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Aufgepasst: Rechtliches &
Erneut ist der Einkauf durch ein extremes Vertréige in Krisenzeiten
geopolitisches Ereignis gefordert. Diese
praxisorientierten Einkaufsstrategien
unterstiitzen Sie bei lhrer Arbeit.

3 Iran-Krieg: lhre Einkaufsstrategien 6

Unser Rechtsanwalt stellt Ihnen
wichtige rechtliche Parameter vor,

die Sie in Krisenzeiten ganz besonders
beachten miissen.

4 Arbeitshilfe: Kompetitiver oder

kooperativer Verhandlungsstil? 10 Interview: Gehaltsverhandlungen

Hier finden Sie jeweils 10 Beispiele Auch in Gehaltsgesprachen geht es darum,
dieser Verhandlungsstile — so wehren Sie moglichst gut zu verhandeln. Nutzen Sie
Preiserh6hungen erfolgreich ab. dabei diese wirksamen Tipps.
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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.

Der Iran-Krieg schwacht die
deutsche Wirtschaft

Liebe Leserin, lieber Leser,

leider hinterlasst der Iran-Krieg auch bei uns in Deutsch-

land negative Spuren. Dabei war ja vor dem Krieg kurz
eine euphorische Stimmung aufgekommen. Trotzdem
fehlt - fir mich unerklarlich — weiterhin ein Reformpa-
ket fiir die Wirtschaft.

Schlimm fir die Lieferketten und insgesamt fiir die glo-
bale Wirtschaft: Mal wird die Offnung und dann wieder
die SchlieBung der Straf3e von Hormus angekiindigt.
Eine tragfahige Losung scheint nicht in Sicht.

Die aktuelle geopolitische Situation bedingt unter an-
derem, dass Sie als Einkaufer lhre aktuellen und neuen
Vertrage hinsichtlich ihrer Krisenresilienz tiberprifen
mssen. Auf die wichtigsten rechtlichen Parameter
gehen wir in unserem Top-Thema ein.

lhr

Hans-Christian Seidel,
Chefredakteur

Alle Arbeitshilfen als Downloads unter
www.zolex.de/arbeitshilfen
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Einkauf in der Zeitenwende: Praxisorientierte
Einkaufsstrategien im Zeichen des Iran-Kriegs

Die Eskalation im Iran-Konflikt stellt globale Lieferketten erneut auf eine harte Probe. Besonders der eingeschrankte Schiffsverkehr
durch die StraBe von Hormus — eines der wichtigsten Energienadelohre der Welt — fiihrt zu massiven Marktreaktionen und Unsicher-
heiten in der Beschaffung. OI- und Gaspreise sind innerhalb weniger Wochen um bis zu 50 % gestiegen, auch LNG-Mérkte verzeichnen
historische Spriinge. Die Kombination aus Energiepreisvolatilitat, unterbrochenen Transportwegen und geopolitischer Unsicherheit
zwingt Einkaufsorganisationen dazu, ihre Strategien neu auszurichten.

1. Energiemarktvolatilitat aktiv managen

Die Energiepreise reagieren besonders empfindlich auf geopoliti-
sche Risiken. Bereits eine partielle Beeintrichtigung in der Stra-
Be von Hormus kann zu stark erhéhten Olpreisniveaus fiihren,
die sich wiederum unmittelbar auf Transport-, Produktions- und
Rohstoftkosten auswirken.

Prognosen zeigen, dass selbst bei kurzfristiger Entspannung die
Preisvolatilitét iiber Monate anhalten kann.

Umso wichtiger ist, dass Sie sich jetzt richtig absichern!

Sichern Sie sich ab!

Priifen Sie deshalb Absicherungsinstrumente wie Energie-
Hedging, langfristige Rahmenvertrage mit Preisgleitklau-
seln und alternative Energiebezugsszenarien, um Kosten-

risiken zu reduzieren.

2. Lieferkettenrisiken systematisch diversifizieren

Der Krieg wirkt sich nicht nur auf Energie, sondern auch auf
zentrale Industriegiiter, Chemikalien und Halbfabrikate aus, da
zahlreiche Lieferstrome iiber dieselben Seewege laufen. Experten
sprechen von einer multiplen Schocklage, da maritime Risiken,
Sicherheitspramien und gestorte Logistikketten gleichzeitig auf-

treten.
Sie als Einkdufer sollten jetzt

(P alternative Lieferanten in geopolitisch stabileren Regionen
identifizieren,

(® Dual-Sourcing-Modelle aufbauen und

(® Nearshoring-Potenziale konsequent priifen.

Zudem kénnen moderne Risiko-Tools — inklusive Al-basierter
Frithwarnsysteme - die Transparenz {iber tiefere Lieferkettenstu-
fen mafigeblich erhéhen.
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3. Transport- und Logistikalternativen schaffen

Die Umleitung von Schiffsverbindungen, verlingerte Transport-
zeiten und steigende Versicherungspramien belasten die Lie-
fertermine erheblich. Fiir beschaffungsrelevante Branchen wie
Metall, Chemie, Elektronik oder Bauprodukte bedeutet dies lan-
gerfristig hohere Kosten und potenzielle Produktionsengpisse.

Arbeiten Sie jetzt aktiv mit Logistikpartnern an Ausweichrouten,
multimodalen Transportketten und der Nutzung alternativer Hi-
fen. Wo moglich, bieten erhéhte Lagerreichweiten, flexible Be-
stellrhythmen oder Konsignationslager zusétzliche Puffer gegen
Verzogerungen und Verfiigbarkeitsrisiken.

4, Vertragliche und finanzielle Resilienz erhdhen

In geopolitisch angespannten Situationen steigt die Bedeutung
Klarer vertraglicher Regelungen fiir

(P Preisgleitmechanismen,
(® Force-majeure-Klauseln und
(P Risikoteilung.

Lieferantenbeziehungen miissen belastbar genug sein, um auch
bei Marktverwerfungen Planungssicherheit zu ermoglichen.
Unternehmen, die regelmiflig Szenarioanalysen durchfithren,
konnen frithzeitig Gegenmafinahmen ergreifen - beispielsweise
mittels alternativer Spezifikationen, Ersatzmaterialien oder durch
den Aufbau strategischer Partnerschaften mit Schliisselanbietern.

Studien zeigen, dass Unternehmen mit strukturierter Resilienz-
planung Umsatzverluste und Kostensteigerungen nach geopoliti-
schen Schocks deutlich reduzieren kénnen.

Patrick Itel ist als Head of Procure-
ment bei der Steeltec AG tétig und
verantwortet dort die strategische
Weiterentwicklung der Beschaffung
im anspruchsvollen industriellen
Umfeld. Parallel dazu ist er auch Do-
zent im Bereich Supply-Chain.
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ARBEITSHILFE

L Diese und alle weiteren Arbeitshilfen
finden Sie auch unter
www.zolex.de/arbeitshilfen

Erfolgreich verhandeln in der Krise: kompetitiv vs. kooperativ

Leider drohen aktuell wieder vermehrt Preiserhohungen. Gehen Sie in die Verhandlung und wehren Sie sich! Je nach Verhandlungsstar-
ke empfiehlt sich entweder der kompetitive oder der kooperative Verhandlungsstil. Finden Sie hier fiir beide Stile wichtige Taktiken.

