& GET YOUR

I e wr

%8 E/PERT

Frieder Gamm

Inhaber & Geschiftsfiihrerin, Frieder Gamm Group GmbH, Deutschland & Argentinien

Frieder Gamm z&hlt zu den renommiertesten Verhandlungsexperten im deutschsprachi-
gen und internationalen Raum. Nach zehn pragenden Jahren als Einkaufsverhandler bei
Porsche griindete er im Jahr 2000 die Frieder Gamm Group GmbH. Seither unterstiitzt er
weltweit Konzerne und mittelstandische Unternehmen in strategischen Preis- und
Vertragsverhandlungen, internen Zielkonflikten und anspruchsvollen Stakeholder-Prozes-
sen. Sein Ansatz verbindet wirtschaftliche Klarheit mit psychologischer Prazision und klarer
Haltung. Mit dem vom BME ausgezeichneten Verhandlungsmanagementsystem

+HoNE - House of Negotiation Excellence” professionalisiert er Verhandlungsstrukturen
nachhaltig. Frieder Gamm steht fiir Authentizitat, Humor und messbare Ergebnisse - selbst
in hochvolumigen, konfliktgeladenen und international gepragten
Verhandlungssituationen.

LEADERSHIP | MOTIVATION | PERSONLICHKEIT | ERFOLG | INNOVATION | KREATIVITAT | VERKAUF
KOMMUNIKATION | RHETORIK | CONSULTING | VERHANDLUNG

EXPERTISE / PROJEKTE
» Preis- und Konditionenverhandlungen » Komplexe Preis- und Vertragsverhandlungen fir Daimler,
» Einkaufs- und Vertriebsverhandlungen Volkswagen, Porsche, Audi, Siemens, Lufthansa, Stihl und

Karcher
» Implementierung des BME-pramierten Verhandlungsmanage-
mentsystems ,HoNE" bei Draxlmaier, Volkswagen, Bizerba und
Marquardt
Ergebnis: strukturierte Prozesse, starke Teams und messbar

»

¥

Verhandlungspsychologie & Gesprachsfiihrung
Interne Verhandlungen & Stakeholder-Management
Vorbereitung, Strategie & Taktik

Konfliktnavigation & schwierige Gesprachspartner »

X

»

¥
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»

Storytelling & kommunikative Wirkung bessere Verhandlungsergebnisse

BERUFSERFAHRUNG i
(UNTERNEHMEN / POSITIONEN / BRANCHE) TATIGKEITSBEREICHE
» Seit 2019: Frieder Gamm Group SRL (Argentinien) / Grinder » C-Level
und Geschaftsfihrer » Geschéftsfithrung
» Seit 2000: Frieder Gamm Group GmbH (Deutschland) / » Einkauf
Griinder und Geschaftsfihrer » Supply Chain
» 1989-1999 / Porsche AG / Einkauf » Vertrieb

» Alle innerbetrieblichen Abteilungen die intern verhandeln

KUNDEN / REFERENZEN / SONSTIGES FORMATE & SPRACHEN
» Volkswagen AG, Adidas, Porsche AG, Audi AG, Karcher GmbH, 2 Beratung & Vortrag
Stihl GmbH, BVB, VIB, Bosch, Siemens AG, Siemens Energy, Tl Seraf Worksh
Amazon, American Express, AXA, Bayer, Telekom, Ducati, g remning & Seminar / Works °p
Flixbus, Hilti, HP, Julius Bar, LBBW, Lamborghini, OBI, MAN, 1 Coach 7 Mentor
Lufthansa, Seat, Volvo, Vaillant, NDR, Ziblin 7 Business-Talk i (Podiums-)Diskussion
7 Interview O Testimonial

X

Gewinner des BME Award of Excellence fiir Grossunternehmen
2022 zusammen mit Pilotkunde DraxImaier
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VORTRAGE / WORKSHOPS / SEMINARE
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VERHANDELN MIT BOXSTRATEGIEN

- Wie Strategien, Finten und regelkonforme Tauschungsmans-
ver aus ,Rumble in the jungle” auf Verhandlungen iibertragen
werden

« Woran Sie eigene und gegnerische Starken/Schwachen
erkennen, um die passende Strategie zu finden

+ Wodurch Sie sich auch aus scheinbar schwacherer Position
erfolgreich durchsetzen - ohne ,Tiefschlage"

ERFOLGREICH VERHANDELN MIT MONOPOLISTEN

+ Woran Sie erkennen, ob |hr Monopolist wirklich ein Mono-
polist ist - oder ,hausgemacht”

