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14. BME-PRAXISFORUM

Indirekter Einkauf

17. SEPTEMBER 2025 | MANNHEIM

Organisation, Prozesse, Digitalisierung

= Technologie und Digitalisierung

= Die Einfihrung von Spend Management fir mehr Transparenz in den Indirects
= Krisenkommunikation und Risikomanagement

= Procurement 2030: Thesen, Ideen und Ldsungsansatze

= Dienstleistungseinkauf mit System

= Krise als Chance: Den Indirekten Einkauf zum Wertschépfer machen

= Der Indirekte Einkauf in volatilen Zeiten: Strategien und Innovationen

BUCHEN SIE ZUSATZLICH ZUM PRAXISFORUM DIE WORKSHOPS

WORKSHOP A | DIENSTAG, 16. SEPTEMBER 2025
Hohe Wertbeitrage und systematisches Kostenmanagement im Indirekten Einkauf — Potenziale
finden, strategisch planen und konsequent umsetzen

WORKSHOP B | DONNERSTAG, 18. SEPTEMBER 2025
eLOSUNGEN im Indirekten Einkauf — Uberblick, Anwendung und Implementierung
inkl. Praxisbeispiel digitale Logistikprozesse



DIENSTAG,

16. SEPTEMBER 2025 WORKSHOP A

Hohe Wertbeitrage und systematisches Kostenmanagement
im Indirekten Einkauf — Potenziale finden, strategisch planen
und konsequent umsetzen

Fokus: komplexe Dienstleistungen
Wirksam, erfolgreich und innovativ — Starke Einkaufshebel & Strategien fiir IHRE Erfolgsstory im Einkauf

WORKSHOPZIEL

Systematisches Kostenmanagement und die Realisierung von vorhandenen Potenzialen fir Wertbeitrdge sind immer relevant. Besonders
wichtig und dringlich werden sie in so auBergewdhnlich wirtschaftlich herausfordernden Zeiten wie heute. Kostenmanagement war schon
immer wichtig und eine Kernaufgabe des Einkaufs. 2025 und in Zukunft legen die Unternehmen wieder einen starken Fokus auf das Thema.

Im Einkauf komplexer Dienstleistungen aus Beratung, Marketing, Legal und HR sind generell groBe Potenziale vorhanden — und dies nach
wie vor in der groBen Mehrheit der Unternehmen aller GréBenordnungen. Der Workshop bietet ein interaktives Forum, um im direkten Aus-
tausch mit Teilnehmenden anderer Unternehmen und der langjéhrigen thematischen Expertise des Workshopleiters tief in dieses Thema ein-
zutauchen. Dabei lernen Sie ein breites Spektrum erfolgsbewahrter und innovativer Hebel kennen. Mit hoher Praxisorientierung bekommen
Sie méchtige Impulse und Instrumente in die Hand, um auch in Ihrem Bereich den Einkauf komplexer Dienstleistungen nachhaltig erfolgreich
zu gestalten. Komplexe Inhalte werden durch konkrete Anwendungsbeispiele greifbar und somit in der eigenen Praxis direkt umsetzbar.

ZIELGRUPPE

Fach- und Fuhrungskréfte aus dem Indirekten Einkauf, fur die der Einkauf komplexer Dienstleistungen relevant ist, und die wirksamen
Strategien und Instrumente zur nachhaltigen Starkung Ihrer eigenen Erfolgsstory im Einkauf kennenlernen und anwenden wollen.

INHALTE

Komplexe Indirekte Einkaufskategorien: Mit starken Hebeln zur Umsetzung: ,Instrumente fir

,Welche Dienstleistungen stehen im Fokus?”

= Beratungsleistungen

m Rechtsberatungsleistungen

= Marketing-Dienstleistungen (Agenturen)

= HR-Services: Rekrutierung (Headhunting)

= FM: Facility Management

Indirekten Einkauf systematisch zum Erfolg entwickeln:

,Welches sind die Kernelemente? Wie hangt alles zusammen?”

