durch Training

Vorsprung i diesen Vorsprung -

bie Besten frainiere”

Nur vollstéindig

Themenplan zum Training: mit verbalem Beitrag !

Einkauf mit Personlichkeit

Personlichkeitsentwicklung im Einkauf
Voraussetzungen fir erfolgreiches Einkaufen sind:
e Fachwissen

e Durchsetzungsvermdgen

e Personlichkeit

Die Aufgabenstellung des Einkaufs setzt Fach-, Branchen- und einen gewissen Grad von
technischem Wissen voraus. Dies ist eine reine Lernsache.

Durchsetzungsvermégen ist abhangig von der Persoénlichkeit des Einkaufers. Jeder kann und
muss an seiner Personlichkeit arbeiten.

Einkaufen heiBt nicht, sich in der Beziehungs- und Gesprachsgestaltung des geschulten
Verkaufers zu verlieren und dabei das ,EINKAUFEN* zu vergessen. Nach diesem Seminar
werden Sie nach Zielen suchen und in Form von Renditesteigerungen finden.

Die Aufgabe des Einkaufs
e Verantwortung des Unternehmenserfolges
e Beitrag zur Renditesteigerung - nicht nur durch den Preis alleine

Wertigkeit des Einkaufs

e  Prigelknabe“ oder ,Mitgestalter am Erfolg des Unternehmens?

e BewuBtsein tUber die EinflussgréBen der Verantwortung.

e Gesteigertes Werteempfinden der eigenen Handlungen schafft Motivation.

Was kauft der Einkauf ein?

Nicht fir alle Belange des Einkaufs gelten die gleichen Prioritaten. Die begrenzten
Ressourcen an Zeit und Mdglichkeiten missen zielfGhrend abgewogen werden.

Hierzu gehért fir die Kernaufgaben eine sinnvolle Synergie zur technischen Abteilung. Diese
wird durch gemeinsame Zieldefinitionen gesichert. Voraussetzung sind neben einem
motivierenden Charakter, messbare GrdBen und Arbeiten mit Zielen.

Verantw ortlichkeit

Ohne Ubernahme von Verantwortung — kein Erfolg!

1. Schnittstellen

Die Verantwortung muss schnittstelleniibergreifend verstanden und gelebt werden. Dies ist zur
Unternehmenszielerreichung nicht nur férderlich, sondern unerlasslich.

2. Delegieren

Delegieren heif3t Vertrauen. Dies bedeutet — auch Verantwortung abzugeben.

Welche Verantwortung bleibt?

Personlichkeitsarbeit

Bestandsaufnahme und Sensibilisierung zu den Themen:
e Fachwissen

Empathie

Sympathie

Das 4 Ohren Modell

Wahrnehmung

Authentizitat
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Transaktionsanalyse

Nicht nur wichtig fur die Beziehung zwischen Einkaufer und Verkdufer, sondern auch in allen
Gespréachssituationen

Trotz des Begriffs Analyse im Namen, zielt die TA auf eine bewusste Veranderung im
Verhalten gegentber sich selbst und anderen ab. Vermittlung einer Methode der
humanistischen Psychologie, die hilft und dazu anregt, sich mit dem eigenen Verhalten und
den damit verbundenen eigenen Normen, Erfahrungen und Geflihlen auseinan-derzusetzen.
Hierdurch wird ein Weg, der produktiven Beziehungen zu anderen auf-gebaut - veranderungs-
und ergebnisorientiert. Uber eingefahrene Verhaltensmecha-nismen hinaus, ermutigt die TA
dazu, kritische Situationen objektiv zu kldren, neue Verhaltensalternativen zu erkennen, diese
Alternativen in der Praxis einzusetzen und sich zunehmend bewusster zu verhalten. Die
Erarbeitung in der praktischen Anwen-dung der TA bereitet den Grundstein fir die
Gesprachsfiihrung mit der Fragetechnik.

Kontaktaufnahme und Einschatzung des Gesprachspartners:
¢ Rapport

¢ Augenbewegungsmuster

e Landkartenmodell

Fragetechnik
Mit einer bewussten Anwendung der Fragetechniken lassen sich Gesprachsziele verfolgen.
Des Weiteren gewahrleistet die Beherrschung der Technik eine ausgewogene Transaktion.

