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Die Treppe fiir lhren Erfolg®

,» Im Einkauf liegt der Gewinn -
immer noch und mehr denn je!*

Ja, wenn der Einkauf sein definiertes Optimum zur Summe
der Wertschopfung des Unternehmens im Team beitrégt.

Nein, wenn der Einkauf nur sich selbst und allein den Preis
sieht und gegen andere im Unternehmen suboptimiert.

Das ,,JA* zieht neue und hochwertige Anforderungen

an die Handlungskompetenz (bestehend aus Fach-,
Methoden-, und Sozialkompetenz) der einzelnen Einkéuferin,
des einzelnen Einkéufers, Materialwirtschaftlers und Logistikers
nach sich. Damit sind die richtigen Dinge in immer kiirzerer
Zeit richtig zu tun.

Unsere Tagungen und Seminare unterstiitzen Sie bei
der Realisierung Ihrer Ziele durch das Kennenlernen,
Praktizieren und Vertiefen moderner Methoden, vieler
praktischer Ubungen, Anregungen, Diskussionen und
durch intensiven Erfahrungsaustausch.

Machen Sie Ihren Verantwortungsbereich noch fitter und erfolgreicher!

Wir freuen uns darauf, Sie in einer unserer Veranstaltungen
zu begriilen. Fordern Sie auch unsere maf3geschneiderten

Angebote fiir ein internes Seminar in IThrem Haus an.
Mit freundlichen Griifien

Ihr Manfred Kaufmann Training Team

PS:

Die angegebene Nummer hinter der Seminarbezeichnung, ist die Kennzahl (Kz) fiir dieses Seminar. Bitte
nutzen Sie dieses KZ als Suchfunktion iiber ,,Suche*.

Bei Riickfragen ist es ausreichend, wenn Sie diese Kennzahl angeben.
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Kz: 28a

Die erfolgreiche Einkaufsverhandlung

Seminarziel

Inhalt

Teilnehmer/
innen
Termine/
Seminarorte
Referent

Tagespreis

Erfolgreich gestalten und zielorientiert fithren
2 Tages-Seminar

Die Teilnehmer/innen lernen durch Vortrag, eigene Ubungen und durch Erfahrungs-
austausch, wie Einkaufsverhandlungen erfolgreich gefiihrt werden, welche grund-

sitzlichen Fehler gemacht werden kénnen und welche Alternativen bestehen.

Das wichtigste: die Vorbereitung!

1. Ausgangsbasis und Voraussetzung

> Vor- und Nachteile fiir Einkdufer und Verkidufer

> Beschaffungsmarketing

> Personliche Voraussetzung der Einkdufer und Verkdufer
> Kommunikationsanalyse

> Motivationstypen

> Korpersprache

> Kreativititstechniken

> Verhandlungsverhalten, Dramaturgie und Phasen der Verhandlung
> Fragetechniken und -arten

> Redetypen und Einwinde

> Korruption

> Die Verhandlungsarten

2. Vorbereitung der Verhandlung

> Rahmenbedingungen

> Vorbereitung des Gegenstandes der Verhandlung
> Zieldefinition

> Strategie

> Methodenwahl

> Checkliste zur Informationsmitteilung

3. Die Einkaufsverhandlung

> Der geplante Ablauf

> Ergebnisprotokoll

> Soll / Ist — Vergleich nach der Verhandlung

4. Verhandlungsiibungen mit Videokamera

> Korpersprache, verschiedene Situationen per Videoaufzeichnung
> das interne Vorbereitungsgespriach

> das Preisabwehrgesprich

> das Kaufgesprich

> die Reklamation

> die Lieferterminuntreue

> Formulierungsalternativen — wie sage ich es dem Lieferanten

> Strategien und die Umsetzung

Alle die mit Lieferanten verhandeln

Bitte entnehmen Sie diese unserer homepage www.emkt.de

MKT, Malberg

in Euro ohne MwSt.: 599,85
+ einmalig Euro 149,95 fiir die Lernmittel-CD-Rom zzgl. 19% MwSt.



Inhalt

KZ:30a/1

Erfolgreich telefonieren

2-Tages-Seminar

1.1 Der Zusammenhang zwischen Service und Qualitit
fiir den Erfolg einer Organisation

1.2 Verschiedene Kundentypen kennen lernen:

1.2.1 Soziale Anerkennungstyp

1.2.2 Sicherheitstyp

1.2.3 Emotionstyp

1.2.4 Selbstachtungstyp

1.2.5 Unabhingigkeitstyp

1.2.6 Welche Konsequenzen ergeben sich fiir mich aus dem vertiefenden
Verstindnis der unterschiedlichen Typen
fiir mein Dienstleistungsverhalten?

2.2.7 Ubungen

1.3 Kundenbediirfnis ermitteln
1.3.1 Fragetechnik (offen und geschlossen)
1.3.2 Zuhoren und aussprechen lassen
1.3.3 Kontrollfragen stellen, um Missverstindnisse zu vermeiden
1.3.4 Gewiinschte Losungen erfragen
1.3.5 Checklisten nutzen und auswerten
1.3.6 Wie beurteilen Sie unsere Leistungen?
1.3.7 Ubungen

1.4 Eigene Korpersprache beobachten
1.4.1 Der Zusammenhang zwischen meiner Korpersprache und
meiner Wirkung auf andere — warum und wodurch?
1.4.2 Verschiedene Ubungen mit der Videokamera
1.4.3 Korperhaltung und Freundlichkeit
1.4.4 Korperhaltung und freundliche, kompetente Rhetorik
1.4.5 Meine eigene Korpersprache analysieren und besser verstehen

1.5 Meine Wahrnehmung der Welt ,,perception is reality‘
1.5.1 So wie ich die Welt ,,wahrnehme*, so ist sie (fiir mich)
1.5.2 ,Streiche* der eigenen Wahrnehmung
1.5.3 Beziehungsebene und Sachebene trennen
1.5.4 Angriffe nicht auf sich beziehen ( mit Hilfen zur Vermeidung)
1.5.5 ,den kann ich nicht riechen*
1.5.6 Alternative Wahrnehmungen
1.5.7 Ubungen




1.6 Fragetechnik als Fiihrungsinstrument zu unserem Kunden
1.6.1 Die 12 verschiedenen Arten der Frage
1.6.2 Die 2 verschiedenen Formen der Frage
1.6.3 Empfehlungen der antiken Meister
1.6.4 ,Leere* Floskeln
1.6.5 Killerphrasen
1.6.6 Konjunktive
1.6.7 Antiworter
1.6.8 Reizworter
1.6.9 Verriterische Aussagen
1.6.10 Killerfragen
1.6.11 Ubungen

1.7 Motivation und Belohnung
1.7.1 Erkenntnisse der Motivations- und Gliicksforschung
1.7.2 Wie motiviere ich mich selbst?
1.7.3 Wie belohne ich mich selbst?
1.7.4 Wie bin ich gliicklich?

1.8 Regeln der Gesprichsfiihrung
1.8.1 Rhetorische Regeln
1.8.2 Erprobte Regeln
1.8.3 Léacheln

1.9 Besonderheiten des Services iiber das Telefon

2.10 Besonderheiten des Services ,.face — to — face*

2.11 Zusammenfassung des Gesprichs

Fassen Sie am Ende des Gesprichs kurz, freundlich und
wertschitzend das Wichtigste zusammen.

2.12 Nachbereitung des Gespriichs
Gewdihrleisten Sie eine umgehende ,,Nachbereitung*
(z.B. Bestitigung und Dank per Post oder Email).

2.13 Auswertungen und Statistik (falls gewiinscht)

2.13.1 Erkennen von Kundenbediirfnissen
2.13.2 Erkennen von Schwerpunkten im Servicebedarf

Kursdauer:

2 Tage
Termine/

Seminarorte Bitte entnehmen Sie diese unserer homepage ,,www.emkt.de*
Wir machen gerne Terminvorschlidge
Referent

MKT, Malberg
Seminarpreis

in Euro ohne MwSt.: 599,85
+ einmalig Euro 149,95 fiir die Lernmittel-CD-Rom zzgl. 19% MwsSt.



Kz: 31a

Preiserhohungen erfolgreich abwehren und

Preissenkungen durchsetzen

Systematisch und mit angemessenem Aufwand

Seminarziel

Inhalt

Teilnehmer/
innen
Termine/
Seminarorte
Referent

Tagespreis

2 Tages-Seminar

Die Teilnehmer/innen lernen durch Vortrag, eigene Ubungen und durch Erfahrungs-
austausch, wie Preiserhohungen erfolgreich abgewehrt werden und wie die Verfahren und Strategien
stindig verbessert und weiterentwickelt werden.

