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AMPLIFA EINKAUFSLEXIKON

Lieferantenjahresgespräch: Strategisches
Review mit Lieferanten zur kontinuierlichen
Partnerschaftsentwicklung
Das Lieferantenjahresgespräch ist ein strukturiertes, jährlich stattfindendes Review zwischen

Einkauf bzw. Supply Chain und strategisch relevanten Lieferanten. Es dient der gemeinsam

gelebten Leistungsbewertung, der Ableitung von Verbesserungsmaßnahmen und der langfristigen

Ausrichtung der Partnerschaft. In der Praxis verbindet es damit operative Feedback-Kultur mit

strategischer Lieferantenentwicklung.

Das Wichtigste in Kürze
• Das Lieferantenjahresgespräch findet typischerweise ein- bis zweimal jährlich mit Lieferanten der

obersten Prioritätsstufen statt.

• Grundlage sind in der Regel die Ergebnisse der Lieferantenbewertung aus Qualität, Liefertreue,

Kosten und Service.

• Themen umfassen Performance-Review, Risikobetrachtung, Kosten- und Konditionenentwicklung

sowie Innovation und Kapazitäten.

• Ergebnis sind dokumentierte Maßnahmen mit Verantwortlichkeiten und Terminen, die bis zum

Folgegespräch verfolgt werden.

• Vorbereitung, Protokoll und Nachverfolgung bestimmen den praktischen Nutzen mehr als der

Gesprächstermin selbst.

Definition: Lieferantenjahresgespräch
Das Lieferantenjahresgespräch ist ein institutionalisierter, periodisch wiederkehrender Review-Termin

zwischen einem Unternehmen und seinen strategischen oder kritischen Lieferanten. Es dient dem

strukturierten Austausch über Leistung, Risiken, Kosten und künftige Zusammenarbeit.

Abgrenzung zu operativen Lieferantengesprächen

Anders als operative Abstimmungen zu laufenden Aufträgen oder Reklamationen betrachtet das

Jahresgespräch die Gesamtpartnerschaft über einen längeren Zeitraum. Es stellt insbesondere

strategische Fragen: Ist die Geschäftsbeziehung auf Kurs? Welche Verbesserungen sind gemeinsam

realisierbar? Welche Chancen und Risiken sehen beide Seiten? Operative Themen fließen ein,

dominieren den Termin jedoch nicht. Häufig wird das Jahresgespräch auch mit einem Lieferantentag

kombiniert, bei dem mehrere Lieferanten gleichzeitig einladen oder einladen werden.

Einordnung im Lieferantenmanagement

Das Jahresgespräch ist ein zentrales Instrument des systematischen Lieferantenmanagements und

baut auf früheren Prozessschritten auf: Erst nach erfolgreicher Lieferantenqualifizierung und Belieferung

entstehen belastbare Bewertungsdaten, die im Gespräch referenzierbar sind. Es ergänzt die laufende
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Lieferantenbewertung um den dialogischen Baustein und mündet häufig in Maßnahmen, die in einen

Risk Mitigation Plan oder in Zielvereinbarungen einfließen. Damit schließt es die Rückkopplung

zwischen Bewertung, Entwicklung und neuer Zielsetzung.

Methoden und Vorgehen im Lieferantenjahresgespräch
Ein wirksames Jahresgespräch folgt einem festen Ablauf: Vorbereitung mit Datenbasis,

Gesprächsmoderation nach Agendalogik und Dokumentation mit Nachverfolgung. In der Praxis hat sich

eine Teilnahme von Einkauf, Qualität und gegebenenfalls Technik oder Logistik bewährt.

Vorbereitung und Datenbasis

Kern der Vorbereitung ist eine belastbare, aktuelle Lieferantenbewertung, ergänzt um Kennzahlen wie

Liefertreue, Reklamationsquote und Preisentwicklung. Wichtig ist außerdem eine eigene

Bedarfsanalyse: Welche Rolle spielt der Lieferant für künftige Projekte, etwa nach einer

Outsourcing-Potenzialanalyse? Welche Volumina sind aus dem Material Requirements Planning (MRP)

absehbar? Wer im Vorfeld Muss- und Kann-Kriterien der künftigen Zusammenarbeit klärt, führt das

Gespräch zielgerichteter. Der Termin sollte rechtzeitig angekündigt werden, damit der Lieferant

seinerseits die richtigen Ansprechpartner mitbringt.

