AMPLIFA EINKAUFSLEXIKON

Verhandlungsmanagement: Kosten,
Konditionen und Beziehungen systematisch
steuern

Verhandlungsmanagement bezeichnet die strukturierte Planung, Durchfiihrung und Nachsteuerung
von Verhandlungen zwischen Einkauf und Lieferanten. Es verbindet inhaltliche Vorbereitung — etwa
Kostentransparenz und Marktanalysen — mit einem professionellen Verhandlungsprozess und einer
klaren Rollen- und Eskalationslogik. Fur industrielle Einkaufer ist es ein zentraler Hebel zur
Sicherung von Preis, Qualitat, Lieferfahigkeit und langfristiger Lieferantenbeziehung.

Das Wichtigste in Kurze

* Verhandlungsmanagement umfasst Zieldefinition, Vorbereitung, Verhandlungsfiihrung und
Nachverfolgung als geschlossenen Prozess.

» Eine belastbare Verhandlungsstrategie basiert typischerweise auf Spend Analytics, Preisanalysen
und einer klaren Lieferantensegmentierung.

« Haufig genannte Erfolgsfaktoren sind Zielkorridore statt Einzelzahlen, BATNA-Definition und
schriftliche Vertragssanktionierung.

» In der Praxis liegen die erzielbaren Einsparungen je Verhandlungsgegenstand haufig im niedrigen
bis mittleren zweistelligen Prozentbereich, stark abhéngig von Marktmacht und
Vorbereitungsqualitat.

- Digitale Instrumente wie E-Auctions und strukturierte Bieterfragen verlagern Teile der Verhandlung in
einen wettbewerbsorientierten Vorlauf.

« Compliance-Aspekte wie Dokumentationspflicht, Whistleblowing-Standards und Lieferkettengesetze
erhéhen den Formalisierungsgrad.

Definition: Verhandlungsmanagement

Verhandlungsmanagement ist die systematische Steuerung aller Verhandlungsaktivitaten des Einkaufs
Uber den gesamten Lebenszyklus einer Lieferantenbeziehung. Es umfasst die Vorbereitung auf Basis
von Daten und Marktanalyse, die Festlegung von Verhandlungsstrategie und -taktik, die Durchfiihrung
der Gesprache sowie die verbindliche Dokumentation und Umsetzung der Ergebnisse.

Abgrenzung zum klassischen Preisgesprach

Das klassische Preisgesprach fokussiert meist auf einen einzelnen Preispunkt und wird situativ gefihrt.
Verhandlungsmanagement dagegen betrachtet das gesamte Leistungsbiindel: Preis, Konditionen,
Qualitat, Logistik, Zahlungsziele, Service und Vertragsdetails wie Incoterms oder
Reklamationsregelungen. Dadurch entstehen mehr StellgréRen und hohere Gesamteinsparungen bei
geringerer Belastung der Lieferantenmarge.
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Einordnung in den Einkaufsprozess

Verhandlungsmanagement sitzt typischerweise nach der Anfragephase und vor der
Vertragsunterzeichnung. Es speist sich aus Ergebnissen der Spend Analytics, der
Lieferantensegmentierung und ggf. eines Bieterregisters aus vorangegangenen Vergaben. Die
Ergebnisse flieRen in den Rahmenvertrag oder die Bestellabwicklung ein und werden Uber das
Lieferantenbeziehungsmanagement fortlaufend Uberwacht.

Ziele und Nutzen des Verhandlungsmanagements

Primarziel ist die Optimierung des Gesamtkosten-Nutzen-Verhaltnisses (Total Cost of Ownership), nicht
der niedrigste Einzelpreis. Ein professionell gefuhrtes Verhandlungsmanagement sichert zudem
Versorgungssicherheit, Qualitat und Rechtsklaritat und reduziert Streitpotenzial im laufenden Geschétft.

Kostensenkung und Konditionsoptimierung

Uber Rabattstaffelpriifung, Zahlungsziel-Optimierung, Konsignationsmodelle oder Biindelung von
Volumen lassen sich neben dem Stlickpreis weitere Werttreiber erschliel3en. In der Praxis liegt der Wert
dieser ,weicheren* Konditionen h&ufig im Bereich mehrerer Prozentpunkte des Einkaufsvolumens.
Wichtig ist, alle Konditionen mitzupreisen und nicht nur das Preisblatt zu vergleichen.