1. Informationen

> Beschaffungsmarktforschung
> Ubersicht

> Griinde und Ziele

> Instrumente

> Methoden

> Arten

> Datensammlung

> Branchen- u. ldnderspezifisch
> Produktspezifisch

> Lieferanteninformation

> Indikatoren

> Konjunkturindikatoren

> Geld und Wihrung

2. Analyse

> Kostenbeeinflussungsmoglichkeiten

> Wettbewerbsfihigkeit der deutschen Industrie
> Wertanalyse

> Make or buy

> Analysemittel des Einkaufs

> Teilespektrum analysieren

3. Strategie

> Portfolio - Technik

> Einzelstrategie nach Portfolio

> Strategie der Preisabwehr

> Die Argumente fiir die Preisabwehr (Checkliste)
> Die Preisabwehr-Schreiben

4. Praktisches Vorgehen

> Zielfestsetzung

> Kalkulation des Zielpreises
> Verhandlungsvorbereitung

5. Methoden der Preisanalysen- und rechnung

> Anfrage - Diversifikation

> Partieller Preisvergleich

> Kalkulation der Material- und Personal - Kostenerhohungen
> Vollkostenrechnung

> Deckungsbeitragsrechnung mit Kapazititsauslastung

> ProzeB3kostenrechnung

> Target Costing

Alle, die Lieferanten verhandeln und mit Preiserh6hungen konfrontiert werden

Bitte entnehmen Sie diese unserer homepage www.emkt.de

MKT, Malberg

in Euro ohne MwSt.: 599,85
+ einmalig Euro 149,95 fiir die Lernmittel-CD-Rom zzgl. 19% MwSt.



Inhalt

Teilnehmer/
innen
Termine/
Seminarorte
Referent

Tagespreis

Marketing / Verkaufsforderung

2 Tage

1. Welche MaBBnahmen sorgen dafiir, dass die Kunden auf die angebotene
Leistung aufmerksam werden

2. Die verschiedenen Angebotsmedien

3. Abwigung zwischen Kosten und Ertrag

4. Besonders profitable Angebotsmoglichkeiten
5. Die genauen Einzelschritte

6. Durchfiihrung anhand von Beispielen

Verkaufsleiter/innen und Verkdufer/innen.

Bitte entnehmen Sie diese unserer homepage www.emkt.de

MKT, Malberg

in Euro ohne MwSt.: 599,85
+ einmalig Euro 149,95 fiir die Lernmittel-CD-Rom zzgl. 19% MwSt.

Kz: 341a



Nr. 274a

Kosten- und Leistungsrechnung
erfolgreich anwenden

2 Tages-Seminar

Seminarziel

Die Teilnehmer/innen lernen durch Vortrag, eigene Ubungen und durch
Erfahrungsaustausch, wie das Controlling, die Kosten- und Leistungsrechnung,
die Zielerreichung unterstiitzt und sicherstellt.

Inhalt

1. Aufgaben des Controllings
Die Basis des Controllings
> verschiedene Controllingarten
> Kennzahlen — ihre Bewertung und Aussagekraft
> Der Zusammenhang von Budget und Controlling

2. Benchmarking — ein unverzichtbares Instrument des
strategischen Controllings (Demo mit Laptop und Beamer)

> Die erfolgreichsten Controlling — Losungen in der Praxis

> Datensammlung

> Indikatoren

> Kennzahlen analysieren

> Controlling - Strategie

> Praktisches Vorgehen und Abweichungsmafnahmen

> Zielfestsetzung

3. Einfithrung in die Kostenrechnung

> Die bestehenden Losungsansitze aus der Praxis im Uberblick

> Verschiedene Kalkulationsverfahren wie:

Target costing (,,mehr darf es nicht kosten*)
Deckungsbeitragsrechnung mit Kapazititsauslastung
Total cost of ownership

Prozesskostenrechnung
Preisbeeinflussungsverfahren u.v.m.

YVVVYY

> Rechnerische Bewertung von Gewinnalternativen
> Wertschopfungs- und Wirtschaftlichkeitskontrolle
> Gewinnzuweisung

> Leistungsrechnung und Kennzahlen

4. Verschiedene Arten der Kostenrechnung

5. Verschiedene Arten der Leistungsrechnung

Teilnehmer/

innen Alle, die mit Controlling zu tun haben / werden.

Termine/

Seminarorte Bitte entnehmen Sie diese unserer homepage www.emkt.de
Referent

MKT, Malberg
Tagespreis

in Euro ohne MwSt.: 599,85
+ einmalig Euro 149,95 fiir die Lernmittel-CD-Rom zzgl. 19% MwSt.



Kz: 327a

Moderne Preisanalyse- und Kalkulationsverfahren
Chancen zur Verbesserung der Einkaufsgewinns

Seminarziel

Inhalt

Teilnehmer/
innen
Termine/
Seminarorte
Referent

Tagespreis

2 Tages-Seminar

Durch Nutzung der bekannten und neuen Preisanalyse- und
Kalkulationsverfahren Einkaufskonditionen kompetent und gekonnt
verbessern.

9.

Target Costing

Design-To-Cost

Prozesskostenrechnung

Deckungsbeitragsrechnung
Deckungsbeitragsrechnung mit Kapazitdtsauslastung
Total cost of ownership

Partieller Preisvergleich

Anfrage-Diversifikation

Kalkulation der Material- und Personalkostenverdnderung

10.Standardpreise bestimmter Produkte ausgewéhlter Lander

11.Preise der primédren, eigenen Beschaffungsmarktforschung

12.Ermittlung und Auswertung internationaler Preisstrukturen

und Veridnderungen

13.Weitere Verfahren wie Zuschlagskalkulation etc.

Alle, die Verantwortung fiir Preise tragen

Bitte entnehmen Sie diese unserer homepage www.emkt.de

MKT, Malberg

in Euro ohne MwSt.: 599,85
+ einmalig Euro 149,95 fiir die Lernmittel-CD-Rom zzgl. 19% MwSt.



Kz: 461

Kennzahlen verstehen und anwenden
- aber wie?

2 Tages-Seminar

Seminarziel

Die Teilnehmer/innen lernen durch Vortrag, eigene Falliibungen und durch
Erfahrungsaustausch, die unersetzbare Bedeutung von Kennzahlen, ihre
Erarbeitung, Pflege, Interpretation und mogliche Probleme kennen.
Der Schwerpunkt liegt im Bereich der Betriebswirtschaft, um den eigenen
Einkauf gewinnoptimierend besser zu steuern und Lieferanten besser im
Supply-Chain-Focus zu haben.

Inhalt

Die herausragende Bedeutung der Kennzahlen — eine Einfiihrung
Vorstellung von mehr als 200 Kennzahlen im Einkauf u.a.:

1. Einkaufskennzahlen u.a.
Preisindex, Preisstruktur, Preisformeln, Preisabweichung, Rabatte,
Zinsrechnungen, Einkaufsgewinn, BWL-Alternativentscheidungen
wie Skonto gegen Rabatt, Rabatt gegen Nebenbedingungen,
Einkaufsbudget, Einkaufsstruktur, Einkaufsleistung, Einkaufs-
volumen, Risikoquoten u.v.m.

2. Bilanzkennzahlen der Lieferanten
Bilanzinhalt, Kapitalkennzahlen, Vermogenskennzahlen,
Finanzierungsverhiltnisse, Bilanzvergleich und -vorschau,
Gewinnkennzahlen, Ergebnisanalyse, Rentabilitidtsdiagramm,
Gewinnverwendung, Unternehmenswert u.v.m.

3. Kostenrechnungs-Kennzahlen

4. Wertschopfungskontrolle

5. Statistische Grofien und Kennzahlen

6. Lagerwirtschaftliche Grofien

7. Logistik-Kennzahlen

8. Formeln und Tabellen als Anhang

Teilnehmer/

innen Fiihrungs- und Fachkrifte des Einkaufs und alle, die mit Kennzahlen umgehen.
Termine/

Seminarorte  Bitte entnehmen Sie diese unserer homepage www.emkt.de
Referent

MKT, Malberg
Tagespreis

in Euro ohne MwSt.: 599,85
+ einmalig Euro 149,95 fiir die Lernmittel-CD-Rom zzgl. 19% MwSt.



Kz: 1301

Erfolgreich Kosten senken durch moderne
Dispositionsverfahren

Systematisch und mit angemessenem Aufwand
2 Tages-Seminar

Seminarziel

Die Teilnehmer/innen lernen durch Vortrag, eigene Falliibungen und durch Erfahrungsaustausch, wie
Kostensenkungen erfolgreich durch den Einsatz moderner
Dispositionsverfahren erreicht werden.

Inhalt

1. Aufgaben der Materialdisposition

Die Basis der Disposition
> verschiedene Dispositionsrechenarten (deterministisch / stochastisch)
> Kenngrofen

2. Dispositionssimulatoren (Demo per Laptop und Beamer)
Die erfolgreiche EDV - Losung

> Datensammlung

> Indikatoren

> Teilespektrum analysieren

> Dispo — Strategie

3. Praktisches Vorgehen
> Zielfestsetzung

Teilnehmer/

innen Alle, die mit der Dispositionsarbeit zu tun haben/werden.
Termine/

Seminarorte  Bitte entnehmen Sie diese unserer homepage www.emkt.de
Referent

MKT, Malberg
Tagespreis

in Euro ohne MwSt.: 599,85
+ einmalig Euro 149,95 fiir die Lernmittel-CD-Rom zzgl. 19% MwSt.



