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Verhandlungstraining fir Einkaufer:innen (Prasenz)
Mit Strategie und Taktik zum Einkaufserfolg

Das Verhandlungsgeschick im Einkauf ist von zentraler Bedeutung, da hier ein groBes Gewinnpotenzial liegt. Um
dieses auszuschopfen, sind eine effektive Vorbereitung sowie der gezielte Einsatz praxiserprobter
Verhandlungsstrategien und -techniken entscheidend. Im Grundlagentraining wird gelibt, Verhandlungen
Uberzeugend und zielgerichtet zu fiihren und Verhandlungstechniken professionell anzuwenden - fiir erfolgreiche
Ergebnisse.

Inhalte

Erfolgreich verhandeln im Einkauf

® Grundlagen der Gesprachs- und Verhandlungsfiihrung.

® \Welche Signale die Kérpersprache der Verhandlungspartner:innen
sendet und wie das eigene Verhalten gezielt darauf abgestimmt werden
kann.

Strukturierter Einsatz von Fragetechniken: Wer fragt, der fiihrt!
Wirkungsvoll argumentieren.

Einwandbehandlung.

Umgang mit Emotionen; Konflikte managen.

Wie aggressives Verhalten und Angriffe souveran erkannt, eingeordnet und wirkungsvoll abgewehrt werden kénnen.
Unfaire Verhandlungspraktiken und Tricks erkennen und entgegenwirken.

Der Umgang mit Macht.

Erfolgstraining! Bereits liber 1.500
zufriedene Teilnehmer:innen.

Die Verhandlung: Phasen und Ablauf

Vorbereitung, Durchfiihrung, Nachbereitung.

Gesprache optimal vorbereiten und durchfiihren.

Die eigenen Ziele/Etappenziele festlegen.

Die Positionen der Lieferant:innen/Verhandlungspartner:innen analysieren und einbeziehen, Interessen erkunden.
Sachliche, menschliche und situative Einflussfaktoren auf eine VVerhandlung erkennen.

Erfolgsfaktoren fiir eine gelungene Verhandlung.

Erarbeitung einer Verhandlungsstruktur.

Praxiserprobte Methoden/Instrumente bei der \Verhandlungsfiihrung

® Verhandlungsstile: hart oder weich?

® Grundlagen und Anwendung der Harvard-Methode.

® \Wie unterschiedliche Personlichkeitstypen anhand des DISG®-Modells erkannt und Gesprache sowie Verhandlungen
typengerecht und zielfiihrend gestaltet werden kénnen.

Weitere Themen

® \Wie eine Verhandlung wirkungsvoll er6ffnet wird, welche Rolle Small Talk dabei spielt und wie Preisverhandlungen
souveran gefiihrt werden - auch dann, wenn scheinbar bereits alle Punkte geklart sind.

® Verhandlungen innerhalb der Firma.

Lernumgebung

In deiner Online-Lernumgebung findest du nach deiner Anmeldung niitzliche Informationen, Downloads und Extra-Services
zu dieser QualifizierungsmaBnahme.

Dein Nutzen

In diesem Grundlagentraining wird praxisnah und umsetzungsorientiert gelibt, wie



- Buchungsnummer
&\ haufe akademie Présenz: 9339 / Live-Online: 32187

® Verhandlungen zielgerichtet und liberzeugend gefiihrt werden kénnen und
® wie unfaire Praktiken sowie VVerhandlungstricks erkannt und situationsgerecht abgewehrt werden.

Teilnehmende lernen,

praxiserprobte VVerhandlungsstrategien/-techniken kennen und kénnen diese anwenden,
Argumentationsstrategien und -techniken effektiv zu nutzen,

Einwande zu meistern,

ihr Gegenliber richtig einzuschatzen und

ihr Verhandlungsgeschick zu verbessern und einen gréBeren VVerhandlungsspielraum auszuschopfen.

Trainingsintensiv und interaktiv: einkaufsspezifische Rolleniibungen, Videoanalyse, Trainer:innen-/Gruppenfeedback,
Checklisten, Kurzvortrage/-prasentationen, Diskussionen, Erfahrungsaustausch.

