SM

BME Akademie GmbH

6. Kompakt-Lehrgang 10. Kompakt-Lehrgang

fur Fachkréfte fiir Fiihrungskrafte

Diplomierter Diplomierter
Einkaufsexperte Einkaufsmanager
(BME)® (BME)®

Fit in 17 Tagen!

09. - 25.08.2019 05.-21.07.2019
Relais-Chalet Wilhelmy, Hotel Landhaus Topferhof,
Bad Wiessee, Tegernsee Warnsdorf bei Travemiinde

B BWL-Wissen strategisch nutzen m Neue Impulse in Einkauf und

SCM setzen
B Smart und agil im Einkauf

B Durchsetzungsstarke bei

B Erfolgreich in der
9 Mitarbeitern gewinnen

Verhandlungsfihrung
m Sicher in Controlling und

B Ergebnisorientiert in :
Reporting

Einkaufsprojekten

_ m Startklar fur die globalen Markte
B Inkl. BME-E-Learning zur

Analyse des Jahresabschlusses B Individuelles Transfer-Coaching
von Lieferanten vor Ort (optional buchbar)

www.bme.de/lehrgaenge



Sehr geehrte Damen und Herren,

als Fach- oder Fuhrungskraft im Einkauf werden Sie im Job
stark beansprucht — da bleibt im Arbeitsalltag kaum Zeit,
das eigene Know-how durch Weiterbildung aufzufrischen.
Damit Sie sich dennoch fur die steigenden Anforderungen
und Neuerungen wappnen kénnen, haben wir die Losung
fur Sie:

Bereits sein 10-jahriges Jubilaum feiert der Kompakt-
Lehrgang fir Fihrungskrafte zum Diplomierten
Einkaufsmanager (BME)®, mit optional buchbarem
Transfer-Coaching vor Ort.

Zum mittlerweile sechsten Mal findet in 2019 fur Fachkrafte
der Lehrgang zum Diplomierten Einkaufsexperten
(BME)® als Kompakt-Lehrgang statt.

NEU ) Die Lehrgangsinhalte wurden dieses Jahr
komplett Giberarbeitet und den modernen Einkaufs-
anforderungen angepasst.

lhre Vorteile

® |hnen werden die aktuellen Entwicklungen, Strategien
und Losungsansatze praxisnah aufgezeigt — aus der
Praxis fr die Praxis!

Sie kénnen Weiterbildung und Urlaub verkntpfen.

Sie haben viele Moglichkeiten zum Austausch und Dialog.
Sie profitieren von kleinen Teilnehmergruppen.

Sie steigern Ihre Einkaufsperformance in nur 17 Tagen.
Sie erhalten ein Zertifikat von BME und IFPSM.

Werden Sie aktiv, melden Sie sich an und bilden Sie sich mit
einem dieser Kompakt-Lehrgdnge systematisch weiter!

Ich freue mich auf Sie!

Alexander Sehr
Bereichsleiter Inhouse/Lehrgdange

PS: Nutzen Sie unseren Friihbucherrabatt — buchen Sie
bis zum 31. Mai 2019 und sparen Sie 250,- €!

\

lhre Ansprechpartner bei der
BME Akademie GmbH

Fir inhaltliche Fragen:
Alexander Sehr

Dipl.-Kfm.

Bereichsleiter Inhouse/Lehrgange
Tel.: 06196 5828-206

E-Mail: alexander.sehr@bme.de

Fiir Anmeldungen:

Jacqueline Berger

Teamleiterin Customer Service
Tel.: 06196 5828-200

E-Mail: jacqueline.berger@bme.de

www.bme.de/lehrgaenge




Unsere Lehrgdnge

Unsere Lehrgange sind auf die verschiedenen Aufgaben-
gebiete in Einkauf und Logistik abgestimmt und enden mit
einer Zertifikats- bzw. IHK-Prifung als Nachweis fur einen
definierten Wissensstand.

Als Basisqualifikation bietet sich hier die Weiterbildung
. Geprufte/r Fachwirt/in fur Einkauf (IHK)” an.

Als nachste Stufe umfasst der Zertifikatslehrgang

. Diplomierter Einkaufsexperte (BME)" die Weiterfihrung
der einkaufsspezifischnen Themen fur das untere und
mittlere Management.

Mit dem ,, Diplomierten Einkaufsmanager (BME)” findet
auch das Top-Management im BME-Weiterbildungskonzept
eine adaquate Schulungsoption.

