
Amplifa Marketplace · Einkaufslexikon amplifa-marketplace.com/lexikon/ausschreibungsmanagement

AMPLIFA EINKAUFSLEXIKON

Ausschreibungsmanagement: Systematische
Steuerung von Vergaben im industriellen
Einkauf
Ausschreibungsmanagement bezeichnet den strukturierten Prozess zur Vorbereitung,

Durchführung und Auswertung von Ausschreibungen für Materialien, Dienstleistungen und

Lohnbearbeitungsleistungen im industriellen Einkauf. Es gewährleistet, dass Vergaben transparent,

vergleichbar und wettbewerbsorientiert ablaufen. Für Einkäufer und Supply-Chain-Verantwortliche

ist es ein zentrales Instrument zur Kostensenkung und Lieferantenkonsolidierung. Der folgende

Artikel erläutert Definition, Ablauf, Kennzahlen, Risiken und aktuelle Entwicklungen.

Das Wichtigste in Kürze
• Ausschreibungsmanagement umfasst den gesamten Lebenszyklus einer Vergabe von der

Bedarfsklärung bis zur Vertragsvergabe.

• Voraussetzung für belastbare Vergleiche sind saubere Unterlagen wie Lastenheft, Mengengerüst

und definierte Lieferbedingungen.

• E-Sourcing-Plattformen verkürzen Durchlaufzeiten und erhöhen die Vergleichbarkeit von Angeboten

deutlich.

• Typische Kennzahlen sind Einsparquote, Biddeckungsquote und Zeitbedarf je Ausschreibung.

• Bei vergaberechtlich relevanten Vorgängen sind Schwellenwerte und Dokumentationspflichten im

Einzelfall zu prüfen.

• Die Qualität der Ausschreibung bestimmt maßgeblich die spätere Lieferanten- und Vertragsqualität.

Definition: Ausschreibungsmanagement
Ausschreibungsmanagement ist die methodische Steuerung aller Aktivitäten rund um die

Beschaffungsmarktausschreibung (Request for Quotation, RFQ, bzw. Request for Proposal, RFP). Es

umfasst Bedarfsklärung, Erstellung der Vergabeunterlagen, Lieferantenauswahl, Angebotsverwaltung,

Bewertung und Vergabeentscheidung.

Abgrenzung zu RFQ und RFP

Eine RFQ richtet sich typischerweise an standardisierte Produkte mit klar spezifizierten Anforderungen,

etwa Zeichnungsteile oder Katalogmaterial. Eine RFP oder Request for Information (RFI) dient dagegen

der Leistungsbündelung und Ideenfindung bei komplexeren Leistungen, etwa Entwicklungsleistungen

oder Anlagenbau. Ausschreibungsmanagement ordnet diese Instrumente in einen übergeordneten

Prozess ein: Es entscheidet, welches Instrument für welchen Bedarf passt, und steuert die Übergänge

zwischen den Stufen. In der Praxis beginnt komplexe Vergaben häufig eine Markterkundung per RFI,

bevor eine verbindliche RFQ folgt.

• RFI: Markterkundung ohne Verpflichtung
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• RFQ: verbindliche Preisanfrage mit Spezifikation

• RFP: Lösungs- und Leistungsangebot mit Bewertung nach Kriterienkatalog

Rechtlicher Rahmen

Im privaten Sektor gilt grundsätzlich Vertragsfreiheit; öffentliche Auftraggeber unterliegen dagegen

Vergaberecht mit Schwellenwerten, Formvorschriften und Nachprüfungsrisiken. Auch

privatwirtschaftliche Ausschreibungen erzeugen jedoch rechtliche Wirkungen: Vorvertragliche

Haftungsrisiken bei vertraulichen Angaben, bindende Angebotsfristen sowie Gewährleistungsansprüche

aus den späteren Verträgen. Einkäufer sollten daher Formulierungen zur Bindungsdauer, zum Rücktritt

und zu Eigenfertigungsvorbehalten einheitlich in den Vergabeunterlagen verankern. Steuerliche Details,

etwa Umsatzsteuer oder Lieferortregeln, sind im Einzelfall mit der Steuerabteilung oder externer

Beratung zu klären.

