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Preisverhandlungen im Einkauf selbstsicher führen 
 

 

 

Worauf wir uns konzentrieren 
 

- Weiterbildung: Methoden zur Preis- und Kostenreduzierung, 

Verhandlungsführung und Selbstmanagement 

- Beratung: Analyse der Einkaufsorganisation und Möglichkeiten 

zur Kostenreduzierung 

- Dienstleistung: Unterstützung bei der Kostenreduzierung 
 

 

2016: 20 Jahre MGS 

 

Matthias Grossmann 
 

Dipl. BW. Matthias Grossmann, Inhaber der MGS – Training und Beratung für den Einkauf, ist Autor 

des Bestsellers „Einkauf“, des Buches „Die 10 Schritte zum Einkaufserfolg“ sowie der Hörbücher und 

DVD „Im Einkauf liegt der Gewinn!“ und „Selbstbewusster verhandeln im Einkauf“. Er verfügt über 

mehr als zwanzigjährige Erfahrung im Einkauf und ging bei Ignacio López (GM) „in die Lehre“. 

Besuchen Sie auch unsere Website www.einkaufstraining.de. Haben Sie Fragen? Dann senden Sie 

einfach eine E-Mail an: info@einkaufstraining.de oder rufen Sie uns an: 0049 (0) 6103 / 310489-07 
 

 

 

http://www.einkaufstraining.de/
mailto:info@einkaufstraining.de
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Leitfaden zur professionellen Verhandlungsführung (Auszug) 
 

 

 

 

1. Entwickeln Sie Ihre Selbstmotivation! 

 

2. Die fachliche Vorbereitung: Datensammlung & Co. 

 

3. Was sind Ihre starken Argumente? Welche Ziele ergeben sich? 

 

4. Verhandlungstechniken & Einwandbehandlung 

 

5. Welche Strategie und Taktiken werden Sie einsetzen? 
 

… 
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Checkliste: Die fachliche Vorbereitung 
 

 

 

 

 

 Wie ist Ihre Motivation? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

100 % 

50 % 
 

0 % 

Belobigung für Oliver Kollmar 
 

„In die Einkaufslehrgänge bei Grossmann 

bist Du total motiviert eingetaucht. Bei den 

komplexen Verhandlungen mit Lieferant K 

hast Du dann das, was Du bei Grossmann 

gelernt hast, eindrucksvoll präsentiert. Aus 

der Basis deiner perfekten Vorbereitung 

heraus hast du mit Verhandlungsgeschick 

und Härte ein exzellentes Ergebnis für die 

Firma erzielt. Wir gratulieren. 
 

Geschäftsführung, Fa. Kemmer 
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Leitfaden zur professionellen Verhandlungsführung (Auszug) 
 

 

 

 

1. Entwickeln Sie Ihre Selbstmotivation! 

 

2. Die fachliche Vorbereitung: Datensammlung & Co. 

 

3. Was sind Ihre starken Argumente? Welche Ziele ergeben sich? 

 

4. Verhandlungstechniken & Einwandbehandlung 

 

5. Welche Strategie und Taktiken werden Sie einsetzen? 
 

… 
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Checkliste: Die fachliche Vorbereitung 
 

 

 

 Umsatz-, Preis- u. Konditionsentwicklung (letzte 2 Jahre + Perspektive)? 

 

 Wie ist der Gesamtumsatz mit allen Lieferanten dieser Materialgruppe? 

 

 Wie ist die Marktsituation des Lieferanten? Wettbewerbspreise? 

 

 Wie ist die Absatzmarktsituation? Gibt es Forderungen der Kunden? 

 

 Wie sind die Kostenbestandteile und deren Preisentwicklung? 

 

 … 
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Leitfaden zur professionellen Verhandlungsführung 
 

Umsatzentwicklung Lieferant Meier 
 

Artikel Menge 2016 D-Preis 2016 Umsatz 2016 Menge 2017 D-Preis 2017 Umsatz 2017 

Stanzteil X 2400 St 7,30 € 17.520 € 2800 St 7,25 € 20.300 € 

Stanzteil Y 1200 St 5,80 € 6.960 € 1300 St 5,70 € 7.410 € 

       

Summe:   24.480 €   27.710 € 

 

 

Gesamtumsatz mit allen Lieferanten und Anteil Lieferant Meier 

 

 

             Rohstoffpreisentwicklung: Kupfer 

 

 

 

 

Absatzmarktsituation: Forderungen unserer Kunden 

 

 

 

             - 10 % 

V-Lieferant Lieferant Wir Kunde 
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Leitfaden zur professionellen Verhandlungsführung (Auszug) 
 

 

 

 

1. Entwickeln Sie Ihre Selbstmotivation! 

 

2. Die fachliche Vorbereitung: Datensammlung & Co. 

 

3. Was sind Ihre starken Argumente? Welche Ziele ergeben sich? 

 

4. Verhandlungstechniken & Einwandbehandlung 

 

