Gmplifd EINKAUFSLEXIKON

Lieferantengesprach:
Gesprachsfuhrung und
Vorbereitung fur Einkaufer

Das Lieferantengesprach ist ein strukturiertes Gesprach zwischen Einkaufer und Lieferant, mit
dem Ziele wie Preiskonditionen, Liefertreue, Qualitdtsanforderungen oder Innovationsthemen
verhandelt und abgestimmt werden. Es kann als Teil eines Vergabeprozesses, als
regelmafiger Performance-Termin oder als strategischer Austausch erfolgen. Professionell
vorbereitet ist es eines der wirksamsten Instrumente, um Kosten zu senken, Risiken zu
steuern und die Zusammenarbeit langfristig zu sichern.

Stand Oktober 2026 - amplifa-marketplace.ai/lexikon/lieferantengespraech

Das Wichtigste in Kiirze

01 Ein Lieferantengespréach folgt typischerweise einer klaren Struktur aus Vorbereitung,
Zielformulierung, Gesprachsfuhrung und Nachbereitung mit dokumentierten
Vereinbarungen.

02 Unterschieden werden Einstiegsgespréche, Preis- und Vertragsverhandlungen,
Performance-Reviews sowie strategische Partnerschaftsgesprache.

03 Grundlage sind Daten wie Bestellhistorie, Liefertreue und Qualitatskennzahlen sowie
eine definierte Beschaffungsstrategie.

04 Ergebnisse werden in einem Gesprachsprotokoll mit Verantwortlichkeiten und Terminen
festgehalten.

05 In der Praxis haben sich Preisgesprache und Lieferantenbewertung als Taktgeber flr
regelmafige Lieferantengesprache etabliert.

| Definition: Lieferantengesprach

Ein Lieferantengespréach ist ein vor- und nachbereiteter Austausch zwischen einem Einkaufer
beziehungsweise einem Einkaufsteam und einem Lieferanten Uber wirtschaftliche, technische,
logistische oder qualitative Themen der Zusammenarbeit. Es unterscheidet sich vom informellen
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Kontakt durch definierte Ziele, dokumentierte Ergebnisse und meist eine regelmafRige Frequenz.

Abgrenzung zu Verhandlung und Audit

Die Verhandlung ist ein Teilaspekt des Lieferantengesprachs und zielt auf verbindliche Konditionen wie
Preise, Mengenstaffel oder Incoterms ab. Ein Lieferantenaudit priift demgegeniber systematisch
Fahigkeiten und Prozesse vor Ort, etwa im Rahmen der Lieferantenqualifizierung. Das
Lieferantengesprach verbindet beides: es tragt Informationen zusammen, klart Erwartungen und fuhrt
zu Vereinbarungen, ohne selbst immer vertragsrelevant zu sein.

Rechtliche Einordnung

Grundsatzlich ist ein Lieferantengespréach nicht verbindlich, solange keine vertraglichen Zusagen
getroffen werden. Preisangaben kénnen als Non-Binding Offer formuliert werden, um sich friihzeitig
auszutauschen, ohne Angebotspflichten auszuldsen. Sobald however konkrete Konditionen vereinbart
werden, sollte geprift werden, ob diese schriftlich fixiert werden missen. Im Einzelfall, etwa bei
vergaberechtlich relevanten Vorgangen im offentlichen Sektor, gelten besondere Regeln zur
Gleichbehandlung.

| Ziele und Gesprachsformen

Lieferantengesprache dienen ganz unterschiedlichen Zwecken, von der Erstansprache bis zur
strategischen Partnerschaft. Die Gesprachsform bestimmt Inhalt, Teilnehmer und Tonalitat. Wer das
Ziel nicht klar definiert, verliert im Gesprach schnell die Kontrolle und dokumentiert am Ende nur
allgemeine Absichtserklarungen.

Einstiegs- und Qualifizierungsgesprach

Beim Erstkontakt mit einem potenziellen Lieferanten geht es um Kapazitaten, Referenzen,
Zertifizierungen und logistische Rahmenbedingungen. Der Eink&ufer prift, ob ein Potential zur
Aufnahme in die Lieferantenstammdaten besteht, und legt erste Erwartungen fest. Haufig folgt darauf
ein Qualifizierungsprozess mit Musterlieferung oder Probeauftrégen, bevor es zu reguléren
Freitextbestellungen oder Rahmenvertrdgen kommt.

Preis- und Konditionsgesprach

Hier stehen Kosten im Mittelpunkt: Preisanpassungen, Mengenstaffel, Zahlungsziele,
Energiepreiszuschlag oder Incoterms wie EXW und DPU. Der Einkaufer argumentiert mit Daten aus
der Bestellhistorie, Marktpreisen und Alternativlieferanten. Ziel ist eine Vereinbarung, die fur beide
Seiten wirtschaftlich tragfahig ist, nicht der kurzfristige Preisdiktat ohne Blick auf die Gesamtkosten der
Zusammenarbeit.

