W VERHANDLUNGSKOMPETENZ VON A BIS Z

VERHANDLUNGSPSYCHOLOGIE IM EINKAUF

MANIPULATIONEN ERKENNEN UND SICH GESCHICKT DURCHSETZEN

Sie erfahren, wie Sie schwierige Verhandlungen durch die bewusste Nutzung der Techniken der Verhandlungspsychologie positiv
beeinflussen und dadurch bessere Ergebnisse erzielen. Sie verbessern lhre Wahrnehmung unterschiedlicher Verhandlungs-
situationen, lernen die Reaktionen der Gegenseite richtig zu deuten und Ihre Gesprachsstrategie sowie lhren Kommunikationsstil
optimal auf die Gesprachspartnerinnen auszurichten. Des Weiteren lernen Sie, wie Sie sich in Eskalationssituationen souveran gegen
unfaire, emotionale und manipulative Verhandlungspartner:innen wehren und festgefahrene Situationen erfolgreich bewaltigen.

ZIELGRUPPE: Fach- und Fihrungskrafte im Bereich Einkauf sowie Mitarbeiter:innen aus Fachabteilungen, die schwierige
Verhandlungen mit méchtigen Lieferanten und/oder schwierigen Gesprachspartner:innen zu fiihren haben

METHODIK: Lernaktiver Workshop, Fallbeispiele, Diskussion, Gruppenarbeiten, praxisbezogene Ubungen. 100% Praxis:
Sie kénnen eigene Verhandlungsbeispiele aus Ihrer beruflichen Praxis einbringen und in Rollenspielen mit Videoanalyse tben.

SEMINARLEITUNG: Thomas Roithmeier

................................................................................................................................ bme.de/ver- psy

SEMINARINHALTE
Einsatz und Bedeutung der Psychologie in Verhandlungen » Die Korpersprache der Gesprachspartner:innen richtig lesen
» Praxisbeispiel: Wie eine zerrittete Lieferantenbeziehung in und furr eigene Zwecke nutzen
eine positive Beziehung umgewandelt wurde » Widerspriche in der Argumentation der Verhandlungs-
» Warum und wie unser Verhalten in Verhandlungen beeinflusst partner:innen aufdecken und gezielt ansprechen:
wird Wie und wann?
» Angriffe als psychologisches Mittel zum Zweck? » Wenn die Gegenseite starker ist: psychologische und
» Verscharfung der Atmosphére, bewusste Eskalation: Eigentor rhetorische Kniffe zur Herstellung gleicher Machtverhaltnisse
oder wirkungsvoller Einsatz der Verhandlungspsychologie? » 10 oft gebrauchte Manipulationstechniken, vor denen Sie sich
» Sabotieren Sie sich nicht selbst: personliche Einstellung und hiten sollten
mentale Vorbereitung zur Starkung der eigenen Position
» Die Macht der positiven Beziehungen: psychologische Wenn man an die Grenzen st6Bt: Umgang mit schwierigen
Aspekte, Einfluss auf den Verhandlungserfolg Gesprachspartner:innen
» Die 7 wichtigsten Bausteine der Verhandlungspsychologie » Management von Emotionen in Verhandlungen
» Emotionale Zuspitzung, Manipulationsversuche oder unfaire
Psychologie der Verhandlungsvorbereitung Rhetorik erkennen und kontern
» Personlichkeitsanalyse des Gegenuibers, um diese zur positi- » Konflikte frihzeitig erkennen und I6sen: Konfliktarten in
ven Beeinflussung des Verhandlungsverlaufs zu nutzen Verhandlungen und Lésungsmethoden
» Uberzeugende Dramaturgie des Verhandlungsverlaufs » Die vier Seiten einer Botschaft und ihr Einfluss auf den
konzipieren Verhandlungsverlauf sowie das Verhalten der Gespréachs-
» Die Personlichkeitsstruktur des Gegenubers erkennen und partner:iinnen
nutzen, um zu Uberzeugen » Killerphrasen souveran entkraften, um lhrem Gegentber den
» Beeinflussung der Gespréchspartner:innen durch die richtige Wind aus den Segeln zu nehmen
Rollenverteilung » Unterstellungen erkennen und im Ansatz kippen
» Das Verhandlungsklima beeinflussen » Umgang mit sehr méchtigen, cholerischen, hochnasigen,
beleidigenden oder arroganten Verhandlungspartner:innen
Psychologie in der Durchfiihrung von Verhandlungen » Wenn die Verhandlung zu platzen droht: psychologische
» Die Kunst des ,Small Talks": welche Effekte Sie durch einen Mittel zum Aufbrechen von Blockaden
psychologisch geschickten Small Talk erzielen » Methoden der Deeskalation
» Der psychologische Effekt des persénlichen Auftretens » Checkliste: Verhaltensweisen mit schwierigen
» Die Kunst der Kérpersprache: Glaubwiirdigkeit erhéhen und Gesprachspartner:innen

