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‘ A n. Gesamtverband
1l II’ Verkehrsgewerbe
J \ A A | Niedersachsen e. V.

Konjunktur Logistik- bzw. Transport-Dienstleistungen
Abo Shop Werbung Newsletter Veranstaltungen Print Jobs E

Deutsche Verkehrs-Zeitung

BGL: Konjunkt I iot wie stark
- on'“n “rana vse zelg WIe s ar LAND SEE LUFT LOGISTIK POLITIK MENSCHEN MEINUNG Suchbegriff eingeben...  Q
das Transportgewerbe unter Druck steht

hen Transportogiskgeverbe
iche Lage gepragt von den Ausy
der Kraftstoffpreisexplosion. D2 §trafienguterverkehr: Explodierende
stark unter Druck. . .
Kosten driicken auf Quartalsergebnis

Wenig erfreuliches aus der BGL-Konjunkturanalyse: Das
Transportlogistikgewerbe kampft weiterhin mit steigenden Kosten und
blickt teils diister in das nachste Halbjahr.

- . ]

) verkehrs inm
TRANSPORT + LOGISTIK RUNDSCHAU

Hohere Lkw-Maut ab 2024

X TRANSPORT +LOGISTIK ‘éﬁ';\',‘neggi',::

> Mehrheit der Transport- und Logistikdienstleister erwartet Kostenanstieg
Mehrheit der Transport- und
Logistikdienstleister erwartet
Kostenanstieg

Quellen:
www.transport-online.de
www.dvz.de
www.verkehrsrundschau.de
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T Kermmproblem der

Wirtschatt:
e

PRESSEMITTEILUNG VOM 25. MAI 2023
Regionale Wirtschaft achzt unter

den gestiegenen Kosten
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Neben den hohen Energie- und Rohstoffpreisen uben die hohe
Inflation und der Fachkraftemangel zusatzlich Druck auf Lohne

und Gehalter aus. ,Die Arbeitskosten werden zunehmend als
wirtschaftliches Risiko gesehen”,

Preistreiper:

* Energiekosten (55 %)

» Arbeitskosten (knapp 52 %)

* hohe Rohstoffpreise (knapp 37 %)

Hinzu kommen

fallende Auftragseingange in der Industrie
und fehlende Kundschaft im Handel.
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Subjektive Aspekte Mehrwert-
e Beziehung _
« \ertrauen Strateg [

e Erfahrungen

° Abhaﬂglgkelteﬂ/Zvvaﬂge _
* |lmage

« Service / besondere Kompetenzen bzw.
Alleinstellungsmerkmale
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Objektive Aspekte Gunstigster“
* Rein rationaler Abgleich 7 ]
von Preis

Preis und Leistung
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N ,schweren” Zeiten treten die subjektiven
Aspekte der Preisbewertung bel einer
Verhandlung schneller in den Hintergrund.

Kunden stellen verstarkt den objektiven,
rationalen Abgleich zwischen

Leistungserbringung und Preis in den Fokus.

Es werden bewusst alternative Angebote
geprutt.
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Das haufig angewandte ,Gewinner-
Gewinner® Prinzip verliert in der Verhandlung
an Bedeutung und Preisgesprache werden
noch akribischer vorberertet.

Kunden versuchen das fur sich bestmogliche
Ergebnis zu erzielen — auch dann, wenn die
Zusammenarbeit bereits jahrelang bestent
und/oder Abhangigkeiten zueinander
existieren.
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Aus Vernandlungs-PARTNERN werden
je nach Strategie des Kunden schnell
Verhandlungs-GEGNER.

Verhandlungen werden sowohl auf Sachebene
als auch auf methodischer Ebene gefuhrt.
Dadurch kommen auch zahlreiche
osychologische ,Kunstgriffe® verstarkt

zur Anwendung.
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Was bedeutet das
fur anstehende
Verhandlungs-Settings?
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Kunden konnen eine harte Linie fahren und versuchen

~ dieVerhandlungspositionen verschieben...
Transportunternenmer

Gewinner Verlierer
Verlierer Verlierer
X [X\/

STRATAVIS



eeeeeeeeeeeee

Niedersachsen e.V.

