
Die Themen 

 

Seminar 

17. Juni 2014 in Frankfurt 

†    Gute Kommunikation im AMNOG-Verfahren 

†    Die Vorbereitungsphase im Unternehmen - 

das Team richtig aufstellen 

†    Warum "Harvard"-Verhandeln 

nicht zum Ziel führt 

†    Das Setting vor Ort - die Rahmenbedingungen kennen 

†    Trainieren möglicher Verhandlungssituationen - 

wie Sie in Extremsituationen einen kühlen Kopf bewahren 

Ihre Referenten 

Gut vorbereitet in die 

Verhandlung mit dem 

GKV-Spitzenverband 

Wolfgang Bönisch 
W&H Bönisch GmbH, 

Hamburg 

Michael Dilger 
Simon-Kucher & Partners 

Strategy & Marketing 

Consultants, Bonn 

Dr. Marco Penske 
Boehringer Ingelheim 

Pharma GmbH & Co. KG, 

Ingelheim 

 

Keine Scheu vor der 

Erstattungsbetrags- 

verhandlung! 



Ihre Referenten 

Wolfgang Bönisch 
W&H Bönisch GmbH, 

Hamburg  

Verhandlungsexperte, Ghost Negotiator, 
Trainer, Fachbuchautor. 
  
Ist der Experte für schwierige Verhandlun-
gen in Grenzsituationen mit mehr als 35 
Jahren professioneller Verhandlungserfah-
rung. Er war 10 Jahre als Verkaufsdirektor 
und Mitglied der Geschäftsleitung in der 
Pharma-Industrie tätig. 

Michael Dilger 
Simon-Kucher & Partners 

Strategy & Marketing 

Consultants, Bonn 

Partner 
  
Er hat 14 Jahre Beratungserfahrung im 
Pharmamarkt mit dem Schwerpunkt Markt-
einführungsstrategie/Erstattungsstrategie 
(national und international). Er unterstützt in 
großem Maß Firmen bei AMNOG-Rabattver-
handlungen. 

Dr. Marco Penske 
Boehringer Ingelheim 

Pharma GmbH & Co. KG, 

Ingelheim 

Head Market Access and Health Care Affairs 

 

Verhandlung mit dem GKV-Spitzenverband 

Ziel des Seminars 

Ihr Produkt wurde zur frühen Nutzenbewer-
tung aufgerufen oder wird voraussichtlich in 
Kürze in das AMNOG-Verfahren eintreten? 
Dann möchten wir Sie ganz herzlich zu 
einem Kompaktseminar einladen, das Sie 
mit dem Verhandlungskonzept beim GKV-
Spitzenverband vertraut macht. Sie erfahren 
im Seminar, wie das Verfahren abläuft, wie 
das Setting in den Erstattungsbetrags- 
gesprächen aussieht und mit welchen Situa-
tionen Sie konfrontiert werden können. 
   
Nach Seminarende wissen Sie, was auf Sie 
zukommen kann und haben anhand vieler 
Übungen erste Erfahrungen im Verhandeln 
abseits des WIN-WIN Paradigmas. 

Teilnehmerkreis 

Dieses Seminar richtet sich an Fach- und 
Führungskräfte der pharmazeutischen 
Industrie, die in nächster Zeit in die 
Erstattungsbetragsgespräche beim GKV-
Spitzenverband mit einbezogen werden 
können. In diesem kompakten Training 
erfahren Sie, was bei den Verhandlungen 
konzeptionell, inhaltlich und auch 
psychologisch auf sie zukommt. 

Teilnehmerbegrenzung 

Das Seminar ist auf 20 Teilnehmer begrenzt. 
Diese Teilnehmerbegrenzung ist die Grund-
lage einer sinnvollen Fortbildungskonzep-
tion. Sie gewährleistet eine intensive 
Aussprache und damit eine praxisnahe 
und umfassende Information. 



Ihr Programm von 9.00 - 17.30 Uhr 

 

Keine Scheu vor der Erstattungsbetragsverhandlung! 

> 9.00 Uhr 

Ablauf des AMNOG-Verfahrens - wo 

ist gute Kommunikation nötig? 
Dr. Marco Penske 

> 9.30 Uhr 

Kommunikation & Verhandlung bei 

ungleichen Kräfteverhältnissen 
Wolfgang Bönisch 

† Nicht "auf Augenhöhe" und das 

 Paradigma von WIN-WIN 

† Warum "Harvard"-Verhandeln in solchen 

 Situationen zu schlechten Ergebnissen 

 führt 

† Macht und Wirkmacht in der 

 Kommunikation 

† Der Einfluss von Macht auf 

 Körperhaltung und Stimme 

† Ein alternatives Mind-Set entwickeln 

> 10.30 Uhr Kaffeepause 

> 10.45 Uhr 

Erste Kommunikations-Hürde: 

das Stellungnahmeverfahren 

beim G-BA 
Dr. Marco Penske  

† Fokussierung auf dossierrelevante 

 Sachverhalte 

> 11.15 Uhr 

Vorbereitung auf die Verhandlung 

beim GKV-Spitzenverband 
Michael Dilger 

† Die G-BA Entscheidung ist die Basis 

† Kriterien, die über den Preis entscheiden 

† Verhandlungsunterlagen - welche weite- 

 ren Dokumente können hilfreich sein? 

