Praxis-Seminar mit Matthias Grossmann

Einkaufer-Intervall-Training

3 x 2 Tage Stufenseminar

Best Practice im Einkauf: Die Organisationsarten stimmen zum Seminar:
° Operativer Einkauf — StrategiSCher Einkauf - MGM ,Tolles Seminar! Es werden langfristige Strategien
R . . . . . statt billiger Schlagwérter prdsentiert.”

Wie Sie Maverick-Buying vorbeugen kénnen Johannes Schuh,

* E-Procurement VAMED Engineering GmbH & Co KG

,Gute Tipps, die sicher in die Praxis umgesetzt
. . werden kénnen.”

Methoden zur Preis- und Kostenreduzierung Stofan Schledt, Untha Shredders GmbH
* Beschaffungsmarktforschung e

,Ich konnte schon zwischen den einzelnen Stufen

‘ MethOden der Preis_ Und KOStena nalyse des Intervall-Trainings Erlerntes erfolgreich
. = " H : H umsetzen und Einsparungen erzielen.”
Ra'hrrTenve.rtrage fur.dle Einkaufspraxis . .
* Moglichkeiten der Lieferantenkonzentration oo
. . ,Ein Monopolist unter den Vortragenden -
* Gemeinsam Kosten senken im KVP-Workshop brilliant und praxisnah.

Roman Lanza, Hoerbiger Ventilwerke GmbH

Verhandlu ngsfﬁ hru ng im Einka Uf ,Sie haben es erreicht, daBB meine Mitarbeiter

. . . . keine H. hr haben, hei
* Die fachliche Vorbereitung auf die Verhandlung eine riemmungen menrnaben, nach einem

niedrigeren Preis zu fragen.”

* Zielsetzung - Einwandbehandlung - Argumentation Q. Weber, Léns-Apotheke
* Die Strategie — der Weg zum Ziel

* Die 20 wichtigsten Verhandlungstaktiken 100 % Praxisbezug:

* Vom Umgang mit schwierigen Gesprachspartnern AusschlieBliches Trainieren von Praxis-

fallen der Teilnehmer.

SEI bstmanagement fLII’ Ein ka Ufer/in nen Zur Sicherstellung erhalten die Teilnehmer

bereits vor dem Seminar eine Checkliste.

* Die mentale Vorbereitung auf die Verhandlung
. WaS Sle von HAGAR |ernen kénnen Jeder Teilnehmer hat die Moglichkeit

. . . seinen Fall in das Seminar einzubringen.
* Mehr Zeit flir das Wesentliche - Workshop
* Mit Ausstrahlung und Ausdruck Gberzeugen

MGS
I

Matthias Grossmann

Der Einkaufsverhandlungs-Experte
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Praxis-Seminar mit Matthias Grossmann

Unsere Erfahrung, lhr Nutzen

Warum Sie teilnehmen sollten

Den gréBten und nachhaltigsten Erfolg von WeiterbildungsmafBnah-
men erzielen Sie fur sich und lhre Mitarbeiter dann, wenn Sie Giber
einen langeren Zeitraum in mehreren Treffen geschult werden. Inner-
halb des Einkaufer-Intervall-Trainings werden die Trainingsinhalte in
drei Einheiten zu je zwei Tagen vermittelt. Zwischen den Stufen findet
die Umsetzung in die Praxis statt. An den Treffen konnen Fragen
geklart und aktuelle Félle trainiert werden.

Salami-Taktik: Sie erfahren scheibchenweise alles Wissenswerte tiber

den Einkauf: Von der Einkaufsorganisation und Zeitmanagement iber
die Methoden zur Preis- und Kostensenkung bis hin zur Verhandlungs-
flhrung und Selbstmanagement fir Einkaufer/innen.

Training-on-the-Job: I
Zwischen den Trainingstagen kénnen

Sie das erworbene Wissen in die Praxis
umsetzen, um Einsparungen zu
erzielen. Bei den Folgetreffen werden
lhre offenen Fragen geklart.

I Wissensvermittiung

Praxisbezug: Sie haben die Méglichkeit, eigene Félle aus der Praxis
einzubringen, um gemeinsam Strategien zur Losung zu erarbeiten.

Teilnehmeraktivierung: In Rollenspielen trainieren Sie praxisnah Ver-
handlungssituationen, um den Umsetzungserfolg zu festigen.

Zertifikat: Zur Beendigung der Fortbildung erfolgt die Anfertigung
einer Facharbeit (freigestellt). Ihr Lehrgangsziel: MGS-Zertifikat
Master of Purchasing.

