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w VERHANDLUNGSSTRATEGIEN FUR SPEZIELLE MATERIALGRUPPEN/DIENSTLEISTUNGEN

VERHANDLUNGSFUHRUNG BEIM EINKAUF VON IT

Sie lernen, mit den Besonderheiten der Verhandlungsfiihrung in der IT-Branche gewinnbringend umzugehen. Sie lernen
auBerdem, wie Sie durch eine gezielte Verhandlungsvorbereitung lhre Verhandlungserfolge steigern.

ZIELGRUPPE: Fach- und Flhrungskrafte, die mit dem Einkauf von IT fir das eigene Unternehmen befasst sind und die Kenntnisse
bei der Verhandlungsfuhrung in diesem Segment entweder aufbauen oder vervollstandigen wollen

METHODIK: Kurzvortrage, Austausch, Fallbeispiele, konkrete Verhandlungsibungen

SEMINARLEITUNG: Volker Lopp

Sie haben auch die Moglichkeit, dieses Seminar als Bestandteil des umfassenden Curriculums ,Professioneller IT-Einkauf” zu wahlen

(Seite 163).

SEMINARINHALTE

Ein ,,Rontgenbild” der IT-Branche

» Die IT-Branche heute und wie man den Uberblick behélt

» Information finden und nutzen

» Die Unterschiede fur die Verhandlung: Hardware, Software,
Dienstleistung, Wartung, Outsourcing ...

» Was sind die besonderen Einkaufshebel der IT-Branche?

Verhandlungsspielrdume schaffen

»  Kommunikation und Zielsetzung mit der IT

» Auswahlkompetenz: Wie mache ich den passenden
Anbieter aus?

» Projektkompetenz: Wie steuere ich Beschaffungen
erfolgreich?

Vergleichbarkeit schaffen

» Anfrage versus Ausschreibung: Was fuhrt zum Erfolg?
» Ausschreibungen fundiert auf- und umsetzen

» Angebotsanalyse mithilfe der Bewertungsmatrix

» Weitere fallbezogene Verfahren zur Angebotsanalyse

24.-25.03.2026 ONLINE o
07.-08.07.2026 STUTTGART
26.-27.08.2026 ONLINE

08.-09.12.2026 FRANKFURT

-------------------------------------------- www.bme.de/ver-vit

Vorbereitung ist alles

» Ubergang zu den Verhandlungen

» Kennzahlen nutzen

» Rollenverteilung und Verhandlungstaktik

» Sich innerlich programmieren: ,sein” statt spielen
» Eigene Hurden Gberwinden

» Ziele und Interessen festlegen

» Profil des Gegenubers

Verhandlungstaktiken erfolgreicher Einkaufer

» Verhandlungstaktiken durchschauen und gegensteuern:
die 12 wichtigsten Taktiken

» Die Tricks des Verkaufs durchschauen und fir die eigenen
Zwecke nutzen

» Praktisches Uben in Rollenspielen

Méchten Sie dieses Seminar als INHOUSE-Schulung
buchen? Sprechen Sie uns an unter

inhouse@bme.de oder 06196 5828-251

O, 5 5 D
382630328 1.495,- PRASENZ/ONLINE:
352607007 1.495,- 1.Tag:  09.30 - 17.00 Uhr
382630803 1.495- : 2 Tag:  0830-16.30 Uhr
352612011 1.495,-

@ 06196 5828-200 = 06196 5828-299 @ anmeldung@bme-akademie.de €5 www.bme-akademie.de
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