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3 Verhandlungen mit Lieferanten

Nutzen Sie diese 5 Tipps fir lhre
erfolgreichen unterjahrigen Verhandlungen
ebenso wie fiir die anstehenden
Jahresgesprache.

4 Arbeitshilfe: Herausforderungen 2026

Mit diesen Reflexionsfragen aus

8 Themenbereichen wappnen Sie sich fiir
die wichtigsten Herausforderungen im
Einkauf im Jahr 2026.

Geopolitik 2026

Geopolitische Parameter werden
sich auch im kommenden Jahr auf
den Einkauf auswirken. Das sind die
10 wichtigsten — und Ihre Optionen.

Recht: Anderungen im Jahr 2026

8 rechtliche Neuerungen fiir Sie als
Einkaufer, die ab dem Geschaftsjahr 2026
gelten, erlautert Ihnen unser Rechtsanwalt
in diesem Beitrag.
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VERHANDLUNGEN
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5 Tipps fiir lhre Jahresgesprache und
unterjahrigen Verhandlungen im Jahr 2026

Fiir lhre Jahresgesprache und anstehenden Preisverhandlungen sind die Ausgangssituationen fiir Sie als Einkaufer gegeniiber den Ver-
kaufern insgesamt weiterhin vorteilhaft. Das gilt natiirlich unter dem Vorbehalt, dass keine weiteren geopolitischen Eskalationen oder
massiven Verknappungen aufkommen. Dazu habe ich Ihnen 5 Tipps zusammengestellt, basierend auf meinen Eindriicken in meinen
Seminaren, Coachings, Beratungen und Verhandlungen, inklusive Aussagen von Verkaufern.

1. Verstarken Sie lhre Faktenkompetenz

Zahlreiche Verkdufer gaben zu, dass ihnen Einkdufer, die ge-
konnt und hartnéckig nachweisliche Fakten présentieren, das
Leben schwermachen und sie in akute Erklarungsnot treiben. Sie
konnen dem wenig entgegensetzen. Als Tools wurden u. a. die
Preisstrukturanalyse, Preishistorie und Tabellen mit riicklaufigen
Preisentwicklungen sowie Indizes genannt.

2. Gehen Sie mehr in die Initiative

Die gute Ausgangslage bei den aktuellen Preisen und der nach
wie vor mogliche Verweis auf die Preishistorie sollten Sie veran-
lassen, direkt mit klaren Preisforderungen auf Thre Verkaufer zu-
zugehen. Dies geschieht im Schnitt noch viel zu wenig.

Trainieren Sie zusammen mit IThrem Verhandlungsteam im Vor-

feld, wie Sie Ihre Erstaussage zur Preisreduzierung riiberbringen.

Dies ist mit der wichtigste Moment in der ganzen Verhandlung.

Die néchsten Preiserh6hungen kommen ...
Glauben Sie mir: Wenn die Preise wieder nach oben gehen,
rennen Thnen die Verkiufer sofort die Bude ein und wer-

den Preiserhohungen ankiindigen.

3. Ubernehmen Sie die Verhandlungsfiihrung

Verkaufer berichteten mir, dass sie Einkdufern, die gekonnt Fak-
ten présentieren, ihre Firma dadurch gut darstellen und zudem in
der Lage sind, die Gespréchsfithrung zu tibernehmen, insgesamt
weniger entgegensetzen konnen und diese daher bessere Ergeb-
nisse erzielen.

4, Seien Sie von forschen Auftritten der
Verkaufer unbeeindruckt

Ich vertrete bekannterweise die Auffassung, dass Sie als Einkdu-
fer mit Threr Forderung nach einer Preisreduzierung gleich den
ersten Anker setzen sollten. Die iiberwiegende Mehrheit meiner
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Seminarteilnehmer berichtete mir in den Folgeseminaren, dass
sie durch diese Taktik insgesamt erfolgreicher waren. Verkaufer

wiederum bestitigten mir, dass sie genau darauf trainiert wurden,

heftiger und empérter auf eine solche Erstforderung zu reagieren.

Lassen Sie sich vom Verkiufer nicht beeindrucken
Verkaufer, die einen solchen resoluten und direkten Ver-
handlungsstil von Thnen nicht gewohnt sind, reagie-
ren taktisch oft erbost und pampig. Der Grund: Mit
dem friedlichen, eher defensiven Stil kamen sie natiir-
lich viel besser zurecht und konnten ihre Verhand-
lungsziele folglich auch erfolgreicher umsetzen.

Lassen Sie sich das nicht bieten: Sie entscheiden — und kein

anderer -, wie Sie auftreten mochten.

5. Reduzieren Sie lhre Fakework-Aktivitaten

Sie kennen den aus den Dokumentationspflichten resultieren-
den Aufwand zur Geniige. Aber obwohl die Politik immer wie-
der Erleichterungen verspricht und KI Sie im Einkauf vielfaltig
unterstiitzen kann, hore ich von vielen Einkaufern, dass der Do-
kumentationsaufwand eher steigt, sodass den Einkédufern immer

weniger Zeit zum effektiven Verhandeln bleibt.

Bitten Sie Ihren Chef, Ihnen den Weg
freizuraumen

Sprechen Sie mit IThren Vorgesetzten oder der Geschafts-
leitung dariiber, dass Sie viele Verhandlungspotenziale un-
genutzt verstreichen lassen miissen, da Ihre Kapazititen in
internen und externen Dokumentationspflichten zu stark
gebunden sind. Hier muss Thnen Thr Chef jetzt die Steine

aus dem Weg rdumen.

Autor: Hans-Christian Seidel
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Wie gut sind Sie und lhr Einkauf fiir 2026 aufgestellt?

2026 bleibt herausfordernd fiir den Einkauf. Mit diesen Reflexionsfragen zu 8 Themenbereichen sind Sie gewappnet.

I, - 4

Wie sind wir auf die gesetzlichen Neuerungen vorbereitet?

