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Einkaufstraining — erfolgreich verhandeln im Einkauf

Sicherheit und Durchsetzungskraft in Einkaufsverhandlungen

Einkaufstraining — Erfolgreich verhandeln im Einkauf: Trainings-Ziel

Ein Einkaufstraining — Erfolgreich Verhandeln im Einkauf starkt eine der
Kernkompetenzen jeder Einkauferin, jedes Eink&ufers. Denn aul3erst kritische Situationen
im Einkauf sind die Preisverhandlung und das Aushandeln von Lieferkonditionen.
Verkéauferinnen und Verkaufer sowie Key Accounter taktieren gerne mit Vorwanden und
Preiserh6hungen. Insbesondere professionell geschulte Verkauferinnen und Verkaufer
verwenden immer ausgefeiltere Preiserhfhungsstrategien.

Da es letztlich bei Einkaufsverhandlungen auch immer um den Gewinn und damit das
Wohlergehen des eigenen Unternehmens geht, missen Einkaufsverhandlungen gekonnt
und professionell durchgefiihrt werden.

Diese intensive Einkaufsschulung beféahigt die Teilnehmenden, Verhandlungen
systematisch und professionell zu fihren und auf die Strategien der Verkaufer und
Verkauferinnen souveran und sicher zu reagieren. Hierzu vermittelt das Training ein
effizientes Know-How aus Techniken und Kniffen der Rhetorik, der
Verhandlungspsychologie und der Kommunikationspsychologie. Mit diesem Wissen
konnen die Teilnehmenden auch schwierige Verhandlungssituationen erfolgreich
bestehen.

In diesem Training entwickeln und verfeinern die Teilnehmenden ein fundiertes
Handwerkszeug, mit dem es ihnen leicht fallen wird, die Verhandlungen fir ihre Produkte
und Dienstleistungen tberzeugend zu fuhren, erfolgreich zu argumentieren und ihre Ziele
zu erreichen.

Einkaufstraining — Erfolgreich verhandeln im Einkauf: Zielgruppe

All jene Personen, die in Einkaufsverhandlungen fir ihre Produkte und Dienstleistungen
Uberzeugend argumentieren und ihre Ziele souveran durchsetzen wollen. Anfangerinnen
und Anfanger werden grundlegend qualifiziert. Fortgeschrittene bekommen ihren
Feinschliff.

Einkaufstraining: Erfolgreich verhandeln im Einkauf: Trainings-Inhalte

« Erfolgreiche Verhandlungsstrategien und Verhandlungstechniken
e Tipps und Tricks aus der Verhandlungsrhetorik

o Systematische Vorbereitung auf Preisverhandlungen

« Effiziente Argumentationstechniken

« Preisforderungen mit Nutzen-Argumentation aushebeln

KeSch Training International KeSch Training International Geschaftsfuhrer KeSch Training International
GmbH & Co.KG, Verwaltungs GmbH, Petra M. Schmitz GmbH & Co.KG

Sitz: Freiamt, HRA 705364, Sitz: Freiamt, HRB 717 286, Peter Kempf Langenfeldweg 25
Amtsgericht Freiburg Amtsgericht Freiburg D-82418 Murnau

Telefon: +49 8841 6729400
Telefax: +49 8841 6729401
Mail: info@kesch-training.eu

Inhaber des Siegels ,Qualitat, Transparenz, Integritat* des Forums Werteorientierung in der Weiterbildung e.V. Web: www_kesch-training.eu


mailto:info@kesch-training.eu

KeSc

Iraining Internationa

e Win-Win Argumentation in harten Preisverhandlungen

o Konstruktiver Umgang mit Konflikten und schwierigen Verhandlungspartnern

« Meistern von festgefahrenen Situationen

o Professioneller Umgang mit Killerphrasen und unfairen Tricks

« Erfolgreiches Beziehungsmanagement im Verhandlungsverlauf

« Korpersprache bewusst lesen und einsetzen

« Verhandlungstechniken des Verkéaufers durchschauen

« Praxisbewéhrte Techniken zur Preisreduktion

e Aushandeln von Zahlungsmodalitaten und Lieferkonditionen

o Mehrstufige Prozesse in Verhandlungen planen

« Effiziente Methoden zur Abwehr Gberhohter Konditionen

« Rabattschrauben initiieren

o Preisnachlasse Uberzeugend setzen

o Tricks und Taktiken der Verkdufer und Verkauferinnen erkennen und abwehren
o Bewusster Einsatz von Verhandlungsteams

o Teamrollen strategisch anlegen

o Gruppenverhandlungen gekonnt inszenieren

e Verhandlung in Monopolmarkten

« Die Vermeidung der typischen Fehler und Fettnapfchen in Preisverhandlungen

Einkaufstraining — Erfolgreich verhandeln im Einkauf: Trainings-Methodik

o Systematische und sofort umsetzbare Inputs durch die Trainerin oder den Trainer
« Praxisbezogene Ubungen zu den Inhalten

o Systematische Analysen und Feedbacks

« Training am eigenen Produkt

o Kreativer Gedachtnisanker

o Erfahrungsaustausch

e Streng begrenzte Teilnehmerinnen- und Teilnehmerzahl

o 2-tagiges offenes Intensiv-Seminar

Einkaufstraining — Erfolgreich verhandeln im Einkauf: Teilnahmegebthr

Die Teilnahmegebuhr fir das 2-tagige Intensiv-Training betragt pro Person: Euro 1395,-
zzgl. MWSt.

Einkaufstraining — Erfolgreich verhandeln im Einkauf: Méglichkeit eines
firmenspezifischen Inhouse-Trainings:

Das Einkaufstraining kann auch als individuelle Veranstaltung fir lhre Firma durchgefihrt
werden. Die Schwerpunkte passen wir dann selbstverstandlich Ihren Bedurfnissen und
Ihrer Zielgruppe an.
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