Performance- und Strategiegesprach

Regelmafige Lieferantenbewertungsgesprache besprechen Liefertreue, Reklamationen und
Flexibilitat, oft erganzt um Exception Management und Expediting-Themen bei kritischen Positionen.
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Strategische Gesprache mit A- und B-Lieferanten der ABC-XYZ-Analyse behandeln
Entwicklungsprojekte, Innovation Funnel-Beitrdge oder Langfristvereinbarungen mit
Jahresabruf-Regelungen. Hier werden auch Materialgruppenhierarchie und Beschaffungsstrategie
besprochen.

| Vorbereitung und Vorgehen

Der Erfolg eines Lieferantengespréachs entscheidet sich weitgehend vor dem Termin. Eine strukturierte
Vorbereitung gibt dem Einkaufer Sachautoritat und verhindert, dass der Lieferant das Gesprach
dominiert.

Datengrundlage aufbereiten

Zentral sind Daten aus der Bestellhistorie: Volumen, Preisanomalien, Liefertreue, Qualitdtskennzahlen
und offene Reklamationen. Erganzend helfen die Risikomatrix zur Einschéatzung der Abhangigkeit
sowie ABC-XYZ-Analyse zur Einordnung der Lieferantengewichtigkeit. Bei Bedarfsmengen mit
Planungsunsicherheit sollten auch Lieferplanabrufe optimiert oder Aussagen zum S&OP Cycle
einbezogen werden.

Ziele und Verhandlungsleitfaden definieren

Vor dem Termin legt der Einkaufer Zielkorridor, Verhandlungspositionen, Walk-away-Punkte und
mogliche Zugestéandnisse fest. Ein Verhandlungsleitfaden mit Prioritaten hilft, auch bei unerwarteten
Wendungen sachlich zu bleiben. Bei komplexen Themen wie einem Leistungsverzeichnis fur
Lohnfertigung oder Zertifizierungsnachweisen, etwa FSC/PEFC-Zertifikat im Holzbereich, werden
Fachkollegen aus Technik oder Qualitat einbezogen.

Teilnehmer und Format wéahlen

Je nach Zielsetzung gehort neben dem Eink&ufer auch Qualitatssicherung, Entwicklung oder Logistik
zum Team. GrofR3e Lieferanten senden oft Account Manager und Techniker; die Zusammensetzung
sollte spiegelbildlich passen. Vor Ort-Termine eignen sich fir technische Themen und
Werksbesichtigungen, Videokonferenzen fiir Routinereviews. Fur zwischenzeitliche Themen bleibt
Briefing via E-Mail oder Portal moglich, falls keine dringende Klarung ansteht.

| Wichtige KPIs und Kennzahlen

Kennzahlen machen das Gesprach objektiv und verwandeln Eindriicke in belastbare Argumente. Sie
bilden die Basis fur die Lieferantenbewertung und die Ableitung von MaZnahmen.

Liefer- und Qualitatskennzahlen

Liefertreue (OTD), Liefertreue-Termintreue, Ausschuss- und Reklamationsquote sowie
Losgrofen-Flexibilitat sind Standardindikatoren. Auch die Reaktionszeit auf Anfragen und die Qualitat
der Bestellbestatigungen, inklusive Abweichungsrate im Exception Management, gehdren dazu. Daten
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werden idealerweise aus dem ERP gespeist und dem Lieferanten vorab zur Verfuigung gestellt, damit
das Gesprach sachlich bleibt.

Wirtschaftliche Kennzahlen

Hierzu zahlen Preisentwicklung, eingesparte Kosten gegeniiber Baseline, Anzahl und Volumen von
Freitextbestellungen, die konvertiert werden sollten, sowie Anteil an Einmalauftragen versus
Rahmenvertrag. Auch Zahlungsziele und Incoterms-Kostenanteile flieBen ein. Wer mit
Gutschriftverfahren (ERS) arbeitet, kann zusatzlich die Prozessqualitat der Fakturierung bewerten.

Zielerreichung des Gesprachs selbst

Metapunkte wie die Anzahl umgesetzter Malinahmen aus vorherigen Gesprachsprotokollen oder die
Termintreue der abgestimmten Aktionen zeigen, ob die Gesprachskultur funktioniert. Auch die Zeit bis
zur Umsetzung von Preisvereinbarungen in Stammdaten und Bestellprozessen wird in der Praxis
haufig gemessen.

| Risiken und Kontrollen

Lieferantengesprache bergen operative und strategische Risiken, wenn sie unvorbereitet, unstrukturiert
oder ohne Dokumentation stattfinden. Kontrollen sichern Qualitdt und Nachvollziehbarkeit.

