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CHEFSACHE

ERZIEHEN SIE IHRE
LIEFERANTEN!

TEXT Petra Reidel

Unternehmensberater Alexander Tockuss kennt die Zahlen:
Gerade einmal rund 2,5 Prozent pro Jahr betragt im Schnitt
der betriebswirtschaftliche Ertrag im GaLaBau. Zu wenig fiir
anstehende Investitionen, die man nicht immer nur iiber
Kredite, sondern auch aus dem Cashflow finanzieren sollte.
Das lasst sich andern. Denn im Einkauf liegt einer der
Schliissel fiir mehr Unternehmenserfolg.

Oftmals sehen die Bauleiter, die kaufmannischen Mitarbei-
ter, aber auch der Unternehmer selbst, den Einkauf von Ma-
terialien als notwendige, ja manchmal sogar als lastige Ne-
bentatigkeitan, um die Baustellen am Laufen zu halten. .Vie-
len GaLaBau-Betriebenist leider nicht klar, wie gut die Liefe-
ranten von ihnen leben”, erklart Tockuss. Er empfiehlt, sich
die Zahlen der Lieferanten genauer anzusehen. Da lohnt es
sich schon einmal, das Unternehmensregister im Internet
(www.unternehmensregister.de] nach den Jahresab-
schliissen seiner Lieferanten zu durchforsten, um sich ein
Bild Uber deren wirtschaftliche Situation zu verschaffen.

Diese Unternehmen verdienen haufig und im Durchschnitt ge-
sehen deutlich mehrals ein Landschaftsgartner und dies ganz
ohne das Risiko der Verarbeitung. Aulerdem erhalten insbe-
sondere Handelsunternehmen sehroft hohe Rickvergitungen
bei ihren eigenen Lieferanten. Das sollte man wissen! >

»Baustoffhdindler arbeiten im Schnitt mit Renditen von
fiinf bis zehn Prozent, das sind Summen, von denen
andere Unternehmen trdumen.“ Foto: Imago




Wer gut verhandeln will, der muss sich
gutvorbereiten: .Mit wie vielen Lieferan-
ten arbeite ich eigentlich zusammen und
wie hochist der jeweilige Jahresumsatz?
Das waren die ersten Fragen, die es in
diesem Zusammenhang zu klaren gilt",
erlautert Tockuss. .Baustoffhandler ar-
beiten im Schnitt mit Renditen von finf
bis zehn Prozent, das sind Summen, von
denen andere Unternehmen traumen.
Machen Sie sich ein Bild, wie es lhrem
Lieferanten geht. Hat er beispielsweise
neu in sein Unternehmen investiert, ist
das ein Zeichen, dass die Geschafte gut
laufen. Befragen Sie auch ruhig seine
Mitarbeiter, wie es so im Betrieb lauft.”

Die Konzentration auf wenige Lieferanten
kanndie eigene Marktmacht starken, denn
eine Volumenbiindelung fUhrt meist zu
besseren Konditionen. Auch die Einteilung
in A-, B- und C-Lieferanten ist sehr sinn-
voll. Aber alles mit einem Baustoffhandler
abzuwickeln, das halt Tockuss flr zu ris-
kant. Denn dadurch entsteht eine sehr ho-
he Abhangigkeit ohne Vergleichsbasis.
Und die Lieferanten merken sehr wohl, ob
ihre Angebote mit weiteren Anbietern ver-
glichen werden oder nicht. In der Regel
reicht es im GalLaBau, pro Lieferbereich
mit zwel bis drei Firmen zusammenzuar-
beiten. ,Reflektieren Sie, was im letzten
Jahr gut lief und was verbesserungswiir-
dig ist an dieser Kunden-Lieferanten-Be-
ziehung.” Seien Sie auf Pauschalaussagen
wie . Beidiesem Material verdienen wir so-
wieso nichts” mit einem entsprechenden
Konterschlag, wie beispielsweise dem
Wissen uber die Riickvergiitung, vorberei-
tet, empfiehlt Tockuss.

