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Abstract 
Die Anwendung von Künstlicher Intelligenz (KI) wird 
zunehmend in Unternehmen propagiert, speziell auch im 
Bereich Einkauf. Im Rahmen der vorgestellten Untersu-
chung wird auf Basis einer Literaturanalyse und von Ex-
pertengesprächen bewertet, inwiefern Einkaufsverhand-
lungen durch KI unterstützt werden können und mit wel-
chen Herausforderungen und Risiken Unternehmen um-
gehen müssen. Die unterschiedlichen KI-Anwendungen 
werden hierfür entlang der Phasen des klassischen Ver-
handlungsprozesses identifiziert und analysiert. Die Er-
gebnisse leisten einen Beitrag zur hochaktuellen Suche 
spezifischer Anwendungsfälle für KI in Unternehmen. 

Problemstellung und Zielsetzung  
Künstliche Intelligenz (KI) hat sich in den letzten Jahren 
als Schlüsseltechnologie etabliert und findet zunehmend 
Anwendung in Unternehmen. Mit dem Aufbruch in eine 
neue Ära des Einkaufs 4.0 nimmt die digitale Transfor-
mation einen hohen Stellenwert ein. Dies wird beispiels-
weise durch die Roadmap von Einkaufsmanagern in ei-
ner Untersuchung von PwC Global belegt. Trotz dieser 
Priorität werden Investitionen in bewährte Anwendun-
gen mit nachgewiesenem Mehrwert bevorzugt (PwC 
Global 2022, S. 4ff.).  Insbesondere die Integration von 
KI in den Verhandlungsprozess befindet sich daher noch 
in den Anfängen, wenngleich eine zunehmende Verbrei-
tung erwartet wird (Meitinger 2024). Aktuelle For-
schungen deuten darauf hin, dass KI eine Vielzahl von 
Aufgaben im Verhandlungsprozess übernehmen kann, 
um die Zeit und den Aufwand für menschliche Verhand-
ler zu reduzieren. Diese reichen von einfachen Unter-
stützungssystemen für repetitive Aufgaben bis hin zu 
Chatbots, die im besten Fall den gesamten Verhand-
lungsprozess autonom führen können (Dobrijević und 
Đoković 2020, S. 289). 
Vor diesem Hintergrund identifiziert und untersucht die 
in diesem Artikel vorgestellte Untersuchung Anwen-
dungsfälle von KI im Verhandlungsprozess des Ein-
kaufs. Im Rahmen dessen werden Potenziale, Heraus-
forderungen und Risiken analysiert. Mit den 

Erkenntnissen soll ein Beitrag zu einem bisher wenig er-
forschten Themengebiet geleistet werden.  

Methodisches Vorgehen 
Zunächst werden basierend auf einer Literaturrecherche 
die Einsatzmöglichkeiten von KI in den verschiedenen 
Stufen des Verhandlungsprozesses identifiziert und 
klassifiziert. Die Bewertung der Potenziale, Herausfor-
derungen und Risiken erfolgt dann mittels Expertenin-
terviews in verschiedenen Unternehmen im Bereich 
Einkauf.  

KI-Einsatzmöglichkeiten für den Verhandlungs-
prozess 
Verhandlungsprozesse lassen sich in mehrere Phasen 
unterteilen: Verhandlungsvorbereitung, Verhandlungs-
führung und Verhandlungsnachbereitung (Wenski 
2020, S. 103, Sorge 2014, S. 104), siehe Abbildung 1. 

