w VERHANDLUNGSKOMPETENZ MIT FOKUS

DER EINKAUF ALS VERHANDLUNGSFUHRER ZWISCHEN
DEN FRONTEN

VERHANDLUNGSSTRATEGIEN METHODISCH ENTWICKELN

Eine gute Verhandlung wird maBgeblich durch gute Vorbereitung bestimmt; diese aber kommt oft zu kurz. Um ein optimales
Verhandlungsergebnis zu erzielen, sind Kenntnisse Uber Preise, Wettbewerbssituation oder Materialkosten ebenso wichtig wie
der Aufbau einer internen Verhandlungsstrategie. Zwischen den Fronten von Technik, Entwicklung, Rechtsabteilung, Vertrieb und
weiteren Fachabteilungen lernen Sie, wie sie in diesem Zusammenspiel eine wirkungsvolle Verhandlungsstrategie entwickeln und
diese in der Verhandlung mit dem Lieferanten erfolgreich umsetzen. Sie lernen auBerdem, welche Verhandlungstypen lhnen auf
Lieferantenseite begegnen, welchen Verhandlungstyp Sie selbst reprasentieren, welche AuBenwirkung Sie erzielen sowie welche

Verhandlungstaktik fir Sie selbst am besten geeignet ist.

ZIELGRUPPE: Mitarbeiter aus dem Einkauf, die Verhandlungen fiihren und sich hierbei mit vielen Parteien abstimmen mussen

METHODIK: Wechsel zwischen fachlichem Input, Bearbeitung von Fallbeispielen aus lhrer Praxis und Training durch Rollentbungen

SEMINARLEITUNG: Benedikt Elles

SEMINARINHALTE

Verhandlungsstrategie — der Rahmen
» Die Grundstrategien
» Abgrenzung zu Taktik

Grundmotivation und Verhandlungstypen erkennen

» Gelebte Werte und Grundmotivationen im beruflichen Alltag

» Unterschiedliche Grundmotivationen erfordern unterschied-
liche Strategien

» Welche Grundmotivation reprasentiere ich und welchen
Einfluss hat das auf die Verhandlung?

» Welche Verhandlungstypen gibt es und was flr ein Verhand-
lungstyp bin ich?

» Die eigenen Stérken erkennen und erfolgreich einsetzen

Der Einkauf als Verhandlungsfiihrer zwischen den Fronten

» Die interne Abstimmung als Voraussetzung fur erfolgreiche
Verhandlungen

» Die Ist-Situation: Wie ist meine Position intern und extern?
- Habe ich alle hinter mir?
- Welche offenen Flanken habe ich noch?

» Austausch zwischen Einkauf und Fachabteilung verbessern

» Gemeinsame und kontrare Verhandlungsziele der beteiligten
Abteilungen identifizieren und verstehen

» Gesprachsfihrung ohne kontraproduktive Bewertungen
,richtig” und ,falsch”

» Verhandlungsziele gewichten und Verhandlungsangebote
daraus ableiten

» Kann-Muss-Kriterien entwickeln

» Einen Konsens ableiten

» Abstimmung verbindlich machen

» Behandlung lhrer Fallbeispiele

Der souverdne Umgang mit ungleichen Machtverhéltnissen
» Machtverhaltnisse im eigenen Unternehmen

» Ungleiche Machtverhéltnisse unter der Lupe

» Kapitulieren oder lieber Macht gewinnen
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-------------------------------------------- www.bme.de/ver-str

Die richtige Vorbereitung

» Erfolgsfaktoren einer Verhandlung

» Zielfindung und Erfolgseinschatzung

» Quellen und Informationsbeschaffung

» Marktlage, Anbieter, Technologie, Preise

» Die eigene Verhandlungsmacht starken

» ,Die Gegenseite kennen” als Unternehmen und als Person
» SWOT-Analyse

» Priorisieren lernen bei parallelen Vorbereitungen

» Vorbereitungs-Checkliste

Verhandlungsstrategie und Taktik

» Exkurs: das Harvard-Konzept versus hartes Verhandeln

» Entwickeln einer Verhandlungsstrategie anhand lhrer
Praxisbeispiele

» Entwickeln einer personenbezogenen Strategie

» Strategie des Gegenubers einschatzen

» Erprobung der entwickelten Verhandlungsstrategien

Die Umsetzung der Strategie

» Fuhrungsrolle und Rollenverteilung

» Selbstverstandnis des Verhandlungsfihrers

» Die Verhandlungsgliederung — Ihr ,Drehbuch” zum Erfolg

» Verhandlungsstrategie des Gegenubers erkennen und damit
richtig umgehen

» Situativ reagieren

» Taktiken passend zur Strategie einsetzen

» Risikovermeidung vs. getibter Umgang mit Risiko

» Widerstédnde auflésen

» Rollentbungen

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

inhouse@bme.de oder 06196 5828-251

8— Q)

352611024 1.595,- : PRASENZ:

352706015 1.595,- : 1. Tag: 09.30 - 17.00 Uhr
08.30 - 16.30 Uhr

352711034 1.595,- 2. Tag:

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