Trendumkehr im Einkauf: Uberzogene Preiserhéhungen zuriickfordern!

Preisverhandlungen im Einkauf selbstsicher fiihren

2 Tage Intensivtraining im Verhandeln mit Lieferanten
mit Abschlussdiplom: Certified Professional Purchaser

Preiserhohungen selbstbewusst abwehren stimmen zum Seminar:

* Andern Sie lhr Mindset: Preisreduzierungen sind méglich! Tolles Seminar! Es werden langfristige Strate-
* Mit der konkreten Vorbereitung punkten (Checkliste) gren statt IIger Schiaguorter prasentiert”
* Gegenkalkulationen fundiert erstellen (inkl. Quellen) VAMED Engineering GmbH & Co KG

* Abwehrschreiben clever formulieren

,Die Veranstaltung war super interessant,
dynamisch. Ich habe viel gelernt. Ich bin 100 %

N y n frieden.”
Strategische Vorgehensweise in der Verhandlung Maria Trevino-Dresel, Morpho Cards GmbH

* Die Schritte der Zielerreichung: Basis fur Ihren Erfolg oo
,Mit mehr als 25 Jahren Trainingserfahrung und

* Strategien bei Abhangigkeiten & Monopolisten Top-Referenzen, hat mich Matthias Grossmann
* Die wic htlg sten Ve rh an d | u ng sta ktl ken im Einkdufer-Intervall-Training begeistert. Klare

Empfehlung: Anschauen und mitnehmen!”
Panagiotis Alexopoulos, FC Schalke 04 e.V.
Verha nd I e g SteCh L ken ,Seit dem Training mit Ihnen habe ich ein paar
* Mit Starken Argumenten Uberzeugen Seminare/Workshops besucht, aber das bei
. . . . lh it Abstand das Beste. “
* Mit der richtigen Fragetechnik punkten nenwarmit b ana das 5este

Maria Martinez, Six-Group Zirich

* Korpersprache beobachten und nutzen s
,Sie haben es erreicht, dal8 meine Mitarbeiter
keine Hemmungen mehr haben, nach einem
niedrigeren Preis zu fragen.”

Q. Weber, Lons-Apotheke

Umgang mit schwierigen Gesprachspartnern

* Auch bei Monopolisten konnen Sie erfolgreich sein!
* Was tun, wenn der Verkaufer blockiert?
* Was Sie von Hochleistungssportlern lernen konnen 100 % Praxisbezug:

Trainieren von Praxisféllen der Teilnehmer.

Zur Sicherstellung erhalten die Teilnehmer
bereits vor dem Seminar eine Checkliste.

Jeder Teilnehmer hat die Moglichkeit
seinen Fall in das Seminar einzubringen.
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Matthias Grossmann®

Der Einkaufsverhandlungs-Experte
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Trendumkehr im Einkauf: Uberzogene Preiserhéhungen zuriickfordern!

Unsere Erfahrung, Ihr Nutzen

Warum Sie teilnehmen sollten

Nach Jahren des Verkdufermarktes mit (kinstlicher) Verknappung und
zahlreichen Preiserhhungen dreht der Wind: Eine Trendumkehr auf
dem Beschaffungsmarkt findet statt. Rohstoff- und Energiekosten fallen.
Die Auslastung ldsst zu winschen (Ubrig. Hochste Zeit, dass Sie
Uberzogene Preiserh6hungen der Lieferanten wieder zuriickholen! Zur
Starkung der Wettbewerbsfahigkeit Ihres Unternehmens und fir lhren
personlichen Erfolg!

In diesem Seminar erhalten Sie zahlreiche Praxistipps, um auch in
schwierigen Verhandlungen erfolgreich zu sein. Anhand von
Praxisbeispielen werden Lésungen diskutiert und diese in Rollenspielen
trainiert. In einem speziellen Video-Feedback-Verfahren erhalten Sie
Praxistipps, wie Sie lhre Verhandlungstechnik optimieren.

Kompakt - sofort umsetzbar - praxisgerecht:

Die Methoden lassen sich auch in mittelstandischen Unternehmen in
Jahresgesprachen und zur Abwehr von Preiserh6hungen erfolgreich an-
wenden.

Interviews mit Teilnehmern haben ergeben, dass durch Umsetzung der
vermittelten Methoden die Seminargebihr schon in der ersten Verhand-
lung als Einsparung wieder hereingeholt wurde.

