Gmplifd EINKAUFSLEXIKON

Verhandlungsverfahren:
Strukturierte Verhandlung mit
Lieferanten im Einkauf

Das Verhandlungsverfahren ist ein strukturierter Prozess, mit dem Einkaufsorganisationen
Konditionen, Preise und Vertragsbedingungen mit Lieferanten aushandeln. Es steht zwischen
der Ausschreibung (RFX im Einkauf) und dem Vertragsabschluss und biindelt Vorbereitung,
Durchfiihrung und Nachverfolgung in wiederholbaren Ablaufen. Ein professionell gefihrtes
Verhandlungsverfahren sichert nicht nur Einsparungen, sondern auch Versorgungssicherheit,
Vertragsqualitat und eine belastbare Beziehung zum Lieferanten.

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

Das Wichtigste in Kiirze
01 Ein Verhandlungsverfahren gliedert sich typischerweise in Vorbereitung, Durchfihrung,
Abschluss und Nachbereitung.

02 In der Praxis werden drei bis funf Wettbewerber haufig in mehrere Verhandlungsrunden
bis zum Best and Final Offer (BAFO) geflhrt.

03 Grundlage sind Anforderungen aus Bedarfsmeldung und Spezifikationsmanagement
sowie klare Bewertungskriterien.

04  Wichtige Kennzahlen sind eingesparte Kosten, Ziel-Premium, Verhandlungsdauer und
Zielerreichungsquote.

05 Risiken wie Vertragsverlangerungen im Verzug, mangelnde Wettbewerbsintensitat oder
Nachverhandlungsschwachen erfordern dokumentierte Kontrollen.

06 Digitale Tools unterstiitzen Diplomatie, Datenaufbereitung und Protokollierung, ersetzen
aber nicht die strategische Verhandlungsentscheidung.

| Definition: Verhandlungsverfahren

Ein Verhandlungsverfahren bezeichnet die systematische Aushandlung von wirtschaftlichen und
vertraglichen Rahmenbedingungen zwischen Einkaufer und Lieferant, meist im Anschluss an eine
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Anfrage oder Ausschreibung. Es umfasst die Planung der Verhandlungsstrategie, die Durchfiihrung von
Gesprachen und Runden sowie die formale Dokumentation bis zum Vertragsabschluss.

Abgrenzung zu Ausschreibung und Vertragsverhandlung

Die Ausschreibung (RFX im Einkauf) dient der strukturierten Marktbefragung und dem objektiven
Vergleich von Angeboten; das Verhandlungsverfahren greift die Ergebnisse auf und verfeinert sie. Die
Vertragsverhandlung ist rechtlich enger gefasst und fokussiert auf Vertragsklauseln, Haftung und
Gewahrleistung. Das Verhandlungsverfahren dagegen umfasst den gesamten Aushandlungsprozess —
von der Preisstrategie Uber die Logistikvereinbarungen wie Transportkosten bis hin zu Zahlungszielen
wie 2/10 Net. Es ist damit das Bindeglied zwischen Bedarfsdeckung und bindender Vereinbarung.

Typische Anwendungsfalle

Verhandlungsverfahren kommen in verschiedenen Situationen zum Einsatz: bei der Neubeschaffung
strategischer Glter, bei der Verlangerung von Rahmenvertragen mit Bestandslieferanten, bei
Requalifizierung von Preferred Supplier und bei der Steuerung von Lieferantenkonsolidierungen. Auch
bei Bedarfsspitzen, die aus einem S&OP Cycle hervorgehen, werden kurzfristige Verhandlungen tber
Kapazitaten und Preise gefihrt. In der Praxis gilt: Je hoher das Beschaffungsvolumen und je gréRer
die kritische Versorgungssicherheit, desto formeller und vorbereiteter sollte das Verfahren sein.

| Methoden und Vorgehen im Verhandlungsverfahren

Ein wirksames Verhandlungsverfahren folgt einem klar strukturierten Ablauf, der Vorbereitung, mehrere
Verhandlungsrunden und einen formellen Abschluss umfasst. Die Methodik orientiert sich an klaren
Zielen, dokumentierten Bewertungskriterien und einer vollstandigen Datengrundlage, die aus der
vorherigen Ausschreibung stammt.

Vorbereitung: Daten, Ziele, BATNA

Vor dem ersten Gesprach werden die aktuellen Kostenstrukturen, Marktpreise und Alternativlieferanten
analysiert. Aus der Slow-Mover-Analyse und dem Datenqualitatsbericht lassen sich Restriktionen und
Prioritaten ableiten. Zentrale Elemente sind die Best Alternative to a Negotiated Agreement (BATNA) —
also die beste Alternative, falls die Verhandlung scheitert — sowie ein konkreter Zielkorridor mit
Mindest- und Maximalpositionen. Der Einkaufer legt Bewertungskriterien fest, etwa Preis, Liefertreue,
Qualitat und Service, und gewichtet sie vorab. Ohne belastbare Datenqualitat verlauft die Verhandlung
eher emotional als faktenbasiert.

