Gmplifd EINKAUFSLEXIKON

Claim Management: Reibungslos
Anspruche im industriellen Einkauf
managen

Claim Management bezeichnet das strukturierte Erkennen, Bewerten, Verhandeln und
Erledigen von Ansprichen zwischen Unternehmen und deren Lieferanten oder Kunden. Im
industriellen Alltag entstehen solche Anspriche haufig aus Lieferverzégerungen,
Qualitatsmangeln, Mehrkosten oder geénderten Rahmenbedingungen. Wer Claims
systematisch statt fallweise behandelt, reduziert Streitkosten, schitzt Lieferbeziehungen und
sichert die eigene Verhandlungsposition.

Stand Oktober 2026 - amplifa-marketplace.ai/lexikon/claim-management

Das Wichtigste in Kiirze

01 Claim Management umfasst das gesamte Spektrum von Anspruch, Gegenanspruch
und dessen wirtschaftlicher Einigung — vom Méangelriigen-Schreiben bis zur
Vertragsanpassung.

02 In der Praxis entsteht ein erheblicher Teil der Claims aus Mengen-, Termin- und
Spezifikationsabweichungen, die friihzeitig dokumentiert wurden.

03 Je friiher ein Claim dokumentiert und vertraglich verankert wird, desto hoher ist
typischerweise die Erfolgsquote in der Einigung.

04  Wirksames Claim Management verlangt klare Zustandigkeiten, Fristen im Vertrag und
eine lickenlose Belegkette.

05 Eskalationsstufen und ADR-Verfahren (Schiedsgutachten, Mediation) senken in der
Regel Zeit- und Kostenrisiken vor Gericht.

| Definition: Claim Management

Claim Management ist die systematische Steuerung von Anspriichen und Gegenanspriichen entlang
der Lieferkette. Es verbindet vertragsrechtliche, technische und kaufmannische Bewertung zu einem
geregelten Prozess mit definierten Rollen, Fristen und Entscheidwegen.
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Abgrenzung zum Reklamationsmanagement

Die Reklamation betrachtet Ublicherweise den einzelnen Fehlerfall an einem Produkt, etwa eine
Mangelriige wegen Nichtkonformitat. Claim Management geht dartber hinaus: Es bewertet die
finanziellen und terminlichen Folgen eines Vorfalls auf Vertragsebene, einschlief3lich Ersatzvornahmen,
Mehrkosten, Vertragsstrafen und Gegenausforderungen. Beide Prozesse greifen ineinander, folgen
aber unterschiedlichen Zielen und Dokumentationslogiken.

Typische Anlasse im Industrieeinkauf

Haufige Ausldser sind verspatete oder Teillieferungen, Qualitatsabweichungen, preisige
Nachforderungen, gednderte Mengenabrufe oder Leistungsdnderungen bei Rahmenbestellungen.
Auch Vertragsautomatiken wie die Automatische Vertragsverlangerung kénnen Ausldser sein, wenn sie
Ubersehen werden und Fristen zur Kiindigung versaumt werden. Im Anlagenbau und Projektscheiben
kommen Menge- und Terminanspriche aus Bau- oder Engineering-Verzégerungen hinzu.

Rechtlicher Rahmen

Der rechtliche Hintergrund sind im Wesentlichen kauf- und werkvertragliche Méangelrechte,
Schadensersatz- und Verzugsregelungen sowie vereinbarte Vertragsstrafen. Ausschlussfristen,
Verjahrungs- und Pruffristen variieren je nach Vertragstyp und AGB-Konstellation erheblich. Der
folgende Beitrag gibt allgemeine Hinweise und ersetzt keine Rechtsberatung; konkrete
Vertragsentwurfe sollten stets im Einzelfall geprtift werden.

| Ablauf im Claim-Prozess

Ein tragfahiger Prozess gliedert sich in die Phasen Anzeige, Bewertung, Verhandlung und Abwicklung.
Jede Phase hat klar definierte Verantwortliche, Fristen und Dokumentationsanforderungen, damit
Anspriiche nicht an Formalfehlern scheitern.

