AMPLIFA EINKAUFSLEXIKON

Preisverhandlungstechniken: Vorgehen,
Methoden und KPIs fir den technischen
Einkauf

Preisverhandlungstechniken sind strukturierte Verfahren und Argumentationsstrategien, mit denen
Einkaufer in der Industrie bessere Konditionen von Lieferanten erzielen. Sie umfassen die
Vorbereitung Uber Marktanalysen und Kostenbetrachtung bis hin zur Gesprachsfiihrung und
Vertragsabsicherung. Fir technische Einkaufer entscheiden sie maf3geblich Gber Materialkosten,
Margen und die Lieferfahigkeit der eigenen Produktion.

Das Wichtigste in Kurze

* Preisverhandlungen im B2B-Einkauf werden in der Praxis haufig zu 80 Prozent vor dem eigentlichen
Termin entschieden — durch Analyse, Zieldefinition und Alternative.

« Die BATNA (Best Alternative to a Negotiated Agreement) ist die wichtigste Verhandlungsmacht eines
Einkaufers.

« Kostentreiber-Analyse und Should-Cost-Betrachtung sind die zentralen Vorbereitungswerkzeuge im
technischen Einkauf.

» Ein typisches Verhandlungsziel liegt bei Einsparungen von etwa 2 bis 8 Prozent je
Verhandlungsrunde, abhangig von Markt- und Mengensituation.

» Grundgesamtheit aller Verhandlungserfolge ist eine belastbare Marktanalyse und ein sauberes
Lieferantenrating.

* Preisverhandlungen sollten immer mit Gesamtbesitzkosten (Total Cost of Ownership) statt mit
Stlickpreisen gefihrt werden.

Definition: Preisverhandlungstechniken

Preisverhandlungstechniken bezeichnen alle planbaren Methoden, Argumentationsmuster und
Gespréachstechniken, die im Beschaffungsprozess zum Ziel haben, Konditionen — insbesondere Preise,
aber auch Zahlungsziele, Servicelevels und Nebenleistungen — aus Einkaufersicht zu verbessern. Der
Begriff umfasst die analytische Vorbereitung ebenso wie die psychosoziale Gesprachsfihrung.
Abzugrenzen sind sie von der reinen Preisanfrage oder Ausschreibung, die nur Daten liefert, aus denen
sich Verhandlungsziele ableiten.

Abgrenzung zu Preisgestaltung und Konditionenverhandlung

Die Preisgestaltung liegt beim Lieferanten; der Eink&ufer beeinflusst sie nur indirekt tber Nachfrage,
Mengenbindelung und Verhandlungsmacht. Die Preisverhandlung ist die bewusste Beeinflussung
dieses Prozesses im direkten Austausch. Sie schlie3t Nebenbedingungen wie Incoterms,
Zahlungsziele, Mindestabnahmen oder Garantien ein, da diese in der Praxis oft mehr Hebel bieten als
der reine Stuckpreis.
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Bedeutung fur technische Einkaufer

Im technischen Einkauf sind Preise oft schwer vergleichbar: Zeichnungsteile, Gusskomponenten oder
Lohnfertigungen lassen sich selten Gber Katalogpreise bewerten. Deshalb stiitzen sich
Preisverhandlungstechniken hier besonders auf Kostenaufschllisselungen, should-cost-Berechnungen
und eine fundierte Marktanalyse. Erganzend spielen Qualitatsanforderungen eine Rolle, die Uber
Prufmittelmanagement und Gage R&R abgesichert werden — ein hoherer Preis kann bei nachweisbar
besserer Lieferfahigkeit gerechtfertigt sein.

Methoden und Vorgehen: systematisch verhandeln

Erfolgreiche Preisverhandlungen folgen einem strukturierten Ablauf: Vorbereitung, Zieldefinition,
Gesprachsfuhrung und Nachbereitung. Wer unvorbereitet an den Tisch geht, verhandelt typischerweise
Uber die vom Lieferanten gesetzte Position statt Uber dessen Kostentreiber. Die folgenden Bausteine
haben sich in der Praxis bewéhrt.