Zielgruppe

Dieses Seminar richtet sich sowohl an Nachwuchseinkaufer/innen, als
auch an erfahrene Einkaufer/innen und Einkaufsleiter/innen, die ihren
Wissensstand Uberpriifen und ausbauen mochten. Die bisherige Zu-
sammensetzung lag im Durchschnitt bei 50 % Nachwuchseinkaufer/
innen und 50 % erfahrene Einkaufer/innen sowie Einkaufsleiter/innen.

Matthias Grossmann

Diplombetriebswirt, ist Inhaber der MGS - Training und Beratung fiir
den Einkauf. Er verfligt tiber 16jahrige Erfahrung im Einkauf, die er in
Beratungs- und Dienstleistungsprojekten standig ausbaut.

Herr Grossmann ist Autor des Bestsellers “Einkauf leicht gemacht”

(3. Auflage) sowie des Buches,Die 10 Schritte zum Einkaufserfolg”
(3. Auflage). AuBBerdem verdffentlichte er das Horbuch ,Im Einkauf
liegt der Gewinn!” Zu seinen Kunden zahlen Unternehmen, wie
Bahlsen, Bollhoff, Dt. Studentenwerk, Heraeus, Radeberger, Reifen-
hauser, SAP, Schott, Telekom, T-Com Austria, Toyota Deutschland.

Methodik

Die Seminare von Matthias Grossmann werden von vielen Teilneh-
mern als kurzweilig, lebendig und sehr praxisnah beschrieben. Der
standige Wechsel zwischen Vortrag, Diskussion, Einsatz visueller und
auditiver Mittel sowie die Teilnehmeraktivierung gewédhren eine hohe
Nachhaltigkeit der Fortbildung.

Inhouse-Training & Coaching

Dieses und weitere Trainings kdnnen Sie auch als firmeninterne Veran-
staltung buchen. Die Inhalte werden auf die Bedrfnisse lhres Unter-
nehmens zugeschnitten. Den groten Umsetzungseffekt erhalten Sie
durch ein persénliches Coaching der Einkaufer. Weitere Informationen
finden Sie auf unserer Website www.einkaufstraining.de oder rufen
Sie uns an: Tel. 06021/448-516. Wir beraten Sie gerne.
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Praxis-Seminar mit Matthias Grossmann

Die Inhalte

Tag 1

Preis- und Kostenreduzierung im Einkauf

Machen Sie sich der Bedeutung des Einkaufs bewusst!
Brainstorming: Methoden zur Preis- und Kostenreduzierung
Personliches und organisatorisches Zeitmanagement

Die Arten der Einkaufsorganisation

Anstatt Maverick: Beziehen Sie den Fachbereich ein!
Beschaffungsmarktforschung & Internetrecherche

Kriterien der Lieferantenauswahl

Auf was bei Rahmenvertragen zu achten ist

Tag 3

Preis- und Kostenreduzierung

Preisanalyse und Kostenkalkulation

Welche Quellen fur Kostenentwicklungen gibt es?
Ubung: Preisnachkalkulation

Ubung: Partieller Preisvergleich

Wie Sie vom Lieferanten Kalkulationsdaten erhalten
Reduzierung der Lieferantenanzahl

Paketlieferant, Modularisierung, Deproliferation
C-Teile-Management und E-Procurement

Tag 5

Preis- und Kostenreduzierung im Einkauf

Supply Chain Management

KAIZEN-Workshop zur Lieferantenentwicklung

Die Schritte des KVP-Workshops

Einsparpotenziale in Preisreduzierungen umsetzen

Praxisiibung in einem Unternehmen (Option)
Die Schritte der Produktwertanalyse

Ubung: Wertanalyse

Inklusive Abendveranstaltung

Seminarzeiten

Tag 2

Verhandlungsfiihrung und Selbstmanagement

- Leitfaden zur Vorbereitung von Verhandlungen

- Die fachliche Vorbereitung (Checkliste)

« Ziele setzen - Selbstmotivation steigern

« Was sind die Motive hinter den Positionen?

« Gemeinsamkeiten finden & Verhandlungsmasse erweitern
« 2-Gewinner-Prinzip: Bieten Sie dem Lieferanten Nutzen!

« Diskussion von Praxisfallen der Teilnehmer

Rollenspiel: Verhandlungstechnik

Verhandlungsfiihrung und Selbstmanagement

« Wiederholung von Tag 2

- Die Einwédnde des Lieferanten schlagfertig beantworten
« Uberzeugend und sparsam argumentieren

« Einsatz eines Commanders

. Ubung: Analytisches Zuhéren

« Mit der richtigen Fragetechnik punkten

« Diskussion von Praxisfallen der Teilnehmer

Rollenspiel: Verhandlungstechnik

Verhandlungsfiihrung und Selbstmanagement

« Wiederholung von Tag 4

- Entwickeln Sie Ihre Strategie und Verhandlungstaktik!
- Die 20 wichtigsten Verhandlungstaktiken

