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AMPLIFA EINKAUFSLEXIKON

Most-Favored-Customer-Klausel:
Preisgarantie zum Besten Konditionen im
Einkauf
Die Most-Favored-Customer-Klausel (MFC-Klausel) ist eine vertragliche Zusage, mit der ein

Lieferant garantiert, keinen anderen Kunden unter vergleichbaren Bedingungen günstigere

Konditionen einzuräumen. Im B2B-Einkauf dient sie dem Buyer als Absicherung gegen preemptive

Preisnachteile und stärkt die Verhandlungsposition bei Folgegeschäften. Der Artikel erklärt Aufbau,

Anwendung, KPIs und typische Risiken der Klausel aus Einkäufersicht.

Das Wichtigste in Kürze
• Die MFC-Klausel verpflichtet den Lieferanten, dem begünstigten Kunden mindestens ebenso

günstige Konditionen einzuräumen wie jedem anderen vergleichbaren Kunden.

• Der Schutz gilt häufig nur für gleichartige Produkte, vergleichbare Mengen und identische

Vertragsbedingungen – die Definition der Vergleichbarkeit ist therefore zentral.

• MFC-Klauseln reduzieren Preisstreue- und Diskriminierungsrisiken, können aber die Preisflexibilität

des Lieferanten einschränken und dessen Kompromissbereitschaft bei Rabatten verändern.

• Praktisch relevant sind Nachweispflichten, Prüfungsrechte des Buyers und definierte Sanktionen bei

Verstoß.

• Juristisch ist die Klausel in der Regel zulässig, ihre Wirksamkeit hängt jedoch von klarer

Formulierung und der Prüfung im Einzelfall ab.

Definition: Most-Favored-Customer-Klausel
Die Most-Favored-Customer-Klausel ist eine vertragliche Vereinbarung, in der sich ein Lieferant

verpflichtet, einem Abnehmer keine schlechteren Konditionen einzuräumen als jedem anderen

vergleichbaren Kunden. Sie wirkt wie eine dynamische Preisgarantie über die Laufzeit des Vertrags. Der

Begriff stammt aus dem angelsächsischen Vertragsrecht und ist mit der Most-Favored-Nation-Klausel

aus dem Völkerrecht verwandt.

Abgrenzung zur Most-Favored-Nation-Klausel

Während die MFN-Klausel im internationalen Handels- und Investitionsrecht Staaten gleichstellt, richtet

sich die MFC-Klausel auf kommerzielle Vertragsbeziehungen zwischen Unternehmen. Im Einkauf wird

sie häufig mit Preisbindungen, Fixpreisvereinbarungen oder Indexierungsklauseln kombiniert. Sie

ersetzt diese Instrumente nicht, sondern ergänzt sie um einen relativen Bezug zum Kundenportfolio des

Lieferanten.

Varianten der Klausel

In der Praxis haben sich mehrere Ausprägungen etabliert. Die Auswahl hängt von Verhandlungsmacht,

Lieferumfang und Risikobereitschaft ab:
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• Statische MFC-Klausel: bezieht sich auf den Vertragsabschlusszeitpunkt, etwa bei

Rahmenverträgen mit Festpreisen.

• Dynamische MFC-Klausel: gilt laufend über die Vertragsdauer und verpflichtet zu nachträglichen

Preisanpassungen zugunsten des Buyers.

• Bedingte MFC-Klausel: greift nur bei vergleichbaren Produkten, Mengen oder Vertriebskanälen – die

engste und meist akzeptierte Form.

Einsatz im Einkauf: Anwendungsfälle und Vorgehen
MFC-Klauseln kommen vor allem bei strategischen Lieferbeziehungen, hohen Jahresvolumen oder

transparenten Märkten zum Einsatz. Sie verhindern, dass neue Wettbewerber des Buyers bessere

Konditionen erhalten als der Bestandskunde.

Typische Anwendungsfälle

Häufig wird die Klausel bei Serienteilen, Standardkomponenten und langlaufenden Dienstleistungen

vereinbart. Sie ist besonders attraktiv, wenn der Buyer hohe Umsätze zusichert und der Lieferant dafür

Preisstabilität garantieren soll. Bei Losgrößen-abhängigen Tarifen lässt sich die MFC-Klausel mit dem

Mengenrabatt im Einkauf verknüpfen, sodass rabattgestaffelte Preise automatisch auf den begünstigten

Kunden übertragen werden. Auch bei globalen Rahmenverträgen mit mehreren Werken sichert sie

einheitliche Konditionen unabhängig vom Offshoring-Grad der Beschaffung.

