
EINKAUFSLEXIKON

A-Lieferant: Der strategische
Kernlieferant im Einkauf
A-Lieferanten sind die wichtigsten Lieferanten eines Unternehmens – jene Bezugsquellen,

deren Ausfall oder Leistungsminderung die eigene Produktion unmittelbar gefährden würde.

Sie decken typischerweise einen überproportionalen Anteil des Beschaffungsvolumens oder

liefern kritische Materialien und Leistungen, die nur schwer oder gar nicht substituierbar sind.

Der Begriff ist Teil einer verbreiteten ABC-Analyse im Lieferantenmanagement, die Lieferanten

nach Bedeutung in A-, B- und C-Klassen einteilt. Für Einkäufer und

Supply-Chain-Verantwortliche steht der A-Lieferant daher im Zentrum strategischer
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Beschaffung, Risikovorsorge und partnerschaftlicher Zusammenarbeit.

Das Wichtigste in Kürze

01 A-Lieferanten tragen häufig typischerweise 60 bis 80 Prozent des Einkaufsvolumens,

stellen aber meist nur einen kleinen Anteil – oft 5 bis 20 Prozent – aller Lieferanten.

02 Die Klassifizierung erfolgt in der Praxis nicht nur nach Umsatzanteil, sondern auch

nach Kritikalität, Substituierbarkeit und Lieferantenrisiko.

03 A-Lieferanten erhalten in der Regel engere Zusammenarbeit, Strategiegespräche auf

Führungsebene und Priorität bei Ressourcen im Lieferantenmanagement.

04 Zu den typischen Kontrollmechanismen zählen Lieferantenbonitätsprüfung,

Notfallpläne, Second Sourcing und regelmäßige Lieferantenbewertungen.

05 Eine hohe Abhängigkeit von einzelnen A-Lieferanten birgt Lieferkettenrisiken und kann

die Verhandlungsmacht des Einkaufs schwächen.

06 Im Portfolioanalyse Einkauf wird der A-Lieferant häufig dem strategischen Quadranten

zugeordnet, der auf langfristige Partnerschaft statt reiner Preisspannung setzt.
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Definition: A-Lieferant

Ein A-Lieferant ist ein Lieferant der höchsten Prioritätsklasse in der ABC-Klassifizierung des

Lieferantenstamms. Er zeichnet sich durch hohes Beschaffungsvolumen, hohe Kritikalität der

gelieferten Güter oder Leistungen oder geringe Verfügbarkeit von Alternativen aus. Der Ausfall eines

A-Lieferanten hat in der Regel unmittelbare Auswirkungen auf Produktion, Lieferfähigkeit oder

Produktqualität des abnehmenden Unternehmens.

Abgrenzung zu B- und C-Lieferanten

B-Lieferanten haben ein mittleres Volumen oder eine mittlere Kritikalität; ihr Ausfall ist meist mit

vertretbarem Aufwand überwindbar. C-Lieferanten decken kleinvolumige oder leicht substituierbare

Bedarfe ab und werden häufig über Catalog Buying oder vereinfachte Bestellprozesse verwaltet.

Während C-Lieferanten primär Prozesseffizienz erfordern, steht beim A-Lieferanten strategische

Zusammenarbeit im Vordergrund. Die Grenzen zwischen den Klassen sind fließend und

unternehmensspezifisch; ein C-Lieferant für Standardteile kann bei Monopolstellung am Markt

durchaus kritisch sein.

Mehrdimensionale Klassifizierung

In der Praxis hat sich gezeigt, dass die reine Volumenbetrachtung zu kurz greift. Moderne Ansätze

kombinieren das Beschaffungsvolumen mit Kriterien wie Versorgungsrisiko, technologischer

Bedeutung, Anzahl verfügbarer Alternativen und Qualitätsrelevanz. Ein Lieferant mit geringem

Volumen, aber exklusivem Spezialmaterial kann damit ebenso A-Relevanz erreichen wie ein

Volumenlieferant für Standardkomponenten. Die Kategorisierung sollte periodisch überprüft werden, da

sich Volumina, Marktsituation und Risikolage ändern können.