« Umgang mit schwierigen Gesprachspartnern

« Drei Wege um aus einem Verhandlungstief zu kommen
« Ressourcen speichern mit der Anker-Technik

« Diskussion von Praxisfallen der Teilnehmer
Rollenspiel: Verhandlungstechnik

Jeweils am ersten Tag:

Ab 09.00 Uhr Begriissungskaffee mit Snack
10.00 Uhr - 13.00 Uhr Seminar

13.00 Uhr - 14.15 Uhr Mittagspause

14.15 Uhr - 16.00 Uhr Seminar

16.00 Uhr - 16.20 Uhr  Kaffeepause

16.20 Uhr - 18.00 Uhr  Seminar

Jeweils am zweiten Tag:

08.30 Uhr - 10.00 Uhr  Seminar
10.00 Uhr - 10.20 Uhr Kaffeepause
10.20 Uhr - 12.30 Uhr Seminar
12.30 Uhr - 13.45 Uhr Mittagspause
13.45 Uhr - 15.15 Uhr Seminar
15.15 Uhr - 15.30 Uhr Kaffeepause
15.30 Uhr - 16.30 Uhr Seminar

Einzelgesprach

Sie haben die Méglichkeit mit dem Seminarleiter ein individuelles Feedback-Gesprach zu fiihren. Jeweils nach dem ersten Seminartag findet in informeller

Runde ein Gedankenaustausch statt zu dem wir Sie herzlich einladen.

www.einkaufstraining.de
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Der Ablauf

Veranstaltungsorte und Termine

Tag 1+2 Tag 3+4 Tag 5+6
Bielefeld 06./07.10.09 27./28.10.09 10./11.11.09
Stuttgart 22./23.02.10 08./09.03.10 22./23.03.10

Tagungshotel in Bielefeld

Park Inn Bielefeld

Am Johannisberg 5, 33615 Bielefeld
Tel. 0521/9238-0
www.eventhotels.com

Tagungshotel in Stuttgart
ASCOT Hotel

Stettiner Str. 27, 71254 Ditzingen
Tel. 07156/962-0
www.ascothotels.com

Jeder Teilnehmer erhilt das Buch,, Einkauf leicht gemacht”
sowie das Horbuch ,,Im Einkauf liegt der Gewinn!”

O Hiermit melde(n) ich mich (wir uns) mit
zum Seminar in O Bielefeld O Stuttgart an.

Person(en)

[0 Bitte nehmen Sie mit uns Kontakt auf flr eine interne
Schulung und/oder Einkaufsberatung.

O Wir bestellen _ Exemplar(e) des Buches ,Einkauf

leicht gemacht” zum Einzelpreis von € 19,90*.

O Wir bestellen __ Exemplar(e) des Buches,Die 10 Schritte
zum Einkaufserfolg” zum Einzelpreis von € 19,90*.

O Wir bestellen Exemplar(e) des Horbuches,Im Einkauf
liegt der Gewinn“ auf CD zum Einzelpreis von € 19,90*.

O Wir bestellen Exemplar(e) des Horbuches ,Selbst-
bewusster verhandeln im Einkauf” auf CD zum Einzelpreis
von € 29,80%.

Datum, Unterschrift und Stempel

Anmeldung - per Fax unter 06021/448-517

Zimmerreservierung

Fur die Teilnehmer stehen begrenzte Zimmerkontingente zu Sonder-
konditionen zur Verfiigung. Nehmen Sie Ihre Reservierung bitte
rechtzeitig selbst direkt im Hotel unter Berufung auf MGS vor.

So melden Sie sich an

Einfach diese Seite kopieren, ausfillen und per Fax zurticksenden. Sie
konnen sich auch online auf unserer Website www.einkaufstraining.de
anmelden. Die Teilnahmegebuhr betrdgt fir 6 Tage € 2.180,- (nur

€ 365,- pro Tag) zzgl. MwSt. und beinhaltet die Seminarkosten, Un-
terlagen (Mappe, Buch, CD, Videoaufzeichnungen auf CD, Zertifikat),
Mittagessen, Kaffeepausen und Seminargetranke. Ab dem zweiten
Teilnehmer Ihres Unternehmens bieten wir einen Preisnachlass von
10 %, ab dem vierten Teilnehmer 20 %. Bis zwei Wochen vor Seminar-
beginn betragen die Stornokosten 25 %, danach berechnen wir die
gesamte Teilnahmegebiihr. Selbstverstandlich konnen Ersatzteilneh-
mer gestellt werden. Die Teilnehmergebhr ist nach Rechnungserhalt,
spatestens 8 Tage vor Seminarbeginn, zur Zahlung féllig.

* zzgl. € 2,50 Versandkosten
innerhalb Deutschlands
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