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AMPLIFA EINKAUFSLEXIKON

Best and Final Offer (BAFO): Endgültige
Angebote als Schlusspunkt vergabereifer
Beschaffungsprozesse
Best and Final Offer (BAFO) bezeichnet die letzte Verhandlungsstufe eines Beschaffungs- oder

Vergabeprozesses, in der ausgewählte Anbieter ihre Angebote in einer finalen Fassung abgeben.

Die BAFO-Runde folgt typischerweise auf eine Anfrage, eine Angebotsbewertung und eine

Verhandlung, meist nur mit den besten Bewerbern. Damit schafft der Begriff Transparenz darüber,

dass ab diesem Punkt keine weiteren Verhandlungsschritte mehr folgen.

Das Wichtigste in Kürze
• BAFO ist die finale Angebotsrunde, in der ausgewählte Anbieter ihr endgültiges Angebot ohne

nachfolgende Verhandlung abgeben.

• Der Prozess reduziert Verhandlungsaufwand und schafft faire, vergleichbare

Wettbewerbsbedingungen für die verbliebenen Bieter.

• In der Praxis wird BAFO häufig bei höherwertigen Vergaben, komplexen Leistungsumfängen oder

mehreren qualifizierten Anbietern eingesetzt.

• Voraussetzung sind ein klarer Evaluierungsplan, dokumentierte Auswahlkriterien und einheitliche

Angebotsvorlagen.

• BAFO lässt sich mit elektronischen Instrumenten wie der E-Auction Vorbereitung oder strukturierten

Verhandlungsphasen kombinieren.

• Rechtlich gilt: Die Zusage des BAFO-Angebots sollte verbindlich und eindeutig dokumentiert

werden; die Ausgestaltung ist im Einzelfall zu prüfen.

Definition: Best and Final Offer (BAFO)
Best and Final Offer (BAFO) ist ein Verfahrensschritt im Beschaffungsprozess, bei dem ein Käufer von

ausgewählten Anbietern ein endgültiges, verbindliches Angebot anfordert. Diese finale Runde folgt

meist auf Voranfragen, Nachverhandlungen oder eine vorläufige Angebotsbewertung. Nach Eingang der

BAFOs soll das beste Angebot direkt zur Zuschlagsentscheidung führen.

Abgrenzung zur klassischen Angebotsanfrage

Bei einer klassischen Anfrage laufen mehrere Runden: Anfrage, Klärung, Nachverhandlung, eventuell

zweite Revision. BAFO bündelt diese Schritte: Der Einkäufer signalisiert, dass nur noch ein letztes,

bestes Angebot erwartet wird. Damit unterscheidet sich BAFO auch von offenen Auktionsformaten, bei

denen Bieter mehrfach aktiv überbieten können. Es handelt sich um einen einmaligen,

abgeschlossenen Schritt mit klarer Frist und einheitlicher Vorlage.

Verwandte Instrumente im Vergabeprozess

BAFO steht in einem Spektrum von Aushandlungsformaten: von der einfachen Preisanfrage über
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Verhandlungsphasen bis zur elektronischen Auktion. Wer eine E-Auction Vorbereitung durchführt,

entscheidet sich oft bewusst zwischen Auktion und BAFO, je nachdem, ob Preis oder Gesamtwert im

Vordergrund stehen. Auch Cross-Functional Sourcing und eine durchdachte Sourcing Strategie

beeinflussen, ob und wann eine BAFO-Runde sinnvoll ist.

Begriffliche Herkunft

Der Begriff stammt aus dem anglo-amerikanischen Vergabe- und Vertragswesen, insbesondere aus

großen Beschaffungen von Behörden und Konzernen. Dort wird BAFO häufig bei Objektvergaben,

IT-Projekten und Dienstleistungsaufträgen verwendet. In der DACH-Industrie hat sich die Abkürzung

etabliert, auch wenn rechtlich eher von endgültigen Angeboten, Schlussangeboten oder letzten

Aufforderungsschreiben gesprochen wird.

Methoden und Vorgehen: Ablauf einer BAFO-Runde
Eine BAFO-Runde folgt einem strukturierten Ablauf, der von der Shortlist bis zur

Zuschlagsentscheidung reicht. Ohne klare Regeln verliert das Verfahren an Glaubwürdigkeit. Einkäufer

sollten den Prozess schriftlich, fair und nachvollziehbar gestalten.

