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STELLT EUCH FOLGENDE SITUATION VOR …
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Quelle: Reeperbahn.de

Dein neuer Kumpel

Du

Gestehen 

oder 

schweigen

?

Gestehen 

oder 

schweigen

?

STRAFMAß

Maximum für Mord:              

10 Jahre 

Minimum für Waffenbesitz:    

1 Jahr 

KRONZEUGENDEAL 

Gestehen: Freiheit /Anderer: 

10 Jahre

Falls beide gestehen: 

Jeweils 6 Jahre 

Der Abend nimmt seinen Lauf …
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DIE SPIELTHEORIE IST WEIT VERBREITET
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► KENNT JEDER 
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► FINDET ÜBERALL ANWENDUNG

PolitikWirtschaft

$
Informatik Biologie

Sport TV-

Rechte

Produktions-

material

Komponenten 

Automobil-OEM

Stahl 

Automobil-OEM

Leasing von 

Busflotten Produktions-

anlagen

IT-Rechen-

zentrum

Anwendung im Einkauf
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VERHANDLUNGSBEISPIEL: DREH- UND SCHMIEDEKOMPONENTEN
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Ausgangslage Preisverhandlung

Schmieden

Drehen

Außenring

Flansch

► WAS? Kugellager-Komponenten

► WO? Automotive-Industrie mit Zielmarkt China

► WIEVIEL? 

− Einkaufsvolumen: 22 Mio. EUR/Jahr
− Stückzahl: 6,1 Mio./Jahr 

− Wertschöpfungsanteil: 48% (11 Mio. EUR/Jahr )

► Lieferanten: 
− 4 strategische Bestandslieferanten

− 2 Bestandslieferanten zum „Phase out,

− 2 neue Lieferanten („Challenger“)
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ZIEL DES VERGABEMECHANISMUS: HOHER WETTBEWERBSDRUCK 
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Vergabephase 1:

Challenger-Auktionen 

► Volumen: Ca. 7 Mio. EUR/Jahr

► Teilnehmer: Challenger und alle 

Bestandslieferanten

► Transparente Verhandlung als 

Signalwirkung

Holländische 
Einkaufsauktion

t

€

Einkäufer erhöht den Preis 
bis der erste Verkäufer 
akzeptiert

Kleines Paket

Auktion je Bauteil

Vergabephase 2: 

Bestandslieferanten

► Volumen: Ca. 15 Mio. EUR/Jahr

► Pakete: 

* TIOLI: „Take-it-or-leave-it“

Der Einkäufer reduziert den 

Preis, der letzte Lieferant 

der noch in der 

Verhandlung ist, wird Erster 

im Ranking

1.

2.

3.

Großes Paket

1. Englische Auktion

Großes Paket

Der 1. gerankte Lieferant 

bekommt ein Angebot für 

das Goldpaket, und kann 

zustimmen oder nicht

Gold-Paket für Rang 1+2

Silber-Paket für 2+3+4

Bronze-Paket für Rest

2. TIOLI-Kette
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Wettbewerb            Mindestens 2 Lieferanten

SPIELTHEORIE KANN IN VIELEN SITUATIONEN ERFOLGREICH IM EINKAUF 

UMGESETZT WERDEN
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100% Commitment für den Vergabeprozess

Genug Zeit              Mindestens 2 Monate bis Vergabe 

Großer Vergabeumfang

Klare Produktspezifikationen

Wenige Anpassungen während der Vertragslaufzeit

Commodity Produkt



Verhandlungsergebnisse maximieren –mit Spieltheorie im Einkauf- | Procurement Summit

7

„Herzlichen Glückwunsch! (…) Wir haben 

es zwar nicht geschafft, aber ich habe 

sehr viel gelernt.“                                
(CEO ausgeschiedener Lieferant)

„Es war eine harte & faire Verhandlung. 

Gefallen haben mir die klaren Spielregeln –

dadurch konnten wir unsere Puffer 

rausstreichen.“         
(CFO zukünftiger Lieferant)

VIELEN DANK!

KATHARINA WEBER
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GESCHÄFTSFÜHRER
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Gestehen Schweigen

Gestehen

Schweigen

DIE ANWENDUNG DES GEFANGENEN-DILEMMA KANN AUCH IN DEN EINKAUF 

ÜBERTRAGEN WERDEN
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Sie

Ihr neuer 

Kumpel

Zur erfolgreichen Umsetzung verhält sich der Einkäufer in der 

Lieferantenverhandlung wie der Polizist.

10 Jahre 

Gefängnis

Freiheit

1 Jahr 

Gefängnis

1 Jahr 

Gefängnis

Freiheit

10 Jahre 

Gefängnis

6 Jahre 

Gefängnis6 Jahre 

Gefängnis



DURCH DEN SPIELTHEORETISCHEN VERHANDLUNGSANSATZ LASSEN SICH 

ÜBERDURCHSCHNITTLICHE ERGEBNISSE REALISIEREN

Verhandlungsergebnisse maximieren –mit Spieltheorie im Einkauf- | Procurement Summit

Material-

anteil

- 8,8 %*

Wert-

schöpfungs-

anteil

52%

Vorjahresniveau Nach Vorverhandlung Nach Prozess

- 20,8%*

48%

3-Jahres-

Business-

Case

Ca. 63,3 

Mio. EUR

3-Jahres-

Business-

Case

Ca. 59,5 

Mio. EUR

* Einsparungen auf beeinflussbaren Wertschöpfungsanteil
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