Vorgehen bei der Vertragsverhandlung

Der Einkäufer sollte die Klausel früh in die Offerteanfrage aufnehmen und in einer Clarification Round

mit dem Lieferanten klären, welche Preisbestandteile erfasst sind. Wichtig sind Definitionen zu

Vergleichskunden, Produktgruppen, Mengenbändern und Nebenkosten. Eine Offene Kalkulation kann

helfen, den Preisunterbau nachvollziehbar zu machen und Streitigkeiten über die Konditionsbasis zu

vermeiden.

Verhältnis zur Preisbildung

Die MFC-Klausel greift in die Preisbildung des Lieferanten ein: Er muss Rabattentscheidungen künftig

global prüfen, um keinen Verstoß zu riskieren. Einkäufer sollten daher realistische Konditionen

anstreben und übertriebene Forderungen vermeiden – sonst reagieren Lieferanten mit höheren

Basispreisen oder Verweigerung der Klausel. Die Preislogik sollte dokumentiert und mit dem Lieferanten

abgestimmt werden.

Wichtige KPIs zur Überwachung der MFC-Klausel
Der Nutzen der Klausel hängt davon ab, ob der Einkäufer Konditionsabweichungen überhaupt erkennt.

Dafür eignen sich mehrere Kennzahlen, die typischerweise im Lieferanten- und Preiscontrolling erhoben

werden.

Kernkennzahlen

In der Praxis haben sich folgende Indikatoren bewährt:

• Preisabweichungsquote: Anteil der Positionen, deren Effektivpreis über dem MFC-Referenzpreis

liegt; typischerweise sollte er nahe null Prozent liegen.

• Reklamationsquote der Klausel: Häufigkeit, mit der Nachweispflichten des Lieferanten eingehalten

werden; üblicherweise über 95 Prozent.
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• Konditionsaktualitätsindex: Zeit seit letzter Preismeldung; häufig unter zwölf Monaten als Zielwert.

Einbindung in Lieferantenbewertung

Die Einhaltung der MFC-Klausel lässt sich in den Lieferantenstatus integrieren und fließt so in die

periodische Lieferantenbewertung ein. Kombiniert mit Kennzahlen wie der PPM-Ziel Lieferant oder der

Lieferzeitstreuung entsteht ein Gesamtbild der Lieferantenleistung. Ein Auditprogramm Lieferanten kann

die Konditionsnachweise stichprobenartig verifizieren.

Kennzahlen als Frühwarnindikator

Steigende Preisabweichungen oder verzögerte Nachweise deuten auf Konflikte oder

Kapazitätsengpässe beim Lieferanten hin. Die KPIs sollten daher nicht isoliert, sondern im

Risikomanagement des Einkaufs betrachtet werden. Digitalen Dashboards wie dem Inventory Health

Dashboard lassen sich zusätzlich relevante Bestands- und Preisdynamiken gegenüberstellen.

Risiken und Kontrollen bei MFC-Klauseln
MFC-Klauseln schaffen Sicherheit, bergen aber erhebliche Fallstricke. Ohne klare Definitionen und

wirksame Kontrollmechanismen bleibt der Schutz oft theoretisch.

Vertragsrechtliche Risiken

Das größte Risiko liegt in unklaren Begriffen: Was ist ein „vergleichbarer Kunde“? Zählen Rabatte, Boni,

Frachtkosten, Zahlungsziele oder Schulungsleistungen mit? In der Praxis scheitern Ansprüche häufig

an der Beweislast – der Buyer muss nachweisen, dass ein anderer Kunde bessere Konditionen erhielt.

Prüfungs- und Informationsrechte sollten daher explizit vereinbart werden. Rechtsgrundlagen und

kartellrechtliche Grenzen sind im Einzelfall anwaltlich zu prüfen.

