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Urs Altmannsberger: Verhandlungstrainer & Top-Verhandler





Urs Altmannsberger war über viele Jahre 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 Verhandlungstrainer und -experte selbstständig machte, um sein Wissen und sein Können an mehr Menschen zu vermitteln.


Seither ist Urs Altmannsberger als Verhandlungsberater in Unternehmen tätig, um dort Einkauf und Verkauf 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 Verhandlungscoach, berät und unterstützt sie dabei, anstehende Verhandlungen ergebnisorientiert zu verbessern, Konditionstitel zu entwickeln und die Beteiligten dafür fit zu machen. Zudem übernimmt er als »Verhandler-4-rent« schwierige und großvolumige Verhandlungen im Business.


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


Urs Altmannsberger ist viel gefragter Redner auf Fachkonferenzen und erfolgreicher Sachbuchautor, u. a. von »Profitabler Einkauf«, »Profitable Purchasing«, »Verhandeln mit Monopolisten«, »Profitabler Verkauf« und »Alles wieder auf Kette. Wie Vertriebsprofis Lieferkettenprobleme im Verkauf zu Gold machen«.


mail@altmannsberger-verhandlungstraining.de


www.altmannsberger-verhandlungstraining.de







Einleitung: Aus »Ich bin geliefert« wieder ein »Ich werde beliefert« entwickeln





Viele Einkäufer schauen mit Sorge in die Zukunft. Sie klagen über ausbleibende Lieferungen und befinden sich in den Gesprächen und Verhandlungen mit dem Vertrieb in einer fast schon ausweglosen defensiven Situation. So jedenfalls ihre Überzeugung: »Der Vertrieb nimmt eine monopolähnliche Stellung ein, der Verkäufer agiert wie ein Quasi-Monopolist!« Selbst Einkäufer, die sich »früher« über eine starke Verhandlungsposition freuen durften, sehen sich aktuell mit vollkommen neuen Herausforderungen konfrontiert: Ob Elektronikzubehör, Halbleiter, Rohstoffe, Baumaterial, Vorprodukte, Dünger oder Samen – überall und in jeder Branche sind Lieferketten gerissen. Einkäufer schätzen sich glücklich, überhaupt noch »irgendwann« beliefert zu werden – was häufig nur bei enorm gestiegenen Kosten etwa für Transport und Logistik möglich ist.


Gehörst Du zu diesen Einkäufern? Dann habe ich eine gute Nachricht für Dich: Es gibt konkrete, smarte Strategien, wie Du in diesen Krisenzeiten auf Augenhöhe mit dem Vertrieb verhandeln und Versorgungssicherheit für Dein Unternehmen herstellen kannst. Diese smarten Strategien findest Du in diesem Booklet. Damit es auch bei Dir wieder heißt: »Ich werde beliefert« und nicht: »Ich bin geliefert«.


Weniger Gegeneinander, mehr Miteinander


Bevor es weitergeht, ein Hinweis: Du liest, dass ich hier die »Du«-Ansprache wähle. Der Grund dafür: Oft nehmen wir Geschriebenes besser auf, wenn wir direkt mit »Du« angesprochen werden. Bei der distanzierenden »Sie«- Ansprache ist das weniger der Fall, so jedenfalls meine Erfahrung, die ich übrigens auch im Seminarraum mache. Das »Du« schafft Nähe, Verbundenheit und vor allem Vertrauen.


Zurück zu den gerissenen Lieferketten und den schwierigen Verhandlungen mit den Quasimonopolisten aus dem Vertrieb. Einkäufer berichten mir, es gebe nicht nur bei zusätzlich bestellten Mengen des benötigten Produkts Lieferprobleme, sondern auch bei bereits geschlossenen Verträgen. Extrem lange Lieferzeiten von mehreren Monaten und verringerte Zuteilungen – die Horrorliste ist lang. Die Strategien, die Du in diesem Booklet findest, führen dazu, dass Du Dir in Zukunft weniger oder vielleicht sogar gar keine Sorgen wegen unzuverlässiger Lieferketten machen musst. Allerdings wirst Du dabei eine Entwicklung anstoßen, die nicht von jetzt auf gleich zum finalen Ergebnis führt. Ein wenig Geduld ist notwendig – die jedoch belohnt wird, weil Du Dich mithilfe der Strategien zum kreativen Innovator in Deinem Unternehmen entwickelst, der neue Impulse setzen, dabei Ansprüche anmelden, innovative Wege beschreiten, aber letztendlich zweifellos Anerkennung genießen wird. Während es bei den Wettbewerbern heißt: »Überall Panik, alles Mist, wenn die Lieferkette gerissen ist!«, leistest Du in Deinem Unternehmen einen substanziellen Beitrag, wie es weitgehend unbeschadet durch die Krise gelangt. Und ganz nebenbei stärkst Du in Deiner Abteilung die eigene Position, weil es Dir gelingt, in schwierigen Zeiten mit den Quasi-Monopolisten aus dem Vertrieb auf Augenhöhe zu verhandeln, eine tragfähige Beziehung aufzubauen und Win-win-Situationen zu schaffen, die allen Beteiligten helfen. Voraussetzung ist, dass alle Beteiligten neben den eigenen Interessen die Interessen der Gegenseite berücksichtigen. Das sollten Deine Verhandlungspartner aus den Vertriebsabteilungen Deiner Lieferanten ebenfalls einsehen. Denn eines ist klar: Auch viele Vertriebsmitarbeiter pokern zurzeit mit einem schlechten Blatt, haben gegebenenfalls mit eigenen Zulieferschwierigkeiten, Lagerengpässen, Krankenständen, Fehlkalkulationen zu kämpfen. (Tipp: Wenn Du noch mehr über die Vertriebsperspektive lernen willst, dann kann ich Dir das Booklet »Alles wieder auf Kette« empfehlen – siehe auf der letzten Seite in diesem Booklet.)
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LIEFERKETTE GERISSEN — ALLES BESCH*SSEN ?!

Wie Einkaufsprofis im Unternehmen die Versorgung mit Gitern
und Leistungen in Krisenzeiten sicherstellen und auf Augenhéhe
mit dem Vertrieb verhandeln
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