VDFI PROFESSIONELLES VERHANDELN FUR DEN EINKAUF

Anmeldeschluss: 24. Juni 2026

TEILNEHMER:

O Herr O Frau

Name

Vorname

Funktion

E-Mail

Telefon / Mobil

FIRMA (Rechnungsadresse):

Firmenname

StraBe

PLZ Ort

Telefon

Anzahl der Mitarbeiter im Unternehmen:

O < 100 0 100-199 0O 200-500 0O >500

Unser Unternehmen ist Mitglied im VDFI:
O ja O nein

VDFi

VERBAND DER DEUTSCHEN
FEDERNINDUSTRIE

SO ERREICHEN
SIE UNS

FRAGEN UND ANMELDUNGEN NIMMT
ENTGEGEN:

VERBAND DER

DEUTSCHEN FEDERNINDUSTRIE E.V.
Goldene Pforte 1

D-58093 Hagen

Telefon +49 23319588 52

E-Mail grawe@federnverband.de
www.federnverband.de

VERANSTALTUNGSORT:

Haus der Stahlverformung
Goldene Pforte 1

58093 Hagen

Telefon +49 2331 9588 0

VDFiI

VERBAND DER DEUTSCHEN
FEDERNINDUSTRIE

EINLADUNG

SEMINAR

Professionelles Verhandeln
fur den Einkauf

10 bedeutsame Bausteine |hres Uberzeugenden
Gesamtaulftritts als Einkaufer/in

Donnerstag, 9. Juli 2026

09:30 - 16:30 Uhr

PROFESSIONELLES

VERHANDELN
FUR DEN EINKAUF

Ort: Haus der Stahlverformung, Hagen

Referent: Hans-Christian Seidel, CSEI-Consulting



VDFI PROFESSIONELLES VERHANDELN FUR DEN EINKAUF

SEMINARINHALT:

1. Schlagfertigkeit

Bei verbalen Vorwirfen oder Behauptungen von
Verkaufern darf eine unmittelbare Reaktion
Ihrerseits nicht ausbleiben und Sie niemals von
auBen wahrnehmbar auf dem linken FuB erwischen.
Vielmehr bietet sich Ihnen durch Schlagfertigkeit —
im Sinne einer sofortigen und selbstsicheren
Reaktion — die Mdglichkeit, auf diese Angriffe
souveran zu kontern oder diese komplett zu
entkraften.

2. Rhetorik

Wenn Sie andere fir sich gewinnen wollen, missen
Sie mit lhrem Redeanteil den Verkaufern Paroli
bieten.  Eine  Uberzeugende  Storyline  mit
rhetorischem Geschick gelingt lhnen zum Beispiel,
wenn Sie eine aussagefahige und nachvollziehbare
Begriindung — im Sinne einer ausholenden Rede -
fdr Ihre Preisforderung abliefern.

3. Souverdane Korpersprache und mitreiBende
Stimmfiihrung

Mit  einem  direkten Blickkontakt  sowie

selbstsicheren Korperhaltung nimmt der Verkaufer

Sie als starke Personlichkeit wahr. Bei modulierender

und mitreiBender Stimmfuhrung hort er Thnen noch

mehr zu.

4. Wichtige personliche Eigenschaften

Selbstsicherheit, angewendete Starken, Resilienz,
Ambiguitatstoleranz,  Ungewissheiten  ertragen,
Frustrationstoleranz, Umgang mit Unsicherheiten
und externen Bedrohungen (z.B. in der Lieferkette)

5. Wirksame Prasentation von Fakten und
Forderungen

Ihre eigene Forderung unterstreichen und verstarken
Sie mit einer Ubersichtlichen, pragnanten und
visualisierten Darstellung in Ihrer Prasentation. Sie
vergessen hierbei nie, dass Sie lhre Aufmerksamkeit
voll und ganz dem Verkaufer und nicht lhren Folien
zu widmen.

