PRAXIS-IMPULS - WERNER F. HAHN

Wir haben schon
einen Lieferanten.

7 Fragen, mit denen Sie Chancen trotz bestehender Geschdftsbeziehung
erkennen

Mit Checkliste fuir lhren nachsten Anruf

Fiir Verkaufer, die nach diesem Kundensatz zu oft auflegen - oder sofort gegen den bestehenden

Anbieter argumentieren.

Werner F. Hahn
Vertriebscoach - LIVE im echten Kundengesprach

% 2.600+ Verkiufer LIVE im Tagesgeschift begleitet.
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VORWORT

Ein Lieferant ist Keine Absage

Sie haben sich vorbereitet. Sie erreichen den richtigen Ansprechpartner. Sie nennen Ihr Anliegen. Und

dann kommt der Satz: ,Wir haben schon einen Lieferanten.”

Die meisten Verkaufer machen jetzt einen von zwei Fehlern. Entweder sie verabschieden sich. Oder sie
greifen an: ,Wir sind glinstiger.“ ,,Unser Service ist besser.“ ,Vergleichen kostet doch nichts.” Beides
beendet das Gesprach - das eine sofort, das andere drei Satze spater.

AUS MEINEM LIVE-COACHING

Ich habe Joachim B. live begleitet, als genau dieser Satz kam. Seine Antwort: ,Ja, weil ich, dass Sie
einen Lieferanten haben. Warum arbeiten Sie denn mit dem zusammen?“

Das Problem: Eine Warum-Frage erzeugt Rechtfertigungsdruck - und wer sich rechtfertigen muss,
sagt selten die Wahrheit. Besser ist: ,Welche Griinde sprechen fiir Ihren derzeitigen Lieferanten?“

Und bewusst ,Lieferant”, nicht ,Partner". Partner wollen wir ja erst werden.

Dabei ist der Satz keine Absage. Er ist eine Information. Ein Kunde, der einen Lieferanten hat, kauft genau

das, was Sie verkaufen. Er hat Bedarf, Budget und Erfahrung. Offen ist nur, wo noch Platz fiir Sie ist.

Sagt der Kunde klar, dass er keinen Platz sieht, akzeptieren Sie das - freundlich und ohne Nachtreten.
Doch in den meisten Gesprachen fallt diese Entscheidung viel zu friih. Und zwar nicht beim Kunden,

sondern beim Verkaufer.

Dieser Impuls gibt Ihnen sieben Fragen. Sie miissen nicht alle stellen. Eine passende reicht.

Werner F. Hahn
Mainz am Rhein

MERKSATZ

Ein bestehender Lieferant ist keine Absage.

Er ist der Beweis, dass Bedarf da ist.
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KAPITEL 1

Warum Kunden bei ihrem Lieferanten bleiben

Ein Lieferantenwechsel kostet Zeit und bringt Risiken: neue Freigaben, Musterpriifungen, gednderte
Ablaufe, Unsicherheit bei Qualitat und Lieferfahigkeit. Der bekannte Lieferant gibt dem Kunden

Sicherheit. Ein besserer Preis allein ist deshalb selten ein Wechselgrund.

Drei Situationen, die Ihnen begegnen

1. Die Zusammenarbeit passt. Der Kunde ist zufrieden und sieht keinen zusatzlichen Bedarf. Dann gibt es
heute keinen Ansatz - vielleicht aber morgen einen Anlass.

2. Es gibt eine konkrete Liicke. Eine bestimmte Ausfiihrung fehlt, eine Lieferzeit passt nicht, kleine

LosgroRen sind schwierig. Genau hier setzen Sie an.

3. Der Kunde will seine Versorgung ergianzen. Er sucht eine zweite Quelle oder eine Losung fiir eine neue

Anwendung. Der bisherige Lieferant bleibt - und Sie kommen dazu.

Vermeiden Sie den vorschnellen Vergleich

,Wir sind besser" hilft nichts, solange Sie nicht wissen, worin Sie fir diesen Kunden besser sein miissten.
Lassen Sie sich seinen MaR3stab erklaren. Stellen Sie dann nur die Leistung vor, die zu der erkannten
Aufgabe passt.

MERKSATZ

Erst den Bedarf klaren.

