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Vorwort des Herausgebers

Der Rahmenvertrag ist kein starres Vertragsdokument, das dem Standard all-
gemeiner Geschiftsbedingungen gleichkommt. Im Gegenteil: Mit ihm bestimmt
und lenkt der Einkéufer — wie in dem vorliegenden Buch iiberzeugend dargestellt —
seine Lieferantenpolitik und setzt Schwerpunkte im Lieferantenmanagement. Die
Palette eines innovativ gestalteten Rahmenvertrages kann von der Vernetzung
neuer Kommunikationsstrukturen tiber alternative Logistikprozesse bis zur nach-
haltigen Qualititssicherungsvereinbarung reichen. Dazu bedarf es eines festgeleg-
ten vertraglichen Rahmens, der sich innerhalb eines durch die Gesetzgebung und
Rechtssprechung vorgegebenen Korridors bewegen muss.

Bei der Gestaltung und dem Abschluss von Rahmenvertrigen geht es nicht nur
um fachliche Fragen, sondern stets auch um die Wirkung eines solchen Vertrages.
Daher wird dieses Thema in dem vorliegenden Fachbuch aus einem fachlichen und
juristischen Blickwinkel betrachtet. Dazu bringen die Autoren Krokowski (Ein-
kauf) und Moffert (Rechtsanwalt) gemeinsam ihre jahrzehntelangen Erfahrungen
in der Gestaltung ein. Es ist wichtig zu wissen, was in einem Rahmenvertrag un-
bedingt geregelt werden muss, damit — ob lokal, regional oder international — eine
dauerhafte Kunden-Lieferanten-Beziehung gesichert bleibt.

Das Buch trigt in iberzeugender Weise zu der Erkenntnis bei, dass Rahmenver-
trige im modernen Einkauf zu einem strategischen Werkzeug geworden sind. Es
zahlt sich fiir den Einkaufspraktiker buchstiblich aus, wenn er die nicht im ,,Juris-
tendeutsch* geschriebenen Ausfithrungen als wegweisende Unterstiitzung bei der
Vorbereitung und Durchfiihrung von Rahmenvertragsverhandlungen heranzieht.

Es ist aber auch fiir Studierende mit dem Schwerpunkt Einkauf/Logistik ge-
schrieben, damit ihnen der Einstieg in die berufliche Praxis erleichtert wird. Da-
bei helfen ihnen die zahllosen Praxistipps der erfahrenen Autoren ebenso wie die
detailliert aufgebauten Checklisten, die zur Fritherkennung von Problemen und
Fehlern in der eigenen Konzeption beitragen konnen.

Die Autoren des Fachbuches, das in der Praxisreihe ,,Einkauf/Materialwirt-
schaft* als Band 21 erscheint, wiren dankbar, wenn sie von interessierten Leser/in-
nen ein sachlich-fachliches Feedback erhielten. Denn auch in diesem Fall gilt die
Erkenntnis: ,,Nobody is perfect!

Im Sommer 2020 Horst Hartmann
(Herausgeber der Praxisreihe)






Vorwort

Rahmenvertrige zwischen Einkauf und Lieferanten sollen neben Liefersicher-
heit und stabilen Preisen auch Prozesse im Einkauf und Unternehmen beschleu-
nigen und vereinfachen. Rahmenvertriage sind zu einem nicht mehr weg zu den-
kenden strategischen Werkzeug im modernen Einkauf geworden.

Wihrend der Vertragsverhandlungen des Einkaufs mit seinen Lieferanten, mit
dem Ziel einen optimalen Rahmenvertrag zu erlangen, gilt es die Merkmale und
Anforderungen sowie die Ausprigung des Rahmenvertrages genau zu beschreiben
und zu beriicksichtigen.

Natiirlich diirfen auch die juristischen Fragen nicht auler Acht gelassen werden.
Was niitzt aus Sicht des Einkédufers ein guter Vertrag, wenn er beim ersten Stresstest
die juristischen Hiirden nicht erfolgreich besteht. Daher ist das Ziel der Autoren,
den Leser und zukiinftigen Gestalter von Rahmenvertrégen tiber die rechtlichen
Auswirkungen zu informieren und Hintergrundinformationen dariiber zu ver-
mitteln, welche Folgen falsche oder fehlende Textpassagen haben konnen. Damit
zieht sich der wirtschaftliche und rechtliche Korridor mit seinen zu beachtenden
Leitplanken wie ein roter Faden durch den zugrunde liegenden Mustervertrag.