Claim-Anzeige und Frihwarnung

Der Claim beginnt mit einer fristgerechten und prazisen Mangelanzeige oder Verzugsmitteilung, die
den Sachverhalt, die vertragliche Grundlage und die beabsichtigte Rechtsfolge nennt. Friilhwarnsignale
liefern u. a. das Lieferantenportal, Meldungen aus Material Requirements Planning (MRP) und offene
Punkte aus der Bedarfsanalyse. Wer Verzégerungen frih erkennt, kann Rechte sichern und
Alternativen steuern, bevor ein Schaden voll entsteht.

Bewertung und Schadenaufwand

In der Bewertungsphase werden Anspruchsgrundlage, Kausalitat und Héhe gepriift. Dazu gehdéren
Mengen- und Zeithachweise, Labor- und Priifberichte, Konformitatserkl&rung, Fehlerdokumentation
sowie interne Mehrkosten wie Umristung, Sondertransporte oder Ausfallzeiten. Im Idealfall existieren
vorab vereinbarte Bewertungskriterien im Vertrag, etwa Tagessatze fir Ersatzeinsatz oder Pauschalen
flr verspatete Lieferung.
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Verhandlung und Einigung

Anspriiche werden in der Regel nicht vor Gericht, sondern im Gesprach geldst. Vorbereitung ist
entscheidend: klare Faktenlage, realistische Ziele, vorgedachte Kompromissoptionen wie Kulanzrabatt,
Nachlieferung, Gutschrift oder Vertragsanpassung. Professionelle Bieterkommunikation und ein
gepflegtes Lieferantenbeziehungsmanagement helfen, den Claim zu I6sen, ohne die
Geschaftsbeziehung zu belasten. Erst wenn eine gutliche Einigung scheitert, folgen Mahnstufen,
Schiedsgutachten oder gerichtliche Schritte.

| Wichtige KPIs im Claim Management

Ohne messbare Kennzahlen bleibt Claim Management anekdotisch. Sinnvolle Indikatoren machen
Haufigkeit, Ursachen, Dauer und wirtschaftliche Auswirkung von Claims sichtbar und unterstitzen
Benchmarking im Einkauf Giber Standorte und Lieferanten hinweg.

Claim-Rate und Ursachenverteilung

Die Claim-Rate wird typischerweise als Anzahl Claims je 100 Bestellungen oder je Millionenvolumen
gemessen; in stabilen Serienlieferbeziehungen liegen Praxiswerte haufig im niedrigen einstelligen
Bereich. Die Ursachenverteilung (Termin, Menge, Qualitat, Preis) zeigt, ob das Problem im
Beschaffungsprozess, in der Qualitétssicherung oder in der Vertragsgestaltung liegt.

Durchlaufzeit und Erfolgsquote

Die Claim-Durchlaufzeit von Anzeige bis Abschluss sollte in definierten Zielbanden liegen, etwa 30 bis
90 Tagen je Komplexitatsstufe. Die Erfolgsquote gibt an, wie viel des geltend gemachten Betrags
durchgesetzt oder gegengerechnet werden konnte. Wichtig ist auch der Share der Claims, die ohne
Eskalation geltst werden, denn das wirkt direkt auf Streitkosten und Lieferantenbeziehungen.

Wirtschaftlicher Effekt

Gemessen werden sollten wiedererstandene Betrage, vermiedene Mehrkosten und die
durchschnittlichen internen Bearbeitungskosten je Claim. Diese Daten flie3en in
Lieferantenbewertungen ein und speisen das Lieferantenausfall Risiko als eine der zentralen
EingangsgroRRen fur Strategieentscheidungen wie Make-or-Buy.

| Risiken und Kontrollen

Claim Management birgt operative und rechtliche Risiken: verpasste Fristen, unvollstandige
Nachweise, Uberzogene Forderungen und Beziehungsabbruch. Gegensteuern lasst sich mit klaren
Vertragen, Systemunterstiitzung und Trainings.

Fristen und Dokumentation

Méngelrigen, Abnahmefristen, Verjahrungs- und Kindigungsfrist-Ketten mussen lickenlos Uberwacht
werden, besonders bei lang laufenden Rahmenvertragen und der Automatischen
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Vertragsverlangerung. Ein zentrales Dokumentenarchiv mit Claim-Dossiers, Prifberichten und
Korrespondenz sichert die Beweisbarkeit. Wer reine E-Mail-Verfolgung betreibt, verliert in der Praxis
regelmalig Nachweise und Fristen.

