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und -strategien

GRUNDLAGEN DES EINKAUFS

w METHODEN UND STRATEGIEN

Sie lernen die Basics in Einkauf und Beschaffung sowie deren Ziele, Methoden, Ablaufe und betriebswirtschaftlichen Grundlagen
kennen. Sowohl das theoretische Wissen als auch die praktische Methode mit Ablaufen des operativen und strategischen

Einkaufs werden flexibel erortert.

ZIELGRUPPE: Alle, die sich mit der Aufgabenstellung sowie mit Werkzeugen und Methoden des Einkaufs systematisch vertraut

machen wollen

METHODIK: Abfrage der Erwartungen und Interessenschwerpunkte, Vortrag, Gruppendiskussion, Gruppenarbeit sowie praktische

Ubungen

SEMINARLEITUNG: Dimitrios Koranis

SEMINARINHALTE

Ziele und Aufgaben des heutigen Einkaufs

» Funktion und Bedeutung der Beschaffung

» Erwartungen an den Einkauf — was mussen Einkaufer von
heute kénnen?

» Interne Zusammenarbeit mit Technik, Qualitat etc.

» Zieldreieck des Einkaufs — Kosten, Qualitét und Zeit

» Hebelfunktion des Einkaufs auf den Unternehmensgewinn

Der Beschaffungsprozess — eine Ubersicht

» Ablauf des Beschaffungsprozesses

» Von der Beschaffungsmarktforschung zum Vertrag
» Aufgaben im Einkauf

Marktrecherche und Lieferantensuche

» Welche Infos werden fur Entscheidungen benétigt?

» Einsatz des Internets zur Informationsbeschaffung

» Ubersicht Gber aktuelle Lieferantenverzeichnisse

» Lieferantenzulassung — sinnvolle Zulassungskriterien

» Lieferantenbesuche und Lieferantenaudits

Den richtigen Lieferanten finden

» Professionell anfragen und ausschreiben

» Lasten- und Pflichtenhefte

» Angebote vergleichen

» Gewichteter Mehrfaktorenvergleich — Durchfiihrung einer
Nutzwertanalyse

Operatives Lieferantenmanagement

» Lieferantenbewertung und Lieferantencontrolling
» Bewertung der Lieferantenleistung

» Kennzahlen zur Performancemessung

» Kennzahlensysteme

Grundziige des Einkaufsrechts

» Nomenklatur und Abgrenzung von Vertragstypen
(Kaufvertrag, Werkvertrag ...)

» Welcher Vertrag fur welchen Fall?

» Wesentliche Inhalte eines Vertrags

» Auswahl an typischen Fallstricken

..................................................... bme.de/eks-ein

Die ersten Schritte zur strategischen Beschaffung
» Werkzeuge fir den professionellen Einkauf

» ABC/XYZ-Analyse — das Basistool richtig einsetzen

» Mit Lieferanten- und Produktportfolios arbeiten

» Kosten- und Wertanalyse: Definition, Abgrenzung und Einsatz
» Prozessanalyse — auf dem Weg zum effizienteren Einkaufen
Richtig verhandeln

» Grundlagen der Kommunikation bzw. des Verhandelns

» Erfolgsfaktoren des Verhandelns

» Vorbereitung, Planung und Durchftihrung der Verhandlung

» Auftreten und Kérpersprache

» Argumentationsaufbau — richtige Verhandlungsstrategien

==

+ Kompetente und praxisorientierte Vermittlung des
Basiswissens im Einkauf

+ Individuelles Eingehen auf Teilnehmerfragen

+ Praxiserfahrener Referent: aus der Praxis flr die
Praxis

Maochten Sie dieses Seminar als INHOUSE-Schulung
buchen? Sprechen Sie uns an unter
inhouse@bme.de oder 06196 5828-251
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23.-24.09.2025 FRANKFURT 352509036 1.495,- : PRASENZ/ONLINE:
06.-07.10.2025 ONLINE F 382531112 1.495,- : 1.Tag: 09.30 - 17.00 Uhr
03.-04.11.2025 NURNBERG 352510009 1.495,- 2. Tag: 08.30 — 16.30 Uhr
08.-09.12.2025 ONLINE F 382531218 1.495,-

23.-24.02.2026 HAMBURG 352602005 1.495,-

25.-26.03.2026 ONLINE F 382630331 1.495,-

20.-21.04.2026 DUSSELDORF 352604016 1.495,-

09.-10.07.2026 ONLINE F 382630705 1.495,-
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