
 

 

STRATEGISCHER EINKAUF 

Deutschland 2026 

Vollständiger Handlungsleitfaden für Einkaufsleiter 

Liquidität  ·  Preisvolatilität  ·  Kostenstruktur 

Resilienz  ·  Nachhaltigkeit  ·  Digitalisierung  ·  Führung 

 

0.  Rahmenbedingungen Deutschland 2026 

Der Einkauf operiert 2026 in einem anhaltend schwierigen Umfeld. Die wichtigsten Treiber im 
Überblick: 

 

Makroökonomische Faktoren Operative Herausforderungen 

• Schwaches Wachstum, volatile Energiepreise 

• Geopolitische Risiken, fragile Lieferketten 

• Steigende Finanzierungskosten 

• Regulatorische Verschärfung (EU Green 
Deal, Lieferkettengesetz LkSG) 

• Fachkräftemangel im Einkauf 

• Steigende Anforderungen an Datenqualität 

• Cybersicherheitsrisiken in der Lieferkette 

• Erhöhter Druck auf Working Capital 

 

Die Antwort des Einkaufs muss mehrdimensional sein: Kostensenkung allein reicht nicht. 
Liquidität, Risikomanagement, ESG-Compliance und Digitalisierung müssen als integriertes 
System gesteuert werden. 

 

1.  Dringendste Hebel in der aktuellen Lage 

A.  Liquidität vor Preisoptimierung 

Working Capital ist der kritischste Steuerungshebel 2026. Zahlungsziele, Bestände und 
Finanzierungsstrukturen müssen differenziert neu bewertet werden. 

 

▪ Zahlungsziele differenziert steuern – nach Bonität, Materialkritikalität und Supply Risk. 

▪ Bestände reduzieren, ohne den Servicegrad zu gefährden (datenbasierte 
Sicherheitsbestandsoptimierung). 

▪ Konsignationslager und VMI-Modelle (Vendor Managed Inventory) gezielt prüfen. 

▪ Working Capital als zentrale Steuerungsgröße im Einkauf verankern. 

 



 

💡  Supply Chain Finance – unterschätzte Stellschrauben 

→  Reverse Factoring: Lieferanten erhalten sofortige Zahlung, Käufer behält verlängerte 
Zahlungsziele. 

→  Dynamic Discounting: Flexible Frühzahlerrabatte nach Liquiditätslage des Käufers 
steuern. 

→  Konsortialfinanzierungen für strategische Lieferanten bei Bonitätsdruck prüfen. 

→  Ziel: Win-Win bei Working Capital – Lieferantenresilienz stärken, eigene Liquidität 
schonen. 

 

Quick Wins – sofort umsetzbar 

▪ Zahlungsbedingungen der Top-20-Lieferanten neu verhandeln. 

▪ Überfällige Preisgleitklauseln aktiv identifizieren und anpassen. 

▪ Sicherheitsbestände datenbasiert neu definieren (ABC/XYZ-Analyse). 

▪ Frühwarnsystem für Liquiditätsrisiken aufbauen (Lieferantenausfälle, Zinsentwicklung, FX-
Risiken). 

 

B.  Preisvolatilität aktiv managen 

Rohstoff- und Energiepreise bleiben 2026 volatil. Ein passives Abwarten ist keine Strategie. 

 

▪ Indexkopplungen und Preisformeln systematisch prüfen und neu strukturieren. 

▪ Rohstofftransparenz bis auf Kostentreiberebene herstellen (Offenlegungsvereinbarungen). 

▪ Dual / Multiple Sourcing für kritische Materialien und Single-Source-Risiken eliminieren. 

▪ Spotmarktanteile gezielt steuern; Hedging-Potenziale gemeinsam mit dem CFO prüfen. 

 

Quick Wins 

▪ Offene Kalkulation (Open Book) bei A-Lieferanten einfordern. 