Durchfihrung: Runden, BAFO, Bietergemeinschaft

In der Praxis werden haufig zwei bis drei Verhandlungsrunden gefiihrt. In der ersten Runde werden
Positionen offengelegt und Unklarheiten aus den Angeboten geklart; in der Folgerunde arbeitet der
Eink&aufer konkurrierende Angebote gegeneinander. Am Ende fordert er ein Best and Final Offer

(BAFO) an, das die endgultige Position des Bieters widerspiegelt. Bei komplexen Auftragen kénnen
sich Anbieter zu einer Bietergemeinschaft zusammenschliel3en; der Einkaufer prift dann die interne
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Aufgabenteilung und die Haftungsgrenzen sorgféltig. Protokolle jedes Gespréachs sichern die
Nachvollziehbarkeit und schiitzen vor spateren Unstimmigkeiten.

Abschluss und Nachbereitung

Nach dem BAFO folgt der Vertragsabschluss mit klar definierten Konditionen: Preise, Mengenstaffeln,
Lieferzeiten, Transportkosten, Zahlungsbedingungen und ggf. Bank Guarantee zur Absicherung von
Anzahlungen. In der Nachbereitung wird ein Verhandlungsreport erstellt, der erreichte Einsparungen,
offene Punkte und Lessons Learned dokumentiert. Diese Nachbereitung speist sich in das Supplier
Risk Management und in kiinftige Ausschreibungen zurilick, sodass die Organisation kontinuierlich
lernt.

| Wichtige KPIs und Steuerungsgrofen

Die Wirksamkeit eines Verhandlungsverfahrens lasst sich tber eine Uiberschaubare Anzahl von
Kennzahlen messen. Diese KPIs helfen, Verhandlungsergebnisse nicht nur an diesem einzelnen Fall
zu bewerten, sondern sie Uber Projekte hinweg vergleichbar zu machen.

Kostenbezogene Kennzahlen

Die wichtigsten Kennzahlen sind die eingesparten Kosten (in Prozent zum letzten gultigen Preis oder
zum ersten Angebot) und das sogenannte Ziel-Premium — also wie nahe das Ergebnis am
ursprunglichen Ziel lag. In der Praxis wird haufig eine Einsparung von drei bis zehn Prozent gegeniber
dem Ausgangspreis als realistischer Richtwert angesehen, abhéngig von Wettbewerbsintensitat und
Volumen. Ergénzend wird der Preis je Einheit Gber mehrere Perioden betrachtet, um
One-off-Einsparungen von nachhaltigen Verbesserungen zu trennen.

Prozess- und Qualitatskennzahlen

Zu den Prozess-KPIs gehoren die Verhandlungsdauer (vom Kick-off bis zum Vertragsabschluss), die
Anzahl der Runden bis zum BAFO und die Zielerreichungsquote — der Anteil der Verhandlungen, die
die gesetzten Ziele erreichen. Bei Qualitatsaspekten zéhlen die Vertragsreife (Anzahl offener Punkte
zum Abschluss) und die spéatere Liefertreue des ausgewahlten Lieferanten. Ein plausibler Richtwert fir
die Zielerreichungsquote liegt in der Praxis haufig bei Uber 80 Prozent; dariiber hinaus spricht dies fur
eine realistische Zielsetzung.

| Risiken und Kontrollen im Verhandlungsverfahren

Verhandlungsverfahren bergen erhebliche Risiken, wenn sie unstrukturiert ablaufen: unklare
Verantwortlichkeiten, mangelnde Dokumentation oder schwache Wettbewerbsintensitat kdnnen zu
schlechteren Ergebnissen und rechtlichen Unsicherheiten fiihren. Deshalb sind klare
Kontrollmechanismen und Governance-Regeln erforderlich.
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Typische Risiken

Haufige Risiken sind: eine zu schwache Wettbewerbslage, wenn nur ein bis zwei Anbieter verbleiben;
das Risiko einer Automatische Vertragsverlangerung, wenn Rahmenvertrage nicht rechtzeitig
gekiindigt werden; und das Risiko unzureichender Lieferantendiversifikation, das die
Versorgungssicherheit beeintrachtigen kann. Auch nachtragliche Preisanderungen, die nicht vertraglich
fixiert wurden, sowie unklare Transportkosten- und Zollabwicklung-Regelungen gehéren zu den
haufigen Fallstricken. Ein Supplier Risk Management sollte diese Punkte laufend Uberwachen.

