Gmplifd EINKAUFSLEXIKON

Verhandlungsrunde: Strukturierte
Preis- und Konditionsgesprache im
B2B-Einkauf

Die Verhandlungsrunde bezeichnet einen zeitlich begrenzten, strukturierten Durchgang von
Preis- und Konditionsgespréachen zwischen Einkaufer und Lieferant. Sie ist ein zentrales
Instrument, um Einsparpotenziale systematisch auszuschépfen und wirtschaftliche
Rahmenbedingungen verbindlich festzulegen. In der Praxis unterscheidet man mehrere
aufeinanderfolgende Runden, die von der Vorbereitung tber die eigentlichen Gespréche bis
zur Abschlussdokumentation reichen.

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

Das Wichtigste in Kiirze

01 Eine Verhandlungsrunde ist ein definierter Verhandlungsabschnitt mit klaren Zielen,
Agenda und Ergebnisprotokoll.

02 Typischerweise durchlaufen Einkaufsprojekte zwei bis vier Runden, bevor Konditionen
abschlieRend vereinbart werden.

03 Erfolg hangt in der Praxis maf3geblich von Vorbereitung, Datenbasis und klarer
Zielkorridorplanung ab.

04  Verhandlungsrunden werden haufig in Ausschreibungen, Rahmenvertradgen und
Jahrespreisverhandlungen eingesetzt.

05 Ergebnisse sollten stets schriftlich fixiert und ins Einkaufscontrolling eingespeist
werden.

06 Digitale Tools wie E-Procurement im Einkauf unterstiitzen Datenaufbereitung und
Verfolgung von Verhandlungszielen.

| Definition: Verhandlungsrunde

Eine Verhandlungsrunde ist ein abgegrenzter Abschnitt innerhalb eines Verhandlungsprozesses, in
dem Einkaufer und Lieferant zu definierten Themen wie Preis, Lieferbedingungen, Zahlungszielen oder
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Qualitatsanforderungen verhandeln. Sie folgt in der Regel einem vorab festgelegten Ablauf mit Agenda,
Zielkorridoren und Dokumentation. Mehrere Runden bilden zusammen eine Verhandlungsstrategie, die
am Ende in einem Vertragsabschluss mindet.

Abgrenzung zur Vertragsverhandlung

Der Begriff Vertragsverhandlung umfasst den gesamten Prozess von der ersten Kontaktaufnahme bis
zur Unterzeichnung eines Vertrags. Eine Verhandlungsrunde ist dagegen nur ein einzelner Abschnitt
innerhalb dieses Gesamtprozesses. Wahrend die Vertragsverhandlung auch rechtliche,
organisatorische und strategische Fragen behandelt, konzentriert sich eine einzelne Runde meist auf
ein begrenztes Themenset, etwa Preisanpassungen, Mengenstaffeln oder Incoterms CPT als
vereinbarter Lieferbedingung.

Typische Anlasse

Verhandlungsrunden finden in der Praxis bei Jahrespreisverhandlungen, Ausschreibungen,
Neubeschaffungen, Requalifizierungen von Lieferanten sowie bei Marktverédnderungen statt, etwa bei
Rohstoffpreisschwankungen. Auch nach ergebnisarmen Ausschreibungen dienen
Nachverhandlungsrunden dazu, Angebote wirtschaftlich zu verbessern. Beiframework-Vertragen wie
einem MSA (Master Service Agreement) werden Konditionen haufig in mehreren Runden uber die
Laufzeit angepasst.

| Methoden und Vorgehen in der Verhandlungsrunde

Der Erfolg einer Verhandlungsrunde entscheidet sich weitgehend vor dem Gesprachstermin.
Methodisch hat sich ein dreistufiges Vorgehen etabliert: Vorbereitung mit Datenanalyse, strukturierte
Durchfuihrung und nachlaufende Auswertung. Einkaufer, die diesen Zyklus diszipliniert einhalten,
erzielen in der Praxis haufig besser abschliel3bare und belastbarere Ergebnisse.

Vorbereitung und Datenbasis

Grundlage sind belastbare Kostendaten, Preishistorien und Marktinformationen. Instrumente wie
Supply Market Intelligence und Benchmarking im Einkauf liefern Vergleichswerte, um Preisforderungen
realistisch einzuordnen. Zusatzlich hilft eine Lieferantensegmentierung dabei, die
Verhandlungsstrategie an die Bedeutung und Abhangigkeit vom jeweiligen Lieferanten anzupassen:
Bei strategischen Partnern steht oft Wertpartnerschaft im Vordergrund, bei Standardmaterialien der
Preis.