Seminarziel

Inhalt

Teilnehmer/
innen
Termine/
Seminarorte
Referent

Tagespreis

Kz: 117b

Erfolgreiches Projektmanagement

Erfolgreich gestalten und zielorientiert durchfiihren
2 Tages-Seminar

Die Teilnehmer/innen lernen durch Vortrag, eigene Ubungen und durch Erfahrungsaustausch, wie Projekte
erfolgreich durchgefiihrt werden, welche

grundsitzlichen Fehler gemacht werden kdnnen und welche Alternativen bestehen.

Eine Zusammenarbeit mit allen Beteiligten kann nur dann ein optimales Ergebnis

bringen, wenn das Projektteam , ,funktioniert®.

1. Die Einzelschritte im Projektablauf
> Projektdefinition

> Zielbestimmung

> Ablaufplanung und Analyse

> Umsetzung

> Abschluss

2. Aufgaben — Organisation aller Beteiligten
Arbeitstechniken

> Fiihrung der Projekte

> Prozessgestaltung im Projekt

> Steuerung und Abweichung

> Prisentation

Teamarbeit realisieren mittels verschiedener Methoden
EDYV und Softwareunterstiitzung
Viele Praxisbeispiele und Erfahrungsaustausch

Alle, die mit dem Projektgeschift zu tun haben oder haben werden.

Bitte entnehmen Sie diese unserer homepage www.emkt.de

MKT, Malberg

in Euro ohne MwSt.: 599,85
+ einmalig Euro 149,95 fiir die Lernmittel-CD-Rom zzgl. 19% MwSt.



Kz. 258a

Der moderne strategische Einkauf

Erfolgreich gestalten und zielorientiert durchfiihren
2-Tages-Seminar

Seminarziel

Die Teilnehmer/innen lernen durch Vortrag, eigene Ubungen und durch Erfahrungsaustausch, wie Einkiufe
erfolgreich durchgefiihrt werden, welche
grundsitzlichen Fehler gemacht werden kdnnen und welche Alternativen bestehen.

Inhalt

1. Strategische Zielpreiserrechnung

> Errechnung des Preises der maximal gezahlt werden darf

> Uberpriifung der bisher gezahlten Preise auf Berechtigung

2. Rechtlich richtige und fehlerfreie Vertrige

3. Strategische Lieferantenbewertung

4. Mittels Dun & Breadstreet (92 Millionen Lieferanten) die
weltbesten Lieferanten finden

5. Auswahl der Lieferanten mittels Rating: A1 bis A5

6. Strategische Verhandlung

> Vorbereitung mit Checklisten

> Zielpreiserrechnung verwenden

> Rhetorik, Argumente, Einwandbehandlung

> Korpersprache mit Videokamera

> Mit Monopolisten verhandeln

7. Strategische Preissenkung

> Zielpreisbestimmung via Internet

> Argumente fiir Preissenkungen

> 9 Kalkulationsverfahren

> Preisspiegel aus Datenbanken

> Umgang mit schwierigen Lieferanten

8. Strategische Kostensenkung

> Ermittlung des Potentials

> 7 Kostensenkungsverfahren

> Vorgehensweise + Controlling

> Ermittlung der Wertschopfer

> Umsetzung der Erkenntnisse

9. Strategischer Einkauf

> Datenbanknutzung

> Moderne Einkaufsverfahren

> Lieferanten ermitteln und bewerten

> Die Einkaufsverhandlung vorbereiten

> Einkauf von Dienstleistungen, Software

> Investitionen,. Kaufvertrige

10. Strategisches Lieferantenmanagement

> Lieferantenbewertung

> Lieferanten-Auditierung

> Kennzahlen und Controlling

> Lieferantenfithrung

> Ergebnisplanung mit dem Lieferanten

Teilnehmer/

innen Alle, die mit dem strategischen Einkauf zu tun haben oder haben werden.
Termine/

Seminarorte Bitte entnehmen Sie diese unserer homepage www.emkt.de

Referent

MKT, Malberg
Tagespreis

in Euro ohne MwSt.: 599,85
+ einmalig Euro 149,95 fiir die Lernmittel-CD-Rom zzgl. 19% MwSt.



Kz:213u

Supply Chain Manager

Ausbildung zum Supply Chain Manager

2 Tages-Seminar

Seminarziel
Die Teilnehmer/innen werden durch Vortrag, eigene Falliibungen und durch Erfahrungs-
austausch, zum Supply Chain Manager ausgebildet.
Inhalt
1. Die Grundlagen des Supply Chain Managements
2. Die Instrumente des Supply Chain Managements
3. Gestaltung der Wertschopfungskette - aber wie ?
4. Erarbeitung des Konzepts und der Strategie
5. Ubertragung des Bestandsmanagements an den Lieferanten
6. Die Prozesskostenrechnung
7. Erfolgreiche SCM-Praxisbeispiele
- Supply Chain Manager Zertifikat -
Teilnehmer/
innen Alle, die im Einkauf mit der Wertschopfungskette zu tun haben.
Termine/
Seminarorte  Bitte entnehmen Sie diese unserer homepage www.emkt.de
Referent
MKT, Malberg
Tagespreis

in Euro ohne MwSt.: 599,85
+ einmalig Euro 149,95 fiir die Lernmittel-CD-Rom zzgl. 19% MwSt.



Kz: 148n

Moderne Kommissioniersysteme

2 Tages-Seminar

Seminarziel
Die Teilnehmer/innen lernen durch Vortrag, eigene Falliibungen und durch
Erfahrungsaustausch, die moderen Kommissioniersysteme kennen.
Inhalt
> Auswahl moderner Kommissioniersysteme nach Aufgabe
> Arten von Kommissioniersystemen
> Wirtschaftliche Gestaltung
> Investitionssumme und Amortisation
> Entscheidungsmatrix mit Bewertung der Alternativen
> Vorstellung verschiedener Systeme
> Anbieter - Auswahl
> Praktischer Transfer fiir die Teilnehmer
Termine/
Seminarorte  Bitte entnehmen Sie diese unserer homepage www.emkt.de
Referent
MKT, Malberg
Tagespreis

in Euro ohne MwSt.: 599,85
+ einmalig Euro 149,95 fiir die Lernmittel-CD-Rom zzgl. 19% MwSt.



KZ: 342b

Der Verkehrsleiter

2-Tagesseminar
Seminarziel

Sie sind verantwortlich fiir die fachliche und/oder disziplinarische Leitung des kompletten Fuhrparks
sowie die Einsatzplanung, Entwicklung und Motivation der Mitarbeiter.

Oder Sie sind der Fuhrpark - Fachmann, der Fuhrparkaufgaben durchfiihrt.

Zu Thren tiglichen Aufgaben gehoren auch die Uberwachung der Einhaltung von Vertragspflichten
und gesetzlichen Bestimmungen.

Inhalt

1. Welche Risiken bestehen oder konnen beim Fuhrparkmanagement entstehen?
a) Betriebsgefahr
b) Halterhaftung
c) Haftpflicht
d) Halter eines Kfz
e) Vorsatz, grobe Fahrlissigkeit, leichte Fahrlassigkeit
f) Mitverschulden des Vorgesetzten und/oder der Aufsicht
g) personliche (eigenstindige) Haftung des Verkehrsleiters
h) Produzentenhaftung
i) Produkthaftung
j) Gefdahrdungshaftung
k) Verkehrssicherungshaftung
I) Unfall:
- Verkehrsunfall Teil 1
- Verkehrsunfall Teil 2
- Verkehrsunfall Teil 3
2. Aufgaben des Verkehrsleiters
- das Instandhaltungsmanagement
- die Priifung der Beforderungsvertrige und -dokumente
- die grundlegende Rechnungsfiihrung
- die Zuweisung der Ladung

- die Zuweisung der Fahrdienste an die Fahrer
- die Priifung der Sicherheitsverfahren



3. Die gesetzliche Grundlage fiir die verschiedenen Formen der Haftung
u.a. > Fahrpersonalgesetz

4. Wie kann die Haftung durch positives Verhalten und betriebsinterne
Geschiiftsprozesse vermieden oder reduziert werden ( Risk Management — RM)?

5. Rechtlich richtige Uberwachung und Kontrolle des Fahrpersonals — aber wie?

6. Notwendige Formulare (54 Formulare) fiir die tigliche Arbeit (kleine Auswahl):

>

>

>

>

Fiihrerscheinkontrolle

Fahrzeugiibergabe

Aufkldrungsblatt

Nachweise iiber Lenk - und Ruhezeiten

Schaublitter- und Tatigkeitsnachweise der Vortage
Bescheinigung iiber arbeitsfreie Tage der Fahrer
Dienstanweisungen z.B. fiir das Telefonieren im Fahrzeug
Freisprech

Fahrtenbuch

und weitere 45 Formulare

8. Neueste Rechtssprechung zur Halterhaftung und Unterweisung der Mitarbeiter

9. Pr

Termine/

iifung mittels multiple choice-Aufgaben am Ende des Seminars

- Erhalt des Zertifikat ,,Verkehrsleiter —

Seminarorte  Bitte entnehmen Sie diese unserer homepage www.emkt.de

Referent

Tagespreis

MKT, Malberg

in Euro ohne MwSt.: 599,95 pro Tag/Teilnehmer
+ einmalig Euro 149,95 fiir die Lern-CD-ROM zzgl. 19 % MwSt.



