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Strategische Partnerschaft: Langfristige
Lieferantenbeziehungen systematisch
aufbauen

Eine strategische Partnerschaft bezeichnet eine langfristig angelegte, tber die reine
Transaktionsbeziehung hinausgehende Zusammenarbeit zwischen einem Einkaufer und einem
Lieferanten. Beide Seiten verfolgen gemeinsame Ziele wie Kostenoptimierung, Innovationskraft und
Liefersicherheit und investieren entsprechend in Abstimmung, Transparenz und Vertrauen. In der
industriellen Beschaffung sind strategische Partnerschaften das Gegenteil rein
ausschreibungsgetriebener Spot-Geschéfte: Sie werden geplant, gesteuert und an Kennzahlen
gemessen.

Das Wichtigste in Klrze

« Strategische Partnerschaften konzentrieren sich typischerweise auf wenige, geschaftskritische
Lieferanten (A-Lieferanten) und kritische Warengruppen.

« Grundlage sind meist Rahmenvertrage, gemeinsame Ziele und ein regelmagiges
Lieferantenbewertungs- und Entwicklungsmeeting.

« Typische Inhalte sind Preistransparenz (z. B. Preisblatt oder Should-Costing),
Innovationsvereinbarungen und gemeinsame Risikovorsorge.

» In der Praxis sind solche Partnerschaften haufig mit Mehrfach- statt Single Sourcing kombiniert, um
Abhéangigkeiten zu begrenzen.

- Erfolg wird Uber KPIs wie Servicegrad, Liefertreue, Cost Savings und Innovationsanteil gemessen.

« Aufbau und Pflege erfordern Ressourcen auf beiden Seiten — ohne Executive Sponsorship scheitern
die meisten Initiativen.

Definition: Strategische Partnerschaft

Eine strategische Partnerschatft ist eine vertraglich und organisatorisch fundierte, langfristige
Zusammenarbeit zwischen Einkaufsorganisation und Lieferant mit beidseitigem Nutzenversprechen. Sie
geht Uber einzelne Auftrage und Rahmenvertragspflege hinaus und umfasst gemeinsame Planung,
Zielvereinbarungen und gegenseitige Investitionen.

Abgrenzung zu klassischen Lieferantenbeziehungen

Klassische Lieferantenbeziehungen sind transaktionsorientiert: Es geht um Preis, Termin und Menge
der aktuellen Bestellung, gesteuert tiber Ausschreibungsmanagement und Bestellauslosung.
Strategische Partnerschaften hingegen adressieren den gesamten Produktlebenszyklus und die
gemeinsame Wertschopfung. Der Lieferant wird friihzeitig in Entwicklungs- und
Kapazitatsentscheidungen einbezogen, oft noch vor der eigentlichen Ausschreibung. Der Unterschied
liegt weniger im Vertragstyp als in der Intensitat des Informationsaustauschs und der gemeinsamen
Verantwortung fur Ergebnisse.
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Einordnung in die Warengruppenstrategie

Nicht jeder Lieferant qualifiziert sich fiir eine Partnerschaft. Die Entscheidung folgt aus der
Warengruppenstrategie: Bei hoher Geschéftsauswirkung und komplexem Liefermarkt sind
Partnerschaften sinnvoll, bei Standardteilen mit vielen Anbietern dagegen selten. Typische Kandidaten
sind A-Lieferanten mit kritischem Beitrag, knappen Kapazitaten oder Special Characteristics in ihren
Prozessen. Eine saubere Portfolioanalyse verhindert, dass Partnerschaftsaufwand auf Lieferanten
verschwendet wird, die austauschbar sind. In der Praxis stehen strategische Partnerschaften damit an
der Spitze einer abgestuften Lieferantensegmentierung.

Ziele und Nutzen der strategischen Partnerschaft

Partnerschaften zielen auf messbare Vorteile, die rein marktbasierte Beschaffung nicht erreicht. Wichtig
ist, dass der Nutzen beidseitig ist — einseitige Arrangements halten die Belastungsprobe nicht.