Was sind psychologische
;JLunstgriffe” in einer
Verhandlungsfuhrung®
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RN
Dialektik
N4
- //_\ . 7N
air-/Fried- . .
dialektik Kampfdialektik
N4 NP4
RN
—r1Stik
- NS
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Die Kunst, Recht
zu behalten

d
‘II n Verkehrsgewerbe
iede ene.V.

Eristische Dialektik

oder

Die Kunst,
Recht zu behalten.

Arthur Schopenhauer
38 Kunstgriffe der eristischen Dialektik fUr erfolgreiche
Argumentation und Verhandlungsfunhrung
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Ablenkungen
Beleidigungen

Fahrtrichtung:

« JAuf der selben Spur”, partnerschaftlich
Gemeinsame Interessen

« (Gemeinsames Ziel

o Far

Verwirrung
o  Gewinner-Gewinner

Respektlosigkeit

Fahrtrichtung:

,Offroad", nicht partnerschattlich
® » Einseltige Interessen _

Storung
Provokation
Ubertreibungen

Individuelles Ziel
Unfair
Verlierer-Gewinner
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3 Belspiele
far eristische Kunstgrifte
N einer Vernhandlung

X TX\/

STRATAVIS



Gesamtverband

‘II |I’ Verkehrsgewerbe
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1. Behauptungen als absolut
nehmen

Relative Behauptungen absolut oder in sonst einem anderen
Sinne nehmen und dann widerlegen; wahre Pramissen nicht

zugeben, well man die Konseguenzen vorhersient.

Wichtig:
Genauer hinterfragen! Hinterfragen sorgt fur Erklarungsnot
und dient somit als Gegenangriff.
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Niedersachsen e.V.

2. Den Gegner zum Zorn reizen

Den Gegner zum Zom reizen, damit er nicht mehr richtig urteilen
und seinen Vortell wahrnehmen kann. Man macht inn wutend,
iIndem man ihm klar erkennbar Unrecht tut, ihn schikaniert und
generell unverschamt ist.

Wichtig:

Denke schnell, rede langsam, zume nie.

Nicht darauf einlassen, denn dann hat man verloren.
Stattdessen den Gegner entwaffnen oder ignorieren.
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‘II |I’ Verkehrsgewerbe

Niedersachsen e.V.

3. Autoritaten statt Griunde

Statt Grunde oder Argumente nutzt der Gegner Autoritaten
nach MaRgabe der Kenntnisse. Es wird fur den Gegner
mehr gultige Autoritaten geben, je beschrankter seine
Kenntnisse oder Fahigkeiten sind. Mogliche Autoritaten sind:
Vorgesetzte, Experten, etc.

Wichtig:

Uberprtifen, ob dies ein Bluff ist, oder die Realitat.
Freundlich dagegenwirken und germe mit dem Gegner
zusammen die Autoritat aufsuchen.
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Vorbereitung als schlussel
zum Vernanalungsertolg

Aspekte einer professionellen
Vernandlungs-Vorbereitung
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Marktforschung und Datenanalyse

Bevor Sie in eine Vernandlung eintreten, ist
es unerlasslich, den Markt und die
Wettbewerbslage zu verstenen.

Wie positionieren sich Ihre Mitbewerber”
=benso wichtig ist die Analyse der
Mauternohung und deren potentielle
Auswirkung auf Ihre Kostenstruktur.
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Kosten- und Preiskalkulation

[dentifizieren Sie Inre Kostenfaktoren, die von
der Mauternohung, alber auch von anderen
Einflissen betroffen sind so prazise wie
moglich.

Eine transparente, faktenbasierte Darstellung
dieser Kosten ermoglicht es Innen, diese
Informationen glaubwurdig und
nachvollzienbar zu vermitteln.
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Zielsetzung und Verhandlungsmasse

« Definieren Sie Klare Ziele fur die Verhandlung und
setzen Sie eine Schmerzgrenze.

« Machen Sie sich Ihrer Vernandlungsmasse
bewusst.

« Bereiten Sie Alternativ- und Exit-Szenarien fur die

Verhandlung vor, um flexibel auf verschiedene
Situationen reagieren zu konnen., _
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Niedersachsen e.V.

Definition einer Verhandlung:

Beide Parteien sind gewillt, ein fur beide Seiten
tragfaniges Ergebnis zu erzielen.,
Dies setzt In der Regel auf beiden Seiten eine

vorhandene Vernandlungsmasse voraus.
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Niedersachsen e.V.

ne Vernanadlung ist keine
einseitige Mittellung!