KZ:332a/1

Der Disponent
Basiswissen / Aufgaben eines Disponenten

2-Tages-Seminar

Seminarziel

Die Teilnehmer/innen lernen durch Vortrag, eigene Falliibungen und durch
Erfahrungsaustausch die Grundlagen der Arbeit des Disponenten kennen
Inhalt

Basiswissen

> Die haufigsten Dispositionsfehler in der Praxis
> Vermeidung dieser Fehler- aber wie?
- Vorratspolitik und ihre Methoden
- SteuerungsgroBen
- Ursachen zu hoher Bestinde
> Welche Instrumente der Disposition gibt es?
> Wie 16st man den Zielkonflikt?
> Welche iiberschaubaren Kennzahlen geben einen schnellen
Uberblick und sind Basis fiir Dispositionseingriffe?
> Wie werden die einzelnen Dispositionsinstrumente bestens genutzt?

Dispositionsverfahren und Planungsgrundlagen

Verbrauchsgesteuerte Materialdisposition(stochastisch) fiir B- und C-Teile

Andlersche Losgroflenformel
Bestellpunktverfahren
Bestellrhythmusverfahren
Stiickperiodenausgleich

Kanban

arithmetischer Mittelwert
gleitender Mittelwert

gewichteter gleitender Mittelwert
lineare Regression

nicht lineare Regression
exponentielle Glittung 1. und 2. Ordnung
ABC-Analyse

deterministische Materialdisposition (plangesteuert) fiir A-Teile

Absatzplan
Wiederbeschaffungszeit
Lagerbestand
Stiicklistenauflosung
Bruttobedarfsrechnung
Nettobedarfsrechnung
ABC-Analyse



Termine/
Seminarorte
Referent

Tagespreis

Aufgaben

1.

Aufgaben der Materialdisposition

> verschiedene Dispositionsrechenarten (deterministisch / stochastisch)
> KenngroBen

Wie bewege ich den Lieferanten zu meinen Wunschterminen zu
liefern

Wie muss der Rahmenvertrag,
Abrufauftrag/Sukzessivlieferungsvertrag inhaltlich gestaltet sein

und wie iiberzeuge ich als Disponent meine Lieferanten

Die Leistungsstorungen des Lieferanten:

a) Verzug (Lieferung zu spit oder zu friih)

b) Mingelriige/Schlechtleistung

c¢) die Unmoglichkeit

d) Wegfall der Geschéftsgrundlage

Wie vermeide ich durch rechtzeitige Verhandlungs- und
Uberzeugungsarbeit sowie Sicherungsmittel, dass es zu
Leistungsstorungen nach Punkt 3 kommt
Wie iiberzeuge ich den Lieferanten, dass er friiher liefert als
versprochen oder vereinbart
Wie iiberzeuge ich den Lieferanten, dass er spiter liefert, wie
vereinbart
Wie iiberzeuge ich den Lieferanten, dass die vorhandenen
Bestellungen und Abrufe in das neue Jahr geschoben werden kénnen,
bzw. dass die Verpflichtung zur Abnahme ganz oder teilweise entfillt

10. Wie errechnet sich ein Schadensersatzanspruch des Lieferanten,

falls er darauf besteht

11. MKT-Analyse-Tool auf CD-Rom, damit der Disponent abwégen kann,

welche Entscheidung fiir sein Unternehmen die Beste ist

12. Verhandlungstipps und —tricks fiir Disponenten

13. Praktische Fille der Teilnehmer

Bitte entnehmen Sie diese unserer homepage www.emkt.de

MKT, Malberg

in Euro ohne MwSt.: 599,85
+ einmalig Euro 149,95 fiir die Lernmittel-CD-Rom zzgl. 19% MwSt.



KZ:130g

Das Ausschreibungs - ABC

Nationales Vergaberecht

2 Tages-Seminar

Seminarziel
Die Teilnehmer/innen lernen durch Vortrag, eigene Falliibungen und durch
Erfahrungsaustausch, die Grundlagen des Ausschreibungs — ABC's und die sichere Gestaltung der
notwendigen Ausschreibungen zur Abwehr von Gefahren kennen.

Inhalt

Nationales Vergaberecht

1.das offentliche Auftrags-, Beschaffungs-, Verdingungswesen

2.die Gesamtheit der Regeln und Vorschriften, die ein Tréiger 6ffentlicher
Gewalt bei der Beschaffung von sachlichen Mitteln und Leistungen, die er
zur Erfiillung seiner Aufgaben benétigt, zu beachten hat

3. Rechts- und Verfahrensregeln

4. Bieter Rechtsschutz wegen der Verletzung der Verfahrensregeln
5. Aufgaben und Ziele des Vergaberechts
6.Wettbewerbsverletzungen der Auftraggeber und Auftragnehmer

7. das ,,Government Procurement Agreement* (GPA) mit allen Details wie
Schwellenwerte, Fristen, Modalititen der Ausschreibungsveroffentlichung,
Ausschluss von Bietern, Klagerecht Bieter, Anspruch auf ein fehlerfreies
Verfahren u.v.m.

8. Wettbewerbsbeschrinkungen
9. Schwellenwerte

10. fiir (fast) jede Leistung ein 8-stelliger Zahlencode + Priifziffer gleich
CPV-codes von “Common Procurement Vocabulary* gleich
“Gemeinsames Vokabular fiir 6ffentliche Auftrage*

11. EG — Vorschriften und — Richtlinien
Gesetze zur Modernisierung des Vergaberechts - Rechte und Pflichten

12. ,,Zweiteilung des Vergaberechts* was hei3t das?



13.

VOB, VOL und VOF

14. § 97 GWB enthilt allgemeine Grundsitze des Vergaberechts u.a.:

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

> Wettbewerbsgrundsatz

> Transparenzgebot

> Diskriminierungsverbot bzw. Gleichbehandlungsgrundsatz

> Forderung mittelstdndischer Interessen (Pflicht zur Losaufteilung)

> Vergabe an fachkundige, leistungsfihige und zuverlidssige Unternehmen
(Eignung)

> angemessene Preise

> Formliche Ausschreibung

§ 101 GWB unterscheidet verschiedene Arten der Vergabe:

> Offenes Verfahren

> Nicht Offenes Verfahren

> offentlicher Teilnahmewettbewerb

> Verhandlungsverfahren

> Verhandlungsverfahren nach offentlicher Vergabebekanntmachung
> Verhandlungsverfahren ohne 6ffentliche Vergabebekanntmachung
> Wettbewerblicher Dialog

Regelung des Vergabeverfahrens: VOL, VOB und VOF
Préaqualifikationssystem

Vergabehandbiicher

Vergaberecht fiir Vergaben unterhalb der Schwellenwerte
Vergaben auflerhalb des Vergaberechts

Bezugnahme auf die tdgliche Arbeit der Seminarteilnehmer



Die Ausschreibung

> Abgabefrist /-termin
> Angebots /-giiltigkeit, -6ffnungstermin
> Ausschreibungsbedingungen — Vorschriften — Empfehlungen

> Spezielle Ausschreibungsunterlagen mit Leistungsmatrix, Gestaltung,
Checklisten und Formulare

> Finanzierung

> Die verschiedenen Ausschreibungsarten (genormte, differenzierte...)
> Neues Ausschreibungsrecht

> Ausschreibung nach VOB/VOL

> Die offentliche Vergabe in Abgrenzung zur beschrénkten Ausschreibung und
freihdndigen Vergabe im Uberblick

> Kontaktadressen und Datenbanken
> Internet — Nutzung + Ausschreibung via Internet
> die Auswertung der Ausschreibung

> Falliibungen
> Bezug zur Problem — und Aufgabenstellung der Teilnehmer

Termine/
Seminarorte Bitte entnehmen Sie diese unserer homepage www.emkt.de
Referent
MKT, Malberg
Tagespreis

in Euro ohne MwSt.: 599,85
+ einmalig Euro 149,95 fiir die Lernmittel-CD-Rom zzgl. 19% MwSt.



KZ:1202p

Werkvertrag und seine Besonderheiten

Seminarziel

Inhalt

Termine/
Seminarorte
Referent

Tagespreis

2 Tages-Seminar

Die Teilnehmer/innen lernen durch Vortrag, eigene Falliibungen und durch Erfahrungs-
austausch, die Grundlagen der Gestaltung von Werkvertragen und die Prinzipien
einer sicheren und zeitgemifen Vertragsgestaltung kennen.

