Gmplifd EINKAUFSLEXIKON

Vertragsmanagement: Vertrage im
Einkauf systematisch steuern und
absichern

Vertragsmanagement bezeichnet die systematische Planung, Ausgestaltung, Umsetzung und
Kontrolle von Vertragen tUber den gesamten Lebenszyklus hinweg. Im industriellen Einkauf
sichert es Lieferbeziehungen ab, verankert Konditionen und Regeln die Zusammenarbeit mit
Zulieferern. Wer Vertrage strukturiert verwaltet, reduziert rechtliche und operative Risiken,
vermeidet Volumenverluste und schafft die Basis fur belastbare Lieferantenpartnerschaften.

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

Das Wichtigste in Kiirze

01 Vertragsmanagement umfasst den gesamten Lebenszyklus: Vorbereitung, Verhandlung,
Abschluss, Performance-Uberwachung, Verlangerung und Beendigung.

02 Ein zentrales Vertragsregister mit Fristen, SLAs und Preisbindungen schafft
Transparenz und verhindert stillschweigende Verlangerungen.

03 Wesentliche Vertragsinhalte im Zuliefergeschaft sind Preise und Preisgleitklauseln,
Lieferbedingungen wie FCA, Mengenflexibilitaten, Reklamationsregeln und
Gewabhrleistung.

04 Typische KPIs sind Termintreue, SLA-Erfillungsgrad, Vertragsdeckungsgrad des
Einkaufsvolumens und Fristenbeachtung.

05 Regulatorische Themen wie die Corporate Sustainability Due Diligence Directive
(CSDDD) verlagern Nachweis- und Sorgfaltspflichten zunehmend in Liefervertrage.

06 Digitale CLM-Systeme (Contract Lifecycle Management) automatisieren
Fristenwarnungen, Genehmigungsworkflows und Vertragsdatenpflege.

| Definition: Vertragsmanagement

Vertragsmanagement ist die gesteuerte Verwaltung von Vertragen von der Bedarfsklarung tber
Verhandlung und Abschluss bis zur Laufzeitiberwachung und Vertragsbeendigung. Es verbindet

Amplifa Marketplace - Einkaufslexikon Seite 1von 7



G Vertragsmanagement: Vertrage im Einkauf systematisch steuern und absichern

rechtliche, kaufmannische und operative Perspektiven und stellt sicher, dass vereinbarte Leistungen,
Preise und Konditionen tatsachlich eingehalten werden.

Abgrenzung zum Bestellmanagement

Vertragsmanagement betrifft die Rahmenvereinbarung tber langere ZeitrAume und mehrere
Transaktionen, wahrend das Bestellmanagement die einzelnen Abwicklungsvorgange auf Basis dieser
Vertrage steuert. Ein Lieferabrufvertrag etwa definiert Preis, Kapazitaten und Bedingungen lber ein bis
mehrere Jahre; die laufenden Abrufe und Bestellungen bedienen sich daraus. Beide Ebenen sind
verzahnt: Unklare Vertrage erzeugen Streit in der Abwicklung, gut gefiihrte Bestelldaten liefern
umgekehrt die Grundlage fur Vertragsreview und Abweichungsanalyse.

Vertragsarten im industriellen Einkauf

In der Praxis dominieren Rahmenvertrage, Lieferabrufvertrage, Einzelvertrage fur Projektleistungen
sowie Spezialvertrage wie Entwicklungs-, Werkzeug- oder Lieferantenqualifizierungsvereinbarungen.
Daneben gibt es Mustervertrage, Sliding-Scale-Preisvereinbarungen und Konzern-Lieferbedingungen.
Die Wahl der Vertragsform hangt von Bedarfsstabilitat, Kritikalitdt der Ware und Marktdynamik ab:
Standard-C-Teile werden haufig Gber Jahresrahmenvertrage mit Katalogpreisen abgewickelt, kritische
Komponenten Uber Vertrdge mit Mengen-, Kapazitats- und Absicherungsregelungen.

