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3 Weiterbildung im Einkauf 5 Interview: Wodurch unterscheiden sich
In Krisenzeiten wird oft das Verkaufer generell von Einkaufern?
Weiterbildungsbudget gestrichen. Ein Vertriebsexperte bestatigt, dass die
Hier sind 4 GrUnde, warum sich dies im Preisstrukturana|yse und belegbare
Einkauf als Bumerang erweisen kann. Alternativen Verkaufer vor Probleme stellen.

4 Arbeitshilfe: 10 unerlassliche 6 6 gangige Organisationsformen im
Parameter bei der Zollabwicklung Einkauf unter der kritischen Lupe
Bei der Zollabwicklung gibt es eine ganze Ohne eine effiziente Organisation im
Reihe an Details zu beachten. Mit dieser Einkauf kann die Wettbewerbsfahigkeit
Arbeitshilfe tibersehen Sie nichts. Ihrer Firma leiden. Doch jede Form hat

neben klaren Vorteilen auch Nachteile.
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Liebe Leserin, lieber Leser,

als ich vor vielen Jahren noch als Einkaufsleiter tatig
war, hatten wir fiir fast alle Produkte klare Bevorratungs-
strategien. Wasser gehorte damals wirklich nicht dazu,
war es doch unbegrenzt verfligbar. Ware ich heute
Einkaufsleiter, misste ich das notgedrungen andern.
Priifen Sie doch mal die Wasserverfiigbarkeit fiir Ihre
Firma, denn dieses Thema kommt auch auf den Einkauf
in den nachsten Jahren zu.
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Import- und Exportwerte 1. HJ 2026
Hans-Christian Seidel,

Chefredakteur Gefahr fiir Deutschlands Top-Rating AAA

IW-Umfrage zu kritischen Rohstoffen

o O

Alle Arbeitshilfen als Downloads unter
www.zolex.de/arbeitshilfen

Hier konnen Sie den Text abhaken. wenn
Sie ihn fertig durchgearbeitet haben

IMPRESSUM - Der ,Einkaufsmanager” erscheint beim VNR Verlag fiir die Deutsche Wirtschaft AG, Theodor-Heuss-StraBe 2—4, 53177 Bonn, Tel.: 0228 9550100, Fax: 0228 3696480 «
Alle Beitrage werden mit groBer Sorgfalt recherchiert. Dennoch ist eine Haftung — auch fiir telefonische Auskiinfte — ausgeschlossen. - Fragen an die Redaktion senden Sie bitte an:
redaktion@zolex.de-Chefredakteur:Hans-ChristianSeidel-Herausgeber: Martin Grashoff, verantwortlich (Adressesiehe oben) - Produktleitung:JuliaFlinkerbusch, Bonn - Endredaktion/
Lektorat: Ulrike FloBdorf, Oberdiirenbach - Gutachter: Holger Thrun, Ghringen, RARolfBecker, Alfter - Satz: Schmelzer Medien GmbH, Siegen « Druck: PFITZER GmbH & Co. KG, Benzstr. 39,
71272Renningen-E-Mail:kundenservice@vnr.de - ©2026 by VNRVerlagfiirdie Deutsche Wirtschaft AG, AmtsgerichtBonn, HRB8165, Vorstand: Richard Rentrop, Michael Schrader, Bonn
Bonn, Berlin, Bukarest, Jacksonville, Manchester, Passau, Warschau « ISSN: 1617-7444 - Dieses Produkt besteht aus FSC®-zertifiziertem Papier. Hinweis: Wir verwenden der sprachlichen
Einfachheit halberin unserenBeitragenimmerdie mannliche Sprachform (Einkdufer, Kunde, Mitarbeiter). Selbstversténdlich sind damit auch alle anderen Geschlechtsformen gemeint.

2 KW 36-37 | 2026


http://www.zolex.de/arbeitshilfen
mailto:redaktion%40zolex.de?subject=
mailto:kundenservice%40vnr.de?subject=

WEITERBILDUNG
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4 Griinde, warum gerade jetzt bei der Weiterbildung
im Einkauf nicht der Rotstift angesetzt werden darf

Was passiert, wenn in den Firmen die Zahlen nicht mehr stimmen? Sie wissen es: Die Kosten miissen runter. Das betrifft auch die Wei-
terbildungsbudgets. Dabei ist es gerade in Krisenzeiten unerlasslich, die Einkaufer noch starker zu machen! Vergessen Sie nicht: Die
Streichung von Weiterbildungsbudgets senkt mit Sicherheit kurzfristig die Kosten, erhoht diese jedoch mittel- und langffristig.

1. Steigende Anforderungen und Herausforderungen

Die Anforderungen an Einkdufer und Fithrungskrifte steigen ra-
sant, ohne dass Einkdufer und ihre Vorgesetzten darauf vorberei-
tet sind. Die wichtigsten davon sind:

(® Einkaufer haben ein grofies Defizit in Bezug auf die geopoliti-
schen Zusammenhinge, die den Einkauf zunehmend treffen.
Das erkenne ich in meinen Seminaren oft.

(® Auch der Einkauf wird von KI iiberrollt. Wihrend grof3e Fir-
men diesbeziiglich bereits etwas fortgeschrittener sind, steckt
das Thema bei KMU haufig noch in den Kinderschuhen.

(® In puncto Persdnlichkeit brauchen Einkéufer mehr Selbstsi-
cherheit und proaktives Handeln. Das gilt es in Weiterbildun-
gen zu entwickeln.

(® Bei Verhandlungen geht es keinesfalls nur um Preise. In der
aktuellen geopolitischen Lage miissen Einkdufer im Zusam-
menhang mit Krisenmanagement auch iiber die Sicherstellung
der Lieferketten, Qualititen und Entwicklung von Lieferanten
verhandeln.

(® Ein Rechtsanwalt kann nicht alle vertraglichen Sachverhalte
bearbeiten. Daher sind solide Rechtskenntnisse {iber neue ge-
setzliche Vorgaben, Vertragsrecht und Compliance-Anforde-
rungen unerlisslich.

0 ACHTUNG

Wettbewerb braucht starke Typen
Rein optimierte Organisations- und Prozessorientierung
reichen nicht aus, um die Wettbewerbsfahigkeit zu ver-
bessern. Dies kann nur durch starke Personlichkeiten, die
proaktiv agieren, realisiert werden.

2. Wissen verfliegt

Viele Entscheider unterliegen der Illusion, dass die in Weiter-
bildungsmafinahmen erworbenen Féhigkeiten und Fertigkeiten
lange halten. Ich kann das jedoch aus meinen Erfahrungen heraus
nur partiell bestétigen. Eine grofle Mehrheit ist dankbar fiir hilf-
reiche sogenannte ,Refresher, um das einst erworbene Wissen
zu reaktivieren und zu festigen.
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3. Verkaufer trainieren deutlich mehr

Bedenken Sie: Verkdufer werden haufiger trainiert als Einkéufer.
Fachliche Defizite werden durch intensive Kommunikationstrai-
nings mehr als kompensiert. In diesen Trainings werden Verkau-
fer ...

(® in Intensiv-Rollenspielen darin geschult, auf alle Standardaus-
sagen der Einkdufer mit einer entsprechenden Einwandbe-
handlung zu reagieren.

