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V E R H A N D L U N G S S T R AT E G I E N  F Ü R  S P E Z I E L L E  M AT E R I A L G R U P P E N / D I E N S T L E I S T U N G E N

Voraussetzungen für die Verhandlung
�	 Mein Rollenverständnis im Beschaffungsprozess
�	 Bestelle ich oder kaufe ich ein?
�	 Struktur einer Einkaufsverhandlung
�	 Analyse der Angebote – wo stecken die Preistreiber?

Ziele der Einkaufsverhandlung
�	 Welche Ziele habe ich, welche meine internen Kunden?
�	 Maximal-Ziel, Minimal-Ziel
�	 Das Gesetz der Reziprozität
�	 Mentale Ziele, denn mein Denken beeinflusst die Verhandlung

Was lässt sich verhandeln?
�	 Preisverhandlungen
�	 Wenn beim Preis nichts mehr geht – nicht nur Preise sind ver-

handelbar
�	 Die Preisgrenzen der Gegenseite ausloten

Besonderheiten des Indirekten Einkaufs 
�	 Komplexität verringern
�	 Versteckte Kosten in die Verhandlung einbeziehen
�	 Spezielles Wording
�	 Marktmacht stärken durch mehrere Angebote
�	 Vergleichbarkeiten herstellen

Monopole und Jahresgespräche
�	 Jahresgespräche, die eine Langzeitwirkung haben
�	 Monopole erkennen und langfristig bearbeiten
�	 Besondere Verhandlungsformen im Monopol-/ 

Oligopol-Markt

VERHANDELN IM INDIREKTEN EINKAUF
Verhandlungen im Indirekten Einkauf/Dienstleistungseinkauf haben eigene Regeln und sehr verschiedene Verhandlungspartner. 
Die Verhandlungsgegenstände sind nicht immer vergleichbar und manchmal befinden sich diese auch in einem monopolis
tischen Markt. Diese Regeln zu erkennen und sich auf die besonderen Verhandlungssituationen einzustellen und damit sicherer 
und erfolgreicher zu verhandeln, ist das Seminarziel. Besonderer Wert liegt auf dem Übungsteil: Hier haben Sie die Möglichkeit, 
Ihr erlerntes Wissen in Übungen zu festigen.

ZIELGRUPPE: Mitarbeiter aus dem Indirekten Einkauf, die Verhandlungen führen

METHODIK: Kurzreferate, Gruppenarbeiten, Fallstudien, Praxisbeispiele und Rollenspiele mit einer Video-Feedbackanalyse

SEMINARLEITUNG: Bernd Sehnert

Sie haben auch die Möglichkeit, dieses Seminar als Bestandteil des umfassenden Curriculums „Indirekter Einkauf“ zu wählen (Seite 151).

  bme.de/ver-ind

SEMINARINHALTE

+ 	�Praktische Übungen zur Festigung des Erlernten
+ 	�Übertragbare Beispiele aus den Bereichen: 

Agentur, Beratung, Reiseleistung, Bauleistung
+ 	�Eigene Beispiele sind willkommen
+ 	�Erarbeiten einer individuellen Verhandlungs-

checkliste

11. – 12.09.2025 	 NÜRNBERG 		  352509017	 1.495,-
08. – 09.12.2025 	 DÜSSELDORF 		  352512022	 1.495,-
03. – 04.02.2026	 FRANKFURT		  352602002	 1.495,-
07. – 08.05.2026	 ONLINE	 	 382630510	 1.495,-

PRÄSENZ/ONLINE: 
1. Tag:	 09.30 – 17.00 Uhr
2. Tag:	 08.30 – 16.30 Uhr

Möchten Sie dieses Seminar als INHOUSE-Schulung 
buchen? Sprechen Sie uns an unter  
inhouse@bme.de oder 06196 5828-251

http://bme.de/ver-ind