Liefersicherheit und Risikominimierung

Ein zentraler Antrieb ist die Vermeidung von Line Stop und Containment-Aktionen. Partnerlieferanten
priorisieren in Engpéssen, transparentieren Kapazitatsengpasse fruher und arbeiten gemeinsam an
Supplier De-Risking, etwa durch Zweitquellen-Vorbereitung oder Pufferbevorratung. Eine strukturierte
Risikoanalyse je Partnerebene (Tier 1 und darunter) wird zur Daueraufgabe. Das senkt in der Praxis
spurbar die Ausfallwahrscheinlichkeit kritischer Komponenten, auch wenn es keine Garantie gegen
disruptiven Ereignisse gibt.

Innovation und Kostenoptimierung

Strategische Partner lassen sich tber Anreizmodelle fiir Innovation gewinnen: geteilte Einsparungen,
Entwicklungspartnerstatus oder Vorzugspositionen bei Folgeprojekten. Methodisch unterstitzt das
gemeinsame Should-Costing die Diskussion auf Kostentreiber-Ebene statt Uber reine
Preisverhandlungen. Uber ein abgestimmtes Preisblatt werden Material-, Lohn- und
Energiekomponenten nachvollziehbar — wichtig bei volatilen Rohstoffmarkten. So entstehen
Einsparungen, die ohne Transparenz und Vertrauen nicht zustande kamen.

Qualitat und Prozessstabilitat

Partnerschaften erleichtern die gemeinsame Steuerung qualitatsrelevanter Themen wie Special
Characteristics, Prozessfreigaben und Reklamationsriicklaufen. Weil der Partner die Produkte und
Anforderungen kennt, verkiirzen sich serielle Anlaufphasen und Anderungsumsetzungen.
Qualitatsdaten flieBen regelmaRiger und detaillierter als bei austauschbaren Lieferanten, was
praventives Qualitatsmanagement statt nachgelagerter Priifung ermdoglicht.

Aufbau und Vorgehen: Von der Auswahl zur Vereinbarung

Der Aufbau folgt einem strukturierten Prozess. Wer Partner improvised auswahlt, erzeugt spater
Abhéangigkeiten ohne Gegenleistung.

Kandidatenauswahl und Due Diligence

Ausgangspunkt ist eine Lieferantenbewertung nach Qualifikation, finanzieller Stabilitat, Kapazitat und
Innovationsfahigkeit. Wichtig ist die Priifung, ob eine Abhéangigkeit beherrschbar bleibt: Bei drohender
Monopolstellung oder fehlender Zweitquelle sollte die Partnerschaft mit Aufbau alternativer
Bezugsquellen kombiniert werden. Auch kulturelle Passung — Reaktionsgeschwindigkeit,
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Entscheidungswege, Offenheit — entscheidet Uber den Erfolg. Die Auswahl sollte projektartig mit klaren
Kriterien erfolgen, nicht aus historical Gewohnheit heraus.

Vertragliche Gestaltung

Rahmenvertrag und Partnerschaftsvereinbarung unterscheiden sich im Inhalt: Neben Mengen und
Konditionen (z. B. Zahlungsziele nach Muster 2/10 Net oder Skontovereinbarungen) regeln
Partnerschaftsvertrage Investitionen, Exklusivitaten, Geheimhaltung, Kostentransparenz,
Innovationsbeteiligung und Ausstiegsklauseln. Anzahlung-Regelungen bei kundenspezifischen
Werkzeugen oder Vorlaufmaterialien brauchen klare Rickibertragungsvereinbarungen. Rechtliche
Details — von Kartellrecht bei Informationsaustausch bis zu Haftungsfragen — sollten im Einzelfall
juristisch geprift werden.

Operative Verankerung

Partnerschaft lebt von Routinen: feste Jour fixe auf Ebenen von Operativ bis Geschéaftsfiihrung,
gemeinsame Kapazitatsplanung, abgestimmte Bestellauslosung Gber Blanket Order oder elektronische
Anbindung (Punchout, EDI). Zielvereinbarungen werden schriftlich fixiert und jahrlich tberarbeitet. Ohne
operative Verankerung bleibt die Partnerschaft declaration of intent und versandet im Alltag.