KOMPETITIV

Good-Guy-Bad-Guy-Methode

(® Der Bad Guy setzt klare Grenzen und erhéht das Tempo.
(® Der Good Guy bestitigt den Bad Guy, glittet aber die Wogen und
versucht, einen Kompromiss zu erreichen.

Nennen Sie Thre Forderung zuerst.

(® Der Verhandler, der seine Forderung zuerst platziert (= Anker),
sorgt dafiir, dass seine Forderung den Schwerpunkt der Verhand-
lung bildet.

Sprechen Sie ein klares Nein aus.

(® Zeigen Sie einem Verkiufer durch Ihr klares Nein eine unumstofi-
liche Grenze.

(® Wiederholen Sie dieses Nein einige Male, ohne eine Begriindung
abzugeben.

Nutzen Sie die Chef-Methode.

(® Thre Einkéufer beginnen mit der Verhandlung und stellen ihre
Forderungen.

(® Zu einem spiteren Zeitpunkt kommen Sie als Chef iiberraschend
dazu und machen eine klare Ansage.

Setzen Sie auf starke Korpersprache.

(® Untermauern Sie Thren kompetitiven Verhandlungsstil mit einer
starken Korpersprache.

(® Achten Sie u. a. auf eine aufrechte Sitzhaltung und eine ernste
Mimik mit direktem Blickkontakt.

Verschirfen Sie das Tempo.

(® Erhohen Sie den Druck, wenn der Verkiufer bei seiner Blockade-
haltung bleibt.

(® Heben Sie die Stimme bei gleichzeitig strengem Blick, aber werden
Sie niemals laut.

Good-Guy-Bad-Guy-Methode im Wechsel

(® Wenden Sie zunichst die Good-Guy-Bad-Guy-Methode an.
(® Verwirren Sie den Verkiufer spiter durch einen abrupten Rollen-
tausch.

Zeigen Sie das Verlustszenario oder das Phase-out-Szenario.

(® Verlustszenario: Nennen Sie die Summe in Euro, die der Verkiufer
in seinem Budget durch einen Lieferantenwechsel verlieren wiirde.

(® Phase-out-Szenario: Schildern Sie, wie sich der Lieferantenwechsel
abspielen wiirde.

Nutzen Sie taktische Auszeiten und Vertagungen.

(® Unterbrechen Sie die Verhandlung mit taktischen Auszeiten, um
den Verkaufer zu verunsichern.

(® Vertagen Sie Verhandlungen, um zu zeigen, dass Sie keine Eile
haben.

Stellen Sie Gegenforderungen.

(® Zeigen Sie sich unbeeindruckt von der Preiserhchung.
(® Stellen Sie davon unbeirrt eine Gegenforderung.

Delta-Methode

Harvard-Modell

Preisstrukturanalyse

(® Priifen Sie die einzelnen Kostenarten anhand des tatsichlichen prozentualen An-
teils an den Gesamtkosten.

(® Multiplizieren Sie diesen prozentualen Anteil mit den angeblichen Erhéhungen
des Lieferanten.

(® Stellen Sie am Ende einer Verhandlung in einer Prasentation die unterschied-
lichen Positionen gegeniiber.

(® Zeigen Sie, dass ein Kompromiss kurz bevorsteht, wenn sich beide Parteien noch-
mals etwas bewegen.

(® Eruieren Sie gemeinsame Interessen zwischen Thnen und dem Verkaufer.
(® Verhandeln Sie danach verschiedene tragfihige Optionen.
(® Erkennen Sie aber auch Ihre Alternativen, wenn Sie sich nicht einigen konnen.

Prisentieren Sie Fakten.

(® Suchen Sie sich Fakten tiber Preisentwicklungen und die Situation in den Mark-

(® Verstirken und verdeutlichen Sie diese Fakten und Argumente in einer prignan-
ten Prasentation.
Setzen Sie auf freundliche Korpersprache.

(® Untermauern Sie Ihren kooperativen Verhandlungsstil mit einer freundlichen
Korpersprache.
(® Achten Sie hierbei besonders auf Ihre Mimik.

Machen Sie Ihre Firma interessant.

(® Stellen Sie Thre Firma als innovativ und mit respektablen Wachstumsraten in
vielen Mérkten vor.

(® Beeindrucken Sie mit einem Firmenrundgang, einem ansprechenden Verhand-
lungsraum und einer Einladung in die Gastekantine.

Verbessern Sie die Beziehung.

(® Wenden Sie die Gute-Freunde-Methode an und seien Sie stets freundlich.
(® Bitten Sie den Verkéufer zu einem spiteren Zeitpunkt um seine Hilfe und Unter-

Verkaufen Sie Ihren Bedarf.

(® Locken Sie mit vielversprechenden Mehrmengen - auch iiber Thre anderen
Standorte - in den nichsten Jahren.
(® Sprechen Sie von Neuprojekten, geplanten Neueinfithrungen und Folgebedarfen.

Halten Sie eine Rede.

(® Halten Sie eine Rede, in der Sie dem Verkaufer eindeutige und fiir Sie sprechende
Fakten zeigen.
(P Stellen Sie sicher, dass der Verkiufer Sie wihrenddessen nicht unterbricht.

Nutzen Sie Priming und Framing.

(? Bereiten Sie einen ersten Reiz mit einer Geschichte vor.
(® Verstirken Sie diesen mit Fakten und einer Prisentation.

Ubersicht: Verhandeln in der Krise: kompetitiv oder kooperativ? - eigene Darstellung
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Erfolgreich verhandeln in der Krise: kompetitiv vs. kooperativ

Leider drohen aktuell wieder vermehrt Preiserhéhungen. Gehen Sie in die Verhandlung und wehren Sie sich! Je nach Verhandlungsstar-
ke empfiehlt sich entweder der kompetitive oder der kooperative Verhandlungsstil. Finden Sie hier fiir beide Stile wichtige Taktiken.

Preisstrukturanalyse

Good-Guy-Bad-Guy-Methode

(® Der Bad Guy setzt klare Grenzen und erhéht das Tempo.
(® Der Good Guy bestitigt den Bad Guy, glittet aber die Wogen und
versucht, einen Kompromiss zu erreichen.

Nennen Sie Ihre Forderung zuerst.

(® Der Verhandler, der seine Forderung zuerst platziert (= Anker),
sorgt dafiir, dass seine Forderung den Schwerpunkt der Verhand-
lung bildet.

Sprechen Sie ein klares Nein aus.

(® Zeigen Sie einem Verkiufer durch Ihr klares Nein eine unumstofi-
liche Grenze.

(® Wiederholen Sie dieses Nein einige Male, ohne eine Begriindung
abzugeben.

Nutzen Sie die Chef-Methode.

(® Thre Einkédufer beginnen mit der Verhandlung und stellen ihre
Forderungen.

(® Zu einem spiteren Zeitpunkt kommen Sie als Chef iiberraschend
dazu und machen eine klare Ansage.

