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Soft Skills im Einkauf

Personliche und methodische Erfolgskompetenzen

- .
-

(1T VT VI VI T TR T T

SOFT
SKILLS

o

Die Top-Themen:

Gesprachspartner mit Menschenkenntnis gezielt erreichen
©® Durchverbale und nonverbale Signale durchsetzungsstark auftreten

® Effizienzsteigerung durch systematische Gesprachsvor- und Nach-
bereitung

® Rhetorisch punkten und Gesprache aktiv fithren

® Verhandlungsgeschick mit wirksamen Argumentationstechniken
optimieren

Veranstaltung der VDI Wissensforum GmbH
Jetzt online anmelden!

www.vdi-wissensforum.de/09SE136
Telefon +49 211 6214-201 - Fax +49 211 6214-154
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Termine und Orte

24.und 25. April 2023
Miinchen

24, und 25. August 2023
Online

11. und 12. Dezember 2023
Frankfurt am Main

15. und 16. April 2024
Hamburg

Mit Soft Skills gute und lang-
fristige Handelsbeziehungen
erreichen.

Ihre Seminarleitung
Margit Pack, MTC Management
Training & Coaching, Diisseldorf

Bildquelle: © iStock - Inna Kot



Soft Skills im Einkauf

Allgemeine Informationen

Zielsetzung

Mehr denn je ist der Einkauf mit herausfordernden Verhand-
lungssituationen konfrontiert: ob im Umgang mit Monopolis-
ten, bei ungeniigenden Lieferzeiten oder Warenengpassen. Es
geht nun darum, die eigenen Ziele zu erreichen und insbeson-
dere, gute und langfristige Handelsbeziehungen zu pflegen.

Fur dieses Vorhaben braucht es neben dem gangigen 1x1 der Ver-
handlungsflhrung den systematischen Einsatz von Soft Skills.
Auch in der Zusammenarbeit mit internen Stakeholdern sind
personliche Fahigkeiten heutzutage essenziell, um unterschied-
liche Interessen konstruktiv zu verhandeln und profitable
Ergebnisse zu erzielen.

In diesem Seminar erfahren Sie, welche Soft Skills entscheidend
sind, um eine Win-Win-Situation f(ir beide Seiten zu erreichen, und
wie sie diese effektiv einsetzen. Nutzen Sie Ihre Kérpersprache
und gezielte Gesprachstechniken, um lhr Gegentiber zu erreichen
und gleichzeitig durchsetzungsstark aufzutreten. Steigern Sie

lhre Einkaufsergebnisse durch eine optimierte Gesprachsvor- und
Nachbereitung und trainieren Sie fiir lhre nachste Verhandlung —
praxisnah und sofort umsetzbar.

[ )
@A Zielgruppe

- Ingenieure

« Fach- und Flihrungskrafte

- Projektleiter

- Mitarbeiter im technischen Einkauf

Inhouse-Seminar

Dieses Seminar kénnen Sie auch
als firmeninterne Schulung buchen:

Wir erstellen Ihnen gerne ein individuelles Angebot.
Rufen Sie uns an.

Frau Angela Bungert/Herr Jens Wilk

Tel.: +49 211 6214-200, E-Mail: inhouse@vdi.de

Herr Heinz Kiisters —_

Tel.: +49 211 6214-278, E-Mail: kuesters@vdi.de

Veranstaltungsdokumentation

Jeder Teilnehmer erhalt eine Dokumentation wie
Prasentationsunterlagen, Handbuch o.a. und eine
VDI Wissensforum-Teilnahmebescheinigung.

°
&= Seminarleitung
| | Margit Pack, MTC Management Training & Coaching,
Dusseldorf

Margit Pack ist bundesweit und international
anerkannte Businesstrainerin fiir Leadership,
Verhandlungsflihrung, Persénlichkeit und
Rhetorik. Als zertifizierte Trainerin, Manage-
ment-Coach und Expertin fiir angewandte
Verhandlungsstrategien schult sie mit dem
Motto ,Besser verhandeln - mehr erreichen.”
Langjahrige Erfahrung, fundiertes Fachwissen und ein hohes Maf3
an Empathie sichern jedem Teilnehmer greifbare Resultate und
direkten persénlichen Nutzen. Sie kennt die Herausforderungen
von komplexen Verhandlungssituationen und gibt wertvollen Input
aus der Praxis. Die Qualitatsseminare im personlichkeitsbildenden
Bereich sind effektiv und nachhaltig. Das Erlernte kann sofort in
die Praxis mitgenommen und T:1 umgesetzt werden.

Seminarmethoden

In diesem Seminar analysieren Sie Ihr individuelles Starkenprofil
und erweitern durch wertvollen Input sowie interaktive Trainings
unmittelbar lhre Soft-Skill-Kompetenzen. Sie protifieren von
konstruktiven Feedbacksequenzen sowie vom Erfahrungsaus-
tausch in der Gruppe und gewinnen dadurch einen nachhaltigen
Mehrwert fiir Ihren Einkaufsalltag.

