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VORWORT

Sehr geehrte Damen und Herren, 

nie war der Einkauf für den Unternehmenserfolg so entscheidend wie heute. Wer, wenn nicht 
der Einkauf, hat in den vergangenen Jahren zahlreiche Krisen erfolgreich gemeistert? Einkäufe-
rinnen und Einkäufer sind damit zum Lösungsanbieter geworden. 

In dem Maße, wie die Erwartungshaltung der Firmenleitung an den Einkauf wächst, steigt auch 
der Bedarf an Beschaffungsdienstleistern. Da verwundert es nicht, dass die Zahl der auf Einkauf 
spezialisierten Anbieter in den vergangenen Jahren noch weiter zugenommen hat. Fortlaufend 
kommen neue Provider auf den Markt – auch, wenn manche genauso schnell wieder verschwin-
den. Vor diesem Hintergrund stellt es für Einkäufer:innen zunehmend eine große Herausforde-
rung dar, unter den zahlreichen Services  die passenden Angebote zielsicher zu identifizieren. 

Der vorliegende BMEnet-Guide „Beschaffungsdienstleister 2023“ sorgt für mehr Marktüber-
sicht. Unterteilt in verschiedene Kategorien unterstützt der BME-Guide die Einkaufenden bei 
der Auswahl des optimalen Anbieters. Die BME-Publikation verkörpert für Global Player und KMU 
ein wichtiges Analyse-Instrument in der täglichen Arbeitspraxis. 

Die Beschaffungsdienstleister wiederum können mittels des BME-Nachschlagewerks ihr Leis-
tungsportfolio detailliert ihrer Zielgruppe vorstellen. Als Spezialisten unterstützen sie Einkaufs-
abteilungen u.a. bei der Konzeption von Projekten und übernehmen darüber hinaus operative 
und strategische Einkaufsverantwortung.  

Stetig aktualisierte Informationen über Produkte und Services aus dem deutschsprachigen Raum 
und ausgewählten internationalen Beschaffungsmärkten erhalten Einkäufer:innen über die On-
line-Plattform „BMEOpenSourcing“ (www.bmeopensourcing.com). Das E-Tool der BMEnet GmbH 
bietet zahlreiche nützliche Features wie Anfragen, Merkzettel und Vergleichsfunktionen und hilft 
Einkaufsverantwortlichen schnell und zielgerichtet, qualifizierte Anbieter zu finden. 

Ich wünsche Ihnen weiterhin viel Erfolg bei der Optimierung Ihrer Beschaffungskonzepte und 
stets eine glückliche Hand bei der Wahl des richtigen Anbieters. 

 
 
 
 

Dr. Helena Melnikov
Hauptgeschäftsführerin des BME e.V.
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EDITORIAL

Über ökologische und soziale Nachhaltigkeit wurde viel ge-
schrieben und noch mehr geredet. Nicht selten sahen Unter-
nehmen dieses Thema als „nice to have“ oder gar Ballast an und 
Greenwashing war gang und gäbe. Seit geraumer Zeit gibt es 
Druck von der Investorenseite. Große Investmentfirmen wenden 
sich zunehmend von den „schmutzigen“ Industrien ab und den 
„sauberen“ zu – und dies selbst dann, wenn ihnen einige Kun-
den dadurch weglaufen, wie jüngst Blackrock erfahren musste, 
als einige US-amerikanische Bundesstaaten ihre Pensionsfonds 
auf neue Anbieter verlagerten. Um (Investitions-) Risiken be-
werten zu können, braucht es Berichterstattung. Was seit vielen 
Jahren geübte Praxis im Finanzsektor ist – und bis auf unrühm-
liche Beispiele ganz gut klappte – wird nun auf den nicht finanzi-
ellen Sektor und damit vor allem auf das soziale und ökologische 
Standing von Firmen übertragen. 

Genau das fordert auch das Lieferkettensorgfaltspflichtenge-
setz (LkSG) und der EU Supply Chain Act, der neben den sozia-
len „Risiken“, wie im LkSG definiert, verstärkt auch die ökologi-
schen Risiken adressiert. Damit nun nicht jeder etwas anderes 
erhebt und berichtet, werden aktuell Berichtsstandards entwi-
ckelt. Einer davon vom International Sustainability Standards 
Board ISSB, einer Untereinheit des bekannten IFRS (Internatio-
nal Financial Reporting Standards), an dem sich die internatio-
nale Rechnungslegung orientiert. 

Da das Ganze noch in der Entwicklung ist, weiß aktuell nie-
mand, wie man was genau erheben muss und wie darüber 
dann zu berichten ist. Also sollte man abwarten? Das scheint 
keine gute Idee zu sein, denn ab dem 1. Januar 2023 gilt für 
einige Güterkategorien bereits der Carbon Border Adjustment 
Mechanism (CBAM) für in die EU importierte Güter. Hier ist auf 
den CO2-Fussabdruck der importierten Stoffe und Produkte 
eine Steuer zu entrichten, die sich am aktuellen Durchschnitts-
preis der Zertifikate im europäischen Emissionshandelssystem 
EU-ETS orientiert. Damit will die EU ihre Strategie „Fit fo 55“ mit 
dem Ziel der Klimaneutralität bis 2055 erreichen.

Also es wird mal wieder alles teuer - bad news? Nicht wirk-
lich, denn zum einen werden ja nur Kosten, die sonst der All-
gemeinheit oder künftigen Generationen aufgebürdet werden,  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
nun verursachungsorientiert umgelegt. Zudem soll diese EU- 
Grenzsteuer verhindern, dass aufgrund der EU-internen CO2-
Besteuerung weitere Wertschöpfung ins Nicht-EU-Ausland 
abwandert (Carbon Leakage). Gleichzeitig stärkt dies die hei-
mische Industrie, da der CO2-Steuer-bedingte Kostennachteil 
reduziert wird. Dies wiegt deshalb so schwer, weil im Mittel 70 %  
der CO2-Emissionen in der Lieferkette anfallen - upstream Sco-
pe 3, wie dies u.a. das Greenhouse Gas Protocol definiert. Weni-
ger Klimabelastung oder Klimaneutralität geht also nicht, ohne 
in die Supply Chain einzugreifen – und damit ist der Einkauf 
bzw. die SC Funktion gefragt.

Natürlich hat das Thema größere Folgewirkungen, denn die 
Besteuerung von Importen in die EU macht unsere Firmen 
kostenmäßig nicht gerade wettbewerbsfähiger auf Nicht-EU-
Märkten, wo man mit weniger klimabewussten Anbietern kon-
kurriert. Dies wird im Zweifelsfall die Local-for-local-Tendenzen 
weiter verstärken, so dass die Märkte in Geografien wie Asien, 
dem NAFTA-Raum und der EU stärker diffundieren könnten, 
also noch stärker voneinander abweichende „Spielregeln“ 
entwickeln könnten. Das hat deutliche Konsequenzen für die 
Struktur der globalen Wertschöpfungsnetzwerke und damit 
für die jeweiligen Supply Chains. Wir tun also gut daran, schon 
heute zu ermitteln, wo wir welche sozialen und ökologischen 
„Risiken“ haben, denn diese kosten bald reales Geld!

Prof. Dr. 
Ronald Bogaschewsky

Universität Würzburg und
Wissenschaftlicher Beirat
des BME-Bundesvorstands

Sanderring 2
97070 Würzburg

boga@uni-wuerzburg.de
https://www.wiwi.uni-wuerzburg.de/lehrstuhl/bwl2 

Nachhaltigkeit in der Supply Chain – eine komplexe Angelegenheit

LkSG, SC Act, CBAM, EU-ETS, Scope 3 emissions, GHG Protocol, ISSB etc.



4 BMEnet Guide Beschaffungsdienstleister 2023

BMEnet Guide Beschaffungsdienstleister 2023

Inhalt
Vorwort . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 2

Editorial . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .3

Beiträge

BME International
BME International Matchmaking – Neuer Online-Service unter www.bmematchmaking.com. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .8
BME International Public Procurement - Relevance of competence centre evaluation . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 10

BME Zertifizierung Beschaffungsorganisation
BME Compliance Initiative . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 12
BME Zertifizierung Nachhaltige Beschaffungsorganisation . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 13

Beschaffung von Zeichnungsteilen
Effizient, zuverlässig und zukunftssicher: Beschaffung von CNC-Zeichnungsteilen
über digitale Fertigungsplattformen. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 14

Disrupting Procurement
Die Algorithmen für sich arbeiten lassen – disruptive Ansätze in der Lieferantensuche . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 15
Vier gewinnt. Die Säulen der Transformation des Einkaufs von TransnetBW . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 16

Einkauf von Beratungsleistungen
Bye Bye 90er-Jahre Consulting: 10 typische Fehler im Einkauf von Beratungsleistungen. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 18

Einkauf von Cybersecurity-Lösungen 
Cybersicherheit richtig einkaufen – mit Bosch CyberCompare. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 19

Einkauf 2030
Negotiating For Future Leaders . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .20
Transformation von Einkaufsprozessen - Näher am Kunden dank digitaler Einkaufsprozesse. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 21

eLösungen
360°-Sicht statt nur geradeaus. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .23
Digitale Beschaffungsplattform als wertvolle Datenquelle . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .24
Gestörte Lieferketten: Darum sollten Unternehmen jetzt in Optimierungssoftware investieren.. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .26
Haben Rahmenverträge ausgedient? Wie der Einkauf mit Volatilität umgehen kann . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 27
Mehr Resilienz im SAP basierten Einkauf! . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .28
Wie komplexe Beschaffungsstrukturen sicher, flexibel und strategisch werden . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .30 

Industrie 4.0 
Digitalisierung im strategischen Einkauf . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .32
Ihr Wertstromdienstleister für Ihr Unternehmen. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .34

Mittelstand
BME – Mittelstandsinitiative für einen krisenfesten, zukunftsorientierten Einkauf . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .35
Den strategischen Einkauf entfesseln . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .36
Digitaler Einkauf und Automatisierung im Mittelstand . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .37
Energiebeschaffung in Zeiten wie diesen . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .38
Erfolgsfaktor Lieferantenverhältnis. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .39

Nachhaltige Beschaffung 
Circular Economy - die Natur macht es uns vor . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 40
Gemeinsam (be)schaffen wir eine bessere Zukunft! . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 41
Nachhaltige Beschaffung ist das fehlende Bindeglied nachhaltiger Lieferketten. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .42



5BMEnet Guide Beschaffungsdienstleister 2023

„Sicherheit nicht gegen Nachhaltigkeit ausspielen“ - Interview Thomas Rose . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .43
Torfminderung in der öffentlichen Beschaffung. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .44

New Work
Aufbau einer starken Unternehmenskultur, um Fachkräfte zu finden und zu binden . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .46

Risikomanagement Einkauf/Supply Chain
Lieferketten in einer unsicheren Welt schützen . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .49
Resilienz im Einkauf – Unerwartet Risiken meistern . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .50
Risiken einer Entkopplung Europas von globalen Wertschöpfungsketten . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 51

Sourcing International
Hightech Zulieferer Türkei: Unentdeckte Potentiale für den Einkauf in Europa . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .52

Supply Chain Challenges
Global Supply Chain Challenges and Risks . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .54
Managing complex semiconductor Supply Chains with innovations and collaborations. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .56

Travel/MICE
Prozessoptimierung im Veranstaltungsmanagement . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 57

Leistungsüberblick

Profile
AfB gemeinnützige GmbH . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 76
AGIMERO GmbH . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 77
All for One Group SE . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .78
BeNeering GmbH . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 79
BME Akademie GmbH . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 80
BME Marketing GmbH . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .82
CfSM – Centrum für Supply Management GmbH. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 84
costdata GmbH . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .87
Anton Debatin GmbH  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 88
DIA Connecting Software . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .89
Holman . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .90
INFORM GmbH  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 91
KORANIS Purchasing Solutions . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .92
meetingmasters.de e.K. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .93
Newtron GmbH . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .94
Öhring und Kollegen Unternehmensberatung GmbH . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .95
Onventis GmbH . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .96
Ratiodata SE . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 97
SOFTCON CIS Gesellschaft für Controlling- Informationssysteme mbH . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .98
Unite Network SE . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .100
White Label Advisory GmbH . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 101

Anzeigenregister
AfB gemeinnützige GmbH . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . U4
APICON GmbH  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .22
Bundesverband Materialwirtschaft, Einkauf und Logistik e.V. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 9, 53, 73, 86
CosmoShop GmbH . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 17
Fachagentur Nachwachsende Rohstoffe e. V. (FNR) . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .45
Ivalua GmbH . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .29
MARBEHO Solutions GmbH . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .33
meetingmasters.de e.K. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . U2
PIEL Die Technische Großhandlung GmbH . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .22
Prewave GmbH . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 48
WUCATO Marketplace GmbH . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .25

Impressum . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 102





Beiträge



8 BMEnet Guide Beschaffungsdienstleister 2023

Global Sourcing ist für viele Unternehmen eine Selbstver-
ständlichkeit. Um wettbewerbsfähig agieren zu können, 
brauchen Sie zuverlässige Lieferanten. Der BME Inter-

national unterstützt Sie bei der Suche nach Lieferanten.

Seit 2009 haben wir in über 4.000 Matchmakings Einkäufer 
und Lieferanten zusammengebracht. Mit einer Erfolgsquote 
von über 28% führten 1 von 3 Gesprächen zu einem Ergebnis. 
Der Fokus des B2B-Matchmakings liegt auf Produktionsmate-
rialien und Dienstleistungen - in Europa, Asien und Nordafrika.

Der BME hat www.bmematchmaking.com  ins Leben gerufen - 
zur Unterstützung Ihrer weltweiten Sourcing-Aktivitäten. Nach 
kostenfreier Registrierung für den Matchmaking-Service kön-
nen Einkäufer Ihre Bedarfe mit RFI-Fragebogen im Vorfeld von 
BME Matchmaking Events veröffentlichen. 

Über das BME Partnernetzwerk vor Ort werden intenationale Pro-
duzenten und Dienstleister in Warengruppen vorqualifiziert, die 
auf der Plattform ihre Leistungsprofile veröffentlichen. Einkäufer 
können danach suchen und solche Lieferanten zum Event ein-
laden, die ihren individuellen Bedürfnissen entsprechen. Liefe-
ranten können umgekehrt nach geeigneten Einkäufern suchen 
und solche einladen, die zu ihren Kompetenzen passen.

Dieser zweiseitige Prozess ermöglicht es Ih-
nen, fundierte Entscheidungen zu treffen 
Auf Basis der Anzahl und der Qualität der 
Matches entschieden Sie, zu welchem 
Event Sie sich kostenpflichtig anmel-
den. Der BME organisiert dann den 
Zeitplan für die B2B-Mee-
tings vor Ort.

Ihre Vorteile als Einkäufer

 y Schaffen und erweitern Sie Ihr internationales  
Geschäftsnetzwerk

 y Treffen Sie geeignete Lieferanten in Einzelgesprächen

 y In vorgeplanten B2B-Meetings treffen Sie nur  
Lieferanten, die Ihren individuellen Anforderungen  
entsprechen

Sie wollen an BME Matchmaking Events 2023 teilnehmen?  

Dann folgen Sie bitte den 3 Steps: 

Step 1 Registrieren Sie sich kostenlos als Einkäufer oder Liefe-
rant für den BME Matchmaking Service.

Step 2 Füllen Sie den Fragebogen aus und senden Sie ihn an 
den BME. Markieren Sie die Veranstaltungen, an denen Sie in-
teressiert sind.

Step 3 Der BME teilt Ihnen mit, wann Sie Zugang zu den Pro-
filen erhalten und wann Sie sich für die Veranstaltungen an-
melden können.

Kommende Veranstaltungen 2023

3rd Sourcing Seminar Moldova 28 Febr – 01 March 2023  
2nd Sourcing Day Hungary  
9th Sourcing Day Pilsen 21.06.2023  
7th Sourcing Seminar Serbia  
4th Meet Portugal‘s Best  
10th Sourcing Days Italy  
9th CEE Procurement & Supply Forum
Purchasing Initiatives Southeast Asia and Maghreb

Finden Sie passende Lieferanten oder Einkäufer und bauen Sie 
ein Netzwerk mit BME International Matchmaking Events auf!

Interessiert an einer Teilnahme? Dann registrieren Sie sich jetzt 
für den kostenlosen Service und senden Sie uns Ihren RFI-

Fragebogen hier: www.bmematchmaking.com 
 

Ihr Kontakt
Joanna Chrzanowska

Project Managerin International, BME e.V. 
Tel: +49 6196 5828 186

BME-international@bme.de

BME INTERNATIONAL
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BME International Matchmaking – Neuer Online-Service  
unter www.bmematchmaking.com.
Registrieren Sie sich für den neuen Service und buchen Sie Veranstaltungen 2023  
über www.bmematchmaking.com. 

https://www.bmematchmaking.com/


JOBSOURCE

Warum BME-JobSource?

Die BME-Stellenanzeige

 Veröffentlichung im Fachportal BME-JobSource
  Verbreitung der Anzeige über das BME-Netzwerk
  kostenfreier Einstellservice

Gerne beantworte ich Ihre Fragen!

Manuel Steckermayr
Projektmanager BME-JobSource
manuel.steckermayr@bme.de
+49 6196 5828-259

Herausgeber:

Bundesverband Materialwirtschaft, 
Einkauf & Logistk e. V. (BME)
Frankfurter Straße 27
65760 Eschborn

6 Wochen 
Laufzeit

790,00 € 
zzgl. MwsT

Ø 150 Klicks
pro Anzeige

30 %
Neukundenrabatt

auf die erste Stellenanzeige

Der führende Stellenmarkt für den Bereich  
Einkauf, Supply Chain Management & Logistik

Ihr Ansprechpartner

  starke Reichweite durch das BME-Netzwerk
  Ansprache von über 15.000 Fachkräften (Newsletter)
  zielgruppenspezifische Ansprache für Einkauf, SCM & Logistik
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BME INTERNATIONAL

BME International offers a range of tools for public pur-
chasers. We have founded the European network of 
Competence Centres for Innovation Procurement (pro-

cure2innovate), successfully supported local governments in 
strategic infrastructure procurement and secured European 
funding for large public buyers. These services are available to 
all BME members and any European public authorities looking 
to connect to cross-border procurement opportunities. 

In 2023, BME International will start specifically supporting 
public procurers in the Baltic Sea Region through a European 
funded project. 

One of the tools developed by the procure2innovate network 
is a benchmarking and evaluation tool. It gives a short intro-
duction how innovation procurement can be benchmarked and 
suggests KPIs that would be suitable to track progress. 

Relevance of competence centre evaluation 

One of the tasks of public procurement competence centres 
across European Member States is to stimulate and support 
innovation procurement. This is done by, among other things, 
raising awareness, providing training and education to procu-
rers and suppliers, or by guiding and participating in innovation 
procurement. Evaluating competence centres and their impact 
can help them to work more effectively towards targets, stake-
holders, clients and innovation missions. However, defining the 
right key-performance indicators (KPIs) and conducting quali-
tative assessments can be a challenge.

Possible KPIs

Examples of KPIs for measuring competence centre impact are: 

 y Website statistics: visits; time spent reading; content 
download;

 y Outreach: number of requests for information; number 
of events organised; number of event participants; 
number of new publications delivered;

 y Satisfaction level of target audience and involved policy 
departments;

 y Consulting services provided;

 y Number of support actions to Horizon Europe-innova-

tion public procurement (IPP) calls; number of proposals 
HEurope-IPP submitted;

 y Number of legal IPP support requests; number of legal 
IPP tendering assistance;

 y Number of IPP challenges promoted; number of IPP 
tender engagements of enterprises;

 y Total contract value of innovation focused tenders

Evaluating aspects such as target realisation and stakeholder 
and client satisfaction is considered to be a proxy of a compe-
tence centre’s impact. Compared to measuring impact - which 
is often challenging - such evaluations are still difficult, but re-
latively easier to conduct. Baseline measurements or targets 
(set by clients, ministries or the competence centre) can be 
taken as a reference point to track the progress of the compe-
tence centre over time.

The relevance of some indicators or targets may change over 
time and thus needs revision as competence centres and pu-
blic procurement practice develop. For example, awareness of 
the possibilities of innovation and public procurement might be 
more important in the starting phase of procurement develop-
ment compared to more mature phases. It also noted that the 
services offered by competence centres throughout Europe 
differ. This relates to the diversity of competence centres and 
their tasks, as mentioned in the introduction. Therefore, there is 
not a one-size-fits-all solution regarding how to evaluate com-
petence centres.

Nevertheless, there is some overlap in how competence cen-
tres are evaluated. A combination of internal and external 
evaluation is recommended in all cases. Both are considered 
complementary. Together they bring more insights and recom-
mendations for improvement. Typically, internal evaluations 
take place annually, while external evaluations take place eve-
ry few years. Internal evaluations can be away days and use 
brainstorm sessions or workshops focusing on lessons learnt, 
best practices, KPI scores, and discussing potential areas for 
improvement.

As compared to an internal evaluation, an external evaluation 
considers the competence centre through the eyes of stakehol-
ders and clients. External evaluations are conducted by other 
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BME INTERNATIONAL

governmental organisations or independent research organi-
sations. It is preferred if external evaluators have at least some 
basic knowledge about public procurement and innovation.

A few examples of external evaluation reports, including diver-
se recommendations for competence centres are listed in the 
box below.

External evaluation reports

Examples of external evaluation reports are:

 y External evaluation of Austrian PPPI action plan 
(Austria, 2018)

 y External evaluation of Dutch program procurement 
of innovation (The Netherlands, 2019)

 y External evaluation of German competence centre 
innovation procurement (Germany, 2016)

 y External evaluation of Swedish National Agency for 
Public Procurement (Sweden, 2017)

Furthermore, having one or more contact persons inside client 
organisations is recommended, preferably working on innova-
tion procurement. This helps to get feedback from client organi-
sations. Not only can this feedback be used to determine client 
satisfaction, it could also help to evaluate the impact of inno-
vation procurement projects as we discuss in the next section.

Evaluation of impact

Defining and measuring innovation is challenging and it is even 
more challenging to measure the impact that competence cen-
tres have on driving innovation and promoting alternative so-
lutions with the use of public procurement. Measuring impact 
is complex, and other (governmental) organisations can also 
influence the uptake of innovation procurement. This makes it 
difficult to determine the impact the competence centre has.

To show the impacts competence centres realise on innova-
tion (and other mission domains), project- specific information 
is called for. To ensure that valuable information is collected, a 
clear data collection method is required. Among other things, 
it is important that for tenders, contract values are filled in 

correctly and that it is indicated whenever a tender uses in-
novation supporting tools, such as PCP, PPI, etc. Competence 
centres can play a role here, handing contracting authorities 
a method to keep track of activities and outcomes that differ 
from the status quo. Currently, the competence centres indi-
cate that they need better data about tenders and tender out-
comes to be able to better measure impact. There is a need for 
insightful data about innovations and sustainability realised by 
public tenders and/or during the contract period.

Finally, contact persons inside client organisations can help 
establish an evaluation infrastructure in contracting authori-
ties, providing project specific information by which activities, 
outcomes of projects and lessons learnt can be determined 
ex post. The knowledge retrieved from the experiences of the 
contracting authorities could in turn be used as feedback to 
further improve the competence centres’ services, thereby sti-
mulating innovation procurement even more.

 
 
 
 
 
 

 
Rolf Zeldenrust
PIANOo - Dutch public procurement expertise centre
Phone: +31 6 21 91 94 86
rolf.zeldenrust@pianoo.nl

BME Contact
Marlene Grauer
International Project Manager
Phone: +49 6196 5828 129
marlene.grauer@bme.de 

https://repository.fteval.at/331/1/I%C3%96B-Evaluierung_Kurzfassung%20EN_barrierefrei.pdf
https://www.dialogic.nl/wp-content/uploads/2019/08/EvaluatieprogrammaInnovatiegerichtInkopen-1.pdf
https://www.dialogic.nl/wp-content/uploads/2019/08/EvaluatieprogrammaInnovatiegerichtInkopen-1.pdf
https://www.bmwk.de/Redaktion/DE/Publikationen/Studien/evaluierung-kompetenzzentrums-innovative-beschaffung.pdf?__blob=publicationFile&v=3
https://www.bmwk.de/Redaktion/DE/Publikationen/Studien/evaluierung-kompetenzzentrums-innovative-beschaffung.pdf?__blob=publicationFile&v=3
https://www.statskontoret.se/globalassets/publikationer/2017/201717.pdf
https://www.statskontoret.se/globalassets/publikationer/2017/201717.pdf
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BME ZERTIFIZIERUNG  
BESCHAFFUNGSORGANISATION 

BME Compliance Initiative 
Sichern Sie mit dem BME Code of Conduct Compliance-Risiken ab!

Die Komplexität der Compliance-Anforderung an Unter-
nehmen und ihre Lieferkette wird zunehmend größer. 
Nicht nur mittelständische Unternehmen stehen vor 

neuen Herausforderungen in ihrer Funktion als Zulieferer.

Der Bundesverband Materialwirtschaft, Einkauf und Logistik 
e.V. (BME) als einer der größten Einkäuferverbände in Europa 
hat zur Absicherung von Compliance-Risiken in der Lieferkette 
einen branchenübergreifenden Code of Conduct geschaffen, 
der einfach, schnell und kostengünstig auch von Lieferanten 
und potentiellen Partnern anerkannt werden kann.

Der BME Code of Conduct bietet Mitgliedsunternehmen und 
ihren Lieferanten einen internationalen und branchenüber-
greifenden Mindeststandard, der für Mitglieder, Unternehmen 
und Ihre Partner im In- und Ausland einen gewissen Grund-
schutz bietet.

Werden Sie Mitglied in der BME-Compliance Initiative:  
www.bme-compliance.de 

Ihre Vorteile bei der Außendarstellung wie auch in der interna-
tionalen und nationalen Geschäftsbeziehung:

 y Kostenreduzierung

 y Zeiteffizienz 

 y Standardisierung akzeptabler (substantieller, wie um-
setzbarer) Compliance-Anforderungen 

 y Förderung der Nachhaltigkeit durch verpflichtende 
Selbstauskünfteverfahren 

 y Compliance als Qualitätsmerkmal bei der Auswahl von 
Geschäftspartnern 

 y Reduktion von Prüfungsaufwänden 

 y Vereinfachung der gegenseitigen Anerkennung von 
Verhaltenskodizes und Compliance-Maßnahmen 

 y Reduktion der Vielzahl unterschiedlichster Supplier 
Code of Conducts 

 y Konzentration auf branchenübergreifend relevante 
Compliance Themen 

 y Version auch auf Englisch

Iva Ivanova
Referentin Recht

BME e.V.
Frankfurter Str. 27
65760 Eschborn

Tel:  +49 6196 5828 117
bmerecht@bme.de 
www.bme-compliance.de 
www.bme.de 
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BME ZERTIFIZIERUNG  
BESCHAFFUNGSORGANISATION 

BME Zertifizierung Nachhaltige Beschaffungsorganisation

Ihr Weg zu einer nachhaltigen Beschaffungsorganisation: Strukturiert, zukunftsfähig,
im eigenen Tempo

Der Weg hin zu einer nachhaltig ausgerichteten Beschaf-
fung ist ein Weg, den es sich zu gehen lohnt und der 
angesichts sich verändernder gesellschaftlicher und 

politischer Bedingungen früher oder später auch gegangen 
werden muss. Die eigene Beschaffungsorganisation nachhal-
tig(er) aufzustellen ist ein komplexes Unterfangen mit zumeist 
vielen offenen Fragestellungen.

Die BME-Nachhaltigkeitszertifizierung Nachhaltige Beschaf-
fungsorganisation ist ein bewährtes Tool, dass Unternehmen je-
der Größe und losgelöst von den bereits gegangenen Schritten 
unterstützt, Nachhaltigkeit auf strukturierte, planvolle Art und 
Weise in bestehende Beschaffungsprozesse zu integrieren.

Drei Stufen zur Zertifizierung

Das System lehnt sich an die international gültige High-Level- 
Struktur für ein ganzheitliches Managementsystem an. Dem-
entsprechend entwickelte der BME einen Drei-Stufen-Ansatz:

Der Einstieg (Level 1) in die Zertifizierung besteht zunächst aus 
einer Selbstanalyse in Form eines standardisierten und gelenk-
ten Fragebogens. Dies gibt Ihnen einen guten Überblick über 
Ihren Status Quo. Den Abschluss bildet die Abgabe einer Selbst-
verpflichtung zum Aufbau einer nachhaltigen Beschaffung mit 
neun vom BME definierten Mindestkriterien. Dazu gehören u.a. die 
Entwicklung einer nachhaltigen Beschaffungsstrategie, die Inte-
gration von Maßnahmen in die operativen und strategischen Be-
schaffungsprozesse durch Formulierung einer nachhaltigen Be-
schaffungsrichtlinie, sowie eine kaskadierte Lieferkettenanalyse 
zur Schaffung von Transparenz in der Lieferkette. Sie haben die 
Möglichkeit sich zu informieren und sofort mit der ersten Stufe zu 
starten unter bme-nachhaltigkeit.de

Im Fokus der zweiten Stufe (Level 2) steht dann die Realisie-
rung nachhaltiger Beschaffung. Die Kriterien aus der Selbstver-
pflichtungserklärung werden in Ihrem Unternehmen geplant, 
die Umsetzung beginnt und die Planung und Umsetzung wird 
vom BME auditiert. Die Auditierung erfolgt in der Regel remote. 
In dieser Umsetzungsphase steht der BME Ihnen zur Seite. Sie 
erhalten zum einen detaillierte Unterlagen, wie ein Handbuch 
zum Zertifizierungsprozess sowie einen Maßnahmenkatalog, der 
Ihnen Vorschläge für ihr Nachhaltigkeitsprogramm liefert. Zum 
anderen stehen wir Ihnen auch darüber hinaus mit individuel-
len Unterstützungsleistungen zur Seite.

Die dritte Stufe der Zertifizierung (Level 3) umfasst die Audi-

tierung Ihrer Maßnahmen durch externe Auditoren. Diese sog. 
third-party verification ist eine besonders wirksame Methode, 
Ihre Leistungen an Kunden und Partner zu kommunizieren. 

Die Vorteile der BME Zertifizierung auf einen Blick

1. Sie folgen einem strukturierten Ansatz, um Nach-
haltigkeit in bestehende Prozesse zu integrieren.

2. Sie minimieren Risiken innerhalb Ihrer Beschaf-
fungsorganisation.

3. Sie vermeiden Parallelstrukturen und Redundanzen 
durch High-Level-Struktur der Zertifizierung (z.B. 
wie ISO, EMAS).

4. Sie ersparen sich das Rätselraten und sparen 
Ressourcen: Hilfestellungen und Leitfäden (Hand-
bücher, Leitfäden, Maßnahmenkataloge) begleiten 
Sie auf Ihrem Weg.

5. Ihr Engagement für eine nachhaltige Beschaffung 
wird durch eine neutrale Stelle ausgezeichnet.

Unter bme-nachhaltigkeit.de finden Sie weitere Informationen. 
Sprechen Sie uns auch gerne direkt an. 

Individuelle Unterstützung

Sie möchten noch tiefer in die Analyse einsteigen 
und besser verstehen, wo Sie stehen, welche Hand-
lungsfelder Sie prioritär angehen können und wie 
die interne Umsetzung funktionieren kann? Spre-
chen Sie uns gerne an. Unser Angebot reicht von 
individueller Beratung bis hin zur Organisation in-
terner Workshops, der Durchführung von Stakehol-
der-Dialogen und Hilfestellungen bei Fragen rund 
um das LkSG. 

 

Sarah Baer

BME Marketing GmbH
Frankfurter Straße 27
65760 Eschborn

Tel: +49 6196 5828-124
Sarah.baer@bme.de 
https://www.bme-nachhaltigkeit.de 

https://www.bme-nachhaltigkeit.de/
https://www.bme-nachhaltigkeit.de/
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BESCHAFFUNG VON ZEICHNUNGSTEILEN

Effizient, zuverlässig und zukunftssicher: Beschaffung von CNC-
Zeichnungsteilen über digitale Fertigungsplattformen 

Für die meisten Industrieunternehmen waren die ver-
gangenen drei Jahre äußerst turbulent. Angesichts der 
schwierigen Situation an den Zuliefermärkten kommt – 

mehr denn je – den Einkaufsabteilungen eine Schlüsselrolle 
zu. Unter hohem Mehraufwand und steigenden Kosten sollen 
sie alle Komponenten pünktlich und zu einem wirtschaftlichen 
Preis bei hoher Qualität in den Wareneingang bekommen. Der 
Beschaffungsaufwand für Zeichnungsteile ist dabei beson-
ders hoch – bis zu zehnmal höher als bei Katalogartikeln. Der 
zeitaufwändige Abstimmungsprozess zwischen Einkauf, Kon-
struktion und Lieferanten kann Wochen dauern und verursacht 
hohe Beschaffungsnebenkosten.

Hohe Liefertreue durch verteilte Fertigung 

Digitale Beschaffungsplattformen bieten genau hier einen gro-
ßen Hebel für mehr Effizienz und Zuverlässigkeit. Durch die ver-
teilte Fertigung im Netzwerk wird gerade in volatilen Marktlagen 
eine höhere Versorgungssicherheit möglich und die schnellen 
digitalen Prozesse entlasten Einkaufsabteilungen im Arbeitsall-
tag. So können Plattformlösungen einen wesentlichen Beitrag 
zur Senkung der gesamten Bauteilkosten leisten und einen Teil 
des Fachkräftemangels abfedern. 

Wer seine Unternehmensabläufe nachhaltig zukunftssi-
cher aufstellen will und von der Kostenersparnis durch-
gängig digitaler Prozesse profitieren möchte, ist gut bera-
ten, sich mit dem Potential der Beschaffungsplattformen 
für individuelle Zeichnungsteile vertraut zu machen.

Doch wann ist eine Plattform auch für den professionellen Ein-
kauf geeignet? Ein breites Fertigungsspektrum, Liefertermin-
treue und ein hohes Qualitätsniveau sind die Pflicht. Intelligente 
Lösungen schöpfen mit Sofortangeboten und Expressoptionen 
die Potentiale der Digitalisierung voll aus und bieten zudem 
Schnittstellen zu bestehenden Systemen, können individuelle 
Anforderungen in Rahmenverträgen abbilden und stehen dem 
Einkauf persönlich mit kompetentem Service zur Verfügung.

Das Münchner Technologieunternehmen Spanflug ist spe-
zialisiert auf Dreh- und Frästeile und bietet mit seiner Lösung 
einen automatisierten Angebots- und Bestellprozess. Mit die-
sem wird die Beschaffung komplexer CNC-Teile so einfach und 
schnell wie das Bestellen von Katalogartikeln. 

Mit wenigen Klicks zum Sofortangebot

Einkäufer laden ihre CAD-Datei hoch, erhalten in Sekunden 
ein marktgerechtes Angebot und können direkt die Bestellung 
auslösen. Nach Erfahrungen der Kunden lassen sich so die Be-
schaffungsnebenkosten um bis 90 % senken.

 
Über eine direkte Anbindung an ERP- oder eProcurement-Sys-
teme kann die Plattform auf Wunsch nahtlos in die kundensei-
tigen Einkaufsprozesse integriert werden. Einkäufer erhalten 
über die Plattform Zugang zu einem Fertigungsnetzwerk mit 
breiter Expertise – bei Spanflug sind dies über 5.000 CNC-Ma-
schinen bei qualifizierten Fertigern in Deutschland. Spanflug 
ist im gesamten Beschaffungsprozess zentraler Vertrags- und 
Ansprechpartner und bietet damit die Vorteile einer Multi-
Sourcing Strategie, entlastet jedoch als alleiniger Kreditor das 
Lieferantenmanagement entscheidend. 

Weitere Informationen auf: https://spanflug.de/buy 

Spanflug Technologies GmbH
Lindwurmstraße 76
80337 München

Tel: +49 89-21555438-0
info@spanflug.de 
www.spanflug.de 

Warum Sie 2023 das Potential nutzen sollten
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DISRUPTING PROCUREMENT 

Die Algorithmen für sich arbeiten lassen – 
disruptive Ansätze in der Lieferantensuche

Warum Sie gerade jetzt Social Media Sourcing/#SocialProcurement im Einkauf implementieren sollten!
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Seit Monaten warten die Weltmärkte auf Entspannung. 
Zunächst waren die Folgen der Covid-19-Pandemie und 
deren Restriktionen global spürbar. Zudem blockierte 

das Containerschiff MV Ever Given sechs Tage den Suezkanal 
und erhöhte somit den Druck auf den Transportmarkt. Zuletzt 
beeinträchtigt der Konflikt zwischen Russland und Ukraine 
maßgeblich die globale Wirtschaft. Die damit verbundene Vo-
latilität am Markt stellt Einkaufsabteilungen branchenübergrei-
fend vor große Herausforderungen. Ein gesundes Lieferanten-
portfolio sowie verfügbare Produkte entscheiden aktuell mehr 
denn je, ob Unternehmen gestärkt aus der Krise hervorgehen. 

Genau aus diesem Grund ist jetzt der richtige Zeitpunkt, 
um mit innovativen Marktforschungsinstrumenten po-
tenzielle Lieferanten zu finden. Zu diesen Instrumenten 
gehört Social Media Sourcing, welches Social Media sys-
tematisch und effizient sowohl zur Lieferantensuche als 
auch Gewinnung von Marktinformationen nutzt. 

Auf der weltweit erfolgreichsten Social Media Plattform im 
Business-Umfeld LinkedIn sind alle für eine Geschäftsanbah-
nung notwendigen Marktteilnehmer zu finden. Die Systematik 
dahinter ist denkbar einfach: Unternehmen veröffentlichen 
in einem Beitrag ihren Bedarf. Der Ansatz eignet sich sowohl 
für die strategische Lieferantensuche  (Longlisting) als auch 
auf operativer Ebene  für den konkreten Bedarf von Gütern 
oder Services. Durch die gezielte Nutzung von Hashtags (#), 
Verlinkungen (@) und treffenden Schlagwörtern sowie Unter-
stützung der Community über Reaktionen und Kommentare 
zur Reichweitenoptimierung leitet der Algorithmus von Lin-
kedIn den Suchbeitrag zu potenziellen Lieferanten oder rele-
vanten Personen. Diese treten bei Interesse in Kontakt mit der 
suchenden Person. Auf diese Weise erfolgt umgehend eine 
Vernetzung mit den richtigen Ansprechpartnern, was den da-
rauffolgenden Qualifikationsprozess deutlich erleichtert. 

Die individuelle Gestaltung von Social Media Sourcing erfolgt in 
Abhängigkeit von der bestehenden Unternehmens- und Ein-
kaufsorganisation. Die Veröffentlichung von Such-Beiträgen 
kann sowohl über die Unternehmensseite oder einzelnen Mit-
arbeitern erfolgen. 

Für eine erfolgreiche Nutzung von Social Media Sourcing sind 
neben einem Profil (der kostenlose Basis-Tarif ist ausreichend) le-
diglich Fachkenntnisse zur effektiven Nutzung von LinkedIn nötig. 

Das Wissen zu den Erfolgsfaktoren Profil, Stream, Algorithmus 
und Community können Einkäufer in einem der Webinare von 
#SocialProcurement aufbauen. Unter diesem Namen gründe-
ten Mario Bruggmann und Kathrin Kubisch eine private Initiati-
ve, um die Systematik zu Social Media Sourcing zu vermarkten. 
Botschafter bieten über Webinare regelmäßig kostenlose Trai-
nings für Einkäufer an. Darüber hinaus besteht die Möglich-
keit, sich im unternehmensinternen Implementierungsprozess 
unterstützen zu lassen.

Die Vorteile von Social Media Sourcing sind insbesondere in der 
aktuellen Weltmarktlage unschlagbar: 

 � Die erhobenen Daten spiegeln die aktuelle Marktsituation 
wider, was in volatilen Zeiten ein erheblicher Wettbewerbs-
vorteil bedeutet.

 � Die Implementierung bedarf weder einer weiteren IT-
Schnittstelle noch Budget.

 � Im War of Talents werden Einkaufsabteilungen (und deren 
Unternehmen) sichtbar und somit attraktiv für potenzielle 
Leistungsträger der medien-affinen Generation Z.

 
Kontaktieren Sie die Autorin, wenn Sie an Marktinformationen 
in Echtzeit, Sichtbarkeit des Einkaufs sowie der Verringerung 
Ihres Blind-Spots interessiert sind und hierfür LinkedIn als 
Werkzeug nutzen möchten.

Kathrin Kubisch
Vibracoustic Aftermarket GmbH
Höhnerweg 2-4
69469 Weinheim

Tel: + 49 176 24348139
Kathrin.Kubisch@vibracoustic.com 
kathrin@socialprocurement.net
www.socialprocurement.net 
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DISRUPTING PROCUREMENT

Vier gewinnt.  

Die Säulen der Transformation des Einkaufs von TransnetBW

Bei TransnetBW treibt ein siebenköpfiges Innovations-
team maßgeblich den Einkauf der Zukunft, kurz „Einkauf 
2030+“, parallel zum Tagesgeschäft voran. Neben dem 

Kerngeschäft, der Beschaffung von Gütern und Dienstleistun-
gen zur Sicherung und zum Ausbau des Transportnetzes für 
die Stromversorgung, steht für die rund 40 Mitarbeitenden der 
Einkaufsorganisation des baden-württembergischen Über-
tragungsnetzbetreibers derzeit ein Thema ganz oben auf der 
„Einkaufsagenda“: die Transformation und damit die zukunfts-
fähige Neuausrichtung des Einkaufs.

Inwiefern sich der Einkauf verändern muss, wurde im Rahmen 
einer strategischen Analyse der externen Einflussfaktoren, die 
auf das Unternehmen, aber vor allem auf den Einkauf wirken 
(PESTEL-Analyse), ermittelt. Neue Gesetze, gestörte Lieferket-
ten, die voranschreitende Digitalisierung sowie auch der erhöh-
te Netzausbaubedarf im Zuge der Energiewende sind nur einige 
der identifizierten externen Treiber. Hinzu kommen interne Trei-
ber wie z. B. neue Arbeitsmodelle und erhöhtes Kostenbewusst-
sein, die den Veränderungsdruck im Einkauf verdeutlichen.