(? angewiesen, mit Ankiindigungen iiber angeblich unausweich-
liche Preiserhohungen einen ersten und immer wieder sehr
erfolgreichen Anker zu setzen. Beachten Sie: Es werden in der
Praxis wesentlich mehr Preiserh6hungen von Verkaufern als
Preisreduzierungen von Einkaufern gefordert.

4, Ausbau von Starken und Ausgleich von Defiziten

Um den gestiegenen Anforderungen besser Rechnung zu tragen,
miissen die individuellen Stirken der einzelnen Einkaufer aus-
gebaut werden.

Der aktuelle Fachkriftemangel erfordert es in vielen Firmen, Ei-
gengewichse fiir den Einkauf anzuwerben und in Bezug auf den
Einkauf fit zu machen.

Training zahlt sich aus

Sparen Sie nicht am falschen Ende und nutzen Sie die Zeit,
um Ihren Einkauf fiir die neuen Herausforderungen und
den Verkdufern gegeniiber schlagkriftiger zu machen.
Einkdufer werden nicht von allein oder nur von ein paar
Motivationsspriichen besser. Vielmehr miissen sie standig
trainiert werden!

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

Individualcoach fiir Einkaufer.
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ARBEITSHILFE

10 unerlassliche Parameter bei der Zollabwicklung

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

Eine korrekte Verzollung erfordert von lhnen als Einkaufer ein profundes Knowhow, denn bei Fehlern haftet bei direkter Vertretung
Ihre Firma, nicht der Spediteur oder der Lieferant. Hier sind die 10 wichtigsten Parameter mit Beispielen und Reflexionsfragen.

m PARAMETER WICHTIGE FRAGEN UND BEISPIELE

10

Ermittlung
der korrekten
Zolltarifnummer

Ermittlung
des Zollwerts

Klarung
des Ursprungs

Verhandlung
der Lieferkonditionen

Ermittlung
der Gesamtkosten

Klarung
der Einfuhr-
beschrankungen

Sicherstellung
der gesamten
Begleitunterlagen

Klarung
der Zollaussetzung

Klarung
der Zolloptimierung

Klarung
der
Verantwortlichkeiten

PPPPP W

Kenne ich die korrekte Zolltarifnummer?

Handelt es sich um eine (nationale) 11-stellige Nummer?

Hat ein neuer oder ein vom Lieferanten ausgewéhlter Spediteur diese ermittelt?

Habe ich sie selbst tiber den Elektronischen Zolltarif (EZT-online) oder die EU-Datenbank TARIC ermittelt?
Nutze ich fiir die Recherche die EBTI-Datenbank?

Habe ich eine verbindliche Zolltarifauskunft (vZTA) bei der Generalzolldirektion beantragt?

Kenne ich den wahren Zollwert bis zur EU-Auflengrenze?

PIPY PP PPY PPP

PIPPY PPPPYPW

Material-, Fracht- und Versicherungskosten
zuztglich Verkduferprovisionen und Lizenzgebiithren
abziiglich Einkaufsprovisionen und Inlandsfrachten innerhalb der EU

Handelt es sich um einen priferenziellen oder nicht préferenziellen Ursprung?

Erfillt die Ware die maf3geblichen Ursprungsregeln?

Stammt die Ware aus der EU (Lieferantenerkldrung erforderlich)? Mit welchem prozentualen Anteil wird die Ware in
der EU vom Lieferanten weiterverarbeitet?

Besteht ein Freihandelsabkommen mit dem Lieferland?

Welche Ursprungsnachweise werden bendtigt?

Haben wir die korrekten Lieferkonditionen mit dem Verkéufer geklart?

Werden die aktuellen Incoterms® 2020 verwendet (z. B. EXW, FCA, FOB, CIP, DDP)?

Ist dies dem Verkaufer wirklich bewusst?

Habe ich berticksichtigt, dass die Incoterms® der ICC etwa alle 10 Jahre in einer neuen Version vorliegen (mafSgeblich
ist die im Vertrag benannte Version)?

Habe ich in einer Total-Cost-of-Ownership-Analyse die Gesamtkosten ermittelt?
Habe ich die Kosten fiir bestimmte COz-intensive Giiter in Bezug auf CBAM ermittelt?
Gibt es Anti-Dumpingzélle, Ausgleichszolle oder weitere neue Strafzolle?

Kenne ich die Hohe der Einfuhrumsatzsteuer und etwaige weitere Gebiihren?

Lohnt sich der Drittlandbezug weiterhin?

Entstehen durch die Zahlungsbedingungen hohere Kosten, z. B. fiir Akkreditive?

Gibt es Embargos, Black Lists oder Sanktionen gegen das Drittland?

Gibt es Sanktionen, Verbote/Beschrankungen (VuB), produktspezifische Anforderungen (z. B. CE-Kennzeichnung)?
Benotigt die Ware besondere Genehmigungen, Versicherungen oder Lizenzen?

Sind produktspezifische Vorschriften einzuhalten (z. B. CE-Kennzeichnung)?

Bestehen Verbote oder Beschrankungen fiir bestimmte Materialien?

Liegen die folgenden aktuellen Transportdokumente des Lieferanten eines Drittlandes vor?

P PP PYPYPWP

PYPPY ® @

Frachtpapier (B/L, CMR, AWB)

Priferenznachweis (EUR.1, Erklarung zum Ursprung/REX)
Einfuhrgenehmigungen

Handelsrechnung (Commercial Invoice) und Packliste
Ursprungszeugnis und Qualitétszertifikate

Habe ich gepriift, ob fir mein Produkt eine temporare Zollaussetzung maoglich ist?
Ist mir bekannt, dass bei einem Zollkontingent ein moglicherweise reduzierter Satz nur bis zu einer Mengengrenze gilt?

Sind mir die legalen Hebel bei einer Zolloptimierung bekannt, z. B. korrekte Einreihung, Zolllager, aktive/passive Ver-
edelung, Endverwendung, Riickwaren, Umwandlungsverfahren und AEO-Vereinfachungen?

Sind die Verantwortlichkeiten zwischen mir und dem Lieferanten klar geregelt und ist geklért, wer die Zollanmeldung
vornimmt?

Weif} ich, dass ich bei einer direkten Vertretung fiir die korrekte Verzollung verantwortlich bin und nicht der Lieferant
oder der Spediteur?

Ist mir bewusst, dass ich bei der Zollpriifung Rede und Antwort stehen muss?

Bin ich auf eine mégliche Zollpriifung gentigend vorbereitet? Sind mir die Risiken der Zollpriifung bewusst?

Bengtige ich dazu externe Unterstiitzung?

Wer ist fiir die Dokumentenpflege und -archivierung verantwortlich?

Verfiigt der Lieferant tiber ausreichende Erfahrungen im Export?

