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Dein Praxis-Guide fur erfolgreiche
Nachverhandlungen

Wer leistet, muss bezahlt werden — und zwar moglichst ohne
ewige Diskussionen, Ausreden oder gerichtliche
Auseinandersetzungen.

Aber wie genau kriegt man das hin? Dieses Freebie liefert dir
die entscheidenden Hebel aus dem Webinar vom 25. Marz
2025.
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5 Schritte

fir erfolgreiche Nachforderungen

Dokumentation
Wer schreibt der bleibt

»Alzheimer mitten im Berufsleben?
Gestern noch vereinbart, heute schon geleugnet.“
e Glaubenssatz: ,Wir haben alles mundlich besprochen — das reicht
doch.”
e Realitat: Gesagt ist nicht gehort, gehort ist nicht verstanden.
e Praxis-Tipp:
o Protokolle nach jedem Meeting schreiben — kurz und knapp.
o Angebote so formulieren, dass der Kunde nur noch ,Ja“ sagen
MUSS.
o Kaufmannisches Bestatigungsschreiben per E-Mail (z. B. ,Wir

haben uns geeinigt auf ... bitte bestatigen.”).
Warum das funktioniert:

e Weil Nachtrage, die von Beginn an klar festgehalten werden,
weniger Angriffsflache haben.
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Kostentreppe —LL"l_
Transparenz schafft Klarheit

Wo stehen wir eigentlich bei unseren Anderungen?*
e Treppe nach Status aufbauen:
o Bezahlt
o Bestellt
o Verhandelt
o Angeboten
o Kalkuliert
o Erfasst
e Vorteil: Jeder sieht sofort, welcher Nachtrag wie weit gediehen ist.
e Konsequenz: Ungeldste Punkte werden sichtbar — und kdnnen gezielt
verhandelt werden.

Warum das funktioniert:
e Niemand kann sagen, ,Das haben wir doch schon geklart®, wenn man

eine klare Ubersicht fuhrt. Keine Grauzonen mehr.

Keine Umsetzung ohne
Bestellung

.Machen wir mal schnell — wir klaren das spater” — die teuerste Luge im
Projektalltag.
e Vorher alles regeln: Inhalte, Technik, Termine, Kosten.
e Ohne schriftliche Freigabe (Bestellung) fangt das Team nicht an.
e Zug-um-Zug-Prinzip: Der Kunde will etwas? Dann muss er
bestellen (und damit bezahlen).

Warum das funktioniert:
e Es verschiebt das ,Ob" auf ein ,Wie" — statt Uber die Existenz des

Nachtrags zu streiten, klart man direkt die Kosten.
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,Beharrlichkeit...*

..ist die geheime Starke der Erfolgreichen.” (N. Hill)
e Hebel probieren und optimieren:
a.Konfrontation: Klare Forderung mit Fristen, kein Kuschelkurs.

b.Kuscheln: Kooperativer Ansatz, wenn der Kunde kompromissbereit
ist.

c.Kooperation: Beide Seiten wollen schnell eine gute Losung — Termin
& Kosten Klar.

e Drama-Dreieck vermeiden (Tater, Opfer, Retter) — nicht zum Opfer
werden, keine leeren Drohungen.

Warum das funktioniert:
e Du bleibst flexibel. Man sieht sich im Projektbusiness meist zweimal — zu

harte Konfrontation kann nach hinten losgehen, zu lasches Kuscheln
ebenfalls.

360°-Check: Nicht nur die
Kosten

.lTerminplane, Vertrage, Protokolle, Angebote, Personen - alles greift
ineinander.”

e Vertragsunterlagen: Wo steht wirklich, was geliefert/geleistet wird?

e Terminplan: Was, wenn sich der Liefertermin verschiebt? Wer tragt
die Kosten?

e Personen & Motive: Welche Interessen haben die Beteiligten? Wer
blockiert?

e Betriebswirtschaft: Sind alle Anderungen kalkuliert? Welche Margen
sind realistisch?

Warum das funktioniert:

Nur eine GesamtUbersicht verhindert bése Uberraschungen — so kannst

du proaktiv verhandeln. -
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Keine Drohungen ohne
Konsequenzen

,Sprich nie eine Drohung aus, die du nicht bereit bist, wahr zu machen.”
e Anwalte nur, wenn du zur Klage bereit bist.
e Ersatzvornahme: Wenn der Kunde nicht zahlt, kann er gegen einen anderen
Lieferanten tauschen — aber dann bist du raus.

e Kooperation ist oft gunstiger als ein juristisches Drama.

Warum das funktioniert;

Du bleibst glaubwurdig und verhinderst Eskalation, bevor es zu spat ist.

(/A Fazit: Deine Nachtrage
\‘4 ohne Drama

e Dokumentiere alles, damit keiner den Uberblick verliert.

e Klare Inhalte, Kosten und Termine VOR jeder Umsetzung.

e FUhre die Kostentreppe, um den Status jeder Anderung sichtbar zu machen.
e Bleib flexibel: Konfrontation oder Kuscheln — je nach Lage.

e Keine leeren Drohungen: Wer sie ausspricht, muss sie durchziehen.

,Genug ist genug! Wer leistet, muss bezahlt werden — Punkt.”

Nachster Schritt: Deinen
individuellen Hebel finden?

Y. Kontakt fur weitere Unterstutzung:
% jan@weconsult-procurement.com
e +49-172-733 08 27
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