AMPLIFA EINKAUFSLEXIKON

Anreizmodelle fur Innovation: Lieferanten
systematisch zur Mitentwicklung gewinnen

Anreizmodelle fur Innovation sind vertragliche und organisatorische Mechanismen, mit denen
Einkaufsorganisationen Lieferanten zur Entwicklung neuer Produkte, Prozesse oder Materialien
motivieren. Sie verbinden finanzielle Vergutung, verlangerte Geschéaftsbeziehungen und
Wissenstransfer zu einer strukturierten Innovationspartnerschatft. In der Praxis reichen sie von
Innovationsklauseln im Liefervertrag bis zu gemeinsamen Entwicklungspartnerschaften mit
geteilten Gewinnen und Risiken.

Das Wichtigste in Kirze

« Anreizmodelle fir Innovation honorieren Lieferantenleistungen, die Uber den vertraglichen Standard
hinausgehen, etwa Patentanteile, Gewinnteilung oder Vorzugsabnahmen.

» Typische Instrumente sind Innovationsklauseln, Anreizvertrage (Gain Sharing),
Innovationswettbewerbe und A-Lieferanten-Status mit Entwicklungsvorrechten.

« Erfolgreiche Modelle definierbar: Schutzziele wie Geheimhaltungsregelungen, geistiges Eigentum
und Rucklieferung von Mustern missen geregelt sein.

» Der Erfolg wird Uber KPIs wie Anzahl implementierter Ideen, Cost Savings und Time-to-Market
gemessen.

* Im B2B-Einkauf ist die Kombination aus finanziellen und nicht-monetaren Anreizen in der Regel
wirksamer als reine Bonuszahlungen.

Definition: Anreizmodelle flr Innovation

Anreizmodelle fur Innovation sind systematische Vergitungs- und Kooperationsmechanismen im
Lieferantenmanagement, die Zulieferer dazu bewegen sollen, eigene Ideen, Technologien und
Prozessverbesserungen aktiv in die Kundenbeziehung einzubringen. Sie greifen ein verbreitetes
Problem auf: Lieferanten investieren Entwicklungsleistung nur dann, wenn sie dafiir einen messbaren
Gegenwert erhalten.

Abgrenzung zu klassischen Anreizsystemen

Klassische Lieferanreize wie Mengenrabatte oder Preisindex-Kopplung zielen auf Transaktionskosten
und Mengenflexibilitat. Anreizmodelle fur Innovation richten sich dagegen auf Wertschopfung jenseits
des Stiickpreises: neue Werkstoffe, schnellere Fertigungsprozesse oder vereinfachte Bauweisen. In der
Praxis Uberlappen beide Ansatze, denn eine prozessbedingte Effizienzsteigerung beim Lieferanten wirkt
haufig als Savings Realized beim Kunden. Entscheidend ist die klare Trennung von Transaktions- und
Innovationsvergitung, damit Lieferanten nicht jede Verbesserung stillschweigend in den Sttickpreis
einschlieRen und der Einkaufer die Quelle des Mehrwerts nicht mehr nachvollziehen kann.

Wirtschaftlicher Hintergrund
Lieferanten kennen die eigene Technologie oft besser als der Abnehmer. Ohne Anreiz fliel3t dieses
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Wissen jedoch nicht in das Produkt des Kunden, weil Entwicklungskapazitat knapp ist und intern
vermarktbarere Projekte priorisiert werden. Anreizmodelle kompensieren dieses
Informationsungleichgewicht: Sie machen es fiir den Lieferanten rational, Ideen frih und offen zu teilen.
Typischerweise erhalten innovative Lieferanten dafiir langerfristige Rahmenbestellung-Zusagen,
Volumenvorrechte oder direkte Beteiligung an den realisierten Einsparungen. Fir Einkaufer entsteht
damit toegang zu einer externen Forschungs- und Entwicklungskapazitat, die sonst nur mit deutlich
hoheren Eigenkosten verfligbar ware.

Ausgestaltungsformen und Methoden im Einkauf

Die Auswahl des passenden Instruments hangt von Reifegrad der Lieferbeziehung, Hebelhéhe und
Schutzbedarf ab. Bewahrt hat sich ein abgestuftes Vorgehen von einfachen Ideenwettbewerben bis zur
vertikalen Entwicklungspartnerschatft.

