AMPLIFA EINKAUFSLEXIKON

Vertragsverhandlung: Strategisches
Handwerkszeug fur Einkaufer in der Industrie

Die Vertragsverhandlung ist der Prozess, in dem K&ufer und Lieferant die Konditionen einer
geschéftlichen Zusammenarbeit aushalten und verbindlich festlegen. In der industriellen
Beschaffung entscheidet sie tber Preise, Lieferzuverlassigkeit, Qualitatssicherung und
Risikoverteilung Uber die gesamte Laufzeit eines Vertrags. Eine strukturierte Verhandlungsphase
sichert das zuvor erzielte Einsparpotenzial aus Ausschreibung und Lieferantenauswahl dauerhaft
ab und verhindert, dass Vorteile im Kleingedruckten wieder verloren gehen.

Das Wichtigste in Kirze

- Die Vertragsverhandlung tberfuhrt Lieferantenauswahl und Angebotsvergleich in eine
rechtsverbindliche, leistungsféhige Vereinbarung.

» Gute Vorbereitung mit Verhandlungszielen, BATNA und Zielkontrasten ist typischerweise der
wichtigste Erfolgsfaktor.

« Preis, Mengenflexibilitat, Zahlungsziel, Haftung, Qualitat und Eskalationswege gehéren zu den
Kerninhalten industrieller Liefervertrage.

» KPIs wie Einsparquote, Days Payable Outstanding (DPO) und PPM-Lieferperformance machen den
Verhandlungserfolg messbar.

» Klauseln wie die Change-Order-Klausel, Liquidated Damages und Right to Audit verlagern Risiken
zielgerichtet zwischen den Parteien.

« Ein lickenloses Verhandlungsprotokoll und eine Bestatigungspflicht fiir Bestellungen sichern
Nachvollziehbarkeit und Abwehr von Abweichungen.

Definition: Vertragsverhandlung

Die Vertragsverhandlung bezeichnet die abschlieRende Phase des Beschaffungsprozesses, in der die
Vertragsparteien Leistungen, Preise, Laufzeiten, Rechte und Pflichten aushandeln und in einem Vertrag
fixieren. Sie folgt in der Regel auf Anfrage, Angebotsvergleich und Lieferantenauswahl und mindet in
einen Rahmenvertrag, einen Einzelvertrag oder eine Bestellvereinbarung.

Abgrenzung zur Angebotsverhandlung

Wahrend der Preisvergleich im Rahmen einer Anfrage (zum Beispiel nach einer Request for Information
(RFI) oder Ausschreibung) priméar auf wirtschaftlichen Konditionen basiert, verhandelt der Eink&aufer in
der Vertragsverhandlung die Vollstandigkeit und Ausgestaltung der Zusammenarbeit. Dazu gehoéren
Gewabhrleistung, Vertragsstrafen, Geheimhaltung, Sperrfristen fur Wechselgesprache und Servicelevel.
In der Praxis laufen beide Phasen teils parallel, insbesondere bei Rahmenvertragen mit langen
Laufzeiten. Der Einkaufer sollte die Verhandlungsphase jedoch bewusst vom Angebotsvergleich
trennen, um Verhandlungsbluffs und kiinstlichen Zeitdruck zu vermeiden.
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Typische Vertragsarten im Industrie Einkauf

Abhéngig von Leistungstyp und Kritikalitdét kommen unterschiedliche Vertragsformen zum Einsatz:
Rahmenvertrage mit Abrufmengen, Rahmenvertrage mit mengenabhéangigen Staffelpreisen,
Werkvertrage, Dienstleistungsvertrage sowie Contract-Manufacturing-Vertrage fur Auftragsfertigungen.
Bei strategischen Komponenten werden haufig mehrjahrige Vertrage mit PreisGLEITKLAUSELN und
Mengenflexibilitaten vereinbart, bei C-Teilen einfache Konditionenvertrage. Die Wahl der Vertragsart
bestimmt maRgeblich, welche Klauseln in der Verhandlung besonders kritisch sind.

Vorbereitung und Verhandlungsstrategie

Der Verhandlungserfolg wird tiberwiegend vor dem ersten Termin entschieden. Wer Ziele, Alternativen
und Machtverhaltnisse klar analysiert, verhandelt auf Augenhdhe und vermeidet es, kurzfristige
Preisnachlasse gegen langfristige Nachteile einzutauschen.