Die Chancen des Rahmenvertrages nutzen und Risiken vermeiden ist das Leit-
motiv dieses Buches.

Dipl.-Ing. Wilfried Krokowski Franz-Josef Moffert, LL. M.
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1. Der Rahmenvertrag
als strategisches Instrument im Einkauf

Der Rahmenvertrag als strategisches Instrument bzw. Werkzeug im Einkauf.
Dieser Satz beschreibt die Bedeutung des Rahmenvertrages im modernen Einkauf.
Wer im Einkauf gestalten und fithren will, kommt an dem Instrument des Rahmen-
vertrages nicht vorbei. Je besser ein Einkdufer dieses Werkzeug in seiner Génze
versteht und zielgerichtet einsetzen kann, je erfolgreicher wird sein Ergebnis sein.
Der Rahmenvertag kann Grundlage eines intensiven Lieferantenmanagements
sein, den rechtlichen Rahmen einer Vertragsbeziehung darstellen oder auch orga-
nisatorische Hilfestellung bei der Festlegung von neuen Abldufen und Prozessen
mit strategischen Lieferanten bieten.

Wihrend der Vertragsverhandlungen des Einkaufs mit seinen Lieferanten, mit
dem Ziel einen optimalen Rahmenvertrag zu erlangen, gilt es die Merkmale und
die Ausprigung des Rahmenvertrages genau zu beschreiben. Punkte wie: Leis-
tungsfihigkeit (Menge und Kapazititen), Zuverlidssigkeit und Termintreue, Flexi-
bilitdt bei Bedarfsanpassungen (nach oben und nach unten), Qualititsmerkmale,
Transparenz und Offenheit bei Kostenkalkulationen und Abwicklungsprozessen
sowie Regelungen bei Nichterfiillung gehtren zu den Grundlagen eines ordentlich
gestalteten Rahmenvertrages. Natiirlich diirfen auch Vereinbarungen zu Fragen der
Logistik, Zahlungsarten, Kommunikation und Datenaustausch im Vertrag nicht
fehlen. Ein Rahmenvertrag ist ein realistisches Abbild wie ich mit meinem Liefe-
ranten umgehe, geschieht dies partnerschaftlich und mit gemeinsam definierten
Zielen oder ist der Rahmenvertrag Ausdruck einer Einkaufsmacht, sinnvoll und
erfolgreicher ist sicherlich der erste Ansatz, der gemeinschaftliche.

Wird der Rahmenvertrag so gesehen und auch so umgesetzt, dann ist er der Weg-
bereiter fiir einen schlanken und effizienten Einkauf. Er schafft neue Freirdume
im Einkauf und steht fiir ein modernes Lieferantenmanagement.

1.1 Der Rahmenvertrag als Gewinnbeitrag des Einkaufs —
Kosten- und Prozessoptimierung

Schauen wir uns einmal den gesamten Prozess von der Bedarfsmeldung bis hin
zur Bereitstellung im eigenen Unternehmen einmal niher an, so stellen wir fest,
dass neben den Belangen der Technik (Spezifikation, Beschreibungen und Doku-
mente) und Qualitit (Anforderungen, Inspektionen, Zertifikate etc.) eine Menge
von Punkten aus den kaufménnischen Bereichen eine Rolle spielen (sieche Ab-
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bildung 1). In allen Bereichen des Informations-, Zahlungs- oder Materialflusses
gibt es Punkte, die sich lohnen nédher betrachtet und in einer vertraglichen Form
eingebunden zu werden. Hier genau setzt der Wert des Rahmenvertrages an. Mit
einem wohldurchdachten Rahmenvertrag werden all diese Prozesspunkte bespro-
chen und einer individuellen Betrachtung unterzogen. Letztendlich miissen beide
Vertragsparteien sich dartiber verstandigen, welche Vertragspunkte kurz-, mittel-
oder langfristig optimiert werden konnen.
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© Prof. Dr. K.D. Lorenzen / Dipl.-Ing. W. Krokowski — Fachhochschule Kiel ,Institut fiir Supply Chain und Operations Management