 Wie Sie den Menschen hinter dem Monopolisten besser
einschatzen und typische Fehlannahmen vermeiden

« Wodurch Personlichkeitsmodelle (z. B. STAB/DISG) bessere

Strategien und Taktiken ermoglichen

SELLERS MARKET

- Wie Sie auf unsichere Lieferketten, Rohstoffpreise und
Logistik-Engpasse verhandlungsstark reagieren

« Welche konkreten Antworten in der Lieferanten- und
Kundenbeziehung unter Druck wirklich tragen

« Wodurch Sie auch unter politisch und wirtschaftlich unsiche-
ren Rahmenbedingungen erfolgreich bleiben

VOM EINKAUFER ZUM BEZIEHUNGSMANAGER

+ Welche neuen Herausforderungen durch Technologien, neue
Verkaufer und Generation XYZ vs. Old School entstehen

- Wie Beziehungsketten an Bedeutung gewinnen und Verhan-
deln sich an neue Anforderungen anpassen muss

-+ Wodurch emotionale Kreativitat, Wertschatzung und Compli-
ance das ,neue Verhandeln“ pragen

VERHANDLUNGEN GEWINNT MAN IM KOPF

+ Wie die Macht der Psychologie zu souveraner Verhandlungs-
fihrung und besseren Ergebnissen fihrt

« Welche Erfolgsbausteine (Menschenkenntnis, Strategieaus-
wahl, psychologische Prozesse) entscheidend sind

+ Wodurch Persénlichkeitsanalysen und die Interpretation

bewusster/unbewusster Signale Verhandlungsziele erreichbar

machen

INFORMATIONEN

Honorare: auf Anfrage
Reisekosten von/bis Ort: auf Anfrage

il
ra}

Individuelle Inhaltsanpassung méglich
Handout / weitere Unterlagen

Besonderheit: Interaktive, beteiligende Vorgehensweise

KOPF -

Erflgreich kommuniieren it
Neuro-Strategien So eneichen S,

VORTRAGE / WORKSHOPS / SEMINARE

» YOM RASEN AUF DIE BUHNE - DIE BENDER-ZWILLINGE IM

GESPRACH MIT FRIEDER GAMM

« Welche Werte wie Mentalitat, Fairness, Einsatzwille und
Motivation den Kern des Vortrags bilden

« Wie Fihrung, Haltung, Siegeswille und Durchhalten aus dem
Profisport ins Business tibertragen werden

+ Wodurch Geschichten und Learnings der Bender-Zwillinge
sofort im Unternehmensalltag umsetzbar werden

» PSYCHOLOGIE IN DER VERHANDLUNGSFUHRUNG

(SEMINAR)

« Psychologie in der Verhandlungsfihrung

+ Wie psychologische Verhandlungsfiihrung funktioniert - und
welche typischen Fehler auf der Beziehungsebene Verhand-
lungen scheitern lassen

+ Womit STAB als Praferenzmodell genutzt wird, um Verhalten
besser einzuordnen und gezielter zu fihren

+ Wie Profiling, Kommunikations- und Beziehungswege in
Simulationen/Teamcoaching in die Praxis Ubertragen werden

» STRATEGIE IN DER VERHANDLUNGSFUHRUNG (SEMINAR)

- Wie Sie Verhandlungen strukturiert vorbereiten: Meta-Ebene,
Ausgangsposition, Ziele sowie Strategie & Taktik

+ Wie Sie Verhandlungsgesprache aktiv steuern und Fragetech-
niken zielfiihrend einsetzen

+ Wodurch Sie mit schwierigen Verhandlungspartnern (Ein-
schiichterung/Manipulation) souveran umgehen - inkl. Praxis/
Simulation

» PROFILING IN DER VERHANDLUNG (SEMINAR)

+ Wie Sie unterschiedliche Verhandlungstypen erkennen und
den passenden Umgang ableiten

+ Woran Sie Motive und Ziele des Gegentibers identifizieren,
um Argumente ,in seine Welt“ zu Gbersetzen

+ Wie Sie Strategie, Taktik sowie Do's & Don'ts der Kommunika-
tion typgerecht formulieren und anwenden

| reoume - | Frieder G
ClélliliiSANrataEEMS » Verhandlungen gewinnt man im
SACHE Kopf: Erfolgreich
Verhandlungen syies kommunizieren mit Neuro-
gewinnt man im

Strategien

» Alles Verhandlungssache: So

. erreichen Sie, was Sie wollen
was Sie wollen M

Sie suchen die richtigen Experten? Wir unterstiitzen Sie gerne! GET YOUR EXPERT
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