Teilnehmer:innenkreis

Einsteiger:innen im Einkauf, Einkaufer:innen mit praktischen Erfahrungen, die sich Grundlagen erarbeiten méchten.
Mitarbeiter:innen aus anderen Bereichen wie Logistik, Disposition, Produktion, Qualitdtsmanagement etc., die an
Verhandlungen teilnehmen und sich eine solide Basis fiir erfolgreiches VVerhandeln aneignen wollen.

Diese Veranstaltung ist auch als Bestandteil buchbar von:

Lehrgang Gepriifte:r Verhandlungsexpert:in im Einkauf

Open Badges - Zeige auch digital, was du kannst.

Open Badges sind anerkannte, digitale Teilnahmezertifikate. Diese verifizierbaren Nachweise sind
der aktuelle Standard fiir die Einbindung in Karrierenetzwerken wie z.B. LinkedIn.

haufe
akademie

Damit zeigst du digital, liber welche Kompetenzen du verfiigst.
Qualifizierung 4.0
Nach erfolgreichem Abschluss erhéltst du von uns ein Open Badge.

Mehr erfahren kannst du unter:
https://www.haufe-akademie.de/seminare-lehrgaenge/trending-topics/open-badges

Trainer:in

Helmut Beuel Tanja Dammann-Gotsch
Trainer und Coach, Schwerpunkte: Derzeit keine Vita verfligbar
Verhandlungsfiihrung, Fiihrung von

Verkaufsteams und strategisches

Verkaufen. Mehrere Jahre als

Einkaufer, Vertriebsleiter,

Personalentwickler und

Geschaftsfiihrer in Industrie und

Handel verantwortlich. Experte fiir
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Verkaufs- und Verhandlungsmethodik
und Training/Coaching von Sales-
Teams.

Sebastian Hawkins

Trainer fiir Verhandlungsfiihrung,
Konfliktmanagement,
Prasentationstraining, interkult.
Kommunikation. Zusatzausbildung
zum systemischen Berater und DISG-
Trainer. Trainer for negotiation and
presentation skills, conflict
management and intercultural
awareness. Certified business coach
(systemic consultancy) and DISC
trainer.

Gerhard Jantzen

Betriebswirt und Vorstand einer
Beratungsgesellschaft. Trainer,
Berater und Coach. Langjahrige
Erfahrung in der
Flihrungskrafteentwicklung sowie bei
Verkaufer- und Einkauferseminaren.
Schwerpunkte: Verhandeln und
Entscheiden. NLP-Master,
zertifizierter DISG- und
Teammanagement-Trainer.
Systemischer Berater.

Details zur Weiterbildung

Training | Prasenz

Buchungsnummer

Prasenz: 9339 / Live-Online: 32187

Calin-Mihai Isman
Managementberater, Coach und
Trainer mit den Schwerpunkten
Verhandlungsfiihrung und
Konfliktlésung. Langjahrige
Fiihrungskraft im Konzern, Harvard-
zertifizierter Negotiator &
ausgebildeter Mediator. Fachautor
und Dozent an verschiedenen
Hochschulen.

Thomas Veitengruber
Dipl.-Wirtsch.-Ing. (TU), Inhaber einer
auf die mittelsténdische Industrie und
Start-Ups spezialisierte
Vertriebsberatung mit den

. Schwerpunkten

Vertriebsmanagement und -
steuerung, Pricing und
Produktmanagement. Langjahrige
internationale Erfahrung als Mitglied
der Geschaftsleitung, in Vertrieb und
Beschaffung. Fachautor.

