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Appell an lhre Geschaftsfiihrer:
den Einkauf befahigen

Geschaftsflihrungen beklagen oft die
schlechten Margen. Lassen Sie sie wissen:
,Starken Sie den Einkauf und die Margen
werden wieder steigen.”

Import & Export: Die Top 20 im Jahr 2025

Die aktuelle Geopolitik hinterlasst weiter
ihre Spuren. Dies zeigt die Analyse von
Deutschlands 20 wichtigsten Import- und
Exportlandern.

Skalierung im Einkauf: 10 Tipps

Nutzen Sie diese praktischen Tipps,
um lhren Einkauf weiter zu optimieren.
Hier zeige ich Ihnen 10 bewahrte
Ansatzpunkte fir Skalierungen.

Warengruppen im Jahr 2025

So haben sich die 25 wichtigsten Waren-
gruppen bezuglich Import und Export
aufgrund der Geopolitik im Jahr 2025
entwickelt.

47 ZOLEX

GRENZENLOS DENKEN, GLOBAL HANDELN.
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EDITORIAL

Hans-Christian Seidel
ist seit rund 20 Jahren globaler Einkaufstrainer in Seminaren und
Coach. Sein Themenschwerpunkt umfasst in erster Linie das Thema
Verhandlungen sowie die Bereiche Einkauf, Wirtschaft, Leadership,
interkulturelle Kompetenz und Konfliktmanagement.

Macht mebhr fiir den Einkauf!

Liebe Leserin, lieber Leser,

ich habe mal wieder einen Appell an die Geschaftsfiih-
rung verfasst, den Sie als Einkdufer oder Einkaufsleiter
ruhig an lhre Geschéftsleitung weiterreichen kdnnen.
Es wird immer noch zu wenig getan, um den Einkauf

in diesen Zeiten zu starken. Viele Geschiftsleitungen
sehen nach wie vor keine Notwendigkeit daftr. Da
braucht man sich tber zu schlechte Ergebnisse nicht zu
wundern. Allein mit einem ,feuchten Handedruck” fur
den Einkauf werden die Savings nicht besser.

In unserem Top-Thema geben wir lhnen 10 Praxis-Tipps
zur Skalierung. Auch diese sind sehr férderlich, um die
Ergebnisse zu verbessern.

Die AuBenhandels-Zahlen auf den Seiten 4 und 8 be-
statigen die riicklaufigen Exporte in die USA und nach
China bzw. auch die riicklaufigen Exporte der deut-
schen Schlisselindustrien.

lhr

Hans-Christian Seidel,
Chefredakteur

Alle Arbeitshilfen als Downloads unter
www.zolex.de/arbeitshilfen
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Appell an die Geschaftsfiihrung, den Einkauf zu befahigen

,Liebe Geschaftsfiihrung, ich sehe schon, dass im Einkauf einiges verbessert wurde. Doch wenn Sie Ihre Ergebnisse fiirs Unternehmen
optimieren wollen, sind die bisherigen MaBnahmen dafiir nicht mal annahernd ausreichend. Ich zeige Ihnen anhand der folgenden
10 Parameter umsetzungsorientierte Ansatzpunkte, die Sie als Geschaftsfiihrer fordern konnen, um den Einkauf in die Lage zu verset-
zen, die Wetthewerbsfahigkeit Ihres Unternehmens erheblich zu steigern. lhr Hans-Christian Seidel.”

1. Der Einkauf muss die Ziele und die Visionen
des Unternehmens vermittelt bekommen

Viele Geschiftsfithrer kommunizieren aus verschiedenen Griin-
den zu wenig mit dem Einkauf. Vermitteln Sie doch in einer ein-
stindigen Veranstaltung dem gesamten Einkaufsteam die Unter-
nehmensziele und Ihre Visionen. Dies gelingt vor allem, wenn Sie
eine einfache und lockere Sprache sprechen, statt wohlklingende
Parolen aneinanderzureihen, die keinen mehr erreichen.

2. Der Einkauf kann den Gewinn massiv beeinflussen

Wenn IThre Einkéufer in einer Verhandlung eine Preisreduzierung
von 3-5 % umsetzen, ist das ein direkter Gewinn fiir Thre Firma.
Lassen Sie sich doch mal von Threm Controlling berechnen, um
wie viel Prozent Thr Vertrieb seinen Umsatz aus eigener Kraft er-
héhen miisste, um zusatzliche 3-5 % Gewinn zu erwirtschaften.

Sie werden erstaunt sein, denn es ist ein Vielfaches.

3. Ganz wichtig: Der Einkauf kann gerade
in Krisenzeiten aktiver werden

Fast alle Unternehmen gehen in Krisenzeiten in den Sparmodus
und streichen Stellen, besetzen diese nicht neu und stoppen jeg-
liche Weiterbildungsmafinahmen. Umsatz und Gewinn gehen in
Krisenzeiten zuriick. In einer solchen Situation bleibt jetzt fast
nur noch der Einkauf tibrig, um zumindest beschaffungsseitig die
Ergebnisse noch zu halten oder zu verbessern.

4, Der Einkauf muss die Einsparungsziele
als Motivation betrachten

Lassen Sie den Einkaufsleiter — mit Threr Teilnahme - intern tiber
die erzielten Ersparnisse und Einsparungsziele fir dieses Jahr be-
richten. Bedanken Sie sich danach wertschitzend fiir die Savings
2025 und bestérken Sie Ihre Erwartung an das Team fiir dieses
Jahr. Versuchen Sie, Motivation zu entfachen.

5. Der Einkauf bendtigt ein besseres Self-Branding

Die Budgets im Einkauf sind im Vergleich zum Vertrieb deut-
lich geringer. Wie soll der Einkauf denn qualifizierte Fachkrifte
an- und fur attraktive Jobs werben, wenn ihm ein ausreichendes

Self-Branding nicht gewahrt wird? Geben Sie ihm dafiir Budget.
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6. Der Einkauf muss den Fachkraftemangel beseitigen

Durch den Fachkriftemangel ist der Einkauf notorisch unterbe-
setzt und muss auf weniger qualifizierte Bewerber zuriickgreifen.
Selbst Einkaufsleiter sind durch Kiindigungen, Langzeitkranke
oder Urlaub héufig gezwungen, am operativen Tagesgeschift mit-
zuwirken. Bedenken Sie das bei Ihrer Personalplanung.

