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ATRS > HEIKO van ECKERT

C y n@® + 10 Jahre im Vertrieb von Produkten, Projekten und Dienstleistungen
DACHSER + Seit 1997 Berater, Trainer, Coach
Intelligent Logistics fir Personal-, Persdnlichkeits- und Organisationsentwicklung im Vertrieb
+ 2005 Griundung der salegro, bis 2015 Vorstand der salegro AG
Enterprise Computing Salutions + Projekte in mehr als 20 Landern auf fast allen Kontinenten

c‘_E;}. + Seit 2008 Verhandlungscoach

+ Autor mehrerer Bicher und unzahliger Artikel

HAYs zum Thema Vertrieb und Verhandeln
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Welche E S des Kunden € sollten und
wie Sie sie zu lhrem Vortell nutzen



Gute Gesc
wenn sie fut
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Produkte/Dienstleistungen
werden immer vergleichbarer

Die Margen schmelzen
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Kunden fusionieren "'
und konzentrieren thre EIn

Der Einkauf wird weiter zentralisier
Die Macht des Einkaufs steigt

Die Entscheider sind sich ihrer Macht zunehmend
bewusst — und nutzen sie auch =
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Entwicklung des Bruttoinlandsprodukts von Deutschland von 2008 bis 2022 und
Prognose der Wirtschaftsweisen bis 2024
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Cluelle Weitere Informationen:
Sachverstandigenrat Wirtschaft Deutschland: Stand: November 2023
@ Statista 2024
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Vertrieb > HEIKO van EC

Win-win
14 \ airhandeln
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Es geht um Macht
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Machtspielchen
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Wir miussen harter verhandeln!
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,Ihr Wettbewerber
ist 20% billiger!*
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2.) Sind Sie bereit zu verlieren?
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Was bedeutet erfolgreich verhandeln?
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Salamitaktik

© HEIKO van ECKERT, www.heikovaneckert.de 24.04.2024 — 22




Ein typischer Prozess:
Wir verhandeln wieder und immer wieder

Beziehung aufbauen Position beziehen Feilschen Einigung CR-Verhandlung
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3.) Kein Entgegenkommen dhnéGegenIeistung!
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[

: :EUR O

Rabatte verschenken ist verboten!
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4.) Top Vorbereitung
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Wirkung von Preisand_e_ruﬁg‘éﬁ
(Milchmadchenrechnung)

Umsatz ' 5M€

Unnotiger Rabatt

Wie\viel mehr Umsatz missen Sie generieren,
um wieder 500K€ EBIT zu erreichen?

Profitabilitat (EBIT) . 500kE | 5 A0 7%
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Verhandlungsmasse vorbereiten

(Zuckerl und bittere Pillen)
AR
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Wer nur noch in der Unterhose
bekleidet zum Einkauf rein gent,
braucht sich nicht wundern,
wenn er nackt wieder raus kommt.
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Digitalisierung
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ISt da o e‘ Einké\t‘fer der Zukunft?
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Unique statt Commodity
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Mehr-Wert verkaufen
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Jetzt ist es Ihre Aufgabe,
diesen Vorsprung auch nach Hause zu bring
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Capture Value:
Mehr-Preis <= Mehr-Wert
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Taktiken, die Sie kennen sollten

» Machtspielchen
> ,,lhr Wettbewerb ist 20% billiger als Sie!*

> Salamitaktik /
» Uberfall f

» Verhandlungsbots
» Columbo-Taktik

© HEIKO van ECKERT, www.heikovaneckert.de



6 Prinzipien %> HEIKO van ECKERT
um den Preispoker zu gewinnen

. Verhandeln Sie auf Augenhohe

Sind'Sie bereit zu verlieren?

Kein Entgegenkommen ohne Gegenleistung

. Top Vorbereitung - Verhandlungsmasse vorbereiten
. Wer aus der Pole Pasition startet, gewinnt leichter

. Verhandeln Sie zah und hartnackig
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Die 13 Prinzipien
der erfolgreichen Verhandlung

Wie Sie dem Einkauf auf Augenhohe begegnen

Download: www.heikovaneckert.de/13

Heiko van Eckert




Wie nutze ich ein Flipchart zur

VISUALISIERUNG

in einer komplexen Verhandlung?

W HEIKO van ECKERT

Tube
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zufriedener Kunde™
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* Sir, eine Sache
hatte ich da

doch noch..."-

Columbo-Taktik
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Zum
Schluss:
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t seine Karten,
1e Gegner
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Heiko van Eckert GmbH
Marienburger Str. 38
81929 Minchen

[ 2=

Tel: +49 (89) 244 14 23-20

Fax: +49 (89) 244 14 23-11

Heiko@HeikovanEckert.de
www.heikovaneckert.de
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