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Indirekter Einkauf

Eigene Schwerpunkte | Verschiedene Dienstleistungen | Wichtige Kernkompetenzen

Auszug aus dem Themenangebot:

® Indirekter Einkauf: Methoden, Kennzahlen, Verhandlung
@ Dienstleistungsvertrage in der Einkaufspraxis

® Einkauf von Marketing- und Beratungsleistungen

® Travel- und Fuhrparkmanagement

® IT- und Energie-Beschaffung

® Der Einkauf von Bauleistungen nach VOB/B

® eProcurement-Strategie fir indirekte Guter und Leistungen

(www.bme.de/ind-curriculum



Indirekter Einkauf bei der BME Akademie

Sehr geehrte Damen und Herren,

der Indirekte Einkauf wurde in der Vergangenheit in vielen Unternehmen vernachlassigt, und das obwohl indirekte
Einkaufskategorien je nach Sektor einen bedeutenden Anteil der Ausgaben reprasentieren kénnen. Auch war und ist
Maverick Buying in diesem Bereich noch immer sehr ausgepragt. Die Folge: unnétig hohe Ausgaben und verschenkte
Einsparpotenziale. Fiihrende Unternehmen sind langst umgeschwenkt und gehen Einsparziele im Indirekten und Dienst-
leistungseinkauf strategisch und gut organisiert an.

Das Curriculum ,,Indirekter Einkauf” bietet Ihnen umfassende Kenntnisse, die fir professionelles Handeln im Indirekten
Einkauf wesentlich sind: von den Zielen und Beschaffungsinstrumenten Gber Strategien und Verhandlungskompetenzen
bis hin zu Vertragsfragen und Controlling.

Durch den modularen Aufbau in Pflichtmodule und Wahlmodule kénnen Sie sich ein auf Sie zugeschnittenes Weiter-
bildungsprogramm zusammenstellen. Die Pflichtmodule bilden jeweils die Kernkompetenzen ab. Die Wahimodule bieten
lhnen die Mdéglichkeit, Ihr Wissen individuell und fachspezifisch zu vertiefen.

Mit freundlichen GriiBen

40%/\& @‘Wé(

Anna Ried|
Projektmanagerin Seminare

PS: Das Curriculum , Indirekter Einkauf” klingt interessant, aber Sie méchten diese Kurse doch lieber einzeln buchen?
Auch dies ist moglich. Die Konditionen fir die separate Buchung finden Sie bei der jeweiligen Kursbeschreibung.

Um das Teilnahmezertifikat
,Indirekter Einkauf” zu erhalten,

mU%sen Sie d'e.m der Grafik an.- ® Indirekter Einkauf (Startmodul)
gefuhrten 3 Pflichtmodule sowie @ Dienstleistungsvertrage in der Einkaufspraxis

2 Wahlmodule innerhalb von ® VVerhandeln im Indirekten Einkauf
18 Monaten durchlaufen.

Pflichtmodule | 3 aus 3

FUr bestmdgliche Lernergebnisse
starten Sie bitte mit dem Pflicht-

Wahlmodule | 2 aus 9
modul ,, Indirekter Einkauf”. l

® Einkauf von Marketingleistungen

® Einkauf von Beratungsleistungen

# Das 1x1 des Travel-Einkaufs

® Grundlagen Fuhrparkmanagement

s [T-Dienstleister und Partner Management

® Kompaktwissen Strom- und Gaseinkauf fur den Mittelstand*

s Der Einkauf von Bauleistungen nach VOB/B

# Kosten- und Konditionsanalyse im Einkauf von Dienstleistungen
Selbstverstandlich konnen Sie ® eProcurement-Strategie fur indirekte Guter und Leistungen

alle Kurse (Pflicht- und Wahl- *Teilnehmern aus GroBunternehmen/Konzernen bieten wir ein alternatives Energieseminar an.
module) auch einzeln buchen!