Ziele, BATNA und Verhandlungsspielraum

Am Anfang steht die Definition von Verhandlungszielen in drei Stufen: Maximalziel, realistisches Ziel und
absolute Untergrenze. Parallel wird die eigene Best Alternative to a Negotiated Agreement (BATNA)
definiert — also die realistische Alternative, falls keine Einigung erzielt wird. Dazu zahlen Zweitanbieter,
Eigenfertigung (siehe auch Insourcing) oder die Verlangerung des Status quo. Auch die Einschatzung
der BATNA des Lieferanten starkt die eigene Position. Ein vorab abgestimmter Zielkatalog mit den
internen Stakeholdern aus Technik, Qualitat und Finanzen verhindert Spaltung in der Verhandlung und
nachtragliche Eskalationen.

Negotiation Playbook und Checkliste

Professionelle Einkaufsorganisationen arbeiten mit einem Verhandlungsplaybook: einer strukturierten
Checkliste aller zu verhandelnden Themen mit Priorisierung, Zielwerten und Zugestandnisstrategie.
Typische Bldcke sind Preis und Preisbindung, Mengen und Abrufverhalten, Zahlungsziel und Skonto,
Qualitat und Reklamationsmanagement, Kapazitatszusagen und Ramp-Up-Unterstiitzung sowie
rechtliche Standardklauseln. Jedes eigene Zugestandnis wird gegen ein Gegenleistungspaket
getauscht (Give-and-Take). So entsteht ein nachvollziehbares Paket statt einer Folge verlorener
Forderungen.

Machtfaktoren und Marktdruck abbilden

Objektive Verhandlungshebel erhéhen die Glaubwirdigkeit: Offerte konkurrierender Anbieter,
nachvollziehbare Kostenanalysen (Should-Cost), Volumina der Vergangenheit als Grundlage fur
Biindelung sowie die transparente Kommunikation kiinftiger Geschéaftsaussichten. Wer Wechselintention
glaubwirdig signalisiert, ohne den Lieferanten dauerhaft zu verprellen, erzielt in der Praxis haufig
deutlich bessere Gesamtkonditionen als mit reinen Forderungen.

Kerninhalte und kritische Vertragsklauseln

Uber den Einstandspreis hinaus entscheiden die Vertragsklauseln tiber die tatséchliche
Wirtschaftlichkeit der Zusammenarbeit. Die folgenden Blocke gehdéren in der industriellen Beschaffung
zum Standardverhandlungsstoff.

Preis, Zahlungsziel und Liquiditat
Neben Stuckpreisen und Preisgleitklauseln (Material-, Energie- und Lohnanteile) sind Zahlungsziel,

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



Skonto und Lieferantenfinanzierung zentrale Hebel fur das Working Capital. Die Kennzahl Days Payable
Outstanding (DPO) macht die durchschnittliche Verweildauer offener Verbindlichkeiten messbar; langere
Zahlungsziele verbessern die Liquiditat des Einkaufers, kénnen aber beim Lieferanten héhere Preise
auslosen. Beide Effekte gehdren auf eine Gesamtkostenrechnung, bevor ein Zahlungsziel verlangert
wird.

Mengen, Flexibilitat und Liefertreue

Abrufmengen, Mindestabnahmen, Zusagen (Take-or-Pay) und Flexibilitdtsbander (prozentuale
Abweichung vom Forecast ohne Preisanpassung) sind bei kapazitatsgebundenen Lieferanten haufig
harter verhandelt als der Preis selbst. Bei Neuprodukten sind Ramp-Up-Phasen mit gestuften Mengen
und definierten Kapazitatsreserven zu vereinbaren. Qualitatskennzahlen wie Parts per Million (PPM) als
Zielwert fur Ausschuss- und Reklamationsquoten werden gemeinsam mit Prifrechten, Musterfreigaben
und Sanktionsstufen festgelegt.

Risikoklauseln, Haftung und Anderungen

Vertragsstrafen in Form von Liquidated Damards (Liquidated Damages) fiir Verzégerungen oder
Qualitatssverstol3e, Haftungsbegrenzungen, Verlangerungs- und Kiindigungsoptionen sowie
Anderungsmanagement gehoren in jeden industriellen Vertrag. Eine préazise Change-Order-Klausel
regelt, wie Konstruktionsanderungen, Mengenanpassungen und Terminverschiebungen beauftragt und
vergutet werden — ohne sie entstehen in der Praxis haufig Streitfalle Gber Nachforderungen. Ein Right to
Audit erlaubt dem Eink&ufer, beim Lieferanten Einsicht in kostenrelevante Unterlagen oder
Prozessdaten zu nehmen, etwa bei Take-or-Pay-Klauseln oder offenen Biichern.