Abbildung 1: Der Verhandlungsprozess (Quelle: Eigen-
darstellung in Anlehnung an Sorge 2014, S.104; Faze-
kas et al. 2022, S.299) 

1) Verhandlungsvorbereitung
Profiling und Recherche – Generierung und Analyse
vergangener Interaktionen in Echtzeit
Im Bereich des Profilings bieten sich KI-Systeme an, die 
automatisierte Profile auf Grundlage von öffentlich zu-
gänglichen Daten erstellen und in Echtzeit bereitstellen
(Ploug 2023, S. 1) Diese Profile können Informationen
wie das Profilbild, den beruflichen Werdegang, die der-
zeitige Position sowie allgemeine Unternehmensinfor-
mationen umfassen (Cisco public 2021, S. 2f.). Automa-
tisierte Profile bieten Verhandlungsteilnehmern eine ef-
fizientere Alternative zum herkömmlichen Prozess, in-
dem sie auf Erinnerungen an vergangene Interaktionen,
Befragungen von Kollegen oder Recherchen im Internet
zurückgreifen, um sich einen Überblick über ihre
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Verhandlungspartner zu verschaffen (Sorge 2014, S. 
97). Die Informationen aus vergangenen Interaktionen 
und der Befragung von Kollegen können daher als un-
terstützende Ergänzung zum Echtzeit-Profiling durch KI 
dienen. Hierbei besteht dennoch das Risiko, dass das 
Profiling nicht die korrekte Person umfasst. 
Darüber hinaus soll zukünftig intelligentes Profiling 
durch die Analyse historischer Interaktionsdaten ermög-
licht werden. Verhandlungspartner der Gegenseite 
könnten mit einer Zuverlässigkeit von bis zu 81 Prozent 
einem Persönlichkeitstyp zugewiesen werden. Dies er-
möglicht es, das eigene Verhalten strategisch effektiver 
zu planen (Voeth et al. 2021, S. 199). 
 
Ziele – Datenanalyse, Konsolidierung und Predictive 
Analytics 
Die simultane Verfolgung der in einer Verhandlung zu 
berücksichtigende Ziele ist aufgrund menschlicher kog-
nitiver Grenzen eingeschränkt. Bei der Definition und 
Festlegung der Ziele ermöglicht KI die Einbeziehung ei-
ner größeren Anzahl, indem sie die erforderliche kogni-
tive Kapazität bereitstellt. Durch eine gezielte maschi-
nelle Analyse verschiedener Datenquellen der Einkaufs-
organisationen, wie Vertragsbedingungen, Einsparziele 
und vorhandene Texte können diese Daten intelligent 
zusammengeführt werden. Die Auswertung und Konso-
lidierung der Informationen dienen dem Einkäufer als 
Grundlage zur Ausgestaltung der Ziele (Bar-Haim et al. 
2020, S. 4030; Schulze-Horn et al. 2020, S. 629) 
Um die Ziele angemessen festlegen zu können, sind fer-
ner externe Datenquellen zum Verhandlungsgegenstand 
notwendig. Hierbei besteht die Option, bereits in der 
Vorbereitungsphase KI-Systeme einzusetzen, die Preis- 
und Marktentwicklungen prognostizieren (Ursel 2023). 
Hier kommen KI-Algorithmen zum Einsatz, die histori-
sche und aktuelle öffentlich zugängliche Daten analysie-
ren. Dazu gehören beispielsweise Rohstoffpreise oder 
Marktdaten, wobei die relevanten Informationen nach 
spezifischer Materialgruppe berücksichtigt werden müs-
sen (Binckebanck et al. 2023, S. 614). Die Algorithmen 
identifizieren Muster, Trends und bislang unentdeckte 
Beziehungen in den Daten, die mittels Predictive Ana-
lytics in Erkenntnisse umgewandelt werden. Diese Op-
tion dient als Entscheidungsunterstützung, um einen op-
timalen Preiskorridor zu bestimmen und realistische 
Preisziele festzulegen (Bley et al. 2020, S. 46; Buxmann 
und Schmidt 2019, S. 111). 
Durch die Kombination von Daten der Einkaufsorgani-
sation sowie Prognosen über Preis- und Marktentwick-
lungen eröffnen sich Potenziale für realistische Zielset-
zungen und für die Formulierung aussagekräftiger Ar-
gumente für Verhandlungen. Dies befähigt den Ver-
handlungsführer dazu, fundierte strategische Entschei-
dungen zu treffen und potenzielle Chancen genauer zu 
evaluieren. Es besteht jedoch das Risiko, dass eine aus-
schließliche Abhängigkeit von KI-Unterstützung seitens 
des Einkaufs die Neigung zur kritischen Reflexion und 
die Suche nach alternativen Lösungsansätzen verringert. 
 
