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ofraCar — Aufbauseminar
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Einladung zum 1-tagigen Kompaktkurs
am
Mittwoch, 18. November 2020
im
ADAC - Fahrsicherheitszentrum Nordbayern
ADAC-Nordbayern-Stralle 1, 96132 Schlisselfeld

ofraCar - Automobilnetzwerk e.V.
Gottlieb-Keim-StrafRe 60
95448 Bayreuth
Tel.: 0921/50 7364 10

Fax: 09 21 /50 73 64 11
Email: info@ofracar.org
Internet: http://www.ofracar.org
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Hintergrund

Verhandlungen Uber die Neuvergabe einer Serienbelieferung an einen Automobilzulieferer
oder ein groRReres Investitions-Projekt eines Konzerns ziehen sich oft tber viele Monate hin.
Egal, wie gut sich ein Verkdufer darauf vorbereitet, ein schnelles "Hit and Run" gibt es in
diesen Fallen nicht. Fir eine erfolgreiche Verhandlungsfihrung gehért der Blick auf die Uhr,
noch mehr der Blick auf den Kalender und ein entsprechendes Zeitmanagement zu den
Basics. Es ist elementar, jederzeit zu wissen, ob man sich in der ersten oder zweiten Halfte
der Verhandlung befindet. Und wie bei einem Ful3ballspiel gibt es auch in so komplexen
Verhandlungsprozessen Momente fur offensive und fiir eher defensive Spielztige. Denn der
Zeitpunkt eines Zugestandnisses hat ebenso grof3en Einfluss auf den weiteren Verlauf und
auf das Ergebnis wie dessen Inhalt. Mit einer zeitlichen Einordnung des gesamten
Verhandlungsprozess und der taktischen Zuge des Gegenibers lasst sich ein umfassender
"Match-Plan" entwickeln.

Weil beide Verhandlungspartner unter enormem Druck stehen, ist die Anfangsphase meist
von offenen oder versteckten Emotionen gepragt. Deshalb ist der Einstieg in der Regel nicht
die Zeit fir Sach-Argumente, und auch groRe Zugestandnisse verpuffen oft in dieser
angespannten Atmosphare. Insgesamt will das Package fir ein mogliches Entgegenkommen
von Verkauferseite wohl dosiert und zeitlich gestaffelt sein. Und es braucht eine
verhandlungstaktische Vorbereitung, bis die Zeit flr den sachlichen Austausch und die An-
naherung an einen Kompromiss reif ist.

Inhalte & Agenda

Das Seminar zeigt die typischen Phasen und Taktik-Elemente von "Lopez-Einkaufern"
entlang einer Vergabe-Verhandlung im Automotive-Bereich und gibt den Teilnehmenden
eine Anleitung, wie man sich ein zeitliches und taktisches Geriist fiir die verschiedenen
Phasen einer langeren Verhandlung erstellt. Thematisiert werden u.a.

e Taktik auf dem FufR3ballfeld und im Verhandlungsraum:
Erste Halbzeit, zweite Halbzeit und die taktischen Varianten bei Auswartsspielen
Verschiedene Spiel-Strategien und ihre Konsequenzen

e  Struktur und Phasen des gesamten Verhandlungs-Prozesses:
Entschlisseln der Zeitachse und des Zeitraumes der Endphase

¢ Die Emotions-Phase kommt vor der Sach-Phase:
Die taktischen Rezepte fir die Phasen des Verhandlungs-Prozesses
Entwickeln eines "geschiitzten Raumes"

o Der Taktik-Plan des Einkaufers entlang der Zeitachse:
Gegen-Taktik entlang der Phasen des Verhandlungs-Prozesses und praktische Tricks

o Der Gesamt-Plan und die entsprechende Spiel-Anlage:
Die Gesamt-Kulisse der zeitlichen Einfluss-Faktoren
Den eigenen Spielraum fur Zugestandnisse wohl dosiert aufteilen

e Zusammenfassung und Schlussbemerkung
Mittels praktischen Aufgaben, Fallstudien und gemeinsamer Diskussion wird der Seminar-
vortrag aufgelockert und einzelne Vorgehensweisen eingedibt.
Zielgruppe

Das Seminar setzt die Teilnahme am Basisseminar ,Preisverhandlungen® voraus. Ange-
sprochen sind v.a. Key Account Manager und Vertriebs-/Projektleiter, die ihre Kompetenzen
in Preisverhandlungen mit Kunden tberprifen und optimieren méchten.
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Trainer

Das Seminar wird von Dipl. Kfm. Hans-Andreas Fein geleitet. Herr Fein ist seit Uber 30
Jahren Strategieberater & Trainer fir Autozulieferer/Maschinenbauer sowie Herausgeber
einer Studie zu den Preissenkungs-Forderungen der Automobilhersteller an ihre Zulieferer.
Er verflgt Uber Projekterfahrung in Deutschland, Europa, Nordamerika und China.
Seminartermin & -dauer

Termin: Mittwoch, 18. November 2020, von 8.30 Uhr bis 16.30 Uhr.