▪ Preisgleitklauseln neu strukturieren: Cap & Floor-Modelle einführen, einseitige Indizes 
ablösen. 

▪ Spotmarktanteil je Kategorie bewusst festlegen – opportunistisch und regelbasiert nutzen. 

 

C.  Strukturelle Kostensenkung 

Nachhaltige Einsparungen entstehen durch Spezifikationsarbeit und Prozessoptimierung – nicht 
durch Preisdrückung allein. 

 

▪ Spezifikationen konsequent hinterfragen: 201eDesign to Cost201c statt 201eBuy to 
Spec201c. 

▪ Verpackungs- und Materialalternativen systematisch bewerten (Rezyklate, Substitution). 

▪ Indirekte Bedarfe bündeln; Cross-Plant-Sourcing und Rahmenverträge ausweiten. 

▪ Beschaffungsprozesse automatisieren: E-Catalogs, RPA, automatische Bestellauslösung. 

 

Quick Wins 

▪ Value Engineering Workshops mit Technik und F&E für Top-10-Materialien initiieren. 



 
▪ Einspar-Canvas je Kategorie erstellen: Einstandspreis, Prozesskosten, Lagerkosten, 

Qualitätskosten. 

▪ Bündelungspotenziale bei indirekten Materialien analysieren und ausschöpfen. 

 

2.  Mittelfristige Hebel (6 – 18 Monate) 

A.  Lieferantenbasis restrukturieren 

▪ ABC- und Kraljic-Portfolios neu bewerten; strategische von taktischen Lieferanten klar 
trennen. 

▪ Finanzielle und ESG-Risiken verknüpfen: Dual-Risk-Score je Lieferant einführen. 

▪ Make-or-Buy-Entscheidungen unter Total-Cost-of-Ownership-Sicht regelmäßig überprüfen. 

▪ Strategisches Lieferantenmanagement mit Scorecard, Entwicklungspfaden und 
Eskalationslogik einführen. 

▪ Lieferantenkonzentration reduzieren: Klumpenrisiken (>30 % Volumen bei einem Lieferanten) 
systematisch adressieren. 

 

B.  Category Management professionalisieren 

▪ Warengruppenstrategien verbindlich einführen; Prozess, Template und Governance 
festlegen. 

▪ Einspar-, Kosten- und Risikoziele je Kategorie definieren und quartalsweise tracken. 

▪ TCO (Total Cost of Ownership) statt Einstandspreis als Entscheidungsgrundlage verankern. 

▪ Category Owner mit klarer P&L-Wirkungsverantwortung ausstatten. 

 

C.  Resilienz und Nachhaltigkeit aufbauen 

▪ Nearshoring und Mehrquellen-Strategien für kritische Warengruppen prüfen und priorisieren. 

▪ Strategische Partnerschaften und Innovationsnetzwerke mit Schlüssellieferanten ausbauen. 

▪ ESG-Risiken transparent machen und quantifiziert in die Lieferantenbewertung integrieren. 

▪ CO₂-Footprint als verbindliches Vergabekriterium einführen (Scope-3-Emissionen messen). 

 

D.  LkSG-Compliance operativ verankern 

Das Lieferkettensorgfaltspflichtengesetz (LkSG) ist kein reines Compliance-Thema – es ist ein 
Risiko- und Reputationsthema. Der Einkauf trägt die operative Hauptverantwortung. 

 

▪ Risikoanalyse auf Tier-1- UND Tier-2/3-Ebene durchführen; Datenerhebungsprozess 
skalieren. 

▪ Lieferantenselbstauskünfte (ESG-Fragebögen) standardisieren und digitalisieren. 

▪ Präventions- und Abhilfemaßnahmen dokumentieren; Nachweispflichten gegenüber BAFA 
sicherstellen. 

▪ Beschwerdeverfahren für Lieferanten und Betroffene einrichten und kommunizieren. 

▪ LkSG-Anforderungen in Lieferantenverträge und Vergabeprozesse integrieren. 

