Gmplifd EINKAUFSLEXIKON

Jahresgesprach: Strategisches
Review zwischen Einkauf und
Lieferanten

Das Jahresgesprach ist ein formalisierter, jahrlich stattfindenderReview-Termin zwischen
Einkaufsorganisation und Lieferant, in dem Leistung, Qualitat, Entwicklung und

Zusammenarbeit bilanziert werden. Es dient dazu, Erkenntnisse aus operativem
Tagesgeschéft in strategische MalRnahmen zu lUbersetzen und verbindliche Vereinbarungen
fur das kommende Geschéftsjahr festzulegen. In der Praxis ist es das zentrale Instrument des
systematischen Lieferantenmanagements und erganzt laufende Kennzahlen wie die

Lieferantenleistungsbewertung.
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Das Wichtigste in Kiirze

Das Jahresgesprach fasst Bewertung, Ziele und MafRnahmen des
Lieferantenmanagements in einem jéhrlichen Ritual zusammen.

Typischerweise nehmen Einkauf, Qualitat und ggf. Logistik sowie auf Lieferantenseite
Key Account und Technologievertreter teil.

Grundlage sind Daten aus der Lieferantenleistungsbewertung, Reklamationsstatistiken
und offenen Projekten.

Ergebnis sind dokumentierte Zielvereinbarungen mit klaren Verantwortlichkeiten und
Terminen.

In der Praxis folgt das Vorgehen haufig dem Schema Ruckblick, Ist-Analyse,
Zielfestlegung, MalRnahmenplanung.

Fur A- und B-Lieferanten ist das Jahresgespréach tblich, wahrend C-Lieferanten
seltener oder schriftlich betreut werden.
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| Definition: Jahresgesprach

Das Jahresgesprach im Einkauf ist ein strukturierter, in der Regel jahrlicher Strategie- und
Leistungstermin mit einem Lieferanten. Es unterscheidet sich von operativen Abstimmungen durch
seinen langerfristigen Horizont, die Einbindung von Kennzahlen und die verbindliche Vereinbarung von
Zielen.

Abgrenzung zu anderen Meeting-Formaten

Vom Jahresgesprach abzugrenzen sind Quartalsreviews, die operativere Themen wie
Kapazitatsabgleich Lieferant und offene Bestellungen behandeln, sowie tagliche Eskalationsrunden bei
Line Stop oder akuten Versorgungsproblemen. Das Jahresgesprach blickt auf zwolf Monate zurlick und
plant zwolf Monate voraus. Es ist damit das oberste Treffen in einer gestuften Meeting-Hierarchie.
Praxisbewahrte Unternehmen kombinieren alle drei Ebenen, damit keineDiskussion im
Jahresgesprach das erste Mal stattfindet.

Zweck und Nutzen

Der Hauptzweck besteht darin, die Zusammenarbeit verbindlich weiterzuentwickeln: Leistungsrickblick,
Preis- und Kostenfragestellungen, Qualitdtsthemen und Innovationspotenziale werden gebtindelt. Fir
den Einkauf starkt das Jahresgespréach die Verhandlungsposition, weil es auf dokumentierten Fakten
basiert. Fir den Lieferanten bietet es Planungssicherheit und einen direkten Draht zu Entscheidern.

Ein weiterer Nutzen liegt in der Frilhwarnung: Riskothemen wie Lieferfahigkeit oder
Einbieterkonstellationen werden systematisch adressiert und flieBen in den Risk Mitigation Plan ein.

| Vorbereitung und Ablauf eines Jahresgesprachs

Der Wert eines Jahresgesprachs entscheidet sich in der Vorbereitung. Ohne belastbare Daten, klares
Zielkorsett und vorab abgestimmte Agenda verkommt der Termin zu einem allgemeinen Austausch.

Datengrundlage aufbereiten

Kern der Vorbereitung ist die Lieferantenleistungsbewertung mit den Dimensionen Qualitat,
Lieferleistung, Kosten und ggf. Innovation. Erganzend herangezogen werden Reklamations- und
Bemusterungsdaten wie der Initial Sample Inspection Report (ISIR), Statistiken zum
Wareneingangsbeleg (GRN), Ergebnisse der Bedarfsermittlung und Forecastdaten. Auch kommerzielle
Zahlen wie Orderanteile, Preisentwicklungen und die Dual-Sourcing-Quote gehdren auf den Tisch. Alle
Daten sollten vorab intern abgestimmt sein, damit der Eink&ufer mit einer Stimme spricht.

