
Herzlich Willkommen zur
Veranstaltung
Gleitklauseln in Einkaufsverträgen

ARVENA Park Hotel, Nürnberg

14. April 2026, 18:00 – 20:30 Uhr



 Wir weisen darauf hin, dass auf allen 
Veranstaltungen und in den 
Gremiensitzungen des BME die 
gesetzlichen Vorschriften des 
Kartellrechts zu beachten sind. 

 Weitere Details zum Compliance-
Programm des Bundesverbandes 
Materialwirtschaft, Einkauf und 
Logistik e. V. (BME) finden Sie auf 
unserer Webseite unter 

 http://www.bme.de/der-
bme/governance-beim-bme

Governance
beim BME

Hinweise zu Beginn



Während der Veranstaltung werden 
Foto- und Videoaufnahmen gemacht. 
Diese Aufnahmen können für die 
Berichterstattung auf unserer Website 
sowie auf LinkedIn genutzt werden.

Sollten Sie nicht auf Fotos oder Videos 
erscheinen wollen, geben Sie bitte vor 
Veranstaltungsbeginn einem Mitglied 
unseres Teams Bescheid.

Vielen Dank für Ihre Kooperation.

Foto- und 
Videoaufnahmen 
während der 
Veranstaltung

Hinweise zu Beginn



Was macht der BME?

Aus- und WeiterbildungNetzwerk

Fachinformationen Services



Was macht der BME?
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Ihre BME-Regionen

Die BME-Regionen 

 38 BME-Regionen

 Ihr Ansprechpartner vor Ort

 rund 300 ehrenamtliche Mitarbeitende 
aus der Einkaufspraxis

 über 400 Fachveranstaltungen

 rund 10.000 Teilnehmende p.a.

 bundesweites flächendeckendes 
Netzwerk

 Erfahrungsaustausch präsenz und 
online



Die neue digitale 
Mitgliederplattform

www.mybme.de

im Web und als App!



42. Procurement-Talk mit Prof. Dr. rer. Pol. Gerhard Heß

Thema: Was macht Ihren Einkauf strategisch?

Was macht Ihren Einkauf strategisch? Regelmäßige Ausschreibungen 
– strategische Partnerschaften mit Lieferanten – klar geregelte 
Zusammenarbeit mit dem operativen Einkauf – ein durch und durch 
optimiertes Lieferantenportfolio – Materialgruppenstrategien in 
Abstimmung mit der Unternehmensstrategie – Einkaufsstrategie als 
Bestandteil der Unternehmensstrategie und Vieles mehr

KI wird den operativen Einkauf zum Großteil verdrängen. Nur der 
wirklich strategische Einkauf wird seine Position im Unternehmen 
behaupten, häufig sogar erheblich ausbauen. Grund genug sich im 
Procurement-Talk mit Kollegen zur Entwicklung des strategischen 
Einkaufs auszutauschen, darüber nachzudenken, wie strategisch ihr 
strategischer Einkauf ist, und zu hören, wie der strategische Einkauf 
in anderen Unternehmen funktioniert. Wie können Sie Ihrem 
strategischen Einkauf mehr Gewicht im Unternehmen verleihen? Was 
können Sie Kollegen empfehlen, die in der strategischen 
Transformation des Einkaufs unterwegs sind? Und umgekehrt: Was 
können Sie von den Kollegen lernen?

April 2026

27
17:30 – 18:30 Uhr (online)

Unsere nächsten Veranstaltungen



Softwareeinkauf - Herausforderungen und Lösungen

mit Albrecht Öhring präsentiert von Thomas Auer

Der Einkauf von Software ist mit zahlreichen 
Herausforderungen verbunden. Dabei gehen 
Experten davon aus, dass Software – und damit die 
Beschaffung von Software – in Zukunft zu einem 
entscheidenden Erfolgsfaktor für viele Unternehmen 
werden wird. Es ist daher für jeden Einkauf wichtig, 
hier gut aufgestellt zu sein.

 Herausforderungen und Lösungsansätze bei der 
Software-Beschaffung

 Challenge Cloud Sourcing

 Digitale Souveränität – Anspruch und Wirklichkeit

Mai 2026
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18:00 – 21:00 Uhr

(Arvena Park Hotel, Nürnberg)

Unsere nächsten Veranstaltungen



Folgen Sie uns auf 
LinkedIn!