 



 
E.  Digitalisierung und Datenqualität 

Digitaler Einkauf ist 2026 kein Differenziator mehr – er ist Mindestvoraussetzung. Datenqualität ist 
der entscheidende Engpass. 

 

▪ Spend-Datenbasis bereinigen und kontinuierlich aktualisieren: Klassifikation, 
Lieferantenstammdaten, Konditionen. 

▪ KI-gestützte Ausgabenanalyse, Lieferantenrisiko-Scoring und Bedarfsprognosen einführen. 

▪ Supplier Dashboards aufbauen: Finanzstabilität, Liefertreue, ESG-Score, 
Zertifizierungsstatus. 

▪ E-Procurement-Durchdringung erhöhen: Kataloglösungen, digitale Bestellprozesse, 
automatische Rechnungsprüfung. 

▪ Systemlandschaft (ERP, SRM, eProcurement) auf Integrationsgrad und Medienbrüche 
prüfen; Roadmap erstellen. 

 

⚠️  Kritischer Erfolgsfaktor: Datenqualität vor Tool-Auswahl 

→  Schlechte Daten + gutes Tool = schlechte Ergebnisse. Zuerst Daten bereinigen, 
dann skalieren. 

→  Datenverantwortlichkeit im Einkauf klar benennen: Data Owner je Kategorie / 
Lieferantensegment. 

→  Qualitätsschwellen definieren: z. B. >95 % Spend klassifiziert, <3 % Duplikate im 
Lieferantenstamm. 

 

3.  Einbindung der Mitarbeiter – der Multiplikator 

A.  Transparenz schaffen 

▪ Wirtschaftliche Lage offen darstellen: Cash-Position, Risikoportfolio, strategische Prioritäten. 

▪ Kategoriebezogene Zielbilder und Einsparerwartungen klar kommunizieren. 

▪ Monatliches Einkaufs-Performance-Board mit Ampeldarstellung einführen (Einsparungen, 
Risiken, KPIs). 

 

B.  Verantwortung verteilen 

▪ Jede Kategorie mit klarer P&L-Wirkung verknüpfen; kein Einkäufer ohne messbare Ziele. 

▪ Einkaufscontrolling als Sparringspartner stärken – nicht als Reporting-Instanz. 

▪ Crossfunktionale Teams für A-Materialien fest etablieren: Technik, SCM, Finance, Legal. 

▪ Entscheidungskompetenzen klar regeln: Was entscheidet der Category Manager allein, was 
eskaliert? 

 

C.  Qualifizierung gezielt investieren 

▪ Kostenstrukturanalyse und Volatilitätsmanagement: Trainings für alle Einkäufer, nicht nur 
Führungskräfte. 

▪ Verhandlungstechniken unter Unsicherheit: szenariobasierte Simulationen, psychologische 
Verhandlungsführung. 



 
▪ Risiko-Scoring und Stabilitätsindikatoren: Lieferantenfinanzierung verstehen, ESG-Berichte 

lesen. 

▪ Digitale Tools: Data Analytics, Supplier Dashboards, ESG-Tracking, KI-Grundlagen. 

▪ LkSG-Schulungen für alle Mitarbeiter mit Lieferantenkontakt verpflichtend einführen. 

 

4.  Top-Management-Einbindung – Voraussetzung, nicht 
Option 

Einkauf als strategischer Wettbewerbsfaktor funktioniert nur mit aktivem Mandat und sichtbarer 
Rückendeckung der Unternehmensführung. Fehlt dieses Mandat, bleiben Maßnahmen Stückwerk. 

 

▪ Einkauf in der Geschäftsleitungssitzung als fester Tagesordnungspunkt verankern 
(monatlich). 

▪ CPO (Chief Procurement Officer) mit direktem Berichtsweg zur Unternehmensführung 
ausstatten. 