Kontrollen und Compliance

Zentrale Kontrollen sind: verpflichtende Dokumentation aller Runden und Vereinbarungen; Einhaltung
einer definierten Freigabehierarchie bei Limitanderungen; und ein dokumentierter Auditplan, der
regelmaiige Prifung der Verhandlungsnachweise vorsieht. Bei 6ffentlichen Auftragen oder
kartellrechtlich sensiblen Méarkten sind Zusatzregeln zu beachten; im Einzelfall sollte die rechtliche
Bewertung durch die Rechtsabteilung oder externe Beratung erfolgen. Eine Bieterriige — die formliche
Bewertung und Ablehnung von Angeboten mit Begrindung — erhdht Transparenz und schitzt vor
Nachfragen abgelehnter Bieter.

Vertragsfollow-up und Supplier Risk Management

Nach dem Abschluss ist die Umsetzung entscheidend: Werden vereinbarte Preise tatsachlich
abgerechnet? Halten Lieferanten die Zusagen zu Liefertreue und Qualitat ein? Ein Supplier Risk
Management verkniipft die Verhandlungsergebnisse mit laufenden Lieferantenbewertungen und greift
bei Abweichungen steuernd ein. Fir den Fall einer vorzeitigen Vertragsauflosung sollte die Klausel
Termination for Convenience von Anfang an mit definierten Kostengrenzen vereinbart werden. So bleibt
der Eink&aufer auch nach Vertragsabschluss handlungsfahig.

| Aktuelle Entwicklungen: Digitalisierung und neue
Verhandlungsformate

Das Verhandlungsverfahren verandert sich durch digitale Tools und neue Marktbedingungen. Einerseits
unterstttzen Plattformen und Kl-gestltzte Analysen die Vorbereitung; andererseits erhéhen
Lieferkettenrisiken und Rohstoffvolatilitaét den Anspruch an Flexibilitat und Geschwindigkeit.

Digitale Unterstitzung und Datenqualitat

Moderne Einkaufsplattformen automatisieren Teile des Verfahrens: Bestellvorschlage aus
Bedarfsmeldung und S&OP Cycle reduzieren den manuellen Aufwand bei der Vorbereitung;
Datenqualitatsberichte stellen sicher, dass die zugrunde liegenden Stammdaten und Bedarfspositionen
belastbar sind. KI-Tools kénnen historische Preise, Marktdaten und Lieferantenprofile aufbereiten und
Szenarien durchspielen. Die strategische Verhandlungsentscheidung bleibt jedoch beim Menschen —
die Datenqualitat entscheidet tber die Verlasslichkeit aller Analysen.
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Dynamische Markte und flexible Vertrage

Volatilitdt bei Rohstoffen, Energie und Logistikkapazitaten zwingt zu flexibleren Vertragsmodellen. In
der Praxis finden sich zunehmend Indexklauseln, die Preisénderungen an objektive Kriterien koppeln,
sowie Laufzeitstaffeln mit definierten Verlangerungsoptionen statt stillschweigender Automatische
Vertragsverlangerung. Auch das Thema Nachhaltigkeit riickt in die Verhandlung: Emissionsdaten,
Kreislaufwirtschaft und Lieferkettensorgfaltspflichten werden als Verhandlungsthemen mit eigenen
Bewertungskriterien behandelt.

| Typische Kennzahlen

Kennzahl Typischer Wert

Kosteneinsparung 3-10 %
Ublicher Richtwert gegenliber Ausgangspreis, abhangig von
Wettbewerb und Volumen

Zielerreichungsquote >80 %
Anteil der Verhandlungen, die gesetzte Ziele erreichen

Verhandlungsdauer 4-12 Wochen
vom Kick-off bis zum Vertragsabschluss, je nach Komplexitat

Runden bis BAFO 2-3
haufige Praxis; mehr Runden deuten auf unklare Vorbereitung hin

| Praxisbeispiel

Ein mittelstandischer Maschinenbauer mit rund 300 Mitarbeitern stand vor der Verlangerung eines
Rahmenvertrags fiir Drehteile. Das bisherige Volumen von etwa 1,8 Millionen Euro jahrlich war seit vier
Jahren nicht ausgeschrieben, und der Bestandslieferant kannte die Abhangigkeit genau. Der Einkauf
etablierte ein strukturiertes Verhandlungsverfahren: Zunachst wurde aus der Bedarfsmeldung und einer
Slow-Mover-Analyse das tatsachliche Teilespektrum aufbereitet, anschlieend drei alternative Anbieter
zu einem RFX eingeladen. Nach zwei Verhandlungsrunden und einem BAFO ergab sich ein
Preisvorteil von rund sieben Prozent gegeniber dem Ausgangsniveau — begleitet durch verbindliche
Liefertreue-Zusagen und eine feste Regelung der Transportkosten. Kritisch war die Vermeidung einer
weiteren stillschweigenden Automatische Vertragsverlangerung: Die neue Laufzeit enthielt eine
Kundigungsfrist von sechs Monaten und eine Termination for Convenience-Klausel mit definierten
Kostengrenzen.