Fithrungskrafte-

qualifikation
Diplomierter
Einkaufsmanager (BME)

Fachkraftequalifikation
Diplomierter Einkaufsexperte (BME)

Basisqualifikation
Gepriifte/r Fachwirt/in fiir Einkauf (IHK)

Die BME-Priifung

Schriftliche Prifung mit offenen Fragen/Fallstudien direkt
im Anschluss an die einzelnen Module. Mindliche Prifung
im Modul Personalfuhrung bzw. Verhandlungsftihrung im
Einkauf.

Ziel der BME-Zertifikatsprufung ist es, einen definierten
Wissensstand zu attestieren. Die Priifung wird durch eine
Prifungskommission des BME abgenommen, die mit Ver-
tretern aus der Praxis besetzt ist. Bei bestandener Prifung
erhalt der Teilnehmer am Ende des Lehrgangs sein persén-
liches Zertifikat.
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Kompakt-Lehrgang
Diplomierter Einkaufsexperte (BME)®

Anreise BWL-Know-how fiir

& den wertorientierten

Kick-Off Einkauf & Einkaufspraxis

komplett tiberarbe

Organisation &
Strategie

itet

Modernes
Lieferanten-
management

| Tag 1 | Tag2-4 | Tag4-6 Tag7-8
Freitag Samstag Sonntag Montag Dienstag Mittwoch Donnerstag Freitag
Modernes

BWL-Know-how & Einkaufspraxis

Modulthema Kick-Off

Organisation & Strategie

Lieferantenmanagement

Einkaufsver-

Umsetzen der

Bestandteile  Qualitatssiche-

Unternehmens- Unternehmens- handlungen,  Anforderungen Cleliiye und Nutzen rungsverein-
08.30 - 10.00 Uhr ; o rechtliche an die Ablauf-  Management: . 9
. ziele und strategie in - L . eines modernen barungen und
Vormittag-Slot 1 ; - Aspekte und organisation  die Mitarbeiter ) .
-fuhrung die Einkaufs- . . Lieferanten-  Service Level
) Vertrags- des Einkaufs mitnehmen
strategie managements  Agreements
gestaltung
10.00 — 10.15 Uhr Kaffeepause
Die wichtigsten
Steuerungs- Strategischer Schriftliche Fallstudie Effiziente Produkt-
10.15 - 11.45 Uhr instrumente: Einkauf und Priifung E-Solutions im LAuf dem Lieferanten- .
. . . . haftung in der
Vormittag-Slot 2 Bilanz, Kosten- operative Modul 1 Einkauf Weg zum suche und Lieferkette
rechnung, Beschaffung (45 Minuten) Einkauf 4.0" -auswahl
Controlling
m Mittagspause & Mittagessen
) Bilanzanalvse Beschaffungs- ~ Aktuelle und Die Handeln im
Anreise e f};r marktforschung  zukiinftige Diaitalisierun Fallstudie Lieferanten- Sinne von
12.45 - 14.15 Uhr A und Einkaufs-  Anforderungen 9 . 9 LAuf dem Compliance
. einkauferische . . des operativen bewertung und
Nachmittag-Slot 1 ) vorbereitung,  an den Einkauf . Weg zum . und Verhal-
Entschei- . . Einkaufs . . -entwicklung .
Sourcing- sowie Kern- Einkauf 4.0 tenscodices
dungen . (order to pay) :
Strategien prozesse vereinbaren
-14.30 Uhr Kaffeepause
Die wllcht|gsten Matena} und Im Fokus: der D.er strategische Fallstudie . ekt
Funktionen des Dienstleistung . Einkaufsprozess Lieferanten- .
14.30 - 16.00 Uhr : Ergebnis- und . LAuf dem ) Umgang mit
. Unternehmens  in Warengrup- : digital: Aus- portfolio und :
Nachmittag-Slot 2 o Wertbeitrag : Weg zum : Lieferanten-
in ihrem Zu- pen struktu- . schreibungen, . . -beziehungen -
. . des Einkaufs ) Einkauf 4.0 risiken
sammenspiel rieren Auktionen
Digitalisierung x
Eii‘l’(';iieism lcteranten,.  Wasistdie rich-  desLiferanten-  Schriftliche Kii‘::” Schriftliche
16.00 — 19.00 Uhr tige Organisa-  managements Prifung ! Priifung
Unternehmen  management ; . technische
Abend-Slot 1 . tionsform fur  (Portale, eColla- Modul 2 ) Modul 3
(Der moderne  und -portfolios ) . ) . und rechtliche )
. den Einkauf?  boration, Riskma- (45 Minuten) (45 Minuten)
Einkaufer) Aspekte
nagement)
—20.00 Uhr Buffet B B B B B Gemeinsames _
Abendessen Abendessen
MZY:ngZEE;Is Gruppen- Fallstudie zur Fallstudie zur Workshop: Zu-
20.00 - 21.30 Uhr : L ; PP Aufbauorga- S sammenarbeit
Kick-off Einkdufer und  Ubungen zur - Digitalisierung - L -
Abend-Slot 2 . ) ; : nisation des } mit Lieferanten
wie sehen mich Portfoliotechnik . des Einkaufs .
Einkaufs — aber wie?