Unsere nächsten Veranstaltungen



Gleitklauseln: Stabilität in einer instabilen Welt

Gleitklauseln in Einkaufsverträgen

 Volatilität ist Realität:
Rohstoffe, Energie, Geopolitik beeinflussen Preise täglich 

 Festpreise erzeugen Risiken –
und führen oft zu Konflikten statt Stabilität 

 Gleitklauseln schaffen Fairness, Transparenz und sichern langfristige 
Partnerschaften 

Die Frage ist nicht ob – sondern wie wir Preisrisiken intelligent steuern.



BME Region Nürnberg

Gleitklauseln in Verträgen

Preisentwicklungen rechtssicher gestalten

14.04.2026, Arvena Parkhotel Nürnberg



Die Anwaltskanzlei Maxfeld

berät als „juristisches Back-Office“ des BME die Mitglieder und
Kunden des BME seit über 10 Jahren bei allen rechtlichen Fragen
rund um die Beschaffung

berät Unternehmen bei nationalen/internationalen rechtlichen
Themen, insbesondere bei der Gestaltung von Musterverträgen,
Formularen, Allgemeinen Geschäftsbedingungen und individuellen
Vereinbarungen bei der Beschaffung

Kooperiert in allen wirtschaftlich bedeutenden Nationen mit
entsprechend fachlich spezialisierten Anwaltskanzleien

vertritt deutsche Unternehmen bei Geltendmachung/Abwehr von
Ansprüchen national/international
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Rechtliche Grundlagen

Gleitklauseln in Verträgen 13

Gesetzlich geregelte Ausnahmen:
• Einseitiges Leistungsbestimmungsrecht (§ 315 BGB)
• Preisklauselgesetz
• Werkvertragsrecht
• Wenige Sonderfälle, z.B. Mietrecht, Wärmelieferung

Grundsatz: Unzulässigkeit der einseitigen 
Preisänderungen

Bedeutung und Fälle des Einigungsmangels,
§ 154 BGB



Rechtliche Grundlagen
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Einigungsmangel § 154 BGB, Teil 1

§ 154 Abs. 1 BGB lautet: „Solange nicht die
Parteien sich über alle Punkte eines Vertrages
geeinigt haben, über die nach der Erklärung
auch nur einer Partei eine Vereinbarung
getroffen werden soll, ist im Zweifel der
Vertrag nicht geschlossen. Die Verständigung
über einzelne Punkte ist auch dann nicht
bindend, wenn eine Aufzeichnung
stattgefunden hat.“

Das bedeutet rechtlich Folgendes:

• Kein wirksamer Vertrag ohne Einigung auf 
die Hauptleistungs-pflichten („essentialia 
negotii“)

• Kein wirksamer Vertrag bei fehlender
Einigung auf Nebenleistungspflichten,
soweit eine Partei erklärt hat, dass es ihr
auf die Gestaltung einer bestimmten
Nebenpflicht (bei einer Preisklausel z.B.
auch auf das Verfahren der
Preisbestimmung) ankommt.



Rechtliche Grundlagen

In § 315 BGB (analog: § 1 II Nr. 1 PrKlG) sind unter der Überschrift „einseitige
Leistungsbestimmungsrechte“ folgende Prinzipien festgelegt:

• „Soll die Leistung durch einen der Vertragsschließenden bestimmt werden, so ist
im Zweifel anzunehmen, dass die Bestimmung nach billigem Ermessen zu treffen
ist“ (§ 315 Abs. 1 BGB).

• „Soll die Bestimmung nach billigem Ermessen erfolgen, so ist die getroffene
Bestimmung für den anderen Teil nur verbindlich, wenn sie der Billigkeit
entspricht. Entspricht sie nicht der Billigkeit, so wird die Bestimmung durch Urteil
getroffen. Das gleiche gilt, wenn die Bestimmung verzögert wird“ (§ 315 Abs. 3
BGB).

Bedeutung: „Billigkeit“ bedeutet nach ständiger Rechtsprechung, dass nur ein Preis
bestimmt werden darf, der sich im Rahmen der Marktüblichkeit bewegt.

Soweit es gesetzlich geregelte Vergütungsbestimmungen gibt, z.B. HOAI, ist nur die
dort festgelegte Vergütung (oder weniger) „billig“.

Im Fall einer Streitigkeit muss die Partei, die die Vergütung bestimmt hat, die „Billigkeit“
nachweisen. IdR kann die Partei zur Offenlegung der Kalkulation verpflichtet werden.

