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Volatile Energiepreise entfachen neue Verhandlungen – und gefährden 

Kostenbasis, Preisniveau und EBIT

Aktuelle Entwicklung der Energiepreise
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Einordnung der aktuellen Marktlage

Zentraler Energiekorridor unter Druck

Die Eskalation rund um Hormus belastet einen der 
wichtigsten Korridore für globale Öl- und LNG-
Ströme. 

Preisschocks wirken sofort
Schon ohne akute Mangellage reagieren die Märkte 

unmittelbar und preisen Versorgungsrisiken direkt 
ein. 

Niedrige Speicher erhöhen den Druck

Mit nur 28% EU-Gasspeicherfüllstand zum 1. April 
bleibt der Wiederbefüllungsdruck hoch. 

Volatilität bleibt erhöht
Kurzfristige Maßnahmen können Preise dämpfen, 
beseitigen die strukturelle Unsicherheit aber nicht. 

Energie wird erneut zum Verhandlungstreiber
Damit steigt der Druck, Preisforderungen belastbar 

zu prüfen und eigene Preisanpassungen sauber 
herzuleiten. Das ist eine Konsequenz aus der 
aktuellen Preis- und Versorgungslage. 

(1) Stand: 08.04.2026, Front-month Futures Erdöl-Preisindex: Brent Crude Oil Futures [USD/bbl]; Erdgas-Preisindex: TTF Natural Gas Futures [EUR/MWh]
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Um Preiserhöhungen in Ihrem Einkauf abzuwehren, müssen 

Lieferantenforderungen kostenlogisch belastbar geprüft werden

Marktdruck

Zentrale 

Hürden

Unser 

Hebel

 Lieferanten argumentieren Preisaufschläge zunehmend mit 

Energiekosten, teils berechtigt, teils als Strategie

 Heizöl und Erdgas verzeichnen rapide Preissprünge um 

teilweise über +25 % in kurzer Zeit

 Kein belastbarer Cost Breakdown: die reale 

Energieexponierung des Lieferanten bleibt selten transparent

 „Rakete-Feder“ Effekt: Preiserhöhungen finden meist schnell 

statt während Preissenkungen nur zögerlich oder gar nicht 
stattfinden

 Herleitung des realen energiepreisgetriebenen Kostenanteils 

über Marktdaten, Indizes und Cost-Modellierung

 Ableitung konkreter Verhandlungshebel zur Abwehr oder 

Reduktion – inkl. Roadmap und aktiver Steuerung

Wir trennen reale Kostenwirkung von Verhandlungstaktik!

Zielkorridor: 5-15% Einsparungen, schnelle Transparenz als Entscheidungsbasis



4Verhandlung auf Grund gestiegener Energiepreise | Teaser 4

Damit Ihr Vertrieb energiebedingte Preisanpassungen durchsetzen kann, 

muss aus Kostenlogik eine überzeugende Preisstory werden

Externes 

Preisfenster

Begrenzte 

Durch-

setzbarkeit

Unser 

Beitrag

 Energiepreisvolatilität schafft grundsätzlich Akzeptanzfenster 

für Preisanpassungen beim Kunden

 Medien und Politik berichten stark über Preisschocks – die 

Preissensitivität sinkt, solange die Argumentation plausibel 
bleibt

 Ohne belastbare Herleitung wirken Preiserhöhungen 

willkürlich und gefährden die Kundenbeziehung

 Schlechtes Timing kostet Abschluss und Vertrauen – und 

fehlende Preisgleitklauseln reduzieren die 
Durchsetzungsfähigkeit

 Saubere Herleitungen des energiegetriebenen Preisanteils 

als objektive Verhandlungsbasis

 Storyline und Preisarchitektur je Kundensituation – inkl. 

Preisgleitlogiken und Timing-Roadmaps

Wir machen Preiserhöhungen erklärbar, belastbar und verhandelbar!

Zielkorridor: 8-20% Margenerhöhung, schnelle Umsetzung ohne unnötige Zugeständnisse
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