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AMPLIFA EINKAUFSLEXIKON

Rahmenvertragspflege: Rahmenverträge
strukturiert verwalten und wertvoll halten
Rahmenvertragspflege bezeichnet die systematische Verwaltung, Aktualisierung und

Weiterentwicklung von Rahmenverträgen (Rahmenvereinbarungen) über die gesamte Laufzeit. Sie

umfasst Preisaktualisierungen, Mengenabgleiche, Konditionsanpassungen, Dokumentation und die

Steuerung von Abrufen im operativen Tagesgeschäft. Ohne aktive Pflege veralten Konditionen,

verlieren Absicherungen an Wert und es entstehen vermeidbare Risiken wie Eilbestellungen oder

Reklamationen außerhalb der vereinbarten Konditionen.

Das Wichtigste in Kürze
• Rahmenvertragspflege sichert die Wirtschaftlichkeit und rechtliche Aktualität von Rahmenverträgen

über die gesamte Laufzeit.

• Typische Aufgabefelder sind Preis- und Konditionsaktualisierung, Mengencontrolling,

Verlängerungsplanung und Dokumentation.

• In der Praxis werden Rahmenverträge häufig für Mengen von 60 bis 80 Prozent des

wiederkehrenden Einkaufsvolumens abgeschlossener Warengruppen genutzt.

• Werden Rahmenverträge nicht gepflegt, steigen Anteil und Kosten von Eilbestellungen und

Einzelabrufen außerhalb der Konditionen.

• Digitale Werkzeuge wie ein Lieferantenportal oder ein ERP-gebundenes Vertragsmanagement

unterstützen die Pflege erheblich.

• Kernelemente sind Forecast-Abstimmung, Mengenstaffeln, Optionen zur Verlängerung sowie klare

Eskalations- und Änderungsprozesse.

Definition: Rahmenvertragspflege
Rahmenvertragspflege ist die fortlaufende Aufgabe des Einkaufs, Rahmenverträge inhaltlich aktuell,

operational nutzbar und wirtschaftlich tragfähig zu halten. Sie ist damit ein Bindeglied zwischen der

Einkaufsstrategie und der operativen Abwicklung. Der Begriff umfasst rechtliche, kaufmännische und

logistische Teilaspekte gleichermaßen.

Abgrenzung zum reinen Vertragsmanagement

Vertragsmanagement ist oft eher formal-rechtlich ausgerichtet: Fristen, Kündigungen, Archivierung.

Rahmenvertragspflege geht darüber hinaus, weil sie die wirtschaftliche Substanz des Vertrags

betrachtet. Dazu zählen aktualisierte Mengenstaffeln, geprüfte Preisanpassungsklauseln, genutzte und

ungenutzte Abrufmengen sowie die Frage, ob der Vertrag noch zur Versorgungsrealität passt. In der

Praxis verschmelzen beide Disziplinen häufig, insbesondere wenn ein Lieferantenportal als

gemeinsame Datengrundlage dient.

Typische Vertragsarten in der Pflege

Gepflegt werden mengen- oder wertorientierte Abnahmeverträge, Abrufverträge mit flexiblen
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Losgrößen, Konsignationsvereinbarungen sowie Dienstleistungs- und Werkverträge. Auch Preislisten

mit vereinbarten Mengenstaffeln ohne feste Abnahmepflicht fallen darunter. Wichtig ist, dass die Pflege

die jeweilige Vertragslogik respektiert: Ein Abrufvertrag mit Take-or-Pay-Klausel erfordert andere

Controlling-Schleifen als ein reiner Rahmenvertrag mit unverbindlichen Konditionen.

Methoden und Vorgehen in der Rahmenvertragspflege
Erfolgreiche Rahmenvertragspflege folgt einem Jahres- und Rollenmodell: Wer pflegt welche

Vertragsfelder, in welchem Rhythmus, mit welchen Eskalationswegen. Bewährt hat sich eine

Kombination aus festen Review-Terminen und ereignisbasierten Anpassungen.

