w METHODEN UND STRATEGIEN

SCHNITTSTELLENMANAGEMENT IM EINKAUF

DER EINKAUF ALS BUSINESS-PARTNER AUF AUGENHOHE

Der Einkauf hat viele Schnittstellen mit den tGbrigen Unternehmensbereichen und -prozessen. Das bedeutet, dass es an
diesen vielen Berthrungspunkten auch zu Reibungsverlusten kommen kann. In diesem Seminar lernen Einkaufer Wege
und Ansatze kennen, wie sie als Schnittstellenmanager effektiv mit den Fachabteilungen zusammenarbeiten, friher in
Projekte eingebunden werden, Konflikte |6sen, Leuchtturmprojekte identifizieren, die Leistungen des Einkaufs intern

darstellen und so zum Partner auf Augenhéhe werden.

ZIELGRUPPE: Einkaufer und Category Manager, die sich mit internen Fachabteilungen wie z.B. Geschaftsfiihrung, Technik/Entwick-
lung, Produktion, Marketing, Qualitat, IT, HR, Logistik oder Sales abstimmen mussen und die Zusammenarbeit verbessern wollen

METHODIK: Fachvortrag, Praxisbeispiele, Ubungen, Diskussion

REFERENT: Dr. Werner GraBl

SEMINARINHALTE

Der Einkauf als Schnittstelle

» Wie funktionieren Schnittstellen?

» Berthrungspunkte der Fachabteilungen mit dem Einkauf

» Unternehmenszusammenhange und Prozesse erkennen

» Gemeinsame und kontrare Ziele der beteiligten Abteilungen
identifizieren und verstehen

» Interdisziplindres Denken und Handeln

» Welche Rolle soll und will der Einkauf einnehmen?

Der Schnittstellenmanager

» Was muss ein Schnittstellenmanager kénnen?

» |hr Personlichkeitsprofil

» Starken und Schwachen kennen und nutzen

» Die Personlichkeit des Gegentbers erkennen und darauf ein-
gehen

Der Schnittstellenmanager als Moderator und
Kommunikator

Kommunikation als Erfolgsfaktor
Konsensorientierte Gesprachsfiihrung
Meetings bzw. Besprechungen leiten
Argumente optimal einsetzen

Arbeiten im Team

Alle ins Boot holen

Wann wird wer eingebunden?

Mit Konflikten souveran umgehen

»
»
»
»
»
»
»
»
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21.-22.06.2021  LEIPZIG The Westin Leipzig 352106024 1.395,- : PRASENZ:

26.—27.07.2021  GRASSAU/CHIEMSEE  Golf Resort Achenthal 352107029 1.395,- 1.Tag: 09.30 - 17.00 Uhr
06.-07.09.2021  HAMBURG Courtyard by Marriott Hamburg Airport 352109025  1.395,- : 2.Tag: 08.30 — 16.30 Uhr

06.-07.12.2021  KOLN Novotel KdIn City

............................................... . @ bme.de/EKS-SMG

Internes Einkaufsmarketing

Die Leistungen des Einkaufs prasentieren
Wertschdtzung des Einkaufs steigern
Dienstleistungsmentalitat im Einkauf starken

Die Fachabteilung als Kunde?

Leuchtturmprojekte identifizieren und einsetzen

Den Mehrwert durch den Einkauf sichtbar machen
Erfolge darstellen

Professioneller Auftritt in Besprechungen und Meetings

v v v v v v v v

Erfolgreiche Ansatze fur eine funktionstbergreifende
Zusammenarbeit

» Raus aus der Opferrolle — was muss der Einkauf tun,
damit es klappt?

Wie leiste ich Uberzeugungsarbeit im eigenen Team?
Gemeinsame Ziele identifizieren

Early Involvement fordern

Informationsfluss sicherstellen

Prozesse definieren und optimieren

Kompetenzen definieren und Kompetenzportfolios erstellen
Méglichkeiten der Erfolgsmessung

v v v v v v v

352112009  1.395,-
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http://www.bme.de/EKS-SMG

ANMELDUNG

tﬂ 06196 5828-299

anmeldung@bme-akademie.de

BME Akademie GmbH - Frankfurter StraBe 27 - 65760 Eschborn

Deutsche Post Q
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Ja, ich melde mich an wie folgt:

Veranstaltungs-/Produkt-Titel .. e,

Veranstaltungs-Nr. g-—, .......................................................................................................................

Teilnehmer 1 Ich bin damit einverstanden,
Informationen per E-Mail zu erhalten.

