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Agenda 1. Tag - Vormittag

Start

8:45

Thema

Kaffee und Tee

Ziel

Ankunft und informelle
Vorstellung

Ablauf

9:00

Einfihrung in den Tag,
Vorstellungsrunde und
Erlauterung der Agenda
beider Tage

Aufbau eines einheitlichen
Verstandnisses fur die
beiden Tage, kennen lernen

-Vorstellungsrunde der einzelnen
Teilnehmer

-Erlauterung der Agenda und der
Workshop-Grundregeln

9:15

Definition der gemeinsamen
Ziele und personliche
Erwartungen der Teilnehmer

Abgleich von Programm
und Erwartungen

Alle Teilnehmer teilen |hre Erwartungen,
Winsche und Ziele an den Workshop
mit

9:30

Ziele und Organisation im
Einkauf (1)

Verstandnis des Einkaufs als
Dienstleister im Unter-
nehmen und Organisations-
formen des Einkaufs

Prasentation und Diskussion

10:30

Kaffeepause

10:45

Ziele und Organisation im
Einkauf (2)

Verstandnis des Einkaufs als
Dienstleister im Unter-
nehmen und Organisations-
formen des Einkaufs

Prasentation und Diskussion

12:00

Mittagspause

QP GROUP




Agenda 1. Tag - Nachmittag

Start

13:00

Thema

Typische Verhandlungs-
situationen 1.Teil
(mit Rollenspiel)

Ziel

Anwendungen von

Verhandlungstechniken bei

- Preiserhdohungen

- Jahrespreisverhandlungen

- Abwehr von
Preisanpassungen

Ablauf

- Sammeln von Fallbeispielen aus
dem Teilnehmerkreis und
Erfahrungsaustausch

- Rollenspiel ,,Durchfiihrung einer
Verhandlungssimulation*

14:30

Kaffeepause

14.45

Beeinflussbare Preisbausteine

Verlagerung von Preisbe-
standteilen in leichter
durchsetzbare Segmente

Kennen lernen der unterschiedlichen
Preisbausteine und ihrer Sensitivitat fur
den Einkauf

15:00

Kalkulation (Cost Reduction)
im Einkauf

Erkennen von Stellhebeln fir
die zuklnftige Positio-
nierung

Aufzeigen von Trends und
Vorgehensweisen

15:45

Verhandeln in anderen
Kulturkreisen

Erkennen von ,,Fallstricken*

Aufzeigen von Tendenzen bei der
internationalen Verhandlung

17.15

Feedback erster Tag

Zusammenfassung und
Vorbereitung Tag 2

Diskussion mit der Gruppe

17:30

Ende Tag 1

QP GROUP




Agenda 2. Tag - Vormittag

Thema Ziel Ablauf
8.00 Erlauterung der Agenda Aufbau eines einheitlichen Vorstellung der Agenda
2. Tag Verstandnisses fur den Tag
8:15 Vorbereitung von Effektive und zeiteffiziente Erstellung einer Checkliste unter den
Verhandlungen Vorbereitung einliben Gesichtspunkten der

- sachlichen Vorbereitung

- strategischen Vorbereitung

- organisatorische Vorbereitung
- personlichen Vorbereitung

8.30 Verhandlungs-Durchfiihrung Checkliste fur die eigene - Vorstellung von Praxis orientierten

und Telefonverhandlungen praktische Arbeit Verhandlungsargumenten und
Gestaltungsmaoglichkeiten zur Ver-
besserung der Verkaufskonditionen

- Team erarbeitet eine Checkliste fur
eine professionelle Verhandlung und
wendet das Erlernte in einem
Fallbeispiel an

9:15 Kaffeepause

9:30 Typische Verhandlungssitu- Vertiefung der bespro- Rollenspiel ,,Preisabwehr*
ationen 2. Tell chenen Techniken
(mit Rollenspiel)

11:45 Verhandlungs- Checkliste fur die eigene Erarbeitung einer Checkliste, damit
Nachbereitung praktische Arbeit Verhandlungsergebnisse richtig

ausgewertet und verarbeitet werden

12:00 Mittagspause
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Agenda 2. Tag - Nachmittag

Start Thema Ziel Ablauf

12.45 Preisverhandlungen Durchsetzen von Sammlung und Aufzeigen von
Forderungen und Abwehr Fallbeispielen/Verhaltensregeln
von Preisanpassungen fur schwierige Situationen.