Dann Ihre Eignung belegen.
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KAPITEL 2

Die sieben Fragen

Jede Frage hat eine Aufgabe. Sie erfahren, wann sie passt, welchen Fehler Sie vermeiden und wie ein

Gesprach klingen kann. Passen Sie die Formulierungen an lhre Produkte und Kunden an.
1 Die Zufriedenheitsfrage: Was soll erhalten bleiben?
2 Die Verbesserungsfrage: Wo gibt es eine konkrete Liicke?
3 Die Versorgungsfrage: Wie geht der Kunde mit Engpassen um?
4 Die Zukunftsfrage: Welche Anforderungen verandern sich?
5 Die Freigabefrage: Wie kann ein zusatzlicher Anbieter starten?
6 Die Anlassfrage: Wann lohnt sich eine Alternative?

7 Die Schrittfrage: Was priifen beide Seiten als Nachstes?

Ihre erste Reaktion

,verstehe. Was ist Ihnen an der Zusammenarbeit mit Ihrem Lieferanten
besonders wichtig?“

Mit dieser Frage unterstellen Sie keine Unzufriedenheit. Sie zeigen Interesse - und erfahren, worauf es

dem Kunden ankommt. Damit haben Sie den Mal3stab fiir alles, was folgt.
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FRAGE 1 VON 7

Die Zufriedenheitsfrage

,Was funktioniert in der Zusammenarbeit mit Ihrem Lieferanten besonders
gut?“

Wann die Frage passt
Direkt nach dem Hinweis auf den bestehenden Lieferanten, wenn der Kunde offen fiir ein kurzes
Gesprach ist.

Was Sie damit klaren
Sie erfahren, was der Kunde schatzt - und was bei jeder Ergdnzung erhalten bleiben muss: feste

Ansprechpartner, verlassliche Termine, technische Unterstlitzung, gleichbleibende Qualitit.

Der typische Fehler

,3ind Sie denn wirklich zufrieden?“ klingt, als wollten Sie dem Kunden seine Entscheidung ausreden.

Fragen Sie nach konkreten Starken, statt die Zusammenarbeit infrage zu stellen.
Beispiel aus dem technischen Vertrieb
Verkaufer: Was funktioniert mit lhrem Lieferanten besonders gut?

Kunde: Er kennt unsere Zeichnungen. Wir miissen nicht jedes Teil neu erklaren.

Verkaufer: Was musste ein weiterer Anbieter wissen, um das genauso zuverlassig zu erfiillen?
MEIN TIPP

Notieren Sie den MafBstab des Kunden. Wenn ihm eingespielte Ablaufe wichtig sind, bringt lhr

niedrigerer Stiickpreis nichts.
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FRAGE 2 VON 7

Die Verbesserungsfrage

,Gibt es einzelne Anforderungen, bei denen Sie sich noch eine bessere Losung
wiinschen?*“

Wann die Frage passt
Nachdem Sie verstanden haben, was gut lauft, und der Kunde bereit ist, (iber seine Anforderungen zu

sprechen.

Was Sie damit klaren
Sie finden lhren moglichen Ansatz. Eine Liicke kann eine einzelne Anwendung betreffen, ohne dass der

Kunde insgesamt unzufrieden ist.

Der typische Fehler

,Was stort Sie an lhrem Lieferanten?“ lenkt auf Beschwerden und bringt lhren Gespréchspartner in die

Verteidigung - schlie8lich hat er diesen Lieferanten ausgewahlt.
Beispiel aus dem technischen Vertrieb
Verkaufer: Gibt es einzelne Anforderungen, bei denen Sie sich eine bessere Losung wiinschen?

Kunde: Kleine Serien sind schwierig. Daflir lohnt sich das Riisten kaum.

Verkaufer: Um welche Stiickzahlen und wie viele unterschiedliche Teile geht es?
MEIN TIPP

Bleiben Sie bei dieser einen Anforderung. Klaren Sie intern, ob Sie kleine Serien wirtschaftlich liefern

kénnen - und kommen Sie mit einer konkreten Antwort zurtick.
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FRAGE 3 VON 7

Die Versorgungsfrage

»Wie sichern Sie Ihre Versorgung ab, wenn Ihr Lieferant einmal nicht
rechtzeitig liefern kann?*

Wann die Frage passt

Wenn Lieferfahigkeit fiir den Kunden wichtig ist oder er selbst einen Engpass angesprochen hat.