Souveranitat ausstrahlen
» Beeinflussung des Gegenubers durch tUberzeugende Rhetorik
und Dialektik: Methoden und Tricks
» Mittel zur Beeinflussung der Gesprachsfuhrung und
Gesprachsebene Dieses Seminar bieten wir
» Uberzeugender argumentieren durch Einbeziehung der auch als ONLINE-Training an.
Motive und Interessen lhres Gegenubers
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10. - 11.10.2022 ONLINE ] 382231031 1.395,- PRASENZ/ONLINE:
07.-08.12.2022 DUSSELDORF 352212017 1.495,- : 1. Tag: 09.30 - 17.00 Uhr
27.-28.02.2023 HAMBURG 352302007 1.495,- 2. Tag: 08.30 - 16.30 Uhr
17.-18.04.2023 ONLINE B 382330402 1.395,-

10. - 11.07.2023 MUNCHEN 352307018 1.495,-

12.-13.10.2023 ONLINE ] 382331008 1.395,-

( 06196 5828-200 ([J 06196 5828-299 anmeldung@bme-akademie.de www.bme-akademie.de
97

!
%)
()]
j
>

el
j
©

ey
o
>

fihrung



http://bme.de/ver-psy

ANMELDUNG
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@ anmeldung@bme-akademie.de

BME Akademie GmbH - Frankfurter Straf3e 27 - 65760 Eschborn
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Ja, ich melde mich an wie folgt:
Veranstaltungs-/Produkt-Titel .. .. ...
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Teilnehmer:in 1 Ich bin damit einverstanden,

Informationen per E-Mail zu erhalten.
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Teilnehmer:in 2 Ich bin damit einverstanden,

Informationen per E-Mail zu erhalten.
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Abweichende Rechnungsanschrift

StraBBe/Postfach PLZ/Ort Internet KAT2/2022

AKADEMIE

|
Teilnahmegebiihren

Die Teilnahmegebuhr fir Seminare zzgl. Mehrwert-
steuer ist fallig nach Erhalt der Rechnung, spatestens
jedoch 14 Tage vor Veranstaltungsbeginn. 20 % Ra-
batt fir den zweiten und alle weiteren Teilnehmen-
den werden nur bei Buchung des gleichen Seminars
zum gleichen Veranstaltungstermin und bei gleich-
zeitiger Buchung gewahrt. Rabatte sind nicht kom-
binierbar. In der Teilnahmegebuhr sind enthalten:
Dokumentationsunterlagen sowie bei Prasenzveran-
staltungen Mittagessen, Kaffee/Tee und Erfrischungs-
getranke. Mit Erscheinen dieses Kataloges verlieren
alle bisherigen Veroffentlichungen ihre Giiltigkeit.

Anmeldebestatigung

Nach Eingang lhrer Anmeldung erhalten Sie eine An-
meldebestatigung. Bitte Uberprifen Sie die korrekte
Schreibweise |hres Namens und lhrer Firmierung. Bei
Prasenzveranstaltungen sind der Anmeldebestétigung
die Anschrift, Telefon-/Faxnummer des Tagungshotels
sowie die Rechnung beigefligt. Geben Sie bei On-
line-Veranstaltungen fir 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 verfiigbaren 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 /—\nderungen
der Veranstaltung vorzunehmen, soweit diese den
Nutzen fur die Teilnehmende nicht wesentlich andern.
Das beinhaltet auch, die Veranstaltung digital durch-
zufuhren. Dartber hinaus ist die BME Akademie be-
fugt, den vorgesehenen Referierenden im Falle von
Krankheit, Unfall oder sonstigen unvorhergesehenen
Griinden durch Referierende mit gleicher Qualifikati-
on zu ersetzen, um eine Absage der Veranstaltung zu
vermeiden.

Riicktritt/Stornierung

Bei Rucktritt bis 2 Wochen vor Veranstaltungsbeginn
wird eine Bearbeitungsgebuhr von 15 % der Teilnahme-
gebuhr fallig. Bei spateren Absagen wird die gesamte
Teilnahmegebuhr berechnet, sofern nicht von thnen im
Einzelfall der Nachweis einer abweichenden Schadens-
oder Aufwandshohe erbracht wird. Nur in Fallen von
hoherer Gewalt oder Restriktionen durch den Gesetz-
geber, welche die Durchfihrung der Veranstaltung un-
maoglich machen, entfallt die Bearbeitungsgebtihr. Zur
Fristwahrung muss der Rucktritt schriftlich erfolgen.
Rucktrittsgebthren fallen nicht an, wenn eine Ersatz-
person gestellt wird.

Urheberrecht

Die im Rahmen unserer Veranstaltungen ausgehandig-
ten Arbeitsunterlagen sind urheberrechtlich geschutzt
und ddrfen nicht — auch nicht auszugsweise — ohne
Einwilligung der BME Akademie GmbH und der jewei-
ligen Referierenden vervielfaltigt oder gewerblich ge-
nutzt werden.

Datenschutz

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

AGB

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

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