Typische Agenda

Eine praxisbewährte Agenda umfasst: Rückblick auf die Bewertungsergebnisse, Review offener

Maßnahmen aus dem Vorjahr, Themenbereich Qualität und Logistik, Kosten- und

Konditionenmanagement, Risiko- und Nachhaltigkeitsthemen sowie Ausblick auf Projekte und Volumina.

In der Praxis hat sich eine Dauer von ein bis drei Stunden je nach Lieferantenrelevanz etabliert. Für

A-Lieferanten ergänzen häufig Standortbesichtigungen oder ein Run at Rate bei laufenden

Fertigungsprozessen den Gesprächsteil.

Dokumentation und Nachverfolgung

Ergebnisse werden in einem gemeinsamen Protokoll festgehalten, idealerweise mit Maßnahmen,

Verantwortlichen und Terminen. Ohne konsequente Nachverfolgung verliert das Gespräch an Wirkung;

daher sollten offene Punkte regelmäßig im operativen Geschäft bzw. im Folgegespräch reviewt werden.

Viele Unternehmen dokumentieren die Ergebnisse im Lieferantenstamm bzw. im Lieferantenportal und

koppeln sie an das Konditionenmanagement sowie an die Vorbereitung kommender Ausschreibungen.

Wichtige KPIs und Themenblöcke im Jahresgespräch
Das Jahresgespräch lebt von objektiven Kennzahlen, die beide Seiten akzeptieren. In der Praxis

dominieren vier Themenblöcke: Qualität, Lieferperformance, Kosten und Risiken.

Qualität und Liefertreue

Diskutiert werden typischerweise Reklamationsquoten, Ersterteilungs- bzw. Audit-Ergebnisse und die

Liefertreue, meist gemessen als Liefertreuegrad oder On-Time-in-Full-Rate. Bei Qualitätslücken ist die

Frage nach Ursachenanalyse und Wirksamkeit von Korrekturmaßnahmen zentral, bei Zukaufteilen

gegebenenfalls ergänzt um aktuelle Certificate of Conformity-Nachweise oder

Dokumentationsanforderungen. Ziel ist eine gemeinsame Sicht darauf, wo Schwergewichte der

Verbesserung liegen.
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Kosten, Konditionen und Cashflow

Der Kostenblock umfasst Preis- und Mengenentwicklung, Indexierungen, Einsparpotenziale sowie

Zahlungsziele und Skontoregelungen, etwa ein 2/10 Net. Auch logistische Rahmenbedingungen wie

Incoterms FCA oder Incoterms CPT werden regelmäßig überprüft, da sie Kostenrisiken und

Verantwortung im Transport verlagern. Im Rahmen des Konditionenmanagements lassen sich hier

Vereinbarungen für das Folgejahr verankern. Ergänzend lohnt der Blick auf Cashflow-Effekte auf beiden

Seiten, etwa im Kontext des Cash-to-Cash Cycle.

Risiken, Nachhaltigkeit und Kapazitäten

Risikothemen umfassen Einzelquellen-Situationen, Lieferantenstandort-Risiko, Finanzstabilität und

Rohstoffabhängigkeiten, etwa bei Conflict Minerals. Hier prüft der Einkäufer, ob ein aktualisierter Risk

Mitigation Plan oder eine Sekundärquelle nötig ist. Nachhaltigkeits- und Compliance-Themen wie

Auditstatus, Conflict Minerals Reporting oder Arbeitsschutz werden zunehmend fester

Agenda-Bestandteil. Kapazitätsplanung rundet den Block ab: Können geplante Volumensteigerungen

oder neue Projekte aus dem Ramp-up reliably bedient werden, und welche Vorlaufzeiten gelten beim

Lieferantenwechsel?

Risiken und Kontrollen beim Lieferantenjahresgespräch
Das Jahresgespräch birgt eigene Fallstricke: Es kann zum Ritual verkommen, einseitig geführt werden

oder Ergebnisse ohne Konsequenzen bleiben. Kontrollen und klare governance verhindern das.

Typische Schwächen

Häufige Probleme: Die Datenbasis ist veraltet oder unvollständig, sodass das Gespräch in

Meinungsstreit abgleitet. Der Einkauf nutzt den Termin einseitig als Druckmittel, was die Partnerschaft

belastet. Oder Maßnahmen werden vereinbart, aber nicht verfolgt, wodurch Glaubwürdigkeit leidet.

Auch die falsche Zielgruppe ist ein Risiko: Mit C-Lieferanten kostet ein aufwendiges Jahresgespräch

mehr, als es bringt – hier genügen oft standardisierte Feedbackformate.