Achtung: ist die Leistung nicht marktüblich (komplexe Engineeringleistungen,
Entwicklungsverträge, Sondermaschinenbau usw.), dann bestehen erhebliche
Preisrisiken.
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Einseitiges Leistungsbestimmungsrecht, § 315 BGB, Teil 1



Rechtliche Grundlagen
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AGB-Recht (Teil 1)

Unabhängig davon,
welche Partei die Preis-
klausel verwendet, ist
grundsätzlich davon aus-
zugehen, dass es sich um
Allgemeine
Geschäftsbedingungen
handelt, denn schon die
zweimalige Verwendung
ähnlicher Klauseln führt
zur Anwendung des AGB-
Rechts.

Die strengen Vorschriften/
Verbote von
Preisklauseln, die für
Verbraucher-verträge
(B2C) gelten, finden auf
Verträge zwischen
Unternehmen (B2B) keine
Anwendung. Aber: Der
allgemeine Grundsatz des
Verbotes der
unangemessenen Be-
nachteiligung gilt auch bei
der Verwendung von AGB
zwischen Unternehmen.

Folge: In Verbindung mit
dem Transparenzgebot
sind Preisklauseln in AGB
nur im (sehr engen)
Rahmen des § 315 BGB
und des Preisklausel-
gesetzes zulässig.



Rechtliche Grundlagen
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AGB-Recht (Teil 2)

Eine neue Entscheidung des
BGH eröffnet die Möglichkeit,
dass die Anwendung des
AGB-Rechts und die
entsprechende
Rechtsprechung in B2B
Verträgen grundsätzlich aus-
geschlossen wird.

Auch ein wirksamer
Ausschluss des AGB-Rechts
ändert nichts daran, dass
Preisvereinbarungen nur
wirksam sind, wenn der Preis
entweder bestimmt oder
objektiv bestimmbar ist (wie
dargestellt), denn die
Anwendbarkeit des diesbe-
züglich wesentlichen Preis-
klauselgesetzes kann nicht
ausgeschlossen werden.

Aber immerhin: Ein Ausschluss
des AGB-Rechts (und damit
z.B. die Vereinbarung hoher
Vertrags-strafen bei Verzug
oder mangelhafter Lieferung)
ist durch eine Kombination
folgender Klauseln möglich:
• Aufnahme einer Schieds-

gerichtsvereinbarung und
• ausdrückliche Verein-

barung, dass das AGB-
Recht auf den Vertrag nicht 
angewendet werden soll



Qualifizierte Preisgleitklauseln
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Typen

Kostenelementeklauseln, Spannungsklauseln und Open-Book-Klauseln

Charakteristik, Funktion und Indexierung

Typische Kostenelemente
• Rohstoffe
• Energie
• Transport
• Mitarbeiter/Löhne
• Wechselkurse bzw. Finanzierungskosten
• Andere Elemente



Kostenelementeklausel

„Fixe“ Elemente
• P1 = errechneter (korrigierter) Vertragspreis
• P0 = Ausgangspreis der Hauptleistung
• a = Fixkostenanteil

Variable Elemente
• b, c = Gewichtungsfaktoren der Kostenelemente
• M1 = Materialkosten zum Anpassungszeitpunkt
• M0 = Materialkosten bei Vertragsschluss oder zum vorherigen 

Zeitpunkt der Preisanpassung
• L1 = Lohnkosten zum Anpassungszeitpunkt
• L0 = Lohnkosten bei Vertragsschluss oder zum vorherigen 

Zeitpunkt der Preisanpassung
Gleitklauseln in Verträgen 19

Grundformel der Kostenelementeklausel

P1 = P0 x (a +b x M1/M0 + c x L1/L0)



Open-Book-Klauseln
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• Eine Open-Book-Klausel ist eine spezielle Kostenelementeklausel

• Informations- und Einsichtsrechte bei dem Lieferanten, insbesondere

o „Bücher“

o Kostenstruktur (z.B. Material, Arbeit, Overhead)

o Evtl. Verträge mit Unterlieferanten

• Offenlegung der Urkalkulation

• Problem: Vertraulichkeit



Qualifizierte Preisklauseln

Bei der Verwendung einer Spannungsklausel hängt die Höhe der
Vergütung vom künftigen Preis oder Wert gleichartiger oder zumindest
vergleichbarer Güter/Leistungen ab. Die Preisentwicklung des
Kostenelements muss also durch einen gleichartigen oder
vergleichbaren Index objektiv bestimmbar sein.
Beispiele

• Materialien: Warenterminbörsen wie z.B. London Metal Exchange 
(LME)