Finanzielle Anreize: Gain Sharing und Pramienmodelle

Beim Gain Sharing verpflichtet sich der Einkaufer, einen festgelegten Anteil der durch eine
Lieferantenidee realisierten Einsparung an den Lieferanten auszuzahlen, typischerweise tber einen
Zeitraum von zwei bis drei Jahren. Wichtig ist eine saubere Wirkungsmessung: Savings Arten (etwa
Prozess-, Design-to-Cost- oder Spezifikationssavings) werden getrennt bewertet, und Savings Leakage
durch nachtragliche Preisnachlasse wird aus der Bemessungsgrundlage ausgeschlossen. Alternativ
arbeiten Pramienmodelle mit einmaligen Zielbetragen fir definierte Meilensteine wie Musterfreigabe
oder Serienfahigkeit. Beide Varianten erfordern eine verbindliche Messmethodik, die idealerweise an
bestehende Spend Analytics and Berichtsstrukturen anschlussfahig ist.

Nicht-monetare Anreize: Status, Volumen und Zugang

Haufig wirksamer als Zahlungen sind nicht-monetéare Anreize: Der A-Lieferanten-Status mit bevorzugter
Zusammenarbeit, langfristige Rahmenbestellungen tber mehrere Jahre oder bevorzugter Zugang zu
Entwicklungsausschreibungen tber strukturierte RFX im Einkauf. Innovative Lieferanten gewinnen
zudem Ruf und Referenzen, die sie gegenlber anderen Kunden nutzen kénnen. In der Praxis
kombiniert Einkaufer diese Elemente zu einem sogenannten Innovationsvorschritt: Der Lieferant erhalt
frihe Einbindung in Entwicklungsprojekte, im Gegenzug verpflichtet er sich zu Exklusivitatsfenstern fur
neue Technologien. Auch die Vorabausspielung von Demand Planning-Daten hilft Lieferanten,
Entwicklungsrisiken realistisch zu kalkulieren.

organisatorische Einbindung: Early Supplier Involvement

Anreize tragen nur, wenn der Lieferant strukturell friih eingebunden wird. Beim Early Supplier
Involvement wird der Zulieferer bereits in der Konzeptphase eingebunden, lange vor der
Serienfreigabeprozess-Prifung einzelner Komponenten. Der Anreiz besteht darin, dass
Gestaltungsspielraum noch grof3 und die Ubernahme von Lieferantenideen wahrscheinlich ist. Manche
Unternehmen nutzen dazu auch Innovationsausschreibungen tber den Standard-RFX-Prozess, in
denen nicht der Preis, sondern der Losungswert bewertet wird. Voraussetzung ist ein geschitzter
Raum: Geheimhaltungsvereinbarungen, definierte Bewertungskommissionen und transparente Kriterien
verhindern, dass Ideen ohne Vergitung in andere Werkzeuge wandern. So wird verhindert, dass das
Modell an Vertrauen scheitert.
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KPIs und Erfolgsmessung

Ohne belastbare Messung versanden Anreizprogramme. Bewahrt hat sich eine Kombination aus
Mengen-, Zeit- und Wertkennzahlen, die jahrlich Gberpriift wird.

Ideenausbeute und Umsetzungsquote

Grundlage sind Zahlerkennzahlen: eingereichte Vorschlage, qualifizierte Ideen und umgesetzte
Innovationen pro Lieferant und Jahr. Die Umsetzungsquote, also der Anteil umgesetzter an
eingereichten Ideen, liegt in etablierten Programmen typischerweise im niedrigen bis mittleren
zweistelligen Prozentbereich. Wichtiger als die absolute Zahl ist die Qualitat: Eine einzelne erhebliche
-Verbesserung mit hohem Savings Realized-Wert wiegt schwerer als viele Kleinigkeiten. Die
Auswertung sollte Uber Spend Analytics erfolgen, damit Ideenumsetzung und Wahrungseffekte sauber
getrennt ausgewiesen werden kdnnen.