Uberraschen Sie den Lieferanten mit
neuer Hartnackigkeit und geben Sie sich
nicht mit dem ersten Preisnachlass zu-
frieden. Bei gréf3eren Mengen sollte es
zudem zum Standard werden, mehrere
Angebote parallel ruhig
auch von uberregionalen Lieferanten.

einzuholen,

Zierkies aus Sudtirol kann beispielswei-
se im Direkteinkauf deutlich glnstiger
sein als beim Lieferanten vor Ort. Sinn-
voll ist dies sicherlich nur bei grof3eren
Mengen, aber solch ein Preis liefert zu-
mindest eine sehr gute Verhandlungsba-
sis. ,Erstellen Sie dann einen Preisspie-
gel aus allen vorliegenden Angeboten
und geben Sie sich einfach nicht mehr
mit dem einen Prozent Nachlass zufrie-
den. Das geht auch ohne dass die part-
nerschaftliche Zusammenarbeit darun-
ter leidet”, so Tockuss Erfahrungen.

Liegen alle Angebote vor, setzt man sich
selbst einen sogenannten Zielpreis, der
erreicht werden soll. Bei Preisverhand-
lungen nach dem Treppenstufenverfah-
ren wird mit dem teuersten Angebot be-
gonnen. Das konnte sich beispielsweise
wie folgt am Telefon anhoren: ..Ich habe
Ihr Angebot bekommen, brauche jedoch
eine deutliche Preisreduzierung, wenn
wir hier ins Geschaft kommen wollen.”
Naturlich verrat der Anrufer hierbei we-
dersein ginstigstes Angebot, noch seine
tatsachliche Zielpreisvorstellung! So ar-
beitet man sich Angebot fur Angebot
zum giinstigsten Anbieter vor. Mit Satzen
wie: ,Auf dieser Preisbasis kommen wir
nicht zusammen” oder .lch habe eine
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So schnell und einfach wie mit erfolgreichen
Preisverhandlungen ist Geld kaum zu
verdienen — und dabei muss die partner-
schaftliche Zusammenarbeit nicht leiden.

Foto: picture alliance/ITkon images

Preisvorstellung von x-tausend Euro fur
den Gesamtauftrag”, .Ich weiB3, dass Sie
deutlich mehr an diesem Auftrag verdie-
nen” und auch .Schauen Sie doch bitte
mal, ob ein Nachlass von X Euro moglich
ist", wird deutlich, dass der Einkaufer
nicht willens ist, sich mit der ersten
Preisreduzierung abzufinden. Und eines
sollte jeder wissen: Der letzte Preis ist
nie der auflerste Preis. So schnell und
einfach wie mit erfolgreichen Preisver-
handlungen ist Geld kaum zu verdienen.
Durch diese Art von Verhandlungen er-
geben sich mit der Zeit wichtige Kennt-
nisse und ergiebiges Zahlenmaterial zur
Marktsituation, die auch im GalaBau
standig in Bewegung ist. Auch Listen mit
einmal erzielten guten Preisen kdnnen
fur solche Verhandlungen hervorragend
herangezogen werden.

Das Gesamtpaket

Zusatzlich zu den angefragten Preis-
nachlassen muss allerdings das Ge-
samtpaket stimmen. Daflir missen die
vereinbarten Zahlungsbedingungen
und Boni mit bericksichtigt werden.
.Die klassischen 14 Tage zwei Prozent
Skonto und 30 Tage netto sind mittler-
weile out”, so Tockuss. .In" sind bis zu
finf Prozentin sieben Tagen oder 90 Ta-
ge netto. ,Das sind naturlich Ziele, die
sich nicht in einem Verhandlungs-
schritt erreichen lassen.” Skonto ist ei-
ne sehr schnelle und einfache Form
des Ertrags und rechnet sich laut To-
ckuss immer, selbst bei hohen Bank-
zinsen. Fur den Winter, also die umsatz-
armere Zeit im GalaBau, sind dagegen
die langeren Zahlungsziele wichtig, da-
mit der Betrieb bei einer andauern- [>

CHEFSACHE

ZUR PERSON

Alexander Tockuss

arbeitet seit
mehr als 20
Jahren als
betriebs-
wirtschaft-
licher Bera-
ter und ist
seit liber zehn Jahren Ge-
schaftsfiihrer der RWT Un-
ternehmensberatung GmbH
in Reutlingen. Er ist Partner
des Verbandes Garten-,
Landschafts- und Sport-
platzbau Baden-Wiirttem-
berg und begleitet
verschiedene Mitglieds-
unternehmen.