Methoden und Vorgehen zur Identifizierung und Steuerung

Die Identifizierung von A-Lieferanten erfolgt typischerweise über eine ABC-Analyse des

Beschaffungsvolumens, ergänzt um eine Risiko- und Kritikalitätsbewertung. Darauf aufbauend

definieren Unternehmen klassenspezifische Betreuungsstrategien, Vertragsmodelle und

Kontrollmechanismen. Ziel ist, Ressourcen des Einkaufs dort zu bündeln, wo sie den größten Hebel für

Versorgungssicherheit, Kosten und Innovationskraft haben.

ABC-Analyse und Portfolioanalyse Einkauf

Im ersten Schritt werden Lieferanten nach ihrem Jahresvolumen sortiert und kumuliert; die führenden

Anteile bilden die A-Klasse. Anschließend erfolgt eine qualitative Einordnung, etwa über die

Portfolioanalyse Einkauf mit den Dimensionen Marktmacht des Lieferanten und strategische

Bedeutung des Bedarfs. A-Lieferanten mit hoher Marktmacht erfordern Partnerschaft und

Risikoabsicherung, während A-Lieferanten mit geringerer Marktmacht zusätzliche Skaleneffekte und

Bündelungspotenziale offenlegen können. Die Ergebnisse fließen in das Warengruppenmanagement

und die jährliche Einkaufsplanung ein.
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Lieferantenbewertung und Bonitätsprüfung

A-Lieferanten sollten regelmäßig anhand definierter Kriterien bewertet werden, etwa Liefertreue,

Qualität, Reaktionsfähigkeit, Preisentwicklung und Innovationsleistung. Ergänzend ist eine laufende

Lieferantenbonitätsprüfung sinnvoll, um finanzielle Frühwarnzeichen wie sinkende Bonitätsindizes,

lange Days Sales Outstanding (DSO) beim Lieferanten oder negative Unternehmensmeldungen

rechtzeitig zu erkennen. Bei kritischen Konstellationen helfen Jahresgespräche auf

Geschäftsführungsebene und Einblicke in Kapazitäts- und Investitionsplanung. Die

Bewertungsergebnisse determine Maßnahmen wie Entwicklungsprogramme, Vertragsanpassungen

oder den Aufbau alternativer Bezugsquellen.

Vertragsdesign und Konditionen

Mit A-Lieferanten werden häufig Rahmenverträge über mehrere Jahre geschlossen, etwa in Form

eines Master Service Agreement (MSA) oder eines langfristigen Liefervertrags. Typische Bausteine

sind Preiseskalationsklauseln zur verlässlichen Anpassung bei Rohstoff- oder Energiekosten,

Mengenstaffeln mit Skaleneffekten, Servicelevel-Vereinbarungen und klar geregelte Nebenangebote

zur Bewertung alternativer Angebotskomponenten. Auch Zuliefer- und Vesting-Vereinbarungen,

Forecast-Übergaben sowie Rechte an Werkzeugen und geistigem Eigentum verdienen besondere

Aufmerksamkeit, da sie bei Streitigkeiten oder Lieferantenausfall existenziell sein können.

Wichtige KPIs für das Management von A-Lieferanten

Die Steuerung von A-Lieferanten erfordert belastbare Kennzahlen, die Versorgung, Leistung und

Kosten abbilden. Diese KPIs werden in der Regel monatlich oder quartalsweise erhoben und in

Lieferantengesprächen gemeinsam diskutiert. Wichtig ist, dass die Messgrößen kontraktual verankert

und messbar definiert sind.