7. Der Einkauf hat zu wenig Zeit zum Verhandeln

Standige Projekte — besonders beim ERP und ESG - binden den
Einkauf in seinen Kapazititen erheblich. Zeit fiir ausgedehn-
te Verhandlungen mit taktischen Auszeiten, Vertagungen oder
Potenzialanalysen: Fehlanzeige! Durch diese Zustinde verspielen
die Unternehmen die unter 2. genannten Gewinnméglichkeiten.

8. Der Einkauf benatigt immer mehr Spezialisten

Die vielseitig steigenden Anforderungen an den Einkauf konnen
zukiinftig nicht mehr von einer Person im benétigten Tiefgang
erledigt werden. Daher entwickelt sich im Einkauf ein Kurswech-
sel vom einstigen Generalisten zum Spezialisten, bei dem sich die
Einkédufer dann immer mehr auf ihre Starken fokussieren kon-
nen. Hat Thr Einkauf die Ressourcen dafiir?

9. Der Einkauf benatigt mehr Weiterbildung

Vielfach kénnen Einkédufer nur einmal pro Jahr eine Weiter-
bildungsmafinahme besuchen. Ansonsten fehlt es an Zeit und
Budget. Selbst bei Inhouse-Seminaren kénnen Einkéufer nicht
ungestort daran teilnehmen, da stindig Kollegen ins Seminar-
zimmer kommen, a la: ,Du musst mal dringend mitkommen.“
Intervenieren Sie.

10. Der Einkauf bendtigt mehr variable Gehalter

Warum sind Verkdufer bei Verhandlungen initiativer und akti-
ver? Ganz einfach, weil sich der Mehraufwand auf deren Gehalts-
zettel auswirkt. Probieren Sie das auch mal im Einkauf.

Hans-Christian Seidel ist globaler
Verhandlungs- und Einkaufstrainer
aus Miihltal und agiert zusétzlich als

Individualcoach fiir Einkaufer.
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Die TOP-20-Lander beim Import und Export 2025

Welches waren die wirtschaftlich bedeutendsten Lander fiir Deutschland beim Import und Export im Geschaftsjahr 20257 Das sehen Sie
sehr schon anhand der nachfolgenden Ubersicht, die ich fiir Sie erstellt habe.

1. Globale Wirtschaft: Die EU hat erfreulicherweise ein Frei-
handelsabkommen mit dem Mercosur abgeschlossen, das mit Indi-
en steht kurz bevor. Doch inwieweit sich das in den nachsten Jahren
in positiven Zahlen ausdriickt, bleibt abzuwarten. Die Musik spielte
auch im Jahr 2025 beim Handel mit den USA, China und Europa.
Um vom Auflenhandel mit China und den USA unabhangiger zu
werden, muss die EU weitere Freihandelsabkommen abschlieflen
und als Binnenmarkt noch stérker wachsen.

2. USA: Die USA bleiben zwar auch 2025 der grofSte Exportmarkt
und weisen fiir Deutschland auch die beste Handelsbilanz auf. Doch
die aktuellen Mafinahmen der US-Regierung zeigen bereits einen
deutlichen Exportriickgang von knapp 10 % fiir die deutsche Wirt-
schaft im Vergleich zum Jahr 2024. Die Handelsbilanz sank eben-
falls von 70 Mrd. € (Jahr 2024) auf 52 Mrd. € (Jahr 2025).

§ EXPORT

IMPORT

Rang Land Exportwert  Rang Land
(in Mrd. €)

1 USA 146 (161) 1 China
2 Frankreich 117 (115) 2 Niederlande
3 Niederlande 112 (109) 3 USA
4 Polen 99 (93) 4 Polen
5 Italien 83 (80) 5 Italien
6 China 81 (89) 6 Frankreich
7 Osterreich 79 (76) 7 Tschechien
8 Grof$britannien 79 (80) 8 Schweiz
9 Schweiz 73(76) 9 Osterreich
10 Spanien 59 (53) 10 Belgien
11 Belgien 58 (58) 11 Spanien
12 Tschechien 53 (51) 12 Grof3britannien
13 Ungarn 30 (32) 13 Ungarn
14 Tirkei 29 (28) 14 Norwegen
15 Schweden 28 (28) 15 Turkei
16 Dénemark 24 (22) 16 Irland
17 Rumaénien 22 (22) 17 Japan
18 Japan 21 (21) 18 Slowakei
19 Stidkorea 17 (17) 19 Rumanien
20 Slowakei 17 (17) 20 Schweden

3. China: Auch die Exporte nach China gingen um knapp 10 %
zuriick. Die Importe stiegen um gut 9 %. Dies bedeutet: Von De-
risking oder Decoupling keine Spur! Durch die chinesische Ex-
portschwemme nach Deutschland ist der Import aus China auf ca.
170 Mrd. € massiv gestiegen.

4. EU-Lander: Die EU-Lénder sowie die europdischen Lander ha-
ben in Summe am Import und Export und bei der Handelsbilanz
den grofiten Anteil. Frankreich liegt in Bezug auf die Handelsbilanz
inzwischen ganz nah an den USA.

5. Drittstaaten in Ubersee: Mit Ausnahme der USA, Chinas,
Japans und Siidkoreas sind keine Lander beim Im-/Export aufSer-
halb Europas unter den Top 20. Auch Indien und Brasilien befinden
sich nach wie vor weder beim Import noch beim Export unter den
Top-20-Léndern.