Nach Absprache kénnen die einzelnen Modulbausteine auch verlegt werden.

die anderen?

www.bme.de/kompaktlehrgang_einkaufsexperte



Freier
Tag

Ergebnisorientierte
Verhandlungs-
fiihrung

Einsparpotenziale

durch Preis-, Kosten- &
Wertanalyse erschlieBen

Einkaufscontrolling &
Qualitatsmanagement in

der Supply Chain

Miindliche
Priifung +

Abschluss-
meeting

Freier
Tag

Samstag Sonntag Dienstag Mittwoch Donnerstag Freitag Samstag Sonntag
.. . Einkaufscontrolling Abschluss-
Verhandlungsfiihrung Preis-, Kosten- & Wertanalyse & QM I
. Die Unter- Kost I . litats-
. Preisverhand- ' .n e osienanalyse Vom Einkaufs- Qualitats
. Wirkungs- schiede und Kostensen- . management .
Tag zur freien lungen: . . ) reporting : Tag zur freien
.. faktoren des . : zwischen Preis, kungspotenziale ) und seine ..
Verfiigung . Wie erreiche ; zum Einkaufs- ; Verfiigung
Einkaufers . Kosten und bei Produkten ) Bedeutung fir .
ich x%? controlling : Miindliche
Wert und Prozessen den Einkauf "
Priifungen
zum Modul 4:
_ - Verhandlungs-
fiihrung
Bedarfsan- o i
Ansatzpunkte edartsan Die wichtigsten  Gruppenubung: (30 Mlnu.ten
. - forderungen / o pro Kandidat)
Rollenspiele flr Einspar- L Kennzahlen Qualitats-
Verhandlungs- . . Spezifikationen .
. zur Preis- potenziale : und KPIs fiir merkmale von
vorbereitung . hinterfragen:
verhandlung systematisch . ., den modernen Produkten /
. e Einkauf , meets : . )
identifizieren . Einkauf Dienstleistungen
Technik
B B Gemeinsames
Mittagessen
Prei | Ki hlen fU litats-
Grundlagen rglsgna Yse Wertanalyse ennzafien e . Qualitats . Abschluss-
. ) (hinsichtlich - das unterneh-  sicherung beim :
einer optimalen Vertrags- o im Einkauf und . ) . meeting +
) Preisniveau, : mensubergrei- Lieferanten i
Gesprachs- abschluss Funktionskosten- . Zertifikats-
fahrun -struktur und ermitiun fende Bench- (Audits und iberaabe
9 -verlauf) 9 marking Qualifizierung) 9
Rollenspiele . ; Gruppentbung Reklamations-
; Gruppentbung  Gruppentbung  zu Kennzahlen
Gruppentbung  zum Vertrags- . . und Retouren-
zur Preisanalyse  zur Wertanalyse und KPIs im
abschluss ) management
Einkauf
R I -
. egressions Schriftliche  Erfolgsmessung  Schriftliche
Strategien des analyse und - ..
- Verkaufers - Umgang mit Prifung und Prifung - Abreise
erkennen reist?'eibgenden Modul 5 Eigenmarketing Modul 6
P (30 Minuten) des Einkaufs (30 Minuten)
Faktoren
- - - - - - - Barbecue
. Workshop:
Rollenspiele zur Gruppenlbung : Ores Op. .
- Verhandlungs- - zur Regressions- - Eigenmarketing Gemeinsamer
) 9 9 des Einkaufs — letzter Abend
fihrung analyse

aber wie?
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Kompakt-Lehrgang

komplett iberarbeitet

Diplomierter Einkaufsexperte (BME)®

BWL-Know-how fiir den wertorientierten Einkauf &
Einkaufspraxis
m Unternehmensziele und -fihrung

m Die wichtigsten Steuerungsinstrumente: Bilanz, Kostenrechnung
und Controlling

® Die wichtigsten Funktionen des Unternehmens in ihrem
Zusammenspiel

Rolle des Einkaufs im Unternehmen - der moderne Einkdufer
Material und Dienstleistung in Warengruppen strukturieren
Strategischer Einkauf und operative Beschaffung
Beschaffungsmarktforschung und Einkaufsvorbereitung
Sourcing-Strategien