Lieferantenrisiken und Bonitat

Ein Claim an einen zahlungsunfahigen Lieferanten verpufft wirtschaftlich. Die
Lieferantenbonitatspriifung, regelmaRige Uberwachung von Kennzahlen und Pfand- oder
Sicherheitsleistungen reduzieren das Risiko wertloser Anspriiche. Bei kritischen Zulieferern sollte
parallel ein Notfallplan fur die Beschaffung vorbereitet sein, um Ausfallzeiten zu vermeiden.

Qualifikation und Governance

Claims verlangen technisches, kaufméannisches und juristisches Verstandnis zugleich. Erfolgreiche
Unternehmen definieren Ansprechpartner, Eskalationsstufen und Freigabebefugnisse und schulen
Eink&aufer und Fachbereiche gemeinsam. Ein zentraler Claim-Koordinator, oft im Einkauf oder
Qualitatswesen verankert, verhindert Insellésungen.

| Aktuelle Entwicklungen und Digitalisierung

Claim Management wandert zunehmend in digitale Plattformen und wird Teil einer datengetriebenen
Lieferantensteuerung. Kinstliche Intelligenz und standardisierte Schnittstellen beschleunigen
Erfassung, Klassifizierung und Nachweisaufbereitung.

Digitale Tools und Lieferantenportale

Moderne Lieferantenportale erfassen Reklamationen und Claims strukturiert, verkniipfen sie mit
Bestellungen, Materialnummernsystem und Prufhistorie und automatisieren Fristeniiberwachung.
Kl-gestitzte Klassifizierung hilft, wiederkehrende Muster zu erkennen und praventiv anzusetzen.
Wichtig bleibt, dass digitale Workflows vertraglich vereinbarte Form- und Fristvorgaben korrekt
abbilden.

Nachhaltigkeit und neue Claim-Themen

Zunehmend werden auch Nachhaltigkeitsanspriiche vertraglich fixiert, etwa Vorgaben zum Product
Carbon Footprint (PCF), zur Restricted Substances List (RSL) oder zur Recyclingféhigkeit von
Verpackungen. Verstt3e I6sen neue Anspruchsarten aus: Nachbesserung, Preisminderung oder
Vertragsstrafen. Einkaufer missen diese Kriterien in Bestellung, Bewertung und Claim-Prozess
integrieren.

Pravention durch Zusammenarbeit

Der wirksamste Claim ist der, der nie entsteht. Ansatze wie Co-Creation mit Lieferanten,
Design-to-Value und gemeinsame Design-Reviews reduzieren Spezifikationskonflikte, wahrend
regelmaiige Lieferantenaudits und gemeinsame Verbesserungsprojekte systemische Ursachen
angehen. Ein transparenter Preisindex oder Materialindexklauseln verhindern Streit Giber
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Nachforderungen und Preisanpassungen.

| Typische Kennzahlen

Kennzahl Typischer Wert

Claim-Rate haufig < 5 je 100 Bestellungen
Richtwert; je nach Branche und Produktkomplexitat stark variierend

Claim-Durchlaufzeit 30-90 Tage
je Komplexitatsstufe; einfache Falle kirzer

Erfolgsquote >70 %
Anteil des geltend gemachten Betrags, der durchgesetzt oder
verrechnet wird

Anteil ohne Eskalation > 90 %
Anteil gutlich geloster Claims; hoher Wert schont Beziehungen und
Kosten

| Praxisbeispiel

Ein mittelstandischer Maschinenbauer bezog Préazisionsbaugruppen von einem Zulieferer. Nach
wiederholten Qualitdtsabweichungen und einer verspéteten Anlieferung, die eine Kundenbestellung
gefahrdete, forderte das Unternehmen Ersatzlieferung, Sondertransportkosten und eine Vertragsstrafe.
Statt isoliert zu streiten, aktivierte der Eink&ufer den vereinbarten Claim-Prozess.