6. Passendes Business Outfit

lhr auBeres Erscheinungsbild ist mitentscheidend far
einen Verhandlungserfolg und der Einstufung lhrer
Person, gerade unter dem Aspekt des 1. Eindrucks.

7. Ubernahme der Gesprichsfiihrung

Waéhrend des Gesprachs mit einem Verkaufer sind
Sie als Moderator der Busfahrer. D.h. Sie und kein
anderer Ubernehmen die Gesprachsfihrung und
geben diese niemals ab.

8. Anwendung von betriebswirtschaftlichem
Wissen in Verhandlungen

Wenn Sie sich fundierte betriebswirtschaftliche und
marktrelevante Argumentationsgrundlagen aneig-
nen und diese argumentativ untermauern, kénnen
Sie eine Situation sofort faktenbasiert abwéagen und
Behauptungen der Verkdufer mit Fakten und
Methodenkompetenz entkraften.

9. Verhandlungen in Pattsituationen

Eine Pattsituation entsteht dann, wenn in einer
Verhandlung zwischen einem Einkaufer und einem
Verkaufer keine Seite stark genug ist, die eigenen
Ziele durchzusetzen. Oft sind solche Verhandlungen
dann festgefahren und an einem toten Punkt oder
in einer Sackgasse angelangt.

10. Kenntnisse in Personlichkeitspsychologie
»Business ist People”. Mit fundierten Kenntnissen
der Persdnlichkeitspsychologie wissen Sie, wie lhre
Verkaufer ticken und wie Sie darauf basierend lhr
eigenes  Verhandlungsteam zusammenstellen
massen.

REFERENT:

Diplom-Betriebswirt (FH) Hans-Christian Seidel
CSEI-Consulting, 64367 Mihltal, csei-consulting.de

ABLAUF AM 09.07.2026

Beginn  09:30 Uhr
12:30 - 13:15 Uhr Mittagspause
Ende ca. 16:30 Uhr

KOSTEN:

Im Preis pro Teilnehmer sind die Seminar-
unterlagen (ca. 100 Seiten Arbeitsunterlage)
enthalten.

Kosten: 449,00 EUR fur VDFI-Mitglieder
675,00 EUR fur DSV-Mitglieder

899,00 EUR fUr Nicht-Mitglieder
Die Kosten verstehen sich zuzlglich MwsSt.

Anmeldeschluss:

24. Juni 2026

Nach Ablauf des Anmeldeschlusses erhalten Sie die Rechnung. Die
Stornierung einer Anmeldung ist bis 24.06.2026 kostenlos moglich.
Bei Stornierung nach diesem Termin wird die volle Teilnehmergebthr
berechnet. Bei Anmeldung eines Ersatzteilnehmers entstehen keine
Stornierungskosten. Die Teilnehmerzahl ist auf 25 Personen und - bei
Uberbuchung - auf maximal 2 Personen pro Firma begrenzt. Die
Anmeldungen werden in der Reihenfolge des Eingangs beim VDFI
berticksichtigt!

Der VDFI behalt sich vor, das Seminar kurzfristig abzusagen, wenn nicht
gentigend Teilnehmer vorhanden sind. Die Seminargebihren werden dann
zurlickerstattet. Weitere Anspriiche sind ausgeschlossen.

Ich bin damit einverstanden, dass wahrend der Veranstaltung fotografiert
wird (Screenshot bei Online-Seminaren) und diese Bilder ver6ffentlicht
werden. Ich verzichte auf jegliche Rechte daran.

Mit der Anmeldung stimme ich der Ver6ffentlichung meiner Daten in der
Teilnehmerliste zu. Gelistet sind ausschlieBlich Personen, die sich bis zum
Anmeldeschluss registriert haben.

Der Referent / Die Referentin wird Uber Ihre Anmeldung zu diesem Seminar
informiert. AuBerdem erhélt der Referent / die Referentin lhre Riickmeldung
auf dem Bewertungsbogen.

Bitte setzen Sie sich mit uns in Verbindung, wenn Sie der Datennutzung
widersprechen.
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