= VALUE STORY EINKAUF: Positionieren, sichtbar machen —
Business Partner werden

m ERFOLG MIT SYSTEM: Systematisch steuern mit dem
.Management-Navigator” fur den Indirekten Einkauf

= ERFOLGSSTRATEGIEN: Was den Einkauf in diesen Kategorien
richtig erfolgreich macht - DO & DON'T

METHODIK

Vortrag, Diskussion und Gruppenarbeit

IHR WORKSHOPLEITER

lhren systematischen Erfolg!”

m Hebel-Matrix©: 200+ Erfolgshebel + Taktiken. Wir
stellen Ihnen 30 daraus vor. Erfolgreich bewahrt in
2,000+ Verhandlungen und 24 Jahren Praxis

m ERFOLGS-BOOSTER: 6 starke Impulse + innovative Ideen
fur exzellente Wertschopfung im Einkauf

= TOP SUCCESS STORIES: Jede Menge Praxisbeispiele fur
hohe Wertbeitrdge — Das was und wie!

= Potenzial-Scan: Wertpotenziale + Chancen erkennen,
bewerten und erfolgreich angehen

= Maverick Buying: Differenzierte Losungsstrategie gegen
wildes Einkaufen — Der ,Maverick Manager"!

m STRIKE.3600©: Sneak View — Innovative Lieferanten-Analysen
und Verhandlungsmanagement mit STRIKE.

Ein Game Changer fiir lhren Verhandlungserfolg.

Olaf Kugeler verflgt Gber mehr als 24 Jahre Erfahrung im Indirekten Einkauf. Als langjahriger Head of Indirect Procurement Europe bei
einem global erfolgreichen Mittelstandsunternehmen sowie durch seine Rollen als Principal und Senior Projektmanager in der Einkaufsbe-
ratung verflgt er Uber eine kombinierte Perspektive und Erfahrung aus Konzern und Beratung.

Diese Kombination ermdglicht sehr differenzierte Betrachtungsperspektiven, um durch individuell passende Strategien zu wirklich wert-
schopfenden Lésungen zu gelangen. Er ist heute Geschaftsfiihrer eines Beratungsunternehmens und unterstitzt seine vorwiegend
mittelstandischen Kunden mit gezielter Beratung, individuellen Trainings und Umsetzungsbegleitung rund um die Themen des Indirekten
Einkaufs. Seit 2012 ist er zudem Partner des BME in der Rolle als Fachreferent, Trainer und Workshopleiter sowie regelmaBiger Autor in

verschiedenen Fachpublikationen der Einkaufswelt.

WORKSHOPZEITEN

09.00 - 15.30 Uhr

Die Pausenzeiten werden individuell zwischen den Teilnehmer:innen und dem Workshopleiter festgelegt.

Indirekter Einkauf | &5 www.bme.de/indirekter_einkauf




MITTWOCH,

17. SEPTEMBER 2025 PRAXISFORUM

Moderation und fachlicher Vorsitz: Olaf Kugeler, Geschéftsfuhrer, Aquiscon
08.45 BegriiBung und Eréffnung der Veranstaltung

09.00 Technologie und Digitalisierung
= Transformation (Target Operating Model, Change Management, Rolle des Einkaufs, KI)
= Digitalisierung und Automatisierung (Prozesse & Systeme)
= Balance zwischen Automatisierung und Faktor Mensch (Oversight)
Nadine Gaida, Interim Head of SCM, Head of Indirect Procurement, Vantage Towers

09.45 Die Einfihrung von Spend Management fiir mehr Transparenz in den Indirects
= Transparenz: Verbesserung der Sichtbarkeit und Nachverfolgbarkeit von Ausgaben
= Kostenkontrolle: Identifizierung von Einsparpotenzialen und Vermeidung unnotiger Ausgaben
= Effizienz: Optimierung der Einkaufsprozesse und Reduzierung von Verwaltungsaufwand
Roald Vink, Lead Buyer Indirects, BUFA GmbH & Co. KG