Regelmäßige Vertragsreviews

Üblich sind quartalsweise Konditions- und Mengenreviews mit den Kernlieferanten sowie ein jährlicher

strategischer Vertragsspiegel. Im Quartalsreview werden Ist-Abrufe gegen geplante Mengen gestellt,

Forecast-Fehler analysiert und ggf. Abrufkorridore angepasst. Im Jahresreview stehen Marktvergleiche,

Preisänderungsklauseln und die Frage nach Verlängerung, Neuausschreibung oder

Lieferantenverlagerung im Fokus. Ergebnisse werden protokolliert und mit klaren Verantwortlichkeiten

versehen.

Preis- und Indexanpassungen steuern

Viele Rahmenverträge enthalten Preisanpassungsklauseln, etwa an Rohstoffindices, Energiepreise

oder Tarifrunden. Die Pflege prüft, ob die vereinbarte Formel korrekt angewendet wurde, verlangt

Nachweise und prüft Gegenläufigkeiten. Bei großen Mengen lohnt eine Kostenaufschlagsrechnung, um

Preiserhöhungen nachvollziehbar zu machen. Preisverhandlung im Vergabeverfahren und

Nachverhandlung sind keine Widersprüche zur Rahmenvertragspflege, sondern ihre wirtschaftliche

Schärfe.

Datenqualität und digitale Unterstützung

Pflege gelingt nur mit sauberen Stammdaten: Laufzeiten, Konditionen, Abrufkorridore, Ansprechpartner

und Pflichtfelder im ERP müssen vollständig sein. Ein Lieferantenportal kann Abrufe, Forecasts und

Reklamationsdaten automatisiert spiegeln und reduziert den manuellen Abstimmungsaufwand spürbar.

Wer Rahmenverträge digital führt, erkennt früher, wenn Abrufe vom Korridor abweichen oder

Konditionen ablaufen.

Wichtige KPIs der Rahmenvertragspflege
Ohne Messgrößen bleibt Pflege eine behauptete Tätigkeit. Sinnvolle KPIs zeigen, ob Rahmenverträge

tatsächlich genutzt, eingehalten und wirtschaftlich wirksam sind.

Auslastung und Compliance

Die zentrale Kennzahl ist die Abrufquote: der Anteil des Warengruppenvolumens, der über den

Rahmenvertrag abgewickelt wird. In der Praxis gelten Werte über 90 Prozent für Kernartikel als guter

Zielkorridor; darunter liegt häufig ein strukturelles Problem wie falsche Materialzuordnung oder

mangelnde Disziplin im Tagesgeschäft. Ergänzend relevant sind die Einhaltung von Abrufkorridoren, die

Anteiligkeit von Eilbestellungen außerhalb des Vertrags und die termingerechte Umsetzung von

Konditionsänderungen.
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Wirtschaftliche Kennzahlen

Mengenstaffel-Erfüllung, realized savings gegenüber Vergleichspreisen und Forecast-Genauigkeit

zeigen die wirtschaftliche Qualität. Hohe Forecast-Fehler führen zu fehlenden Mengenrabatten oder

Zwangslieferungen und sind ein klassisches Pflegesignal. Auch die Anzahl veralteter Preisstände oder

überfälliger Verlängerungsentscheidungen ist eine brauchbare Prozess-KPI. Wichtig ist, jede Kennzahl

mit einem Zielwert und einem Verantwortlichen zu verknüpfen.

Risiken und Kontrollen in der Rahmenvertragspflege
Ungepflegte Rahmenverträge erzeugen Schattenrisiken: abgelaufene Konditionen, ungenutzte

Staffelrabatte, Haftungsfragen und Qualitätslücken. Kontrollen sollten risikobasiert ausgestaltet sein.

Frist-, Mengen- und Rechtsrisiken

Klassische Fehler sind stillschweigende Verlängerungen ohne Neuverhandlung, überschrittene

Abrufkorridore oder fehlende Dokumentation mündlicher Zusagen. Wichtig ist auch die Kontrolle

relevanter Vertragsklauseln: Limitation of Liability, Vertraulichkeitsstufe sowie geltende Incoterms DDP

oder andere Lieferklauseln müssen zum Liefermuster passen. Rechtliche Bewertung im Einzelfall sollte

stets durch die Rechtsabteilung erfolgen; der Einkauf stellt die Faktenlage bereit.