Operative Leistungskennzahlen

Kerngrößen sind die Liefertreue (Anteil pünktlicher und vollständiger Lieferungen), die Lieferzeit (Lead

Time) inklusive ihrer Streuung sowie die Qualitätskennzahlen wie Teile-pro-Million-Fehlerrate (PPM)

und Reklamationsquote. Ergänzend liefern Kennzahlen zur Bestandsreichweite und zur

Kapitalbindungsdauer kritischer Materialien Hinweise auf Versorgungspuffer und gebundenes Working

Capital. Bei A-Lieferanten ist auch die Zuverlässigkeit von Mengenprognosen relevant, da

Fehlplanungen hier disproportionale Folgen haben.

Kosten- und Finanzkennzahlen

Auf Kostenseite relevant sind der Preisindex je Warengruppe, die Steigerungsrate Einkaufspreise

gegenüber Vorperiode und der Beitrag des Lieferanten zu Einsparzielen. Eine Total Cost

Tree-Betrachtung hilft, über den Einstandspreis hinaus Fracht, Qualität, Bearbeitung und Risikokosten

einzubeziehen. Die Cashflow-Wirkung von Zahlungszielen spielt bei volumenstarken A-Lieferanten

eine besondere Rolle: Längere Zahlungsziele verbessern die eigene Liquidität, können aber die Bonität

des Lieferanten belasten – ein Zielkonflikt, der bewusst gesteuert werden sollte. Instrumente wie
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Evaluated Receipt Settlement (ERS) können Prozesskosten im Rechnungswesen senken und die

Abwicklung vereinfachen.

Risiko- und Beziehungskennzahlen

Ergänzend empfehlen sich KPIs zur Risikolage, etwa die Anzahl verfügbarer Zweitquellen je kritischem

Artikel, der Anteilquelliger Positionen beim A-Lieferanten und der Stand abgeschlossener Notfallpläne.

Auch weiche Faktoren wie Innovationsbeiträge, gemeinsame Kostensenkungsprojekte und die Qualität

der operativen Kommunikation sollten periodisch bewertet werden. Ein Scoresystem, das harte und

weiche Kriterien gewichtet, schafft eine konsistente Entscheidungsgrundlage für

Vergabeentscheidungen und Entwicklungsmaßnahmen.

Risiken und Kontrollen im Umgang mit A-Lieferanten

Hohe Abhängigkeit von wenigen A-Lieferanten ist eine der gravierendsten Risikopositionen in der

Beschaffung. Produktionsstillstände, Qualitätsprobleme, Preisdruck des Lieferanten oder finanzielle

Schieflagen des Partners wirken sich unmittelbar auf die eigene Wertschöpfung aus. Ein

systematisches Risikomanagement mit klaren Kontrollen ist daher Pflichtbestandteil des

A-Lieferantenmanagements.

Lieferketten- und Abhängigkeitsrisiken

Typische Risiken sind Einzelquellen-Situationen, geografische Konzentration, Kapazitätsengpässe und

Nachfolge- oder Ownership-Wechsel beim Lieferanten. Auch die eigene Abhängigkeit wirkt zurück: Wer

als Kunde nur einen geringen Anteil am Umsatz des A-Lieferanten stellt, hat bei Engpässen oft

schwache Priorität. Wertstromanalyse der eigenen Produktion hilft, die tatsächliche

Versorgungskritikalität einzelner Komponenten über Stufen hinweg sichtbar zu machen. Auf dieser

Basis lassen sich Pufferstrategien wie Sicherheitsbestände, langfristige Kapazitätsreservierungen oder

Second Sourcing ableiten.

Compliance, Qualität und Vertragstreue

Ein Supplier Code of Conduct regelt Erwartungen an Ethik, Menschenrechte, Umweltschutz und

Informationssicherheit und sollte gerade bei A-Lieferanten vertraglich fixiert und auditiert werden.