Wirtschaftliche Risiken

Lieferanten reagieren auf MFC-Verpflichtungen typischerweise mit vorsichtigeren Rabattpolitiken oder

höheren Listenpreisen. Das kann die Verhandlungsfähigkeit des Buyers bei Neuausschreibungen

schwächen. Zudem kann die Klausel die Flexibilität einschränken, kurzfristig auf

Marktpreisschwankungen zu reagieren – etwa bei Rohstoffpreisen.

Kontrollinstrumente

Wirksame Kontrollen setzen auf Transparenz und klare Sanktionen:

• Jährliche Konditionsbestätigung des Lieferanten mit Haftungserklärung.

• Einsichtsrecht in anonymisierte Preislisten oder Preisspiegel vergleichbarer Geschäfte.

• Vereinbarte Ausgleichszahlungen oder Vertragsstrafen bei nachgewiesenem Verstoß.

• Prüfungsrecht im Rahmen des Auditprogramms Lieferanten, ergänzt um den Lieferantenstatus als

Grundlage der Zusammenarbeit.

MFC-Klausel im Kontext digitaler Einkaufsprozesse
Digitale Einkaufsplattformen und KI-gestützte Analysetools erleichtern heute die Überwachung von

Konditionsvereinbarungen erheblich.

Datenbasierte Überwachung

Preis- und Bestelldaten lassen sich automatisiert gegen MFC-Referenzpreise abgleichen. KI im Einkauf
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unterstützt dabei, Muster in Konditionsabweichungen zu erkennen und Anomalien frühzeitig zu melden.

So wird die Klausel von einem Papierprodukt zu einem aktiv gesteuerten Preissteuerungsinstrument.

Integration in Ausschreibungsprozesse

Bei digitalen Anfragen lassen sich MFC-Anforderungen bereits in den Ausschreibungsunterlagen

verankern. Eingehende Angebote werden so direkt auf Klauselakzeptanz geprüft. Die Ergebnisse

fließen in die Approved Vendor List (AVL) ein, sodass nur Lieferanten mit passender

Konditionsbereitschaft in den Regelbeschaffungsprozess gelangen.

Grenzen der Automatisierung

Nicht alle Klauselbestandteile lassen sich automatisiert prüfen – etwa Sonderkonditionen bei

Dienstleistungen oder innovativen Projekten, wie sie im Rahmen eines Innovation Funnels oder einer

Ideenbewertung entstehen. Hier bleibt menschliche Prüfung im Einzelfall notwendig.

Aktuelle Entwicklungen und Ausblick
Die Bedeutung der MFC-Klausel verändert sich mit Marktbedingungen, Regulatorik und digitalen

Transparenzwerkzeugen.

Rechtliche und regulatorische Impulse

Diskussionen zur Lieferkettentransparenz und zu nachhaltigkeitsbezogenen Anforderungen wie dem

Product Carbon Footprint (PCF) erweitern den Konditionsbegriff: Preiskomponenten für

Nachhaltigkeitsnachweise oder Zertifizierungen können künftig unter die MFC-Gleichbehandlung fallen.

Lieferantenbewertungen mit PPM-Zielen und Nachhaltigkeitskriterien beeinflussen zunehmend, welche

Konditionen als „vergleichbar“ gelten.

MFC-Klausel in Lieferbeziehungen mit globaler Reichweite

Bei internationalen Lieferbeziehungen beeinflussen Incoterms wie FCA die Kostenverteilung und damit

die Vergleichbarkeit von Preisen. Währungsrisiken, Zollkosten und regionale Rabattstrukturen

erschweren den Nachweis der Gleichbehandlung. Regionale Differenzierungen sollten deshalb von

vornherein vertraglich definiert werden.

Ausblick

Mit steigender Datentransparenz im Einkauf dürften MFC-Klauseln an Bedeutung gewinnen, da

Verletzungen leichter nachweisbar werden. Gleichzeitig werden Lieferanten präzisere, engere

Klauselformulierungen anstreben, um ihre Preisflexibilität zu erhalten. Der Trend geht zu dynamischen,

messbaren Klauseln mit klar definierten Prüf- und Nachweisrechten.

