
EINKAUFSLEXIKON

Preisverhandlung im
Vergabeverfahren: Strategien für
technische Einkäufer
Die Preisverhandlung im Vergabeverfahren ist der zentrale Schritt zwischen Angebotsabgabe

und Auftragsvergabe, in dem Einkäufer Konditionen, Preise und Vertragsdetails mit Bietern

aushandeln. Sie folgt auf das RFX im Einkauf und mündet idealerweise in einen Binding Offer

als verbindliche Angebotsgrundlage. Für technische Zulieferer und Industriebeschaffung

entscheidet sie nicht nur über Stückkosten, sondern auch über Kapazitäten,

Zahlungsbedingungen und Lieferverlässlichkeit. Wer strukturiert verhandelt, sichert sich

nachhaltige Einsparungen, ohne Lieferantenbeziehungen oder Qualität zu gefährden.
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Das Wichtigste in Kürze

01 Die Preisverhandlung folgt typischerweise auf die Angebotsphase eines strukturierten

RFX-Prozesses und endet mit einem verbindlichen Angebot.

02 Häufig werden in der Praxis Einsparungen von 3 bis 8 Prozent gegenüber dem

Erstangebot erzielt – je nach Markt- und Wettbewerbslage.

03 Grundlage jeder Verhandlung ist eine belastbare Kostenaufschlüsselung (Cost

Breakdown) der eingereichten Angebote.

04 Zahlungsbedingungen, Skonto, Frachtzuschläge und Mindestabnahmemengen sind

ebenso verhandelbar wie der Stückpreis.

05 Bei öffentlichen Vergaben sind Verhandlungen stark reguliert; hier gelten die Vorgaben

der jeweiligen Vergabeverordnungen.

06 Dokumentation und Vergleichbarkeit der Verhandlungsrunden sind Voraussetzung für

Compliance und spätere Contract Renewals.
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Definition: Preisverhandlung im Vergabeverfahren

Die Preisverhandlung im Vergabeverfahren bezeichnet die strukturierte Aushandlung wirtschaftlicher

und vertraglicher Konditionen mit ausgewählten Bietern nach Abschluss der Angebotsphase. Sie ist

Teil des Source-to-Contract (S2C)-Prozesses und zielt darauf ab, das beste Gesamtpaket aus Preis,

Qualität, Kapazität und Lieferkonditionen zu erreichen.

Abgrenzung zur Bieterverfahrensphase

In der Bieterphase – häufig als Auktion oder mehrere Verhandlungsstufen organisiert – konkurrieren

Anbieter ausschließlich über den Preis bei festen Spezifikationen. Die klassische Preisverhandlung

hingegen ist bilateraler Natur: Sie erlaubt die Anpassung von Spezifikationen, Losgrößen,

Zahlungsbedingungen und Vertragslaufzeiten. In der Praxis kombinieren viele Einkäufer beide

Elemente: einen kompetitiven Bieterwettbewerb zur Preisfindung, gefolgt von gezielten bilateralen

Gesprächen mit dem wahrscheinlichsten Anbieter.

Bieterverfahren: mehrere Anbieter, Preis im Fokus

Bilaterale Verhandlung: Gesamtpaket inklusive Qualität und Logistik

Hybridform in der Praxis am verbreitetsten

Rechtlicher Rahmen und Compliance

Bei öffentlichen Ausschreibungen nach VOB/VgA oder Sektorenverordnungen sind

Verhandlungsspielräume eng begrenzt: Nachträgliche Preisänderungen und Informationsasymmetrien

sind regelmäßig unzulässig. In der Privatwirtschaft gilt Vertragsspielraum, allerdings sollten interne

Governance-Regeln – etwa Vergaberichtlinien und Freigabestufen – eingehalten werden. Juristische

Einzelfragen wie Kartellrecht oder Abnahmeverpflichtungen sollten stets fachlich geprüft werden.

Dokumentationspflichten

Jede Verhandlungsrunde sollte dokumentiert werden: wer, wann, welche Konditionen, welche

Begründungen. Dies schützt gegenüber Revisoren, erleichtert den späten Contract Renewal und

schafft Transparenz für den Abwicklungsprozess. Eine saubere Historie ist auch die Grundlage für ein

belastbares Supplier Rating nach Auftragsstart.

