
EINKAUFSLEXIKON

Lieferantenbeziehungsmanagement:
Strategisch steuern, operativ
partnerstark liefern
Lieferantenbeziehungsmanagement umfasst die systematische Planung, Steuerung und

Weiterentwicklung aller Beziehungen zu Lieferanten über deren gesamten Lebenszyklus. Es

reicht von der Lieferantenauswahl über die laufende Leistungsbewertung bis zur Entwicklung

strategischer Partner oder zum geordneten Ausstieg. In der Praxis entscheidet die Qualität

dieses Managements maßgeblich über Versorgungssicherheit, Qualität und Einkaufskosten.

Für Einkäufer und Supply-Chain-Verantwortliche ist es damit eine zentrale Disziplin zwischen

strategischer Beschaffung und operativer Bestellabwicklung.
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Das Wichtigste in Kürze

01 Lieferantenbeziehungsmanagement umfasst den gesamten Lebenszyklus von

Lieferantenbeziehungen, von der Auswahl über die Steuerung bis zur Ausscheidung.

02 Typischerweise wird ein Lieferantenportfolio nach Abhängigkeit und strategischer

Bedeutung segmentiert, etwa nach dem Kraljic-Ansatz.

03 Zentrale Kennzahlen sind unter anderem Lieferanten-Score, Reklamationsrate,

Liefertreue und Lead Time.

04 Strategische Lieferanten werden häufig durch gemeinsame Entwicklung,

Rahmenabkommen und Frühwarnindikatoren enger eingebunden.

05 Digitaler Datenaustausch und gepflegte Lieferantenstammdaten bilden die Grundlage

für ein wirksames Beziehungsmanagement.

06 Die Segmentierung steuert, mit welchen Lieferanten ein intensiver Dialog stattfindet

und wo effiziente Standardprozesse genügen.
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Definition: Lieferantenbeziehungsmanagement

Lieferantenbeziehungsmanagement (Supplier Relationship Management, SRM) bezeichnet die

strukturierte Gestaltung der Zusammenarbeit mit Lieferanten entlang des gesamten Lebenszyklus. Es

verbindet strategische Aufgaben wie Lieferantenauswahl und Partnerschaftsentwicklung mit operativen

Aspekten wie Leistungscontrolling und Reklamationsbearbeitung.

Abgrenzung zum Beschaffungsmanagement

Während das Beschaffungsmanagement alle Prozesse der Material- und Dienstleistungsbeschaffung

umfasst, fokussiert das Lieferantenbeziehungsmanagement auf die zwischenmenschliche und

organisationale Beziehungsebene. Es beantwortet die Frage, wie ein Lieferant geführt, entwickelt und

bewertet wird – unabhängig von einzelnen Bestellvorgängen. Beide Disziplinen greifen jedoch

ineinander: Eine klare Bestellpolitik und saubere Rahmenabkommen sind Voraussetzung für stabile

Beziehungen.

Ziele und Nutzen

Im Mittelpunkt stehen Versorgungssicherheit, Kosteneffizienz, Qualität und Innovationskraft. Ein

gepflegtes Beziehungsmanagement reduziert typischerweise Streuverluste in der Kommunikation,

verkürzt Reaktionszeiten bei Störungen und senkt die Qualitätskosten (COPQ). Zugleich entstehen

Vorteile im Beschaffungsmarketing, weil attraktive Abnehmer strategische Lieferanten bevorzugt

bedienen. Häufig wird auch die Widerstandsfähigkeit der Lieferkette messbar verbessert, da kritische

Partner früher eskaliert werden.

Ebenen der Betrachtung

In der Praxis unterscheidet man drei Ebenen: die strategische (Portfolio,

Make-or-Bezugsentscheidungen, Partnerschaften), die taktische (Vertrags- und Preissteuerung,

Qualitätsvereinbarungen) und die operative Ebene (Termine, Mengen, Reklamationen). Auf operativer

Ebene sorgen Mechanismen wie Losnummer und PPAP für Rückverfolgbarkeit, während strategische

Themen wie Modular Sourcing die Architektur der Zulieferbeziehungen prägen. Nur wenn alle Ebenen

verzahnt sind, entfaltet SRM seine volle Wirkung.

Methoden und Vorgehen im Lieferantenbeziehungsmanagement

Ein wirksames SRM folgt einem wiederholbaren Zyklus: Segmentieren, steuern, bewerten und

entwickeln. Die Methoden unterscheiden sich je nach Segment des Lieferantenportfolios erheblich.