Wichtige KPIs fur den Verhandlungserfolg

Verhandlungsergebnisse lassen sich nur steuern, wenn sie gemessen werden. Die Kennzahlen sollten
vor der Verhandlung als Zielwerte definiert und nach Abschluss als Soll-Ist-Vergleich herangezogen
werden.

Kostenseitige Kennzahlen

Zentrale Metriken sind die realisierte Einsparung gegeniiber dem Referenzpreis (Baseline), der cost
savings-Anteil auf Profit-and-Loss-Ebene und die Gesamtqualitat des Pakets (Total Cost of Ownership).
Auch der ROI im Einkauf — das Verhaltnis aus realisiertem Einsparwert zu Einkaufskosten — zeigt, wie
effizient die Verhandlungsressourcen eingesetzt sind. Prozesskosten der Verhandlung selbst (interne
Zeit, externe Beratung, Reisedaten) sollten erfasst werden, um bei kleinen Volumina den Aufwand
gerecht zu bewerten.

Liefer- und Qualitatswerte

Nach Vertragsabschluss zeigen Liefertreue, PPM-Quote und Reaktionszeiten im
Reklamationsmanagement, ob die vereinbarten Leistungslevels realistisch waren. Die Kennzahl sollte
gemeinsam mit dem Lieferanten in regelmaRigen Scorecard-Meetings gepruft werden. Bei
Auslieferungsvertragen fur kritische Teile werden zunehmend auch Nachhaltigkeitsindikatoren
einbezogen, etwa dokumentierte Scope 3 Emissionen, die spater in der eigenen Bilanzierung relevant
werden.

Vertrags- und Prozessqualitat
Nicht jede Kennzahl ist monetar: Anteil der Vertrage mit rechtlich gepriften Standardklauseln,
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durchschnittliche Verhandlungszeit bis Abschluss, Anzahl nachtraglicher Anderungen und Termintreue
des Abschlusses beschreiben die Prozessqualitat. Diese Werte flie3en in das Berichtswesen und in die
Category Governance ein, also die Verantwortlichkeitsstruktur fir Warengruppen mit definierten Regeln
fur Verhandlung, Freigabe und Vertragsmanagement.

Risiken, Kontrollen und typische Fehler

Auch gut vorbereitete Verhandlungen scheitern haufig an nachtraglichen Grauzonen: unklare Protokolle,
fehlende Bestatigungspflichten oder mangelnde Konsequenz in der Umsetzung. Kontrollen und
dokumentierte Ablaufe minimieren diese Risiken.

Dokumentation und Verhandlungsprotokoll

Jede Verhandlungsrunde sollte mit einem Verhandlungsprotokoll abgeschlossen werden, in dem
Vereinbarungen, offene Punkte, Verantwortlichkeiten und Termine festgehalten sind. Das Protokoll dient
als Grundlage fiir die endguiltige Vertragsfassung und schiitzt gegen spatere Interpretationskonflikte.
Besonders bei mehrstufigen Verhandlungen mit wechselnden Teilnehmern ist es die einzige verlassliche
Quelle fir den Stand der Diskussionen. Wichtig: Unstimmigkeiten werden schriftlich korrigiert, nicht
mundlich ,geklart”.

Abweichungen, Vorbedingung und Bestellbestatigung

Haufig liefern Lieferanten mit der Auftragsbestéatigung abweichende Bedingungen (Knock-out-Klauseln),
die stillschweigend Vertragsinhalt werden konnen. Eine klare Bestellbestatigungspflicht mit expliziter
Ablehnung abweichender Bedingungen schitzt davor. Ebenso kritisch sind implizite Vorvertrage: Was in
E-Mails oder Protokollen als ,vereinbart formuliert wird, kann rechtlich bindend sein. Rechtsberatung
sollte im Einzelfall geprift werden, insbesondere bei internationalen Vertragen und abweichenden
Rechtsordnungen.

Beziehung und Eskalation

Verhandlung bedeutet nicht Konfrontation um jeden Preis. Bei strategischen Lieferanten mit
gemeinsamer Entwicklung und hohen Wechselkosten steht die Partnerschaft im Vordergrund; hier
helfen faire, transparente Konditionen und gemeinsame Risikoteilung. Fur Konfliktsituationen — etwa bei
plétzlichen Lieferausféllen oder Preisumschlagforderungen — sollte eine Eskalationsstruktur und eine
Grundlinie fur Krisenkommunikation Lieferanten vorbereitet sein. Auch der Rickgriff auf Alternativen
(Zweitanbieter, Insourcing, Offshoring) sollte als realistische Option im Hinterkopf bleiben, ohne sie als
Drohung einzusetzen.