Indirekter Einkauf

| 2018 | 2019 |
Pflichtmodule
: : 09.-10. 28.-29. 02.-03.
Indirekter Einkauf 3 Kin Miinchen Berlin
N . . ) 26.-27. 18.-19, 09.-10.
Dienstleistungsvertrage in der Einkaufspraxis 4 Diisseldorf Miinchen Berlin
R : 10.- 11, 20.-21.
Verhandeln im Indirekten Einkauf 4 Diisseldorf Miinchen
Wahlmodule
: o 03.- 04, 11.-12, 23.-24.
Einkauf von Marketingleistungen 5 Stutigart Dilsseldorf Hamburg
. . 23.-24, 26.-27. 04.-05.
Einkauf von Beratungsleistungen 5 Bonn Leipeig Stuttgart
. 19.-20. 08.-09.
Das 1x1 des Travel-Einkaufs 6 Wieshaden Leipeig
29.-30. 05. - 06.
Grundlagen Fuhrparkmanagement 6 Miinchen Dilsseldorf
N 2. 18, 2,
IT-Dienstleister und Partner Management 7 Frankfurt/Main Hamburg Miinchen
Kompaktwissen Strom- und Gaseinkauf fir den 7 21.-22. 26.-27.
Mittelstand Diisseldorf Miinchen
. . 13.-14, 06.-07. 25.-26. 03.-04.
Der Einkauf von Bauleistungen nach VOB/B 8 Hamburg Frankfurt/Main Stuttgart Keln
Kosten- und Konditionsanalyse im Einkauf von 8 18.-19.
Dienstleistungen Frankfurt/Main
eProcurement-Strategie fiir indirekte Giiter und 9 19.-20. 1m.-12.
Leistungen Diisseldorf Leipzig
Kurszeiten: 1-tagige Veranstaltung 2-tagige Veranstaltung
09.00 - 17.00 Uhr 1. Tag: 09.30 - 17.00 Uhr
2. Tag: 08.30 — 16.30 Uhr
Pflichtmodul Indirekter Einkauf
Inhalte Kursziel
® Abgrenzung und Definition des Indirekten Einkaufs Ziel des Seminars ist es, alle bedeutenden Kategorien des
® Finbindung des Einkaufs Indirekten Einkaufs nach ihren wert-/preisbestimmenden
. . . _ Faktoren zu strukturieren. Da indirekte Einkaufskategorien
® Portfolio-Management im Indirekten Einkauf . : .
je nach Sektor einen bedeutenden Anteil der Ausgaben re-
® Problematik qualitativer Lieferantenbewertungen prasentieren konnen, zeigt das Seminar eine der Bedeutung
® Erfolgsmessung und Zieldefinition fur den Indirekten angemessene strategische und organisatorische Umsetzung
Einkauf des Indirekten Einkaufs auf. Eine deutliche Abgrenzung
® Ansatze fur das Warengruppenmanagement an Eum D|re.l<t§n E'Ska‘%fh'” BeBzuO? anf d|§ |r|1terneEKfo:nmum-
ausgewahlten Beispielen ation mit lac ereichen, Bedar sermltt ung, Erfolgsmes-
sung und Lieferantenmanagement wird vorgenommen.
Erfolgreiche strategische Ansatze aus dem Direkten Einkauf
Mehr Infos zu diesem Modul unter werden auf den Indirekten Einkauf angepasst und zielge-
www.bme.de/indirekter_ek richtet angewendet.
Termine Teilnahmegebiihr
09.-10.10.2018 Kéln 351810051 ' Bei Buchung des Curriculums sparen Sie bis zu 20% der
28.-29.01.2019 Minchen 351901012 o MEIElalnglElelo]ulsl8

02.-03.04.2019 Berlin 351904023 Separate Buchung  1.295,- € zzgl. MwsSt.