Marktsegmentierung im Einkauf und Lieferantenportfolio

Die Marktsegmentierung im Einkauf liefert die Grundlage: Je nach Beschaffungsrisiko und

Geschäftswirkung werden strategische, Hebel-, Engpass- und Standardmaterialien unterschieden.

Daraus ergibt sich das Lieferantenportfolio, das bestimmt, welche Beziehung intensiv gepflegt und

welche weitgehend automatisiert abgewickelt wird. Für Standardartikel genügen Katalogprozesse, für

strategische Partner ist ein jährlicher Management-Dialog üblich. Diese Segmentation verhindert, dass
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Ressourcen ungleichmäßig verteilt werden.

Leistungsbewertung und Lieferanten-Score

Ein Lieferanten-Score fasst Bewertungen aus Qualität, Lieferleistung, Preisentwicklung und Service

typischerweise in einem gewichteten Punktwert zusammen. Die Bewertung erfolgt periodisch, häufig

quartalsweise, und wird dem Lieferanten transparent gemacht. Basis sind Daten aus Wareneingang,

Reklamationsrate und Bestellabwicklung; die Qualität der Lieferantenstammdatenpflege entscheidet

dabei über Aussagekraft und Automatisierbarkeit. Scores bilden auch die Grundlage für

Vergabeentscheidungen in Ausschreibungen und E-Auctions.

Verträge, Rahmenabkommen und Governance

Verbindliche Grundlage jeder Beziehung sind Rahmenabkommen mit Mengen-, Preis- und

Servicevereinbarungen sowie dokumentierte Qualitätsanforderungen. Governance umfasst festgelegte

Ansprechpartner, Eskalationswege und Meetingrhythmen, die sich an der Segmentstufe orientieren.

Bei konzernangehörigen Lieferanten kann zusätzlich eine Parent Company Guarantee

Risikoabsicherung bieten. Wichtig ist, dass Vereinbarungen prüfbare Kennzahlen enthalten und

regelmäßig auf Aktualität geprüft werden.

Wichtige KPIs im Lieferantenbeziehungsmanagement

Kennzahlen machen Beziehungsqualität messbar und schaffen eine objektive Gesprächsgrundlage mit

Lieferanten. Die Auswahl sollte sich an den Zielen des jeweiligen Segments orientieren.

Leistungskennzahlen

Kerngrößen sind Liefertreue (Termintreue und Mengentreue), Reklamationsrate, Lead Time und

Lieferflexibilität. Ergänzend bilden Qualitätskosten (COPQ) ab, welche Folgekosten mangelhafte

Lieferungen verursachen – etwa durch Nacharbeit, Stillstände und Mehrtransporte. Diese Kennzahlen

fließen regelmäßig in den Lieferanten-Score ein und sollten über alle Werke hinweg konsistent erhoben

werden.

Beziehungs- und Kostenkennzahlen

Über die Leistung hinaus interessieren Anteil des Einkaufsvolumens pro Lieferant, Risikostreuung und

Anzahl alternativer Bezugsquellen pro Bauteil. Frühwarnindikatoren wie verspätete Zahlungsziele des

Lieferanten, Personalschwund oder Kapazitätsengpässe ergänzen das Bild.

AuchBestellpolitik-Kennzahlen wie Orderkosten und Economic Order Quantity (EOQ) zeigen, ob die

operative Zusammenarbeit effizient organisiert ist. In der Praxis hat sich ein Mix aus fünf bis zehn

Kennzahlen bewährt.

Kennzahlen als Dialoginstrument

Kennzahlen wirken nur, wenn sie im Lieferantengespräch konstruktiv genutzt werden. Bewährt sind

strukturierte Reviews, in denen Trends statt Punktwerte diskutiert werden. Zielverbände und
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Verbesserungsmaßnahmen mit Terminen und Verantwortlichen verbinden die Bewertung mit echter

Entwicklung. Bei anhaltender Unterschreitung definierter Schwellen wird typischerweise eine

Sanierungsvereinbarung oder das Lieferantenanlaufmanagement für Ersatzquellen aktiviert.

Risiken und Kontrollen im Lieferantenbeziehungsmanagement

Fehlgesteuerte Lieferantenbeziehungen erzeugen Abhängigkeiten, Qualitäts- und Lieferrisiken sowie

Compliance-Blindstellen. Kontrollmechanismen müssen diese Risiken früh sichtbar machen.