Beteiligte Rollen und Gremien

Vertragsmanagement ist interdisziplinar: Der Einkaufer fiihrt Verhandlung und Konditionsgestaltung,
die Rechtsabteilung prift Klauseln und Haftung, Qualitat und Technik bringen Spezifikationen,
Abnahmekriterien und Prifregelungen ein, die Lieferkette erganzt Logistik- und Mengendetails.
Finanzwesen und Controlling verankern Zahlungsziele wie 2/10 Net und bewerten Auswirkungen auf
das Kostenstellenreporting Einkauf. Klare Freigabe- und Zeichnungsbefugnisse verhindern, dass
dezentral Geschéaftsabschliisse ohne giiltige Grundlage entstehen.

| Methoden und Vorgehen im Vertragszyklus

Ein wirksames Vertragsmanagement folgt einem klar strukturierten Prozess mit definierten
Meilensteinen und Zustandigkeiten. Vorbereitung, Verhandlung und Laufzeitsteuerung sind dabei
gleichwertig zu behandeln, denn der Grol3teil des Werts entsteht nicht beim Abschluss, sondern in der
Ausfiihrung.

Vorbereitung: Bedarf, Ausschreibung und Verhandlungsstrategie

Am Anfang steht eine saubere Bedarfsplanung: Was wird benétigt, in welchen Mengen, ab wann, mit
welcher spektralen Bandbreite? Darauf aufbauend definiert der Einkaufer Vergabestrategie und
Verhandlungsziele, hdufig gestitzt auf ein Category Playbook fiir die betreffende Materialgruppe.
Instrumente wie E-Sourcing, strukturierte RFQs und bei liquidem Beschaffungsmarkt die E-Auction
liefern vergleichbare Angebote. Ergénzend geben Benchmarking im Einkauf und vorab eingeholte Best
and Final Offer (BAFO)-Runden die letzte Preisschéarfe vor Abschluss.
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Verhandlung und Vertragsabschluss

In der Verhandlung werden Preis, Mengenbindung und Flexibilitatsbander, Preisgleitklauseln,
Zahlungsziele, Lieferbedingungen (etwa FCA oder FAS als Incoterms), Kapazitatszusagen,
Qualitatsthemen wie Garantievereinbarungen und Reklamationsprozesse einschlief3lich 8D Report
vereinbart. Sinnvoll ist eine Verhandlungsvorbereitung mit klaren Ziel-, Mindest- und Exitpositionen. Der
Vertragsentwurf sollte auf firmeneigenen Mustern basieren; Abweichungen von Standardklauseln
erfordern eine dokumentierte rechtliche Prifung im Einzelfall.

Laufzeitsteuerung und Verlangerung

Wahrend der Laufzeit iberwacht der Einkaufer die Vertragserfullung: Termintreue, Preisbindung,
SLA-Einhaltung und vertragliche Meldepflichten. Ein Fristenkalender mit Vorlaufzeiten fiir Kiindigungen,
Verlangerungen und Preisverhandlungen ist Pflicht. Etwa sechs bis zwolf Monate vor Laufzeitende
beginnt die Verlangerungsvorbereitung mit einer Abweichungsanalyse: Welche vereinbarten Ziele
wurden erreicht, wo bestehen Performance-Llcken, welche Marktpreise gelten inzwischen? Diese
Datenlage ist die Verhandlungsgrundlage fur die nachste Generation des Vertrags.

| Wichtige KPIs im Vertragsmanagement

Kennzahlen machen Vertragsqualitat messbar und liefern die Grundlage fur
Verlangerungsentscheidungen und Lieferantengesprache. Sie sollten méglichst automatisch aus ERP-
oder CLM-Daten gespeist werden.

Performance- und Compliance-Kennzahlen

KerngroRRen sind Termintreue und Liefertreue (in der Praxis haufig angestrebt tiber 95 bis 98 Prozent),
SLA-Erflllungsgrad, Ausschuss- und Reklamationsquoten sowie die Einhaltung vertraglicher
Meldepflichten wie der Advance Shipping Notice (ASN). Der Vertragsdeckungsgrad zeigt, welcher
Anteil des Einkaufsvolumens einer Materialgruppe tatsachlich unter Vertrag steht; Werte unter etwa 70
Prozent deuten in der Praxis auf Spot-Kaufe mit Preis- und Versorgungsrisiko hin.