10.30 Kaffeepause mit Gelegenheit zum Networking

11.00 Parallele interaktive Round Tables — anregende Diskussionen, neue DenkanstoBe
Round Table A: Round Table B: Round Table C:
Dienstleistungseinkauf mit System: Krise als Normalzustand — Welche Make or Buy im Indirekten Einkauf —
Analysen, Verhandlungen & Hebel- Chancen und Risiken ergeben sich fiir intern outsourcen oder strategisch
Baukasten erfolgreich kombinieren den Indirekten Einkauf von morgen? einkaufen?
Olaf Kugeler, Boris Sonarov, Referent:in in Abstimmung
Geschéftsfuhrer, Aquiscon Regional Category Manager Indirect

Procurement DACH, EE & NCE

11.45 Auswertung der Round Tables

12.00 Vom Prozess zur Partnerschaft: Einkauf mit ,Wow-Effekt”

Der Wandel im Einkauf vom Bestellabwickler zum Losungsanbieter

Was Kunden wirklich wollen: Einkauf mit Erlebnisfaktor

So entsteht der Wow-Effekt — Kommunikation, Transparenz und Nutzerfreundlichkeit von der Anfrage bis zur Lieferung
Standardisierung schafft Freiraum fir individuelle Ldsungen

Co-Creation statt Silodenken

Gabriella Honti, Director Procurement Europe, Novelis

12.45 Mittagspause mit Gelegenheit zum Networking
13.45 Procurement 2030: Thesen, Ideen und Lésungsansatze
= People

m  Operating Model
= Technologie
Simone Kollmann-Gébels, Senior Vice President Procurement & Real Estate, STROER Gruppe

14.30 Kl-gestutzte Spend Analyse im Indirekten Einkauf — Fundament fir datenbasierte Warengruppenstrategien
= Transparenz schaffen — Daten als strategischer Rohstoff
m  Strukturierung und Klassifizierung — Warengruppen intelligent ordnen
m  Potenziale identifizieren — Ausgaben gezielt analysieren
= Strategien ableiten — Von der Analyse zur Umsetzung
Daniel Lissek, Leiter Einkauf, LEMKEN GmbH & Co. KG

15.15 Kaffeepause mit Gelegenheit zum Networking

15.45 How to Save Money in Indirect Procurement
®  Wie wir wirtschaftlich herausfordernde Zeiten nutzen, um unsere Prozesse zu verankern
und den Indirekten Einkauf als Wertschopfer zu positionieren
Dierk Carsten Harries, Head of Global Indirect Procurement, Lenze Operations GmbH

16.30 Der Indirekte Einkauf in volatilen Zeiten: Strategien und Innovationen bei TRUMPF
m Purchasing Next — Wie TRUMPF die Indirekte Einkaufsorganisation neu aufgestellt hat
= Vorteile einer globalen Hub-Struktur im Indirekten Einkauf
m Krisenkommunikation und -management in volatilen Zeiten
= Einsatz von Kinstlicher Intelligenz im Einkauf
Isabell Haberlin, Head of Corporate Indirect Procurement, TRUMPF SE + Co. KG

17.15 Zusammenfassung und Ende der Veranstaltung

96 5828-200 | o 06196 5828-299 | €5 www.bme.de/i




DONNERSTAG,

18. SEPTEMBER 2025 WORKSHOP B

eLOSUNGEN im Indirekten Einkauf — Uberblick,

Anwendung und Implementierung
inkl. Praxisbeispiel digitale Logistikprozesse

WORKSHOPZIEL

In diesem Workshop erhalten Sie praktische Tipps, welche eLOSUNGEN fiir Ihren Indirekten Einkauf geeignet sind und wie diese praktisch
angewendet werden. Ebenso erfahren Sie, unter welchen Rahmenbedingungen der Einsatz von P2P- und S2C-Lésungen wirklich sinnvoll bzw.
nicht zu empfehlen ist. Wir zeigen auf, welche grundséatzlichen Implementierungsmaglichkeiten im Unternehmen berticksichtigt werden sollten.

Gemeinsam erarbeiten wir einen Leitfaden, wie eLOSUNGEN im Unternehmen optimal ausgewahlt und eingefiihrt werden. Sie erhalten wichtige
Inputs, wie Zeitplanung, Kostenschatzungen, TCO-Betrachtung und Einbindung von Stakeholdern.