• Angebotsbindungsdauer festlegen

• Vertraulichkeits- und Datenschutzklauseln einbauen

• Rechtsfolge bei verspäteten oder unvollständigen Angeboten definieren

Methoden und Vorgehen im Ausschreibungsmanagement
Ein wirksames Ausschreibungsmanagement folgt einem standardisierten Phasenmodell. Klare

Verantwortlichkeiten, Vorlagen und Terminkalender machen den Prozess wiederholbar und reduzieren

den Aufwand je Ausschreibung kontinuierlich.

Vorbereitung und Spezifikation

Der Ausgangspunkt ist das Anforderungsmanagement: Der fachliche Bedarf wird als Lastenheft oder

Technische Spezifikation dokumentiert, ergänzt um Mengen, Lieferzeiten und Verpackungsvorgaben.

Die Materialklassifizierung hilft, vergleichbare Bedarfe zu bündeln und das richtige

Ausschreibungsvolumen zu bestimmen. Bei Neuteilen sind Zeichnungen, Normteilelisten und

Prüfvorgaben erforderlich; bei der Lohnbearbeitung ein sauberer Arbeitsplan mit Maschinengrößen und

Materialvorgaben. Je präziser die Unterlagen, desto geringer die Streuung der Angebote und desto

niedriger das Nachtragsrisiko.

• Mengengerüst und Stücklisten prüfen

• Qualitätsanforderungen und Prüfpläne definieren

• Inkoterms und Verpackungsvorgaben festlegen

Lieferantenauswahl und Anfrage

Die Auswahl der anzuschreibenden Lieferanten erfolgt über die Sourcing Pipeline und interne

Lieferantenbewertungen. In der Praxis bewähren sich drei bis fünf Teilnehmer je Los: genug Wettbewerb

für marktgerechte Preise, ohne dass Qualitätsrisiken oder Bearbeitungsaufwand steigen. Die

Lieferantenstammdatenpflege stellt sicher, dass Kontakt-, Zertifizierungs- und Zahlungsdaten aktuell

sind. Bei internationalen Lieferanten können Zoll- und Präferenzfragen relevant sein; eine korrekte HS

Classification der Güter erleichtert die spätere Einfuhr und die Kostendarstellung im Angebot.

• Bieterliste aus Lieferantenbewertung und Marktkenntnis ableiten

• Ausschreibungsbedingungen, Fristen und Bewertungsmaßstab kommunizieren

• Rückfragen gebündelt über Q&A-Verfahren beantworten
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Angebotsbewertung und Vergabe

Die Bewertung sollte nach vorab definierten Kriterien erfolgen, häufig als Nutzwertanalyse mit

Gewichtungen für Preis, Lieferleistung, Qualität und Nachhaltigkeit. Angebotswertungsstufen

vereinheitlichen das Vorgehen: Von der automatischen Vorprüfung (vollständig, fristgerecht, rechnerisch

korrekt) über die wirtschaftliche Wertung bis zur technischen Bewertung durch Fachabteilungen. Neben

dem Stückpreis verdienen Gesamtkosten (Total Cost of Ownership) und die angebotene

Lieferzeitstreuung Beachtung, da beide die spätere Belieferung maßgeblich prägen.

• Preiskorridor und Sollpreis vorab als Referenz aufstellen

• Erklärungsbedürftige Abweichungen in Clarifications klären

• Vergabeentscheidung dokumentieren und Losentscheid begründen

Wichtige KPIs im Ausschreibungsmanagement
Kennzahlen machen die Wirkung des Ausschreibungsmanagements sichtbar und decken

Schwachstellen im Prozess auf. Sie sollten je Kategorie und Bedarfstyp ausgewertet werden, nicht nur

als Unternehmensdurchschnitt.