Setzen Sie auf starke Korpersprache.

(® Untermauern Sie Thren kompetitiven Verhandlungsstil mit einer
starken Korpersprache.

(® Achten Sie u. a. auf eine aufrechte Sitzhaltung und eine ernste
Mimik mit direktem Blickkontakt.

Verschirfen Sie das Tempo.

(® Erhohen Sie den Druck, wenn der Verkiufer bei seiner Blockade-
haltung bleibt.

(® Heben Sie die Stimme bei gleichzeitig strengem Blick, aber werden
Sie niemals laut.

Good-Guy-Bad-Guy-Methode im Wechsel

(® Wenden Sie zunichst die Good-Guy-Bad-Guy-Methode an.
(® Verwirren Sie den Verkéufer spéter durch einen abrupten Rollen-
tausch.

Zeigen Sie das Verlustszenario oder das Phase-out-Szenario.

(® Verlustszenario: Nennen Sie die Summe in Euro, die der Verkiufer
in seinem Budget durch einen Lieferantenwechsel verlieren wiirde.

(® Phase-out-Szenario: Schildern Sie, wie sich der Lieferantenwechsel
abspielen wiirde.

Nutzen Sie taktische Auszeiten und Vertagungen.

(® Unterbrechen Sie die Verhandlung mit taktischen Auszeiten, um
den Verkaufer zu verunsichern.

(® Vertagen Sie Verhandlungen, um zu zeigen, dass Sie keine Eile
haben.

Stellen Sie Gegenforderungen.

(® Zeigen Sie sich unbeeindruckt von der Preiserhéhung.
(® Stellen Sie davon unbeirrt eine Gegenforderung.

(® Priifen Sie die einzelnen Kostenarten anhand des tatsichlichen prozentualen An-
teils an den Gesamtkosten.

(® Multiplizieren Sie diesen prozentualen Anteil mit den angeblichen Erh6hungen
des Lieferanten.

Delta-Methode

(® Stellen Sie am Ende einer Verhandlung in einer Prasentation die unterschied-
lichen Positionen gegeniiber.

(® Zeigen Sie, dass ein Kompromiss kurz bevorsteht, wenn sich beide Parteien noch-
mals etwas bewegen.

Harvard-Modell
(® Eruieren Sie

gemeinsame Interessen zwischen Thnen und dem Verkaufer.

(® Verhandeln Sie danach verschiedene tragfihige Optionen.
(® Erkennen Sie aber auch Ihre Alternativen, wenn Sie sich nicht einigen konnen.

Prisentieren Sie

Fakten.

(® Suchen Sie sich Fakten iiber Preisentwicklungen und die Situation in den Mark-

ten heraus.
(® Verstirken u

nd verdeutlichen Sie diese Fakten und Argumente in einer pragnan-

ten Préasentation.

Setzen Sie auf freundliche Korpersprache.

(® Untermauern Sie Thren kooperativen Verhandlungsstil mit einer freundlichen
Korpersprache.
(® Achten Sie hierbei besonders auf IThre Mimik.

Machen Sie Thre

Firma interessant.

(® Stellen Sie Ihre Firma als innovativ und mit respektablen Wachstumsraten in
vielen Mérkten vor.

(® Beeindrucken Sie mit einem Firmenrundgang, einem ansprechenden Verhand-
lungsraum und einer Einladung in die Gastekantine.

Verbessern Sie die Beziehung.

(® Wenden Sie die Gute-Freunde-Methode an und seien Sie stets freundlich.
(® Bitten Sie den Verkéufer zu einem spéteren Zeitpunkt um seine Hilfe und Unter-

stiitzung.

Verkaufen Sie Ihren Bedarf.

(® Locken Sie mit vielversprechenden Mehrmengen - auch iiber Ihre anderen
Standorte - in den nachsten Jahren.

(® Sprechen Sie

von Neuprojekten, geplanten Neueinfithrungen und Folgebedarfen.

Halten Sie eine Rede.

(® Halten Sie eine Rede, in der Sie dem Verkaufer eindeutige und fiir Sie sprechende
Fakten zeigen.
(® Stellen Sie sicher, dass der Verkiufer Sie wihrenddessen nicht unterbricht.

Nutzen Sie Priming und Framing.

(® Bereiten Sie einen ersten Reiz mit einer Geschichte vor.
( Verstirken Sie diesen mit Fakten und einer Prisentation.

Ubersicht: Verhandeln in der Krise: kompetitiv oder kooperativ? - eigene Darstellung





bitte doppelklicken
Dateianlage
Erfolgreich verhandeln in der Krise_kompetitiv vs kooperativ.pdf


Einkaufsmynager

Krisenmanagement: Wichtige zukiinftige

Herausforderungen im Einkauf

Einkaufer bewegen sich in einem herausfordernden Umfeld,
verstarkt von immer neu auftretenden inlandischen und globa-
len Krisen. Ich habe Steffen Ettwein von SE Consulting Ettwein
in Balingen nach Tipps fiir Sie befragt. Hier lesen Sie die wich-
tigsten Erkenntnisse aus unserem Gesprach:

Hans-Christian Seidel:

Was sind aktuell vor dem Hintergrund der derzeitigen
multiplen Krisen aus IThrer Sicht die grofiten Herausfor-
derungen fiir Einkaufsabteilungen?

Steffen Ettwein:

Aus meiner Sicht besteht die derzeit grofite Herausfor-
derung fir Einkaufsabteilungen in Industrieunterneh-
men darin, in einem Umfeld permanenter Unsicherheit
gleichzeitig lieferfahig, wirtschaftlich und handlungsstark
zu bleiben. Dies erfahre ich von vielen Unternehmen im
Rahmen meiner Beratungstatigkeit.

Der Einkauf steht heute an einem Punkt, an dem mehrere
Krisen parallel wirken: geopolitische Spannungen, fragile
Lieferketten, volatile Rohstoff- und Energiepreise, stei-
gender Kostendruck sowie wachsende regulatorische An-
forderungen. Das Besondere an der aktuellen Situation
ist, dass diese Faktoren nicht isoliert auftreten, sondern
sich gegenseitig verstirken. Genau daraus entsteht eine

neue Dimension von Komplexitit.

Von den Einkaufsabteilungen wird heute erwartet, dass sie
Versorgungssicherheit gewahrleisten, Preissteigerungen
begrenzen, Lieferantenrisiken friihzeitig erkennen, alter-
native Bezugsquellen aufbauen und gleichzeitig Nachhal-
tigkeits- sowie Compliance-Vorgaben erfiillen. Das ist ein
sehr anspruchsvoller Spagat. Denn es geht nicht mehr nur
darum, giinstig einzukaufen, sondern unter hohem Zeit-
druck strategisch richtig zu entscheiden.

Viele Unternehmen stofien dabei an Grenzen, weil belast-
bare Daten, Transparenz in den Lieferketten und perso-
nelle Kapazititen nicht immer in dem Mafle vorhanden
sind, wie es die Situation eigentlich erfordert.
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Hans-Christian Seidel:

Mit welchen konkreten Problemen sind in diesem Span-
nungsfeld derzeit die Einkéuferinnen und Einkdufer am
starksten konfrontiert?

