W VERHANDLUNGSKOMPETENZ VON A BIS Z

DAS ABC ERFOLGREICHER VERHANDLUNGSFUHRUNG

In diesem Grundlagenseminar erlernen Sie die systematische Verhandlungsfiihrung. Eine intensive Riickmeldung zum Vorgehen
in der Verhandlung gibt Impulse zur raschen Optimierung des eigenen Verhaltens.

ZIELGRUPPE: Alle, die am Anfang ihrer beruflichen Karriere im Einkauf stehen

METHODIK: Kurzvortrag, Gruppenarbeit, Rollenspiele

SEMINARLEITUNG: Andreas Stollenwerk

SEMINARINHALTE

Grundlagen der Verhandlungsfiihrung

» Erfolgsfaktoren des Verhandelns

» Verhandlungsstrategien

» Kommunikation als wesentlicher Faktor

» Verhandlungen im Einkauf: Unterschiede und
Gemeinsamkeiten

» Umgang mit Preiserhdhungsforderungen

Verhandlungsvorbereitung

» Inhaltliche Vorbereitung

» ZDF — Zahlen, Daten, Fakten sammeln

» Verhandlungsziele definieren

» Der Einfluss der Machtverhéltnisse auf die Verhandlung
» Die Analyse des Gegenubers

» Aufbau einer ergebnisorientierten Argumentation

» Planung und Organisation der Verhandlung

Verhandlungsdurchfiihrung

» Ablauf einer Verhandlung: ,Der rote Faden”

» Einstieg: BegrtBung, Small Talk, Visitenkarten und Agenda
» Forderungen wirkungsvoll aufstellen

» Abschlussphase und Zugestandnisse

16. - 17.04.2026 FRANKFURT
24.-25.09.2026 DRESDEN
28.-29.10.2026 ONLINE ]

------------------------------------------- www.bme.de/ver-abc

Verhandlungsnachbereitung

» Inhaltliche Nachbereitung

» Feedback richtig geben und einholen

» Eigenes Verhalten optimieren

» Umgang mit Erfolgen und Misserfolgen

Verhandlungen aktiv beeinflussen

» Die Koérpersprache in der Verhandlung

» Der Argumentationsaufbau

» Gesprachslenkung: mit Fragen fiihren

» Die wichtigsten Fragearten fur die Verhandlung

» Die Kunst des aktiven Zuhorens

» Verhandlungsatmosphare gestalten

» Professioneller Umgang mit Ein- und Vorwanden

Schwierige Verhandlungssituationen erfolgreich meistern
» Verhandeln mit Monopolisten

» Wege aus der Verhandlungssackgasse

» Die ,Verkaufsperspektive” verstehen

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

inhouse@bme.de oder 06196 5828-251

8 v - O

352604014 1.495,- : PRASENZ/ONLINE:

352609022 1.495,- : 1.Tag: 09.30 - 17.00 Uhr
08.30 — 16.30 Uhr

382631032 1.495,- 2. Tag:

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