
Einkäufer- Training

Module (3):

 Grundlagen von Verhandlungen und                     
   professionelle Verhandlungstechniken
 Erfolgreich verhandeln mit Monopolisten und      
   anderen schwierigen Verhandlungspartnern
 Einkäufer lernen vom TOP-Verkäufer
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Grundlagen von 
Verhandlungen 

Inhalte:

 Basics Gesprächsführung 
 Gezielte Verhandlungsvorbereitung
 Sich gegen Einwände erfolgreich durchsetzen
 Den Gegenüber früh durchschauen
 Das Harvard Konzept und andere Methoden
 Gezielt verhandeln im „4-dimensionalen Raum“
 Führen von Jahresgesprächen im Einkauf
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Erfolgreich verhandeln 
mit Monopolisten 

Inhalte:

 Gezielte Analyse der Ausgangssituation
 Skizzierung typischer Fälle (Stahl, Monopole,..)
 Gezielte Verhandlungsvorbereitung
 Bewußt die Gefühlsebene einsetzen
 Mögliche Gesprächsverläufe und Ihre                    
   Steuerungsmöglichkeit
 Argumentationsmöglichkeiten für den Einkäufer 
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Einkäufer lernen vom 
TOP-Verkäufer 

Inhalte:

 Mit welchen Inhalten werden Verkäufer geschult
 Typische Verkäufertypen
 Wie versuchen Verkäufer einen Einkäufer zu        
   „knacken“
 Umgang mit überraschenden Besuchen
 Umgang mit Unwahrheiten und Lügen
 Unfaire Verhandlungstaktiken (Drohungen,          
   Manipulationen, usw.) 
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Eingesetzte 
Methoden

 Fachvorträge Trainer
 Gruppenarbeit
 Fallbeispiele
 praxisorientierte Rollenspiele
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