
Spanienakademie mit Matthias Grossmann und Prof. Horst Hartmann

Wie tickt ein Top-Einkäufer?
3½ Tage Praxisseminar in Andalusien (Sprache: Deutsch)

  Grundlagen Einkauf				    		
• Die unternehmerische Verantwortung des Einkaufs
• Verbesserung der Zusammenarbeit statt Maverick
• Methoden zur Preis- und Kostenreduzierung

  Strategien zur Preis- und Kostenanalyse				 
• Analyse von Kosten und Zuschlagsätzen
• Strategien auf der Basis der Vollkosten- und DB-Rechnung
• Eigenkalkulation zur Abwehr einer Preiserhöhung
• Verhandlungspotenziale erkennen und nutzen
• Richtwerte zur Ermittlung der Gesamtkosten (TOCO-Prinzip)

  Preisverhandlungen im Einkauf selbstbewusst führen		
• Die fachliche Vorbereitung auf Verhandlungen
• Zielsetzung – Motivforschung – Fragetechnik
• Strategie und die 20 wichtigsten Verhandlungstaktiken
• Auf was Sie bei der Körpersprache achten sollten
• Was Sie von HÄGAR lernen können
• Vom Umgang mit schwierigen Gesprächspartnern
• Die 10 Todsünden des Einkaufs

Stimmen zum Seminar:

„Ein unvergessliches Ereignis! Aus dem Seminar 
habe ich eine Menge an Wissen mitgenommen.“ 
Dorothee Plickert, Alupress GmbH
- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 
„Viel gelernt, viel gesehen und neu motiviert die 
Arbeit wieder aufgenommen.“
Werner Kever, Kabelwerk Eupen AG
- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 
“Die ideale Kombination aus Weiterbildung 
und Motivation.”
Thomas Blank, 
Beschaffungsmanagement GmbH
- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 
„Dieses Seminar ist sehr spannend, praxisnah 
und abwechslungsreich.“ 
Petra Strohmayer, Gebauer & Griller GmbH

100% Praxisbezug:

Überwiegendes Trainieren von Praxis-
fällen der Teilnehmer.

Zur Sicherstellung erhalten die Teilnehmer 
bereits vor dem Seminar eine Checkliste.

Jeder Teilnehmer hat die Möglichkeit 
seinen Fall in das Seminar einzubringen.

Highlight 1: Der bekannte Dozent und Autor u.a. des Standard-
werkes „Materialwirtschaft“, Prof. Horst Hartmann, referiert über 
Strategien auf der Basis zielführender Preis- und Kostenanalyse.

Highlight 2: Besuch eines spanischen Unternehmens
Werksbesichtigung und Erfahrungsaustausch mit der Einkaufs-
leitung. Auf was ist zu achten beim Verhandeln mit Südländern?
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  Matthias Grossmann              		             
Diplombetriebswirt, ist Inhaber der MGS 
– Training und Beratung für den Einkauf. 
Er verfügt über 20jährige Erfahrung im 
Einkauf, die er in Beratungs- und Dienst-
leistungsprojekten ständig ausbaut.   
In die Lehre gegangen ist er beim 
wohl bekanntesten Einkaufsmanager:  
Ignacio López (General Motors).
Herr Grossmann ist Autor des Bestsellers 
“Einkauf leicht gemacht“ (3. Auflage) sowie
des Buches „Die 10 Schritte zum Einkaufs-
erfolg“ (3. Auflage). Außerdem veröffent-

lichte er die Hörbücher „Im Einkauf liegt der Gewinn!“ und „Selbstbe-
wusster verhandeln im Einkauf“. Zu seinen Kunden zählen Unterneh-
men, wie Bahlsen, Böllhoff, Dürr-Systems, Dt. Studentenwerk, Fegro/
Selgros, Heraeus, Radeberger, Reifenhäuser, SAP, Schott, Telekom,  
T-Com Austria, Toyota Deutschland. 
Weitere Daten zu seiner Person finden Sie auf unserer Website  
www.einkaufstraining.de.

  Prof. Dr. Horst Hartmann       		            

Der bekannte Dozent und Buchautor, u.a. von „Materialwirtschaft“. 
Einkaufstätigkeit in einem Großkonzern, Bereichsleiter Rechnungswe-
sen, Referent im Bundeswirtschaftsministerium, Forschungstätigkeit in 
Asien. Professor an der FH Kiel, Abteilung Wirtschaftswissenschaften 
mit den Lehrgebieten Einkauf, Logistik, Rechnungswissenschaften und 
Bilanzen. Fachlicher Leiter des RKW Baden-Württemberg sowie Heraus-
geber der „Praxisreihe Einkauf/Materialwirtschaft“.

 Inhouse-Training & Coaching                     
Dieses und weitere Trainings können Sie auch als firmeninterne  
Veranstaltung und Coaching buchen. Die Inhalte werden auf die Be-
dürfnisse Ihres Unternehmens zugeschnitten. Das Verhandlungstrai-
ning führen wir auch in Englisch und Spanisch durch.	

