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Urs Altmannsberger: Verhandlungstrainer & Top-Verhandler





Urs Altmannsberger war über viele Jahre Einkaufsleiter in mittelständischen und großen Unternehmen. In dieser Zeit hat er ein weltweites Lieferantennetz auf- und ausgebaut – und konnte so seine Begabung als Top-Verhandler einsetzen und immer wieder beweisen. Er war damit für seine Firmen so erfolgreich, dass er sich 2001 als Verhandlungstrainer und -experte selbstständig machte, um sein Wissen und sein Können an mehr Menschen zu vermitteln.


Seither ist Urs Altmannsberger als Verhandlungsberater in Unternehmen tätig, um dort Verkauf und Einkauf strategisch voranzubringen, zu strukturieren und gleichzeitig gezielt zu trainieren. Er kann es sich aufgrund seines Könnens leisten, dort nach Erfolg bezahlt zu werden – denn den hat er!


Außerdem begleitet er Unternehmen als Verhandlungscoach, berät und unterstützt sie dabei, anstehende Verhandlungen ergebnisorientiert zu verbessern, Konditionstitel zu entwickeln und die Beteiligten dafür fit zu machen. Zudem übernimmt er als »Verhandler-4-rent« schwierige und großvolumige Verhandlungen im Business.


Seine Kundenunternehmen stammen aus allen Branchen, wie etwa IT, Produktion, Industrie, Pharma, Chemie, Maschinenbau, Handel, Lebensmitteleinzelhandel, Kfz-Hersteller und Zulieferanten, Bau, Versicherung, Energie, Elektronik, Reise, Banken, Dienstleistungen, Telekommunikation, Marktforschung, Gesundheit, Werbung, TV.


Urs Altmannsberger ist viel gefragter Redner auf Fachkonferenzen und erfolgreicher Sachbuchautor, u. a. von »Profitabler Einkauf«, »Profitable Purchasing«, »Verhandeln mit Monopolisten«, »Lieferkette gerissen – Alles besch*ssen?!« und »Profitabler Verkauf«.


autor@profitabler-verkauf.de


www.profitablerverkauf.de







Einleitung: Die Sichtweise des Einkaufs ist entscheidend





Rohstoffe oder Vorprodukte, Elektronikzubehör oder Halbleiter, Baumaterial oder Chemikalien, Dünger oder Samen oder … oder … oder … – überall und in jeder Branche sind Lieferketten gerissen. Warten Unternehmen händeringend auf Lieferungen, um produzieren und vermarkten zu können. Goldene Zeiten, könnte man denken, für den Vertrieb, denn wird ihm jetzt nicht alles aus den Händen gerissen? Die Wahrheit heißt: meistens nein. Ganz im Gegenteil kommt der Vertrieb immer häufiger in die Bredouille, wenn das eigene Unternehmen als Lieferant nicht pünktlich zuliefert. Oder wenn Verkäufe oder Verträge auf Basis von Preis- und Margenberechnungen getätigt wurden, die aktuell zum Beispiel wegen der gestiegenen Energiepreise, der Inflation oder mangelnder Zulieferungen an Vorprodukten eigentlich nicht mehr gehalten werden können. Die gefährlich ins Minus laufen. Und natürlich, wenn man einerseits Abschlüsse und Umsatz erzielen soll, andererseits aber schon weiß, dass man in absehbarer Zeit knapp oder lieferunfähig an der zu liefernden Ware oder Dienstleistung sein wird, weil eben etwa die Rohstoffe oder Vorprodukte fehlen und selbst nicht schnell genug beschafft werden können. Oder weil – bei Dienstleistern – aufgrund von pandemiegetriebenen Krankenständen oder fehlenden Nachwuchskräften die Leistungen »eigentlich« gar nicht in der gewünschten Qualität oder Frist erbracht werden können.


Dafür ein Beispiel, wie Du als Leserin oder Leser es bestimmt auch kennst: Die folgende Situation wurde mir im Training geschildert, ich erzähle sie mit einem geänderten Firmennamen: »Vor einem knappen Jahr haben wir mit unserem Kunden Knufer eine Vereinbarung getroffen und den Preis für eine definierte Menge an Produkten und Leistungen fixiert. Die Marge war fair, aber knapp kalkuliert. Alles schien seinen gewohnten Weg zu gehen.


Dann kam es zu mehreren Krisen in kurzer Abfolge. Die Preise am Rohstoffmarkt schossen in die Höhe. Gleichzeitig stieg die Nachfrage. Viele Wettbewerber deckten sich nicht nur mit der ›normalen‹ Menge ein, sondern tätigten Hamsterkäufe. Das verschärfte die Situation weiter. Es folgte ein wahrer Kampf um die verbleibenden Kapazitäten und Lagerbestände.


Ergebnis für uns: Die Kostenkalkulation geriet in Schieflage. Die Kalkulation ergab eine erhebliche negative Marge. Gleichzeitig konnten wir die bestellten Mengen nicht erfüllen, weil uns schlichtweg Material fehlte. Regelmäßig flatterten uns Mahnungen des Kunden ins Haus. Er beschwerte sich vehement, dass wir die Lieferquote nicht einhielten. Die Folgen waren fatal – die Beziehung zum Einkauf des Kunden Knufer litt erheblich.«


Vielleicht hast Du Ähnliches schon in der Vergangenheit oder gerade aktuell erlebt: Lieferketten, die aus vielen Gründen abreißen. Und Vereinbarungen, die Du als Verkäufer unbedingt einhalten willst, jedoch nicht einhalten kannst, weil es einfach nicht geht und die Umstände halt so sind, wie sie nun einmal sind. Ich zeige Dir, wie Du mit solchen Situationen konstruktiv umgehst und dabei gleichzeitig sogar die Beziehung zum Kunden verbesserst.


Bevor ich damit starte, noch eine kurze Nebenbemerkung: Ich habe bei der Darstellung meiner Strategien zur Bewältigung der Lieferkettenproblematik die »Du«-Ansprache gewählt. Warum? Meiner Erfahrung nach nehmen wir Geschriebenes dann besser auf, als dass bei der »Sie«-Ansprache der Fall ist. Das gilt übrigens auch für die Kommunikation im Seminarraum. Das »Sie« schafft Distanz, das »Du« hingegen stiftet Nähe, Verbundenheit und Vertrauen.
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Wie Vertriebsprofis Lieferkettenprobleme im Verkauf zu Gold machen | ™
und die eigene Lieferfahigkeit sicherstellen
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