AMPLIFA EINKAUFSLEXIKON

Verhandlungstechniken: Methoden flr
erfolgreiche Einkaufsverhandlungen

Verhandlungstechniken sind strukturierte Methoden und Verhaltensweisen, mit denen Einkaufer in
Gesprachen mit Lieferanten bessere Konditionen, héhere Versorgungssicherheit und stabilere
Partnerschaften erreichen. Im industriellen Beschaffungsalltag entscheiden sie maf3geblich
dartber, wie viel von den identifizierten Einkaufshebeln tatsachlich realisiert wird. Wer
Verhandlungen systematisch vorbereitet und moderiert, statt sie dem Zufall zu Giberlassen,
verbessert Ergebnisse messbar und dauerhaft.

Das Wichtigste in Kirze

« Verhandlungstechniken umfassen Vorbereitung, Zieldefinition, Gesprachsfiihrung und
Abschlussstrategie.

« Die Vorbereitung auf Basis einer soliden Bedarfsanalyse trifft haufig tber 50 Prozent des
Verhandlungserfolgs.

» Bewahrte Modelle sind unter anderem Harvard-Konzept, Zielkorridor (ZOPA) und Win-Win-Prinzip.

« BATNA bezeichnet die beste Alternative, falls keine Einigung erzielt wird, und stéarkt die
Verhandlungsposition.

« Digitale Formate wie die E-Auction verlagern Preisverhandlungen in transparente, regelbasierte
Ablaufe.

* Verhandlungsergebnisse sollten in Rahmenvertrdgen und Lieferanten-Scores dokumentiert und
nachverfolgt werden.

Definition: Verhandlungstechniken

Verhandlungstechniken bezeichnen die Gesamtheit an Methoden, Argumentations- und
Gesprachsstrategien, mit denen Einkaufer Konditionen mit Lieferanten aushandeln. Sie umfassen die
inhaltliche Vorbereitung ebenso wie taktisches Verhalten am Verhandlungstisch. Ziel ist nicht der
kurzfristige Preisvorteil allein, sondern ein wirtschaftlich tragfahiges Gesamtergebnis Uber Preis,
Qualitat, Lieferfahigkeit und Vertragsgestaltung.

Abgrenzung zur Verhandlungsstrategie

Die Verhandlungstechnik ist das taktische Handwerkzeug, wahrend die Beschaffungsstrategie das
Ubergeordnete Ziel vorgibt. Ein Eink&ufer, der beispielsweise eine Doppelquelle aufbauen will,
verhandelt andere Ziele als einer, der kurzfristig Kapazitaten fiir eine Bedarfsanforderung (BANF)
sichert. Die Technik dient stets der Umsetzung der Strategie, nicht umgekehrt. Deshalb sollte vor jeder
groReren Verhandlung geklart sein, welchen Beitrag sie zur Kategorie- und Lieferantenstrategie leistet.

« Strategie: Was soll langfristig erreicht werden?
« Taktik: Welche Techniken passen zu diesem Ziel?
« Absicherung: Welche Risiken missen vertraglich geregelt sein?
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Anwendungsfelder im Einkauf

Verhandlungstechniken kommen bei Preis- und Konditionsverhandlungen, Rahmenvertragen,
Langfristvereinbarungen, bei der Vergabe nach einem Tender sowie bei Projekt- und Serviceleistungen
zum Einsatz. Auch in Ausnahmesituationen, etwa bei Lieferengpassen oder Qualitatsmangein,
entscheiden Verhandlungsgeschick und professionelle Krisenkommunikation Lieferanten Uiber das
Ergebnis. Je nach Sachlage wechseln kooperative und kompetitive Techniken.

» Jahres- und Preisverhandlungen

» Vergaben und Vergabegesprache

» Vertragsverlangerungen und Anpassungen
* Reklamations- und Sanktionsgesprache

Methoden und Vorgehen in der Einkaufsverhandlung

Professionelle Verhandlungen folgen einem klaren Ablauf: Vorbereitung, Positionierung, Austausch,
Abschluss und Nachbereitung. Wer diesen Prozess strukturiert beherrscht, vermeidet typische Fehler
wie fehlende Zieldefinitionen oder unvorbereitete Zugestéandnisse. Im Folgenden die zentralen
Bausteine.

