w TRANSPORT UND ZOLL

EINKAUF VON FRACHTEN - KLASSISCHE UND
AUSSERGEWOHNLICHE OPTIMIERUNGSSTRATEGIEN

Im Seminar erfahren Sie, welche Strategien zur Kapazitatssicherung und vor allem Kostenoptimierung beitragen konnen. Sie
informieren sich Gber weltweite Transportstréme und lernen Besonderheiten in Regionen wie z.B. Asien kennen. Die Veran-
staltung soll lhnen neue Anregungen zur Optimierung lhrer See-, Land- und Luftfrachten geben.

ZIELGRUPPE: Fach- und Fihrungskrafte aus den Bereichen (strategischer) Einkauf, Logistik und Transport aus Produktions- sowie
Handelsunternehmen. Angesprochen sind Personen, die ihr Wissen vertiefen wollen und bereits Erfahrungen im Frachteneinkauf

haben.
METHODIK: Fachvortrage, Diskussion, Praxisbeispiele

SEMINARLEITUNG: Holger Rogge

SEMINARINHALTE

Das Frachtenmanagement im Unternehmen
» Einfluss der Logistikorganisation

» Einfluss von Informations- und Materialfluss
» Anforderungen an den Frachteneinkauf

Die Transportmarkte: aktuelle Markt- und Preisentwicklung
» Aktuelle Marktlage

» Preise und Kapazitaten

» Auswirkungen auf den Einkauf

Optimierungsansatze fiir folgende Bereiche

» Lkw-Verkehre: Individual- und Regelverkehre, Stickgut,
Werksverkehre etc.

» Luftfracht: Cargo, Shuttle etc.

» Seefracht: Containerverkehre, Sonderformen wie: Open-Deck,
Bulk-Beladungen u.a.

» Paketdienste: Overnight, TNT u.a.

» Sondertransporte: Gefahrgut, Werttransporte, Postversand u.a.

Einkaufsstrategien

» Konzepte fir den kompletten Frachteneinkauf einer Unter-
nehmung

» DenkanstoBe fur die Entwicklung von neuen Lieferanten-
strategien

» Mit Diskussion

17.11.2026 ONLINE ]
15.04.2027 ONLINE B
11.11.2027 ONLINE ]

........................................... Www.bme.de/log-fr3

Vertragsstrategien aus Beschaffungssicht

» Alternativen zur konventionellen Ausschreibung
(mit erfolgreichen Praxisbeispielen)

» Strategien zur Lieferantenauswahl und Lieferantenportfolio

» Vertragsstrategien aus Beschaffungssicht: Vor- und Nachteile
verschiedener Gestaltungsmaoglichkeiten

Praxiserprobte und auBergewdhnliche Verhandlungs-

strategien

» Die zielgerichtete Vorbereitung

» Verhandlungsstrategien fur einen erfolgreichen
Vertragsabschluss

Mochten Sie dieses Seminar als INHOUSE-Schulung
buchen? Sprechen Sie uns an unter
inhouse@bme.de oder 06196 5828-251
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382730412 895,- 10.00 = 17.00 Uhr

382731107 895,-

E 06196 5828-200 & 06196 5828-299 @ anmeldung@bme-akademie.de €5 www.bme-akademie.de
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