Agenda und Teilnehmer

Bewahrt hat sich eine Agenda mit den Blocken Rickblick auf das Vorjahr, Kennzahlenreview, offene
Punkte, strategische Themen wie Innovationsroadmap mit Lieferanten, Kapazitats- und
Technologiefahigkeit sowie Ziele fir das Folgejahr. Auf Kauferseite nehmen typischerweise der
verantwortliche Einkaufer, ein Qualitatsvertreter und bei strategischen Lieferanten ein Logistik- oder
Entwicklungsvertreter teil. Der Lieferant entsendet haufig Vertriebsleitung und ggf. einen
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Technologieverantwortlichen. Termine werden in der Praxis friihzeitig im Jahresplan fixiert, haufig im
ersten Quartal.

Ergebnisdokumentation

Jedes Jahresgesprach endet mit einem schriftlichen Protokoll, das Zielvereinbarungen, MaRnahmen,
Verantwortliche und Fristen festhalt. Dieses Dokument ist die Grundlage fiir die Folgegesprache und
sollte im Lieferantenstamm bzw. im Lieferantenmanagement-System abgelegt werden. Wichtig ist, die
vereinbarten MalRnahmen in laufende Prozesse einzuspeisen, etwa in Lieferantenentwicklung oder
Preisverhandlungen, statt sie als isoliertes Papier abzulegen.

| Wichtige KPIs und Themen im Jahresgesprach

Kennzahlen geben dem Jahresgespréach Obijektivitat und vermeiden die Verhandlung tiber Gefiihle. Die
Auswahl der KPIs orientiert sich an der Lieferantenklasse und der Branche.

Leistungs- und Qualitatskennzahlen

StandardmaRig diskutiert werden Liefertreue, Qualitat wie Ausschuss- und Reklamationsquote sowie
Reaktionszeiten bei Bemusterungen. Bei produzierenden Lieferanten kommen Kennzahlen zur
Lieferfahigkeit und Ergebnisse aus Cycle Counting oder Inventurabstimmungen hinzu, wenn
kommissionierte Bestande relevant sind. Auch Termin- und Mengenabwehr aus der Bottleneck-Analyse
werden riickblickend bewertet. Wichtig ist, jede Kennzahl mit einer Zielmarke fiir das Folgejahr zu
versehen.

Kosten-, Risiko- und Innovationsthemen

Auf kommerzieller Seite stehen Preisentwicklung, Indexklauseln, Cost-Saving-Vereinbarungen und ggf.
Vertragsverlangerungen im Fokus. Risikoaspekte wie Supplier Risk Management, Doppelquellierung
und Kapazitatsreserven werden anhand konkreter Szenarien besprochen. Strategische Lieferanten
zeigen im Jahresgesprach idealerweise ihre Innovationsroadmap mit Lieferanten inklusive geplanter
Technologie- und Kapazitatsschritte. Gegebenenfalls werden auch Standards wie ECLASS fir den
Produktdatenaustausch oder harmonisierte Prozesse im Kleinbestellprozess thematisiert.

Priorisierung nach Lieferantenklasse

Nicht jeder Lieferant erhélt dasselbe Jahresgespréach. Bei A-Lieferanten stehen Strategie, Innovation
und Langfristvertrage im Vordergrund, bei B-Lieferanten Leistungsentwicklung und Kostenthemen, bei
C-Lieferanten eine kurze Performance-Besprechung oder schriftliches Feedback. Diese Staffelung halt
den Aufwand beherrschbar und konzentriert Ressourcen dort, wo Hebelwirkung besteht.

| Risiken und Kontrollen beim Jahresgesprach

Ohne Struktur und Nachverfolgung verliert das Jahresgesprach schnell an Wirkung. Typische
Schwachen sind fehlende interne Abstimmung, reine Gefuhlswerte und unklare Konsequenzen.

Amplifa Marketplace - Einkaufslexikon Seite 3von 7



G Jahresgesprach: Strategisches Review zwischen Einkauf und Lieferanten

Haufige Fehler

Haufig beobachtet werden: unvorbereitete Teilnehmer, widersprichliche Botschaften aus Einkauf und
Qualitat, keine schriftlichen Zielvereinbarungen sowie ein Jahresgespréch, das ohne Bezug zu
operativen Reviews bleibt. Problematisch ist auch, wenn kritische Themen wie Qualitatsprobleme oder
unzureichende Lieferfahigkeit aus Ricksichtnahme ausgespart werden. Fehlende Nachverfolgung ist
der haufigste Grund, warum Maflinahmen im Folgejahr nicht umgesetzt werden.

