Competence Line

Verhandlungsfuhrung

Intensivtraining Einkaufsverhandlungen

Die Einkaufsverhandlung gewinnt unter dem Aspekt
des strategischen Beschaffungswesens und der globalen
Beschaffungsstrategien eine neue, noch bedeutendere
Dimension und setzt zunehmend auch die Beriicksich-
tigung nationaler und kultureller Besonderheiten in
den Verhandlungstechniken voraus.

In diesem Seminar lernen und trainieren Sie, wie es
Thnen gelingt, sich auf der Basis der zuvor beschriebenen
Ausgangssituation gegeniiber Verkdufern durchzusetzen,
durch Abwehr bzw. Reduzierung von Preisforderungen
Thre Ziele zu erreichen und somit einen Beitrag zum
Erfolg Thres Unternehmens beisteuern.

Sie prigen sich die wesentlichen Erfolgsfaktoren einer
Verhandlung ein und erfahren, wie Sie bei der Umset-
zung der gesetzten Ziele am besten vorgehen. Beispiele
aus der Praxis und Ubungen stehen dabei im Mittel-
punkt.

Sie sind
in verantwortlicher Position im Einkauf titig und moch-

ten ihren personlichen Verhandlungsstil durch intensives
Training verbessern und ihren Wirkungsgrad erhéhen.

Ilhr Nutzen

Sie erlernen eine Verhandlung strategisch vorzubereiten

und professionell zu fithren, sich selbst und ihren Stand-
punkt erfolgreicher zu vertreten und die gesteckten Ziele
auch in schwierigen Verhandlungen zu erreichen.

Referent

W. Lange ist Unternehmensberater und begleitet Ver-
inderungsprozesse in mittelstindischen Unternehmen.
Er verfligt als langjdhriger Organisation- und Personal-
fachmann/-trainer iiber fundierte Erfahrung in den
Bereichen Einkaufsverhandlungsfithrung, Prozess-
optimierung und Personalentwicklung.

Teilnehmer

Maximal 12 Personen

Inhalt

O Die Bedeutung von Einkaufsverhandlungen fiir den
Unternehmenserfolg

O Personlichkeit und Selbstsicherheit
e Einsatz der eigenen Stdrken, emotionale Stabilitit
e Eigene Wahrnehmung und zielgerichtete Reaktion
e Flexibles, situationsgerechtes Verhalten

O Kommunikation — das Handwerkszeug der Verhand-
lung
e Storungen und ihr Einfluss, Umgang mit
Storungen/Storern
e Instrumente aktiver Gesprichsfihrung, Gesprichs-
techniken effizient einsetzen

O Systematische Verhandlungsfithrung — Praxis
Einkaufsverhandlungen
o Ziele definieren, Verhandlungsstrategie entwickeln
e Sachliche und personliche Vorbereitung der
Verhandlung
Argumentations- und Einwandbehandlung
Verhandlungstaktiken, Abwehr unfairer Methoden
Professionelle Verhandlungsfiihrung
Nachbereitung als wichtiger Bestandteil der
eigenen Weiterentwicklung

Methoden

Themen-/teilnehmerzentrierter Dialog, Selbstreflexion,
Praxissimulation mit Videoanalyse

Termine und Orte

28.-30.09.10 Darmstadt
06.—08.12.10 Koln
02.-04.03.11 Stuttgart

— VA.-Nr.: 52106222
— VA.-Nr.: 52106223
— VA.-Nr.: 52116221

Uhrzeiten

1. Tag: 10.00 — ca. 17.30 Uhr
2.+3. Tag: 09.00 — ca. 16.30 Uhr

Teilnehmergebiihren (jeweils zzgl. MwSt.)

1.240,— EURO Frithbuchergebiihr (bis 42 Tage vor Beginn)
1.550,— EURO Standardgebiihr
775,— EURO Kleingruppengebiihr ab dem 2. Teilnehmer
gemifl Anmeldebedingungen (siehe Seite 71)
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