Wirtschaftliche Kennzahlen

Die Einsparquote beschreibt typischerweise die Differenz zwischen Referenzpreis (Vorjahrespreis,

Sollpreis oder bestes Erstangebot) und vergebenem Preis. Die Biddeckungsquote gibt an, welcher

Anteil des ausgeschriebenen Volumens tatsächlich Angebote erhalten hat; niedrige Werte signalisieren

unattraktive Lose oder zu enge Bieterlisten. Zusätzlich informativ: Anzahl der Angebote je

Ausschreibung, Preisstreuung zwischen den Bietern als Marktindikator und der Anteil vergabereifer

Lose, die nach Schluss der Frist nicht vergeben werden konnten.

• Einsparquote je Kategorie und Lieferant

• Biddeckungsquote je Ausschreibung

• Preisstreuung als Maß für Marktpreisrisiken

Prozess- und Qualitätskennzahlen

Der Zeitbedarf von Bedarfsanforderung bis Vergabe (Durchlaufzeit) zeigt, wie schlank der Prozess

arbeitet. Die Termintreue der Bieter und die spätere Performance der Vergabeentscheidung – etwa

Liefertreue, Backorder-Quote oder Payment Term Adherence der neuen Lieferanten – schließen den

Wirkungskreis. Wer Ausschreibungs- und Lieferkennzahlen systematisch verknüpft, erkennt früh, ob

Preisvorteile mit lateralen Risiken erkauft wurden. Regelmäßige Auswertungen eignen sich zugleich als

Argumentationsbasis gegenüber dem Management für weitere Prozessautomatisierung.

• Durchlaufzeit je Ausschreibungstyp

• Anteil fristgerechter und vollständiger Angebote

• Nachlaufkennzahlen: Liefertreue und Reklamationsquote der Vergabe

Risiken und Kontrollen im Ausschreibungsmanagement
Ausschreibungen bergen wirtschaftliche, technische und compliance-seitige Risiken. Ohne

systematische Kontrollen drohen Scheineinsparungen, Qualitätsprobleme und Abhängigkeiten von

einzelnen Anbietern.
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Wirtschaftliche und technische Risiken

Aggressive Erstangebote können über aggressive Kalkulationsannahmen entstehen;

Preisanpassungsklauseln oder nachfolgende Change Requests frisieren die Einsparung später auf.

Technische Risiken entstehen, wenn Bieter Spezifikationen abweichend interpretieren oder

Materialsubstitutionen unaufgefordert vorschlagen. Gegenmittel sind klar definierte Spezifikationen,

eine Verpflichtung zur Rückfrage bei Unklarheiten und Probemuster bzw. Erstbemusterung vor

Serienvergabe. Auch die Sicherheitskapazität sollte bedacht werden: Eine Vergabe auf einen einzigen

Lieferanten senkt zwar den Preis, erhöht aber das Ausfallrisiko bei Lieferengpässen.

• Verbindliche Spezifikation statt anfälliger Referenztexte

• Musterabnahme vor Serienfreigabe vereinbaren

• Zweitquelle oder Sicherheitskapazität im Vertrag berücksichtigen

Compliance und interne Kontrollen

Vier-Augen-Prinzip bei Vergabeentscheidungen, dokumentierte Bewertungssystematiken und getrennte

Rollen (Anfragender, Bewerter, Vergabender) reduzieren Manipulationsrisiken. Vertrauliche

Informationen wie Sollpreise oder Wettbewerbsdaten dürfen Bieter nicht einseitig zugänglich gemacht

werden. Lieferantenzertifikate, etwa Qualitäts- oder Umweltmanagementsysteme, sind vor Vergabe zu

prüfen; bei Zoll- und Exportrelevanz können Zulassungen wie AEO beim Lieferanten ein Indikator für

Prozessesicherheit sein. Vergabedokumentationen dienen später als Nachweis bei, Reklamationen oder

Gewährleistungsansprüchen.

• Vier-Augen-Prinzip und dokumentierte Bewertung

• Einheitliche Bieterinformationen, keine Begünstigung

• Zertifikate und Zulassungen vor Vergabe verifizieren

Aktuelle Entwicklungen im Ausschreibungsmanagement
Digitalisierung, Nachhaltigkeitsanforderungen und volatilere Beschaffungsmärkte verändern das

Ausschreibungsmanagement deutlich. Klassische Abläufe werden durch Werkzeuge und neue

Anforderungslagen ergänzt.