Erstellung von Argumentationshilfen in
der Einkaufsverhandlung

14.15 Kaffeepause

14.30 Typische Verhandlungs- Verhaltensregeln fur o
situationen 3. Teil schwierige Situationen - Sammlung von Fallbeispielen und
(mit Rollenspiel) Argumenten aus dem Teilnehmerkreis
zum Erfahrungsaustausch
15.30 Zusammenfassung und Durchsprache des Erlernten Diskussion mit der Gruppe
Feedback und Starken/Schwachen
des Workshops
15:45 Ende

QP GROUP



QP Group - internationale Beschaffungsexpertise

Einer der fuUhrenden Beschaffungs-
spezialisten in Europa

Infegrated :
elVgergle]

Diagnose, Strategieentwicklung
und Umsetzung aus einer Hand

Linienerfahrene Experten in 4 Landern
(Deutschland, Frankreich, UK, USA)

Strate gic
relationship

’ ..
hanagement ﬁ“ Utsourced

P Procurement

uber 4,5 Mrd. Euro Einsparungen
ROI 10:1 oder besser uber 18 Monate

Erfahrung in ca. 50 Landern
einschlielllich Asien und Osteuropa

16 Branchen und mehrere 100
Ausgabenkategorien abgedeckt

C S SN« « « «

Kooperativer Ansatz: Wissenstransfer
und Arbeit im Team gemeinsam mit
unseren Klienten

QP GROUP



Fallstricke
erkennen

Forderungen
durchsetzen

-

Verhandlungs-
techniken
optimieren
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Beschaffungskompetenz - was QP Group hervorhebt.

Dienstleister Strategie- Umsetzung Wissens- Internatio- Katego- Berufs- Nutzen- Erste Ein-
Entwick- transfer nale Ab- rieex- erfahrung Aufwand- sparung
lung deckung pertise des Teams Verhaltnis

besser als bereits
QP GROUP . . . 0 ‘ . 10:1uber  nach 3 bis
) 18 Monate 6 Monaten
Partner 4 Mrd. US$ Training&Mo- Erfahrung Uber400 5-10Jahre
des Mana- Einsparung derations- in 40+ Linienerfah-
gements realisiert werkzeuge Landern rung
“Generalisten “ Geringe **) **)
Mgmt.-Berater ') Linienerfah-
rung

Lokale/regionale **) **)

s 0 6 6 O O @

spezialisten

Meistens
spezialisi
ert* in
Einzel-
themen

Do-it-yourself

O

o O

Mangel an
Ressourcen

*z.B. Telekommunikation, Fuhrpark, Katalogeinkauf/C-Guter

** yom Klienten einzuschatzen

QP GROUP




DAIMLERCHRYSLER

DAIMLERCHRYSLER
CATERPILLAR

©
GlaxoSmithKline

©QP Group

Durchfliihrung eines cross-
funktionalen Kosten-
senkungsprogramms

Diagnose und weltweites
Einkaufsprogramm

Post-Merger Kultur- und Orga-
nisationsintegration, Bildung von
Sourcing-Teams zur Realisierung

der Einsparpotenziale

Design der globalen Einkaufs-
prozesse, Qualifizierung,
Umsetzungsbegleitung

Seite 9

8,5% Materialkosteneinsparung
fur ein bereits im Markt
befindliches Produkt erarbeitet

66 Mio. € Ergebnisverbesse-
rung im ersten Jahr,
500 Mio. € tber 3 Jahre

35 Mio. £ Einsparungen zusatz-
lich zum Budgetziel im ersten
Jahr, 240 Mio. £ Gber 5 Jahre

Uber 350 Mio. £ Einspa-
rungen in drei Jahren
umgesetzt
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METZELER 4 <Ll $'| KEIPER

Automotive Profile Systems SOLVAY pioneers in mobile seating

=

ThyssenKrupp Steel
VOSS
I NG
HOERB?E)ER - GRAMMER

because performance counts

Fritz Winter

i

AR AIMLERUHRYSLER

HIRSCHMANN

AUTOMOTIVE swoboda Eissmann

@ Bt Group Automotive ThyssenKrupp Prazisionsschmiede

Ein Unternehmen von ThyssenKrupp Automotive
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http://www.coroplast.de/
http://www.metzeler-profiles.com/index.php
http://www.hoerbiger.com/index.php

._ [
CATERPILLAR < j (I BORGERS | ——
HOERBIGER ANTOLIN hangtm_gqnf
sona

SONA BLW PRAZISIONSSCHMIEDE

—
funkwerk)) ksp

aktiengesellschaft Castings

Y (e @Perkins g

(soNAX: m SUSPA u
SME

verband

_ FUNDERMAX
willi Hahn GmbH for people D< il _FPHI

who create Auvutomoltive Systems
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http://www.borgers-group.com/german/inhalt.htm#top
http://www.trw.com/home/main/1,,,00.html
http://www.draexlmaier.de/index.htm
http://portal.bme.de/
http://www.warema.com/

Kontaktadresse

Hara_l_d F__orster Tel: +49 (0) 881 925 4714
Geschaftsfuhrer Fax: +49 (0) 881 925 4709
Mobil: 0174 329 1770 Web: WWW.qpgroup.com
Email:

Jorg Ganghofer Strasse 13
82398 Polling/OBB

QP GROUP
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