Einkaufsverhandlungen

Rechtliche Aspekte und Vertragsgestaltung

Organisation & Strategie
m Aktuelle und zukunftige Anforderungen an den Einkauf

m Die Kernprozesse des modernen Einkaufs: operativer
Bestellprozess, strategischer Einkaufsprozess, Lieferanten-
management

® Im Fokus: der Ergebnis- und Wertbeitrag des Einkaufs

Anforderungen an die Aufbau- und Ablauforganisation des

Einkaufs

Zentral, dezentral, hybrid: Was ist die richtige Organisationsform?

E-Solutions im Einkauf

Die Digitalisierung des operativen Einkaufs (order to pay)

Der strategische Einkaufsprozess digital: Ausschreibungen,

Auktionen

m Die Digitalisierung des Lieferantenmanagements
(Lieferantenportal, eCollaboration, Riskmanagement)

®m Change Management: die Mitarbeiter mitnehmen inkl.
begleitender Fallstudie , Auf dem Weg zum Einkauf 4.0"

Modernes Lieferantenmanagement

® Bestandteile und Nutzen eines modernen Lieferanten-
managements in der Praxis

m Lieferantensuche und -auswahl

m Lieferantenbewertung und -entwicklung

u Lieferantenportfolio und -beziehungen

m Kaufmannische, technische und rechtliche Faktoren sowie
weiche Faktoren in der Zusammenarbeit mit Lieferanten

Termin und Ort

9. - 25. August 2019

Relais-Chalet Wilhelmy
FreihausstraBe 15, 83707 Bad Wiessee
Tel.: 08022 9868-0
www.relais-chalet.com

Lehrgangsgebiihr
Bis zum 31.05.2019 Friihbucherrabatt von 250,- €
5.700,- € statt 5.950,- € zzgl. MwSt.

In der Lehrgangsgebiihr sind enthalten

m |ehrgangsmaterialien und Prifungsgebthren

m Kaffeepause am Vor- und Nachmittag, Mittagessen,
an drei Abenden gemeinsames Abendessen sowie
Kaltgetranke wahrend der Tagung

® inkl. BME-E-Learning Analyse des Jahresabschlusses
von Lieferanten

Qualitatssicherungsvereinbarungen (QSV) und
Service Level Agreements (SLA)

Produkthaftung in der Lieferkette

Compliance und Umgang mit Lieferantenrisiken

Ergebnisorientierte Verhandlungsfiihrung

Wirkungsfaktoren des Einkaufers
Verhandlungsvorbereitung

Grundlagen einer optimalen Gesprachsfuhrung
Strategien des Verkdufers erkennen
Preisverhandlungen

Vertragsabschluss

inkl. Rollenspielen zu Verhandlungssituationen

Einsparpotenziale durch Preis-, Kosten- &
Wertanalyse erschlieBen

Die Unterschiede zwischen Preis, Kosten und Wert
Ansatzpunkte fur Einsparpotenziale systematisch identifizieren
Preisanalyse (hinsichtlich Preisniveau, -struktur und -verlauf)
Regressionsanalyse und Umgang mit preistreibenden Faktoren

Kostenanalyse und Kostensenkungspotenziale in Produkten
und Prozessen

Bedarfsanforderungen/Spezifikationen hinterfragen:
Einkauf , meets” Technik

Wertanalyse im Einkauf und Funktionskostenermittlung

Einkaufscontrolling & Qualitdtsmanagement in der
Supply Chain

Vom Einkaufsreporting zum Einkaufscontrolling

Die wichtigsten Kennzahlen und KPIs fur den modernen Einkauf
Kennzahlen fir das unternehmenstbergreifende Benchmarking
Erfolgsmessung und Eigenmarketing des Einkaufs
Qualitatsmanagement und seine Bedeutung flr den Einkauf
Qualitatssicherung beim Lieferanten