5. Welche Strategie und Taktiken werden Sie einsetzen? 
 

… 
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Starke Argumente & Zielfestlegung 
 

 

 

 

 
Starke Argumente mit Begründung Zielfestlegung (pauschal oder je Produkt) 

Wettbewerbspreise Zielpreise  – x % 

Kostenentwicklung Nachkalkulation: Preise  – x % 

Kundendruck Vorgabe der Kunden  – x % 
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Leitfaden zur professionellen Verhandlungsführung (Auszug) 
 

 

 

 

1. Entwickeln Sie Ihre Selbstmotivation! 

 

2. Die fachliche Vorbereitung: Datensammlung & Co. 

 

3. Was sind Ihre starken Argumente? Welche Ziele ergeben sich? 

 

4. Verhandlungstechniken & Einwandbehandlung 

 

5. Welche Strategie und Taktiken werden Sie einsetzen? 
 

… 
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Verhandlungstechniken: Auf was achten in der Verhandlung? 
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Einige Verhandlungstechniken 
 

  

 Konzentrieren Sie sich auf Ihre starken Argumente und wiederholen 

Sie Ihre Ziele/Forderungen! Starten Sie mit einem starken Argument, 

begründen Sie es und nennen dann das Ziel. Lenkt der Verkäufer ab, dann 

wiederholen Sie dieses starke Argument (3x). 

 

 Stellen Sie offene Fragen um Zwischenergebnisse zu erreichen: „Was 

ist Ihr Vorschlag?“  „Können wir uns darauf einigen?“ 

 

 Hören Sie analytisch zu! Steigen Sie bei schwachen Argumenten, 

Behauptungen und unklaren Äußerungen des Verkäufers sofort mit Fragen 

ein: „Wie kommen Sie darauf?“  „Könnten Sie das bitte konkretisieren?“ 

Dann bringen Sie wieder das starke Argument und versuchen durch Fragen 

ein Zwischenergebnis zu erzielen. 
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Wie Sie Einwände des Verkäufers behandeln 
 

 

Einwand des Lieferanten Ihre Gegenargumentation 

  

 

  

 

  

 

  

 

  

 
 

 

Methodik im Seminar: Theorie-Input  -  Falldiskussion/Rollenspiel  -  Theorie-Input  … 
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Leitfaden zur professionellen Verhandlungsführung (Auszug) 
 

 

 

 

1. Entwickeln Sie Ihre Selbstmotivation! 

 

2. Die fachliche Vorbereitung: Datensammlung & Co. 

 

3. Was sind Ihre starken Argumente? Welche Ziele ergeben sich? 

 

4. Verhandlungstechniken & Einwandbehandlung 

 

5. Welche Strategie und Taktiken werden Sie einsetzen? 
 

… 
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Beispiel: Ziel - Strategie – Taktiken (hier: teuflische) 
 

 
 

Ziel: 
 

Preis senken 

 

 

Strategie: 
 

Zermürbung/Verunsicherung 

 

 

Taktiken: 
 

Warten lassen, ungünstige Sitzposition, keine Getränke, Gereiztes Klima, 

Unterbrechen, Drohen, Good Guy/Bad Guy. 
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Glauben Sie, dass Sie Ihr Ziel erreichen können? 
 

 

 
 

Wie Oben so Unten 

Wie im Kleinsten so im Größten 

Wie Innen so Außen 
 

Hermes Trismegistos 

 

 

 

Ob Du glaubst, dass Du etwas kannst, 

oder glaubst, etwas nicht zu können, 

Du hast immer Recht! 
 

Henry Ford 
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Sie können höhere Ziele erreichen: Denken Sie wie HÄGAR! 
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3 x 2 Tage Intervall-Training 
 

Inhalte: 

 Methoden zur Preis- und Kostenreduzierung      

(u.a. Lieferantenrecherche und –bewertung, 

Preisanalyse, Wertanalyse, KVP-Workshop) 

 Auf was bei Rahmenverträgen zu achten ist 

 Zeitmanagement im Einkauf & Organisation 

 Wie Sie Kalkulationsdaten erhalten 
 

 Verhandlungsführung mit Lieferanten 

Vorbereitung, Ziele, Nutzen-Argumentation, 

Verhandlungstechniken, inkl. Checklisten 

 
Ort und Termin: 

Nestor-Hotel, Neckarsulm, ab 17./18.09.18 (Stufe 1) 
 

Gebühr:  

495,-- €/Tag (2.970 €) inkl. Mappe, Buch, Verpflegung  

 

Unser Angebot für Sie als Teilnehmer: 

Bei Buchung bis 25.08.18 erhalten Sie als Geschenk 

mein Hörbuch (CD) „Im Einkauf liegt der Gewinn!“ 
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Denken Sie an die Boxerregel: 

 

Nicht der, der hinfällt, hat verloren,  

sondern der, der liegenbleibt! 
 

 

 

 

 

Alles Gute und viel Erfolg! 
 

Matthias Grossmann 
 

www.einkaufstraining.de 

 