Der Workshop eignet sich hervorragend, um selbst den sinnvollen Einsatz von eLOSUNGEN zu priifen. Mit dem Workshop erhalten Sie eine
Checkliste zur Vorbereitung eines internen Projekts zur Anbieterauswahl und Implementierung.

ZIELGRUPPE

Der Workshop richtet sich an Fach- und Fihrungskrafte, die fir den Indirekten Einkauf und den Einsatz sowie die Implementierung von
eLOSUNGEN verantwortlich sind.

INHALTE
Uberblick und wichtige Anforderungen = Notwendigkeit und Mehrwerte der Anwendung von
m Schematischer Uberblick wichtigster standardisierter IT-Lésun- adaptiven eLOSUNGEN
gen im operativen und strategischen Indirekten Einkauf = Ubertragung und Anwendung in anderen Warengruppen

= Evaluierung der Best-Practice-Ansatze, um die P2P- bzw.
S2C-Prozesse abzubilden

m Praktische Anwendungen eLOSUNGEN im operativen Einkauf:
Waren + Dienstleistungen richtig einkaufen

m Praktische Anwendungen eLOSUNGEN im strategischen
Einkauf/Praxisbeispiel Logistikeinkauf

= Wie kdnnen wir das Projekt intern verkaufen? Ansatze zur ROI-
und TCO-Betrachtung sowie ggf. weitere Projektnutzen

Projekt-Meilensteine

m Best-Practice-Planung — Dauer und Meilensteine der einzelnen
Projektphasen — von der Strategie bis zum Roll-out

= Definition der Anforderungen zur Erstellung eines Lastenhefts

m |ntegration in Backend Systeme

m Wesentliche Projekt-Stakeholder: Wie sollte das Projektteam
hinsichtlich fachlicher Qualifikation zusammengesetzt sein?

= Welche internen Ressourcen werden fir das Projekt benotigt?

Praxisbeispiel digitale Logistikprozesse Umsetzung und Change

Automatisierung im Frachteneinkauf — Verwendungen von m Best-Practice-Ansatze fiir Roll-Out und kritische

Applikationen als Best-Practice-Approach Erfolgsfaktoren

= Klassisches Prozedere vs. Ansatzpunkte durch = Mit welchen internen Widerstanden sollten und kénnen wir
Business Intelligence rechnen?

= Daten aus verschiedenen Systemen auf ,Knopfdruck” m Ausblick: eLOSUNGEN in den Warengruppen des Indirekten
zusammenfihren Einkaufs

m Systemische Ermittlung und Analyse von Kennzahlen, m Ausblick: Reifegrad Indirekter Einkauf — wichtiger Ansatz, um
Bewertungspunkten (Marker, Alarme) die Entwicklung des Einkaufs zu begleiten

m Effizienz und Automatisierung im Ausschreibungsprozess

METHODIK

Vortrag, Diskussion und Gruppenarbeit

IHRE WORKSHOPLEITER

Stefan Roggatz ist Experte fur die digitale Transformation im Einkauf. Er hat 18 Jahre Erfahrung in der Automatisierung und Vereinfachung
von Supply-Chain-Prozessen auf Anbieter- sowie auf Einkaufsseite. Spezialisiert ist er auf die Geschaftsprozessoptimierung und das Design.

Soren Seewald ist Experte fur die interne & externe Logistik und Logistiksteuerung. Er hat tber 14 Jahre in der Speditionsbranche gearbeitet
und ist seit Gber 10 Jahren in der Industrie und Beratung tatig. Seine Expertise umfasst alle operativen und strategischen Logistikprozesse.

WORKSHOPZEITEN

09.00 - 15.30 Uhr
Die Pausenzeiten werden individuell zwischen den Teilnehmer:innen und den Workshopleitern festgelegt.