Lieferantenaudits und -qualifizierung

Reklamations- und Retourenmanagement

Dieser Lehrgang richtet sich an alle Fachkrafte im Einkauf
und macht Sie

Fit fUr die Planung, Steuerung und Verbesserung von
Einkaufsprozessen und -aufgaben

m Sicher in der Zusammenarbeit mit Lieferanten
m Erfolgreich bei der Verhandlungsfuhrung auch mit schwierigen

Lieferanten

Durchsetzungsstark durch strategische Analysen, Methoden
und Tools

Flihrungsorientiert in der Teamarbeit von wichtigen
Einkaufsprojekten

Zielorientiert und tberzeugend durch mehr Wissen in
Organisation und Strategie

www.bme.de/kompaktlehrgang_einkaufsexperte



Kompakt-Lehrgang

komplett iberarbeitet

Diplomierter Einkaufsmanager (BME)®
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Einkaufsorganisation 4.0 — agil und smart

Strategischer Einkauf

Termin und Ort
5.
Hotel Landhaus Topferhof

Personalfiihrung im Einkauf n

Kommunikation, Gesprachsfiihrung und Feedback
Fuhrungsmethodik

Management by ... - Konzepte

FUhren nach Zielen und variable Vergitungssysteme

Fuhren von Einkauferteams, Flihrung im internationalen
Wettbewerb

Personalentwicklung und -beurteilung
Mitarbeitergesprache

Zwischenmenschliches Handeln

Rollen und Aufgaben im Team, Projektmanagement
Konfliktmanagement

Motivations-Coaching

Selbstorganisation und Zeitmanagement

Megatrends im Umfeld des Einkaufs: Warum der Einkauf
agil und smart werden muss

Rolle des Einkaufs in der modernen wertorientierten
Unternehmensfihrung

Moderne Organisationsformen

Aufgaben, Kompetenzen und Verantwortung des
strategischen und operativen Einkaufs

Materialgruppenmanagement und Lead-Buyer-Konzept

in der Praxis

Strategische Hebel: Early Involvement, Volumenbtindelung,
Standardisierung

Projektmanagement und crossfunktionale Zusammenarbeit
mit der Technik

Der Weg zur smarten, agilen Einkaufsorganisation

Digitale Transformation des Einkaufs: Reloading von -
operativem Bestellprozess, strategischem Einkaufsprozess
und Lieferantenmanagement

Erfolgsfaktoren: Transparenz und End-to-End-Integration
inkl. begleitender Fallstudien

Entwicklung von Einkaufsstrategien

Strategien fur den direkten und indirekten Einkauf sowie
den Projekteinkauf

—-21. Juli 2019

Einbindung interner Kunden/Bedarfstrager und Schnittstellen-
management

m Strategisches Lieferanten- und Risikomanagement
m Make-or-Buy-Analysen

Ausschreibungen, Lieferantenwettbewerb und
Vertragsmanagement
Target Costing, Design for Sourcing und Konzeptwettbewerb

Controlling, Reporting & Erfolgsmessung

Einkaufscontrolling versus Reporting

Instrumente und Kennzahlen, IT-Software-Lésungen,
Dashboard-Losungen auf Knopfdruck

Benchmarking und Leistungsmessung

Woran misst man den Einkaufserfolg? Eigenmarketing des Einkaufs
(Prozess-)Kostenrechnung im Einkauf

Einbindung des Einkaufs in den Managementprozess
Lieferanten- und Supply-Chain-Controlling

Einkaufsreporting fir die Unternehmensleitung

Global Supplier Management

Chancen und Risiken bei globalen Lieferanten

Vom Listenpreis zum Total Cost of Ownership (TCO) - richtig
kalkulieren und strategisch sinnvoll entscheiden

Globale Beschaffungsmarktforschung (BMF) und Verhandeln
in anderen Landern

Mogliche Kommunikationsbarrieren und Lieferantenentwick-
lung, Qualitdtsmanagement und Auditing

m Interkulturelle Kompetenz und Hilfe vor Ort
B Praxisbeispiele: Einkaufen in weltweiten Beschaffungsmarkten

Supply Chain Management & Supply Chain Collaboration

SCM — was steckt dahinter?
Die Rolle des Einkaufs im SCM
Prozesskettenmodellierung und Prozessmanagement

Wertschopfungspartnerschaften mit Lieferanten und
Logistikdienstleistern

Nachhaltiges SCM
Interne und externe Barrieren fir erfolgreiches SCM

Collaboration entlang der Supply Chain: digitale Lésungen
und partnerschaftliche Zusammenarbeit