Sein Ansatz

Die Basis bilden die Zahlen
- Erfolge und Ertragsstei-
gerungen werden iiber
strategische und organisa-
torische Verhaltensande-
rungen erzielt. Auch zu Fi-
nanzierungsthemen und fiir
die Unternehmensnachfol-
ge berat Tockuss. Spezielle
Vorbereitungstrainings im
Betrieb helfen Mitarbeitern
und dem Chef. Tockuss
unterstiitzt personlich bei
anberaumten Lieferanten-
verhandlungen.




[> den Schlechtwettersituation nicht
gleich in Liquiditatsschwierigkeiten
kommt. . Die Branche ist hier von den
letzten beiden Wintern verwohnt, in de-
nen in vielen Regionen fast durchgan-
gig gearbeitet werden konnte”, warnt
der Experte. Bei den Hauptlieferanten
empfiehlt Tockuss die Vereinbarung
von Jahresboni, abhangig vom Ein-
kaufsvolumen. Machbar sind hier ein
bis drei Prozent vom Umsatz, die mog-
lichst am Jahresanfang festzuzurren
sind. Zudem ist es mdglich, das letzte
Jahr nachzuverhandeln. Natirlich vo-
rausgesetzt, dass auch alle Lieferan-
tenrechnungen pinktlich bezahlt wur-
den.

Merkposten

Qualitatsmangel, eine zu spate Liefe-
rung, aber auch Mengenabweichungen,
die fir einen Schaden im GaLaBau-Be-
trieb sorgen, gehdren unverziglich,
moglichst noch am selben Tag, ange-
zeigt. Sprechen Sie mit ihrem Lieferan-
ten Uber den eingetretenen Schaden,
die Storung des Betriebsablaufes und

eine mogliche Vergltung, eventuell
auch durch eine Naturallieferung. .Ma-
chen Sie deutlich, dass Sie als Kunde
hochsten Wert auf die Einhaltung ver-
einbarter Termine oder Mengenabspra-
chen legen. Erziehen Sie lhren Liefe-
ranten”, rat Tockuss. Bei kleineren Ver-
gehen des Lieferanten kann man ver-
einbaren, dass sogenannte Merkposten
gebildet werden. Die funktionieren wie
ein Post-it. Man klebt dieses .Verge-
hen” seines Lieferanten direkt auf des-
sen Karteiund legt die beliebten gelben
Zettel bei der nachsten Halbjahresver-
handlung oder beim Jahresgesprach
mit auf den Tisch. Noch besser ist es,
wenn beim nachsten endverhandelten
Auftrag am Ende auch gleich noch der
Merkposten mit zum Abzug gebracht
werden kann.

Wer jetzt Uber seine eigene Einkaufs-
strategie ins Gribeln kommt, sollte am
besten die Lieferantenzahlen auf den
Tisch legen und sich konkrete Gedanken
Uber einen schnellen Mehrertrag ma-
chen - am besten gleich zusammen mit
dem ganzen Einkaufsteam. &

GUT ZU WISSEN

Baustoffhandler arbeiten
im Schnitt mit Renditen
von fiinf bis zehn Prozent
- es gibt also Luft fiir
Preisverhandlungen.
Zusatzlich zu den ange-
fragten Preisnachlassen
muss das Gesamtpaket
stimmen. Vereinbaren Sie
Jahresboni, abhangig vom
Einkaufsvolumen.
Lieferanten merken, ob
ihre Angebote verglichen
werden oder nicht.
Bessere Preise sind mog-
lich, ohne dass die part-
nerschaftliche Zusam-
menarbeit leidet.
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