Die damit einhergehenden zukünftigen Herausforderungen ma-
nagt der Einkauf von TransnetBW im Rahmen der Initiative Einkauf 
2030+ entlang von vier zentralen Säulen der Transformation:

1. Ein motiviertes Team, das in einer Innovationswerkstatt 
an Zukunftsthemen arbeitet. 

Um den gesamten Veränderungsprozess begleiten und steuern 
zu können, wurde nach einem kurzen Bewerbungsverfahren im 
Herbst 2021 das Innovationsteam, bestehend aus Kolleg:Innen 
aus verschiedenen Funktionen und Fachgruppen des Einkaufs, 
gegründet. Seitdem organisiert sich das Innovationsteam in re-
gelmäßigen Workshops und gemeinsamen Sprint-Sessions, um 
die Maßnahmen des Einkaufs 2030+ zu bearbeiten.

 

2. Ein klares Zielbild, das als Kompass auf dem Weg in die 
Zukunft dient. 

Eine der ersten Aufgaben des Innovationsteams war die Ent-
wicklung eines Zielbildes Einkauf 2030+. Kern des Zielbildes 
sind fünf Leitsätze zu den zentralen Zukunftsdimensionen 
(Effizenz & Prozesse, Team & Menschen, Organisation & Zu-
sammenarbeit, Daten & Analytics, Technologien). Entlang des 
Einkaufsprozesses wurde „bottom up“ je Dimension ein präg-
nanter Leitsatz formuliert, der die Vision innerhalb der jeweili-
gen Dimension konkretisiert.
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DISRUPTING PROCUREMENT

Aus den Überlegungen wurden Maßnahmen abgeleitet, die zur 
Erreichung des Zielbilds notwendig sind und als Teil der Ein-
kaufs-Roadmap 2030+ umgesetzt werden. 

3. Die Bereitschaft, auch unkonventionelle Methoden zu nutzen. 

Zur Bearbeitung der zahlreichen Themen greift das Innovations-
team auf einen prallgefüllten Methodenkoffer (u. a. aus dem 
Design Thinking) zurück. So wurde beispielsweise im Rahmen 
eines „Kill your Procurement“-Workshops ein Gedankenexperi-
ment durchgeführt, bei dem es darum ging, sich ein Szenario 
vorzustellen, in dem der Einkauf stirbt. Jeder verfasste hierzu 
eine fiktive Grabrede, die das Scheitern und damit die zentra-
len Schwachstellen des Einkaufs veranschaulichte. Anschlie-
ßend wurde die tatsächliche Zerstörungskraft der identifizierten 
Schwachstellen bewertet und mit Hilfe einer Brainwriting-Tech-
nik (6-3-5-Methode) konkrete Gegenmaßnahmen definiert. Diese 
werden nun sukzessive mit der gesamten Abteilung umgesetzt.

4. Ein modernes Führungsverständnis, das Innovationen 
im Einkauf fördert. 

Entscheidend für die erfolgreiche Etablierung des Innovati-
onsteams und letztlich auch zur Umsetzung der zahlreichen 

Methoden und Maßnahmen ist ein Führungsteam mit einem 
modernen Führungsverständnis, das außergewöhnliche Ideen 
fördert und Raum zum „Spinnen“ ermöglicht. 

Das Innovationsteam hat sich inzwischen als enorm wert-
volle Instanz in der Einkaufsorganisation etabliert. Die enge 
Verzahnung mit dem gesamten Team steigert zudem die Ak-
zeptanz für den zu bewältigenden Transformationsprozess 
im Einkauf, wovon gleichzeitig auch TransnetBW profitiert.

Lena Marcinczak 
Procurement Performance & Transformation 
L.Marcinczak@transnetbw.de

Dr. Iris Pöschl
Procurement Performance & Transformation 
I.Poeschl@transnetbw.de

TransnetBW GmbH
Osloer Str. 15-17, 70173 Stuttgart
www.transnetbw.de
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EINKAUF VON BERATUNGSLEISTUNGEN

Bye Bye 90er-Jahre Consulting: 10 typische Fehler im Einkauf  
von Beratungsleistungen

Und wie man mit White Label Advisory die besten Beratungsunternehmen findet.

Die mangelnde Anbieter-Vielfalt ist das größte Problem im 
Einkauf von Beratungsdienstleistungen. Zu diesem Er-
gebnis kommt eine Umfrage von White Label Advisory, ei-

nem der größten Generalunternehmen für Beratungsleistungen 
in Deutschland. 52% der befragten Fach- und Führungskräfte 
gaben an, dass es für ihre Organisation die größte Herausfor-
derung sei, dass Projektanfragen nur an „etablierte“ Beratungen 
gehen. Damit bestätigten die Befragten den Wunsch nach einer 
größeren Unabhängigkeit von den bestehenden Vertragspart-
nern und einer stärkeren fachlichen Vielfalt im Beratungsange-
bot. Befragt wurden seit 2021 laufend mehr als 155 Teilnehmen-
de des von White Label Advisory durchgeführten Webinars „Bye 
Bye 90er-Jahre Consulting - 10 Fehler im Beratungseinkauf“.

„Oftmals werden von Unternehmen noch immer die Beratun-
gen oder Freelancer beauftragt, die die Unternehmensprozes-
se aus der Historie kennen“, erklärt Philipp Maier, Gründer und 
Geschäftsführer von White Label Advisory. Zwar sei Beratung 
„People-Business“ und Vertrauen und Branchen-Kenntnis ein 
wesentlicher Faktor für den Beratungserfolg, dies schließe je-
doch nicht aus, dass auch neue Anbieter frische Impulse in ein 
Beratungsmandat mit einbringen sollten. 

Dass die mangelnde interne Anbieter-Vielfalt als größtes Pro-
blem wahrgenommen wird, zeige, dass das Bewusstsein für 
mehr Transparenz und Wettbewerb da sei, so Maier weiter. 
Interne Beauftragungsprozesse seien aber oftmals noch zu 
komplex, um bedarfsweise den jeweils am besten geeigneten 
Beratungsdienstleister am Markt zu finden. „Eine gute Ein-
kaufsstrategie für Beratungsleistungen sollte daher mindes-
tens drei Funktionen abdecken: 1. Die „Schutzschild“-Funktion, 
mit der sich Einkaufsabteilungen vor unqualifizierten Anfragen 

schützen und das Qualitätsrisiko reduzieren. 2. Die „Entde-
cker“-Funktion, durch die das bestehende Lieferanten-Netz-
werk durch vorqualifizierte Dienstleister erweitert wird. Und 3. 
die „Challenger“-Funktion, wodurch bestehende Rahmenver-
tragspartner punktuell fachlich und kommerziell herausgefor-
dert werden.“

Mehr als 33% der Befragten sehen solch eine fehlende Einkaufs-
strategie für Beratungsleistungen als ein weiteres Problem im 
Einkauf von Consulting- oder IT-Dienstleistungen an. Genau-
so viele der Teilnehmer:innen geben zu, dass keine Bewertung 
der erbrachten Beratungsleistungen erfolgt und der „Return on 
Consulting Investment“ damit in der Regel unbekannt bleibt.

Weitere spannende Ergebnisse: 39% der 
Befragten bestätigen, dass Erkennt-
nisse in der Zusammenarbeit mit Bera-
tungen ohne Konsequenzen im Einkauf 
bleiben. 

Fazit: Der Einkauf und die Steuerung 
von Beratungsleistungen sind komple-
xer als es auf den ersten Blick scheint. 
Ohne ein „Finger-Pointing“ zu betreiben, 
wo oder durch wen im Einkauf von Be-
ratungsleistungen Fehler entstehen, 
lassen sich neue Impulse für ein (noch) 
besseres Zusammenarbeiten zwischen 
Unternehmen und Beratungsdienstleis-
tern finden. 

Die Steigerung der Dienstleister-Vielfalt durch eine klare 
Einkaufsstrategie für Beratungsleistungen, gepaart mit 
einer internen Governance zur Ausschreibungserstellung, 
einer quantitativen und qualitativen Bewertung erbrach-
ter Leistungen sowie der kontinuierlichen Berücksichti-
gung gewonnener Erkenntnisse bei zukünftigen Vergaben 
sind konkrete Lösungsansätze, um den identifizierten Pro-
blemen zu begegnen.

Philipp Maier
White Label Advisory GmbH
Shanghaiallee 9
20457 Hamburg

Tel: +49 40 524 700 81
pmaier@whitelabeladvisory.de
www.whitelabeladvisory.de 
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EINKAUF VON CYBERSECURITY-LÖSUNGEN

Cybersicherheit richtig einkaufen – mit Bosch CyberCompare.

Ressourcen- und kosteneffiziente Beschaffung von Cy-
bersecurity-Lösungen/Services – geht das? 

Cyberangriffe auf Unternehmen und öffentliche Einrich-
tungen sind kein neues Phänomen. Die traurige Erkennt-
nis: solch ein Angriff kann jedes Unternehmen treffen. 

Trotz aufwändiger technischer und organisatorischer Maßnah-
men ist die „absolute Sicherheit“ ein Wunschdenken. Zu gut 
funktioniert das Geschäftsmodell für Angreifer. 

Unternehmen stehen vor der Herausforderung, Schutzmaß-
nahmen ergreifen zu müssen. Dabei blicken sie auf einen un-
überschaubaren Markt von Cybersicherheitslösungen und 
-services von global ca. 7.000 Anbietern. Hinzu kommt die sich 
schnell entwickelnde Technik und der Zeitmangel den Markt zu 
sichten, Angebote einzuholen und diese zu vergleichen. 

Bosch CyberCompare ist die Lösung für eine effiziente ressour-
cen- und kostenschonende Beschaffung von Cybersecurity. 

Als unabhängige Einkaufsplattform für Cybersecurity-Lösun-
gen und -services, unterstützen und begleiten wir Unterneh-
men sowie öffentliche Einrichtungen.

Unsere Leistungen für Sie im Überblick:

 y Bestandsaufnahme, Anforderungsdefinition und  
Konzept

 y Anonymisierte, unabhängige Ausschreibung 

 y Market Intelligence – wir überblicken den fragmentier-
ten Cybersecurity-Markt und kennen die Kosten

 y Objektiver Vergleich der Anbieterangebote

 y Entscheidungsgrundlage für Ihre finale Auswahl

 
5 Schritte zur Anbieterauswahl 

Auf Basis unserer Erfahrung von über 250 Kundenprojekten im 
D/A/CH-Raum haben wir fünf relevante Schritte bei einer An-
bieterauswahl identifiziert:

1. Prioritäten klären und Kosten abschätzen: Die 
Auswahl technischer Werkzeuge und Services ist 
extrem groß – ebenso die Preisunterschiede. Tipp: 
Starten Sie strukturiert in den Prozess – Unterneh-
mensrisiken, Status Quo Cybersicherheit, Roadmap.

2. Konzept und Spezifikation mit Entscheidungskrite-
rien: Beschreibung möglicher Konzept-Alternativen 
und Anforderungen an die Lösung. Dabei sollten 
wichtige Entscheidungskriterien zumindest intern 
fixiert werden. Tipp: Je nach Umfang ca. 15 - maxi-
mal 50 Kriterien, sonst verlieren Sie sich in neben-
sächlichen Details.

3. Identifikation möglicher Anbieter und Ausschrei-
bung: Vorabklärung von geeigneten Security-An-
bietern. Tipp: Hierzu sollte man v. a. auf sein Netz-
werk zugreifen und Empfehlungen berücksichtigen. 
Eine reine Google-Suche wird oft Ernüchterung 
bringen. Im Idealfall wird die eigentliche Aus-
schreibung dann über einen Partner anonymisiert 
durchgeführt, sodass Ihre sensiblen Informationen 
geschützt bleiben.

4. Angebotsvergleich und Entscheidungsvorlage: 
Analyse der Angebote in Bezug auf die Anforderun-
gen und Entscheidungskriterien. Tipp: Simulieren 
Sie die Preise z. B. über Laufzeiten (3 - 5 Jahre) und 
Szenarien – nur so erhalten Sie Vergleichbarkeit. 
Eine transparente Aufarbeitung hilft für die interne 
Entscheidungsfindung.

5. Anbietergespräche und Einkaufsentscheidung: 
Geben Sie eine klare Agenda vor und lenken Sie das 
Gespräch auf das eigentliche Angebot. Tipp: Denken 
Sie daran, dass Hersteller oft nur über definierte Part-
ner wie z. B. Systemhäuser bezogen werden können. 
Hier gibt es bei verschiedenen Partnern zum selben 
Hersteller große Preisunterschiede.

Bosch CyberCompare
Grönerstraße 9
71636 Ludwigsburg

Tel: +49 711 811-91494
cybercompare@de.bosch.com      
www.cybercompare.com 

Ein Einkaufsleitfaden 
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EINKAUF 2030

Negotiating For Future Leaders

Im Kontext von flexiblen Arbeitsmodellen kann die Arbeit 
nicht wie früher vom Vorgesetzten am Arbeitsplatz beurteilt 
werden. In Zeiten von Home-Office und flexiblen Modellen 

wird das Arbeitsergebnis in Form von Key Performance Indi-
catoren (KPIs) bewertet. Mitarbeiter:innen und Führungskräfte 
sind teilweise zu unterschiedlichen Tagen im Büro, daher ist 
eine regelmäßige Kommunikation obligatorisch. 

Dies kann zum Beispiel durch tägliche Check-in Calls, je nach 
Notwendigkeit wöchentliche bis monatliche Jours fixes, Team-
meetings für den Austausch zwischen Angestellten und Füh-
rungskraft, aber auch für kleinere Workshops erfolgen. Die 
Situation erfordert ein Anpassen der Anforderungen von der 
Beziehungsebene bis hin zu den Arbeitsergebnissen, um trotz 
Distanz Nähe und Vertrauen aufzubauen. 

Gemäß der Funktionsweise des Eisbergmodells fallen bei 
Mitarbeiter:innen und Führungskräften nur rund 20% der be-
wussten Kommunikation auf Sachebene an. Hingegen bedarf 
es seitens der Führungskraft die unbewusste Kommunikation 
und Beziehungsebene zu stärken. 

Abb.: Eisbergmodell, Quelle DIM Deutsches Institut für Marketing 

Faktoren wie Emotionen, Vertrauen, Ziele und Motive ste-
hen nun im Vergleich zur Körpersprache und dem Verhalten 
gegenüber.  Die Aufgabe der Führungskraft ist es, verstärkt 
darauf einzugehen. Die Erarbeitung  gemeinsamer Visionen hel-
fen dabei, auf die intrinsische Motivation einzugehen und ge-
meinsame Ziele zu verfolgen. Ebenfalls liegt der Fokus auf den 
Unternehmenswerten. 

Methoden und Tools können die bessere Zusammenarbeit 

unterstützen, sollten jedoch immer im Zusammenhang be-
trachtet werden. Gezielte kleinere Maßnahmen zur Stärkung 
des Teamspirits können parallel erfolgen, beispielsweise durch 
Teambuildings. 

Die Aufgaben der Führungskräfte haben sich geändert, da sie 
viel umfangreicher geworden sind.  

In der Regel ist die Führungskraft nicht nur Manager, son-
dern auch Fachkraft, Coach, Mentor oder Motivator. 

Gefordert ist ein situatives Führen. Gerade für jüngere Be-
schäftigte ist die Führungskraft in gewisser Weise auch ein 
Rollenvorbild. Führungskräfte müssen vermehrt die Fähigkeit 
der emotionalen Intelligenz haben und den Mitarbeiter befä-
higen, Entscheidungen zu treffen, Change-Management zu 
betreiben sowie Kommunikations- und Verhandlungsfähigkeit 
zu besitzen. 

Das ist ein breiter Blumenstrauß an Anforderungen, wobei die 
sogenannten Soft Skills mehr und mehr in den Fokus rücken. 
Die folgende Grafik zeigt die durchschnittlichen Werte von 16 
differenzierten Kompetenzen von 362 Führungskräften in 
Deutschland auf.

Karina S. Klähn

Internationale Verhandlungsexpertin, Einkaufsleiterin 
Europa, Speaker & Consultant 

www.linkedin.com/in/karina-s-klaehn 

Was sind die Schlüsselfaktoren erfolgreicher Teams in Zeiten von Post Covid? 
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EINKAUF 2030

Transformation von Einkaufsprozessen - Näher am Kunden 
dank digitaler Einkaufsprozesse

FHCS ist ein Hersteller von Haushalts- und Reinigungs-
geräten, der mit Produktionsstätten, Innovationszent-
ren sowie einem Verkaufsnetz weltweit vertreten ist und 

seine Produkte über mehrere Absatzkanäle, wie dem Einzel-
handel, Distributoren oder Online-Kanälen vertreibt. Damit das 
reibungslos funktioniert, sind Produktionsstätten, Lagerhäuser, 
Vertriebsorganisationen und Lieferanten miteinander vernetzt 
und kommunizieren über eine gemeinsame Kommunikations-
plattform mit den Konsumenten.

FHCS richtet sich im Endverbrauchergeschäft auf die Bedürf-
nisse der Konsumenten aus. Und die erwarten hervorragende 
Qualität und Service. Dazu gehört auch ständige Erreichbarkeit 
für Handelskunden und schnelle Reaktion auf Kundenanliegen.

Vor der Pandemie war der Einkauf bei FHCS nur für Lieferanten 
zuständig. Aber das Umfeld hat sich stark verändert: Mit den 
Lockdowns waren Kontakte zu Lieferanten und Partnern im 
Handel nur noch virtuell möglich. Konsumenten kauften ver-
mehrt online ein. 

Die Pandemie hat deutlich gemacht: Je durchgängiger und 
transparenter der Informationsfluss vom Endverbraucher 
bis zu Lieferanten ist, desto schneller kann der Einkauf auf 
die Anforderungen des Handels reagieren und somit ihre 
Lieferkette flexibler und resilienter gestalten. 

Um diesen Fluss aufrechtzuerhalten, waren neue Lösungen 
und Prozesse erforderlich. 

Transformation von internen Prozessen. Mit einer neuen 
digitalen Lösung kann FHCS nun effektiver auf Feedback von 
Endverbrauchern reagieren. Dies wiederum verbessert auch 
die Beschaffungstransparenz in der globalen Lieferkette und 
erleichtert den Dialog zwischen allen Interessengruppen sowie 
die FHCS-interne Koordination. Kern der Lösung ist ein innova-
tiver Kundenfeedbackprozess, unterstützt durch einen Liefe-
rantenmanagementprozess auf Basis einer weltweit zugäng-
lichen Datenbank und ausgestattet mit moderner und intuitiver 
Technologie. Konzipiert ist sie als Single Source of Truth. 

Was will FHCS mit der Lösung erreichen? Kundenvertrauen 
gewinnen, Partnerschaften mit unseren Lieferanten aufbauen, 
die Lieferketten resilienter gestalten und natürlich die Produkte 
durch innovative Neuentwicklungen ständig verbessern. 

Wie kann das erreicht werden? Das Arbeiten in einem stan-
dardisierten Prozess und in einer zentralen Datenbank ermög-

licht es dem Vertrieb, dem Kundendienst und dem Lieferanten 
qualitativ, zeitnah und effizient auf Kundenanfragen und -be-
dürfnisse zu reagieren.

Die Lösung hilft, Silos aufzubrechen und mit einer zentralen 
Datenbank, einem anpassungsfähigen Tool und einem stan-
dardisierten FHCS-Lieferantenmanagementprozess diese Ver-
änderungen langfristig zu festigen. Das System steht allen in 
unserem Unternehmen zur Verfügung, vom Kundenservice 
über den Vertrieb bis hin zum Einkauf und den Lieferanten, und 
ist auf kontinuierliche Weiterentwicklung ausgelegt.

Der Prozess des Lieferantenmanagements ist noch lange nicht 
abgeschlossen. Eine resiliente Lieferkette und Lieferantenma-
nagement ohne stetige Beachtung von Marktreaktionen und 
Kundenfeedback ist nicht vorstellbar. Mit jeder Herausforde-
rung entwickelt sich der Global Change-Management Prozess-
ansatz weiter. Das Ziel ist, mit den Kunden ständig im Dialog 
bleiben, um das Vertrauen und die Akzeptanz sowie die part-
nerschaftliche Zusammenarbeit weiter aufzubauen. Die Digi-
talisierung bietet FHCS nicht nur Chancen, sondern ermöglicht 
durch ihre flexible Nutzung einen agilen Beschaffungs-, Quali-
täts- und Entwicklungsprozess für eine stets nachhaltige und 
resiliente Lieferkette.

Dipl.-Ing. Inna Engel, MA

Supplier Development & Quality 
Systems

FREUDENBERG HOME AND 
CLEANING SOLUTIONS GMBH 
Im Technologiepark 19 
69469 Weinheim 

inna.engel@fhp-ww.com      
www.vileda.com  
www.freudenberg.com
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Wie können Preisänderungen schnell  
und sicher durchgeführt werden?  
Welche Einsparungspotentiale und 
Optimierungen gibt es für die Pflege 
von Infosätzen, Kontrakten oder Order-
büchern? Wie gelingt ein rechtzeitiger 
Lieferantenwechsel?

Erfahren Sie mehr in unserem  
kostenlosen Webinar, jetzt  
anmelden: www.apicon.de

Effizienter im Einkauf 
mit optimiertem 
SAP-Datenmanagement

Kontakt

+49 (0) 9721 47790 23 www.apicon.de

PIEL Die Technische Großhandlung
Boleweg 4 ▪ 59494 Soest

www.piel.de
www.mawiforum.de

▪ SOEST
▪ HALLE (SAALE)
▪ DRESDEN
▪ EISENHÜTTENSTADT
▪ SCHWEINFURT

Mach dich schlank und profitiere
von unserer Erfahrung!

Prozessoptimierung im indirekten Einkauf
Bist du auch zu 50% fast fertig?

Effizienzsteigerung durch
C-Teile-Management
VIDEO

Ich berate Dich gern.
Ruf mich einfach an!
KONTAKT: Dominik Wulkow

Neutrale Prozessberatung C-Teile

Premiumsortiment Technischer Handel
(Fokus: PSA, Kleben, Antriebstechnik, Nachhaltigkeit)

Systemlieferant im Single-Creditor-Modell

Ausgabesysteme / eKanban

Strategische Einkaufsdienstleistung

eBusiness über führende Lösungen
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360°-Sicht statt nur geradeaus

Zertifiziert und leistungsstark: Die AFI Solutions ist füh-
render Lösungsanbieter zur Digitalisierung und Optimie-
rung von Dokumentenprozessen rund um SAP S/4HANA 

und SAP ERP, sowohl On-Premises als auch in der Cloud.

Die SAP Add-Ons der AFI decken hierbei den gesamten Pur-
chase-to-Pay- und Order-to-Cash-Prozess ab.

Das einzigartige Produktportfolio wird abgerundet durch den 
cloudbasierten DocumentHub als Software-as-a-Service 
(SaaS), wodurch die Software und IT-Services ins AFI Rechen-
zentrum ausgelagert werden können.

Zudem werden mittels Robotic Process Automation (RPA) und 
Künstlicher Intelligenz (KI) Routineaufgaben automatisiert. Das 
Resultat sind maximale Transparenz, Prozessbeschleunigung 
und Qualität sowie Kosteneinsparung in den Bereichen Procu-
rement, Finance und Sales.

Von IT-Kompetenz zu SAP-Begeisterung

Für die AFI Solutions stehen die Kunden und ihre Bedürfnisse 
im Zentrum jeder Entscheidung und jedes Handelns. Über 800 
zufriedene Kunden mit mehr als 200.000 Anwendern nutzen 
mittlerweile in über 100 Ländern die Lösungen der AFI Solutions.

Unsere Purchase-to-Pay-
Lösungen im Überblick: 
 
AFI Purchase: Digitale Erstellung, Bearbeitung und 
Genehmigung von Bedarfsanforderungen sowie  
automatisierte SAP-Bestellung

AFI ProcureDocs: Digitaler Versand von Bestellmap-
pen direkt aus SAP heraus

AFI Confirmation: Automatisierte Verarbei tung von 
eingehenden Auftragsbestätigungen

AFI Delivery: Unterstützung bei der Verwal tung von 
Lieferavisen und Lieferscheinen

AFI lnvoice: Verarbeitung und Automatisierung ein-
gehender Rechnungen sowie Abbildung des Rech-
nungsworkflows

 
Wie bewähren sich die AFI Lösungen in der Praxis?

Malte Aussieker, Einkäufer bei Craemer, berichtet über die Di-
gitalisierung des Beschaffungsprozesses in SAP: „Mit AFI Pur-
chase haben wir den Bedarfsanforderungsprozess auf eine 
neue digitale Stufe gehoben und profitieren heute von immen-
sen Zeiteinsparungen.“

Florian Boner, Business Project Manager bei Ypsomed, erklärt: 
„Überzeugt hat uns die Möglichkeit, den kompletten End-to-
End-Prozess mit den AFI Lösungen abbilden zu können. Wir 
sind daher gleich mit den SAP Add-Ons für die digitale Ver-
arbeitung ausgehender Bestellungen sowie eingehender Auf-
tragsbestätigungen gestartet.“

Stefan Fellner
Produktmanager

AFI Solutions GmbH
Sigmaringer Straße 109
70567 Stuttgart

Tel.: +49 711 26892-0
info@afi-solutions.com
www.afi-solutions.com/loesungen
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AFI Solutions steht für Full Service, ein umfassendes Portfolio sowie für SAP- 
Lösungen mit Rundumblick auf alle Dokumentenprozesse
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DATA-DRIVEN PROCUREMENT. Daten sind die Goldmine 
des 21. Jahrhunderts, die durch Digitalisierung zutage 
gefördert werden. Auch der Einkauf sitzt dank digitaler 
Beschaffungsplattformen direkt an der Datenquelle. Wie 
können die Daten für die Prozessautomatisierung der Be-
schaffung genutzt werden? Ein Einblick am Beispiel der 
zentralen Beschaffungsplattform Wucato.

Die Digitalisierung von Beschaffungsprozessen bleibt ein 
wichtiges Thema für Unternehmen. Prozesseffizienz und 
-vereinfachung, Transparenz und Kostenreduktion sind 

die Haupttreiber für digitale Transformation im Einkauf. Eine 
zentrale Beschaffungsplattform wie Wucato, auf der mehrere 
Lieferanten, Sparten und Sortimente vertreten sind, bietet sich 
als digitale Lösung an, da sie die folgenden Funktionen integ-
riert:

Konsolidierung. Lieferanten, Waren und Bestellungen aus 
unterschiedlichen Bereichen werden an einem zentralen Ort 
gebündelt. Diese Konsolidierung ist vor allem im C-Teile-Ma-
nagement von Vorteil. Hilfs- und Betriebsmittel sowie Büro-
materialien haben einen niedrigen Warenwert. Ihr Einfluss wird 
daher oft unterschätzt: Tatsächlich nehmen C-Teile den größ-
ten Anteil der Gesamtbestellungen in Betrieben ein und treiben 
interne Prozesskosten durch unkoordinierte Einkäufe schnell in 
die Höhe. Der Umstieg auf eine digitale Beschaffungsplattform 
reduziert Maverick Buying und gibt präzise Informationen über 
tatsächliche Bedarfe.

P2P-Prozessautomatisierung. Eine Bestellung durchläuft 
mehrere Instanzen: Von der Bedarfsanforderung über Ge-
nehmigungen bis hin zur Kontierungsprüfung – was bislang 
über E-Mail oder womöglich sogar noch Papier und manuelle 
Übertragungen in Systeme wie SAP lief, wird bei Nutzung einer 
zentralen Beschaffungsplattform mit EDI-Anbindung vollelek- 
tronisch und automatisch abgewickelt. Bei Wucato beraten 
und begleiten Experten das Unternehmen, damit der gesamte 
Procure-to-Pay-Prozess nahtlos funktioniert.

Vernetzung mit Ausgabeautomaten. Besonders stark wird 
das Ökosystem des Einkaufs, wenn weitere Systeme verbunden 
werden. Ein Beispiel hierfür ist der Ausgabeautomat. Die Beson-
derheit: Die Ausgabeautomaten am Betriebsstandort können 

individuell mit Artikeln unterschiedlicher Lieferanten bestückt 
werden und sind direkt mit Wucato vernetzt. Der intelligente Au-
tomat erkennt, welches Produkt in welcher Menge entnommen 
wurde, gleicht den Bestand mit zuvor festgelegten Mindestvor-
ratsmengen ab und löst bei Bedarf rechtzeitig eine Bestellung 
bei Wucato aus – für Warenverfügbarkeit rund um die Uhr.

Vom Datenspeicher zum Datenschatz. Jede Suche und 
Transaktion über die Beschaffungsplattform erzeugt einen 
Datensatz, der im Speicher schlummert. Um sich diese zu 
Nutzen zu machen, werden die Daten nach vordefinierten re-
levanten Kriterien analysiert. So werden die Bestelldaten im 
unternehmensspezifischen Einkäufer-Dashboard anschaulich 
zusammengefasst. Aus losen Daten werden spannende In-
formationen für Unternehmen, beispielsweise können die am 
häufigsten bestellten Artikel oder die Entwicklung des Bestell-
volumens pro Lieferant ausgelesen werden. 

Data Economy. Diese Erkenntnisse aus der Datenanalyse ge-
ben Unternehmen eine fundierte Grundlage für eine voraus-
schauende Beschaffung, Preis- und Kostenmodellierungen 
sowie Verhandlungen von Rahmenverträgen oder Sonderkon-
ditionen. Werden die Daten optimal genutzt, fließen sie in die 
Optimierung der Wertschöpfungskette ein und begünstigen die 
eingangs genannten Haupttreiber der digitalen Transformation: 
Prozesseffizienz und -vereinfachung, Transparenz und Kosten-
reduktion.

Timmy Lack

WUCATO Marketplace GmbH
Feuerseeplatz 14
70176 Stuttgart

Telefon: +49 170 633 80 44
E-Mail: timmy.lack@wucato.de
www.wucato.de 

Digitale Beschaffungsplattform als wertvolle Datenquelle

Über 20 Mio. Artikel, 100 Lieferanten und ein großes Potenzial



KONSOLIDIEREN. 
INTEGRIEREN. 

AUTOMATISIEREN.
Wucato ist Ihre Plattform für digitale Beschaff ung. 

Sie möchten endlich Klarheit über Ihre tatsächlichen Bedarfe und Ihren Beschaff ungsprozess 
vereinfachen? Die Expert:innen der digitalen Beschaff ungsplattform Wucato analysieren Ihren 
gesamten Procure-to-Pay-Prozess und erarbeiten gemeinsam mit Ihnen eine Lösung, um Ihren 

indirekten Einkauf ganzheitlich zu optimieren.

Sie haben Fragen oder wünschen eine individuelle Bedarfs- und/oder Prozessanalyse? 
Unsere Berater:innen stehen Ihnen gerne zur Verfügung:

info@wucato.de | +49 (0)711 4599 769-0

WUCATO Marketplace GmbH | Feuerseeplatz 14 | 70176 Stuttgart

www.wucato.de

Lernen Sie uns jetzt kennen!
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Gestörte Lieferketten:

Die letzten zwei Jahre haben uns vor Augen geführt, wie 
fragil unsere Lieferketten sind. Sei es die Coronapande-
mie, das Hochwasser und nicht zuletzt der Ukrainekrieg 

und die damit verbundene Energie- und Rohstoffkrise: unvor-
hersehbare Ereignisse erschüttern unsere Supply Chains und 
stellen Einkäufer vor enorme Herausforderungen. Die Liefer-
fähigkeit trotz dieser Krisen sicherzustellen, ist derzeit wohl 
eine der wichtigsten Aufgaben von Unternehmen. Software-
lösungen, wie ADD*ONE von INFORM, können hier einen wert-
vollen Beitrag leisten. Sie helfen Unternehmen, profitabler und 
resilienter gegenüber widrigen Umständen zu sein. Dafür nut-
zen Systeme wie ADD*ONE mathematische Algorithmen und 
Methoden der künstlichen Intelligenz.

Was bedeutet intelligente Software für den Einkauf?

Die Software unterstützt Einkäufer:innen dabei, Entschei-
dungen zielführender, schneller und präziser zu treffen. Dort 
wo Daten dezentral abgelegt und manuell oder gar nicht 
ausgewertet wurden, führt ADD*ONE die Flut von Informa-
tionen zu aussagekräftigen Kennzahlen zusammen und es 
entsteht eine neue Form der Planungsqualität. Die transpa-
rente, zentrale Art der Datenauswertung und der optimierte 
Informationsaustausch erleichtern und verbessern zudem 
die zwischenmenschliche Zusammenarbeit. So werden ab-
teilungsübergreifende Prozesse (z. B. zwischen Disposition, 
Vertrieb und Produktion) deutlich beschleunigt – ein klarer 
Vorteil, insbesondere in Krisenzeiten.

Ein weiterer Nutzen von Optimierungssoftware sind die Pro-
gnosefunktionen. Während Einkäufer:innen bisher Daten aus 
der Vergangenheit für ihre Planung nutzten, ermöglicht der 
Einsatz intelligenter Softwarelösungen wie ADD*ONE einen 
Blick in die Zukunft. So errechnet das System basierend auf 
historischen Abverkäufen den optimalen Bedarf und erstellt 
tagesaktuell präzise Vorhersagen für den zu erwartenden Ab-
satz. Diese wiederum bilden die Basis für eine nachhaltige 
Planung des Einkaufs.

Die treffsicheren Prognosen und die damit einhergehende 
Effizienzsteigerung in der Planung führen zudem zu einer Si-
cherung der Verfügbarkeit. Des Weiteren ermöglicht die pro-
gnosebasierte Planung des Absatzes es dem Einkauf, die 

Zusammenarbeit mit Lieferanten vorausschauender zu orga-
nisieren, was sich im Idealfall positiv auf Preisverhandlungen 
auswirkt. Ebenfalls erkennt das System ungewöhnliche Ab-
satzmengen sofort und macht diese sichtbar, sodass der Dis-
ponent schnell darauf reagieren kann. Die Software wird so zu 
einer Art Frühwarnsystem, bei dem die mathematischen Algo-
rithmen dem Einkaufsverantwortlichen das Handwerkszeug 
geben, um im Bedarfsfall neu zu planen. Dafür findet die Soft-
ware schnell und vollautomatisch auf Störungen in Abläufen 
alternative Antworten – eine Planungsaufgabe, die ohne Soft-
ware erheblich mehr Zeit in Anspruch nehmen würde.

Ein weiterer Vorteil von ADD*ONE ist die Möglichkeit, verschiedene 
Szenarien simulieren zu können. So lassen sich unterschiedliche 
Situationen und deren Auswirkungen schnell und unkompliziert 
erproben und entsprechende Vorkehrungen treffen. Insgesamt 
erleichtert die Automatisierung zahlreicher Dispositionsentschei-
dungen das Tagegeschäft im Einkauf enorm und erlaubt es ihm, 
sich auf aktuelle Herausforderungen zu konzentrieren. Sind die-
se bewältigt, ist davon auszugehen, dass weltweit die Nachfra-
ge wieder steigt und die Produktion schnell wieder hochgefah-
ren werden muss — eine Aufgabe die sich dank Systemen wie 
ADD*ONE ebenfalls leichter meistern lässt. 

Dementsprechend heißt es für Entscheider jetzt: Optimie-
rungssoftware nutzen und zuversichtlich bleiben – dann 
können wir gestärkt aus dieser Krise hervorgehen und un-
sere Firmen für die Zukunft resilient(er) aufstellen.

Caroline Kronenwerth 
PR-Managerin 

INFORM GmbH
Pascalstraße 35
52076 Aachen

Tel: +49 2408 9456-1700
Caroline.Kronenwerth@inform-software.com 
www.inform-software.de 

Darum sollten Unternehmen jetzt in Optimierungssoftware investieren.

eLÖSUNGEN
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Haben Rahmenverträge ausgedient? 

Wie der Einkauf mit Volatilität umgehen kann

Die Weltwirtschaft steht aktuell immensen Herausforde-
rungen gegenüber. Volatilität beherrscht den Handel 
und hebelt bekannte Mechanismen radikal aus. Die Ur-

sachen liegen auf der Hand: ein Krieg in Europa, eine Pandemie 
und jetzt die Inflation. Und nun herrscht der Mangel. Mangel 
an Produkten, Mangel an Auswahl, Mangel an Geld, Mangel an 
Methoden, wie man auf einem so unbeständigen Markt weiter 
einkaufen kann, ohne das eigene Budget zu verdreifachen. 

„Es gibt gerade mehr Veränderungen als in den letzten 20 
Jahren“, sagt Dr. Sebastian Wieser, CEO der Unite Network 
SE, zur aktuellen Entwicklung. 

Strukturelle Lieferkettenausfälle, volatile Preise und Inflation be-
lasten das operative Geschäft. Einkaufsabteilungen schieben 
Nachtschichten, um zu besorgen, was ihre Unternehmen drin-
gend brauchen. Diskussionen um Lieferverträge und verhandel-
te Preise strapazieren die gewachsenen Geschäftsbeziehungen 
zu Lieferanten. Der Druck ist enorm und ein Ende nicht in Sicht. 
Höchste Zeit für Alternativen, um in der rasanten Veränderung 
des B2B-Marktes die Beschaffung zu organisieren. 

Unite beobachtet auf seiner Mercateo Beschaffungsplattform, 
welche Handelsmechanismen ins Leere greifen und welche 
wegweisend sind für die nächsten Jahre. 

Rahmenverträge überdenken

Dynamische Märkte verlangen dynamische Preise. Der beste 
Rahmenvertrag nützt heutzutage nichts, wenn der Lieferant 
nicht fähig oder gewillt ist, ihn einzuhalten. Festpreise gelten 
nicht mehr für Jahre, sondern höchstens für zwei, drei Mona-
te. Wenn überhaupt. Um die aktuelle Situation zu bewältigen, 
bietet Unite die Chance einer transparenten Preisbildung, und 
zwar für jeden einzelnen Warenkorb. Dynamische Preisgestal-
tung heißt die Funktion auf Unite, bei der automatisiert mehre-
re Lieferanten vor der Bestellung um einen Warenkorb mitbie-

ten. Hinterlegte Höchst- und Mindestpreise sorgen dafür, dass 
Lieferanten faire Bezahlung erwarten können. Einkäufer si-
chern sich einen fairen Preis, der innerhalb dieser Grenze liegt.  

Redundanz schaffen 

Redundanz ist das Zauberwort. Wer viele Lieferanten für ein 
und dasselbe Produkt hat, erhöht seine Chance, dieses Produkt 
auch tatsächlich zu bekommen. Für Einkäufer ist die einfachste 
und effizienteste Lösung dahingehend ein großer Marktplatz. 

Nachhaltigkeit vorantreiben

Einkäufer:innen fragen immer wieder nach nachhaltigen Pro-
dukten, Verpackungen oder anderen Kriterien bei Lieferanten. 
Wenn ihnen die Nachhaltigkeit etwas wert ist, kann man die-
sen ideellen Wert an reale Geldwerte knüpfen und damit den 
tatsächlichen Invest einer Einkaufsabteilung in Nachhaltigkeit 
darstellen. Was ist ein Beschaffer 
bereit, mehr zu zahlen, um plas-
tikfrei verpackte Produkte zu be-
kommen? Und worin müsste ein 
Lieferant sich in Sachen Nachhal-
tigkeit verbessern, um mehr um-
weltbewusste Einkäufer:innen von 
sich zu überzeugen? All das sind 
Anforderungen, bei denen Unite 
künftig unterstützen kann.

Unite Network SE
Heike Kleine
Head of Global Key 
Account Management

+49 3496 51 21 97
heike.kleine@unite.eu
Unite.eu
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Mehr Resilienz im SAP basierten Einkauf!

Bereits während der Coronapandemie, jedoch spätestens 
mit dem Ukrainekrieg und der damit verbundenen Ener-
giekrise und Inflation ist klar, dass sich der Einkauf immer 

schneller sich permanent veränderten Situationen anpassen 
muss. Tägliche Preisschwankungen und unterbrochene Lie-
ferketten sind die Regel. Hier ist es für Unternehmen wichtig, 
sich mit digitalen Procurement-Lösungen und B2B-Netzwer-
ken flexibler und resilienter aufzustellen. 

Daher planen viele Unternehmen im Rahmen einer SAP S/4-
Umstellung eine voll automatisierte Lösung für den „Source 
to Pay“-Prozess einzuführen. Hier bietet sich nicht nur an, mit 
dem Einsatz neuster Technologien wie SAP Fiori smarter zu 
werden, sondern auch im Hinblick auf Nachhaltigkeit effiziente, 
erweiterbare und bezahlbare Software zu finden. 

Eine komfortable Möglichkeit bieten hier die 2bits Produkte, die 
als Add-On zu SAP S/4 HANA durch vollständige und kompro-
misslose Integration den Standard erweitern. Ohne zusätzliche 
Hardware, ohne Schnittstellen und Datenreplikation verfügen 
die Lösungen über das gleiche Sicherheitsniveau, wie das be-
stehende ERP oder S/4HANA System. Es besteht ein direkter 
Zugriff auf die Daten des SAP Backend-Systems. Dies ermög-
licht es, branchenspezifische, regionale und kundenindividuel-
le Anforderungen bei Bedarf zu realisieren. Bei der IT-Archi-
tektur kann zwischen einem On-Premises-Szenario und einer 
Cloud-Lösung unterschieden werden. Aber nicht erst bei einer 
SAP SRM Ablösung hilft ein Beschaffungs-Add-On. Auch das 
Potenzial von Business-Netzwerken lässt sich beispielsweise 
mit der 2bits Procurement Suite (PS) und der 2bits Supplier Col-
laboration Suite (SCS) heben. So lassen sich problemlos Mark-
plätze mit katalogübergreifender Suche integrieren, eine inte-
grierte Katalog Engine mit leistungsfähigen Catalog Content 
Management nutzen oder ein WYSWYG-Formular Editor für 
dynamische Freitext-Formulare einbinden.

Auch Angebotsvergleiche, Preisanfragen und einheitliche 
mehrstufige Genehmigungen können verwendet werden, um 
nur einige der wichtigen Features zu nennen.

Außerdem lassen sich bei der Kollaboration mit Lieferanten 
mehrstufige Leistungsverzeichnisse in Bestellanforderungen, 

Anfragen, Bestellungen und Kontrakten nutzen. Der Upload 
von GAEB-Dateien und ein digitaler Dokumentenaustausch ist 
dabei selbstverständlich ebenfalls möglich. 

Um sich den ständigen Veränderungen in einer volatilen Welt 
anzupassen, erleichtern eine intuitive Bedienung auf fixen und 
mobilen Endgeräten und der Einstieg über ein einheitliches 
Fiori Launch Pad die Anwendung der Unternehmensprozesse.