Compliance-Verstöße können Lieferunterbrechungen, Reputationsschäden und Haftungsrisiken

verursachen. Verträge sollten zudem Änderungsmanagement, Eskalationswege, Rückholrechte für

Werkzeuge und Zeichnungen sowie definierte Ausstiegs- und Übergabeszenarien enthalten. Ein

dokumentierter Approval Workflow Einkauf stellt sicher, dass kritische Vertragsänderungen mit

A-Lieferanten mehrstufig geprüft und freigegeben werden.

Frühwarnsystem und Exit-Strategie

Ein wirksames Frühwarnsystem kombiniert Bonitätsdaten, operative Indikatoren wie steigende

Lieferverspätungen oder Qualitätsabweichungen und Marktbeobachtungen zu Preisen und

Kapazitäten. Auffälligkeiten werden in einem festgelegten Eskalationsprozess bewertet, der klare
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Verantwortlichkeiten und Entscheidungswege definiert. Parallel sollte für jeden kritischen A-Lieferanten

eine dokumentierte Exit-Strategie existieren: qualifizierte Zweitquellen, Übergangsbestände,

technische Alternativen und ein Umsetzungsplan mit Verantwortlichkeiten und Fristen. Regelmäßige

Tests – etwa die Prüfung, ob eine qualifizierte Zweitquelle tatsächlich lieferfähig ist – verhindern

Scheinsicherheit.

Aktuelle Entwicklungen: Resilienz, Digitalisierung und
Partnerschaft

Die Rollenverständnis gegenüber A-Lieferanten hat sich in den letzten Jahren deutlich verschoben.

Lieferkettenkrisen, geopolitische Spannungen und regulatorische Anforderungen haben das Thema

Versorgungssicherheit auf Vorstandsebene verankert. Zugleich ermöglichen digitale Plattformen und

Datenintegration eine engere, transparentere Zusammenarbeit mit strategischen Partnern.

Von der Preisspannung zur Resilienz

Während der Fokus vergangener Jahre häufig auf Preisdruck und globaler Single Sourcing lag,

gewinnt Resilienz an Gewicht. Unternehmen diversifizieren kritische Bezugsquellen, verlagern Teile der

Beschaffung näher an ihre Produktionsstandorte und akzeptieren teilweise höhere Kosten als Preis für

Versorgungssicherheit. Im Sourcing Waveplan werden Auslagerungs- und Qualifizierungsaktivitäten

mehrerer Warengruppen gebündelt getaktet, um Aufwand zu bündeln und Zweitquellen systematisch

aufzubauen. Preisvergleiche erfolgen zunehmend über strukturierte Formate wie die Reverse Auction –

bei strategischen A-Lieferanten allerdings meist nur für klar abgrenzbare Leistungsanteile.

Digitale Integration und Supplier Enablement

Digitaler Datenaustausch reduziert Reibungsverluste entlang der Lieferbeziehung. Themen wie

Supplier Enablement – die systematische Anbindung und Qualifizierung von Lieferanten an digitale

Prozesse – gewinnen an Bedeutung: elektronische Kataloge, automatisierte Bestell- und

Empfangsprozesse, konsistente Einheiten- und Währungsstammdaten und integrierte Prognosen sind

Bausteine. So entstehen Transparenz über offene Bestellungen, Forecast-Treue und

Kapazitätssituationen in nahezu Echtzeit. Für A-Lieferanten lohnt sich diese Investition besonders, weil

hier das größte Prozessvolumen und die engste Zusammenarbeit bestehen.

