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Ziel
Die Teilnehmer sollen in die Lage versetzt werden, 
Konzepte der Spieltheorie gezielt in 
Einkaufsverhandlungen anzuwenden. Die Inhalte 
werden praxisnah anhand von Fallstudien aus dem 
Einkauf vermittelt. Ziel ist die Optimierung 
strategischer Verhandlungsführung durch 
spieltheoretisches Denken sowie die Erzielung weiterer 
Einsparungen in der Beschaffung von Waren oder 
Dienstleistungen. Durch den stetigen 
Perspektivwechsel wird ebenfalls die Vertriebssicht 
vermittelt und zum Erfolgsfaktor für den Einkäufer.

Inhalte
▪ Analyse Ausgangssituation und 

Ableitung Handlungsstrategien

▪ Auktionsformen

▪ Anreizstrukturen und strategische 
Interdependenzen

▪ Design mehrstufiger Auktionen zur 
Erreichung optimaler Ergebnisse

▪ Prinzipien angemessener 
Verhandlungsdesigns

▪ Gestaltungsorientierung 
Lieferantenkommunikation

▪ Bonus-Malus-Konzept

▪ Wettbewerbserhalt mit 
Dummy-Preis-Konzept

▪ Erreichung cross-funktionaler 
Commitments

Methodik
▪ Extrem hoher Praxisanteil (ca. 80%)

▪ Förderung kreativer Verhandlungsmethoden 
durch Wettbewerb und Freiheit im 
Verhandlungsdesign

▪ Direktes Feedback durch Erlebnis der 
Auswirkungen im Verhandlungsdesign

▪ Mehrmaliger Perspektivwechsel Einkauf und 
Vertrieb

Training of mechanism design.

Professionelle 
Anwendung
von Spieltheorie in 
Verhandlungen
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