Strategie und Taktik – Predictive Analytics 

Predictive Analytics spielt auch im Rahmen der Planung 
von Strategie und Taktik eine wesentliche Rolle. Daten 
aus der Verhandlungshistorie können mithilfe von Pre-
dictive Analytics zur Vorhersage des Lieferantenverhal-
tens genutzt werden (Schulze-Horn et al. 2020, S. 628). 
Des Weiteren nimmt Big Data Analytics eine zentrale 
Rolle ein. Big Data umfasst große Datenmengen, die 
nicht nur strukturiert, sondern auch unstrukturiert vor-
liegen, typischerweise im Bereich von Terabytes. Inner-
halb der Big Data Analytics können umfangreiche Men-
gen interner Daten aus der Verhandlungshistorie analy-
siert werden (Bley et al. 2020, S. 45, 46). Hierbei kann 
das Verhandlungsverhalten der gegnerischen Partei an-
tizipiert werden, indem relevante Bestandteile für Prog-
nosen identifiziert und in Erwartungswerte umgewan-
delt werden (Minner und Mandl 2017, S. 23; Voeth et 
al. (2021), S. 198). Dabei führt eine größere verfügbare 
Datenmenge zu einer höheren Zuverlässigkeit der Vor-
hersagen (Bley et al. 2020, S. 47). So ermöglichen Big 
Data Analytics und Predictive Analytics eine optimierte 
Vorhersage des Verhandlungsverhaltens der Gegen-
seite. Diese kann der Einkauf nutzen, um seine Strategie 
und Taktik entsprechend zu planen. Zukünftige Ent-
wicklungen könnten dazu führen, dass KI-Systeme dem 
Einkauf zusätzlich suggestive Strategien und Taktiken 
zur Verfügung stellen (Helmold 2023, S. 194). 
Die größte Herausforderung liegt in der Beschaffung der 
erforderlichen Datengrundlage. Bei Einkaufsverhand-
lungen liegen diese Daten größtenteils unstrukturiert vor 
und sind daher nicht maschinenlesbar, was die Erstel-
lung zuverlässiger Prognosen erschwert. Zusätzlich 
werden externe Indikatoren in der Analyse nicht berück-
sichtigt. 
 
Verhandlungstraining mit einem KI-Bot 
In der Verhandlungsvorbereitung bieten sich KI-Bots 
an, die aufgrund ihrer Ausrichtung darauf abzielen, 
menschliches Wissen und Verhalten in der Durchfüh-
rung von realistischen Verhandlungssimulationen oder  
-trainings nachzuahmen. Diese dienen beispielsweise 
als Schulungsinstrumente für menschliche Verhand-
lungsführer (Dobrijević und Đoković 2020, S. 293). 
Strategische Aktions- und Reaktionsmuster im Training 
unterstützen dabei, sich auf verschiedene Situationen 
wie Zeitdruck oder kulturellere Unterschiede vorzube-
reiten sowie Verhandlungsstrategien für verschiedene 
Verhandlungstypen anzuwenden. Das Ziel besteht darin, 
die Verhandlungskompetenz zu verbessern und diese in 
realen Verhandlungen anzuwenden, um deren Effektivi-
tät zu steigern (Klaue et al. 2020, S. 2). Eine solche Op-
tion bietet z.B. ChatGPT in der kostenpflichtigen Ver-
sion 4.0 an. 
Das größte Potenzial liegt in der Flexibilität, den Bot zu 
jeder Zeit zu trainieren. Darüber hinaus können erhebli-
che Kostenvorteile im Vergleich zu herkömmlichen 
Schulungs- und Coaching-Methoden erzielt werden. Es 
besteht jedoch das potenzielle Risiko, dass die Bots 
nicht die gesamte Bandbreite der Facetten einer Ver-
handlung sowie die Komplexität menschlicher Verhand-
lungen angemessen berücksichtigen können. Zusätzlich 