† Was regelt die Rahmenvereinbarung 

 noch? 

> 12.00 Uhr Mittagessen 

> 13.15 Uhr 

Die Vorbereitungsphase im 

Unternehmen 
Wolfgang Bönisch 

† Die Argumente in wirksame Sprache 

 übersetzen 

† Das Team richtig aufstellen: 

 Rollen verteilen 

† Die Argumente aussprechen und unter 

 Druck verteidigen 

> 14.45 Uhr Kaffeepause 

> 15.00 Uhr 

Die Verhandlungssituation vor Ort 

beim GKV-Spitzenverband 
Michael Dilger 

† Verhandlungssituation vor Ort: 

 Die Gespräche in der Gruppe und 

 4-Augengespräche 

> 15.30 Uhr 

Trainieren der 

Verhandlungssituation 
Wolfgang Bönisch 

† Strömungen und Störungen erkennen 

† 4-Augengespräche richtig führen und 

 mit den richtigen Leuten 

† Sich selbst für die Termine vor Ort gut 

 organisieren 

† Standfestigkeit und Haltung erarbeiten 

 und beibehalten 

† Teamaufgaben 

† Mit Zeitdruck umgehen 

† Mit unfairen Angriffen, Drohungen, 

 Regelverletzungen umgehen 

> 17.30 Uhr Seminarende 



FORUM · Institut für Management GmbH · Postfach 10 50 60 · 69040 Heidelberg 

Tel. +49 6221 500-500 · Fax +49 6221 500-555 · www.forum-institut.de 

 

Es gelten unsere Allgemeinen Geschäftsbedingungen 

(Stand: 01.12.2011), die wir auf Wunsch jederzeit 

übersenden und die im Internet unter 

www.forum-institut.de/agb eingesehen werden können. 

Rückfragen und Information 

Für Ihre Fragen zum Seminar und 

zu unserem gesamten Programm 

stehe ich Ihnen gerne zur Verfü-

gung. 
 

Sabine Weiß 

Konferenzmanagerin 

Tel. +49 6221 500-871 

s.weiss@forum-institut.de 

AGB 

Verhandlung mit dem GKV-Spitzenverband 

Anmeldung unter 

service@forum-institut.de oder 

Fax +49 6221 500-555 

Name, Vorname 

Position/Abteilung 

Firma 

Straße 

PLZ/Ort/Land 

Telefon 

E-Mail 

Ansprechpartner/-in im Sekretariat 

Datum, Unterschrift 

Anmeldeformular So melden Sie sich an 

Ja, ich nehme teil am Seminar 

□ Gut vorbereitet in die Verhandlung 

 mit dem GKV-Spitzenverband  

□ Ich bin an weitergehenden Informationen über FORUM- 

Veranstaltungen interessiert und damit einverstanden, 

dass mir diese auch per E-Mail übermittelt werden. 

†      Anmelde-Hotline: +49 6221 500-501 

†      Tagungs-Nr. 14 06 690  

†       Termin/Veranstaltungsort: 

Dienstag, 17. Juni 2014 in Frankfurt 

8.30 Uhr Registrierung; 9.00 - 17.30 Uhr Seminar 

relexa hotel 

Lurgiallee 2 · 60439 Frankfurt 

Tel. +49 69 95778-0 · Fax +49 69 95778-876 

†       Gebühr: 

€ 990,00 (+ gesetzl. MwSt.) inkl. hochwertiger 

Dokumentation (auch zum Download), Zertifikat, 

Arbeitsessen, Erfrischungen und Kaffeepausen. 

†       Logistik: 

Exklusiver Logistikpartner 

www.deutschepost.de 

†       Zimmerreservierung: 

Für FORUM-Teilnehmer steht ein begrenztes Zimmer-

kontingent zu Vorzugskonditionen zur Verfügung. 

Bitte beachten Sie, dass das Kontingent automatisch 

4 Wochen vor Veranstaltungsbeginn verfällt. Bitte 

nehmen Sie die Reservierung direkt im Hotel unter 

Berufung auf das FORUM-Kontingent vor. 


