AMPLIFA EINKAUFSLEXIKON

Konditionenmanagement: Preise, Konditionen
und Vertragsbedingungen systematisch
steuern

Konditionenmanagement bezeichnet die systematische Planung, Verhandlung, Vereinbarung und
laufende Kontrolle aller preislichen und vertraglichen Konditionen zwischen Einkauf und
Lieferanten. Dazu gehoren Einkaufspreise und Preisstrukturen ebenso wie Zahlungsziele, Rabatte,
Lieferbedingungen, Indexierungen und-servicelevels. In der industriellen Beschaffung ist es ein
zentrales Instrument, um Kosten zu senken, Planungssicherheit zu schaffen und
Lieferantenbeziehungen verbindlich zu regeln.

Das Wichtigste in Kirze

« Konditionenmanagement umfasst Preise, Rabatte, Zahlungsziele, Lieferbedingungen,
Preisanpassungsklauseln und Leistungsvereinbarungen Uber den gesamten Beschaffungszyklus.

» In der Praxis werden haufig Einsparungen von typischerweise zwei bis acht Prozent auf adressierte
Ausgabenvolumina erreicht, je nach Ausgangsniveau und Wettbewerbsintensitat.

* Grundlage sind saubere Stammdaten und verlassliche Bedarfsermittlung; ohne Datenkontrolle
bleiben Preisnachléasse oft unwirksam.

* Preisgleit- und Indexklauseln sind gerade bei Rohstoff- und Energieintensiven Teilen ein zentrales
Steuerungsinstrument, erfordern aber klare Formeln und Prifmechanismen.

« Konditionen sind erst dann gesichert, wenn sie konsequent im Bestellprozess umgesetzt werden —
von der Anfrage bis zur Rechnungsprufung.

« Verstarkt riicken auch Nachhaltigkeits- und CO2-Konditionen in den Fokus, etwa CO2-Preise oder
Emissionsvorgaben in Lieferantenvertragen.

Definition: Konditionenmanagement

Konditionenmanagement ist die funktionale Disziplin im Einkauf, die alle wirtschaftlichen und
vertraglichen Rahmenbedingungen der Lieferantenbeziehung strukturiert plant, verhandelt,
dokumentiert und Uberwacht. Es verbindet strategische Preis- und Vertragspolitik mit der operativen
Umsetzung im Beschaffungsprozess.

Abgrenzung zu verwandten Begriffen

Konditionenmanagement ist enger gefasst als das gesamte Lieferantenmanagement, aber breiter als
reine Preisverhandlung. Es umfasst auch Zahlungsziele, Skonti, Frachtzuschlage,
Mindestabnahmemengen, Bonus-Mal-Regelungen und Servicelevels. Wahrend das
Beschaffungsmarketing die Marktpositionierung des Einkaufs betrifft, regelt das
Konditionenmanagement die konkreten wirtschaftlichen Spielregeln mit dem Lieferanten. Beide greifen
jedoch ineinander: Eine starke Verhandlungsposition aus dem Beschaffungsmarketing fihrt zu
besseren Konditionen.
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Rechtliche Einordnung

Konditionen sind zentrale Bestandteile von Rahmenvertragen und Abrufvereinbarungen. Klauseln zu
Preisgleitklauseln, Vertragsstrafen, Automatische Vertragsverlangerung oder Amendment-Regelungen
(Vertragsanderungen) sollten juristisch gepriift werden, insbesondere hinsichtlich Zulassigkeit und
Klarheit. Indirekte Preiskonditionen wie lange Zahlungsziele kdnnen zudem bilanzielle und
regulatorische Fragen aufwerfen, etwa im Kontext des Lieferkettengesetzes und der Corporate
Sustainability Due Diligence (CSDDD). Die Prifung im Einzelfall durch Fach- und Rechtsabteilung ist
empfehlenswert.

Aufbau und Bestandteile eines Konditionenmanagements

Ein wirksames Konditionenmanagement gliedert sich typischerweise in vier Bausteine: Analyse,
Verhandlung, Kontraktualisierung und Umsetzungskontrolle. Nur wenn alle vier greifen, entstehen
nachhaltige Kostenvorteile.