Fazit:

Mit digitalen Beschaffungsprozessen im SAP basierten 
Einkauf wird das kosteneffiziente Handeln erleichtert und 
bietet die Möglichkeit, Lieferketten transparenter und ein-
facher zu nutzen. Es gelingt zudem der papierlose Aus-
tausch und die Kommunikation zwischen verschiedenen 
Unternehmen. Kurzum bietet die Digitalisierung mehr Fle-
xibilität und Resilienz in einer stark veränderten Welt und 
minimiert Risiken.

Mike Rübsamen 
Geschäftsführer 

2bits GmbH 
Ansbachstraße 
D-74889 Sinsheim 

Tel: +49 7261 68190-0
info@2bits.de  
www.2bits.de 

2bits Procurement Suite und Supplier Collaboration Suite – mit digitalen Beschaffungs-
lösungen mehr erreichen!

eLÖSUNGEN

Q
u

el
le

 G
ra

fik
: 2

bi
ts

 G
m

bH



https://bit.ly/3FXOhhb
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Wie komplexe Beschaffungsstrukturen sicher, flexibel 
und strategisch werden

Kleine Unternehmen können ihre Einkaufsbeziehungen 
vielleicht noch ohne technische Hilfe beziehungsweise mit 
einer Standardlösung überblicken. Doch spätestens der 
gehobene Mittelstand benötigt die Unterstützung einer 
datengesteuerten Source-to-Pay-Plattform, damit sich 
Änderungen oder Störungen in der Lieferkette rechtzeitig 
auffangen lassen. Sie beschleunigt den Sourcing-Prozess, 
macht Einkaufsstrukturen resilienter und sorgt dafür, dass 
sich Unternehmen schneller an neue Situationen anpassen 
können.

Der Einkauf ist ein riskantes Business. Fällt auch nur ein 
wichtiger Lieferant aus, steht unter ungünstigen Um-
ständen die gesamte Produktion still. Oft reicht die ge-

ringste Änderung in der Geschäftsstrategie eines beteiligten 
Unternehmens, um die ganze Beziehungskette in Frage zu 
stellen: Ein neuer Zulieferer auf der zweiten oder dritten Ebene 
untersteht anderen gesetzlichen Regelungen als die Abneh-
mer, oder ein etablierter Partner legt plötzlich ein neues ethi-
sches Selbstverständnis an den Tag. Ein viel zitiertes Beispiel 
sind die „Scope-3-Emissionen“, die sich negativ auf die Öko-
bilanz der gesamten Lieferkette auswirken können. 

Vor unliebsamen Überraschungen schützt nur eine umfassen-
de Transparenz über die gesamte Tiefe der Lieferkette. Voraus-
setzung dafür ist ein partnerschaftliches Verhältnis zwischen 
Lieferanten und Abnehmern. Ist es vorhanden, lassen sich 
etwaige Schwächen frühzeitig erkennen und kooperativ behe-
ben. Wer seine Lieferanten nur nach dem Preis auswählt, wird 
sie immer wieder austauschen, sobald es Schwierigkeiten gibt. 
In einer wirklichen Partnerschaft suchen alle Beteiligten nach 
einer gemeinsamen Lösung.

Gerade in Krisenzeiten müssen die Ursachen für die jeweilige 
Schieflage möglichst schnell deutlich werden. Die dazu not-
wendigen Erkenntnisse liefert eine digitale Einkaufsplattform, 
wie sie Ivalua zur Verfügung stellt. Dort sind alle Teilnehmer an 
der Lieferkette mit ihren Stammdaten, Produktkatalogen und 
Leistungsparametern erfasst. Zudem lassen sich externe Da-
ten integrieren, automatisiert auswerten und dem Einkauf in 
übersichtlichen Dashboards zur Verfügung stellen. Ändert sich 
ein oder mehrere Parameter, ermittelt die Software umgehend 
die Folgen für das Gesamtsystem und unterstützt den Chief 
Procurement Officer bei der Planung und Umsetzung passen-
der Gegenmaßnahmen.

Das gute Gefühl, sogar das LkSG im Griff zu haben

Derartige Plattformen bilden bislang allerdings eher die Aus-
nahme. Aufgrund papiergebundener Einkaufsprozesse sind 
Standardaufgaben wie Onboarding und Bewertung von Lie-
feranten sowie die Bearbeitung, Prüfung und Bezahlung von 
Rechnungen selbst in Großunternehmen häufig ineffizient und 
fehleranfällig. Noch schwerwiegender wirkt sich der Mangel 
an Transparenz aus: Ist der Überblick über Lieferantenbezie-
hungen lückenhaft, bleiben Abhängigkeiten auf den tieferen 
Ebenen der Supply-Chain verborgen. Die Folgen sind eine ver-
spätete Reaktion auf Lieferengpässe sowie die hektische – und 
bisweilen vergebliche – Suche nach adäquatem Ersatz. Außer-
dem ist unklar, ob alle Partner die Standards für soziale Verant-
wortung (CSR) und Nachhaltigkeit einhalten.

Eine digitale Source-to-Pay-Plattform ist deshalb weit mehr als 
nur die Automatisierung eines Teilprozesses. Sie ist vor allem 
ein Instrument für ein umfassendes Risiko-Management. Die 
360-Grad-Betrachtung der Lieferkette macht Abhängigkei-
ten grafisch sichtbar. Risiken lassen sich schneller und siche-
rer identifizieren sowie im Kontext der jeweiligen Organisation 
strategisch bewerten. Gleichzeitig ist dafür gesorgt, dass alle 
Beschaffungsentscheidungen rechtssicher dokumentiert wer-
den.

Die Plattform vermittelt den Verantwortlichen das gute Gefühl, 
alles im Griff zu haben und – falls ihnen die Situation doch ein-
mal zu entgleiten droht – rasch alternative Vorgehensweisen 
zu finden. Damit verliert auch das Damokles-Schwert des Lie-
ferketten-Sorgfaltspflichten-Gesetzes (LkSG) seine Schrecken 
– selbst dann, wenn die EU es demnächst auf Zulieferer zwei-
ten Grades ausdehnt.

Kein Stiefkind der Digitalisierung mehr

Die Beschaffung ist ein strategisches Mittel der Unterneh-
mensführung. Sie darf nicht länger das Stiefkind der Digita-
lisierung bleiben. Vor allem Unternehmen mit einer komple-
xen Supply-Chain-Struktur benötigen eine Plattform, die den 
Source-to-Pay-Prozess von Anfang bis Ende unterstützt. So 
gewinnen sie den Überblick über Projekte und Partner und be-
halten auch im Fall einer Störung die Situation sicher im Griff. 
Damit ist die gesamte Organisation für künftige Herausforde-
rungen besser gerüstet. Das gilt umso mehr, wenn sie auf kom-
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petente Unterstützung bauen kann. Ivalua stellt seinen Kun-
den nicht nur die Software zur Verfügung, sondern greift ihnen 
auch beim Management anspruchsvoller Projekte unter die 
Arme, wie das Beispiel des Automobilzulieferers Meritor zeigt. 

Ivalua und Meritor: Globale Sichtbarkeit für mehr Effizienz

Meritor ist ein weltweit tätiger Hersteller von Achsen und Brem-
sen für schwere LKW. Wie der Chef der globalen Beschaffung, 
Joe Barnett, einräumt, gab es in seinem Verantwortungsbe-
reich Ineffizienzen durch manuelle Arbeiten. Er machte sich 
also auf die Suche nach einer digitalen Plattform für die Zu-
sammenarbeit. Ivalua überzeugte durch Unterstützung auch 
für den direkten Einkauf sowie durch Konfigurierbarkeit der 
Plattform- und Collaboration-Funktionen. Neben Standard-
modulen für Supplier Management, Sourcing und Contract 
Management benötigte Meritor auch ein System für die Ein-
führung neuer Produkte (New Product Introduction = NPI). 
Auf diesem Weg sollten die Leiter der Produkt-Entwicklungs-
programme mit den Einkäufern kommunizieren und den Fort-
schritt der Sourcing-Prozesse tracken. Die kundenspezifische 
Konfiguration der Ivalua-Lösung erledigten Meritor und Iva-
lua gemeinsam. Das Ergebnis: Programmverantwortliche und 
Einkäufer profitieren jetzt von der weltweiten Sichtbarkeit der 
Angebotsanfragen und Einkaufsprozesse sowie der Nachver-
folgbarkeit von Compliance-Regeln, Exportbestimmungen und 
Non-Disclosure Agreements (NDA).

 
 
Jan-Hendrik SOHN
VP Sales DACH & CEE

Ivalua GmbH 
De-Saint-Exupéry-Str. 10
Gateway Gardens 
60549 Frankfurt

Tel.: +49 69 506028 353
E-Mail: info@ivalua.com
URL: https://de.ivalua.com 

Ivalua ist ein führender Anbieter von Cloud-basierten Spend-
Management-Lösungen. Die umfassende und durchgängige 
Plattform ermöglicht es Unternehmen, alle Ausgabenkatego-
rien und alle Lieferanten effektiv zu verwalten, die Rentabili-
tät zu steigern, die ESG-Performance zu verbessern, Risiken 
zu minimieren und die Produktivität der Mitarbeiter zu ver-
bessern. Ivalua genießt das Vertrauen von Hunderten der 
weltweit angesehensten Marken und wird von Gartner und 
anderen Analysten als führendes Unternehmen anerkannt. 

Weitere Informationen unter https://de.ivalua.com.
Folgen Sie uns unter @Ivalua.
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Digitalisierung im strategischen Einkauf

Die digitale Schaltzentrale für komplexe Herausforderungen
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Der strategische Einkauf wurde in den letzten Monaten 
extrem herausgefordert. Mit den richtigen Werkzeugen 
on Board sind alle Herausforderungen leicht zu händeln. 

Strukturierte und transparente Abläufe sowie Prozesse sind 
dabei elementar. smartPOINT bietet alle wichtigen Module und 
Funktionen, um genau diese Herausforderungen zu bewälti-
gen. Mit dem Fokus auf den Mittelstand wuchs und wächst 
smartPOINT stetig weiter – aus der Praxis für die Praxis.

Mit den folgenden beispielhaften Modulen wird der strategi-
sche Einkauf in kürzester Zeit smart.

Modul Lieferantenmanagement

Onboarding, Lifecycle-Management und Performance-Manage-
ment bilden den Kern des Lieferantenmanagements. Verknüpft 
mit allen Modulen behält der strategische Einkauf stets den Über-
blick (live Dashboard) über seine Lieferpartner in der Supply-
Chain. Risiken und Lieferketten sind transparent nachvollziehbar.

Modul Ausschreibung

Auf Basis freigegebener Lieferpartner werden Ausschreibungen 
automatisiert (auch termingesteuert) an die Lieferpartner versandt.

Wichtig für die Akzeptanz durch die Lieferpartner ist der un-
komplizierte Download der Daten und sichere Upload des An-
gebots, ganz ohne aufwändige Registrierungen. 

Nachdem das Projektteam die technische und kaufmännische 
Bewertung durchgeführt hat und der Preisspiegel berechnet 
ist, kann die Vergabeentscheidung fundiert und revisionssi-
cher getroffen werden.

Modul Vertragsmanagement

Ein wesentlicher Projektbestandteil ist das Erstellen und Edi-
tieren von Vertragsvorlagen, sowie das Anpassen von Verträ-
gen im Zuge der Lieferpartnerverhandlungen. Mit dem Modul 
Vertragsmanagement lassen sich vordefinierte Vertragsbau-
steine ganz einfach kombinieren und mit Daten aus dem Lie-
ferantenmanagement ergänzen.

So wird der Abschluss von Verträgen mit dem kompletten An-
bieterkreis einfach und transparent. Auch die Verhandlung von 
Bau- und Werkverträgen kann durch die Modularität stets kon-
form zu den Anforderungen der Rechtsabteilung durchgeführt 
werden. Mittels unterschiedlicher Parameter wird die Vertrags-
qualität pro Lieferpartner messbar.

Der Einkauf und alle berechtigten Personen behalten durch die 
transparente Darstellung, Änderungsverfolgung und Auswert-
barkeit aller Module stets den Überblick.

Weitere Module unterstützen den strategischen Einkauf bei 
den derzeitigen und zukünftigen Herausforderungen.

Mit smartPOINT entstehen keine Medienbrüche, auch externe 
Datenbanken und Systeme lassen sich verknüpfen. Die sonst 
häufige E-Mail-Flut wird reduziert und das standardmäßig vor-
handene Dokumentenmanagement stellt das leichte Finden 
von Informationen und Daten inklusive Historie sicher.

Der Einkauf gestaltet die individuellen Einkaufslösungen selbst 
(No-Code) und ist damit richtungsweisend für das Unternehmen.

Joachim Ritter

MARBEHO Solutions GmbH
Joachim.Ritter@marbeho.com
www.marbeho.com



 ■ Lieferantenmanagement

 ■ Vertragsmanagement

 ■ Projektmanagement

 ■ Ausschreibung

 ■ Dokumentation

 ■ Kommunikation

 ■ Plug and Play: 
Webbasierte Lösung

 ■ Personalisierte Suchfunktion

 ■ Vorverhandelte Konditionen 
und Rahmenverträge

 ■ 1-Kreditor-Modell

 ■ Zugriff auf 20 Mio. Artikel

 ■ Projektumsetzung in 
wenigen Tagen

 ■ Dienstleistung

 ■ Digitalisierung von 
Einkaufsprozessen

 ■ CAPEX-Projekte

 ■ Interim-Management

 ■ Optimierung der Supply Chain

 ■ Einkaufs-Allianz

eProcurement für den operativen 
Einkauf von indirekten Materialien 
und Dienstleistungen.

Die digitale Schaltzentrale 
für den strategischen Einkauf.

Know-how für den 
Einkauf und den gesamten 
Beschaffungsprozess.

smartPOINTsmartPRO smartPLUS

 EINKAUF - SO SMART WIE EIN LÄCHELN

Digitaler Einkauf als Standard.

MARBEHO Solutions GmbH 
Greschbachstr. 19 · DE - 76229 Karlsruhe 

Telefon: +49 721 78 20 47  01 · info@marbeho.com

Partner
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Ihr Wertstromdienstleister für Ihr Unternehmen

Ihr PLUS an Knowhow für den Einkauf und den gesamten Beschaffungsprozess
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Mit den Produkten und Lösungen spezialisiert sich die 
MARBEHO Solutions GmbH seit 1999 als Dienstleister 
auf die Unterstützung von mittelständischen Unter-

nehmen aus den unterschiedlichsten Branchen.

Knowhow für den Einkauf 

Es gibt viele Gründe, warum ein Unternehmen externe Unter-
stützung benötigt. Sei es, weil Kapazitäten fehlen, wegen feh-
lendem Knowhow oder moderne Einkaufsstrategien, die um-
gesetzt werden sollen.

MARBEHO ist ein Zusammenspiel aus mehreren Jahrzehnten 
Knowhow, Erfahrungen, Kompetenzen und unseren smarten 
Produkten.

In den folgenden Bereichen generieren wir beispielhaft erfolg-
reichen Mehrwert für unsere Kunden:

 y Digitalisierung verschiedener individueller  
Einkaufsprozesse

 y Spend Management

 y Optimierung des Lieferantenportfolios

 y CAPEX Projekte (Pharma & Biotech)

 y Etablierung von Strategien (Warengruppen und Markt)

 y Category Management (Stammdaten)

 y …

Unsere Kernkompetenzen liegen u.a.

 y in der Unterstützung der Organisationsentwicklung des 
strategischen und operativen Einkaufs in einem effekti-
ven und effizienten Projektmanagement

 y in der Umsetzung eines strategischen  Lieferantenma-
nagements

 y in branchenunabhängigen Beschaffungsprojekten

 y …

Wir nutzen unsere selbst entwickelten Module smartPOINT, 
smartPRO, sowie die Produkte und Lösungen nach der QuWiki-
METHODE.

Ihr Vorteil hierbei ist: alles aus einer Hand.

Die digitale Schaltzentrale

smartPOINT wurde für einen modernen und digitalen Einkauf 
entwickelt. Der Fokus liegt auf einer schnellen und betriebs-
wirtschaftlich sinnvollen Nutzung. Aus diesem Grund stehen 
verschiedene Module für die sofortige Nutzung zur Verfügung 
und können jederzeit individuell erweitert werden (No-Code).

eProcurement 

Der BME e.V. hat unserem Modul smartPRO das Gütesiegel 
„Desktop Purchasing“ verliehen.

Neben der technischen Lösung smartPRO, bietet die MARBEHO 

alles für den digitalen Einkauf indirekter Materialien. Mit Pro-
jektstart stehen in smartPRO über 30 Millionen Bezugsmög-
lichkeiten (als verhandelte Rahmenverträge) und 4000 Lie-
feranten sofort zur Verfügung. Trotzdem bleibt smartPRO für 
jeden Anwendungsfall individuell anpassbar. Auch für beson-
dere Lösungen wie zum Beispiel forschende und versorgende 
Institutionen, sowie kritische Infrastrukturen.

smartPRO - ist nicht nur ein Shop oder Marktplatz - sondern 
Ihre Einkaufslösung.

Die MARBEHO Solutions GmbH, die Experten für Ihren Wert-
strom in Ihrem Unternehmen.

Bernd Dürring
Bernd.Duerring@marbeho.com
www.marbeho.com

DESKTOP PURCHASING

SMARTPRO

GÜTESIEGEL

GÜLTIGKEIT
 09.12.2022 

- 
09.12.2024



35BMEnet Guide Beschaffungsdienstleister 2023

MITTELSTAND

BME – Mittelstandsinitiative für einen krisenfesten, zukunftsorientierten Einkauf    

Leistungen des BME speziell für mittelständische Unternehmen  

Die BME Mittelstandsinitiative

Der Bundesverband für Materialwirtschaft, Einkauf und 
Logistik e.V. (BME) treibt seine bereits vor der Pandemie 
ins Leben gerufene Mittelstandsinitiative auch 2023 

weiter voran und bietet Einkaufsverantwortlichen aus mittel-
ständischen Unternehmen eine Plattform zum Best Practice 
Austausch, Networking und Benchmarking. Ein eigenes Fach-
gremium für den Mittelstand im Verband, bestehend aus eh-
renamtlichen Einkaufsexperten, koordiniert die verschiedenen 
Aktivitäten.

Historische Kostensteigerungen, eingeschränkte Warenver-
fügbarkeit, Strom – und Gaseinkauf, der Dauerbrenner Digitali-
sierung mit geringeren Budgets, Risikomanagement, Resilienz 
und Nachhaltigkeit waren nur einige der Themen, die 2022 von 
der BME-Mittelstandsinitiative aufgegriffen wurden.

Auch in 2023 bleibt der Verband für seine Mitglieder mit hoch-
aktuellen Themen die Plattform für engagierte Einkäufer:innen, 
die ihr Unternehmen maßgeblich durch Zeiten starker Verän-
derungen navigieren. 

Sie sind noch kein Mitglied im BME oder haben Fragen zu unse-
rem Angebot? Dann wenden Sie sich gerne an uns!

Ihr Nutzen im Überblick

Sie sind Einkäufer:in in einem mittelständischen Unternehmen 
und schätzen eine praktische und effiziente Unterstützung in 
Einkaufsthemen auf breiter Basis?

Dann vernetzen Sie sich mit Einkaufskollegen:innen in Ihrer 
Region oder auch bundesweit und profitieren Sie von der BME-
Mittelstandsinitiative durch:

 y verschiedene BME-Mittelstandsveranstaltungen zum 
Wissenstransfer, Erfahrungsaustausch und intensivem 
Networking

 y schnell und einfach zugängliche Fachinformationen

 y kostenlose verbandseigene Fachzeitschrift für den Ein-
kauf

 y B2B-Matchmaking-Veranstaltungen für die Lieferan-
tensuche, bundesweit und  international

 y Lösung operativer Problemstellungen durch das BME-
Netzwerk, unsere Services und Fachexperten:innen

 y kostengünstige Vermittlung einer individuellen Beratung 
in Rechtsfragen

 y Hilfe bei der Fachkräftesuche

 y Nachwuchsförderung mit vielen attraktiven Angeboten    

BME-Mittelstandsinitiative
BME e.V.
Frankfurter Straße 27
65760 Eschborn

Phone: +49 6196 5828 133
Nicole.vonWensierski@bme.de 
www.bme.de
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MITTELSTAND

B2B Matchmaking

Veranstaltungen

Aus- und  
Weiterbildung

BME-Fachgremium 
Mittelstand

Service Recht

Fachinformationen

Networking

Die  Plattform für den Einkauf in mittelständischen Unternehmen

BME-MITTELSTANDSINITIATIVE

Nachwuchsförderung

Hilfe bei der  
Mitarbeitersuche
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Den strategischen Einkauf entfesseln

Eine 18-Monats-Bilanz zur Stärkung des strategischen Einkaufs der Weig Gruppe

Die WEIG Gruppe ist ein industrieller Partner entlang der 
Wertschöpfungskette Karton. 

Nachhaltige Nutzung von Ressourcen und Wertschöpfung ab 
Stufe 1: 

Für uns ist Altpapier ein wichtiger Rohstoff im Sinne der nach-
haltigen Nutzung. Recycling ist Basis unserer Wertschöp-
fungskette, durch die Integration mit eigenem Personal und 
Fuhrpark sichern wir den Zugriff auf Quantität und Qualität. 

Kontinuität & Effizienz in Karton: Faltschachtelkarton und Gips-
karton bilden ein ausgewogenes Produktportfolio. Auf Basis 
von Altpapier produzieren wir auf zwei Maschinen Faltschach-
telkarton für Food und Non-Food Verpackung bzw. Gipskarton 
für die Bauindustrie. Die Jahreskapazität unseres Werkes in 
Mayen liegt bei 650.000 Tonnen.

Faltschachteln und Hülsen für den Food- und Non-Food-
Sektor - die dritte Stufe der Wertschöpfung: Wir fertigen Falt-
schachteln für namhafte Marken und bieten unseren Kunden 
Flexibilität und Prozesssicherheit. Mit unseren Kartonhülsen 
sind wir ein anerkannter Partner der Bodenbelags-, Papier- und 
Karton- sowie der Geotextilindustrie. 

Nachhaltig & Verantwortungsvoll: Als Familienunternehmen ist 
unser Denken und Handeln auf Nachhaltigkeit, Unabhängigkeit 
und Langfristigkeit ausgelegt. Deshalb ist uns verantwortungs-
voller Umgang mit Ressourcen ein Anliegen. Wir unterstützen 
das Fernwärmeprojekt der Stadt Mayen mit Abwärme. Den 
Energiebedarf decken wir durch Systeme der Kraft-Wärmekopp-
lung selbst. Den Wasserbedarf minimieren wir mit geschlosse-
nen Kreisläufen und eigener Abwasseraufbereitungsanlage.

Die IST Situation im Einkauf: Der Einkauf ist in 2er Teams nach 
Warengruppen organisiert, wobei jede(r) Einkäufer(in) die eige-
nen Warengruppen verantwortet. Die wichtigsten Warengrup-
pen sind Altpapier (in Verantwortung WEIG Recycling), Energie, 
Chemikalien, Frischfaserstoffe, elektronische & mechanische 
Ersatzteile sowie Services. Die Organisation wurde vor ca. 5 
Jahren neu definiert. Hier wurde eine sehr gute Basis geschaf-
fen, es fehlten jedoch einheitliche Einkaufs-, Warengruppen- 
und Lieferantenstrategien sowie Transparenz im Spend. Einige 
Prozesse waren manuell und kompliziert. Es fehlte Zeit die Si-
tuation zu ändern, obwohl ein sehr motiviertes und sehr gut 

ausgebildetes Team bereitsteht und stets hohe Warenverfüg-
barkeit und hohe Savings erzielt werden konnten.

Viele strategische Themen blieben einfach liegen. Das Team 
bietet einen guten Servicelevel und erfreut sich einer guten 
Reputation des Einkaufs gegenüber den Fachabteilungen. 

Der operative Einkauf ist fast ausschließlich eine „Rechnungs-
prüfungsabteilung“, möchte aber aus eigenem Antrieb gerne 
mehr. 

Changeprozess: Durch die Erarbeitung einer Einkaufsstrate-
gie mit Supply Guidline, Wertbeitragszielen, Analysen zu Stär-
ken & Schwächen, Risiken und Beschaffungsmarkt konnten 
strategische Stoßrichtungen und strategische Projekte abge-
leitet werden. Zunächst galt es, Prozesse zu ordnen, Transpa-
renz zu schaffen und Verantwortung zwischen operativem und 
strategischem Einkauf zu verschieben. 

Digitalisierung: wenn 80% der Fälle digital, einfach und ohne 
Brüche laufen, kümmert man sich gerne um die 20% Rest 
manuell. Die zweitbeste Lösung jetzt, ist besser als das Opti-
mum in vielen Jahren. Digitalisierung setzt Zeit frei für stra-
tegische Themen. Transparenz in den Daten ist die Basis für 
Lieferantenmanagement, ein einfaches und schnelles Tool für 
die Spendanalyse unverzichtbar. Dies hilft, Probleme in den 
Stammdaten zu finden und die richtigen strategischen Ent-
scheidungen zu treffen. 

Fazit: Unvorgesehenes in diesen Zeiten gibt es immer und 
so bleiben Themen zeitlich zurück. Hier gilt es den Mut 
nicht zu verlieren. Agiles, pragmatisches Handeln entlang 
der EK-Strategie gibt Orientierung. Es lohnt sich. Nur mit 
einem starken strategischen Einkauf sind die Herausfor-
derungen jetzt und morgen zu lösen.

Ole Pötter

Moritz J. Weig GmbH & Co. KG
Polcher Straße 113
56727 Mayen

Tel + 49 2651 84 - 233
Ole.Poetter@weig-services.de
www.weig.de 
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Digitaler Einkauf und Automatisierung im Mittelstand

So konnte Mittelständler SW mithilfe der Software Tacto seinen Einkauf digitalisieren 
und zukunftssicher aufstellen

Der Einkauf mittelständischer Industrieunternehmen 
operiert heute noch zum Großteil im ERP-System, in 
verschiedenen Excel-Dateien und über Mails. Dadurch 

ist er geprägt von Intransparenz sowie diversen manuellen und 
operativen Tätigkeiten, wie beispielsweise Datenauswertun-
gen, Lieferantenanfragen und – onboardings. So war es auch 
bei Schwäbische Werkzeugmaschinen (SW). Aufgrund des ra-
santen Wachstums waren die Organisation, Prozesse und Sys-
teme den steigenden Anforderungen nicht gewachsen: eine 
digitale Lösung musste gefunden werden. 

     Die Herausforderung:

 y Insellösungen für den Einkauf, die nicht ganz-
heitlich funktionierten und zu Systembrüchen in 
Arbeitsprozessen führten

 y Zeitaufwendige, manuelle & Excel-basierte Prozes-
se und Datenauswertungen, die Mitarbeiterkapazi-
täten banden und keinen Mehrwert schufen

 y Steigende Komplexität & Intransparenz im Einkauf

 
Gleichzeitig waren die internen Kapazitäten bei SW limitiert. Die 
Lösung musste also mit wenig Personal- sowie (IT-) Ressour-
cenaufwand implementierbar sein. Der Aspekt der Dringlichkeit 
war auch gegeben, denn es erschien ohne Einkaufsbetriebs-
system nahezu unmöglich, alle relevanten Daten zu analysie-
ren. Ebenfalls war Transparenz über die Entwicklung aller Liefe-
ranten, Warengruppen und Artikel nicht vorhanden. Ohne einen 
solchen Überblick blieben Preissteigerungen und Ausreißer oft 
unbemerkt und Einsparungspotenziale verborgen. Um wettbe-
werbsfähig zu bleiben und den Einkauf zukunftssicher aufzu-
stellen, schaute sich SW nach digitalen Lösungen um. 

Hierbei war der Softwareanbieter Tacto der ideale Partner. Vom 
Mittelstand für den Mittelstand entwickelte Tacto gemeinsam 
mit SW nah am Tagesgeschehen eine Softwarelösung, die die 
Probleme des Mittelständlers adressiert und sich durch intui-
tive Bedienbarkeit auszeichnet. Sämtliche Kennzahlen und Vi-
sualisierungen, die die Einkäufer:innen im Alltag brauchen, um 
strategische Entscheidungen zu treffen, sind im Einkaufsco-
ckopit schnell und einfach abrufbar.

   
  Die Lösung:

 y Vollständig digitalisierter Einkauf passend zu SWs 
Anforderungen

 y Von allen Mitarbeiter:innen intuitiv zu bedienende 
Software, die manuelle Prozesse automatisiert

 y Einsparungen durch transparente Datenauswer-
tung für Lieferantengespräche

 
 
Auch das Modul des Lieferantenmanagements erwies sich als 
hilfreich. Mithilfe dessen können sich SW-Einkäufer:innen auf 
Knopfdruck auf Lieferantengespräche vorbereiten und auch 
Warengruppen oder Lieferanten miteinander vergleichen sowie 
Einsparmaßnahmen einleiten. So konnte SW beispielsweise 
Preisentwicklungen von einzelnen Lieferanten analysieren und 
Preissteigerungen im fünfstelligen Bereich abwehren. 

Ebenfalls können Lieferantenmaßnahmen, -abfragen und 
-qualifizierungen über Tacto abgewickelt werden. Für SW, wel-
che vorher meistens mit Insellösungen arbeiteten, war diese 
Lösung aus einer Hand zielfördernd.

Insgesamt hat Tacto die Digitalisierung des Einkaufs bei SW 
maßgeblich vorangetrieben. Durch die kurze Implementie-
rungszeit war die Einkaufssoftware nach einigen Wochen be-
reits einsetzbar und bei den Beschaffern so beliebt, dass diese 
proaktiv nach Zugang fragten.

„Im Einkauf konnte man zwar mit Insellösungen erste Erfolge erzie-
len, Tacto war dann aber der Jackpot. Regulär gab es vorher nichts, 
was mit vertretbarem Aufwand einzuführen war.“, so Matthias 
Schlotter, Einkaufsleiter Schwäbische Werkzeugmaschinen (SW).

Tacto Technology GmbH
Atelierstraße 29
81671 München

Tel: +49 151 42312417
hello@tacto.ai
www.tacto.ai
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Energiebeschaffung in Zeiten wie diesen

Nach den noch nicht überwundenen Kapriolen der Co-
rona-Pandemie, sind die Energiemärkte durch den An-
griffskrieg Russlands auf die Ukraine noch gewaltiger 

durcheinandergeraten.

Was machen in dieser vertrackten Situation auf den Ener-
giebeschaffungsmärkten? Warten bis die Probleme gelöst 
sind oder auch in dieser schwierigen Zeit den Mut für Ent-
scheidungen haben? 

Wir wissen nicht, wie lange uns der Krieg noch in Atem hält. Es 
gilt aber trotzdem unsere Wirtschaft mit Entscheidungen und 
Handlungen am Laufen zu halten. 

Markt-Portfolio-Strategie

Kurzfristige Energiebedarfe unterliegen aktuell sehr starken 
Volatilitäten, wodurch ein hohes Risiko besteht eine Fehlent-
scheidung zu treffen, wenn an einem Stichtag beschafft wird. 
Daher gibt es die Möglichkeit z.B. mit einer Spotbeschaffung 
die Energiebedarfe für 2023 zu decken. In den vergangenen 
Jahren führte diese Strategie zu einer Ersparnis von ca. 12 % 
im Durchschnitt.

Diese Einkaufsstrategie beinhaltet auch die Möglichkeit auf 
Marktsituationen zu reagieren und Restbedarfe am Termin-
markt zu sichern.

Für die hinteren Lieferjahre stehen weitere Beschaffungsmo-
delle zur Verfügung. Das geschieht durch die teilweise Absi-
cherung der günstigeren hinteren Jahre wie 2024, 2025 ff. So 
setzt man nicht alles auf eine Karte, sondern streut das Be-
schaffungsrisiko breitestmöglich und –nötig.

Am Terminmarkt können Sie nicht nur Jahres-, sondern auch 
Quartals- sowie Monatsprodukte beschaffen. Dabei ist es 
möglich, dass die Terminmarktprodukte in Tranchen gekauft 
werden können und somit nicht nur vertikal, sondern auch ho-
rizontal das Risiko gestreut wird. 

Unsere Markt-Portfolio-Strategie bietet Ihnen höchstmögliche 
Flexibilität bei der größten Chancenausnutzung am Markt.

Handelstägliche Beschaffung

Für diejenigen unter Ihnen, die trotz der vorgenannten positi-
ven Effekte des Spotmarktes und trotz unserer aktiven Unter-
stützung bei Kaufentscheidungen lieber ausschließlich im Um-
feld von Terminmarkt-Produkten tätig sein wollen, empfehlen 
wir unsere sog. handelstägliche Beschaffung.

Hier gibt es keine Kopf- und Bauchentscheidungen, stattdes-
sen einen Automatismus, der für die gewünschte Beschaf-
fungs-Risikostreuung sorgt. Ihr jährlicher Strombedarf wird 
durch die Anzahl der Börsenhandelstage geteilt und jeden Tag 
z.B. 1/250stel für Sie beschafft. Das Ergebnis ist der durch-
schnittliche Börsenpreis. 

Nur der Durchschnitt klingt im ersten Moment vielleicht wenig 
ambitioniert, aber wir haben dieses Modell mit einer Anzahl an-
derer Tranchen-Einkauf-Strategien verglichen. 

Das Vergleichsergebnis gegenüber zwei rein mathematisch-sto-
chastischen Verfahren (sog. MacD und RSI) ergab, dass in den 
meisten Fällen das handelstägliche Modell den besten Energie-
preis erzielt hat, sowohl in steigenden als auch fallenden Märkten 
sowie in volatil seitwärts verlaufenden Marktsituationen.

Gerne erörtern wir gemeinsam mit Ihnen, die für Sie passende 
Strategie, sprechen Sie mich an! 

Sascha Heite
Süwag Vertrieb AG & Co. KG
Schützenbleiche 9-11
65929 Frankfurt

Tel:  + 49 69 3107 1439
E-Mail: sascha.heite@suewag.de 

Konzepte, mit denen Sie gut durch die Krise kommen
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Erfolgsfaktor Lieferantenverhältnis
Die Bedeutung guter Lieferantenbeziehungen in Krisenzeiten

Es gibt kaum ein Unternehmen, das in der heutigen Zeit 
folgende Probleme nicht kennt: Die Energiekosten stei-
gen, die Verfügbarkeit von Teilen und Materialien ist stark 

eingeschränkt und die Preise für kurzfristige Anschaffungen 
sind kaum noch kalkulierbar.

Gegen steigende Energiekosten kann man aktiv angehen, 
indem man mit Batteriespeichern und regenerativen Ener-
giequellen die Eigenverbrauchsquote und den Autarkiegrad 
erhöht, durch Lastspitzenkappung die Energie-Bereitstel-
lungsentgelte verringert oder die Lebensdauer von elektrischen 
Anlagen durch eine stabilere Energieversorgung verlängert.

In Bezug auf Verfügbarkeit und Preise von Rohstoffen und Ma-
terialien hingegen sind es vor allem nachhaltige Lieferanten-
beziehungen, die durch langfristige Verträge Planungs- und 
Versorgungssicherheit gewährleisten und kurzfristigen Preis-
steigerungen und Lieferengpässen entgegenwirken können. 
Um solche Beziehungen mindestens zu strategisch wichtigen 
Lieferanten herzustellen, sind spezifische Arten und Formen 
des Umgangs mit Lieferanten als Leitsätze von gewinnbrin-
genden und auf Gegenseitigkeit beruhenden Geschäftsbezie-
hungen auf Augenhöhe definiert und in die Firmenpolitik der 
Commeo GmbH implementiert worden. Infolgedessen haben 
wir die vom BME bereitgestellten Kriterien zur fachlichen, per-
sönlichen, methodischen und sozialen Kompetenz genutzt, um 
unsere internen Strukturen in den beteiligten Abteilungen da-
hingehend zu analysieren und zu verbessern.  

Dass eine solche Neuausrichtung der Lieferantenbeziehungen 
noch weitere positive Effekte nach sich ziehen kann, zeigt ein 
Beispiel aus der Praxis: Die Commeo Energiespeicherschränke 
sind grundlegend modular aufgebaut, wobei sich aufgrund der 
über 500 möglichen Ausbauvariationen hohe Anforderungen 
an einzelne Komponenten ergeben können. Dies war auch in 
Bezug auf die Trägerböden für die Aufnahme der Energiespei-
cherblöcke der Fall. Die interne Entwicklung der Bodenbleche 
erwies sich schnell als sehr kosten- und zeitintensiv. Durch 
die Einbindung des Zulieferers bei der Entwicklung und Kons-
truktion konnte dieser Prozess jedoch dank der vorhandenen 
Erfahrungswerte in rund einem Drittel der bisherigen Zeit rea-
lisiert werden – zu einem Sechstel der Kosten. Darüber hinaus 
entwickelte der Zulieferer ein eigenes, vielseitiges Konzept für 
den Transport der Trägerböden auf Europaletten, wodurch der 

benötigte Platz auf rund ein Viertel des Ursprungswertes redu-
ziert werden konnte, was wiederum zu einer drastischen Sen-
kung der Kosten für Logistik und Lagerung führte.

Wie dieses Beispiel zeigt, können gute Lieferantenbeziehungen 
auf mehrere Weisen zum Erfolg in Krisenzeiten beitragen: 

Langfristige Verträge schaffen Planungs-, Ressourcen- 
und Kostensicherheit und verhindern kurzfristige Engpäs-
se. Versteht man den Lieferanten darüber hinaus als eine 
Art Sparringspartner, ist es möglich, durch Kompetenz-
Outsourcing deutliche Einsparpotentiale bei Entwick-
lungszeiten und Logistik abzurufen und somit den Preis-
steigerungen an anderer Stelle entgegenzuwirken.

Harry Kühn
Leitung Einkauf

Commeo GmbH
Otto-Lilienthal-Str. 8
49134 Wallenhorst

Tel: +49 5407 81381-0
harry.kuehn@commeo.com
www.commeo.com 
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Circular Economy - die Natur macht es uns vor

Der Lösungsansatz für eine nachhaltig erfolgreiche Wirtschaft

Die Krisen potenzieren sich: Rohstoffe werden knapp, 
Preise explodieren, der Klimawandel schreitet voran, 
ungute Abhängigkeiten treten zutage. Wir leben über 

unsere Verhältnisse. Ein weiter so ist nicht die Lösung. 

Die Europäische Union hat erkannt, dass in der Transformation 
zu einer circular economy enormes Potential liegt. Bis 2030 soll 
dadurch das Bruttoinlandsprodukt (BIP) um zusätzliche 0,5 Pro-
zent steigen und rund 700.000 neue Arbeitsplätze geschaffen 
werden. Im Zentrum steht der EU-Aktionsplan für Kreislaufwirt-
schaft im Rahmen des Green Deal. Dieser Plan konzentriert sich 
auf das Design und die Produktion für die Kreislaufwirtschaft 
und soll sicherstellen, dass die verwendeten Ressourcen so lan-
ge wie möglich in der EU-Wirtschaft verbleiben. Der Plan zielt 
darauf ab, den Verbrauchsfußabdruck der EU zu verkleinern, die 
Rate der Verwendung von Kreislaufmaterialien zu verdoppeln 
und zur wirtschaftlichen Dekarbonisierung beizutragen, indem 
der Kohlenstoff- und Materialfußabdruck verringert wird. 

Es handelt sich konkret um Maßnahmen wie zum Beispiel die 
Beschränkung von Einwegprodukten (wie bei den Plastiktüten 
bereits geschehen). Es geht um eine Erweiterung der Hersteller-
verantwortung. Damit soll gewährleistet werden, dass Produkte 
so konzipiert werden, dass sie länger halten, leichter wiederver-
wendet, repariert oder recycelt werden können und möglichst 
viel recyceltes Material enthalten. Es geht darum, Abfälle als 
hochwertige Sekundärressource zu erkennen und zu nutzen. 
Verbraucher sollen vor dem Kauf zuverlässige Informationen 
über diese Details erhalten. Dazu wird es einen Digitalen Produkt 
Pass geben mit verpflichtenden Informationen, ohne den ein 
Produkt gar nicht mehr in Verkehr gebracht werden darf.

Aktuell konzentriert sich der Aktionsplan für Kreislaufwirtschaft 
auf die ressourcen-intensiven Sektoren, darunter Elektronik 
sowie Informations- und Kommunikationstechnologie, Batte-
rien und Fahrzeuge, Verpackungen, Kunststoffe, Textilien, Bau-
wesen sowie Gebäude. Es ist geplant, den zugrundeliegenden  
Kommissions-Vorschlag ESPR (Ecodesign Requirements for 
Sustainable Regulation) bis spätestens Anfang 2024 zu ver-
abschieden. 

Ich denke, das Thema wird die Unternehmen noch intensiv 
fordern. Man kann es aber auch als große Chance sehen - für 

mehr Unabhängigkeit von Rohstoffen und jede Menge Innova-
tionspotential. 

Es geht um nichts weniger als das Potential neuer Busi-
nessmodelle. Es geht um die Entkopplung des wirtschaft-
lichen Erfolges vom Ressourcenverbrauch. 

Nicht mehr nur in Produkten denken, sondern sogenannte 
Produkt-Service-Systeme betrachten. Ob produktbezoge-
ne Serviceleistungen wie Wartungs- oder Reparaturangebote 
oder nutzungsorientierte Angebote wie z.B. Leasing oder so-
genannte „pay-per-Service“ Dienstleistungen. Alles ist möglich 
und bedeutet schlußendlich eine Entwicklung hin zu einer De-
materialisierung. 

Warten Sie nicht auf Brüssel. Fangen Sie an, Ihre linearen Ri-
siken und zirkularen Chancen zu erkennen. Verabschieden Sie 
sich von knappen, toxischen und nicht-nachhaltigen Ressour-
cen. Reduzieren Sie Ihre Abfälle und Energieverbräuche, nut-
zen Sie digitale Technologien, steigern Sie Ihre Ressourceneffi-
zienz und nicht zuletzt, beginnen Sie mit den Partnern entlang 
der Lieferkette zu reden. Bauen Sie neue Kooperationsstruktu-
ren auf, die notwendig sind, um aus der Wertschöpfungskette 
einen Wertschöpfungskreislauf herzustellen. Denn darum geht 
es. Der Einkauf trägt hier eine ganz besondere Verantwortung, 
weil er DIE Schnittstelle zwischen allen Akteuren ist.  Viel Erfolg 
und Mut auf Ihrem Weg!

