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W VERHANDLUNGSKOMPETENZ MIT FOKUS

DIE WIRKSAMSTEN VERHANDLUNGSTECHNIKEN -
VON GRUN BIS ROT PRAXISSEMINAR MIT DEN 31 WIRKSAMSTEN VERHANDLUNGSTECHNIKEN

Das Seminar vermittelt die 31 wirksamsten Strategien und Taktiken, die derzeit in Einkaufsverhandlungen zur Anwendung
kommen. Neben bewédhrten und neuen Ansatzen aus dem kaufménnischen Bereich gehéren dazu auch hochwirksame
Vorgehensweisen, die aus dem Repertoire des FBI stammen.

Neben der einprdgsamen Vermittlung der einzelnen Instrumente liegt ein Schwerpunkt des Seminars auf der richtigen Auswahl
und der zielgerichteten Anwendung der Tools. So wird eine Vorgehensweise ,aus dem Bauch heraus” durch eine professionelle
und erheblich wirksamere Methodenauswahl und -anwendung ersetzt.

ZIELGRUPPE: Fach- und Fuhrungskréfte aus dem Bereich des Einkaufs, der Logistik und der Entwicklung, die Verhandlungen mit
Lieferanten fuhren. Anfanger erhalten einen fundierten Uberblick Giber das Spektrum der wirksamsten Methoden und Techniken —
Verhandlungsprofis profitieren von der Systematik im Methodeneinsatz und verbessern die Wirksamkeit ihres Verhandlungsstils.

METHODIK: Fachvortrage, moderierte Gruppenarbeiten, Case-Studies, Diskussionen, Video-Analysen, Uben an realen Fallen

SEMINARLEITUNG: Ralf Elcheroth
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- @ www.bme.de/ver-rot

SEMINARINHALTE

Grundsétze und Uberblick Verhandeln 4.0

» Wo fangt die Verhandlung an? » Verhalten bei ,Spielen” der anderen Seite

» Bedeutung einer gezielten Kommunikationsstrategie » Erkennen und Gegensteuern bei unfairer Vorgehensweise der

Gegenseite

Strategien » Wege aus der bewussten Eskalation

» Mogliche Verhandlungsstrategien und ihre Anwendung

» Wirksame Strategien und Taktiken aus dem Bereich des Hinweise und Praxisbeispiele zur Umsetzung — Anwendung
FBI — was lasst sich sinnvoll in einer Einkaufsverhandlung auf reale Falle
anwenden?

» Aufbau und Bedeutung von Macht in Verhandlungen

Psychologie
» Modelle zur Analyse der Verhandlungspartner
» Distance Profiling — ein Konzept aus der Ermittlungsarbeit

der Polizei +
» Ausgewahlte psychologische Modelle und deren gezielte
Anwendung

+ Schneller Uberblick

+ Experten-Tipps vom Verhandlungsprofi
+ Zahlreiche Ubungen und Fallstudien

+ Praxisorientiert und interaktiv

Taktiken

» Ubersicht tber die 31 wirksamsten Verhandlungstaktiken

» Maogliche positive und negative Effekte bei der Anwendung
der Taktiken

» Systematische Verbesserung der eigenen Verhandlungs-
position

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

inhouse@bme.de oder 06196 5828-251
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07.-08.12.2026 MUNCHEN 352612005 1.595- : PRASENZ:
26.—-27.04.2027 DUSSELDORF 352704024 1.595,- : 1.Tag: 09.30 — 17.00 Uhr

04.-05.10.2027 MANNHEIM 352710001 1.595,- 2. Tag: 08.30 — 16.30 Uhr

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