Keine Vernandlungsmasse
Dedeutet:

Keine Vernandlung.
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Praktizieren Sie Screening

« Setzen Sie sich im Vorfeld einer Verhandlung
mit Ihrem Verhandlungspartner konkret
auseinander.

* |n welcher Situation befindet sich Ihr Kunde”?

« Welche Planungen und Strategien verfolgt Ihr
Kunde”?
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Wer genau ist |hr Verhandlungs-/Ansprechpartner?

« \Welche Funktion hat Ihr Ansprechpartner genau®
« \Welche Funktionsinteressen konnen
Sie damit verknUpfen®
« Analysieren Sie die Charakteristik
Ihres Ansprechpartners!
* Welche personlichen Handlungsmotive

kennen Sie und konnen Sie nutzen? _
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Ansprechpartnertypologie

emotionslos
kalt

extravertiert
vorpreschend

A

selbst-
darstellend

emotional

heiBbliitig

Y

zuruckhaltend
zogerlich
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Mit welchen Einwanden, Sachthemen
und/oder Gegenargumenten mussen
Sie rechnen?

« Bereiten Sie sich auf Standpunkte,
Argumentationsstrategien sowie tinwande und
Widerstande konkret vor.

« Prasentieren Sie sich souveran und schlagfertig.
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Niedersachsen e.V.

le Beispiele fur
e Einwande

und Antworten
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Verzichten Sie auf mautpflichtige Stral3en!
— in Stadten und/oder auf dem flachen Land

«  Das bedeutet einen hoheren Zeitaufwand und erzeugt noch
nohere Kosten,

»  Der Kraftstoffverbrauch steigt und durch hoheren
Fahrzeugverschleil3 werden steigende Betriebskosten erzeugt.

«  Terminvorgalben konnen ggf. nicht mehr realisiert werden.

«  Esgibt StVO-Beschrankungen. Z.B. Nachtfahrverbote,

Durchfahrtsverbote, Fahrwegbestimmungen nach §7 GGVSE fur
LKW ungeeignete Stral3en. _
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‘II \l’ Verkehrsgewerbe

Niedersachsen e.V.

Auf Leerfahrten werden wir keine Maut
erstatten!

« Leerfahrtenanteile konnen systembedingt insbesondere im Nah-
und Regionalverkehr nicht weiter reduziert werden.
«  Die Dispo-Optimierung ist bereits ausgereizt und wurde optimiert.
BAG-Daten: Statistischer Abgleich zu den gesamten
Leerfahrtenanteilen der Branche.
« Leerfahrten sind immer ein Kalkulationsfaktor — wollen Sie die lieber
kaschiert oder transparent? _
«  Wir setzen Spezialequipment ein: z.B. Kipper, Silo, Tiefoett..,
*  Sie haben spezielle Anforderungen.
Unpaarige Verkehre.
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Niedersachsen e.V.

Wir akzeptieren aufgrund von
Minderauslastungsdefiziten keine
Erhohung!

Minderauslastungen sind grundsatzlich unvermeidoar.

Der Trend geht zu Reduzierungen der Bestellmengen und
hin zu haufigeren Bestellzyklen. — Dadurch ergeben sich
geringere Sendungsgewichte und somit schlechtere
Fahrzeugauslastungen.

*  Auch guterspezifische Gegebenheiten kbnnen zu
Auslastungsdefiziten fuhren.
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‘II \l’ Verkehrsgewerbe

Niedersachsen e.V.

Setzen Sie doch emissionsfreie oder

-reduzierte Fahrzeuge ein!
(z.B. E-LKW, H20O-LKW oder CNG-/LNG-LKW)

«  Die Anschaffungskosten sind im Abgleich zu konventionellen
Antrieben sehr hoch,

Hoherer Wartungs- und Reparaturkosten

«  Das entsprechende Fahrzeugequipment ist derzeit am Markt
nicht verfugbar.

«  Die Infrastruktur fUr die Energieversorgung ist aktuell nicht
ausreichend.

«  Die Mautbefreiung endet 2025, danach 25 % des regularen
Mautsatzes.
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‘II \l’ Verkehrsgewerbe

Niedersachsen e.V.