Analyse und Vorbereitung

Ausgangspunkt ist die Transparenz Uber Ausgaben, Preisentwicklungen und Marktpreise. Hilfreich sind
die ABC-XYZ-Analyse zur Segmentierung von Artikeln und Lieferanten nach Wert und
Lieferzuverlassigkeit sowie eine strukturierte Bedarfsermittlung, etwa tiber den Consensus Forecast aus
Vertriebs- und Produktionsplanung. Cost-Breakdown-Analysen und die Gesamtkostenrechnung (Total
Cost of Ownership) verhindern, dass scheinbare Preisnachlasse durch hthere Nebenkosten oder
Qualitatsrisiken aufgezehrt werden.

Verhandlung und Kontraktualisierung

Verhandlungen folgen einem strukturierten Verlauf: Zielkonditionen definieren, Verhandlungsspielrdume
festlegen, Alternativen (Best-Alternative-Szenarien) vorbereiten. In Ausschreibungen hilft ein
konsequent aufgebauter Fragenkatalog Ausschreibung, um Angebote vergleichbar zu machen und
versteckte Konditionen wie Frachtzuschlag, Mindermengenzuschlage oder Werkzeugkosten sichtbar zu
werden. Verrechnungslogik, Staffelpreise, Jahrespakete und Skalenrabatte werden anschliel3end
verbindlich im Vertrag fixiert.

Umsetzung im operativen Beschaffungsprozess

Vereinbarte Konditionen missen nahtlos in der Datenbasis ankommen: Inradaten, Preislisten und
Kontrakte werden im ERP-System gepflegt, damit jeder Bestellvorschlag automatisch die richtige
Preisfindung nutzt. Auch bei einer Freitextbestellung sollte die Katalog- bzw. Kontraktsystematik greifen.
Nur so lasst sich Bestellprozessoptimierung tatsachlich mit Konditionentreue verbinden. Abweichungen
zwischen bestelltem und vereinbartem Preis werden Uber Protokollierung und Rechnungsprifung
aufgedeckt.

Wichtige KPIs und Kennzahlen im Konditionenmanagement

Konditionenmanagement wird messbar, wenn Preis- und Vertragsziele in Kennzahlen Ubersetzt werden.
Diese Kennzahlen sollten regelm&Rig mit den Daten der Beschaffungsanalyse abgeglichen werden.

Preis- und Einsparungs-KPlIs

Ubliche Kennzahlen sind die erzielten Einsparungen gegeniiber Budget oder Baseline, die Preisvarianz
zwischen Lieferanten fiir identische Teile und der Anteil des Einkaufsvolumens, der unter Kontrakt lauft
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(Contract Coverage). Wichtig ist eine saubere Definition: Handelt es sich um eine echte Einsparung
oder nur um eine Budgetabweichung? In der Praxis werden beide Grof3en getrennt ausgewiesen, um
die Glaubwirdigkeit der Berichte zu sichern.

Konditionentreue und Prozess-KPlIs

Ein zentraler Indikator ist der Anteil der Bestellungen, die exakt zu Kontraktpreisen abgewickelt werden.
Zusatzlich liefern Zahlungsziel-Einhaltung, Skontoausnutzung und der Anteil auRerhalb der
Bestellabwicklung (Maverick Buying) Aussagen Uber die operative Umsetzung. Bei verlagerten
Leistungen helfen Lieferantenbewertungskriterien wie Liefertreue und Qualitat, die im Rahmen des
Konditionenmanagements auch als Servicelevel mit Konsequenzen verknipft werden.

Risiken und Kontrollen im Konditionenmanagement

Die gro3ten Risiken entstehen nicht in der Verhandlung, sondern in der Umsetzung und Pflege. Ohne
klare Kontrollmechanismen erodieren verhandelte Vorteile schnell.

Typische Risikofelder

Haufige Schwachpunkte sind veraltete Preismaster-Daten, unklare Gleitklauseln, verdeckte Zuschlage,
unkontrollierte Automatische Vertragsverlangerung und fehlende Indexierung bei volatilen
Rohstoffpreisen. Auch wirken lange Zahlungsziele kurzfristig vorteilhaft, kdnnen jedoch
Lieferantenfinanzierung belasten und damit langfristig Verfligbarkeit und Preise gefahrden — ein
Zusammenhang, den die Gesamtkostenrechnung sichtbar machen sollte.