Methoden und Vorgehen in der Verhandlung

Erfolgreiche Preisverhandlungen beruhen weniger auf Verhandlungsgeschick als auf methodischer

Vorbereitung. Kern ist die Trennung von Preis, Kostenstruktur und Wertschöpfung – hier hilft eine

detaillierte Kostenanalyse, die Material-, Fertigungs-, Logistik- und Gemeinkostenanteile offenlegt.

Ergänzend liefern Analysemethoden wie die ABC-XYZ-Analyse Hinweise darauf, welche Artikel

überhaupt verhandlungswürdig sind und welche Hebel sich rechnen.
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Should-Cost-Analyse und Cost Breakdown

Die Should-Cost-Analyse schätzt, was ein Teil kosten sollte, wenn der Lieferant effizient fertigt. Daraus

ergeben sich Ziel- und Grenzpreise für die Verhandlung. Eine vom Bieter anzufordernde Cost

Breakdown macht sichtbar, wo Spielräume liegen – etwa bei Materialzuschlägen, Rüstanlaufzeiten

oder eingerechneten Ausschussquoten. Nachfragen zu Gage R&R-Ergebnissen oder zum Control Plan

zeigen zudem, ob Qualitätssicherungskosten realistisch kalkuliert wurden.

Ziel-, Realisierungs- und Grenzpreis vorab definieren

Cost Breakdown vertraglich oder verbindlich anfordern

Materialindex- und Frachtanteile separat kalkulieren

BATNA und Verhandlungsarchitektur

Die BATNA – die beste Alternative zur Verhandlung – bestimmt die eigene Verhandlungsstärke. Wer

realistische Alternativen hat, etwa eine qualifizierte Zweitquelle oder die Option erhöhter

Eigenfertigungstiefe, verhandelt aus einer stabilen Position. Vor dem Termin sollten Rollen,

Zielkorridore und Nachgabepunkte im Team festgelegt werden.

Gesamtpaket statt Einzelpreis

Professionelle Verhandlungen denken über den Stückpreis hinaus: Zahlungsbedingungen und

Skonto-Kalkulation, Frachtzuschläge, Werkzeugkosten, Mindestmengen, Warranty-Regelungen und

Reaktionszeiten bei Reklamationen (ggf. über einen Supplier Corrective Action Request

(SCAR)-Prozess geregelt). Ein Lieferant kann beim Stückpreis unnachgiebig sein, aber bei

Zahlungsziel, Konsignationslager oder Dock-to-Stock-Prozessen significant entgegenkommen – was

rechnerisch oft mehr bringt als ein Prozent Preisnachlass.

Zahlungsziel und Skonto als Verhandlungshebel

Frachtzuschlag und Incoterms klären

Werkzeug- und Rüstkostenanteile verhandeln

Warranty- und Reklamationsregeln schriftlich fixieren

Wichtige KPIs zur Steuerung und Erfolgsmessung

Ohne messbare Ziele bleibt jede Verhandlung Bauchgefühl. Einkaufsorganisationen steuern

Verhandlungen über KPIs, die in die Savings Pipeline einfließen und das Ergebnis später gegenüber

dem Budget oder dem Erstangebot belegen. Wichtig ist eine einheitliche Messmethodik, damit Savings

nicht doppelt gezählt oder inflationiert werden.

Zentrale Kennzahlen im Überblick

Neben absoluten Savings zählen die Verhandlungsdurchlaufzeit, der Anteil erfolgreicher

Verhandlungen an gestarteten Initiativen und die Preisstabilität über die Laufzeit. Auch weiche

Faktoren lassen sich operationalisieren, etwa über das Supplier Rating nach Vertragsstart, das einhält,
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was verhandelt wurde.

Realisierte Einsparung in Prozent gegenüber Baseline

Anteil verhandelter Positionen mit Cost Breakdown

Time-to-Contract in Tagen

Abweichung Ist-Preis zu Verhandlungsziel nach 6–12 Monaten

Risiken und Kontrollen im Verhandlungsprozess

Die größten Risiken entstehen nicht im Verhandlungsraum, sondern davor und danach: unklare

Spezifikationen, überzogene Preisziele auf Kosten von Qualität oder Lieferfähigkeit sowie mangelhafte

Vertragsfixierung. Ein intern erstellter Einkaufsleitfaden mit Mindestanforderungen an Vorbereitung,

Dokumentation und Freigaben reduziert diese Risiken erheblich.

