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Urs Altmannsberger: & Top-Verhandler


Urs Altmannsberger war über viele Jahre selbst Einkaufsleiter in mittelständischen und großen Unternehmen. In dieser Zeit hat er ein weltweites Lieferantennetz auf- und ausgebaut – und konnte so seine Begabung als Top-Verhandler einsetzen und immer wieder beweisen. Er war damit für seine Firmen so erfolgreich, dass er sich 2001 als Verhandlungs-Trainer und Verhandlungsexperte selbstständig gemacht hat, um sein Wissen und sein Können an mehr Menschen zu vermitteln.


Seither ist Urs Altmannsberger als Verhandlungsberater in Unternehmen tätig, um dort den Einkauf strategisch voranzubringen, zu strukturieren und gleichzeitig gezielt zu trainieren. Er kann es sich aufgrund seines Könnens leisten, dort nach Erfolg bezahlt zu werden – denn den hat er!


Außerdem begleitet er Unternehmen als Verhandlungs-Coach oder Verhandler 4rent und berät und unterstützt sie dabei, anstehende Verhandlungen ergebnisorientiert zu verbessern, Konditionstitel zu entwickeln und die Beteiligten dafür fit zu machen.


Die Unternehmen stammen aus allen Branchen wie IT, Produktion, Industrie, Pharma, Chemie, Maschinenbau, Handel, Lebensmitteleinzelhandel, Kfz-Hersteller und Zulieferanten, Bau, Versicherung, Energie, Elektronik, Reise, Banken, Dienstleistungen, Telekommunikation, Marktforschung, Gesundheit, Werbung, TV.


mail@altmannsberger-verhandlungstraining.de


www.altmannsberger-verhandlungstraining.de







Einleitung: Was dieses Booklet Dir bringt





Oft hat der Fachbereich sehr genaue Vorstellungen, welcher Lieferant mit welchem Produkt der „einzig mögliche“ ist. Vorgaben von Endkunden, gesetzliche Vorschriften und Firmen-Merger lassen die Wettbewerbssituation dahin schmelzen, die Spielräume werden eng. Denn es gibt vielleicht nur noch einen oder sehr wenige Lieferanten, die die erforderlichen Materialien, Zulieferungen, Maschinen o.Ä. in genau der gewünschten Spezifikation anbieten – so haben die Verkäufer und Vertriebsmitarbeiter dieser Lieferanten oder Anbieter oft ein (Quasi-)Monopol. Da sind dann die Profi-Einkäufer im Unternehmen gefragt, wie sie aus dieser Zwickmühle herauskommen. Wie sie sich trotz dieser schlechten Ausgangslage in eine bessere Verhandlungsposition bringen und trotzdem noch Savings realisieren können! Das ist nicht einfach – aber es geht. Und wie, das zeige ich hier. Ich werde dafür im Folgenden die „Du“-Ansprache wählen, weil in Untersuchungen herausgefunden wurde, dass Leser und Leserinnen das Geschriebene damit besser aufnehmen können als bei der Distanz schaffenden „Sie“-Ansprache. Dass sie einfach mehr damit anfangen können – und genau darum geht es ja: Dass Du hier Tricks und Strategien an die Hand bekommst, die Du in Deinen nächsten Verhandlungen konkret einsetzen kannst – und wirst. Und vielleicht lernen wir uns in einem anschließenden Gratis-Webinar www.altmannsberger-verhandlungstraining.de/webinar/, einem Seminar oder Praxis-Training www.altmannsberger-verhandlungstraining.de/training-verhandlungen-mit-monopolisten oder auch meiner kostenlosen Hotline-Beratungsstunde (Termine: www.altmannsberger-verhandlungstraining.de/termine/) ja einmal persönlich(er) kennen – dann darfst Du mich natürlich auch gleich duzen!


Also, wenn Du das hier liest, kennst Du im Profi-Einkauf das vermutlich auch: Der Lieferant steht fest, bevor Du richtig verhandeln konntest. Die Fachabteilung oder auch ein Sachgrund schreiben Dir vor, wo Du bestellen musst. Wenn diese Information, dass Du quasi in einer Zwangslage bist, in der Du (bei ihm) kaufen musst, dann sogar zum Lieferanten durchdringt, wird es schwer, vernünftige Verhandlungen zu führen.
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Gleichwertige Machtposition trotz schlechter Ausgangslage erzielen.
Mehr Verhandlungsspielraum durch strategische Vorbereitung schaffen.
Bessere Ergebnisse erreichen - fir Profi-Einkdufer in Unternehmen.
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