BME Region

Hamburg/Schleswig-Holstein

BME Akademie vor Ort

Grundlagen der

Verhandlungsfuhrung im Einkauf

Ziele

Die Teilnehmenden erfahren, was zu einer erfolgreichen
Verhandlungsfihrung gehért, wie man Verhandlungen
vorbereitet und welche Argumentationstechniken zum Erfolg

fahren.
Inhalte

- Verhandlungsstrategien

- Strategien fur unterschiedliche Machtverhaltnisse

- Win-Win-Strategie — Chancen und Grenzen

- Verhandlungsvorbereitung

- Verhandlungsphasen — Orientierung wenn es mal drunter und
druber geht

- Die Fragetechnik in Verhandlungen

- Argumentationsaufbau — situationsgerecht

- Umgang mit schwierigen Verhandlungssituationen

Teilnehmerzahl
Limitiert auf 18 Personen

Es kdnnen maximal 2 Personen aus derselben Firma teilnehmen.

SME

AKADEMIE IS

lhr regionales BME-Netzwerk
© 38-mal in lhrer Ndhe

Zielgruppe

Fach- und Fuhrungskréfte aus dem Einkauf sowie aus den
Bereichen Supply Chain Management und Logistik, die

Verhandlungen fiihren.

Methodik

Vortrag, Einzel- und Gruppenarbeiten, Checklisten

Seminarleitung

Benedikt Elles, Verhandlungstrainer

Seminarzeit

9.00 - 16.30 Uhr

Seminardatum
23. November 2026
Seminarort

F. REYHER Nchfg. GmbH & Co. KG
Haferweg 1, 22769 Hamburg

Seminargebiihr
299,- € zzgl. MwSt.

Stornierungsgebiihr: 70,- € ab 2 Wochen vor Veranstaltungsbeginn

Wir uber uns
BME Akademie GmbH

Uber 50 Jahre Kompetenz in Aus- und Weiterbildung rund um Material-
wirtschaft, Einkauf und Logistik sprechen fiir sich. Die BME Akademie
gilt als kompetenter Ansprechpartner fur die Qualifizierung von Fach-
und Fuhrungskraften aus Einkauf und Logistik.

© Am Puls der Zeit
Aktuellste Trends und Interessen durch den intensiven Kontakt zu
den BME-Mitgliedern

© Aus der Praxis fiir die Praxis
Neueste Entwicklungen und beste Praxisldsungen

© Top-Referenten, erfolgreiche Konzepte, erprobte Methoden
Langjéhrige Erfahrungen unserer Referenten und Praktiker

© Networking und Benchmarking
Austausch mit Fachkollegen und Experten sowie wertvolle Kontakte
auf unseren Veranstaltungen

Bundesweite Qualifizierung und Weiterbildung

© Seminare und Praxisforen zu den Themengebieten:

Einkaufspraxis und -strategien

Sustainability und CSR

Kernkompetenzen im Einkauf

Verhandlungsfuhrung

Einkauf von direktem, indirektem Material und Dienstleistungen

Technik im Einkauf

Recht in Einkauf und Logistik

Logistik und Supply Chain Management

Global Sourcing und interkulturelle Kompetenz

Soft Skills und Fiihrungskompetenz im Einkauf

© Weiterbildungslehrgange: Geprufte/r Fachwirt/in fir Einkauf (IHK),
Diplomierter Einkaufsexperte (BME)®, Diplomierter Einkaufsmanager
(BME)®, Zertifizierter KMU-Einkaufer (BME), Data Procurement
Analyst (BME)

© Inhouse-Schulungen
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lhre Anmeldung:
anmeldung@bme.de
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AGB

Es gelten die Allgemeinen Geschaftsbedingungen der
BME Akademie, zu finden unter www.bme.de/agb

Datenschutz

Informationen, wie wir mit Ihren personenbezogenen Daten
umgehen, erhalten Sie unter www.bme.de/datenschutz

BME Akademie GmbH

Frankfurter StraBe 27 | 65760 Eschborn
Tel.: 06196 5828-200 | Fax: 06196 5828-299
E-Mail: anmeldung@bme.de

Der BME - lhr Verband fiir
Einkauf und Logistik

Das bietet lhnen der BME

Die BME-Community umfasst rund 10.000 Mitglieder aller Branchen
und UnternehmensgréBen und ist offen fur alle an Einkauf, Supply
Chain und Logistik Interessierten.

Der BME bietet eine Plattform fur den Erfahrungsaustausch,
geschaftliche Kontakte, Aus- und Weiterbildung, Fachinformationen,
Zertifizierungen, Services rund um Rechtsthemen, Market Research
und Karriere im Einkauf.

Der BME ist seit 70 Jahren aktiv, neutral und gemeinnitzig,
regional, bundesweit und international tatig und treibt Initiativen
und Kooperationen zur Forderung des Einkaufs, der Logistik und
der Supply Chain voran.

Kommen auch Sie an Bord und nutzen Sie die Chancen unseres
schlagkréaftigen Verbandes fur Ihren beruflichen Erfolg — personlich
oder mit Ihrem Unternehmen!

© Uber 400 Veranstaltungen pro Jahr in 38 BME-Regionen

kostenloser Bezug der Fachzeitschriften
,BIP — Best in Procurement” und ,Beschaffung aktuel

"
Online-Fachinformationen

digitale Plattform myBME mit Branchengruppen
Dashboard Rohstoffe

kostenloses Zertifikat Innovative Beschaffung
Young-Professional-Initiative

thematisch ausgerichtete Fach- und Netzwerkgruppen

Services Recht, Benchmark und Personal & Karriere

Informationsservices BMEnet Guide Beschaffungsdienstleister,
BMEOpenSourcing (Lieferantenverzeichnis)

Lieferantenrecherche/Marktscreening

© Matchmaking: Austausch mit moglichen Lieferanten

Der BME baut sein Angebot stetig weiter aus.

Weitere Informationen

@ www.bme.de/mitgliedschaft
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