• Branchenlöhne: Tarifverträge
• Bauleistungen: Baupreisindex
• „Verbraucherähnliche Leistungen“: VPI-Verbraucherpreisindex

Weitergehende Varianten wie
• Externe Gutachter, z.B. IHK
• Schiedsstelle

Gleitklauseln in Verträgen 21

Spannungsklauseln



Muster für eine Preisgleitklausel, Teil 1

1. Die Vergütung für [ Bestimmung der vertraglichen Lieferungen/Leistungen ] setzt sich
zusammen aus einem Fixkostenanteil und einer variablen Komponente. Hierbei wird
vereinbart, dass der Fixkostenanteil mit [a %], der variable Anteil am Material-Preis „M“ mit
[b %] und der variable Anteil an den Personalkosten „L“ mit [c %] Einfluss auf den
Gesamtpreis nimmt.

Eine neue Vergütung wird also nach folgender Kostenelementeklausel bestimmt:
P1 = P0 x (a + b x ெଵ

ெ଴
+ c x ௅ଵ

୐଴
)

Hierbei bedeuten die Platzhalter in der Formel:

P1: Neuer Vertragspreis
P0: Ausgangspreis
a : Fixkostenanteil
b : Gewichtungsfaktor der Materialkosten
M1: Materialkosten zum Anpassungszeitpunkt
M0: Materialkosten bei Vertragsschluss bzw. zum vorherigen Zeitpunkt bei

Preisanpassung
L1: Personalkosten zum Anpassungszeitpunkt
L0: Personalkosten bei Vertragsschluss bzw. zum vorherigen Zeitpunkt bei

Preisanpassung

Der Ausgangspreis PO beträgt [ … ] EUR.

Gleitklauseln in Verträgen 22



Muster für eine Preisgleitklausel, Teil 2
Der Wert für M0 beträgt bei Vertragsschluss […].
Der Wert von M1 wird gemäß dem Index [ … ] ermittelt.

Der Wert für L0 beträgt bei Vertragsschluss [ … ].
Der Wert von L1 wird gemäß dem Index [ … ] ermittelt.

2. Eine Anpassung der Vergütung aufgrund der Preisklausel erfolgt nur einmal jährlich auf
Antrag einer der beiden Vertragsparteien. Die Vertragsparteien können erstmals für das
Jahr [ … ] eine Anpassung der Vergütung verlangen.
Der Antrag auf eine Anpassung der Vergütung muss spätestens am letzten Werktag des
ersten Quartals in dem Jahr, in dem die Vergütungsanpassung gelten soll, bei der anderen
Partei schriftlich oder per E-Mail zugestellt werden. Der Antrag muss mindestens folgende
Informationen/Unterlagen umfassen:

- Berechnung der neuen Vergütung aufgrund der in diesem Vertrag enthaltenen Formel,
- Nachweise über die Änderungen der Indexe aller Kostenelemente.

3. Die Vertragspartei, gegenüber der die geänderte Vergütung wirksam werden soll, ist
berechtigt, innerhalb von zwei Wochen ab Zugang des Antrags auf Änderung der Vergütung
die geltend gemachte Vergütungsanpassung zu prüfen. Wird die Änderung der Vergütung
genehmigt oder innerhalb von zwei Wochen kein Widerspruch eingelegt, dann tritt die
Vergütungsänderung in Kraft. Für den Fall, dass der Vergütungsänderung widersprochen
wird, vereinbaren die Vertragsparteien, dass sie einen Schiedsgutachter gemeinsam
benennen oder – falls innerhalb von zwei Wochen nach dem Widerspruch keine Einigung
auf den Schiedsgutachter erfolgt – die am Sitz des Bestellers zuständige IHK mit der
Benennung eines Schiedsgutachters beauftragt wird.
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Muster für eine Preisgleitklausel, Teil 3
Ist die Preisanpassung wirksam, dann tritt sie jeweils zum 01.06. des Jahres, in dem sie geltend 
gemacht wurde in Kraft. 

4. Die Kosten für das Schiedsgutachten trägt in dem Fall, wenn eine geltend gemachte 
Erhöhung unwirksam ist, die Partei, die den Anspruch auf Erhöhung der Vergütung geltend 
gemacht hat und für den Fall, wenn eine Minderung der Vergütung unwirksam ist die Partei, 
die den Anspruch auf Minderung geltend gemacht hat. In allen anderen Fällen werden die 
Kosten hälftig geteilt. 