Wichtige KPIs zur Steuerung strategischer Partnerschaften

Partnerschaften missen wie andere Investitionen an Kennzahlen gemessen werden. Bewahrt hat sich
ein kleines Balanced-Scorecard-Set je Partner, das jahrlich gemeinsam reviewed wird.

Liefertreue und Verfugbarkeit

KerngroRRen sind der Servicegrad je Warengruppe, die Liefertreue (OTD) und die Reaktionszeit bei
Stoorungen. Ein Servicegradziel je Warengruppe wird mit dem Partner abgestimmt und regelmaRig
gegen Ist-Werte gestellt. Erganzend kénnen DPO-Effekt Simulationen oder Szenariorechnungen
zeigen, wie sich Dispositionspolitiken unter Partnerbedingungen verhalten. Diese Kennzahlen machen
die versprochene Liefersicherheit Uberprifbar.

Kosten, Qualitat und Innovation

Auf Kostenseite zahlen realisierte Savings gegen gemeinsame Zielvorgaben, die Transparenz des
Preisblatts und die Tendenz der Should-Cost-Abweichungen. Qualitatsseitig sind Fehlerquote,
ppm-Werte und Aufwand fir Containment-MalRnahmen relevante Indikatoren. Innovationsseitig werden
haufig die Zahl der gelieferten Verbesserungsvorschlage und deren realisierter Nutzen erfasst. Wichtig
ist, keine Kennzahl isoliert zu optimieren — ein Preisvorteil, der tGiber Qualitatsprobleme erkauft wird, ist
teuer.

Beziehungskennzahlen

Haufig Ubersehen, aber praxisrelevant: Anteil des Umsatzes am Partnergesamtvolumen (zeigt Relevanz
fur den Partner), Durchlaufzeiten im Change-Management und Zufriedenheit beidseitig. Ein Partner, fur
den lhr Geschéft unter fiinf Prozent seines Umsatzes ausmacht, wird lhre Priorisierung nicht
widerspiegeln. Solche Kennzahlen schaffen realistische Erwartungen auf beiden Seiten.

Risiken und Kontrollen strategischer Partnerschaften

Partnerschaften erzeugen Abhangigkeiten und Machtverschiebungen, die aktiv gesteuert werden
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mussen. Wer nur Chancen sieht, handelt fahrlassig.

Abhéangigkeit und Verhandlungsposition

Je enger die Bindung, desto héher die Wechselkosten — auf beiden Seiten. Kommt es zur Abhéangigkeit
mit eingeschrankten Alternativen, &hnelt die Situation einer Monopolstellung des Lieferanten, auch
wenn formal mehrere Quellen bestehen. Gegensteuern: bewusste Dual Sourcing-Anteile,
dokumentiertes Know-how, vertragliche Ubergabepflichten und regelmaRige Marktbeobachtung. Eine
jahrliche Risikoanalyse mit definierten Ausstiegsszenarien gehdort zur Hygiene jeder Partnerschaft.

Compliance und Abhéngigkeitskontrolle

Enge Beziehungen bergen Compliance-Risiken: Informationsvorsprung, Kartellrechtsfragen bei
Abstimmung mit Wettbewerbern des Partners, personliche Nahe im Einkauf. Kontrollen sind
vier-Augen-Prinzipien, dokumentierte Entscheidungen, rotierende Ansprechpersonen und klare
Geschenk- und Einladungsrichtlinien. Auch Bestands- und Zahlprozesse wie Cycle Counting beim
Partner oder an Konsignationslagern sollten vereinbart und gepriift werden, damit Transparenz nicht zur
Einbahnstral3e wird.