Dr. Susanne Steinhauer  

Leitung Nachhaltigkeits-
management burgbad AG

Vorsitzende des Beirats für 
Nachhaltigkeit der Deutschen 
Gütegemeinschaft Möbel (DGM)

Tel: + 49 171 7175378
susasteinhauer@t-online.de 
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Gemeinsam (be)schaffen wir eine bessere Zukunft!

Implementierung einer nachhaltigeren Beschaffung bei der Porsche Holding GmbH Salzburg

Multiplikator, Gatekeeper, Game Changer – Beschaffung 
ist mittlerweile viel mehr als nur drei Angebote und eine 
Vergabe.

Sich im Zeitalter der Stapelkrisen befindend und aufgrund 
vieler interner als auch externer Treiber und Kräfte sind 
Unternehmen nun schon seit einiger Zeit gefragt, nach-

haltig(er) zu werden, um zukünftig bestehen zu können.

Da Unternehmen aber nicht in einem luftleeren Raum agie-
ren, sondern vor- und nachgelagerte externe Partner für ihre 
Geschäftstätigkeiten benötigen, nimmt die Beschaffung/der 
Einkauf eine Schlüsselrolle für die Nachhaltigkeitsergebnisse 
eines jeden Unternehmens ein.

Vor dieser Ausgangsituation stehend und durch die Veranke-
rung von Nachhaltigkeit in den strategischen Prinzipien der 
Porsche Holding, wurden in der Zentralen Beschaffung unter 
dem Motto „Gemeinsam (be)schaffen wir eine bessere Zu-
kunft!“ seit Beginn des Jahres verschiedene Aktivitäten durch-
geführt:

EINSTEIGEN
Zuallererst war es wichtig neben einer notwendigen Wissensbasis 
vor allem Commitment und Awareness bei den einkaufsverant-
wortlichen Personen zu schaffen, um das Thema Nachhaltigkeit 
langfristig und anhaltend verankern zu können. Ein mehrstufiges 
internes Trainingsprogramm zu u.a. grundlegenden Nachhaltig-
keitsbegriffen und das Vorstellen sofort umsetzbarer allgemeiner 
bzw.  warengruppenspezifischer Handlungsoptionen, aber auch 
faktenbasiertes Argumentieren sowie emotionales Abholen wa-
ren entscheidende Faktoren in dieser ersten Phase.

STARTEN
Um dann aber gerade zu Beginn in der wirklichen Umsetzung 
zwischen Excel und Künstlicher Intelligenz den richtigen Weg 
zu finden, wurde zum einen das Einflussvermögen der Be-
schaffung im eigenen Unternehmen im Zeitablauf (am Beispiel 
einer Ausschreibung) festgestellt, zum anderen anhand einer 
Wesentlichkeitsanalyse (Länder- und Warengruppenspezifisch, 
Legal Monitoring) die wichtigsten Nachhaltigkeitsfokusfelder 
eruiert. Mit diesen Ergebnissen ließen sich anschließend Maß-

nahmen in unterschiedlichen Härtegraden ableiten, die dann 
durch die Adaption vorhandener Ressourcen bzw. einem Mat-
ching mit Marktlösungen sukzessive bearbeitet werden. 

LOSFAHREN
Für eine erfolgreiche Implementierung ist ein struktureller 
Wandel in der Beschaffungsfunktion ein entscheidender Fak-
tor – d.h. die Verankerung von Nachhaltigkeit in den Beschaf-
fungsrichtlinien und -prozessen, spezifische Trainings als glo-
baler Onboarding-Bestandteil und die Berücksichtigung in den 
Warengruppenstrategien.

Diese, aber auch viele weitere Maßnahmen wie z.B. Lieferan-
tenratings, die Erweiterung der Ausschreibungsunterlagen, 
Ermittlung von Schattenkosten oder Vorreihung von nachhalti-
geren Alternativen in Katalogen sind bereits bzw. werden noch 
umgesetzt, um über die gesetzlichen Anforderungen hinaus-
gehend von einem Doing less bad, zu einem Doing more good 
zu gelangen.

So dass wir gemeinsam mit unseren Fachbereichen, Liefe-
ranten und weiteren Stakeholdern eine bessere Zukunft (be)
schaffen können und werden.

Stefan Reith
PM Beschaffungsrichtlinien 
& Nachhaltigkeit

Porsche Holding GmbH
Louise-Piëch-Straße 2
5020 Salzburg
Tel: +43 664 8891 9906
stefan.reith@porsche.co.at  
www.porsche-holding.com 
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Nachhaltige Beschaffung ist das fehlende Bindeglied nachhaltiger Lieferketten

Eine nachhaltige Beschaffungsstrategie lässt sich nur zusammen mit Ihren Lieferanten realisieren

Seit Jahren steigen die unternehmerischen Risiken, aktu-
ell spricht man von sogenannten „Stapelkrisen“, die die 
Robustheit globaler Lieferketten zunehmenden schwin-

den lassen. Dazu kommt, dass nun viele Unternehmen vor 
der Herausforderung stehen, nicht nur die Transparenz ihrer 
Lieferketten zu erhöhen, um den neuen gesetzlichen Heraus-
forderungen wie dem Lieferkettengesetz oder den neuen EU-
Reporting Guidelines zu entsprechen, sondern auch durch die 
Einführung nachhaltiger Beschaffungsstrategien die aktuelle 
Lücke zu füllen, denn nur eine nachhaltige Beschaffung garan-
tiert robuste Lieferketten für die Zukunft. 

Eine empirische Studie (https://hbr.org/2020/03/a-more-
sustainable-supply-chain) belegt, dass nachhaltige Lieferket-
ten nur durch ein Umdenken in der Beschaffung hin zu mehr 
Nachhaltigkeit sowie Digitalisierung möglich sind. Der Einkauf 
ist das fehlende Bindeglied einer nachhaltigen Lieferkette!

Diese Herausforderung ist nur zu bewältigen, wenn die ökolo-
gische und soziale Leistungsfähigkeit Ihrer strategisch wichti-
gen Lieferanten gesteigert wird. Die zuvor zitierte Studie macht 
dazu folgende Vorschläge:

 y Festlegung gemeinsamer langfristiger Nachhaltigkeitsziele.

 y Darauf aufbauend formulieren 1st Tier Supplier ihre eigenen 
Nachhaltigkeitsziele.

 y Zulieferer der nachfolgenden Ebenen werden von den 1st 
Tier Lieferanten in die gemeinsame Nachhaltigkeitsstrate-
gie eingebunden.

 y Allen Beschaffungsmitarbeitern kommt die Aufgabe zu, 
die Zulieferunternehmen der ersten beiden Stufen in das 
Nachhaltigkeitsprogramm zu integrieren. Dazu ist eine ver-
antwortliche Person zu benennen.

Diese neuen Anforderungen an eine nachhaltige Beschaffung 
fordern ein völlig neues Verständnis strategischer Lieferanten-
Beschaffer-Beziehungen. Die sozialen und ökologischen Leis-
tungen der Lieferanten sind zu zu dokumentieren, auf Basis 

dieser Kompetenzen zu klassifizieren, Entwicklungspläne zu 
erstellen und darauf aufbauend die aktuellen Fortschritte zu 
honorieren. 

In einer aktuellen Bachelor Arbeit an der CBS wurde das holis-
tische „TrueSRM“ Modell von Schuh et. al (2014) auf die Her-
ausforderungen einer nachhaltigen Beschaffung adaptiert. Das 
Modell entwickelt neun unterschiedliche Lieferantencluster, 
die auf Basis der dazugehörigen Strategien das beschaffende 
Unternehmen in der Implementierung einer Nachhaltigkeits-
strategie unterstützen können. Dabei werden zwei Achsen 
aufgespannt – das Leistungsniveau sowie das strategische 
Potential der Lieferanten. Die klassische Lieferantenbewertung 
(Leistungsniveau) wird um ökonomische, ökologische und so-
ziale Bewertungskriterien erweitert. Das strategische Poten-
tial beruht auf Wachstum (Fähigkeit des Lieferanten, gemein-
sam mit dem Beschaffer die Nachhaltigkeit in der Lieferkette 
zu steigern), Innovation (proaktives Weiterentwickeln eigener 
Nachhaltigkeitsleistungen), Wirkungsbereich (Einfluss des Lie-
feranten auf Wirtschaft, Umwelt und Gesellschaft) sowie Zu-
sammenarbeit (Übereinstimmung von Denkweisen und Zielvor-
gaben beider Parteien).

Dieser kurze Beitrag soll verdeutlichen, dass Nachhaltig-
keit in der Beschaffung zum entscheidenden Erfolgsfaktor 
robuster Lieferketten geworden ist. Dies erfordert nicht 
nur die Einführung einer nachhaltigen Beschaffungsstra-
tegie, sondern auch ein völliges Umdenken in der zukünfti-
gen Zusammenarbeit mit Lieferanten.

Prof. Dr. habil. Lisa Fröhlich

CBS International Business School
Hardesfuststr. 1
50677 Köln

Tel: +49 177 8949678
e.frohelich@cbs.de
www.cbs.de 
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„Sicherheit nicht gegen Nachhaltigkeit ausspielen“
Interview Thomas Rose

Die nachhaltige Verpackung gehört zu den Mega-Trends. Sie 
muss zugleich aber auch für Sicherheit sorgen – ihre urei-
gene Aufgabe. Das macht Verpackungen zu einem wichti-

gen Teil der Logistikkette und des Transportprozesses und das in 
jeder Branche. Thomas Rose ist Geschäftsführer der Anton Deba-
tin GmbH in Bruchsal. 2023 wird das Unternehmen 100 Jahre alt 
und blickt zurück auf eine lange Tradition als Lösungsanbieter in 
der Verpackungsbranche – und nach vorne – auch – als verläss-
licher Spezialist für den sicheren Transport von Laborproben.

Frage:
100 Jahre Verpackungsgeschichte – können Sie diese kurz zu-
sammenfassen?

Thomas Rose:
In vier Worten: Stetige Veränderung, hohe Anpassungsbereit-
schaft. Papier war vor 100 Jahren DAS Verpackungsmaterial. 
Da unser Standort Bruchsal eine große Justizvollzugsanstalt 
beheimatet, wurden auch für uns dort die klassischen Tüten 
geklebt. Interessanterweise gilt Papier auch heute noch als die 
Lösung schlechthin, wenn es um nachhaltige Verpackungen 
geht. Das ist es aber nicht. Das ist einfach gute Lobbyarbeit. 
Debatin ist heute ein kunststoffverarbeitendes Unternehmen, 
weil dieses Material zum Schutz mancher (Transport-)Güter 
und Waren unverzichtbar ist. Wir dürfen die Sicherheit nicht 
gegen die Nachhaltigkeit ausspielen.

Frage: 
Welche Rolle spielt Nachhaltigkeit bei Debatin?

Thomas Rose:
Die, die sie spielen muss: Nachhaltigkeit ist DER Gamechan-
ger. Und wird es bleiben. Wir sind auf dem Weg zu einem nach-
haltigen Unternehmen, weil das für alle und jeden auf der 
Welt ein Prozess ist. Wir haben unsere Produkte Stand heute 
klimaneutral gestellt und kompensieren auch. Aber nach der 
Kompensation kommen die nächsten Schritte. Die fallen einem 
in der augenblicklichen Krise nicht unbedingt leicht, aber wir 
gehen sie und verwenden Post Consumer Recycling Folie oder 
sorgen mit Second Life Produkten dafür, dass Verpackungen 
nicht gleich weggeworfen werden müssen, sondern eine an-
dere Verwendung finden. Wir versuchen, Kreisläufe zu schlie-
ßen. Weil die Natur das ganz genau so macht. Sie nehmen wir 
als Vorbild und ihr wollen wir dienen.

Frage:
Veränderung steht auf der Debatin Agenda ganz oben. Wo ver-
ändert sich bei Ihnen gerade am meisten? 

Thomas Rose:
Debatin kann Sicherheit. Weil wir mit Produkten erfolgreich sind 
und waren, die den Transport sensibler und wertvoller Inhal-
te ermöglichen: Geld zum Beispiel oder forensische Proben. 
Derzeit erschließen wir sehr erfolgreich den internationalen 

Healthcare Markt. Laborproben müssen absolut sicher trans-
portiert werden. Was mangelnde Hygiene bedeutet, hat uns die 
Pandemie eindrücklich gelehrt. Wir beherrschen diesen Trans-
portprozess weit über die Herstellung der gesetzlich vorge-
schriebenen dreiteiligen Verpackung hinaus. Lösungsanbieter 
zu sein, liegt dem Debatin Team im Blut. Wir haben Lust darauf, 
die Herausforderungen unserer Kunden zu verstehen und bei 
deren Bewältigung zu helfen. Ohne diese Ambition kann ein 
Unternehmen keine 100 Jahre alt werden.

Frage:
Debatin ist auch selbst Einkäufer. Wie nachhaltig ist Ihr Unter-
nehmen an dieser Stelle?

Thomas Rose:
Dank BME sind wir hier ein echter First Mover. Debatin erhielt 
als erstes Unternehmen in Deutschland die BME Auszeichnung 
als nachhaltige Beschaffungsorganisation. Das hat viel mit Au-
thentizität zu tun: Wir müssen bestimmte Anforderungen an 
unsere Lieferanten stellen, sie selbst umsetzen, damit unsere 
Kunden sicher sein können, dass Nachhaltigkeit bei Debatin 
nicht nur ein Lippenbekenntnis ist, das bei den ersten Schwie-
rigkeiten auch noch preisgegeben wird.

Thomas Rose
Geschäftsführer / CEO

Anton Debatin GmbH
Vichystraße 6 
76646 Bruchsal

Tel: +49 7251 8009 700
thomas.rose@debatin.de
www.debatin.de

Q
u

el
le

 F
ot

o:
 F

ot
oa

te
lie

r E
bi

n
ge

r



44 BMEnet Guide Beschaffungsdienstleister 2023

NACHHALTIGE BESCHAFFUNG

Torfminderung in der öffentlichen Beschaffung

Nachhaltiges Grünflächen- und Liegenschaftsmanage-
ment schließt die Auswahl von Erden und Substraten mit 
ein. Bei der Beschaffung von Produkten und der Auftrags-
vergabe an Dienstleister können hier entscheidende Wei-
chen in Richtung Klimaneutralität gestellt werden. Dabei 
gilt es, den Einsatz von torfhaltigen Erzeugnissen nach 
Möglichkeit ganz zu vermeiden.

Torf kein nachwachsender Rohstoff

Die Verwendung von torfhaltigen Erden setzt in erheblichem 
Maße CO2 frei, denn in Moorböden ist im Vergleich zu Wäldern 
ein Vielfaches an Kohlenstoff gespeichert. Doch anders als Holz 
zählt Torf aufgrund seiner sehr langen Entstehungszeit nicht zu 
den nachwachsenden Rohstoffen. Der Gebrauch jeglicher Pro-
dukte, die Torf enthalten, trägt deshalb zur Erderwärmung bei.

Darüber hinaus führt Torfabbau in anderen Ländern, aus denen 
Deutschland Torf importiert, zur Zerstörung einmaliger Natur-
landschaften und der dortigen Artenvielfalt. Ein Ausstieg aus 
der Torfnutzung ist somit auch ein Beitrag zum globalen Moor-
bodenschutz.

Handlungsfelder für den Einsatz torffreier Erden

Im Zuständigkeitsbereich der öffentlichen Hand und ihrer Lie-
genschaften werden torfhaltige Erden in folgenden Bereichen 
eingesetzt:

 y Wechselbepflanzungen

 y Park- und Flächengestaltung

 y Bodenverbesserung

 y Sportrasen

 y Straßenbegrünung (Kübel, Ampeln, Fensterkästen)

 y Zimmerpflanzen in Gebäuden, z.B. für Innenraumge-
staltung oder Veranstaltungsdekoration

Torffreie Produktalternativen

Auf dem Markt sind bereits zahlreiche verschiedene torffreie 
Substrate verfügbar. Als Torfalternativen im GaLaBau eignen 
sich vor allem:

 y Grüngutkompost

 y Holzfasern

 y Kokosprodukte

 y Reis- & Dinkelspelzen

 y Rindenhumus

Derzeit sind die Potenziale der Torfersatzstoffe bei Weitem noch 

nicht ausgeschöpft. Rein mengenmäßig würden sie ausreichen, 
um die Torfnutzung in Deutschland komplett zu ersetzen.

Die Torfminderungsstrategie in Deutschland

Die Bedeutung torffreier Erden für den Klima- und Umwelt-
schutz ist in der Gesellschaft oftmals noch nicht bekannt. Das 
Bundesministerium für Ernährung und Landwirtschaft (BMEL) 
hat deshalb im Zuge des Klimaschutzprogramms 2030 eine 
spezielle Torfminderungsstrategie für Deutschland gestartet. 
Sie zielt darauf ab, den Einsatz von Torf als Kultursubstrat und 
Bodenverbesserer so weit wie möglich zu verringern und, wo 
immer dies machbar ist, ganz auf dessen Einsatz zu verzichten. 
Die Strategie richtet sich gleichermaßen an Verbraucher, den 
Erwerbsgartenbau sowie die öffentliche Hand.

Gütezeichen geplant

Parallel zu den Informations- und Forschungsprogrammen 
wird an einem internationalen Zertifizierungssystem für Torfer-
satzstoffe gearbeitet, welches die gesamte Wertschöpfungs-
kette umfassen soll – von der Gewinnung bis zur Inverkehr-
bringung des Substrates.

Markterkundung

Im Auftrag des BMEL hat die Fachagentur Nachwachsende 
Rohstoffe e. V. (FNR) auf torfersatz.fnr.de eine Datenbank für 
torffreie Substrate erstellt, welche aktuell über 250 am Markt 
verfügbare Produkte listet.

Infos & Produkt-Datenbank: https://torfersatz.fnr.de/ 

Ute Papenfuß
Fachagentur Nachwachsende Rohstoffe e. V. (FNR)
Fachinformation Nachhaltige Beschaffung
OT Gülzow
Hofplatz 1

18276 Gülzow-Prüzen
Tel: + 49 3843 6930-256
beschaffung@fnr.de
https://beschaffung.fnr.de 

Durch den Einsatz von torffreien Erden lassen sich erhebliche Mengen an Treibhausgasen einsparen. Quelle: links © smuki– stock.adobe.com

https://torfersatz.fnr.de/


Weitere Informationen 

auf der Website!
• Einsatzgebiete
• Erfahrungen
• Produkt-Datenbank
• Alternativen
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Aufbau einer starken Unternehmenskultur, um  
Fachkräfte zu finden und zu binden
Handlungsempfehlungen für Ihr Unternehmen 

Es ist nichts Neues: eine Arbeitswelt im Wandel. Die Zahl 
der offenen Stellen steigt bei gleichzeitig sinkender Zahl 
von Bewerber:innen. Und wenn dann doch ein Bewerber 

anklopft, fragen Unternehmen sich: Was ist mit der Arbeitswelt 
von heute los? Sind die Ansprüche der Bewerber:innen und vor 
allem der Generation Z zu hoch? 

Unternehmen müssen sich der Herausforderung stellen, dass 
Bewerber:innen sich zunehmend ihren Arbeitgeber aussuchen 
können. Das Konzept des loyalen Mitarbeiters mit fest etablier-
ten Aufgaben wird abgelöst durch eine höhere Wechselbereit-
schaft im Job und der Nachfrage nach flexibleren Beschäf-
tigungsverhältnissen. Begleitet wird diese Veränderung von 
der Digitalisierung, die einerseits Arbeitsprozesse vereinfacht, 
aber auch Treiber für den strukturellen Wandel der gesamten 
Arbeitswelt ist.

Es wird zwar auch zukünftig weiterhin die Vollzeitbeschäf-
tigung geben, diese wird jedoch vermehrt ergänzt um einen 
bunten Blumenstrauß an Beschäftigungsarten: angefangen 
von Teilzeit, Job-Sharing, Freelancing, projektbasierte Aufträge 
sowie weitere flexible Arbeitsmodelle. 

Weiterhin geht es nicht nur um die auf den Arbeitsmarkt kom-
mende Generation Z, sondern im Fachkräftemangel wird es für 
Unternehmen auch immer mehr Normalität aus dem Ausland 
zu rekrutieren bzw.  Rentner:innen als Zielgruppe für flexible Ar-
beitsmodelle und notwendiges Expertenwissen anzusprechen.

Um nun für das eigene Unternehmen die passenden Lösungs-
ansätze zu finden ist leichter gesagt als getan. 

New Work steht für den strukturellen Wandel der gesamten 
Arbeitswelt. 

Fakt ist, dass die meisten Unternehmen immer noch in den 
klassischen Modellen denken: hierarchische Strukturen, Kar-
rieremodelle, Bonussystem, sowie die traditionellen Weiterbil-
dungsmöglichkeiten. 

All diese Konzepte werden jedoch mit dem strukturellen Wan-
del der New Work Bewegung zunehmend abgelöst. Neben der 
Vereinbarkeit von Beruf und Familie geht es um einen höhe-
ren Stellenwert des verantwortungsvollen und wertebasierten 
Wirtschaftens, um Mitgestaltungsmöglichkeiten sowie um Au-
tonomie in der eigenen Arbeit.

Finden Sie also für Ihr Unternehmen heraus, inwieweit die Wer-
te der aktuellen Zeit erfüllt sind. Nutzen Sie die Einflussfakto-
ren auf die Mitarbeitermotivation für den Aufbau einer starken 
Unternehmenskultur und zur nachhaltigen Verbesserung der 
Mitarbeiterbindung. 

Einflussfaktoren der Mitarbeitermotivation

 � Zweck: Gibt es eine gemeinsame Zielsetzung  
und einen übergeordneten Zweck? 

 � Organisations-Effektivität: Wird Ihre Organisa-
tionstruktur und -steuerung als effektiv und 
effizient wahrgenommen (in Bezug auf Entschei-
dungsfindung, Struktur, Kommunikation und 
Zusammenarbeit) 

 � Fairness: Empfinden Ihre Mitarbeiter:innen das 
Arbeitsumfeld in Ihrem Unternehmen als fair? 

 � Arbeitsklima (non-toxic): Ist das Arbeitsumfeld 
frei von interner Politik, Machtspielen und Ge-
rüchten? 

 � Werte: Stehen Ihre Führungskräfte für die Werte, 
Kongruenz, Ehrlichkeit und Integrität?

 � Autonomie und Beherrschung: Geben Sie Ihren 
Mitarbeiter:innen Mitgestaltungsmöglichkeiten 
und dürfen sie durch die Beherrschung ihres 
Aufgabenfeldes glänzen? 

 � Wertschätzung: Ist Ihr Unternehmen von Wert-
schätzung, Vertrauen und einer konstruktiven 
Fehlerkultur geprägt? 

 
Bindung beruht auf der Art und Weise der Zusammenarbeit 

Die gute Nachricht ist: die oben genannten Einflussfaktoren 
auf die Mitarbeitermotivation können einfach und schnell mit-
tels qualitativer und per standardisiertem Fragebogen eruiert 
werden. Sie beziehen sich größtenteils auf den Umgang so-
wie die Art und Weise der Zusammenarbeit und erfordern keine 
großen Investitionen. 

Bevor Sie als Unternehmer also in teure Personalmaßnahmen, 
wie z.B. teure Trainings investieren, schauen Sie als Erstes, wo 
genau der Schuh drückt.

NEW WORK
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NEW WORK

Gewinnung über Emotionen und Sinngebung

Halten wir also fest: Die Gewinnung von Talenten in der heuti-
gen Arbeitswelt funktioniert weniger über hard-facts, sondern 
vielmehr über Emotionen und das zu erwartende Erlebnis in der 
Arbeitswelt. Es ist also erforderlich, reelle Einblicke zu geben, 
die zeigen, wie es ist bei Ihnen zu arbeiten.

Stellen Sie hierzu im ersten Schritt Ihrer aktuellen Belegschaft 
folgende Frage: „Ich arbeite gerne in diesem Unternehmen, 
weil …“. Differenzieren Sie hierbei zwischen den Aussagen der 
zentralen Jobgruppen in Ihrem Unternehmen und charakteri-
sieren Sie sich als Arbeitgeber.

Verwenden Sie im nächsten Schritt die Erkenntnisse ihrer Ar-
beitgeberattribute zur Überarbeitung Ihrer Außendarstellung, 
zum Beispiel Ihrer Job-Postings pro Jobgruppe. Nutzen Sie die 
Kernbotschaften zur authentischen Vermarktung.

Ihre Mitarbeiter:innen sind Ihre stärksten Befürworter zur 
Gewinnung von Talenten 

Schauen Sie nun auf die Effizienz Ihrer bislang eingesetzten 
Recruiting Kanäle je Jobgruppe. Viele Unternehmen setzten 
mittlerweile auch komplett auf „Active-Sourcing“ – also die ak-
tive Ansprache potenzieller Kandidaten. 

Nutzen Sie hier Ihre Mitarbeiter:innen als ihre „Recruiter“ – 
nicht umsonst schneiden Mitarbeiterempfehlungen im inter-
nationalen Vergleich immer wieder als der bestfunktionierende 
Sourcing Kanal ab - mit den besten Kandidaten und der längs-
ten Mitarbeiterbindung. 

Erhöhen Sie die Trefferquote Ihrer Personaleinsteillungen  

Achten Sie darauf, dass Sie als Unternehmen kompetenzba-
sierte Interviews durchführen und zudem den Kultur-Fit, die 
Werte und die persönlichen Motive mit einbeziehen. Je nach 
Jobgruppe und den abzuprüfenden Kompetenzen sollte min-
destens ein weiteres diagnostisches Instrument hinzugezogen 
werden. Die höhere Wahrscheinlichkeit der Eignung ist durch 
die richtige Diagnostik statistisch belegt. 

Home-Office ist für viele Fachkräfte keine Option 

Geprägt durch die Digitalisierung, Globalisierung und nicht zu-
letzt durch die Pandemie ist Remote-Arbeit in vielen Unterneh-

men Normalität geworden. Für mehr als die Hälfte der Fach-
kräfte ist Home-Office aber schlichtweg keine Option, weil ihre 
Tätigkeit es nicht zulässt.

Es bleibt somit die Frage, wie man New Work Modelle auf die 
Fachkräfte überträgt, bei denen die oben genannte Flexibili-
tät nicht möglich ist. Hier ist ein Umdenken gefragt: Inwieweit 
kann man die Mitarbeiterstrukturen agiler aufstellen und kürze-
re Schichten bzw. weniger Wochenstunden erlauben? Manch-
mal reichen kleine Veränderungen, die einen großen Impact 
generieren können, z.B. Schichtpläne mit mehr Vorlauf zu pla-
nen oder zu einer pool-basiertes Einsatzplanung überzugehen, 
um kurzfristige Engpässe besser abzufangen oder auf Wunsch 
längere Auszeiten zu ermöglichen.

Kein One-size-fits-all und Mut zur Veränderung

Bei allen Maßnahmen geht es darum je nach Industrie und 
Unternehmensgröße Lösungen zu implementieren, die funk-
tionieren und das Unternehmen oder die Belegschaft nicht 
„überfordern“.

Mut zur schrittweisen Veränderung heißt die Devise: Sie 
werden in Ihrem Unternehmen feststellen, dass sich durch 
gezielte Veränderungen und die richtige Implementierung 
das Arbeitsklima und die Zusammenarbeit verbessert, sich 
die Fehlzeiten reduzieren, offene Stellen schneller besetzt 
werden und die Leistung steigt. 

 

Ramona Litzenberger

ewolves e.K.
Schulstr. 31
47608 Geldern

Tel: +49 1 56 78 43 25 09

info@ewolves-consulting.com   
www.ewolves-consulting.com 
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RISIKOMANAGEMENT EINKAUF/SUPPLY CHAIN

Lieferketten in einer unsicheren Welt schützen 

Risikoträger in der Lieferkette vs. Resilienz – Es ist Ihre Entscheidung

Die Transported Asset Protection Association (TAPA) ist 
einer der weltweit führenden Verbände für Resilienz und 
Sicherheit in der Lieferkette.

1997 gründete er sich in den drei großen Regionen: Amerika, 
Asien und Europa, mit Mittlerer Osten und Afrika (EMEA).

Mit der Mission, Cargo Verluste zu minimieren und die Resi-
lienz der Lieferketten zu optimieren, vereint die TAPA ein brei-
tes Spektrum von über 1.000 Mitgliedsunternehmen in ihrem 
Netzwerk an Herstellern, Logistikdienstleistern, Strafverfol-
gungsbehörden, Versicherern und Sicherheitsdienstleistern.

Das Ausmaß des Problems

Führende Wirtschaftsverbände schätzen die Verluste von 
Fracht allein auf deutschen Straßen auf über 2,2 Mrd. Euro pro 
Jahr. Die tatsächlichen Kosten kann bei gestohlenen Gütern 
jedoch schnell das fünf- bis siebenfache des Warenwerts be-
tragen. Einer EU-Studie zu Folge kostet Frachtkriminalität die 
Unternehmen über 8,2 Mrd. Euro pro Jahr. Niedrige Strafen 
für Vergehen, aber potenziell hohe Gewinne für die Kriminellen 
verschärfen diese Situation. 

Dabei haben Frachtdiebstähle weitaus größere Folgen als nur 
den reinen finanziellen Verlust. Sie stellen eine Gefahr für Mitar-
beiter und Zivilisten dar, der Ruf des Unternehmens oder einer 
Marke kann negativ beeinflusst werden, Bestellungen können 
nicht rechtzeitig geliefert werden oder Produktionspläne ge-
raten durcheinander, und letztlich führen sie zu erhöhten Ver-
sicherungsprämien.

Auch für die Wirtschaft stellt Frachtkriminalität ein großes Pro-
blem dar. Große Unternehmen meiden kriminelle „Hotspots“, 
was wiederum Auswirkungen auf regionale aber auch nationa-
le Investitionen haben kann.

Trotzdem bleiben viele Frachtdiebstähle weiterhin ungemeldet.

Resilienz als Lösungsansatz

TAPA zielt darauf ab, die Widerstandsfähigkeit globaler Liefer-
ketten sicherzustellen und nachhaltige Verlustprävention in 
globalen Lieferketten zu gewährleisten. Unter anderem gelingt 
dies durch das große Netzwerk innerhalb der TAPA-Familie: das 
Zusammentragen und Teilen von aktuellen Bedrohungs- und 
Verlustinformationen, die Vernetzung von Interessengruppen-
sowie das Schulen von Mitarbeitern sind nur ein Teil der Vorteile 
einer Mitgliedschaft.

Unsere zertifizierten Standards, entwickelt von der Indus-
trie für die Industrie

Unsere Standards bieten optimale Rahmenbedingungen, aktu-
elle Risiken zu managen, Verluste zu reduzieren, Vermögens-
werte zu schützen, die Sicherheit der Mitarbeiter zu verbessern 
und Kosten zu sparen, die durch Frachtdiebstähle entstehen 
können.

Die Facility Security Requirements (FSR) sind der offizielle TA-
PA-Sicherheitsstandard für die Sicherung von Lägern bzw. 
Umschlagsbereichen und setzt spezielle Sicherheitsanforde-
rungen für Einrichtungen, Läger und Gebäude fest.

Unsere Trucking Security Requirements (TSR) sind der offiziel-
le TAPA-Sicherheitsstandard für die Sicherung von Straßen-
transportleistungen. Diese legen spezifische Sicherheitsanfor-
derungen für den Lkw-Verkehr fest.

Die Parking Security Requirements (PSR) der TAPA EMEA ver-
binden Parkplatzbetreiber in einem wachsenden Netzwerk für 
sichere Parkplätze im Landverkehr.

Ist Ihr Unternehmen auf alle Eventualitäten ausreichend 
vorbereitet? Haben Sie Fragen zur Mitgliedschaft bei uns? 
Kontaktieren Sie uns gern, wir unterstützen Sie dabei, Ihre 
Lieferkette sicherer zu gestalten!

Thorsten Neumann

Transported Asset 
Protection Association EMEA
Pastoor Ohllaan 39
3451 CB Vleuten, NL

Tel: +31 619573461
info@tapaemea.org 
www.tapaemea.org 
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RISIKOMANAGEMENT EINKAUF/SUPPLY CHAIN

Resilienz im Einkauf – Unerwartet Risiken meistern

Sind Sie auf einen Bürgerkrieg in den USA oder auf einen 
Meteoriteneinschlag in einer europäischen Metropole vor-
bereitet? Covid-19, Suez-Kanal, globale Versorgungseng-

pässe bei Rohstoffen oder Mikrochips, Energiepreise, Inflation 
usw. Eine Krise jagt die andere. Das klassische Risikomanage-
ment ist mit den aktuellen Entwicklungen in den Märkten über-
fordert: Die Idee, alle Risiken zu identifizieren, kann nicht funk-
tionieren. Viele Risiken werden nicht (rechtzeitig) erkannt oder 
als zu unwahrscheinlich eingestuft, um darauf zu reagieren. 

Resilienz ergänzt das klassische Risikomanagement, um den 
Einkauf gegenüber unerwarteten Risiken widerstandsfähig zu 
machen. Wie können sich Einkaufsabteilungen auf unvorher-
gesehene Risiken vorbereiten? In unserer umfassenden Studie 
(Heß, Kleinlein: Resilienz im Einkauf, Springer Verlag 2021) aus 
dem Jahr 2021/22 wurden in Zusammenarbeit mit sechs Pra-
xispartnern drei grundsätzliche Ansätze identifiziert.

Wirkungsorientierter Ansatz (Fahrradhelmansatz)

Der klassische Ansatz im Risikomanagement wird auf den Kopf 
gestellt. Es wird nicht mehr nach den möglichen Risiken ge-
fragt, sondern danach, an welchen Stellen der Schaden am 
größten wäre. Dort erfolgen Absicherungsmaßnahmen. Das ist 
die Idee des Fahrradhelms. Kopfverletzungen gehören zu den 
schlimmsten. Deshalb wird der Kopf mit dem Helm abgepolstert. 

Auf den Einkauf bezogen wird gefragt, welcher Ausfall eines 
Materials, eines Lieferanten oder einer Beschaffungsregion 
existenzbedrohend ist. Über Stücklistenauflösung wird der je-
weilige drohende Umsatzverlust oder Deckungsbeitragsverlust 
ermittelt. Falls der Verlust existenzbedrohend erscheint, sollten 
– selbst, wenn keine Risiken unmittelbar erkennbar sind - Vor-
sorgemaßnahmen ergriffen werden, z.B. eine Second Source 
oder weitere Produktionsstandorte aufgebaut werden.

Krisenfestigkeit aufbauen

Auf Krisen professionell reagieren zu können, gehört zu den 
besten Vorsorgen auf unerwartet Risiken. In der Studie wur-
den ca. 50 Hebel identifiziert, um die Krisenfestigkeit zu stei-
gern, wie die folgenden Beispiele illustrieren. Hervorragende 
Warengruppenstrategien mit umfassender Transparenz in den 
Beschaffungsmärkten ermöglichen es, Krisen frühzeitig zu er-
kennen, zu bewerten und entgegenzuwirken. Eine enge cross-
funktionale Abstimmung der Strategien mit den Stakeholdern 

des Einkaufs, ggf. auch mit Lieferanten, führt zu einer erheb-
lichen Beschleunigung bei der Krisenbewältigung. Feuerwehr-
übungen, z.B. zur Freigabe eines Materials in kürzester Zeit, 
steigert die Agilität und hilft so den Ernstfall vorzubereiten. 
Insgesamt zeigt die Studie, dass ein hervorragender strategi-
scher Einkauf die beste Krisenvorbereitung ist.

Risikobewusstsein stärken

Darüber hinaus muss ein neues Risikobewusstsein in den Ein-
kaufsabteilungen entstehen. Bei allen Einkaufsentscheidun-
gen müssen Risikoaspekte systematisch beachtet werden, z.B. 
in Warengruppenstrategien, in der Lieferantenbewertung oder 
bei Vergabeentscheidungen. Beispielweise sollten Risikoabwä-
gungen gleichberechtigt zur Kostenoptimierung im Zielesys-
tem verankert werden. Im klassischen Einkauf werden häufig 
Kostensenkungen durch höhere Risiken erkauft. Man denke an 
Bestandsreduzierungen, Just-in Time, Bündelung oder Global 
Sourcing. Risikopolitiken, Zielvorgaben oder Schulung von Mit-
arbeitern können ein neues Risikobewusstsein bewirken. 

Fazit: Die Ansätze der Resilienz ergänzen das klassische 
Risikomanagement. Kritische Materialien, Lieferanten und 
Regionen müssen identifiziert und gegenüber Risiken ab-
gesichert werden. Die Krisenfestigkeit muss durch die Ent-
wicklung des strategischen Einkaufs gestärkt werden. Ba-
sis dazu ist ein fest verankertes Risikobewusstsein.

Prof. Dr. Gerhard Heß

Technische Hochschule Nürnberg 
Bahnhofstr. 87
90480 Nürnberg

Institut für Beschaffungsstrategie

www.beschaffungsstrategie.de 
hess@beschaffungsstrategie.de 

Praxisstudie zeigt neue Wege im Risikomanagement
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RISIKOMANAGEMENT EINKAUF/SUPPLY CHAIN

Risiken einer Entkopplung Europas von globalen Wertschöpfungsketten

Die Covid-19 Pandemie und der Krieg in der Ukraine haben 
der Welt die Verletzbarkeit der Weltwirtschaft auf dra-
matische Art und Weise vor Augen geführt. Lieferketten 

wurden unterbrochen, so dass dringend benötigte Produkte 
nicht mehr in ausreichender Menge verfügbar waren. Standen 
im Jahr 2020 noch Medizinprodukte wie Gesichtsmasken und 
Schutzhandschuhe im Fokus, so waren 2021 ganz andere Pro-
dukte, beispielsweise Holz, Container oder Mikrochips betrof-
fen. Im Jahr 2022 sorgt man sich nun insbesondere um Öl und 
Gas. Als direkte Folge des verknappten Angebots lässt sich 
zudem eine Rückkehr der Inflation beobachten. Diese betrug 
in Deutschland bereits 2021 – also vor der Ukraine-Krise – 3,1 
Prozent. Im September 2022 sind die Preise sogar um 10 Pro-
zent (im Vergleich zum Vorjahresmonat) gestiegen.

Um die heimische Industrie resilienter gegenüber solchen 
Engpässen und den damit verbundenen Preissteigerungen 
zu machen, wird vielerorts für eine Rückverlagerung der Pro-
duktion nach Europa geworben. Dies soll verhindern, dass sich 
Schocks im Ausland, wie zum Beispiel ein Covid Lockdown in 
China oder ein russisches Exportverbot von Gas, auf die hei-
mische Versorgung auswirken. Tatsächlich stammten 2018 
bereits gut 92 Prozent der in der deutschen Industrie verwen-
deten Vorprodukte aus Europa, eine Verlagerung der restlichen 
8 Prozent mag daher gar nicht so schwer erscheinen. Diese 
aggregierten Zahlen verschleiern jedoch Abhängigkeiten, die 
bei einzelnen Produkten bestehen. So stammten 2021 80 Pro-
zent der nach Deutschland importierten Laptops und 70 Pro-
zent der Handys aus China. Ein Verzicht auf China als Zulieferer 
dürfte sich daher zumindest kurzfristig schwierig gestalten.

Wie Berechnungen des Kiel Instituts für Weltwirtschaft (IfW) 
zeigen, wäre eine Rückverlagerung des Großteils der Produk-
tion in die EU zwar prinzipiell möglich, jedoch mit erheblichen 
Kosten verbunden. So würde eine Abkopplung der EU vom 
Rest der Welt das deutsche Bruttoinlandsprodukt (BIP) dauer-
haft um 6,9 Prozent reduzieren. Gemessen am BIP 2019 müss-
te Deutschland damit jedes Jahr auf Wertschöpfung in Höhe 
von knapp

 
237 Mrd. Euro verzichten.

Eine Abkopplung von einzelnen Ländern wie China oder Russ-
land würde Deutschland immerhin 1 Prozent bzw. 0,4 Prozent 

seiner Wirtschaftskraft kosten. Bei diesen Zahlen handelt es 
sich zudem um langfristige Effekte. Betrachtet wird also ein 
Zeitraum, in dem neue Gaspipelines und LNG Terminals gebaut 
und die Energiewende vorangetrieben werden können. Kurz-
fristig dürften die negativen Auswirkungen wesentlich stärker 
ausfallen.

Während eine Abkopplung von einzelnen Ländern also politisch 
notwendig sein könnte, würde eine allgemeine Rückverlage-
rung der Produktion nach Europa den Lebensstandard senken. 
Wir wären zwar unabhängiger von Schocks in Drittländern, vor 
globalen Schocks wie der Pandemie böte allerdings auch die 
Rückkehr zur Autarkie keinen Schutz. Zudem würde sie uns 
anfälliger für Schocks innerhalb Europas machen, denn auch 
deutsche Fabriken können überflutet werden und französische 
Atomkraftwerke temporär ausfallen. In solchen Fällen dient 
internationaler Handel seit jeher als eine Art Versicherung, da 
dringend benötigte Produkte im Krisenfall aus dem Ausland 
importiert werden können. Dieser Möglichkeit würden wir uns 
durch eine Rückkehr zur Autarkie selbst berauben.

Eine nachhaltigere Lösung wäre eine Diversifizierung der 
Beschaffung, so dass Vorprodukte aus unterschiedlichen 
Regionen bezogen werden. Dies würde die Resilienz der 
europäischen Volkswirtschaft stärken und gleichzeitig die 
Vorteile der internationalen Arbeitsteilung erhalten. Das 
Gebot ist daher nicht Abschottung, sondern eine Intensi-
vierung der internationalen Zusammenarbeit auf breiter 
Front, um den Wohlstand Europas und seiner Handelspart-
ner dauerhaft zu sichern.

Prof. Dr. Alexander Sandkamp

Kiel Institut für Weltwirtschaft (IfW)
Kiellinie 66
24105 Kiel

Tel: + 49 431 88 14-225
alexander.sandkamp@ifw-kiel.de   
https://www.ifw-kiel.de/sandkamp

Um Ihren Wohlstand zu sichern sollte die EU auf Kooperation statt auf Abschottung setzen
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SOURCING INTERNATIONAL

Hightech Zulieferer Türkei:  
Unentdeckte Potentiale für den Einkauf in Europa
Türkische KMUs entwickeln Hightech Produktionsfähigkeiten, aber bleiben meist unentdeckt  
auf dem globalen Markt

Die Türkei ist ein wichtiger Zulieferer-Markt für den Ma-
schinenbau in Deutschland beziehungsweise der ge-
samten EU [1, 2]. Zudem haben die mit der Corona-Krise 

verbundenen Preiserhöhungen und Unsicherheiten bei Liefe-
rungen aus Fernost die Türkei aufgrund ihrer logistischen Vor-
teile stärker in den Fokus des Beschaffungswesens europäi-
scher Unternehmen gerückt. 