HANDELSBILANZ MIT AUSGEWAHL-

TEN LANDERN OHNE REIHENFOLGE

Importwert Land Wert

(in Mrd. €) (in Mrd. €)

170 (156) USA 52
97 (93) Frankreich 48
94 (91) Grof$britannien 41
80 (77)  Osterreich 25
72 (67) Spanien 20
69 (66) Schweiz 18
62 (58) Polen 11
55 (52) Ttalien 11
54 (51) Belgien 11
47 (47) Schweden 9
39 (39) Dinemark 9
38 (36) Saudi-Arabien 8
34 (34) Mexiko 6
26 (25) Australien 6
25 (23) Stidkorea 5
22 (24) Brasilien 5
22 (22) Kanada 3
20 (20) Indien 1
19 (18) Taiwan -5
19(18)  China -89

Ubersicht: Die 20 wichtigsten Import- und Exportlander 2025 (eigene Darstellung); Quelle: Destatis

KW 10-11| 2026


http://www.zolex.de/arbeitshilfen

© by ZOLEX - eine Marke des VNR Verlag fiir die Deutsche Wirtschaft AG

Einkaufsm4snager
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auch im Jahr 2025 beim Handel mit den USA, China und Europa.
Um vom Auflenhandel mit China und den USA unabhangiger zu
werden, muss die EU weitere Freihandelsabkommen abschliefien
und als Binnenmarkt noch stirker wachsen.

2. USA: Die USA bleiben zwar auch 2025 der grofite Exportmarkt
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zuriick. Die Importe stiegen um gut 9 %. Dies bedeutet: Von De-
risking oder Decoupling keine Spur! Durch die chinesische Ex-
portschwemme nach Deutschland ist der Import aus China auf ca.
170 Mrd. € massiv gestiegen.

4. EU-Lander: Die EU-Lander sowie die européischen Lander ha-
ben in Summe am Import und Export und bei der Handelsbilanz
den grofiten Anteil. Frankreich liegt in Bezug auf die Handelsbilanz
inzwischen ganz nah an den USA.
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Praxis-Eindruck: Das sind die 3 Top-Einkaufsthemen

im Jahr 2026

Es sind 3 hauptsachliche Herausforderungen, die sich den Ein-
kaufsabteilungen im Jahr 2026 stellen: KI, Lieferketten und
Kostenoptimierung. Uber dieses spannende Thema habe ich mit
Steffen Ettwein von SE Consulting Ettwein in Balingen gespro-
chen. Die wesentlichen Erkenntnisse teile ich hier mit lhnen.

Hans-Christian Seidel:

Was sind aus Thren derzeitigen Praxis-Eindriicken die
3 Top-Themen, auf die der Einkauf im Jahr 2026 beson-
ders achten muss?

Steffen Ettwein:

Fir 2026 sehe ich verschiedene Hebel, die den Einkauf
vom Kostenwéchter zum Wertschopfer machen.

1. KI konsequent nutzen - nicht als Spielerei, sondern als
Motor fiir den gesamten Prozess von Bedarf bis Zah-
lung. Mit Vorhersage-Analysen erkennen wir Preis-,
Nachfrage- und Ausfallrisiken frith. Generative KI
liefert Entwiirfe fiir Ausschreibungen, Zielkostenrech-
nungen, Spezifikationsvergleiche und Vertragsarbeit.
Automatisierung nimmt Routine ab, senkt Prozesskos-
ten und verhindert Wildwuchs bei Bestellungen.

Entscheidend sind klare Leitplanken: gute Daten, ge-
priifte Regeln, Schutz von Vertraulichem und Trai-
ning fiir das Team, damit Entscheidungen nachvoll-
ziehbar bleiben.

2. Widerstandsfihige Lieferketten durch eine klare
Lieferanten- und Standortstrategie. Ich verbinde Ri-
sikobewertung (Politik, Finanzen, Kapazitat, Nachhal-
tigkeit, IT-Sicherheit) mit Wenn-dann-Plédnen, Zweit-
quellen und getesteten Notfallablaufen.

Nihe zur Produktion verkiirzt Zeiten und erhoht die
Reaktionsfahigkeit, weltweite Beschaffung sichert
Kosten- und Technologievorteile, Partnerlander sen-
ken kritische Abhiangigkeiten. So entsteht ein aus-
gewogener Mix, der Versorgungssicherheit, Wett-
bewerbsfihigkeit und messbaren Wert fiirs Geschift
vereint — ohne Qualitdt oder Tempo zu opfern.
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Hans-Christian Seidel:

Welche Rolle spielt derzeit das dritte Thema ,,Kostenop-
timierung” in den Einkaufsabteilungen und wie kénnen
Einkaufer dies angehen?

Steffen Ettwein:

Kostenoptimierung als 3. Herausforderung spielt der-
zeit in vielen Einkaufsabteilungen die zentrale Rolle - oft
die wichtigste. Der wirtschaftliche Druck ist hoch: Bud-
gets sind enger, Absatz und Planung sind unsicherer und
viele Unternehmen miissen Ergebnis sowie Liquiditat
gleichzeitig schiitzen. In einem klaren Einkdufermarkt
ist das eine Chance: Verfiigbarkeit steigt, Kapazititen
werden frei und Lieferanten sind eher bereit, iiber Preise,
Konditionen und Leistungsumfang zu sprechen.

Fiir 2026 heif3t das: Kostenoptimierung systematisch statt
punktuell angehen, das heift, mit Transparenz: Ausgaben
sauber nach Warengruppen, Lieferanten und Standorten
auswerten, Vertrage priifen, Preisentwicklungen nach-
vollziehen und Abweichungen konsequent schlieflen.

Und natiirlich mit Verhandlungsstirke: echten Wettbe-
werb herstellen (mehrere Angebote, mehrere Runden),
Zielpreise mit Markt- und Kostenwissen absichern sowie
Preis und Leistung getrennt verhandeln - also Spezifika-
tionen vereinfachen, Service passend zuschneiden, Lie-
fer- und Zahlungsbedingungen verbessern sowie Preis-
gleitungen neu regeln.

Steffen Ettwein ist Inhaber von SE Consulting
Ettwein und hat knapp 20 Jahre Einkaufser-
fahrung. Als Unternehmensberater, Einkaufs-
trainer, Dozent und Buchautor begleitet er
Unternehmen und Entscheider im Einkauf.
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10 essenzielle Praxis-Tipps: So skalieren Sie

Ihren Einkauf erfolgreich

Skalierung im Einkauf bedeutet, diesen auf klassische Weise
mit einfachen Tools wie Kostensenkungsprogrammen, Pro-
zessverbesserungen, Verfahrensvereinfachungen, Aufspii-
ren von Schwachstellen, Denkprozessen und effizienteren
Arbeitsweisen zu verbessern. Ziel bei einer Skalierung ist,
noch mehr Wachstum — besonders bei hoheren Mengen und
mdglichen Bedarfshiindelungen — und eine Erhohung der
Performance zu realisieren ohne iiberproportionale Kosten-
steigerung. Die Qualitat und Vielfaltigkeit einer Skalierbar-
keit fallt je nach Einkaufsorganisation unterschiedlich aus.
Ich habe 10 praxisbewahrte Einsatzgebiete fiir Sie aufberei-
tet, um lhnen magliche Ansatzpunkte fiir Skalierungen in
Ihrem Einkauf zu zeigen.