Shortlist und Einladung der qualifizierten Bieter

Vor der BAFO-Runde stehen eine Angebotsbewertung, gegebenenfalls eine Bottleneck-Analyse zu

Lieferengpässen und eine klinische Prüfung der technischen Angebote. Nur Anbieter, die die definierten

Kriterien erfüllen, werden zur finalen Runde eingeladen. Diese Vorreduktion erhöht die Attraktivität der

BAFO-Runde für alle Beteiligten, weil sich die Teilnehmer konkrete Chancen ausrechnen können. Die

Einladung sollte Frist, Vorlagenformat und Bewertungssystematik transparent benennen.

Angebotsvorlagen und Vergleichbarkeit

Vergleichbarkeit ist der Schlüssel: Alle Bieter erhalten identische Templates, insbesondere

standardisierte Einheiten- und Währungsstammdaten, um Rechenfehler und Umrechnungsprobleme zu

vermeiden. Der Leistungsumfang sollte präzise beschrieben sein, inklusive Losbildung bei

diversifizierten Umfängen. Match-&-Merge-Regeln und ein Datenkatalog helfen bei der Auswertung

großer Angebotsmengen. Ferner können Incoterms CIF oder andere Lieferklauseln vorab festgelegt

werden, damit die Preisangaben wirklich vergleichbar sind.

Evaluierung und Zuschlagsentscheidung

Nach Eingang der BAFOs bewertet ein Team aus Einkauf, Fachbereich, Qualität und ggf. Finanzen die

Angebote nach vorab definierten Kriterien, etwa Preis, Technik, Lieferzuverlässigkeit, Nachhaltigkeit und

Service. Die Entscheidung sollte dokumentiert werden, inklusive Punktetabelle und Protokoll der

Nachfragen. Der Zuschlag wird schriftlich erklärt; rechtliche Risiken wie die Produkthaftungsklausel oder

Limitation of Liability sollten im Rahmen der Vertragsverhandlungen noch einmal prüft und festgehalten

werden.

Wichtige KPIs für BAFO-Verfahren
Wie bei jedem Einkaufsprozess lassen sich BAFO-Verfahren anhand messbarer Kennzahlen beurteilen.

Diese helfen, sowohl den Prozess selbst als auch das Ergebnis objektiv zu bewerten.
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Einsparungsgrad und Preisdruck

Der Einsparungsgrad misst die Differenz zwischen dem Ausgangspreis (vor BAFO) und dem

endgültigen Zuschlagspreis. In der Praxis liegen Einsparungen durch strukturierte BAFO-Verfahren

typischerweise im niedrigen bis mittleren Prozentbereich, stark abhängig von Wettbewerb, Materialart

und Marktverfassung. Wichtig ist die saubere Abgrenzung von Einmaleffekten und dauerhaften Preisen.

Ein Vergleich über mehrere Projekte hinweg liefert eine realistische Größenordnung.

Angebotsquote und Verfahrensdauer

Die Angebotsquote beschreibt den Anteil der eingeladenen Bieter, die tatsächlich ein BAFO abgeben.

Eine hohe Quote signalisiert Akzeptanz und faire Verfahren; eine niedrige Quote deutet oft auf unklare

Unterlagen, unrealistische Fristen oder schlechte Aussichten hin. Die Verfahrensdauer von der

Einladung bis zum Zuschlag sollte messbar und kurz gehalten werden. Moderne Werkzeuge zur

Dokumentation und Automatisierung können die Dauer in der Praxis spürbar verkürzen.

Lieferanten- und Qualitätskennzahlen nach Zuschlag

Der Erfolg einer BAFO-Entscheidung zeigt sich erst in der Lieferphase. Indikatoren wie Liefertreue,

Materialfreigabe-Durchlaufzeit, Reklamationsquote und die Liquiditätsbelastung durch Zahlungsziele

(Cashflow-Wirkung von Zahlungszielen) gehören zur nachgelagerten Bewertung. Auch Kennzahlen aus

der Logistik, wie die Einhaltung von Lieferavis-Verarbeitung (ASN) und Dock Appointment-Zeitfenstern,

geben Aufschluss über die operative Eignung des ausgewählten Anbieters.