Qualität, Compliance und Lieferantenrisiko

Die Pflege verankert Qualitätsthemen im Vertragsalltag: vereinbarte Quality Gates, Prüfvorgaben und

Reklamationsprozesse werden regelmäßig auf Wirksamkeit geprüft. Ein steigendes Lieferantenrisiko,

etwa durch Finanzkennzahlen, Kapazitätsengpässe oder Standortwechsel, kann Anpassungen im

Rahmenvertrag erforderlich machen. Auch Compliance-Themen wie der Herkunftsnachweis

Konfliktmineralien oder Anforderungen aus der Verpackungsverordnung PPWR gehören bei relevanten

Warengruppen in die regelmäßige Vertragsprüfung.

Kontrollmechanismen

Bewährt sind Vier-Augen-Prinzipien bei Konditionsänderungen, Systemauswertungen zu überfälligen

Verlängerungen und interne Auditfragen im Rahmen des Qualitätsmanagements im Einkauf.

Änderungen sollten versioniert dokumentiert werden, damit Nachträge jederzeit nachvollziehbar sind.

Bei kritischen Verträgen ergänzt ein Eskalationsplan mit definierten Stufen, wer bei Abweichungen

wann informiert wird.

Aktuelle Entwicklungen und Digitalisierung der
Rahmenvertragspflege
Rahmenvertragspflege verlagert sich zunehmend von Tabellenpflege zu datengetriebenem

Management. Treiber sind transparente Lieferketten, volatilere Beschaffungsmärkte und steigende

regulatorische Anforderungen.

Datengetriebene Vertragssteuerung

Moderne Setups verbinden ERP-Vertragsdaten mit Abrufhistorie, Lieferantenbewertungen und

Marktpreisinformatio-nen. So lassen sich Verlängerungsentscheidungen frühzeitig vorbereiten und

ungünstige Konditionen erkennen. Transaktionsbasierte Auswertungen zeigen, welche Mengenstaffeln

tatsächlich genutzt werden, und liefern harte Argumente für Nachverhandlungen. KI-gestützte
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Anfragevorbereitung kann zudem die Ausschreibung von Nachfolgeverträgen beschleunigen.

Nachhaltigkeit, Reporting und Lieferkette

Berichtspflichten entlang der Lieferkette erweitern den Pflegeumfang: Lieferantenerklärungen,

Herkunftsnachweise und Verpackungsangaben müssen aktuell und nachweisbar sein. Auch das

statistische Meldeversatz Stück wie die Intrastat-Meldung profitiert von sauber gepflegten Vertrags- und

Stammdaten. Einkauf und Buchhaltung synchronisieren zudem Kostenstellenreporting Einkauf mit

Vertragszuordnungen, damit Verbräuche korrekt verrechnet werden.

Flexiblere Vertragsarchitekturen

In volatilen Märkten entstehen zunehmend hybride Modelle: feste Basismengen plusOptionen,

dynamische Preisgleitklauseln und optionale Konsignationslager-Komponenten. Auch die

Ramp-Up-Phase bei neuen Produkten wird häufig über gestaffelte Abrufkorridore im Rahmenvertrag

abgesichert. Die Pflege muss solche Flexibilitätsinstrumente aktiv managen, damit sie nicht in Praxis

versanden.

Typische Kennzahlen
Abrufquote über Rahmenvertrag: > 90 %
Anteil des Warengruppenvolumens, der über Rahmenverträge abgewickelt wird; typischer Richtwert für Kernartikel

Einhaltung Abrufkorridore: > 95 %
Anteil der Abrufe innerhalb vereinbarter Mengenkorridore

Eilbestellungen außerhalb Vertrag: < 3 %
Anteil der Bestellungen ohne Vertragsabdeckung; hoher Wert deutet auf Pflegebedarf

Mengenstaffel-Erfüllung: > 85 %
Anteil der Abrufe, die die vereinbarte Staffel erreichen

Termintreue Konditionsänderungen: 100 %
Umsetzung von Preis- und Konditionsanpassungen im vereinbarten Zeitfenster

Praxisbeispiel
Ein mittelständischer Maschinenbauer mit rund 45 Rahmenverträgen für Standardteile und

Komponenten stellte fest, dass trotz Absicherungen regelmäßig Eilbestellungen außerhalb der Verträge

eingingen. Die Analyse zeigte: Preisstände waren teils über ein Jahr alt, Abrufkorridore nicht mehr mit

der tatsächlichen Nachfrage synchron, und Verlängerungsentscheidungen erfolgten häufig erst nach

Vertragsende. Das Unternehmen führte ein quartalsweises Rahmenvertragsreview ein, vereinbarte

Forecast-Austausch mit den Kernlieferanten über ein Lieferantenportal und legte

Verlängerungsentscheidungen fix sechs Monate vor Vertragsende fest.