Regulatorische Anforderungen und Nachhaltigkeit

Lieferkettengesetze und Nachhaltigkeitsberichterstattung erhöhen den Due-Diligence-Aufwand entlang

der Lieferkette. A-Lieferanten stehen dabei im Fokus, da Sorgfaltsprüfungen sich in der Regel auf

bedeutende Lieferanten konzentrieren. Unternehmen bauen risikobasierte Prozesse auf, die

Befragungen, Audits und Abhilfemaßnahmen verbinden und dokumentieren. Die Ergebnisse fließen

zunehmend in Lieferantenbewertung und Vergabeentscheidungen ein und machen Nachhaltigkeit zu

einem bewertbaren Kriterium neben Qualität, Kosten und Lieferleistung.
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Typische Kennzahlen

Kennzahl Typischer Wert

Anteil am Einkaufsvolumen typischerweise 60–80 %

A-Lieferanten stellen meist nur einen kleinen Teil der Lieferantenbasis,

dominieren aber das Volumen.

Anteil an der Lieferantenanzahl häufig 5–20 %

Klassische ABC-Analyse: wenige A-Lieferanten, viele C-Lieferanten.

Bewertungsfrequenz
Lieferantenbewertung

in der Praxis quartals- bis halbjährlich

A-Lieferanten werden deutlich häufiger bewertet als B- und

C-Lieferanten.

Strategiegespräche auf
Führungsebene

üblicherweise 1–2 pro Jahr

Fester Bestandteil des Supplier Relationship Management für

A-Lieferanten.

Anzahl qualifizierter
Alternativlieferanten (Second
Source)

häufig mindestens 1 pro kritischem Artikel

Risikominimierung bei hoher Abhängigkeit; bei strategischen Artikeln

teilweise schwer realisierbar.

Bonitätsprüfung in der Praxis jährlich bis laufend

Kritikalität und Lieferantenrisiko bestimmen die Prüffrequenz.

Praxisbeispiel

Ein mittelständischer Maschinenbauer mit rund 400 aktiven Lieferanten identifiziert in einer

ABC-Analyse 18 A-Lieferanten, die zusammen rund 65 Prozent des Beschaffungsvolumens

ausmachen. Darunter ist ein Einzelquellen-Lieferant für Spezialgetriebe, dessen Ausfall die komplette

Endmontage lahmlegen würde. Das Unternehmen reagiert mit einem gebündelten Maßnahmenpaket:

Aufbau eines Risikodossiers je A-Lieferant mit jährlicher Lieferantenbonitätsprüfung und definierten

Eskalationswegen

Qualifizierung einer Zweitquelle für die kritischen Getriebe im Rahmen des Sourcing Waveplans

inklusive Musterprüfung und Freigabe

Abschluss eines mehrjährigen Rahmenvertrags mit Preiseskalationsklausel, Kapazitätszusage und

Forecast-Verfahren

Einführung eines gemeinsamen KPI-Reviews mit monatlicher Liefertreue- und

Qualitätsberichterstattung sowie jährlichem Strategiegespräch auf Geschäftsleitungsebene
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Fazit

Der A-Lieferant ist mehr als der umsatzstärkste Lieferant: Er ist ein strategischer Partner, dessen

Leistungsfähigkeit und Beständigkeit maßgeblich über eigene Wettbewerbsfähigkeit entscheiden. Ein

professionelles A-Lieferantenmanagement verbindet systematische Klassifizierung, belastbare KPIs,

aktives Risikomanagement und eine partnerschaftliche Zusammenarbeit auf Augenhöhe. Zugleich

erfordert hohe Abhängigkeit bewusste Gegenmaßnahmen wie Zweitquellen, vertragliche Absicherung

und Frühwarnindikatoren. Wer A-Lieferanten systematisch steuert, wandelt Abhängigkeit in

verantwortete Partnerschaft. Damit wird der A-Lieferant vom potenziellen Risiko zum gestaltbaren

Wettbewerbsvorteil.

Häufige Fragen

? Was ist ein A-Lieferant?

Ein A-Lieferant ist ein Lieferant der höchsten Prioritätsklasse in der ABC-Klassifizierung des

Lieferantenstamms. Er zeichnet sich durch hohes Beschaffungsvolumen, kritische Materialien oder

geringe Substituierbarkeit aus. Sein Ausfall gefährdet typischerweise unmittelbar die eigene

Produktion. A-Lieferanten erhalten daher intensivere Betreuung und strategische Zusammenarbeit

als B- und C-Lieferanten.