1 Einkaufsrecht

2 Verhandlungen

3 Lieferketten

und Risiko-
management
4 Ki
5 ESG

6 Strategischer
Einkauf

7 Self-Branding

8 Fiihrung

PPPPW

®

PYP DY

E-Rechnungspflicht B2B

Recht auf Reparatur

Sanktionen/Exportkontrolle
Verpackungsgesetz/EU-Verpackungsverordnung

Riicknahme- und Verwertungspflichten fiir Transportverpackungen
EU-Gewihrleistungslabel und Produktinformationspflichten

Hat sich unser Mindset verbessert?

Haben wir in Bezug auf die Preishistorie endgiiltig nachverhandelt?

Haben wir genug Freirdume fiir Verhandlungen geschaffen?

Bendtigen wir externe Unterstiitzung in Form von Seminaren, Coaching oder aktiver Teilnahme bei Verhandlungen?
Verfiigen wir iiber ein Arsenal an einsetzbaren Taktiken?

Stellen wir unsere Forderungen zuerst?

Sind wir in Bezug auf Teamverhandlungen erfahren?

Welche Mafinahmen plane ich in Bezug auf Derisking und Decoupling?

Welche geopolitischen Faktoren wirken sich auf meine Lieferketten aus?

Welche exakten Risiken mit welcher Eintrittswahrscheinlichkeit bestehen in meinen Lieferlandern?
Was sind in den nichsten Monaten die gewaltigsten Risiken?

Kenne ich alternative Transportwege?

Wie bin ich auf Lieferanteninsolvenzen vorbereitet?

Wie sichern wir unsere Rohstoffe versorgungstechnisch und preislich?

Wie betreibe ich Vorlieferantenmanagement?

Wie muss ich die Lagerpolitik gestalten (Aufbau oder Abbau)?

Wie ist der Stand im Einkauf?

Welche KI brauchen wir wirklich?

Welche Neuerungen gibt es bei KI?

Wie wirkt sich KI auf den operativen Einkauf aus, geht alles schneller und besser?
Gab es - bei aller Euphorie — auch Probleme mit einigen KI-Tools?

Wie ist die weitere Entwicklung in Bezug auf ...
- die EU-Entwaldungsverordnung (EUDR)?
die ESG-/Nachhaltigkeitsberichterstattung (CSRD)?
— das CBAM?
— das deutsche Lieferkettensorgfaltspflichtengesetz (LkSG)?
— das EU-Lieferkettengesetz (CSDDD)?
Wie weiten sich meine Dokumentationspflichten aus?
Wie sehr sind wir im Einkauf dadurch von den Kapazititen belastet?

Sind wir im Einkauf strategisch aufgestellt?

Haben wir ein Category-Management aufgebaut?

In welchen Bereichen planen wir Verbesserungen?

Suchen wir standig nach Verbesserungspotenzialen? Welche sind das?
Wie stark sind wir operativ getrieben?

Wie gestalten wir den Einkauf attraktiver?

Wie werden wir dem Fachkraftemangel im Einkauf begegnen?

Haben wir diesbeziiglich geniigend Budget?

Bendtigen wir hierbei externe Unterstiitzung?

Weifl die Geschiftsleitung von dem ungenutzten Potenzial im Einkauf?

Reflexionsfragen fiir Fithrungskrifte im Einkauf:

Welche sinnvollen Teambuilding-Mafinahmen plane ich?

Was sind die Griinde fiir eine eventuelle hohe Fluktuationsrate im Einkauf?

Was muss ich an meinem Fithrungsstil andern?

Gehe ich méglichen Konflikten nicht aus dem Weg?

Wie gehe ich mit dem Thema ,,Fithrung® in Bezug auf die unterschiedlichen Generationen um?

Wie betreibe ich Wissensmanagement, wenn immer mehr erfahrene Einkdufer in den Ruhestand gehen?

Ubersicht: 8 Parameter in Bezug auf die Herausforderungen im Einkauf 2026 - eigene Darstellung
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Wie gut sind Sie und lhr Einkauf fiir 2026 aufgestelit?

2026 bleibt herausfordernd fiir den Einkauf. Mit diesen Reflexionsfragen zu 8 Themenbereichen sind Sie gewappnet.

| NR. | PARAMETER | REFLEXIONSFRAGEN

1 Einkaufsrecht Wie sind wir auf die gesetzlichen Neuerungen vorbereitet?

E-Rechnungspflicht B2B

Recht auf Reparatur

Sanktionen/Exportkontrolle
Verpackungsgesetz/EU-Verpackungsverordnung

Riicknahme- und Verwertungspflichten fiir Transportverpackungen
EU-Gewihrleistungslabel und Produktinformationspflichten

Hat sich unser Mindset verbessert?

Haben wir in Bezug auf die Preishistorie endgiiltig nachverhandelt?

Haben wir genug Freiraume fiir Verhandlungen geschaffen?

Bendtigen wir externe Unterstiitzung in Form von Seminaren, Coaching oder aktiver Teilnahme bei Verhandlungen?
Verfiigen wir iiber ein Arsenal an einsetzbaren Taktiken?

Stellen wir unsere Forderungen zuerst?

Sind wir in Bezug auf Teamverhandlungen erfahren?

2 Verhandlungen

Welche Mafinahmen plane ich in Bezug auf Derisking und Decoupling?

Welche geopolitischen Faktoren wirken sich auf meine Lieferketten aus?

Welche exakten Risiken mit welcher Eintrittswahrscheinlichkeit bestehen in meinen Lieferlandern?
Was sind in den nichsten Monaten die gewaltigsten Risiken?

Kenne ich alternative Transportwege?

Wie bin ich auf Lieferanteninsolvenzen vorbereitet?

Wie sichern wir unsere Rohstoffe versorgungstechnisch und preislich?

Wie betreibe ich Vorlieferantenmanagement?

Wie muss ich die Lagerpolitik gestalten (Aufbau oder Abbau)?