Inre Mitbewerbber berechnen gar keine
Maut oder nur teilweise!

*  Dann lassen Sie uns gemeinsam Ihren konkreten
Qualitatsanspruch ausloten.

« Jeder Anbieter muss die Maut kalkulieren. Wir sollten dann
gemeinsam schauen, an welcher Stelle das kompensiert
wird. Lassen Sie uns das lieber transparent halten. — Das ist
mir/uns als seridser Partner wichtig.
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Achten Sie auf Korpersprache!

Bei Ihnen und Inrem Verhandlungspartner.

Beobachten Sie Ihr GegenUber in der
Verhandlung genau und achten Sie auf
korpersprachliche Signale. So kdnnen Sie
Unstimmigkeiten, alber auch
Zustimmungssignale lesen und wahrmehmen.
Achten Sie auf Inre eigene Korpersprache!
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Verhandlung
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Griff ans Ohr gilt als Bestrafungsgeste

« Greifen Sie sich niemals ans Ohr, wenn Ihr
Gesprachspartner etwas Unangenehmes
sagt. Psychologen und Verhaltensforscher
deuten den Griff ans Onrlappchen als
Bestrafungsgeste — Sie zeigen, dass sie dem
anderen diese Aussage ubel nenmen.
« Beim Verhandlungspartner ist diese Aktion oft _
ein Zeichen fur LUgen oder ,Pokem”.
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An die Nase reiben.

« An die Nasenwurzel fassen, Gesicht oder
Nacken reiben: Hei3t: Sie sind gestresst,
stehen unter honem Druck oder sind deutlich
frustriert. Diese Korpersprache sollten Sie vor
allem In Vernandlungen besser sein lassen.
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Die Pistole.

Derjenige der eine Pistole auf den Gesprachspartner
richtet, verdachtigt und stellt fest.

Er kann sich auch zuruckziehen, kommt dem
Gesprachspartner jedoch dadurch nicht entgegen.
Die Pistole taucht sehr haufig in

\Vernandlungsfuhnrungen oder Verkaufsgesprachen _
auf.
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Verbleiben Sie konkret und verbindlich!

Treffen Sie konkrete und verbindliche
Vereinbarungen mit Inren Kunden.

SchlieBen Sie ein klares Fazit in Inrer
Vertragsverhandlung.

Stellen Sie sicher, dass Preise und
Konditionen klar und prazise vertraglich
festgehalten werden und vereinbaren Sie ggf.
Flexibilitatsklauseln fur etwaige zukunttige
Anpassungen.
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Wieviel ist gute
Verhandlungstuhrung
Wert"?
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Niedersachsen e.V.

Learnings / Seminarinhalte:

Verhandlungsdramaturgische Preisgesprache und
Ansatze und Konditionsverhandlungen
Verhandlungsstrategien sicher und souveran meistern

Jahresgesprache und/oder
Rahmenvereinbarungen

Eristik und Methoden der Wirksame Psychologische
Kampfdialektik Einwandbehandlung Manipulationsmdglichkeiten

X TX\/

STRATAVIS



H n. Gesamtverband
‘II n Verkehrsgewerbe
J \ A A | Niedersachsen e. V.

o Zweimal messen.
Einmal Sagen!
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« 2 Tage, intensiv!

» Bessere Verhandlungsergebnisse

« Abwehr Uberndhter Forderungen und Gegenforderungen
des Verhandlungspartners /-gegners

« Durchsetzung eigener Preis- und Konditionenziele

o Erhoéhung der Wertschdpfung far Ihr Unternehmen

« Absicherung von Umsatz und Ertrag

« Starkung der nachhaltigen Zusammenarbeit
mit Ihren Kunden _

X TX\/

STRATAVIS



Gesamtverband
II’ Verkehrsgewerbe
Niedersachsen e. V.

¢

[s]

4

Thorsten D. Schwack
Geschaftsflihrender Gesellschafter

Esra Erdem
Senior Consulting & Training

Mobile +49 (0)151 74 63 85 10 Mobile +49 (0)1571 74 63 85 03
Office +49 (0)2833 57 36 28 O Office +49 (0)2833 57 36 28 O
Mall thorsten.schwack@stratavis.de Mall esra.erdem@stratavis.de
Web www.stratavis.de Web www.stratavis.de

X TX\/

STRATAVIS