▪ Einkaufsziele in Unternehmens-Scorecard und Managementboni integrieren – Einkauf ist 
Unternehmensergebnis. 

▪ Top-Management als Türöffner bei strategischen Lieferantenverhandlungen aktiv einbinden. 

▪ Budgets für Digitalisierung, Qualifizierung und Systemlandschaft gezielt freigeben. 

 

Klare Botschaft an die Unternehmensführung 

→  Einsparungen von 2–5 % auf dem Einstandspreis sind realistisch – aber nur mit 
ausreichenden Ressourcen. 

→  Jeder Euro in Einkaufsdigitalisierung und Qualifizierung zahlt sich 3–8-fach zurück 
(Branchenrichtwert). 

→  Strategischer Einkauf reduziert Versorgungsrisiken – das ist Krisenprävention, nicht 
Verwaltung. 

 

5.  Konkrete Maßnahmen in 90 Tagen 

Der 90-Tage-Plan gliedert sich in drei Phasen. Jede Phase baut auf der vorherigen auf. 
Ressourcenknappheit zwingt zur Priorisierung: Liquidität vor Effizienz, Risiko vor Optimierung. 

 

Phase Zeitraum / Titel Maßnahmen 

Phase 1 Analyse (Tage 1–30) • Spend- & Risikoanalyse: Top 80 % Volumen 
• Lieferantenrisiko-Matrix (Stabilität, ESG, Finanzen, 
LkSG) 
• Working Capital Quick Check: DSO, DPO, DIO 
• Systemlandschaft und Datenqualität bewerten 
• LkSG-Compliance-Status erheben (Tier 1 & 2) 

Phase 2 Sofortmaßnahmen 
(Tage 31–60) 

• Zahlungsziele Top-20 neu verhandeln 
• Preisprüfungen und Indexkopplungen bei A-
Lieferanten 



 

• Spezifikationsprüfung Top-10-Materialien (Value 
Engineering) 
• Einspar-Canvas je Kategorie erstellen 
• SCF-Instrumente prüfen (Reverse Factoring, Dyn. 
Discounting) 
• LkSG-Sofortmaßnahmen für Hochrisikolieferanten 
einleiten 

Phase 3 Struktur (Tage 61–90) • Category-Strategien formal einführen (Template & 
Governance) 
• KPI- und Reporting-System neu aufsetzen (Ampel-
Dashboard) 
• Governance & Entscheidungswege klarstellen 
• Kommunikationsplan für Führungskräfte und Teams 
• Digitalisierungs-Roadmap verabschieden 
• Qualifizierungsplan für alle Einkäufer starten 

 

Messbare Zielkorridore für 12 Monate: 

 

KPI Zielkorridor (Richtwert) 

Einsparungen auf Einstandspreis 2–5 % p.a. auf verhandeltes Volumen 

Zahlungsziel (DPO) Verbesserung +5 bis +15 Tage gegenüber Vorjahr 

Bestandsreduktion (working capital) –10 bis –20 % Sicherheitsbestandswert 

LkSG-Risikobewertung Tier-1 100 % der A-Lieferanten bewertet 

Spend-Klassifikationsquote >95 % des Gesamtspend klassifiziert 

Lieferantenbasis Konsolidierung –10 bis –20 % taktische Lieferanten 

 

6.  Klare Position 

 

Der größte Fehler jetzt:  nur Preise verhandeln. 

Der richtige Fokus:  Kostenstruktur, Risiko, Liquidität und Digitalisierung 
parallel steuern. 

Einkaufsleitung muss führen, nicht moderieren – mit klaren Zielen, harter 
Priorisierung, konsequenter Umsetzung und Top-Management-Mandat. 

 

Der Einkauf 2026 ist strategischer Business Partner und entscheidender Wettbewerbsfaktor – 
keine Kostenstelle, kein Bestellbüro. Wer das jetzt versteht und umsetzt, schafft nachhaltigen 
Unternehmenswert. 