Abhängigkeits- und Lieferrisiken

Single Sourcing erhöht bei strategischen Komponenten das Ausfallrisiko; in der Praxis wird deshalb

häufig eine Doppelstrategie mit zwei qualifizierten Quellen angestrebt. Frühwarnindikatoren und ein

strukturierter Vergabezeitplan bei Neuausschreibungen helfen, Wechsel rechtzeitig vorzubereiten.

Krisenkommunikation Lieferanten betrifft den Umgang mit akuten Störungen: klare Eskalationsstufen,

definierte Informationen und alternativen Beschaffungsweg minimieren Folgeschäden.

Qualität und Compliance

Qualitätsmanagement im Einkauf verlangt verbindliche Prüfvorgaben, dokumentierte

Erstbemusterungen (PPAP) und Rückverfolgbarkeit bis zur Losnummer. Compliance-Risiken betreffen

Zoll- und Präferenzregeln, etwa die korrekte HS Classification und den EU-1 Präferenznachweis beim

Handel mit Drittlandslieferanten. Auch Reputations- und Nachhaltigkeitsrisiken in der Lieferkette

werden zunehmend vertraglich und prüfbar adressiert; die rechtliche Bewertung sollte im Einzelfall

erfolgen.

Datenqualität als Kontrollbasis

Viele Steuerungsfehler entstehen durch unvollständige Stammdaten: veraltete Ansprechpartner,

falsche Materialzuordnungen oder fehlende Zertifikate. Eine konsequente

Lieferantenstammdatenpflege und Content Enrichment der Artikeldaten schaffen die Datengrundlage

für verlässliche Bewertungen und automatisierte Prozesse. Der Vergabereifegrad der eigenen

Organisation entscheidet darüber, wie stark man bei Verhandlungen und Ausschreibungen auf saubere

Daten setzen kann.

Aktuelle Entwicklungen im Lieferantenbeziehungsmanagement

Digitalisierung, Lieferkettensicherheit und Nachhaltigkeit verändern die Anforderungen an SRM

deutlich. Einkaufsorganisationen richten ihre Beziehungssteuerung zunehmend datengetrieben aus.

Digitalisierung der Zusammenarbeit

Lieferportale, elektronische Bestellabwicklung und automatisierte Bewertungen ersetzen in vielen

Unternehmen manuelle Excel-Prozesse. Digitale Anfragen und E-Auctions beschleunigen die

Marktpreisermittlung, während Plattformen den Zugang zu qualifizierten Zulieferern vereinfachen.
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Voraussetzung bleibt strukturierte Datenqualität; hier leistet Content Enrichment einen wichtigen

Beitrag. KI-gestützte Auswertungen von Lieferperformance und Risikodaten gewinnen an Bedeutung.

Resilienz und Diversifizierung

Lieferkettenstörungen der vergangenen Jahre haben das Thema Resilienz nachhaltig verankert.

Unternehmen diversifizieren Bezugsquellen, prüfen Nearshoring und bauen Frühwarnindikatoren

systematisch aus. Marktsegmentierung im Einkauf hilft, Diversifizierung gezielt dort zu betreiben, wo

Abhängigkeitsrisiken tatsächlich kritisch sind. Zugleich steigt der Wert eng partnernder Lieferanten, die

in Krisen Vorrang und Zusatzkapazitäten erhalten.

Nachhaltigkeit und regulatorische Anforderungen

Nachhaltigkeits- und Lieferkettenanforderungen verlagern Compliance-Prüfungen in die

Lieferbeziehungen: Zertifikate, Auditberichte und Herkunftsangaben werden vertraglich fest verankert.

Einkäufer müssen ökologische und soziale Kriterien in Bewertung und Auswahl integrieren, ohne

Kosten- und Logistikziele aus dem Blick zu verlieren. Die konkreten Pflichten hängen von Größe und

Branche ab und sollten juristisch im Einzelfall geprüft werden.

Typische Kennzahlen

Kennzahl Typischer Wert

Liefertreue > 95 %

Termintreue bei strategischen Lieferanten, typischer Richtwert

Reklamationsrate < 1–2 %

Anteil bemängelter Lieferungen, je nach Branche unterschiedlich

Bewertungsgrad > 90 %

Anteil des Einkaufsvolumens mit aktueller Lieferantenbewertung

Lieferantenkonzentration < 50 %

Anteil des Volumens der Top-10-Lieferanten als Abhängigkeitsmaß

Praxisbeispiel

Ein mittelständischer Maschinenbauer mit rund 350 aktiven Lieferanten wandelte sein SRM von reiner

Jahresbewertung zu einem segmentierten Beziehungsmodell um. Zwölf strategische Partner erhielten

quartalsweise Management-Reviews mit gemeinsamen Kostensenkungszielen, während

Standardartikel über Rahmenabkommen und Katalogprozesse abgewickelt wurden. Innerhalb von zwei

Jahren sank die Reklamationsrate bei strategischen Komponenten spürbar, und die durchschnittliche

Lead Time kritischer Teile verkürzte sich durch abgestimmte Kapazitätsplanung.

