o
o))
c
=
o
c
©
<
]
>

fuhrung

w VERHANDLUNGSKOMPETENZ VON A - Z

VERHANDLUNGSSTRATEGIEN METHODISCH ENTWICKELN

DER EINKAUFER ALS VERHANDLUNGSFUHRER ZWISCHEN DEN FRONTEN

Eine gute Verhandlung wird maBgeblich durch gute Vorbereitung bestimmt; diese aber kommt oft zu kurz. Um ein
optimales Verhandlungsergebnis zu erzielen, sind Kenntnisse Uber Preise, Wettbewerbssituation oder Materialkosten
ebenso wichtig wie der Aufbau einer internen Verhandlungsstrategie. Zwischen den Fronten von Technik, Entwicklung,
Rechtsabteilung, Vertrieb und weiteren Fachabteilungen lernen die Einkaufer, wie sie in diesem Zusammenspiel eine
wirkungsvolle Verhandlungsstrategie entwickeln und diese in der Verhandlung mit dem Lieferanten erfolgreich um-
setzen. Die Teilnehmer lernen auBerdem, welche Verhandlungstypen ihnen auf Lieferantenseite begegnen, welchen
Verhandlungstyp sie selbst reprasentieren, welche AuBenwirkung sie erzielen sowie welche Verhandlungstaktik fur sie

selbst am besten geeignet ist.

ZIELGRUPPE: Mitarbeiter aus dem Einkauf, die Verhandlungen fuhren und sich hierbei mit vielen Parteien abstimmen mussen

METHODIK: Wechsel zwischen fachlichem Input, Bearbeitung von Fallbeispielen aus der Praxis der Teilnehmer und Training durch

Rollentibungen

REFERENT: Benedikt Elles

SEMINARINHALTE

Verhandlungsstrategie — der Rahmen
» Die Grundstrategien
» Abgrenzung zu Taktik

Grundmotivation und Verhandlungstypen erkennen

» Gelebte Werte und Grundmotivationen im beruflichen Alltag

» Unterschiedliche Grundmotivationen erfordern unterschied-
liche Strategien

» Welche Grundmotivation reprasentiere ich und welchen
Einfluss hat das auf die Verhandlung?

» Welche Verhandlungstypen gibt es und was fir ein Verhand-
lungstyp bin ich?

» Die eigenen Starken erkennen und erfolgreich einsetzen

Der Einkaufer als Verhandlungsfihrer zwischen den Fronten

» Die interne Abstimmung als Voraussetzung fur erfolgreiche
Verhandlungen

» Die Ist-Situation: Wie ist meine Position intern und extern?
- Habe ich alle hinter mir?
- Welche offenen Flanken habe ich noch?

» Austausch zwischen Einkauf und Fachabteilung verbessern

» Gemeinsame und kontrare Verhandlungsziele der beteiligten
Abteilungen identifizieren und verstehen

» Gesprachsfiihrung ohne kontraproduktive Bewertungen
Lrichtig” und ,falsch”

» Verhandlungsziele gewichten und Verhandlungsangebote
daraus ableiten

» Kann-Muss-Kriterien entwickeln

» Einen Konsens ableiten

» Abstimmung verbindlich machen

» Behandlung von Fallbeispielen der Teilnehmer

Der souverane Umgang mit ungleichen Machtverhaltnissen
» Machtverhéltnisse im eigenen Unternehmen

» Ungleiche Machtverhaltnisse unter der Lupe

» Kapitulieren oder lieber Macht gewinnen
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Die richtige Vorbereitung

» Erfolgsfaktoren einer Verhandlung

» Zielfindung und Erfolgseinschatzung

» Quellen und Informationsbeschaffung

» Marktlage, Anbieter, Technologie, Preise

» Die eigene Verhandlungsmacht starken

» ,Den Gegner kennen” als Unternehmen und als Person
» SWOT-Analyse

» Priorisieren lernen bei parallelen Vorbereitungen

» Vorbereitungs-Checkliste

Verhandlungsstrategie und Taktik

» Exkurs: Das Harvard-Konzept versus hartes Verhandeln

» Entwicklung einer Verhandlungsstrategie anhand von
Praxisbeispielen der Teilnehmer

» Entwickeln einer personenbezogenen Strategie

» Strategie des Verhandlungspartners einschatzen

» Erprobung der entwickelten Verhandlungsstrategien

Die Umsetzung der Strategie

» Fuhrungsrolle und Rollenverteilung der Teilnehmer

» Selbstverstandnis des Verhandlungsfuhrers

» Die Verhandlungsgliederung — Ihr ,,Drehbuch” zum Erfolg

» Verhandlungsstrategie des Gegenubers erkennen und damit
richtig umgehen

» Situativ reagieren

» Taktiken passend zur Strategie einsetzen

» Risikovermeidung vs. getibter Umgang mit Risiko

» Widerstande auflésen

» Rollentbungen

351905024
351911018

1. Tag: 09.30 - 17.00 Uhr
2. Tag: 08.30 - 16.30 Uhr

1.295,- EUR zzgl. MwsSt.