Risikominimierung und Versorgungssicherheit

Verhandelt werden auch Sicherheitsbestand-Vereinbarungen, Forecast-Verpflichtungen,
Kapazitatsreservierungen und Rickgriffsrechte bei Lieferausfallen. Gerade bei kritischen Bauteilen oder
bei Themen wie Spotkauf vs. Rahmenvertrag entscheidet die Verhandlung, ob das Unternehmen auf
Volatilitaten flexibel reagieren kann. Verbindliche Amendments dokumentieren spatere
Vertragsdnderungen nachvollziehbar.

Methoden und Vorgehen im Verhandlungsprozess

Der Ablauf folgt in der Praxis meist einem fiinfstufigen Modell: Vorbereitung, Strategiefestlegung,
Verhandlungsfiihrung, Abschluss und Nachsteuerung. Jede Stufe hat definierte Werkzeuge und
Ergebnisdokumente, damit Ergebnisse reproduzierbar und tbertragbar werden.

Vorbereitung: Daten, Markt und Ziele

Grundlage sind saubere Stammdaten und Spend Analytics aus dem Datenmodell Einkauf, erganzt um
Kostenstrukturanalysen (z. B. should-cost), Marktpreisinformationen und Lieferantenbewertungen.
Daraus werden Zielbandbreiten definiert: Zielwert, Limit und idealer Wert. Parallel wird die eigene
BATNA (Best Alternative to Negotiated Agreement) festgelegt — etwa eine alternativer Quelle, eine
Eigenfertigung oder die optionale Fremdvergabe.

Strategie und Taktik je Lieferantensegment

Die Verhandlungsposition hangt stark von der Lieferantensegmentierung ab: Bei strategischen Partnern
steht eine Win-Win-Ausrichtung mit joint value creation im Vordergrund, bei Standardteilen eher
Wettbewerbsdruck tiber Ausschreibungen oder eine E-Auction. Teamrollen (Lead, Fachexperte,
Beobachter), Verhandlungsleitung und Eskalationswege werden vorab festgelegt.

Verhandlungsfuhrung und Abschluss
Bewahrte Praktiken sind die Fiihrung mit Fragen statt Forderungen, das Paketdenken tber mehrere

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



Konditionen hinweg und das konsequente Protokollieren von Zusagen. Am Ende steht ein schriftlicher
Vertrag oder ein Amendment, das Preis-, Qualitats- und Logistikvereinbarungen — inklusive Incoterms
wie FCA oder Incoterms CFR — verbindlich fixiert. Mindliche Absprachen gelten in der Praxis als
unverbindlich und sollten vermieden werden.

Wichtige KPIs und Erfolgsmessung

Verhandlungsmanagement lasst sich messen: tiber Einsparungen, Konditionsverbesserungen und die
Qualitat der vertraglichen Absicherung. Voraussetzung ist eine saubere Baseline vor der Verhandlung,
sonst bleiben Ergebnisse unbelegbar.

Einsparungs- und Konditionskennzahlen

Typische KPIs sind realisierte Kosteneinsparung versus Baseline, Payment-Tage, lokale Content-Quote
oder Anteil verhandelter Rahmenvertrage am Gesamtvolumen. Auch die Quote erfolgreicher
Verhandlungen ohne Eskalation und die Verhandlungs-/Vorbereitungszeit pro Fall geben Aufschluss
Uber Prozessreife.

Wirkung auf operative Kennzahlen

Gute Verhandlungen wirken Uiber den Preis hinaus: Sie zeigen sich in héherer Liefertreue, weniger
Qualitatsfallen (gemessen etwa tber den 8D Report), stabileren Bestanden und geringerem
Expeditionsaufwand. Diese sekundaren Effekte sollten in das Berichtswesen einflieRen, um den
Gesamtwert des Verhandlungsmanagements abzubilden.

Risiken, Compliance und Kontrollen

Verhandlungen bergen wirtschaftliche, rechtliche und Compliance-Risiken: mangelnde Dokumentation,
VerstolR gegen Kartellrecht, unbeabsichtigte vertragliche Bindungen oder eine einseitige Preispressung,
die Lieferqualitat und Liefertreue beschadigt.

Wirtschaftliche und rechtliche Risiken

Klassische Fehler sind fehlende Mandatierung des Verhandlungsteams, unklare Vertragstexte,
vergessene Konditionen (Verpackung, Werkzeuge, Mindestabnahmen) und Lockpreise, die spater tUber
Anderungsauftrage zuriickgeholt werden. Ein Vier-Augen-Prinzip bei Vertragsabschluss sowie eine
Prufung durch Einkauf, Recht und ggf. Steuer (etwa bei Zoll- und Incoterms-Fragen) sind Standard.