Steffen Ettwein:

Die grofiten Probleme von Einkduferinnen und Einkau-
fern entstehen aktuell durch die Gleichzeitigkeit von Kri-
sen, Kostendruck und steigender Komplexitit. Der Ein-
kauf soll heute Preise stabilisieren, Lieferfahigkeit sichern,
Risiken frith erkennen, alternative Bezugsquellen aufbau-
en und gleichzeitig Nachhaltigkeits- sowie Compliance-
Vorgaben erfiillen. Genau dieser Spagat préagt den Alltag
vieler Einkaufsabteilungen, was derzeit auch in meinen
Beratungsmandaten in der Praxis der Schmerzpunkt ist.

Hinzu kommen knappe personelle Ressourcen, fehlen-
de Datentransparenz und ein enormer Zeitdruck. In der
Praxis bedeutet das: mehr Verantwortung, mehr Unsi-
cherheit und hohere Erwartungen bei oft unveranderten
Strukturen.

Einkéufer sind heute lingst nicht mehr nur Beschaffer,
sondern zugleich Risikomanager, Verhandlungsfiihrer,
Analysten und interne Koordinatoren. Das eigentliche
Problem ist daher nicht nur die einzelne Krise, sondern
die permanente Uberlagerung unterschiedlicher Anfor-
derungen.

Steffen Ettwein ist Inhaber von SE Consulting
Ettwein und hat knapp 20 Jahre Einkaufs-
erfahrung. Als Unternehmensberater, Ein-
kaufstrainer, Dozent und Buchautor begleitet
er Unternehmen und Entscheider im Einkauf.
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Wichtige rechtliche Parameter, die Sie als Einkaufer
gerade in Krisenzeiten besonders im Auge haben miissen

Vertrage sind oft nicht auf Sanktionen, Lieferausfalle oder
Preisschocks vorbereitet”, so unser Rechtsexperte Rolf Be-
cker. In Krisenzeiten iibertreiben es Verkaufer gern mit der
Begriindung ,auBergewdhnliche Umstande”, um Preise —
trotz einer vertraglichen Regelung — einseitig zu erhohen
oder selbst verschuldete Lieferterminverzogerungen zu be-
griinden. Auch Einkaufer kommen in Krisenzeiten nicht ohne
Weiteres aus ihren vertraglichen Abnahmeverpflichtungen.
Daher ist es wichtig, dass Sie Ihre Vertrage auf Krisenresilienz
iiberpriifen. In vielen Fallen bedeutet dies, dass Sie mit lhren
Verkaufern iiber aktuelle Probleme offen sprechen miissen,
um zu vermeiden, endlos iiber Vertragsanpassungen zu ver-
handeln.

Hans-Christian Seidel:

Sind die aktuellen Vertrige der Einkdufer wirklich krisenfest und
diesbeziiglich zu iiberpriifen?

Rolf Becker:

Viele Probleme entstehen gar nicht durch die Krise selbst, son-
dern aufgrund fehlender vertraglicher Antworten auf die Folgen.
Gerade in Krisenzeiten zeigt sich schonungslos, wo Vertrige Lii-

cken haben.

Die aktuellen Krisen decken es auf: Vertrdge sind oft nicht auf
Sanktionen, Lieferausfille oder Preisschocks vorbereitet. Beson-
ders kritisch sind dabei fehlende oder unklare Regelungen zu Lie-
ferkettenstorungen, Sanktionen oder kurzfristigen Kostensteige-
rungen mit den konkret geregelten Folgen. Gerade diese Punkte
fithren aktuell in der Praxis zu den meisten Konflikten zwischen
den Parteien. Eine gezielte Uberpriifung bestehender Vertrige

zur Krisenresilienz ist aktuell zwingend.
Hans-Christian Seidel:

Wie setze ich Schadenersatzforderungen ohne individuelle Ver-
tragsregelung bei Lieferproblemen durch?

Rolf Becker:

Auch ohne besondere Vertragsklauseln haben Einkdufer kla-
re gesetzliche Anspriiche bei Lieferstorungen, zumindest nach
deutschem Recht. In anderen Rechtssystemen kann das proble-
matischer sein. In der Praxis wird es schwieriger, weil Lieferanten

sich aktuell schnell auf Krisen oder externe Stérungen berufen.

Vertrag

nach,,,,,,g

Wichtig ist dann: sauber dokumentieren, Fristen setzen und

dranbleiben.

Und - ganz entscheidend: diese Einwidnde genau hinterfragen
und priifen. Nur unvorhersehbare und unvermeidbare Stérungen

zahlen, vieles wird derzeit vorschnell vorgeschoben.

Das zeigt sich etwa bei Lieferausfillen aufgrund gestorter Trans-
portwege, die vorschnell als unvermeidbar dargestellt werden.

Wer hier nicht sauber arbeitet, verliert schnell seine Anspriiche.
Hans-Christian Seidel:

Was ist Unmoglichkeit wirklich und was nicht?

Rolf Becker:

Unméglichkeit wird aktuell oft vorschnell behauptet. Aber nur
weil sich beispielsweise ein Vorprodukt wegen gestorter Liefer-
ketten schwer beschaffen lasst oder deutlich teurer geworden ist,
entfillt die Leistungspflicht noch lange nicht. Der Lieferant muss
sich in der Regel eben anderweitig eindecken, auch zu héheren

Preisen.

Unméglichkeit liegt erst vor, wenn die Leistung tatsachlich nicht
mehr erbracht werden kann und nicht schon dann, wenn sie nur
unbequem oder wirtschaftlich unattraktiv wird. Genau das wird

in der Praxis héufig falsch eingeschétzt.
Hans-Christian Seidel:

Was ist keine Force majeure, obwohl es die Verkdufer gern durch-

setzen?
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Rolf Becker:

Nicht jede Krise ist sofort hohere Gewalt. Typische Beispiele sind
steigende Energiepreise, teurere Rohstoffe oder der Hinweis, ein
Vorlieferant habe nicht geliefert. Das gehort, gern vergessen, zum
Beschaffungsrisiko des Lieferanten. Auch allgemeine Marktver-
werfungen oder wirtschaftlicher Druck reichen nicht aus.

Force majeure liegt nicht vor, wenn die Leistung noch méglich ist
und nur schwieriger oder teurer wird. Das gilt auch dann, wenn
sich Lieferzeiten deutlich verlingern oder alternative Bezugs-
quellen aufwendiger sind. Hier zeigen sich am hiufigsten Bewer-
tungsfehler.

Hans-Christian Seidel:

Komme ich als Einkdufer aus einer Abnahmeverpflichtung heraus,
wenn absehbar ist, dass ich die Mengen nicht komplett abnehmen
kann?

Rolf Becker:

Das ist die Kehrseite der Vertragsbindung. Wenn etwa die Nach-
frage einbricht oder Lager voll sind, bleibt die Abnahmeverpflich-
tung. Das Absatzrisiko trdgt grundsitzlich der Kaufer. Das ist fiir
viele Unternehmen schmerzhaft, aber rechtlich klar.