Pflichtmodul

Dienstleistungsvertrage
in der Einkaufspraxis

Inhalte

Dienstleistungsvertrage rechtlich einordnen und ziel-
fihrend vorbereiten

BerUhrungspunkte zu einem besonderen rechtlichen
Umfeld erkennen und bericksichtigen

Sinnvollen Vertragsaufbau wahlen

Gefahrliche Abgrenzungen, Licken und Unklarheiten
verhindern

Wesentliche Vertragsinhalte

Haftung, Umgang mit mangelhafter Leistung

Mehr Infos zu diesem Modul unter
www.bme.de/dienstleistungsvertraege

Termine

26.-27.11.2018 Dusseldorf 351811062 '
18.-19.02.2019 Minchen 351902032 o
09.-10.05.2019 Berlin 351905046

Kursziel

Sie lernen typische Vertragsgestaltungen fir verschiedene
Kategorien von Dienstleistungsvertragen kennen. Hierbei
werden die jeweiligen rechtlichen Besonderheiten sowie
deren unterschiedliche Gewichtungen aufgezeigt. Sie
erarbeiten Losungsmaglichkeiten fir konkrete Problemfalle
aus der Praxis und sind in der Lage, beim Vertragsabschluss
kompetent mitzuwirken.

Teilnahmegebiihr
Bei Buchung des Curriculums sparen Sie bis zu 20% der

Teilnahmegebhr.

Separate Buchung  1.295,- € zzgl. MwsSt.

Pflichtmodul Verhandeln

im Indirekten Einkauf

Inhalte

Voraussetzungen fir die Verhandlung
Ziele der Einkaufsverhandlung

Was l3sst sich verhandeln?

Nicht nur Preise sind verhandelbar
Besonderheiten des Indirekten Einkaufs

Monopole und Jahresgesprache

Mehr Infos zu diesem Modul unter
www.bme.de/verhandeln_indirekter_ek

Termine
10.-11.12.2018 Dusseldorf 351812028 '
20.-21.05.2019 Minchen 351905026 e

Kursziel

Verhandlungen im Indirekten Einkauf/Dienstleistungsein-
kauf haben eigene Regeln und sehr verschiedene Verhand-
lungspartner. Die Verhandlungsgegenstdande sind nicht
immer vergleichbar und manchmal befinden sich diese
auch in einem monopolistischen Markt. Diese Regeln zu
erkennen und sich auf die besonderen Verhandlungssitu-
ationen einzustellen und damit sicherer und erfolgreicher
zu verhandeln, ist das Seminarziel. Besonderer Wert liegt
auf dem Ubungsteil: Hier haben Sie die Méglichkeit, Ihr
erlerntes Wissen in Ubungen zu festigen.

Teilnahmegebiihr

Bei Buchung des Curriculums sparen Sie bis zu 20% der

Teilnahmegebhr.
Separate Buchung  1.295,- € zzgl. MwsSt.



Wahlmodul

Einkauf von Marketingleistungen

Agenturauswahl - Vergiitungsmodelle - Erfolgsfaktoren der Zusammenarbeit

Inhalte

® Der Markt fir Marketingleistungen: Ein kurzer Uberblick
Kostenaspekte und Optimierungspotenziale

Die richtige Marketingagentur: So findet man sie
Erfolgreiche Zusammenarbeit mit der Marketingagentur
Erfolgsmessung und Vergitung von Agenturleistungen
Umgang der Marketingagenturen mit Subkontraktoren

Einige rechtliche Aspekte

Mehr Infos zu diesem Modul unter
www.bme.de/marketingleistungen

Kursziel

In diesem Grundlagenseminar lernen Sie, welche Még-
lichkeiten Sie haben, den Einkauf von Marketingleistungen
mit Fokus auf Agenturleistungen zu optimieren. Sie erfah-
ren, wo wesentliche Optimierungspotenziale im Marketing-
einkauf liegen und wie Sie diese heben. Sie lernen, wie Sie
die passende Marketingagentur finden, wie Sie zielfih-
rend ausschreiben, wie Sie die Angebote vergleichen und
auswerten. Sie lernen auBerdem verschiedene Verglitungs-
modelle kennen und erfahren, welche wesentlichen recht-
lichen und vertragsrelevanten Aspekte zu beachten sind.
Zahlreiche Praxisbeispiele veranschaulichen die Seminar-
inhalte und liefern Ihnen praktische Tipps fur lhre Arbeit.

Bei Buchung des Curriculums sparen Sie bis zu 20% der

Teilnahmegebdhr.