Die Gründe liegen auf der Hand: Kurze geographische Lie-
ferwege ermöglichen eine hohe Planungssicherheit, Ver-
fügbarkeit und Flexibilität. Hinzu kommen Zollfreiheit, 
hohe Produktionsqualität und wettbewerbsfähige Produk-
tionskosten.

Neben diesen Zusammenhängen gibt es aber Dynamiken inner-
halb der türkischen Industrie, die für Außenstehende zumindest 
aktuell noch weitestgehend unentdeckt verlaufen. 

Drei Parameter spielen hierbei eine wichtige Rolle: 1. Entwicklun-
gen in der Maschinenbau- und Luftfahrtindustrie. 2. Die Ausrich-
tung auf den heimischen Zulieferer-Markt, um durch reduzierte 
Produktionskosten wettbewerbsfähiger zu werden. 3. Entschei-
dungen einiger Länder, den Verkauf militärisch nutzbarer High-
tech Bauteile und Produkte an die Türkei einzuschränken.

Durch die in Punkt 1 und 2 genannten Zusammenhänge haben 
viele Unternehmen ihre Aktivitäten in Forschung und Entwick-
lung (F&E) zur Erlangung produktionsrelevanter Fähigkeiten vor-
angetrieben, vor allen Dingen KMUs. [3] Der in Punkt 3 genannte 
Umstand hat die Nachfrage nach heimischen Hightech Liefe-
ranten und damit F&E weiter intensiviert. [4, 5] 

In den meisten Fällen sind diese KMUs aber nicht oder kaum in 
die (digitale) Infrastruktur des globalen Marktes eingebunden 
und sind von außen schwer ausfindig zu machen. Die Gründe: 
A) Bildung eines mit der Zeit organisch gewachsenen Insider 
Netzwerkes aus auftraggebender Industrie (anfänglich Vertei-
digungsindustrie) und zuliefernden KMUs, das im großen Maße 
durch Ingenieure der auftraggebenden Seite getrieben wurde. 
Da diese Ingenieure selbst Lieferantensuche und -entwicklung 
durchführen, haben sie oft den fundiertesten Überblick über die 
Lieferanten. B) Besagte KMUs hatten bisher aufgrund der Fokus-
sierung auf die Entwicklung neuer technischer Fähigkeiten nicht 
die Ressourcen für globales Marketing.

Grundsätzlich gilt folgende Unterteilung: 1. Betriebe mit geeig-
neten technischen Grundvoraussetzungen und Fähigkeiten, 
die bei einer gut koordinierten Lieferantenentwicklung vom 
Auftraggeber gewünschte Produktionsprozesse etablieren 
können. 2. Betriebe, welche in den letzten Jahren erfolgreich 
neue Produktionsfähigkeiten etabliert haben. Diese können 

ad-hoc Anforderungen entsprechend liefern. Beide Gruppen 
haben eine äußerst offene Haltung gegenüber technischen 
Herausforderungen und neuen Ansätzen und daher eine agile 
Arbeitskultur und hohe Anpassungsfähigkeit gemein. 

Das unentdeckte Potential türkischer KMUs als Lieferanten für 
die EU ist im Lichte dieser Interdependenzen zu verstehen. Die 
Herausforderung besteht dabei darin, Zugriff auf das Netzwerk 
zu erhalten. Ingenieure, die selbst aktiver Teil der „Community“ 
waren, stellen dabei den effektivsten Weg dar.

Als in Deutschland aufgewachsene und ausgebildete, ehema-
lige Ingenieure der türkischen Luftfahrtindustrie, haben wir uns 
zum Ziel gesetzt, dieses Potential für den EU-Markt nutzbar zu 
machen und dadurch einen Beitrag zu einer wirtschaftlichen 
Win-win-Situation für türkische KMUs auf der einen und euro-
päischen Unternehmen auf der anderen Seite zu leisten.

[1] Anteil an Importen: EU 3,7% (vor Norwegen, Japan und Süd-
korea), Deutschland 3.4% (vor Südkorea, Taiwan und Indien) 
(Europäischen Kommission) 

[2] Wertmäßig relevanteste türkische Exporte 2021 sind Ma-
schinenbau relevante Teile. (WTO)

[3] Anstieg F&E Personal KMUs (2016 – 2019): +81 % (TUIK)

[4] F&E Anteil am GDP: 2016 0,94%, 2020 1,09% (Weltbank)

[5] Anstieg F&E der Klassifikation Hightech in der produzieren-
den Industrie (2016 - 2020): +6.9% (TUIK)

 

Dipl.-Ing. (M.Sc.) Muhammed Alp

Nuvaya Hendese Technologies GmbH
Gelderblomstr. 73
47138 Duisburg

Tel: +49 203 36941905
service@nuvaya-technologies.de
www.nuvaya-technologies.de
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Global Supply Chain Challenges and Risks  
“Supply Chain Strategy to become the ultimate differentiator”  

Supply Chain 2022 - On the road to the new normal? 

Globalization, Regionalization, Insourcing, Outsourcing, Off-
shoring oder doch Nearshoring? Die Suche nach dem richtigen 
Konzept für das Supply Chain Management ist in vielen Unter-
nehmen in diesen Tagen wie die Suche nach dem heiligen Gral. 
Lieferkettenstörungen ausgelöst durch Krisen, Kriege, Pande-
mien, Inflation, Stagflation, Handelskriege, Rohstoffknappheit, 
hohen Frachtpreisen und Fachkräftemangel sind die Themen, 
welche aktuell wie Gespenster durch die Unternehmen geis-
tern. Betroffen hiervon sind nicht nur die Bereiche Einkauf und 
Supply Chain. Der gesamte Unternehmenserfolg wird durch 
diese Disruptionen bedroht. 

Die Bedeutung stabiler und wettbewerbsfähiger Lieferket-
ten für den Gesamterfolg der Unternehmen wird zunehmend 
sichtbarer. Sie stellen überdies die Geschäftsmodelle ganzer 
Branchen in Frage und entscheiden über das zukünftige Über-
leben der Unternehmen. Wie sieht nun das vielzitierte „New 
Normal“ für die Supply Chain aus? Worauf müssen sich Unter-
nehmen mit ihren Lieferketten einstellen? 

Die Antwort darauf ist so simpel wie komplex. Ein „New Nor-
mal“ im Sinne eines neu-etablierten Status-quo gibt es nicht. 
Vielmehr müssen sich Unternehmen mit ihren Supply Chains 
darauf einstellen, dass Lieferkettenstörungen, hervorgerufen 
durch wirtschaftlich, politisch und technologisch bedingten 
Wandel, auch zukünftig auf der Tagesordnung stehen werden. 
„Supply Chain Disruption is constant and impactful. (…) Supply 
chain disruption (…) it’s both omnipresent and unpredictable at 

the same time. The question you must answer is: Are we able 
to mitigate the next global supply chain disruption that comes 
our way?” (Gartner, 2022). 

Der erfolgreiche Umgang mit solchen „Plattenverschiebungen 
der Weltwirtschaft“ und den daraus resultierenden Risiken und 
Herausforderungen ist vielmehr eine Grundanforderung für 
wettbewerbsfähiges Supply Chain Management geworden. 
Wie wichtig krisensichere Lieferketten sind hat sehr eindrucks-
voll die Halbleiterkrise gezeigt. Ein exzellenter Business Case 
um die Wucht der Veränderungen zu begreifen und Lessons 
learned abzuleiten. Die multifaktoriellen Ursachen der Krise 
zwingen Einkauf und Supply Chain Verantwortliche geradezu, 
etablierte Standard Prozesse zu überdenken und Best Practi-

ses zu verwerfen.

Resetting the Agenda - Supply Chain 
Management & Procurement

Es bedeutet aber auch, Krisen als Zeiten 
des Wandels zu begreifen und Heraus-
forderungen als Chance zu verstehen. 
Die Chance aus der Pflicht eine Kür zu 
machen und aus der Krise gestärkt her-
vorzugehen. Was dazu notwendig ist? Be-
stehende Supply Chain Strategien und De-
signs müssen auf den Prüfstand gestellt 
und neu gedacht werden. Zielsetzung ist, 
den Anforderungen der VUCA Welt ange-
passte wettbewerbsfähige Supply Chain 
Strategien zu entwickeln, welche den Ele-
menten a) Supply Chain Risikomanage-
ment, b) Widerstandsfähigkeit, c) Agilität 
und d) Nachhaltigkeit Rechnung trägt und 

diese als Stärken integriert. 

Gleichzeitig gilt es, sich die Technologien von Industrie 4.0 
und digitaler Supply Chain (Artificial Intelligence, Digital Twins, 
Robotics, VR/AR, Blockchain, Digital Control Tower) als Funda-
ment für die Supply Chain der Zukunft zu erschließen. Und da-
mit die Entwicklung von der heutigen linearen Supply Chain zu 
einem dynamischen und vernetzten Supply Chain Ecosystem 
aktiv zu gestalten. 

Das Potential dieser Industrie 4.0 Schlüsseltechnologien kann 
ungeahnte Welten erschließen. 48% der Unternehmen bewerten 
Artificial Intelligence (AI) als die Game Changer Technologie mit 
mit Bedeutung für die digitale Supply Chain der Zukunft (Survey“ 
Digital Supply Chain & Technologies“- D.Stolte, 2022). „Artifici-
al Intelligence (AI)-enabled supply chain management has the 

SUPPLY CHAIN CHALLENGES
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SUPPLY CHAIN CHALLENGES

potential to supercharge demand forecasting, revolutionize end-
to-end transparency and boost integrated business planning.” 
(ASCM insights, 2022). Diese Themen sind jedoch in den Unter-
nehmen mit sehr unterschiedlicher Ausprägung präsent.

Fehlender Überblick über aktuelle Trends und Technologien führen 
dazu, das notwendige Weichenstellungen in Richtung Zukunfts-
fähigkeit nicht erfolgen. Wie kann der Weg dorthin aussehen?

Im ersten Schritt ist es notwendig, sich mit den Mega Trends 
und Technologien der Industrie 4.0 & Digitalen Supply Chain 
sowie den Auswirkungen auf Branche und Geschäftsmodell 
vertraut zu machen. Darauf folgt eine Situationsanalyse, wel-
che den Reifegrad Industrie 4.0 bewertet. Im nächsten Schritt 
folgt dann die Entwicklung einer unternehmensspezifischen 
Vision und Roadmap Industrie 4.0 & Digital Supply Chain. Die-
se umfasst neben den Schlüsseltechnologien auch die Kom-
petenzfelder Unternehmenskultur, Mitarbeiter und Prozesse. 
Dem Thema Mitarbeiter- und Organisationsentwicklung kommt 
hierbei eine zentrale Bedeutung bei. Investitionen in Mitarbeiter 
und Organisationen mit dem Ziel, Industrie 4.0 Kompetenz zu 
erwerben, sind Grundvoraussetzung, um das Unternehmen zu 
befähigen die digitale Transformation zu gestalten. 

Fazit - “The Future is yours to shape!“

Krisen, Kriege und Pandemien werden uns auch in Zukunft als 
Teil der neuen Normalität begleiten. Die wettbewerbsfähige 
„future-ready Supply Chain“ muss sich diesen Herausforde-
rungen stellen und die Elemente Risikomanagement, Wider-
standsfähigkeit, Agilität und Nachhaltigkeit zu ihren Stärken 
machen. Ebenso führen Industrie 4.0 Schlüsseltechnologien 
zu einem Paradigmenwechsel in Industrie und Supply Chain 
Management. Digitale Supply Chain Netzwerke und Smart Fac-
tories werden neue Standards definieren. 

Zusammengefasst werden zur Kompetenzentwicklung fol-
gende fünf Handlungsfelder empfohlen:
 #1 Global Supply Chain Challenges and Risks
 #2 Benchmarking Beyond Industries - Supply  
 Chain Trends 2022+
 #3 Building new Strenghts - Supply Chain Risks  
 Management + Resilience + Agility
 #4 Develop Vision & Roadmap Industrie 4.0 / 
 Digital Supply Chain
 #5 Rethinking Supply Chain Strategy to design  
 the future winning Supply Chain

Dirk Stolte

Supply Chain Consulting & Interim Management  
Saarpfalz-Park 1 
66450 Bexbach 

www.dirk-stolte-consulting.de
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SUPPLY CHAIN CHALLENGES

Managing complex semiconductor Supply Chains with  
innovations and collaborations  

Challenges in semiconductor supply chains

Semiconductor devices are some of the most complex 
products in the world. Production entails sophisticated 
processes that require thousands of steps. The industry 

is characterized by high invest and long cycle times. 

Equipment and facility construction amounting to billions of 
investments and year-round, 24/7 production around the glo-
be is the standard. Processes are time consuming and cannot 
be parallelized, leading to cycle times of up to 6 months. Con-
trastingly, products with a high semiconductor content typi-
cally have short life cycles, often due to rapid innovation. 

The industry’s early position in supply chains makes it sensiti-
ve to disruptions. A phenomenon known as the bullwhip effect 
distorts demand signals as they travel upstream. Facilitators 
include shortterm oriented inventory management practices 
downstream conflicting with long chip production cycles, as 
well as tactical orders and related psychological effects. 

Numbers that chip manufacturers receive from customers may 
thus be greatly exaggerated compared to consumer demand, 
this was a key factor in the global chip shortage. Demand first 
collapsed following global reactions to COVID-19, but skyrocke-
ted as economies recovered. This fluctuation was then ampli-
fied, resulting in severe fulfilment issues.

Fig. 2: Root cause of the post-pandemic chip shortage in the automotive industry can 
be explained with an amplification of the demand reduction from OEM via Tier X to the 
semiconductor industry - the bullwhip effect

A proposed innovative and collaborative way to reduce 
the bullwhip & mitigate the Chip shortage

With many challenges caused by clashing operational practices 
across supply chain levels, efforts to address them hinge on ad-
vances in this realm in particular. Crucially, the bullwhip effect 
must be mitigated and ideally avoided in future disruptions. Prior 
efforts could already decrease order inflation to two- or three-
fold in 2020, as compared to five-fold or even higher during the 
financial crisis of 2008 and the dot-com crisis in 2001. 

Aligned supply chains through and end-to-end, network-ba-
sed approach could help to achieve further improvements. Lin-
king multiple production sites into one “global virtual fab” has 
allowed some semiconductor suppliers to be more responsive 
towards changing requirements than others. 

Extrapolating this approach, for example through a Lean CFP 
(complex flow production)-driven tactic to bridge the gap of 
long chip cycle times and the Just-In-Time-dominant auto-
motive sector, holds promise on the one side. On the other 
side, forecasting the industry’s requirement on a coarse level, 
could greatly benefit from employing an anonymous survey 
to take away the incentive for an inflated (bullwhip) forecast. 
Breaking this coarse forecast down with a semantic web sup-
ported AI and machine learning approach could give a more 
accurate (bullwhip free) detailed forecast. 

Such innovations could be enabled through private and 
public funding, e.g. through the EU chips act. As such, the 
global chip shortage is not only challenge, but also a chan-
ce to accelerate a move towards more resilient, collabora-
tive and thus sustainable supply chains.

 
Hans Ehm       
Martin Heß

Infineon Technologies AG
Am Campeon 1-15
85579 Neubiberg, Germany
www.infineon.com 
www.researchgate.net/institution/Infineon_Technologies 

Phone: +49 89 234 22200
hans.ehm@infineon.com   
martin.hess@infineon.com 

Reducing the bullwhip effect to mitigate the Chip Shortage

Fig. 1: Semiconductors are tiny and complex to manufacture, but are powerful drivers 
for digitalization in every industry
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TRAVEL / MICE

Prozessoptimierung im Veranstaltungsmanagement  

Die Optimierung des Veranstaltungsmanagements mit 
Unterstützung eines Service-Providers ist für viele Tra-
vel- und Einkaufsmanager in großen Konzernen heute 

selbstverständlich. Insbesondere in Unternehmen, die ein ho-
hes Veranstaltungsaufkommen haben, wird die Organisation 
und Verwaltung zum großen Zeitfresser. Immer mehr Bedeu-
tung bekommt auch die Zahlungsregulierung nach der Ver-
anstaltung – gerade in Zeiten steigender Zinsen. Abgesehen 
von dem großen Aufwand, der mit der Prüfung zahlloser Hotel-
belege einhergeht, widersprechen auch die Zahlungsziele der 
Hotels häufig der Zahlungspolicy von Unternehmen.
 
Eine Effizienzsteigerung und die Senkung von Personal- und 
Prozesskosten werden am wirkungsvollsten durch den Einsatz 
intelligenter Software-Lösungen erreicht. Hier leistet die IT ei-
nen großen Beitrag zur Standardisierung und Automatisierung 
von Prozessschritten und Verkürzung von Prozesslaufzeiten. 
Wie die Nutzung eines professionellen MICE-Tools – unter-
stützt durch einen erfahrenen und liquiditätsstarken Dienst-
leister wie meetingmasters.de – für größtmögliche Entlastung 
im Tagungshoteleinkauf und der Kreditorenbuchhaltung sorgt, 
zeigt das folgende Beispiel aus der Praxis. 

Ausgangssituation 

Ein deutscher Hersteller von Haushalts-, Gastronomie- und 
Hotelleriewaren war 2016 auf der Suche nach einem Service-
Provider, der den gesamten purchase-to-pay-Prozess von der 
Suche, über die Anfrage, Nachverhandlung und Buchung bis hin 
zur Zahlungsabwicklung für seine zahlreichen Veranstaltungen 
und Seminare übernimmt. Initiiert wurde das Projekt von der 
unternehmenseigenen Akademie, die für die Organisation der 
Schulungsveranstaltungen in ganz Deutschland verantwort-
lich ist. Neben der Koordination und der inhaltlichen Definition 
der Schulungen müssen passende Tagungshotels gesucht und 
angefragt, Kontingente und Konditionen verhandelt sowie Opti-
ons- und Stornierungsfristen überwacht werden. Zudem sollte 
das anschließende Zahlungsmanagement effizienter aufgestellt 
und die Kreditorenbuchhaltung entlastet werden.

Große Arbeitsentlastung durch webbasierten Hotelein-
kauf und persönlichen Service

Das MICE-Tool moreDirect wurde zu Beginn der Zusammen-
arbeit an die individuellen Anforderungen des Unternehmens 
angepasst. Dazu gehörte die Implementierung des automati-
sierten Genehmigungsprozesses, so dass sämtliche Buchun-
gen nur nach vorheriger Freigabe der zuständigen Teamleiterin 
erfolgen können sowie die Einrichtung unternehmensspezifi-
scher Pflichtfelder wie Sachkonto und Kostenstelle. Zusätzlich 
wurden vordefinierte Tagungspauschalen hinterlegt, damit die 
Meetingplaner ihre Anforderungen mit nur einem Mausklick in 

die Anfrage laden und per Web-Formular an ihren Ansprech-
partner bei meetingmasters.de („Support Angel“) versenden 
können. Der Support Angel nimmt die Anfrage im System an 
sich und recherchiert nach passenden Tagungshotels. Dabei 
werden sowohl bevorzugte Hotels sowie Hotels, mit denen das 
Unternehmen im Vorfeld Sonderkonditionen vereinbart hat, ex-
poniert dargestellt. Im Anschluss übernehmen die Support An-
gels noch die Detailabsprachen mit den Hotels und die Überwa-
chung der Stornierungsfristen – eine große Entlastung.

Zahlungsregulierung mit meetingmasters.de 

Neben der Entlastung der Meetingplaner und der Einhaltung 
einkaufsstrategischer Richtlinien durch technische Einstel-
lungen in moreDirect liegt ein wichtiger Schwerpunkt der Zu-
sammenarbeit in der nachgelagerten Rechnungsabwicklung: 
meetingmasters.de übernimmt die gesamte Zahlungs-
regulierung im Veranstaltungsbereich für das Unterneh-
men. Dabei werden sämtliche Hotelrechnungen und Belege 
an meetingmasters.de gesendet, von der zuständigen Sach-
bearbeiterin in der Buchhaltung fachgerecht geprüft und nach 
Freigabe durch den Meetingplaner sofort zur Zahlung ange-
wiesen. Damit werden alle Zahlungsziele eingehalten, weil die 
gebuchten Hotels in der Regel innerhalb von drei Tagen 
durch meetingmasters.de bezahlt werden. Die Weiterbelas-
tung an den Kunden erfolgt monatlich und der Kunde legt mit 
meetingmasters.de nur noch einen einzigen Kreditor an. 

Mit der Übertragung der Zahlungsregulierung auf meeting-
masters.de verringert der Haushaltswarenhersteller seine in-
ternen Prozesskosten für die aufwändige Rechnungsprüfung, 
profitiert von der Liquiditätsbrücke und verschlankt seine Kre-
ditorenbuchhaltung deutlich!  

Aufgrund der guten Erfahrungen mit der Akademie wurde die 
Zusammenarbeit nach und nach intensiviert, so dass inzwi-
schen weitere Gesellschaften des Konzerns im DACH-Raum 
ihre Veranstaltungen über moreDirect buchen und abrechnen. 
Alle Veranstaltungsausgaben können – aufgeschlüsselt nach 
Gesellschaft und Kostenarten – über das integrierte Reporting-
Tool ausgelesen werden. Das sorgt zusätzlich für Transparenz!

 
Dipl.-Kfm. Christoph Schwind
meetingmasters.de e.K.
Rudi-Schillings-Str. 17
54296 Trier

Tel: +49 651 145789-00
info@meetingmasters.de 
www.meetingmasters.de 

Wie Tagungshoteleinkauf und das anschließende Zahlungsmanagement mit  
meetingmasters.de optimiert werden – ein Beispiel aus der Praxis
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Abfallmanagement
All for One Group SE 

Agile Organisation
All for One Group SE

Arbeitsschutz/Arbeitssicherheit
WUCATO Marketplace GmbH 

Architekturberatung (IT)
All for One Group SE
Bosch CyberCompare
costdata GmbH
Ratiodata SE

Auditing
White Label Advisory GmbH 

Aufbau/Training Kosten- Abteilungen
costdata GmbH 

Aufbau/Training Wertanalyse- 
Abteilungen
costdata GmbH 

Aus-/Weiterbildung Kostenanalytiker 
costdata GmbH 

Aus-/Weiterbildung Fertigungs- 
methodenkalkulation
costdata GmbH 

Auftragsmanagement 
AFI Solutions GmbH
All for One Group SE
INFORM GmbH 
WUCATO Marketplace GmbH

Auftragsverwaltung
INFORM GmbH 
WUCATO Marketplace GmbH

Benchmarking 
AGIMERO GmbH
Bosch CyberCompare
CfSM – Centrum für Supply Management
costdata GmbH
MARBEHO Solutions GmbH
SOFTCON CIS

Benchmark von Service-/Produkt-
Kalkulationen 
costdata GmbH

Benchmark von Werkzeugkostenkal-
kulationen 
costdata GmbH

Beratung
2bits GmbH
AGIMERO GmbH
MARBEHO Solutions GmbH
Onventis GmbH
WUCATO Marketplace GmbH

Beschaffung
AfB gemeinnützige GmbH
AFI Solutions GmbH
AGIMERO GmbH
All for One Group SE
BeNeering GmbH
CfSM – Centrum für Supply Management 
Fachagentur Nachwachsende Rohstoffe 
INFORM GmbH
MARBEHO Solutions GmbH
meetingmasters.de e.K.
Newtron GmbH
Nuvaya Hendese Technologies GmbH
Onventis GmbH
SOFTCON CIS
Spanflug Technologies GmbH
Unite Network SE
WUCATO Marketplace GmbH

Beschaffung externer (IT-)Dienst-
leistung
Bosch CyberCompare 
Öhring und Kollegen
Ratiodata SE
White Label Advisory GmbH

Beschaffung externer Management-
beratung 
Öhring und Kollegen 

Beschaffung Hardware & Software
Bosch CyberCompare
Ratiodata SE

Beschaffungsstrategie/Risiko- 
management Energie 
AfB gemeinnützige GmbH
All for One Group SE

Beschaffung von Cybersecurity
Bosch CyberCompare

Bestandsmanagement
All for One Group SE
INFORM GmbH
Ratiodata SE

Business Intelligence
All for One Group SE
CfSM – Centrum für Supply Management
INFORM GmbH

Business Process Outsourcing
AfB gemeinnützige GmbH
All for One Group SE
CfSM – Centrum für Supply Management
meetingmasters.de e.K.
Ratiodata SE

Change-Management
All for One Group SE
CfSM – Centrum für Supply Management
Newtron GmbH
WUCATO Marketplace GmbH

Cloud Sourcing
Öhring und Kollegen 

Compliance & Risk Management
AfB gemeinnützige GmbH
All for One Group SE
CfSM – Centrum für Supply Management
Onventis GmbH

Consulting
All for One Group SE
White Label Advisory GmbH 

CRM/Vertrieb
All for One Group SE 

CSR-Reporting
AfB gemeinnützige GmbH

Customer Experience
All for One Group SE

Cyber Security und Datenschutz
All for One Group SE
Bosch CyberCompare 
Ratiodata SE

Data & Business Analytics
All for One Group SE

Beratung
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Design-to-Cost Kalkulationen
costdata GmbH 

Digitalisierung Einkauf
Öhring und Kollegen

Digitalisierung/Industrialisierung 
Einkauf
All for One Group SE
BeNeering GmbH
CfSM – Centrum für Supply Management
INFORM GmbH
meetingmasters.de e.K.
Spanflug Technologies GmbH

Digitale Strategie
All for One Group SE 

Digital Procurement Transformation
AfB gemeinnützige GmbH
All for One Group SE
BeNeering GmbH
CfSM – Centrum für Supply Management 
Newtron GmbH
Onventis GmbH
WUCATO Marketplace GmbH

Dokumentenmanagement 
AFI Solutions GmbH
All for One Group SE
Onventis GmbH 
Ratiodata SE
SOFTCON CIS

eAuctions
All for One Group SE
CfSM – Centrum für Supply Management
Newtron GmbH
Onventis GmbH
Unite Network SE

eCommerce
AfB gemeinnützige GmbH
All for One Group SE 
DIA Connecting Software
INFORM GmbH
Onventis GmbH
WUCATO Marketplace GmbH

EDI System Consulting
All for One Group SE
WUCATO Marketplace GmbH

EDI System Migration
All for One Group SE
Onventis GmbH 

WUCATO Marketplace GmbH 

Einkauf 
AfB gemeinnützige GmbH
AFI Solutions GmbH
AGIMERO GmbH
All for One Group SE
CfSM – Centrum für Supply Management
INFORM GmbH
KORANIS Purchasing Solutions
MARBEHO Solutions GmbH
Newtron GmbH
Onventis GmbH
Unite Network SE
WUCATO Marketplace GmbH

Einkaufsanalysen
All for One Group SE
SOFTCON CIS

Einkaufscontrolling/Reporting
All for One Group SE
SOFTCON CIS

Einkaufsmanagement 
AfB gemeinnützige GmbH
AFI Solutions GmbH
All for One Group SE
CfSM – Centrum für Supply Management
INFORM GmbH
KORANIS Purchasing Solutions
meetingmasters.de e.K.
Öhring und Kollegen
Onventis GmbH
SOFTCON CIS
Unite Network SE

Einkaufsoptimierung
AfB gemeinnützige GmbH
AFI Solutions GmbH
All for One Group SE 
CfSM – Centrum für Supply Management
INFORM GmbH
KORANIS Purchasing Solutions
meetingmasters.de e.K.
Newtron GmbH
Öhring und Kollegen
Onventis GmbH
SOFTCON CIS
Unite Network SE

Einkaufsorganisation
AfB gemeinnützige GmbH
AFI Solutions GmbH
All for One Group SE
CfSM – Centrum für Supply Management

INFORM GmbH
KORANIS Purchasing Solutions
meetingmasters.de e.K.
Öhring und Kollegen
Onventis GmbH

Einkaufsplanung
All for One Group SE
SOFTCON CIS 

Einkaufspotenzialanlyse
KORANIS Purchasing Solution

Einkaufsprozesse
Öhring und Kollegen

Einkaufssoftware
2bits GmbH
AfB gemeinnützige GmbH
AFI Solutions GmbH
All for One Group SE
BeNeering GmbH
CfSM – Centrum für Supply Management 
INFORM GmbH
Onventis GmbH
SOFTCON CIS
Spanflug Technologies GmbH

Einkaufssteuerung
All for One Group SE
INFORM GmbH 
meetingmasters.de e.K.
Onventis GmbH
SOFTCON CIS

Einkaufsstrategie
AfB gemeinnützige GmbH
AGIMERO GmbH
All for One Group SE
CfSM – Centrum für Supply Management 
INFORM GmbH
MARBEHO Solutions GmbH
meetingmasters.de e.K.
Öhring und Kollegen
Onventis GmbH
Unite Network SE

Einkaufstools
Öhring und Kollegen

Energiemanagement 
AGIMERO GmbH
MARBEHO Solutions GmbH
KORANIS Purchasing Solutions

Energiemarkt 
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KORANIS Purchasing Solutions

Engineering
Nuvaya Hendese Technologies GmbH
White Label Advisory GmbH 

eProcurement  
2bits GmbH
AfB gemeinnützige GmbH
AFI Solutions GmbH
AGIMERO GmbH
All for One Group SE
BeNeering GmbH
CfSM – Centrum für Supply Management
DIA Connecting Software
MARBEHO Solutions GmbH
meetingmasters.de e.K.
Newtron GmbH
Onventis GmbH
Unite Network SE

ERP-Anbindung
All for One Group SE
SOFTCON CIS

ERP & SAP S/4HANA
All for One Group SE

eSourcing
All for One Group SE
CfSM – Centrum für Supply Management
Newtron GmbH
Onventis GmbH

Facility Management
Onventis GmbH 

Geschäftsoptimierung
AfB gemeinnützige GmbH
AGIMERO GmbH
All for One Group SE
CfSM – Centrum für Supply Management
INFORM GmbH
MARBEHO Solutions GmbH
Onventis GmbH

Global Sourcing
AGIMERO GmbH
BeNeering GmbH
CfSM – Centrum für Supply Management 
MARBEHO Solutions GmbH
Nuvaya Hendese Technologies GmbH
Onventis GmbH 

Identifikation Kostentreiber
All for One Group SE

costdata GmbH 

Indirekte Warengruppen
Öhring und Kollegen 

Inbound Logistik
All for One Group SE
INFORM GmbH

Indirekte Warengruppen
All for One Group SE

Informationsmanagement
AfB gemeinnützige GmbH
All for One Group SE
CfSM – Centrum für Supply Management 
INFORM GmbH
Onventis GmbH

Innovation & Wettbewerb
All for One Group SE 

Interim Management
AGIMERO GmbH
KORANIS Purchasing Solutions
MARBEHO Solutions GmbH

Internationalisierung
CfSM – Centrum für Supply Management 
Unite Network SE

IT-Beratung
2bits GmbH
AfB gemeinnützige GmbH
All for One Group SE
Bosch CyberCompare
INFORM GmbH
Ratiodata SE

IT-Beschaffung
2bits GmbH
AfB gemeinnützige GmbH
All for One Group SE
BeNeering GmbH
Bosch CyberCompare
Öhring und Kollegen
Onventis GmbH
Ratiodata SE

IT-Consulting
All for One Group SE
Bosch CyberCompare
Ratiodata SE
White Label Advisory GmbH

IT-Einkauf

Öhring und Kollegen

IT-Kostenmanagement
Öhring und Kollegen

IT-Refurbishment
AfB gemeinnützige GmbH

IT-Schwerpunkt Einkauf
2bits GmbH
AfB gemeinnützige GmbH
AFI Solutions GmbH
All for One Group SE
BeNeering GmbH
Bosch CyberCompare
meetingmasters.de e.K.
Onventis GmbH
Ratiodata SE

IT- und Business Applications / ITSM
All for One Group SE
INFORM GmbH
Ratiodata SE

Kennzahlen & Controlling
All for One Group SE
INFORM GmbH 
meetingmasters.de e.K.
Onventis GmbH
WUCATO Marketplace GmbH

Kombinatorische Vergabe- 
optimierung 
AGIMERO GmbH
All for One Group SE
MARBEHO Solutions GmbH

Kostenanalyse 
All for One Group SE
costdata GmbH
SOFTCON CIS

Kostenmanagement 
AGIMERO GmbH
All for One Group SE
KORANIS Purchasing Solutions
MARBEHO Solutions GmbH
Onventis GmbH

Kostensenkung 
All for One Group SE
costdata GmbH
SOFTCON CIS

Kundenmanagement
All for One Group SE
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meetingmasters.de e.K.

Kundenzentrische Organisation
All for One Group SE 

Kunststoff-Einkauf
KORANIS Purchasing Solutions

Lagermanagement
All for One Group SE
INFORM GmbH 

Lean Management
AGIMERO GmbH
CfSM – Centrum für Supply Management
MARBEHO Solutions GmbH

Lieferantenbeurteilung
All for One Group SE
SOFTCON CIS

Lieferantenmanagement
2bits GmbH
AGIMERO GmbH
All for One Group SE
CfSM – Centrum für Supply Management 
INFORM GmbH
KORANIS Purchasing Solutions
MARBEHO Solutions GmbH
Newtron GmbH
Öhring und Kollegen
Onventis GmbH
SOFTCON CIS
WUCATO Marketplace GmbH

Lieferkettengesetz
All for One Group SE
CfSM – Centrum für Supply Management

Lizenzmanagement
Öhring und Kollegen
Ratiodata SE

Logistics Excellence
All for One Group SE
INFORM GmbH 

Logistik 
All for One Group SE
CfSM – Centrum für Supply Management
INFORM GmbH

Logistikplanung und -beratung 
All for One Group SE
INFORM GmbH

Make or Buy
costdata GmbH 
Spanflug Technologies GmbH

Management & Business Consulting 
All for One Group SE
CfSM – Centrum für Supply Management 
meetingmasters.de e.K.
Newtron GmbH

Market Intelligence Cybersecurity-
Markt
Bosch CyberCompare

Materialwirtschaft
AGIMERO GmbH
MARBEHO Solutions GmbH
All for One Group SE
INFORM GmbH

Mindset Change
All for One Group SE

Nachhaltige Ausschreibungsprojekte
All for One Group SE
Fachagentur Nachwachsende Rohstoffe

Nachhaltige Beschaffung 
All for One Group SE
Fachagentur Nachwachsende Rohstoffe

Nachhaltigkeit 
AfB gemeinnützige GmbH
All for One Group SE
Fachagentur Nachwachsende Rohstoffe
Ratiodata SE

Nachwachsende Rohstoffe im  
Einkauf 
Fachagentur Nachwachsende Rohstoffe

New Work
All for One Group SE

Öffentliche Auftraggeber
Unite Network SE 

Operational Excellence 
INFORM GmbH

Optimierung IT-Kosten 
All for One Group SE
Bosch CyberCompare
Ratiodata SE

Optimierung der Wertschöpfungs- 
tiefe/Make-or-buy
costdata GmbH 
Öhring und Kollegen

Optimierung Konstruktions- und  
Fertigungsparameter 
All for One Group SE
costdata GmbH

Optimierung Software-Einkauf
Öhring und Kollegen

Optimierung von Fertigungs- 
prozessen
All for One Group SE
costdata GmbH 

Ordermanagement
All for One Group SE 
INFORM GmbH 

Organisation
AfB gemeinnützige GmbH

Organisationsentwicklung
AGIMERO GmbH
MARBEHO Solutions GmbH
All for One Group SE

Outbound Logistik
All for One Group SE
INFORM GmbH 

Personalberatung
All for One Group SE 

Personalentwicklung 
All for One Group SE
BME Akademie GmbH

Personalmanagement
All for One Group SE
INFORM GmbH 

Procurement Consulting
AfB gemeinnützige GmbH
All for One Group SE
CfSM – Centrum für Supply Management
Onventis GmbH
WUCATO Marketplace GmbH

Procurement-Intelligence-System
SOFTCON CIS

LEISTUNGSÜBERBLICK



62 BMEnet Guide Beschaffungsdienstleister 2023

Procurement Transformation
All for One Group SE
CfSM – Centrum für Supply Management
Onventis GmbH
WUCATO Marketplace GmbH

Produktentwicklung
Nuvaya Hendese Technologies GmbH 

Produktion
Spanflug Technologies GmbH

Produktionsnetzwerke
INFORM GmbH
Onventis GmbH
Spanflug Technologies GmbH

Produktionsmanagement
INFORM GmbH 

Projektmanagement
AGIMERO GmbH
All for One Group SE
INFORM GmbH 
MARBEHO Solutions GmbH
Ratiodata SE

Projektplanung und Projekttracking 
INFORM GmbH

Prozessberatung
All for One Group SE

Prozessmanagement
AGIMERO GmbH
CfSM – Centrum für Supply Management
MARBEHO Solutions GmbH
meetingmasters.de e.K.

Prozessmanagement und  
Organisation 
WUCATO Marketplace GmbH

Prozessoptimierung
All for One Group SE 
Ratiodata SE
SOFTCON CIS

Qualitätsmanagement
All for One Group SE
SOFTCON CIS 

Regulatorik
Öhring und Kollegen 

Risikomanagement

All for One Group SE
CfSM – Centrum für Supply Management
KORANIS Purchasing Solutions
SOFTCON CIS

Sachkostenmanagement
Öhring und Kollegen 

Sales and Operations Planning
INFORM GmbH 

SAP
2bits GmbH
All for One Group SE
APICON GmbH 
BeNeering GmbH
Onventis GmbH

SAP-Anbindung
All for One Group SE
SOFTCON CIS

SAP PI/PO® Consulting 
All for One Group SE
Onventis GmbH

SAP-Integration
All for One Group SE
APICON GmbH 

SAP-Stammdatenmanagement 
All for One Group SE
APICON GmbH 

SAP-Vertragsoptimierung
All for One Group SE
Öhring und Kollegen 

Schulung Kostenrechnung/Wert- 
analyse für Controlling/Vertrieb 
All for One Group SE
costdata GmbH 

Schulung Kostenrechnung/Wertana-
lyse für Einkauf/Entwicklung
All for One Group SE
costdata GmbH 

SCM & Logistik 
All for One Group SE
CfSM – Centrum für Supply Management
INFORM GmbH

Service 
Onventis GmbH

Simulation
INFORM GmbH 
Nuvaya Hendese Technologies GmbH 

Software-Einkauf
Bosch CyberCompare

Sortimentsbereinigung durch  
Ermittlung Gewinn-/Verlustbringer-
Produkte
costdata GmbH 

Sourcing
All for One Group SE
BeNeering GmbH
CfSM – Centrum für Supply Management 
meetingmasters.de e.K.
Nuvaya Hendese Technologies GmbH 

Sourcing/Einkauf
AfB gemeinnützige GmbH
Newtron GmbH 
Onventis GmbH
WUCATO Marketplace GmbH

Sourcing Liefer-Markt Türkei
Nuvaya Hendese Technologies GmbH

Spend & Supplier Analysis
All for One Group SE
BeNeering GmbH
Onventis GmbH
SOFTCON CIS
WUCATO Marketplace GmbH  

Stammdatenmanagement
All for One Group SE
INFORM GmbH 
SOFTCON CIS 

Standortverlagerungsrechnung  
(national & global)
costdata GmbH 

Strategic Cost Management
All for One Group SE
costdata GmbH 
Onventis GmbH 

Strategie
All for One Group SE
CfSM – Centrum für Supply Management
Onventis GmbH

Strategie- und Managementberatung
All for One Group SE 
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Angebotsvergleiche, Marktrecher-
chen Security-Lösungen
Bosch CyberCompare

Auslagerung operative Beschaffung
Spanflug Technologies GmbH

Ausschreibungen
2bits GmbH
AfB gemeinnützige GmbH
Bosch CyberCompare
meetingmasters.de e.K.