Was Sie damit kldren

Sie erfahren, ob es bereits eine zweite Quelle gibt, ob Lagerbestande helfen - oder ob ein ungel6stes
Risiko besteht.

Der typische Fehler
,Was machen Sie, wenn |hr Lieferant ausfallt?“ wirkt wie eine Drohkulisse. Sprechen Sie sachlich tber

Terminabweichungen und Absicherung.
Beispiel aus dem technischen Vertrieb
Verkaufer: Wie sichern Sie lhre Versorgung bei Terminabweichungen ab?

Kunde: Fir Standardteile haben wir einen zweiten Anbieter. Bei Sonderteilen bisher nicht.

Verkaufer: Welche Sonderteile sind fir lhre Produktion besonders kritisch?
MEIN TIPP

Ein ungel6stes Risiko ist Ihr Einstieg. Klaren Sie Kapazitat und Freigabeaufwand - dann wird daraus
ein Gesprach Uber ein konkretes Teil.
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FRAGE 4 VON 7

Die Zukunftsfrage

»Welche neuen Anforderungen kommen in den nichsten Monaten auf Ihre
Lieferanten zu?*

Wann die Frage passt
Wenn die heutige Versorgung gut funktioniert, aber neue Projekte, Anwendungen oder Mengen geplant

sind.

Was Sie damit klaren
Sie 6ffnen das Gesprach fiir eine kiinftige Aufgabe: neue Werkstoffe, andere Schnittstellen, zusatzliche

Nachweise, veranderte Liefermengen.

Der typische Fehler

»Planen Sie etwas Neues?“ ist zu allgemein. Beziehen Sie die Frage auf den Bereich, in dem Sie etwas

anbieten kénnen.
Beispiel aus dem technischen Vertrieb
Verkaufer: Welche Anforderungen verandern sich bei Ihren Antriebskomponenten?

Kunde: Wir entwickeln eine kleinere Bauform. Der Platz ist knapp.

Verkaufer: Welche Abmessungen und Leistungsdaten stehen schon fest?
MEIN TIPP

Neue Anforderungen sind die beste Tiir fiir einen neuen Anbieter. Fragen Sie, wann die technische

Auswahl beginnt - und seien Sie vorher im Gesprach.

Werner F. Hahn - HAHN-Methode™



FRAGE 5 VON 7

Die Freigabefrage

»Wie lauft bei IThnen die Priifung und Zulassung eines zusétzlichen Lieferanten

ab?“

Wann die Frage passt

Wenn ein konkreter Bedarf oder Interesse an einer zweiten Quelle erkennbar ist.

Was Sie damit kldren

Sie erfahren, welche Schritte vor dem ersten Auftrag notig sind: technische Bewertung, Muster,
Qualitatsnachweise, Einkaufsgesprach, Lieferantenfreigabe. So planen Sie den Einstieg gemeinsam mit

dem Kunden.

Der typische Fehler

Bieten Sie nicht sofort kostenlose Muster an. Ohne Prifkriterien, Zustandige und Termin fiir die

Riickmeldung produzieren Sie Aufwand - aber keine Entscheidung.
Beispiel aus dem technischen Vertrieb
Verkaufer: Wie lauft bei Ihnen die Freigabe eines zusatzlichen Lieferanten?

Kunde: Erst prift die Qualitatssicherung ein Muster. Danach legt der Einkauf den Anbieter an.

Verkaufer: Welche Kriterien muss das Muster erfiillen, und wer koordiniert die Priifung?
MEIN TIPP

Halten Sie Ablauf, Zustandigkeit und Termin fest. Klaren Sie Umfang und Konditionen einer

Bemusterung, bevor Sie liefern.

Werner F. Hahn - HAHN-Methode™
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FRAGE 6 VON 7

Die Anlassfrage

»Bei welchem konkreten Anlass wire eine zusitzliche Bezugsquelle fiir Sie
interessant?*

Wann die Frage passt

Wenn aktuell kein Bedarf besteht, der Kunde weitere Anbieter aber nicht grundsatzlich ausschlie3t.