Ubersicht: 10 unerlssliche Parameter bei der Zollabwicklung - eigene Darstellung
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10 unerlassliche Parameter bei der Zollabwicklung
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Eine korrekte Verzollung erfordert von lhnen als Einkaufer ein profundes Knowhow, denn bei Fehlern haftet bei direkter Vertretung
Ihre Firma, nicht der Spediteur oder der Lieferant. Hier sind die 10 wichtigsten Parameter mit Beispielen und Reflexionsfragen.

m PARAMETER WICHTIGE FRAGEN UND BEISPIELE

10

Ermittlung
der korrekten
Zolltarifnummer

Ermittlung
des Zollwerts

Klarung
des Ursprungs

Verhandlung
der Lieferkonditionen

Ermittlung
der Gesamtkosten

Klarung
der Einfuhr-
beschrankungen

Sicherstellung
der gesamten
Begleitunterlagen

Kldrung
der Zollaussetzung

Klarung
der Zolloptimierung

Klarung
der
Verantwortlichkeiten

(® Kenne ich die korrekte Zolltarifnummer?

(® Handelt es sich um eine (nationale) 11-stellige Nummer?

(9 Hat ein neuer oder ein vom Lieferanten ausgewéhlter Spediteur diese ermittelt?

(® Habe ich sie selbst iiber den Elektronischen Zolltarif (EZT-online) oder die EU-Datenbank TARIC ermittelt?
(® Nutze ich fiir die Recherche die EBTI-Datenbank?

(® Habe ich eine verbindliche Zolltarifauskunft (vZTA) bei der Generalzolldirektion beantragt?

Kenne ich den wahren Zollwert bis zur EU-Auflengrenze?

Material-, Fracht- und Versicherungskosten
zuztiglich Verkduferprovisionen und Lizenzgebiithren
abziiglich Einkaufsprovisionen und Inlandsfrachten innerhalb der EU

Handelt es sich um einen préferenziellen oder nicht préferenziellen Ursprung?

Erfiillt die Ware die maf3geblichen Ursprungsregeln?

Stammt die Ware aus der EU (Lieferantenerkldrung erforderlich)? Mit welchem prozentualen Anteil wird die Ware in
der EU vom Lieferanten weiterverarbeitet?

Besteht ein Freihandelsabkommen mit dem Lieferland?

Welche Ursprungsnachweise werden bendtigt?

Haben wir die korrekten Lieferkonditionen mit dem Verkéaufer geklart?

Werden die aktuellen Incoterms® 2020 verwendet (z. B. EXW, FCA, FOB, CIP, DDP)?

Ist dies dem Verkaufer wirklich bewusst?

Habe ich berticksichtigt, dass die Incoterms® der ICC etwa alle 10 Jahre in einer neuen Version vorliegen (mafSgeblich
ist die im Vertrag benannte Version)?

PIPY PP PP PPP

Habe ich in einer Total-Cost-of-Ownership-Analyse die Gesamtkosten ermittelt?
Habe ich die Kosten fiir bestimmte CO:-intensive Giiter in Bezug auf CBAM ermittelt?
Gibt es Anti-Dumpingzélle, Ausgleichszolle oder weitere neue Strafzolle?

Kenne ich die Hohe der Einfuhrumsatzsteuer und etwaige weitere Gebiihren?

Lohnt sich der Drittlandbezug weiterhin?

Entstehen durch die Zahlungsbedingungen hohere Kosten, z. B. fiir Akkreditive?

Gibt es Embargos, Black Lists oder Sanktionen gegen das Drittland?

Gibt es Sanktionen, Verbote/Beschrankungen (VuB), produktspezifische Anforderungen (z. B. CE-Kennzeichnung)?
Benotigt die Ware besondere Genehmigungen, Versicherungen oder Lizenzen?

Sind produktspezifische Vorschriften einzuhalten (z. B. CE-Kennzeichnung)?

Bestehen Verbote oder Beschrankungen fiir bestimmte Materialien?

PIPPY PPPPPW

Liegen die folgenden aktuellen Transportdokumente des Lieferanten eines Drittlandes vor?

Frachtpapier (B/L, CMR, AWB)

Priferenznachweis (EUR.1, Erklarung zum Ursprung/REX)
Einfuhrgenehmigungen

Handelsrechnung (Commercial Invoice) und Packliste
Ursprungszeugnis und Qualitétszertifikate

Habe ich gepriift, ob fir mein Produkt eine temporare Zollaussetzung maoglich ist?
Ist mir bekannt, dass bei einem Zollkontingent ein moglicherweise reduzierter Satz nur bis zu einer Mengengrenze gilt?

P PP PYPYPWP

Sind mir die legalen Hebel bei einer Zolloptimierung bekannt, z. B. korrekte Einreihung, Zolllager, aktive/passive Ver-
edelung, Endverwendung, Riickwaren, Umwandlungsverfahren und AEO-Vereinfachungen?

Sind die Verantwortlichkeiten zwischen mir und dem Lieferanten klar geregelt und ist geklért, wer die Zollanmeldung
vornimmt?

Weif} ich, dass ich bei einer direkten Vertretung fiir die korrekte Verzollung verantwortlich bin und nicht der Lieferant
oder der Spediteur?

Ist mir bewusst, dass ich bei der Zollpriifung Rede und Antwort stehen muss?

Bin ich auf eine mégliche Zollpriifung gentigend vorbereitet? Sind mir die Risiken der Zollpriifung bewusst?

Bengtige ich dazu externe Unterstiitzung?

Wer ist fiir die Dokumentenpflege und -archivierung verantwortlich?

Verfiigt der Lieferant tiber ausreichende Erfahrungen im Export?

PYPPP @ @

Ubersicht: 10 unerlssliche Parameter bei der Zollabwicklung - eigene Darstellung
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Die entscheidenden Unterschiede

Einkaufsmynager

zwischen Einkaufern und Verkaufern

Einkaufer und Verkaufer sind oft ganz verschiedene Typen und
sie nutzen unterschiedliche Taktiken, um ihre Ziele zu erreichen.
Was beeindruckt Verkaufer an Einkdufern am meisten? Dariiber
habe ich mit Markus Milz von der Milz & Comp. GmbH in KéIn
gesprochen.

Hans-Christian Seidel:

Wodurch unterscheiden sich Verkdufer Ihrer Erfahrung
nach grundsitzlich von Einkdufern und was machen sie
im Vergleich besser?

Markus Milz:

Nicht durch den Charakter - die Klischees vom extrover-
tierten Verkéufer und vom analytischen Einkaufer fithren
in die Irre. Der Unterschied ist ein systemischer: Verkdu-
fer arbeiten in einem System, Einkdufer meist nur in
einem Prozess.

Konkret: Ein Vertriebsmitarbeiter im Mittelstand be-
kommt 3 bis 5 Trainingstage im Jahr, ein Zielsystem, ein
CRM, Coaching durch seine Fithrungskraft - und eine
Verhandlungsvorbereitung, die diesen Namen verdient.
Er kennt die Entscheiderstruktur auf Ihrer Seite: wer be-
zahlt, wer nutzt, wer blockiert. Er kennt seine Alternative,
wenn Sie Nein sagen. Und er weif3, was er maximal geben
darf, bevor er den Raum betritt.

Im Einkauf sehe ich das selten. Dort wird ein Preiserh6-
hungsschreiben lediglich zum Termin gemacht — aber
nicht zum Projekt.

Was Verkaufer also besser machen: Sie iiben. Regelma-
lig, im Rollenspiel, eingebettet in ein Fithrungssystem,
das Kénnen, Wollen und Tun zusammenhalt. Verkaufer
verhandeln nicht besser, weil sie die besseren Menschen
wiren — sondern weil sie diesen Termin zum hundertsten
Mal fithren, wihrend ihr Gegeniiber ihn zum ersten Mal
fihrt.

