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RKW -Praxis-Seminar

fir Einkauf

RKW Bayern eV,

Kompetenzzentrum
Sle als

uns(:h,a

ba rn !

Verhandlungspsychologie fur Einkaufer/-innen

- Nutzen Sie erprobte Strategien und Taktiken gegen gewiefte

Verkaufer/-innen

Nutzen Sie als
Einkéufer/-in neue und
erprobte Strategien und
profitieren Sie von
bewéhrten Taktiken, um
harte Verhandlungen
erfolgreich zu bestehen.
Gehen Sie strategisch
und taktisch klug vor, um
lhre Interessen durchzu-
setzen und die
Verhandlungsspielrdume
zu lhren Gunsten zu nut-
zen. Werden Sie souve-
rédne/r und effiziente/r
Einké&ufer/-in, erzielen Sie
Leistungs- und
Preisvorteile, sichern Sie
sich die loyale
Partnerschaft lhrer
Lieferanten!

Dieses Praxis-Seminar
vermittelt Ihnen
wertvolles Verhandlungs-
Know-how und hohes
Durchsetzungsvermégen!

Seminarinhalte:

* Neues aus der Trickkiste der Verkaufspsychologie
- Worauf werden Verkaufer/-innen trainiert?
- Wie gehen gewiefte Verkaufer/-innen vor?
- Mit welchen Strategien, Beeinflussungstechniken und auch Tricks mussen Sie
rechnen?
* Die Zielsetzung und Gesprachsfiihrung in der Verhandlung
- Vorbereitung ist 50% des Verhandlungserfolgs (Checkliste fur die Preisverhandlung)
- versetzen Sie sich in die Welt des Lieferanten
(seine Ziele, Strategie, Erwartungen, Note)
- bereiten Sie sich mental auf schwierige Lieferantengesprache und Verhandlungen vor
- erarbeiten Sie eine Ziel-Taxonomie, definieren Sie lhre monetéaren und qualitativen
Verhandlungsziele
- bereiten Sie eine Argumente-/Gegenargumente-/Einwand-Matrix vor
* Die Psychologie und Strategie in der Verhandlungsfiihrung
- nutzen Sie verhandlungstaktische Erfolgsrezepte (Salami-Taktik, Harvard-Konzept...)
- profitieren Sie von psychologischen Beeinflussungstechniken in der Verhandlung
- motivieren Sie sich fur die Gesprachs- und Verhandlungsfihrung
- strahlen Sie Selbstsicherheit, Selbstvertrauen und Sicherheit aus
- bauen Sie ein partnerschaftliches Verhaltnis und eine loyale Beziehung auf
- gestalten Sie die Verhandlungsatmosphére positiv und konstruktiv
* Die Korpersprache in der Verhandlung
- "Der Korper lugt nicht"! Erkennen Sie Bedeutung und Ausdruck der Korpersprache
- interpretieren Sie die Korpersignale lhres/-r Verhandlungspartners/-in
- erkennen Sie, ob Ihr/-e Verhandlungspartner/-in blufft
- setzen Sie lhre eigene Korpersprache bewusst und zielsicher ein
* Die Alltagssituationen in der Einkaufsverhandlung
- Besprechung von spezifischen Verhandlungssituationen der Teilnehmer/-innen
* Verbessern Sie Wertigkeit und Position des Einkaufs im Unternehmen
- So messen - und kommunizieren - Sie Ihren Einkaufserfolg
- So stérken Sie Ihre Position gegenlber anderen Abteilungen

Referent:

Termin/Ort:

Uhrzeit/Teilnehmergebdhr:

e

Dr. phil. B. Beierle

7. Februar 2012, RKW Minchen, Gustav-Heinemann-Ring 212, Sem. V-12-201
15. Mai 2012, RKW Nurnberg, Frauentorgraben 3, Sem. V-12-203

09.00 bis 16.30 Uhr /349 € (RKW Mitglieder erhalten Nachlass!)

Der angegebene Preis gilt pro Person und beinhaltet die ausfihrlichen Arbeitsunterlagen,
Tagungsgetrénke und Mittagsimbiss!

Abmeldung 7 Tage vor Termin kostenfrei; danach volle Gebuhr oder Ersatzteilnehmer/-in!

Fax-Anmeldung:
089/67 00 40 40
Telefon 089/67 00 40 34
email: novello@rkwbayern.de

www.rkwbayern.de lFirma

RKW Bayern
Rationalisierungs- und
Innovationszentrum der
Bayerischen Wirtschaft e.V.
Postfach 83 07 49

81707 MUnchen

] Miinchen, 07.02.12 / V-12-201 ] Niirnberg, 15.05.12 / V-12-203

Teilnehmer/-innen: Name, Vorname, Funktion

StraBe

PLZ/Ort |

Telefon/Fax

e-Mail Ansprechpartner/-in - Unterschrift