E-Sourcing und Automatisierung

E-Sourcing-Plattformen digitalisieren den gesamten Zyklus: Vorlagen für Ausschreibungsunterlagen,

Online-Submission der Angebote, automatische Vorwertung und Audit-Trail. Reverse-Auktionen eignen

sich für standardisierte, spezifikationsgetriebene Produkte, sind aber bei Entwicklungsleistungen oder

Lohnbearbeitung mit hohen Umstellungskosten nur begrenzt sinnvoll. KI-Unterstützung hilft zunehmend

beim Aufbereiten von Spezifikationen und beim Matching von Bedarfen zu potenziellen Anbietern.

Wichtig bleibt: Die Bewertung bleibt Einkäufersache, Automatisierung ersetzt keine

Vergabeentscheidung.

• Standardisierte Vorlagen und Kriterienkataloge

• Online-Angebotsabgabe mit Protokollierung

• Reverse-Auktionen gezielt für standardisierbare Lose einsetzen

Nachhaltigkeit und Resilienz

Nachhaltigkeitsanforderungen rücken verstärkt in die Bewertungskriterien, etwa Materialherkunft,

Recyclingfähigkeit oder CO2-Daten der Lieferkette. Bei Verpackungen ist etwa die Nachhaltige

Warengruppe Verpackung häufig Gegenstand eigener Ausschreibungen mit Anforderungen an
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WEEE-relevante Rücknahme- und Recyclingverpflichtungen bei Elektroprodukten. Gleichzeitig

verschiebt sich der Fokus von reinen Preiswettbewerben hin zu Resilienz: Mehrquellenstrategien,

Rahmenverträge mit Anpassungsmechanismen und ein gut gepflegter Rahmenlieferplan sichern die

Versorgung auch bei Markteinbrüchen. Der Agiler Einkauf beeinflusst Ausschreibungsmanagement in

Entwicklungsprojekten, wo kurze Iterationen statt einmaliger Großvergabe sinnvoll sein können.

• Nachhaltigkeitskriterien mit definierten Gewichten

• Mehrgliedrige Vergabe statt Single Sourcing bei kritischen Teilen

• Kombination aus Rahmenvertrag und rollierendem Rahmenlieferplan

Typische Kennzahlen
Einsparquote: typischerweise 3–10 % je Vergabe
Gemessen gegen Referenzpreis (Vorjahres- oder Sollpreis), je Kategorie auswerten.

Biddeckungsquote: > 90 %
Anteil des ausgeschriebenen Volumens mit eingegangenen Angeboten.

Durchlaufzeit: typischerweise 2–4 Wochen
Von Bedarfsanforderung bis Vergabeentscheidung, je Komplexität.

Angebote je Ausschreibung: typischerweise 3–5
Indikator für Wettbewerbsintensität und Bieterlistenqualität.

Praxisbeispiel
Ein mittelständischer Maschinenbauer mit rund 500 Mitarbeitenden vergab bisher Zukaufteile ad hoc

über telefonische Preisanfragen. Ein zentraler Einkäufer führte ein strukturiertes

Ausschreibungsmanagement mit standardisierten RFQ-Vorlagen und halbjährlichen

Bündelausschreibungen ein. Innerhalb der ersten zwei Zyklen bündelte das Team rund 60 Prozent des

Volumens auf vier Kernlieferanten und verbesserte die Biddeckungsquote von etwa 60 auf über 90

Prozent. Parallel sank die durchschnittliche Durchlaufzeit von vier auf rund zwei Wochen.