Informations- und Abhangigkeitsrisiken

Wer zu frih Kapazitatsplane, Margen oder interne Anforderungen offenlegt, schwacht die
Verhandlungsposition. Umgekehrt entsteht durch unklare Signale bei Lieferanten falsche Erwartungen,
etwa zu Jahresabrufen oder Ausschlief3lichkeit. Die Abhangigkeit von Single-Sourcing-Lieferanten
sollte vor jedem Gesprach anhand der Risikomatrix neu bewertet werden.

Dokumentation und Compliance

Jedes Gesprach sollte mit Protokoll, Vereinbarungen, Verantwortlichkeiten und Terminen dokumentiert
werden. Das schutzt vor Streitigkeiten und schafft Grundlage fiir das nachste Review.
Compliance-relevante Themen wie Zuwendungen, Compliance-Vorgaben oder Antikorruptionsregeln
werden intern geregelt und sollten bewusst nicht mit Verhandlungsthemen vermengt werden.

Kontrolle tiber Nachverfolgung

Vereinbarungen wirken nur, wenn sie Uberprift werden. Ein Mafl3e-Nachverfolgungssystem mit
Review-Terminen und Eskalationspfaden stellt sicher, dass zugesagte Verbesserungen wie gestiegene
Liefertreue oder geé&nderte Mengenstaffel auch eintreffen. Sonst verkommt das Lieferantengesprach
zur Ritualhandlung ohne Effekt.
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| Aktuelle Entwicklungen

Lieferantengesprache veréandern sich durch Digitalisierung, Nachhaltigkeitsanforderungen und volatile
Markte. Eink&ufer missen sich auf neue Themen einstellen.

Nachhaltigkeit und Zertifizierungen

Lieferkettensorgfaltspflichten, CO2-Diskussion und Zertifizierungsnachfragen wie FSC/PEFC-Zertifikat
im Holzbereich oder ISO-Standards sind zunehmend fester Bestandteil von Lieferantengesprachen.
Einkaufer fragen Nachweisfiihrung, Emissionsdaten und Verarbeitungskonzepte ab. Das Thema hat
sich von der Randnotiz zum reguléren Agendapunkt entwickelt.

Volatilitat und Kostendruck

Energiepreiszuschlag, Rohstoffindexierung und gestorte Lieferketten erfordern flexible
Vertragskonstruktionen. Gesprache drehen sich haufiger um Indexklauseln, Mengenkorridore,
Losbildung und Sicherheitsbestande statt nur um Preisabschléage. Lieferplanabrufe optimieren und
abgestimmte S&OP Cycle-Themen gewinnen an Bedeutung.

Digitalisierung der Vorbereitung

Lieferantenportale, automatisierte Lieferantenbewertung und Kl-gestltzte Datenaufbereitung verkirzen
die Vorbereitung erheblich. Einkaufer erhalten schneller ein belastbares Bild der Ist-Situation und
koénnen sich im Gespréach auf Interpretation und MaRnahmen konzentrieren. Standardisierte
Review-Formate wie quartalsweise QBRs (Quarterly Business Reviews) etablieren sich zunehmend
auch im Mittelstand.

I Typische Kennzahlen

Kennzahl Typischer Wert

Liefertreue (OTD) > 95 %
Ublicher Zielwert fir A-Lieferanten; Basis vieler
Performance-Gesprache

Reklamationsquote <1%
Branchenabhéngig; richtet sich nach Material und
Toleranzanforderungen

MalRnahmenumsetzung >80 %
Antell fristgerecht umgesetzter MalRhahmen aus
Gespréachsprotokollen

Bestatigungsabweichungen <5%

Anteil abweichender Bestellbestatigungen, relevant fiir Exception
Management
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| Praxisbeispiel

Ein mittelstdndischer Maschinenbauer mit rund 60 Millionen Euro Jahresbeschaffungsvolumen lud
seine funf wichtigsten A-Lieferanten aus der ABC-XYZ-Analyse zu halbjahrlichen
Performance-Gesprachen ein. Vorbereitet wurden Termin und Agenda mit Daten aus der
Bestellhistorie, Liefertreue-Kennzahlen, Reklamationsquoten und einer aktualisierten Risikomatrix. Bei
einem Stahlzulieferer zeigte sich in der Auswertung eine riicklaufige Liefertreue bei gleichzeitiger
Preiserhohung von tber zehn Prozent durch einen Energiepreiszuschlag. Das Gesprach fuhrte zu
einer indexierten Preisklausel, verbindlichen Sicherheitsbestanden und einer vereinbarten
Prozessverbesserung im Expediting.