Wahlmodul

Einkauf von Beratungsleistungen

Inhalte

® Auswahl von Beratungsdienstleistern

@ Internes Prozessmanagement

@ Effiziente Gestaltung der Ausschreibung und
des Vergabeprozesses

Preis- und Abrechnungsmodalitaten
Qualitatssicherung: Messbarkeit des Beratungserfolges
Die wichtigsten Eckdaten eines Rahmenvertrages

Kennzahlen zur Schaffung von Transparenz

Mehr Infos zu diesem Modul unter
www.bme.de/beratung

Kursziel

In diesem Grundlagenseminar lernen Sie, welche Moglich-
keiten Sie als Einkaufer haben, den Einkauf von Beratungs-
leistungen zu professionalisieren, um damit mehr Wert-
schopfung in Ihrem Unternehmen zu realisieren. Sie erfahren,
wie Sie den richtigen Beratungsdienstleister suchen, aus-
wabhlen, die zu erbringende Leistung ausschreiben, Ange-
bote auswerten und vergleichen kénnen. Sie erfahren, wie
Prozesse beim Beratungseinkauf optimiert, die Qualitat
sichergestellt und moglichst viele Eckdaten in Rahmenvertra-
gen fixiert werden kénnen. Zahlreiche Praxisbeispiele ver-
deutlichen anschaulich die Seminarinhalte und liefern lhnen
wertvolle Anregungen fir den Alltag.

Bei Buchung des Curriculums sparen Sie bis zu 20% der
Teilnahmegebdhr.

www.bme.de/ind-curriculum - E-Mail: anmeldung@bme-akademie.de




Wahlmodul

Das 1x1 des Travel-Einkaufs

Inhalte

Geschaftsreisemarkt und seine Marktteilnehmer
Der Geschaftsreiseprozess im Unternehmen
Darstellung der Einsparpotenziale
Vertriebswege: Reiseblro, Online
Reisekosten-Controlling: Daten und Kennzahlen
Reiseblro-, Leistungstragerausschreibung
Aufbau eines Travel-Management-Projekts

Mehr Infos zu diesem Modul unter
www.bme.de/reiseleistungen

Wahlimodul

Kursziel

Geschéftsreisen stellen einen bedeutenden und haufig
unterschatzten Kostenblock im Unternehmen dar. Beim
Einkauf von solchen Reiseleistungen lassen sich in jedem
Unternehmen erfahrungsgemaf deutlich Kosten sparen.
Sie erhalten einen umfassenden Uberblick tiber das The-
ma Geschéftsreisen sowie eine detaillierte Vorstellung der
Nutzung der vielfaltigen Informations- und Einsparmog-
lichkeiten. Sie lernen in diesem Seminar, wie Sie Potenziale
Ihres Unternehmens beim Einkauf von Geschéftsreisen
erkennen und nutzen und damit deutlich zum Unterneh-
menserfolg beitragen.

Bei Buchung des Curriculums sparen Sie bis zu 20% der

Teilnahmegebdhr.

Grundlagen Fuhrparkmanagement

Inhalte
]

Grundlagen, Organisation und Analysen
Bedarfsermittlung, Beschaffung und Steuerung
Finanzierungskonzepte, Outsourcing und Controlling
Dienstwagenordnung

Risiko- und Schadenmanagement

Mehr Infos zu diesem Modul unter
www.bme.de/fuhrparkmanagement

www.bme.de/ind-curriculum -

Kursziel

Im Rahmen dieses Seminars erhalten Sie grundlegende
Informationen zum Aufbau und Management einer 6ko-
nomisch sinnvollen Fuhrparkflotte. Sie erfahren, wie Sie
einen PKW-Fuhrpark gemaB Vorgaben und Nachhaltig-
keitskriterien auf- bzw. umbauen und diesen anschlieBend
effizient steuern. Dartber hinaus erhalten Sie Einblicke in
die Themen Controlling sowie Finanzierungskonzepte und
Outsourcing.

Bei Buchung des Curriculums sparen Sie bis zu 20% der
Teilnahmegebdhr.