Kontrollen und Nachverfolgung

Wirksame Kontrollen sind: feste Protokollvorlage mit Ma3Bnahmenlisten, quartalsweise Review der
vereinbarten Mal3nahmen in den operativen Terminen und Verkntpfung der Zielerreichung mit der
nachsten Lieferantenbewertung. Bei kritischen Ergebnissen wie drohender Lieferfahigkeit oder
Qualitatsdefiziten wird ein Risk Mitigation Plan mit konkreten UbergangsmaRnahmen definiert.
Eskalationswege und Freigabegrenzen Einkauf fir vertragliche Zusagen sollten vorab intern geklart
sein.

Rechtliche und vertragliche Hinweise

Zielvereinbarungen aus dem Jahresgesprach sind grundsatzlich unverbindlich, solange sie nicht
vertraglich fixiert werden. Wer verbindliche Wirkungen erzielen will, sollte Zielerreichung und
Konsequenzen in Rahmenvertrag, Einkaufsbedingungen oder Nachtrdge aufnehmen. Insbesondere bei
Preis-, Hafts- und Geheimnisthemen sowie bei geplanter IP-Ubertragung aus gemeinsamen
Entwicklungen ist eine anwaltliche Prifung im Einzelfall ratsam. Auch internationale Lieferanten
erfordern Klarung, welche Incoterms bzw. Inkoterms-Regelungen etwa Incoterms EXW oder Incoterms
FOB gelten und wie dieser Punkt im Gesprach adressiert wird.

| Aktuelle Entwicklungen und Digitalisierung

Jahresgesprache wandeln sich: Daten stehen automatisiert bereit, Treffen werden hybrid gefuhrt, und
das Lieferantenmanagement verschmilzt zunehmend mit Nachhaltigkeits- und Risikoreporting.

Digitalisierte Vorbereitung

Viele Einkaufsorganisationen automatisieren die Kennzahlenbereitstellung, sodass Bewertungsdaten
aus ERP und Qualitditsmanagement ohne manuellen Aufwand in einer einheitlichen
Datenmodell-Struktur vorliegen. Das reduziert Vorbereitungsaufwand und erhéht Objektivitat.
Dashboards mit Trendverlaufen ersetzen zunehmend statische Jahresberichte. Voraussetzung ist ein
sauberes Datenmodell, das Lieferantenstammdaten, Kreditorenstammdaten und Bewertungsdaten
konsistent verknUpft.

Nachhaltigkeit und Resilienz als neue Themen

Nachhaltigkeitsanforderungen, CO-Daten und Lieferkettendue-Diligence-Fragestellungen sind in den
letzten Jahren zu Standardagendapunkten geworden. Ebenso riickt Resilienz starker in den Fokus:
Absicherung durch Dual-Sourcing-Quote, Risikofriherkennung im Supplier Risk Management und
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Szenarien zur Lieferfahigkeit werden systematischer diskutiert als noch vor einigen Jahren. Bei
Ausschreibungs- und Verhandlungsfragen kann das Jahresgesprach auch als Auftakt fur eine
anschlieRende tender-basierte Neupositionierung dienen.

Hybride Formate und global verteilte Lieferanten

Bei internationalen Lieferanten haben sich hybride oder remote Jahresgesprache etabliert, erganzt
durch gelegentliche personliche Besuche. Das senkt Reiseaufwand, verlangt aber eine besonders
strukturierte Agenda und Vorab-Dokumentation. In der Praxis bewéhrt es sich, sensitive Themen wie
Preisverhandlungen oder gravierende Qualitéatsprobleme bevorzugt personlich oder zumindest in
geschlossener Videokonferenz zu besprechen.

| Typische Kennzahlen

Kennzahl Typischer Wert

Liefertreue > 95 %
Ublicher Zielwert fiir A-Lieferanten; Branche und Produkttyp
beeinflussen die Marke.

Reklamationsquote <1%
Richtwert im Serienbereich; bei Neuteilen wahrend Bemusterung
hoher.

Maflnahmen-Abschlussquote > 90 %

Anteil der im Jahresgesprach vereinbarten MaZnahmen, die im
Folgejahr abgeschlossen werden.