3 Lieferketten
und Risiko-
management

PPPVIYPPVPYPYPY PP YPPPYY PP YPHPW

Wie ist der Stand im Einkauf?

Welche KI brauchen wir wirklich?

Welche Neuerungen gibt es bei KI?

Wie wirkt sich KI auf den operativen Einkauf aus, geht alles schneller und besser?
Gab es - bei aller Euphorie — auch Probleme mit einigen KI-Tools?

D PYOPPW

5 ESG

Wie ist die weitere Entwicklung in Bezug auf ...
— die EU-Entwaldungsverordnung (EUDR)?
die ESG-/Nachhaltigkeitsberichterstattung (CSRD)?
— das CBAM?
— das deutsche Lieferkettensorgfaltspflichtengesetz (LkSG)?
— das EU-Lieferkettengesetz (CSDDD)?
Wie weiten sich meine Dokumentationspflichten aus?
Wie sehr sind wir im Einkauf dadurch von den Kapazitaten belastet?

Sind wir im Einkauf strategisch aufgestellt?

Haben wir ein Category-Management aufgebaut?

In welchen Bereichen planen wir Verbesserungen?

Suchen wir stindig nach Verbesserungspotenzialen? Welche sind das?
Wie stark sind wir operativ getrieben?

6 Strategischer
Einkauf

PYPPYPY WD

7 Self-Branding Wie gestalten wir den Einkauf attraktiver?

Wie werden wir dem Fachkraftemangel im Einkauf begegnen?
Haben wir diesbeziiglich geniigend Budget?

Bendtigen wir hierbei externe Unterstiitzung?

Weifl die Geschiftsleitung von dem ungenutzten Potenzial im Einkauf?

PPPPW

8 Fiihrung Reflexionsfragen fiir Fithrungskrifte im Einkauf:

Welche sinnvollen Teambuilding-Mafinahmen plane ich?

Was sind die Griinde fiir eine eventuelle hohe Fluktuationsrate im Einkauf?

Was muss ich an meinem Fithrungsstil andern?

Gehe ich méglichen Konflikten nicht aus dem Weg?

Wie gehe ich mit dem Thema ,,Fithrung® in Bezug auf die unterschiedlichen Generationen um?

Wie betreibe ich Wissensmanagement, wenn immer mehr erfahrene Einkéufer in den Ruhestand gehen?

PPP PP

Ubersicht: 8 Parameter in Bezug auf die Herausforderungen im Einkauf 2026 - eigene Darstellung
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Der Dauerbrenner: Value Story im Einkauf

Eine Value Story ist die kommunizierte Wertschatzung des Ein-
kaufs im Unternehmen und somit ein Thema, das zu Recht als
echter Dauerbrenner bezeichnet werden darf. Akzeptanz und
Value Story des Einkaufs sind einer DER Schliissel zum Erfolg. Ein
spannendes Thema - hieriiber habe ich mit Olaf Kugeler von der
Beratung Aquiscon UG in Monchengladbach gesprochen.

Hans-Christian Seidel:

Ist es richtig zu sagen, dass das Thema Value Story im Ein-
kauf weiterhin sehr relevant ist?

Olaf Kugeler:
Ich halte diese Aussage aus 2 Griinden fiir berechtigt:

1. Einerseits sind viele Einkaufsbereiche nach wie vor
mehr oder weniger weit entfernt von einer Situation
und Akzeptanz, die den Begriff Value Story wirklich mit
Leben fiillen wiirden. Viele kimpfen anhaltend um sehr
praktische Dinge wie (frithe) Einbindung, ein Mandat
fir das Management, manchmal vorgeblich unantast-
bare Warengruppen und mit verschiedensten weiteren
Herausforderungen wie Prozessen und Digitalisierung.

2. Andererseits ist es auch fiir die Einkaufsbereiche, die es
bereits geschaftt haben, als wertschopfender Business-
Partner im Unternehmen wahrgenommen zu werden,
eine wirklich kontinuierliche Aufgabe. Es geht darum,
einen erreichten Status wirksam zu verteidigen, sich
diesen anhaltend durch iiberzeugende Wertbeitrige
weiterhin zu verdienen und ihn moglichst immer wei-
ter auszubauen.

Die Realisierung und nachhaltige Verankerung einer
starken Value Story sowie Positionierung der Einkaufs-
story sind eben kein einmaliges Ereignis, sondern eine
Daueraufgabe. Dies macht die Value Story zum echten
Dauerbrenner.

Randbedingungen in Fachbereichen, Markten und Tech-
nologien 4dndern sich dynamisch. Stillstand in der Value
Story wiirde daher fast zwangslaufig Riickschritt und eine
schleichende Erosion der bisher erreichten Value Story
bedeuten.
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Hans-Christian Seidel:

Was sind wirklich wichtige Faktoren aus der Einkaufspra-
xis, um eine starke Value Story zu erreichen?

Olaf Kugeler:

Der Einkauf muss sich systematisch aufstellen. Dazu ge-
hort ein Plan mit konkreten MafSnahmen, Priorititen
und klaren Zielen, die mit dem Business abgestimmt wer-

den miissen.

Intensive Gesprache mit Fachbereichen, um deren Ziele,
Motive und Bedenken wirklich zu verstehen, bringen den
Einkauf Schritt fiir Schritt voran. Aktives Zuhoren, Be-
denken nehmen und kompetente wie auch realistische
Einkaufsunterstiitzung in Aussicht zu stellen, sind wich-
tige Faktoren auf dieser Reise. Gezieltes Erwartungsma-
nagement und der Aufbau sowie die Pflege von Vertrauen
konnen hier nicht genug hervorgehoben werden.

Vertrauen offnet Tiiren, Enttduschungen konnen diese
wieder schlieflen und sehr negative Multiplikatoreffekte
im Unternehmen nach sich ziehen. Kommunizierte Ein-
kaufserfolge wiederum helfen massiv, Firsprecher und
Verbiindete aufzubauen, die die Akzeptanz des Einkaufs
stark fordern. Begeisterte Fachbereiche werden so zu ent-
scheidenden Markenbotschaftern der Value Story des
Einkaufs.