3 Tage
Zahl der Teilnehmen

Termine

den begrenzt

18.-20.02.2026
Mannheim
Veranstaltungsort

Mercure Hotel am Rathaus

Tage & Uhrzeit

Mittwoch, 18.02.2026

16.-18.03.2026
Berlin
Veranstaltungsort
centrovital Hotel

Tage & Uhrzeit
Montag, 16.03.2026

20.-22.04.2026
Stuttgart
Veranstaltungsort
Parkhotel Messe-Airport

Tage & Uhrzeit
Montag, 20.04.2026

09:00 Uhr - 17:00 Uhr
Donnerstag, 19.02.2026
08:30 Uhr - 17:00 Uhr
Freitag, 20.02.2026
08:30 Uhr - 16:00 Uhr

09:00 Uhr - 17:00 Uhr
Dienstag, 17.03.2026

08:30 Uhr - 17:00 Uhr
Mittwoch, 18.03.2026
08:30 Uhr - 16:00 Uhr

09:00 Uhr - 17:00 Uhr
Dienstag, 21.04.2026
08:30 Uhr - 17:00 Uhr
Mittwoch, 22.04.2026
08:30 Uhr - 16:00 Uhr

06.-08.05.2026 10.-12.06.2026 22.-24.06.2026
Kéln Hamburg Mannheim



&\ haufe akademie

Veranstaltungsort
Best Western Plus Hotel Kéln City

Tage & Uhrzeit
Mittwoch, 06.05.2026
09:00 Uhr - 17:00 Uhr
Donnerstag, 07.05.2026
08:30 Uhr - 17:00 Uhr
Freitag, 08.05.2026
08:30 Uhr - 16:00 Uhr

20.-22.07.2026
Miinchen
Veranstaltungsort
Holiday Inn Unterhaching

Tage & Uhrzeit
Montag, 20.07.2026
09:00 Uhr - 17:00 Uhr
Dienstag, 21.07.2026
08:30 Uhr - 17:00 Uhr
Mittwoch, 22.07.2026
08:30 Uhr - 16:00 Uhr

12.-14.10.2026

Koln

VVeranstaltungsort
Mercure Hotel Kéln West

Tage & Uhrzeit
Montag, 12.10.2026
09:00 Uhr - 17:00 Uhr
Dienstag, 13.10.2026
08:30 Uhr - 17:00 Uhr
Mittwoch, 14.10.2026
08:30 Uhr - 16:00 Uhr

20.-22.01.2027

Frankfurt a. M.

Veranstaltungsort

NH Collection Frankfurt Spin Tower

Tage & Uhrzeit
Mittwoch, 20.01.2027
09:00 Uhr - 17:00 Uhr
Donnerstag, 21.01.2027
08:30 Uhr - 17:00 Uhr
Freitag, 22.01.2027
08:30 Uhr - 16:00 Uhr

Veranstaltungsort
Novotel Hamburg Alster

Tage & Uhrzeit
Mittwoch, 10.06.2026
09:00 Uhr - 17:00 Uhr
Donnerstag, 11.06.2026
08:30 Uhr - 17:00 Uhr
Freitag, 12.06.2026
08:30 Uhr - 16:00 Uhr

24.-26.08.2026

Berlin

Veranstaltungsort

Leonardo Royal Berlin Alexanderplatz

Tage & Uhrzeit
Montag, 24.08.2026
09:00 Uhr - 17:00 Uhr
Dienstag, 25.08.2026
08:30 Uhr - 17:00 Uhr
Mittwoch, 26.08.2026
08:30 Uhr - 16:00 Uhr

02.-04.11.2026

Stuttgart
Veranstaltungsort
Movenpick Hotel Stuttgart
Messe&Congress

Tage & Uhrzeit
Montag, 02.11.2026
09:00 Uhr - 17:00 Uhr
Dienstag, 03.11.2026
08:30 Uhr - 17:00 Uhr
Mittwoch, 04.11.2026
08:30 Uhr - 16:00 Uhr

15.-17.02.2027
Berlin
Veranstaltungsort
centrovital Hotel

Tage & Uhrzeit
Montag, 15.02.2027
09:00 Uhr - 17:00 Uhr
Dienstag, 16.02.2027
08:30 Uhr - 17:00 Uhr
Mittwoch, 17.02.2027
08:30 Uhr - 16:00 Uhr
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Veranstaltungsort
Best Western Plus Delta Park
Mannheim

Tage & Uhrzeit
Montag, 22.06.2026
09:00 Uhr - 17:00 Uhr
Dienstag, 23.06.2026
08:30 Uhr - 17:00 Uhr
Mittwoch, 24.06.2026
08:30 Uhr - 16:00 Uhr