Zielgruppe

Dieses Stufenseminar richtet sich an Einkaufer/innen und Einkaufsleiter/
innen sowie alle, die mit der Beschaffung von Gitern und Dienstleistun-
gen zu tun haben.

75 % unserer Teilnehmer kommen aus mittelstandischen Unternehmen.

Methodik

Die Seminare von Matthias Grossmann werden als spannend, lebendig
und sehr praxisnah beschrieben. Der standige Wechsel zwischen Vor-
trag, Diskussion, Einsatz visueller und auditiver Mittel sowie die Teilneh-
meraktivierung gewdhren eine hohe Nachhaltigkeit der Fortbildung.
Rollenspiele werden auch mit vier Teilnehmern (2 Einkaufer : 2 Verkaufer)
gefiihrt, um eine gegenseitige Unterstlitzung zu ermdglichen.

Inhouse-Training & Coaching

Dieses und weitere Trainings konnen Sie auch als firmeninterne
Veranstaltung und Coaching buchen. Die Inhalte werden auf die Beddirf-
nisse lhres Unternehmens zugeschnitten. Das Verhandlungstraining fuih-
ren wir auch in Englisch und Spanisch durch.

Matthias Grossmann

Diplombetriebswirt, ist Inhaber der MGS -
Training und Beratung fir den Einkauf. Er
verfligt ber 30-jahrige Erfahrung im Ein-
kauf, die er in Beratungs- und Dienstleis-
tungsprojekten standig ausbaut.
In die Lehre gegangen ist er beim
wohl bekanntesten Einkaufsmanager:
Ignacio Lopez (General Motors).

Herr Grossmann ist Autor des Bestsellers
“Einkauf” (5. Auflage) sowie des Buches
,Die 10 Schritte zum Einkaufserfolg”
(5. Auflage). AuBerdem veroffentlichte er
die Horblcher ,Im Einkauf liegt der Gewinn!” und ,Selbstbewusster
verhandeln im Einkauf” sowie das Video ,Im Einkauf liegt der Gewinn!".
Zu seinen Kunden zdhlen Unternehmen wie Alfa Laval, Bahlsen, Bayeri-
sche Zugspitzbahn, Bollhoff, Bucher Hydraulik, Dirr-Systems, Dt. Stu-
dentenwerk, ept, Gerhard Schubert, GL Pharma, Phoenix Contact, ma-
xon motor, OPTIMA, Radeberger, Rossmann, SANIT, SAP, Schalke 04,
STEGO, Swisscom, Toyota Deutschland.

Weitere Daten zu seiner Person finden Sie auf unserer Website
www.einkaufstraining.de.
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Trendumkehr im Einkauf: Uberzogene Preiserhéhungen zuriickfordern!

Die Inhalte

Inhalte Tag 1

« Grundsétze der Verhandlungsfiihrung

Priifen Sie Ihr Mindset: Preisreduzierungen sind méglich!
Die fachliche Vorbereitung (Checkliste)

Ubung: Nachkalkulation bei Kostendnderungen

Kennzahlen und Quellenverzeichnisse

Der Einstieg in die Verhandlung

Ubung: Die wichtigsten Verhandlungstechniken
Muster eines Antwortschreibens zur Preisabwehr
Bestimmen Sie Ihr Verhandlungsziel! SMART-Formel
Was Sie von HAGAR lernen kénnen

Diskussion von Praxisféllen der Teilnehmer
Rollenspiele mit Video-Feedback

Konzentrieren Sie sich auf die starken Argumente!
Ubung: Einwinde des Verkaufers behandeln
Wie sich Top-Verkaufer von Verkdufern unterscheiden

Analytisches Zuhoren, nicht nur Ausreden lassen!

Zeigen Sie dem Verkaufer Nutzen auf!
Ubung: Zuckerbrot & Peitsche

Mit der richtigen Fragetechnik punkten
Das META-Modell: Wer fragt, der fiihrt!
Negative und positive Implikation, 102"

Abschlussphase und Nachbereitung

Diskussion von Praxisféallen der Teilnehmer
Rollenspiele mit Video-Feedback

Inhalte Tag 2

Entwickeln Sie lhre Verhandlungsstrategie!