e Fristgerechte Méngel- und Verzugsrige mit dokumentiertem Sachverhalt, Prifberichten und
Konformitatserklarung

e Sofortige Absicherung der Versorgung Uber eine zweite Bezugsquelle aus dem
Lieferantenstammdatenpool und Anpassung des Material Requirements Planning (MRP)

e Strukturierte Claim-Verhandlung mit Faktenlage, verrechneten Mehrkosten und Zielkorridor fur
Gutschrift und Nachbesserung

e Anschlie§ende Verankerung der Erkenntnisse in Lieferantenbewertung, gednderten
Bewertungskriterien und neuen Prifvorgaben im Dock-to-Stock-Prozess

| Fazit

Claim Management ist weit mehr als Mangelriigen schreiben: Es ist eine systematische Disziplin an
der Schnittstelle von Einkauf, Qualitat, Recht und Logistik. Wer mit klaren Vertradgen, sauberer
Dokumentation und messbaren KPls arbeitet, 16st Anspriiche schneller, durchsetzungsfahiger und
beziehungsorientierter. Praventive Bausteine wie Co-Creation mit Lieferanten, Design-to-Value und
transparente Preisanpassungsklauseln senken das Aufkommen von Claims von vornherein.
Gleichzeitig schutzt ein gepflegter Prozess vor verlorenen Fristen und wertlosen Forderungen gegen
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zahlungsunfahige Geschaftspartner. Fur Einkaufer ist Claim Management damit ein unverzichtbarer

Baustein einer resilienten Beschaffung.

| Haufige Fragen

?

Was ist Claim Management im Einkauf?

Claim Management ist der strukturierte Prozess zum Erkennen, Bewerten, Verhandeln und
Erledigen von Anspriichen gegentber Lieferanten oder Kunden. Er umfasst rechtliche Grundlagen,
technische Nachweise und kaufméannische Verhandlung. Ziel ist eine schnelle, dokumentierte und
wirtschaftliche Einigung ohne unnétige Eskalation.

Welche Fristen sind im Claim Management zu beachten?

Je nach Vertragstyp sind Mangelriige- und Priffristen, Verjahrungsfristen sowie Kiindigungs- und
Abnahmefristen zu Gberwachen. Bei Rahmenvertragen mit Automatischer Vertragsverlangerung
drohen zusatzlich versaumte Ausstiegsoptionen. Konkrete Fristen hangen vom Vertrag und von
AGB ab und sollten juristisch im Einzelfall geprift werden.

Wie unterscheidet sich Claim Management von Reklamationsmanagement?

Reklamationsmanagement behandelt den konkreten Produktfehler und seine Beseitigung. Claim
Management bewertet dariiber hinaus die vertraglichen und wirtschaftlichen Folgen, etwa
Mehrkosten, Vertragsstrafen und Gegenanspriiche. Beide Prozesse arbeiten zusammen, verfolgen
aber unterschiedliche Ziele und Dokumentationsanforderungen.

Welche KPIs sind im Claim Management tblich?

Typische Kennzahlen sind Claim-Rate je Bestellvolumen, Durchlaufzeit, Erfolgsquote bei
durchgesetzten Anspriichen, Eskalationsanteil und interne Bearbeitungskosten je Claim. Diese
Werte werden in der Praxis als Richtwerte verglichen und in Lieferantenbewertungen einbezogen.
Wichtig ist die konsequente Erhebung Uber Standorte hinweg.

Wie verhindert man Claims mit Lieferanten?

Wirksam sind eindeutige Spezifikationen, verbindliche Bewertungskriterien, Design-Reviews und
gemeinsame Projekte wie Design-to-Value oder Co-Creation mit Lieferanten. Auch
Preisanpassungsklauseln mit Preisindex und regelmafige Lieferantenaudits reduzieren
Streitpotenzial. Frihwarnsysteme im Lieferantenportal und Lieferantenbonitatsprifung senken das
Risiko wertloser oder unerwarteter Féalle.

Lohnt sich Claim Management auch bei kleineren Lieferanten?

Ja, auch bei kleineren Lieferanten lohnt sich ein strukturierter Prozess, allerdings schlanker skaliert.
Wichtig sind klare Ansprechpartner, einfache Musterformulare und dokumentierte Fristen. Der
Aufwand amortisiert sich schnell, weil Anspriiche sonst typischerweise an Formalfehlern oder
fehlenden Nachweisen scheitern.
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Passende Anbieter auf Amplifa finden

Geprufte Industrieanbieter aus der DACH-Region. Bedarf beschreiben und vergleichbare
Angebote erhalten.
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