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V

Vorwort zur 5. Auflage

Nach der erfolgreichen 4. Auflage, erfolgt aufgrund zahlreicher Nachfragen von 
erfahrenen Praktikern nun die 5. Auflage.

Das Buch wird von den Einkäufern aller Unternehmensgrößen, von Vertriebsprofis 
wie auch von Studenten und Professoren der Hochschulen stark nachgefragt.

Die 5. Auflage wurde komplett inhaltlich überarbeitet und übersichtlich nach 
Themengebieten gegliedert. Der Leser kann somit schnell auf die für ihn wichtigen 
Themengebiete zugreifen.

Ein zusätzlicher Schwerpunkt wird auf die anhaltende Versorgungsknappheit der 
Güter gelegt. Die Einkäufer sehen sich zunehmend verhandlungsstarken Lieferanten 
gegenüber, welche über knappe Güter, Materialien, Rohstoffe und Chips  versorgen. 
Hierdurch verändert sich die oft traditionelle starke Verhandlungsposition vom Einkäufer  
zum Lieferanten. Die Lieferanten Einkäufer können teilweise auswählen, welche Unter-
nehmen sie bevorzugt beliefern. Krisen wie die Corona Pandemie und der Ukraine-Krieg 
verschärfen die Lage auf dem Einkaufsmarkt.

Die Neuauflage enthält u. a. folgende zusätzliche und überarbeitete Themen:

•	 Risikomanagement in der Beschaffung
•	 Verhandlung bei steigenden Einkaufs- und Rohstoffpreisen
•	 Strategien bei knappen Gütern
•	 Auswahl sicherer und versorgungssicherer Lieferanten
•	 Effektive Framing Strategien
•	 Telefonische und virtuelle Verhandlungen
•	 Schwierige Verhandlungspartner und Verhandlungssituationen
•	 Wie ticken die Verkäufer – wertvolle Tipps und Tricks
•	 Das neue Lieferkettengesetz
•	 Anschauliche Praxisberichte von Einkaufs- und Verkaufsverhandlungen
•	 Risikomanagement und Frühwarnindikatoren
•	 Wie verhandeln Frauen im Einkauf
•	 Business Etikette – mit Stil zum Ziel
•	 Berechnung von Einkaufspreisen, Boni, Skonto und Rabatt
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•	 Compliance Regeln und Code of Conduct
•	 Nichttraditionelle Beschaffungsfelder, Maverick Buying, Bullwhip Effekt
•	 Verhandlungsführung in China, Indien und Vietnam

Nach einer Bertelsmann-Studie scheitern ca. 75 % aller transnationalen Unternehmens-
fusionen die primär auf finanziellen und strategischen Zielen basieren aufgrund von 
kulturellen und psychologischen Barrieren. An der Herstellung eines PKW sind 
Lieferanten aus bis zu 80 Ländern beteiligt. Jedes dieser Länder hat unterschiedliche 
Kulturen, Mentalitäten und Gebräuche.

Ein wichtiger Aspekt bei Verhandlungen spielen diese Mentalitäten, Sitten und 
Gebräuche in den einzelnen Ländern. So ist in arabischen Ländern der Freitag oft kein 
Arbeitstag mehr, in China stellt die Zahl 4 eine „negative Zahl“ da. Weiterhin wird in 
manchen asiatischen Ländern das Wort „Nein“ oft höflich umschrieben, da es dafür kein 
direktes Wort für „nein“ gibt. Dies und viele andere „Fallstricke“ lassen Verhandlungen 
oft schon im Anfangsstadium scheitern.

Auch die Erfahrungen der Corona Krise mit der teilweisen Änderung der Ver-
handlungsstile werden in dem Buch aufgezeigt.

Das Kapitel „telefonische und virtuelle Verhandlungen“ befasst sich speziell mit 
diesem Aspekt.

Im Kapitel „Wie ticken die Verkäufer“ wird darauf eingegangen sie die „Gegenseite“ 
der Einkäufer, die Vertriebsmitarbeiter, geschult werden.  Einkaufsprofis wie auch der 
Vertriebsmitarbeiter sollen besser auf Verhandlungen im Ausland oder mit ausländischen 
Verhandlungspartnern vorbereitet werden.