Anwendungen und Konzepte der Wirtschaftsinformatik (ISSN: 2296-4592) http://akwi.hswlu.ch Nr. 19 (2024) Seite 35



gestaltet es sich schwierig, viele Strategien und Taktiken 
in virtuellen und chatbasierten Umgebungen zu vermit-
teln. Letztlich wird das Ausmaß, in dem menschliches 
Wissen und Verhalten durch einen digitalen Agenten 
nachgeahmt werden können, durch die Trainingsdaten 
bestimmt, die bei der Entwicklung und dem Betrieb die-
ser Systeme verwendet werden. 
 
2) Verhandlungsführung 
Chatbots für automatisierte Verhandlungen 
Die Fortschritte der letzten Jahre in der KI haben die Tür 
für ergebnisorientierte automatisierte Verhandlungen 
geöffnet, indem KI-gesteuerte Chatbots sequenziell als 
auch parallel autonom Verhandlungen mit einer oder 
mehreren Parteien führen können (Herle o.J). Insbeson-
dere für weniger komplexe Verhandlungen über gering-
wertige Güter mit hohem Volumen bietet der Einsatz 
von KI ein vielversprechendes Einsatzfeld (Dinnar et al. 
2021, S. 75). In der Regel werden Chatbots mit einer 
Fülle von Protokolldaten aus Verhandlungen gefüttert, 
um aus diesen Daten menschliche Kommunikation und 
Entscheidungsfindung zu extrahieren und eigenständig 
eigene Handlungsschritte auszuführen (Buchenau 2019, 
S. 511). Analysten entwickeln aus den Protokolldaten 
eine Nutzenfunktion, die in den Chatbot integriert wird 
und eine Entscheidungsfindung ermöglicht. Bei automa-
tisierten Verhandlungen steht die Generierung von An-
geboten und Gegenangeboten im Fokus (Gratch 2021, 
S. 15). Algorithmen spielen hierbei eine zentrale Rolle, 
indem alternative Optionen, potenzielle Konsequenzen 
und angestrebte Ergebnisse berücksichtigt werden 
(Herle o.J). Eine grundlegende Voraussetzung hierfür ist 
die sogenannte ,,Gegnermodellierung‘‘ (opponent mo-
deling). Hierbei werden die Präferenzen und Grenzen 
des Verhandlungspartners in Bezug auf verschiedene 
Verhandlungsgegenstände erforscht, um den Verhand-
lungsspielraum zu erkunden und wirtschaftlich effizi-
ente Vereinbarungen zu erzielen. Im Verhandlungsver-
lauf aktualisieren Chatbots kontinuierlich ihr Wissen 
über die beteiligten Parteien und die spezifische Situa-
tion, was zu einer fortlaufenden Optimierung ihrer Leis-
tung führt (Gratch 2021, S. 15). Darüber hinaus können 
sekundenschnelle Analysen und Auswertungen ver-
schiedener Datenmengen, darunter Marktdaten und Ver-
tragsinhalte, bis ins Detail durchgeführt werden. Die 
Chatbots zeichnen sich durch ihre emotionslose und 
sachliche Herangehensweise aus, mit dem Ziel, gewinn-
bringende Resultate zu erzielen. Im Gegensatz dazu ist 
ein menschlicher Verhandlungspartner von Emotionali-
tät geprägt, was ihn möglicherweise anfälliger macht, 
sich überzeugen zu lassen und seine Entscheidungen 
aufgrund zwischenmenschlicher Beziehungen zu ändern 
(Mörk 2023, S. 230, 231). 
Pactum AI, ein Startup-Softwareunternehmen aus dem 
Silicon Valley, bietet bereits einen Chatbot an, der auto-
nom Verhandlungen mit Lieferanten führt. Der US-Ein-
zelhandelskonzern Walmart gehört zu den Kunden, die 
den Chatbot bereits 2021 erfolgreich für den indirekten 
Einkauf zur Abwicklung von „Tail-End-Lieferanten“ 
eingesetzt haben. Im Rahmen des Pilotprojekts 

