Verhandlungstraining fiir Vertriebsingenieure

Worum geht es?

Das zweitdgige Seminar ermdglicht Vertriebsmitarbei-
tern, sich in Denkweise, Motivation und Vorgehen ei-
nes kommerziellen Einkaufers hineinzuversetzen und
so wirksame Strategien und Taktiken zu entwickeln.

Wer sollte teilnehmen?

Industrieverkdufer, die erkldrungsbediirftige Produk-
te verhandeln. Das Seminar wird wie alle hier angebo-
tenen Formate als geschlossene Firmenveranstaltung
mit optimal 4-8 Teilnehmern durchgefiihrt, um unter-
nehmensspezifische Lésungsansatze zu erarbeitenund
auBerdem den Teamgeist zu fordern. Es kann in [hren
Raumen oder auBerhalb durchgefiihrt werden.

Welche Themen werden behandelt?

Ein modularer Aufbau erlaubt individuelle Schulungen.
Vertriebsingenieure sind oft interessiert an folgenden
Themen interessiert:

Strategie, Taktik und Erfolgsfaktoren

Umgang und Kommunikation mit Kunden
Framing und Priming ihrer Produkte

Auftreten und Koérpersprache in Verhandlungen
Abwehr unsauberer Verhandlungstricks

interkulturelle Verhandlungen
Einflhrung in das Vertragsrecht
psychologische Aspekte der Verhandlungsfiihrung
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Warum gerade dieses Verhandlungstraining?

Als Seminarleiter profitiere ich von meiner Jahre langen Erfahrung
als Einkdufer fir GroRprojekte in der Halbleiterindustrie. Dabei habe
ich unter anderem Anlagenverhandlungen mit zahlreichen namhaf-
ten Lieferanten gefiihrt und weif3, worauf es dabei ankommt.

Was wird geboten?

Die Teilnehmer erleben zwei spannende, intensive und lehrreiche
Tage. Theorie, eigene Erfahrungen des Trainers und viele Ubungen,
insbesondere Modellverhandlungen, wechseln sich ab. Ein gemein-
sames Abendessen nach dem ersten Tag schafft den Rahmen fiir
eine entspannte Nachdiskussion. Exklusiv erhalten die Teilnehmer
neben gebundenen Handouts das Seminarhandbuch "Verhandlungs-
wissen kompakt", das im Selbstverlag erschienen ist.

Wie hat es anderen gefallen?

"Absolut liberzeugend. Dr. Wenski besitz viel Markterfahrung."
Zulieferer fiir die Halbleiter-, Elektronik- und PV-Industrie

"Great English-language class. Guido has exceeded our expectations.”
International agierendes Technologieunternehmen

"Ich habe bereits einige Verkduferschulungen mitgemacht, aber nie-
mand hat uns eine derart wertvolle Insider-Sicht geliefert."”

Jenaer Optikhersteller

"Dieses Seminar ist viel besser auf unsere Bediirfnisse abgestimmt als
die typischen Inhouse-Trainings. Wir freuen uns auf Teil 2."

Amerikanischer Hersteller von Halbleiterequipment

Guido Y&

‘Wenski Consulting
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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 der
Byo6do-in in Uji sowie 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

Linked [ Dr. Guido Wenski

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.