Aktuelle Entwicklungen und digitale Unterstltzung

Die Vertragsverhandlung verandert sich durch Digitalisierung, Nachhaltigkeitsanforderungen und
volatilere Markte. Einkaufer miissen Verhandlungsfiihrer werden, die neben Preis auch Resilienz und
Compliance verhandeln.

Dynamische Marktméchte und Resilienz

Lieferengpéasse, Materialpreisvolatilitat und geopolitische Risiken haben die Verhandlungsagenda
erweitert: Themen wie Sicherheitsbestande, Mehrfachbeschaffung, Capacity Planning beim Lieferanten
und die Einbindung in den Reorder Point des Einkaufers riicken in den Vertragsfokus. Risikoklassen
helfen, die Intensitat der Verhandlung an die Kritikalitat des Artikels anzupassen: Bei A-Teilen sind
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Kapazitats- und Risikoklauseln zentral, bei C-Teilen genugt haufig ein schlanker Standardvertrag.

Digitale Verhandlungsformate

Fur standardisierbare Giter mit ausreichend Anbieterdichte eignen sich E-Auctions, in denen Bieter in
einem strukturierten Online-Verfahren Preise untereinander optimieren. Die E-Auction ersetzt nicht die
Vertragsverhandlung, sondern verkirzt sie: Nach dem Bietverfahren werden Restbedingungen
verhandelt und vertraglich fixiert. Vertragsmanagement- und CLM-Systeme unterstlitzen mit
Klauselbibliotheken, Freigabeworkflows und Vertragsfristeniiberwachung; entscheidend bleibt die
fachliche Vorbereitung durch den Einkaufer.

Nachhaltigkeit und Compliance im Vertrag

Lieferkettendue-Diligence-Anforderungen, CO2-Daten und Sozialstandards werden zunehmend Teil der
Vertragsinhalte. Einkaufer verhandeln Berichtspflichten, Prifrechte und Konsequenzen bei VerstéRen.
Da einzelne Lieferanten sich hier nicht alleine anpassen, sind gemeinsame Verbesserungsplane mit
realistischen Fristen in der Praxis wirksamer als reine Strafklauseln. Rechtliche Pflichten sind im
Einzelfall zu prifen und héangen von Branche, Umsatzgré3e und Lieferbeziehung ab.

Typische Kennzahlen

Realisierte Einsparung: typischerweise 2—-8 % gegentiiber Baseline
Referenz ist der letzte giltige Preis bzw. das beste Angebot vor Verhandlungsstart

Days Payable Outstanding (DPO): haufig 30-60 Tage
Langere Zahlungsziele verbessern die Liquiditat, konnen aber Preisanderungen auslosen

Parts per Million (PPM): Zielwert je nach Artikelklasse, oft <500 PPM
Vereinbarter Qualitatslevel mit Sanktionsstufen im Vertrag fixieren

Verhandlungszeit bis Abschluss: typischerweise 4-12 Wochen
Indikator fur Prozessdisziplin; lange Zyklen kosten interne Prozesskosten

Praxisbeispiel

Ein mittelstandischer Maschinenbauer verhandelte die Verlangerung eines Rahmenvertrags flr
Przisionsteile mit einem strategischen Lieferanten. Der Lieferant forderte wegen gestiegener Energie-
und Materialkosten eine Preiserhéhung von rund zwolf Prozent. Der Eink&ufer bereitete eine
Should-Cost-Analyse vor, holte parallel Angebote von zwei Alternativlieferanten ein und definierte mit
Technik und Qualitat ein gemeinsames Verhandlungsziel. Ergebnis nach drei Verhandlungsrunden: eine
moderatere Preisjustierung mit Preisgleitklausel, verlangertes Zahlungsziel gegen Skontoverzicht,
verbindliche Kapazitatsreserven fir den geplanten Ramp-Up eines neuen Produkts und eine préazisierte
Change-Order-Klausel.