1) Die Besonderheiten und die Schwierigkeiten der Werkvertrige
2) Unterschiede zu anderen Vertragstypen
3) Die verschiedenen Formen
4) Gestaltungsempfehlungen
5) Unterschiedliche Anspriiche aus Werkvertrigen
6) Gestaltung der Haftungsanspriiche
7) Die Vertragscheckliste — was muss “drin sein ?
(‘hier ein kleiner Auszug von min. 58 Klauseln)
1. Salvatorische Klausel
2. Ponale
3. Gefahriibergang
4. AEB
5. Geheimhaltungsklausel
6. Werknutzungsrecht
7. Gerichtsstand
8. Haftungsausschluss fiir Dritte
9. Weitergabe von Auftrigen
10. zugesicherte Eigenschaften ?
11. Verletzung von Schutzrechten Dritter
12. Personenbezogene Daten speichern ?
13. Erfiillungsort fiir Lieferungen und Leistungen
14. zufilliger Untergang der Ware, zufillige Verschlechterung
15. Insolvenz- und Vergleichsfall, Zahlungsfahigkeit d.
Lieferanten
16. Biirgschaften
17. Nebenabreden, Anderungen, Erweiterungen, Erginzungen
18. Vertragslaufzeit, Beginn, Ende, Kiindigungsmodalititen, -
fristen
19. § 640 BGB Abnahme
mindestens 39 weitere Klauseln

8) Die gesetzlichen Grundlagen des equal treatment/equal payment
9) Abgrenzung zu anderen Vertragstypen

10) Vertragliche Gestaltung des equal treatment/equal payment

11) Typische Fallen und Stricke beim equal treatment/equal payment

Bitte entnehmen Sie diese unserer homepage www.emkt.de

MKT, Malberg

in Euro ohne MwSt.: 599,85
+ einmalig Euro 149,95 fiir die Lernmittel-CD-Rom zzgl. 19% MwSt.



KZ: 18m/1 NEU

Risikomanagement im strategischen
Einkauf — aber wie?

Seminarziel

Praxisnahes Risiko-Management bei der Anfrage und Beschaffung komplexer
Zukauf- Technologien/Zukauf —-Komponenten zur Risikofriiherkennung,
Risikovermeidung, Risikoausschluss und Risikoreduktion

Inhalt
1. Methoden und Tools fiir den modernen Risikomanager im strategischen Einkauf
2. Prozessgestaltung im strategischen Einkauf hinsichtlich Risikomanagement:
- Risiko-Anforderungen an verschiedene Losungen
- Anfrageprozess mit den Lieferanten
- Risikofritherkennung, Risikovermeidung, Risikoausschluss, Risikoreduktion
- Klédrung und Losungsansitze
- Endgiiltiges Angebot der Lieferanten
- Vertragsabschluss mit den Lieferanten mit bis zu 53 Klauseln
- Prozessgestaltung hinsichtlich Risikomanagement wihrend des Leistungs-
Erstellungsprozesses beim Lieferanten
- Abnahmeprozess
3. Wie erfiillen wir die verschiedenen gesetzlichen Forderungen
4. Wie wird ein professionelles Risikomanagement-System realisiert?
5. Identifikation von Risiken, Risikobereichen und —gebieten
6. Risiken analysieren (modellieren, messen, quantifizieren)
7. Effektive Methoden, um Risiken zu erfassen und zu bewerten
8. Risiken steuern ( tibernehmen, minimieren, transferieren, vermeiden)
9. Darstellung der Risikosituation
10. Vergleich der Risikostrategie mit der Risikosituation
11. Formulierung und Uberarbeitung der Risikostrategie

12. Erfolgreiche Risikostrategien aus der Praxis, die sich bewéhrt haben



13. MafBnahmen des Risikomanagements festlegen

14. Gestaltung der Risikokommunikation

15. Uberwachungssystem installieren, Interne Kontrollsysteme und deren Nutzen

16. Risiko-Controlling aufbauen

17. Sinnvolle Anzahl und sinnvolle Auswahl von Risiko-Kennzahlen
18. Verantwortlichkeiten im Risikomanagement-Prozess richtig verteilen
19. Risiko-Kommunikation

20. Risiko-Riickmeldung

21. Ausreichende Risikodokumentation
Teilnehmer/
Innen Fithrungskrifte und alle, die die dem Risikomanagement zu tun haben.
Termine/
Seminarorte  Bitte entnehmen Sie diese unserer homepage www.emkt.de
Referent
MKT, Malberg
Tagespreis

in Euro ohne MwSt.: 599,85
+ einmalig Euro 149,95 fiir die Lernmittel-CD-Rom zzgl. 19% MwSt.



Verkaufserfolge steigern - aber wie

2-Tages-Seminar

Inhalt

1.1 Der Zusammenhang von positiver Einstellung und erfolgreichem Verkauf

1.2 Verschiedene Kundentypen kennen lernen:

1.2.1 Soziale Anerkennungstyp

1.2.2 Sicherheitstyp

1.2.3 Emotionstyp

1.2.4 Selbstachtungstyp

1.2.5 Unabhangigkeitstyp

1.2.6 Welche Konsequenzen ergeben sich fiir mich aus dem

vertiefendem Verstandnis der unterschiedlichen Typen fiir mein Dienstleistungsverhalten?

1.2.7 Ubungen

1.3 Kundenbediirfnis ermitteln
1.3.1 Professionell vorbereitet
1.3.2 positives Gesprachsklima — eine Beziehung herstellen
1.3.2 Fragetechnik (offen und geschlossen)

> Die 12 verschiedenen Arten der Frage

> Die 2 verschiedenen Formen der Frage

> Empfehlungen der antiken Meister

>, Leere” Floskeln

> Killerphrasen

> Konjunktive

> 7 Antiworter

> Reizworter

> Verraterische Aussagen

> Killerfragen
1.3.3 Zuhoren und aussprechen lassen
1.3.4 Kontrollfragen stellen, um Missverstandnisse zu vermeiden
1.3.5 Gewiinschte Losungen erfragen
1.3.6 Professionell argumentieren

- wie gehe ich mit Vorwanden und Einwanden um?
1.3.7 Ubungen

1.4 Eigene Koérpersprache beobachten
1.4.1 Selbsteinschatzung — wie nimmt der Kunde mich wahr?
1.4.2 Der Zusammenhang zwischen meiner Kérpersprache und
meiner Wirkung auf andere — warum und wodurch?
1.4.3 Korperhaltung und freundliche, kompetente Rhetorik
- Lacheln —freundlich, natdrlich — der ganze Korper ,lachelt”
1.4.4 Meine eigene Korpersprache analysieren und besser verstehen
1.4.5 Besonderheiten des Services face-to-face

KZ:140g NEU



1.5 Meine Wahrnehmung der Welt ,,perception is reality”

1.5.1 So wie ich die Welt ,,wahrnehme®, so ist sie (fiir mich)

1.5.2 ,Streiche” der eigenen Wahrnehmung

1.5.3 Beziehungsebene und Sachebene trennen

1.5.4 Angriffe nicht auf sich beziehen (mit Hilfen zur Vermeidung)
1.5.5 ,den kann ich nicht riechen”

1.5.6 Alternative Wahrnehmungen

1.5.7 Ubungen

1.7 Motivation und Belohnung

1.7.1 Erkenntnisse der Motivations- und Glicksforschung
1.7.2 Wie motiviere ich mich selbst?

1.7.3 Wie belohne ich mich selbst?

1.7.4 Wie bin ich gliicklich?

1.8 Mundarten elegant in der Wirkung verbessern
1.9 Zusammenfassung des Gesprachs

Fassen Sie am Ende des Gesprachs kurz, freundlich und wertschatzend das Wichtigste zusammen
Bestarken durch die abschliefende Frage — ,,Habe ich Sie richtig verstanden, Sie .......?"

Termine/
Seminarorte  Bitte entnehmen Sie diese unserer homepage www.emkt.de
Referent
MKT, Malberg
Tagespreis

in Euro ohne MwSt.: 599,85
+ einmalig Euro 149,95 fiir die Lernmittel-CD-Rom zzgl. 19% MwSt.



KZ 22m NEU

Der erfolgreiche Key Account Manager (KAM) — aber wie?

Inhalt

1.

2 Tages-Seminar fiir Fortgeschrittene

Einfiihrungsfragen zum KAM
Was bedeutet Key Account Management inhaltlich?

Welche Anforderungen stellt diese Aufgabe an mich und meine Umgebung?
Was muss ich und will ich iiber meine Kunden wissen?

Wie plane ich eine Strategie fiir meine Kundenbeziehungen?

Wie bereite ich mich auf Jahresgespriche und Verhandlungen richtig vor?

Was bedeutet Beziechungsmanagement?

Key Account Management Strategien — aber wie?
Vorbereiten von Verhandlungen und Jahresgesprichen

Bestandskunden halten, festigen und ausbauen
Der Schliisselkunde und seine Entscheidungsprozesse

Neukunden gewinnen und entwickeln
- Ziele, Strategien, Mallnahmenplidne

Ein maBgeschneidertes Leistungsprofil fiir den Kunden
Erfolgreiches Beziehungsmanagement /Beziehungsnetze

Multi Level Selling

Erfolgreiche und ergebnissichere Verhandlungsfithrung
Die sechs Bausteine einer erfolgreichen strategischen Verhandlungsfiihrung

Wie entwickle und baue ich meine Sicherheit aus?
Professionelle Vorbereitung komplexer oder wichtiger Verhandlungen
Einkiuferstrategien und die 36 Kriegslisten erkennen und parieren

Unfaire Tricks erkennen und abwehren



4.