  Warum Sie teilnehmen sollten		

Sie erhalten einen Überblick über praxisbewährte Methoden zur Preis- 
und Kostenreduzierung. Sie erfahren, wie sich Top-Einkäufer auf eine 
Preisverhandlung vorbereiten.

Der bekannte Dozent und Buchautor, Prof. Horst Hartmann, vermittelt 
Ihnen in die Strategien der erfolgreichen Preis- und Kostenanalyse.

Sie bekommen Kontakt zu einem internationalen Unternehmen. Wir 
führen Gespräche mit der Einkaufsleitung und erhalten Tipps für das 
Verhandeln mit südländischen Lieferanten (simultan übersetzt).

Sie nutzen dieses Seminar für sich und/oder Ihre Einkäufer/innen als 
Bestätigung für bisherige Erfolge und als Incentive für die Erreichung 
neuer Ziele.

  Ihr Mehrwert                                                              	

Kompakt - sofort umsetzbar - praxisgerecht:
Die Methoden lassen sich auch in mittelständischen Unternehmen in 
Jahresgesprächen und zur Abwehr von Preiserhöhungen erfolgreich 
anwenden. 

Sie erhalten aktuelles Know-how zur Verhandlungsführung lebendig 
und abwechslungsreich vermittelt.

In zahlreichen Übungen wird das Wissen trainiert, um den nachhal-
tigen Erfolg für Ihr Unternehmen zu festigen. 

 Zielgruppe                                                           

Dieses Seminar richtet sich an Einkäufer und Verkäufer sowie Füh-
rungskräfte, die ihren Wissenstand überprüfen und ausbauen möch-
ten. Auch für Verkäufer ein interessanter Besuch, um zu erfahren, wie 
ein Top-Einkäufer tickt. Ein wertvoller Erfahrungsaustausch zwischen 
Einkäufern und Verkäufern.
Es eignet sich ideal zur Team- und Motivationsförderung.

 Methodik                                         	             
Die Seminare von Matthias Grossmann werden von vielen Teilnehmern 
als spannend, lebendig und sehr praxisnah beschrieben. Der ständige 
Wechsel zwischen Vortrag, Diskussion, Einsatz visueller und auditiver 
Mittel sowie die Teilnehmeraktivierung gewähren eine hohe Nachhal-
tigkeit der Fortbildung. Rollenspiele werden auch mit vier Teilnehmern 
geführt, um eine gegenseitige Unterstützung zu ermöglichen.
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Unsere Erfahrung, Ihr Nutzen
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  Mittwoch							     

Ankunft in Almería um die Mittagszeit.
Der Nachmittag steht zur freien Verfügung.

17.00	Begrüßung durch den Seminarleiter

	 •	 Vorstellung der Teilnehmer
	 •	 Organisation der Seminartage
	 •	 Brainstorming: Methoden zur Preis- und Kostenreduzierung im 		
			  Einkauf

20.00	Abendessen

  Donnerstag						    

09.00	Einstellung, Organisation

	 •	 Die Bedeutung des Einkaufs im Unternehmen
	 •	 Das Spannungsfeld eines Einkäufers
	 •	 Verbesserung der Kommunikation statt Maverick

10.45	Kaffeepause mit Snack

11.15	Sicher verhandeln im Einkauf, Teil 1

	 •	 Die fachliche Vorbereitung (Checkliste)
	 •	 Muster eines Schreibens zur Preisabwehr
	 •	 Bestimmen Sie Ihr Verhandlungsziel
	 •	 Was Sie von HÄGAR lernen können

13.00	Mittagspause

14.30	Sicher verhandeln im Einkauf, Teil 2

	 •	 Rollenspiel: Verhandlungstechnik
	 •	 Motivforschung und Verhandlungsmasse
	 •	 Grundsätzliches zur Argumentation
	 •	 Mit der Fragetechnik punkten

17.00	Tagungsende

  Freitag mit Prof. Dr. Hartmann		
09.00	Strategien auf der Basis zielführender Preis- und Kostenanalyse, 		
	 Teil 1

	 •	 Die unternehmerische Verantwortung des Einkaufs
	 •	 Kosten und Bestände als Gewinnhebel
	 •	 Kosten in Abhängigkeit vom Beschäftigungsgrad und deren kal-		
		  kulatorische Relevanz
	 •	 Analyse der Kosten und Zuschlagsätze

10.45	Kaffeepause mit Snack

  Freitag mit Prof. Dr. Hartmann (Forts.)	
11.15	Strategien auf der Basis zielführender Preis- und Kostenanalyse, 		
	 Teil 2

	 •	 Strategien auf der Basis der Vollkosten- und Deckungsbeitrags-		
		  rechnung
	 •	 Verhandlungspotenziale erkennen und nutzen
	 •	 Eigenkalkulation zur Abwehr einer Preiserhöhung nach einer  
		  Tarifrunde

