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Automobilzulieferindustrie
Bessere und schnellere Ergebnisse bei Preisverhandlungen:
der externe Berater als Katalysator in der Vorbereitung und
am Verhandlungstisch

Automobilzulieferer aktuell von
mehreren Seiten unter Druck

Viele Automobilzulieferer werden aktuell
von ihren Kunden mit Forderungen
nach Preissenkungen konfrontiert,

da Material- und Energiepreise

zum Teil deutlich gefallen sind. Das
trifft die Zulieferer oft doppelt: Zum
einen reichten die zuletzt erzielten
Preiserhohungen vielfach nicht aus,
um die aktuellen Preisniveaus zu
kompensieren. Zum anderen liegen die
abgerufenen Volumina haufig deutlich
unter den ursprunglich avisierten
Mengen.

Die stark gestiegenen Energie-, Material-

und Logistikkosten der letzten Jahre
haben vielfach zu Preisverhandlungen

zwischen OEMs und Zulieferern gefuhrt,

wahrend die laufenden Vertrage noch
Gultigkeit hatten. Ein Novum, dessen
Ergebnisse jedoch oftmals nicht
ausreichten, um Kostensteigerungen
zu kompensieren. Anderungen im
Ansatz zur Preisfindung erschweren
den Nachweis dieser Kostensteigerung
insbesondere fur mittelstandische
Zulieferer. @
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Die aktuell breitflachig fallenden
Material- und Energiepreise
veranlassen die OEMs zu
Forderungen nach Preissenkungen
bei ihren Lieferanten

Die wahrend der Phase der starken
Kostensteigerungen durchgefuhrten
Preisverhandlungen zwischen OEMs und
Lieferanten gehen jetzt in die nachste
Runde. Der Industriestrompreisindex
istim Jahr 2024 gegentber 2023 um
26,4 Prozent (mit Vergunstigungen) bzw.
14,6 Prozent (chne Vergunstigungen)
gesunken', die Stahlpreise haben

im Januar 2025 beinahe wieder

das Niveau von 2021 erreicht, nach
einem Anstieg um 35,2 Prozent im

Jahr 20222 Dieser Trend veranlasst
OEMs, Preisreduzierungen zu

fordern oder anzukundigen, dass
vereinbarte Preiserh6hungen auslaufen
sollen. Dies betrifft insbesondere
Vereinbarungen, die auf Material- und
Energiepreiserhthungen basierten.

Die anhaltend niedrigen Abrufe
der OEMs verstarken zusatzlich
den Druck auf die Profitabilitat der
Zulieferer

Parallel zu den drohenden
Preisreduzierungen erfahren die
Zulieferer seit Jahren geringere Abrufe,
als vonseiten der OEMs bei Auftrags-
vergabe prognostiziert wurde. So hat
sich die Produktion nach der Corona-
Phase zwar erholt, bewegt sich aber
aktuell immer noch 14,6 Prozent unter
dem niedrigen Niveau von 2019° und
41,2 Prozent unter dem Niveau von
20163, Hinzu kommt fur viele Zulieferer,
dass die E-Auto-Produktion weit hinter
den ursprunglichen Erwartungen
zurtckbleibt. So hat beispielsweise Audi
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im Jahr 2018 insgesamt 800.000 E-Autos
fUr das Jahr 2025 prognostiziert?, im Jahr
2024 waren es tatsachlich erst 164.500
(9,84% der Gesamtproduktion)®.

Anders als bisher tblich miissen
die Zulieferer in den nachsten
Verhandlungen alle relevanten
Kostenelemente (Total Cost)
einbeziehen - die sogenannte
.Total-Cost-Verhandlungsbasis”
Die Kombination aus geringen
Abrufen und Kostensteigerungen
fUhrt bei vielen Zulieferern zu einem
Profitabilitatseinbruch, der nicht mehr
durch Produktivitatssteigerungen und
zusatzliche Malinahmen ausgeglichen
werden kann. Drohende oder bereits
verhandelte Preiszugestandnisse
verscharfen kinftig die Situation dartber
hinaus.

Fur die Neuauflage der Verhandlung
mit den OEMs ist es daher erforderlich,
eine Total-Cost-Berechnung zur
Verflgung zu haben, die samtliche
relevanten Kosten(steigerungen) mit
abdeckt; z.B. sind von 2020 bis 2023 die
Erzeugerpreise fur Verbrauchsglter um
26,1 Prozent® gestiegen (in den Jahren
von 2010 bis 2020 betrug der jahrliche
Anstieg lediglich 1,5 Prozent).