S.

Werkzeuge fiir Analyse und Planung
Kunden- und Marktanalysen

Kundenentwicklungspline
Beziehungs-Netzwerk-Analysen

personliche Starken-/Potenzialanalyse

Erstellung eines personlichen Weiterentwicklungsplanes
7 Q — Werkzeuge und Six Sigma

Den Kunden mit Fakten aus der Datenbank ,,destatis* iiberzeugen

Kennzahlen - Erfolgsmessung

Welche Kennzahlen sind geeignet um den Erfolg langfristig zu sichern?

Prozessintegration des Key Account Managers in das eigene
Unternehmen

Mit welchen Trends ist zu rechnen?

Wie wird sich die Kunden- / Lieferantenbeziehung in der Zukunft entwickeln?

Erfolgreiche Verhandlungen mit Video-Kamera iiben

Termine/
Seminarorte  Bitte entnehmen Sie diese unserer homepage ,,www.emkt.de
Referent

Tagespreis

MKT, Malberg

in Euro ohne MwSt.: 599,85
+ einmalig Euro 149,95 fiir die Lernmittel-CD-ROM zzgl. 19 % MwST



Seminarziel

Inhalt

Termine/
Seminarorte
Referent

Tagespreis

Recht im Einkauf

Grundlagenseminar — Rechtsgrundlagen und Rechtssicherheit — aber wie?
2 Tages-Seminar

Das 1 x 1 des Vertragsabschlusses muss der Einkauf im Schlaf beherrschen!

Auch Fragen wie: "Was mache ich bei der Lieferterminuntreue des Lieferanten,

oder bei Qualititsproblemen der Lieferprodukte und sonstigen Leistungsstérungen"?

miissen vom Einkauf rechtlich sicher gelost werden. Durch Checklisten, Leitfdden,

Vertrags- und Verhandlungsvorlagen (alles auf CD) und einen didaktisch aufgelockerten
Vortragsstil mittels vieler Fallbeispiele erhilt jede(r) Seminarteilnehmer (in) die Sicherheit, das
Wissen, den Uberblick und die Methoden, um in der alltdglichen Einkaufsarbeit sicher
bestehen zu konnen.

1. Der Vertragsabschluss

> vorvertragliches Vertrauensverhiltnis

> die Vorbereitung

> der Abschluss mit Arbeitsersparnis

> Rechte und Pflichten

> ,, Das kaufménnische Bestitigungsschreiben*
> Storungen beim Vertragsabschluss

2. Die Pflichtverletzung

> Grundlagen der Pflichtverletzung

> Nacherfiillungsanspruch

> Unmoglichkeiten > positive Vertragsverletzung

> Verzug > Wegfall der Geschiftsgrundlage
> mangelhafte Lieferung > culpa in contrahendo

> neues Schadenersatzrecht

> neue Garantieregelung

3. Verjahrung

> ab dem 01.01.02 -Ausgestaltung

> neue Fristen

> weniger Unterbrechungs- mehr Hemmungstatbestinde

4. Die verschiedenen Vertragsarten

> Kaufvertrag

> Dienstleistungsvertrag

> Werkvertrag

> Werklieferungsvertrag

> Sondervertrige wie Just — In — Time, Konsilager, etc.

5. Falliibungen fiir die einzelnen Teile

6. Bezug zur Problem- und Aufgabenstellung der Teilnehmer

Bitte entnehmen Sie diese unserer homepage www.emkt.de

MKT, Malberg

in Euro ohne MwSt.: 599,85
+ einmalig Euro 149,95 fiir die Lernmittel-CD-Rom zzgl. 19% MwSt.

Kz: 188p



Rechtliche Neuerungen fiir die Einkaufsexperten

Inhalt

1) Die neue HOAI 2011 und dann spéter in 2013
2) Die neue VOB, VOL, VOF 2009/2010

3) BGB Neuerungen

4) Neuerung in der BGH Rechtssprechung Einkauf
5) Neue AGB Regelung Einkauf

6) Neue BGH Rechtssprechung zu AGB Einkauf
7) Vergabehandbuch 2010

8) Neues AUG 01.12.2011

9) Produkt Sicherheitsgesetz (ProdSG)

Termine/
Seminarorte Bitte entnehmen Sie diese unserer homepage www.emkt.de
Referent
MKT, Malberg
Tagespreis

in Euro ohne MwSt.: 599,85
+ einmalig Euro 149,95 fiir die Lernmittel-CD-Rom zzgl. 19% MwSt.

KZ: 507p NEU



KZ: 25sc

Archivierung von Akten und Daten

Einfiihrung eines modernen Dokumentenmanagements
2-Tages-Seminar

1. Die gesetzlichen Aufbewahrungsfristen
2. Die verschiedenen Griinde fiir die Archivierung
3. Vorschriften aus dem HGB u.a.:
a) § 257 HGB fiir Unterlagen
b) § 238 HGB fiir Belege
¢) § 239 HGB fiir Datentriger
d) Weitere gesetzliche Vorschriften aus dem HGB
4. Alles iiber Akten
S. Internes und externes Archiv
6. Outsourcing des Archivs
7. Losungen und Kosten
8. Datenschutzvorschriften nach dem Bundesdatenschutzgesetz BDSG
9. Professionelle und gesetzeskonforme Aktenvernichtung - aber wie?
10. Tégliche Arbeit vom Stasi-Schredder bis zur Klasse 4 Schredder

11. Digitale Daten archivieren — aber wie?

12. Photos und Bilder



13. Speicher- und Zugriffslosungen

14. Datenarchivierungs-Konzepte

15. BankschlieBfach

16. Externe Dienstleister — Vorteile und Nachteile

17. Erarbeitung eines professionellen Dokumentenmanagements
18. Beispiele aus der Praxis

19. SAP Losungen

20. Losungen fiir Ihr Unternehmen

Teilnehmer/

innen Alle, die mit der Archivierung betraut sind.
Termine/

Seminarorte  Bitte entnehmen Sie diese unserer homepage www.emkt.de
Referent

MKT, Malberg
Tagespreis

in Euro ohne MwSt.: 599,85
+ einmalig Euro 149,95 fiir die Lernmittel-CD-Rom zzgl. 19% MwSt.



Kz: 39a

Moderne QS - Managementsysteme

Eine unverzichtbare Mainahme zur Sicherung und Steigerung der Wettbewerbsfiahigkeit
2-Tages-Seminar

Seminarziel

Die Teilnehmer/innen lernen durch Vortrag, eigene Ubungen und durch Erfahrungs-
austausch die Moglichkeiten und Chancen eines modernen QS-Managementsystems
kennen, um damit die Wettbewerbsfihigkeit zu sichern und zu steigern.

Inhalt

Uberblick iiber das Qualititsmanagementsystem
> DIN En ISO 9000ff., und weiter
> Leitfaden, Elemente, Interpretation
> Qualititsziele und Qualitdtsplanung
> Unternehmensspezifische Einfiihrung
> Rechtliche Aspekte und Produkthaftung
Werkzeuge des Qualititsdenkens
> Qualititspolitik und Unternehmensleitbild
> Qualititsziele messbar formulieren
> Fehlermoglichkeits- und Einflussanalyse
> Qualititskosten - Benchmarking
3. Inhalt der DIN ISO 9000 ff.
4. Vorbereitung auf die Zertifizierung
> Aufbau eines QM-Handbuchs
> Dokumentation, Verfahrensanweisungen
> Qualititsberichterstattung
> Vorbereitung und Durchfithrung von internen und externen Audits
> Ablauf der Zertifizierung
> Projektmanagement
5. QS-Management im Einkauf
> Qualifikationsprozess (Hersteller/Lieferant/Produkt/Halbzeug/Werkstoff)
> Lieferantenbewertung
> WE / WA Priifungen
> Qualititsanforderungen koordinieren
> Methodenwahl
Statistisch (AQL, Regelkarten, MFU, FMEA, QFD, Six Sigma, 10 weitere QS-Methoden)
> Qualitdtssicherungsvereinbarungen
> Klauseln in Vertrigen
> AEB - Allgemeine Einkaufsbedingungen
> Haftungsfragen
6. Software-Losungen
> SAP R3 Mawi-Losung
> Losung auf PC-Basis (wird auf Wunsch auf CD iibergeben)
> Weitere Software-Losungen

Teilnehmer/

innen Alle, die im Einkauf aktiv verhandeln und ihren Erfolg weiter steigern wollen/miissen.
Termine/

Seminarorte  Bitte entnehmen Sie diese unserer homepage www.emkt.de

Referent

MKT, Malberg
Tagespreis

in Euro ohne MwSt.: 599,85
+ einmalig Euro 149,95 fiir die Lernmittel-CD-Rom zzgl. 19% MwSt.