Ein Ausstieg kommt nur in echten Ausnahmefillen in Betracht:
Auch hier miissen etwa gravierende und unvorhersehbare Veran-
derungen vorliegen. Allein wirtschaftliche Schwierigkeiten oder
schlechtere Absatzchancen reichen nicht aus. Typische Fille sind
Uberbestinde infolge von Nachfrageeinbriichen oder Fehlpla-
nungen im Einkauf. Auch dann bleibt die Verpflichtung grund-
sétzlich bestehen.

In der Praxis bleibt dann oft nur der Weg tiber Verhandlungen
mit dem Lieferanten. Der braucht auch morgen noch Abnehmer.

Hans-Christian Seidel:

Wo droht ein Verstofs gegen EU-Sanktionen, die ich eventuell iiber-
sehe?

Rolf Becker:

Die grofiten Risiken liegen in Details, die auf den ersten Blick un-
auffillig wirken. Ein typischer Fall: Der Lieferant sitzt in der EU,
gehort aber wirtschaftlich einer Person aus einem sanktionierten
Umfeld oder Zahlungen laufen tiber entsprechende Verbindun-
gen. Solche Hintergriinde werden im Einkauf leicht tibersehen.
Gleichzeitig gelten klare Sorgfaltspflichten; ein blofles Vertrauen
auf den Vertragspartner reicht nicht aus. Unternehmen miissen
risikobasiert priifen, wer tatsichlich hinter dem Geschift steht.

Fin weiterer kritischer Punkt sind Lieferantenstrukturen mit
mehreren Beteiligten, bei denen sich sanktionierte Personen hin-
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ter scheinbar unauffalligen Gesellschaften verbergen. Gerade die-
se indirekten Konstellationen stehen aktuell besonders im Fokus
der Behorden.

Hans-Christian Seidel:

Wie reagiere ich auf unzuldssige Preiserhohungen trotz Kontrakt
und ohne vertragliche Grundlage? Greift hier wieder der Wegfall
der Geschiftsgrundlage?

Rolf Becker:

Ohne vertragliche Grundlage sind einseitige Preiserhéhungen
grundsitzlich nicht zuldssig. Der Lieferant bleibt an den verein-
barten Preis gebunden, auch wenn sich seine Kosten erhéhen. In
der Praxis wird dann oft mit auflergewohnlichen Umstinden ar-

gumentiert.

Der Wegfall der Geschiftsgrundlage greift aber nur in engen
Ausnahmefillen und setzt gravierende, unvorhersehbare Verdn-
derungen voraus, und zwar beide Voraussetzungen kombiniert.
Einkiufer sollten daher konsequent auf Vertragserfiillung beste-
hen und sich nicht vorschnell auf Diskussionen einlassen.

Das betrifft aktuell vor allem Fille stark gestiegener Energie- oder
Rohstoftkosten. Viele dieser Forderungen sind rechtlich angreif-
bar. Entsprechend héufig entstehen hier aktuell harte Vertrags-
konflikte.

Hans-Christian Seidel:
Was muss ich bei drohenden Lieferanteninsolvenzen beachten?
Rolf Becker:

Wichtig ist, frithzeitig Warnsignale zu erkennen, etwa Liefer-
verzogerungen, Qualititsprobleme oder ungewohnliche Zah-
lungsforderungen. Kritisch sind insbesondere Vorauszahlungen
oder verschirfte Zahlungsbedingungen. Besonders kritisch sind
kurzfristige Anderungen von Zahlungszielen oder die Forderung
nach Vorkasse bei gleichzeitigen Lieferverzogerungen. Das sind
haufig erste ernste Anzeichen fiir Liquiditétsprobleme, die selbst
bei vollen Auftragsbiichern Insolvenzen nach sich ziehen konnen.

Einkdufer sollten Zahlungen mdglichst absichern, etwa durch
Bankbiirgschaften, Akkreditive oder Zahlung gegen Lieferung,
und gleichzeitig alternative Bezugsquellen priifen. Wer hier zu
spét reagiert, tragt im Insolvenzfall schnell das Risiko von Liefer-
ausfillen und finanziellen Verlusten. Fehler lassen sich im Nach-
hinein kaum noch korrigieren.

Rolf Becker ist Rechtsanwalt in
Alfter. Er berdt Unternehmen und
Einkdufer rund um Vertragsrecht,
Compliance und Digitalisierung.
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5 Lernkurvenaspekte lhrer Lieferanten

im Dienstleistungseinkauf

Wenn die nachsten Preisdiskussionen mit lhren Verkaufern drohen, ist es gut, alle verfiigharen Register zu ziehen. Haben Sie daher
keine Bedenken bei Forderungen nach besseren Preisen oder Abwehr von Preiserhohungen. Warum? lhr Lieferant verbessert seine
Margen standig und heimlich durch Lernkurveneffekte. Wir zeigen lhnen dazu ein paar ausgewahlte Ansatze lhrer Lieferanten.

1. Begrenzte Weitergabe von Effizienzzuwachsen

Jeder Lieferant sollte kontinuierlich an Verbesserungen und Ef-
fizienzsteigerungen arbeiten. Stetige Optimierungen sollten fi-
nanziell 2 Effekte haben: 1. Starkung der betriebswirtschaftlichen
Deckungsbeitrdge beim Lieferanten (legitim) und 2. Spielraume
fiir eine Weitergabe an die Kunden (wiinschenswert).

Wenn es schon keine Preissenkungen sind, dann doch zumindest
keine Preissteigerungen. Dies ist jedoch leider eben oft nicht der
Fall. Und genau hier liegt das Problem.

Wenn wir an einen wirklich wertschépfenden Einsatz von KI
denken, dann konnen wir z. B. annehmen, dass wissensintensi-
ve Leistungen mit signifikant weniger Aufwand erstellt werden
kénnen. So entstehen Potenziale, Preise zu reduzieren und ins-
besondere keine Preiserh6hungen zu fordern.

2. Personalrochaden zwischen Pitch und Leistungsphase

Sicher ist es vielen Unternehmen schon einmal so ergangen: Ein
Projekt mit einem Dienstleister (beispielsweise mit einer Mar-
keting-Agentur) soll durchgefithrt werden. Das Angebot ist ver-
handelt, der Pitch tiberzeugte. Dann kommt die Leistungsphase.
Plétzlich hat man es mit anderen Personen zu tun, die ggf. tiber
weniger Kompetenzen und Erfahrung verfiigen. Nicht gut fiir
den Kunden.

Manche Dienstleister gehen diesen Weg und enttduschen damit
den Kunden. Hier ist es sinnvoll, Schliisselpersonen auf Dienst-
leisterseite per Anlage namentlich zu benennen und zum in-
tegralen Vertragsbestandteil zu machen. Erganzend kann ein
Austausch als zustimmungspflichtig durch den Kunden geregelt

werden.

Wichtig: Der Lieferant darf bei Leistungserbringung nicht Wei-
sungen des Kunden unterliegen (Compliance!).

