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AMPLIFA EINKAUFSLEXIKON

Contract Renewal: Vertragsverlängerung im
Einkauf strukturiert steuern
Contract Renewal bezeichnet die planmäßige Verlängerung oder Neuausschreibung eines

bestehenden Liefervertrags vor Ablauf der Laufzeit. Im industriellen Einkauf ist die Verlängerung

ein kritischer Zeitpunkt, an dem Preise, Konditionen und Lieferantenbeziehungen erneut verhandelt

werden. Wer den Renewal-Prozess systematisch vorbereitet, vermeidet stillschweigende

Automatikverlängerungen und sichert sich Verhandlungsspielraum. Dieser Lexikonartikel erklärt

Definition, Ablauf, Kennzahlen, Risiken und aktuelle Entwicklungen rund um das Contract Renewal.

Das Wichtigste in Kürze
• Contract Renewal ist die geplante Verlängerung oder Neuvergabe eines Liefervertrags zum

Laufzeitende.

• Der Prozess sollte typischerweise 6 bis 12 Monate vor Vertragsende beginnen, bei strategischen

Gütern oft noch früher.

• Ohne aktives Management drohen Evergreen Clauses, also stillschweigende Verlängerungen zu

unveränderten Konditionen.

• Eine fundierte Decision Base (Make-or-Buy, Marktpreise, Lieferantenleistung) ist Voraussetzung für

eine saubere Entscheidung zwischen Verlängerung und Neuvergabe.

• Renewals bei kritischen Gütern erfordern frühzeitige Lieferantenausfallabsicherung und

Contract-Manufacturing-Alternativen.

Definition: Contract Renewal
Contract Renewal bezeichnet den geordneten Prozess der Verlängerung, Anpassung oder

Neuausschreibung eines bestehenden Vertragsverhältnisses mit einem Lieferanten oder Dienstleister.

Er umfasst alle Schritte von der Frühwarnung über die Bedarfsanalyse bis zur Unterzeichnung des

neuen oder verlängerten Vertrags. Im B2B-Einkauf betrifft dies Rohstoff-, Rahmen-, Wartungs- und

Dienstleistungsverträge gleichermaßen.

Abgrenzung zur Neuvergabe

Beim Renewal wird ein bestehendes Verhältnis fortgeführt oder angepasst, während eine Neuvergabe

den Markt voll öffnet und meist über eine Tender-Plattform läuft. In der Praxis ist die Grenze fließend:

Auch ein Renewal sollte zumindest eine Marktabfrage enthalten, um Preis- und Konditions benchmarks

zu erhalten. Ob verlängert oder neu vergeben wird, entscheidet die Decision Base aus Leistung, Preis

und Risikoprofil.

Evergreen Clauses und Automatic Renewal

Viele Verträge enthalten Kündigungsfristen von typischerweise 3 bis 6 Monaten vor Laufzeitende; ohne

fristgerechte Kündigung verlängern sie sich automatisch. Solche Automatic-Renewal-Klauseln sind ein

häufiges Risiko, weil sie Preisänderungsrechte des Lieferanten unverändert festschreiben. Ein



Amplifa Marketplace · Einkaufslexikon amplifa-marketplace.com/lexikon/contract-renewal

Vertragskalender mit Eskalationsstufen verhindert, dass Kündigungsfristen ungenutzt verstreichen.

Typische Vertragstypen im Fokus

Renewals betreffen häufig Rahmenverträge über Serienkomponenten, Werkzeugverträge, Wartungs-

und Instandhaltungsvereinbarungen sowie Logistik- und Transportleistungen. Bei_CAPex-nahen

Dienstleistungen wie Engineering-Leistungen ist der Renewal oft mit einem Re-Scoping verbunden.

Auch Energieverträge mit Energiepreiszuschlag-Regelungen werden meist am Laufzeitende neu

verhandelt.

Methoden und Vorgehen im Renewal-Prozess
Ein wirksamer Renewal-Prozess folgt einer klaren zeitlichen Logik: Vorbereitung, Marktprüfung,

Verhandlung und Abschluss. Er sollte in der Einkaufsrichtlinie verankert und mit einem Category

Playbook je Warengruppe unterlegt sein. Nur so wird die Verlängerung zur gesteuerten Entscheidung

statt zur Routine.

Vertragskalender und Frühwarnsystem

Grundlage ist ein zentraler Vertragskalender mit allen Laufzeiten, Kündigungsfristen und

Handlungsfristen. In der Praxis hat sich eine Vorlaufzeit von 6 Monaten bewährt, bei strategischen oder

kritischen Gütern 9 bis 12 Monate. Automatische Erinnerungen an Category Manager und beteiligtes

Stakeholder Management stellen sicher, dass interne Anforderungen rechtzeitig erhoben werden.