Kz: 301a

OM-Lieferantenauditor - 2nd party auditor

2-Tages-Seminar

Seminarziel

Mit Abschlusspriifung und Zertifikat.

Als erfolgreicher Lieferantenauditor haben Sie die fachliche Kompetenz in allen Fragen der Uberwachung und
Beurteilung der Qualitét Ihrer Zulieferer. Um qualititsgesicherte Beurteilungen durchzufiihren, beherrschen Sie
die Instrumente der gesamten QM-Systemiiberwachung.

Inhalt

Checklisten:

Kompetenzbildung Lieferantenmanagement:

- Prozessbeschreibung / Verfahrensanweisung Beschaffung

Lieferantenauswahl, laufende Bewertung und Lieferantenaudit:

- Checkliste Lieferantenaudit

- Checkliste Umgang mit schwierigen Gesprichssituationen im Audit
- Lieferantenaudit Abweichungsbericht

- Lieferantenaudit MaBnahmenverfolgung

- Lieferantenauswahl und Lieferantenbewertung

ChecKkliste und Vorlagen Vertrige / Produkt:

- Checkliste Vertragspriifung

- Liefervertrag

- Musterrahmenvertrag Lieferant

- Produktanforderungen - Anforderungsliste fiir Produkte und Leistungen
- Sonderfreigabe Lieferant

- Vorlage QSV - Qualitétssicherungsvereinbarungen

Wareneingangspriifung und -bewertung - Anlieferqualitit:

- Beanstandungsbericht Wareneingangspriifung
- Fehlersammelkarte manuelle Datenerfassung
- Protokoll Wareneingangspriifung

- Wareneingangspriifung und Ermittlung Kennzahl Lieferantenqualitit



Analysemittel:

- Pareto Analyse - Pareto Diagramm

- Ishikawa Diagramm

OM Regelwerke

- Begriffe und Normen
- Bestandteile

- Bedeutung fiir den Auditor

Planung, Durchfiihrung und Auswertung von Audits

- Auditprogramm, Audit-Checklisten

- Auswahl und Qualifikation der Auditoren
- Vorpriifung der Audit-Unterlagen

- Uberpriifung der Audit-MaBnahmen

- Auditbericht( Bewertung und Auswertung)

Vertragliche QM-Vereinbarungen

- Moglichkeiten und Grenzen von QM-Vereinbarungen
- Abbedingung der Wareneingangspriifung — § 377 HGB
- Beriihrung zum Produkthaftungs- und Handelsrecht

- Anbindung und Integration von Zulieferern in QM-Systeme

Verhandlung und Rhetorik fiir Auditoren

- Verlauf und Technik von Besprechungen und Interviews
- Beurteilungsverhalten, Systematische Beurteilungsfehler
.Wissenschaftliche Erkenntnisse

Teilnehmer/

innen Alle, die im Einkauf Lieferanten auditieren wollen/miissen.
Termine/

Seminarorte Bitte entnehmen Sie diese unserer homepage www.emkt.de
Referent

MKT, Malberg
Tagespreis

in Euro ohne MwSt: 599,85 + einmalig Euro 149,95 fiir die Lern-CD-ROM zzgl. 19 % MwSt.



Seminarziel

Inhalt

Teilnehmer/
innen
Termine/
Seminarorte
Referent

Tagespreis

o © =2 W

KZ:434a

Six Sigma

2- Tages-Seminar

Die Teilnehmer/innen lernen durch Vortrag, eigene Falliibungen und durch
Erfahrungsaustausch, kompettente Anwendungen der Six Sigma Methoden umsetzen.

. Einfiithrung in Six Sigma

Rollen und Aufgaben
Die Six Sigma Toolbox
Der Six Sigma Kernprozess (DMAIC)

Define

Measure

Analyse

Improve

Engineer

Control

Erfolgsfaktoren fiir eine erfolgreiche Umsetzung in die Praxis
Projektmanagement von Six Sigma

Kennzahlen

Mathematische Six Sigma Methoden

Design of experiments

10.Software fiir Six Sigma

11.Beispiele aus der Praxis

12. Umsetzung in die betriebliche Praxis fiir jeden Teilnehmer

13. Ubungen im Seminar fiir/mit jeden Teilnehmer

Alle, die die Grundlagen des Arbeitsrechtes anwenden und kennenlernen wollen/miissen.

Bitte entnehmen Sie diese unserer homepage www.emkt.de

MKT, Malberg

in Euro ohne MwSt.: 599,85
+ einmalig Euro 149,95 fiir die Lernmittel-CD-Rom zzgl. 19% MwSt.



Soziale und emotionale Intelligenz

Seminarziel

Wer auf andere positiv und gestaltend zugehen kann, hat mehr von seinem Leben.
Ein Kompetenztraining (soziale und emotionale Kompetenz kann man lernen).

Inhalt

1. Erkenntnisse aus der Sozialen Neurowissenschaft, der Biologie, der Verhaltensforschung, der
Psychologie, der Neurologie, der Primatenforschung, der Genetik und der Sexualforschung

2. Wer sozial kompetent ist, kommt besser durchs Leben — aber wie?

3. Traumata - vom Kindergarten bis hin zum Arbeitsplatz

4. Die eigenen Emotionen kennen und lenken und andere positiv fiihren lernen
5. Sich in Beziehungen intelligent verhalten — aber wie?

6. Soziale Kompetenz erfolgreich und dauerhaft entwickeln — aber wie?

7. Unsere Rechte durchsetzen, soziale Beziehungen aktiv gestalten, eigene Gefiihle und Bediirfnisse
sympathisch duBlern

8. Von der Bediirfnispyramide zur modernen Motivationsforschung
9. Die Bedeutung und Wirkung einer positiven Korpersprache

10. Positive Rhetorik — ein Schliissel zum anderen

11. Der Unterschied zwischen sozialer und emotionaler Kompetenz
12. Soziale und emotionale Kompetenz bedeutet Fiihrung

13. Praktische Ubungen mit den Seminarteilnehmern ( auf Wunsch mit Videokamera)

Teilnehmer/
innen Alle, die ihre Motivation und Selbststeuerung steigern wollen.
Termine/
Seminarorte  Bitte entnehmen Sie diese unserer homepage www.emkt.de
Referent

MKT, Malberg
Tagespreis

in Euro ohne MwSt.: 599,85
+ einmalig Euro 149,95 fiir die Lernmittel-CD-Rom zzgl. 19% MwSt.



Seminarziel

Inhalt

Teilnehmer/
innen
Termine/
Seminarorte
Referent

Tagespreis

KZz:21f

Fihrungsseminar II1

Selbstmotivation und Mitarbeitermotivation mit Videokamera
2 Tages-Seminar

Die Teilnehmer/innen lernen durch Vortag, eigene Ubungen und durch Erfahrungsaustausch,

wie sich die eigene Motivation steigern und Selbststeuerung verbessern und so auch erfolgreich, die
Motivation der Mitarbeiter in Ubereinstimmung und Anwendung der neuesten wissenschaftlichen
Erkenntnisse, steigern lasst

Selbstmotivation

> Was ist Motivation?

> Die Grundlagen der Motivationsforschung

> Motivation — nur ein Aberglaube?

> Die verschiedenen Formen der Motivation

> Praktisches Ausprobieren von Motivation und Selbststimulans
> Die Verbesserung der Selbststeuerung

> Probleme der Selbststeuerung

> Praktische Empfehlungen
Mitarbeitermotivation

>Wie motiviere ich meine Mitarbeiter

>Stand der wissenschaftlichen Erkenntnisse zur Mitarbeitermotivation
>Erkenntnisse der Hirnforschung

>Was bedeutet das fiir die tigliche Praxis?

>Erprobte Modelle aus der Praxis

>Vor- und Nachteile der einzelnen Verfahren

>Praktische Ubungen

>Empfehlungen fiir die Teilnehmer

- alles mit Videokamera -

Alle, die ihre Motivation und Selbststeuerung steigern wollen.

Bitte entnehmen Sie diese unserer homepage www.emkt.de

MKT, Malberg

in Euro ohne MwSt.: 599,85
+ einmalig Euro 149,95 fiir die Lernmittel-CD-Rom zzgl. 19% MwSt.



KZ:2fa

Beschwerdemanagement fuir Dienstleister

Zwei Tages-Seminar

Seminarziel
Die Teilnehmer/innen lernen durch Vortrag, eigene Falliibungen und durch
Erfahrungsaustausch, Beschwerden moglichst zur vermeiden, bzw. ihnen positiv
und erfolgreich zu begegnen.