Code of Conduct und Compliance entlang der Supply Chain

Dieser Lehrgang richtet sich an alle Fiihrungskrafte im
Einkauf und macht Sie

Fit fur die Planung, Steuerung, Uberwachung und
Verbesserung |hrer kompletten Einkaufsorganisation

m Sicher in der Strategieableitung entlang der Unternehmensvision

FuchsbergstraBe 5 - 11, 23626 Warnsdorf u
a Tel.: 04502 2124, www.landhaus-toepferhof.de
E Lehrgangsgebiihr
>~ Bis zum 31.05.2019 Frtihbucherrabatt von 250,- €
5 6.700,- € statt 6.950,- € zzgl. MwsSt. n
L) individuelles 2-sttindiges Transfer-Coaching vor Ort fur
<z( Fuhrungskrafte im Einkauf sowie Lehrbrief vorab zur =
) Vorbereitung auf den Lehrgang gegen Aufpreis von
% 500,- € zzgl. MwsSt. (separat vor Ort oder vorab buchbar) -
] In der Lehrgangsgebiihr sind enthalten

Lehrgangsmaterialien und Prifungsgebihren
Kaffeepause am Vor- und Nachmittag, Mittagessen,
an drei Abenden gemeinsames Abendessen sowie
Kaltgetranke wahrend der Tagung

m Erfolgreich bei der Umsetzung von Veranderungsprozessen in

lhrer Einkaufsorganisation

Durchsetzungsstark durch klare Analysen, Methoden und
Tools im strategischen Einkauf

Flihrungsorientiert bei der Motivation Ihrer Mitarbeiter auch
in Konfliktsituationen

Zielorientiert durch strategisches Controlling und Uberzeugend
im Reporting

www.bme.de/kompaktlehrgang_einkaufsmanager



Kompakt-Lehrgang
Diplomierter Einkaufsmanager (BME)®

Anreise

Kick-Off

Personal-
& fiihrung
im Einkauf

komplett iberarbei

Einkaufsorganisation 4.0 —

agil und smart

tet

Strategischer
Einkauf

Tag 1 I Tag2-3 I Tag4-6 Tag7-8
Freitag Samstag Sonntag Montag Dienstag Mittwoch Donnerstag Freitag
Thema Kick-Off Per_s ona]Ifuhrung Einkaufsorganisation 4.0 - agil und smart Strategischer Einkauf
im Einkauf
Zwischen- Megatrends im  Strategische
EinfUhrung und ) Umfeld des Ein-  Hebel: Early  Erfolgsfaktoren: )
menschliches Entwicklung
08.30 - 10.00 Uhr erste Aufgaben kaufs: Warum  Involvement, Transparenz . Make-or-Buy-
. . Handeln, Rollen . N von Einkaufs-
Vormittag-Slot 1 als Fihrungs- der Einkauf ~ Volumenbtinde-  und End-to- ) Analysen
und Aufgaben ) . strategien
kraft } agil und smart  lung und Stan-  End-Integration
im Team .
werden muss dardisierung
10.00 — 10.15 Uhr Kaffeepause
Rolle des Projektma- Strategien fur Ausschrei-
Kommunika- ) Einkaufs in nagement und Fallstudie den direkten bungen,
. Projekt- und ) . L .
10.15 - 11.45 Uhr tion, Ge- Konfliktma- der modernen  crossfunktio- ,Smarte, agile und indirekten Lieferantenwett-
Vormittag-Slot 2 sprachsfiihrung nagement wertorientierten  nale Zusam-  Einkaufsorgani-  Einkauf sowie  bewerb und
und Feedback 9 Unternehmens- menarbeit mit sation” fur den Pro- Vertragsma-
fihrung der Technik jekteinkauf nagement
Mittagspause & Mittagessen
Moderne
Fuhrungs Orgf?)rr]zaetéons- Einbindung
Anreise : 0 i T: i
methodik Rollenspiele Aufgaben, Der Weg zur Fallstudie nterner argetICostlng,
. . Kunden/Be- Design for
12.45 - 14.15 Uhr Management zum Thema Kompetenzen smarten, agilen ,Smarte, agile . ;
. . . . . - . darfstrager und  Sourcing und
Nachmittag-Slot 1 by...-Konzepte,  Konflikte mit und Verant-  Einkaufsorgani- Einkaufsorgani- )
. ) ) . - erfolgreiches  Konzeptwett-
Fuhren nach Mitarbeitern wortung des sation sation .
. . Schnittstellen- bewerb
Zielen strategischen
i management
und operativen
Einkaufs
14.15 - 14.30 Uhr Kaffeepause
Digitale Transfor-
il mation des Ein-
Fuh Ein-  Motivations- kaufs: Reloadi et . et
llié[ﬁ‘:r\t/g;m;n CoO;vcahilsns penmanage- VZL;SO :r:t?v;rr]ng Schriftliche Strategisches  Schriftliche
14.30 — 16.00 Uhr Personalent-’ Selbstor ar?i,sa- ment und Besterl)l rozess Priifung Lieferanten- & Priifung
Nachmittag-Slot 2 ) ) g . Lead-Buyer- p ' Modul 2 Risikomanage- Modul 3
wicklung und  tion und Zeit- ; strategischem . .
, Konzept in der (60 Minuten) ment (60 Minuten)
-beurteilung management . Einkaufsprozess
Praxis .
und Lieferanten-
management
19.00 Uhr (Lern-)Freizeit
.00 - 20.00 Uhr
20.00 - 21.30 Uh ) : : . .
r Kick-Off Rollenspiele Fallstudie Fallstudie Gruppenarbeit