Name Vorname
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Teilnehmer 2 Ich bin damit einverstanden,

Informationen per E-Mail zu erhalten.
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Abweichende Rechnungsanschrift

StraBe/Postfach PLZ/Ort
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SME

Teilnahmegebiihren

Die Teilnahmegebuhr fur Seminare zzgl. Mehrwert-
steuer ist fallig nach Erhalt der Rechnung, spatestens
jedoch 14 Tage vor Veranstaltungsbeginn. 20 % Rabatt
fir den zweiten und alle weiteren Teilnehmer werden
nur bei Buchung des gleichen Seminars zum gleichen
Veranstaltungstermin und bei gleichzeitiger Buchung
gewahrt. Rabatte sind nicht kombinierbar. In der
Teilnahmegebuhr sind enthalten: Dokumentationsun-
terlagen sowie bei Prasenzveranstaltungen Mittag-
essen, Kaffee/Tee und Erfrischungsgetranke. Mit
Erscheinen dieses Kataloges verlieren alle bisheri-
gen Veroffentlichungen ihre Giiltigkeit.

Anmeldebestatigung

Nach Eingang lhrer Anmeldung erhalten Sie eine An-
meldebestatigung. Bitte Uberprifen Sie die korrekte
Schreibweise |hres Namens und lhrer Firmierung. Bei
Prasenzveranstaltungen sind der Anmeldebestatigung
die Anschrift, Telefon-/Faxnummer des Tagungshotels
sowie die Rechnung beigeftigt. Geben Sie bei On-
line-Veranstaltungen fur den weiteren Schriftverkehr
bitte unbedingt die E-Mail-Adresse des Teilnehmers an.
Die Zugangsdaten zum Online-Training gehen Ihnen
kurz vor Veranstaltung per E-Mail zu.

Hotelbuchungen

Im jeweiligen Tagungshotel haben wir fir Sie ein be-
grenztes Zimmerkontingent reserviert. Die Zimmer-
reservierung nehmen Sie bitte selbst unter dem Stich-
wort ,BME Akademie GmbH" vor. Die Anschrift des
Hotels entnehmen Sie bitte Ihrer Anmeldebestatigung.
Bitte beachten Sie, dass Zimmerbuchungen nur zeitlich
befristet und im Rahmen der verfigbaren Kontingente
moglich sind. Fir Stornierung oder Umbuchung ist der
Teilnehmer selbst verantwortlich. Sollte das Zimmer-
kontingent ausgeschopft oder abgelaufen sein, ist es
u.U. gunstiger, wenn Sie bei Ihrer Hotelbuchung auf ein
Online-Portal zurtickgreifen.

Anderungsvorbehalte

Die BME Akademie ist berechtigt, notwendige organi-
satorische, inhaltliche und methodische Anderungen
der Veranstaltung vorzunehmen, soweit diese den Nut-
zen flr den Teilnehmer nicht wesentlich andern. Das
beinhaltet auch, die Veranstaltung digital durchzufth-
ren. DarUber hinaus ist die BME Akademie befugt, den
vorgesehenen Referenten im Falle von Krankheit, Un-
fall oder sonstigen unvorhergesehenen Grinden durch
Referenten mit gleicher Qualifikation zu ersetzen, um
eine Absage der Veranstaltung zu vermeiden.

Riicktritt/Stornierung

Bei Rucktritt bis 2 Wochen vor Veranstaltungsbeginn
wird eine Bearbeitungsgebuhr von 15 % der Teilnah-
megebuhr féllig. Bei spateren Absagen wird die gesam-
te Teilnahmegebuhr berechnet, sofern nicht von Ihnen
im Einzelfall der Nachweis einer abweichenden Scha-
dens- oder Aufwandshohe erbracht wird. Nur in Fallen
von hoherer Gewalt oder Restriktionen durch den Ge-
setzgeber, welche die Durchftihrung der Veranstaltung
unmoglich machen, entféllt die Bearbeitungsgebuhr.
Zur Fristwahrung muss der Rucktritt schriftlich erfolgen.
RucktrittsgebUhren fallen nicht an, wenn ein Ersatzteil-
nehmer gestellt wird.

Urheberrecht

Die im Rahmen unserer Veranstaltungen ausgehandig-
ten Arbeitsunterlagen sind urheberrechtlich geschitzt
und ddrfen nicht — auch nicht auszugsweise — ohne
Einwilligung der BME Akademie GmbH und der jewei-
ligen Referenten vervielféltigt oder gewerblich genutzt
werden.

Datenschutz

Informationen, wie wir mit lhren personenbezogenen
Daten umgehen, erhalten Sie unter www.bme.de/daten-
schutz.

AGB

Es gelten die Allgemeinen Geschaftsbedingungen der
BME Akademie, zu finden unter www.bme.de/agb.
Anderungen vorbehalten.

Bildquellen: BME-Bildarchiv, iStock.com,
shutterstock.com, stock.adobe.com, fotolia.de
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