ERFOLGREICHES EINKAUFSMARKETING

KONKRETE MASSNAHMEN FUR EINEN HOHEREN STELLENWERT DES EINKAUFS

Einkaufsabteilungen haben haufig nicht dieselbe Stellung im Unternehmen wie andere Geschaftsbereiche. Zu Unrecht,
denn ein gut aufgestellter Einkauf bringt dem Unternehmen einen deutlichen Mehrwert. Machen Sie Ihren internen
Partnerabteilungen klar, warum es vorteilhaft ist, eng mit lhnen zusammenzuarbeiten und den Einkauf friihzeitig in
Projekte einzubinden. Lernen Sie im Rahmen des ,, Selbstmarketings”, wie Sie personlich lhr Ansehen als Einkaufer:in und
das des Einkaufs an sich verbessern kénnen.

Sie lernen in diesem Seminar konkrete MaBnahmen kennen, um den Stellenwert des Einkaufs innerhalb des Unterneh-
mens, aber auch gegenuber Lieferanten und neuen Mitarbeiter:innen zu erhéhen. Sie erfahren, wie Sie die Leistung und
den Wertbeitrag des Einkaufs sichntbar machen und ,verkaufen” und welche Mittel Sie nutzen kénnen, um den Einkauf
als anerkannten strategischen Partner optimal zu positionieren.

ZIELGRUPPE: Fach- und Fuhrungskrafte aus den Bereichen Strategischer Einkauf, Projekteinkauf, Category Management
Aufgrund der strategischen Bedeutung des Themas ist dieses Seminar auch fir Einkaufsleitung und Geschéaftsfuhrung interessant.

METHODIK: Vortrag, Diskussion, Praxisbeispiele, Ubungen

REFERENT: Dimitrios Koranis

............................................................................................................................. bme.de/EKS-MAR

SEMINARINHALTE

Wertbeitrag des Einkaufs Sichtbarkeit des Einkaufs erhéhen bei ...
» Stellenwert des Einkaufs im Unternehmen » bestehenden Lieferanten
» Aktuelle und zukinftige Herausforderungen » potenziellen neuen Lieferanten
» Trends und Entwicklungen » potenziellen neuen Mitarbeiter:innen
» Was heif3t Einkaufs-Marketing?
» Abteilungstibergreifendes Interesse schaffen — welcher Strategische Instrumente als Unterstitzung
Mehrwert? » Online- und Offline-Methoden
- Interesse der Abteilungen generieren (Mehrwert) - Nutzung von Intranet und Internet
- Die Fachbereiche als Kunden — der Einkauf als Dienstleister - Nutzung von Einkaufsportalen
- Der Einkauf als Kunde — die Fachbereiche als Dienstleister - Nutzung von Social Media
- Renditeoptimierung Einkauf vs. Vertrieb » Lieferantenmanagement
» Risikomanagement
Positionierung des Einkaufs innerhalb des Unternehmens - Extern (Lieferanten und Beschaffungsmarkt)
» Gestaltung der Aufbau- und Ablauforganisation - Intern (Fachabteilungen)

» Organisationsentwicklung im Einkauf
» Selbstreflexion
- Harmonie oder Bruchstellen in der Organisation?
- Ziele und Mehrwert — harte und weiche Faktoren
» Den Einkauf ,verkaufen”
- Einkaufserfolge sichtbar machen
- vom Verkauf lernen
- AuBendarstellung optimieren
» Methodenkompetenz
- Kommunikation, Présentation, Moderation

10.-11.10.2022 STUTTGART 352210011 1.495,- PRASENZ:
¢ 1.Tag: 09.30 - 17.00 Uhr
2.Tag: 08.30 - 16.30 Uhr
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Teilnahmegebiihren

Die Teilnahmegebuhr fur Seminare zzgl. Mehrwertsteuer
ist fallig nach Erhalt der Rechnung, spatestens jedoch
14 Tage vor Veranstaltungsbeginn. 20 % Rabatt fur
den zweiten und alle weiteren Teilnehmenden werden
nur bei Buchung des gleichen Seminars zum gleichen
Veranstaltungstermin und bei gleichzeitiger Buchung
gewdhrt. Rabatte sind nicht kombinierbar. In der
Teilnahmegebihr sind enthalten: Dokumentationsun-
terlagen sowie bei Prdsenzveranstaltungen 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 Ihres 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 Teilnehmenden
an. Die Zugangsdaten zum Online-Training gehen Ih-
nen 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
maoglich sind. Fur Stornierung oder Umbuchung sind
die Teilnehmenden selbst verantwortlich. Sollte das
Zimmerkontingent 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
Nutzen fiir die Teilnehmende nicht wesentlich andern.
Das beinhaltet auch, die Veranstaltung digital durch-
zuftihren. Dartber hinaus ist die BME Akademie be-
fugt, den vorgesehenen Referierenden im Falle von
Krankheit, Unfall oder sonstigen unvorhergesehenen
Grunden durch Referierende mit gleicher Qualifikation
zu ersetzen, um eine Absage der Veranstaltung zu ver-
meiden.

Riicktritt/Stornierung

Bei Rucktritt bis 2 Wochen vor Veranstaltungsbeginn
wird eine Bearbeitungsgebihr von 15 % der Teilnah-
megebuhr féllig. Bei spateren Absagen wird die ge-
samte Teilnahmegebuhr berechnet, sofern nicht von
lhnen im Einzelfall der Nachweis einer abweichenden
Schadens- oder Aufwandshohe erbracht wird. Nur in
Fallen von hoherer Gewalt oder Restriktionen durch
den Gesetzgeber, welche die Durchfiihrung der Veran-
staltung unmaglich machen, entfallt die Bearbeitungs-
gebihr. Zur Fristwahrung muss der Ricktritt schriftlich
erfolgen. Rucktrittsgebithren fallen nicht an, wenn eine
Ersatzperson gestellt wird.

Urheberrecht

Die im Rahmen unserer Veranstaltungen ausgehandig-
ten Arbeitsunterlagen sind urheberrechtlich geschitzt
und durfen nicht — auch nicht auszugsweise — ohne Ein-
willigung der BME Akademie GmbH und der jeweiligen
Referierenden vervielféltigt oder gewerblich genutzt
werden.

Datenschutz

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

AGB

Es gelten die Allgemeinen Geschéaftsbedingungen 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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