16.-18.09.2026
Freiburg
Veranstaltungsort
Hotel Stadt Freiburg

Tage & Uhrzeit
Mittwoch, 16.09.2026
09:00 Uhr - 17:00 Uhr
Donnerstag, 17.09.2026
08:30 Uhr - 17:00 Uhr
Freitag, 18.09.2026
08:30 Uhr - 16:00 Uhr

14.-16.12.2026

Hamburg

Veranstaltungsort

Leonardo Hotel Hamburg City Nord

Tage & Uhrzeit
Montag, 14.12.2026
09:00 Uhr - 17:00 Uhr
Dienstag, 15.12.2026
08:30 Uhr - 17:00 Uhr
Mittwoch, 16.12.2026
08:30 Uhr - 16:00 Uhr

17.-19.03.2027
Miinchen
Veranstaltungsort
Hyperion Hotel Miinchen

Tage & Uhrzeit
Mittwoch, 17.03.2027
09:00 Uhr - 17:00 Uhr
Donnerstag, 18.03.2027
08:30 Uhr - 17:00 Uhr
Freitag, 19.03.2027
08:30 Uhr - 16:00 Uhr

Aktuelle Termine und weitere Informationen findest du unter www.haufe-akademie.de/9339

Teilnahmegebiihr
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€ 2.040,- zzgl. MlwSt.

€ 2.427,60 inkl. MwsSt.

Die angegebene Teilnahmegeblihr beinhaltet

® ein gemeinsames Mittagessen pro vollem Seminartag,

® Pausenverpflegung und

® umfangreiche Arbeitsunterlagen.

Die Ubernachtungskosten im Hotel werden von den Teilnehmenden direkt mit dem Hotel abgerechnet. Fiir die
Hotelbuchung findest du in deiner Lernumgebung ein Reservierungsformular.

Deine Anmeldemdglichkeiten

Online: www.haufe-akademie.de/9339
E-Mail: anmelden@haufe-akademie.de

Buche deine Weiterbildung einfach und schnell online. Gib sonst bitte unbedingt den Namen des Teilnehmenden und die
vollstéandige Rechnungsanschrift mit Telefonnummer sowie E-Mail-Adresse an.

In unserem Bereich Fragen & Antworten (FAQ) findest du alle Antworten auf die hdufigsten Fragen rund um unsere

Weiterbildungen:
https://www.haufe-akademie.de/faqgs

Unsere ausfiihrlichen Teilnahmebedingungen findest du auch im Internet unter www.haufe-akademie.de/agb oder im

Gesamtprogramm.
Die vollstandigen Datenschutzbestimmungen findest du unter www.haufe-akademie.de/datenschutz.

Haufe Akademie GmbH & Co. KG

Munzinger StraBe 9, 79111 Freiburg, www.haufe-akademie.de, Beratung: Tel.: +49 761595339-00, service@haufe-akademie.de
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Verhandlungstraining fiir Einkaufer:innen (Live-Online)
Mit Strategie und Taktik zum Einkaufserfolg

Das Verhandlungsgeschick im Einkauf ist von zentraler Bedeutung, da hier ein groBes Gewinnpotenzial liegt. Um
dieses auszuschopfen, sind eine effektive Vorbereitung sowie der gezielte Einsatz praxiserprobter
Verhandlungsstrategien und -techniken entscheidend. Im Grundlagentraining wird gelibt, Verhandlungen
Uberzeugend und zielgerichtet zu fiihren und Verhandlungstechniken professionell anzuwenden - fiir erfolgreiche
Ergebnisse.

Inhalte

Erfolgreich verhandeln im Einkauf

® Grundlagen der Gesprachs- und Verhandlungsfiihrung.

® \Welche Signale die Kérpersprache der Verhandlungspartner:innen
sendet und wie das eigene Verhalten gezielt darauf abgestimmt werden
kann.

Strukturierter Einsatz von Fragetechniken: Wer fragt, der fiihrt!
Wirkungsvoll argumentieren.

Einwandbehandlung.

