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Erfolgreich virhandeln,
kostenbewusst entscheiden.
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Seminariibersicht (l)

e Die Zwei-Gewinner-Strategie

— Der Zielkonflikt Einkaufer — Verkaufer
e Die Kommunikation im Einicauf

— Grundlagen der Kommunikation

— Grundsatze einer erfolgreichen Kemimunikation

— Die zehn Kommunikationsgebote fiii eine erfolgreiche Kommunikation im Einkauf
e Einkaufer versus Verkaufer?

— Der Verkaufer als Partner des Einkaufers

— Was Verkaufer im Verkaufstraining lernen und was Einkaufer daher ebenfalls wissen

sollten
— Argumentationstechnik

— Einwandbehandlung 3
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Seminariibersicht (ll)

e Die Grundlagen fiir eine erfolgreiche Einkaufsarbeit

— Verhandlungsfiihruing oder wie Sie im Einkauf wirkungsvoll kommunizieren
— Wie Sie bei der Lieferanter auswahl noch erfolgreicher sind
— Checkliste Lieferantenbeurteilung
— Wie Sie als Einkaufer bei Preise hdl ungen richtig reagieren
— Wie Sie sich als Einkaufer konjunktiui'ger=cht verhalten
e Erfolgreich reklamieren
— Die Herstellerhaftung
— Die schriftliche Reklamation
— Checkliste Reklamationsschreiben

e Tages-Clearing
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Sieger-Verlierer-Spiel

Einkdaufer - Verkaufer

Es muss keinen Verlierer gebeii, da:mit der andere Sieger wird!
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Die ,Zwei-Gewinner-Strategie”

ZeitgemadRe, erfolgversprechende Denkhaltung

Voraussetzungen:

* Gegenseitiges Vertrauen

* Entsprechender Bedarf

e entsprechende Bedarfsdeckung als Gewinn
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Der Zielkonflikt Der Zielkonflikt zwischen zwei

Verhandlungspartnern

Einkdaufer und Verkaufer ziehen am selben Strang und sogar gemeinsam in
dieselbe Richtung!

Vorteile der ,,Zwei-Gewinney-Strategie“:

Beide Seiten als Gewinner erkenrien:

Miteinander verhandeln, nicht gegeneinander kampfen!
Sinnvoll und richtig handeln!

Die Bedlirfnisse beider Seiten beachten undbefriedigen!
Mehr SpaR haben!

e Keine Angst vor schwierigen Verhandlungen haten!
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Der Zielkonflikt Einkaufer - Verkaufer

»Zwei-Gewinner-Strategie“!?

Die Ursache liegt im emctionalen Bereich des Menschen!
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Die Kommunikation im Einkauf

Mindestanforderungen
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Sender Kommunikationsmittel Empfanger

Ziel der Kommunikation:
Beeinflussung der Verhaltens >
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Grundsatze einer erfolgreichen Kommunikation

Denken Sie positiv!

* Freude bereiten und erieben
e eigenen Zielen naherkomnien
e Ausgleich zur Arbeit schaffer

Pocitiv-Regel:

Freude j Erfolg : Ausgleich
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Grundsatze einer erfolgreichen Kommunikation

* Denken und Sprechen Sie partnerorientiert!

,,Sie-Form”

— , Wir-Gefuhl“

e Horen Sie aktiv hin!

* Motivieren Sie lhren Gesprachspartner!
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