Advanced Line

Verhandlungsfuhrung

Erfolgreich Einkaufsverhandlungen fihren

Anspruchsvolle Ziele durch geschicktes Verhandeln zu er-
reichen ist eine Kernkompetenz jeder Einkduferin und
jedes Einkdufers .

Die dafiir erforderlichen Verhandlungsstrategien und Ar-
gumentationstechniken kénnen von den Teilnehmern in

unserem Seminar systematisch erlernt und eingeiibt wer-
den. Sie erfahren und erleben alle wichtigen Aspekte des
geschiftlichen Verhandelns und wie Sie durch zielorien-

tiertes, iberzeugendes Auftreten IThre Ergebnisse optimie-
ren konnen.

Der Einsatz von praxiserprobten Checklisten und die vi-
deogestiitzte Simulation von konkreten Verhandlungssi-
tuationen vermittelt Thnen die Sicherheit fiir die Umset-
zung in Thre eigene berufliche Gesprichstechnik.

Sie sind
Einkdufer bzw. Einkduferinnen, die ihren persénlichen

Verhandlungsstil verbessern und ihren Wirkungsgrad
erhéhen wollen.

Ihr Nutzen

Bessere Verhandlungsergebnisse durch strukturierte
Vorbereitung und sichere Verhandlungsfiihrung. Sie
lernen, sich selbst und Thren Standpunkt erfolgreicher zu
vertreten und die gesteckten Ziele in partnerorientierten
Verhandlungen zu erreichen.

Referent

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

Teilnehmer

Maximal 12 Personen

Inhalt

— Voraussetzungen fiir den Erfolg von Einkaufsverhand-
lungen
— Partnerorientierte Verhandlungsfithrung — Basis fiir
dauerhafte Lieferantenbeziehungen
— Das Erreichen von Verhandlungssicherheit
e Erkenntnisse tiber Antriebs- und Entscheidungs-
krifte
e Eigene und fremde Verhaltensweisen erkennen und
bewerten
e Durch emotionale Stabilitdt und Flexibilitdt
schwierige Situationen bewerten
— Kommunikation — das Verhandlungswerkzeug
e Instrumente der Gesprichsfithrung
e (Uberzeugung durch Stirke in der Argumentation
e Einwandbehandlung
— Durchfithrung von Preis- und Vertragsverhandlungen
e Strukturierte Vorbereitung einer Verhandlung
e Ursachen positiver und negativer Beeinflussung von
Verhandlungsergebnissen
e Einsatz von Checklisten
e Entwicklung der Verhandlungsstrategie
e Praxis der Einkaufsverhandlungen

Termine und Orte

12.—-13.03.12 Koln
18.—-19.06.12 Darmstadt
11.-12.10.12 Stuttgart

— VA.-Nr.: 52126236
— VA.-Nr.: 52126237
— VA.-Nr.: 52126238

Uhrzeiten

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

Teilnehmergebiihren (jeweils zzgl. MwSt.)

880,— EURO Frithbuchergebiihr (bis 42 Tage vor Beginn)
1.100,— EURO Standardgebiihr
550,— EURO Kleingruppengebiihr ab dem 2. Teilnehmer
gemifl Anmeldebedingungen (siehe Seite 71)
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