Performance-Review und Bedarfsanalyse

Vor jeder Verlängerung steht eine strukturierte Lieferantenbewertung: Liefertreue, Qualität,

Reaktionszeiten und Preisentwicklung der Laufzeit werden bilanziert. Ergänzend klärt eine

Bedarfsanalyse, ob Volumina, Spezifikationen oder Standorte sich ändern – etwa durch eine

Engineering Change Notice (ECN) im Produkt. Eine Lagerabgangsanalyse kann zeigen, welche

Positionen überhaupt verlängert werden müssen.

Marktabfrage und Verhandlungsstrategie

Auch bei beabsichtigter Verlängerung gehört eine Marktabfrage zum guten Standard – sei es als RFQ,

Benchmark über einen Commodity Index oder strukturierte Bieterkommunikation mit zwei bis drei

Alternativanbietern. Die Verhandlungsführung nutzt Leistungsnachweise des incumbents und

Marktdaten als Argumentationsgrundlage. Das Ergebnis wird dokumentiert: Verlängerung, Anpassung

oder Neuvergabe.

Vertragsabschluss und Übergabe

Der neue Vertrag wird in das Vertragsmanagement überführt, Preismechanismen, Indexierungsklauseln

und Lieferkonditionen aktualisiert. Änderungen an Lieferantenstammdaten fließen in die

Kreditoren-Stammsatzanlage, neue Zahlungsziele in den Payment Run. Bei erweiterten Leistungen

schließt sich ggf. ein Kreditoren-Onboarding mit Compliance-Prüfung an.

Wichtige KPIs und Kennzahlen beim Contract Renewal
Renewal-Erfolg lässt sich messen. Einkaufskennzahlen machen sichtbar, ob Verlängerungen planbar,

wirtschaftlich und risikoarm ablaufen. Die folgenden Größen haben sich in der Praxis als zentrale

Stellhebel etabliert.
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Zeitliche Kennzahlen

Der Anteil der Verträge, die mindestens 90 Tage vor Ablauf aktiv entschieden werden, ist ein zentraler

Prozessindikator – typischerweise wird ein Wert über 90 % angestrebt. Ergänzend misst man die

durchschnittliche Vorlaufzeit zwischen Renewal-Start und Vertragsabschluss. Ein hoher Anteil

notleidender, kurzfristig verlängerter Verträge zeigt Prozesslücken an.

Wirtschaftliche Kennzahlen

Wichtig sind die Preisentwicklung gegenüber dem Vorgängervertrag (in Prozent), erzielte Einsparungen

gegenüber der Marktschwelle und die Budgettreue gemessen am Einkaufsbudget. Bei indexierten

Preisen dient der Commodity Index als Vergleichsmaßstab. Auch die Kostenspreizung zwischen

incumbent und Bestbieter aus der Marktabfrage zeigt Verhandlungspotenzial.

Qualitative Kennzahlen

Lieferantenbewertungen mit Noten für Qualität, Liefertreue und Service begleiten die

Renewal-Entscheidung. Bei Logistikleistungen ergänzen Carrier Performance-Kennzahlen wie

Liefertreue und Schadensquote das Bild. Wichtig ist, qualitative Bewertungen vor der Verhandlung zu

konsolidieren – nicht danach.

Risiken und Kontrollen im Renewal
Der Renewal-Zeitpunkt birgt erhebliche Risiken: Lieferausfälle, Preisdrift und Compliance-Verstöße.

Kontrollen und frühzeitige Absicherung reduzieren diese Risiken deutlich.

Lieferkontinuität sichern

Bei kritischen Komponenten darf der Renewal nicht zur Verhandlungsblöße werden: Der aktuelle

Lieferant kennt Umrüstungskosten und Umstellungsrisiken. Ein Zweitlieferanten-Aufbau oder

qualifizierte Alternativen über einen Feasibility Review Lieferant stärken die Verhandlungsposition. Bei

Serienteilen ist die Einbindung in den Serienfreigabeprozess bzw. bei Neuteilen APQP-Meilensteine zu

beachten, bevor gewechselt wird.

Compliance und Freigaben

Verlängerungen unterliegen je nach Betrag und Warengruppe komplexen Freigaberegeln, die in der

Einkaufsrichtlinie definiert sein sollten. Compliance-Aspekte wie Lieferkettensorgfaltspflichten,

Exportkontrolle und Datenschutz bei Dienstleistern sind am Renewal-Zeitpunkt erneut zu prüfen – im

Zweifel im Rahmen des Auditprogramms Lieferanten. Rechtliche und steuerliche Einzelfragen sollten

fachlich geprüft werden.