Compliance, Ethik und Integritat

Klare interne Regeln zu Geschenken, Einladungen und Interessenkonflikten gehéren zum
Verhandlungsmanagement, ebenso ein funktionierendes Whistleblowing-Verfahren fir Hinweise auf
Fehlverhalten. Bei Lieferketten-Themen sind in Verhandlungen zunehmend Nachweis- und
Auditpflichten (u. a. im Kontext Lieferkettengesetz und Tier-n-Transparenz) zu vereinbaren; die
konkreten Pflichten sollten stets im Einzelfall rechtlich geprift werden.

Beziehungsschaden durch Uberverhandeln

Einseitiger Margendruck kann zu Qualitatsminderung, Prioritatsverlust bei Kapazitadtsengpéassen oder
stiller Vertragsverletzung flhren. Balance bedeutet: Forderungen mit Gegenleistungen koppeln —
Volumenzusagen, langere Laufzeiten oder Planungssicherheit — und Ergebnisse anschlieRend
konsequent honorieren.
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Aktuelle Entwicklungen und digitale Instrumente

Verhandlungsmanagement wird zunehmend daten- und toolgestutzt: Anfragen, Bieterphasen und
Vertragsdaten wandern in digitale Systeme, und Kl-gestitzte Analysen bereiten
Verhandlungsargumente vor. Gleichzeitig verlagert sich der Fokus von Einzelpreisen hin zu Resilienz,
Nachhaltigkeit und Partnerschatft.

Digitale Vergabe und E-Auctions

Strukturierte Ausschreibungen mit Bieterfragen, ein nachvollziehbares Bieterregister und gezielte
E-Auctions fur standardisierbare Leistungen schaffen Transparenz und Wettbewerb schon vor dem
personlichen Gesprach. Voraussetzung sind saubere Daten, etwa standardisierte Materialklassifikation
via ECLASS, und ein funktionierender ETL-Prozess Einkauf, der Lieferanten- und Konditionsdaten
konsolidiert.

Beschaffungsmarketing und Datenanalyse

Professionelles Beschaffungsmarketing liefert die inhaltliche Munition: Markt- und
Kostenstrukturkenntnis,-Analysen und Benchmarks. Beschatftigte, die mit Daten arbeiten, verhandeln
erfahrungsgeman besser — die Analysequalitat wird damit zum eigenstandigen Erfolgsfaktor,
unabhangig von der personlichen Verhandlungstaktik.

Verhandeln in Lieferkettenkrisen

In Phasen von Materialknappheit verschiebt sich die Macht teils zum Lieferanten; dann riicken Themen
wie Transfer of Work, Langzeitvertrdge und gemeinsame Bestandsoptimierung in den Vordergrund.
Moderne Verhandlungsplanung ist deshalb szenariobasiert: Sie héalt fir beide Marktlagen Optionen
bereit.

Typische Kennzahlen

Realisierte Einsparung vs. Baseline: typischerweise 2-10 % je Verhandlungsgegenstand
stark abhéangig von Marktmacht und Vorbereitungsqualitat; Baseline dokumentieren

Anteil verhandelter Rahmenvertrage: > 70 % des Repeat-Volumens
in der Praxis haufiges Ziel fur indirekt und direkt beschaffte Serienteile

Zahlungsziel (DPO Improvement): +5 bis +20 Tage gegeniuber Ausgangslage
Liquiditatseffekt, immer im Gesamtpaket bewerten

Liefertreue nach Vertragsabschluss: > 95 %
indirekter KPI fur Verhandlungsqualitat bei Kapazitats- und Sicherheitsbestand-Vereinbarungen

Praxisbeispiel

Ein mittelstandischer Maschinenbauer mit rund 60 Mio. € Jahresbeschaffungsvolumen fiihrte ein
strukturiertes Verhandlungsmanagement fiir seine Top-20-Lieferanten ein. Zuvor wurden Preise vor
allem reaktiv bei Preisanderungswiinschen verhandelt, ohne Vorbereitung und Dokumentation.