Die gute Nachricht: Diese Asymmetrie ist keine Frage
von Talent, sondern von Vorbereitung. Und damit die am
leichtesten zu schlieflende Liicke, die ich kenne.
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Hans-Christian Seidel:

Von was fiir einem Typ Einkaufer und von welchen Tak-
tiken sind Verkdufer in Verhandlungen am meisten be-
eindruckt?

Markus Milz:

Der laute Einkdufer beeindruckt niemanden. Auf den
Hardliner, der pauschal 5 % fordert und mit Auslistung
droht, ist jeder Verkaufer trainiert — dafiir gibt es Stan-
dardantworten.

Schwer wird es beim ruhigen, exzellent vorbereiteten
Einkaufer, der mehr Uiber die Kalkulation des Lieferanten
weils, als dem Verkaufer lieb ist.

2 Taktiken wirken wirklich:

1. die Preisstrukturanalyse: ,Welchen Anteil an Thren
Herstellkosten hat der Rohstoff, iiber den wir hier re-
den?* Diese Frage bringt die meisten Verkaufer ins Ru-
dern - weil sie die eigene Kalkulation selbst nicht ken-
nen. 6 % auf den Gesamtpreis, wenn 12 % der Kosten
betroften sind: Das rechnet sich vor dem Kunden nicht
schon.

2. die belegte Alternative. Nicht die angedrohte - die tat-
sachlich belegte. Wer ein einziges Mal einen angekiin-
digten Lieferantenwechsel wirklich durchgezogen hat,
verhandelt die nichsten 5 Jahre in einer anderen Liga.

Markus Milz ist Griinder und Geschifts-
fithrer der Milz & Comp. GmbH in Koln, ei-
ner Unternehmensberatung und Akademie

fir Strategie, Fithrung, Vertrieb und KI vor
allem im Mittelstand. Er ist Autor mehrerer Fachbiicher,
u. a. ,Vertriebspraxis Mittelstand*, sowie Keynote-Speaker.
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6 gangige Organisationsformen im Einkauf

unter der kritischen Lupe

Viele Unternehmen konnen brachliegende Potenziale nicht
nutzen, weil sie die dazu geeignete Organisationsform den
Erfordernissen des Geschéftes nicht anpassen und daher
nicht umsetzen. Diese hangt von der Unternehmensgroe,
der Anzahl der Standorte, der Branche und dem Bedarf ab.
Angewiesene Umorganisationen im Einkauf fiihren oft zu
Unmut und Kompetenzgerangel. Dies liegt haufig auch da-
ran, dass die jeweiligen Einkaufer nicht aktiv in die notige
Umgestaltung einbezogen werden oder alle paar Monate
eine erneute Umorganisation ansteht. Oft werden sie dann
vor vollendete Tatsachen gestellt. Auf dieser Doppelseite er-
lautere ich Ihnen die 6 am haufigsten anzutreffenden Orga-
nisationsformen im Einkauf — kritisch betrachtet.

1. Klassische Linie

Bei der klassischen Form, bei der Einkédufer und Einkaufsleiter
lediglich operativ arbeiten, kauft jeder Einkaufer sein Sortiment
und fithrt alle einkaufsrelevanten Tétigkeiten selbst durch. Stra-
tegische Aufgaben erfolgen durch den Einkaufsleiter. Diese Form
gibt es hdufig in kleinen Firmen. Intensivere und taktische Nach-
verhandlungen in Bezug auf die Preise finden hier eher selten
statt. Vielmehr sind die Tétigkeiten eines Einkdufers in Richtung
eines reinen Bestellers und ,,Terminjégers” reduziert.

Strategien bleiben auf der Strecke

Die Einkdufer erledigen das Tagesgeschift ordnungsgemaf3
und fithren zum Teil auch noch einkaufsfremde Tatigkei-
ten aus. Der Nachteil ist, dass gewinnbringende Einkaufs-
strategien so auf der Strecke bleiben.

2. Unterteilung in strategischen und operativen Einkauf

Um - im Vergleich zur klassischen Linie - mehr Savings zu reali-
sieren, haben einige Firmen neben dem operativen Einkauf einen
strategischen Einkauf geschaffen.

In der Praxis gab es hierbei viel Unmut, weil sich die dann aus-
schlieflich operativ agierenden Einkdufer degradiert fiihlten,
wihrend die Strategen sich fiirs reine und ,lastige” Tagesgeschaft
nicht mehr - oder nur in absoluten Ausnahmefillen - zustindig
sahen.

SN ™

1]

Savings nur mit klarer Trennung

Wenn der strategische Einkauf tatsdchlich vom Tagesge-
schift weitgehend befreit ist, konnen wirksame Einkaufs-
strategien umgesetzt und Einsparungen erzielt werden.
Wichtig ist, dass Sie Ihr Team so fiihren, dass keine Zwei-
klassengesellschaft im Einkauf entsteht.

3. Matrixorganisation

Diese Organisationsform ist mehrdimensional. Sie ist hdufig in
Firmen mit mehreren Standorten und im Projekteinkauf anzu-
treffen. Fachliche, standortbezogene, regionale, aber auch un-
ternehmensweite Besonderheiten und Anforderungen werden
beriicksichtigt. Haufig haben die Einkéufer in einer Matrixorga-
nisation 2 Vorgesetzte: den jeweiligen Standortleiter und einen
Warengruppenmanager, Projektleiter oder Kollegen aus einer
Stabstelle.

Loyalitétskonflikte drohen

Probleme gibt es so hdufig aufgrund mdglicher Interes-
senskonflikte zwischen der jeweiligen Werksleitung und
den standortiibergreifenden strategischen Einkaufern. Oft
verstecken sich Einkdufer geschickt hinter dem Standort-
leiter, um die Anweisungen von Stabstellen zu umgehen.
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4, Category-Management

Ein Category-Management, Warengruppenmanagement oder
Leadbuyer-Konzept gibt es haufig in internationalen Konzernen.
Im Unterschied zu der Matrixorganisation sind die einzelnen
Einkédufer den internationalen Warengruppenmanagern, welche
weltweit 1 oder 2 Warengruppen betreuen, oder dem weltweiten

Einkaufsleiter volldisziplinarisch unterstellt.

Bedenken Sie die Nachteile

Nachteile dieser Organisationsform sind der erhohte Ab-
stimmungsbedarf, die starre Fokussierung auf ausgewéhlte
Single-Sourcing-Lieferanten und dass einige Besonderhei-
ten einzelner Standorte auf der Strecke bleiben.

5. Unterteilung in zentralen und dezentralen Einkauf

Bei der Unterteilung in zentralen und dezentralen Einkauf wer-
den sowohl die lokalen als auch die standortiibergreifenden
Belange beriicksichtigt. Die unternehmensweiten Aktivititen
werden von strategischen Einkdufern iibernommen, ohne dass
es sich um ein systematisches Category-Management handeln
muss. Diese Organisation gibt es haufig bei mittelgrofien Firmen
mit 1 bis zu 3 Standorten.