Newtron GmbH
Onventis GmbH
White Label Advisory GmbH

Ausschreibungen Cybersecurity- 
Lösungen/Services
Bosch CyberCompare

Ausschreibung von Beratungsleis-
tungen
White Label Advisory GmbH 

Beratungseinkauf-as-a-Service
White Label Advisory GmbH 

Beschaffung Dreh- und Frästeile
Spanflug Technologies GmbH 

Beschaffung Hardware & Software
Bosch CyberCompare
Ratiodata SE

Beschaffung Präzisionsteile
Spanflug Technologies GmbH 

Strategie & Transforrmation
All for One Group SE  

Supply Chain Consulting
All for One Group SE
CfSM – Centrum für Supply Management

Supply Chain Management 
AfB gemeinnützige GmbH
AGIMERO GmbH
CfSM – Centrum für Supply Management
INFORM GmbH
MARBEHO Solutions GmbH
Onventis GmbH
WUCATO Marketplace GmbH

Supply Chain Optimierung
All for One Group SE
INFORM GmbH 

Supply Chain Organisation
All for One Group SE
INFORM GmbH 

Supply Chain Reporting 
INFORM GmbH

Supply Chain Strategy 
All for One Group SE
CfSM – Centrum für Supply Management
INFORM GmbH

Supply Chain & Einkauf
All for One Group SE 

Supply Risk Management
All for One Group SE
CfSM – Centrum für Supply Management

Support und Administration
Onventis GmbH 

Target Costing 
All for One Group SE
costdata GmbH

TCO Total Cost Ownership
AGIMERO GmbH
CfSM – Centrum für Supply Management
costdata GmbH
Holman
MARBEHO Solutions GmbH

Technik 
AfB gemeinnützige GmbH
All for One Group SE
Ratiodata SE

Technology
All for One Group SE
Ratiodata SE
White Label Advisory GmbH

Total Cost Ownership Kalkulationen
costdata GmbH

Training
AGIMERO GmbH
MARBEHO Solutions GmbH
Nuvaya Hendese Technologies GmbH
SOFTCON CIS 

Umwelt- und Gütezeichen für nach-
haltigen Einkauf von Produkten
Fachagentur Nachwachsende Rohstoffe

Umweltschutz/Umweltmanagement
AfB gemeinnützige GmbH 

Unternehmensberatung
CfSM – Centrum für Supply Management
KORANIS Purchasing Solutions
White Label Advisory GmbH

Warengruppenmanagement
KORANIS Purchasing Solutions
Öhring und Kollegen 

Weiterbildung
BME Akademie GmbH
BME Marketing GmbH
SOFTCON CIS

Weiterbildung nachhaltige Beschaf-
fung
Fachagentur Nachwachsende Rohstoffe

Weiterentwicklung der Einkaufs- 
abteilung
CfSM – Centrum für Supply Management
SOFTCON CIS

Wettbewerbsanalysen 
Bosch CyberCompare
costdata GmbH

Wertanalyse
AGIMERO GmbH
costdata GmbH
KORANIS Purchasing Solutions
MARBEHO Solutions GmbH
 

Einkaufsdienstleister
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Beschaffung von IT-, OT-und IoT- 
Security
Bosch CyberCompare

Best-Cost Country Sourcing
Nuvaya Hendese Technologies GmbH 

B-Teile-Management
Onventis GmbH 

Category Management 
Onventis GmbH
SOFTCON CIS

CNC-Ausschreibungen
Spanflug Technologies GmbH

C-Teile-Management
2bits GmbH
AGIMERO GmbH
KORANIS Purchasing Solutions
MARBEHO Solutions GmbH
Onventis GmbH
SOFTCON CIS
Unite Network SE
WUCATO Marketplace GmbH

Einkaufsnetzwerk
KORANIS Purchasing Solutions

Energiebeschaffung
KORANIS Purchasing Solutions

Energieausschreibungen/Energie-
Management
AGIMERO GmbH
MARBEHO Solutions GmbH
Onventis GmbH

IT
2bits GmbH
AfB gemeinnützige GmbH
BeNeering GmbH
Bosch CyberCompare
Onventis GmbH
Ratiodata SE

IT-Beschaffung 
2bits GmbH
AfB gemeinnützige GmbH
Bosch CyberCompare
Onventis GmbH Ratiodata SE
Ratiodata SE

Non-productive
KORANIS Purchasing Solutions

Procurement Outsourcing
KORANIS Purchasing Solutions

Procurement Support Services 
Onventis GmbH

Procure-to-Pay 
AFI Solutions GmbH
Onventis GmbH
WUCATO Marketplace GmbH

Source-to-Contract
Onventis GmbH 

Sourcing technische Bauteile/ 
Produkte
Nuvaya Hendese Technologies GmbH

Strategic Sourcing
Newtron GmbH 
Onventis GmbH
White Label Advisory GmbH

Supply Chain Management 
AGIMERO GmbH
BeNeering GmbH
MARBEHO Solutions GmbH
Onventis GmbH
WUCATO Marketplace GmbH
 

Absatzplanung 
All for One Group SE
INFORM GmbH

Agile Optimierung
INFORM GmbH 

AI-Risiko- und Nachhaltigkeits- 
monitoring 
Prewave GmbH

Analytics for buyers
All for One Group SE
Onventis GmbH 

Anliefer- und Auslieferlogistik
All for One Group SE 
INFORM GmbH

Archivierungslösungen 
Ratiodata SE

Artificial Intelligence (AI)
All for One Group SE
INFORM GmbH
Ratiodata SE
SOFTCON CIS

ASP & SaaS
Ratiodata SE

Ausschreibung von Beratungs- 
leistungen
All for One Group SE
Bosch CyberCompare

Automatisierte Dokumentenver- 
arbeitung
AFI Solutions GmbH
All for One Group SE
INFORM GmbH 
Ratiodata SE
WUCATO Marketplace GmbH

Automatisierung
Ivalua GmbH

Autonatisierung operativer Einkaufs-
prozesse
Ivalua GmbH

Barcode-Scan
All for One Group SE 

Beratungseinkauf-as-a-Service 
White Label Advisory GmbH

Beschaffung Dreh- und Frästeile
Spanflug Technologies GmbH

Bestandsmanagement 
All for One Group SE
INFORM GmbH

Bestandsoptimierung

Software/Plattformen (Optimierung Einkauf/SCM/Logistik) 
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All for One Group SE
INFORM GmbH 

Bestellmanagement
2bits GmbH
AGIMERO GmbH
All for One Group SE
BeNeering GmbH
INFORM GmbH
MARBEHO Solutions GmbH
Newtron GmbH
Onventis GmbH
WUCATO Marketplace GmbH

Betrugsbekämpfung
All for One Group SE
INFORM GmbH 

Branchenkalkulation
costdata GmbH

B2B Webshop
All for One Group SE
DIA Connecting Software

Business Analytics
All for One Group SE
INFORM GmbH 
SOFTCON CIS

Business Intelligence
All for One Group SE  
INFORM GmbH
SOFTCON CIS

Business Integration Platform
All for One Group SE

Category Management 
All for One Group SE
SOFTCON CIS

Catalog Cloud  
2bits GmbH
All for One Group SE
Newtron GmbH
Onventis GmbH

Catalog Management
All for One Group SE
Newtron GmbH 
Onventis GmbH

Compliance & Risk Management
All for One Group SE
meetingmasters.de e.K. 
Newtron GmbH

Prewave GmbH
SOFTCON CIS

Communications Platform
All for One Group SE 

Contract Management
All for One Group SE
Newtron GmbH 
Onventis GmbH

Data Analytics
All for One Group SE
INFORM GmbH
SOFTCON CIS

Data & Business Analytics
All for One Group SE 

Desktop Purchasing
2bits GmbH
All for One Group SE
BeNeering GmbH
Newtron GmbH
Onventis GmbH
Unite Network SE

Dienstleistungskalkulation
costdata GmbH

Digitale Assistenten
All for One Group SE
SOFTCON CIS

Digitale Informationssysteme 
Ratiodata SE

Digitale Signatur
All for One Group SE
Ratiodata SE

Digitalisierung im Einkauf
Ivalua GmbH

Due Diligence
Prewave GmbH

Dokumentenmanagement
2bits GmbH
AFI Solutions GmbH
All for One Group SE
Onventis GmbH
Ratiodata SE
SOFTCON CIS

Dreh- und Frästeile Online-Shop
Spanflug Technologies GmbH

Dynamische Web-Formulare
All for One Group SE
BeNeering GmbH
SOFTCON CIS

EDI Archivierung
All for One Group SE
Onventis GmbH

EDI Cloud
All for One Group SE
DIA Connecting Software
Onventis GmbH

EDI Cloud Service
Newtron GmbH 

Einkaufsanalysen
All for One Group SE
SOFTCON CIS

Einkaufscontrolling/Reporting 
All for One Group SE 
INFORM GmbH
meetingmasters.de e.K.
Newtron GmbH
Onventis GmbH
SOFTCON CIS
WUCATO Marketplace GmbH

Einkauf externer Dienstleistungen 
(Freelancer, Berater, ANÜ) 
White Label Advisory GmbH

Einkaufsplanung
All for One Group SE
SOFTCON CIS

Einkaufsplattformen
Spanflug Technologies GmbH

Einkaufsplattform für Cybersecurity-
Lösungen und -services
Bosch CyberCompare

Einkaufsportal
KORANIS Purchasing Solutions

Einkaufssteuerung
All for One Group SE
SOFTCON CIS

eInvoicing 
AFI Solutions GmbH
Onventis GmbH 
WUCATO Marketplace GmbH
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Electronic Data Interchange
All for One Group SE
DIA Connecting Software
INFORM GmbH

Elektronische Kataloge 
All for One Group SE

eProcurement
2bits GmbH
AGIMERO GmbH
All for One Group SE
BeNeering GmbH
DIA Connecting Software
Ivalua GmbH
MARBEHO Solutions GmbH
Onventis GmbH
WUCATO Marketplace GmbH

eProcurement Matchmaker
BME Marketing GmbH

eProcurement Matchmaking
White Label Advisory GmbH

eProcurement-System
Newtron GmbH
Onventis GmbH

ERP-Anbindung/Integration
All for One Group SE
SOFTCON CIS

eSourcing
2bits GmbH
AGIMERO GmbH
All for One Group SE
BeNeering GmbH
MARBEHO Solutions GmbH
Spanflug Technologies GmbH
Unite Network SE

eVergabe
All for One Group SE
Onventis GmbH 

Fertigungsplattform für Dreh- und 
Frästeile
Spanflug Technologies GmbH 

Frachteneinkauf
All for One Group SE
Newtron GmbH 

Gemeinkosten-Datenbank
costdata GmbH

Guided Buying

All for One Group SE
Newtron GmbH 
Onventis GmbH
SOFTCON CIS
WUCATO Marketplace GmbH

Hafenwirtschaft
INFORM GmbH 

HoloLens-Service
Ratiodata SE

Informationsmanagement
All for One Group SE
INFORM GmbH 
Onventis GmbH
SOFTCON CIS

Infrastructure Solutions
All for One Group SE
INFORM GmbH 

Intelligent Document Recognition
All for One Group SE 

Inventory Management
INFORM GmbH 

Invoice Management 
All for One Group SE
Newtron GmbH
Onventis GmbH
SOFTCON CIS

IoT & Machine Learning
All for One Group SE

IT-Beschaffung
AfB gemeinnützige GmbH
All for One Group SE
Bosch CyberCompare
Newtron GmbH
Onventis GmbH
Ratiodata SE

Kalkulation Dreh- und Frästeile
costdata GmbH

Katalogmanagement
2bits GmbH
AGIMERO GmbH
All for One Group SE
BeNeering GmbH
MARBEHO Solutions GmbH
Newtron GmbH
Onventis GmbH
Unite Network SE

Katalogmanagement/Catalog Cloud 
Services
All for One Group SE 
BeNeering GmbH

Kommunikations- und Kollaborations-
lösungen
Ratiodata SE

Kostenanalyse
KORANIS Purchasing Solutions

Lagerbewirtschaftungsplattform
All for One Group SE 

Lagerverwaltung
All for One Group SE
INFORM GmbH 
SOFTCON CIS

Lieferantenbewertungen
Prewave GmbH 

Lieferantenbeziehungen
Ivalua GmbH

Lieferantenintegration 
All for One Group SE

Lieferantenmanagement
2bits GmbH
AGIMERO GmbH
All for One Group SE
BeNeering GmbH
INFORM GmbH
Ivalua GmbH
MARBEHO Solutions GmbH
Newtron GmbH
Onventis GmbH
SOFTCON CIS
Unite Network SE
WUCATO Marketplace GmbH

Lieferantennetzwerk
All for One Group SE 

Lieferkettengesetz
Prewave GmbH

Lieferketten-Monitoring
Prewave GmbH 

Literaturbeschaffung
Newtron GmbH 
Onventis GmbH

Logistikplanung und –beratung
Prewave GmbH
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Lohn- und Gehälter-Datenbank
costdata GmbH

Lösungen für Banken 
Ratiodata SE

Managed EDI Services
All for One Group SE 

Mapping EDI Formate
All for One Group SE 

Massnahmenmanagement
All for One Group SE
SOFTCON CIS

Marktdaten für Kalkulationen 
costdata GmbH

Maschinen-Datenbank 
costdata GmbH

Material-Datenbank
costdata GmbH
SOFTCON CIS

Mobile Device Management
Ratiodata SE

Mobile Solutions
All for One Group SE
Newtron GmbH 
Ratiodata SE

Mobility Solutions
Ratiodata SE

Multi Channel System für eCommerce
All for One Group SE

Nachhaltigkeit
Ivalua GmbH
Prewave GmbH

Nachwachsende Produkte
Fachagentur Nachwachsende Rohstoffe 

Net-Zero-Lieferkette
Ivalua GmbH

Operations (laufende Einsatz von  
Mitarbeitern)
INFORM GmbH 

Operativer Einkauf
2bits GmbH
AGIMERO GmbH

All for One Group SE
BeNeering GmbH
INFORM GmbH
MARBEHO Solutions GmbH
meetingmasters.de e.K.
Newtron GmbH
Onventis GmbH
Unite Network SE
WUCATO Marketplace GmbH

Order Processing
Newtron GmbH 
Onventis GmbH

Order to Cash
AFI Solutions GmbH
All for One Group SE

Order Processing
AFI Solutions GmbH
All for One Group SE 

Papierlose Beschaffung
Ivalua GmbH

Personaleinsatzplanung
All for One Group SE
INFORM GmbH 

Plattformen
Onventis GmbH

Portale 
All for One Group SE
Newtron GmbH

Preiskalkulation Dreh- und Frästeile
costdata GmbH

Procurement Integration
All for One Group SE
Newtron GmbH 
Onventis GmbH

Procurement Portal
All for One Group SE
DIA Connecting Software
Newtron GmbH
Onventis GmbH

Procure to Pay 
All for One Group SE

Produktkostenkalkulation und  
–analyse
costdata GmbH

Produktionsplanung und Steuerung
All for One Group SE
INFORM GmbH 

Projektplanung 
All for One Group SE
INFORM GmbH

Projektsteuerung
All for One Group SE
White Label Advisory GmbH 

Purchase Order Management
All for One Group SE 

Purchase to Pay
AFI Solutions GmbH
Newtron GmbH
Onventis GmbH

Qualitätsmanagement
All for One Group SE 

Rechnungsabwicklung
AGIMERO GmbH
All for One Group SE
MARBEHO Solutions GmbH
Newtron GmbH
Onventis GmbH

Remote Access 
Ratiodata SE

Risikobewertung
All for One Group SE
SOFTCON CIS 

Routing (in VANS weltweit) 
Ratiodata SE

SAP-Anbindung
All for One Group SE
SOFTCON CIS

SAP-embedded Dokumenten- 
verarbeitung
All for One Group SE 

SAP-Integration
All for One Group SE
APICON GmbH 

SAP-Solutions 
2bits GmbH
All for One Group SE
APICON GmbH 
BeNeering GmbH
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Onventis GmbH

SAP-Stammdatenmanagement 
All for One Group SE
APICON GmbH 

Savings Project Management
Onventis GmbH
SOFTCON CIS 

Savings Tracking
SOFTCON CIS 

Secure Email Platform
All for One Group SE 
Ratiodata SE

Shop- und Informationssystem für 
Online-Verkauf
All for One Group SE

Sicherheitslösungen für Banken und 
Sparkassen
Ratiodata SE

Simulations-Software Produkte
Nuvaya Hendese Technologies GmbH

Simultane Produktionsplanung
INFORM GmbH 

Software-Entwicklung
All for One Group SE
Ratiodata SE

Source-to-Contract
All for One Group SE
Newtron GmbH 
Onventis GmbH

Source-to-Pay
All for One Group SE
Ivalua GmbH
Newtron GmbH
Onventis GmbH

Sourcing
All for One Group SE
Newtron GmbH 
Onventis GmbH

Speditionssoftware
All for One Group SE 

Spend Analysis
All for One Group SE

Onventis GmbH 
SOFTCON CIS
WUCATO Marketplace GmbH

Spend Management
All for One Group SE
Ivalua GmbH
Onventis GmbH
SOFTCON CIS

Sprachaufzeichnungen
Ratiodata SE

Stammdatenmanagement
All for One Group SE
INFORM GmbH 

Standortfaktoren-Daten
costdata GmbH

Stichprobeninventur
INFORM GmbH 

Strategischer Einkauf
All for One Group SE
SOFTCON CIS

Strömungssimulationen (CFD) in  
Produktentwicklung
Nuvaya Hendese Technologies GmbH

Stücklistencontrolling
SOFTCON CIS

Supplier Management   
All for One Group SE
Newtron GmbH 
Onventis GmbH
WUCATO Marketplace GmbH

Supplier Relationship Management 
2bits GmbH
AGIMERO GmbH
MARBEHO Solutions GmbH

Supplier Risk
Ivalua GmbH

Supplier Risk Management
Prewave GmbH

Supply Chain Collaboration
All for One Group SE 

Supply Chain Management 
AGIMERO GmbH

INFORM GmbH
Ivalua GmbH
MARBEHO Solutions GmbH
WUCATO Marketplace GmbH

Supply Chain Optimierung
Prewave GmbH

Sustainable Procurement
Ivalua GmbH

Tier-N Monitoring
Prewave GmbH 

Total Spend Analysen
SOFTCON CIS

Track & Trace
All for One Group SE 

Transformation des Einkaufs
Ivalua GmbH

Transportmanagement 
All for One Group SE
INFORM GmbH

Transport- und Umschlagprozesse
All for One Group SE
INFORM GmbH 

Überwachung von Risiken
Prewave GmbH 

Überwachung von Waren und  
Rohstoffen
Prewave GmbH 

Unified Communication
Ratiodata SE

Vendor Managed Procurement
Onventis GmbH

Vendor Management System
All for One Group SE  

Versandsoftware
All for One Group SE 

Versorgungslogistik
All for One Group SE
APICON GmbH 

Verwaltung von Katalog- und  
Produktdaten
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Antriebstechnik
Unite Network SE 

Anwendungsspezifische Produkte
Ratiodata SE

Apple Produkte
AfB gemeinnützige GmbH

Arbeitsplatz, Möbel & Leuchten
AfB gemeinnützige GmbH 
WUCATO Marketplace GmbH 

Arbeitsplatzsysteme
Ratiodata SE

Arbeitsschutz
Unite Network SE

Arbeitsschutz & Berufsbekleidung 
WUCATO Marketplace GmbH

Ausgabeautomaten
Ratiodata SE

Automation & Pneumatik
WUCATO Marketplace GmbH

Batterien & Ladegeräte
AfB gemeinnützige GmbH
WUCATO Marketplace GmbH

Bedrucken von Folien, Papieren auf 
Rollen und Automatenfolien
Anton Debatin GmbH 

Begleitpapiertaschen
Anton Debatin GmbH 

Beschlagtechnik
WUCATO Marketplace GmbH

Betriebseinrichtungen
Unite Network SE
WUCATO Marketplace GmbH

Bürobedarf 
Unite Network SE

Bürobedarf & Schreibwaren
WUCATO Marketplace GmbH

Bürotechnik
AfB gemeinnützige GmbH
Ratiodata SE
WUCATO Marketplace GmbH

Businessnotebooks
AfB gemeinnützige GmbH

Chemisch-Technische Produkte
WUCATO Marketplace GmbH

CNC-Bearbeitung
Spanflug Technologies GmbH

CNC-Drehen
Spanflug Technologies GmbH

CNC-Fertiger
Spanflug Technologies GmbH

CNC-Fräsen
Spanflug Technologies GmbH

Codierung
Anton Debatin GmbH 

Computer & Büro
AfB gemeinnützige GmbH
Ratiodata SE
WUCATO Marketplace GmbH

Computer & Technik
Ratiodata SE

Contact Center-Lösungen
Ratiodata SE

Dichtungstechnik
WUCATO Marketplace GmbH

Dreh- und Frästeile  
Spanflug Technologies GmbH

Druckverschlussbeutel
Anton Debatin GmbH 

Education
AfB gemeinnützige GmbH

Elektrokomponenten
WUCATO Marketplace GmbH

Elektromechanik
WUCATO Marketplace GmbH

Elektronik
Ratiodata SE
Unite Network SE
WUCATO Marketplace GmbH

Elektronische Bauelemente und  
Baugruppen
WUCATO Marketplace GmbH

APICON GmbH 
DIA Connecting Software

WebConnect for Suppliers
All for One Group SE 

Web EDI
All for One Group SE
Newtron GmbH 
Onventis GmbH
WUCATO Marketplace GmbH

Zeiterfassung
INFORM GmbH
Onventis GmbH 

Zeitwirtschaft (E-Timesheeting und 
Schichtplanung)
INFORM GmbH

Zertifikatsmanagement
Newtron GmbH 

Zoll und Außenhandel
All for One Group SE
Onventis GmbH 

Produzenten/Sortiment-Anbieter/Dienstleister
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Elektronik, Computer & Technik
WUCATO Marketplace GmbH

Entwicklung/Fertigung Serienteile 
Spanflug Technologies GmbH

Fachliteratur und elektronische 
Medien
Unite Network SE
WUCATO Marketplace GmbH

Fertigung
Spanflug Technologies GmbH

Flexodruck von Folien
Anton Debatin GmbH 

Folientaschen
Anton Debatin GmbH 

Fräsen
Spanflug Technologies GmbH

Frästeile
Spanflug Technologies GmbH

Garten & Natur
WUCATO Marketplace GmbH

Gebäudetechnik
Ratiodata SE
WUCATO Marketplace GmbH

Gebraucht-PCs
AfB gemeinnützige GmbH

Gebrauchte Smartphones
AfB gemeinnützige GmbH

Green IT
AfB gemeinnützige GmbH

Handelstelefonie
Ratiodata SE

Handwerkzeuge
WUCATO Marketplace GmbH

Hardware
AfB gemeinnützige GmbH
Ratiodata SE
WUCATO Marketplace GmbH

Heizung & Sanitär
WUCATO Marketplace GmbH

Industrieteile
Spanflug Technologies GmbH

IT-Verbrauchsmaterial
Ratiodata SE
Unite Network SE
WUCATO Marketplace GmbH

IT-Zubehör
AfB gemeinnützige GmbH

Kabel & Leitungen
AfB gemeinnützige GmbH
WUCATO Marketplace GmbH

Kfz
WUCATO Marketplace GmbH 

Kfz & eMobility
WUCATO Marketplace GmbH

Klebetechnik
WUCATO Marketplace GmbH

Konferenzsysteme und Ausstattung
Ratiodata SE

Kunststoffteile
Spanflug Technologies GmbH

Lager, Gewerbe & Industrie
WUCATO Marketplace GmbH

Lagertechnik 
WUCATO Marketplace GmbH

Lager- & Betriebsausrüstung
WUCATO Marketplace GmbH

Lebensmittel & Getränke
WUCATO Marketplace GmbH

Logistik- und Folienverpackungen
Anton Debatin GmbH 

Löten & Schweißen
WUCATO Marketplace GmbH

Luftpolstertaschen
Anton Debatin GmbH 

Maschinen
WUCATO Marketplace GmbH

Mechanik
WUCATO Marketplace GmbH

Mechanische Präzisionsbearbeitung
Spanflug Technologies GmbH 

Mechatronik
WUCATO Marketplace GmbH

Medizin- & Laborbedarf
Anton Debatin GmbH 
WUCATO Marketplace GmbH

Messgeräte
Unite Network SE
WUCATO Marketplace GmbH

Messen & Prüfen
WUCATO Marketplace GmbH

Messtechnik & Netzgeräte
WUCATO Marketplace GmbH

Mobile, Tablets & Foto
AfB gemeinnützige GmbH
Ratiodata SE
WUCATO Marketplace GmbH

Multimedia
Ratiodata SE
WUCATO Marketplace GmbH

Nachhaltige Verpackungen
Anton Debatin GmbH 

Nachverpackungsbeutel
Anton Debatin GmbH 

Papierversandtaschen
Anton Debatin GmbH 

Passive Bauelemente
WUCATO Marketplace GmbH

Präzisionsbearbeitung
Spanflug Technologies GmbH

Präzisionsteile
Spanflug Technologies GmbH

Prototypenfertigung
Spanflug Technologies GmbH

PSA, Versandmittel, Hygiene &  
Catering
WUCATO Marketplace GmbH

Reinigung & Instandhaltung
WUCATO Marketplace GmbH
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Abfallmanagement & Logistik
AfB gemeinnützige GmbH 

Betrieb von Applikationen
All for One Group SE

B2B-Beschaffungsplattform
2bits GmbH
AfB gemeinnützige GmbH
AGIMERO GmbH
BeNeering GmbH
Bosch CyberCompare
KORANIS Purchasing Solutions
MARBEHO Solutions GmbH
Newtron GmbH
Onventis GmbH
Spanflug Technologies GmbH
White Label Advisory GmbH
WUCATO Marketplace GmbH

Content Services
SOFTCON CIS

Datenvernichtung (IT)
AfB gemeinnützige GmbH

Druck
Anton Debatin GmbH 

EDI Cloud Service 
All for One Group SE
Newtron GmbH 
Onventis GmbH

Engineering Service numerischer 
Thermo-Fluid Simulationen (CFD) 
Nuvaya Hendese Technologies GmbH

Einkaufs-Audit

KORANIS Purchasing Solutions

Einkaufssoftware
2bits GmbH
AGIMERO GmbH
AFI Solutions GmbH
All for One Group SE
BeNeering GmbH
MARBEHO Solutions GmbH
meetingmasters.de e.K.
Newtron GmbH
Onventis GmbH
Unite Network SE

Entsorgung
AfB gemeinnützige GmbH 

Eventmanagement
meetingmasters.de e.K.

Refurbished Monitore
AfB gemeinnützige GmbH

Safebags für manipulationssicheren 
Transport/Aufbewahrung 
Anton Debatin GmbH 

Sanitärbedarf & Reinigung
WUCATO Marketplace GmbH

Schlauch- und Armaturentechnik
WUCATO Marketplace GmbH

Sekundärverpackungen für bio- 
logische Proben
Anton Debatin GmbH 

Sonderteile und Zeichnungsteile
Spanflug Technologies GmbH

Steckverbinder, Verbinder
WUCATO Marketplace GmbH

Schweißtechnik
WUCATO Marketplace GmbH

Technische Produkte/Industriebedarf
Unite Network SE
WUCATO Marketplace GmbH

Technische Teile
Spanflug Technologies GmbH

Telekommunikationslösungen
Ratiodata SE

Transportbänder
WUCATO Marketplace GmbH

USV Geräte (unterbrechungsfreien 
Stromversorgung)
Ratiodata SE
WUCATO Marketplace GmbH

Verbindungstechnik
WUCATO Marketplace GmbH

Verbindungs – und Befestigungsele-
mente
Unite Network SE
WUCATO Marketplace GmbH

Verbrauchsmaterialien
Anton Debatin GmbH 

Verpackungen für Transport biologi-
scher Proben
Anton Debatin GmbH 

Verpackungsmaterial
Anton Debatin GmbH 

Versandtaschen
Anton Debatin GmbH 

Werbemittel
Unite Network SE

Werkzeuge
Unite Network SE

Werkzeug, Handwerk & Installation
WUCATO Marketplace GmbH

Werkzeugmaschinen
Unite Network SE
WUCATO Marketplace GmbH

Werkzeug & Werkstatt
WUCATO Marketplace GmbH

Zeichnungsteile und Werkstoff- 
komponenten
Spanflug Technologies GmbH

Zerspanen
Spanflug Technologies GmbH

Zerspanungswerkzeuge
Unite Network SE
WUCATO Marketplace GmbH

Unternehmensdienstleistungen
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Events
BME Akademie GmbH
BME Marketing GmbH

Facility Management
Onventis GmbH 

Flottenmanagement
Holman

Fuhrparkmanagement
Holman 

Hardware-Services
Ratiodata SE

Hedging Rohstoffe
KORANIS Purchasing Solutions

Hotel/Tourismus
meetingmasters.de e.K.

HR & Employee Experience
All for One Group SE 

Industrie 4.0
Spanflug Technologies GmbH

Industrielogistik
All for One Group SE 

Interimsmanagement
AGIMERO GmbH
KORANIS Purchasing Solutions
MARBEHO Solutions GmbH

Interim Management Leitung IT- 
Einkauf, IT-Warengruppen
Öhring und Kollegen

Interim Management Projekt- 
management
Öhring und Kollegen

IOT (Internet of Things) Design und 
Produktion  
All for One Group SE 

IT-Refurbishment
AfB gemeinnützige GmbH

IT-Remarketing
AfB gemeinnützige GmbH

IT-Rollout & Projekte
Ratiodata SE

IT-Services
All for One Group SE

Leasing 
AfB gemeinnützige GmbH
Holman

Managed Network
Ratiodata SE

Managed Services
All for One Group SE 

Managed Services für Banken und 
Sparkassen
Ratiodata SE

Managed Service Providing (Recrui-
ting, externe Ressourcen) 
White Label Advisory GmbH

Managed Security
Bosch CyberCompare
Ratiodata SE

Marketing 
BME Marketing GmbH

Marktanalyse Kunststoffe
KORANIS Purchasing Solutions

Medien
BME Marketing GmbH

MICE
meetingmasters.de e.K.

OCR/Scanning
Ratiodata SE

Online-Reservierung
meetingmasters.de e.K. 

Outsourcing Partner
AfB gemeinnützige GmbH
AGIMERO GmbH
Holman
KORANIS Purchasing Solutions
MARBEHO Solutions GmbH
Ratiodata SE

Plattformen
2bits GmbH
All for One Group SE
meetingmasters.de e.K.
Newtron GmbH

Onventis GmbH
Unite Network SE
WUCATO Marketplace GmbH

Projektmanagement
AGIMERO GmbH
MARBEHO Solutions GmbH

Remarketing Gebrauchtfahrzeuge
Holman 

Scan- & Dokumenten-Services
Ratiodata SE

Sourcing by Engineers
Nuvaya Hendese Technologies GmbH

Supply Chain Management
Holman

Systemdienstleistungen
AfB gemeinnützige GmbH 
Ratiodata SE

Third Party Management 
AGIMERO GmbH
MARBEHO Solutions GmbH

Unternehmensberatung
AGIMERO GmbH
All for One Group SE
KORANIS Purchasing Solutions
MARBEHO Solutions GmbH
Onventis GmbH
White Label Advisory GmbH

Value-Added Services 
AGIMERO GmbH
All for One Group SE
MARBEHO Solutions GmbH

Value Engineering
costdata GmbH

Verpackung und Umverpackung
Anton Debatin GmbH 

Versand
Anton Debatin GmbH 

Versand verderblicher Waren
Anton Debatin GmbH 

Zollprozesse und Zollagerung
All for One Group SE
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JOBSOURCE

Warum BME-JobSource?

Die BME-Stellenanzeige

 Veröffentlichung im Fachportal BME-JobSource
  Verbreitung der Anzeige über das BME-Netzwerk
  kostenfreier Einstellservice

Gerne beantworte ich Ihre Fragen!

Manuel Steckermayr
Projektmanager BME-JobSource
manuel.steckermayr@bme.de
+49 6196 5828-259

Herausgeber:

Bundesverband Materialwirtschaft, 
Einkauf & Logistk e. V. (BME)
Frankfurter Straße 27
65760 Eschborn

6 Wochen 
Laufzeit

790,00 € 
zzgl. MwsT

Ø 150 Klicks
pro Anzeige

30 %
Neukundenrabatt

auf die erste Stellenanzeige

Der führende Stellenmarkt für den Bereich  
Einkauf, Supply Chain Management & Logistik

Ihr Ansprechpartner

  starke Reichweite durch das BME-Netzwerk
  Ansprache von über 15.000 Fachkräften (Newsletter)
  zielgruppenspezifische Ansprache für Einkauf, SCM & Logistik





Profile
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AfB gemeinnützige GmbH

PROFILE

Willi-Bleicher-Straße 2 Kontakt: Tobias Negwer

52353 Düren, Deutschland Position: Teamleiter Vertrieb 

Telefon: +49 7243 20000-141

AfB gemeinnützige GmbH

FIRMENDATEN

E-Mail: info@afb-group.eu

Telefon: +49 7243 20000-0

Telefax: +49 7243 20000-101

Internet: www.afb-group.eu

E-Mail: vertrieb@afb-group.eu

Beratung – Beschaffung, Beschaffungsstrategie/Risikomanagement Energie, Bestandsmanagement, Business Process Outsourcing, Com-
pliance & Risk Management, CSR-Reporting, Digital Procurement Transformation, E-Commerce, Einkauf, Einkaufsmanagement, Einkaufsopti-
mierung, Einkaufsorganisation, Einkaufssoftware, Einkaufsstrategie, eProcurement, Geschäftsoptimierung, Informationsmanagement, IT-Be-
ratung, IT-Beschaffung, IT-Refurbishment, IT-Schwerpunkt Einkauf, Nachhaltigkeit, Organisation, Procurement Consulting, Sourcing/Einkauf, 
Supply Chain Management, Technik, Umweltschutz/Umweltmanagement 

Einkaufsdienstleister – Ausschreibungen, IT, IT-Beschaffung 

Software/Plattformen – IT-Beschaffung 

Produzenten/Sortimentanbieter – Apple Produkte, Arbeitsplatz/Möbel/Leuchten, Batterien/Ladegeräte, Bürotechnik, Businessnotebooks, 
Computer/Büro, Education, Gebrauchte Smartphones, Gebraucht-PCs, Green IT, Hardware, IT-Zubehör, Kabel/ Leitungen, Mobile/Tablets/Foto, 
Refurbished Monitore 

Unternehmensdienstleistungen – Abfallmanagement/Logistik, B2B-Beschaffungsplattform, Datenvernichtung (IT), Entsorgung, IT-Refur-
bishment, IT-Remarketing, Leasing, Outsourcing Partner, Systemdienstleistungen

KATEGORIEN

Aus gebrauchter IT wird „social & green IT“
Nachhaltigkeit durch IT-Refurbishing

 
IT-Refurbisher handeln ökologisch nachhaltig. Die Weiternut-
zung von IT-Hardware verringert die ressourcenverzehrende 
Produktion von Neugeräten, reduziert den CO2-Ausstoß und 
schont wertvolle Metalle und Mineralien, die für refurbished 
Geräte nicht abgebaut werden müssen. 

Fachgerechte Zerlegung reduziert Elektroschrott und ermög-
licht die Rohstoffrückgewinnung. Was das gemeinnützige IT-
Unternehmen AfB von anderen Refurbishern unterscheidet: 
AfB-Kunden erwerben günstig hochwertige refurbished Busi-
ness-Geräte und fördern so Inklusion. Alle Prozessschritte sind 
barrierefrei gestaltet, denn 45% der knapp 600 Mitarbeitenden 
sind Menschen mit Behinderung.

AfB übernimmt ausgemusterte Firmenhardware mit Sicher-
heitstransport und eigens entwickelten Notebook-Boxen, er-
fasst und anonymisiert die Geräte, löscht die darauf befindli-
chen Daten mit Zertifikat, testet und reinigt sie, rüstet sie auf 
und verkauft sie in AfB-Shops oder im AfB-Online-shop mit 
mindestens 12 Monaten Garantie. Kundenservice, Garantie und 
günstiger Preis – damit ermöglicht AfB auch finanziell schlech-
ter gestellten Menschen den Kauf hochwertiger IT und damit 
die Teilhabe an einer zunehmend digitalisierten Gesellschaft. 

Durch Datenlöschung und Aufarbeitung gebrauchter Hardware 
verringert AfB Elektroschrott und spart durch Weiternutzung im 
Vergleich zur Neuproduktion CO2, Energie und Rohstoffe ein. 

Nicht mehr vermarktbare Hardware wird in Europa recycelt, 
die enthaltenen Rohstoffe werden dem Wirtschaftskreislauf 
erneut zugeführt und substituieren den unwürdigen Abbau in 
rohstoffreichen Regionen der Welt.

Dank einer Studie der TU Berlin lässt sich dieser Beitrag zu Um-
welt- und Klimaschutz genau beziffern. Im Vergleich zur Neu-
produktion konnten folgende Ressourcen eingespart werden:

 
Bis zum Jahr 2025 hat sich AfB zum Ziel gesetzt, 500.000 
Tonnen CO2 und 1,5 Millionen MWh Energie einzusparen. Dazu 
plant AfB, insgesamt 850 Arbeitsplätze zu schaffen und als In-
klusionsunternehmen mindestens 400 davon mit Menschen mit 
Behinderung zu besetzen. Dies ist möglich, wenn Unternehmen, 
Banken, Versicherungen und Einrichtungen der öffentlichen 
Hand ihre Verantwortung im IT-Bereich erkennen und ihre Ge-
braucht-IT nicht verschrotten, sondern aufarbeiten lassen.



Impuls Lieferung Durst gestillt

Digitales Einkaufswunder 4.0 
Dispositiver Einkauf: So einfach wie ein Glas Bier bestellen

Prozesse digitalisieren mit:
AGIMERO GmbH 
Greschbachstraße 19, 76229 Karlsruhe 
+49 721 782047-01  info@quwiki.com
quwiki.com/bestellautomat
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All for One Group ist eine führende Consulting- und IT-Gruppe 
mit insgesamt mehr als 3.000 Kunden aus Deutschland, Öster-
reich, Schweiz und Polen. 

All for One ist einer der führenden SAP-Partner  im deutsch-
sprachigen Mittelstandsmarkt. Mit unserer umfassenden Ex-
pertise in Prozessberatung, Branchen- und Technologie-Know-
how, IT-Beratung und -Services sowie den Lösungen von SAP, 
Microsoft und IBM leisten wir einen echten Beitrag zur Steige-
rung der Wettbewerbsfähigkeit Ihres Unternehmens in einer di-
gitalen Welt. 

Wir sind vielfach ausgezeichneter SAP Platinum Partner und 
Gewinner des SAP Digital Supply Chain-Appreciation Award 
2022. Als Gründungsmitglied von United VARs, dem Zusam-
menschluss weltweit führender SAP Systemhäuser, unterstüt-
zen wir Sie auch gerne in internationalen Projekten. Profitieren 
Sie von exzellentem Branchen-Know-how und langjähriger 
SAP-Erfahrung – und das in über 100 Ländern.

Im Themenbereich Supply Chain / Einkauf beraten wir Sie 
zu allen relevanten Prozessen. Unser Leistungsspektrum geht 
über die reine Beratung hinaus: Wir bündeln die Erfahrung aus 
mehreren hundert Projekten bei namhaften Unternehmen aus 
dem DACH-Raum und verfügen über exzellentes Lösungs- 
und Projekt-Know-how.

SAP Ariba: Resiliente Source-to-Pay-Prozesse

Die cloudbasierte E-Procurement-Plattform SAP Ariba besteht 
aus verschiedenen Modulen für strategische, operative und tak-
tische Einkaufsprozesse. Diese können flexibel einzeln oder mit-
einander kombiniert eingesetzt werden, um unternehmenswei-
te Beschaffungsprozesse abzubilden und zu optimieren. SAP 
Ariba arbeitet nahtlos mit bestehenden SAP-Anwendungen,  
z. B. Ihrem ERP, zusammen. Darüber hinaus ist SAP Ariba mit 
dem SAP Business Network verknüpft, einem der größten B2B-
Netzwerke weltweit. Sie haben dadurch Zugriff auf einen zent-
ralen digitalen Marktplatz, an dem über 6 Millionen Lieferanten in 
ca. 200 Ländern teilnehmen.

Ob aktuelle Themen wie die Umsetzung des Lieferkettenge-
setz, umfangreiches Risikomanagement und Nachhaltigkeit 
oder Kernprozesse für optimales Lieferantenmanagement in 
sich ständig ändernden Marktbedingungen, Budgets, Fracht-
logistik und Lagerbewirtschaftungsstrategien: Wir helfen Ih-
nen dabei, sich einen umfassenden Überblick zu verschaffen, 
sämtliche Informationskanäle zu überwachen und den Einkauf 
in Ihrem Unternehmen auf das nächste Level zu heben.

Weitere Informationen sowie E-Books, Webinare und Ratgeber 
zum Download finden Sie unter: 
www.allforonesteeb.com/einkaufsmanagement 

All for One Group SE

Logistik, Supply Chain & Einkauf Planen, steuern und optimieren Sie mit neuen Technologien Ihre Supply Chain und die Vernetzung mit Lieferanten und 
Kunden.

Intelligentes ERP & SAP S/4HANA Ein leistungsfähiges ERP ist der digitale Kern eines jeden vernetzten, intelligenten Unternehmens mit smarten Prozessen.

Strategie & Transformation Strategie- und Transformations-Projekte für Unternehmen und Teams – hin zu einer agilen, lernbereiten Organisation.

New Work Eine Arbeitswelt, die Produktivität, Zusammenarbeit und Agilität freisetzt und attraktiv ist für Mitarbeiter und Talente.

Cybersecurity & Compliance Halten Sie Compliance-Anforderungen einfach ein und schützen Sie Ihre Daten – und die Reputation Ihres Unternehmens.

Data & Business Analytics  Navigationsinstrumente für die effiziente Unternehmenssteuerung auf Basis Ihrer Daten – und zunehmend mithilfe von KI.

Customer Experience Gestalten Sie ideale Kundenerlebnisse und fördern Sie die Kundengewinnung und -bindung in einer digitalen Welt.

HR & Employee Experience Sie brauchen kreative Mitarbeiter, die innovationsbereit sind. Diese zu rekrutieren, zu halten und zu entwickeln ist HR-Aufgabe.

IoT & Machine Learning Nutzen Sie neue Technologien, um Prozesse zu verbessern oder zu automatisieren – oder um neue Geschäftsmodelle zu er-
schließen.

Managed Services Die IT in Ihrem Unternehmen versteht sich als Business Enabler und Innovationstreiber. Wir unterstützen Sie dabei.

KATEGORIEN

PROFILE

Rita-Maiburg-Straße 40 Kontakt: Peer Uwe Peters

70794 Filderstadt Position:   Senior Manager

Telefon: +49 2301 944 762

All for One Group SE

FIRMENDATEN

E-Mail: info@all-for-one.com

Webseite: www.allforonesteeb.com

Telefon: +49 711 78807-0

Webseite: www.all-for-one.com 

E-Mail:   peer-uwe.peters@all-for-one.com
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Firmenprofil 

Real-Time Procurement. BeNeering ist SAP-Partner und 
bietet eine der modernsten Einkaufslösungen in Form einer 
Hybriden Cloud. Unser Anspruch liegt in der Technologie-
führerschaft, wenn es um die Digitalisierung von Einkaufs-
prozessen und das harmonische Zusammenspiel zwischen 
Cloud und ERP geht. Wir vervollständigen das Einkaufserleb-
nis für Anwender über ein Guided Buying und die damit ver-
bundene User-Experience nach neuesten Standards. SAP 
Profis, UI-Entwickler, ein erfahrenes Implementierungsteam 
und ein kundennaher Support machen für die teilweise sper-
rige und komplexe Unternehmens-IT den Einkaufsprozess so 
schnell und effizient wie im Online Shopping. 

Guided Buying
Intuitives Shopping für Anwender

Einkauf in SAP
Bestellanforderung über moderne Oberflächen

Catalog Cloud Services
Automatisiertes Content Management

Dynamic Cloud Forms
Individuelle Gestaltung der Einkaufsprozesse

Simple Sourcing
Intuitive Preisanfragen für Kunden und Lieferanten. 