Einführung eines gewichteten Lieferanten-Scores mit quartalsweiser Rückmeldung an die
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Lieferanten

Aufbau von Frühwarnindikatoren für die 20 wichtigsten Lieferanten

Verbindliche Rahmenabkommen mit definierten Service- und Qualitätsvereinbarungen

Digitale Vereinheitlichung der Lieferantenstammdatenpflege als Basis für Automatisierung

Fazit

Lieferantenbeziehungsmanagement ist keine Soft-Price-Disziplin, sondern ein Steuerungsinstrument

mit direkter Wirkung auf Kosten, Qualität und Versorgungssicherheit. Der Schlüssel liegt in der klaren

Segmentierung des Lieferantenportfolios und der passenden Intensität von Steuerung und Dialog je

Segment. Verlässliche Daten, ein belastbarer Lieferanten-Score und Frühwarnindikatoren machen

Beziehungsqualität messbar. Unternehmen, die SRM systematisch betreiben, gewinnen in Krisen

Resilienz und im Alltag Zugang zu Priorität und Innovation ihrer besten Zulieferer. Wer es

vernachlässigt, zahlt typischerweise über COPQ, Notkäufe und Ausfallrisiken entsprechend dafür.

Häufige Fragen

? Was versteht man unter Lieferantenbeziehungsmanagement?

Lieferantenbeziehungsmanagement (Supplier Relationship Management, SRM) ist die

systematische Steuerung aller Beziehungen zu Lieferanten über deren Lebenszyklus. Es umfasst

Segmentierung, Vertrags- und Leistungssteuerung, Bewertung und Lieferantenentwicklung. Ziel

sind Versorgungssicherheit, Qualität und wirtschaftliche Konditionen.

? Welche Kennzahlen gehören zum SRM?

Typische Kennzahlen sind Liefertreue, Reklamationsrate, Lead Time und Qualitätskosten (COPQ),

gebündelt in einem Lieferanten-Score. Ergänzend werden Risikostreuung, Abhängigkeitsgrade und

Frühwarnindikatoren herangezogen. Wichtig ist eine konsistente Erhebung und regelmäßige

Rückmeldung an die Lieferanten.

? Wie segmentiert man Lieferanten richtig?

Üblich ist eine Kombination aus Geschäftswirkung und Beschaffungsrisiko, etwa nach dem

Kraljic-Modell: strategische, Hebel-, Engpass- und Standardlieferanten. Strategische Partner

erhalten intensive Governance und gemeinsame Entwicklung, Standardlieferanten effiziente

Automatisierung. Die Segmentierung wird regelmäßig überprüft, da sich Risiken und Volumen

verschieben können.

? Was ist der Unterschied zwischen SRM und Lieferantenmanagement?

Die Begriffe werden oft synonym verwendet. Eng gefasst bezeichnet Lieferantenmanagement eher

das operative Handling von Stammdaten, Bestellungen und Bewertungen, während SRM die

strategische Gestaltung der Beziehung betont. In der Praxis decken beide zusammen den

gesamten Lebenszyklus ab.
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? Wie oft sollte man Lieferanten bewerten?

Häufig erfolgt eine formale Bewertung quartalsweise oder halbjährlich, ergänzt durch laufende

Erfassung von Reklamationen und Terminabweichungen. Bei strategischen Lieferanten ergänzen

Management-Reviews die Kennzahlenbewertung. Der Rhythmus sollte zur Segmentstufe und zum

Risikopotenzial passen.

? Wie baut man ein SRM im Mittelstand auf?

Bewährt ist ein schrittweises Vorgehen: Lieferantenstammdaten bereinigen, dann ein einfaches

Bewertungssystem etablieren und schließlich das Portfolio segmentieren. Für die oberste Stufe

folgen Governance-Meetings und Entwicklungsfahrpläne. Schon ohne Spezialsoftware lässt sich

mit strukturierten Excel- oder Portalprozessen ein wirksames SRM aufbauen.

Passende Anbieter auf Amplifa finden

Geprüfte Industrieanbieter aus der DACH-Region. Bedarf beschreiben und vergleichbare

Angebote erhalten.

amplifa-marketplace.com
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