5
&
()]
=
=3
2
=
()
=7
3
c
o
a

Indirekter Einkauf

# BERATUNG, MARKETING, FREMDPERSONAL

EINKAUF VON PROFESSIONAL SERVICES

Professional Services sind wissensintensive Dienstleistungen. Entsprechend komplex sind der Einkauf sowie das Management
dieser Dienstleistungen. Nur ein standardisierter und optimierter Anfrage-, Auswahl- und Vergabeprozess gewahrleistet
Compliance, Qualitat und Kosteneffizienz. Vor diesem Hintergrund erfahren Sie im Seminar samtliche Prozessschritte fur den
erfolgreichen Einkauf von Professional Services. Basierend auf einer initialen Reifegradanalyse identifizieren Sie im Seminar
Optimierungspotenziale. Sie lernen anhand von Praxis-Beispielen die notwendigen Methoden kennen und lernen, wie Sie mit
den Fachabteilungen effizient zusammenarbeiten, Bedarfe richtig formulieren und nach welchen Kriterien Service-Anbieter bewertet
und ausgewahlt werden. Sie erhalten Expertenwissen zur Erhéhung des Reifegrads beim Einkauf von Professional Services.

ZIELGRUPPE: Fach- und Fuhrungskrafte im Einkauf oder aus Fachabteilungen, die Professional Services und Beratungsleistungen
einkaufen, insbesondere: Wirtschaftspriifung, Unternehmensberatung, IT-Beratung, Personalberatung, Rechtsberatung, Ingenieurs-
dienstleistungen, Coaching

METHODIK: Initiale Reifegradanalyse (vorab/online), Kurzvortrage, Fallbeispiele, Checklisten, Methoden & Werkzeuge, Gruppenarbeit

SEMINARLEITUNG: Gregory N. Vider

......................................................................................................................... www.bme.de/bek-ser

SEMINARINHALTE

Professional Services im geschéftlichen Alltag Von Maverick Buying zum strategischen
» Definition ,wissensintensive Dienstleistungen” Dienstleistermanagement

» Abgrenzung zu weiteren Dienstleistungen » Strategisches Dienstleistermanagement
» Out- vs. In-Sourcing » Aufbau eigener Datenbanken

» Nutzung internen Wissens

» Kundenzufriedenheit steigern

» Durchlaufzeiten verkirzen

» Compliance sichern

Beschaffungsprozesse professionalisieren
» Unterschiede beim Einkauf von Gutern und
Dienstleistungen
» Rolle von Einkauf und Fachabteilung
» Wachsende Bedeutung von Compliance Leistungsiiberwachung und Qualitatssicherung
» Der Wert von kontinuierlicher Leistungstiberwachung
Bedarfs- und Leistungsbeschreibung » Projekt- und Dienstleisterportfolio iberwachen
» Zusammenspiel zwischen Einkauf und internen » Controlling und Reporting (Kennzahlen)
Bedarfstragern » Kommunikation und Eskalation
» Spezifische vs. Allgemeine Leistungsbeschreibung » Abschlussbericht
» Zieldefinition
Hinweise zur Vertragsgestaltung aus Praxissicht

Dienstleistervorauswahl » Das eigene Briefpapier
» Effiziente Anbieterrecherche » Geheimhaltung und Wettbewerbsklauseln
» Das eigene Netzwerk » Rahmen- und Projektvertrage
» Auswahl- und Bewertungskriterien » Umgang mit Leistungsanpassungen
» Vergltungsmodelle und Zahlungskonditionen
Der effiziente Anfrageprozess » Haftungsfragen
» Aufbau und Inhalte einer professionellen Anfrage » Umgang mit Konflikten

» Bedeutung eines verbindlichen Anfragezeitplans
» Umgang mit Nachfragen der Dienstleister

» Vor- und Nachteile moglicher Vergttungsmodelle
» Vergleichbarkeit von Angeboten gewahrleisten

» Konzepte kollaborativ bewerten
>
»

Beauty Contests erfolgreich einsetzen Méchten Sie dieses Seminar als INHOUSE-Schulung
buchen? Sprechen Sie uns an unter
inhouse@bme.de oder 06196 5828-251

Feedback an die Dienstleister
Vorbereitung und Durchfiihrung von Verhandlungen
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14, - 15.10.2026 ONLINE ;= 382630939 1.595,- : PRASENZ:

02. - 03.12.2026 FRANKFURT 352612019 1.595,- : 1.Tag: 09.30 - 17.00 Uhr
07. - 08.04.2027 ONLINE ;= 382730405 1.595,- i 2. Tag:08.30-16.30 Uhr
08. - 09.09.2027 FRANKFURT 352709004 1.595- : ONLINE:

24. - 25.11.2027 ONLINE ;= 382731118 1.595- : 1.Tag:09.30 - 17.00 Uhr

2. Tag: 09.00 - 17.00 Uhr

[ 06196 5828-200 & 06196 5828-299 (@ anmeldung@bme-akademie.de &5 www.bme-akademie.de
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