Preisdruck versus Lieferfähigkeit

Zu aggressiver Preisdruck führt in der Praxis häufig zu Selektionsverlusten, Qualitätseinbußen oder

stillen Preisanpassungen über Frachtzuschläge und Volumina. Sinnvoller ist die Kopplung: Wer

Preisnachlässe verlangt, sollte im Gegenzug Planungssicherheit bieten – etwa über

Abnahmeverpflichtungen oder längere Abrufhorizonte. Das stärkt auch das Supply Chain Resilience

Management, weil Lieferanten in Krisen eher liefern, wenn sie fair behandelt wurden.

Keine Preisziele ohne Gegenleistung definieren

Kapazitäts- und Qualitätszusagen mitverhandeln

Risikodiversifikation: Zweitquelle nicht aus Verhandlungsperspektive opfern

Vertragsfixierung und Übergabe an die Abwicklung

Jedes verhandelte Ergebnis muss kurzfristig in einen Binding Offer oder Vertrag überführt werden,

bevor sich Marktlage oder Ansprechpartner ändern. Unklare Übergaben an Fachabteilung und Logistik

sind ein häufiger Grund, warum verhandelte Konditionen im Abwicklungsprozess versanden.

Datenqualität und Stammdaten

Verhandelte Preise, Konditionen und Lieferanteninformationen müssen konsistent in ERP- und

Stammdatenlandschaften übernommen werden – Stichwort Golden Record. Nur so greifen später

Abrufe, Preisprüfungen und Kontraktlogik automatisch. Für Serienartikel empfiehlt sich zudem die

frühzeitige Verzahnung mit der Erstbemusterung (EMPB), damit verhandelte Spezifikationen und

freigegebene Muster deckungsgleich sind.

Aktuelle Entwicklungen und Digitalisierung

Digitale Sourcing-Plattformen, E-Auktionen und KI-gestützte Marktanalysen verändern die

Verhandlungsvorbereitung: Kostenbenchmarks, Materialpreisindizes und Lieferantenrisikodaten stehen
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schneller zur Verfügung. Zugleich erhöhen volatile Rohstoff- und Energiemärkte den Druck auf

Indexklauseln und Preisstabilisierungsvereinbarungen.

Resilienz vor Preisoptimierung

Seit den Lieferkettenkrisen der letzten Jahre gewinnt die Balance zwischen Preis und

Versorgungssicherheit an Gewicht. Einkäufer gewichten bei der Vergabe zunehmend Lieferfähigkeit,

Regionalität und Risikodiversifikation stärker – reine Lowest-Price-Logik verliert an Bedeutung. Die

Preisverhandlung wird damit zum Instrument,_RESILIENZ_ mitzubestellen: gegen Zusatzkosten für

Pufferlager, Zweitqualifizierungen oder längere Vertragsbindung.

Collaborative Ansätze

Im industriellen Mittelstand nehmen partnerschaftliche Verhandlungen zu: gemeinsame

Kostensenkungsprojekte, Wertanalyse-Workshops und langfristige Rahmenverträge ersetzen

punktuellen Preisdruck. Das erfordert Verhandlungsführer, die Technologie, Kostentransparenz und

Beziehungsmanagement verbinden können.

Typische Kennzahlen

Kennzahl Typischer Wert

Realisierte Savings 3–8 % ggü. Erstangebot

typischer Richtwert nach Ausschreibung; Methodik der Savings

Pipeline beachten

Time-to-Contract < 60 Tage

Zeit von Verhandlungsstart bis verbindlicher Auftragsvergabe

Abweichung Ist-Preis zum
Verhandlungsziel

< 2 %

Messung 6–12 Monate nach Vertragsstart

Anteil Verhandlungen mit Cost
Breakdown

> 90 %

Prozessdisziplin-Kennzahl für strategische Vergaben

Praxisbeispiel

Ein mittelständischer Maschinenbauer vergab ein Blechbauteilen-Paket im Volumen von rund 1,2

Millionen Euro Jahreswert über ein strukturiertes RFX an vier Zulieferer. Nach der Angebotsbewertung

wurden die zwei besten Bieter zu bilateralen Verhandlungsrunden eingeladen, basierend auf einer

internen Should-Cost-Analyse.

