Es ist Zeit
heue Wege zu
gehen:

Das Verhandlungs-
management
der Zukunft

Juni 2020 | Kerkhoff Negotiations GmbH | René Schumann ocoderléﬁ/rNIE(Gg'g'ij kerkhoff
NEGOTIATIONS




~jhe Black Swan
Event”

» VUCA als neue Normalitat

» Weitere Dynamisierung des

Einkaufs

» Kostendruckerei als Auslaufmodell
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Evolution des Verhandlungsmanagements
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Was ist das nachsie “big thlng im Berelch
Vandlungen?
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System of Negotiations:

,fringent strukturierte
Verhandlungen - Ende
des Freestyles”
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System of Negotiations

Verhandlungs- 1
macht
Systematische eAuctions
@ } Wettbewerbsverhandlung
@ } Bilaterale Verhandlungen mit Alternativen
} Monopolisten
0 Verhandlungsvolumen "

Out of Scope (z.B. Long Tail)




Verhandlungsmanagement der Zukunft
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. Typische Bausteine erfolgreicher Ergebnisse:
B Einkaufsverhandlungen: s Verhandlungen: |
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Out of Scope (z.B. Long Tail)

M) Spieltheorie o Einsparungen:
Systematisierung der ~ s Verhaltensdkonomie et - Monopolisten: 9%
Verhandlungen - Psychologie & - Wettbewerb: 12%
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Thema des Jahres: Starkung
Verhqndlungsexperﬁse & Spezialisierung

DL VSR | VIR

Zielbild:
Trennung von Verhandlung und
Einkauf

Bedeutung in der Umsetzung:

Symbiose aus

hoch-spezialisierten Verhandlern
zur Begleitung von Top-Verhandlungen
mit
mit gut ausgebildeten Einkaufsallroundern zur
Umsetzung von Strategie und Tagesgeschaft
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,DU bekommst was du verhandelst, nicht was du verdienst” —
Sind Sie bereit fur den nachsten Schritt?

lhre Ansprechpartner bei
Kerkhoff Negotiations

/ ) René Schumann
— Geschaftsfuhrer

r.schumann@kerkhoff-negotiations.com

Linkedin: reneschumann

Dr. Marc Heimes
SVP Negotiations EMEA

'V'
Sl ’ m.heimes@kerkhoff-negotiations.com
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