Exit-Szenarien vorbereiten

Jede Partnerschaftsvereinbarung braucht geplante Trennbarkeit: definierte Ubergangsfristen,
Werkzeug- und Dokumentationstibergabe, geklarte Anzahlungen und Offenheiten bei
kundenspezifischen Investitionen. Wer den Exit nicht vorbereitet, verhandelt im Streitfall aus einer
Position der Schwache. Praktisch bewahrt sind jahrliche ,Health Checks", die auch die Frage stellen:
Wirden wir diese Partnerschaft heute noch eingehen?

Aktuelle Entwicklungen: Resilienz, Digitalisierung, Nachhaltigkeit

Die Anforderungen an strategische Partnerschaften haben sich in den letzten Jahren erweitert.
Lieferkettendisruptionen, regulatorische Vorgaben und Digitalisierung verandern Inhalt und Steuerung.

Resilienz statt reinen Kostenfokus

Seit den Lieferkettenkrisen der vergangenen Jahre riickt Resilienz gleichrangig neben Kosten.
Partnerschaften werden gezielt zur Absicherung genutzt: Kapazitatsreservierungen, regionale
Diversifikation, gemeinsame Business Continuity Plane. Supplier De-Risking wird dabei vom
Einzelmalinahme zum Programm, das Lieferanten mehrstufig (auch Sub-Tier) einbezieht. Strategische
Partner sind hier eher bereit zu verbindlichen Zusagen als anonyme Marktteilnehmer.

Digitale Anbindung und Datenteilung

Technisch ermdglichen Anbindungen wie Punchout-Kataloge, EDI-basierte Bestellausldsung und
gemeinsame Planungsdaten eine engere Abstimmung als je zuvor. Entscheidend ist die Datenqualitat
und die Klarung, wem welche Daten gehéren und wie sie genutzt werden diirfen. Digitale Transparenz
beschleunigt Disposition und Qualitatsthemen, erfordert aber auch Investitionen und IT-Sicherheit auf
beiden Seiten.

Nachhaltigkeit und Lieferkettengesetze

Due-Diligence-Pflichten entlang der Lieferkette machen Partnerlieferanten zu Objekten vertiefter
Prufungen: Menschenrechte, Umweltstandards, CO2-Bilanzierung. Strategische Partner lassen sich hier
eher zu gemeinsamen Verbesserungsprogrammen gewinnen als Wechsellieferanten.
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Nachhaltigkeitsanforderungen gehdéren inzwischen in Zielvereinbarungen und Lieferantenbewertungen.
Die rechtlichen Details &ndern sich laufend und sollten jeweils aktuell geprift werden.

Typische Kennzahlen

Liefertreue (OTD): > 95-98 %
Ublicher Zielkorridor fur strategische Partner; unterhalb davon droht Eskalation.

Servicegrad je Warengruppe: > 98 %
Gemeinsam abgestimmtes Ziel, regelméalig gegen Ist-Werte reviewed.

Realisierte Savings: 1-3 % p. a.
Typischer Richtwert aus gemeinsamen Optimierungsprojekten, abhangig von Warengruppe.

Reklamationsquote (ppm): < 200 ppm
Branchen- und teilabhéngig; Tendenz ist wichtiger als Absolutwert.

Praxisbeispiel

Ein mittelstandischer Maschinenbauer mit rund 300 Mitarbeitern stand wiederholt wegen eines
Gusslieferanten vor Line Stop-Situationen und plante die Beziehung neu. Statt Wechsel entschied sich
das Unternehmen fir eine strategische Partnerschaft mit klarer Struktur.

« Gemeinsames Should-Costing und ein abgestimmtes Preisblatt mit Indexklauseln fiir Energie und
Gussrohstoff schufen Kostentransparenz statt Stiickpreisdruck.

« Ein Jahresvertrag (Blanket Order) mit rollierenden Abrufmengen stabilisierte die Kapazitatsplanung;
zusatzlich wurde eine Zweitquelle in einer anderen Warengruppe aufgebaut, um Abhangigkeit zu
begrenzen.

» Vierteljahrliche Risikoreviews mit Risikoanalyse der Sub-Tier-Lieferanten und abgestimmten
Servicegradzielen je Warengruppe reduzierten Eskalationen deutlich.