Umgang mit Emotionen; Konflikte managen.

Wie aggressives Verhalten und Angriffe souveran erkannt, eingeordnet und wirkungsvoll abgewehrt werden kénnen.
Unfaire Verhandlungspraktiken und Tricks erkennen und entgegenwirken.

Der Umgang mit Macht.

Erfolgstraining! Bereits liber 1.500
zufriedene Teilnehmer:innen.

Die Verhandlung: Phasen und Ablauf

Vorbereitung, Durchfiihrung, Nachbereitung.

Gesprache optimal vorbereiten und durchfiihren.

Die eigenen Ziele/Etappenziele festlegen.

Die Positionen der Lieferant:innen/Verhandlungspartner:innen analysieren und einbeziehen, Interessen erkunden.
Sachliche, menschliche und situative Einflussfaktoren auf eine VVerhandlung erkennen.

Erfolgsfaktoren fiir eine gelungene Verhandlung.

Erarbeitung einer Verhandlungsstruktur.

Praxiserprobte Methoden/Instrumente bei der \Verhandlungsfiihrung

® Verhandlungsstile: hart oder weich?

® Grundlagen und Anwendung der Harvard-Methode.

® \Wie unterschiedliche Personlichkeitstypen anhand des DISG®-Modells erkannt und Gesprache sowie Verhandlungen
typengerecht und zielfiihrend gestaltet werden kénnen.

Weitere Themen

® \Wie eine Verhandlung wirkungsvoll er6ffnet wird, welche Rolle Small Talk dabei spielt und wie Preisverhandlungen
souveran gefiihrt werden - auch dann, wenn scheinbar bereits alle Punkte geklart sind.

® Verhandlungen innerhalb der Firma.

Lernumgebung

In deiner Online-Lernumgebung findest du nach deiner Anmeldung niitzliche Informationen, Downloads und Extra-Services
zu dieser QualifizierungsmaBnahme.

Dein Nutzen

In diesem Grundlagentraining wird praxisnah und umsetzungsorientiert gelibt, wie
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® Verhandlungen zielgerichtet und liberzeugend gefiihrt werden kénnen und
® wie unfaire Praktiken sowie VVerhandlungstricks erkannt und situationsgerecht abgewehrt werden.

Teilnehmende lernen,

praxiserprobte VVerhandlungsstrategien/-techniken kennen und kénnen diese anwenden,
Argumentationsstrategien und -techniken effektiv zu nutzen,

Einwande zu meistern,

ihr Gegenliber richtig einzuschatzen und

ihr Verhandlungsgeschick zu verbessern und einen gréBeren VVerhandlungsspielraum auszuschopfen.

Methoden

Trainingsintensiv und interaktiv: einkaufsspezifische Rolleniibungen, Videoanalyse, Trainer:innen-/Gruppenfeedback,
Checklisten, Kurzvortrage/-prasentationen, Diskussionen, Erfahrungsaustausch.

Teilnehmer:innenkreis

Einsteiger:innen im Einkauf, Einkaufer:innen mit praktischen Erfahrungen, die sich Grundlagen erarbeiten méchten.
Mitarbeiter:innen aus anderen Bereichen wie Logistik, Disposition, Produktion, Qualitdtsmanagement etc., die an
Verhandlungen teilnehmen und sich eine solide Basis fiir erfolgreiches VVerhandeln aneignen wollen.

Open Badges - Zeige auch digital, was du kannst.

Open Badges sind anerkannte, digitale Teilnahmezertifikate. Diese verifizierbaren Nachweise sind
der aktuelle Standard fiir die Einbindung in Karrierenetzwerken wie z.B. LinkedIn.

haufe
akademie

Damit zeigst du digital, liber welche Kompetenzen du verfiigst.
Qualifizierung 4.0

Nach erfolgreichem Abschluss erhaltst du von uns ein Open Badge.

