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Uberblick

Der Verkauf von Grof3anlagen an Kunden in techni-
schen Unternehmen ist die Koénigsdisziplin fiir einen
Vertriebsingenieur. Er hat die Gelegenheit, die Einzig-
artigkeit seiner Produkte herauszustellen, und kann in
Verhandlungen durch gute Vorbereitung, positives Auf-
treten und konsequente Verhandlungsfiihrung den
Wiinschendes Kundengerecht werdenundgleichzeitig
die eigene Verhandlungsmacht ausnutzen.

Ich selbst habe als strategischer Einkaufer lange Jahre
Equipment von vielen namhaften Anbietern fiir die
Halbleiterindustrie verhandelt und gekauft. Die dabei
relevanten Denkweisen, Planungen, Szenarien und Ri-
tuale sind mir in Fleisch und Blut libergegangen, und
ich gebe diese mit viel Freude an meine Seminarteil-
nehmer weiter.

Was wird geboten?

Die Schulungsgruppe erwarten zwei spannende, in-
tensive und lehrreiche Tage. Verhandlungstheorie, die
Weitergabe meiner eigenen Erfahrungen und zahlrei-
che Ubungen, darunter eine praxisnahe Musterver-
handlung, wechseln sich ab. Dabei wird eine Fdille von
wirksamen Tipps und Kniffen vermittelt. Exklusiv er-
halten die Teilnehmer gebundene Handouts sowie
das Seminarhandbuch "Verhandlungswissen kom-
pakt". Ein Erganzungsband "Verhandlungswissen fir
Vertriebsingenieure" mit Erkenntnissen aus langer Ver-
handlungs- und Schulungspraxis ist in Vorbereitung.

. Equipmentverkaufer

Was die Teilnehmer hier nicht lernen

Ziel jeglicher Verhandlungen ist es, eine Ubereinkunft zu erzielen,
welche die Bedirfnisse der Verhandlungspartner befriedigt und
von beiden Seiten als fair angesehen wird. Ich schule in den Semina-
ren, wie man dies realisieren kann. Die Vertriebsingenieure lernen
allerdings nicht, wie sie ihr Gegendiber tiber den Tisch ziehen, ihm mit
Verhandlungstricks ihren Willen aufzwingen und aus jeder Verhand-
lung auch das Letzte herausholen. Denn auf der anderen Seite des
Tisches sitzt der Verhandlungspartner und nicht der Gegner.

Programmvorschlag

Ein modularer Aufbau ermdglicht individuelle Schulungen, deren
Inhalte auf die spezifischen Bediirfnisse und Anforderungen der
Teilnehmer abgestimmt sind. Ein Programm aus zwei zweitdgigen
Modulen kénnte wie folgt aussehen:

Modul 1, Tag 1 Modul 2, Tag 1

Grundlagen des Verhandelns Erfahrungen in der Praxis

Den Kunden zum Erfolg flihren Im Dialog mit dem Kunden
Zur Bedeutung der Vorbereitung  Wirtschaftspsychologie
Auftreten und Kérpersprache Interkulturelle Verhandlungen

Modul 1, Tag 2 Modul 2, Tag 2

Die Denkweise des Einkdufers Einflihrung in das Vertragsrecht
Verhandlung von GrofSanlagen Verborgene Motive
Ubungen und Musterverhandlung Ubungen und Musterverhandlung

Das Seminar wird als geschlossene Firmenveranstaltung mit opti-
mal 4-8 Teilnehmern in lhren Raumen oder auflerhalb durchge-
fihrt, um unternehmensspezifische L&sungsansatze zu erarbeiten
und auBerdem den Teamgeist zu fordern.
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Guido Wenski Consulting - Postfach 1150 - 84479 Burghausen

Dr. Guido Wenski wurde 1960 in K6In geboren. Er ist Diplom-Chemiker mit juristischer Zusatzqua- lhr Experte und
Seminarleiter:

lifikation und Autor zahlreicher Patente zur Herstellung von Halbleiterwafern. Er war viele Jahre
in Fihrungspositionen im Konzernverbund der Wacker-Chemie AG im In- und Ausland tatig, unter
anderem 12 Jahre als GroRRanlageneinkdufer und Leiter Strategischer Einkauf der Siltronic AG.

Heuteist Dr. Wenskiselbststandiger Verhandlungstrainer. Dabeivermittelt er seine Erfahrungenals
Einkdufer, aber auch die Bedeutung nachhaltigen Wirtschaftens. Er verfiigt iber Fach- und Bran-
chenkenntnisse in Halbleiter- und Chemischer Industrie, Metrologie, Optik und Maschinenbau.
Die genauen Seminarinhalte werden auf lhre Bediirfnisse abgestimmt. Zu allen Seminaren erhal-
ten die Teilnehmer umfangreiche, exklusive Unterlagen.

Trainingssprachen sind Deutsch und Englisch. Der Schwerpunkt der Schulungen liegt in Deutsch-
land, doch Dr. Wenski konnte in seinen Seminaren bisher Teilnehmer aus mehr als 20 weiteren
Nationen begriifien, darunter neben Européern Trainees aus China, Japan, Korea, Singapur, Ma-
laysia, Indien und den USA. Seine interkulturelle Kompetenz und Erfahrung gibt er gerne weiter.

Die Fotos fiir diesen Flyer stammen von einem Aufenthalt des Trainers in Japan. Zu sehen sind die
schwarze Burg von Matsumoto und die Skyline von Tsukiji (Tokyo).
Inhaber: Dr. Guido Wenski, selbststandiger Berater und Trainer

Postfach 1150, 84479 Burghausen, Deutschland; Telefon: +49 (0) 8677 — 917 321
info@wenski-consulting.com  www.wenski-consulting.com
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Hinweis: Im Sinne eines fllissigen Schreibstils wurde darauf verzichtet, bei allen Personen betreffenden Angaben jeweils die Verhandlungs trainer

mdnnliche und weibliche Form anzusprechen, obwohl immer beide Geschlechter gemeint sind.

Haftungsausschluss: Es werden keine Garantien jedweder Art, explizit oder implizit, fiir die Nutzung der Inhalte dieser Schrift libernommen. Die Haftung fiir jede Art
von Schdden ist hiermit ausgeschlossen, einschliefSlich direkter, indirekter, angenommener und Folgeschdden, die durch die Benutzung der Inhalte entstehen, aufler
sie beruhen auf Vorsatz oder grober Fahrldssigkeit unsererseits.