Qualitäts- und Prozessrisiken

Veränderte Fertigungsprozesse oder Standortwechsel des Lieferanten während der Vertragslaufzeit

erfordern eine erneute Messsystembewertung, etwa mittels Gage R&R bei Prüfprozessen. Auch

Transport- und Verpackungsanforderungen ändern sich: Carrier Performance und Lieferantenintegration

sind bei der Vertragsfortführung mitzudenken. Eine kurze Feasibility Review vor Verlängerung deckt

solche Verschiebungen auf.

Aktuelle Entwicklungen beim Contract Renewal
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Mehrere Trends verändern die Renewal-Praxis: Preissetzmechanismen, Digitalisierung des

Vertragsmanagements und Nachhaltigkeitsanforderungen. Einkäufer sollten diese Entwicklungen in

Renewal-Strategien explizit verankern.

Preisvolatilität und Indexierung

Rohstoff- und Energiepreisvolatilität hat Indexierungsklauseln, Energiepreiszuschlag-Regelungen und

gleitende Preisanpassungen zum Standard in vielen Verträgen gemacht. Beim Renewal sind Formeln,

Referenzindizes und Anpassungsmechanismen kritisch zu prüfen und gegebenenfalls mit Deckelung zu

versehen. Eine regelmäßige Synchronisation mit dem Commodity Index hält Bewertungen aktuell.

Digitalisierung und KI-Unterstützung

Vertragsmanagement-Systeme automatisieren Fristenüberwachung, Dokumentation und Reporting;

KI-gestützte Anfrage- und Auswertungstools verkürzen die Marktabfragephase erheblich.

Standardisierte Renewal-Workflows reduzieren den manuellen Aufwand und machen Kennzahlen

transparent. Wichtig bleibt die inhaltliche Entscheidung durch den Einkäufer – Technologie unterstützt,

entscheidet aber nicht.

Nachhaltigkeit und Kreislaufwirtschaft

ESG-Anforderungen, Lieferkettengesetze und Circular-Economy-Ziele finden zunehmend Eingang in

verlängerte Verträge: Rezyklatanteile, CO2-Bilanzierung, Rücknahmepflichten im Sinne der

Kreislaufwirtschaft und Nachweisverfahren. Beim Renewal ist der beste Zeitpunkt, solche Kriterien

vertraglich zu verankern, da Änderungen nachträglich schwer durchsetzbar sind. Wer dies versäumt,

riskiert späteres Nachverhandlungsdruck und Compliance-Lücken.

Contract Renewal in der Organisation verankern
Damit Renewals nicht vom Einzelfall abhängen, braucht es klare Verantwortlichkeiten, standardisierte

Abläufe und Dokumentation. Dies schafft Kontinuität auch bei Personalschwankungen.

Rollen und Freigaben

Der Category Manager führt den Prozess, das Stakeholder Management aus Technik, Qualität, Logistik

und Finanzen liefert Anforderungen und Bewertungen. Freigaben richten sich nach Volumen und

Kritikalität; strategische Renewals gehören typischerweise in die Verantwortung des Einkaufsleiters oder

der Geschäftsleitung. Eine klare Einkaufsrichtlinie regelt, welche Verträge zentral und welche dezentral

verlängert werden – etwa entlang der Unterscheidung MRO vs. Capex.

Dokumentation und Lessons Learned

Jeder Renewal wird mit einem kurzen Abschlussbericht dokumentiert: Ausgangslage,

Marktabfrageergebnis, Verhandlungsergebnis und Abweichungen vom Plan. Diese Dokumentation

speist das Category Playbook der Warengruppe und verbessert künftige Vergaben. Regelmäßige

Reviews der Vertragspipeline im Team schaffen gemeinsames Bewusstsein für anstehende Fristen.

Typische Kennzahlen
Anteil fristgerecht entschiedener Verträge: > 90 %
Anteil der Verträge mit aktiver Entscheidung mind. 90 Tage vor Ablauf
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Durchschnittliche Renewal-Vorlaufzeit: 6–12 Monate
Bei strategischen Gütern eher 9–12 Monate

Preisentwicklung zum Vorgängervertrag: ± 2–5 %
Typischerwerte je Warengruppe und Marktphase; Benchmark: Marktabfrage

Lieferantenbewertung (Gesamtnote): > 2,0 (Schulnotensystem)
Werte unterhalb der Schwelle sprechen für Neuvergabe

Einsparung gegenüber Marktschwelle: 2–8 %
Typische Spanne bei aktiv verhandelten Renewals

Praxisbeispiel
Ein mittelständischer Maschinenbauer mit rund 400 Mitarbeitern stand vor der Verlängerung eines

Fünfjahres-Rahmenvertrags für Präge- und Blechteile. Der Vertrag enthielt eine

4-Monats-Kündigungsfrist und eine Indexierungsklausel auf einen Stahlindex. Der Einkaufsleiter startete

den Renewal-Prozess neun Monate vor Ablauf und kombinierte interne Leistungsanalyse mit einer

strukturierten Marktabfrage an drei weitere Stanzbetriebe.