Abend-Slot 1

Das 2-sttindige individuelle Transfer-Coaching wird nach Vereinbarung vor Ort in den freien Zeiten durchgefiihrt.

Nach Absprache kénnen die einzelnen Modulbausteine auch verlegt werden.

www.bme.de/kompaktlehrgang_einkaufsmanager



Miindliche

Controlling, Freier Prifung,

Reporting & SCM & Supply

Chain Collaboration Tag

Freier Global Supplier
Tag Management

Zertifikats-
libergabe

l Tag 9-10 I Tag 11 I Tag 12-13 I Tag 14 - 15 I Tag 16 I Tag 17
Samstag Sonntag Montag Dienstag Mittwoch Donnerstag Freitag Samstag Sonntag

Erfolgsmessung

Controlling, Reporting & GloBaISUBBIIEF Management SCM & Supply. Chain Abschl_uss-
Erfolgsmessung Collaboration meeting
Mogliche SCM - was
. Chancen Kommunikations- : Interne und ex-
Einkaufscon- (Prozess-) . - . steckt dahinter? . i
: Tag zur freien und Risiken barrieren und . terne Barrieren  Tag zur freien
trolling versus  Kostenrechnung . . . Die Rolle des L .
Reportin im Einkauf Verfiigung bei globalen Lieferantenent- Einkaufs im fur ein erfolg- Verfiigung o
P 9 Lieferanten wicklung, QM SCM reiches SCM andl'Che
und Auditing Prifungen
zum Modul 1:
- - Personal-
- fiihrung im
e, vam Lisenprel P Einkauf
IT-Software-' Einbindung des zum TCO - rich- Prozessketten- . Cl'gwain' " (30 Minuten
- Einkaufs in den tig kalkulieren modellierung PPl L-nain. pro Kandidat)
Losungen, . Kompetenz und gitale Lésungen
Management- und strategisch und Prozessma-
Dashboard- : und partner-
. prozess sinnvoll ent- nagement .
Loésungen auf scheiden schaftliche
Knopfdruck Zusammenarbeit
B _ Gemeinsames
Mittagessen
Lieferanten- und
. R Wertschop-
ly-Chain- P le: f
. Supply C. an Globale r§X|sbe|sp|§ N fungspartner- Code o Abschluss-
Benchmarking Controlling, Einkaufen in ; Conduct und .
. : Beschaffungs- . schaften mit ) meeting +
und Leistungs-  Einkaufsrepor- weltweiten : Compliance ent- o
R marktforschung Lieferanten und Zertifikats-
messung ting fur die Beschaffungs- o lang der Supply B
(BMF) . Logistikdienst- . tibergabe
Unternehmens- markten ! Chain
: leistern
leitung
Woran misst Schriftliche Schriftliche Schriftliche
man den . Verhandeln .. . .
Einkaufserfolg? Priifung i anderen Priifung Nachhaltiges Priifung
Eigenmarketiné Modul 4 Landern Modul 5 SCM Modul 6
des Einkaufs (60 Minuten) (30 Minuten) (30 Minuten)
Abreise
Gemeinsames B B B _ B B Barbecue
Abendessen
Gruppendbun B Fallstudie/ Prasentation/ Gemeinsamer
PP 9 Gruppentbung Gruppenlbung letzter Abend