Wirtschaftliche Kennzahlen

Auf kaufmannischer Seite zahlen realisierte Einsparungen gegentuber Baseline, Preisabweichungen
laut Abweichungsanalyse, Skontonutzung (z. B. bei 2/10 Net) und die Einhaltung vereinbarter
Zahlungsziele. Erganzend bewertet das Funktionskostenrechnung-Umfeld die totale
Kostenbetrachtung: Ein vermeintlich glinstiger Preis kann sich Uber Logistik-, Prif- und
Nacharbeitskosten relativieren. Regelmafiges Benchmarking im Einkauf halt Vertragspreise
marktfahig.

Kennzahlen zur Vertragssteuerung selbst

Auch der Prozess selbst wird gemessen: Anteil verlangerter ohne Neuausschreibung laufender
Vertrage, durchschnittliche Durchlaufzeit von Anfrage bis Unterschrift, Anteil Vertrage
auBerhalbStandardmusters sowie die Rechtzeitigkeit von Fristenaktionen. Diese Metriken zeigen, ob
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das Vertragsmanagement proaktiv arbeitet oder eher reaktiv auf auslaufende Vertrage reagiert.

| Risiken und Kontrollen im Vertragsmanagement

Vertrage biindeln erhebliche Risiken: rechtliche, finanzielle, versorgungstechnische und
reputationsbezogene. Kontrollen zielen darauf ab, Risiken frih zu erkennen und vertraglich
abzusichern.

Finanzielle und rechtliche Risiken

Typische Risiken sind Preisgleitklauseln ohne belastbare Indexbasis, unklare Haftungsgrenzen,
fehlende Gewahrleistungs- und Ruckrufregelungen sowie unzureichend definierte Abnahmekriterien,
die spater Streit Uber mangelfreie Leistung erzeugen. Zur Absicherung gehéren Bonitatsprifung von
Lieferanten bei hohen Volumina oder Vorfinanzierungen, klare Zahlungs- und Sicherungsmechanismen
sowie dokumentierte Freigabeprozesse. Rechtliche Bewertungen sind stets einzelfallbezogen und
sollten durch Rechtsexperten gepruft werden.

Liefer- und Qualitatsrisiken

Versorgungsrisiken werden Uber Kapazitatszusagen, Vertragsstrafen bei Nichtlieferung, alternative
Zweitquellen und definierte Eskalationswege gemindert. Bei Erstmustern komplexer Teile regelt der
Vertrag die Freigabeprozesse der Erstbemusterung (EMPB) verbindlich. Qualitatsvereinbarungen
definieren Reklamationsablauf, 8D Report-Fristen und Nacharbeitskosten. Verbindliche
Abnahmekriterien und vereinbarte Leistungsnachweise der Lieferanten reduzieren Prifaufwand auf
Empfangsseite.

Compliance, Nachhaltigkeit und Lieferkette

Lieferkettengesetzliche Anforderungen und die Corporate Sustainability Due Diligence Directive
(CSDDD) verlagern Sorgfalts- und Nachweispflichten in die Vertrage: Menschenrechte,
Umweltstandards, Auditrechte und Meldepflichten werden vertraglich verankert. ESG Risk
Rating-Daten und Lieferantenselbsterklarungen ergénzen die Bewertung. Wichtig ist, Pflichten konkret,
prufbar und mit vertraglichen Konsequenzen bei Verstdl3en auszugestalten, nicht nur als
Absichtserklarung.

| Aktuelle Entwicklungen: Digitalisierung und CLM

Das Vertragsmanagement wandelt sich durch Digitalisierung, Kl-Unterstitzung und regulatorische
Verscharfungen deutlich. Papiervertrage und Excel-Register werden schrittweise durch strukturierte
Systeme ersetzt.