Olaf Kugeler (AQUISCON)
berit und trainiert Mittelstand-
ler mit Fokus auf E2E-Kosten-
management, Verhandlungen,
Beratungseinkauf, Marketing,
Einkauf als Business-Partner

und Maverick Buying.
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Die 10 wichtigsten geopolitischen Parameter

fiir Einkaufer im Jahr 2026

Die Zeiten des ungestorten weltweiten Handels sind leider
langst Geschichte. Bisher lag der Fokus im Einkauf demge-
maB auf Preisverhandlungen, Sicherung der Lieferketten,
Sicherstellung der Qualitaten und Dokumentation. Geo-
politische Faktoren — u. a. Handelskriege, neue Zélle, neue
Allianzen von Drittlandern, Verknappungen, Verteuerungen
und zu hohe regulatorische Auflagen — riicken jedoch seit
einigen Jahren zunehmend in den Fokus der Einkaufsab-
teilungen und wirken sich massiv auf lhre zukiinftigen Be-
schaffungsstrategien sowie Ihr aktives Risikomanagement
aus. Im Folgenden zeige ich lhnen, was Sie als Einkaufer bei
den folgenden 10 wichtigen geopolitischen Parametern be-
achten miissen.

1. Zolle

Die EU und die USA haben bekanntlich einen Deal tiber 15 %
Einfuhrzolle fur Einfuhren in die USA vereinbart. Doch damit ist

das Thema Zoll lingst nicht erledigt.

Nicht alle Produktgruppen sind mit 15 %

gedeckelt ...

... und der gesamte Deal kénnte von den USA jederzeit neu
ausgehandelt sowie erhoht werden. Auch neue Importzolle
der EU auf Einfuhren aus China, den USA und anderen
Drittlindern kénnten Thre Kalkulationen weiter belasten.

2. Exportkontrollen

China behilt sich weitere Exportkontrollen in Bezug auf die Aus-
fuhr Seltener Erden vor. Dies trifft die deutsche Industrie sehr
hart. Die USA kiindigten 100 % Zusatzzolle gegentiber China an,
verschoben dies aber zwischenzeitlich auf November 2026.

Bei einem Handelsstreit mit der EU oder
Deutschland ...
... konnte China jederzeit die Exportkontrollen auf wei-

tere Produktgruppen ausweiten. Auch andere Drittlander

konnten diesem Beispiel — gerade bei den Rohstoffen - fol-
gen, was sich fatal auf die Lieferketten auswirken wiirde.

3. Wahrungen

Der starke Euro - gerade im Vergleich zu US-Dollar und Ren-
minbi - beschert Thnen als Einkdufer niedrigere Importpreise.

Wenn Sie nicht direkt in Drittlindern beziehen, ...

... pritfen Sie, ob Ihre Importeure oder Handler aus dem
Wechselkursverhiltnis bisher einen Vorteil fiir sich reali-
siert haben. Wenn ja, verhandeln Sie unbedingt nach. Falls
sich das Wechselkursverhaltnis wieder in die andere Rich-
tung bewegt, werden Thre Durchschnittspreise steigen.

4, BRICS-Plus-Staaten

BRICS-Plus will ein wirksamer Gegenpol zur westlich geprigten
G7 sein. Doch nicht alle Lander sind antiwestlich gestimmt.

Die aktuelle US-Politik konnte die BRICS-Plus-
Staaten mehr zusammenschweiflen

Das konnte die Beziehung zu den bisher neutralen Staaten
Indien, Brasilien und Stidafrika belasten. Zudem konnte
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es innerhalb der BRICS-Plus-Staaten in Bezug auf metalli-
sche und fossile Rohstoffe zu preislichen und versorgungs-
technischen Bevorteilungen kommen. Dies wiirde auch
die deutsche Wirtschaft preislich deutlich belasten.

5. Preise

Derzeit gibt es bei Rohstoffen, Energie, Frachten und Packmitteln
fiir Verkédufer nur selten Ansatzpunkte fiir Preiserh6hungen.

Wenn in den USA und China die Wirtschaft

wieder mehr anzieht, ...

... wird sich dies bei einer erneuten geopolitischen Eska-
lation und einer damit verbundenen Verknappung jedoch
negativ auf Preise auswirken.

6. Derisking-Mafnahmen

Die Importe aus China haben 2025 deutlich zugelegt — von einem
ausgepragten Derisking oder Decoupling keine Spur.

Konnen Sie Lieferanten aus China oder kritischen
Drittlindern leicht ersetzen?

Wenn ja, missen Sie im Zuge IThres Vorlieferanten-Ma-
nagements priifen, woher der neue Lieferant seine Roh-
stoffe usw. bezieht. Kauft dieser selbst aus kritischen Dritt-
landern oder gar beim selben Lieferanten, hilft Thnen das
nicht.

7. Politische Instabilitaten

Als Einkédufer miissen Sie zunehmend die politische und volks-
wirtschaftliche Situation Threr Lieferlinder kennen und in Thr

Risikomanagement integrieren.

Die Lage kann sich jederzeit andern

Bei jedem Regierungswechsel oder einem politischen Um-
sturz in Thren Lieferlindern konnen die Karten neu ge-
mischt werden. So konnten Biirgerkriege, Handelskriege,
Embargos und Reduzierungen der Liefermengen Thre Lie-
ferketten erheblich storen und zu héheren Transport- so-
wie Versicherungskosten fiithren.
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8. Regulatorische Auflagen

Die zahlreichen EU-Auflagen erschweren zunehmend den globa-
len Bezug von auslindischen Lieferanten. Zudem ist noch nicht
klar, ob und wie sich beim

(® CBAM,
(® EU-Lieferkettengesetz oder
(® Entwaldungsgesetz

Entschérfungen der Dokumentationspflichten abzeichnen.