Indirekter Einkauf | @ www.bme.de/indirekter_einkauf




14 BME-PRAXISFORUM

INDIREKTER EINKAUF BME-PRAXISFORUM

ZUM VERANSTALTUNGSINHALT

Ein professionell aufgestellter Indirekter Einkauf ist heute unerldsslich, um die nationale und internationale Wettbewerbsfahigkeit
von Unternehmen nachhaltig zu sichern. Durch seinen stark prozessorientierten Charakter ermdglicht der Indirekte Einkauf nicht
nur erhebliche Einsparungen, sondern auch spiirbare Verbesserungen bei Prozesskosten und Zufriedenheit der Mitarbeitenden.

Gerade im Indirekten Einkauf bietet die Digitalisierung enorme Potenziale — vorausgesetzt, die Funktion ist entsprechend ent-
wickelt und strategisch positioniert. In professionellen Organisationen agiert der Indirekte Einkauf daher langst auf Augenhohe
mit dem Direkten Einkauf und hat seine friihere Nebenrolle abgelegt.

Der Weg dorthin ist jedoch mit Herausforderungen verbunden: Zahlreiche Schnittstellen zu Fachbereichen, emotionale
Bindungen an bestimmte Warengruppen sowie fehlende oder unzureichend dokumentierte Spezifikationen erschweren haufig
eine durchgéngige Professionalisierung.

Welche strategischen Ansatze, Methoden und Tools Einkdufer:innen im Indirekten Bereich benétigen, um nachhaltige Erfolge zu
erzielen und einen messbaren Beitrag zur Wertsteigerung des Unternehmens zu leisten, erfahren Sie beim 14. BME-Praxisforum
JIndirekter Einkauf” — direkt von unseren erfahrenen Praxisreferentinnen aus GroBunternehmen und dem Mittelstand.

Wir freuen uns darauf, Sie am 17. September 2025 zu begrtiBen!

WEN SIE AUF DER VERANSTALTUNG TREFFEN

Teilnehmendenkreis:
Einkaufsleiter:innen, Category-Manager:innen, Geschaftsfiihrer:innen und IT-Expert:innen, die fur die strategische
Neu-Ausrichtung des Einkaufs von Nicht-Produktionsmaterial und Dienstleistungen verantwortlich sind.

Unsere Top-Referent:innen aus Konzernen und KMU:
BUFA GmbH & Co. KG, LEMKEN GmbH & Co. KG, Lenze Operations GmbH, Novelis, STROER Gruppe, TRUMPF SE + Co. KG,
Vantage Towers

SPRECHEN SIE UNS AN

FUR INHALTLICHE FRAGEN: FUR ANMELDUNGEN:
Ulrike Wernig-Wenzlawski Jacqueline Berger
[ 06196 5828-255 [ 06196 5828-200

@ ulrike.wernig-wenzlawski@bme.de @ jacqueline.berger@bme.de

FUR PARTNER/AUSSTELLER:

llka Schaper

] 06196 5828-152

@ ilka.schaper@bme.de

Indirekter Einkauf | €5 www.bme.de/indirekter einkauf




14. BME-PRAXISFORUM

INDIREKTER EINKAUF

anmeldung@bme-akademie.de
bme.de/indirekter_einkauf

BME Akademie GmbH - Frankfurter Strae 27 - 65760 Eschborn

322509001

Ja, ich méchte am 14. BME-Praxisforum , Indirekter Einkauf” teilnehmen:

O Praxisforum + 2 Workshops
O Praxisforum + Workshop A
O Praxisforum + Workshop B
O Praxisforum

O Senden Sie mir bitte die Tagungsunterlagen (exklusive Workshops)
zum Preis von 149,- € zzgl. MwSt. zu (ca. 3 Wochen nach Veranstaltung).