? Wie unterscheidet sich ein A-Lieferant von einem B- oder C-Lieferanten?

Die Unterscheidung erfolgt nach Volumen und Kritikalität: A-Lieferanten decken den größten Teil

des Einkaufsvolumens oder kritische Bedarfe ab, B-Lieferanten den mittleren Bereich und

C-Lieferanten kleinvolumige, leicht ersetzbare Bedarfe. C-Lieferanten werden meist

effizienzorientiert über vereinfachte Prozesse wie Catalog Buying verwaltet. Bei A-Lieferanten

stehen Partnerschaft, Risikomanagement und langfristige Verträge im Mittelpunkt. Die

Grenzziehung sollte neben dem Volumen auch Risiko und Marktmacht berücksichtigen.

? Welche Kriterien entscheiden über die Einstufung als A-Lieferant?

Typische Kriterien sind Jahresbeschaffungsvolumen, Kritikalität der gelieferten Artikel für

Produktion und Endprodukt, Anzahl verfügbarer Alternativen, Marktmacht des Lieferanten,

Qualitätsrelevanz und finanzielle Stabilität. Ein Lieferant mit geringem Volumen, aber exklusivem

Spezialmaterial kann ebenfalls A-Relevanz haben. In der Praxis kombiniert man quantitative

ABC-Analysen mit qualitativer Risikobewertung. Die Einstufung sollte regelmäßig überprüft und

aktualisiert werden.

? Welche Risiken bestehen bei hoher Abhängigkeit von A-Lieferanten?

Zentrale Risiken sind Produktionsstillstände bei Lieferausfall, Preis- und Machtdominanz des

Lieferanten, Qualitätsprobleme, Kapazitätsengpässe und finanzielle Schieflagen des Partners. Auch

Abhängigkeiten in der Lieferkette des A-Lieferanten können sich auf das eigene Unternehmen

übertragen. Gegenmaßnahmen umfassen Lieferantenbonitätsprüfung, Sicherheitsbestände,

qualifizierte Zweitquellen, vertragliche Absicherungen und Notfallpläne. Ein dokumentiertes
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Frühwarn- und Eskalationssystem ist dabei wesentlich.

? Wie viele A-Lieferanten hat ein Unternehmen typischerweise?

In der Praxis stammen häufig etwa 60 bis 80 Prozent des Beschaffungsvolumens von rund 5 bis 20

Prozent der Lieferanten – diese Gruppe bildet die A-Klasse. Bei einem Lieferantenstamm von

mehreren hundert Anbietern entspricht das oft einer zweistelligen Zahl von A-Lieferanten. Die

genaue Anzahl hängt von Branchenstruktur, Fertigungstiefe und Standardisierungsgrad ab.

Entscheidend ist weniger die absolute Zahl als die erkennbare Konzentration des Risikos.

? Welche Vertragsbausteine sind bei A-Lieferanten besonders wichtig?

Bewährt sind langfristige Rahmenverträge oder ein Master Service Agreement (MSA) mit klaren

Serviceleveln, Mengenvereinbarungen und Forecast-Verfahren. Preiseskalationsklauseln sorgen für

eine faire, planbare Anpassung bei Kostenänderungen. Zusätzlich relevant sind Regelungen zu

Werkzeug- und geistigem Eigentum, Änderungsmanagement, Compliance-Vorgaben wie ein

Supplier Code of Conduct sowie Ausstiegs- und Übergabeszenarien. Alles sollte im Einzelfall

rechtlich geprüft werden.

Passende Anbieter auf Amplifa finden

Geprüfte Industrieanbieter aus der DACH-Region. Bedarf beschreiben und vergleichbare

Angebote erhalten.

amplifa-marketplace.com
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