Behalten Sie diese Entwicklungen im Auge!

Je nachdem, wie es mit CBAM, Entwaldungsverordnung,
den Lieferkettengesetzen und auch weiteren Auflagen wei-
tergeht, besteht die Moglichkeit, dass Sie von dem ein oder
anderen drittlandischen Lieferanten Abstand nehmen
miissen. Hierbei miissen Sie herausfinden, was dies fiir
Thre Lieferkette und Preisrelevanz bedeutet.

9. Cyberattacken

Die Gefahr von Cyberattacken steigt.

Angriffe auf Thre Supply Chain sind

Angriffe auf Sie!

Sprechen Sie im Vorfeld mit Threr IT. Jede Cyberattacke auf
einen drittlindischen Lieferanten kann auch Thre Daten-
qualitat negativ beeinflussen oder Datenverlust nach sich
ziehen, was dann wiederum zu Produktionsausfallen fith-
ren kann.

10. Blacklists

Die USA konnen je nach Eskalationsgrad eine Blacklist fiir eines
Threr Lieferldnder verhéngen.

Schwergewicht USA

Falls Sie exportseitig von US-amerikanischen Kunden ab-
hangen, konnte die US-Regierung verlangen, dass Sie keine
Waren aus bestimmten Landern beziehen und/oder Ihre
Endprodukte nicht mehr in diese Lander liefern diirften.

Autor: Hans-Christian Seidel
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INVESTITIONSGUTEREINKAUF

Herausforderungen beim Kauf von Investitionsgiitern 2026

Der Kapitalgiitereinkauf steht im Jahr 2026 an einem entscheidenden Wendepunkt. Was friiher eine operative Aufgabe zur Kostenop-
timierung war, ist heute ein strategischer Hebel fiir Stabilitét, Innovationsfahigkeit und nachhaltiges Wachstum. Globale Instabilitat,
digitale Umbriiche und politische Regulierungen pragen den Alltag und verlangen Entscheidungen, die weit iiber den reinen Einkauf

hinausgehen.

1. Globale Instabilitat und Lieferkettenrisiken

Die geopolitische Lage hat unsere Arbeitsrealitit stark verdndert.
Handelsbarrieren, Exportrestriktionen und Rohstoftknappheit
haben die Lieferketten deutlich fragiler gemacht. Beschaffung be-
deutet heute Risikomanagement. Redundanzen, alternative Lie-
ferquellen und Szenarioplanungen sind nicht nur Vorsichtsmaf3-
nahmen, sondern Uberlebensstrategien. Resilienz hat ihren Preis,
aber sie entscheidet tiber Projekterfolg oder Stillstand.

2. Nachhaltigkeit als 6konomische Verpflichtung

Nachhaltigkeit ist langst keine moralische Option mehr, sondern
eine wirtschaftliche Notwendigkeit. ESG-Kriterien bestimmen
unsere taglichen Entscheidungen. Der CO,-Fuflabdruck, die
Herkunft von Materialien oder faire Arbeitsbedingungen sind
zu festen Bewertungskriterien geworden. Ich betrachte Projekte
heute im gesamten Lebenszyklus, von der Materialgewinnung
iber Betrieb und Wartung bis zur Wiederverwertung. Nachhal-
tigkeit ist fir mich kein Idealismus, sondern die Grundlage lang-
fristiger Wirtschaftlichkeit und Glaubwiirdigkeit.

3. Digitalisierung und KI als Werkzeug, nicht Ersatz

Digitale Technologien und KI-Systeme haben unsere Arbeitswei-
se massiv verandert. Algorithmen unterstiitzen Analysen, Prog-
nosen und Vergleiche, liefern Geschwindigkeit und Transparenz.
Gleichzeitig wissen wir, dass Daten nur dann hilfreich sind, wenn
sie korrekt, vollstindig und kontextbezogen sind. Fehlende Da-
tenqualitdt oder isolierte Systeme konnen falsche Entscheidun-
gen begiinstigen.

Technologie ist ein Werkzeug, kein Selbstzweck, sie erweitert die

Wahrnehmung, ersetzt aber nicht das Urteilsvermogen.

4, Kapitaldisziplin und wirtschaftliche Unsicherheit

Steigende Finanzierungskosten und volatile Mérkte haben Inves-
titionsentscheidungen anspruchsvoller gemacht. Projekte miissen
starker auf Wirtschaftlichkeit und strategischen Nutzen gepriift
werden. CapEx-Einkauf bedeutet fiir mich heute, Business Cases
mitzugestalten, Risiken offenzulegen und Alternativen aufzuzei-
gen. Der Einkauf ist langst kein Bestellorgan mehr, sondern ein

integraler Teil der Investitionssteuerung.

5. Flexibilitat und neue Formen der Projektsteuerung

Viele Projekte laufen tiber Jahre, wihrend sich Mérkte und Tech-
nologien im Monatsthythmus verdndern. Diese Dynamik er-
fordert Flexibilitat als strukturelles Prinzip. Modulare Anlagen-
konzepte, adaptive Vertrige und skalierbare Budgets helfen, auf
Unvorhersehbares reagieren zu konnen. Zukunftsfahigkeit ent-
steht aus der Fahigkeit, Wandel planbar zu machen.

6. Datenqualitat, Kompetenzwandel und neue Rollenbilder

Daten sind das Fundament moderner Beschaffung. Fehlende
Standards oder unvollstindige Informationen gefihrden ganze
Projekte. Ich habe gelernt, wie entscheidend Data Governance,
Transparenz und automatisierte Analysen geworden sind. Parallel
dazu verdndert sich das Berufsbild im Einkauf: Verhandlungsge-
schick allein geniigt nicht mehr. Es braucht analytisches Denken,
technisches Verstandnis und kommunikative Starke. Beschaffung
ist Projektmanagement und strategische Gestaltung zugleich.