E-Mail: anmeldung@bme-akademie.de




Wahlmodul IT-Dienstleister und Partner Management

Inhalte Kursziel

@ Strategischer und operativer Einkauf von IT-Leistungen Sie lernen erfolgreiche Strategien und Maoglichkeiten der
Kostenbeeinflussung kennen. Sie erfahren, wie Sie bei
[T-Sourcing-Projekten Dienstleister und Partner effizient
bewerten, auswahlen und managen. Sie erfahren, wie Sie
Auswahl und Bewertung von Systemanbietern/ sich vor Risiken schiitzen und zu einem interessengerechten
Dienstleistern Ergebnis mit strategischen Lieferanten kommen.

@ Fallbeispiel: Beschaffung von Hardware in der Praxis

8 Erfolgreiche Beschaffungsstrategien in IT-Projekten
® Grindliche Verhandlungsvorbereitung als Erfolgsfaktor
[

® Ansatze zur Steuerung der Kosten im [T-Bereich
@ Preisverhandlung mit Lieferanten und Anbietern

Mehr Infos zu diesem Modul unter
www.bme.de/it_dienstleister

Bei Buchung des Curriculums sparen Sie bis zu 20% der

Teilnahmegebdhr.

Kompaktwissen Strom- und Gaseinkauf

WahlImodul . )
Aot fur den Mittelstand*

Inhalte Kursziel
® Energiepreise und deren Zusammensetzung Sie erhalten einen Uberblick tiber den Strom- und Gasmarkt
® Vom Gasmarkt zu den Einkaufsstrategien fir Erdgas inkl. geltenden Verordnungen. Sie erfahren, welche M&g-
e lichkeiten Ihnen bei der Strom- und Gasbeschaffung zur
® Vom Kyoto-Protokoll zur Energieeffizienz . o . .
_ Verfligung stehen und wie Sie mogliche Einsparpotenziale
® Contracting heben bzw. steigenden Energiepreisen entgegenwirken
® Vom Strommarkt zu den Einkaufsstrategien fir Strom kénnen.
® Optimierung des Energieeinkaufs durch Bindelung

Mehr Infos zu diesem Modul unter * Teilnehmern aus GroBunternehmen/Konzernen bieten wir ein alternatives
. Energieseminar an.
www.bme.de/strom-gaseinkauf

Bei Buchung des Curriculums sparen Sie bis zu 20% der
Teilnahmegebdhr.

www.bme.de/ind-curriculum - E-Mail: anmeldung@bme-akademie.de




Der Einkauf von Bauleistungen
nach VOB/B

Wahlmodul

Inhalte Kursziel

® Die VOB/B und das AGB-Recht Sie lernen die Chancen und Risiken der VOB/B speziell im

® VergUtung nach der VOB/B Hinblick auf den Einkauf von Bauleistungen kennen. Sie

s Minoel iche des Auft b der Abnah erlangen Rechtssicherheit fir den Abschluss von VOB-
dangelanspruche des Auttraggebers vor der Abnanme Bauvertragen und lernen, Haftungsrisiken bei der Durch-

® Bauverzogerung flhrung von Bauvertrdgen zu vermeiden.

® Besonderheiten der VOB/B hinsichtlich der Abnahme

® Mangelanspriiche nach der Abnahme

® Zahlungen

Mehr Infos zu diesem Modul unter
www.bme.de/einkauf_bauleistungen

Bei Buchung des Curriculums sparen Sie bis zu 20% der

Teilnahmegebdhr.

Kosten- und Konditionsanalyse

Wahlmodul . . . .
im Einkauf von Dienstleistungen

Inhalte Kursziel
® Generelle Einordnung der Dienstleistungskategorien im In diesem Seminar werden Wissen und Methoden
indirekten Einkauf vermittelt, wie Sie Potenziale fur Einsparungen sowie die

Optimierung von Vertragskonditionen im Einkauf von

Dienstleistungen identifizieren und realisieren konnen. Der

Schwerpunkt liegt auf der fundierten und zugleich praxis-

orientierten Vermittlung des Einsatzes von kategoriespezi-

fischen Hebeln, geeigneten Methoden und Instrumenten

® Analytische Methoden & Tools einer systematischen zur nachhaltig erfolgreichen kostenoptimalen Beschaffung
Kostenanalyse von Dienstleistungen.