Finanzielle Wirkung und Time-to-Market

Der wirtschaftliche Erfolg wird Giber das realisierte Einsparvolumen, die Cost-Avoidance-Wirkung von
Innovationsideen und den verminderten Time-to-Market gemessen. In der Praxis werden Einsparungen
aus Lieferanteninnovationen haufig nach denselben Regeln wie klassische Einkaufssavings
ausgewiesen, inklusive Kontrolle von Savings Leakage. Erganzend lasst sich die Innovationsdynamik
Uber den Anteil umgesetzter Lieferantenideen am gesamtenazujevolumen beurteilen. Wer Risiken
misst, erfasst zusatzlich die Risikodiversifikation nutzende Effekte: Neueours Materialien oder
Zweitquellen aus Innovationsprojekten reduzieren Einzelquellenrisiken und auch
Material-Compliance-Anforderungen lassen sich damit frih adressieren.

Lieferantenbewertung innovapolitisch erganzen

Innovationserfolg sollte in die Lieferantenbewertung einflieen, etwa als eigene Dimension neben
Qualitét (gemessen Uber Cpk / Process Capability), Liefertreue und Reaktionszeiten. So entsteht ein
aufbauender Anreiz: Lieferanten mit nachgewiesener Innovationsleistung riicken im Portfolio auf und
erhalten Zugang zu weiteren Volumen. Umgekehrt signalisiert das Fehlen von Beitragen nach Ablauf
von Forderphasen, dass das Anreizprogramm fur diesen Partner nicht funktioniert und entweder neu
kalibriert oder beendet werden sollte.

Risiken, rechtliche Rahmenbedingungen und Kontrollen

Anreizmodelle beriihren geistiges Eigentum, Wettbewerbsrecht und Vertragsbalance. Ohne saubere
Regelungen entstehen Konflikte, die die Partnerschaft belasten.

Geistiges Eigentum und Vertraulichkeit

Zentrale Frage: Wem gehdrt eine Idee, die der Lieferant im Kontext der Zusammenarbeit entwickelt?
Ublich sind Lizenz- oder Nutzungsrechtsregelungen mit vergiiteter Uberlassung, erganzt um
Geheimhaltungsvereinbarungen und definierte Exklusivitatsfenster. Auch physische Riicklieferung von
Mustern, Prototypen und Dokumentationen nach Projektende sollte vertraglich festgelegt sein. Die
konkrete Ausgestaltung — insbesondere bei Patentgemeinschaften oder Arbeitnehmererfinderrechten —
ist juristisch sensibel und sollte im Einzelfall rechtlich gepruft werden. Grundsétzlich gilt: Je héher der
Innovationsanteil des Lieferanten, desto fairen die Vergitung und desto stabiler die Partnerschaft.

Abhéangigkeitsrisiken und Kartellrecht
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Langjahrige Zusagen an innovative A-Lieferanten kdnnen Abhangigkeiten erzeugen, insbesondere bei
Einzelquellenkomponenten. Gegengewichte schaffen eineaptive Risikodiversifikation im Lieferportfolio,
definierte Ausstiegsklauseln und die vertragliche Zusicherung von Zweitquellenfahigkeit fiir kritische
Teile. Kartellrechtlich sind Informationsaustausch und Exklusivitaten sensibel: Preisabstimmungen oder
Marktaufteilungen mit Wettbewerbern des Lieferanten sind tabu; die Grenzen sollten rechtlich gepruft
werden. Auch die Kiindigung solcher Kooperationsvertrage folgt strengeren Mal3stdben als ein
Kiindigungsrecht aus wichtigem Grund im Rahmenvertrag — Abwicklungs- und Ubergangsregelungen
gehdren deshalb von Anfang an in den Vertrag.

Mess- und Streekontrollen

Damit Boni nicht fur Selbstverstandlichkeiten gezahlt werden, sind Kontrollen nétig: Ideen missen
dokumentiert, Wirkung nachweisbar und Messmethoden vorprojekt vereinbart sein. Ein
Innovationsbeirat aus Einkauf, Entwicklung und Qualitat bewertet Vorschlage nach definierten Kriterien.
Preistransparenz bleibt gewahrt, indem Innovationsvergiitung und Stiickpreis getrennt aufgelistet
werden; bei Rohstoffgetriebenen Positionen ist die Abgrenzung zur ohnehin bestehenden Preisvolatilitat
Rohstoffe particularly wichtig, damit keine Marktpreiseffekte als Lieferanteninnovation honoriert werden.
Interaction Control Uber Exception Management-Prozesse verhindert, dass Sondervergitungen
unbeabsichtigt in Standardpreise der Bestellungen einflieBen.