7. Lebenszyklusdenken und technologische Risiken

Investitionen beurteile ich lingst nicht mehr isoliert nach An-
schaffungskosten. Wartung, Energieverbrauch und Wiederver-
wertung sind entscheidend fiir die Wirtschaftlichkeit. Gleich-
zeitig steigt das Risiko sogenannter ,Stranded Assets®, wenn
Technologien zu schnell veralten. Standardisierung, Modularitit
und Marktbeobachtung sind daher fiir mich unverzichtbar, um
Investitionen zukunftssicher zu gestalten.

8.Vom Kostenmanager zum Zukunftsgestalter

CapEx Procurement ist fiir mich ein strategischer Gestaltungs-
raum mit der Aufgabe, Stabilitit und Innovation zu verbinden,
Nachhaltigkeit wirtschaftlich zu verankern und Risiken zu steu-
ern. Erfolg im Einkauf misst sich nicht mehr an kurzfristigen Ein-
sparungen, sondern an langfristiger Wertschopfung. Beschaffung
ist kein Kostenfaktor, sie ist echtes Zukunftsmanagement.

Thorsten Gareis ist Geschaftsfithrer der
Innoproc GmbH. Er unterstiitzt seine Kun-
den in der strategischen Beschaffung bei
Investitionsprojekten und vermittelt Fach-

personal fiir den interimistischen Einsatz.
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Die 8 wichtigsten rechtlichen Anderungen

fur Einkaufer im Jahr 2026

Welche rechtlichen Neuerungen ab dem Geschaftsjahr 2026 gelten, erklart lhnen hier unser Rechtsanwalt Rolf Becker aus Alfter.

1. E-Rechnung wird Standard — aber mit langen
Ubergangsfristen

AD 2026 beginnt die Pflicht zur E-Rechnung im B2B - mit klar
geregelten Ubergangsfristen: Alle Unternehmen diirfen bis Ende
2026 weiterhin Papier- oder PDF-Rechnungen versenden. Fiir
kleine Unternehmen (< 800.000 € Umsatz) gilt eine Verlinge-
rung bis Ende 2027. Ab 2028 gilt die Pflicht zum strukturierten
E-Rechnungsformat (z. B. XRechnung) dann fiir alle - einfache
PDF-/Papierrechnungen werden nicht mehr anerkannt.

2. Recht auf Reparatur: Neue EU-Vorgaben wirken indirekt
auch im Einkauf

Das EU-,Recht auf Reparatur® ab 2026 richtet sich zunéchst an
Verbrauchergeschifte: Hersteller miissen Reparaturen und Er-
satzteile fiir viele Gerite bereitstellen. Eine Ausweitung auf B2B
ist in Deutschland moglich.

Fiir den B2B-Einkauf entsteht auch indirekt Handlungsbedarf -
besonders, wenn Ihr Unternehmen die eingekauften Produkte an
Verbraucher weiterverkauft oder weiterverarbeitet. Wer schon
jetzt auf reparaturfreundliche Produkte und klare Ersatzteilkon-
zepte achtet, sichert seine Lieferkette und erfiillt kiinftige Nach-
haltigkeitsanforderungen.

3. (0,-Grenzausgleich ((BAM): Neue Meldepflichten
treffen nur GroBimporteure

Keine Sorge: Die meisten Einkdufer betriftt CBAM gar nicht!
Nur wer mehr als 50 Tonnen meldepflichtiger Waren (z. B. Stahl,
Zement) pro Jahr importiert, muss ab 2026 Emissionsdaten be-
richten. Es gelten Berichtspflichten ab 50 t/Jahr - teils mit Verein-
fachungen und Ausnahmen.

4, Sanktionen/Exportkontrolle: Drittstaaten und
»No-Russia“-Klauseln im Fokus

Die EU-Sanktionen wurden 2025 verscharft: Bestimmte Giiter
(wie CNC-Maschinen, Elektronik) diirfen oft nur noch mit ,,No-
Russia“-Klausel beschafft werden. Auch bei Lieferketten nach
China, in die Tiirkei oder UAE ist die Priifung Pflicht.

Legen Sie fiir kritische Produkte sichere Compliance-Prozesse im
Einkauf an. Beachten Sie hierbei die Dynamik und priifen Sie re-
gelmiflig den Rechtsstand!
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5. EU-Verpackungsverordnung

AD 12.8.2026 gelten strengere Vorgaben fiir Recycling, Mehrweg
und auch Stoffbeschrankungen (z. B. PFAS). Mafinahmen wie
Registrierung und Nachweise, die Pflicht zur Recyclingfihigkeit
sowie verbindliche Mehrwegquoten betreffen ab 2026 alle, die
Verpackungen erstmals in Verkehr bringen.

6. Riicknahme- und Verwertungspflichten fiir
Transportverpackungen

Ab 2026 gelten EU-weit einheitliche Riicknahme- und Verwer-
tungspflichten fiir Transportverpackungen. Erster Ansprechpart-
ner ist der Lieferant: Einkdufer sollten von Dienstleistern und
Produzenten kiinftig Belege tiber die umweltgerechte Verwertung
anfordern, denn bei Verstofen kann es teuer werden.

7. ESG- und Nachhaltigkeitsberichtspflichten (CSRD)
steigen — aber mit hoheren Schwellen

AD 2026 weitet die CSRD die Berichtspflichten aus. Betroffen sind
Firmen, die 2 von 3 Schwellen tiberschreiten: u. a. 250 Mitarbei-
tende und eine bestimmte Bilanzgrofe.

Fiir den Einkauf bedeutet das: Weniger Druck auf kleine Teams,
aber GrofSunternehmen brauchen belastbare Daten von ihren
Lieferanten.

8. Cyber-Sicherheit in der Lieferkette

Die EU-Richtlinie NIS2, in Kraft getreten im Januar 2023, wirkt
in Einkaufsvertrage hinein. NIS2 ist in der Umsetzung und langst
nicht mehr nur ein IT-Thema. Betroffen sind bestimmte Sektoren
und Unternehmensgréfien (z. B. Energie, verarbeitendes Gewer-
be, digitale Dienste).