Mehr erfahren kannst du unter:
https://www.haufe-akademie.de/seminare-lehrgaenge/trending-topics/open-badges

Trainer:in

Helmut Beuel
Trainer und Coach, Schwerpunkte:

Sebastian Hawkins
Trainer fiir Verhandlungsfiihrung,

Verhandlungsfiihrung, Fiihrung von
Verkaufsteams und strategisches
Verkaufen. Mehrere Jahre als
Einkaufer, Vertriebsleiter,
Personalentwickler und
Geschaftsfiihrer in Industrie und
Handel verantwortlich. Experte fiir
Verkaufs- und VVerhandlungsmethodik
und Training/Coaching von Sales-
Teams.

Calin-Mihai Isman
Managementberater, Coach und

Konfliktmanagement,
Prasentationstraining, interkult.
Kommunikation. Zusatzausbildung
zum systemischen Berater und DISG-
Trainer. Trainer for negotiation and
presentation skills, conflict
management and intercultural
awareness. Certified business coach
(systemic consultancy) and DISC
trainer.

Thomas Veitengruber
Dipl.-Wirtsch.-Ing. (TU), Inhaber einer
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Trainer mit den Schwerpunkten
Verhandlungsfiihrung und
Konfliktlésung. Langjéahrige
Flihrungskraft im Konzern, Harvard-
zertifizierter Negotiator &
ausgebildeter Mediator. Fachautor
und Dozent an verschiedenen
Hochschulen.

Details zur Weiterbildung

Training | Online

Buchungsnummer

Prasenz: 9339 / Live-Online: 32187

auf die mittelstandische Industrie und
Start-Ups spezialisierte
Vertriebsberatung mit den
Schwerpunkten
Vertriebsmanagement und -
steuerung, Pricing und
Produktmanagement. Langjahrige
internationale Erfahrung als Mitglied
der Geschaftsleitung, in Vertrieb und
Beschaffung. Fachautor.

3 Tage
Zahl der Teilnehmenden begrenzt

Starttermine

20.-22.05.2026 16.-18.11.2026
Live-Online Live-Online
Durchfiihrung Durchfiihrung
zoom zoom
Modulzeiten Modulzeiten

Mittwoch, 20.05.2026
09:00 Uhr - 17:00 Uhr
Donnerstag, 21.05.2026
08:30 Uhr - 17:00 Uhr
Freitag, 22.05.2026
08:30 Uhr - 16:00 Uhr

Montag, 16.11.2026
09:00 Uhr - 17:00 Uhr
Dienstag, 17.11.2026
08:30 Uhr - 17:00 Uhr
Mittwoch, 18.11.2026
08:30 Uhr - 16:00 Uhr

01.-03.03.2027
Live-Online
Durchfiihrung
zoom

Modulzeiten

Montag, 01.03.2027
09:00 Uhr - 17:00 Uhr
Dienstag, 02.03.2027
08:30 Uhr - 17:00 Uhr
Mittwoch, 03.03.2027
08:30 Uhr - 16:00 Uhr

Aktuelle Termine und weitere Informationen findest du unter www.haufe-akademie.de/32187

Teilnahmegebiihr

€ 2.040,- zzgl. MwSt.
€ 2.427,60 inkl. MwsSt.


https://www.haufe-akademie.de/32187
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Deine Anmeldemdglichkeiten

Online: www.haufe-akademie.de/9339
E-Mail: anmelden@haufe-akademie.de

Buche deine Weiterbildung einfach und schnell online. Gib sonst bitte unbedingt den Namen des Teilnehmenden und die
vollstéandige Rechnungsanschrift mit Telefonnummer sowie E-Mail-Adresse an.

In unserem Bereich Fragen & Antworten (FAQ) findest du alle Antworten auf die hdufigsten Fragen rund um unsere
Weiterbildungen:
https://www.haufe-akademie.de/fags

Unsere ausflihrlichen Teilnahmebedingungen findest du auch im Internet unter www.haufe-akademie.de/agb oder im
Gesamtprogramm.
Die vollstandigen Datenschutzbestimmungen findest du unter www.haufe-akademie.de/datenschutz.

Haufe Akademie GmbH & Co. KG

Munzinger StraBe 9, 79111 Freiburg, www.haufe-akademie.de, Beratung: Tel.: +49 761595339-00, service@haufe-akademie.de
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