Aktuelle Entwicklungen und Digitalisierung

Innovationsanreize verlagern sich zunehmend in digitale Plattformen und werden eng mit
Nachhaltigkeits- und Resilienzzielen verzahnt.

Digitale Ideenplattformen und Datenbasis

Strukturierte Anbieterportale und Lieferantenportale ermdglichen es, Innovationswettbewerbe
systematisch auszuschreiben, eingehende Vorschlage zu bewerten und Vergutungen nachvollziehbar
zu verwalten. Voraussetzung ist eine konsistente Datenbasis: Einheiten- und Wahrungsstammdaten
sowie standardisierte Material- und Produktklassifikation wie ECLASS ermdglichen es Uberhaupt erst,
Ideen Uber Standorte und Kategorien hinweg vergleichbar zu bewerten. Auch elektronische
Ausschreibungen Uber RFX-Plattformen werden zunehmend um Innovationskategorien erweitert, bei
denen nicht der Preis, sondern der Lésungswert bewertet wird.

Nachhaltigkeit, Resilienz und neue Bemessungsgrundlagen

Immer haufiger richten sich Anreizmodelle auf CO2-Reduktion, Recyclierfahigkeit und
Lieferkettensicherheit statt nur auf Stlickkosten. Lieferanten erhalten dann Pramien flir nachweisbare
Emissionsreduktionen oder Materialsubstitutionen — haufig gestaffelt nach erreichten Zielwerten.
Demand Sensing und Szenarioplanung Risiko liefern die Datengrundlage, um Resilienzinnovationen
wie durch Zweitquellen oder Regionalisierung gezielt zu férdern. Material-Compliance-Anforderungen
treiben zusatzlich Innovationen bei Werkstoffen und Zulieferketten. Eink&ufer, die
Nachhaltigkeitsinnovationen Uber Gain-Sharing-Modelle vergiiten, verbinden so regulatorische
Anforderungen mit wirtschaftlichen Anreizen.

Typische Kennzahlen

Umsetzungsquote von Lieferantenideen: 10-30 %
typischer Richtwert etablierter Innovationsprogramme
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Lieferantenbeteiligung am Savings Realized: 20-50 %
Ubliche Gain-Sharing-Spanne tber 2—3 Jahre

Anteil umgesetzter Lieferantenideen am Einkaufsvolumen: > 50 %
Vermessung nur bei breit aufgestelltem Programm

Time-to-Market-Verklrzung durch Lieferantenideen: 10-20 %
projektabhéngig, tber Early Supplier Involvement

Innovationsantell in Lieferantenbewertung: 10-20 %
Gewichtung der Innovationsdimension am Gesamtscore

Praxisbeispiel

Ein mittelstandischer Maschinenbauer mit komplexen Stahlbaukomponenten etabliert ein
Innovationsprogramm mit seinen wichtigsten Zulieferern. Ausgangspunkt war, dass Verbesserungsideen
der Lieferanten bislang nur als Preisnachlasse ankamen und damit ihre Herkunft und ihr Wert
unsichtbar blieben. Das Unternehmen richtet einen jahrlichen Innovationswettbewerb mit definierter
Bewertungsmatrix (Kosteneffekt, machbare Umsetzungszeit, Qualitatsrisiko) ein und kombiniert ihn mit
individually Gain-Sharing-Vereinbarungen fur die drei besten Ideen.

» Vereinbarung eines dreijahrigen Gain-Sharing mit 30-prozentiger Beteiligung des Lieferanten an
nachweisbaren Einsparungen, gemessen tber Spend Analytics

» Zusage einer Rahmenbestellung tber drei Jahre fiir den teilnehmenden A-Lieferanten sowie
Bevorzugung bei kunftigen RFX im Einkauf

» Vertragliche Regelung von Geistigem Eigentum, Vertraulichkeit und Rucklieferung aller Prototypen
nach Projektabschluss

« Aufnahme der Innovationsleistung als eigene Dimension in die jahrliche Lieferantenbewertung
neben Qualitat (Cpk) und Liefertreue