Kontrollen und Wirksamkeitssicherung

Wirksame Kontrollen sind: standardisierte Agenda und Scorecard, Protokollierung mit Maßeinheiten

und Terminen, zeitnahe Versendung des Protokolls sowie ein Zwischenreview nach etwa sechs

Monaten. Die Teilnahme der Fachbereiche Qualität und Logistik stellt sicher, dass Aussagen

abteilungsübergreifend konsistent sind. Ergebniskategorien sollten definiert sein – von Bestätigung der

Geschäftsbeziehung über Entwicklungsvereinbarung bis zur Vorbereitung eines Lieferantenwechsel

oder einer Beendigung, die dann meist über ein strukturiertes Ramp-Down-Management erfolgt.

Rechtliche und vertragliche Hinweise

Im Jahresgespräch werden keine verbindlichen vertraglichen Zusagen getroffen; Preisänderungen oder

Mengenbindungen sollten stets über Separate Vereinbarungen wie Rahmenverträge oder Non-Binding

Offer-Runden formalisiert werden. Mündliche Absprachen aus dem Gespräch können bei Streitigkeiten

schwer durchsetzbar sein. Daher empfiehlt es sich, Vereinbarungen klar als unverbindlich oder als

Intention zu kennzeichnen und verbindliche Änderungen vertraglich zu fixieren. Im Einzelfall sind

rechtliche und steuerliche Aspekte, etwa bei Preisindizierung oder Haftung, gesondert zu prüfen.
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Aktuelle Entwicklungen: Digitalisierung und Nachhaltigkeit im
Jahresgespräch
Zwei Trends verändern das Lieferantenjahresgespräch: die Digitalisierung des Lieferantenmanagements

und die wachsende Bedeutung von Nachhaltigkeit und Resilienz entlang der Lieferkette.

Digitalisierung und Datengrundlage

Immer mehr Unternehmen automatisieren die kontinuierliche Lieferantenbewertung über Systeme, etwa

im Rahmen integrierter Source-to-Pay (S2P)-Prozesse. Dadurch stehen aktuelle Scorecards zum

Gesprächszeitpunkt automatisch bereit, und das Jahresgespräch verschiebt sich inhaltlich von der

Datenerhebung zur Interpretation und Strategie. Auch Kreditoren-Onboarding-Prozesse und

Lieferantenportale schaffen gemeinsame Datenbasen, auf deren Grundlage Diskussionen faktentreuer

verlaufen.

Nachhaltigkeit, Resilienz und Lieferkettengesetze

Forderungen aus der Lieferkette undNachhaltigkeitsberichterstattung erhöhen den Druck,

Nachhaltigkeits- und Compliance-Themen systematisch mit Lieferanten zu reviewen. Im

Jahresgespräch werden daher häufig Selbstdeklarationen, Auditstatus und Fortschritte bei

CO2-Reduktion oder Herkunftsnachweisen thematisiert. Zugleich rückt Resilienz stärker in den Fokus:

Doppelquellstrategien, geografische Diversifizierung und Disaster Recovery (DR)-Aspekte bei kritischen

Lieferanten werden diskutiert und in Maßnahmenplänen verankert.

Lieferanten als Innovationpartner

Zunehmend wird das Jahresgespräch auch für die gemeinsame Entwicklung genutzt:

Technologie-Roadmaps, Value-Engineering-Ansätze oder frühzeitige Einbindung in neue Projekte.

Lieferanten, die im Gespräch Innovationspotenziale aufzeigen, können so von einem reinen

Lieferverhältnis zu einem Entwicklungspartner aufwerten – was wiederum die Ergebnisqualität von

Materialklassifizierung und Losbildung in der Disposition beeinflussen kann.

Typische Kennzahlen
Liefertreuegrad: > 95 %
typischer Zielwert für A-Lieferanten; im Jahresgespräch nach Monaten aufschlüsseln

Reklamationsquote: < 2 %
richtwert je Branche unterschiedlich; Trend wichtiger als Absolutwert

Termintreue der Maßnahmen: > 90 %
Anteil fristgerecht abgeschlossener Maßnahmen aus dem Vorjahresgespräch

Kosteneinsparung: 2–5 % p. a.
typischer Richtwert für vereinbarte jährliche Produktivitätsbeiträge

Praxisbeispiel
Ein mittelständischer Maschinenbauer führt jährlich Jahresgespräche mit rund zwanzig strategischen

Lieferanten. Bei einem Zulieferer für geschmiedete Bauteile zeigte die Scorecard sinkende Liefertreue

und steigende Reklamationsquoten. Im Gespräch bestätigten beide Seiten Kapazitätsengpässe in der

Schmiede und vereinbarten konkrete Gegenmaßnahmen. Sechs Monate später war die Liefertreue
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messbar stabilisiert.

