Competence Line

Einkauf

Preiserhohungen abwehren und
Jahresgesprache mit Lieferanten sicher fuhren

Eine anspruchsvolle Zielsetzung von Fach- und Fiihrungs-
kriften im Einkauf besteht darin, fiir das eigene Unter-
nehmen kostengiinstige Lieferantenquellen zu erschliefen
und im Zeitablauf zu erhalten und zu sichern. Die Erhal-
tung und Sicherung kostengiinstiger Bezugsquellen bein-
haltet damit auch die Aufgabe drohende, ungerechtfer-
tigte Preiserhohungsforderungen und Verschlechterungen
der Einkaufskonditionen zu vermeiden.

Hierzu bendtigen Einkdufer in Preisgesprichen oder
wiederkehrenden Jahresgesprichen neben Verhandlungs-
geschick und der Beherrschung von Fragetechniken auch
das kaufmidnnische Riistzeug zur Entwicklung von Argu-
mentationsketten, damit die Forderungen nach Preiserhd-
hungen abgewehrt werden konnen.

In diesem Seminar erfahren die Teilnehmer von einem
erfahrenen Einkaufsexperten praxiserprobte Moglichkei-
ten und Wege zur erfolgreichen Abwehr von Preiserho-
hungsforderungen.Weiterhin tiben die Teilnehmer in Rol-
lenspielen die Gesprichslenkung von Jahresgesprichen
mit Lieferanten. Wege zur Sicherung und Erhaltung von
kostengiinstigen Lieferantenquellen werden aufgezeigt.

Sie sind

Fach- oder Fiithrungskraft im Einkauf und miissen im
Rahmen von Verhandlungen Preiserhohungsforderungen
abwehren sowie im Rahmen von Jahresgespriachen Preise
und weitere Vertragsmodalitdten mit Lieferanten festle-
gen.

Ihr Nutzen

Die Teilnehmer lernen auf der Basis von praxisorientier-
ten Beispielen und Fallstudien argumentativ Preiserhd-
hungsforderungen von Lieferanten abzuwehren. Weiterhin
erhalten die Teilnehmer konkrete Hinweise fiir die Fehler-
vermeidung bei jahrlichen Lieferantengesprichen.

Referent

Dipl.-Wirtschaftsing. J. Simon ist freiberuflicher
Trainer und Inhaber eines Ingenieurbiiros im Bereich
Einkauf und Materialwirtschaft. Er verfiigt tiber eine
zwanzigjihrige Berufs- und Fiithrungspraxis in Einkauf
und Materialwirtschaft mehrerer Konzerne und mittel-
stindischer Unternehmen unterschiedlicher Branchen.

Teilnehmer

Maximal 16 Personen

Inhalt:

@® Preise im Rahmen von Jahresgesprichen

festlegen

e Kalkulationen des Lieferanten nachvollziehen

e Auswirkungen von Mengenidnderungen

e Argumentation auf der Basis der Deckungsbeitrags-
rechnung

e Staffelpreise analysieren und als Argumentations-
hilfe nutzen

e Kennzahlen und Benchmarks

® Preiserhohungsforderungen analysieren

e Kostenelemente innerhalb einer Kalkulation ohne
Wertschopfungsanteil

e Preiserhohungsschreiben analysieren und abweh-
ren

e Preissenkungen mit Kostenargumenten fordern und
umsetzen

e TariflohnerhGhungen als Begriindung des Lieferan-
ten fiir Preiserhdhungsforderungen

® Beschaffungsmarketing
e Informationen iiber Linder, Branchen, Lieferanten
und Mirkte als Vorbereitung auf Preisverhandlun-
gen
e Eigenauskiinfte und Informationen des Lieferanten
nutzen

® Vorbereitung von Preisverhandlungen und
Jahresgesprichen

@® Sachgerechte Verhandlungen mit Lieferanten
fiihren
e Grundsidtze der Verhandlungsfiithrung
Verhandlungstechniken
Gesprichsfiihrung und Fragetechniken
Einwandbehandlung
Tricks und Manipulationen erkennen
Preisverdnderungen — agieren und reagieren
Rollenspiele mit Videoanalyse

Termine und Orte

06.—07.10.10 Stuttgart — VA.-Nr.: 52106069
20.—21.01.11 Frankfurt/Main = VA.-Nr.: 52116067
12.-13.05.11 Koln — VA.-Nr.: 52116068

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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