Grundliche Vorbereitung und Zielkorridor

Die Basis jeder Verhandlung ist die Analyse der eigenen Position und der des Lieferanten:
Marktsituation, Kostentreiber, Mengen, Alternativen und Machtverhaltnis. Aus der Bedarfsanalyse und
einer klaren Bedarfsmeldung ergibt sich, was wirklich benétigt wird und welche Flexibilitat besteht. Der
Zielkorridor wird mit Zielwert (ZVP), akzeptablem Ergebnis und Verhandlungsuntergrenze festgelegt.
Wichtig ist auch die Kenntnis der ZOPA, der Zone mdglicher Ubereinstimmung zwischen beiden Seiten.

e ZVP, ACCEPT und Limit schriftlich festlegen

» Kostentreiber und Marktdaten aufbereiten

 Interessen statt Positionen hinterfragen

* Rollenspiel oder Vorgesprach mit dem Verhandlungsteam

BATNA als Machthebel

Die beste Alternative zur Einigung (BATNA) bestimmt die reale Verhandlungsstéarke. Ein Eink&ufer mit
qualifizierten Alternativlieferanten aus einem vorbereiteten Tender kann glaubwirdig drohen zu
wechseln — und muss es oft nicht einmal tun. Umgekehrt schwéacht eine schwache Alternative die
Position, selbst bei groRem Einkaufsvolumen. Die BATNA sollte vor der Verhandlung konkret
ausgearbeitet, nicht nur vermutet werden.

« Alternativen qualifizieren und intern absichern
* Wechselkosten realistisch bewerten

+ Alternativen nur verhandlungsreif kommunizieren

Bewéahrte Verhandlungskonzepte

Das Harvard-Konzept verhandelt sachbezogen auf Interessenbasis und trennt Person und Problem
strikt. Das Win-Win-Prinzip sucht Losungen, die beide Seiten wirtschaftlich tragen kdnnen — besonders
wichtig bei strategischen Lieferanten und Langfristvertragen. Erganzend kommen kompetitive Techniken
zum Einsatz, etwa das Knacken des Aushandlungspakets, das Verknilpfen von Zugestandnissen mit
Gegenleistungen oder das Setzen von Zeitdruck. Der erfahrene Einkaufer wechselt bewusst zwischen
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kooperativen und kompetitiven Elementen, je nach Lieferantentyp und Thematik.

* Harvard-Konzept: Interessen, Optionen, objektive Kriterien
» Paketverhandlung statt Einzelfaktor-Ping-Pong

« Zugestandnisse nur gegen Gegenleistung

* Anker setzen: erste konkrete Zahlen pragen den Rahmen

Digitale Verhandlungsformate

Die Digitale Beschaffung hat klassische Preisverhandlungen um transparente Online-Formate ergénzt.
Eine gut vorbereitete E-Auction ermittelt Marktpreise wettbewerblich in kurzer Zeit; der Erfolg hangt
malf3geblich von der E-Auction Vorbereitung ab, also belastbaren Specs, realistischer Teilnehmerzahl
und klaren Regeln. Verhandlungsdialoge und Auktion lassen sich kombinieren: erst Qualifikation und
Leistungsabgleich, dann wettbewerbliche Preisfindung.

« E-Auction fir standardisierbare Leistungen

* Qualifikationsstufe vor der Preisrunde
* Regeln und Rickfalloptionen vorab kommunizieren

Wichtige KPIs fur Verhandlungserfolg

Verhandlungserfolg lasst sich messen — und sollte es auch. Ohne Kennzahlen bleibt unklar, ob
Techniques tatsachlich Hebel heben oder nur Volumina verschieben. Typische Messgré3en werden
haufig in Lieferantenbewertungen und Einkaufsreportings zusammengefiihrt.

Kennzahlen im Uberblick

Der classique Hebel-Wert vergleicht Startangebot mit Endergebnis; erganzend zahlen Termintreue,
Qualitat und die Umsetzung verhandelter Zusatzleistungen. Kennzahlen aus dem Lieferanten-Score
helfen, ob verhandelte Konditionen im Tagesgeschéft auch eingehalten werden. Auch Einsparungen
gegenlber dem Vorjahrespreis und die time-to-agreement sind praktische MessgréRen.

* Negotiation Savings: realisierte Einsparung vs. Ausgangsposition
« Termintreue (OTD) nach Vertragsabschluss

» Reklamationsquote als Qualitatsindikator

* Preisindex-Entwicklung vs. Marktdaten

Nachbereitung und Dokumentation

Jede Verhandlung sollte mit einem Protokoll und verbindlichen Vereinbarungen abschliel3en,
idealerweise direkt im Vertrag bzw. Rahmenvertrag fixiert. Ein Category Charter oder eine
Einkaufsrichtlinie kann Regeln fur Zielkorridore, Freigaben und Eskalationswege verbindlich machen. So
werden verhandelte Ergebnisse Uberpriufbar und fiir kiinftige Verhandlungen als Referenz nutzbar.