Risiken und Kontrollen im BAFO-Prozess
BAFO-Verfahren wirken effizient, bergen aber handfeste Risiken, wenn sie unstrukturiert ablaufen.

Einkäufer sollten typische Schwächen kennen und gezielt kontrollieren.

Faire Verfahren und Transparenz

Ein häufiges Risiko ist die subjektive Vorauswahl von Teilnehmern. Wenn die Shortlist nicht

dokumentiert wird, fragen sich Bieter, ob sie eine reale Chance hatten. Das kann die Zukunft des

Marktes schmälern und später die Auswahl einschränken. Kontrollmaßnahmen sind: schriftliche

Auswahlkriterien, protokollierte Meetings, einheitliche Korrespondenz und die klare Ankündigung, dass

es nur eine finale Runde gibt. Das stärkt die Akzeptanz und reduziert spätere Rückfragen.

Lieferantenrisiken und Marktpreisdynamik

Wenn der Preis im Mittelpunkt steht, kann der Gewinner ggf. ein Lieferant sein, der seine Margen so

weit senkt, dass die Ausführung gefährdet ist. Dies erhöht das Risiko von Zusatzkosten, Verzögerungen

oder Qualitätsproblemen. Kontrollen sind: neben dem Preis auch Kapazitäten prüfen (Capacity

Planning), Stabilität der Rohstoffpreise einschätzen, ggf. Commodity Index-Anbindung für die spätere

Preisanpassung vereinbaren, und Referenzen sowie Qualitätshistorie berücksichtigen. Eine Risk

Heatmap kann interne und externe Risiken sichtbar machen.

Vertragliche Absicherung

Wichtig ist, dass der BAFO-Angebotstext tatsächlich vertraglich wirkt. Dazu zählen verbindliche Preise

mit gültiger Laufzeit, klare Incoterms, ggf. eine vereinbarte Produkthaftungsklausel und eine Limitation

of Liability. Steuerliche und rechtliche Aspekte, etwa die Einordnung als bindendes Angebot oder die

Frage der Umsatzsteuer, sollten im Einzelfall juristisch geprüft werden. Nicht alle BAFO-Aussagen



Amplifa Marketplace · Einkaufslexikon amplifa-marketplace.com/lexikon/best-and-final-offer-bafo

entfalten automatisch Vertragswirkung.

Aktuelle Entwicklungen: BAFO im digitalen Beschaffungsumfeld
Digitalisierung verändert auch die BAFO-Praxis. Elektronische Plattformen, strukturierte Daten und

mehr Transparenz in der Lieferkette verschieben die Spielregeln.

Elektronische Auktionen vs. BAFO

Elektronische Auktionen erlauben mehrere Bietrunden in Echtzeit und eignen sich, wenn Preis der

dominierende Faktor ist. BAFO eignet sich besser, wenn Qualität, Technik und Partnerschaft eine

größere Rolle spielen. In der Praxis werden beide Instrumente kombiniert: Eine Auktion filtert anhand

des Preises, anschließend liefert der beste Bieter ein BAFO für den Gesamtpaket. Die Wahl sollte Teil

der Sourcing Strategie sein und in der E-Auction Vorbereitung planmäßig entschieden werden.

Nachhaltigkeit und regulatorische Anforderungen

Nachhaltigkeitskriterien rücken auch in BAFO-Verfahren stärker in den Fokus. Die Corporate

Sustainability Due Diligence Directive (CSDDD) fordert von großen Unternehmen erhöhte Sorgfalt in

der Lieferkette. Damit rücken ökologische und soziale Kriterien in die Bewertung endgültiger Angebote.

Selbst wenn kleinere Unternehmen nicht direkt in den Anwendungsbereich fallen, wirken sich

Anforderungen der Kunden oft in der Lieferkette aus. BAFO-Vorlagen sollten daher Felder für Zertifikate,

Emissionsangaben und Arbeitsschutzkonzepte enthalten.

Datenqualität und Standardisierung

Ohne saubere Stammdaten scheitern viele Vergabeschritte: Mengen, Einheiten, Währungen und

Leistungsumfänge müssen einheitlich beschrieben sein. Hilfreiche Bausteine sind die Einheiten- und

Währungsstammdaten, ein gepflegter Datenkatalog und klare Match-&-Merge-Regeln für

Angebotsauswertung. Auch eine Komplexitätsreduktion der Artikelpalette vor der Vergabe erhöht die

Vergleichbarkeit. Moderne Einkaufsplattformen unterstützen diese Schritte, wobei der Fokus auf

Standardisierung und Sauberkeit der Daten liegt.