Vorbereitung: Marktanalyse, Should-Cost und Ziele

Grundlage jeder Verhandlung ist eine Marktanalyse: Preisindizes, Rohstoffentwicklungen,
Kapazitatsauslastungen und Wettbewerbsangebote geben die realistische Bandbreite vor. Darauf
aufgebaut definiert der Einkaufer Ziel-, Erwartungs- und Abbruchpreis. Eine Should-Cost-Analyse
zerlegt den Preis in Material, Fertigung, Rustzeiten, Gemeinkosten und Marge — sie verwandelt
Diskussionen tber Wunschpreise in Faktenvergleiche. Bei Losfertigungen hilft die Betrachtung der
LosgréRe nach Andler, um Preisvorteile durch LosgréRenoptimierung oder veranderte GebindegroéR3en
quantifizierbar zu machen.

Verhandlungsmacht: BATNA und Alternativen

Die wichtigste Verhandlungsmacht ist die glaubwirdige Alternative — die BATNA. Sie kann eine
gualifizierte Zweitquelle, eine Materialsubstitution (ESG) oder eine Eigenfertigungsoption sein. Der
Eink&ufer sollte die eigene Abbruchschwelle kennen und diese intern abgesprochen haben. Eine
Schwache der BATNA lasst sich teilweise kompensieren, etwa durch Mengenbiindelung Gber mehrere
Standorte oder eine klare Category Governance, die Sortimente und Ansprechpartner bundelt.

Gesprachsfuhrung und Taktiken

Bewahrte Taktiken sind das Anchoring (Setzen eines niedrigen, aber begriindbaren Ankerpreises), die
Aufteilung grofRer Forderungen in Teilhabe-Pakete und das Verknipfen von Preiszugestandnissen mit
Gegenleistungen wie langeren Laufzeiten, verlasslicheren Abrufen oder verbesserter On-Time Payment
Rate. Ebenso wichtig ist aktives Zuhdren: Wer Kostentreiber, Auftragslage und Engpéasse des
Lieferanten versteht, kann Pakete schniiren, die beiden Seiten nutzen. Freight Surcharge und
Energiezuschlage sind typische Felder, in denen Transparenz und Indexklauseln besser wirken als
pauschale Nachlasse.

Wichtige KPIs zur Steuerung von Preisverhandlungen

Verhandlungserfolg lasst sich messen — und sollte gemessen werden, um Vorgehensweisen zu
verbessern und Ergebnisse gegeniiber der Geschéftsfilhrung belastbar auszuweisen. Die folgenden
Kennzahlen haben sich im technischen Einkauf etabliert; Richtwerte sind stets auf Branche und
Marktphase einzeln einzuordnen.
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Sparguote und Kostenabweichung

Die Savings-Rate (verhandelte Einsparung im Verhaltnis zum Ausgangspreis) liegt in der Praxis haufig
zwischen 2 und 8 Prozent je Verhandlungsrunde. Daneben zeigt die Preisabweichung zum Target Cost,
wie realistisch interne Ziele gesetzt waren. Wichtig ist die Unterscheidung zwischen verhandelten,
realisierten und flieBend gewichteten Einsparungen — nur die realisierten zahlen in der Erfolgsrechnung.

Preisstabilitat und Lieferantenkennzahlen

Ergénzend zum Preis sollten Lieferantenrating und Supplier Rating systematisch erfasst werden, etwa
Uber die On-Time Payment Rate der eigenen Zahlungen und Uber Qualitats- und Termintreue des
Lieferanten. Ein niedriger Preis mit hoher Lieferzeitstreuung kann teurer sein als ein stabilerer Anbieter.
Auch die Order-to-Cash-Dauer auf Lieferantenseite beeinflusst dessen Preisbereitschaft — schnelle
Zahlung ist eine handelbare Wéahrung.

Risiken und Kontrollen: was Verhandlungen gefahrdet

Aggressive Preisverhandlungen konnen kurzfristig Erfolge bringen, mittelfristig aber die Lieferbasis
beschadigen. Ohne Kontrolle drohen Qualitatsverluste, Unterdeckung und stillschweigende
Leistungskirzungen. Risiken lassen sich systematisch reduzieren.