A-/B-Lieferanten mit > 95 %
Jahresgespréch Abdeckungsgrad des Terminformats im strategischen
Lieferantenportfolio.

| Praxisbeispiel

Ein mittelstandischer Maschinenbauer fiihrt mit seinen rund 40 A- und B-Lieferanten jahrlich
strukturierte Jahresgesprache durch. Vorbereitet werden die Termine mit einer standardisierten
Bewertung, die Qualitéat, Liefertreue und Kosten auf einer Skala von 1 bis 10 abbildet. In einem Fall
zeigte die Bewertung eines Mechaniklieferanten tiber zwei Jahre sinkende Liefertreue bei steigenden
Reklamationszahlen. Im Jahresgesprach wurde das offen adressiert, eine gemeinsame
Mafnahmenliste mit Quartalsreviews vereinbart und parallel ein Risikopfad mit einer zweiten Quelle
definiert.

e Standardisierte Agenda mit Kennzahlenreview, Risikothemen und Zielvereinbarung
e VerknlUpfung der Bewertungsergebnisse mit Preis- und Orderanteilsentscheidungen

e Quartalsweise Nachverfolgung der MaRnahmenliste in den operativen Reviews
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e Aufbau einer zweiten Quelle zur Reduzierung der Abhangigkeit

| Fazit

Das Jahresgesprach ist das Scharnier zwischen operativem Tagesgeschaft und strategischem
Lieferantenmanagement. Sein Wert entsteht nicht im Termin selbst, sondern durch saubere
Vorbereitung mit belastbaren Kennzahlen und durch konsequente Nachverfolgung der vereinbarten
MalRnahmen. Wer Ergebnisse schriftlich festhélt, sie an nachfolgende Reviews koppelt und kritische
Themen offen adressiert, verwandelt das Jahresgespréach in ein wirksames Steuerungsinstrument.
Gleichzeitig bleibt es ein vertrauenshildendes Format, das Partnerschaften auf Augenhéhe starkt. Fir
Einkaufsorganisationen mit vielen strategischen Lieferanten ist ein gestuftes Meeting-System mit dem
Jahresgesprach an der Spitze bewahrte Praxis.

| Haufige Fragen

? Was ist ein Jahresgesprach im Einkauf?

Ein Jahresgesprach ist ein jahrlicher, strukturierter Strategie- und Leistungstermin zwischen
Einkaufsorganisation und Lieferant. Es bundelt den Riickblick auf Kennzahlen wie Liefertreue und
Quialitat, bespricht Risiken und Innovationspotenziale und endet mit dokumentierten
Zielvereinbarungen. Es erganzt operativere Formate wie Quartalsreviews.

? Welche Themen gehdren in ein Lieferanten-Jahresgespréach?

Typische Themen sind die Lieferantenleistungsbewertung, Qualitats- und Reklamationsdaten,
Kosten- und Preisentwicklung, Kapazitaten, Risiken wie Lieferfahigkeit und Einbieterkonstellationen
sowie strategische Kooperationsfragen. Bei strategischen Lieferanten kommt die
Innovationsroadmap dazu. Abgeschlossen wird das Gesprach mit konkreten Mal3nahmen,
Verantwortlichkeiten und Terminen.

? Wie bereitet man ein Jahresgesprach mit einem Lieferanten vor?

Zunachst werden Bewertungsdaten aus der Lieferantenleistungsbewertung,
Reklamationsstatistiken und kommerzielle Zahlen intern abgestimmt. Dann folgt eine strukturierte
Agenda mit Ruckblick, Kennzahlenreview, strategischen Themen und Zielfestlegung. Wichtig ist,
dass alle internen Beteiligten wie Einkauf, Qualitat und Logistik mit einer Stimme auftreten und die
Freigabegrenzen fiir Zusagen geklart sind.

? Mit welchen Lieferanten sollte man Jahresgespréache fuhren?

Ublicherweise mit A- und B-Lieferanten, da dort Hebelwirkung am groRten ist. C-Lieferanten
erhalten haufig nur eine kurze schriftliche Bewertung oder ein verkirztes Format. Die
Klassifizierung erfolgt anhand des Lieferantenportfolios nach Auftragsvolumen, Kritikalitat und
Risikopotenzial.
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7 Sind Zielvereinbarungen aus dem Jahresgespréch rechtlich bindend?

In der Regel sind sie zunachst unverbindliche Absichtserklarungen. Bindende Wirkung entsteht nur,
wenn Inhalte vertraglich fixiert werden, etwa im Rahmenvertrag, in Einkaufsbedingungen oder in
einem Nachtrag. Bei verbindlichen Zusagen, Preisen oder geplanter IP-Ubertragung sollte die
konkrete Formulierung juristisch geprift werden.

7 Wie oft sollte man Lieferantengesprache fuhren?

Bewahrt ist eine gestufte Struktur: jahrliche strategische Jahresgesprache, quartalsweise operative
Reviews und bei Bedarf monatliche oder wochentliche Eskalationsrunden bei akuten Problemen.
Die Frequenz richtet sich nach Lieferantenklasse und kritischen Themen wie Qualitatsproblemen
oder Versorgungsengpassen.

Passende Anbieter auf Amplifa finden

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