Typische Kennzahlen
Preisabweichungsquote gegenüber MFC-Referenz: nahe 0 %
Anteil der Positionen mit Effektivpreis oberhalb der MFC-Kondition

Einhaltungsquote Konditionsbestätigung: > 95 %
Termintreue der jährlichen Nachweise des Lieferanten

Konditionsaktualität: < 12 Monate
Zeit seit letzter Preismeldung als Frischeindikator der Konditionsbasis
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Reklamationsquote MFC-Verstöße: < 2 %
Häufigkeit beanstandeter Konditionsabweichungen pro Prüfperiode

Praxisbeispiel
Ein mittelständischer Maschinenbauer bezieht Standardantriebskomponenten von einem europäischen

Zulieferer und verhandelt eine dynamische MFC-Klausel mit jährlicher Konditionsbestätigung. Im ersten

Vertragsjahr meldet die digitale Preisüberwachung Effektivpreise oberhalb der MFC-Referenz. Der

Einkäufer aktiviert die vereinbarten Prüfungsrechte und verhandelt eine rückwirkende Preisanpassung.

• MFC-Klausel mit klar definierter Vergleichbarkeit nach Produktgruppe und Mengenband vereinbart.

• Jährliche Konditionsbestätigung mit vertraglich fixierter Ausgleichszahlung bei Verstoß.

• Automatisierter Abgleich der Bestelldaten mit dem MFC-Referenzpreis im Einkaufssystem.

• Aufnahme der Klauseltreue in den Lieferantenstatus und das Auditprogramm Lieferanten.

Fazit
Die Most-Favored-Customer-Klausel ist ein wirkungsvolles Instrument, um Preisgerechtigkeit und

Konditionsstabilität in Lieferbeziehungen abzusichern. Ihr Wert hängt jedoch entscheidend von präzisen

Formulierungen zur Vergleichbarkeit und von wirksamen Prüf- und Nachweismechanismen ab.

Einkäufer sollten die Klausel gezielt bei strategischen Lieferanten einsetzen und mit Kennzahlen,

Auditprogrammen und digitaler Preisüberwachung kombinieren. Wer übertriebene Forderungen

vermeidet und die Preislogik des Lieferanten respektiert, erzielt realistischere Zusagen. Rechtliche und

kartellrechtliche Fragen bedürfen stets einer Prüfung im Einzelfall.

Häufige Fragen

Was ist eine Most-Favored-Customer-Klausel?

Es ist eine vertragliche Verpflichtung eines Lieferanten, dem begünstigten Kunden keine schlechteren

Konditionen einzuräumen als anderen vergleichbaren Kunden. Sie wirkt wie eine dynamische

Preisgarantie über die Vertragslaufzeit. Im B2B-Einkauf schützt sie vor Konditionsnachteilen gegenüber

Wettbewerbern.

Was ist der Unterschied zwischen MFC- und MFN-Klausel?

Die MFN-Klausel stammt aus dem Völker- und Handelsrecht und gleicht Staaten bzw. Handelspartner

gleich. Die MFC-Klausel ist die kommerzielle Variante zwischen Unternehmen und sichert dem Kunden

die besten Konditionen im Vergleich zum Lieferantenportfolio. Im Ergebnis funktionieren beide nach

demselben Gleichbehandlungsprinzip.

Ist eine Most-Favored-Customer-Klausel rechtlich zulässig?

In der Regel ja, solange sie keine wettbewerbsbeschränkende Wirkung entfaltet und klar formuliert ist.

Kartellrechtliche Grenzen können bei sehr weitreichenden Gleichbehandlungspflichten relevant werden.

Die konkrete Bewertung sollte stets im Einzelfall rechtlich geprüft werden.

Wie setzt ein Einkäufer eine MFC-Klausel durch?

Zentral sind vertragliche Prüfungs- und Informationsrechte, eine jährliche Konditionsbestätigung und

definierte Sanktionen bei Verstoß. Automatisierte Preisabgleiche in Einkaufssystemen helfen,

Abweichungen früh zu erkennen. Die Einhaltung lässt sich zusätzlich in den Lieferantenstatus und das
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Auditprogramm Lieferanten integrieren.

Welche Nachteile hat eine MFC-Klausel für den Einkäufer?

Lieferanten reagieren häufig mit vorsichtigerer Rabattpolitik, höheren Basispreisen oder Verweigerung

der Klausel. Zudem sinkt die Flexibilität, kurzfristig auf Marktschwankungen zu reagieren. Eine enge,

realistische Klausel mit klarer Vergleichbarkeitsdefinition reduziert diese Nachteile.