Mein Dank gilt den Autoren des Buches, die ausgewiesene Experten auf ihrem Fach-
gebiet sind. Weiterhin bedanke ich mich bei Herrn  Dipl- Juristen Andreas Winheller, bei 
Frau Sybille May, Herrn Dr. Karl Waldkirch und Herrn Prof. Dr. Christoffer Schneider, 
Studiendekan Duale Hochschule Baden-Württemberg, Mannheim für ihre Ratschläge 
und Anregungen.

Beim Springer Verlag bedanke ich mich recht herzlich bei Frau Angela Schulze-
Thomin, Frau Sabine Bromby und beim Cheflektor Herrn Dr. Alexander Grün für die 
gute Zusammenarbeit.

Mannheim  
Frühjahr 2023

Helmut Wannenwetsch



VII

Vorwort zur 1. Auflage

Im Jahr 2002 wurden von den 6000 größten Unternehmen der Bundesrepublik Deutsch-
land Waren und Dienstleistungen im Wert von ca. 700 Mrd. Euro eingekauft. Dies sind 
etwa 80 % des Beschaffungsvolumens aller Branchen. Insgesamt dürfte das gesamte 
Einkaufsvolumen damit einen Wert von annähernd einer Billion Euro für die Bundes-
republik Deutschland betragen. Dieses Einkaufsvolumen wird durch die abnehmende 
Fertigungstiefe der Unternehmen weiter zunehmen.

Jeder dieser Vielzahl an Beschaffungen gingen vorher intensive Verhandlungen im 
nationalen und internationalen Rahmen voraus. In der Automobilindustrie gilt derzeit die 
Faustformel, dass eine Einsparung von nur einem Prozent bei Material- und Material-
gemeinkosten so viel Zusatzgewinn bringt wie eine Umsatzsteigerung um 20 %.

Die Zielgruppe dieses Buches sind Mitarbeiter in Einkauf, Logistik und Materialwirt-
schaft sowie Studenten, Dozenten und Professoren von Fachschulen, Berufsakademien, 
Fachhochschulen und Universitäten. Das fundierte Fachwissen, das dem Buch zugrunde 
liegt, ist unverzichtbar für Einkaufsprofis, zu deren täglicher Aufgabe sowohl Einkaufs- 
als auch Verkaufsverhandlungen gehören.

Das gesammelte Expertenwissen sowie die jahrelange Erfahrung im nationalen und 
internationalen Verhandlungs- und Beschaffungsbereich werden durch zahlreiche Praxis-
beispiele, Fallstudien, Grafiken und Rechenbeispiele anschaulich dargestellt.

Ein Auszug aus den Inhalten des Buches macht deutlich, dass hier Themen behandelt 
werden, die Einkaufs- und Verkaufsprofis sowohl aus kleinen und mittleren Unter-
nehmen als auch aus internationalen Großunternehmen gleichermaßen ansprechen:

•	 Motivation und Selbstmanagement des Einkäufers
•	 Target Costing, Total Cost of Ownership, Maverick Buying
•	 professionelle Bedarfsermittlung, Preisstrukturanalyse, Einkaufspreisanalyse
•	 E-Procurement, Reverse Auktionen, E-Payment
•	 faire und unfaire Verhandlungsstrategien, Abwehrtechniken
•	 schwierige Verhandlungspartner, Tipps und Tricks von Ein- und Verkaufsprofis
•	 weltweiter Einkauf, Sourcing-Strategien, Lieferantenmanagement
•	 nationales und internationales Einkaufsrecht
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•	 Einkaufscontrolling und Korruption
•	 Auftreten, Stil und Etikette
•	 Verhandlungen mit ausländischen Geschäftspartnern

Mein Dank gilt den Experten der verschiedensten Branchen für ihren Rat und ihr 
Wissen, welche sich in diesem Buch vereinigen. Wertvolle Hilfe bei der Erstellung des 
Buches leistete Herr Frieder Gamm, ebenfalls ein Einkaufs-Profi. Für ihr unermüdliches 
Engagement sowie für Rat und Tat bin ich Frau Dipl.-Ing. Elke Illgner zu Dank ver-
pflichtet. Mein Dank gilt auch dem Springer-Verlag Programmplanung Technik Herrn 
Dipl.-Ing. Thomas Lehnert sowie Frau Sigrid Cuneus, Frau Sabine Hellwig und Frau 
Kathleen Doege. Für ihre Unterstützung möchte ich mich bei Herr Dipl.-Wirtsch.-Ing. 
Christoph Lipp, Leiter Procurement Methods & Support, Heidelberger Druckmaschinen 
AG, Heidelberg und Herrn Bertholt Heyer, Leiter Einkauf John Deere AG, Werk Mann-
heim, herzlich bedanken.