Contract Lifecycle Management und Datenqualitat

CLM-Systeme zentralisieren Vertragsdaten, automatisieren Genehmigungsworkflows,
Fristenwarnungen und Versionierung und verknipfen Vertrage mit Bestell- und Leistungsdaten.
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Voraussetzung ist saubere Datenqualitét: einheitliche Metadaten zu Laufzeiten, Preisbindungen, SLAs
und Verantwortlichkeiten. Schnittstellen zum ERP stellen sicher, dass Bestellmanagement und
Preisfindung tatsachlich auf der gultigen Vertragsbasis erfolgen. Der Nutzen liegt weniger in der
Software selbst als in der Disziplin der Datenpflege und Prozessbefolgung.

Kl und Analytik

Kl-Unterstitzung hilft beim Lesen und Vergleichen von Vertragsentwirfen, beim Erkennen
abweichender Klauseln und beim Aufbereiten von Verhandlungspositionen aus historischen Daten.
Analytik verbindet Vertragsdaten mit Lieferantenperformance und Marktpreissignalen und warnt friih
vor Auslaufvertrdgen ohne Nachfolgeregelung. KI-Ergebnisse bleiben Arbeitshilfen; verbindliche
Bewertungen, insbesondere rechtlicher Art, erfordern weiterhin fachliche Priifung.

Resilienz und dynamische Vertrage

Krisenerfahrungen der letzten Jahre haben Vertrage robuster gemacht: langere Vorlaufmeldepflichten,
double sourcing-Klauseln, definierte Krisenregelungen und flexiblere Mengenbander. Zunehmend
werden Vertrage so gestaltet, dass sie Preisvolatilitat transparent Uber Indexierungen abbilden, statt sie
stillschweigig auf den Lieferanten zu verlagern. Parallel wachst der Zusammenschluss von Vertrags-
und Lieferantenintegration: Entwicklungsvertrage, ATP-Bindungen und gemeinsame Kapazitatsplanung
werden vertraglich verankert.

| Typische Kennzahlen

Kennzahl Typischer Wert

Termintreue Lieferanten typischerweise > 95 %
vertraglich oft als SLA mit Eskalationsstufen vereinbart

Vertragsdeckungsgrad haufig Ziel > 80 %
Anteil des Einkaufsvolumens unter Rahmenvertrag; darunter wachst
Spot-Risiko

SLA-Erfullungsgrad typischerweise > 98 %

Erfullung vertraglich definierter Service- und Leistungsstandards

Fristenbeachtung Ziel 100 %
rechtzeitige Kiindigungs- und Verlangerungsaktionen laut
Fristenkalender

Durchlaufzeit Vertragsabschluss h&ufig 4-12 Wochen je Komplexitét

von finaler Anfrage bis Unterschrift; Benchmarking je Vertragsart
sinnvoll
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| Praxisbeispiel

Ein mittelstandischer Maschinenbauer mit rund 2.500 aktiven Lieferanten entdeckte bei einer Prifung,
dass fast ein Drittel des Einkaufsvolumens ohne gultigen Rahmenvertrag eingekauft wurde.
Auslaufende Vertrage verlangerten sich stillschweigend zu veralteten Preisen, Preisgleitklauseln
blieben ungepriift, und bei einer Lieferantenaussetzung fehlten definierte Ubergangsregelungen.

e Aufbau eines zentralen Vertragsregisters mit Fristenkalender, SLA-Daten und automatischen
Vorlaufwarnungen zwoélf Monate vor Laufzeitende

e Standardisierung Uber Vertragsmuster je Materialgruppe, abgeleitet aus dem jeweiligen Category
Playbook

e Verankerung von Abnahmekriterien, EMPB-Freigabeprozessen und 8D Report-Regelungen in allen
Qualitatsvereinbarungen

e Einfuhrung einer Abweichungsanalyse vor jeder Vertragsverlangerung, ergénzt durch
Benchmarking im Einkauf als Preisreferenz

| Fazit

Vertragsmanagement ist weit mehr als juristische Schriftfiihrung: Es Uibersetzt Einkaufsstrategie in
verbindliche, tberprifbare Vereinbarungen und sichert Lieferfahigkeit, Konditionen und Compliance
Uber Jahre. Erfolgreich ist es, wenn Vorbereitung, Verhandlung und Laufzeitkontrolle mit denselben
Daten arbeiten und Fristen proaktiv gesteuert werden. Zentrale Registersysteme, klare Rollen und
messbare KPIs bilden das Fundament. Regulatorische Anforderungen aus der Lieferkette erhdhen den
Anspruch zusatzlich. Wer Vertrage als lebende Steuerungsinstrumente begreift statt als abgelegte
Dokumente, verwandelt sie in einen dauerhaften Wettbewerbsvorteil.