3. Mehr Schein als Sein

Lieferanten kennen harte Einkaufsverhandlungen. In der Erwar-
tung, ,,Federn zu lassen’, setzen manche darauf, zwecks Margen-
verteidigung ,Verhandlungsspeck® aufzubauen. Die Lernkurve
kann zu kreativen Einstufungen von Mitarbeitern in Kompetenz-

Levels fithren. Da wird dann schon mal ein Junior als Senior oder
ein Master-Student als Junior angeboten. Oder kiinftig anstehen-
de hohere (interne) Einstufungen und Tagessétze werden im An-
gebot vorgezogen, um Puffer zu gewinnen.

Es empfiehlt sich daher, Ist-Profile griindlich mit Soll-Profilen
und Marktstandards abzugleichen (Kalibrierung).

4, Pauschale Angebote statt Transparenz

Die Lernkurve einiger Lieferanten bei Dienstleistungen beinhal-
tet auch, gerade so transparent anzubieten, wie es von einem
mehr oder weniger professionell agierenden Einkauf gefordert
wird. In der Praxis fihrt das hiufig zu wenig transparenten pau-
schalen Angeboten, wo Aufwiénde, einzelne Leistungspreise und
Kosten nach Leistungsphasen ggf. nicht mehr trennscharf nach-
vollziehbar sind.

Dies gibt diesen Lieferanten den Raum, Puffer bei Aufwand und
Preisen zu verstecken, da eine Plausibilisierung des Aufwands
und ein Benchmarking der Preise nur noch bedingt realisierbar
sind.

5. Konstante Rabatte — aber flexible Preise

Ein Stilmittel der Lieferantenlernkurve kann auch sein, den
Einkauf mit attraktiven Rabatten positiv zu stimmen und diese
auch fiir (deutlich) mehr als 1 Jahr Laufzeit zu garantieren. Im-
mer wieder finden sich Einkaufsabteilungen, die diesen ,,Erfolg®

feiern.

Sie iibersehen dabei jedoch etwas Wesentliches: namlich die Not-
wendigkeit, die Leistungspreise ebenso perspektivisch zu fixieren
oder mindestens klare Korridore und Deckelungen fiir zukiinfti-
ge Erhéhungen zu vereinbaren.

Denn was niitzt der schonste Rabatt, wenn die Preise ,,davonlau-
fen“ und kein Mechanismus dies wirksam verhindert?

Olaf Kugeler ist Partner bei der Unter-
nehmensberatung neXus Procurement
GmbH in Monchengladbach (nexus-

procurement.com).
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Die Erzeugerpreise im Marz 2026

Die Erzeugerpreise lagen im Marz 2026 0,2 % niedriger als im Marz 2025, aber 2,5 % hoher als im Vormonat Februar 2026.

g Ausgewshlte Giiter Veréinde.l.'ung in% Veranderungin %
zum Marz 2025 zum Februar 2026
Gewerbliche Erzeugnisse insgesamt -0,2 2,5
Erzeugnisse der Vorleistungsgiiter L5 0,7
Erzeugnisse der Investitionsgiiter L9 0,3
Erzeugnisse der Konsumgiiter -0,1 0,5
Erzeugnisse der Verbrauchsgiiter -0,3 0,6
Energie =32 7,5
Gewerbliche Erzeugnisse insgesamt ohne Reparatur -0,2 2,6
Bergbau und Gewinnung von Steinen und Erden -1,9 2,0
Kohle -1,4 0,0
Erdol -10,2 14,8
Erdgas -19,5 8,8
Rindfleisch, frisch oder gekiihlt 14,9 0,0
Schweinefleisch, frisch oder gekiihlt -5,8 7,7
Geflugelfleisch 7,0 0,4
Pflanzliche und tierische Ole und Fette -2,1 2,9
Zucker 0,2 2,8
Holz sowie Holz-, Kork- und Flechtwaren (ohne Mébel) 6,0 0,6
Verpackungsmittel, Lagerbehalter und Ladungstréager aus Holz 53 0,8
Papier, Pappe und Waren daraus -2,3 0,3
Wellpapier und -pappe; Verpackungsmittel aus Papier, Karton und Pappe 0,8 0,1
Schachteln und Kartons aus Wellpapier oder Wellpappe 1,5 0,5
Naphtha 8,6 34,5
Dieselkraftstoff 33,3 25,3
Leichtes Heizol 55,2 53,4
Schweres Heizol 27,5 56,8
Flissiggas -7,6 13,2
Chemische Erzeugnisse -1,2 0,8
Pharmazeutische und dhnliche Erzeugnisse 0,4 0,2
Gummiwaren -0,2 -0,1
Kunststoffwaren 0,2 0,4
Glas, Keramik, bearbeitete Steine und Erden 1,4 0,3
Erzeugnisse aus Beton, Zement und Gips 152 0,4
Metalle 8.2 1,6
Stabstahl, warm verarbeitet -1,3 1,8
Aluminium und Halbzeug daraus 3,9 2,6
Kupfer und Halbzeug daraus 17,6 1,8
Strompreis -5,8 3,1

Ubersicht: Erzeugerpreise Mérz 2026 - eigene Darstellung
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Die Erzeugerpreise im Marz 2026

Die Erzeugerpreise lagen im Marz 2026 0,2 % niedriger als im Marz 2025, aber 2,5 % hoher als im Vormonat Februar 2026.

Myt e Cate Ver'a'nderung in% Veranderungin %
zum Marz 2025 zum Februar 2026
Gewerbliche Erzeugnisse insgesamt -0,2 2,5
Erzeugnisse der Vorleistungsgiter 1,5 0,7
Erzeugnisse der Investitionsgiiter 19 0,3
Erzeugnisse der Konsumgiiter -0,1 0,5
Erzeugnisse der Verbrauchsgiiter -0,3 0,6
Energie =32 755
Gewerbliche Erzeugnisse insgesamt ohne Reparatur -0,2 2,6
Bergbau und Gewinnung von Steinen und Erden -1,9 2,0
Kohle -1,4 0,0
Erdol -10,2 14,8
Erdgas -19,5 8,8
Rindfleisch, frisch oder gekiihlt 14,9 0,0
Schweinefleisch, frisch oder gekiihlt -5,8 7,7
Gefliigelfleisch 7,0 0,4
Pflanzliche und tierische Ole und Fette -2,1 2,9
Zucker 0,2 2,8
Holz sowie Holz-, Kork- und Flechtwaren (ohne Mdbel) 6,0 0,6
Verpackungsmittel, Lagerbehalter und Ladungstréager aus Holz 53 0,8
Papier, Pappe und Waren daraus -2,3 0,3
Wellpapier und -pappe; Verpackungsmittel aus Papier, Karton und Pappe 0,8 0,1
Schachteln und Kartons aus Wellpapier oder Wellpappe 1,5 0,5
Naphtha 8,6 34,5
Dieselkraftstoft 33,3 25,3
Leichtes Heizol 55,2 53,4
Schweres Heizol 27,5 56,8
Flussiggas -7,6 13,2
Chemische Erzeugnisse -1,2 0,8
Pharmazeutische und dhnliche Erzeugnisse 0,4 0,2
Gummiwaren -0,2 -0,1
Kunststoffwaren 0,2 0,4
Glas, Keramik, bearbeitete Steine und Erden 1,4 0,3
Erzeugnisse aus Beton, Zement und Gips 12 0,4
Metalle 8,2 1,6
Stabstahl, warm verarbeitet -1,3 1,8
Aluminium und Halbzeug daraus 39 2,6
Kupfer und Halbzeug daraus 17,6 1,8
Strompreis -5,8 3,1

Ubersicht: Erzeugerpreise Mirz 2026 - eigene Darstellung





bitte doppelklicken
Dateianlage
Die Erzeugerpreise im Maerz 2026.pdf


Einkaufsm4snager

»Wie kann ich in meiner Firma eine Gehaltserhohung
verhandeln?”