• Gemeinsame Analyse der Liefertreue nach Auftragsarten und Monatsverlauf

• Vereinbarung von Kapazitätsreserven und fixen Dispositionsfenstern im MRP

• Qualitätsworkshop mit 8D-Methodik für die Top-Reklamationsursachen

• Zwischenreview nach sechs Monaten mit klarer Eskalationsvereinbarung

Fazit
Das Lieferantenjahresgespräch verbindet Leistungsbewertung, Strategie und Beziehungspflege in

einem formatierten Termin. Sein Wert hängt weniger vom Gespräch selbst ab als von der Qualität der

Datengrundlage, der Vorbereitung und der konsequenten Nachverfolgung der vereinbarten

Maßnahmen. Wer die richtigen Lieferanten auswählt, die Gesprächsleitung mit Fachbereichen besetzt

und Ergebnisse dokumentiert, verwandelt den Termin in ein wirksames Steuerungsinstrument. Ergänzt

um digitale Bewertungsdaten und Nachhaltigkeitsthemen bleibt das Format auch künftig ein zentraler

Baustein professionellen Lieferantenmanagements.

Häufige Fragen

Was ist ein Lieferantenjahresgespräch?

Ein Lieferantenjahresgespräch ist ein jährlich stattfindender, strukturierter Review-Termin zwischen

Einkauf und einem strategisch relevanten Lieferanten. Es bewertet die Leistung des Vorjahres anhand

von Kennzahlen, bespricht Risiken und Kosten und legt Verbesserungsmaßnahmen für das Folgejahr

fest. Ergebnisse werden protokolliert und nachverfolgt.

Mit welchen Lieferanten sollte ein Jahresgespräch geführt werden?

In der Praxis werden Jahresgespräche typischerweise mit A- und B-Lieferanten geführt, also

Lieferanten mit hohem Umsatzanteil, kritischen Teilen oder hohem Entwicklungsanteil. C-Lieferanten

erhalten häufig standardisierte Feedbackformate. Die Auswahl sollte sich an Lieferantenbewertung und

Materialklassifizierung orientieren.

Welche Themen gehören in ein Lieferantenjahresgespräch?

Kernblöcke sind Performance-Review (Qualität, Liefertreue, Kosten), Review offener Maßnahmen,

Risiko- und Nachhaltigkeitsthemen sowie Ausblick auf Volumina und Projekte. Häufig ergänzt werden

Konditionen, logistische Rahmenbedingungen wie Incoterms und Kapazitätsplanung. Innovations- und

Entwicklungsthemen runden die Agenda ab.

Wie bereitet man ein Lieferantenjahresgespräch vor?

Zentral ist eine aktuelle Lieferantenbewertung mit Kennzahlen zu Qualität, Liefertreue und Kosten,

ergänzt um offene Maßnahmen aus dem Vorjahr und künftige Bedarfe. Eine einheitliche Agenda und die

Teilnahme von Qualität und Logistik sichern Konsistenz. Vorbereitung sollte mehrere Wochen vor dem

Termin beginnen.

Wie oft findet ein Lieferantenjahresgespräch statt?

Wie der Name sagt, typischerweise einmal jährlich; bei sehr kritischen Lieferanten oder in der

Einführungsphase einer Zusammenarbeit sind auch halbjährliche Rhythmen üblich. Ergänzend

empfiehlt sich ein Zwischenreview zur Maßnahmenkontrolle. Der Rhythmus sollte zur

Lieferantenrelevanz passen, nicht übertrieben standardisiert sein.
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Welche Ziele verfolgt das Lieferantenjahresgespräch?

Ziele sind eine gemeinsame, faktenbasierte Leistungseinschätzung, die Vereinbarung messbarer

Verbesserungen, die frühzeitige Identifikation von Risiken sowie die strategische Ausrichtung der

Partnerschaft. Zudem stärkt das Gespräch die Beziehung und schafft Transparenz über beiderseitige

Erwartungen. Letztlich soll es die Versorgungssicherheit und Wettbewerbsfähigkeit beider Seiten

verbessern.