CSEI-Consulting

Organigramm: Category-Management im Einkauf

Head of Corporate

Einkaufsmnager

Abstimmungsbedarf steigt

Hierbei treten oft langwierige Abstimmungsschwierigkei-
ten auf. Wichtig ist, dass ein strategischer Einkaufer, der
Potenziale herausfiltert, ein klares GF-Mandat hat.

6. Einkaufskooperation

Kleinere Firmen konnen aufgrund ihres niedrigen Bedarfes
kaum nennenswerte Savings generieren. Daher schliefSen sich
KMU-Betriebe einer Einkaufskooperation an. Vom erhéhten ge-
meinsamen Bedarf des Verbundes profitieren dann alle Betriebe.

Nur gemeinsam zum Ziel
Wichtig ist hierbei, dass die Betriebe sich mit den anderen
abstimmen und Kompromissbereitschaft zeigen.

Hans-Christian Seidel ist globaler
Verhandlungs- und Einkaufstrainer
aus Miihltal und agiert zusétzlich als
Individualcoach fiir Einkdufer.

We train worldwide

Stabstelle

Purchasing

Category-Manager |

Projekteinkaufer

N anice

Projekteinkaufer
Einkaufer Einkiufer

Einkaufer Einkaufer

Disponent Disponent

Category-Manager II

Projekteinkaufer Projekteinkaufer

Einkaufer Einkaufer

Einkaufer Einkaufer

Disponent Disponent

© CSEI-CONSULTING — Amselweg 16, 64367 Miihltal - www.csei-consulting.de — seidel@csei-consulting.de
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IMPORT/EXPORT

Die TOP-20-Lander beim Import/Export im 1. Halbjahr 2026

Welches waren die wirtschaftlich bedeutendsten Lander fiir Deutschland beim Import und Exportim 1. Halbjahr 2026 im Vergleich zum
1. Halbjahr 2025? Die folgende Tabelle, die ich fiir Sie erstellt habe, zeigt einige Auffalligkeiten.

1. Globale Wirtschaft: Die EU hat erfreulicherweise Frei-
handelsabkommen mit den Mercosur-Lindern, Australien und
Indien geschlossen. Doch inwieweit sich das in den néchsten Jah-
ren in positiven Zahlen ausdriickt, bleibt abzuwarten. Die Mu-
sik spielte auch im 1. Halbjahr 2026 beim Handel mit den USA,
China und Europa. Um vom Auflenhandel mit China und den
USA unabhéngiger zu werden, muss die EU weitere Freihandels-
abkommen abschliefen und als Binnenmarkt stirker wachsen.

2. EU-Lander: Die EU-Lédnder sowie die europdischen Linder
haben in Summe am Import und Export und bei der Handelsbi-
lanz den grofiten Anteil. Die Exporte dorthin sind in den meisten
Fallen gestiegen. Frankreich hat in Bezug auf die Handelsbilanz
inzwischen die USA tiberholt.

3. USA: Die USA bleiben zwar auch im 1. Halbjahr 2026 der
grofite Exportmarkt und weisen fiir Deutschland erstmals nur

noch die zweitbeste Handelsbilanz auf. Die aktuellen Mafinah-
men der US-Regierung zeigen einen deutlichen Exportriickgang
von iiber 6 % und einen Importanstieg von 7 % fiir die deutsche
Wirtschaft im Vergleich zum 1. Halbjahr 2025.

4. China: Die Exporte nach China gingen um mehr als 12 %
zuriick. Die Importe stiegen um knapp 9 %. Dies bedeutet: Von
Derisking oder Decoupling weiterhin keine Spur. Durch die chi-
nesische Exportschwemme nach Deutschland ist im 1. Halbjahr
2026 der Import aus China auf fast 90 Mrd. € gestiegen.

5. Drittstaaten in Ubersee: Mit Ausnahme von USA, China,
Japan, Stiidkorea und erstmals Vietnam sind keine Lander beim
Import/Export aulerhalb Europas in den Top 20. Auch Indien,
Australien, Indonesien, Mexiko und Brasilien, mit denen Frei-
handelsabkommen abgeschlossen wurden, befinden sich nach
wie vor nicht unter den Top-20-Léndern.

Rang Land Exportwert in Mrd. € Rang Land
1 USA 73 (77) 1 China
2 Frankreich 63 (58) 2 USA
3 Niederlande 60 (55) 3 Niederlande
4 Polen 53 (49) 4 Polen
5 Ttalien 44 (42) 5 Italien
6 Osterreich 43 (39) 6 Frankreich
7 Grof$britannien 42 (40) 7 Tschechien
8 Schweiz 41 (37) 8 Osterreich
9 China 36 (41) 9 Schweiz
10 Spanien 31(29) 10 Belgien
11 Belgien 30 (29) 1 Spanien
12 Tschechien 30 (26) 12 Grofibritannien
13 Ungarn 16 (15) 13 Ungarn
14 Schweden 16 (14) 14 Norwegen
15 Tiirkei 14 (15) 15 Tiirkei
16 Dinemark 13 (12) 16 Japan
17 Rumainien 11 (11) 17 Irland
18 Japan 9 (12) 18 Slowakei
19 Slowakei 9(9) 19 Schweden
20 Siidkorea 9(9) 20 Vietnam

Import- Wert in Mrd. € Land Wert in Mrd. €
89 (81) Frankreich 26
50 (47) USA 23
48 (48) GrofSbritannien 22
40 (40) Osterreich 15
38 (36) Schweiz 14
37 (33) Polen 13
31 (30) Spanien 11
28 (26) Ttalien 6
27 (28) Belgien 6
24 (23) Schweden 6
20 (20) Dinemark 6
20 (19) Mexiko 3
17 (17) Australien 3
15 (14) Siidkorea 2
12 (13) Brasilien 2
11 (11) Kanada 2
11(11) Indien 0
10 (10) Japan =2

10 (9) Taiwan -3
9(9) China -53

Ubersicht: Die 20 wichtigsten Import- und Exportlander im 1. Halbjahr 2026 — eigene Darstellung (Quelle: Destatis)
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Die TOP-20-Lander beim Import/Export im 1. Halbjahr 2026

Welches waren die wirtschaftlich bedeutendsten Lander fiir Deutschland beim Import und Exportim 1. Halbjahr 2026 im Vergleich zum
1. Halbjahr 2025? Die folgende Tabelle, die ich fiir Sie erstellt habe, zeigt einige Auffalligkeiten.

1. Globale Wirtschaft: Die EU hat erfreulicherweise Frei-
handelsabkommen mit den Mercosur-Landern, Australien und
Indien geschlossen. Doch inwieweit sich das in den nichsten Jah-
ren in positiven Zahlen ausdriickt, bleibt abzuwarten. Die Mu-
sik spielte auch im 1. Halbjahr 2026 beim Handel mit den USA,
China und Europa. Um vom Auflenhandel mit China und den
USA unabhingiger zu werden, muss die EU weitere Freihandels-
abkommen abschlieflen und als Binnenmarkt stirker wachsen.

2. EU-Linder: Die EU-Lander sowie die europdischen Lander
haben in Summe am Import und Export und bei der Handelsbi-
lanz den grofiten Anteil. Die Exporte dorthin sind in den meisten
Fallen gestiegen. Frankreich hat in Bezug auf die Handelsbilanz
inzwischen die USA iiberholt.