* Protokoll mit Verantwortlichkeiten und Terminen
» Konditionen im System und Lieferantenstamm pflegen
» Lessons Learned dokumentieren

Risiken und Kontrollen bei Verhandlungen

Verhandlungen bergen wirtschaftliche, rechtliche und personliche Risiken. Wer sie kennt, kann sie
gezielt kontrollieren — etwa durch interne Freigaben, klare Mandatierungen und vertragliche
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Absicherung.

Typische Risiken

Haufige Fehler sind unklare Ziele, fehlende Mandatierung oder das Verschenken von Hebeln durch
verfrihte Preisdiskussionen. Auch Lieferanten kdnnen taktisch agieren, etwa mit kurzfristigen
Angebotsfenstern oder selektiven Informationen. Als Folge drohen lGberhohte Preise, einseitige
Vertragsklauseln oder Uberraschende Kapazitatsrisiken Lieferant in der Umsetzungsphase.

» Verfriihte Preisfokus statt Gesamtwert-Betrachtung
* Mangelnde interne Abstimmung mit Technik und Qualitat
* Unterschatzte Wechsel- und Umstellungskosten

Kontrollen und Vertragsgestaltung

Verhandlungsergebnisse sollten durch harte Vertragsinstrumente abgesichert werden:
Preisanpassungsmechanismen, Mengenbindungen, Service Levels und klar definierte Force
Majeure-Regelungen. Bei internationalen Lieferanten regeln Incoterms (z. B. Incoterms EXW vs. DDP)
Kosten- und Risikotibergang und gehoren ebenfalls auf den Verhandlungstisch. Intern sichern
Einkaufsrichtlinie, Mehrblicke-Freigaben und eine funktionierende Datenkontrolle die
Nachvollziehbarkeit; bei neuen Lieferanten ergdnzen KYC im Einkauf-Prozesse die Absicherung.

» Preisanpassungs- und Indexierungsklauseln

* SLA mit messbaren Konsequenzen

« Klare Incoterms- und Zahlungsvereinbarungen
» Eskalationswege schriftlich vereinbaren

Aktuelle Entwicklungen: Verhandlungen im Wandel

Verhandlungen im Einkauf verandern sich durch Digitalisierung, volatilere Markte und engere
Lieferantenpartnerschaften. Der Werkzeugkasten bleibt — die Anwendung wird aber datengetriebener
und schneller.

Datengetriebene Verhandlungsvorbereitung

Kostenbasierte Modelle, Marktdaten-Plattformen und Kl-gestitzte Auswertungen liefern heute
detaillierte Should-Cost-Bilder und Preisanalysen, die argumentative Sicherheit schaffen. Auch interne
Prozesse wie das Bestandsmanagement liefern Fakten: Wer Bestandsreichweite und durchschnittlichen
Lagerbestand kennt, kann Mengen undLieferflexibilitat fundierter verhandeln. Wer Daten beherrscht,
verhandelt nicht mehr nur Uber Preis, sondern Gber Gesamtkosten und Risikoteilung.

» Should-Cost-Modelle als Verhandlungsgrundlage

* Marktdaten und Rohstoffindizes einbinden
* Mengen- und Bestandsdaten fir Flexibilitdtsverhandlungen nutzen

Kooperative statt rein kompetitive Verhandlungen

In engen Zulieferbeziehungen — etwa bei kritischen Komponenten oder hohem Kapazitatsrisiko
Lieferant — gewinnt der kooperative Ansatz an Bedeutung: gemeinsame Kostenoptimierung, Value
Engineering und faire Risikoteilung. Verhandlungen werden damit zu wiederkehrenden
Governance-Formaten statt einmaligen Preiskdmpfen.(category Management und regelmalige
Lieferantengesprache schaffen hierfiir den Rahmen; ein Category Charter definiert Spielregeln und
Ziele.)
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» Value Engineering als gemeinsamer Hebel
* Risikoteilung bei Rohstoff- und Energiepreisen
* RegelméaRige Business Reviews statt Einmalverhandlung

Typische Kennzahlen

Negotiation Savings: typisch 2-10 %
realisierte Einsparung gegentber Ausgangsangebot, je nach Kategorie und Wettbewerbssituation

Termintreue (OTD): > 95 %
nach Vertragsabschluss, als Qualitdtsmal3 fur verhandelte SLAs

Time to Agreement: 4-12 Wochen
Dauer von Vorbereitung bis Vertragsabschluss bei mittleren Vergaben

Preisabweiler zum Marktdatenindex: < £5 %
Abweichung verhandelter Preise von verfligbaren Marktdaten

Praxisbeispiel

Ein mittelstdndischer Maschinenbauer verhandelte den Rahmenvertrag ftr ein kritisches Zukaufbauteil
mit einem einzigen Lieferanten neu. Der Einkaufer bereitete mit Should-Cost-Analyse, qualifizierten
Alternativen und klarer Zielkorridor-Definition vor und kombinierte eine strukturierte E-Auction
Vorbereitung mit anschlieRender dialogischer Verhandlung Uber Qualitat und Lieferflexibilitat. Ergebnis:
spurbare Kostensenkung, abgesicherte zweite Quelle und verbesserte Termintreue.