® \on der Einsparung zum nachhaltigen Wertbeitrag:
Kostensenkungen effektiv im Unternehmen verankern

® |Identifizieren von Ansatzpunkten & Hebeln fir einkaufs-
seitige Wertbeitrdge in den Dienstleistungskategorien

® Konkrete Hebel & Strategien zur Realisierung der identi-
fizierten Potenziale

Mehr Infos zu diesem Modul unter
www.bme.de/konditionsanalyse

Bei Buchung des Curriculums sparen Sie bis zu 20% der
Teilnahmegebdhr.

www.bme.de/ind-curriculum - E-Mail: anmeldung@bme-akademie.de




eProcurement-Strategie fir indirekte
Guter und Leistungen

Wahlmodul

Inhalte Kursziel

@ Ubersicht der Einsatzfelder von eProcurement Die Teilnehmer lernen die wesentlichen Komponenten und

Einsatzgebiete von eProcurement sowie die Faktoren fur

einen erfolgreichen Einstieg ins eProcurement kennen. Sie

erhalten einen detaillierten Einblick in die einzelnen Kompo-

nenten von eProcurement, beginnend mit der Beschaffung

® Katalogmanagement — Basis fur Desktop-Purchasing- von C-Artikeln bis hin zum Einkauf von strategischen
Systeme A- und B-Gitern und Leistungen.

® Standards — Voraussetzungen fir erfolgreiches eBusiness

® eSourcing — neue Wege fir die strategische Beschaffung

® Desktop Purchasing — Optimierung der
C-Guter-Beschaffung

® Faktoren fur erfolgreiches eProcurement

Mehr Infos zu diesem Modul unter
www.bme.de/eprocurement_einsteiger

Termine Teilnahmegebiihr
19.-20.11.2018 Dusseldorf 351811043 ' Bei Buchung des Curriculums sparen Sie bis zu 20% der
11.-12.04.2019 Leipzig 351904012 o NIt alsglle]=lo]ulsl8

Separate Buchung  1.295,- € zzgl. MwsSt.

Veranstaltungshinweis

7. BME-FORUM amE
Indirekter Einkauf

Einsparungen ! Prozesskosten 4 Maverick Buying 4

19.—20. SEPTEMBER 2018 | DUSSELDORF E .
Von der Spend-Transparenz zum nachhaltigen Kostenmanagement BETTER |
Maverick Buying systematisch an der Wurzel packen S !

Konsequente Digitalisierung des Source-to-Pay-Prozesses E ﬁﬁﬁ
Transparentes IT-Supplier und Contract Management —!
Einkauf von IT-Beratungs-, Rechts- und Marketingleistungen im Fokus ‘

A N NI N N N

www.bme.de/indirekter_einkauf

10. BME-FORUM am
Einkauf von Bauleistungen

Langfristige Einkaufsstrategie im Bauboom!
20. NOVEMBER 2018 | WIESBADEN

Baukonjunktur: Wie entwickelt sich die Baubranche zukunftig?
Erneuerungen im BGB-Bauvertragsrecht und Einfluss auf die VOB/B
Effiziente Projektsteuerung: Der Einkauf als Schnittstelle in Bauprojekten
Langfristige Partnerschaftlichkeit: Einkauf und Lieferanten

Effektives Kostenmonitoring in Bauprojekten durch den Einkauf

www.bme.de/bauleistungen




Curriculum Indirekter Einkauf

Fax: 06196 5828-299
E-Mail: anmeldung@bme-akademie.de

BME Akademie GmbH - Frankfurter StraBe 27 - 65760 Eschborn

©

Ja, hiermit melde ich mich zu folgenden Terminen an:

(J 3 Pflichtmodule
(J Indirekter Einkauf Datum
Veranstaltungs-Nr.
) Dienstleistungsvertrage in der Einkaufspraxis Datum
Veranstaltungs-Nr.
(J Verhandeln im Indirekten Einkauf Datum
Veranstaltungs-Nr.

(J 2 Wahimodule: Wihlen Sie aus 9 Kursen

Kurs Datum
Kurs Datum
Name Vorname
Position Abteilung
Telefon Fax
E-Mail

3 ich bin damit einverstanden, Informationen per E-Mail zu erhalten.