1. Priifen Sie lhre aktuellen Einkaufsstrategien

Grundlage fiir jedes Vorgehen im Einkauf ist, die verschiedenen
zur Verfiigung stehenden effizienten Einkaufsstrategien vorzu-
bereiten, sie passend miteinander zu kombinieren und dann in
Angriff zu nehmen.

Strategien regelmafig checken

Thre Strategien konnten im Laufe der Zeit nicht mehr pas-
sen, weil zu viele ungenutzte Potenziale auf der Strecke blei-
ben, aktuelle Herausforderungen sich gedndert haben und
die Ergebnisse einer Skalierung neue Strategien erfordern.
Stellen Sie daher die bisher eingesetzten Strategien auch
unterjéhrig auf den Priifstand und passen Sie sie an.
Beispielsweise konnte eine Nutzung von Biindelungseftek-
ten eine Anderung von einer bisherigen Dual-Sourcing-
Strategie in eine Mono-Sourcing-Strategie erfordern.

2. Decken Sie Schwachstellen mithilfe
des Einkaufscontrollings auf

Die zahlreich méglichen Kennzahlen aus dem Einkaufscontrol-
ling decken stellenweise viele tiberraschende oder bereits vermu-
tete Schwachstellen im Bereich Einkauf auf.

Wichtig ist es jetzt, diese Schwachstellen zu analysieren und suk-
zessive zu beheben. Aufschlussreiche Kennzahlen in Bezug auf
Skalierungen im Einkauf sind u. a.:

(® Lieferantenanzahl

(P Artikelanzahl

(® Importquote

(® Preis- und Mengenentwicklungen im Vorjahresvergleich

3. Ermitteln Sie Potenziale und realisieren Sie Quick Wins

Bei einer Potenzialanalyse im Einkauf untersuchen Einkédufer den
Istzustand in Bezug auf brachliegende finanzielle Einsparpoten-
ziale oder Prozessverbesserungen.

Quick Wins direkt nutzen

Falls Sie bei den aufgedeckten Potenzialen schnell reali-
sierbare Quick Wins erkennen, sollten Sie diese umgehend
ausschopfen und nicht auf die lange Bank schieben.

4, Ermitteln Sie den Einfluss des Einkaufs auf die Ergebnisse

Jede Skalierung im Einkauf hat am Ende das Ziel, dass etwas da-
bei herauskommen muss. Bei einer Umsetzung der Skalierungs-
mafinahmen konnen sich die Auswirkungen des Einkaufs auf die

Unternehmensergebnisse als betrachtlich erweisen:

(® 1 % Einsparung im Einkauf bedeutet sofort einen Gewinn von
1 %. Fiir denselben Effekt miisste der Vertrieb seinen Umsatz
aus eigener Kraft um zwischen 8 und 12 % erhéhen.

(® Priifen Sie auch, wie sich Thre Skaleneffekte auf den Deckungs-
beitrag 1 auswirken. Wenn Sie beispielsweise bei einer Sparte
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mit einem Umsatz von 10 Mio. € und bei den Materialkos-
ten mit einem Anteil von 4,5 Mio. € eine Einsparung von nur
2,5 % erzielen, erhohen Sie den Deckungsbeitrag 1 fiir Thre
Kollegen vom Vertrieb von 55 % auf 56,13 %.

(P Priifen Sie, an welchen Stellen sich die Einkaufserfolge in der
Bilanz sowie der Gewinn- und Verlustrechnung auswirken.

5. Optimierung der Prozesse

Zur Prozessoptimierung stehen Thnen im Einkauf die folgenden
Tools zur Verfiigung:

(® Automatisierung und Modularisierung

(® Digitalisierung

(® Standardisierung und Lieferantenreduktion

(® Volumina-Effekte

(® Guided Buying

(® Standard Reporting und Playbooks bei Verhandlungen und
Vertragen

(® RFx
(® Vermeidung von Maverick-Buying

6. Analyse der Kostentreiber

Um Kostentreiber zu finden, identifizieren Sie die Faktoren, die
Kosten mafigeblich und tiberraschend verursachen:

(® direkte Einkaufskosten (Kosten fiir Material, Verpackungen,
Zoll, Transport und schlechtere Wechselkurse etc.)

(® anfingliche indirekte Einkaufskosten (Kosten fiir Akkrediti-
ve, Erstmusterpriifungen vor Ort, Lieferantenbesuche (Audit)
etc.)

(® nachgelagerte indirekte Einkaufskosten (Kosten fiir Kapital-
bindung, Fehlmengen, Entsorgung, Mangel etc.)

7. Aufbereitung eines Ersparnisberichtswesens
und Benefit-Tracking

Mit Benefit-Tracking im Einkauf verfolgen und tiberwachen Sie
u. a. die Verbesserung der Ergebnisse, Mehrwerte und Prozesse
im Einkauf. Mit einem Ersparnisberichtswesen machen Sie Ihre
erzielten Ergebnisse sichtbar. Vereinbaren Sie mit dem Control-
ling, auf welche Weise Sie die Erfolge darstellen.

Als Darstellungsformen bieten sich die folgenden an:

(® Rohstoffe und Verpackungen (z. B. auf 1 Jahr oder die
Kontraktmenge hochgerechnet)
Investitionsgiiter (z. B. Erstangebot minus endverhan-
delter Preis)
Dienstleistungen (z. B. Einsparung pro Jahr)
Projekte (z. B. Einsparung fiir das Projektbudget)
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8. Bereitschaft zum Change-Management

Die Skalierungsergebnisse erfordern von Einkdufern und Ein-
kaufsleitern auch die Bereitschaft, profitable Verdnderungen ein-
zuleiten und generell - im Sinne von Verdnderungsprozessen —
neue Wege zu gehen. Dazu gehort es auch, bequeme alte Pfade zu
verlassen und sich neuen Wegen zu 6ffnen.