Beziehungsrisiken und Zuliefererleistung

Uberzogene Preisziele fiihren in der Praxis haufig zu Reduktionen an unbeobachteten Stellen: langeren
Rustzeiten, dinnere Prifung, weniger Vorlauf. Kontrollinstrumente sind ein regelméaRiges
Lieferantenrating, definierte Qualitdtsanforderungen inklusive Prifmittelmanagement und eine
verbindliche Erstbemusterung (EMPB) bei Anderungen. Wer Fremdleistungen nutzt, sollte zusétzlich
eine Fremdvergabeanalyse durchfiihren, um versteckte Kosten und Verantwortungsliicken zu erkennen.

Vertrags- und Prozesskontrollen

Vereinbarungen wirken nur mit Vertragsklauseln: Preisanpassungs- und Indexklauseln, Mindestmengen,
Servicelevels und klare Eskalationswege. Ein Notfallplan fir den Ausfall eines Hauptlieferanten gehort
zur Grundausstattung, ebenso definierte Match-&-Merge-Regeln und Saubere Bestellprozesse, um
Disziplin zwischen Bestellung und Rechnung sicherzustellen. Steuerliche und rechtliche Fragen — etwa
zu Kartellgrenzen bei Preisabsprachen oder zu Zoll- und Compliance-Themen — sollten stets im
Einzelfall geprift werden.

Aktuelle Entwicklungen und digitale Unterstiitzung

Der Verhandlungsalltag verandert sich durch Volatilitdt, Datenverfligbarkeit und Kl-Unterstiitzung. Kern
bleibt die gute Vorbereitung — aber Werkzeuge und Hebel wandeln sich deutlich.

Volatilitat und Indexierung

Rohstoff- und Energiepreise schwanken starker; pauschale Festpreise Uber lange Laufzeiten werden
seltener. Stattdessen werden Indexklauseln, Gleitpreisvereinbarungen und kiirzere Verhandlungszyklen
Ublich. Einkaufer miissen damit rechnen, dass Lieferanten Aufschlage fir Freight Surcharge oder
Energie aktiv anfragen — eine vorbereitete Reaktionslogik ist wichtiger als je zuvor.

Kl-gestutzte Vorbereitung und Plattformprozesse
KlI-Tools unterstiitzen heute bei der Auswertung von Angebotsvergleichen, beim Erstellen von Anfragen
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und bei der Simulation von Verhandlungsszenarien. Digitale Marktplatze und Plattformen
standardisieren Anfragen und Vergleiche, schaffen Transparenz Gber Gebindegré3en und
Mindestabnahmen und beschleunigen die Feinplanung von Einkaufskapazitaten. Menschliche
Verhandlungsfihrung bleibt zentral — sie setzt die Daten in Beziehung, Vertrauen und verbindliche
Absprachen um. Auch die Budgetierung interner Bereiche profitiert: verlassliche Zielkosten statt
Schatzungen.

Typische Kennzahlen

Savings-Rate (verhandelt): 2-8 % je Runde
typischer Richtwert, abhangig von Markt- und Mengensituation

Preisabweichung zum Target Cost: < +5 %
zeigt Realismus interner Zielkosten

Preisstabilitat (Jahresiiberschuss-Delta): < 3 % p. a.
malfvoll; bei Rohstoffmarkten héher

Lieferantenrating Gesamtscore: > 85 von 100
stellt sicher, dass Preisvorteile nicht auf Kosten der Leistung gehen

On-Time Payment Rate (eigenes Unternehmen): > 98 %
starkt Verhandlungsmacht und Zahlungskonditionen

Praxisbeispiel

Ein mittelstandischer Maschinenbauer mit rund 60 Prozent Materialkostenquote verhandelte den
Rahmenvertrag flir Guss- und Zerspanungsteile neu. Vor der Verhandlung fiihrte das Team eine
Should-Cost-Analyse fir die Top-20-Positionen durch, beauftragte parallel Angebote von zwei
Zweitquellen und konsolidierte Bedarfe Gber drei Standorte. In der Verhandlung verkntipfte der
Einkaufer Preiszugestandnisse mit langerfristigen Abrufzusagen und verbesserter Forecast-Qualitat.