Was Sie damit kldren

Sie unterscheiden eine héfliche Vertréstung von einer echten Méglichkeit. Ein Anlass kann ein

Projektstart sein, ein Vertragsende, eine Bedarfsanderung oder die jahrliche Lieferantenbewertung.

Der typische Fehler
,Dann melde ich mich irgendwann wieder" ist kein Plan. Ein neuer Kontakt braucht einen Anlass und

einen Zeitpunkt.
Beispiel aus dem technischen Vertrieb
Verkaufer: Bei welchem Anlass wire eine zusatzliche Quelle interessant?

Kunde: Im Februar priifen wir die Lieferanten fiir die neue Linie.

Verkaufer: Welche Unterlagen brauchen Sie dafiir, und wann sollten wir darliber sprechen?
MEIN TIPP

Tragen Sie Anlass und Datum sofort in |hr CRM ein. Und rufen Sie genau dann an - mit dem Satz: ,Sie
hatten gesagt, im Februar prufen Sie die Lieferanten fiir die neue Linie.”

Werner F. Hahn - HAHN-Methode™
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FRAGE 7 VON 7

Die Schrittfrage

»Wollen wir zunichst diese eine Anforderung gemeinsam priifen?“

Wann die Frage passt

Sobald eine konkrete Aufgabe und grundsatzliche Gesprachsbereitschaft erkennbar sind.

Was Sie damit kldren

Sie machen aus Interesse eine liberschaubare Priifung: einen technischen Austausch, eine

Machbarkeitsklarung oder eine vereinbarte Bemusterung.

Der typische Fehler

Verlangen Sie nicht sofort einen Wechsel oder einen gro3en Prasentationstermin. Legen Sie zuerst fest,
was gepriift wird und welches Ergebnis beide Seiten brauchen.

Beispiel aus dem technischen Vertrieb

Verkaufer: Wollen wir zunachst die kleine Serie priifen? Sie senden die Zeichnung, wir klaren
Machbarkeit und Lieferzeit.

Kunde: Ja, das kénnen wir machen.

Verkaufer: Kénnen Sie die Zeichnung bis Dienstag senden? Dann besprechen wir unsere

Rickmeldung am Donnerstag um 10 Uhr.
MEIN TIPP

Vereinbaren Sie Thema, Verantwortung und Zeitpunkt. Ohne Termin ist eine Priifung nur eine

Absichtserklarung.

Werner F. Hahn - HAHN-Methode™
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KAPITEL 3

Ein Gesprach mit der HAHN-Methode™

Ein Anbieter technischer Drehteile spricht mit dem Einkaufsleiter eines Maschinenbauunternehmens.
Hinhoren
Kunde: Wir haben schon einen Lieferanten. Das lauft seit Jahren.

Lassen Sie den Kunden ausreden. Er hat lhnen eine Information gegeben - noch keinen Grund, den anderen Anbieter
schlechtzureden.

Anerkennen

Verkaufer: Verstehe. Was funktioniert in dieser Zusammenarbeit besonders gut?

Kunde: Die Qualitat stimmt, und er kennt unsere Anforderungen.

Hinterfragen

Verkaufer: Gibt es einzelne Anforderungen, bei denen Sie sich noch eine bessere Losung wiinschen?
Kunde: Bei Kleinserien warten wir manchmal langer.
Verkaufer: Um welche Mengen geht es, und welche Lieferzeit brauchen Sie?

Kunde: Meist 20 bis 50 Stiick. Vier Wochen waren gut.

Nachster Schritt

Verkaufer: Wollen wir zunachst ein solches Teil priifen? Sie schicken die Zeichnung, wir klaren
Machbarkeit und Lieferzeit.

Kunde: Ja.

Verkaufer: Wann kénnen Sie die Zeichnung senden? Dann legen wir gleich den Termin fiir unsere

Riickmeldung fest.

DAS ERGEBNIS

Aus ,,Wir haben schon einen Lieferanten®

wurde ,Schicken Sie mir die Zeichnung*
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KAPITEL 4

Ihre Checkliste fiir den nachsten Anruf

Nutzen Sie die Checkliste vor und nach dem Gesprdch. Ein offener Punkt ist eine Information, die Sie noch

klgren - kein Grund, etwas zu vermuten.