Fangen Sie bei sich selbst an

Change-Management bedeutet auch die Akzeptanz fiir
Neues und eigene Widerstinde zu brechen. Eine Fiih-
rungskraft muss einen eventuell notwendigen Kultur-
wandel einleiten, Angste abbauen, darf Verinderungen
nicht einfach anordnen. Einkéufer diirfen nicht jede sinn-
volle Anderung - nach dem Motto: ,,Das bringt sowieso
nichts* - kategorisch ablehnen.

9. Effiziente Instrumente und Analysemethoden im Einkauf

Im Zusammenhang mit einer Skalierung im Einkauf stehen Ih-
nen eine ganze Reihe von (bekannten) Instrumenten und Ana-
lysemethoden zur Verfiigung:

(® ABZ-,XYZ- und LMN-Analysen

(® Total-Cost-of-Ownership-Methode (TCO) und Life-Cycle-
Analysis (LCA)

(® Nutzenanalyse

(® Listen und Riickblicke iiber die Preishistorie der letzten Jahre

(® Auswertungen der Preisentwicklungen bei Rohstoffen, Ener-
gien, Packmitteln, Frachten und Lohnen

(® Preisstruktur- und Kostenstrukturanalyse

(® Einkaufsschachbrett

(® Wertanalyse

10. Kl und Mensch

Natiirlich bietet auch die KI wertvolle Hilfestellung bei Skalie-
rungen im Einkauf. Hierbei konnen Sie KI bereits ohne grofien
Aufwand in der Eigenorganisation und beim Datenmanagement
nutzen.

Wichtig ist beim Thema Skalierung, dass Sie nur KI-Tools ein-
fithren und nutzen, die Thnen auch wirklich etwas bringen, d. h.
aussagefihige Daten und Auswertungen. Am Ende miissen Sie als
Einkaufer jede Auswertung auf Plausibilitét éiberpriifen.

Hans-Christian Seidel ist globaler
Verhandlungs- und Einkaufstrainer
aus Miihltal und agiert zusétzlich als
Individualcoach fiir Einkéufer.
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25 Import- und Exportzahlen nach den
wichtigsten Warengruppen 2025

Hier habe ich fiir Sie die wertmaBige Entwicklung der Im- und Exporte bei den 25 starksten Warengruppen fiir das Geschaftsjahr 2025

mit Stand Februar 2026 zusammengefasst.

Handelsbilanz: Wenn Sie von den Exporten mit ca. 1.562 Mrd. €
die Importe in Hohe von 1.362 Mrd. € abziehen, hat Deutschland
auch im Jahr 2025 erneut — wie schon seit iiber 6 Jahrzehnten -
eine positive Handelsbilanz.

Importe: Die Importe der grofiten Warengruppen sind uniso-
no - mit leichter Ausnahme des Bereichs Chemische Erzeug-
nisse — gestiegen. Eine Rohstoffabhéingigkeit sehen wir in der

Aufstellung nicht, da die Rohstoffe sich tiber simtliche Waren-

gruppen verteilen.

Exporte: Die 3 deutschen Schliisselbranchen Automobil, Phar-
ma/Chemie und Maschinenbau haben nach wie vor mit Abstand
den grofiten Anteil am deutschen Export. Leider haben die Ex-
porte — mit Ausnahme des Bereichs Pharma - auch im Jahr 2025

riicklaufige Entwicklungen aufzuweisen.

Waren Importe in Mrd. € Vorjahrin % Exporte in Mrd. € Vorjahrin %
1 Kraftwagen und Kraftwagenteile 147,9 3,2 2536 -4,0
2 Datenvel.'arbeltungsgerate, elektrische und optische 1433 48 135.8 54

Erzeugnisse
3 Elektrische Ausriistungen 112,9 7,6 111,4 2,7
4 Maschinen 103,5 4,2 214,1 -2,3
5 Chemische Erzeugnisse 100,0 -0,3 134,8 -33
6 Pharmazeutische und dhnliche Erzeugnisse 80,7 3,0 117,5 1,6
7 Nahrungsmittel und Futtermittel 79,6 13,5 82,1 5,8
8 Metalle 73,9 12,8 77,6 1,7
9 Erdol und Erdgas 65,2 0,6 1,9 -23,0
10 Waren (a. n. g.) 51,9 11,3 60,5 3,1
11 Sonstige Fahrzeuge 459 17,8 57,7 8,8
12 Erzeugnisse der Landwirtschaft und Jagd 42,0 8,2 10,7 -0,5
13 GP19-22: Gummi- und Kunststoffwaren 40,8 7,7 52,5 -1,7
14 Bekleidung 40,6 9,0 25,1 -3,1
15 Metallerzeugnisse 39,6 10,3 49,8 -0,8
16 Antwortausfille, Befreiungen, Kleinsendungen 30,7 -40,1 38,4 68,6
17 Kokerei- und Minerallerzeugnisse 24,2 -11,6 19,1 =37
18 Leder und Lederwaren 18,3 12,0 13,5 -1,0
19 Sa}nmlung, Behandlung, Beseitigung von Abfillen, 16.4 17.0 126 6.6

Riickgewinnung von Wertstoffen
20 Papier, Pappe und Waren daraus 16,2 -1,2 21,2 -33
21 Mobel 12,9 8,4 10,4 -0,6
22 Glas und -waren, Keramik, Steine und Erden 12,8 5,9 17,8 -2,7
23 Textilien 12,2 8,1 11,5 -2,2
24 Erze 9,8 10,0 0,2 -18,4
25 Hcilz und Holz-/Kork-/Korb-Flechtwaren ohne 8.1 16,0 83 10

Mobel

Gesamt 1.362 -3,0 (1.316) 1.562 -1,3 (1.555)

Ubersicht: Import-/Exportwerte fiir 2025 nach den 25 wichtigsten Warengruppen (Rangfolge ausgerichtet an den Importwerten) - eigene Darstellung (Quelle: Destatis)
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wichtigsten Warengruppen 2025

Hier habe ich fiir Sie die wertmaBige Entwicklung der Im- und Exporte bei den 25 starksten Warengruppen fiir das Geschaftsjahr 2025
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eine positive Handelsbilanz.