Im Einkauf heifit das: Risikoabhéngig sollten Mindeststandards
vertraglich geregelt werden - etwa Sicherheitsnormen (z. B.
ISO 27001), Schwachstellenmanagement, Asset-Transparenz
(SBOM), Incident-Meldung, Auditrechte sowie Exit- oder Sank-
tionsklauseln bei Verstofien.

Rolf Becker ist Rechtsanwalt in
Alfter. Er berat Unternehmen und
Einkéufer rund um Vertragsrecht,
Compliance und Digitalisierung.
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»Wie soll ich meine Strategien in Bezug auf unsere
Lagerpolitik gestalten?”

F R A G E eines Einkaufsleiters: Ich diskutiere

aktuell mit meiner Geschaftsleitung,
wie wir in Bezug auf unsere Bevorratungsstrategien 2026
vorgehen sollen. In den letzten Jahren lautete die Devise
ganz klar Lageraufbau, um Engpasse oder lingere Aus-

falle zu vermeiden. Fiir das nichste Jahr tendiert die Ge-
schaftsleitung eher dazu, das Lager wieder abzubauen.

Ich halte das fiir riskant. Wie ist Thre Einschitzung aus der
Praxis in Bezug auf die aktuellen Bevorratungsstrategien?

A N T WO R Bei kritischen Rohstoffen
oder komplexen Produkten

rate ich eher weiter zu einem Lageraufbau. Globale Eng-

pésse, die auf hoherer Gewalt beruhen, passieren immer
schneller und haufiger.

Kléren Sie vor einer eventuellen Entscheidung in Bezug
auf einen Lagerabbau die folgenden Reflexionsfragen:

(9 Ist Ihr Lieferant bereit, sein Lager fiir Sie zu erhéhen?

(® Wie sicher ist dieses Lager vor Ort vor ungehinderten
Zugriffen?

(® Wie verbindlich sind Thre Forecasts?

(® Ist der Lieferant zu einem Konsignationslager bereit?

(® Wie weit sind Sie beim Projekt KI?

(® Kennen Sie die Bevorratungsstrategie Ihrer Lieferan-
ten?

(® Sind weitere Lieferanten qualifiziert?

(® Kennen Sie die Kennzahlen zur Steuerung Ihrer Lager?

Hans-Christian Seidel

»Wie geht es denn mit dem Lieferkettengesetz
fur uns Einkaufer weiter?”

10

F R A G E eines Einkdufers: Langsam verliere ich
mit dem Lieferkettengesetz die Geduld:

(P Erst entsteht ein Riesenaufwand,

(® dann hort man, dass es abgeschafft werden soll,

(® dann hort man lange gar nichts mehr
(® und nun soll es nur gelockert werden.

Wie geht es denn jetzt weiter?

Ich verstehe Thren Unmut.

ANTWOR

Zu Ihrer Frage: Zunachst miissen Sie zwischen dem deut-
schen Lieferkettensorgfaltspflichtengesetz (LkSG) und
dem EU-Lieferkettengesetz (CSDDD) unterscheiden.

Mir geht es da nicht anders.

Das deutsche LkSG soll in der Tat abgeschwécht werden.
Demnach soll das Bundesamt fiir Wirtschaft und Aus-

fuhrkontrolle auf Berichtspflichten verzichten und weni-
ger Anweisungen an die Firmen erteilen.

Das im Vergleich zur deutschen Version schérfere
CSDDD wird im Jahr 2028 in deutsches Recht tiberfiithrt
und ist dann verbindlich. Auch beim CSDDD sollen im
Rahmen der Omnibus-Richtlinie Entschérfungen folgen.

Dabher ist damit zu rechnen, dass die Bundesregierung
diesbeziiglich Einfluss auf die EU ausiiben wird. Eine ers-
te Abstimmung im EU-Parlament in Bezug auf eine Ent-
scharfung hat allerdings keine Mehrheit gefunden.

Wie nicht anders zu erwarten, sind die Reaktionen dazu
eher gemischter Natur. Die Wirtschaft begrifit einer-
seits die Entscharfung, beméngelt jedoch auf der anderen
Seite, dass der Biirokratieabbau nicht ausreiche. Einige
Politiker kritisieren, dass die wichtigsten Standards auf-
geweicht wiirden.

Hans-Christian Seidel
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6 Herausforderungen fiir
den Einkauf im Jahr 2026

1. Fachkraftemangel und Employer Branding

Es wird fiir HR- Abteilungen und Fithrungskrifte im Einkauf wei-
terhin schwierig werden, qualifizierte Einkdufer zu finden.

Ohne Erhohungen des Budgets fiir ein erfolgreiches Employer
Branding im Einkauf wird dies kaum gelingen. Daher zieht es

viele Bewerber eher in den Vertrieb.

2.Verhandlungen in Bezug auf riicklaufige Mengen

Wegen der angespannten wirtschaftlichen Lage werden Einkaufer
bei gleichzeitig steigendem Kostendruck zunehmend versuchen
miissen, trotz sinkender Mengen bessere Preise zu erreichen.

3. Gestorte Lieferketten

Nicht nur bei den Rohstoffen oder aktuell den Computerchips,
sondern auch bei vielen anderen Produkten werden Einkdufer

mit globalen Lieferengpéssen zu tun haben.

In vielen Fillen werden Einkédufer mangels Alternativen kaum
sinnvolle Derisking- oder Diversifizierungsmafinahmen realisie-

ren konnen.

4, Nachhaltigkeit

Da es momentan unklar ist, wie es mit CBAM oder dem deut-
schen und dem EU-Lieferkettengesetz weitergeht, sind viele Ein-
kaufsabteilungen ratlos, wie sie hierbei vorgehen sollen. Deswe-
gen haben Einkaufsbereiche die weitere Bearbeitung erst mal auf
Eis gelegt.