Zielkorridore und Verhandlungsdramaturgie

Vor der Runde werden drei Kennwerte definiert: Wunschziel, realistisches Ziel und Rickzugspunkt
(Walk-away-Punkt). Die Agenda wird vorab an den Lieferanten kommuniziert, um Uberraschungen zu
vermeiden. In der Praxis hat sich bewahrt, Themen mit hoher eigener Verhandlungsmacht
voranzustellen und konzessionsfahige Punkte als Tauschmasse einzuplanen, etwa langere
Zahlungsziele gegen Frihzahlungsrabatte oder Vorkasse-Vereinbarungen bei kritischen Vorprodukten.
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Durchfihrung und Dokumentation

Wahrend der Runde werden Ergebnisse laufend protokolliert, idealerweise mitTODO-Liste und
Verantwortlichkeiten. Jede Runde endet mit einer schriftlichen Zusammenfassung an den Lieferanten,
um spéatere Interpretationsspielraume zu vermeiden. Weichen Ergebnisse deutlich vom Zielkorridor ab,
wird die nachste Runde mit angepasster Strategie geplant oder die Alternative (z. B. zweiter Lieferant)
aktiviert.

| Wichtige KPIs zur Bewertung von Verhandlungsrunden

Verhandlungsergebnisse sollten messbar gemacht werden, um Wirksamkeit und Verhandlungsreife des
Einkaufs nachvollziehbar zu steuern. Zentrale Kennzahlen lassen sich Uber das Einkaufscontrolling
verfolgen und in Berichte einspeisen. Typische Messgrof3en sind Einsparungsquote,
Zielerreichungsgrad und Verhandlungsdauer.

Einsparungen und Zielerreichung

Die Einsparung wird in der Praxis meist als Differenz zwischen Ausgangspreis (Baseline) und
Ergebnispreis pro Jahr berechnet. Der Zielerreichungsgrad setzt das Ergebnis ins Verhéaltnis zum
geplanten Zielkorridor. Beide Werte sollten pauschal dokumentiert und bei Jahresabschluss gegen das
Einkaufsbudget abgeglichen werden, um Budgetierung und Planung realistisch zu halten.

Prozess- und Qualitatskennzahlen

Neben dem Preis zahlen auch nichtpreisliche Ergebnisse: verbesserte Zahlungsziele, glinstigere
Incoterms, kiirzere Lieferzeiten oder zusatzliche Serviceleistungen. In der Praxis empfiehlt sich eine
Nutzwertbewertung, die Preis- und Nichtpreisergebnisse zusammenfihrt. So wird sichtbar, ob eine
Runde insgesamt Wert geschaffen hat, auch wenn der Stlickpreis kaum bewegbar war.

| Risiken und Kontrollen in Verhandlungsrunden

Verhandlungsrunden bergen wirtschaftliche und operative Risiken: Giberzogene Preisdumping kann
Lieferantenqualitat und Lieferbereitschaft gefahrden, unklare Absprachen fihren zu Streitigkeiten, und
Informationsasymmetrien begiinstigen den Verhandlungsgegner. Gezielte Kontrollen und
Risikomanagement-Werkzeuge reduzieren diese Gefahren erheblich.

Lieferantenrisiken im Blick behalten

Aggressive Preisverhandlungen konnen das Lieferantenfinanzrisiko erhéhen, wenn ein Lieferant unter
Druck wirtschaftlich instabil wird. Eine Risikomatrix hilft, Abh&ngigkeiten und kritische Lieferanten vor
der Verhandlung zu bewerten. Bei existenziell wichtigen Partnern sind kooperative Ansatze wie
Supplier Co-Innovation haufig erfolgreicher als reine Preisdruckstrategien.

Absicherung und Vertragsgestaltung

Vereinbarungen aus Verhandlungsrunden mussen vertraglich belastbar fixiert werden. Bei
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Vorkasse-Zahlungen oder langen Vorlaufzeiten kann eine Bankgarantie/Burgschaft die Absicherung
des Einkaufers erhthen. Auch Preisgleitklauseln, Mengenbindungen und Regelungen zur
Exportkontrolle gehoren in der Praxis auf den Priifkatalog einer Verhandlungsrunde. Rechtliche Details
sollten im Einzelfall fachlich gepruft werden.