Teilnehmer:in 1

Name Vorname
Position Abteilung
Telefon

E-Mail

Teilnehmer:in 2 -50%
Name Vorname
Position Abteilung
Telefon

E-Mail

Firma

Firma

StraBe/Postfach PLZ/Ort
Branche

Datum/UnterschriftX

Abweichende Rechnungsanschrift:

Abteilung

StraBe/Postfach

PLZ/Ort

FOR-IND
Folgen Sie uns auf @ @

(@ anmeldung@bme-akademie.de | @06196 5828-200 | @ 06196 5828-299 | €5 www.bme.de/indirekter _einkauf

VN

DIALOGPOST

Ein Service der Deutschen Post

ALLEMAGNE  Port payé

Informationen
Termine und Ort

Workshop A
Dienstag ~ 16. September 2025  09.00 - 15.30 Uhr

Praxisforum
Mittwoch  17. September 2025  08.45 —17.15 Uhr

Workshop B
Donnerstag 18. September 2025  09.00 — 15.30 Uhr

Dorint Kongresshotel Mannheim
Friedrichsring 6, 68161 Mannheim, Tel.: 0621 12510
Zimmerkontingent: ab 140, - € inkl. Frihsttck excl.
Bettensteuer

Bitte beachten Sie, dass das Zimmerkontingent nur bis
zum 03.08.2025 gultig ist. Die Zimmerreservierung
nehmen Sie bitte selbst unter dem Stichwort ,BME
Akademie” vor. Fiir Stornierungen oder Umbuchungen
sind die Teilnehmenden verantwortlich. Sollte das Zim-
merkontingent ausgeschopft oder abgelaufen sein, ist
es unter Umstanden gunstiger, wenn Sie bei lhrer Ho-
telbuchung auf ein Online-Portal zurtickgreifen.

Teilnahmegebiihren

Praxisforum + 2 Workshops
Bis zum 31.07.2025 Frihbucherrabatt von 100, - €

1.895,- € statt 1.995,- €

Praxisforum + 1 Workshop

1.395,- € statt 1.495,- €

Praxisforum

995, - € statt 1.095,- €

Die Teilnahmegebuhr zzgl. Mehrwertsteuer ist fallig
nach Erhalt der Rechnung, spatestens jedoch 14 Tage
vor Veranstaltungsbeginn. 50% Rabatt fir den zwei-
ten und alle weiteren Teilnehmenden werden nur bei
gleichzeitiger Buchung der gleichen Veranstaltung zum
gleichen Veranstaltungstermin gewéhrt. Rabatte sind
nicht kombinierbar.

In der Teilnahmegebiihr sind enthalten:

— Teilnahme an der Veranstaltung

— Mittagessen, Kaffeepausen und Pausengetranke

— Online-Veranstaltungsunterlagen (soweit von
Referierenden zur Veroffentlichung freigegeben)

Anmeldebestétigung

Nach Eingang Ihrer Anmeldung erhalten Sie von uns
eine Anmeldebestatigung per E-Mail. Bitte tberpri-
fen Sie die korrekte Schreibweise Ihres Namens und
lhrer Firmierung. Der Anmeldebestatigung die An-
schrift und Telefonnummer des Veranstaltungshotels
beigefiigt.

Anderungsvorbehalte

Die BME Akademie ist berechtigt, notwendige organi-
satorische, inhaltliche und methodische Anderungen
der Veranstaltung vorzunehmen, soweit diese den Nut-
zen fur die Teilnehmende nicht wesentlich &ndern. Das
beinhaltet auch, die Veranstaltung digital durchzufiih-
ren. Dartber hinaus ist die BME Akademie befugt, den
vorgesehenen Referierenden im Falle von Krankheit,
Unfall oder sonstigen unvorhergesehenen Griinden
durch Referierende mit gleicher Qualifikation zu erset-
zen, um eine Absage der Veranstaltung zu vermeiden.

Riicktritt/Stornierung

Bei Rucktritt bis 2 Wochen vor Veranstaltungsbeginn
wird eine Bearbeitungsgebthr von 15 % der Teilnah-
megebuhr fallig. 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
Féllen von hoherer Gewalt oder Restriktionen durch
den Gesetzgeber, welche die Durchfuhrung der Ver-
anstaltung unmoglich machen, entféllt die Bearbei-
tungsgebuhr. Zur Fristwahrung muss der Rucktritt
schriftlich erfolgen. Rucktrittsgebuhren fallen nicht an,
wenn eine Ersatzperson gestellt wird.

Datenschutz

Informationen, wie wir mit Ihren 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
Bildquelle: istock.com/ipopba