* Should-Cost-Analyse flur die Top-20-Teile als Verhandlungsgrundlage

* Qualifizierung von zwei Zweitquellen als glaubwurdige BATNA

» Mengenbiindelung Uber Standorte mit klarer Category Governance

* Verknupfung von Preisabschlag mit langeren Laufzeiten und stabileren Abrufen

Fazit

Preisverhandlungstechniken sind kein Talent, sondern ein beherrschbarer Prozess aus Analyse,
Zieldefinition, Gesprachsfihrung und Vertragsabsicherung. Wer mit Marktanalyse, Should-Cost und
einer glaubwiirdigen Alternative an den Tisch geht, verhandelt auf Augenhdhe statt um Nachléasse zu
bitten. Entscheidend ist die Balance: Preisziele missen mit Qualitat, Lieferfahigkeit und
Lieferantenbeziehungen vereinbar bleiben. Messbare KPIls machen Erfolge sichtbar und zeigen, wo das
Vorgehen verbessert werden kann. So wird die Verhandlung vom einmaligen Ereignis zu einer
wiederholbaren Kompetenz im Einkauf.

Haufige Fragen

Was sind Preisverhandlungstechniken im Einkauf?
Preisverhandlungstechniken sind strukturierte Methoden, mit denen Einkaufer bessere Konditionen von

Amplifa Marketplace - Einkaufslexikon amplifa-marketplace.com/lexikon/preisverhandlungstechniken



Lieferanten erzielen. Dazu gehéren Vorbereitung Gber Marktanalyse und Should-Cost-Analyse, die
Definition von Ziel- und Abbruchpreisen sowie konkrete Gesprachstaktiken wie Anchoring und
Paketverhandlung. Ziel ist der beste Gesamtwert, nicht nur der niedrigste Stlickpreis.

Wie bereite ich eine Preisverhandlung mit einem Lieferanten vor?

Zunachst eine Marktanalyse durchfiihren und die Preisspanne des Marktes verstehen. Dann eine
Kostenaufschlisselung bzw. Should-Cost-Analyse erstellen und Ziel-, Erwartungs- und Abbruchpreis
definieren. SchlielRlich die eigene BATNA festlegen — etwa Zweitquellen oder Materialsubstitution — und
Argumente sowie Gegenleistungen vorbereiten.

Was bedeutet BATNA im Einkauf?

BATNA steht fur Best Alternative to a Negotiated Agreement, also die beste Alternative, falls die
Verhandlung scheitert. Sie kann ein Zweitlieferant, eine Eigenfertigung oder eine Materialsubstitution
sein. Eine starke BATNA erhoht die Verhandlungsmacht deutlich und definiert die Abbruchschwelle.

Welche KPIs messen den Erfolg von Preisverhandlungen?

Zentral sind die Savings-Rate, die Preisabweichung zum Target Cost und der realisierte
Gesamtkosteneffekt inklusive Logistik und Qualitat. Erganzend liefern Lieferantenrating und Supplier
Rating Hinweise darauf, ob Preisvorteile auf Kosten von Leistung gehen. Auch Termintreue und
Lieferzeitstreuung gehoren zur Gesamtbewertung.

Wie viel Ersparnis ist bei einer Preisverhandlung realistisch?

In der Praxis liegen verhandelte Einsparungen haufig zwischen 2 und 8 Prozent je Runde, stark
abhangig von Marktphase, Mengenhebel und Ausgangspreis. Bei erstmals konsolidierten Volumen oder
Wechsel des Lieferanten sind auch mehrstellige Prozente méglich. Bei Rohstoff-getriebenen Markten
sind Indexanpassungen oft realistischer als absolute Preissenkungen.

Welche Verhandlungstaktiken sind im B2B-Einkauf tblich?

Typisch sind Anchoring mit begriindetem Ankerpreis, Paketverhandlungen, in denen Preis gegen
Volumen, Laufzeit oder Zahlungskonditionen getauscht wird, sowie die Fiihrung Uber Kostentreiber statt
Uber Preise. Auch der bewusste Einsatz von Wettbewerbsangeboten und die Verknipfung mit
Verbesserungen bei der On-Time Payment Rate sind verbreitet. Wichtig ist, jede Zugestandnis an eine
Gegenleistung zu binden.
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