Mannheim  
im April 2003

Helmut Wannenwetsch
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Lösungen implementiert und besitzt internationale Projekterfahrung. Er ist Mitautor 
erfolgreicher Bücher zu den Themen eProcurement und eLogistik, sowie Relationship 
Management.

Dipl.-Volkswirtin Renate Schulte-Spechtel  Nach ihrem Studium zur Diplom-Volks-
wirtin war sie im Beratungs- und Weiterbildungsbereich tätig, zuletzt in leitender 
Position. Die Aufgabenbereiche umfassten Beratungen von Einzelpersonen und Unter-
nehmen, Konzeption, Organisation und Durchführung von Seminaren, Moderationen, 
Veranstaltungen. Seit 1994 arbeitet sie als freie Trainerin.

Frau Schulte-Spechtel und Frau Krabbe-Steggemann haben sich gemeinsam auf 
Seminare für Frauen im Einkauf spezialisiert. Sie arbeiten mit ihren Teilnehmerinnen 
daran, deren Kommunikationsfähigkeit zu optimieren, Verhandlungserfolge zu steigern, 
Führungseigenschaften zu verbessern und bessere Arbeitsergebnisse zu erzielen.

Dipl.-Kfm. Alexander Sehr  Studium der Betriebswirtschaftslehre mit den Schwer-
punkten Logistik, Produktionswirtschaft und Personalwirtschaft an der Johann-Wolfgang 
von Goethe Universität Frankfurt/Main. Nach dem Studium verantwortungsvolle 
Position in der Personalberatung und Personalentwicklung in einem der international 
größten Personaldienstleistungsunternehmen.

Seit 2002 Projektmanager für Lehrgänge der BME Akademie GmbH, der Aus- und 
Weiterbildungsakademie des Bundesverbandes Materialwirtschaft, Einkauf und Logistik 
e. V. (BME) in Frankfurt am Main. Seit 2005 bundesweiter Bereichsleiter aller Lehr-
gänge und Zertifizierungen der BME Akademie GmbH.

Dr. Martin Seidel  Studium der Wirtschafts- und Organisationswissenschaften an der 
Universität der Bundeswehr München sowie an der Arizona State University Phoenix 
und National University of Singapore. Von 1997 bis 2000 Führungsverantwortung in 
Nachschub und Logistik der Bundeswehr. 2002 Promotion zum Thema: Die Bereitschaft 
zur Wissensteilung – Rahmenbedingungen für ein wissensorientiertes Management. 
2002 Einstieg bei der h&z Unternehmensberatung mit dem Schwerpunkt strategischer 
Einkauf.

Diplom-Pädagoge Christoph M. Maier-Stahl  Jahrgang 1967, hat an der 
pädagogischen Hochschule in Heidelberg ein Lehramtsstudium absolviert und im 
Anschluss ein Aufbaustudium als Diplom-Pädagoge und Spiel- und Theaterpädagoge 
abgeschlossen. Seit 1996 ist er als Trainer in der Erwachsenenbildung tätig. Seine 
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Themenschwerpunkte liegen in den Bereichen Sozialkompetenz, Methodenkompetenz, 
Persönlichkeitsentwicklung und Karriereberatung. Mitinhaber der KOM² GmbH, Agentur 
für Kompetenzentwicklung. KOM² hat sich auf Trainings-, Coaching- und Consulting-
Dienstleistungen spezialisiert. Auftraggeber von KOM² sind u. a. ABB Training Center 
GmbH, KSI Kasolvenzia GmbH, Freudenberg Weinheim, Deutsche Post AG, Novasoft 
GmbH, ed-media, Berufsakademie Mannheim, University of Cooperative Education. 
www.komquadrat.de.

Dr. Karl Waldkirch  (Kapitel 22.11 bis 22.14 neu) Promotion in Orientalistik und Wirt-
schaftswissenschaft in Heidelberg und Shanghai. Dr. Waldkirch greift auf über 30 Jahre 
Erfahrung im Asien-Geschäft zurück, die er in verschiedenen leitenden Funktionen 
(Daimler, DEG, Messegesellschaften etc.) sammelte.