Importe: Die Importe der grofiten Warengruppen sind uniso-
no - mit leichter Ausnahme des Bereichs Chemische Erzeug-

nisse — gestiegen. Eine Rohstoffabhéingigkeit sehen wir in der

Aufstellung nicht, da die Rohstofte sich iiber simtliche Waren-

gruppen verteilen.

Exporte: Die 3 deutschen Schliisselbranchen Automobil, Phar-
ma/Chemie und Maschinenbau haben nach wie vor mit Abstand
den grofiten Anteil am deutschen Export. Leider haben die Ex-
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8 Metalle 73,9 12,8 77,6 1,7
9 Erdol und Erdgas 65,2 0,6 1,9 -23,0
10 Waren (a. n. g.) 51,9 11,3 60,5 3,1
11 Sonstige Fahrzeuge 45,9 17,8 57,7 8,8
12 Erzeugnisse der Landwirtschaft und Jagd 42,0 8,2 10,7 -0,5
13 GP19-22: Gummi- und Kunststoffwaren 40,8 7,7 52,5 -1,7
14 Bekleidung 40,6 9,0 25,1 -3,1
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Riickgewinnung von Wertstoffen
20 Papier, Pappe und Waren daraus 16,2 -1,2 21,2 -3,3
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Die Erzeugerpreise im Januar 2026

Die Erzeugerpreise sanken im Januar 2026 um 3,0 % im Vergleich zum Januar 2025. Im Vergleich zum Vormonat Dezember 2025 sind
sie allerdings nur leicht — um 0,6 % — zuriickgegangen.

g Al Veranderung in % Veranderungin %
zum Januar 2025 zum Dezember 2025
Gewerbliche Erzeugnisse insgesamt -3,0 -0,6
Erzeugnisse der Vorleistungsgiiter 1,2 0,9
Erzeugnisse der Investitionsgiiter 1,8 0,6
Erzeugnisse der Konsumgiiter 0,1 -0,2
Erzeugnisse der Verbrauchsgiiter -0,2 -0,4
Energie -11,8 -3,2
Gewerbliche Erzeugnisse insgesamt ohne Reparatur =32 -0,6
Bergbau und Gewinnung von Steinen und Erden 4,1 0,4
Kohle -1,7 4,1
Erdol -26,8 -4,6
Erdgas -24,6 -4.4
Rindfleisch, frisch oder gekiihlt 24,5 1,3
Schweinefleisch, frisch oder gekiihlt -14,1 -6,1
Geflugelfleisch 8,5 0,3
Pflanzliche und tierische Ole und Fette —4,7 0,0
Zucker -3,1 0,1
Holz sowie Holz-, Kork- und Flechtwaren (ohne Mébel) 7,0 0,7
Verpackungsmittel, Lagerbehalter und Ladungstréager aus Holz 5,1 0,6
Papier, Pappe und Waren daraus -1,0 -0,4
Wellpapier und -pappe; Verpackungsmittel aus Papier, Karton und Pappe 1,7 -0,7
Schachteln und Kartons aus Wellpapier oder Wellpappe 1,7 -1,5
Naphtha -28,0 -1,9
Dieselkraftstoft 0,2 7,6
Leichtes Heizol -11,9 6,0
Schweres Heizol -27,9 0,3
Fliissiggas -20,1 0,1
Chemische Erzeugnisse -1,3 -0,3
Pharmazeutische und dhnliche Erzeugnisse 0,6 0,4
Gummiwaren 0,2 0,1
Kunststoffwaren 0,0 0,1
Glas, Keramik, bearbeitete Steine und Erden 1,1 0,6
Erzeugnisse aus Beton, Zement und Gips 0,3 0,5
Metalle 6,6 3,4
Stabstahl, warm verarbeitet -3,5 0,6
Aluminium und Halbzeug daraus 1,4 2,1
Kupfer und Halbzeug daraus 19,7 8,2
Strompreis -11,2 -2,7

Ubersicht: Erzeugerpreise Januar 2026 — eigene Darstellung; Quelle: Destatis
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5 praktische Tipps fiir Ihre zukiinftige professionelle

Kl-Einkaufs-Roadmap

Kl ist mehr als ChatGPT. Aber wie kommen Sie vom Prompten hin zu einer KI-Roadmap? Hierfiir gebe ich Ihnen 5 praktische Tipps und
zeige, welche Erkenntnisse ich aus verschiedenen Projekten gewonnen habe.

1. Tipp: Alle mitnehmen

Meist fingt das Thema ,Kiinstliche Intelligenz“ mit ChatGPT
oder MS Copilot an. Jedoch nicht bei allen. Einige entwickeln
dort eine Eigendynamik, andere verteufeln bei der KI z. B., dass
diese nur falsche Angaben macht.

Damit alle auf einen Stand kommen und auch die hértesten Kri-
tiker selbst erfahren, wie gut sich LLMs (Large Language Models)
inzwischen fiir Spezifikationserstellung, Lieferantenrecherche
und Verhandlungsvorbereitung einsetzen lassen, empfiehlt sich

ein Inhouse-Training.

Dort kann dies anhand von unternehmensspezifischen Beispie-
len demonstriert werden. In der Praxis ldsst sich beobachten, dass
dadurch selbst die grofiten Kritiker zu eifrigen Nutzern werden.

2. Tipp: Sicherheit bieten

Wenn das erste Eis gebrochen ist, ist es wichtig, den Mitarbei-
tern Sicherheit in der Nutzung zu geben. Das ist zum einen durch
einen geschiitzten Datenraum moglich, in dem auch unterneh-
menssensible Daten (z. B. Vertragspriifungen) mit der KI genutzt

und erste eigene KI-Assistenten aufgebaut werden kénnen.

Zum anderen ist eine entsprechende Guideline sinnvoll, in der
beschrieben ist, was man darf und was nicht. Dabei hat sich ge-
zeigt, dass bereits 3 Seiten ausreichen.