10

FR AG (Einkduferin in einer Seminarpause)

als strategische Einkauferin beschaftigt, habe aber aufler

Ich bin seit 3 Jahren in meiner Firma

den tariflichen Gehaltsanpassungen bisher keine Gehalts-
erhohung bekommen. Und das, obwohl ich durchaus
Verhandlungserfolge erzielt habe. Aber es hiefS immer,
dass aktuell in der Firma generell keine Gehaltserh6hun-
gen gewihrt werden. Wie kann ich vorgehen, um eine
Gehaltserhohung zu erzielen? Kann ich hierbei einige As-
pekte aus Threm Verhandlungstraining einsetzen?

Das konnen Sie durchaus,

gerade hinsichtlich der sys-
tematischen, zielorientierten und mentalen Vorbereitung
sowie einer iiberzeugend vorgetragenen Gehaltsforde-
rung. Allerdings muss ich Thre Erwartungen gleich mal
etwas dimpfen, denn nach meiner Einschitzung werden
Sie auf Ihrer bisherigen Stelle wohl — mit Ausnahme einer
Beforderung - keine nennenswerten Gehaltsspriinge er-
zielen konnen.

Daher meine Empfehlung: Nehmen Sie Kontakt zu ei-
nem Headhunter auf und kldren Sie mit ihm Thren der-
zeitigen Marktwert.

F R AG E Von welchen Faktoren hingt denn
mein Marktwert tatsachlich ab? Welche

Personalvermittler kann ich da fragen?

Im Internet finden Sie viele

bekannte regionale und tiber-
regionale Personalvermittler, die Sie direkt ansprechen
konnen, um etwas tiber Thren Marktwert zu erfahren. Be-
denken Sie auch, dass es nicht schaden kann, einen losen
Kontakt zu Headhuntern zu haben.

Ihr individueller Marktwert hangt von verschiedenen
Einflussgrofien ab. Diese sind beispielsweise:

(® Grofle und Branche Threr Firma

(® Thre Ausbildung

(® Ihre bisherigen Erfahrungen und Anzahl der Dienst-
jahre im Einkauf

F R AG Wie gehe ich anschlieffend in meinem

vor, damit ich mein Ziel auch erreiche?

internen Gehaltsgesprach taktisch klug

Es gibt eine ganze Reihe von

Kriterien, die Sie in diesem
bevorstehenden Gesprich beachten miissen. Die folgen-
den Punkte halte ich fiir die wichtigsten — kldren Sie sie
fiir sich im Vorfeld in Form von Reflexionsfragen:

(P Ist das Timing fiir ein solches Gesprich derzeit pas-
send?

(® Wie ist mein Verhiltnis zu meinem Chef? Kann ich
eine gute Gesprachsatmosphére erreichen?

(® Spricht der HR-Bereich ein Wortchen mit?

(® Kann ich meine Forderung selbstsicher vortragen?

(® Was ist meine konkrete Gehaltsvorstellung und welche
Spielrdume akzeptiere ich notfalls?

(® Wie lange bin ich bereit, mich mit Versprechungen
noch hinhalten zu lassen? (Bitte aber keinen Druck
ausiiben!)

(® Bin ich auch bereit, alternativ iiber andere Leistun-
gen - z. B. einen Dienstwagen - zu sprechen, wenn die
Firma nicht ganz entgegenkommen kann?

(® Welche Erfolge kann ich in diesem Gesprach anbrin-
gen:

* Verhandlungserfolge mit erreichten Einsparungen?
* Prozessverbesserungen?
* Erfolgreicher Projektabschluss?

Noch ein Tipp: Fithren Sie ein solches Gesprich einfach
mal als Rollenspiel mit einem guten Freund durch. Dies
vermeidet spétere Fehler beim echten Gesprich und er-
hoht Thre Selbstsicherheit.

Hans-Christian Seidel
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Ihr komplettes Einkaufs-Knowhow

GroBhandelspreise Marz 2026 P ——

Die Verkaufspreise im deutschen GroBhandel lagen im Marz
2026 4,1 % hoher als im Marz 2025. Im Vergleich zum Vormonat
Februar 2026 stiegen die Preise um 2,7 %. (Stand: 31.3.2026)

Hauptursache fiir den Anstieg zum Vorjahresmonat waren die
starken Anstiege bei NE-Erzen, NE-Metallen, NE-Metallhalb-
zeug (+48,4 %), Zucker, Siifl- und Backwaren (+6,1 %) sowie

Ihre Ausgabe Preise fiir Rohstoffe Méchtige
digital und Vorprodukte samt Suchfunktion
Expertenprognose

Mineralélerzeugnissen (+17,8 %). Bei Kaffee, Tee, Kakao und Ge-
wiirzen sowie Milch, Milcherzeugnissen, Eiern, Speisedlen und
Nahrungsfetten gaben die Preise nach (-8,9 % bzw. -8,3 %).

Google Play Apple Store Emkaufsm@na
g E GH m. landwirtschaftlichen Grundstoffen und
. -1,4 %
lebenden Tieren:
GH m. Getreide, Rohtabak, Saaten und Futtermitteln: -3,4 %
GH m. Obst, Gemiise und Kartoffeln: -1,9%
GH m. Fleisch und Fleischwaren: 3,4 %
GH m. Milch, Milcherzeugnissen, Eiern, Speiseélen, o . .
Nahrungsfetten: I Jetzt scannen Einfach mobil lesen
GH m. Kaffee, Tee, Kakao und Gewiirzen: -8,9 %
GH m. Mehl und Getreideprodukten: -5,8 %
. . . P
GH. m. Gebrauchs. und Verbrauchsgitern: 0.9.% Nutzen Sie alle Vorteile Ihres Onlinebereichs!
GH m. pharmazeutischen, medizinischen und
= 1 . 1,3 %
orthopédischen Erzeugnissen:
GH m. Karton, Papier, Pappe, Schreibwaren, 02.%
Biirobedarf, Biichern, Zeitschriften und Zeitungen: o
GH m. sonstigen Maschinen, Ausriistungen und 1.9 %
Zubehor: o7 W0 Zugriff auf Ausgaben- Profitieren Sie
vielfaltige archivund von unserem
GH m. Biiromébeln: 2,0% Arbeitshilfen, Spezialreports Expertennetzwerk:
GH m. festen Brennstoffen: 62% Mustervorlagen www.zolex.de/
und Checklisten expert
GH m. Mineral6lerzeugnissen: 17,8 %
GH m. Eisenerzen, Eisen, Stahl, Eisen- und 31 %
1 % -
Stahlhalbzeug: Das EU-Lieferkettengesetz
ist beschlossene Sache
GH m. NE-Erzen, NE-Metallen und NE-Metall-
48,4 % ‘
halbzeug: o
LB
I'(iufern aus Dvi‘ttlﬁnd;rn g
GH m. Holz, Baustoffen, Anstrichmitteln und n
2,5%
Sanitdrkeramik: ’
GH m. Flachglas: 9,7 % FEs e enaus dar
GH m. Metall- und Kunststoffwaren fiir Bauzwecke: 1,2 %
e
GH m. chemischen Erzeugnissen: 1,0 % . -
www.zolex.de/login
GH m. Rohstoffen, Halb- und Fertigwaren: -0,9 % [E— >

a

Quelle: destatis
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GroBhandelspreise Marz 2026

