W VERHANDLUNGSKOMPETENZ VON A BIS Z

VERHANDLUNGSTECHNIK UND GESPRACHSFUHRUNG FUR
FRAUEN IM EINKAUF DURCHSETZEN UND ERFOLGREICH SEIN!

Als Einkauferin sehen Sie sich oft mit Verhandlungssituationen und (meist) mannlichen Verhandlungs- und Gesprachs-
partnern konfrontiert. Sie lernen, Verhandlungen professionell vorzubereiten und Strategien und Taktiken zu erarbeiten.
Sie erfahren, wie Sie souveran auf unerwartete Situationen und auf Angriffe gelassen reagieren kénnen. Sie lernen, wo
die Unterschiede in der Kommunikation/Verhandlung zwischen Mannern und Frauen liegen. Sie nutzen lhre Starken
gezielt und behaupten sich als Frau, ohne sich zu verbiegen. In praxisorientierten Rollenspielen erkennen Sie, wo lhre
Starken liegen und wie Sie an lhrem Auftreten feilen kénnen. Dies sind wichtige berufliche Schltsselqualifikationen.

Im Seminar haben Sie die Gelegenheit mit anderen Power-Frauen aus der Einkaufswelt zu netzwerken und sich Best-

Practices anzueignen.

ZIELGRUPPE: Mitarbeiterinnen in Einkauf und Materialwirtschaft, fir die Verhandlungen und Gesprachsfihrung zum Mittelpunkt
ihrer taglichen Arbeit zahlen. Frauen, die téaglich vor der Situation stehen, in einer Mannerdomane zu agieren und um deren

unterschiedliche Verhaltensweisen wissen.

METHODIK: Kurzreferate, Einzel- und Gruppentibungen, Diskussionen aus dem Arbeitsalltag der Teilnehmerinnen, Rollenspiele:

Verhandlungen mit Video-Analyse

REFERENTIN: Sibylle May

SEMINARINHALTE

Frauen verhandeln anders — Manner auch

» Worin bestehen die Unterschiede des weiblichen und
mannlichen Verhandlungsstils?

» Durchschauen Sie die Taktiken der Manner

» Lernen Sie, Ihre Starken zu , verkaufen”

Kommunikationskompetenz in Verhandlungen und

Gesprachen

» Wie kommunizieren Manner und wie kommunizieren Frauen?

» Die Grundlagen erfolgreicher Kommunikation

» Was ist in Bezug auf die Sach- und Beziehungsebene zu be-
achten?

» Die Voraussetzungen fur eine Win-Win-Situation

» Guter Start und in Erinnerung bleibender Schluss

» Werden Sie sich lhrer Stimme und Koérpersprache bewusst

Gesprachstechniken fur eine erfolgreiche Verhandlung
» Checkliste fir den Gesprachsaufbau

» Wer fragt, der fuhrt

» Mit aktivem Zuhoren zum Erfolg

» Gewinnen mit dem kontrollierten Dialog

»  Kommunikative Verhandlungskiller erkennen

» Wie Sie Korpersignale Ihres GegenUbers richtig deuten
» Verabschieden Sie sich von Ihrem Harmoniebedurfnis

» Bis hierhin und nicht weiter: Grenzen ziehen

Das Harvard-Modell

» Vor- und Nachteile in der Verhandlungspraxis

» Das Win-Win-Prinzip

» Interesse und Position

» Was Sie noch vom Harvard-Modell lernen kénnen

18.-20.05.2022 ONLINE @
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Gesprache und Verhandlungen

» Vorbereitung — ohne lauft nichts

» Die einzelnen Phasen der Verhandlung
» Abschluss und Umsetzungsplan

» Nachbereitung nicht vergessen

» Ein paar hilfreiche Dinge am Rande

» Welche Taktik ist wann sinnvoll?