unterzeichneten rund 20 Prozent der Lieferanten Verein-
barungen mit Standardbedingungen, die häufig nicht 
verhandelt werden (Pactum o.J).  
Die Implementierung von Chatbots im Einkauf können 
zu potenziellen Kosteneinsparungen, die Möglichkeit 
des rationalen Verhandelns durch die Vernachlässigung 
von Sympathieaspekten als auch zu einer Entlastung der 
Einkäufer führen. Trotz dieser Vorteile ist jedoch zu be-
denken, dass sich der Einsatz von Chatbots negativ auf 
die Beziehung mit Lieferanten auswirken könnte, wel-
che häufig auf Kompromissbereitschaft und gegenseiti-
gem Vertrauen basieren. Eine solche Kompromissbe-
reitschaft kann beispielweise in Krisenzeiten von Vor-
teil sein. Des Weiteren besteht die potenzielle Gefahr 
von Kollateralschäden durch ungünstige Entscheidun-
gen, die durch den Bot getroffen werden.  
 
Argumentations- und Beschlussphase - Verhandlungs-
unterstützung in Echtzeit 
Im Kontext zahlreicher und kollidierender Ziele können 
Verhandlungsführer inmitten einer Verhandlung durch 
Unterstützungssysteme beraten werden, die als eine Art 
Verhandlungscoach fungieren. Diese Systeme liefern si-
tuationsabhängige, relevante Informationen und bieten 
Entscheidungsunterstützung (Voeth et al. 2021, S. 198, 
200). Eine solche hilft dem Einkauf dabei, persönlichen 
Verhandlungsziele zu erreichen. Dabei wird der Nutzen 
des Einkaufs unter Berücksichtigung der individuellen 
Präferenzen optimiert. Im Mittelpunkt stehen Rat-
schläge in Bezug auf die Bewertung von Angeboten so-
wie die Generierung von Angebotsvorschlägen. Dies 
könnte beispielsweise durch die Zugänglichkeit und 
Analyse historischer Verhandlungsdaten erfolgen. Auf 
dieser Grundlage werden Präferenzen identifiziert, wo-
bei gleichzeitig Echtzeit-Eingaben des Benutzers über 
ermittelte Präferenzen einbezogen werden. Das KI-Sys-
tem bietet eine Schätzung des erwarteten Nutzens sowie 
eine Darstellung des geschätzten Verhandlungsspiel-
raums (Jonker et al. 2017, S. 21, 23). 
Hierdurch können erhebliche Entlastungen in zeitlicher 
und mentaler Hinsicht für Einkäufer bewirkt werden. 
Gleichzeitig besteht jedoch das Risiko, dass das KI-Sys-
tem aufgrund falscher Schlussfolgerungen aus den Da-
ten weniger geeignete Empfehlungen generiert, was po-
tenziell zu einem suboptimalen Verlauf der Verhand-
lung führen kann. Die Überprüfung solcher möglicher-
weise unangemessener Empfehlungen gestaltet sich äu-
ßerst schwierig, da während einer laufenden Verhand-
lung Zeitdruck herrscht und somit eine gründliche Prü-
fung der KI-Empfehlungen behindert wird.  
 