Kompakt-Lehrgange:

Diplomierter Einkaufsexperte (BME)®
Diplomierter Einkaufsmanager (BME)®

PN

DIALOGPOST

Ein Service der Deutschen Post

ALLEMAGNE  Port payé

BME Akademie GmbH - Frankfurter StraBe 27 - 65760 Eschborn

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

Informationen

Teilnahmegebiihren fiir Kompakt-Lehrgang
Diplomierter Einkaufsexperte (BME):

Bis zum 31.05.2019 Frihbucherrabatt von 250,- €
5.700,- € statt 5.950,- € zzgl. MwsSt.
Teilnahmegebiihren fiir Kompakt-Lehrgang
Diplomierter Einkaufsmanager (BME):

Bis zum 31.05.2019 Frihbucherrabatt von 250,- €
6.700,- € statt 6.950,- € zzgl. MwSt.

Die Teilnahmegebihr zzgl. Mehrwertsteuer ist féllig
nach Erhalt der Rechnung, spatestens jedoch 14
Tage vor Veranstaltungsbeginn.

Veranstaltungstermine und -orte
9. - 25. August 2019
. . . . . . . Relais-Chalet Wilhelmy
- ®
Ja, hiermit melde ich mich zum Kompakt-Lehrgang Diplomierter Einkaufsexperte (BME) e s 115, G0 B s, T e

wie folgt an: Tel.: 08022 9868-0, www.relais-chalet.com
[109.08. - 25.08.2019 | Relais-Chalet Wilhelmy | Bad Wiessee, Tegernsee 5.-21.Juli 2019
Hotel Landhaus Topferhof
Ja, hiermit melde ich mich zum Kompakt-Lehrgang Diplomierter Einkaufsmanager (BME)®  FuchsbergstraBe 5 - 11, 23626 Warnsdorf

wie folgt an: Tel.: 04502 2124, www.landhaus-toepferhof.de
[105.07. - 21.07.2019 | Hotel Landhaus Tépferhof | Warnsdorf bei Travemiinde Anmeldebestitigung
[ zzgl. Transfer-Coaching vor Ort fir 500,- € zzgl. MwSt. Nach Eingang lhrer Anmeldung erhalten Sie von
uns eine Anmeldebestatigung. Der Anmeldebe-
statigung sind die Anschrift, Telefon-/Fax-Nummer
des Tagungshotels sowie die Rechnung beigefigt.
Teilnehmer:
Referentenwechsel
Fallt ein Dozent auf Grund von Krankheit oder sons-
Name \orname tigen unvorhergesehenen Grinden kurzfristig aus,

kann die BME Akademie GmbH, um eine Absage

der Veranstaltung zu vermeiden, einen Wechsel des

Position Abteilung Dozenten vornehmen und/oder den Programm-
ablauf einer Veranstaltung andern, sofern dies nicht
unzumutbar ist.

Telefon Fax Riicktritt/Stornierung
Bei Rucktritt bis 4 Wochen vor Veranstaltungsbe-
E-Mail ginn wird eine bereits entrichtete Teilnahmegebuhr

abzuglich einer Verwaltungsgebthr von 150,- €
zurlickerstattet. Bei spateren Absagen wird die
Olch bin damit einverstanden, Informationen per E-Mail zu erhalten. gesamte Teilnahmegebuhr berechnet, sofern nicht
von lhnen im Einzelfall der Nachweis einer abwei-
chenden Schadens- oder Aufwandshohe erbracht
Firma wird. Zur Fristwahrung muss der Rucktritt schriftlich
per E-Mail, auf dem Postweg oder per Telefax erfol-
gen. Rucktrittsgebuhren fallen nicht an, wenn ein

Branche Ersatzteilnehmer gestellt wird.
Datenschutz
StraBe/Postfach PLZ/Ort Informationen, wie wir mit Ihren personenbezo-

genen Daten umgehen, erhalten Sie unter www.
bme.de/datenschutz.

Telefon Fax AGB

Es gelten die Allgemeinen Geschéftsbedingungen
X der BME Akademie GmbH.
Datum/Unterschrift Anderungen vorbehalten

Mit der Bahn ab 99,- €

Abweichende Rechnungsanschrift:
zu lhrer Veranstaltung!

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

Abteilung

StraBe/Postfach PLZ/Ort Internet

www.bme.de/lehrgaenge ¢ E-Mail: anmeldung@bme.de e Tel.: 96 5828-200 ¢ Fax: 06196 5828-299
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