3. USA: Die USA bleiben zwar auch im 1. Halbjahr 2026 der
grofite Exportmarkt und weisen fiir Deutschland erstmals nur

noch die zweitbeste Handelsbilanz auf. Die aktuellen Mafinah-
men der US-Regierung zeigen einen deutlichen Exportriickgang
von iiber 6 % und einen Importanstieg von 7 % fiir die deutsche
Wirtschaft im Vergleich zum 1. Halbjahr 2025.

4. China: Die Exporte nach China gingen um mehr als 12 %
zuriick. Die Importe stiegen um knapp 9 %. Dies bedeutet: Von
Derisking oder Decoupling weiterhin keine Spur. Durch die chi-
nesische Exportschwemme nach Deutschland ist im 1. Halbjahr
2026 der Import aus China auf fast 90 Mrd. € gestiegen.

5. Drittstaaten in Ubersee: Mit Ausnahme von USA, China,
Japan, Stidkorea und erstmals Vietnam sind keine Lander beim
Import/Export aulerhalb Europas in den Top 20. Auch Indien,
Australien, Indonesien, Mexiko und Brasilien, mit denen Frei-
handelsabkommen abgeschlossen wurden, befinden sich nach
wie vor nicht unter den Top-20-Léndern.

Rang Land Exportwert in Mrd. € Rang Land
1 USA 73 (77) 1 China
2 Frankreich 63 (58) 2 USA
3 Niederlande 60 (55) 3 Niederlande
4 Polen 53 (49) 4 Polen
5 Ttalien 44 (42) 5 Ttalien
6 Osterreich 43 (39) 6 Frankreich
7 Grof3britannien 42 (40) 7 Tschechien
8 Schweiz 41 (37) 8 Osterreich
9 China 36 (41) 9 Schweiz
10 Spanien 31(29) 10 Belgien
11 Belgien 30 (29) n Spanien
12 Tschechien 30 (26) 12 GrofSbritannien
13 Ungarn 16 (15) 13 Ungarn
14 Schweden 16 (14) 14 Norwegen
15 Tiirkei 14 (15) 15 Tirkei
16 Dinemark 13 (12) 16 Japan
17 Ruminien 11 (11) 17 Irland
18 Japan 9 (12) 18 Slowakei
19 Slowakei 9(9) 19 Schweden
20 Siidkorea 9(9) 20 Vietnam

Import- Wert in Mrd. € Land Wert in Mrd. €
89 (81) Frankreich 26
50 (47) USA 23
48 (48) GrofSbritannien 22
40 (40) Osterreich 15
38 (36) Schweiz 14
37 (33) Polen 13
31 (30) Spanien 11
28 (26) Italien 6
27 (28) Belgien 6
24 (23) Schweden 6
20 (20) Dinemark 6
20 (19) Mexiko 3
17 (17) Australien 3
15 (14) Siidkorea 2
12 (13) Brasilien 2
11 (11) Kanada 2
11 (11) Indien 0
10 (10) Japan -2

10 (9) Taiwan -3
9(9) China -53

Ubersicht: Die 20 wichtigsten Import- und Exportlander im 1. Halbjahr 2026 - eigene Darstellung (Quelle: Destatis)
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Die Erzeugerpreise im Juli 2026

Die Erzeugerpreise stiegen im Juli 2026 um 3,0 % im Vergleich zum Juli 2025 und um 1,1 % zum Vormonat Juni 2026.

8 e Veréinderlfng in % Verﬁnderu.ng in%
zum Juli 2025 zum Juni 2026
Gewerbliche Erzeugnisse insgesamt 3,0 1,1
Erzeugnisse der Vorleistungsgiiter 5,4 0,1
Erzeugnisse der Investitionsgiiter 2,3 0,2
Erzeugnisse der Konsumgiiter =17 -0,2
Erzeugnisse der Verbrauchsgiiter -2,3 -0,3
Energie 3,8 3,4
Gewerbliche Erzeugnisse insgesamt ohne Reparatur 3,0 1,0
Bergbau und Gewinnung von Steinen und Erden 5,5 -0,6
Kohle 5,7 7,8
Erdol 24,2 -13,6
Erdgas 12,4 -3,3
Rindfleisch, frisch oder gekiihlt -6,8 =llfl
Schweinefleisch, frisch oder gekiihlt -22,2 -55
Geflugelfleisch 2,1 0,1
Pflanzliche und tierische Ole und Fette 9,0 0,9
Zucker 5,1 0,5
Holz sowie Holz-, Kork- und Flechtwaren (ohne Mdbel) 6,6 0,2
Verpackungsmittel, Lagerbehalter und Ladungstréager aus Holz 6,5 1,0
Papier, Pappe und Waren daraus -0,4 0,5
Wellpapier und -pappe; Verpackungsmittel aus Papier, Karton und Pappe 0,7 0,4
Schachteln und Kartons aus Wellpapier oder Wellpappe 1,2 0,8
Naphtha 34,6 -3,8
Dieselkraftstoff 30,3 16,8
Leichtes Heizol 52,0 21,8
Schweres Heizol 29,0 -3,0
Flissiggas 3,6 -11,0
Chemische Erzeugnisse 8,4 -0,7
Pharmazeutische u.d. Erzeugnisse 1,4 -0,1
Gummiwaren 2,7 0,5
Kunststoftwaren 6,5 0,7
Glas, Keramik, bearbeitete Steine und Erden 3,1 0,2
Erzeugnisse aus Beton, Zement und Gips 3,6 0,4
Metalle 12,6 0,1
Stabstahl, warm verarbeitet 4,5 0,9
Aluminium und Halbzeug daraus 22,3 1,9
Kupfer und Halbzeug daraus 28,7 0,6
Strompreis -1,6 3,6

Ubersicht: Erzeugerpreise Juli 2026 — eigene Darstellung
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Die Erzeugerpreise im Juli 2026

Die Erzeugerpreise stiegen im Juli 2026 um 3,0 % im Vergleich zum Juli 2025 und um 1,1 % zum Vormonat Juni 2026.

Al Verénderlfng in % Ver&nderu.ng in %
zum Juli 2025 zum Juni 2026
Gewerbliche Erzeugnisse insgesamt 3,0 11
Erzeugnisse der Vorleistungsgiiter 5,4 0,1
Erzeugnisse der Investitionsgiter 2,3 0,2
Erzeugnisse der Konsumgiiter =117 -0,2
Erzeugnisse der Verbrauchsgiiter -2,3 -0,3
Energie 3,8 3,4
Gewerbliche Erzeugnisse insgesamt ohne Reparatur 3,0 1,0
Bergbau und Gewinnung von Steinen und Erden 5,5 -0,6
Kohle 57 7,8
Erdol 24,2 -13,6
Erdgas 12,4 -3,3
Rindfleisch, frisch oder gekiihlt -6,8 -1,4
Schweinefleisch, frisch oder gekiihlt -22,2 -5,5
Geflugelfleisch 2,1 0,1
Pflanzliche und tierische Ole und Fette 9,0 0,9
Zucker 51 0,5
Holz sowie Holz-, Kork- und Flechtwaren (ohne Mébel) 6,6 0,2
Verpackungsmittel, Lagerbehalter und Ladungstréager aus Holz 6,5 1,0
Papier, Pappe und Waren daraus -0,4 0,5
Wellpapier und -pappe; Verpackungsmittel aus Papier, Karton und Pappe 0,7 0,4
Schachteln und Kartons aus Wellpapier oder Wellpappe 1,2 0,8
Naphtha 34,6 -3.8
Dieselkraftstoff 30,3 16,8
Leichtes Heizol 52,0 21,8
Schweres Heizol 29,0 -3,0
Flissiggas 3,6 -11,0
Chemische Erzeugnisse 8,4 -0,7
Pharmazeutische u.d. Erzeugnisse 1,4 -0,1
Gummiwaren 2,7 0,5
Kunststoffwaren 6,5 0,7
Glas, Keramik, bearbeitete Steine und Erden 3,1 0,2
Erzeugnisse aus Beton, Zement und Gips 3,6 0,4
Metalle 12,6 0,1
Stabstahl, warm verarbeitet 4,5 0,9
Aluminium und Halbzeug daraus 22,3 1,9
Kupfer und Halbzeug daraus 28,7 0,6
Strompreis -1,6 3,6