» Aufbau einer Baseline Uiber Spend Analytics und Kostenstrukturanalysen fir alle Kernmaterialien
inklusive ABC/XYZ-Klassifizierungszyklus zur Fokussierung

» Vorbereitete Jahresverhandlungen mit Zielbandbreiten, BATNA und definierten Teamrollen je
Lieferantensegment
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« E-Auction fir drei standardisierbare Bauteilfamilien; strategische Lieferanten erhielten stattdessen
Win-Win-Vertrage mit Volumenzusagen

* Verbindliche Vertragssanktionierung inklusive Incoterms-, Zahlungsziel- und
Reklamationsregelungen, nachverfolgt im Lieferantenbeziehungsmanagement

Fazit

Verhandlungsmanagement ist weit mehr als ein hart geflihrtes Preisgesprach: Es ist ein systematischer
Prozess, der Datenanalyse, Strategie, Taktik und Vertragsumsetzung verbindet. Die grof3ten Hebel
liegen typischerweise in der Vorbereitung — saubere Baselines, klare Ziele und Alternativen. Wer
Ergebnisse schriftlich fixiert und Gber KPIs nachverfolgt, macht Einsparungen belastbar und nachhaltig.
Gleichzeitig schitzt ein professioneller Ansatz die Lieferantenbeziehung und reduziert
Compliance-Risiken. Fir industrielle Einkaufsorganisationen gehort Verhandlungsmanagement damit zu
den rentabelsten Investitionen in Prozessreife.

Haufige Fragen

Was versteht man unter Verhandlungsmanagement?

Verhandlungsmanagement ist die systematische Planung, Durchfiihrung und Nachsteuerung von
Verhandlungen, insbesondere zwischen Einkauf und Lieferanten. Es umfasst Vorbereitung auf
Datenbasis, Strategie- und Zieldefinition, Verhandlungsfiihrung sowie die verbindliche Dokumentation
der Ergebnisse. Ziel ist die Optimierung von Gesamtkosten, Risiken und Lieferantenbeziehung — nicht
nur des Einzelpreises.

Wie bereitet man sich als Einkaufer auf eine Lieferantenverhandlung vor?

Zunachst werden Baseline, Kostenstruktur und Marktpreise analysiert, idealerweise gesttitzt auf Spend
Analytics und das Datenmodell Einkauf. Daraus werden Zielbandbreiten,
Verhandlungsmacht-Bewertung und die eigene BATNA abgeleitet. Zuséatzlich werden Teamrollen,
agenda, Eskalationswege und die wichtigsten Konditionen — Preis, Qualitat, Logistik, Incoterms —
vorbereitet und priorisiert.

Welche KPIs eignen sich zur Messung von Verhandlungserfolg?

Zentrale Kennzahlen sind die realisierte Einsparung versus definierter Baseline, verlangerte
Zahlungsziele, Anteil verhandelter Rahmenvertrage und Rabattstaffelpriifung-Ergebnisse. Erganzend
wirken sich gute Verhandlungen auf Liefertreue und Qualitdtskennzahlen wie den 8D Report aus.
Wichtig ist eine dokumentierte Baseline vor der Verhandlung, sonst sind Erfolge nicht belegbar.

Wann ist eine E-Auction sinnvoll und wann nicht?

Eine E-Auction eignet sich fiir standardisierbare, specifizierbare Leistungen mit mehreren qualifizierten
Anbietern und ausreichendem Wettbewerb, etwa Standardkomponenten oder Dienstleistungen mit
klarem Leistungsumfang. Bei strategischen Partnerschaften, starker Abhangigkeit oder komplexen
Leistungsbeschreibungen ist sie meist ungeeignet, da sie die Beziehung auf den Preis reduziert. Die
Entscheidung sollte die Lieferantensegmentierung beriicksichtigen.

Wie vermeidet man Compliance-Risiken in Verhandlungen?

Wesentlich sind dokumentierte Mandatierung, Vier-Augen-Prinzip bei Vertragsabschluss, klare interne
Regeln zu Geschenken und Interessenkonflikten sowie ein Whistleblowing-Kanal. Alle Vereinbarungen
werden schriftlich fixiert, Anderungen tber ein Amendment erfasst. Kartellrechtliche Grenzen und
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Lieferkettengesetze sollten im Einzelfall rechtlich geprift werden.

Was ist eine BATNA und warum ist sie wichtig?

Die BATNA (Best Alternative to Negotiated Agreement) beschreibt die beste Alternative, falls keine
Einigung erzielt wird — etwa ein Zweitlieferant, Eigenfertigung oder Fremdvergabe. Sie definiert die
Abbruchschwelle der Verhandlung und verhindert, dass aus Zeitdruck heraus schlechte Abschlisse
getatigt werden. Eine realistisch eingeschétzte BATNA ist der wichtigste Quell von Verhandlungsmacht.
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