BME Akademie GmbH

Uber 50 Jahre Kompetenz in Aus- und Weiterbildung rund um
Materialwirtschaft, Einkauf und Logistik sprechen fur sich. Die BME

Akademie gilt als kompetenter Ansprechpartner fir die Qualifizierung

von Fach- und Fuihrungskraften aus Einkauf und Logistik.

e Am Puls der Zeit
Durch den standigen und intensiven Kontakt zu den BME-Mitglie-
dern kennen wir die aktuellsten Trends und Interessen und sind
immer auf dem neusten Stand — ein Gewinn fir Sie!

¢ Aus der Praxis fiir die Praxis
Tauschen Sie sich mit den Referenten und Fachexperten aus und
lernen Sie die neusten Entwicklungen und besten Praxis-Lésungen
kennen.

¢ Top-Referenten, erfolgreiche Konzepte, erprobte Methoden
Profitieren Sie von den langjahrigen Erfahrungen unserer Refe-
renten und Praktiker, die Ihnen innovative Konzepte und Modelle
vorstellen.

¢ Networking und Benchmarking
Nutzen Sie auf unseren Veranstaltungen die Gelegenheit, sich mit
Fachkollegen und Experten auszutauschen und wertvolle Kontakte
zu knupfen.

Kontakt:

BME Akademie GmbH
Frankfurter StraBe 27
65760 Eschborn

Tel.: 06196 5828-200
E-Mail: anmeldung@bme.de
www.bme-akademie.de

BME-Region Berlin/Brandenburg

Die BME-Region Berlin/Brandenburg fordert den
Erfahrungsaustausch in der Hauptstadtregion. Im
Vordergrund steht dabei die Wissensvermittlung und
der Wissensaustausch im Einkauf. Die Region
organisiert Veranstaltungen u.a. fiir "Young
Professionals", Offentliche Beschaffung, Einkauf und
Logistik und ist offen fir alle Branchen,
Unternehmenstypen und Sektoren.

zen Sie die Vorteile einer BME-Mitgliedscha

Der BME bietet seinen Mitgliedern:

o Uber 400 Veranstaltungen pro Jahr in 38 BME-Regionen

e Kostenloser Bezug der Fachzeitschriften ,,BIP — Best in Procure-
ment” und , Beschaffung aktuell”

e Exklusive Online-Fachinformationen fur Mitglieder

¢ Young-Professional-Initiative

e (Ca. 25 thematisch ausgerichtete Fachgruppen

e Services Recht, Benchmark und Personal & Karriere

¢ Informationsservices BMEnet Guide Beschaffungsdienstleister,
BMEOpenSourcing (Lieferantenverzeichnis)

e Unterstltzung bei Ihren Global-Sourcing-Aktivitaten

e Delegationsreisen zum Austausch mit internationalen Lieferanten

e Kostenguinstige Lieferantenrecherche/Marktscreening

e Matchmaking: Austausch mit moglichen Lieferanten

Der BME baut sein Angebot fir seine Mitglieder stetig weiter aus.

Bundesweite Qualifizierung und Weiterbildung:

e Seminare und Management-Foren zu den Themengebieten:
— Einkaufspraxis und -strategien
— Verhandlungsfuihrung
— 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
— Projekteinkauf und -management
— Arbeitsmethoden und Fiihrungskompetenz
¢ Weiterbildungslehrgange: Gepriifte/r Fachwirt/in fir Einkauf (IHK),
Diplomierter Einkaufsexperte (BME)®, Diplomierter Einkaufs-
manager (BME)®, KMU-Einkaufer/in (IHK) — kompakt
¢ Inhouse-Schulungen

Weitere Informationen finden Sie unter:
www.bme.de/mitgliedschaft

Bundesverband Materialwirtschaft,
Einkauf und Logistik e.V. - BME
Frankfurter StraBe 27

65760 Eschborn
Tel.: 06196 5828-133 a m
Fax: 06196 5828-199

E-Mail: nicole.vonwensierski@bme.de
Internet: www.bme.de Bundesverband

Materialwirtschaft,
Einkauf und Logistik e.V.
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Veranstaltung