» Should-Cost-Analyse als objektive Verhandlungsgrundlage statt reinem Preisdruck

» Verlangerung des Zahlungsziels gegen Verzicht auf Skonto — Verbesserung der DPO bei
akzeptabler Gesamtkostenwirkung

« Verbindliche Kapazitatsreserven und Flexibilitatsband von typischerweise £20 % auf Abrufmengen
» Verhandlungsprotokoll pro Runde und abschlielende rechtliche Prifung der Riskiklauseln
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Fazit

Die Vertragsverhandlung ist mehr als der letzte Schritt vor der Unterschrift: Sie ist der Punkt, an dem
Einkaufsstrategie in verbindliche Konditionen und Schutzmechanismen tberfihrt wird. Wer mit klarer
Zielstruktur, fundierter Vorbereitung und dokumentierten Protokollen verhandelt, sichert Preise, Qualitat
und Lieferfahigkeit nachhaltig ab. Wichtig ist der Blick Uber den Preis hinaus auf Zahlungsziele,
Flexibilitat, Risikoklauseln und nachtréagliche Anderungen. Messbare KPIs und eine disziplinierte
Umsetzung verhindern, dass Verhandlungsgewinne im operativen Alltag wieder verloren gehen. So wird
die Vertragsverhandlung vom Pflichttermin zum echten Werttreiber im Einkauf.

Haufige Fragen

Wie bereite ich mich als Eink&aufer auf eine Vertragsverhandlung vor?

Definieren Sie Maximalziel, realistisches Ziel und Untergrenze fir jedes Verhandlungsthema sowie lhre
BATNA — die Alternative, falls keine Einigung gelingt. Erstellen Sie ein Verhandlungsplaybook mit
priorisierten Themenblécken (Preis, Mengen, Qualitat, Recht) und einem Zugestandnisplan. Stimmen
Sie Ziele vorab mit Technik, Qualitat und Finanzen ab und dokumentieren Sie Marktdaten,
Kostenanalysen und konkurrierende Offerten als objektive Argumente.

Welche Klauseln sind in Liefervertrdgen besonders wichtig?

Kritisch sind Preis- und Preisgleitklauseln, Mengenflexibilitat und Mindestabnahmen, Zahlungsziel und
Skonto, Haftung und Liquidated Damages bei Verzégerung oder Qualitatsverstol3 sowie eine prazise
Change-Order-Klausel fur Anderungen. Dazu kommen Prifrechte wie ein Right to Audit,
Gewabhrleistung, Geheimhaltung und klar definierte Eskalationswege. Je kritischer der Artikel, desto
detaillierter sollte die Vertragsausgestaltung sein.

Was bedeutet BATNA in der Verhandlung?

BATNA steht fiir Best Alternative to a Negotiated Agreement — die beste Alternative, wenn keine
Einigung erzielt wird. Sie definiert die unwirtliche Untergrenze: Alles darunter sollten Sie nicht
akzeptieren. Eine starke BATNA (Zweitanbieter, Eigenfertigung, Status quo) erhoht lhre
Verhandlungsmacht deutlich, weil Sie realistisch aus der Verhandlung aussteigen konnen.

Wie verhandle ich Preissteigerungen mit einem Lieferanten?

Fordern Sie die Steigerung begriindet an: Welche Kostenanteile sind gestiegen, in welchem Umfang,
seit wann? Prifen Sie die Plausibilitat mit einer Should-Cost-Analyse und beriicksichtigen Sie die im
Vertrag vereinbarte Preisgleitklausel. Verhandeln Sie Kompensation Uber andere Hebel wie l&angeres
Zahlungsziel, grof3ere Volumenbindelung oder langere Laufzeit, statt nur den Prozentsatz zu
bekampfen. Eine dokumentierte Regelung im Vertrag verhindert spatere Wiederholungsdebatten.

Was ist eine E-Auction und wann lohnt sie sich?

Eine E-Auction ist ein strukturiertes Online-Bietverfahren, in dem qualifizierte Anbieter in Echtzeit um
einen Auftrag konkurrieren. Sie eignet sich fUr standardisierbare Leistungen mit ausreichend vielen
vergleichbaren Anbietern und klarer Spezifikation — nicht fiir komplexe, strategische Partnerschaften.
Die E-Auction verkurzt den Preiswettbewerb, ersetzt aber nicht die anschlie3ende Vertragsverhandlung
Uber Restbedingungen.

Was gehort in ein Verhandlungsprotokoll?
Ein Verhandlungsprotokoll halt Teilnehmende, Datum, diskutierte Themen, erreichte Vereinbarungen,
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offene Punkte, Verantwortlichkeiten und Termine fest. Es dient als verbindliche Diskussionsgrundlage flir
die Vertragsfassung und schitzt vor spateren Interpretationskonflikten. Jede Partei sollte das Protokoll
prifen und Abweichungen schriftlich klaren, bevor der Vertrag finalisiert wird.
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