| Haufige Fragen

? Was gehort in einen Einkaufsvertrag?

Kernbestandteile sind Leistungsbeschreibung und Spezifikation, Preise inklusive Preisgleitklausel,
Mengen- und Flexibilitatsbander, Lieferbedingungen (Incoterms), Zahlungsziele sowie
Qualitatsthemen wie Abnahmekriterien und Garantievereinbarungen. Ergénzend sollten
Reklamationsprozesse, Vertragsstrafen, Haftungsbegrenzungen, Laufzeit und Kiindigungsfristen
geregelt sein. Bei kritischen Komponenten kommen Kapazitatszusagen und Meldepflichten hinzu.

? Was ist der Unterschied zwischen Rahmenvertrag und Lieferabrufvertrag?

Ein Rahmenvertrag vereinbart Konditionen und Bedingungen flr einen Zeitraum, ohne feste
Mengen zu garantieren. Ein Lieferabrufvertrag verpflichtet dartiber hinaus zur Abnahme definierter
Mengen, die tber Abrufe gesteuert werden. Fir den Lieferanten bietet der Abrufvertrag
Planungssicherheit, fir den Kaufer meist bessere Preise bei hoherer Abnahmeverpflichtung.
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7 Welche Aufgaben umfasst das Vertragsmanagement?

Es umfasst Bedarfs- und Verhandlungsvorbereitung, Vertragsentwurf und -abschluss,
Laufzeitiberwachung von Preisen, SLAs und Fristen sowie Verlangerung, Kindigung und
Archivierung. Hinzu kommen Abweichungsanalysen, Eskalationen bei Vertragsverletzungen und die
Pflege des Vertragsregisters. Der Prozess verbindet Einkauf, Recht, Qualitat und Finanzen.

? Welche KPIs sind im Vertragsmanagement relevant?

Zentral sind Termintreue, SLA-Erfullungsgrad, Vertragsdeckungsgrad des Einkaufsvolumens,
realisierte Einsparungen und die Rechtzeitigkeit von Fristenaktionen. Ergénzend liefern
Ausschussquoten, Reklamationsquoten und die Einhaltung vertraglicher Meldepflichten Hinweise
auf Vertragsqualitat. Wichtig ist, die KPIs automatisch aus Systemdaten zu speisen statt manuell zu
erfassen.

7 Wann sollte ein Vertrag gekiindigt oder neu verhandelt werden?

Kindigungs- oder Verhandlungsinitiativen bieten sich an, wenn Marktpreise deutlich unter den
Vertragspreisen liegen, die Leistung dauerhaft unter Ziel bleibt oder sich der Bedarf grundlegend
andert. Eine strukturierte Abweichungsanalyse einige Monate vor Laufzeitende zeigt, ob
Verlangerung, Neuausschreibung oder Vertragsanpassung sinnvoll ist. Auch Fristen fir
stillschweigende Verlangerungen missen rechtzeitig aktiviert werden.

? Wie unterstltzt Software das Vertragsmanagement?

CLM-Systeme zentralisieren Vertrage, automatisieren Genehmigungen und Fristenwarnungen und
verkniipfen Vertragsdaten mit Bestell- und Leistungsdaten. Kl-Funktionen helfen beim
Klauselvergleich und bei der Vorbereitung von Verhandlungen. Entscheidend ist jedoch die
Prozessdisziplin: Ohne gepflegte Daten und klare Verantwortlichkeiten bleibt jeder Systemnutzen
begrenzt.

Passende Anbieter auf Amplifa finden

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