Verhandlung des Stückpreises gekoppelt an eine Abnahmeverpflichtung über 80 Prozent des

Jahresbedarfs

Zahlungsziel von 30 auf 45 Tage verlängert; dafür Verzicht auf eine geplante
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Frachtzuschlagserhöhung

Werkzeugkostenanteil reduziert und Reparatur sowie Warranty-Regelungen schriftlich im Binding

Offer fixiert

Zweitquelle qualifiziert, um Risikodiversifikation auch nach Vergabe zu sichern

Fazit

Die Preisverhandlung im Vergabeverfahren ist kein isolierter Preisdialog, sondern der Abschluss eines

systemischen Sourcing-Prozesses. Wer mit belastbarer Kostenanalyse, klarer BATNA und einem

Gesamtpaket-Denken verhandelt, erzielt typischerweise dreistellige Einsparungspotenziale im

Verhältnis zum Aufwand – und stärkt zugleich Lieferbeziehungen. Entscheidend ist die saubere

Fixierung im Binding Offer und die lückenlose Überführung in Stammdaten und Abwicklung.

Einkaufsorganisationen, die Verhandlungsergebnisse messen und in die Savings Pipeline einspeisen,

schaffen Transparenz und Nachhaltigkeit. So wird die Verhandlung vom einmaligen Sparhebel zum

wiederholbaren Bestandteil des Source-to-Contract (S2C)-Prozesses.

Häufige Fragen

? Wie viel Preisnachlass ist bei einer Preisverhandlung realistisch?

In der Praxis ergeben strukturierte Verhandlungen nach einer Ausschreibung typischerweise

Einsparungen von 3 bis 8 Prozent gegenüber dem besten Erstangebot. Bei ersten

Ausschreibungen mit hohem Wettbewerbsdruck oder inefficienten Vorkalkulationen des Lieferanten

sind auch höhere Werte möglich. Entscheidend sind belastbare Alternativen und eine Cost

Breakdown als Verhandlungsgrundlage.

? Wann darf beim öffentlichen Vergabeverfahren noch verhandelt werden?

Bei öffentlichen Vergaben gelten strenge Regeln: Nach der Öffnung der Angebote sind

Preisänderungen und Informationsaustausch regelmäßig unzulässig, es sei denn, das Verfahren ist

explizit als Verhandlungs- oder Wettbewerbsdialogverfahren ausgestaltet. Einkäufer sollten die

einschlägigen Vergabeverordnungen und den Verfahrenstyp prüfen. Im Zweifel ist eine fachkundige

verfahrensrechtliche Beratung ratsam.

? Welche Vorbereitung braucht eine erfolgreiche Preisverhandlung?

Kern sind eine Should-Cost-Analyse oder Cost Breakdown, definierte Ziel- und Grenzpreise sowie

eine klare BATNA, also eine echte Alternative. Ergänzend sollten Spezifikationen, Volumina und

logistische Anforderungen endgültig sein, damit keine Nachverhandlungen über Spezifikationen

entstehen. Interne Rollenklärung und Dokumentation der Ergebnisse runden die Vorbereitung ab.

? Was ist der Unterschied zwischen Preisverhandlung und E-Auktion?

Die E-Auktion ist ein formatierter Bieterwettbewerb, bei dem Anbieter unter Wettbewerbsdruck

Preise in Echtzeit unterbieten – sie funktioniert nur bei standardisierbaren Leistungen und freier

Kapazität. Die Preisverhandlung ist bilateral und erlaubt Verhandlung über Spezifikationen,
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Konditionen und Risiken. In der Praxis werden beide kombiniert: erst Wettbewerb, dann

Feinabstimmung mit dem Favoriten.

? Welche Hebel gibt es außerhalb des Stückpreises?

Zahlungsbedingungen und Skonto-Kalkulation, Frachtzuschläge und Incoterms, Mindestmengen,

Werkzeugkosten, Warranty-Regelungen, Service- und Reaktionszeiten sowie Logistikkonzepte wie

Dock-to-Stock sind klassische Nebenhebel. Rechnerisch können sie dem Stückpreis oft

gleichwertig oder überlegen sein, etwa durch Verbesserung des Working Capital.

? Wie werden verhandelte Preise im Unternehmen wirksam?

Verhandelte Konditionen müssen zeitnah vertraglich fixiert (Binding Offer oder Rahmenvertrag) und

konsistent in ERP- und Stammdaten übernommen werden – Stichwort Golden Record. Nur so

greifen Abrufe, Preisprüfungen und Kontraktlogik automatisch. Ein Supplier Rating nach

Vertragsstart stellt zudem sicher, dass die vereinbarten Leistungen auch eingehalten werden.

Passende Anbieter auf Amplifa finden

Geprüfte Industrieanbieter aus der DACH-Region. Bedarf beschreiben und vergleichbare

Angebote erhalten.

amplifa-marketplace.ai
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