Service Procurement
Einkauf von Dienstleistungen mit Leistungserfassung durch 
Lieferanten

BeNeering GmbH

Beratung - Beschaffung, Digital Procurement Transformation, Digitalisierung/Industrialisierung, Einkauf, Einkaufssoftware, eProcurement, Glo-
bal Sourcing, IT-Beschaffung, IT-Schwerpunkt Einkauf, SAP, Sourcing, Spend & Supplier Analysis

Einkaufsdienstleister - IT, Supply Chain Management 

Software/Plattformen - Bestellmanagement, Desktop Purchasing, Dynamische Web-Formulare, eProcurement, eSourcing, Katalogmanage-
ment/Catalog Cloud Services, Lieferantenmanagement, Operativer Einkauf, SAP Solutions

Unternehmensdienstleistungen - B2B-Beschaffungsplattform, Einkaufssoftware

KATEGORIEN

PROFILE

Stenderhof 19 Kontakt: Dr. Katrin Leistner

46569 Hünxe Position:   Referentin der Geschäftsleitung

Telefon: +49 2858 59 590-28

BeNeering GmbH

FIRMENDATEN

E-Mail: vertrieb@beneering.com

Telefon: +49 2858 59 590-00

Telefax: +49 2858 59 590-09

Webseite: www.beneering.com

E-Mail:   katrin.leistner@beneering.com
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BME Akademie GmbH

PROFILE

Beratung - Personalentwicklung, Weiterbildung

Unternehmensdienstleistungen - Events

KATEGORIEN

Frankfurter Straße 27 Kontakt: Anna Riedl

65760 Eschborn, Deutschland Position:  Teamleiterin Seminare

Telefax:     +49 6196 5828-253

BME Akademie GmbH

FIRMENDATEN

WEITERE FIRMENANGABEN

E-Mail: anmeldung@bme-akademie.de

Geschäftsführer: Wilhelm Keienburg

Anzahl Beschäftigte: 34

Ust-IdNr.: DE 203381275

Geündungsjahr: 1999

Niederlassungen: Eschborn, Wien 

Zertifizierung: AZAV

Telefon: +49 6196 5828-200

Telefax: +49 6196 5828-299

Internet: www.bme-akademie.de

E-Mail:  anna.riedl@bme.de

Firmenprofil 

BME Akademie – Fähigkeiten entwickeln – Mehrwert generieren

Als eigenständige Bildungseinrichtung des Bundesverbandes 
Materialwirtschaft, Einkauf und Logistik e.V. (BME) bieten wir 
unseren Kunden ein ganzheitliches Angebot zur professionel-
len, kosteneffektiven und praxisorientierten Aus- und Wei-
terbildung ihrer Einkaufs- und Logistikorganisation. Neben all-
gemeinen einkaufsstrategischen Themen gehören zu unserem 
Portfolio Führungskräftetrainings, Verhandlungsführung, Ein-
kaufsrecht, spezifisches Marktwissen sowie Soft-Skill-Themen. 

Jährlich bieten wir mit 1.000 Veranstaltungen ein breites 
Spektrum an Seminaren, Managementforen, Konferenzen, 
Kongressen und Thementagen, ob als Präsenzveranstaltung 
oder als Online-Event. Darüber hinaus bieten wir berufsbe- 
 

gleitende Lehrgänge, Curricula und Inhouse-Schulungen bei 
unseren Kunden vor Ort. 

In unserem Veranstaltungsangebot finden sich sowohl Fach-
und Führungskräfte mit langjähriger Erfahrung als auch die-
jenigen wieder, die neue Aufgaben in Einkauf und Logistik 
übernehmen. Unser Angebot ist branchenübergreifend und 
zu unseren Kunden zählen große Konzerne ebenso wie mit-
telständische Unternehmen und öffentliche Institutionen.

Ihr Nutzen

 � Aktuelles Fachwissen und innovative Konzepte 

 � Praxisnahe Qualifikation

 � Effiziente und wirtschaftliche Lösungen

 � Aufeinander abgestimmte und aufbauende 

 Trainingskonzepte aus einer Hand
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BME Akademie GmbH

PROFILE

DIGITALE LÖSUNGEN FÜR EINEN 
ZUKUNFTSFÄHIGEN EINKAUF – NEXT STEPS  

Themenschwerpunkte

 y Das Metaverse – von der Vision zur gelebten Realität  
in der Industrie

 y Quo vadis Digital Procurement? Ein Realitätscheck

 y Digitale Roadmaps in der Einkaufspraxis – wie die 
Transformation gelingt! 

Teilnahmegebühr: 1.095,- €

         bme.de/eloesungstage

Weitere Veranstaltungen 2023 

Masterclass Einkauf von Ersatzteilen und Ersatzteil- 
management
18. – 19. Januar 2023 I Frankfurt
         bme.de/ersatzteilmanagement

Masterclass Einkauf von Stahl
24. – 25. Januar 2023 | Online
         bme.de/stahleinkauf

Masterclass Nachhaltige Beschaffung
8. – 9. Februar 2023 I Düsseldorf
         bme.de/nachhaltigkeit

15. BME-Forum Einkauf von Frachten
8. Februar 2023 | Online
         bme.de/frachten

Masterclass Einkauf von Elektronik
28. Februar – 1. März 2023 I Online
         bme.de/elektronikeinkauf

11. BME-Forum Vertragsmanagement
1. März 2023 I Online
         bme.de/vertragsmanagement

Masterclass Sales & Operations Planning
7. – 8. März 2023 I Online
         bme.de/sales-operations

Update Lieferkettengesetz
15. März 2023 I Online
         bme.de/lieferkettengesetz

58. Symposium Einkauf und Logistik
18. – 20. Oktober 2023 | STATION Berlin
         bme-symposium.de

FORTDAUERNDE ENGPÄSSE, STEIGENDE  
PREISE – STRATEGIEN IN UNSICHEREN ZEITEN

Themenschwerpunkte

 y Nötige Lessons learned für das Sourcing aus der Krise

 y Lieferkettenmanagement in der Krise: Europa vs. Asien

 y Situation in der Chemiebranche

 y Lösungen aus dem Mittelstand

 y Social Media Sourcing als Werkzeug im Einkauf 

Teilnahmegebühr: 595,- €

         bme.de/lieferengpaesse

Grundlagen des Einkaufs
16. – 17.  Januar 2023 | Online
28. Februar – 1. März 2023 | Hamburg
18. – 19. April 2023 | Online
         bme.de/eks-ein

Der strategische Einkauf
6. – 7. Februar 2023 | Online
8. – 9. März 2023 | Mainz
24. – 25. April 2023 | Düsseldorf
         bme.de/eks-sek

SAP S/4HANA im Einkauf
31. Januar – 1. Februar 2023 | Online
25. – 26. April 2023 | Online 
13. – 14. Juni 2023 | Online
         bme.de/eks-han

Energiekrise – Handlungsoptionen für die Beschaffung von 
Strom und Gas
9. Februar 2023 | Online
9. Mai 2023 | Online
17. Oktober | Online
         bme.de/bek-epr

Finanzielle Stabilität von Lieferanten richtig beurteilen
25. April 2023 | Online
3. Juli 2023 | Düsseldorf
         bme.de/eks-fsl

Verhandlungspsychologie im Einkauf
27. – 28. Februar 2023 | Hamburg
17. – 18. April 2023 | Online
10. – 11. Juli 2023 | München
         bme.de/ver-psy
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BME Marketing GmbH

PROFILE

Beratung - Weiterbildung

Software/Plattformen - eProcurement Matchmaker

Unternehmensdienstleistungen - Events, Marketing, Medien

KATEGORIEN

Frankfurter Straße 27 Kontakt: Lutz Karlsbach

65760 Eschborn, Deutschland Position:  Senior Projektmanager

Telefon:     +49 6196 5828-140

BME Marketing GmbH

FIRMENDATEN

E-Mail: info@bme-marketing.de

Telefon: +49 6196 5828-0

Telefax: +49 6196 5828-598

Internet: www.bme.de/services/sponsoring/

E-Mail:  Lutz.Karlsbach@bme.de

Präsentieren Sie Ihr Leistungsspektrum genau da, wo die Ent-
scheider sind: beim BME.

Einkaufsmanager aus großen Konzernen, mittelständischen 
Unternehmen und öffentlichen Institutionen finden hier alle 
wichtigen Informationen zur Effizienzsteigerung von Beschaf-
fungsprozessen – und Sie Ihre Zielgruppe.

Als führender europäischer Fachverband bietet der BME Füh-
rungskräften aus Einkauf, Supply Chain und Logistik nicht nur 
ein Forum zum Erfahrungsaustausch, sondern gibt ihnen 
auch einen Einblick in aktuelle Marktentwicklungen. Für Sie 
bedeutet das: direkten Zugang zu einer entscheidungsstarken 
Zielgruppe.

Stellen Sie den Einkaufsmanagern Ihr Unternehmen und sei- 
ne Dienstleistungen vor, und stärken Sie so Ihre Visibilität 
und Ihre Position am Markt. Oder treten Sie in direkten Kon-
takt mit den Fach- und Führungskräften aus Einkauf, Supply 
Chain und Logistik, um Ihr Netzwerk zu erweitern.

Der BME unterstützt Sie gerne dabei. Zahlreiche Maßnahmen 
bringen Sie und Ihre Produkte auf Veranstaltungen oder in 
unseren Print- und Onlinemedien bei Ihrer Zielgruppe ins Ge-
spräch. Das Ergebnis: ohne Streuverluste eine aufmerksam-
keitsstarke Öffentlichkeitsarbeit sowie wertvolle Kontakte für 
Ihren Vertrieb.

Wir bieten Ihnen:

 y Imagesteigerung 

 y Visibilität

 y Know-how Transfer

 y Marktpositionierung und somit Differenzierung vom 
Wettbewerb

 y Produktdarstellung

 y Kontakt- und Leadgenerierung 

 y Qualifizierte Fachgespräche

 

Kommen Sie zu Ihrer Zielgruppe – Hand in Hand mit 
dem BME!

Wir beraten Sie gerne für Ihren individuellen Marktauftritt  
- auch mit maßgeschneiderten Paketen - und freuen uns über 
Ihre Kontaktaufnahme.
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WEITERE FIRMENANGABEN

Geschäftsführerin Mirjam Zeller

Anzahl Beschäftigte 14

Ust-IdNr. DE 267875092

Geündungsjahr 2010

Niederlassungen Eschborn 

Die BME Marketing- und Präsentationsplattform für Anbieter und Dienstleister
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BME Marketing GmbH

PROFILE

Veranstaltungen

Sie suchen den direkten Weg zu Ihrer Zielgruppe?

Auf den Veranstaltungen des BME treffen Sie die Entscheider 
aus Einkauf, Supply Chain und Logistik. Werden Sie Partner und 
zeigen Sie als Experte die Stärken Ihrer Leistungen - im Dialog 
mit Ihrem Kunden.

Neben Großveranstaltungen - wie dem jährlich stattfindenden 
Kongress für Einkaufsverantwortliche und Supply Manager BME  
Symposium  Einkauf  und  Logistik mit ca. 2.000 Teilnehmern 
und über 100 Ausstellern - den BME- eLÖSUNGSTAGEN, einer 
der größten Plattformen für eLösungen in Einkauf und Supply 
Management mit über 1.200 Teilnehmern und über 90 Ausstel-
lern - der EP&SCE – European Procurement Supply Chain 
Excellence, die einzigartige europäische Plattform für CPO‘s, 
CFO‘s und CSCO‘s - organisiert der BME weitere themenspezi-
fische Veranstaltungsformate.

Onlinemedien

Sie möchten Neuigkeiten und Aktuelles Ihrer Zielgruppe schnell 
näher bringen? Ihrem Kunden nur einen Klick entfernt sein?

Mit dem BME weekly – der wöchentliche Online-Newsletter 
des BME, einem BME Live-Webinar, einer BME Digitalen Wo-
che, einer BME Aktuellen Stunde, einer Social Media Kam-
pagne, dem BME eProcurement Matchmaker oder dem BME 
Podcast erreichen Sie effektiv und zielgerichtet potentielle 
Kunden und informieren bereits bestehende Kontakte.

Printmedien

Sie möchten Ihre Praxiserfahrungen an Ihre Zielgruppe wei- 
tergeben? Mit Hilfe der BME Publikationen können Sie Ihr Wis-
sen teilen und werden zum vielzitierten Experten. Dokumen-
tieren Sie Ihre Kompetenz - ausführlich und dauerhaft.

Fachlich fundierte Informationen - darauf vertrauen die Mit- 
glieder des BME. Mit seiner Produktfamilie, wie z.B. dem BIP 
-  Best  in  Procurement, dem Magazin für Manager in Einkauf 
und Logistik, den BIP-REPORTS, den BME-Praxisleitfäden 
oder den BME-Umfragen, liefert der Verband Hintergrund-
informationen für die Einkaufspraxis, die eine wichtige Hilfe-
stellung für die Aufgabenstellungen der Mitglieder darstellen.

Beratungsservice

Sie suchen strategische, technische und operative Unterstüt-
zung für die Organisation und Durchführung von digitalen Ver-
anstaltungen? Wir haben das Know how und beraten Sie gerne.

 

Geplante Veranstaltungen

16. BME-/VDV-Forum Schienengüterverkehr
1.–2. Februar 2023 | Berlin

13. BME-Forum: Einkauf 2030
22.-23. März 2023 | Düsseldorf

European Procurement & Supply Chain Excellence
18. April 2023 | Frankfurt

4. BME Forum: Mittelstandsoffensive
3.-4. Mai 2023 | Darmstadt

14. BME-eLÖSUNGSTAGE
23.-24. Mai 2023 | Düsseldorf

5. BME Sustainability Summit
13.-14. Juni 2023 | Darmstadt

9. IT-Sourcing 2023
19.-20. September 2023 | Darmstadt

58. Symposium Einkauf und Logistik
18.-20. Oktober 2023 | Berlin

 
Weitere Produkte

BME Veranstaltungsreihe Supply Chain Management
Februar, März, Juni, September, November 2023

BME Sustainability Sessions
März, Juni, September, Dezember 2023

BME Digitale Woche
Januar, Mai, September, November 2023

BME Live-Webinar
Januar bis Dezember 2023

BME Aktuelle Stunde
Individuell buchbar 2023

BME Umfragen
Februar, März, Mai, Juni, September, Oktober 2023

BME Social Media Kampagne
Individuell buchbar 2023

Mehr virtuelle Produktet des BME finden Sie unter:  
www.bme.de/veranstaltungen/formate/kurzformate
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CfSM – Centrum für Supply 
Management GmbH 

PROFILE

Beratung - Benchmarking, Beschaffung, Business Intelligence, Business Process Outsourcing, Change-Management, Compliance & Risk Ma-
nagement, Digital Procurement Transformation, Digitalisierung/Industrialisierung Einkauf, Einkauf, Einkaufsmanagement, Einkaufsoptimierung, 
Einkaufsorganisation, Einkaufssoftware, Einkaufsstrategie, eAuctions, eProcurement, eSourcing, Geschäftsoptimierung, Global Sourcing, Infor-
mationsmanagement, Internationalisierung, Lean Management, Lieferantenmanagement, Lieferkettengesetz, Logistik, Management & Busi-
ness Consulting, Procurement Consulting, Procurement Transformation, Prozessmanagement, Risikomanagement, Sourcing, Strategie, Supply 
Chain Consulting, Supply Chain Management, SCM & Logistik, Supply Chain Strategy, Supply Risk Management, TCO Total Cost Ownership, 
Unternehmensberatung, Weiterentwicklung der Einkaufsabteilung

KATEGORIEN

Am Scheidmännlein 19 Kontakt: Prof. Dr. Holger Müller

D - 97230 Estenfeld (bei Würzburg) Position:  Geschäftsführer  

Telefon: + 49 351 8106638

CfSM – Centrum für Supply Management GmbH

FIRMENDATEN

Telefax: + 49 351 8106637

E-Mail: info@cfsm.de

Deutschland

Telefon: + 49 351 8106638

E-Mail: Holger.Mueller@cfsm.de  

Internet: www.cfsm.de

Telefax: + 49 351 8106637

Firmenprofil 

Das Management der Supply Chain und des Einkaufs sind zent-
rale Aufgaben, deren optimale Gestaltung, Planung und Steue-
rung erheblichen und nachhaltigen Einfluss auf den Unterneh-
menserfolg haben. Bestehende Prozesse und Strukturen sind 
dabei permanent auf neue Herausforderungen, wie disruptive 
Technologien und Resilienz zu prüfen. Das CfSM steht für an-
wendungsbezogene Studien und Forschung zu zukunfts-
orientierten Themen wie Nachhaltigkeit, Dekarbonisierung und 
Digitalisierung  in Einkauf und SCM . Wir arbeiten eng mit der 
wissenschaftlichen Forschung zusammen und setzen neueste 
Erkenntnisse in der Praxis um. Innovative Ideen helfen unseren 
Kunden, nachhaltige Wettbewerbsvorteile zu generieren.

Hauptgeschäftsfelder

Studien, Workshops, Arbeitskreise (Einkaufsleiterkreis), Ta-
gungen, Seminare, Vorträge sowie Beratung in den Bereichen 
Nachhaltigkeit, Dekarbonisierung, E-Procurement und neuere 
Digitalisierung, resiliente globale Lieferketten sowie zukünftige 
Aufgaben und Rollen von Einkauf und SCM im Unternehmen. Q
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CfSM – Centrum für Supply 
Management GmbH

PROFILE

Impulsvorträge und Workshops

Impulse und Anregungen von außen sind häufig der Schlüs-
sel, um mit neuen Blickwinkeln Problemstellungen im Unter-
nehmen erfolgreich zu lösen. Durch unsere Forschungsarbeit 
sowie vielfältige Netzwerk- und Veranstaltungsaktivitäten 
identifizieren wir Trends und kennen den Markt, können neue 
Entwicklungen aufgrund unserer langjährigen Erfahrungen 
einordnen und deren Relevanz und Umsatzbarkeit einschät-
zen. Aktuelle Themen – die wir in Ihr Unternehmen einbringen 
bzw. umsetzen helfen können – sind: 

 y „Neue Digitalisierung“ und Disruptive Procurement

 y Nachhaltigkeit und Dekarbonisierung

 y Einkaufsstrategie- und Organisationsentwicklung

Tagungen und Seminare

Seit fast 20 Jahren führt das CfSM Tagungen und Seminare zu 
ausgewählten aktuellen Themenstellung durch. In den letzten 
Jahren fanden u. a. die Würzburger Digitalisierungstage statt. 
In 2023 werden wir mit dem 2. Würzburger Nachhaltigkeitstag 
die sozialen und ökologischen Herausforderungen in den Lie-
ferketten in den Mittelpunkt stellen.

Studien und Befragungen

Das CfSM führt regelmäßig Untersuchungen in der Praxis zu 
aktuellen Themen des Supply Management durch. In den letz-
ten Jahren u. a.:

 y BME-Barometer „Elektronische Beschaffung“

 y Digitalisierung, Vernetzung, Industrie 4.0 in Einkauf & 
SCM – heute und morgen

 y Purchase-to-Pay Prozesse: Stand der Anwendung und 
Trends

 y Industrie 4.0: IT-Systeme in Einkauf und SCM

Zusätzlich zu den allgemeinen Analysen fertigen wir auf Ihre 
Fragestellungen und Ihr Unternehmen zugeschnittene Auswer-
tungen an oder führen auf Anfrage individuelle Studien durch.

Einkaufsleiterkreis

Seit nunmehr über 15 Jahren führen wir Arbeitskreise für Ein-

kaufsverantwortliche durch. In diesen erfolgt ein offener Aus-
tausch mit Kolleg:innen über wichtige Fragestellungen wie 
Nachhaltigkeit, Dekarbonsierung, E-Procurement, Neue Digi-
talisierung, Global Sourcing und globale Beschaffungsmärkte, 
Resilienz und Risikomanagement, Einkaufs-Controlling, Orga-
nisations- und Führungsfragen, interkulturelle Teams und wei-
tere relevante Themenbereiche.

Unser Einkaufsleiterkreis trifft sich regelmäßig in Würzburg im 
Wechsel mit Web-Meetings. Wir diskutieren mit Ihnen für Sie 
wichtige, aktuelle und grundlegende Fragestellungen, präsen-
tieren neueste Forschungs- und Praxisergebnisse, stellen Best 
Practices und neueste Softwarelösungen vor. Bei Bedarf un-
terstützen uns hierbei externe Experten. Diese regelmäßigen 
Arbeitstreffen mit Kolleg:innen, die vor denselben Herausfor-
derungen stehen, bieten eine ideale Plattform, um sich auszu-
tauschen, hinzuzulernen und auf dem Laufenden zu bleiben. 
Siehe hierzu auch www.einkaufsleiterkreis.de.

Teilnehmer am Einkaufsleiterkreis der letzten Runden 
(Auswahl)

Bauer Gear Motor GmbH • BOS GmbH & Co. KG • Brückner 
Maschinenbau GmbH • C.F. Maier GmbH & Co KG • CARECOS 
Kosmetik GmbH • Carl Zeiss Industrielle Messtechnik GmbH • 
Datev eG • DMG MORI AG • Dr. Fritz Faulhaber GmbH & Co. KG • 
Edscha Holding GmbH • Eisenmann SE • EJOT Baubefestigun-
gen GmbH • FEINMETALL GmbH • Fränkische Industrial Pipes 
GmbH & Co. KG • HOMAG Holzbearbeitungssysteme AG • Hot-
tinger Baldwin Messtechnik GmbH • INEOS Styrolution Group 
GmbH • J.E. Schum GmbH & Co. KG • Karl Küfner AG • Knorr-
Bremse Systeme für Schienenfahrzeuge GmbH • SIEGENIA-
AUBI KG • Ziehm Imaging GmbH

Weitere Firmenangaben

 Geschäftsführer/Vorstand: Prof. Dr. Holger Müller 

   Prof. Dr. Ronald Bogaschewsky

 Anzahl Beschäftigte:  6

 Ust-IdNr.:   DE 814014507

 Gründungsjahr:   2004

 Niederlassungen:   1



Kennen Sie eigentlich ...
... schon alle BME-Exklusivleistungen für Mitglieder?

C Netzwerk
G Bundesweit über 400 regionale Fachveranstaltungen

G Einkaufsleiterkreise

G rund 30 Fachgruppen und Expertenkreise

G „Young Professionals“-Initiative

G Initiative „Frauen in Einkauf und Logistik“

G Internationale Matchmaking-Veranstaltungen mit Lieferanten

G Delegationsreisen und Expertenkreise in globalen Beschaffungsmärkten

C Fachinformationen
G Verbandseigenes Fachmagazin „BIP – Best in Procurement“

G kostenfreies Abonnement „Beschaffung aktuell“

G geschlossener Mitgliederbereich mit zahlreichen Fachinformationen 
(z.B. Leitfäden zu einkaufsrelevanten Themen, BIP-Archiv)

C Services
G Service Recht & Compliance (auch international)

G Unterstützung bei Global-Sourcing-Aktivitäten

G Kostengünstige Lieferantenrecherche / Marktscreening

G Zugriff auf den BME-Jobsource-Kandidatenpool

C www.bme.de/mitgliedschaft

Bundesverband 
Materialwirtschaft,
Einkauf und Logistik
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Mit uns können Sie rechnen!
 

 
Vor rund 25 Jahren begannen wir 
bei der costdata, Marktdaten sys-
tematisch zusammenzutragen. Wir 
erfassen alle Informationen, die 
Einfluss auf eine Produktkosten-
abschätzung nehmen. Inzwischen 
pflegen wir die weltweit größte 
Datenbank für Marktdaten. Auf die-
ser Basis lässt sich jedes Produkt 
rechnen, für jede Branche und je-
den Standort. 

Zur Kalkulation nutzen Sie Ihre eigene Software oder unsere, 
die perfekt mit den Marktdaten harmoniert. Falls gewünscht, 
übernehmen unsere Berater die komplette Produktkostenab-
schätzung von A bis Z. 

 

Weltweite Marktdaten

Mit den costdata® Marktdaten wissen Sie zu jeder Zeit, wo Sie 
im Vergleich zum Wettbewerb stehen.

Ihre Vorteile auf einen Blick

 � Weltgrößte Datenbank für Marktdaten/-preise 

 � Für jede Industrie und in über 4.100 Länderregionen 

 � Lohn- und Gehaltskosten aus über 20 Branchen 

 � Rohstoffpreise mit über 1.400 Datensätzen 

 � Metallpreise von über 32.800 Legierungen

 � Datenbank mit über 11.000 Kunststoffpreisen 

 � Maschinendaten/-preise zu über 12.000 Maschinen 

 � Gemeinkosten: Echtdaten für über 30 Branchen

                                    

Kalkulation aus einem Guss 

Perfekte Entscheidungen im Cost Engineering mit der costdata® 
calculation auf Basis unserer Marktdaten.

Ihre Vorteile auf einen Blick

 � Vollkostenkalkulation mit Maschinenstundensatz

 � Für alle Branchen und Anforderungen

 � Punktgenaue Module beschleunigen Prozesse

 � Sichere, datenschutzkonforme Datennutzung  

 � Individuelles Customizing

 � Telefonische und persönliche Beratung

Was ist der optimale Preis? 

Unsere Fertigungsexperten und Kostenanalytiker ermitteln für 
Sie weltweit die optimalen Produkt- und Dienstleistungspreise.

Ihre Vorteile auf einen Blick

 � Transparente Produktkostenkalkulation

 � Analyse jedes Kostenbestandteils

 � Identifikation der Kostentreiber

 � Schnelle Überprüfung der Wettbewerbsfähigkeit

 � Marktanalysen

 � Schulung zum Cost Engineer

 � Workshops zur Kalkulation von Fertigungstechniken

 � Prozessoptimierung 

Beratung - Aufbau/Training Kosten- und Wertanalyse-Abteilungen, Aus-und Weiterbildung Kostenanalytiker/Fertigungsmethodenkalkulation, Bench-
marking, Benchmark von Service-, Produkt- und Werkzeugkostenkalkulationen, Design-to-Cost Kalkulationen, Identifikation Kostentreiber, Kostenanalyse, 
Kostensenkung, Make or Buy, Optimierung der Wertschöpfungstiefe/Make-or-buy, Optimierung Konstruktions- und Fertigungsparameter, Optimierung 
von Fertigungsprozessen, Schulung Kostenrechnung/Wertanalyse für Controlling/Vertrieb/Einkauf/Entwicklung, Sortimentsbereinigung durch Ermittlung 
der Gewinn- und Verlustbringer-Produkte, Standortverlagerungsrechnung (national & global, Strategic Cost Management, Target Costing, TCO Total Cost 
Ownership, Total Cost of Ownership Kalkulationen, Wettbewerbsanalysen, Wertanalyse 

Software/Plattformen - Branchenkalkulation, Dienstleistungskalkulation, Gemeinkosten-Datenbank, Kalkulation Dreh- und Frästeile, Lohn- und Gehäl-
ter-Datenbank, Marktdaten für Kalkulationen, Maschinen-Datenbank, Material-Datenbank, Preiskalkulation Dreh- und Frästeile, Produktkostenkalkulation 
und –analyse, Standortfaktoren-Daten

Unternehmensdienstleistungen - Value Engineering

KATEGORIEN

Josef-Lammerting-Allee 10 Kontakt: Tobias Uding, Head of Sales

50933 Köln Telefon: +49 174 65 42 342

costdata GmbH

E-Mail: info@costdata.de

Telefon: +49 221 - 93 46 78-0

Webseite: www.costdata.de

E-Mail:   t.uding@costdata.de

costdata GmbH

PROFILE
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Prozess- und Lieferketten: 
verstehen, vervollständigen, 
verpackend vervollkommnen

DEBAMED® DEBAPACKAGING®DEBASAFE® DEBADEINS®

Laborproben: konform, hygienisch 
und sicher transportieren

Waren im Onlinehandel &
Dokumente: versandsicher, 

nachhaltig, vernün� ig auf dem Weg

Wertgegenstände: 
manipulationsgeschützt, diskret 

und werterhaltend verpackt

Verpackung ist Teil des Logistikprozesses und mehr denn je auch 
Teil der Supply Chain. Wer sie in Verkehr bringt, hat Verantwor-
tung. Wer sie herstellt, aber auch. DEBATIN steht seit 100 Jahren 
in dieser Verantwortung als Lösungsanbieter für einen der wich-
tigsten Faktoren in der Logistikkette: Sicherheit. Und die muss 
Hand in Hand mit Nachhaltigkeit gehen. 

„Wir erfüllen mit unseren Transport- und Verpackungslösungen 
das Grundbedürfnis der Menschen nach Sicherheit. Mit unserer  
Beratungskompetenz unterstützen wir Prozess- und Logistikket- 
ten. Das macht uns zum elementaren Lösungspartner und ermög- 
licht unseren Kunden DEBADEINS®“, so DEBATIN Geschäftsführer 
Thomas Rose.

DEBATIN ist Lösungsanbieter, und mit seinen nachhaltigen und 
innovativen Produkten Teil der Supply Chain unterschiedlichster 
Branchen. „Wir haben unsere Lieferkette und sind Teil der Liefer- 
kette unserer Kunden. Wir sind Beschaffer und Anbieter. Die Sup-
ply Chain berührt unsere Kernkompetenz. Denn Lieferung ohne 
Verpackung gibt es nicht“, ist Thomas Rose überzeugt. 

Wie ernst es DEBATIN ist, die Welt sicherer und nachhaltiger zu 
machen, zeigt eine der wichtigsten Auszeichnungen: DEBATIN hat 
als erstes Unternehmen Level 3 als „BME Nachhaltige Beschaf-
fungsorganisation“ erreicht.

„Die Basis hierfür sind unser Ideenreichtum und unsere Erfahrung“, 
so Thomas Rose weiter. Sie erlauben nachhaltige technologische 
Lösungen. Mehr als 230 Mitarbeitende an Standorten in Deutsch-
land und Frankreich vereinen Know-how und Ambition in Produkt-
entwicklung, Beratung, Service und in einer Produktion, auf die 
Verlass ist: Made in Germany!

Unser Service steht am Anfang – Pre-Sales. 

After-Sales wollen wir nur eins, dass Sie happy sind! 

Dafür braucht es Innovationen UND Verantwortung der Menschen 
und der Umwelt gegenüber. Auch als Teil der Supply Chain. Dass 
wir sie wahrnehmen, zeigen unsere wichtigsten Auszeichnungen: 

Anton Debatin GmbH | Vichystraße 6 | 76646 Bruchsal | Tel. +49 7251 8009 100 | vertrieb@debatin.de | www.debatin.de

Von A nach B. Und alles kommt gut an. 
Safe. Perfect. Packed. Von A bis Z.
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Die DIA ist seit mehr als 15 Jahren als Softwareentwickler und 
Supporter von B2B Unternehmen in der DACH-Region tätig. 
Wir sind Experten für die Digitalisierung in den Bereichen Ver-
trieb, Einkauf und Datenkommunikation. Mit unseren Lösungen 
realisieren wir die digitale Transformation von Unternehmens-
prozessen entlang der Wertschöpfungskette. Das bedeutet, 
mit unseren Lösungen optimieren und automatisieren wir 
Abläufe in Unternehmen und garantieren nachhaltige Mehr-
werte. Unsere Lösungen umfassen moderne, skalierbare B2B 
eCommerce Lösungen, die Kunden einen optimierten digitalen 
Verkauf und Einkauf ermöglichen, EDI Systeme, die den beleg-
losen Datenaustausch zum Kinderspiel werden lassen, intelli-
gente Lagersteuerungssysteme und vieles mehr. Dabei greifen 
alle unsere Systeme wie Puzzleteile ineinander. Unser Fokus 
liegt dabei ganz auf der Konnektivität: Unsere Lösungen inte- 
grieren sich nahtlos in Ihre vorhandenen Bestandssysteme 
und in die Systeme Ihrer Geschäftspartner.

Unsere Software verbindet die Aspekte unseres technischen und 
branchenspezifischen Wissens. Damit garantieren wir Lösungen, 
die sich an Ihren Bedürfnissen als B2B-Unternehmen orientie-
ren. Gleichzeitig sind wir als Software-Entwickler mit der Kompe-
tenz ausgestattet, auch maßgeschneiderte Funktionen zu ent-

wickeln, die Ihren Bedürfnissen als unser Partner gerecht werden.

Wir von der DIA sind Ihr Partner auf dem Weg zu Digitalisierung. 
Wir möchten mit Ihnen langfristig zusammenarbeiten und wach-
sen. Der enge und kontinuierliche Kontakt ist für unsere Arbeit 
von großer Bedeutung. Wir sind keine Agentur, die von Projekt 
zu Projekt springt und ihre Partner mit halbherzigen Lösungen 
allein lässt. Wir wollen als Ihr Partner so nahbar wie möglich sein, 
denn wir leben von der persönlichen Beziehung zu unseren 
Kunden. Aus dem Grund, weil wir an langfristigen Kooperationen 
glauben. Wir sind überzeugt von unseren Produkten und unserer 
Kompetenz, und wissen, dass die Digitalisierung von Unterneh-
mensabläufen mit hochmodernen Softwarelösungen der beste 
Weg zu einem zukunftsfähigen Unternehmen ist.

Wenn Sie mit uns zusammenarbeiten, sprechen Sie mit Exper- 
ten, die ihre Software genauso gut kennen wie die Digitalisie- 
rung selbst. Eine digitale Transformation muss nicht kompli- 
ziert und aufwendig sein. Genauso funktioniert das Schritt für 
Schritt. Gemeinsam entwickeln wir eine digitale Strategie und 
geben Ihnen das richtige Wissen, um die Möglichkeiten der Di- 
gitalisierung zu nutzen, so dass sich Ihre Investitionen auch 
bezahlt machen.

DIA Connecting Software

Beratung - E-Commerce, e-Procurement

Software/Plattformen - B2B Webshop, Multi Channel System für eCommerce, Procurement Portal, Electronica Data Interchange, EDI Cloud, 
eProcurement, Verwaltung von Katalog- und Produktdaten

KATEGORIEN

PROFILE

Menkestraße 23 Kontakt: Johannes Rudolph

26419 Schortens Position: Head of Business Development

Telefon: +49 4461 899 89 38

DIA CONNECTING SOFTWARE

FIRMENDATEN

E-Mail: marketing@dia-software.de

Deutschland

Telefon: +49 4461 899 89 0

Internet: www.dia-software.de

E-Mail: johannes.rudolph@dia-software.de

Anwenderfreundliches und
intuitives Web-Frontend

Zukunftsfähige
Technologie

Flexibel & skalierbar 
für jedes Sortiment

360°
eCommerce Plattform

Anwenderfreundlich
Flexibel & skalierbar 

Lösungen abgestimmt
auf Ihre Bedürfnisse
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Seit fast 100 Jahren setzen wir bei Holman auf Flexibili-
tät, partnerschaftliches Denken und Fairness. Mit unserem 
OpenFlex®-Produktsystem decken wir die komplette Wert-
schöpfungskette eines Fuhrparks ab – von der Beschaffung 
und Finanzierung bis hin zum Management und der Wieder-
vermarktung Ihrer Flotte. Holman ist Experte für gemischte 
Flotten aus Pkw, Nutz- und Spezialfahrzeugen.

Sicherheit durch Flexibilität 

Ihr Geschäft ändert sich. Während Fuhrparkmanager früher 
oft auf Planungssicherheit und bequeme Abwicklung setz-
ten, rücken jetzt Kosteneffizienz, Flexibilität und Transparenz 
in den Fokus. Mit unserem offenen Produktsystem OpenFlex 
bekommen Sie den ganzen Fuhrparkmanagement- und Lea-
singmarkt aus einer Hand und können Ihre Flotte kosteneffi-
zient einkaufen, finanzieren, managen und verkaufen. Dabei 
bezahlen Sie immer nur das, was auch wirklich anfällt. Part-
nerschaftlich, unabhängig und datengetrieben.

Ihre Vorteile von OpenFlex: 

 y Kostenoptimierung durch Transparenz und Datenin-
telligenz dank konfigurierbarem und modernem Fleet 
Management Tool.

 y Freie Wahl und freie Gestaltung des Servicepaketes 
durch flexible Zusammenstellung aus über 30 Modu-
len. Unsere Kunden zahlen nur das, was sie tatsächlich 
brauchen.

 y Für die Zukunft rüsten: Wir beraten Sie bei der Einfüh-
rung von Elektromobilität im Fuhrpark, bieten Telematik-
Lösungen und setzen zukunftsweisende Strategien mit 
Ihnen um.

 y Professionelles Remarketing in Kooperation mit mehr 
als 2.000 Kfz-Handelspartnern.

Leasing neu gedacht

Auch in Sachen Leasing dreht sich bei Holman alles um die 
größtmögliche Flexibilität für unsere Kunden. Kein Festlegen 
auf Nutzungsdauer und Laufleistung: Unser Open-End-Lea-
sing FlexLease bringt die Freiheit mit sich, die es braucht, um 
sich auf neue Ereignisse einzustellen. Wer flexibel ist, kann 
mehr aus seiner Flotte herausholen. Mehr Leistung. Mehr Ver-
kaufserlöse. Mehr Möglichkeiten. Mehr Freiheit.

 y Nutzungsdauer und Laufleistung müssen nicht fest-
gelegt werden.

 y Bereits ab 3 Monaten kann der Vertrag jederzeit durch 
Begleichen der Restschuld abgelöst werden. 

 y Nach Begleichen der Restschuld gehören die Verkaufs-
erlöse zu 100 % unseren Kunden. 

 y Es gibt keine Minderwertabrechnung bei Leasingen-
de, keine Kosten für Vertragsanpassungen und keine 
Mehr-/Minderkilometerabrechnung.  

100 Jahre Tradition: Holman – Driving What‘s Right

Holman

Beratung - TCO Total Cost Ownership

Unternehmensdienstleistungen - Flottenmanagement, Fuhrparkmanagement, Leasing, Outsourcing Partner, Remarketing Gebrauchtfahr-
zeuge, Supply Chain Management

KATEGORIEN

PROFILE

Liebknechtstraße 33 Kontakt: Henning Schick, Sales Director

D-70565 Stuttgart

Holman

FIRMENDATEN

Telefon: +49 711 6676 0 Webseite: www.holmanfleet.de 

E-Mail:   marketing@holmanfleet.de 
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INFORM entwickelt Software zur Optimierung von Geschäfts-
prozessen mittels Digital Decision Making auf Basis von 
Künstlicher Intelligenz und Operations Research. Sie ergänzt 
die klassischen IT-Systeme und steigert die Wirtschaftlichkeit 
und Resilienz vieler Unternehmen. 

Von Containerterminals, Verkehrsflughäfen, Finanzdienstleis-
tern, Industriebetrieben, Großhändlern bis zu Lager- und Um-
schlagzentren sowie Transportunternehmen - heute betreu-
en über 900 Softwareingenieure, Datenanalysten und Berater 
mehr als 1.000 Kunden weltweit.

ADD*ONE ist eine Optimierungssoftware zur operativen und stra-
tegischen Planung der gesamten Supply Chain.  Verantwortliche 
können mit ADD*ONE Entscheidungen intelligenter, schneller und 
präziser treffen. Die Software basiert auf Methoden der künstli-
chen Intelligenz und greift auf leistungsstarke Prognose- und Op-
timierungsverfahren zurück. Im Ergebnis lassen sich Absätze ver-
lässlich prognostizieren, die Verfügbarkeit sichern und damit die 
Lieferfähigkeit maximieren. Des Weiteren werden durch ADD*ONE 
Dispositionsprozesse und die Produktionsplanung nachhaltig op-
timiert, automatisiert und damit effizienter gestaltet. Es entsteht 
mehr Transparenz über die gesamte Supply Chain.

INFORM GmbH

Beratung - Auftragsmanagement, Auftragsverwaltung, Beschaffung, Bestandsmanagement, Business Intelligence, Digitalisierung/Industria-
lisierung Einkauf, E-Commerce, Einkauf, Einkaufsmanagement, Einkaufsoptimierung, Einkaufsorganisation, Einkaufssoftware, Einkaufssteue-
rung, Einkaufsstrategie, Geschäftsoptimierung, IT- und Business Applications/ITSM, Inbound Logistik, Informationsmanagement, IT-Beratung, 
Kennzahlen & Controlling, Lagermanagement, Lieferantenmanagement, Logistik, Logistics Excellence, Logistikplanung und -beratung, Material-
wirtschaft, Operational Excellence, Ordermanagement, Outbound Logistik, Personalmanagement, Produktionsnetzwerke, Produktionsmanage-
ment, Projektmanagement, Projektplanung und Projekttracking, Sales and Operations Planning, Simulation, Stammdatenmanagement, Supply 
Chain Management, Supply Chain Optimierung,  SCM & Logistik, Supply Chain Organisation, Supply Chain Reporting, Supply Chain Strategy

Software/Plattformen - Absatzplanung, Agile Optimierung, Anliefer- und Auslieferlogistik, Artificial Intelligence (AI), Automatisierte Dokumen-
tenverarbeitung, Bestandsmanagement, Bestandsoptimierung, Bestellmanagement, Betrugsbekämpfung, Business Analytics, Business Intel-
ligence, Data Analytics, Electronic Data Interchange, Einkaufscontrolling/Reporting, Hafenwirtschaft, Informationsmanagement, Infrastructure 
Solutions, Inventory Management, Lagerverwaltung, Lieferantenmanagement, Operations (der laufende Einsatz von Mitarbeitern), Operativer 
Einkauf, Personaleinsatzplanung, Produktionsplanung und Steuerung, Projektplanung, Simultane Produktionsplanung, Stichprobeninventur, 
Stammdatenmanagement, Supply Chain Management, Transportmanagement, Transport- und Umschlagprozesse, Zeiterfassung, Zeitwirt-
schaft (E-Timesheeting und Schichtplanung)

KATEGORIEN

PROFILE

Pascalstraße 35 Kontakt: Alexander Jatscha-Zelt

52076 Aachen Position:   Unternehmenskommunikation

Telefon: +49 2408 9456-1420

INFORM GmbH

FIRMENDATEN

E-Mail: info@inform-software.com

Telefon: +49 2408 9456-0

Telefax: +49 2408 6090

Webseite: www.inform-software.com

E-Mail:   pressoffice@inform-software.com
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PROFILE

Beratung - Einkauf, Einkaufsmanagement, Einkaufsoptimierung, Einkaufspotenzialanalyse, Einkaufsorganisation, Energieberatung, Energie-
markt, Interim Management, Kostenmanagement, Kunststoff Einkauf, Lieferantenmanagement, Risikomanagement, Unternehmensberatung, 
Warengruppenmanagement, Wertanalyse

Einkaufsdienstleister - C-Teile-Management, Einkaufsnetzwerk, Energiebeschaffung, Non-productive, Procurement Outsourcing 

Software/Plattformen – Einkaufsportal, Kostenanalyse 

Unternehmensdienstleistungen – B2B-Beschaffungsplattform, Einkaufs-Audit, Hedging Rohstoffe, Interimsmanagement, Marktanalyse 
Kunststoff, Outsourcing Partner, Unternehmensberatung

KATEGORIEN

KORANIS
Purchasing Solutions

Südwestpark 37-41 Kontakt: Dimitrios Koranis, Geschäftsführer

90449 Nürnberg, Deutschland Telefon:  + 49 911 957 6161-0    

Telefax: + 49 911 957 6161-99

KORANIS Purchasing Solutions

FIRMENDATEN

E-Mail: wir-sind-fuer-sie-da@koranis.de

Telefon: + 49 911 957 6161-0

Telefax: + 49 911 957 6161-99

Internet: www.koranis.de

E-Mail:  d.koranis@koranis.de   
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Mit Einkaufsprofis auf Augenhöhe

Mehr als 10 Fach- und Führungserfahrene Expertinnnen 
und Experten aus der Industrie identifizieren und setz- 
en Einsparpotenziale um. Im Einkauf mit allen Wasser gewa-
schen, mit hoher technologischer Affinität und praxiserprobt. 
Mit dem Kunden auf Augenhöhe, partnerschaftlich, anpackend 
und ergebnisorientiert.