Kontrollen, Prozesse und Datenschutz

Wirksame Kontrollen setzen auf klare Freigabeprozesse fiir Preisanderungen, regelmaRige
Konditionsaudits und die systematische Datenkontrolle, etwa Gber Berechtigungskonzepte im
ERP-System. Bei Datenaustausch mit Lieferanten — etwa in Portalen oder Gemeinschaftsentwicklungen
im Rahmen von IP Co-Creation — sind Vertraulichkeitsvereinbarungen (Confidentiality) und klare
Regelungen zu geistigem Eigentum zwingend. Auch Themen wie Transportversicherung und CO2-Preis
sollten als Konditionsbestandteile geprift und vertraglich verankert werden.

Aktuelle Entwicklungen: Volatilitat, Nachhaltigkeit und
Digitalisierung

Konditionenmanagement verandert sich durch volatile Beschaffungsmarkte, steigende
Nachhaltigkeitsanforderungen und bessere digitale Werkzeuge. Der Trend geht weg von starren
Jahrespreisen hin zu dynamischen, regelbasierten Konditionen.

Dynamische Konditionen bei volatilen Markten

Preisgleit- und Indexklauseln, Materialkorridore und kurzfristige Preisrevisionen werden in der Praxis
haufiger eingesetzt, um Rohstoff-, Energie- und Logistikvolatilitat fair zu verteilen. Wichtig sind prazise
Formeln, definierte Bezugsindizes und einvernehmliche Prifprozesse. Frachtzuschlag-Regelungen
werden ebenfalls haufig indexiert, um Streitfalle zu vermeiden.

Nachhaltigkeits- und Compliance-Konditionen

CO2-Preise, Emissionsvorgaben, Recyclatanteile und Sozialstandards werden zunehmend zu
regularen Konditionsbestandteilen. Rahmen wie die GRI Standards, die ISO 9001 fur
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Qualitadtsmanagementsysteme und die Corporate Sustainability Due Diligence (CSDDD) erhéhen den
Dokumentationsdruck. Einkdufer tun gut daran, Nachhaltigkeitskonditionen messbar, prifbar und mit
klaren Konsequenzen bei Verstdl3en zu vereinbaren.

Digitalisierung und KiI

Digitale Einkaufsplattformen, Preisanalyse-Tools und Kl-gestiitzte Anfrageprozesse verkirzen
Verhandlungszyklen und verbessern die Datenbasis. Auch das Capacity Planning beim Lieferanten lasst
sich heute friiher und datenbasierter adressieren, was Konditionen zu Kapazitatsreservierungen und
Flexibilitatszuschlagen ermoglicht. Die Technologie ersetzt Verhandlungskompetenz nicht, aber sie
verlagert den Fokus auf Auswertung und Strategie.

Typische Kennzahlen

Einsparungsquote adressiertes Volumen: typischerweise 2-8 %
gemessen gegenlber definierter Baseline; saubere Abgrenzung zu Budgeteffekten wichtig

Konditionentreue (Kontraktpreis-Trefferquote): > 98 %
Anteil Bestellungen zum vereinbarten Kontraktpreis; zeigt die Qualitat der Stammdatenpflege

Contract Coverage: haufig > 80 %
Anteil des Einkaufsvolumens unter Rahmenvertrag; bei C-Teilen niedriger

Skontoausnutzung: in der Praxis 60-90 %
Anteil der Rechnungen, bei denen der vereinbarte Skonto genutzt wird

Praxisbeispiel

Ein mittelstandischer Maschinenbauer mit rund 40 Millionen Euro Jahresbeschaffungsvolumen fur
Stahl, Zukaufteile und Logistik flhrte ein strukturiertes Konditionenmanagement ein. Zuvor waren
Preise dezentral verhandelt, Preismaster-Daten veraltet und Zuschlage kaum nachvollziehbar.