Abbildung 1: Der Bestellprozess von der Bedarfsmeldung zur Bereitstellung

1.1.1 Rahmenvertrige aus Griinden der Kostenoptimierung

Rahmenvertrdge konnen aus Griinden der Kostenoptimierung geschlossen wer-
den, da sie eine Mengenbiindelung zur Grundlage haben und den Lieferanten in
die Lage versetzt seine Fertigung und Materialeinkidufe kostengiinstiger zu ge-
stalten. Preise in Rahmenvertrdgen werden immer giinstiger sein als der Preis in

einer Einzelbestellung.

Ferner dienen Rahmenvertrdge zur Preisabsicherung iiber einen lidngeren Zeit-
raum. Sind wir zum Beispiel auf fixe Preise tiber ein oder zwei Jahre (im Pro-
jekt vielleicht noch ldnger) angewiesen, so ist der Rahmenvertrag ein absolutes
Muss und dient der Risikominimierung und Absicherung der Kostenkalkulation
im Unternehmen. Preisschwankungen kdnnen somit weitestgehend vermieden

werden.
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1.1.2 Rahmenvertrige aus Griinden der Prozessoptimierung

Im Verantwortungsbereich des Einkaufs sind einerseits die Einkaufsprozesse
(z.B. Bedarfsspezifikation, Lieferantenauswahl, Verhandlungen, Bestellprozesse, ...)
selbst zu betrachten. Hinzukommen aber auch die beschaffungslogistischen Pro-
zesse, da der Einkauf im Rahmen der Vertragsverhandlungen mit Lieferanten die
Art und Weise der Beschaffungslogistik (vom Lieferanten bis zum Bedarfstriger)
festlegt. Die Gestaltung dieser Prozesse hat Auswirkungen in Richtung Kunden
auf folgende Merkmale im Unternehmen:

— die Lieferzeit der erzeugten Giiter und Materialien,

die entsprechende Wettbewerbsfihigkeit (z.B. Kosten),

die Leistungsfdahigkeit (z.B. verfiigbare Mengen),

die Zuverldissigkeit (z.B. Termintreue),

die Flexibilitiit z.B. bei der Anpassbarkeit bei der Anderung von Kundenanfor-
derungen.

Rahmenvertridge zwischen Einkauf und Lieferanten sollen daher neben Lie-
fersicherheit und stabilen Preisen, auch Prozesse im Einkauf und Unternehmen
beschleunigen und vereinfachen. Welche Prozesse in Summe tangiert werden ist
bereits in der Abbildung 1 dargestellt worden.

Ziel des Rahmenvertrages ist neben der unter 1.1.1. beschriebenen Kostenre-
duzierung auch die Prozessoptimierung. Die Prozesse (wichtig ist hierbei der ab-
teilungsiibergreifende Ansatz) sollen optimiert und schlanker und effektiver ge-
staltet werden. Dies betrifft nicht nur die Bestellabwicklung als solche, sondern
auch Vereinbarungen zu Prozessen der Logistik (Anlieferverfahren, Verpackung
etc.), Zahlungsabwicklung, Qualitdt, Wareneingang und Warendurchlauf, Begleit-
dokumente (Barcode oder RFID) bis hin zur Kommunikation und dem Datenaus-
tausch (Stichwort EDI).

Ziel der Prozessoptimierung ist auch eine Kostenreduzierung die sich ergeben
kann durch:

— manuelle Titigkeiten im Bestell- und Wareneingangsprozess werden verringert.
— Einzelauftrige konnen durch Sammellieferungen gebiindelt werden.

— nur bei abweichenden Bestellriickmeldungen finden Aktionen statt, der Regel-
fall, bei denen keine Abweichungen auftreten, lduft automatisch.

— Fehleingaben werden vermieden und der Prozess lduft weitestgehend papierlos.

— auch andere Abteilungen wie die Qualitétsabteilung, die Logistik und das Rech-
nungswesen profitieren von den optimierten Prozessen.

— letztendlich fithren all die Aktionen auch zu optimalen Lagerbestinden und damit
verbunden zu einer wesentlichen Reduzierung der Kapitalbindungskosten.