Interne Kontrollen und Governance

Verhandlungsziele, Freigaben und Abweichungen sollten intern definiert und dokumentiert werden.
Grol3ere Abschlisse erfordern haufig eine zweite Priifung, etwa durch Geschéaftsfihrung oder
Einkauf-Leitung. Regelmafige Nachkontrolle, ob vereinbarte Konditionen tats&chlich in Bestellungen
und Eingangsrechnungen umgesetzt werden, ist ein zentraler Bestandteil wirksamen
Einkaufscontrollings.

| Aktuelle Entwicklungen: Digitalisierung der Verhandlungsrunde

Verhandlungsrunden verandern sich durch Digitalisierung deutlich: Datenanalyse, Marktplattformen
und elektronische Ausschreibungen ermadglichen eine transparentere und schnellere Vorbereitung.
Eink&aufer kbnnen heute in kirzerer Zeit mehr Vergleichsdaten aufbereiten und Verhandlungsrunden
deutlich praziser vorbereiten als noch vor wenigen Jahren.

E-Procurement und Datenintegration

Moderne E-Procurement-Systeme im Einkauf und eine durchgangige ERP-Integration stellen
Preisdaten, Verbrauchswerte und Lieferantenkonditionen automatisiert bereit. Das verkirzt die
Vorbereitungsphase einer Verhandlungsrunde erheblich und senkt die Fehleranfalligkeit.
Reverse-Auktionen und elektronische Angebotsvergleichsverfahren ersetzen in
Standardmaterialsortimenten zunehmend klassische Runden.

Kl-gestutzte Vorbereitung

In der Praxis gewinnen Kl-gestlitzte Werkzeuge an Bedeutung, die Preishistorien auswerten,
Marktpreissignale aufgreifen und Verhandlungsargumente aufbereiten. Sie ersetzen nicht das
personliche Gesprach, aber sie verbessern die Datenlage erheblich. Gerade bei komplexen
Mehrrundenverhandlungen hilft die strukturierte Aufbereitung, konsistent aufzutreten und
Widerspruche zwischen Runden zu vermeiden.

Nachhaltigkeit und Compliance als Verhandlungsthema

Neben Preis und Lieferzeit riicken zunehmend Nachhaltigkeitsanforderungen,
Lieferkettendue-Diligence und Herkunftsnachweise in den Fokus von Verhandlungsrunden. Einkaufer
sollten diese Themen friih adressieren, da sie spatere Anpassungen verteuern. Auch bei Externe
Fertigung und komplexen Zulieferleistungen gehoren Qualitatsanforderungen, etwa hinterlegte
Prifanweisung-Inhalte, in die Verhandlungsagenda.
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| Typische Kennzahlen

Kennzahl Typischer Wert

Einsparungsquote typischerweise 2—-8 % pro Verhandlungsprojekt
Differenz zwischen Baseline- und Ergebnispreis; projektbezogen
betrachten

Zielerreichungsgrad > 90 %
Erreichtes Ergebnis im Verhaltnis zum gesetzten Zielkorridor

Umsetzungsquote vereinbarter > 98 %
Konditionen Anteil der korrekt abgerechneten Positionen in Eingangsrechnungen
Verhandlungsdauer h&ufig 4-12 Wochen je Projekt

Von Vorbereitung bis Vertragsabschluss; je nach Komplexitét variabel

| Praxisbeispiel

Ein mittelstandischer Maschinenbauer mit rund 350 Mitarbeitenden stand vor steigenden
Materialkosten im Bereich Stahlkonstruktionen. Der Einkauf plante eine mehrstufige
Verhandlungsrunde mit zwei Hauptlieferanten, nachdem eine Lieferantensegmentierung beide als
strategisch relevant eingestuft hatte. Vor der ersten Runde wurden Verbrauchswerte,
Preisentwicklungen und Benchmark-Daten aufbereitet. In zwei Runden gelang es, den Stlickpreis um
einen niedrigen einstelligen Prozentsatz zu senken und gleichzeitig langere Zahlungsziele sowie
verbesserte Lieferkonditionen zu vereinbaren. Die Ergebnisse wurden schriftlich fixiert und tber das
Einkaufscontrolling laufend Gberwacht.