• Vertragskalender-Eintrag mit Frühwarnung 12 Monate vor Laufzeitende und wöchentlicher

Pipeline-Review

• Strukturierte RFQ mit Bieterkommunikation an zwei Alternativanbieter parallel zur

Verlängerungsverhandlung mit dem incumbent

• Verhandlung von Deckelung und Reinformel der Energiepreiszuschlag-Klausel sowie verbesserter

Zahlungszielregelung

• Qualifizierung eines Zweitlieferanten für die kritischsten Positionen mit Feasibility Review und

Musterfreigabe über den Serienfreigabeprozess

Fazit
Contract Renewal ist mehr als ein Verwaltungsakt: Es ist der regelmäßige Stresstest für

Lieferantenbeziehung, Preisniveau und Versorgungsrisiko. Wer mit Vertragskalender, Frühwarnsystem

und strukturierter Bedarfsanalyse arbeitet, entscheidet aus einer Position der Vorbereitung statt unter

Zeitdruck. Marktabfragen und eine solide Decision Base gehören auch dann zum Standard, wenn eine

Verlängerung intendiert ist. Kennzahlen wie Vorlaufzeit, Preisentwicklung und Lieferantenbewertung

machen den Prozess steuerbar. So verwandelt sich die Verlängerung von einem Routinevorgang in

einen wiederkehrenden Hebel für Kosten, Qualität und Risikokontrolle.

Häufige Fragen

Was bedeutet Contract Renewal im Einkauf?

Contract Renewal bezeichnet die planmäßige Verlängerung, Anpassung oder Neuausschreibung eines

bestehenden Liefervertrags vor Ablauf der Laufzeit. Der Prozess umfasst Frühwarnung,

Leistungsreview, Marktabfrage, Verhandlung und Vertragsabschluss. Ziel ist eine bewusste

Entscheidung statt einer stillschweigenden Automatikverlängerung.

Wann sollte man einen Liefervertrag verlängern oder neu ausschreiben?

In der Praxis beginnt die Vorbereitung typischerweise 6 bis 12 Monate vor Vertragsende, bei

strategischen Gütern früher. Entscheidend sind Lieferantenleistung, Marktpreisentwicklung und
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geänderte Anforderungen wie Spezifikationsänderungen. Eine Marktabfrage liefert die Vergleichsbasis,

um Verlängerung und Neuvergabe sachlich zu entscheiden.

Was sind Evergreen Clauses und wie vermeidet man sie?

Evergreen Clauses verlängern einen Vertrag automatisch, wenn nicht fristgerecht gekündigt wird – oft

mit Fristen von 3 bis 6 Monaten. Sie führen dazu, dass alte Preise und Bedingungen ohne Verhandlung

weiterlaufen. Ein zentraler Vertragskalender mit automatischen Erinnerungen und klaren

Freigabeprozessen beugt diesem Risiko vor.

Welche Kennzahlen sind beim Contract Renewal wichtig?

Zentral sind der Anteil fristgerecht aktiv entschiedener Verträge (typischerweise über 90 % angestrebt),

die durchschnittliche Vorlaufzeit und die Preisentwicklung gegenüber dem Vorgängervertrag. Ergänzend

dienen Einsparungen gegenüber der Marktschwelle und Lieferantenbewertungen als Steuergrößen.

Diese Einkaufskennzahlen machen Prozesslücken und Verhandlungspotenzial sichtbar.

Wie bereitet man eine Vertragsverlängerung verhandlungstaktisch vor?

Grundlage sind eine belastbare Leistungsbilanz des incumbents, aktuelle Marktdaten und eine

qualifizierte Alternative. Zweitlieferanten oder qualifizierte Ersatzquellen stärken die Position,

insbesondere bei kritischen Komponenten. Klare Ziele, priorisierte Verhandlungspositionen und ein

dokumentiertes Mandat aus dem Stakeholder Management sichern den Erfolg.

Welche Rolle spielen Nachhaltigkeit und Compliance beim Renewal?

Der Renewal-Zeitpunkt ist der geeignete Moment, ESG-Kriterien, Lieferkettengesetze und

Circular-Economy-Anforderungen vertraglich zu verankern. Compliance-Prüfung, Auditprogramme und

Nachweisverfahren sollten aktualisiert werden. Da nachträgliche Änderungen schwer durchsetzbar sind,

lohnt sich die Thematik vor der Unterschrift.