5. Eine Preisanpassung erfolgt nur dann, wenn die Anwendung der Kostenelementeklausel
dazu führt, dass sich die Vergütung um mehr als 3 % im Verhältnis zu der Vergütung zum 
Vorjahr erhöhen oder mindern würde. 

Gleitklauseln in Verträgen 24
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Preisklauseln bei grenzüberschreitenden Verträgen

Gleitklauseln in Verträgen 26

• Hat eine der beiden Vertragsparteien seinen Sitz außerhalb Deutschlands, dann gelten die Beschränkungen
des Preisklauselgesetzes nicht. Das ist auch so, wenn auf den Vertrag ausdrücklich „deutsches Recht“
Anwendung finden soll, denn die Nicht-Anwendbarkeit des Preisklauselgesetzes in grenzüberschreitenden
Fällen B2B ist explizit in diesem Gesetz geregelt.

• Deshalb: Bei grenzüberschreitenden Verträgen ist die Gestaltung der Preisklausel besonders wichtig, um
das Risiko unangemessener einseitiger Preiserhöhungen zu vermeiden.

• Empfehlung zu Gerichtstand bzw. Schiedsgerichtsvereinbarung:
o Innerhalb der EU: Vereinbarung eines deutschen Gerichtsstandes
o Außerhalb der EU: Schiedsgerichtsvereinbarung



Big Points 
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Stärke der Verhandlungsposition

Ermittlung der Kostenfaktoren

Anteil eines Faktors an den Gesamtkosten

Einschätzung der Entwicklung

Beispielrechnung



Rückfragen

Martin Neupert
Rechtsanwalt, Partner

T +49 911 56961-0

neupert@maxfeld.legal

Maxfeld.legal
Rechtsanwaltsgesellschaft mbH

Leipziger Platz 21

90491 Nürnberg

www.maxfeld.legal

Auf dem Laufenden bleiben
Jetzt scannen, um Materialien und Updates 

zum Thema  Einkaufsverträge zu erhalten.
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42. Procurement-Talk mit Prof. Dr. rer. Pol. Gerhard Heß

Thema: Was macht Ihren Einkauf strategisch?

Was macht Ihren Einkauf strategisch? Regelmäßige Ausschreibungen 
– strategische Partnerschaften mit Lieferanten – klar geregelte 
Zusammenarbeit mit dem operativen Einkauf – ein durch und durch 
optimiertes Lieferantenportfolio – Materialgruppenstrategien in 
Abstimmung mit der Unternehmensstrategie – Einkaufsstrategie als 
Bestandteil der Unternehmensstrategie und Vieles mehr

KI wird den operativen Einkauf zum Großteil verdrängen. Nur der 
wirklich strategische Einkauf wird seine Position im Unternehmen 
behaupten, häufig sogar erheblich ausbauen. Grund genug sich im 
Procurement-Talk mit Kollegen zur Entwicklung des strategischen 
Einkaufs auszutauschen, darüber nachzudenken, wie strategisch ihr 
strategischer Einkauf ist, und zu hören, wie der strategische Einkauf 
in anderen Unternehmen funktioniert. Wie können Sie Ihrem 
strategischen Einkauf mehr Gewicht im Unternehmen verleihen? Was 
können Sie Kollegen empfehlen, die in der strategischen 
Transformation des Einkaufs unterwegs sind? Und umgekehrt: Was 
können Sie von den Kollegen lernen?
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Unsere nächsten Veranstaltungen



Softwareeinkauf - Herausforderungen und Lösungen

mit Albrecht Öhring präsentiert von Thomas Auer

Der Einkauf von Software ist mit zahlreichen 
Herausforderungen verbunden. Dabei gehen 
Experten davon aus, dass Software – und damit die 
Beschaffung von Software – in Zukunft zu einem 
entscheidenden Erfolgsfaktor für viele Unternehmen 
werden wird. Es ist daher für jeden Einkauf wichtig, 
hier gut aufgestellt zu sein.

 Herausforderungen und Lösungsansätze bei der 
Software-Beschaffung

 Challenge Cloud Sourcing

 Digitale Souveränität – Anspruch und Wirklichkeit
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18:00 – 21:00 Uhr

(Arvena Park Hotel, Nürnberg)

Unsere nächsten Veranstaltungen



Folgen Sie uns auf 
LinkedIn!

Unsere nächsten Veranstaltungen



Vielen Dank!

Konrad Auinger

Stellvertretender Vorsitzender
konrad.auinger@bme-regionen.de