e Erstellung einer detaillierten Kostenaufschlisselung und Marktanalyse vor der ersten Runde
e Definition von Zielkorridoren und Walk-away-Punkten je Lieferant
e VerknlUpfung von Preisrabatt mit verbesserten Zahlungszielen und Lieferzeiten

e Schriftliche Fixierung und laufende Uberwachung der Umsetzung lber Eingangsrechnungen

| Fazit

Die Verhandlungsrunde ist ein wirksames Instrument des Einkaufs, um Preise und Konditionen
strukturiert zu verbessern — vorausgesetzt, sie wird sorgfaltig vorbereitet, diszipliniert gefuhrt und
sauber dokumentiert. Erfolg hangt weniger von rhetorischem Geschick ab als von Datenqualitét,
Zielkorridoren und der Kenntnis der eigenen Verhandlungsmacht. Unternehmen, die Runden
systematisch auswerten und in ihr Einkaufscontrolling einbinden, schaffen eine belastbare Grundlage
fir nachhaltige Kostenvorteile. Gleichzeitig gilt es, Lieferantenbeziehungen nicht durch Ubertriebenen
Preisdruck zu gefahrden. Wer Verhandlungsrunden als Teil einer tGibergeordneten Einkaufsstrategie
versteht, erzielt langfristig stabile Ergebnisse.
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| Haufige Fragen

?

Was ist eine Verhandlungsrunde im Einkauf?

Eine Verhandlungsrunde ist ein abgegrenzter Durchgang von Preis- und Konditionsgesprachen
zwischen Eink&aufer und Lieferant mit definierter Agenda und dokumentiertem Ergebnis. Mehrere
Runden bilden zusammen einen Gesamtverhandlungsprozess. Typischerweise endet jede Runde
mit einer schriftlichen Zwischenbilanz und der Planung des néachsten Schritts.

Wie viele Verhandlungsrunden sind tblich?

In der Praxis durchlaufen Einkaufsprojekte haufig zwei bis vier Runden, abhangig von Komplexitat
und Verhandlungspotenzial. Bei einfachen Standardmaterialien kann eine Runde genligen, bei
strategischen Rahmenvertragen sind mehrere Runden tber die Laufzeit Gblich. Entscheidend ist,
dass jede Runde ein klares Ziel und ein dokumentiertes Ergebnis hat.

Wie bereitet man eine Verhandlungsrunde professionell vor?

Grundlage sind belastbare Kostendaten, Preishistorien und Marktvergleiche, etwa durch Supply
Market Intelligence und Benchmarking im Einkauf. Darauf aufbauend werden Zielkorridore inklusive
Walk-away-Punkt definiert und die Agenda festgelegt. Auch interne Freigaben und Fallstricke wie
Exportkontrolle oder Lieferantenrisiken sollten vorab geprift werden.

Welche Ziele werden in einer Verhandlungsrunde verfolgt?

Im Vordergrund stehen Preis, Zahlungsziele, Incoterms, Lieferzeiten, Mengenstaffeln und
Qualitatsanforderungen. Auch nichtpreisliche Themen wie Serviceleistungen, Garantien oder
Nachhaltigkeitsanforderungen werden zunehmend verhandelt. Eine gute Runde bewertet
Ergebnisse ganzheitlich und nicht nur am Stiickpreis.

Was ist der Unterschied zwischen Verhandlungsrunde und Ausschreibung?

Eine Ausschreibung ist ein formales Vergabeverfahren, bei dem Lieferantenangebote nach
definierten Kriterien eingeholt und bewertet werden. Eine Verhandlungsrunde ist ein dialogischer
Prozess, in dem Konditionen individuell ausgehandelt werden. Beide Verfahren werden in der Praxis
haufig kombiniert: Nach der Ausschreibung folgen Nachverhandlungsrunden mit den favorisierten
Anbietern.

Wie werden Verhandlungsergebnisse dokumentiert und nachverfolgt?

Ergebnisse sollten unmittelbar nach jeder Runde schriftlich protokolliert und dem Lieferanten zur
Bestéatigung vorgelegt werden. Im Anschluss werden die vereinbarten Konditionen in Vertrage und
Bestellstamme Uberfuhrt und tGber das Einkaufscontrolling Uberwacht. Ein Abgleich mit
Eingangsrechnungen stellt sicher, dass Absprachen tatsachlich umgesetzt werden.
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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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