Integration in den übergeordneten Einkaufsprozess
BAFO ist kein isoliertes Instrument, sondern Teil eines end-to-end-Konzepts von der Bedarfsermittlung

bis zur Bestellabwicklung. Sein Wert entsteht durch die Verzahnung mit anderen Methoden.

Anbindung an Sourcing und Lieferantenakquise

Die Sourcing Strategie entscheidet, für welche Warengruppen und Magnituden BAFO überhaupt

sinnvoll ist. Die Lieferantenakquise liefert die Basis an potenziellen Bieter und prüft deren Eignung

vorab. Erst dann wird die Shortlist für die BAFO-Runde gebildet. Diese Vorarbeit verringert die

Wahrscheinlichkeit, dass Anbieter ohne reale Chance zur finalen Runde eingeladen werden – und

macht das Verfahren für alle Seiten effizienter.

Anbindung an operative Prozesse nach dem Zuschlag

Der BAFO-Abschluss mündet in eine Bestellung, die in die operativen Prozesse des

Beschaffungswesens eingespeist wird. Dort spielen u. a. Economic Order Quantity (EOQ), Dynamischer

Sicherheitsbestand, Losbildung, Lieferavis-Verarbeitung (ASN) und Dock Appointment eine Rolle. Auch

Kennzahlen wie Days Sales Outstanding (DSO) auf der Lieferantenseite oder die Cashflow-Wirkung von
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Zahlungszielen beeinflussen die Gesamtbewertung eines Deals. Die Absicherung zwischen

BAFO-Ergebnis und operativem Alltag erfordert verbindliche Vereinbarungen zu Lieferung, Qualität und

Kommunikation.

Continuous Improvement und Einkaufsoptimierung

Nach Abschluss jedes BAFO-Verfahrens lohnt sich eine kurze Reflexion: Was hat funktioniert, was

nicht? Ergebnisse werden mit früheren Projekten verglichen, Muster identifiziert und in die

Einkaufsoptimierung zurückgespeist. Auch Feedback von Bietern – wo sinnvoll – hilft, das Verfahren zu

verbessern. Damit entsteht ein Lernkreis, der BAFO-Verfahren im Zeitverlauf wirksamer, schneller und

verlässlicher macht.

Typische Kennzahlen
Einsparungsgrad BAFO-Runde: typischerweise 2–8 % gegenüber dem Ausgangspreis
Richtwert, stark abhängig von Wettbewerbssituation und Warengruppe.

Angebotsquote: > 80 % der eingeladenen Bieter
Hohe Quote signalisiert faire Spielregeln und realistische Chancen.

Verfahrensdauer BAFO-Phase: typischerweise 2–4 Wochen
Kurze Fristen erhöhen Fokus, dürfen aber keine unangemessene Hürde darstellen.

Liefertreue nach Zuschlag: > 95 % über die ersten zwölf Monate
Prüft, ob die BAFO-Zusage operativ tatsächlich gehalten wird.

Praxisbeispiel
Ein mittelständischer Maschinenbauer im süddeutschen Raum wollte die Beschaffung von

Präzisionsblechteilen neu ausschreiben. Nach einer Vorabphase mit sechs qualifizierten Anbietern

wurden vier zur BAFO-Runde eingeladen. Die Vorlagen enthielten standardisierte Mengen, Losgrößen

und Incoterms CIF; zusätzlich wurde eine Risk Heatmap zu Lieferkettenrisiken erstellt. Das

BAFO-Ergebnis lag unter dem Ausgangspreis und führte zu einem klar strukturierten Vertrag mit

Limitation of Liability und definierten Avis- und Anlieferungsprozessen.

• Einladung nur an vier vorqualifizierte Bieter mit dokumentierten Auswahlkriterien.

• Einheitliche BAFO-Vorlage inklusive Losbildung, Einheiten- und Währungsstammdaten und klarer

Lieferklauseln.

• Bewertung durch ein cross-funktionales Team aus Einkauf, Technik und Qualität mit vorab

festgelegter Punktetabelle.