» Should-Cost-Analyse und Bedarfsanalyse als Verhandlungsbasis

« Alternativlieferanten qualifiziert, BATNA aufgebaut

« E-Auction zur wettbewerblichen Preisfindung, dann Partnerschaftsgesprach
* Vereinbarungen mit SLA und Incoterms vertraglich fixiert

Fazit

Verhandlungstechniken sind im industriellen Einkauf kein Soft-Skill-Anhangsel, sondern ein
systematisch trainierbares Handwerk. Sie verbinden strategische Ziele aus der Beschaffungsstrategie
mit taktischem Verhandlungsverhalten am Tisch und werden durch Daten, KPIs und Vertragsgestaltung
messbar. Wer Vorbereitung, BATNA und Zielkorridor ernst nimmt, erzielt auch bei schwéacherer
Ausgangslage bessere Ergebnisse. Digitale Formate wie die E-Auction erganzen den Werkzeugkasten,
ersetzen aber nicht die dialogische Verhandlung tber Qualitat, Flexibilitat und Partnerschaft. Einkaufer,
die beide Ebenen beherrschen, sichern Versorgung und Margen gleichermal3en.

Haufige Fragen

Was versteht man unter Verhandlungstechniken im Einkauf?

Verhandlungstechniken sind strukturierte Methoden der Vorbereitung, Gespréachsfiihrung und
Abschlussgestaltung, mit denen Einkaufer Konditionen mit Lieferanten aushandeln. Dazu gehoéren
Zielkorridore, BATNA-Analyse, Harvard-Konzept und taktische Techniken wie Anker oder
Paketverhandlungen. Ziel ist ein wirtschaftlich tragfahiges Gesamtergebnis, nicht nur der niedrigste
Preis.
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Welche Verhandlungstechniken sind die wichtigsten fur Einkaufer?

Die wichtigsten sind griindliche Vorbereitung mit Bedarfsanalyse, die Definition eines Zielkorridors (ZVP,
Accept, Limit) und eine funktionierende BATNA. Erganzend wirken das Harvard-Konzept,
Paketverhandlungen und bewusste Gegenleistung bei Zugestandnissen. Bei standardisierbaren
Leistungen kann zusatzlich eine E-Auction die Preisfindung bernehmen.

Was ist eine BATNA in der Verhandlung?

BATNA steht fur Best Alternative to a Negotiated Agreement, also die beste Alternative, falls keine
Einigung zustande kommt. Sie bestimmt die reale Verhandlungsstéarke, weil sie die Wechsel- bzw.
Abbruchoption bewertbar macht. Einkaufer sollten ihre BATNA vor der Verhandlung konkret
qualifizieren, etwa durch Alternativlieferanten aus einem Tender.

Wie bereite ich eine Einkaufsverhandlung richtig vor?

Zuerst klaren Sie Ziel, Mandat und Zielkorridor intern, dann analysieren Sie Lieferant, Markt und
Kostentreiber — idealerweise auf Basis einer fundierten Bedarfsanalyse und Should-Cost-Modell. Legen
Sie Ihre BATNA fest und bereiten Sie Argumente, Gegenargumente und Zugestandnisse strukturiert
vor. Ein Team-Gesprach oder Rollenspiel vor dem Termin erhéht die Sicherheit deutlich.

Wann ist Win-Win-Verhandeln im Einkauf sinnvoll?

Win-Win-Verhandlungen sind besonders bei strategischen Lieferanten, kritischen Komponenten und
Langfristvertragen sinnvoll, wenn beide Seiten langfristig investieren sollen. Hier stehen Gesamtkosten,
Innovation und Versorgungssicherheit im Vordergrund. Bei einfachen, marktbestimmten Produkten mit
vielen Alternativen sind eher kompetitive Techniken oder Auktionen effizient.

Wie sichere ich Verhandlungsergebnisse vertraglich ab?

Verhandelte Konditionen sollten umgehend im Rahmenvertrag fixiert werden — inklusive
Preisanpassungsmechanismen, Service Levels, Mengenregelungen und klarer Force
Majeure-Regelungen. Bei internationalen Geschaften regeln die Incoterms Kosten- und
Risikolubergang. Rechtliche Details im Einzelnen sollten fachlich geprift werden.
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