Grundlagen der
Verhandlungsfiihrung

Maritim proArte Hotel Berlin
2. Dezember 2019
09.00 - 16.00 Uhr
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BME Akademie vor Ort

Exklusiv fiir BME-Mitglieder

Zielgruppe:

Einkaufer, Einkaufssachbearbeiter und Filhrungskrafte
sowie Mitarbeiter aus den Bereichen Disposition,
Materialmanagement und Logistik, die Verhandlungen
fuhren

Ziele:

Sie lernen die Grundlagen erfolgreicher
Einkaufsverhandlungen kennen. Sie erhalten Tipps zur
Planung und Durchfiihrung. Sie erhalten auRerdem
wirksame rhetorische Werkzeuge, um sich in
Verhandlungen besser durchzusetzen. Argumente alleine
helfen nicht, andere zu tiberzeugen, wenn das Werkzeug
der Verhandlungsrhetorik nicht richtig eingesetzt wird. Sie
erfahren, wie Sie Uberzeugend, einnehmend und
glaubhaft lhre Verhandlungspositionen vermitteln.

Inhalte:

Grundlagen der Verhandlungsfiihrung
« Struktur einer Einkaufsverhandlung
« Bestelle ich oder kaufe ich ein?

Tipps im Verhandlungsablauf
« Verhandlungsvorbereitung
 Verhandlungsdurchfiihrung
 Verhandlungsnachbereitung

Verhandlungsrhetorik

» Wie Sie lhre Gesprachsbeziehung verbessern

* Wie Sie Vertrauen und Glaubwiirdigkeit tibertragen
« Bildsprache und Storytelling

* Fragetechniken

Koérpersprache zur Unterstitzung

« Emotionen erkennen und den Verhandlungsgegner
damit steuern

» Wahrnehmungskontexte schaffen und gestalten

Argumentation

* Logik — folgerichtig, schlissig, zwingend
« Die Argumentationsmethoden

« Die Psychologie des Uberzeugens

Methodik:

Kurzreferate, Einzel- und Gruppenarbeiten,
Selbstreflexionen, Checklisten

Referent:

Bernd Sehnert

Seminarzeit:

2. Dezember 2019

09.00 - 16.00 Uhr

Seminarort:

Maritim proArte Hotel Berlin
Friedrichstrae 151

10117 Berlin

Tel.: 030 20335

Teilnehmerzahl:

Limitiert auf 20 Personen
Exklusiv fir BME-Mitglieder und Teilnehmer aus
BME-Mitgliedsunternehmen

Es kénnen maximal 2 Personen aus derselben Firma
teilnehmen.

Seminargebuhr:

229,- € zzgl. MwsSt. fur BME-Mitglieder

Stornierungsgebiihr: 50,- € ab 2 Wochen vor
Veranstaltungsbeginn

Durch die enge Kooperation zwischen der BME Akademie und den
ehrenamtlich tatigen Mitgliedern der Regionen im BME kénnen wir
diese Seminare zu einem besonders attraktiven Preis anbieten.

AGB

Es gelten die Allgemeinen Geschéaftsbedingungen 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

lhre Anmeldung: anmeldung@bme.de

Ich melde mich verbindlich zur folgenden Veranstaltung an:

481912001

Veranstaltungs-Nr.

Grundlagen der Verhandlungsfuhrung

Titel

Maritim proArte Hotel Berlin

ort
02.12.2019

Datum

Teilnehmer:

Mitgliedsnummer

Name/Vorname

Position/Abteilung

Firma

Branche

StraBe/Postfach

PLZ/Ort

Telefon/Fax

E-Mail

Datum/Unterschrift

Abweichende Rechnungsanschrift:

Firma/Abteilung

StraBe/Postfach

PLZ/Ort

Telefon/Fax

BME Akademie GmbH
Frankfurter StraBe 27
65760 Eschborn

Tel.: 06196 5828-200

Fax: 06196 5828-299
E-Mail: anmeldung@bme.de
www.bme-akademie.de
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