w VERHANDLUNGSKOMPETENZ MIT FOKUS

PREISERHOHUNGEN ABWEHREN

GESCHICKT ARGUMENTIEREN UND KONTERN

Lieferanten und der Verkauf haben scheinbar immer gute Argumente, um hohere Preise zu fordern. Doch nur in den seltensten
Féllen sind diese Forderungen auch wirklich berechtigt. Wie kdnnen Sie die typischen Argumente fiir eine Preiserhéhung am
besten entkrédften? Dazu lernen Sie, wie Sie lhre eigene Argumentation verbessern. Dariiber hinaus erhalten Sie Strategien, wie
Sie in die Offensive gehen und Ihre Forderungen nach Preissenkungen faktenbasiert und tGberzeugend begriinden. Sie erhalten
Tipps, wie Sie das Gegenuber tberzeugen, auch wenn Sie nur wenige oder kleine Zugesténdnisse anbieten kdnnen.

ZIELGRUPPE: Alle, die Preisverhandlungen im Einkauf fihren
METHODIK: Fachvortrag, Praxisbeispiele, Ubungen, Rollenspiele

SEMINARLEITUNG: Dr. Agnes Kunkel
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------ www.bme.de/ver-abw
SEMINARINHALTE

Grundlagen logischer Argumentation Mit wirksamen Argumenten liberzeugen
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»

Dialektischer Aufbau von Argumenten

Wie funktionieren gute Argumente?

Argumente systematisch und Giberzeugend formulieren
Logische Beweisfuhrung

Emotional vs. sachlich

Kooperation und Konfrontation

Mit Konfliktsituationen umgehen

Fragen und Forderungen richtig formulieren
Die Wirkung von Argumenten verstarken
Argumentationsketten aufbauen

» Die rote Linie finden und beibehalten
Preiserh6hungen erkennen und abwehren » Losungen entwickeln und anbieten
» Die Methoden der Lieferanten zur Preiserhthung » Sprache und Wortwahl optimieren
» Typische Argumente und ihre Abwehr
» Versteckte Preiserhhungen erkennen und darauf reagieren In die Offensive: Preissenkungen einfordern
» Fruhzeitig Preiserhohungen antizipieren und Abwehrstrategien ~ » Anfragetechnik: Wettbewerbsdruck steigern

erarbeiten » Den Zeitpunkt fur eine Preissenkung erkennen und nutzen
» Zielpreise und Preisuntergrenzen festlegen
Preiserh6hungen entkraften » Wie weit kann/muss der Lieferant die Preise senken?
» Wie entstehen Verkaufspreise? » Forderungen fir Preissenkungen faktenbasiert begriinden

» Wie erkennt man unberechtigte/tberhohte Forderungen?
» Umgang mit Marktmacht

» Open Book —so legen Verkaufer ihre Zahlen offen

» Maogliche Quellen, Daten und Methoden
Argumentationsstrategien

» Typische Argumente und Tricks des Verkaufs

» Argumente antizipieren, entkraften und kontern

» Die richtige Argumentationsbasis fur den Einkauf

» Schmerzgrenzen ausloten

» Einfihlungsvermdgen vs. Durchsetzungskraft

» Umgang mit Ausweichmandvern, Einwanden und Vorwanden
» Unfaire Dialektik kontern

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

inhouse@bme.de oder 06196 5828-251
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10.-11.11.2026 DUSSELDORF 352611010 1.595,- PRASENZ:

14. - 15.04.2027 STUTTGART 352704016 1.595,- ! 1. Tag: 09.30 - 17.00 Uhr
01.-02.09.2027 ONLINE = 382730901 1.595,- : 2. Tag: 08.30 — 16.30 Uhr
24.-25.11.2027 DUSSELDORF 352711031 1.595,-

ONLINE:
1.—2.Tag: 09.00 - 16.00 Uhr

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