Ubersicht: Erzeugerpreise Juli 2026 - eigene Darstellung
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»Was sind die Grenzen der Aussagefahigkeit

von Lieferantenbewertungen?”

Wir fithren alljahrlich unsere Liefe-
F RAG rantenbewertungen durch und senden
diese an unsere Lieferanten. Natiirlich verlangen wir eine
Stellungnahme des Lieferanten und verfolgen Abwei-

chungen bzw. Schwachpunkte aktiv nach.

Wo sehen Sie aus Threr bisherigen Erfahrung heraus Pro-
bleme in der Aussagefahigkeit solcher Lieferantenbewer-
tungen?

Die aufbereiteten Ergebnisse

einer jahrlichen Lieferanten-
bewertung sind jedoch auch eine Momentaufnahme. Das
bedeutet: Plotzlich und schnell auftretende Bedrohungen
werden nicht erfasst.

Aufgrund ...

(P einer plétzlichen finanziellen Schieflage kann ein Lie-
ferant unterjéhrig schnell in Zahlungsschwierigkeiten
kommen.

(P eines unvorhergesehenen geopolitischen Ereignisses
mit Tragweite sind die Lieferketten bedroht.

(P einer iiberraschenden Ubernahme des Lieferanten
werden dessen Verkaufsstrategien gedndert.

Ich empfehle daher, den Fokus nicht nur auf grofle, unkri-
tische Lieferanten zu legen, sondern eher auf neue dritt-
landische bzw. kritische Lieferanten, die schon bei frithe-
ren Lieferungen Probleme aufwiesen.

Stellen Sie sich dazu die folgenden 3 Reflexionsfragen:

(® Welche qualitative und aktuelle Datenbasis haben wir?
(® Uber welches KI-Level verfiigen wir?
(® Welche ersten Signale haben wir iibersehen?

Hans-Christian Seidel

,Auf welche Kriterien muss ich aktuell

bei Preisgleitklauseln achten?”

10

F R A G Wir haben aktuell viel mit angekiindig-

ge Verkiufer schlagen den Einsatz von Preisgleitklauseln

ten Preiserhohungen zu kdmpfen. Eini-

vor. Wie beurteilen Sie diese Moglichkeit, um in einer
Verhandlung einen tragfihigen Kompromiss zu erzielen
und auf welche Kriterien muss ich achten?

Ganz so einfach kénnen auch

Verkaufer die Preise nicht
erhohen. Voraussetzung ist eine wirksame vertragliche
Grundlage fiir die Preisanpassung und bei gesetzlichen
Griinden werden belastbare Argumente verlangt, damit
ein Verkaufer trotz einer bestehenden Vereinbarung die
Preise einseitig erhohen kann. Stellen Sie sich die folgen-
den Reflexionsfragen:

(® Wie viel Transparenz gibt Ihnen Ihr Lieferant? Sind es
nur Allgemeinfloskeln?

(® Sind Thnen die prozentualen Anteile der jeweiligen
Kostenarten bekannt?

(® Verfiigen Sie iiber eine Preishistorie und hat Ihr Ver-
kiufer Thnen bei fritheren riicklaufigen Preisentwick-
lungen auch Preisreduzierungen gewédhrt?

(® Sind diese Preiserhohungen wirklich zuldssig und hal-
ten sie auch in rechtlicher Hinsicht stand?

(P Ist vereinbart, dass bei fallenden Preisen auch eine
Preisreduzierung kommt? Wer verfolgt das nach?

(® Ab welchem preislichen Level erfolgt eine Anpassung?
Ab 5 % nach oben oder nach unten?

(¥ Hat der Lieferant Kontrakte, sodass ihn Preiserhéhun-
gen in Wahrheit gar nicht treffen?

Hans-Christian Seidel
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Ihr komplettes Einkaufs-Knowhow

GroBhandelspreise Juli 2026 in der App immer dabei

Die Verkaufspreise im deutschen GroBhandel lagen im Juli 2026
um 5,3 % hoher als im Vorjahresmonat Juli 2025. Im Vergleich
zum Vormonat Juni 2026 stiegen die Preise nur leicht um 0,2 %.

Hauptursache fiir den Anstieg zum Vorjahresmonat waren vor al-

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

lem die starken Preisanstiege bei Mineralélerzeugnissen (+24,1 %)
und NE-Erzen, NE-Metallen, NE-Metallhalbzeug (+27,8 %). Aber
auch die Preise fiir Eisen, Stahl und Halbzeug (+8,3 %) und che-

mische Erzeugnisse (+13,1 %) sind deutlich angestiegen.

g GH m. landwirtschaftlichen Grundstoffen und 43 9% Google Play Apple Store Emkaufsm@na
lebenden Tieren: =
GH m. Getreide, Rohtabak, Saaten und Futtermitteln: 4,7 %
GH m. Obst, Gemiise und Kartoffeln: -2,8%
GH m. Fleisch und Fleischwaren: -6,1 %
GH m. Milch, Milcherzeugnissen, Eiern, Speiseélen,
-9,4 %
Nahrungsfetten:
Jetzt scannen Einfach mobil lesen
GH m. Kaffee, Tee, Kakao und Gewiirzen: -0,5 %
GH m. Mehl und Getreideprodukten: -3,1%
GH m. Gebrauchs- und Verbrauchsgiitern: 1,5 % . ) ) )
Nutzen Sie alle Vorteile lhres Onlinebereichs!
GH m. pharmazeutischen, medizinischen und
1 R 1,9 %
orthopadischen Erzeugnissen:
GH m. Karton, Papier, Pappe, Schreibwaren, 2.4.9%
Biirobedarf, Biichern, Zeitschriften und Zeitungen: R
GH m. sonstigen Maschinen, Ausriistungen und
. 3,0 %
Zubehor:
Zugriff auf Ausgaben- Profitieren Sie
GH m, Biromabeln: A vielfiltige archiv und von unserem
GH m. festen Brennstoffen 6.7 % Arbeitshilfen, Spezialreports Expertennetzwerk:
o 5 N (]
Mustervorlagen www.zolex.de/
GH m. Mineralélerzeugnissen: 24,1 % und Checklisten expert
GH m. Eisenerzen, Eisen, Stahl, Eisen- und
8,3 %
Stahlhalbzeug: 5
Das EU-Lieferkettengesetz
GH m. NE-Erzen, NE-Metallen und NE-Metall- 27.8 % ItberhiosonsSache
halbzeug: o
(¢ =
GH m. Holz, Baustoffen, Anstrichmitteln und 5.59% 10 BesendarhsltanbelV g
Sanitirkeramik: ? n
GH m. Flachglas: -2,8% o )
Ao
GH m. Metall- und Kunststoffwaren fiir Bauzwecke: 3,7 %
GH m. chemischen Erzeugnissen: 13,1 %
GH m. Rohstoffen, Halb- und Fertigwaren: 3,8 %

Quelle: Destatis
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GroBhandelspreise Juli 2026

Die Verkaufspreise im deutschen Grohandel lagen im Juli 2026 um 5,3 % hdher als im Vorjahresmonat Juli 2025.
Im Vergleich zum Vormonat Juni 2026 stiegen die Preise nur leicht um 0,2 %.