Zur Total-Cost-Berechnung gehort

auch die mangelnde Fixkostendeckung
aufgrund zu geringer Mengenabrufe der
OEMs. Diese sind aufgrund der Relevanz
zwingend in die Berechnung und damit
in die Verhandlungen einzubeziehen,
insbesondere wenn kurz- bis mittelfristig
keine Erhohungen der Abrufe zu
erwarten sind.

Im Ergebnis stellt die Total-Cost-
Berechnung transparent dar, dass die

Deutschland in den Jahren 2005 bis 2024, abgerufen am 6.3.2025.
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VDA/statista: Anzahl produzierter Personenkraftwagen in Deutschland von Januar 2009 bis Februar 2025.

Automobil-Produktion.de: ,Audi konkretisiert Ziele: 800.000 E-Autos im Jahr 2025 vom 9.5.2018, abgerufen am 6.3.2025.

Volkswagen/statista: Anzahl der Auslieferungen von Elektroautos der Marke Audi und Anteil an den Auslieferungen insgesamt in den Jahren 2020 bis 2024.
DeStatis: Indizes der Erzeugerpreise gewerblicher Produkte (Inlandsabsatz), erschienen am 20.1.2025, EVAS-Nummer 61241.

Kostensteigerungen in Kombination
mit geringen Abrufen in den ,Sonder"-
Jahren 2020 bis 2023 nicht durch
Produktivitatssteigerungen zu
kompensieren sind. Das gilt vielfach
auch dann, wenn die Steigerungen fur
indexbasierte Kosten wie Materialien
und Energie von den OEMs teilweise
ausgeglichen werden.

Gute Vorbereitung ist

entscheidend - teilweise
mangelnde Datentransparenz stellt
insbesondere mittelstédndische
Zulieferer vor zusatzliche
Herausforderungen

Weiterhin sind nicht bei allen Zulieferern
die Berechnungsmethodiken bekannt
oder gelbt, die notwendig sind, um eine
Total-Cost-Berechnung auf Teileebene
durchzufuhren. Die Forderung nach
einem nachvollziehbaren, anteiligen
Ausweis der auBBergewdhnlichen Kosten-
steigerungen erhoht die Komplexitat
zusatzlich.

Abgesehen von der Verflgbarkeit des
erforderlichen Methoden-Know-hows
isti.d.R. auch nicht sichergestellt,
dass gerade schlank aufgestellte
mittelstandische Zulieferer alle
notwendigen Daten und Indizes in der
erforderlichen Qualitat zur Verfugung
haben.

Bundesnetzagentur/statista: Index zur Entwicklung des Industriestrompreises in Deutschland, abgerufen am 6.3.2025.
Statistisches Bundesamt/statista: Monatlicher Index zur Eisen- und Stahlpreisentwicklung in Deutschland und Index zur Eisen- und Stahlpreisentwicklung in
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Abb. 1 - Preisfindung vor und nach Corona: der Wandel zum Total-Cost-Ansatz

Preisfindung vor Corona

Vertraglich fixierter Preis
- LTAs" (vertragliche Preisreduzierung)

-/+ Materialindexierung
fur zentrale, ausgewahlte Rohstoffe
(z. B. Aluminium, Kupfer etc.)

= Angepasster Preis (jahrlich, quartalsweise)

-/+ EOP2-Volumenanpassungen
einmalige Anpassungnach EOP fur das
Gesamtlebenszeitvolumen

Einmalzahlung nach EOP

1) Lifetime Agreements (Langfristige Vereinbarungen)
2) End of Production (Produktionsende)
3) Battery Electric Vehicle (Batterieelektrisches Fahrzeug)

Total-Cost-Ansatz

Vertraglich fixierter Preis
LTAs (vertragliche Preisreduzierung)

Kompensation fiir Material- und

Energiekostensteigerungen

a) Zusatzliche Material- und Energieindizes
berucksichtigt

b) MTZ basierend auf den neuesten Rechnungen

Kompensation von Volumenabweichungen

a) Einmalige Anpassung am EOP, insbesondere flr
Gewinnbeteiligungen

b) Wiederkehrende Anpassungen aufgrund
niedrigerer Volumina (z.B. BEV3) zur Deckung
fixer Kosten und Amortisation