Punkten Sie mit guter Argumentationstechnik

» Einwande als Signal betrachten

» Wie Sie sachlich mit Einwanden umgehen

» Argumentieren und nicht verteidigen

» Der logische Aufbau einer Argumentationskette

» Sagen Sie, was Sie wollen und Sie bekommen, was Sie mochten

Schwierige Situationen meistern

» So arbeiten Sie an Ihrer Akzeptanz als Frau und setzen sich
durch

» Wie Sie souverdan mit Angriffen umgehen

» Auf die Gegenseite konzentrieren

» Verhandlungssituationen mit mehreren Beteiligten

» lhre Einstellung bestimmt den Erfolg — Ihren Erfolg kénnen
Sie programmieren

Dieses Seminar bieten wir
auch als ONLINE-Training an.
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Teilnahmegebiihren

Die Teilnahmegebuhr fur Seminare zzgl. Mehrwertsteuer
ist fallig nach Erhalt der Rechnung, spatestens jedoch
14 Tage vor Veranstaltungsbeginn. 20 % Rabatt fur
den zweiten und alle weiteren Teilnehmenden werden
nur bei Buchung des gleichen Seminars zum gleichen
Veranstaltungstermin und bei gleichzeitiger Buchung
gewdhrt. Rabatte sind nicht kombinierbar. In der
Teilnahmegebihr sind enthalten: Dokumentationsun-
terlagen sowie bei Prdsenzveranstaltungen Mittag-
essen, Kaffee/Tee und Erfrischungsgetranke. Mit
Erscheinen dieses Kataloges verlieren alle bisheri-
gen Veroffentlichungen ihre Giiltigkeit.

Anmeldebestatigung

Nach Eingang lhrer Anmeldung erhalten Sie eine An-
meldebestatigung. Bitte Uberprifen Sie die korrekte
Schreibweise Ihres Namens und lhrer Firmierung. Bei
Prasenzveranstaltungen sind der Anmeldebestatigung
die Anschrift, Telefon-/Faxnummer des Tagungshotels
sowie die Rechnung beigeftigt. Geben Sie bei On-
line-Veranstaltungen fur den weiteren Schriftverkehr
bitte unbedingt die E-Mail-Adresse des Teilnehmenden
an. Die Zugangsdaten zum Online-Training gehen Ih-
nen kurz vor Veranstaltung per E-Mail zu.

Hotelbuchungen

Im jeweiligen Tagungshotel haben wir fir 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 verfigbaren Kontingente
maoglich sind. Fur Stornierung oder Umbuchung sind
die Teilnehmenden selbst verantwortlich. Sollte das
Zimmerkontingent ausgeschopft oder abgelaufen sein,
ist es u.U. gunstiger, wenn Sie bei Ihrer Hotelbuchung
auf ein Online-Portal zurtickgreifen.

Anderungsvorbehalte

Die BME Akademie ist berechtigt, notwendige organi-
satorische, inhaltliche und methodische Anderungen
der Veranstaltung vorzunehmen, soweit diese den
Nutzen fiir die Teilnehmende nicht wesentlich andern.
Das beinhaltet auch, die Veranstaltung digital durch-
zuftihren. Dartber hinaus ist die BME Akademie be-
fugt, den vorgesehenen Referierenden im Falle von
Krankheit, Unfall oder sonstigen unvorhergesehenen
Grunden durch Referierende mit gleicher Qualifikation
zu ersetzen, um eine Absage der Veranstaltung zu ver-
meiden.

Riicktritt/Stornierung

Bei Rucktritt bis 2 Wochen vor Veranstaltungsbeginn
wird eine Bearbeitungsgebihr von 15 % der Teilnah-
megebuhr féllig. Bei spateren Absagen wird die ge-
samte Teilnahmegebuhr berechnet, sofern nicht von
lhnen im Einzelfall der Nachweis einer abweichenden
Schadens- oder Aufwandshohe erbracht wird. Nur in
Fallen von hoherer Gewalt oder Restriktionen durch
den Gesetzgeber, welche die Durchfiihrung der Veran-
staltung unmaglich machen, entfallt die Bearbeitungs-
gebihr. Zur Fristwahrung muss der Ricktritt schriftlich
erfolgen. Rucktrittsgebithren fallen nicht an, wenn eine
Ersatzperson gestellt wird.

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
Referierenden vervielféltigt oder gewerblich genutzt
werden.

Datenschutz

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

AGB

Es gelten die Allgemeinen Geschéaftsbedingungen 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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