Unsere Beratung endet nicht mit dem Konzept, sondern 
startet erst richtig mit der Umsetzung. Sofern es die Auf-
gabenstellung auch erlaubt arbeiten wir erfolgsorientiert. 
 
Klassische Interimsmandate im Einkauf um temporäre Vakan-
zen zu überbrücken oder Sonderprojekte durchzuführen. So-
fern es die Aufgabenstellung erlaubt, arbeiten wir auch hier 
erfolgsorientiert.

Besonderheit: Kompetenz Center Kunststoff

 y Marktanalyse Granulate  
(Kapazitäten, Herstellungsketten, Preise, …)

 y Alert-System

 y Werkzeugmanagement (Kosten, Technologie, Ausle-
gung, …)

 y Materialmanagement

 y Kosten-/Wertanalyse

Einkaufsschulungen

Schulung von Fach- und Führungskräften des Einkaufs in of-
fenen Seminaren oder individuell gestalteten Inhouse-Schu-
lungen.  Beispiele:

 y Einkaufsverhandlungen

 y Strategischer Einkauf

 y Lieferanten-/Risikomanagement Einkauf

 y Kosten-/Wertanalyse

 y Einkauf von Dienstleistungen

Coaching und Begleitung von Führungskräften im Rahmen 
unseres Business Networking Excellence ®

Entlastung

Nachweisbar und nachhaltig Geld und Zeit einsparen über un-
seren Service als externer Einkaufspartner für indirektes Mate-
rial und Dienstleistungen.

Typische Warengruppen:

 y Bürobedarf und Bürotechnik

 y Energie (Strom und Gas)

 y Telekommunikation

 y Kraftstoffe / Tanken

 y Werkzeuge

 y Technisches Verbrauchsmaterial

 y Werbemittel

Leistungsversprechen: 100% erfolgsorientiert
Keine Einsparung = Kein Honorar !



93BMEnet Guide Beschaffungsdienstleister 2023

Prozesse optimieren, Kosten und Zeit sparen unter Berück-
sichtigung vieler unterschiedlicher Interessen: Für Veranstal-
tungsorganisatoren und Einkäufer ist das Veranstaltungsma-
nagement zu einer komplexen Herausforderung geworden. 
Lassen Sie sich dabei von meetingmasters.de unterstützen!

Seit 20 Jahren bieten wir Veranstaltungsplanern und Ein-
käufer:innen individuelle Lösungen zur wirkungsvollen Op-
timierung ihres Meeting Managements: angefangen bei der 
Beschaffung von Veranstaltungsleistungen über das Teil-
nehmermanagement bis hin zu vielfältigen Abrechnungslö-
sungen. Dies ermöglicht einen hohen Service Level, schafft 
gleichzeitig Kostenkontrolle, Einsparungen und Transparenz.

Digitaler MICE-Einkauf 

Wir unterstützen sowohl einzelne Veranstaltungsplaner:innen, 
die eine schnelle Entlastung bei der Buchung geeigneter Loca-
tions und Dienstleister benötigen, als auch Einkaufs- und Tra-
velmanager:innen, die den gesamten Veranstaltungseinkauf 
durch die unternehmensweite Einführung intelligenter Web-
Lösungen reorganisieren möchten. Durch den Einsatz unserer 
MICE-Software bündeln Sie Ihr Einkaufsvolumen und machen 
Ihre Veranstaltungsausgaben auf Knopfdruck transparent.

Auch eine Anbindung an Ihre bestehenden Systeme, wie bei-
spielsweise CRM, OBE, ERP (SAP), können wir umgehend rea-
lisieren. 

Leistungsstarkes Teilnehmermanagement-System

Das Teilnehmermanagement-System „moreEvent“ digitalisiert 
die komplexen Arbeitsabläufe in der Teilnehmerverwaltung und 

sorgt damit für große Entlastung bei Veranstaltungsplanern.  

Dabei lässt sich moreEvent flexibel an Ihre individuellen Be-
dürfnisse anpassen und bildet alle wichtigen Phasen der Teil-
nehmerverwaltung ab: vom personalisierten Einladungs-
management über den Registrierungsprozess und das 
Einlassmanagement bis hin zum Event-Reporting und der 
Zahlungsabwicklung. 

Ganzheitliches Meeting Management
 
Unser flexibler Ansatz – eine Kombination aus persönlichen 
Services und moderner Technologie – ermöglicht es uns, 
Ihnen nahezu jede gewünschte Ausgestaltung Ihres Meeting 
Managements anbieten zu können. Gemeinsam analysieren 
wir Ihren Bedarf und konfigurieren daraus Ihr maßgeschnei-
dertes Service-Paket mit allen für Sie wichtigen Bausteinen. 
Alle eingesetzten Tools sind selbst entwickelt, so können wir 
schnell auf individuelle Bedarfslagen reagieren.

Unsere Services im Überblick:

 y Webbasierter Einkauf von Tagungshotel- und anderen 
Veranstaltungsleistungen

 y Webbasiertes Teilnehmermanagement mit Hotelkontin-
gentverwaltung

 y Webbasierte Anfrage und Verhandlung von Firmenraten

 y Persönlicher Tagungsservice

 y Lösungen zur Zahlungsabwicklung

meetingmasters.de e.K.

Beratung - Beschaffung, Business Process Outsourcing, Digitalisierung/Industrialisierung, Einkauf, Einkaufsmanagement, Einkaufsoptimie-
rung, Einkaufsorganisation, Einkaufssteuerung, Einkaufsstrategie, eProcurement , IT - Schwerpunkt Einkauf, Kennzahlen & Controlling, Kunden-
management, Management & Business Consulting, Prozessmanagement, Sourcing

Einkaufsdienstleister – Ausschreibungen

Software/Plattformen – Compliance & Risk Management, Einkaufscontrolling/Reporting, Operativer Einkauf

Unternehmensdienstleistungen – Einkaufssoftware, Eventmanagement, Hotel/Tourismus, MICE, Online-Reservierung, Plattformen

KATEGORIEN

PROFILE

Rudi-Schillings-Str. 17 Kontakt: Christoph Schwind, Geschäftsführender Inhaber

54296 Trier Telefon: + 49 651 145789-01

Telefax: + 49 651 145789-401

meetingmasters.de e.K.

FIRMENDATEN

E-Mail: info@meetingmasters.de

Telefon: + 49 651 145789-00

Telefax: + 49 651 145789-400

Webseite: www.meetingmasters.de

E-Mail:   cs@meetingmasters.de
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eProcurement
Multi-Lieferanten-Katalog 
eBANF
Bestellung 
Wareneingang
Clearing

 
eSourcing 
Bedarfsmeldung  
Anfrage & Ausschreibung 
Auktion 
Vertragsmanagement

Lieferantenmanagement / SRM
Lieferantenregistrierung 
Lieferantenqualifizierung 
Lieferantenbewertung 
Lieferantenentwicklung
LkSG 
Maßnahmenmanagement 
Qualitätsmanagement 
Warengruppenmanagement 
Risikomanagement
Dokumenten- & Zertifikatsmanagement 
 
EDI/WebEDI

Services
Internationaler Customer Service 
Betreute Einkaufsprojekte 
Consulting
Projektmanagement

PROFILE

Beratung - Beschaffung, Change-Management, Digital Procurement Transformation, Einkauf, Einkaufsoptimierung, eAuctions,  eProcurement, 
eSourcing, Lieferantenmanagement, Management & Business Consulting, Sourcing/Einkauf  

Einkaufsdienstleister - Ausschreibungen, Strategic Sourcing

Software/Plattformen – Bestellmanagement, Catalog Cloud, Catalog Management, Compliance & Risk Management, Contract Management, 
Desktop Purchasing, EDI Cloud Service, Einkaufscontrolling/Reporting, eProcurement-System, Frachteneinkauf, Guided Buying, Invoice Ma-
nagement, IT-Beschaffung, Katalogmanagement, Lieferantenmanagement, Literaturbeschaffung, Mobile Solutions, Operativer Einkauf, Order 
Processing, Portale, Procurement Integration, Procurement Portal, Purchase to Pay, Rechnungsabwicklung, Source-To-Contract, Source-to-
Pay, Sourcing, Supplier Management, Web EDI, Zertifikatsmanagement  

Unternehmensdienstleistungen – B2B-Beschaffungsplattform, EDI Cloud Service, Einkaufssoftware, Plattformen

KATEGORIEN

Newtron GmbH

Berliner Straße 3 Kontakt: Patrick Schmiedehaus

01067 Dresden Position: Head of Sales & Marketing

E-Mail: sales@newtron.de

Newtron GmbH

FIRMENDATEN

Deutschland

Telefon: +49 351 43958-721 Internet:  www.newtron.de

Die Newtron GmbH ist führender Anbieter von webbasierten 
Lösungen zur Optimierung der Beschaffungsprozesse zwi-
schen einkaufenden Unternehmen und Lieferanten. 

Das Portfolio von Newtron umfasst eProcurement, eSourcing, 
SRM / Lieferantenmanagement, EDI, Customer Service in bis 
zu 12 Sprachen und Consulting – komplett aus einer Hand und 
auf die individuellen Anforderungen und Bedürfnisse von Un-
ternehmen zugeschnitten. 

Mit seinen Kunden arbeitet Newtron seit 1999 weltweit part-
nerschaftlich zusammen, um die jeweils optimale Lösung für 

zunehmend wichtige Prozessverschlankungen bei höchsten 
Qualitäts- und Sicherheitsansprüchen zu schaffen. Mehr als 
1.000 einkaufende Unternehmen und über 100.000 Lieferan-
ten vertrauen auf Newtrons innovative Lösungen und Services 
und seine langjährige Prozesskompetenz.

Die Automation von strategischen und operativen Beschaf-
fungsprozessen vereinfacht die Kollaboration von Einkäufern, 
Anwendern und Lieferanten.

Dazu stehen flexible und modulare Lösungen bereit:  
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Öhring und Kollegen 
Unternehmensberatung GmbH

1

2

3

4

5

6

Unser Profil

Die Öhring und Kollegen Unternehmensberatung hat sich auf das 
Einkaufs- und Kostenmanagement von indirektem Material spe-
zialisiert. Schwerpunkt sind dabei IT-Warengruppen wie Hardware, 
Software, IT-Dienstleistungen und Telekommunikation/Netze.

Unsere Unterstützung im Einkaufsmanagement beinhaltet 
unter anderem folgende konzeptionelle Themen:

 y Einkaufsstrategie und Einkaufsorganisation

 y Einkaufsprozesse und Einkaufstools

 y Lieferanten- und Vertragsmanagement

 y Wertbeitragsmessung und -steigerung

 y Warengruppenmanagement

 y Compliance und Risikomanagement.

Im Kostenmanagement steht die Optimierung der IT-Kosten 
nach Warengruppen im Mittelpunkt. So werden z. B. bei der 
Beschaffung von externen IT-Dienstleistungen neben konzep-
tionellen Ansätzen, wie z.B. Standardisierung, auch operative 
Ziele, wie die Begrenzung von Preissteigerungen bei Tagessät-
zen, umgesetzt.

Software-Beschaffung/SAP-Vertragsoptimierung
Bei der Software-Beschaffung unterstützen wir unsere Kun-
den bei der Reduzierung der Lizenz- und Wartungskosten. Be-
sondere Expertise liegt bei der SAP-Vertragsoptimierung durch 
einen spezialisierten Kooperationspartner vor.

Carve Outs und Fusionen
Häufig unterstützen wir Unternehmen im Rahmen von Carve Outs 
oder Fusionen bei der Überprüfung und Herstellung der Compli-

ance bei Software-Verträgen sowie weiteren Warengruppen.

Regulatorik
Die Finanzdienstleistungsbranche ist durch hohe regulatori-
sche Anforderungen geprägt. Wir verfügen über umfangreiche 
Erfahrungen zu den Themen BAIT/VAIT, sonstiger IT-Fremdbe-
zug und EBA-Guideline.

Aktuelle Themen
Aktuell besteht große Nachfrage bei der Vertragsgestaltung 
von agilen Projekten und der Weiterentwicklung des IT-Ein-
kaufs zu Cloud Sourcing.

Projektleitung/Interim
Projekt- und Interimmanagement für einzelne Projekte oder 
Warengruppen sowie die IT-Einkaufsleitung runden unser 
Dienstleistungsportfolio ab.

Beratungsansatz
Öhring und Kollegen kennen “beide Seiten” und kombinieren 
Know-how aus internationalen Beratungsunternehmen mit 
langjähriger Praxis- und Führungserfahrung im Einkauf. Neben 
der konzeptionellen Stärke steht bei uns die erfolgreiche Um-
setzung im Fokus. Es ist uns wichtig, unsere Senior-Experti-
se mit hohem persönlichen Commitment in die Projektarbeit 
einzubringen. Wir bieten pragmatische Lösungen, die auf die 
kundenspezifischen Anforderungen und Rahmenbedingungen 
zugeschnitten sind. 

Branchenschwerpunkte
Unsere Kunden kommen aus Dax-Unternehmen, Konzernen 
und mittelständischen Unternehmen unterschiedlicher Bran-
chen in ganz Deutschland und Europa. Die Finanzdienstleis-
tungsbranche bildet hierbei einen Schwerpunkt.

Beratung - Indirekte Warengruppen, IT-Einkauf, IT-Beschaffung, Einkaufsstrategie, Einkaufsmanagement, Einkaufsoptimierung, Einkaufs-
organisation, Einkaufsprozesse, Einkaufstools, Digitalisierung Einkauf, Warengruppenmanagement, Lieferantenmanagement, IT-Kosten-
management, Sachkostenmanagement, Optimierung der Wertschöpfungstiefe/Make-or-buy, Beschaffung externer Managementberatung 
sowie (IT-) Dienstleistungen, Cloud Sourcing, Optimierung Software-Einkauf, SAP-Vertragsoptimierung, Lizenzmanagement, Regulatorik

Unternehmensdienstleistungen - Interim Management (Leitung IT-Einkauf, IT-Warengruppen, Projektmanagement)

KATEGORIEN

Ohmstraße 17 Kontakt: Albrecht Öhring

60486 Frankfurt am Main Position:   Geschäftsführer

Telefon: +49 151 2298 7534

Öhring und Kollegen Unternehmensberatung GmbH

FIRMENDATEN

E-Mail: info@oehring-kollegen.de

Telefon: +49 69 9778 6116

Telefax: +49 69 9778 6117

Webseite: www.oehring-kollegen.de

E-Mail:   a.oehring@oehring-kollegen.de

PROFILE
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Onventis GmbH 

Onventis All-in-One Procurement

Onventis ist seit 2000 ein Cloud-Pionier für die digitale Trans-
formation von Einkaufs- und Finanzprozessen. Die Cloud 
Software Onventis Buyer ist ein All-in-One-Beschaffungs-
system, das Unternehmen bei allen Beschaffungsvorgängen 
unterstützt, um Kontrolle über die Finanzlage, Prozesseffi-
zienz und Kosteneinsparungen unter Einhaltung von Unter-
nehmensrichtlinien und Gesetzen zu erzielen. Onventis Buyer 
optimiert und automatisiert alle Prozesse von der Beschaf-
fungsquelle bis zur Bezahlung, einschließlich der Zusammen-
arbeit mit Lieferanten im Netzwerk. 

Das Onventis Netzwerk verbindet Geschäftsprozesse von 
Einkäufern und Lieferanten – einfach und sicher. Weltweit 
wickeln über 1.000 Unternehmen mit ca. 450.000 Anwen-
dern im Onventis-Netzwerk ein jährliches Beschaffungs-
volumen von über 10 Milliarden Euro mit mehr als 50.000 
Lieferanten ab.

Onventis Buyer 
Die ganzheitliche Source to Pay Lösung
Der Einkauf leistet einen substanziellen Wertbeitrag zum Un-
ternehmenserfolg. Onventis Buyer unterstützt Sie optimal im 
strategischen, taktischen und operativen Einkauf als ganzheit-
liche Beschaffungslösung aus der deutschen Cloud. Onventis 
Buyer ist die modulare Source to Pay Komplettlösung für Sup-
plier Management, Source to Contract Prozesse und Procure 
to Pay Workflows.

Onventis Supplier 
E-Procurement als Vertriebsinstrument für Lieferanten
Onventis steht nicht nur für „Buy-Side“ Procurement, sondern 
auch für „Sell-Side“ Procurement. Unsere Supplier Module 
bieten Ihnen innovative Verkaufslösungen, die wir gezielt für 
Lieferanten entwickelt haben. Das Onventis Supplier Portal ist 
das Lieferantenportal für die Onventis All-in-One Procurement 
Plattform – das schnell wachsende transaktionale Beschaffungs-
netzwerk im Mittelstand.

Beratung - Beratung, Beschaffung, Compliance & Risk Management, Digital Procurement Transformation, Dokumentenmanagement, E-
Commerce, EDI System Migration, Einkauf, Einkaufsmanagement, Einkaufsoptimierung, Einkaufsorganisation, Einkaufssoftware, Einkaufs-
steuerung, Einkaufsstrategie, eAuctions, eProcurement , eSourcing, Facility Management, Geschäftsoptimierung, Global Sourcing, Infor-
mationsmanagement, IT-Beschaffung, IT - Schwerpunkt Einkauf, Kennzahlen & Controlling, Kostenmanagement, Lieferantenmanagement, 
Materialwirtschaft, Procurement Consulting, Procurement Transformation, Produktionsnetzwerke, SAP, SAP PI/PO® Consulting, Service, 
Sourcing/Einkauf, Spend & Supplier Analysis, Strategic Cost Management, Strategie, Supply Chain Management, Support und Administration

Einkaufsdienstleister – Ausschreibungen, B-Teile-Management, Category Management, C-Teile-Management, Energieausschreibungen/
Energie-Management, IT, IT-Beschaffung, Procurement Support Services, Procure-to-Pay, Source-to-Contract, Strategic Sourcing, Supply 
Chain Management

Software/Plattformen - Analytics for buyers, Bestellmanagement, Catalog Cloud , Catalog Management, Contract Management, Desktop Pur-
chasing, Dokumentenmanagement, EDI Archivierung, EDI Cloud, Einkaufscontrolling/Reporting, Einkaufsplattform, E-Invoicing, eProcurement, 
eProcurement-System, eVergabe, Guided Buying,  Informationsmanagement, Invoice Management, IT-Beschaffung, Katalogmanagement, 
Lieferantenmanagement, Literaturbeschaffung, Operativer Einkauf, Order Processing, Plattformen, Procurement Integration, Procurement 
Portal, Purchase to Pay, Rechnungsabwicklung, SAP Solutions, Savings Project Management, Source-To-Contract, Source-to-Pay, Sourcing,  
Spend Analysis, Spend Management, Supplier Management,  Vendor Managed Procurement, Web EDI, Zeiterfassung, Zoll und Außenhandel

Unternehmensdienstleistungen – B2B-Beschaffungsplattform, EDI Cloud Service, Einkaufssoftware, Facility Management, Plattformen, 
Unternehmensberatung

KATEGORIEN

Gropiusplatz 10 Kontakt: Frank Schmidt

70563 Stuttgart, Deutschland Position:   Geschäftsführer

Telefon: +49 711 686875-0

Onventis GmbH

FIRMENDATEN

E-Mail: marketing@onventis.de

Telefon: +49 711 686875-0

Telefax: +49 711 686875-10

Webseite: www.onventis.de

E-Mail:   f.schmidt@onventis.de

PROFILE
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Beratung - Architekturberatung (IT), Beschaffung externer (IT-)Dienstleistung, Beschaffung Hardware & Software, Bestandsmanagement, 
Business Process Outsourcing, Cyber Security und Datenschutz, Dokumentenmanagement, IT-Consulting, IT- und Business Applications/ITSM, 
IT-Beschaffung, IT-Schwerpunkt Einkauf, IT-Beratung, Lizenzmanagement, Nachhaltigkeit, Optimierung IT-Kosten, Projektmanagement, Pro-
zessoptimierung, Technik, Technology

Einkaufsdienstleister - Beschaffung Hardware & Software, IT, IT-Beschaffung

Software/Plattformen - Archivierungslösungen, Artificial Intelligence (AI), ASP & SaaS, Automatisierte Dokumentenverarbeitung, Digitale In-
formationssysteme, Digitale Signatur, Dokumentenmanagement, HoloLens-Service, IT-Beschaffung, Kommunikations- und Kollaborationslö-
sungen, Lösungen für Banken, Mobile Device Management, Mobile Solutions, Mobility Solutions, Remote Access, Routing (in VANS weltweit), Se-
cure Email Platform, Sicherheitslösungen für Banken und Sparkassen, Software-Entwicklung, Sprachaufzeichnungen, Unified Communication

Produzenten/Sortimentanbieter - Anwendungsspezifische Produkte, Arbeitsplatzsysteme, Ausgabeautomaten, Bürotechnik, Computer & 
Büro, Contact Center-Lösungen, Elektronik, Computer &, Technik, Gebäudetechnik, Handelstelefonie, Hardware, IT-Verbrauchsmaterial, Konfe-
renzsysteme und Ausstattung, Mobile, Tablets & Foto, Multimedia, Telekommunikationslösungen, USV - Geräte (unterbrechungsfreien Strom-
versorgung)

Unternehmensdienstleistungen - Hardware-Services, IT-Rollout & Projekte, Managed Network, Managed Services für Banken und Spar-
kassen, Managed Security, OCR/Scanning, Outsourcing Partner, Projektmanagement, Scan- & Dokumenten-Services, Systemdienstleistungen

KATEGORIEN

Ratiodata SE

Lyoner Straße 9 Kontakt: Dieter Lindner

60528 Frankfurt am Main Position: Leiter Vertrieb

E-Mail: sales@ratiodata.de

Ratiodata SE

FIRMENDATEN

Deutschland

Telefon: +49 69 38076-0 

Telefon: +49 69 38076 1601

E-Mail: info@ratiodata.de Internet:  www.ratiodata.de

Ratiodata – IT-Expertise seit 1972
Die Ratiodata ist seit 50 Jahren als mehrfach ausgezeichneter 
IT-Dienstleister und Managed Service Provider tätig. Wir set-
zen auf maßgeschneiderte Konzepte und liefern IT-Hardware, 
-Software und -Services mit höchster, zertifizierter Qualität 
und Sicherheit. Ein starker Fokus unserer Expertise liegt auf 
Lösungen für Kunden mit komplexen IT- und Digitalisierungs-
bedarfen oder hohen regulatorischen Anforderungen – nicht 
zuletzt dank unserer Wurzeln in der Genossenschaftlichen Fi-
nanzGruppe.

Durch umfangreiche, jährlich auditierte Zertifizierungen wie 
unter anderem nach ISO 9001, ISO 14001, ISO 27001, IDW PS951 
Typ 2 und TR-RESISCAN sind wir am Markt als vertrauenswür-
diger, hochleistungsfähiger Anbieter bestens aufgestellt. Auf 
Basis unserer Partnerschaften mit weltweit führenden IT-Her-
stellern bieten wir zuverlässige, bedarfsorientierte und zu-
kunftsfähige Lösungen. 

 
Die Ratiodata Gruppe beschäftigt über 2.500 Mitarbeiter:innen 
in drei Ländern und zählt in Deutschland mit bundesweit 30 
Standorten zu den größten Systemhäusern und Technologie-
partnern. Zur Unternehmensgruppe gehören die Tochterge-
sellschaften Ratiodata Luxemburg S.à r.l sowie die Accesa IT 
Group und die Ratiodata Romania S.r.l. (RaRo), jeweils mit Sitz 
in Cluj-Napoca, Rumänien.

Unsere Kernkompetenzen 

IT-Infrastruktur & Workplace-Systeme | Netzwerk & Security | 
Nearshore Software- & IT-Services | Hardwarebeschaffung & 
Rollout | Betankungs-, Reparatur-, Test- & Zertifizierungs-Zen-
tren | Managed-, Field & Campus Services | Branchenspezifi-
sche SB-Technologie | Scan- & Dokumenten-Services

Weitere Informationen 
unter: www.ratiodata.de
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PROFILE

SoftconCIS ist mit über 400 Kunden und mehr als 25 Jahren 
Erfahrung führender Anbieter und Vordenker von Informations-
systemen für Einkaufscontrolling & strategischen Einkauf.

Dabei vereint SoftconCIS mit seiner Best-of-Breed Software-
suite WebCIS 4.0 als einziger Anbieter, intelligente Software,  
ready-to-Use Kennzahlen, Dashboards und fertige Schnitt-
stellen, Hosting im eigenen deutschen Rechenzentrum und 
hohes einkäuferisches Fachwissen ermöglichen kurze Einfüh-
rungszyklen, kompetente Projektführung, praxisnahe  Aus- 
und Weiterbildung rund um das Thema Einkaufscontrolling.

Short Facts

 y 1996 gegründet

 y Mehr als 60 Mrd. optimiertes Spendvolumen

 y Mehr als 400 Kunden unterschiedlicher Unternehmens-
größe vom KMU bis MDAX

 y Partner renommierter Einkaufs- und Unternehmens-
beratungen

 y Seit mehr als 25 Jahren internationale Erfahrung in Ein-
kaufs-/Controlling-Projekten

 y Software-Hersteller, IT-Dienstleister, System-Hosting, 
SaaS-Portfolio

 y Zertifiziertes Rechenzentrum in Deutschland

 y Anbindung unterschiedlicher ERP-Systeme, Ready-to-
use Schnittstellen zu SAP (eigener Namensraum)

 y Eigene Akademie für Einkaufscontrolling

 y Mitglied im BME

Lösungsangebote WebCIS 4.0 
(auch auf mobilen Endgeräten nutzbar)

 y Lieferantenanalyse

 y Materialkostenanalyse

 y Währungsanalyse

 y Maverick Buying Analyse

 y Rahmenvertragsanalyse

 y Analyse des indirekten Einkaufs mit und ohne Bestel-
lung

 y Analyse von Zahlungskonditionen bzgl. Zahldauer und 
Skontonutzung

 y Compliance-Analyse

 y Prozessanalyse

 y SRM-Analysen inkl. Lieferantenbeurteilung

 y Risikomanagement

 y Maßnahmenmanagement

 y Stücklistenanalyse

 y Einkaufsplanung

 y Lieferanten-Portal

 y Einkaufs-/Ergebnis-Dashboards (Bots/KI) für GF, CPO/
Einkaufsleiter, strategische Einkäufer, Warengruppen-
verantwortliche, Checkboards

 y Daten-Management / Content-Management für Ein-
kaufsdaten

 y In- und externes Benchmarking

 y Roboadvisor und digitale Assistenz

Beratung - Benchmarking, Beschaffung, Dokumentenmanagement, Einkaufsanalysen, Einkaufscontrolling/Reporting, Einkaufsmanagement, 
Einkaufsoptimierung, Einkaufsplanung, Einkaufssoftware, Einkaufssteuerung, ERP-Anbindung, Kostenanalyse, Kostensenkung, Lieferantenbe-
urteilung, Lieferantenmanagement, Procurement-Intelligence-System, Prozessoptimierung, Qualitätsmanagement, Risikomanagement, SAP-
Anbindung, Spend & Supplier Analysis, Stammdatenmanagement, Training, Weiterbildung, Weiterentwicklung der Einkaufsabteilung

Einkaufsdienstleister - Category Management, C-Teile-Management

Software/Plattformen - Artificial Intelligence (AI), Business Analytics, Business Intelligence, Category Management, Compliance & Risk Ma-
nagement, Data Analytics, Digitale Assistenten, Dokumentenmanagement, Dynamische Web-Formulare, Einkaufsanalysen, Einkaufscontrolling/
Reporting, Einkaufsplanung, Einkaufssteuerung, ERP-Anbindung/Integration, Guided Buying, Informationsmanagement, Invoice Management, 
Lagerverwaltung, Lieferantenmanagement, Massnahmenmanagement, Material-Datenbank, Risikobewertung, SAP-Anbindung, Savings Pro-
ject Management, Savings Tracking, Spend Analytics, Spend Management, Strategischen Einkauf, Stücklistencontrolling, Total Spend Analysen

Unternehmensdienstleistungen - Content Services

KATEGORIEN

SOFTCON CIS Gesellschaft für 
Controlling- Informationssysteme mbH

Grünwalder Weg 28g Telefon: +49 89 69399 500                   

82041 Oberhaching, Deutschland Telefax: +49 89 69399 519

E-Mail: info@softconcis.de

SOFTCON CIS Gesellschaft für Controlling- Informationssysteme mbH

FIRMENDATEN

Webseite: www.softconcis.de
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SOFTCON CIS Gesellschaft für 
Controlling- Informationssysteme mbH

PROFILE

10 gute Gründe für SoftconCIS

1 Reporting ohne Aufwand – Die Cloud-Suite WebCIS 4.0 
bietet mehr als 300 KPIs. Ready-to-use Dashboards für die 
wesentlichen Informationsbedarfe sind fester Bestandteil der 
Modulpakete.

2 Individueller Standard – flexible, webbasierte Module er-
möglichen Ihnen Ihre individuellen Darstellungen, Favoriten, 
Grafiken und Dashboards auf Basis der best-of-breed Architek-
tur – durch eigene Formeln und Queries individuell erweiterbar 
(intuitiver Kennzahlengenerator)

3 Plug and Play – durch mehr als 25 Jahre Erfahrung sind 
unsere Prozesse so standardisiert, dass eine Produktivsetzung 
innerhalb weniger Arbeitstage erfolgt

4 State of the Art-Einkaufscontrolling – permanente inhaltli-
che und technische Weiterentwicklung aller SoftconCIS-Module; 
ohne erneute Beauftragung, auf mobilen Endgeräten nutzbar

5 Rundumbetreuung – Anbindung an ERP-Systeme, Installa-
tion der Informationssysteme, Schulung und auf Wunsch ASP-
Betrieb sowie Coaching

6 Nicht nur SAP – auch Nicht-SAP-Systeme werden mühelos 
an die SoftconCIS-Module angebunden

7 Kostensicherheit – Sie sehen im Vorfeld, was Sie für die fest 
vereinbarten Kosten erwarten können

8 Neben Anwenderschulungen bietet die Akademie für Ein-
kaufscontrolling die passende Fortbildung für jeden – auch 
auf Hochschul-Niveau

9 Big-Data-fähig – wir orientieren uns immer am Daten-Ma-
ximum. So werden auch Ihre komplexesten Fragestellungen 
schnell und sicher beantwortet

10 Informationsanreicherung – neben den Stamm- und Be-
wegungsdaten aus den ERP-Systemen lassen sich auch wei-
tere Daten wie Markt- und Risikoinformationen in die Analysen 
wertsteigernd einbeziehen

Partner:
Georg-Simon-Ohm-Hochschule Nürnberg, Die Implemen-
tierer, Horváth & Partner

Besonderheit – Pilotsystem / PoC

Sie wollen Sicherheit, dass wir halten, was wir versprechen? 
Dann machen Sie mit uns einen Proof of concept als Pilot mit 
Ihren Livedaten und stellen unsere Schnittstellen, die Software 
und unsere persönliche Leistungsfähigkeit auf die Probe.
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Unite verbindet Einkäufer und Anbieter für 
gegenseitigen Nutzen

Unite vernetzt die Wirtschaft für nachhaltiges Business. Die 
B2B-Plattform verbindet Einkäufer und Anbieter zum gegen-
seitigen Nutzen. Das digitale Netzwerk ermöglicht mühelosen 
Einkauf und Vertrieb für kleine, mittelständische und große 
Unternehmen. 

Basierend auf Mercateos 20-jähriger Expertise im indirek-
ten Einkauf (als Marktplatz jetzt Teil von Unite) und effizienten 
Prozessen hat Unite eine starke Grundlage geschaffen: fairer 
Wettbewerb, vertrauensvolle Partnerschaften und europäische 
Datenhoheit. Im Dezember 2021 wurde Unite für seine CSR-
Aktivitäten mit dem Silber-Label von EcoVadis ausgezeichnet. 
Außerdem erhielt Unite im September 2022 als erstes Platt-
formunternehmen das Fair-Tax-Siegel, eine internationale 
Akkreditierung für Steuertransparenz. Der Hauptsitz von Unite 
befindet sich in Leipzig. Das Unternehmen ist in 15 europäi-
schen Ländern aktiv. Mehr als 700 Menschen arbeiten für Uni-
te. Im Jahr 2021 erzielte das Unternehmen einen Umsatz von 
406 Millionen Euro. 

Komplettlösung: Alltagsbedarf bis Sonderwunsch

Unite ist die einzige E-Procurement-Plattform mit einem B2B-
Lieferantennetzwerk und Europas größtem B2B-Produktsorti-
ment für den indirekten Einkauf, dem Spotmarket. Unterneh-
men nutzen Unite webbasiert, über Punch-Out oder über ihr 
E-Procurement-System (API) und bauen so ihr Lieferanten-
netzwerk mit eigenen oder neuen Anbietern auf. Intelligente 
Beschaffungsfunktionen, ein mehrsprachiger Kundenservice 
und eine Single-Creditor-Option bieten eine Komplettlösung 
für den operativen und strategischen Einkauf. Die skalierba-
re Infrastruktur von Unite hilft Unternehmen, ihren indirekten 
Einkauf zu digitalisieren und effizient zu gestalten. 

Beratung - Beschaffung, Einkauf, Einkaufsmanagement, Einkaufsoptimierung, Einkaufsstrategie, eAuctions, eProcurement, Internationalisie-
rung, Öffentliche Auftraggeber

Einkaufsdienstleister - C-Teile-Management

Software/Plattformen - Desktop Purchasing, eSourcing, Katalogmanagement, Lieferantenmanagement, Operativer Einkauf

Produzenten/Sortimentanbieter - Antriebstechnik, Arbeitsschutz, Betriebseinrichtungen, Bürobedarf, Elektronik, Fachliteratur und elektro-
nische Medien, IT-Verbrauchsmaterial, Messgeräte, Technische Produkte/Industriebedarf, Verbindungs- u. Befestigungselemente, Werbemittel, 
Werkzeuge, Werkzeugmaschinen, Zerspanungswerkzeuge

Unternehmensdienstleistungen - Einkaufssoftware, Plattformen

KATEGORIEN

Unite Network SE

FIRMENDATEN

Kontakt: Heike Kleine 

Position:   Head of Global Key Account Management

Telefon: +49 3496 51 21 97

Webseite: unite.eu

E-Mail:   heike.kleine@unite.eu

Unite Network (Mercateo)
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https://unite.eu/de-de
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White Label Advisory GmbH

White Label Advisory ist eines der führenden Generalunter-
nehmen für Beratungsleistungen in Deutschland und eine der 
führenden Plattformen für die Vermittlung und Abrechnung 
mittelständischer Beratungsunternehmen. Wir glauben, dass 
der Einkauf und der Vertrieb von Beratungsleistungen transpa-
rent, kompetenzgetrieben, nachhaltig und technologiegestützt 
erfolgen sollte.

Deshalb verbindet White Label Advisory die ausgezeichnete Be-
ratungsqualität seiner angeschlossenen Beratungsunterneh-
men mit innovativen Technologien und Vertriebsansätzen, um 
die passenden Beraterinnen und Berater für die Projekte unserer 
Kunden zu finden. Unternehmen jeder Größe und Branche - vom 
Start-Up bis zum DAX-Konzern - schätzen die hohe Qualität, 
garantierte Verfügbarkeit und finanzielle Planbarkeit von White 
Label Advisory und können so optimale Projekterfolge erzielen.

Und so einfach geht‘s: Schnell und unkompliziert Beratungs-
bedarf melden. Egal ob per E-Mail, Telefon oder die eigene Aus-
schreibungsplattform. Kostenlos Angebote verschiedener Bera-
tungsdienstleister auf Basis standardisierter Rate-Cards erhalten. 
Angebot mit dem besten Preis-Leistungs-Verhältnis auswählen.

 y Über 100 mittelständische Beratungsunternehmen aus 
einer Hand

 y Consulting, Technology, Auditing und Engineering Be-
ratung auf Augenhöhe

 y Finanzielle Planbarkeit dank voller Leistungs- und Preis-
transparenz

 y Ausgezeichnete Beratungsexpertise ohne ANÜ- oder 
Qualitätsrisiken

 y Kostenlose und unabhängige Unterstützung in Ihren 
Ausschreibungsprozessen

Über White Label Advisory

Als ehemalige Berater bei mittelständischen Top-Beratun-
gen haben es unsere Gründer Philipp Maier und Philipp Weber 
selbst miterlebt: Fehlende oder falsche Expertise. Intranspa-
rente Ausschreibungs- und Vergabeprozesse. Komplexe Preis- 
und Vertragsstrukturen. Kurzum: Einkauf und Vertrieb von 
Beratung wie vor 30 Jahren. Eingeschlagene Wege des “90er-
Jahre Consultings” sollten verlassen und die Vermittlung und 
Abrechnung von Beratung neu gedacht werden. Das kuratierte 
Beratungsportfolio von White Label Advisory umfasst derzeit 
mehr als 125 Beratungen mit über 4.500 festangestellten Be-
raterinnen und Beratern, die unseren Klienten in verschiedens-
ten kaufmännischen oder technischen Beratungsbedarfen 
von der Konzeption bis zur Umsetzung unterstützen.

Beratung - Auditing, Beschaffung externer (IT-)Dienstleistung, Consulting, Engineering, IT-Consulting, Technology, Unternehmensberatung

Einkaufsdienstleister – Ausschreibungen, Ausschreibung von Beratungsleistungen, Beratungseinkauf-as-a-Service, Strategic Sourcing

Software/Plattformen - Beratungseinkauf-as-a-Service, Einkauf externer Dienstleistungen (Freelancer, Berater, ANÜ), eProcurement Match- 
making, Projektsteuerung

Unternehmensdienstleistungen – B2B-Beschaffungsplattform, Managed Service Providing (Recruiting, externe Ressourcen), Unterneh-
mensberatung

KATEGORIEN

Kontakt: Philipp Maier, GeschäftsführerShanghaiallee 9

Telefon: +49 40 524 700 81

White Label Advisory GmbH

FIRMENDATEN

E-Mail: hallo@whitelabeladvisory.de

20457 Hamburg

Telefon: +49 40 524 700 80

Webseite: www.whitelabeladvisory.de

E-Mail:   pmaier@whitelabeladvisory.de 

PROFILE
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Die BMEnet ist ein praxisorientierter Dienstleister, der den BME-Mitgliedern bei ihren operativen 
Herausforderungen behilflich ist. Zu den wichtigsten Angeboten zählen Benchmarks zur Kos-
ten- und Prozessoptimierung sowie internationale Hilfestellungen bei der Erschließung fremder 
Märkte. Dienstleistungen zur Kundengewinnung wie die Verleihung von Gütesiegeln oder Ein-
tragungen in Branchenverzeichnisse runden das Portfolio ab.

1. Inhalt
Die Autoren übernehmen keinerlei Gewähr für die Aktualität, Korrektheit, Vollständigkeit oder Qualität der bereitgestellten Informa-
tionen. Dieser Leitfaden ersetzt keine, insbesondere juristische, Beratung im Einzelfall.

2. Urheber- und Kennzeichenrecht
Alle genannten und ggf. durch Dritte geschützten Marken- und Warenzeichen unterliegen uneingeschränkt den Bestimmungen 
des jeweils gültigen Kennzeichenrechts und den Rechten der jeweiligen eingetragenen Inhaber. 

Das Copyright für veröffentlichte, von den Autoren verfasste Texte, selbst erstellte Grafiken, Fotos etc. bleibt allein bei den Au-
toren. Eine Vervielfältigung oder Verwendung dieser Inhalte in anderen elektronischen oder gedruckten Publikationen ist ohne 
ausdrückliche Zustimmung der Autoren nicht gestattet.

Quellen Fotos Cover: © Shutterstock | ID: 663976986, PopTika, © Shutterstock | ID: 682503058, Jenson, © Shutterstock | ID: 
732811756, Rawpixel.com, © Shutterstock | ID: 1810133773, grapestock, © Shutterstock | ID: 1930838342, PopTika

Weitere Quellenangaben Fotos: 
Vorwort BME e.V., Editorial Die goldene Kuh

Disclaimer

Herausgeber
BMEnet GmbH 
Frankfurter Str. 27
D-65760 Eschborn
Telefon: +49 6196 5828 330
E-Mail: info@bme.de

Ansprechpartner
Andreas Richter
Telefon: +49 6196 5828 303 
E-Mail: andreas.richter@bme.de
www.bme.de
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www. afb-group.de/esg

VERBESSERN SIE IHR ESG-RATING
durch Übergabe Ihrer gebrauchten Firmen-IT 

an AfB social & green IT

ISO / IEC 27001
www.tuvsud.com/ms-zert

ISO / IEC 27001
Zertifiziertes Informationssicherheits-
Managementsystem

Sitz der Gesellschaft: 
Willi-Bleicher-Str. 2, 52353 Düren

E-Mail:  partner@afb-group.eu
Telefon:  07243 20000-141

KREISLAUFWIRTSCHAFT 
Wir kaufen Ihre gebrauchten IT- und Mobil-
geräte, löschen alle darauf be� ndlichen 
Daten und bereiten sie für die Weiternutzung 
auf.

WIRKUNG 
Dadurch eingesparte Ressourcen und 
Emissionen bezi� ern wir genau auf Basis 
einer myclimate-Studie und weisen sie 
Ihnen jährlich in Form einer Wirkungs-
urkunde aus. Reichen Sie diese bei Ihrem 
Reporting ein.

INKLUSION
Als gemeinnütziges Inklusionsunternehmen 
beschäftigen wir nahezu 50% Menschen mit 
Behinderung. 
Durch Ihren Auftrag fördern Sie barrierefreies 
Arbeiten und Inklusion in Ihrer Region.

Ihre 
Wirkungs-
urkunde
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