• Einführung eines Vertragsregisters mit automatischen Fristenwarnungen im ERP

• Quartalsreview mit Kernlieferanten inklusive Forecast-Abgleich und Mengenstaffel-Check

• Verankerung von Quality Gates und Reklamationsprozessen in den Nutzungsrichtlinien

• Reduktion von Eilbestellungen durch klare Abrufkorridore und definierte Ausnahmen

Fazit
Rahmenvertragspflege ist kein Verwaltungsthema, sondern eine wirtschaftliche Kernfunktion des
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strategischen Einkaufs. Gepflegte Rahmenverträge sichern Preise, Verfügbarkeit und Qualität und

entlasten die operative Beschaffung spürbar. Die entscheidenden Erfolgsfaktoren sind saubere

Stammdaten, feste Review-Rhythmen, klare Verantwortlichkeiten und messbare KPIs. Wer

Verlängerungsentscheidungen früh vorbereitet und Lieferanten aktiv einbindet, verhandelt aus einer

Position der Datenstärke. So wird der Rahmenvertrag vom Dauerbrenner-Papier zum gesteuerten

Instrument der Wertschöpfung.

Häufige Fragen

Was bedeutet Rahmenvertragspflege im Einkauf?

Rahmenvertragspflege ist die fortlaufende Verwaltung und Aktualisierung von Rahmenverträgen

während der Laufzeit. Dazu zählen Preis- und Konditionsanpassungen, Mengenabgleiche, Kontrolle von

Abrufen und die Vorbereitung von Verlängerungen. Ziel ist es, den wirtschaftlichen Wert und die

rechtliche Aktualität des Vertrags zu erhalten.

Wie oft sollte man einen Rahmenvertrag überprüfen?

In der Praxis haben sich quartalsweise operative Reviews mit den Kernlieferanten bewährt, ergänzt

durch einen jährlichen strategischen Vertragsspiegel. Ereignisbasierte Anpassungen kommen hinzu,

etwa bei starken Marktpreisbewegungen oder Lieferantenwechseln. Wichtig ist eine automatisierte

Fristenkontrolle, damit Verlängerungsentscheidungen nicht im Vertragsende untergehen.

Welche KPIs eignen sich für Rahmenvertragspflege?

Kernkennzahlen sind die Abrufquote über den Rahmenvertrag, die Einhaltung von Abrufkorridoren, die

Mengenstaffel-Erfüllung sowie Forecast-Genauigkeit. Ergänzend messen viele Unternehmen den Anteil

von Eilbestellungen außerhalb von Verträgen und die Termintreue von Konditionsänderungen. Jede

Kennzahl sollte einen Zielwert und einen Verantwortlichen haben.

Was unterscheidet einen Rahmenvertrag von einem Abrufvertrag?

Ein Rahmenvertrag regelt überwiegend Konditionen wie Preise und Mengenstaffeln, ohne feste

Abnahmepflicht. Ein Abrufvertrag verpflichtet in der Regel zur Abnahme bestimmter Mindestmengen

oder zu Take-or-Pay-Regelungen. In der Pflege unterscheiden sich beide vor allem im

Mengencontrolling und in den Konsequenzen bei Unterdeckung.

Welche Risiken entstehen bei ungepflegten Rahmenverträgen?

Typische Risiken sind abgelaufene Konditionen, ungenutzte Rabattstaffeln, stillschweigende

Verlängerungen ohne Neuverhandlung und unklare Haftungsfragen. Hinzu kommen Lieferengpässe,

wenn Abrufe nicht mehr zur tatsächlichen Nachfrage passen. Regelmäßige Reviews und versionierte

Dokumentation reduzieren diese Risiken deutlich.

Kann Rahmenvertragspflege digitalisiert werden?

Ja, weitgehend. ERP-Module für Vertragsmanagement, Lieferantenportale und automatisierte

Auswertungen zu Abrufen und Preisen übernehmen große Teile der Routinepflege. Die inhaltliche

Bewertung, Verhandlung und strategische Entscheidung bleibt jedoch eine Aufgabe des Einkäufers.