e Vorabversand von Kennzahlen und Agenda an den Lieferanten zwei Wochen vor dem Termin
e Klare Zielsetzung: Preisklausel prufen, Liefertreue verbessern, Loshildung flexibilisieren

e Dokumentation aller Vereinbarungen im Gesprachsprotokoll mit Verantwortlichkeiten und
Reviewtermin

e Nachverfolgung der Malinahmen im nachsten Quartalstermin mit aktualisierter
Lieferantenbewertung

| Fazit

Das Lieferantengesprach ist weit mehr als ein Termin im Kalender: Es ist das zentrale
Steuerungsinstrument zwischen Einkaufer und Lieferant, um Konditionen, Qualitat, Lieferfahigkeit und
Innovationsthemen verbindlich abzustimmen. Der Unterschied zwischen einem wirksamen Gesprach
und einer Pflichtveranstaltung liegt in der Vorbereitung, der klaren Zielsetzung und der konsequenten
Nachverfolgung. Daten wie Bestellhistorie und Lieferantenbewertung geben die sachliche Grundlage,
die Gesprachsfuhrung entscheidet Uber die Beziehungsebene. Wer Lieferantengesprache systematisch
gestaltet, senkt nicht nur Kosten, sondern baut auch resilientere und innovationsoffene
Lieferbeziehungen auf. Im Ergebnis ist das Lieferantengespréch ein Qualitatsmerkmal eines
professionellen Einkaufs.

| Haufige Fragen

7 Wie oft sollten Lieferantengesprache stattfinden?
Die Frequenz hangt von der strategischen Bedeutung des Lieferanten ab. A-Lieferanten der
ABC-XYZ-Analyse werden typischerweise quartals- bis halbjahrlich besprochen, C-Lieferanten
haufig nur bei Anlass. Zusatzlich sollten Gesprache bei Preisdnderungen, Qualitatsproblemen oder
grof3en Ausschreibungen stattfinden.

? Welche Themen gehoren in ein Lieferantengesprach?

Klassische Themen sind Liefertreue, Qualitdt und Reklamationen, Preiskonditionen und
Mengenstaffel, Incoterms, Zahlungsziele sowie Kapazitaten und Flexibilitat. Bei strategischen
Lieferanten kommen Entwicklungsprojekte, Innovationsbeitrage, Nachhaltigkeitsanforderungen und
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Langfristvereinbarungen hinzu. Die Agenda sollte vorab mit dem Lieferanten abgestimmt werden.

? Wie bereite ich mich als Einkaufer auf ein Lieferantengespréach vor?

Zunachst werden Daten aus Bestellhistorie, Lieferantenbewertung, Risikomatrix und
Qualitatskennzahlen aufbereitet. Dann werden Ziele, Verhandlungsleitfaden, Zielkorridor und
Walk-away-Punkte definiert. Schlie3lich werden Teilnehmer aus Fachbereichen einbezogen und
eine Agenda an den Lieferanten versendet, damit dieser sich ebenfalls vorbereiten kann.

?  Wie fuhrt man ein schwieriges Gesprach mit einem Lieferanten?

Wichtig sind Sachlichkeit, Fakten statt Vorwiirfe und eine klare Zielsetzung. Kritische Themen wie
Reklamationen oder Liefertreue werden mit Zahlen belegt und gemeinsam nach Ursachen und
Losungen gesucht. Drohungen wie Lieferantenwechsel sollten nur ausgesprochen werden, wenn
sie realistic und vorbereitet sind; sonst verliert man Glaubwiurdigkeit.

7 Was ist der Unterschied zwischen Lieferantengesprach und Verhandlung?

Die Verhandlung ist ein Teilaspekt des Lieferantengespréachs und zielt auf verbindliche Konditionen
wie Preise, Mengenstaffel oder Incoterms. Ein Lieferantengesprach umfasst daneben Information,
Performance-Review, Strategieaustausch und Beziehungspflege. Es kann eine Verhandlung
enthalten, muss aber nicht in jedem Termin dazu werden.

7 Wie dokumentiert man ein Lieferantengespréach richtig?

Ein Gespréachsprotokoll sollte Datum, Teilnehmer, besprochene Themen, getroffene
Vereinbarungen, Verantwortlichkeiten und Fristen enthalten. Es wird nach dem Termin zeitnah an
den Lieferanten versendet und bei Diskrepanzen korrigiert. Die dokumentierten MalZnahmen dienen
als Grundlage fiir das nachste Review und die Lieferantenbewertung.

Passende Anbieter auf Amplifa finden

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