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Den größten und nachhaltigsten Erfolg von Seminarveranstaltun-
gen erzielen Sie dann, wenn Ihre Einkaufsmannschaft über einen 
längeren Zeitraum geschult wird. Innerhalb eines Intervall-
Trainings wird in drei Trainingseinheiten zu je zwei Tagen 
(= 6 Tage) das Gesamtwissen vermittelt.

  Warum Sie teilnehmen sollten  

Salami-Taktik: Sie erfahren scheibchenweise alles Wissenswerte über 
den modernen Einkauf: Von der Einkaufsorganisation und Zeitmanage-
ment über die Methoden zur Preis- und Kostensenkung bis hin zur 
Verhandlungsführung und Selbstmanagement für Einkäufer/innen.

Training-on-the-Job: Zwischen den Trainings-
tagen können Sie das erworbene Wissen in die 
Praxis umsetzen, um Einsparungen zu erzielen.
Bei den Folgetreffen werden Ihre offenen 
Fragen geklärt.

Praxisbezug: Sie haben die Möglichkeit, eigene Fälle aus der Praxis 
einzubringen, um gemeinsam Strategien zur Lösung zu erarbeiten.

Teilnehmeraktivierung: In Rollenspielen trainieren Sie praxisnah Ver-
handlungssituationen, um den Umsetzungserfolg zu festigen.

Zertifikat: Zur Beendigung der Fortbildung erfolgt die Anfertigung 
einer Facharbeit (freigestellt). Ihr Lehrgangsziel: MGS–Zertifikat 
Master of Purchasing. 

3 x 2 Tage Stufenseminar  2-Tages-Seminar

  Warum Sie teilnehmen sollten  

Sie erhalten einen Überblick über praxisbewährte Methoden zur 
Preis- und Kostenreduzierung.

Sie erfahren, wie Sie sich ideal auf eine Preisverhandlung vorbereiten.

Sie haben die Möglichkeit, eigene Fälle aus der Praxis einzubringen, 
um gemeinsam Lösungen zu trainieren.

Sie bekommen Kontakt zu einem internationalen Unternehmen des 
Yachtbaus, führen Gespräche und erhalten Tipps zum Umgang mit 
südländischen Lieferanten.

Sie nutzen dieses Seminar für Ihre Einkaufsmannschaft als Bestäti-
gung für den bisher erfolgreichen Einsatz für das Unternehmen und 
als Incentive zum Motivationserhalt und Motivationsausbau.

 4-Tage-Seminar

Das Umfassende: Einkäufer-Intervall-Training Das Intensive: Selbstbewusster verhandeln im Einkauf Das Außergewöhnliche: Einkäuferakademie in Spanien

    Tag 1     

Preis- und Kostenreduzierung
•  Im Einkauf liegt der Gewinn!
•  Die Arten der Einkaufsorganisation
•  Wie Sie Maverick-Buying vorbeugen
•  Methoden zur Preis- und Kostenreduzierung
•  Beschaffungsmarktforschung & Global Sourcing
•  Quellenverzeichnisse & Internetrecherche
•  Kriterien der Lieferantenauswahl
•  Auf was bei Rahmenverträgen zu achten ist

  Tag 2     

Verhandlungsführung und Selbstmanagement
•  Leitfaden zur Vorbereitung von Verhandlungen
•  Fachliche und organisatorische Vorbereitung
•  Der erste Eindruck – sicheres Auftreten
•  Was wir von HÄGAR lernen können
•  Wie Sie von Anfang an die Zügel übernehmen
•  Einwände schlagfertig beantworten
•  Diskussion von Praxisfällen der Teilnehmer
Rollenspiel: Verhandlungstechnik

  Tag 3     

Preis- und Kostenreduzierung
•  Preisanalyse und Kostenkalkulation
•  Partieller Preisvergleich
•  Rohstoffpreisentwicklungen analysieren
•  Wie Sie Kostenbestandteile erhalten können
•  Persönliches, organisatorisches Zeitmanagement
•  Reduzierung der Lieferantenanzahl
•  Paketlieferant, Modularisierung, Deproliferation
•  C-Teile-Management und E-Procurement

  Tag 4     

Verhandlungsführung und Selbstmanagement
•  Wiederholung von Tag 2
•  Die Überzeugungskraft des Nutzens
•  Schaffen Sie ein Win-/Win-Verhältnis!
•  Erkennen Sie die Kommunikationstypen!
•  Stimm- und Sprechtechnik wirkungsvoll einsetzen

•  Die 20 wichtigsten Verhandlungstaktiken
•  Diskussion von Praxisfällen der Teilnehmer
Rollenspiel: Verhandlungstechnik

  Tag 5     

Preis- und Kostenreduzierung
•  Lieferantenentwicklung und SCM
•  Ablauf eines KVP-Workshops bei A-Lieferanten
•  Potenziale in Preisreduzierungen umsetzen
•  Kalkulation der Einsparungen
•  Praxisübung in einem Unternehmen (Option)
•  Die Schritte der Produkt-Wertanalyse
•  Praxisübung zur Produkt-Wertanalyse
Inklusive Abendveranstaltung 

  Tag 6     

Verhandlungsführung und Selbstmanagement
•  Wiederholung Tag 4
•  Was Sie von Top-Verkäufern lernen können
•  Als Einkäufer ein Beziehungsmanagement nutzen

•  Selbstbewusst verhandeln
•  Mit der gezielten Fragetechnik punkten
•  Blockaden in Stärken umwandeln: SWISH-Technik

•  Diskussion von Praxisfällen der Teilnehmer
Rollenspiel: Verhandlungstechnik

  Die Themen             

Stimmen zum Seminar:

„Ich konnte schon zwischen den einzelnen Stufen Erlerntes erfolgreich 
umsetzen und Einsparungen erzielen.“
Heiko Dierolf, Real Innenausbau AG
- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

  Warum Sie teilnehmen sollten  

Sie lernen Methoden, wie Sie sich fachlich und mental auf schwierige 
Verhandlungen vorbereiten.