Inhalt

Priventives Beschwerdemanagement

1. Was konnen wir tun um Beschwerde im Vorfeld zu verhindern
oder abzuwenden?

2. Die notwendige Arbeitsmittel und Unterlagen dazu
3. Rhetorische Mittel zur priventiven Beschwerdeverhinderung

4. Aufkliarung des Kunden auf dem priventiven Weg
Beschwerdemanagement

1. Die verschiedenen Formen der Beschwerde

2. Beschwerden als Chancen zur Steigerung der
Kundenzufriedenheit erkennen — aber wie?

3. Die Grundlagen der Kundenzufriedenheit und der
Qualititssicherung?

4. Die fehlerhaften Geschiiftsprozesse mittels der Prozesskostenrechnung
analysieren und verbessern

5. Formulare:
-zur Beschwerdeerfassung
-zur Analyse + Verbesserung
-zur Riickmeldung

6. Kosten senken — aber wie?

Teilnehmer/

innen Alle, die im Einkauf aktiv verhandeln und ihren Erfolg weiter steigern wollen/miissen.
Termine/

Seminarorte  Bitte entnehmen Sie diese unserer homepage www.emkt.de

Referent

MKT, Malberg
Tagespreis

in Euro ohne MwSt.: 599,85+ einmalig Euro 149,95 fiir die Lernmittel-CD-Rom zzgl. 19% MwSt.



Seminarziel

Inhalt

Teilnehmer/
innen
Termine/
Seminarorte
Referent

Tagespreis

Interne Kommunikation

2- Tages-Seminar

KZ:3fa NEU

Die Teilnehmer/innen lernen durch Vortrag, eigene Falliibungen und durch
Erfahrungsaustausch, die Moglichkeiten und Grenzen der interne Kommunikation kennen

1. Abgrenzung zu anderen Teilbereichen der Unternehmenskommunikation
2. Erkenntnisse der Organisationstheorie
3. Wissenschaftliche Theorien der Unternehmenskommunikation

A) nach Bruhn

B) nach Rottger

C) nach Lies

D) nach Zerfal3
4. Verbale und Non-Verbale interne Kommunikation
5. Die formelle interne Kommunikation
6. Die informelle interne Kommunikation
7. Workflow Management System

8. Medien der internen Kommunikation
a)Klassische Medien
b)Elektronische Medien

9. Push — Instrumente
10. Pull — Instrumente
11. Methoden der Optimierung interner Kommunikation
12. Verstehen und gestalten
13. Interne Kommunikation als Marketinginstrument
14. Der Kommunikationsprozess
15. Der gezielte Dialog
16. Professionalisierung der internen Kommunikation — aber wie?
17. Beispielhafte, vorbildliche Losungen
Alle, die beruflich mit der internen Kommunikation zu tun haben

Bitte entnehmen Sie diese unserer homepage www.emkt.de

MKT, Malberg

in Euro ohne MwSt.: 599,85

+ einmalig Euro 149,95 fiir die Lernmittel-CD-Rom zzgl. 19% MwSt.



Inhalt

KZ:4m NEU

Change Management erfolgreich gestalten — aber wie?

Mit systemischer Fiihrung

2- Tages-Seminar

Ziele des Seminars:

» Optimierungs- und Einsparpotenzialen identifizieren

» Motivation, Akzeptanz, Team- und Managementzufriedenheit
aufbauen und erhalten

» zielgerichtete Kombination verschiedener Werkzeuge des Change
Managements

» Wo setzen wir an?

» Durchschlagende Anpassungs- und Verdanderungsstrategien entwickeln

> Vorbereitung auf anstehende Verdnderungen

> Effektive Begleitung des Change-Prozesses

> Statt Systemmanagement besser Beziehungsmanagement — aber wie?

1.Grundlagen des Change Managements und Einsichten fiir die Umsetzung

» Was bedeutet Change Management (alte, iiberholte und neueste Erkenntnisse)?
» Erfahrungen aus der Praxis iiber erfolgreiche und gescheiterte Change — Projekte
> Die A - Faktoren fiir einen erfolgreichen Wandel?

2. Kommunikation in Change Prozessen

» Erkenntnisse der Motivations- und Gliicksforschung

» Gruppendynamik

> Blockaden und Widerstidnde erkennen und 16sen

> Leitlinien fiir eine erfolgreiche Change Kommunikation

3.Erginzende Instrumente erfolgreicher Change Manager

> Szenarien aufstellen und bewerten

» Multiplikatoren und Befiirworter identifizieren und gewinnen

» Visionen, Strategien und Leitbilder entwickeln und visualisieren
» Bewihrte Moderations-Techniken



Teilnehmer/
innen
Termine/
Seminarorte
Referent

Tagespreis

4.Die Grundlagen der systemischen Fiihrung

Ablosung der ,,Projektitis* durch Fiihrung

Veridnderungen beginnen bei der Fithrungskraft selbst

Das Unternehmen als Ganzes betrachten und beachten

Ursachen und Symptome sind selten auf der gleichen Ebene

Die Fiihrungskraft analysiert, welche sachlichen, sozialen und zeitlichen Muster und Prozesse
ihrem jeweiligen System zugrunde liegen und fragt ,,Welche Impulse muss ich meinem
System geben um Kurs auf das neue Ziel zu setzen?

Nicht ein System managen, sondern die Beziehungen

Der Motor fiir erfolgreiche Veridnderungen ist die Fithrungskraft

Eigene Handlungsmuster erkennen und verstehen

Methodeniibersicht

VVYVYVYYVY

YV VY

5.Werkzeugkasten

» Projekte sind nicht der erste und nicht der bedeutende Schritt, sondern nur ein Werkzeug
» Verschiedene Werkzeuge und Hilfsmittel

6.Statt Systemmanagement besser Beziehungsmanagement — aber wie?
8. Konfliktmanagement und Umgang mit Hemmungen und Angsten
7.Losungsansitze:

» Wo setzen wir an?

» Durchschlagende Anpassungs- und Veridnderungsstrategien entwickeln

» Vorbereitung auf anstehende Verinderungen
> Effektive Begleitung des Change-Prozesses

8.Ubungen und Rollenspiele (mit/ohne Videokamera)

Alle, die das Change Management anwenden und kennenlernen wollen/miissen.

Bitte entnehmen Sie diese unserer homepage www.emkt.de

MKT, Malberg

in Euro ohne MwSt.: 599,85
+ einmalig Euro 149,95 fiir die Lernmittel-CD-Rom zzgl. 19% MwsSt.



KZ 423A

Leasing - Kompakt

2 Tages-Seminar

Seminarziel

Die Teilnehmer/innen lernen durch Vortrag, eigene Ubungen und durch
Erfahrungsaustausch, die Vorgehensweise und die Vorteile und Nachteile
des Leasings im Vergleich zu anderen Finanzierungsformen, sowie die wirtschaftliche
Anschaffung von Investitionen inklusive der notwendigen, professionellen kaufménnischen
und rechtlichen Vertragsgestaltung kennen. .

Inhalt

Leasingentscheidungen im Einkauf — aber wie?

> Die genormte Ausschreibung (Form, Inhalt und Vorgehen)

> Der Preisspiegel und seine Aussage- und Vergleichskraft

> Die Entscheidungsmatrix mit den alternativen Finanzierungsformen

> Beispiele von Leasingentscheidungen speziell beim Auto / Flottenleasing
> Vertragsgestaltung

> Vorgehen und Methodenwahl bei der Verhandlung

> Ablauf einer Leasing — Studie (Schritte, Informationsquellen, etc.)

> Entscheidungskriterien und - Faktoren

> Bezug zur Problem — und Aufgabenstellung der Teilnehmer

ZeitgemiifBes Flotten- und Fuhrparkmanagement

1. Welche Finanzierungsform (Leasing, Kauf und Miete) ist wann geeignet?
2. Die Entscheidungsmatrix mit Kennzahlen und Nebenkosten

3. Arten des Flottenmanagements

4. Statistische GroBen und Kennzahlen

5. Vertragsgestaltung mit verschiedenen Moglichkeiten

6. Entscheidungskriterien und -faktoren

7. Formeln und Tabellen als Anhang

Biiro-,Lager-,Produktionsgeriite- und Maschinen anschaffen
> Die verschiedenen Investitionsarten
> Stérken / Schwichen der unterschiedlichen Arten
> Matrix Marktiiberblick (Hersteller + Typen) Produkte
> Vorstellung der verschiedenen Lieferanten
> Ausstattungsvarianten mit wirtschaftlicher Abwégung
> Preisvergleiche und Kosten
> Methoden des Preisvergleichs u.a.

partieller Preisvergleich (optimale Einheitspreise)

Material- und Personalkosten

Total Cost of ownership (Gesamtkosten)
> Ersatzteile (Kosten verhandeln + Versorgungssicherheit)
> Finanzierungsformen, -abwiigung (Kauf / Miete / Leasing)

mit Leasing-Schwerpunkt
> Vertragsgestaltung mit Verhandlungscheckliste
> Ubergabe einer CD auf Excel mit Entscheidungsmatrix
> Ubergabe einer CD auf Word mit 55 Vertragspunkten
Teilnehmer/
innen Fiihrungskrifte des Einkaufs und der Materialwirtschaft und alle, die an

Leasingentscheidungen mit beteiligt sind oder diese mit vorbereiten

Termine/
Seminarorte Bitte entnehmen Sie diese unserer homepage www.emkt.de
Referent

MKT, Malberg
Tagespreis

in Euro ohne MwSt.: 599,85
+ einmalig Euro 149,95 fiir die Lernmittel-CD-Rom zzgl. 19% MwSt.