3) Verhandlungsnachbereitung 
Nach Einigung der Verhandlungsparteien rückt in der 
Nachbereitungsphase die Analyse der Verhandlung und 
der Ergebnisse in den Fokus. Im Prozessschritt der Ver-
handlungsführung nimmt die Protokollführung eine we-
sentliche Rolle ein. In der vorliegenden Analyse wird 
die Protokollführung innerhalb der Verhandlungsnach-
bereitung behandelt, da sie als Grundlage für die Erfül-
lung der Prozessschritte innerhalb der 
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Verhandlungsnachbereitung dient. Bislang bestehen 
eine Vielzahl von KI-Anwendungen, die Unternehmen 
eine automatisierte Form anbieten. Hierbei handelt es 
sich um transkribierende KI-Anwendungen, die sich als 
nützliche Einsatzmöglichkeit für die Dokumentation 
und Zusammenfassung von Verhandlungsinhalten und -
ergebnissen anbieten. In diesem Zusammenhang werden 
durch den Einsatz von Natural Language Processing 
(NLP) wesentliche Inhalte aus aufgezeichneten Sprach-
daten, einschließlich Informationen über vereinbarten 
Aufgaben und Deadlines extrahiert (Shah 2023, S. 1, 2; 
Voeth et al. 2021, S. 201). Diese extrahierten Informati-
onen werden dem Einkauf strukturiert zur Verfügung 
gestellt, um auf dieser Grundlage eine detaillierte Ana-
lyse des Verhandlungsverlaufs und der Ergebnisse 
durchzuführen. Dies ermöglicht eine retroperspektive 
Evaluierung der Verhandlungsleistung, um Erkennt-
nisse für zukünftige Verhandlungen abzuleiten (Minner 
und Mandl 2017, S. 23). Darüber hinaus kann der Akti-
onsplan, falls vorhanden, einfach überwacht werden 
(Helmold et al. 2019, S. 109). 
Durch den Einsatz von transkribierenden KI-Anwen-
dungen kann eine manuelle Protokollierung obsolet 
werden, was bedeutende Effizienzsteigerungen ermög-
licht. Ein standardisiertes Protokoll fördert zusätzlich 
die Transparenz und Fairness. Weiterhin können durch 
die Archivierung in der Datenbank der Einkaufsorgani-
sation Synergien erzielt werden, indem diese Protokolle 
als Input für andere KI-Systeme dienen. Dennoch ist es 
unabdingbar, die Datenschutzgrundverordnung bezüg-
lich der Aufzeichnung und Archivierung von Verhand-
lungsgesprächen sorgfältig zu berücksichtigen. Selbst 
bei Einwilligung besteht das potenzielle Risiko, dass 
sich das Verhalten der Verhandlungsteilnehmer signifi-
kant ändert, da jedes gesprochene Wort aufgezeichnet 
und dokumentiert wird. Darüber hinaus besteht die Ge-
fahr, dass die Genauigkeit der Transkription durch ver-
schiedene Faktoren wie Akzente, Abkürzungen oder 
Ironie beeinflusst wird. 
 
Fazit 
Das Ziel dieses Beitrags ist es, die Einsatzmöglichkeiten 
von KI für den Verhandlungsprozess im Einkauf zu 
identifizieren und zu analysieren. Zusammenfassend 
lässt sich aus der Literaturanalyse und der qualitativen 
Forschung festhalten, dass auf der Einkaufsseite eine 
fallabhängige Abwägung erforderlich ist, welcher Grad 
an Verhandlungsunterstützung bzw. -automatisierung 
durch KI gewählt werden sollte. Dies sollte vor dem 
Hintergrund erfolgen, traditionelle Verhandlungspro-
zesse durch das identifizierte Potenzial zu bereichern. 
Dabei ist von entscheidender Bedeutung, die erwarteten 
Potenziale der KI-Technologie in Relation zu den Her-
ausforderungen zu betrachten, die sich durch die Imple-
mentierung im Verhandlungsprozess ergeben. Unab-
hängig von der spezifischen KI-Technologie sind finan-
zielle Ressourcen, qualifizierte IT-Fachkräfte, die Stan-
dardisierung und Systematisierung in Bezug auf die be-
stehenden Prozesse sowie die Akzeptanz aller Beteilig-
ten grundlegende Faktoren für eine erfolgreiche 

Implementierung. Die Ergebnisse dieser Untersuchung 
eröffnen Einblicke in die Möglichkeiten und Grenzen 
der KI-Nutzung im Verhandlungsprozess und liefern Er-
kenntnisse in einem hochaktuellen Forschungsgebiet, 
das bis dato nur in Ansätzen erforscht wurde.  
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