Die Verkaufspreise im deutschen GroBhandel lagen im Marz 2026 4,1 % hoher als im Marz 2025. Im Vergleich zum
Vormonat Februar 2026 stiegen die Preise um 2,7 %. (Stand: 31.3.2026)

Hauptursache fiir den Anstieg zum Vorjahresmonat waren die starken Anstiege bei NE-Erzen, NE-Metallen, NE-Me-
tallhalbzeug (+48,4 %), Zucker, Stf3- und Backwaren (+6,1 %) sowie Mineral6lerzeugnissen (+17,8 %). Bei Kaffee,
Tee, Kakao und Gewiirzen sowie Milch, Milcherzeugnissen, Eiern, Speisedlen und Nahrungsfetten gaben die Preise
nach (-8,9 % bzw. -8,3 %).

GH m. landwirtschaftlichen Grundstoffen und
. -1,4%
lebenden Tieren:
GH m. Getreide, Rohtabak, Saaten und Futtermitteln: -3,4 %
GH m. Obst, Gemiise und Kartoffeln: -1,9 %
GH m. Fleisch und Fleischwaren: 3,4 %
GH m. Milch, Milcherzeugnissen, Eiern, Speisedlen, Nahrungsfetten: -8,3 %
GH m. Kaffee, Tee, Kakao und Gewiirzen: -8,9 %
GH m. Mehl und Getreideprodukten: -5,8 %
GH m. Gebrauchs- und Verbrauchsgiitern: 0,9 %
GH m. pharmazeutischen, medizinischen und
L . 1,3 %
orthopiddischen Erzeugnissen:
GH m. Karton, Papier, Pappe, Schreibwaren, 0.2 %
Biirobedarf, Biichern, Zeitschriften und Zeitungen: i
GH m. sonstigen Maschinen, Ausriistungen und Zubehor: 1,9 %
GH m. Biiromébeln: 2,0 %
GH m. festen Brennstoffen: 6,2 %
GH m. Mineraldlerzeugnissen: 17,8 %
GH m. Eisenerzen, Eisen, Stahl, Eisen- und 319%
Stahlhalbzeug: -
GH m. NE-Erzen, NE-Metallen und NE-Metall-
48,4 %
halbzeug:
GH m. Holz, Baustoffen, Anstrichmitteln und
e . 2,5 %
Sanitarkeramik:
GH m. Flachglas: 9,7 %
GH m. Metall- und Kunststoffwaren fiir Bauzwecke: 1,2%
GH m. chemischen Erzeugnissen: 1,0 %
GH m. Rohstoffen, Halb- und Fertigwaren: -0,9 %

Quelle: destatis
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IW-Umfrage, IWF-Prognose, Insolvenzen: wichtige Signale

Der Iran-Krieg hinterlasst seine negativen Spuren: Die IW-Daten zeigen daher weiter schwache Lageeinschatzungen und der IWF
senkt die Wachstumserwartungen. Gleichzeitig steigen die Insolvenzen erneut — ein belastendes Umfeld fiir Einkaufer.

1. IW-Konjunkturumfrage im Friihjahr 2026

An der aktuellen Befragung des Instituts der deutschen Wirt-
schaft (IW) im Marz 2026 zur Einschitzung der Perspektiven
und der Geschiftslage haben knapp 1.000 Unternehmen teilge-
nommen. Die Ergebnisse zeigen, dass die wirtschaftliche Krise
noch immer nicht iiberwunden ist. Dies liegt sicherlich auch
am Iran-Krieg.

Die folgende Ubersicht zeigt, wie viele den jeweiligen Punkt
besser bzw. schlechter bewerten als vor einem Jahr:

Produktion:
(® Lage: ositiv: 14 % negativ: 43 %
8 P 3
(® Erwartung: ositiv: 21 % negativ: 35 %
g P 3
Beschiftigung:
(® Lage: ositiv: 18 % negativ: 31 %
e p i
(® Erwartung: ositiv: 21 % negativ: 29 %
g P i
Investition:
(® Lage: ositiv: 17 % negativ: 21 %
8 p 3

(® Erwartung:  positiv: 21 % negativ: 39 %

Die kompletten Ergebnisse finden Sie hier zum kostenlosen
Download (PDF, 15 Seiten): https://kurzlinks.de/iw-konjunk
turumfrage- fruehjahr-2026

Quelle: IW Koin

2. IWF-Prognose: World Economic Outlook im April 2026

Der IWF sieht fiir das Jahr 2026 sinkende Wachstumsraten, eine
Inflations- und eine aufkommende Energiekrise, hauptsichlich
ausgelost durch die Schlieffung der Strafle von Hormus und die
Schéden an der Infrastruktur in der gesamten Golfregion.

Nachfolgend die Wachstumsprognose des IWF mit Stand April
2026 in Bezug auf ausgewdhlte Lander:

(® Indien: 6,5 %
(® China: 4,4 %
(P Weltwirtschaft: 3,1 %

(® Saudi-Arabien: 3,1 %
(® USA: 2,3%
(® Spanien: 2,1%
(® Brasilien: 1,9 %
(® Mexiko: 1,6 %
(¥ Kanada: 1,5%
(® Euroraum: 1,1%
(® Frankreich: 0,9 %
(¥ Deutschland: 0,8 %
(® Grof3britannien: 0,8 %
(® Japan: 0,7 %
(P Italien: 0,5 %

Quelle: IWF

Die kompletten Ergebnisse finden Sie hier: https://kurzlinks.
de/imf-world-economic-outlook-4-2026

3. Unternehmensinsolvenzen im Januar 2026

Laut Mitteilung des Statistischen Bundesamts vom 14.4.2026
meldeten die Amtsgerichte fiir Januar 2026 insgesamt 1.919 be-
antragte Unternehmensinsolvenzen. Das waren 4,9 % mehr als

im Januar 2025.

Etwa 3,1 Mrd. € betrugen die Forderungen der Gldubiger aus
den im Januar 2026 gemeldeten Unternehmensinsolvenzen. Im
Januar 2025 lagen diese Forderungen noch bei ca. 5,3 Mrd. €.

Quelle: destatis
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