Weitere interessante Veranstaltungen

Gesprachs- und Verhandlungstechnik fiir Ingenieure
16. und 17. Mai 2023, Wien
05. und 06. Oktober 2023, Niirtingen bei Stuttgart

Die Macht der Beeinflussung
01. und 02. Juni 2023, Miinchen
31. August und 01. September 2023, Wien

Wertschatzend und effektiv kommunizieren
08. und 09. August 2023, Filderstadt bei Stuttgart
20.und 21. November 2023, Neuss
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Soft Skills im Einkauf

Seminarinhalte

1.Tag 09:00 bis 17:00 Uhr
2.Tag 09:00 bis 16:30 Uhr
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Das Soft-Skill-Kompetenzprofil im Einkauf

- Essenzielle Soft Skills im Kontakt mit internen und externen
Stakeholdern

« Harvard-Prinzip: Wann nutze ich Hard Skills und wann Soft
Skills?

)

++ Austausch zu aktuellen Beispielen im Einkauf

Kommunikation mit unterschiedlichen Gesprachspartnern

+ Personlichkeitstypen erkennen und erreichen

« Verbale und nonverbale Signale des Gegenlibers deuten und
nutzen: Ja“- und ,Nein"-Indikatoren friihzeitig erkennen

« Mit emotionaler Intelligenz Ihr GegenUiber auf der Beziehungs-

)

ebene erreichen
+ Kommunikative Vertriebsmethoden erkennen und analysieren
- Effizienter Informationsfluss mit internen Schnittstellen

++ Individuelle Analyse: lhr Profil - Starken und Optimierungs-
potentiale erkennen

Souveranes Auftreten

+ Der erste Eindruck: von Anfang an Professionalitat ausstrahlen
+ Durchsetzungsstark auftreten und sich positionieren

« Was Ihre eigene Kérpersprache und die lhres Gegentibers verrat

)

++ Ubung: Gesichter kallibrieren

Optimale Verhandlungsplanung
- Effiziente Vorbereitung von Gesprachen mit internen und exter-
nen Stakeholdern
- Systematische Vorbereitung von Verhandlungen
» Marktanalyse: Motive, Interessen und Taktik des Verhandlungs-
partners analysieren
» Eigene Ziele definieren: ,Must have"-, ,Nice to have"-Kriterien
und das BATNA festlegen
» Taktik und Strategie entwickeln
« Strukturierte Nachbereitung von Verhandlungen

++ Szenarioanalyse fiir lhren Praxisfall - Optimale Vorberei-
tung auf lhre nachste Verhandlung

Wissensforum

Erfolgreiche Verhandlungsfiihrung: Einkauf trifft auf Vertrieb

Gesprachsfiihrung ibernehmen

+ Rhetorik: zielorientiert und positiv formulieren

+ Durch aktives Zuhéren klare Vorteile gewinnen

+ Mit Fragetechniken das Gesprach steuern

« Agieren, statt zu reagieren und die Zligel in der Hand behalten

+ Wie man den Faden wieder aufnimmt, wenn das Gegenuber
schweigt

Argumentationstechniken

+ Mit dem Nutzen fiir die Gegenpartei argumentieren

+ Typische Vertriebsstrategien analysieren und aushebeln
+ Erfolgreiche Abwehr von Preiserhéhungen

+ Nachverhandlungen fiihren

+ Die Methodik der Einwandbehandlung

+ Manipulationen erkennen und kontern

++ Argumente aufbauen und Schlagfertigkeitsiibungen

Schwierige Verhandlungen konstruktiv fiihren

+ Umgang mit unfairen Forderungen

+ Wie Sie dem Verhandlungspartner den Wind aus den Segeln
nehmen

+ Win-Win-Ergebnis und Ziele erreichen

++ Aktives Verhandlungstraining mit Feedback

[B Warum Sie dieses Seminar besuchen sollten

1. Sie bauen Ihre persénlichen Kompetenzen gewinnbringend aus.

2. Sie optimieren den Verhandlungsprozess und Ihre Professiona-
litat.
3. Sie lernen die Gegenseite einzuschatzen und die richtigen

Signale zu setzen.

4. Sie starken Ihre Verhandlungsrhetorik und Argumentations-
kraft.

5. Sie verhandeln profitabel und steigern Ihre Einkaufsergebnisse.

Veranstaltung der VDI Wissensforum GmbH
www.vdi-wissensforum.de/09SE136
Telefon +49 211 6214-201 - Fax +49 211 6214-154



Wissensforum

Seminar:
Soft Skills im Einkauf

VDI Wissensforum GmbH | VDI-Platz 1| 40468 Diisseldorf | Deutschland

v Ich nehme wie folgt teil (zum Preis p. P. zzgl. MwSt.):

Jetzt online anmelden
www.vdi-wissensforum. de/

Mit nonverbaler
Kommunikation
verhandlungsstark
auftreten.

09SE136 R

Sie haben noch Fragen?
Kontaktieren Sie uns einfach!