Ubung: Verhandlungsstrategie & Beispiele

Die 20 wichtigsten Verhandlungstaktiken

Salami, Ablenken, Riickzieher, Fotomodell, ...
Teuflische Taktiken entlarven (Videoanalyse)

Die Tricks der Verkdufer

Gefahr und Nutzen eines Beziehungsmanagements
Ubung: Verhandeln bei Abhingigkeiten
Korpersprache beobachten und gezielt einsetzen
Unterschiede Telefon- zu Face-to-face-Verhandlung

Diskussion von Praxisféllen der Teilnehmer
Rollenspiele mit Video-Feedback

Strategische Losungen bei Abhdngigkeiten

Umgang mit schwierigen Gesprdchspartnern

Ubung: Mentale Programmierung und Ankertechnik
Was Sie von Charlie Brown lernen kénnen

Was tun, wenn die Verhandlung hangt?
Motivforschung, ZOPA, Verhandlungsmasse ausbauen

4 Wege, um aus einer Sackgasse zu kommen
Umgang mit Angriffen und Kritik

Empathie in der Verhandlung (GfK)
Abschlussiibung

Diskussion von Praxisféllen der Teilnehmer
Rollenspiele mit Video-Feedback

Seminarzeiten

Erster Tag:
Ab 09.00 Uhr BegriiBungskaffee (kein Snack!)

09.30 Uhr-10.50 Uhr
10.50 Uhr - 11.10 Uhr
11.10 Uhr - 12.45 Uhr
12.45 Uhr - 14.00 Uhr
14.00 Uhr - 15.30 Uhr
15.30 Uhr - 15.50 Uhr
15.50 Uhr - 17.30 Uhr

Seminar

Kaffeepause mit Snack
Seminar

Mittagspause
Seminar

Kaffeepause mit Snack
Seminar

Zweiter Tag:

08.30 Uhr - 10.00 Uhr Seminar

10.00 Uhr - 10.20 Uhr  Kaffeepause mit Snack
10.20 Uhr - 12.00 Uhr  Seminar

12.00 Uhr-13.15 Uhr  Mittagspause
13.15Uhr - 15.00 Uhr ~ Seminar

15.00 Uhr - 15.20 Uhr  Kaffeepause mit Snack
15.20 Uhr- 16.30 Uhr  Seminar

www.einkaufstraining.de
MGS | Preussenweg 9 | 63814 Mainaschaff | Tel: +49 172 /9874133 | E-Mail: info@einkaufstraining.de



Trendumkehr im Einkauf: Uberzogene Preiserhéhungen zuriickfordern!

Der Ablauf

Veranstaltungsorte und Termine Ihre Investition - so melden Sie sich an

Die Teilnahmegebiihr betragt € 1.380,- zzgl. MwSt. und beinhaltet die
Raum Koln: 15./16.04.26 Unterlagen (Mappe, Buch, Zertifikat), Mittagessen, Kaffeepausen und
Raum Stuttgart:  21./22.04.26 Seminargetranke. Ab zwei Teilnehmern erhalten Sie 10 % Rabatt, ab
drei Teilnehmern 15 % Rabatt und ab vier Teilnehmern 20 % Rabatt.
Sie konnen die Mitarbeiter auf zwei aufeinander folgende
Verhandlungstrainings aufteilen. Falls ein Termin nicht passt, kdnnen Sie
Tagungshotel Raum Kéln: diesen kostenlos in einem Folgetraining nachholen. Maximale
TWH Hotel KranichhShe Much Teilnehmer: 12. Die Teilnehmergebihr ist nach Rechnungserhalt,
Bovingen 129, 53804 Much spatestens acht Tage vor Seminarbeginn zur Zahlung fillig.
Ell\::i)lh;:ctifiiiskfgfighhoehe@TWHote|5 eu Voraussetzung flr das Diplom zum Certified Professional Purchaser
) ’ ’ (CPP) inkl. Pokal ist die Erstellung einer Facharbeit (Gebulhr: 99,- €).
Internet: www.much.twhotels.de
Unsere Konditionen finden Sie in den AGB unter,Impressum”.
Tagungshotel Raum Stuttgart:

Die Krone - Restaurant & Hotel
HauptstraBe 44, 74429 Sulzbach-Laufen

Selbsthe
Telefon: +49 7976 911 910 otmessin ﬂﬁtﬂ} J
E-Mail: info@krone-sulzbach.com =
Internet: www.krone-sulzbach.com Laisune e
h*
N vy

Jeder Teilnehmer erhdilt das Buch ,,Einkauf”
von Matthias Grossmann

Online: Per E-Mail:
www.einkaufstraining.de info@einkaufstraining.de
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https://www.einkaufstraining.de/preisverhandlungen/buchung.html