ﬁ‘ Alle Seminare auch Inhouse buchbar! inhouse@bme.de
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ANMELDUNG

(ﬂ 06196 5828-299

anmeldung@bme-akademie.de

BME Akademie GmbH - Frankfurter StraBe 27 - 65760 Eschborn

Ja, ich melde mich an wie folgt:
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Informationen per E-Mail zu erhalten.

Informationen per E-Mail zu erhalten.
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Abweichende Rechnungsanschrift

StraBe/Postfach PLZ/Ort

Internet

SME

Teilnahmegebiihren

Die Teilnahmegebuhr fir Seminare zzgl. Mehrwertsteuer
ist fallig nach Erhalt der Rechnung, spatestens jedoch
14 Tage vor Veranstaltungsbeginn. 10 % Rabatt fur den
zweiten und alle weiteren Teilnehmer werden nur bei
Buchung des gleichen Seminars zum gleichen Veranstal-
tungstermin und bei gleichzeitiger Buchung gewahrt. Ra-
batte sind nicht kombinierbar. In der Teilnahmegebuhr
sind enthalten: Dokumentationsunterlagen, Mittagessen,
Kaffee/Tee und Erfrischungsgetranke. Mit Erscheinen
dieses Kataloges verlieren alle bisherigen Veroffent-
lichungen ihre Gdltigkeit.

Anmeldebestatigung

Nach Eingang lhrer Anmeldung erhalten Sie von uns
eine  Anmeldebestdtigung. Bitte Uberprifen Sie die
korrekte Schreibweise lhres Namens und lhrer Firmie-
rung. Der Anmeldebestitigung sind die Anschrift,
Telefon-/Faxnummer des Tagungshotels sowie die Rech-
nung beigefgt.

Hotelbuchungen

Im jeweiligen Tagungshotel haben wir fur Sie ein be-
grenztes Zimmerkontingent reserviert. Die Zimmer-
reservierung nehmen Sie bitte selbst unter dem Stich-
wort ,BME Akademie GmbH" vor. Die Anschrift des
Hotels entnehmen Sie bitte Ihrer Anmeldebestatigung.
Bitte beachten Sie, dass Zimmerbuchungen nur zeitlich
befristet und im Rahmen der verfligbaren Kontingente
moglich sind. Fur Stornierung oder Umbuchung ist der
Teilnehmer selbst verantwortlich. Sollte das Zimmer-
kontingent ausgeschopft oder abgelaufen sein, ist es
u.U. glnstiger, wenn Sie bei lhrer Hotelbuchung auf
ein Online-Portal zurtickgreifen.

Referentenwechsel

Fallt ein Dozent auf Grund von Krankheit oder sonstigen
unvorhergesehenen Griinden kurzfristig aus, kann die
BME Akademie GmbH, um eine Absage der Veranstal-
tung zu vermeiden, einen Wechsel des Dozenten vor-
nehmen und/oder den Programmablauf einer Veranstal-
tung andern, sofern dies nicht unzumutbar ist.

Riicktritt bei Veranstaltungen

Bei Ruicktritt bis 2 Wochen vor Veranstaltungsbeginn wird
eine bereits entrichtete Teilnahmegebuhr abzlglich einer
Verwaltungsgeblhr von 150,- EUR zurlckerstattet. Bei
spateren Absagen wird die gesamte Teilnahmegebuhr
berechnet, sofern nicht von Ihnen im Einzelfall der Nach-
weis einer abweichenden Schadens- oder Aufwands-
hohe erbracht wird. Zur Fristwahrung muss der Rucktritt
schriftlich per E-Mail, auf dem Postweg oder per Telefax
erfolgen. Rucktrittsgebuhren fallen nicht an, wenn ein Er-
satzteilnehmer gestellt wird. Gelten fur Veranstaltungen
gesonderte Rucktrittsregelungen, weist die BME Akade-
mie GmbH im Einzelfall darauf hin. Bitte beachten Sie,
dass bei Lehrgdngen und Inhouse-Seminaren gesonderte
Rucktrittsregelungen gelten.

Urheberrecht

Die im Rahmen unserer Veranstaltungen ausgehandig-
ten Arbeitsunterlagen sind urheberrechtlich geschitzt
und durfen nicht — auch nicht auszugsweise — ohne Ein-
willigung der BME Akademie GmbH und der jeweiligen
Referenten vervielfaltigt oder gewerblich genutzt werden.

Datenschutz

Informationen, wie wir mit Ihren personenbezogenen Daten
umgehen, erhalten Sie unter www.bme.de/datenschutz.
AGB

Es gelten die Allgemeinen Geschaftsbedingungen der
BME Akademie, zu finden unter www.bme.de/agb.
Anderungen vorbehalten.

Bildquellen: BME-Bildarchiv, iStock.com,
shutterstock.com, stock.adobe.com, fotolia.de
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