3. Tipp: Roadmap erstellen

Wie eingangs geschrieben, ist Kiinstliche Intelligenz mehr als
ChatGPT. Es gibt heutzutage eigene KI-Losungen fiir die Liefe-
rantenrecherche oder fiir die Verhandlung mit Long-Tail-Liefe-
ranten.

Dariiber hinaus bieten KI-Agenten die Moglichkeit, den Einkauf
von zeitraubenden einfachen Tétigkeiten zu entlasten, wie z. B.
Erstellung/Anderung von Materialstammdaten oder Anfragen/

Angebotsauswertung von Neuteilen.

Was wann angepackt wird, sollte der gesamte Einkauf im Zuge
eines KI-Roadmap-Workshops festlegen. Beziehen Sie unbedingt
alle Mitarbeiter ein, da diese am besten wissen, welche KI-Mog-

lichkeit die meiste Unterstiitzung bietet.

10

4, Tipp: Budget organisieren

KI kostet Geld. Nur mit kostenlosen ChatGPT-Accounts kom-
men Sie nicht weit. Spatestens bei der Erstellung der KI-Roadmap
sollten Sie mit Business Cases untermauern.

Hebel dafiir kénnen entsprechende Prozessoptimierungen sein,
da dies jetzt von einem Bot und nicht mehr von einem Mitarbei-
ter ausgefiithrt wird. Dieser wird ggf. in den néchsten Jahren in
Ruhestand gehen oder hat jetzt Zeit gewonnen, sich stirker stra-
tegischen Aufgaben zu widmen wie Verhandlungen mit A-Lie-
feranten, Ausarbeiten von Warengruppenstrategien oder Quali-
fizierung von Neulieferanten.

Meine Erfahrung hat gezeigt, dass nur der Einkaufsleiter auch ein
Budget von der Geschiftsfithrung bekommt, der sich zu mess-
baren Zielen wie X %-Einsparung oder Y FTE weniger Personal-
kapazitit committet.

5. Tipp: Mitarbeiter weiterqualifizieren

Es ist ganz klar: KI schafft Entlastung, das gilt insbesondere bei
einfachen und wiederkehrenden Titigkeiten. Die frei werdende
Kapazitat ist strategisch zu nutzen. Aber da hapert es hiufig bei
der Qualifikation der Mitarbeiter. Somit sollten Sie parallel zur
KI-Roadmap eine Weiterbildungs-Roadmap erarbeiten, damit
dies Hand in Hand geht und die vom Einkaufsleiter gegeniiber
der Geschaftsfithrung versprochenen Potenziale auch erreicht
werden konnen.

Die Begleitung verschiedener Unternehmen auf ihrer KI-Reise
hat mir gezeigt, dass dies den Mitarbeitern zusitzlich Sicherheit
gibt, auch in Zukunft gebraucht zu werden. Trotz Agenten und
Prompts.

Mein Fazit fiir Sie: Wenn Sie diese 5 Tipps beherzigen, konnen
Sie Thren Einkauf erfolgreich in die Zukunft fihren, in der KI
eine immer grofere Rolle spielen wird.

ﬁﬂ

ternehmen bei der Digitalisierung im Einkauf unterstiitzt.

Frank Sundermann ist geschiftsfithrender
Gesellschafter der Unternehmensberatung
Durch Denken Vorne Consult GmbH, die
innovative Beratungsansatze bietet und Un-
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GroBhandelspreise
im Januar 2026

Die Verkaufspreise im deutschen GroBhandel lagen im Januar
2026 um 1,2 % hoher als im Januar 2025. Im Vergleich zum Vor-
monat Dezember 2025 stiegen die Preise leicht um 0,9 %.

Hauptursache fiir den Anstieg zum Vorjahresmonat waren die
starken Anstiege bei NE-Erzen, NE-Metallen und NE-Metall-
halbzeug (+43,8 %), Zucker, Sifi- und Backwaren (+12,5 %) etc.

b E

GH m. landwirtschaftlichen Grundstoffen und lebenden
Tieren:

GH m. Getreide, Rohtabak, Saaten und Futtermitteln:
GH m. Obst, Gemiise und Kartoffeln:
GH m. Fleisch und Fleischwaren:

GH m. Milch, Milcherzeugnissen, Eiern, Speiseélen,
Nahrungsfetten:

GH m. Kaffee, Tee, Kakao und Gewiirzen:
GH m. Mehl und Getreideprodukten:
GH m. Gebrauchs- und Verbrauchsgiitern:

GH m. pharmazeutischen, medizinischen und
orthopédischen Erzeugnissen:

GH m. Karton, Papier, Pappe, Schreibwaren,
Biirobedarf, Biichern, Zeitschriften und Zeitungen:

GH m. sonstigen Maschinen, Ausriistungen und Zubehor:

GH m. Biiromébeln:
GH m. festen Brennstoffen:
GH m. Mineralélerzeugnissen:

GH m. Eisenerzen, Eisen, Stahl, Eisen- und
Stahlhalbzeug:

GH m. NE-Erzen, NE-Metallen, NE-Metallhalbzeug:

GH m. Holz, Baustoffen, Anstrichmitteln und
Sanitarkeramik:

GH m. Flachglas:
GH m. Metall- und Kunststoffwaren fiir Bauzwecke:
GH m. chemischen Erzeugnissen:

GH m. Rohstoffen, Halb- und Fertigwaren:
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0,8 %
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1,7 %
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43,8 %

2,1 %
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-0,7 %
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| PREISENTWICKLUNGEN
GroBhandelspreise im Januar 2026

Die Verkaufspreise im deutschen Grohandel lagen im Januar 2026 um 1,2 % hdher als im Januar 2025. Im Vergleich
zum Vormonat Dezember 2025 stiegen die Preise leicht um 0,9 %.

Hauptursache fiir den Anstieg zum Vorjahresmonat waren die starken Anstiege bei NE-Erzen, NE-Metallen und NE-
Metallhalbzeug (+43,8 %), Zucker, Stif3- und Backwaren (+12,5 %) etc.