5. Auswirkungen von KI auf den operativen Einkauf

Der zunehmende Einsatz von KI im Einkauf wird zu Jobverlusten
im operativen Einkauf fithren. Daher werden sich viele operative
Einkaufer beruflich neu aufstellen und sich weiter qualifizieren

miissen.

6. Verhandlungskompetenz

Dadurch, dass Verkaufer resoluter auftreten und proaktiver Preis-
erhohungen fordern, werden viele Einkdufer in ihren Verhand-
lungen weiterhin unnétig in die Defensive gedréangt.

Durch zahlreiche zeitfressende Projekte, wie u. a. ERP-Einfiih-
rung und Regulierungsanforderungen, verbleibt zudem viel zu
wenig Zeit, um langwierige Verhandlungen zu fithren.

Autor: Hans-Christian Seidel
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.Sie haben eine inhaltliche Frage
oder einen Themenwunsch?

Kein Problem! Schreiben Sie mir
gern an redaktion@zolex de

Ich freue mich. von Ihnen zu horen”

Hans-Christian Seidel

PACKMITTEL

PPWR: So viel mehr als mehr Biirokratie

Unser Einkaufsexperte Andreas Schmidtke sieht in der PPWR (Packaging and Packaging Waste Regulation) keinen reinen Regu-
lierungsakt, sondern einen Impuls fiir mehr Effizienz, Transparenz und messhare Einsparungen im Verpackungseinkauf. Aus sei-
ner langjahrigen Beratungserfahrung heraus zeigt er Ansatzpunkte, mit denen Unternehmen ins Tun kommen, Kosten im Verpa-

ckungseinkauf senken — und PPWR als Chance nutzen.

So wird PPWR vom Risiko zum Wettbewerbsvorteil

Die neue europidische Verpackungsverordnung PPWR veran-
dert den Verpackungseinkauf grundlegend. Ab August 2026
gelten erstmals europaweit einheitliche Vorgaben fiir Recyc-
lingfahigkeit, Rezyklatanteile, Wiederverwendung und Kenn-
zeichnung. Was bisher nationale Regelungen im Verpackungs-
gesetz waren, wird nun zur direkt geltenden EU-Verordnung
— mit verbindlichen Pflichten und klaren Fristen.

Fir den Einkauf bedeutet das: Verpackungen werden zur stra-
tegischen Kernaufgabe. Denn die PPWR betrifft nicht nur Mar-
keting oder Entwicklung, sondern vor allem die Beschaffung.
Wer jetzt handelt, kann Kosten, Risiken und Ressourcen gezielt
steuern — und sich einen echten Marktvorteil sichern.

Was sich andert

Ab 12. August 2026 muss fiir jede in Verkehr gebrachte Verpa-
ckung eine Konformititserklirung (inkl. Konformitatsbewer-
tung) vorliegen. Bis 2030 miissen alle Verpackungen zu min-
destens 70 % recyclingfahig sein, bis 2038 zu mindestens 80 %.
Hinzu kommen verbindliche Rezyklatanteile bei Kunststoft-
verpackungen, Vorgaben zur Volumenminimierung und neue
Kennzeichnungspflichten - etwa QR-Codes mit Material- und
Rezyklatinformationen. Auch Pfandsysteme, Wiederverwen-
dungsquoten und Dokumentationspflichten werden europa-
weit harmonisiert. Zur Volumenminimierung: Bei der Berech-
nung des Leerraumverhéltnisses wird Fiillmaterial in der Regel
dem Leerraum zugerechnet.

Wo Unternehmen aktuell stehen

Eine aktuelle Erhebung des Fraunhofer IML zeigt: Nur etwa je-
des zehnte Unternehmen erfiillt derzeit die grundlegenden Vo-
raussetzungen der PPWR. Hauptbremsen sind fehlende Zeit,
unklare Zustdndigkeiten und mangelhafte Datenqualitdt. Das
bedeutet: Wer sich jetzt systematisch vorbereitet, kann nicht
nur Risiken vermeiden, sondern Wettbewerbsvorteile erzielen.

12

Was das fiir den Einkauf bedeutet

Die Anforderungen der PPWR greifen tief in bestehende Lie-

ferketten ein. Der Einkauf muss kiinftig

(® Lieferanten zur Konformitt verpflichten und entsprechende
Erklarungen einholen.

(® Materialdaten und Recyclinggrade erfassen, um die Recyc-
lingfahigkeit jeder Verpackung belegen zu konnen.

(® Verpackungssperzifikationen detailliert kennen und iber-
arbeiten, da kiinftig unter anderem Leerraumanteile, Etiket-
tenmaterialien und Mehrschichtfolien bewertet werden.

Wer diese Aufgaben strategisch angeht, schaftt die Grundlage
fur transparente, zukunftssichere Verpackungssysteme. Wer ab-
wartet, riskiert Lieferprobleme, Mehrkosten und Buf3gelder.

Der entscheidende Erfolgsfaktor: Datenqualitat

Nach meiner Erfahrung aus tiber 30 Jahren Einkaufspraxis steht
und fillt die Umsetzung der PPWR mit der Qualitdt der Verpa-
ckungsdaten. Nur wer seine Artikel, Materialien, Abmessungen
und Lieferantenbeziehungen vollstindig kennt, kann Risiken
bewerten und gezielt optimieren. Erfolgreiche Unternehmen
beginnen mit einer internen Rollenkldrung, schaffen Transpa-
renz Uber alle eingesetzten Verpackungen und starten anschlie-
8end mit einem strukturierten Lieferanten-Check.

Andreas Schmidtke berit mit seiner Fir-
ma EUPAS in Ritterhude (www.eupas.de)
mittelstandische Unternehmen und unter-
stiitzt diese bei der Optimierung ihrer Kos-

ten, vor allem der Verpackungskosten.

Die wirtschaftliche Situation
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