Nr. Priiffrage

1 Ich kann einen konkreten Grund fiir meinen Anruf nennen.

2 Ich kenne die Starken der heutigen Zusammenarbeit.

3 Ich habe einen moglichen zusatzlichen Bedarf geklart.

4 Ich kann zwischen aktueller Liicke und kiinftigem Anlass unterscheiden.

5 Ich kenne die Anforderungen, die wir tatsachlich priifen missen.

6 Ich weiB, wer technisch priift und wer die Freigabe erteilt.

7 Der Kunde sieht einen Nutzen in der vorgeschlagenen Priifung.

8  Wir haben Thema, Verantwortung und Zeitpunkt vereinbart.

Wenn kein Bedarf besteht

Ja Offen
O O
O O
O O
0 O
O O
O O
O O
O O

»Danke fiir die klare Riickmeldung. Darf ich mich melden, wenn sich bei Ihnen

etwas dndert — zum Beispiel bei einem neuen Projekt?“

So endet das Gesprach freundlich - und Sie haben die Erlaubnis fiir den nachsten Anruf.

Werner F. Hahn - HAHN-Methode™
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KAPITEL 5

Ihre Ubung fiir diese Woche

Nehmen Sie flinf Unternehmen, die zu Ihrem Angebot passen und schon einen Lieferanten haben.

Uberlegen Sie fiir jedes: Warum kénnte ein Gesprich fiir diesen Kunden sinnvoll sein?

Vor den Gesprachen

1. Schreiben Sie Ihren Anrufgrund in einem Satz auf.
2. Wahlen Sie zwei Fragen aus diesem Impuls, die zu Ihrer Situation passen.

3. Sprechen Sie lhre erste Reaktion laut. Uben Sie einen ruhigen Ton - und eine kurze Pause nach der

Frage.

Wahrend der Gespriache

Lassen Sie den Kunden antworten. Greifen Sie seine Worte auf. Springen Sie nicht zur nachsten Frage.
Nennt er eine Anforderung, klaren Sie zuerst, was genau dahintersteckt.

Nach jedem Gesprach notieren Sie vier Punkte

e Was schatzt der Kunde an seinem Lieferanten?
e Welcher Bedarf oder Anlass ist erkennbar?
¢ Welche Information fehlt noch?

e Welcher nachste Schritt ist vereinbart - mit Datum?

Werten Sie nach den flinf Gesprachen aus: Welche Frage hat die besten Informationen gebracht? Zahlen

Sie nicht nur Termine, sondern auch Erkenntnisse.

MERKSATZ

Ihr Ubungsziel: den echten Bedarf verstehen -

und einen nachsten Schritt mit Termin vereinbaren.

Werner F. Hahn - HAHN-Methode™ 15



KAPITEL 6

Ihr nachster Schritt

Sie haben jetzt sieben Fragen fiir einen Satz, an dem viele Gesprache enden. Doch ,\Wir haben schon
einen Lieferanten" ist nur einer von vielen Einwanden. ,Zu teuer.” ,Schicken Sie mal Unterlagen.” ,Kein
Bedarf.“ Sie alle haben eines gemeinsam: Nicht der Einwand entscheidet tiber das Gesprach. Ihre

Reaktion tut es.

Ihr Playbook: ,Der Einwand ist nicht das Problem. Ihre Reaktion ist

[13

es.

Band 2 der Vertriebs-Bibliothek flihrt Sie durch einen 10-Tage-Vertriebs-Sprint: zehn Tage, jeden Tag ein

konkreter Schritt - mit Formulierungen, Praxisbeispielen und Ubungen fiir lhren Verkaufsalltag.

e Reagieren Sie auf Einwande, ohne reflexhaft zu argumentieren.
e Nutzen Sie die HAHN-Methode™: Hinhoren, Anerkennen, Hinterfragen, Nachster Schritt.

e Machen Sie aus Einwanden konkrete nachste Schritte.

Ihre Investition: 27 Euro

Jetzt Playbook fiir 27 Euro sichern

workbook.wernerhahn.de/einwand

2 € pro Sprint fiir Barenherz
Von jedem verkauften 10-Tage-Vertriebs-Sprint gehen 2 € an das Kinderhospiz Barenherz Wiesbaden. Weil gute

Gesprache helfen. Und manchmal noch viel mehr.

© Werner F. Hahn % 2.600+ Verkaufer LIVE im Tagesgeschift begleitet.
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