W VERHANDLUNGSKOMPETENZ VON A BIS Z

ZIELFUHRENDE JAHRESGESPRACHE MIT LIEFERANTEN

Regelm&Big wiederkehrende Verhandlungen mit dauerhaften Lieferanten haben ganz eigene Merkmale und Regeln, insbesondere
bei Jahresgesprachen. Sie erlernen Techniken und Methoden, wie Sie in diesen Verhandlungen optimale Ergebnisse erzielen
oder sogar mehr herausholen. Gerade hierbei ist das Wissen tber verhandlungspsychologische Abldufe genauso wichtig wie
die Kenntnis kaufmannischer Details sowie des Argumentationsaufbaus. Sie erhalten zusatzliche Impulse, wie Sie fiir solche
Gesprache Verhandlungskompetenz aufbauen oder weiterentwickeln.

ZIELGRUPPE: Fachkréfte aus dem Einkauf sowie alle, die an Jahresgesprachen mit Lieferanten beteiligt sind

METHODIK: Workshop, Gruppenarbeiten, Diskussion, Rollenspiele (auf Wunsch mit Video-Analyse), Checklisten, Ubungen

SEMINARLEITUNG: Andreas Stollenwerk

SEMINARINHALTE

Grundlagen erfolgreicher Jahresgespréache

» Erfolgsfaktoren des Verhandelns in Jahresgesprachen

» Anlasse und Inhalte von Jahresgesprachen

» Psychologische Aspekte und Kommunikation in Verhandlungen

Anbahnung von Jahresgesprachen

» Der ,Hurdenlauf” zur Preiserh6hung

» Kaufmannische Hebel und Griinde von Preiserhhungen
» Preiserhdhungen von Lieferanten gezielt entgegentreten
» Zielfihrende Vertragsinhalte von Jahresgesprachen

Professionelle Vorbereitung

» Zahlen, Daten, Fakten aufbereiten

» Ausgangslage und Machtverhaltnisse analysieren

» Verhandlungsmasse und Synergien entwickeln

» Agenda und Organisation von Jahresgesprachen festlegen
» Insider-Tipps: So bereiten sich Verhandlungsprofis vor!

Erfolgreicher Umgang mit ,méachtigen” Lieferanten

» Bedurfnisse des Monopol-Lieferanten ermitteln und nutzen

» Entstehen von Monopolen erkennen und diesen vorbeugen

» Richtige Konfrontation mit Geschaftszahlen, Schwachstellen
oder Alternativen

» Kompetente Organisation einer Verhandlung mit Monopolisten

» Macht demonstrieren und Starke zeigen
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Argumentationsaufbau in Jahresgesprachen

» Argumente auf der Nutzenebene kommunizieren

» Bausteine fUr eine Uberzeugende Argumentation

» Mit welchen Grinden beginnen — und welche zuletzt?
» Aussagen in der Verhandlung professionell formulieren

Sdulen der Gesprachsfiihrung in Verhandlungen

» Professionelles Auftreten in Jahresgesprachen

» ,Small Talk” — die groBe Kunst des kleinen Dialogs

»  Wer fragt, der fihrt" — die richtige Fragetechnik einsetzen

» Die innere Einstellung fur das Gesprach aufbauen

» Forderungen souverdn vertreten und Zugesténdnisse ausloten
» Korpersprache einsetzen und Verkaufersignale erkennen

Verhandlungsrhetorik und Kommunikationstechniken

» Kommunikationsmuster in Verhandlungen verstehen

» Ein- und Vorwande: auf die richtige Behandlung kommt es an
» Subtile Verhandlungstricks erkennen und (richtig) entlarven

» Umgang mit unfairen Manipulationen, Tricks oder Spielchen

» Souveranes Handeln bei Widerstdnden und Drohungen

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

inhouse@bme.de oder 06196 5828-251

8 zzg|l.
MwSt. @

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

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