Hauptursache fiir den Anstieg zum Vorjahresmonat waren vor allem die starken Preisanstiege bei Mineralolerzeug-
nissen (+24,1 %) und NE-Erzen, NE-Metallen, NE-Metallhalbzeug (+27,8 %). Aber auch die Preise fiir Eisen, Stahl
und Halbzeug (+8,3 %) und chemische Erzeugnisse (+13,1 %) sind deutlich angestiegen.

GH m. landwirtschaftlichen Grundstoffen und lebenden Tieren: -4,3 %
GH m. Getreide, Rohtabak, Saaten und Futtermitteln: 4,7 %
GH m. Obst, Gemiise und Kartoffeln: -2,8%
GH m. Fleisch und Fleischwaren: -6,1 %
GH m. Milch, Milcherzeugnissen, Eiern, Speisedlen, Nahrungsfetten: -9,4 %
GH m. Kaffee, Tee, Kakao und Gewiirzen: -0,5 %
GH m. Mehl und Getreideprodukten: -3,1%
GH m. Gebrauchs- und Verbrauchsgiitern: 1,5 %
GH m. pharmazeutischen, medizinischen und orthopadischen Erzeugnissen: 1,9 %
GH m. Karton, Papier, Pappe, Schreibwaren, Biirobedarf, Biichern, Zeitschriften und Zeitungen: 2,4 %
GH m. sonstigen Maschinen, Ausriistungen und Zubehor: 3,0 %
GH m. Biiromébeln: 2,2%
GH m. festen Brennstoffen: 6,7 %
GH m. Mineral6lerzeugnissen: 24,1 %
GH m. Eisenerzen, Eisen, Stahl, Eisen- und Stahlhalbzeug: 8,3 %
GH m. NE-Erzen, NE-Metallen und NE-Metall-halbzeug: 27,8 %
GH m. Holz, Baustoffen, Anstrichmitteln und Sanitarkeramik: 5,5 %
GH m. Flachglas: -2,8%
GH m. Metall- und Kunststoffwaren fiir Bauzwecke: 3,7 %
GH m. chemischen Erzeugnissen: 13,1 %
GH m. Rohstoffen, Halb- und Fertigwaren: 3,8 %

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

WIRTSCHAFTSTICKER Hans-Christian Seidel

Rating-Warnung, China-Klumpenrisiko, Handel gespalten

Das beschaftigt aktuell die Wirtschaft: Die Import- und Exportzahlen nach Warengruppen im 1. Halbjahr zeigen ein uneinheitliches
Bild. Die 3 groBen Ratingagenturen warnen vor einer AAA-Abstufung, und eine IW-Umfrage macht die China-Abhangigkeit im Roh-
stoffbezug sichtbar. Nachfolgend die konkreten Zahlen und Einordnungen fiir Ihre Einkaufspraxis.

1. Import- und Exportwerte im 1. Halbjahr 2026 benden Wachstums zunehmend kritischer. Daher befiirchten
sowohl die Bundesregierung als auch Wirtschaftsexperten, dass
Deutschland seinen Triple-A-Status (AAA) beim Top-Rating
mittelfristig verlieren konnte.

Bei den 8 grofiten Warengruppen (gemessen am Import) vom
Januar bis Juni 2026 gibt es folgende Werte (Quelle: Destatis):

a. Kraftwagen und Kraftwagenteile:

(® Import: 76 Mrd. € (3,2 %)
(® Export: 124 Mrd. € (6,1 %)

Eine Herabstufung Deutschlands in Bezug auf die Kreditwiir-
digkeit wiirde die Kosten fiir Zinsen am Kapitalmarkt erheblich
erhohen.

b. Datenverarbeitungsgerate, elektr. u. opt. Erzeugnisse:

(® Import: 75 Mrd. € (9,5 %)
(® Export: 72 Mrd. € (9,0 %) In einer repréasentativen und brancheniibergreifenden Umfra-

ge des Instituts der deutschen Wirtschaft (IW) gaben rund 900
Firmen an, welche Konsequenzen ihnen beim Import von Roh-

3. Umfrage des IW zu kritischen Rohstoffen

¢. Elektrische Ausriistungen:

@ Import: 56 Mrd. € (-1,1 %) stoffen aus China bevorstehen:
(® Export: 57 Mrd. € (4,1 %)
: (® hohere Beschaffungskosten: 88 %
d. Maschinen: ; p
(? Lieferengpisse: 71 %
® Import: 53 Mrd. € (0,6 %) (® Produktionsverzogerungen/-stillstand: 61 %
® Export: 107 Mrd. € (-1,4 %) (® unvollstindige Erfiillung von Kundenauftrégen: 55 %
. Chemische Erzeugnisse: (® hohere Lagerhaltungskosten: 54 %
Verlust von Kunden: 39 %
@ Import: 50 Mrd. € (-2,8 %) @ Verlust von Ku ’
(® Export: 71 Mrd. € (1,0 %) Den kompletten Download finden Sie auf der
£ Metalle: folgenden Website:
https://kurzlinks.de/iw-trends-rohstoffe
(® Import: 42 Mrd. € (13,2 %)
(® Export: 47 Mrd. € (20,2 %)

g. Pharmazeutische und ahnliche Erzeugnisse:

(® Import: 40 Mrd. € (-3,2 %)

(® Export: 59 Mrd. € (-2,7 %) Arbeitshilfe: 10 Ansatzpunkte fiir den Steckbrief
h. Nahrungsmittel und Futtermittel: CRAL

® Import: 38 Mrd. € (=32 %) Interview: Wie sehr wir bei Kl in die Abhangigkeit
® Export: 39 Mrd. € (=23 %) der USA geraten sind

2, Gefahr fiir Deutschlands Top-Rating Teamverhandlungen: So setzen Sie 10 wichtige

Die 3 bekannten Ratingagenturen S&P Global, Moody’s und Typen innerhalb [hres Teams optimal ein

Fitch sehen Deutschland, aufgrund seiner hoheren Staatsver- Rohstoffe: Preisentwicklungen im August 2026

schuldung, des unsicheren politischen Kurses und des ausblei-


https://kurzlinks.de/iw-trends-rohstoffe
mailto:redaktion%40zolex.de?subject=