Firma

Branche

StraBe/Postfach PLZ/Ort
Telefon Fax

Datum/Unterschrift X
Abweichende Rechnungsanschrift:
Name Abteilung

StraBe/Postfach PLZ/Ort

Verfolgen Sie den BME in den sozialen Netzwerken: www.bme.de/social ) . ) o | ICE =
fl g Internet

DIALOGPOST

Ein Service der Deutschen Post

ALLEMAGNE Port payé

Buchen Sie das Curriculum

.Indirekter Einkauf” und sparen Sie
bis zu 20% der Teilnahmegebdihr!

Teilnahmegebiihr

® Curriculum
5.150,- € zzgl. MwSt.

@ Separate Buchung
Bei einer Einzelbuchung entnehmen Sie die Preise bitte
der jeweiligen Kursbeschreibung.

Die Teilnahmegebiihr zzgl. Mehrwertsteuer ist fallig nach
Erhalt der Rechnung, spétestens jedoch 14 Tage vor
Veranstaltungsbeginn.

In der Teilnahmegebiihr sind enthalten:
Dokumentationsunterlagen, Mittagessen, Kaffee/Tee und
Erfrischungsgetranke

Mit Erscheinen dieser Broschiire verlieren alle bisherigen
Veréffentlichungen ihre Giiltigkeit.

Anmeldebestétigung
Nach Eingang Ihrer Anmeldung erhalten Sie von uns eine
Anmeldebestatigung. Der Anmeldebestdtigung sind die
Anschrift, Telefon-/Faxnummer des Tagungshotels sowie die
Rechnung beigefiigt.

Hotelbuchungen

Im jeweiligen Tagungshotel haben wir fiir Sie ein begrenztes
Zimmerkontingent reserviert. Die Zimmerreservierung neh-
men Sie bitte selbst unter dem Stichwort ,BME Akademie
GmbH" vor. Die Anschrift des Hotels entnehmen Sie bitte
Ihrer Anmeldebestatigung. Bitte beachten Sie, dass Zim-
merbuchungen nur zeitlich befristet und im Rahmen der
verfiigharen Kontingente méglich sind. Fiir Stornierung oder
Umbuchung ist der Teilnehmer selbst verantwortlich. Sollte
das Zimmerkontingent ausgeschpft oder abgelaufen sein,
ist es u.U. glinstiger, wenn Sie bei lhrer Hotelbuchung auf
ein Online-Portal zurlickgreifen.

Referentenwechsel

Fallt ein Dozent auf Grund von Krankheit oder sonstigen
unvorhergesehenen Griinden kurzfristig aus, kann die BME
Akademie GmbH, um eine Absage der Veranstaltung zu ver-
meiden, einen Wechsel des Dozenten vornehmen und/oder
den Programmablauf einer Veranstaltung andern, sofern
dies nicht unzumutbar ist.

Riicktritt/Stornierung
Bei Riicktritt bis 2 Wochen vor Veranstaltungsbeginn wird
eine bereits entrichtete Teilnahmegebihr abziiglich einer
Verwaltungsgebtihr von 150,- € zurlickerstattet. Bei spateren
Absagen wird die gesamte Teilnahmegebihr berechnet,
sofern nicht von Ihnen im Einzelfall der Nachweis einer ab-
weichenden Schadens- oder Aufwandshéhe erbracht wird.
Zur Fristwahrung muss der Rucktritt schriftlich per E-Mail, auf
dem Postweg oder per Telefax erfolgen. Riicktrittsgebiihren
fallen nicht an, wenn ein Ersatzteilnehmer gestellt wird.
Datenschutz
Informationen, wie wir mit Ihren personenbezogenen Daten
umgehen, erhalten Sie unter www.bme.de/datenschutz.
AGB
Es gelten die Allgemeinen Geschaftsbedingungen der BME
Akademie, zu finden unter www.bme.de/agb.

Anderungen vorbehalten

Mit der Bahn ab 99,- €
zu lhrer Veranstaltung!

Alle Informationen
erhalten Sie unter
www.bme.de/bahn
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