» Ein Bonusmodell fir Umstellungsvorschlage (Anreizmodelle fir Innovation) brachte innerhalb von
zwei Jahren mehrere Einsparungen im Finfstelligenbereich pro Jahr.

Fazit

Strategische Partnerschaften sind kein Kuschelprogramm, sondern ein Steuerungsinstrument fir
geschaftskritische Zulieferbeziehungen. Sie lohnen sich dort, wo Liefersicherheit, Innovation und
Quialitat wichtiger sind als der letzte Prozent Preis — und sie erfordern Investment auf beiden Seiten:
Zeit, Transparenz und vertragliche Sorgfalt. Entscheidend sind saubere Auswahl nach
Warengruppenstrategie, messbare Ziele und vorbereitete Exit-Optionen. Wer Abhangigkeiten bewusst
steuert statt passiv erleidet, profitiert in Krisen tberproportional. Der Aufwand zahlt sich typischerweise
Uber mehrere Jahre aus, nicht im nachsten Quartal.

Haufige Fragen

Was ist eine strategische Partnerschaft im Einkauf?

Eine strategische Partnerschatft ist eine langfristige, vertraglich fundierte Zusammenarbeit mit
ausgewahlten Lieferanten, die Uber einzelne Bestellungen hinausgeht. Sie umfasst gemeinsame
Zielvereinbarungen, Kostentransparenz, Innovationskooperation und regelmafige
Steuerungsmaglichkeiten. Sie wird typischerweise fiir geschaftskritische A-Lieferanten und komplexe
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Warengruppen eingesetzt.

Wann lohnt sich eine Lieferantenpartnerschaft — und wann nicht?

Sie lohnt sich bei hoher Geschéaftsauswirkung, komplexem Liefermarkt, Entwicklungsanteil oder
knappen Kapazitaten. Bei austauschbaren Standardteilen mit vielen Anbietern verursacht der
Pflegeaufwand meist mehr Kosten als Nutzen. Die Entscheidung sollte aus der Warengruppenstrategie
abgeleitet werden, nicht aus Gefalligkeit.

Welche Risiken hat eine strategische Partnerschaft mit Lieferanten?

Hauptrisiken sind Abhangigkeit, sinkende Verhandlungsposition, Compliance-Fallstricke bei engem
Informationsaustausch und die Gefahr, Marktpreise aus dem Blick zu verlieren. GegenmalRnahmen sind
Dual Sourcing-Anteile, jahrliche Risikoanalyse, dokumentierte Ausstiegsszenarien und interne
Kontrollen im Einkauf.

Wie viele strategische Partner sollte ein Unternehmen haben?

In der Praxis steuern Unternehmen h&ufig 5 bis 20 strategische Partnerschaften aktiv — abhangig von
GrolRe und Warengruppenstruktur. Entscheidend ist nicht die Zahl, sondern die verfiigbaren
Pflegekapazitaten im Einkauf: Jede Partnerschaft braucht regelmafige Meetings, Zielreviews und
Entwicklungsaufwand.

Was gehort in eine Partnerschaftsvereinbarung mit Lieferanten?

Typische Inhalte sind Laufzeit und Mengenrahmen, Konditionen und Preistransparenz, Investitions- und
Anzahlung-Regelungen, Geheimhaltung, Innovationsbeteiligung, Qualitatsvereinbarungen sowie klare
Ausstiegs- und Ubergabeklauseln. Rechts- und kartellrechtliche Details sollten individuell gepriift
werden.

Unterschied zwischen Rahmenvertrag und strategischer Partnerschaft?

Ein Rahmenvertrag regelt Konditionen und Abrufe fiir einen Zeitraum und ist ein Instrument. Eine
strategische Partnerschatt ist eine Beziehungsform, die Rahmenvertragspflege, gemeinsame Planung,
Entwicklung und Risikoabstimmung umfasst. Partnerschaften kénnen durch Rahmenvertrage
dokumentiert werden, erschdpfen sich aber nicht in ihnen.
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