Veranstaltungsort

ADAC-Fahrsicherheitszentrum Nordbayern,
ADAC-Nordbayern-StralRe 1, 96132 Schlisselfeld (www.fahrerlebnis-bayern.de)

Nach Absprache kann die Schulung auch an einem anderen zentral in Oberfranken gelegen-
en Ort durchgefiihrt werden. Die Teilnehmer werden in diesem Fall rechtzeitig informiert.

Ansprechpartner & Kontakt

Christian Meister; ofraCar — Automobilnetzwerk e.V., Gottlieb-Keim-Str. 60, 95448 Bayreuth
Tel.: 0921 / 507 36 410, christian.meister@ofracar.org

Investition

Beitrag pro Person:
e 320,00 € (zzgl. MwSt.) fir Teilnehmer aus ofraCar-Mitgliedsunternehmen
e 425,00 € (zzgl. MwSt.) fur Teilnehmer aus Nicht-Mitgliedsunternehmen

Inkludierte Leistungen fur jeden Teilnehmer:
e 1 Komplettsatz Schulungsunterlagen
e Teilnahmebescheinigung bei durchgéngiger Teilnahme
e Verpflegung in Form von Tagungsgetréanken und Mittagessen

Wichtige Hinweise zu den Teilnahmebedingungen:

= Die Teilnahme am Seminar setzt einen vorherigen Besuch und die Kenntnisse
des Basisseminars ,Preisverhandlungen® voraus.

= Die Anzahl der Platze ist begrenzt. Die Platzvergabe erfolgt nach zeitlichem
Eingang der Anmeldungen. Teilnehmer aus Mitgliedsunternehmen werden bei der
Platzvergabe bevorzugt behandelt.

= Bei Absage einer Teilnahme ist aus organisatorischen Grinden eine kostenlose
Stornierung nur bis zum Zeitpunkt des Anmeldeschlusses mdglich. Danach ist die
komplette Teilnahmegebihr zu entrichten. Die Entsendung eines anderen
Teilnehmers ist nach Absprache méglich.

= ofraCar e.V. behalt sich das Recht vor bei einer zu geringen Teilnehmerzahl zum
Zeitpunkt des Anmeldeschlusses die Schulung abzusagen bzw. zu verlegen.

= Falls der geplante Seminartermin aus Griinden, die der Veranstalter nicht zu
verantworten hat (z.B. kurzfristige Erkrankung des Referenten), verschoben
werden muss wird ein Nachholtermin angesetzt. Ersatzanspriiche gegentber dem
Veranstalter kdnnen hieraus nicht geltend gemacht werden.

= Die komplette Teilnahmegebihr ist per Rechnung mit Anmeldeschluss zu
begleichen. Zahlungsziel ist 30 Tage ohne Abzug.

= Anmeldeschluss ist Freitag, der 6. November 2020.
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ANMELDUNG

ofraCar - Aufbauseminar ,,Preisverhandlungen® (Timing)
am 18. November 2020
Bitte nur dieses Blatt senden an die ofraCar-Geschéftsstelle
per Fax an Nr.: 09 21 / 50 73 6-411 oder per E-Mail an info@ofracar.org

Name (Vor-/Nachname d. ANSPreChPAItNEIS). .u.eu.eu.ssessesenssnsssessensensssessensensssrssrneeasssrsresenses
Funktion im Unternenmen: ...t
PRISIIAIZE: oo

P L Ot e

Bestell-Nr. L2 LLEST=T 50 o =T o] £ )

Datum, UNterSCITI e e e

Hinweise: Bei Anmeldung mehrerer Teilnehmer geben Sie bitte oben den fur die Anmeldung verant-
wortlichen Ansprechpartner bei lhnen im Betrieb an. Nachfolgend listen Sie bitte alle Personen, die an
der Schulung teilnehmen mochten einzeln auf. Die Rechnungsstellung erfolgt gesammelt an die oben
angegeben Person/Adresse, insofern wir keine anderslautende Mitteilung von Ihnen erhalten.

Mit der Anmeldung erklaren die Teilnehmer ihr Einverstandnis, dass sie mit der Nutzung und
Speicherung ihrer Daten sowie deren Verwendung fur interne Zwecke im Rahmen des ofraCar —
Automobilnetzwerk e.V. einverstanden sind. Insofern auf der Veranstaltung Foto- und Filmmaterial
angefertigt wird erklaren sie ferner ihr Einverstéandnis, dass sie aufgenommen werden durfen und das
Bildmaterial zur redaktionellen Berichterstattung verwendet werden kann.

Teilnehmer

Nr. Nachname Vorname E-Mail-Adresse

Eine Anmeldebestatigung erfolgt nach Anmeldeschluss am 06.11.2020!
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