• Nachverfolgung der Lieferleistung über ASN-Prozesse und Dock Appointment-Vereinbarungen in

den ersten zwölf Monaten.

Fazit
Best and Final Offer (BAFO) ist ein pragmatisches Instrument, um Verhandlungsrunden zu bündeln und

verbindliche, vergleichbare Angebote zu erhalten. Sein Wert entsteht durch gute Vorarbeit: saubere

Stammdaten, transparente Kriterien und eine durchdachte Lieferantenauswahl. Ebenso wichtig ist die

Nachverfolgung nach dem Zuschlag, damit die im BAFO gebotenen Leistungen tatsächlich geliefert

werden. Wer BAFO strukturiert und fair einsetzt, verkürzt Verfahrensdauer und verbessert die Qualität

der Zulieferbeziehungen. Im Zusammenspiel mit anderen Methoden der Einkaufsoptimierung wird



Amplifa Marketplace · Einkaufslexikon amplifa-marketplace.com/lexikon/best-and-final-offer-bafo

BAFO zu einem verlässlichen Baustein moderner Beschaffung.

Häufige Fragen

Was bedeutet Best and Final Offer (BAFO)?

Best and Final Offer (BAFO) bezeichnet die letzte, endgültige Angebotsrunde eines

Beschaffungsprozesses. Ausgewählte Anbieter geben ein verbindliches Bestangebot ab, das ohne

weitere Verhandlungsrunde zum Zuschlag führen kann. Ziel ist es, Verhandlungsaufwand zu reduzieren

und einheitliche, vergleichbare Wettbewerbsbedingungen zu schaffen.

Wann ist BAFO sinnvoll und wann nicht?

BAFO ist sinnvoll, wenn mehrere qualifizierte Anbieter vorliegen, der Umfang komplex ist und ein

strukturierter Abschluss gewünscht wird. Es ist weniger geeignet, wenn die reine Preisdynamik im

Vordergrund steht – dann kann eine elektronische Auktion effizienter sein. Auch bei sehr einfachen,

standardisierten Waren mit klaren Marktpreisen ist der Aufwand oft nicht gerechtfertigt.

Wie unterscheidet sich BAFO von einer Auktion?

Bei einer Auktion können Bieter mehrfach aktiv überbieten und es entstehen mehrere Preisrunden. Bei

BAFO gibt es genau eine finale Abgabe, die auf Basis aller vorherigen Erkenntnisse das bestmögliche

Angebot darstellt. In der Praxis werden beide Verfahren teilweise kombiniert: eine Auktion filtert den

Preis, und der beste Bieter liefert anschließend ein BAFO für den Gesamtpaket.

Ist ein BAFO rechtlich verbindlich?

Die Verbindlichkeit hängt stark von der Formulierung und dem juristischen Kontext ab. Grundsätzlich gilt:

Aussagen zu verbindlichen Preisen und Lieferungen sollten klar formuliert und die Laufzeit sowie die

bindingende Wirkung dokumentiert werden. Für die konkrete Ausgestaltung sollte eine rechtliche

Prüfung im Einzelfall erfolgen, insbesondere bei Sonderklauseln wie Limitation of Liability oder

Produkthaftung.

Welche KPIs eignen sich zur Bewertung eines BAFO-Verfahrens?

Wichtige Kennzahlen sind der Einsparungsgrad gegenüber dem Ausgangspreis, die Angebotsquote der

eingeladenen Bieter, die Verfahrensdauer sowie die Liefertreue und Qualität nach dem Zuschlag.

Ergänzend spielen operative KPIs eine Rolle, z. B. die Einhaltung von Avis- und

Anlieferungszeitfenstern. Diese Kennzahlen zeigen, ob das BAFO-Ergebnis in der Lieferphase

tatsächlich gehalten wurde.

Wie bereitet man eine BAFO-Runde richtig vor?

Die Vorbereitung umfasst eine dokumentierte Shortlist, einheitliche Angebotsvorlagen, saubere

Einheiten- und Währungsstammdaten und klar definierte Bewertungskriterien. Dazu gehören präzise

Leistungsumfänge, ggf. eine sinnvolle Losbildung und einheitliche Lieferklauseln. Eine geplante

E-Auction Vorbereitung oder die Integration in die Sourcing Strategie ergänzen den strukturierten

Ablauf.