Er ist seit mehr als zehn Jahren CEO, Gründer und Chairman der ASC – Asia Success 
Group. ASC, einer auf Asien spezialisierten Unternehmensberatungsgesellschaft mit 
Tochtergesellschaften in Shanghai, Hongkong und Dalian sowie Außendienst Mit-
arbeitern in Vietnam sowie Strategische Partnerallianzen in Indien, Korea und Japan. 
Er unterstützt die mittelständische Industrie beim Aufbau von Beschaffungsstrukturen. 
Dazu gehören Identifikation und Evaluierung von indischen Lieferanten gleichermaßen 
wie die Lösung von logistischen Fragestellungen.

An den ASC-Dienstleistungen schätzen die Kunden besonders die Organisations-
beratung für die Installierung des Sourcing-Networks und die Schwachstellenanalyse 
(Audit) zur Optimierung bestehender Einkaufsstrukturen beispielsweise in China, Indien 
und Vietnam. Neben der Sourcing-Unterstützung ist für die Kunden ein weiterer Plus-
punkt ausschlaggebend: Dr. Waldkirch sucht mit seinem Team geeignete Manager für 
die Beschaffung, Qualität und Materialprüfung etc. und verfügt über die marktgerechten 
Bindungsinstrumente zur erfolgreichen Zusammenarbeit mit asiatischen Mitarbeitern.

Prof. Dr. Helmut H. Wannenwetsch  (Kapitel  9, 20, 28, 29, 31, 32 neu und teilw. über-
arbeitet) Geb. 1957, Studium in München, Promotion in Augsburg. z Jahre Erfahrung 
in multinationalen Unternehmen in den Bereichen Beschaffung, Materialwirtschaft, 
Logistik, Produktion und Projektmanagement. Zuletzt verantwortliche Tätigkeit in der 
logistischen Programmführung eines großen deutschen Konzerns der Luft- und Raum-
fahrtindustrie.

Seit 1996 lehrt Prof. Dr. Helmut H. Wannenwetsch Beschaffung, Einkaufs-
management, Logistik, Produktion und Materialwirtschaft an der Dualen Hochschule 
Baden-Württemberg, Mannheim. Prof. Wannenwetsch führt Seminare und Beratungen 
zum Thema Einkauf, Logistik und Supply Chain Management bei Unternehmen und 
Organisationen durch. Hwannenwetsch@aol.com

Dipl. Jurist Andreas Winheller, M.A., M.M., MCN  (Kapitel 15 neu) Studied 
law at the University of Bonn, Master’s degree in Personnel Development (Kaisers-
lautern), Mediation (Hagen) and Cognitive Neuroscience (Cologne). After training 
as a negotiation trainer at Harvard Law School’s Program on Negotiation in 2001, he 

https://www.komquadrat.de
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translated the original PON training methodology into German with an exclusive license 
and introduced it to the German training market with his team at Verhandlungsper-
formance Consulting. He has been one of the most sought-after negotiation trainers in 
the German economy for 20 years, accompanied negotiations worth billions of euros 
as a negotiation coach and teaches negotiation science at the University of Erlangen-
Nuremberg. In his seminars at the Negotiation Performance Academy (www.ver-
handlungsakademie.de), he integrates the latest neuroscientific concepts – because 
brain-friendly negotiation pays off. He is considered a top expert on framing strategies in 
negotiations and combines in his concept the modern negotiation economy and strategy 
according to Harvard and Kellogg with the social influencing techniques of the crisis 
negotiation approach of the FBI.

Rechtsanwalt Dr. Marco Zessel, LL.M.  Studium der Rechtswissenschaften an 
den Universitäten Bielefeld und Münster, einjähriges Masterstudium an der Uni-
versität Stellenbosch, Südafrika. Promotion an der Universität Bremen zu dem Thema 
„Durchgriffshaftung gegenüber einer in Deutschland ansässigen Limited?“. Seit 2007 
Rechtsanwalt in der Wirtschaftskanzlei Graf von Westphalen in Frankfurt a .M. Der 
Schwerpunkt der Tätigkeit liegt in der Vertragsgestaltung auf dem Gebiet des Kauf- und 
Gesellschaftsrechts. www.grafvonwestphalen.com.

https://www.verhandlungsakademie.de
https://www.verhandlungsakademie.de
https://www.grafvonwestphalen.com
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