Fazit

Anreizmodelle fur Innovation verwandeln Lieferanten von reinen Bezugsquellen in Entwicklungspartner
— das ertffnet Einkaufsorganisationen Zugang zu Technologien und Effizienzreserven, die sie selbst
nicht vorhalten kénnen. Voraussetzung fur Erfolg sind klar definierte Vergtitungslogiken, saubere
Trennung von Innovations- und Transaktionsebene und eine belastbare Wirkungsmessung tber
etablierte Savings- und Lieferantenkennzahlen. Rechtlich sind Geistiges Eigentum, Kartellrechtsgrenzen
und geordnete Ausstiegspfade im Blick zu behalten, idealerweise mit rechtlicher Prifung im Einzelfall.
Wer monetére und nicht-monetéare Anreize kombiniert und Ergebnisse sichtbar macht, erreicht in der
Praxis deutlich héhere Ideenquellen als mit reinen Bonusprogrammen. Damit wird Lieferanteninnovation
vom Zufallsprodukt zum steuerbaren Bestandteil der Einkaufsstrategie.

Haufige Fragen

Was sind Anreizmodelle fir Innovation im Einkauf?

Anreizmodelle fur Innovation sind vertragliche und organisatorische Mechanismen, mit denen
Unternehmen Lieferanten zur Entwicklung neuer Produkte, Prozesse oder Materialien motivieren.
Typische Instrumente sind Gain-Sharing-Vereinbarungen, Innovationspramien, Innovationswettbewerbe
und bevorzugte Lieferantenstatus mit Entwicklungsvorrechten. Ziel ist es, das Technologie- und
Prozesswissen der Zulieferer aktiv fir das eigene Produkt nutzbar zu machen.
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Wie funktioniert Gain Sharing mit Lieferanten?

Beim Gain Sharing erhalt der Lieferant einen vereinbarten Anteil an den Einsparungen, die durch seine
Verbesserungsidee realisiert werden, typischerweise Uber zwei bis drei Jahre. Grundlage ist eine vorab
definierte Messmethodik, die die Savings-Art und die Bemessungsgrundlage verbindlich festlegt.
Wichtig ist die Trennung von Innovationsvergutung und regularem Stiickpreis, damit Wirkungen sauber
nachweisbar bleiben.

Welche nicht-monetaren Anreize wirken beim Lieferanten?

Besonders wirksam sind langfristige Rahmenbestellungen, der A-Lieferanten-Status mit bevorzugter
Zusammenarbeit, frihzeitige Einbindung in Entwicklungsprojekte und bevorzugter Zugang zu
Ausschreibungen. Damit einher gehen Referenzen und Reputation, die der Lieferant auch gegenuber
anderen Kunden verwerten kann. In der Praxis erzielen Kombinationen aus finanziellen und
nicht-monetaren Anreizen die starkste Wirkung.

Wie misst man den Erfolg von Lieferanteninnovationen?

Gangige KPIs sind Anzahl eingereichter und umgesetzter Ideen, Umsetzungsquote, realisiertes
Einsparvolumen (unter Ausschluss von Savings Leakage) sowie verkirzte Time-to-Market. Erganzend
kann der Anteil umgesetzter Lieferantenideen am Einkaufsvolumen herangezogen werden. ldealerweise
flie3t die Innovationsleistung als eigene Dimension in die jahrliche Lieferantenbewertung ein.

Welche rechtlichen Punkte sind bei Innovationsklauseln zu beachten?

Zentral sind Regelungen zu geistigem Eigentum, Lizenz- und Nutzungsrechten, Vertraulichkeit sowie
Exklusivitatsfenstern und der Rucklieferung von Mustern und Dokumentationen. Zudem kénnen
langfristige Exklusivitaten kartellrechtlich sensibel sein, und Abhéngigkeiten von A-Lieferanten sind tUber
Zweitquellen- und Ausstiegsregelungen abzumildern. Die konkrete vertragliche Ausgestaltung sollte im
Einzelfall rechtlich gepriift werden.

Lohnen sich Innovationsanreize auch fir den Mittelstand?

Ja, weil gerade mittelstandische Eink&aufer ohne eigene grof3e Forschungsabteilung von
Lieferantenkompetenz profitieren. Auch kleinere Programme mit few strategischen Lieferanten und
einfachen Pramien- oder Gain-Sharing-Regeln erzielen messbare Effekte. Entscheidend sind
Transparenz, verlassliche Zusagen und schnelle Umsetzung, nicht die Gro3e des Budgets.
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