13.00	Mittagspause

14.30	Strategien auf der Basis zielführender Preis- und Kostenanalyse, 		
	 Teil 3

	 •	 Richtwerte zur Ermittlung der Gesamtkosten (TOCO-Prinzip)
	 •	 Die kalkulatorische Problematik überwinden
	 •	 Die 10 Todsünden des Einkaufs

17.00	Tagungsende

  Samstag						    

09.00	Sicher verhandeln im Einkauf, Teil 3

	 •	 Umgang mit schwierigen Gesprächspartnern
	 •	 Die 20 wichtigsten Verhandlungstaktiken
	 •	 Drei Wege um aus einer Sackgasse zu kommen

10.45	Kaffeepause mit Snack

11.15	Besuch eines spanischen Unternehmens

	 •	 Werksbesichtigung und Erfahrungsaustausch
	 •	 Verhandeln mit Südländern

15.00	Mittagessen & Tagungsende

	 •	 Inklusive Stadtführung und Tapas-Abend

Ihr Rückflug am Sonntag
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	Inhalte & Ablauf
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  Ort und Termine		                                  	

Termine:
20. bis 24. Juli 2011
11. bis 15. Januar 2012

Tagungsort:
Hotel Barceló Cabo de Gata
Paseo del Toyo s/n
04131 Retamar/Almería, Spanien
Tel. 0034 950 184 250
E-Mail: cabodegata@barcelo.com

Die Stadt Almería liegt in Andalusien, im südöstlichen Teil von Spanien.
Flugzeit von Deutschland für Direktflüge nur ca. 2,5 Stunden.
Das Tagungshotel „Barceló Cabo de Gata“ befindet sich etwa 15 km von
Almería entfernt, direkt am Strand. Es ist schnell vom Flughafen Al-
mería zu erreichen. In unmittelbarer Nähe befindet sich der Naturpark 
Cabo de Gata.

Das neue 4-Sterne-Hotel mit SPA verfügt über große komfortable Zim-
mer mit Klimaanlage, TV und Telefon. Wir konnten für Sie Sonderkondi-
tionen von nur 89,-- EUR pro Nacht im Einzelzimmer vereinbaren. Wei-
tere Daten zum Hotel finden Sie unter www.barcelocabodegata.com.

	Hiermit melden wir ______Person(en) zum Seminar im
	  Juli 2011	  Januar 2012	 an.

	Bitte nehmen Sie mit uns Kontakt auf für eine interne 
	 Schulung und/oder Einkaufsberatung.

	Wir bestellen _____ Exemplar(e) des Buches „Einkauf 
	 leicht gemacht“ zum Einzelpreis von € 19,90 inkl MwSt.*

	 Wir bestellen _____ Exemplar(e) des Buches „Die 10 Schritte 	
	 zum Einkaufserfolg“ zum Einzelpreis von € 19,90 inkl MwSt.*

	Wir bestellen _____ Exemplar(e) des Hörbuches „Selbst-		
	 bewusster verhandeln im Einkauf“ auf CD zum Einzelpreis 	
	 von € 29,80 inkl. MwSt.*

_ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ 
Datum, Unterschrift und Stempel

* zzgl. € 2,50 Versandkosten innerhalb Deutschlands

  Zimmerreservierung                                             	

Die Hotelreservierung übernehmen wir für Sie. 
Gerne beraten wir Sie bei der Flugbuchung. Mit Iberia erreichen Sie 
Almería über Madrid von mehreren Flughäfen. Auch Ryanair und Air-
berlin fliegen nach Almería.

  So melden Sie sich an                              	

Einfach diese Seite kopieren, ausfüllen und per Fax zurücksenden. Sie 
können sich auch online auf unserer Website www.einkaufstraining.
de anmelden. Die maximale Teilnehmerzahl beträgt 15 Personen. Die 
Teilnahmegebühr beträgt € 1.480,– (nur € 420,– pro Tag) zzgl. MwSt. 
und beinhaltet die Seminarkosten, Unterlagen (Mappe, Buch, CD, Zer-
tifikat), Mittagessen, Kaffeepausen und Seminargetränke. Mengenra-
batt siehe unten. Selbstverständlich können Ersatzteilnehmer gestellt 
werden. Die Teilnehmergebühr ist nach Rechnungserhalt, spätestens 
acht Tage vor Seminarbeginn zur Zahlung fällig. Die AGB finden Sie auf 
unserer Website unter „Impressum“. 

Tagungsort, Termine und Anmeldung

Anmeldung - per Fax unter 06021 / 583 80 17

Jeder Teilnehmer erhält das Buch 
„Einkauf leicht gemacht“, sowie das 
Hörbuch „Selbstbewusster verhan-
deln im Einkauf“ 
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_ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _  _ 
Firma:

1._ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ 
Vor- und Zuname, E-Mail

2._ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _  
Vor- und Zuname, E-Mail

3._ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _  
Vor- und Zuname, E-Mail

4._ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _  
Vor- und Zuname, E-Mail

_ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ 
Straße:			   PLZ/Ort:

_ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ 
Tel./Fax.			   E-Mail:

- 10%

- 15%

 gratis