VDI Wissensforum GmbH
Kundenzentrum

Postfach 10 11 39

40002 Diisseldorf

Telefon: +49 211 6214-201
Telefax: +49 211 6214-154
E-Mail: wissensforum@vdi.de

www.vdi-wissensforum.de

Seminar

[ 24.und 25. April 2023

[ 24.und 25. August 2023

[ 11.und 12. Dezember 2023

] 15.und 16. April 2024

Miinchen Online Frankfurt am Main Hamburg
(09SE1360071) (09SE136701) (095E136002) (09SE136003)
EUR1.940,- EUR1.940,- EUR1.940,- EUR1.940,-

23MO8EM1

[ Ich bin VDI-Mitglied und erhalte pro Veranstaltungstag EUR 50,- Rabatt auf die Teilnahmegebiihr: VDI-Mitgliedsnummer*

*Fiir den VDI-Mitglieder-Rabatt ist die Angabe der VDI-Mitgliedsnummer erforderlich.

Meine Kontaktdaten:

Nachname

Titel .

Funktion/Jobtitel

Firma/Institut

\lorname

Abteilung/Tatigkeitsbereich

Strafde/Postfach

PLZ, Ort, Land

Telefon Mobil E-Mail

Fax

Abweichende Rechnungsanschrift

Datum Unterschrift

Teilnehmer mit einer Rechnungsanschrift auerhalb Deutschlands, Osterreichs oder der Schweiz bitten wir, mit Kreditkarte zu zahlen. Bitte melden Sie sich iiber
www.vdi-wissensforum.de an. Auf unserer Webseite werden Ihre Kreditkartendaten verschlisselt (ibertragen, um die Sicherheit Ihrer Daten zu gewahrleisten.

Dieall inen Gesc der VDI Wissensforum GmbH finden Sie im Internet:

www.vdi-wissensforum.de/de/agb/

Veranstaltungsort(e)

Miinchen: NH Miinchen Messe, Eggenfeldener Str. 100, 81929 Miinchen, Tel. +49 89/99345-0,

E-Mail: groups.nhmuenchenmesse@nh-hotels.com

Frankfurt am Main: Relexa Hotel Frankfurt am Main, Lurgiallee 2, 60439 Frankfurt am Main, Tel. +49 69/95778-0,
E-Mail: frankfurt. main@relexa-hotel.de

Hamburg: Mercure Hotel Hamburg Mitte, Schroderstiftstr. 3, 20146 Hamburg, Tel. +49 40/45069-0,

E-Mail: h5394@accor.com

Im Veranstaltungshotel steht lhnen ein begrenztes Zimmerkontingent zu Sonderkonditionen zur Verfiigung. Bitte buchen Sie Ihr Zimmer
friihzeitig per Telefon oder E-Mail direkt bei dem Hotel mit dem Hinweis auf die VDI-Veranstaltung". Weitere Hotels in der 9 HRS
Nahe des Veranstaltungsortes finden Sie auch tiber unseren kostenlosen Service von HRS, www.vdi-wissensforum.de/hrs o Ho'telmr;ai

Leistungen: Im Leistungsumfang sind die Pausengetrénke und an jedem vollen Veranstaltungstag ein Mittagessen enthalten.
Ausfihrliche Veranstaltungsunterlagen werden den Teilnehmern am Veranstaltungsort ausgehandigt.

Exklusiv-Angebot: Als Teilnehmer dieser Veranstaltung bieten wir lhnen eine 3-monatige, kostenfreie VDI-Probemitgliedschaft an
(dieses Angebot gilt ausschlieRlich bei Neuaufnahme).

Datenschutz: Die VDI Wissensforum GmbH verwendet die von Ihnen angegebene E-Mail-Adresse, um Sie regel-
mafig tber ahnliche Veranstaltungen der VDI Wissensforum GmbH zu informieren. Wenn Sie zukiinftig keine
Informationen und Angebote mehr erhalten méchten, konnen Sie der Verwendung lhrer Daten zu diesem Zweck
jederzeit widersprechen. Nutzen Sie dazu die E-Mail Adresse wissensforum@vdi.de oder eine andere der oben
angegebenen Kontaktmaglichkeiten.

Auf unsere allgemeinen Informationen zur Verwendung Ihrer Daten auf https://www.di-wissensforum.de/
datenschutz-print weisen wir hin.

Hiermit bestatige ich die AGBs der VDI Wissensforum GmbH sowie die Richtigkeit der oben angegebenen Daten
zur Anmeldung.

Ihre Kontaktdaten haben wir basierend auf Art. 6 Abs. 1lit. f) DSGVO (berechtigtes Interesse) zu Werbezwecken
erhoben. Unser berechtigtes Interesse liegt in der zielgerichteten Auswahl méglicher Interessenten fiir unsere
Veranstaltungen. Mehr Informationen zur Quelle und der Verwendung Ihrer Daten finden Sie hier: www.wissens-

forum.de/adressquelle
®
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Papier aus verantwor-

F tungsvollen Quellen
FSC® C124933

Mit dem FSC® Warenzeichen werden Holzprodukte ausgezeichnet, die
aus verantwortungsvoll bewirtschafteten Waldern stammen,
unabhangig zertifiziert nach den strengen Kriterien des Forest
Stewardship Council® (FSC). Fiir den Druck samtlicher Programme des

VDI Wissensforums werden ausschlieRlich FSC-Papiere verwendet. nentseos