Einkaufstaktiken
Erarbeiten der zielflihrendsten Einkaufstaktiken von ,zu Teuer” tiber ,das Pricing“ bis ,Guter
Mensch - Béser Mensch®.

Die Entscheidungsmatrix

Durch die Erstellung einer Entscheidungsmatrix wird die ,Bauchentscheidung” weitgehendst
umgangen und man erhélt die Mdglichkeit, einer genauen strategischen Entscheidung. Hier gilt
es unter Einbeziehung aller Schnittstellen ein aussageféahiges Entscheidungswerkzeug zu
erarbeiten, was auch Uber langere Zeitraume messbare Kriterien gewahrleistet.

Das Ranking

So stark sich Lieferanten bekanntermaBen bemuhen ,ins Geschaft* zu kommen, so
verlockend ist in der mittelfristigen Zeitschiene die Option der ,Margenverbesserung*“. Hier hilft
das Ranking als Werkzeug wie eine Checkliste, die allerdings ,auf Dauer” eingerichtet bleibt.
Mit vergleichbaren Tools lassen sich von technischen Parametern bis zu Reklama-
tionsstatistiken etablierte Lieferanten dauerhaft messen. Dies steigert nicht nur die
Aufmerksamkeit Ihres Lieferanten, sondern hilft auch bei aufgezwungenen, kurz-fristigen
Entscheidungen im strategischen Bereich.

Die Lieferantenbindung
Viele Lieferanten versuchen, Sie an sich zu binden. Drehen Sie den Spie3 um, um sich als
Kunde unentbehrlich zu machen. Mégliche win-win-Situationen sind dabei wahre Helfer.
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Das Gespréachsziel

Nur wer ein Gesprachsziel formuliert hat, kann auch zielorientiert, das heiBt ergebnis-orientiert
argumentieren. Vor jedem geplanten Gespréach findet die ,Zielvereinbarung“ mit sich selbst
statt.

Die Gesprachsvorbereitung

Jeder Verkaufer bereitet sich auf das Gesprach mit Ilhnen vor. Um ein ausgeglichenes
Gespréachsverhéltnis zu gewahrleisten, wird auch der professionelle Einkaufer nur
entsprechend ,vorbereitet” in ein Gesprach gehen.

Die Nachbereitung

Erst durch das strukturierte ,Resiimieren” des Gesprachsergebnisses wird sicher-gestellt, in
wie weit eine Zielerreichung gewahrleistet ist. Hierdurch wird eine mégliche ,Nachverhandlung®
im Sinne der gesteckten Erwartungen eher erreicht.

Der Lerntransfer
Am konkreten Beispiel erarbeitete Sicherung und Erfolgskontrolle des Lerntransfers

Trainingsziel

Durch die erarbeiteten und angeeigneten Methoden erhalten die Teilnehmer wertvolle Tools.
Diese bilden das ,Werkzeug" fir die tagliche Arbeit mit allen Schnittpunkten der
Kommunikation. Schwerpunkte liegen hierzu insbesondere bei den Pradikaten:

e Sinnesscharfe

Selbst- und Fremdwahrnehmung

Gesprachsfihrung

Zielklarheit

Messbare Erfolge

Zum Schluss - MOTIVATION! Nur etwas fir die Erfolgreichen?
Der Weg zum erfolgreichen Ziel ist planbar. Die Voraussetzung hierzu ist das Wollen und
Kdnnen, aber auch die entsprechende, positive Eigenmotivation.

Nur Fremdmotivation macht abhéngig — positive Eigenmotivation sichert den Erfolg.
Die Gegenlberstellung der Fremd- und Eigenmotivation sowie die Aufzeichnung des richtigen
Weges macht dies deutlich.

lhr ZIEL muss immer sein: Ich will den Abschluss!

,Noch einen Schritt vom Ziele, oder noch gar nicht ausgelaufen sein, ist im Grunde eines!”
(Lessing)

Methoden

Vortrag, Prasentation und Training anhand von Praxisbeispielen, Gruppenarbeit, ge-flihrte
Diskussion im Teilnehmerkreis, Sicherung des Lerntransfers durch Praxis-Ubungen und
Feedback. Falls gewlinscht, Aufzeichnungen mit der Kamera
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