Kompensation von Gemeinkosten

Erstattung von gestiegenen Gemeinkosten

RegelmaRige Preisanpassungen und/oder
Einmalzahlungen
+

Berechnung der von Kunden verursachten kosten

Kompensation fiir Abrufvolatilitat
Zusatzkosten durch kurzfristig geanderte
Abrufmengen

Aktuelle Verhandlungen laufen
anders als die vertrauten Routinen,
der Wille und die Bereitschaft zur
konstruktiven Zusammenarbeit sind
weitere kritische Erfolgsfaktoren

Die Aufnahme weiterer Kostenelemente,
wie zum Beispiel eine notwendige
Mindermengenkompensation aufgrund
niedriger Abrufe, wird naturgemaf

auf Widerstand stof3en; Ublicherweise
werden Kompensationen fur
Mindermengen oder Zusatzmengen

am Vertragsende verhandelt. Auch wird
das bisherige Verhandlungsergebnis,
zumindest aber die bisherige vereinbarte
Berechnungsmethodik, aufgeklndigt.
Diese zusatzlichen Herausforderungen

der Verhandlungen finden in einem
Verhaltnis von OEMs und Zulieferern
statt, welches aufgrund der in der
jungeren Vergangenheit unter hohem
Druck durchgefuhrten Verhandlungen
vielfach gelitten hat.

Das ursprungliche Vertrauensverhaltnis
ist dabei oft verloren gegangen

und es herrschen haufig Skepsis,
Misstrauen und Unmut zwischen den
Verhandlungspartnern.

®

Durch Einbezug externer,
unabhdéngiger Berater konnen

oft bessere und schnellere
Verhandlungsergebnisse erzielt
werden - sie helfen bei der
Erstellung einer transparenten
Zahlenbasis und einer neutralen
Darstellung der Sachverhalte

Die Praxis zeigt, dass die Preise mit
einem neuen Total-Cost-Ansatz nicht
einfach zu ermitteln sind und daher
potenziell Ansatzpunkte fur Diskussionen
Uber einzelne Kostenelemente bieten.
Demzufolge kann es hilfreich sein, das
Zahlenwerk durch ein externes ,Siegel”
branchenerfahrener und unabhangiger
Berater zu objektivieren und z.B. mit
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Industrie-Benchmarks anzureichern und
somit weniger angreifbar zu machen.
Auch der Einsatz von spezifischen K-
und Analytics-Tools kann hierbei eine
wesentliche Rolle spielen.

Daruber hinaus kann auch die

operative, situationsspezifische
Verhandlungserfahrung entsprechender
Berater zu deutlich optimierten
Verhandlungsergebnissen fuhren.

Erfahrungsgemal ergeben sich dadurch
bessere Verhandlungsergebnisse, die die
Beratungskosten deutlich Ubersteigen.

So hat kurzlich ein globaler Zulieferer
seinem Hauptkunden mit Unterstutzung

eines vierkopfigen Beraterteams ein
Gesamtkonzept vorgelegt, welches

auf der einen Seite die notwendigen
Preiserhdhungen aufgrund von
Mindermengen und Kostensteigerungen
aufzeigte. Auf der anderen Seite

wurde im Konzept - unabhangig
validiert - dargestellt, dass die
Preiserhohungen in Kombination mit
weiteren verabschiedeten Mallnahmen
den Fortbestand des Standortes
sicherstellen und fur den OEM damit auf
absehbare Zeit Liefersicherheit herrscht.

Die Einbeziehung der Berater hatte fur
den Zulieferer nicht nur den Vorteil des
,GUtesiegels”, welches die Daten in den
Verhandlungen nur schwer angreifbar

machte. Aufgrund der Kapazitaten und
des Analytics-Know-hows wurde das
Projekt innerhalb von vier Wochen auch
deutlich schneller umgesetzt.

Der gemeinsame Auftritt von Zulieferer
und Beratenden als Team mit einem
gemeinsam erstellten integrierten
Konzept auf Total-Cost-Basis war der
entscheidende Erfolgsfaktor, welcher
zum Durchbruch fuhrte: Am Ende wurde
mit dem OEM eine Vereinbarung tUber
eine Preiserhéhung von 33,5 Prozent
Uber das gesamte Portfolio erzielt,

die auch eine Komponente fur die
Kompensation der Mindermengen
enthalt.
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