* ABC-XYZ-Analyse zur Segmentierung von rund 6.000 Artikeln und Fokus auf die Top-20-Lieferanten

« Strukturierte Ausschreibung mit Fragenkatalog und Cost-Breakdown fir die wichtigsten
Stahlkomponenten

* Vereinbarung von Indexklauseln fur Stahl- und Frachtzuschlage mit definierten Bezugsindizes und
Prufintervallen

« Systematische Preisfindung im ERP-System sowie monatliche Konditionstreue-Reports als
Grundlage fur Lieferantenbewertungskriterien

Fazit

Konditionenmanagement ist kein einmaliges Verhandlungsprojekt, sondern ein kontinuierlicher
Steuerungsprozess Uber Preise, Konditionen und Vertragsbedingungen. Es verbindet strategische
Analyse, professionelle Verhandlung und konsequente operative Umsetzung im Bestellprozess. Wer
Datenbasis, Klauseln und Kontrollen sauber aufsetzt, sichert verhandelte Vorteile nachhaltig und schafft
Planungssicherheit in volatilen Markten. Zugleich wird das Thema durch Nachhaltigkeitsanforderungen
und dynamische Marktpreise anspruchsvoller. Unternehmen, die hier strukturiert arbeiten, verbessern
messbar ihre Wettbewerbsfahigkeit.
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Haufige Fragen

Was ist Konditionenmanagement im Einkauf?

Konditionenmanagement im Einkauf bezeichnet die systematische Planung, Verhandlung, Vereinbarung
und Kontrolle aller wirtschaftlichen Konditionen mit Lieferanten. Dazu z&hlen Preise, Rabatte,
Zahlungsziele, Lieferbedingungen, Indexklauseln und Servicelevels. Ziel sind nachhaltige
Kostenvorteile, Planungssicherheit und klare vertragliche Rahmenbedingungen.

Welche Konditionen gehoéren typischerweise zum Konditionenmanagement?

Typische Bestandteile sind Einkaufspreise und Staffelpreise, Rabatte und Boni, Skonti und
Zahlungsziele, Liefer- und Verpackungsbedingungen, Frachtzuschlage, Mindestabnahmen,
Preisgleitklauseln sowie Service- und Qualitatsvereinbarungen. In der Praxis werden zunehmend auch
Nachhaltigkeitskonditionen wie CO2-Preise einbezogen. Wichtig ist, alle Bestandteile verbindlich zu
dokumentieren und systematisch zu Uberwachen.

Wie viel Einsparung ist durch Konditionenmanagement realistisch?

In der Praxis werden bei erstmals strukturiert bearbeiteten Ausgaben typischerweise Einsparungen von
zwei bis acht Prozent erreicht, abhangig von Ausgangsniveau, Markt situation und
Wettbewerbsintensitat. Bei bereits intensiv verhandelten Kategorien fallen die Hebel kleiner aus.
Entscheidend ist, echte Einsparungen von reinen Budgetabweichungen sauber zu unterscheiden.

Wie unterscheidet sich Konditionenmanagement von Preisverhandlung?

Preisverhandlung ist ein einzelner Schritt innerhalb des Konditionenmanagements und betrifft vorrangig
den Einstandspreis. Konditionenmanagement umfasst zusatzlich Zahlungsziele, Logistikkonditionen,
Vertragslaufzeiten, Preisdnderungsmechanismen und deren laufende Umsetzungskontrolle. Erst die
Kombination aus Verhandlung, Kontraktualisierung und Konditionentreue sichert den Wert langfristig.

Welche Rolle spielt das ERP-System im Konditionenmanagement?

Das ERP-System ist die zentrale Umsetzungsbasis, denn hier werden Kontraktpreise, Preislisten und
Zahlungsziele gepflegt. Nur wenn die Stammdaten aktuell sind, greift die automatische Preisfindung bei
jeder Bestellung. RegelmaRiige Pflege, klare Freigabeprozesse und Datenkontrolle sind daher
zwingende Bestandteile eines funktionierenden Konditionenmanagements.

Wie lassen sich volatile Rohstoffpreise im Konditionenmanagement beriicksichtigen?

Haufig werden Preisgleit- oder Indexklauseln vereinbart, die Preise an definierte Bezugsindizes
koppeln. Wichtig sind prazise Formeln, klare Zeitintervalle und einvernehmliche Prufprozesse, um
Streitfalle zu vermeiden. Erganzend helfen Materialkorridore, bei denen Preisanderungen erst ab
festgelegten Schwellenwerten wirksam werden.
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