GH m. landwirtschaftlichen Grundstoffen und lebenden Tieren: -4,3 %
GH m. Getreide, Rohtabak, Saaten und Futtermitteln: -8,2 %
GH m. Obst, Gemiise und Kartoffeln: -2,8%
GH m. Fleisch und Fleischwaren: 4,0 %
GH m. Milch, Milcherzeugnissen, Eiern, Speise6len, Nahrungsfetten: -5,7 %
GH m. Kaffee, Tee, Kakao und Gewiirzen: 4,1 %
GH m. Mehl und Getreideprodukten: -3,8%
GH m. Gebrauchs- und Verbrauchsgiitern: 0,8 %
GH m. pharmazeutischen, medizinischen und
e . 1,5%
orthopédischen Erzeugnissen:
GH m. Karton, Papier, Pappe, Schreibwaren, 0.5 %
Biirobedarf, Biichern, Zeitschriften und Zeitungen: 270
GH m. sonstigen Maschinen, Ausriistungen und Zubehor: 1,9 %
GH m. Biiromébeln: 1,7 %
GH m. festen Brennstoffen: 6,0 %
GH m. Mineralélerzeugnissen: -4,8 %
GH m. Eisenerzen, Eisen, Stahl, Eisen- und
0,4 %
Stahlhalbzeug:
GH m. NE-Erzen, NE-Metallen, NE-Metallhalbzeug: 43,8 %
GH m. Holz, Baustoffen, Anstrichmitteln und
i . 2,1 %
Sanitdrkeramik:
GH m. Flachglas: 10,1 %
GH m. Metall- und Kunststoffwaren fiir Bauzwecke: 0,5 %
GH m. chemischen Erzeugnissen: -0,8 %
GH m. Rohstoffen, Halb- und Fertigwaren: -0,7 %

Quelle: Destatis
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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

PPWR kommt & Marktindikatoren zeigen Handlungshedarf

Neue Vorgaben fiir Verpackungen ab August, neue US-Importzille, ein gedampftes Industriequartal und leicht gestiegene Insol-
venzen: 4 Entwicklungen, die der Einkauf jetzt im Blick behalten sollte.

1. Die neue EU-Verpackungsverordnung (PPWR)

Am 12. August 2026 wird die EU-Verpackungsverordnung
(PPWR) anwendbar - und damit wird Verpackung endgiiltig
zum Compliance- und Kostenthema im Einkauf.

Die grofite Falle: PPWR-Konformitét entsteht nicht erst ,,im
Reporting®, sondern in Spezifikation, Lieferantenauswahl und
Datenqualitat. Wer 2026 nicht liefern kann, riskiert teure Re-
Designs, Lieferstopps oder kurzfristige Materialwechsel.

Fiir den Einkauf heif3t das jetzt:

Portfolio priorisieren statt alles auf einmal. Starten Sie mit den
Top-Verpackungen nach Volumen/Kosten/Risiko und definie-
ren Sie einen Standard, welche Nachweise jeder Lieferant liefern

muss.

Entscheidend ist auflerdem die Rollenkldrung: Wer ist ,Her-
steller/Erstinverkehrbringer je Markt — und wer tragt welche
Pflichten in der Lieferkette?

5To-dos, die Sie sofort anstoBen sollten:

1. Portfolio clustern & Ampel-Risikoeinstufung festlegen
(z. B. Material Mono/Verbund, Funktion, Markt, Volumen/
Spend; Rot/Gelb/Griin als Arbeitsprogramm).

2. Lieferantendatenpflicht in RFQ/Vertrigen verankern
(Materialaufbau, Gewichte, Trennbarkeit, Rezyklatanteile,
Kennzeichnung/Nachweise).

3. Spezifikationen ,,PPWR-ready“ machen (Design-Vorga-
ben, klares Anderungsmanagement, standardisierte Nach-
weisformate)

4. Stammdaten/ERP vorbereiten (einheitliche Materialcodes,
Komponentenstruktur, Gewichte, Verkniipfung zu Lieferan-
tennachweisen).

5. Roadmap bis 08/2026 mit Verantwortlichkeiten, Mei-
lensteinen (Start mit ,,Rot“) und Eskalationswegen festlegen.

Mein Fazit: Wer jetzt strukturiert startet, senkt das Risiko -
und gewinnt Verhandlungsmacht iiber Materialien, Preise und
Verfiigbarkeit.

Autor: Andreas Schmidtke, Geschaftsfiihrer der EUPAS in Vorwerk

2, Letzte Meldung: Neue US-Importzolle seit 24.2.2026

Der Supreme Court erklirte einen Teil der US-Importzélle fiir
illegal. Danach wurden zusétzliche Zélle von erst 10 %, dann
15 % angekiindigt. Warten wir die Entwicklung ab.

3. EY-Industrie-Barometer
Das EY-Industrie-Barometer am Ende des 4. Quartals 2025 :

(® Umsatz im 4. Quartal 2025:
ca. 537 Mrd. €, was einen Riickgang von 1,4 % im
Vergleich zum Vorjahresquartal bedeutet.
Insgesamt lag der Industrieumsatz 2025 um 1,1 %
niedriger als im Jahr 2024.

(® Beschiftigung am Ende des 4. Quartals 2025:
ca. 5,38 Mio. Beschiftigte, was einen Riickgang von
2,3 % im Vergleich zum Vorjahr darstellt.

Das komplette Barometer finden Sie auf dieser Website:
https://kurzlinks.de/ey-industriebarometer-4-25

4. Unternehmensinsolvenzen im November 2025

Laut Mitteilung des Statistischen Bundesamts vom 13.2.2026
meldeten die Amtsgerichte fiir November 2025 insgesamt 1.794
beantragte Unternehmensinsolvenzen. Das waren 0,4 % mehr
als im November 2024. Etwa 1,5 Mrd. € betrugen die Forde-
rungen der Gldubiger in Bezug auf die im November 2025 ge-
meldeten Unternehmensinsolvenzen. Im November 2024 lagen
diese Forderungen noch bei ca. 2,8 Mrd. €.

AuBenhandel: Kommt jetzt ein Wahrungskrieg?
Arbeitshilfe: SWOT-Analyse fiir Indien
Interview: Abwehr von Preiserhohungen

Fiihrung: 10 Praxis-Tipps fir Kritikgesprache
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