e Bedarfs- und Teilespektrum aus Bedarfsmeldung und Slow-Mover-Analyse aufbereiten
e Drei bis vier Anbieter in einen strukturierten RFX einbinden und zu einem BAFO fiihren

e Bewertungskriterien vorab festlegen und dokumentieren (Preis, Liefertreue, Qualitat,
Transportkosten)
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e Verlangerungsoptionen und Kiindigungsrechte vertraglich fixieren, Ergebnisse in einem Auditplan
nachhalten

| Fazit

Ein gut strukturiertes Verhandlungsverfahren ist eines der wirksamsten Instrumente, um
Beschaffungskosten nachhaltig zu senken und gleichzeitig Lieferbeziehungen verlasslich zu gestalten.
Sein Wert entsteht nicht im Gesprachssaal, sondern in der Vorbereitung: belastbare Daten, klare Ziele,
definierte Bewertungskriterien und eine dokumentierte BATNA. Risiken lassen sich durch Governance,
Protokollierung und ein verkniipftes Supplier Risk Management kontrollieren. Digitalisierung
beschleunigt die Vorbereitung und erhdht die Transparenz, ersetzt aber nicht die strategische
Entscheidung. Wer das Verfahren wiederholbar und lernféhig aufsetzt, erzielt nicht nur einmalige
Einsparungen, sondern verbessert die Verhandlungsposition dauerhatt.

| Haufige Fragen

? Was ist ein Verhandlungsverfahren im Einkauf?
Ein Verhandlungsverfahren ist ein strukturierter Prozess zur Aushandlung von Preisen, Konditionen
und Vertragsbedingungen mit Lieferanten. Es folgt typischerweise auf eine Ausschreibung (RFX im
Einkauf) und fuihrt Gber mehrere Runden bis zum Vertragsabschluss. Im Mittelpunkt stehen klare
Ziele, dokumentierte Vereinbarungen und nachvollziehbare Bewertungskriterien.

? Wie viele Verhandlungsrunden sind ublich?
In der Praxis sind zwei bis drei Runden verbreitet: eine Klarungsrunde, eine Wettbewerbsrunde und
gegebenenfalls eine Abschlussrunde zum Best and Final Offer (BAFO). Bei komplexen
Industriegiitern oder langen Rahmenvertragen konnen zuséatzliche Runden sinnvoll sein. Wichtig ist,
dass jede Runde ein klares Ziel hat und protokolliert wird.

? Wie bereite ich mich als Eink&ufer auf eine Verhandlung vor?

Zundachst sollten Kostenstruktur, Marktpreise und Alternativlieferanten analysiert sowie die eigene
BATNA definiert werden. Aus Bedarfsmeldung, Spezifikationsmanagement und
Datenqualitatsbericht lasst sich die faktische Grundlage ableiten. Erganzend legt der Einkaufer
Zielkorridore, Bewertungskriterien und Taktiken fiir jede Runde vorab fest.

7 Was ist der Unterschied zwischen Verhandlung und Ausschreibung?

Die Ausschreibung dient der strukturierten Marktbefragung und dem objektiven Angebotsvergleich
nach festen Regeln. Das Verhandlungsverfahren greift die Ausschreibungsergebnisse auf und
verfeinert Preis, Konditionen und Vertragsdetails im direkten Austausch. Beide Verfahren ergéanzen
sich und sind zusammen das Ruickgrat einer sauberen Beschaffungsstrategie.

? Welche Kennzahlen messen den Erfolg einer Verhandlung?

Zentrale KPIs sind die eingesparten Kosten zum Ausgangspreis, das Ziel-Premium, die
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Verhandlungsdauer, die Anzahl der Runden bis zum BAFO und die Zielerreichungsquote. In der
Praxis gilt eine Einsparung von drei bis zehn Prozent als haufiger Richtwert, abhéngig von
Wettbewerbsintensitat und Volumen. Die spéatere Liefertreue des Lieferanten rundet die Bewertung
ab.

? Wann ist ein Verhandlungsverfahren nicht sinnvoll?

Bei geringem Volumen, hoher Marktpreistransparenz oder wenn nur ein einziger qualifizierter
Anbieter zur Verfigung steht, Gbersteigt der Aufwand h&ufig den Nutzen. Dann sind Alternativen
wie ein vereinfachter Bestellvorschlag oder Rahmenvereinbarungen mit einem Preferred Supplier
wirtschaftlicher. Auch bei stark regulierten Méarkten sind spezielle Verfahrensregeln zu beachten.

Passende Anbieter auf Amplifa finden

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