• Standardisierte RFQ-Vorlage mit technischem Anhang, Preisschema und Bewertungskriterien

• Bündelung von Bedarfen je Materialklasse über die Materialklassifizierung

• Festlegung von Angebotswertungsstufen mit Vier-Augen-Prinzip bei der Vergabe

• Nachverfolgung der Lieferantenperformance über Liefertreue und Backorder-Quote

Fazit
Ausschreibungsmanagement ist weit mehr als das Versenden von Preisanfragen: Es verbindet

Bedarfsklärung, Lieferantenauswahl, Bewertung und Vergabe zu einem beherrschbaren, messbaren

Prozess. Die Qualität der Unterlagen entscheidet über die Aussagekraft der Angebote, die Systematik

der Bewertung über die nachhaltige Kosten- und Risikowirkung. Digitalisierung senkt den

Bearbeitungsaufwand spürbar, ersetzt aber nicht fachliches Urteil und dokumentierte Entscheidungen.

Wer KPIs konsequent auswertet und Erkenntnisse in neue Vergaben zurückführt, verbessert Preis,

Qualität und Versorgungssicherheit zugleich. Für industrielle Einkäufer ist es damit eines der

wirkungsvollsten Steuerungsinstrumente im Sourcing.



Amplifa Marketplace · Einkaufslexikon amplifa-marketplace.com/lexikon/ausschreibungsmanagement

Häufige Fragen

Was ist Ausschreibungsmanagement im Einkauf?

Ausschreibungsmanagement ist die strukturierte Steuerung des gesamten Vergabeprozesses, von der

Bedarfsklärung und Erstellung der Unterlagen über die Lieferantenauswahl bis zur Angebotsbewertung

und Vergabeentscheidung. Es sorgt für Transparenz, Vergleichbarkeit und Wettbewerb. Typische

Instrumente sind RFQ, RFP und E-Sourcing-Plattformen.

Was gehört in eine Ausschreibung im industriellen Einkauf?

Kernbestandteile sind eine präzise technische Spezifikation oder Zeichnung, Mengengerüst, geforderte

Qualitäts- und Prüfnachweise, Lieferbedingungen (Inkoterms, Verpackung), Zahlungsziele,

Angebotsfrist und Bindungsdauer. Ergänzend empfiehlt sich ein einheitliches Preisschema und die

Angabe des Bewertungsmaßstabs. Je vollständiger die Unterlagen, desto geringer die Streuung und

Nachtragsrisiken.

Wie viele Lieferanten sollte man in eine Ausschreibung einbeziehen?

In der Praxis bewähren sich typischerweise drei bis fünf Bieter je Los. Bei sehr kritischen oder

vertraulichen Bedarfen können es auch weniger sein, bei stark standardisierten Gütern mehr.

Entscheidend ist, dass die Bieter leistungsfähig sind und der Wettbewerb real stattfindet – die Qualität

der Bieterliste schlägt ihre Länge.

Was ist der Unterschied zwischen RFQ und RFP?

Eine RFQ (Request for Quotation) fragt verbindliche Preise für klar spezifizierte Leistungen ab und

erlaubt einen direkten Preisvergleich. Eine RFP (Request for Proposal) fordert Lösungsangebote mit

technischen und kommerziellen Konzepten und wird nach einem Kriterienkatalog bewertet.

Ausschreibungsmanagement wählt das passende Instrument je nach Komplexität und

Spezifikationsgrad.

Wie misst man den Erfolg von Ausschreibungen?

Typische Kennzahlen sind die Einsparquote gegenüber Referenzpreisen, die Biddeckungsquote, die

Anzahl vollständiger und fristgerechter Angebote sowie die Durchlaufzeit bis zur Vergabe. Ergänzend

sollten Nachlaufkennzahlen wie Liefertreue, Reklamationsquote oder Backorder-Quote der vergabenen

Lieferanten geprüft werden, um Scheineinsparungen zu erkennen.

Müssen auch private Unternehmen Vergaberegeln beachten?

Formales Vergaberecht gilt primär für öffentliche Auftraggeber und deren Auftragnehmer in bestimmten

Grenzen. Private Unternehmen sind grundsätzlich vertragsfrei, erzeugen aber über

Ausschreibungsunterlagen rechtliche Wirkungen, etwa durch Angebotsbindungen,

Vertraulichkeitspflichten und spätere Gewährleistungsansprüche. Die konkrete Gestaltung sollte im

Einzelfall, bei öffentlichen Vergaben zwingend, juristisch geprüft werden.