Sie teilen anhand zahlreicher Beispiele die Erfahrungen des Referen-
ten: Von der Zielsetzung, über die richtige Strategie und Argumentati-
on, bis hin zur Entwicklung eines starken Selbstbewusstseins.

Sie haben die Möglichkeit, eigene Fälle aus der Praxis einzubringen, 
um gemeinsam Lösungen zu erarbeiten.

In Rollenspielen trainieren Sie praxisnah Verhandlungssituationen, 
um den Umsetzungserfolg zu festigen.

Die vermittelten Methoden lassen sich auch in mittelständischen 
Unternehmen erfolgreich umsetzen. 

    Bestandsaufnahme   

•  Was denken Sie über Verhandlungen mit 
 schwierigen Gesprächspartnern?
•  Individualübung: Stärken-/Schwächen-Analyse

    Selbstbewusster verhandeln:   
    Die fachliche Vorbereitung   

•  Informations- und Datensammlung, Agenda,  
 Einbezug des Fachbereichs
•  Beschaffungsmarktforschung: Rohstoffent- 
 wicklungen und Kalkulationsdaten
•  Übung zur Preisanalyse: Nachkalkulation

    Selbstbewusster verhandeln:   
    Die mentale Vorbereitung   

•  Der erste Eindruck - sicheres und 
 professionelles Auftreten
•  Selbstsicher mit dem NEIN des Verkäufers  
 umgehen können
•  Was wir von HÄGAR lernen können

    Selbstbewusster verhandeln:   
    Die souveräne Gesprächsführung  

•  Wie Sie von Anfang an die Zügel in der 
 Verhandlung übernehmen
•  Wie Sie die Einwände des Lieferanten 
 schlagfertig beantworten und Ihre 
 Forderungen konsequent durchsetzen
•  Die 20 wichtigsten Verhandlungstaktiken
•  Übung zur Verhandlungsführung: Rollenspiel

    Stimm- und Sprechtechnik   

•  Mit Ausstrahlung und Ausdruck überzeugen
•  Unter Druck den richtigen Ton finden

    Emotional intelligent verhandeln  

•  Soziale Kompetenz zeigen
•  Empathie – sich in den anderen 
 hineinversetzen
•  Wie Sie Ihre Selbstmotivation stärken können

    Innere Blockaden in Stärken umwandeln 

•  Individualübung: Bewusstmachung 
 interner Programme
•  Positive Erfahrungen speichern: 
 Die Anker-Technik
•  Das Stapeln von Ankern: Time-Line
•  Der Umwandlungsprozess: Die SWISH-Technik

    Kritischen Situationen in Verhandlungen 
    neu begegnen    

•  Erkennen unfairer Verhandlungsmethoden
•  Abwehr von Manipulationsversuchen
• Innere Distanzkontrolle einsetzen

  Die Themen             

Stimmen zum Seminar:

„Sie haben es erreicht, dass meine Mitarbeiter keine Hemmungen mehr 
haben, nach einem niedrigeren Preis zu fragen.“
Q. Weber, Löns
- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

Im Seminar: Der Armtest

Stimmen zum Seminar:

„Ein unvergessliches Ereignis! Aus dem Seminar habe ich eine Menge an 
Wissen mitgenommen“
Werner Kever, Kabelwerk Eupen AG
- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

Im Seminar: Die Drehübung

   Übersicht über die Methoden zur Preis- und 
   Kostenreduzierung   

•  Die strukturierte Lieferantenrecherche
•  Auf was bei Rahmenverträgen zu achten ist
•  Die Arten der Preisanalyse
•  Wertanalyse und Prozessoptimierung

    Zeitmanagement im Einkauf  

•  Persönliches und organisatorisches 
 Zeitmanagement
•  Video: Zeitmanagement
•  Workshop: Mehr Zeit für das Wesentliche 
 gewinnen

    Die selbstbewusste Einkaufsverhandlung 

•  Informations- und Datensammlung, Agenda, 
 Einbezug des Fachbereichs
•  Leitfaden zur Vorbereitung auf 
 Verhandlungen
•  Wie Sie von Anfang an die Zügel in der 
 Verhandlung übernehmen
•  Die 20 wichtigsten Verhandlungstaktiken
•  Spezial: Verhandeln mit Südländern

    Stimm- und Sprechtechnik   

•  Mit Ausstrahlung und Ausdruck überzeugen
•  Unter Druck den richtigen Ton finden

    Emotional intelligent verhandeln  

•  Soziale Kompetenz zeigen
•  Empathie – sich in den anderen hineinversetzen

•  Wie Sie Ihre Selbstmotivation stärken können

    Kritischen Situationen in Verhandlungen 
    neu begegnen    

•  Erkennen unfairer Verhandlungsmethoden
•  Abwehr von Manipulationsversuchen
•  Innere Distanzkontrolle einsetzen

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

SPEZIAL: 
Werksbesichtigung der Yachtbaufirma FAETON 
inkl. Erfahrungstausch mit der Einkaufsleitung.
- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

    Ablauf     

Mittwoch:  Ankunft am Abend, Begrüßung
Donnerstag:  Seminar
Freitag:  Seminar
Samstag:  Seminar und Werksbesichtigung
Sonntag:  Seminarende,
  Abreise nach der Mittagszeit

  Die Themen       

Im Seminar: Die Wertanalyse


