
Amplifa Marketplace · Einkaufslexikon amplifa-marketplace.com/lexikon/e-sourcing

AMPLIFA EINKAUFSLEXIKON

E-Sourcing: Digitale Beschaffung von der
Anfrage bis zur Vergabe
E-Sourcing bezeichnet die Unterstützung oder Abwicklung von Sourcing-Prozessen – von der

Bedarfsermittlung über die Lieferantensuche bis zur Vergabe – über digitale Systeme und

Plattformen. Der Begriff umfasst sowohl operative Abläufe wie elektronische Anfragen und

Angebotsvergleich als auch strategische Elemente wie Lieferantenidentifikation und

Verhandlungsmanagement. In der Praxis ist E-Sourcing der erste Baustein der digitalen

Beschaffungskette und bildet das Fundament für Folgeprozesse wie Bestellabwicklung und

Lieferantenbewertung.

Das Wichtigste in Kürze
• E-Sourcing digitalisiert alle Schritte vor der Bestellung: Anfrage, Angebotsvergleich, Verhandlung

und Vergabeentscheidung.

• Typische Werkzeuge sind RFx-Module (RFI, RFQ, RFP), Lieferantenportale und

Auktionsplattformen.

• In der Praxis häufig genannte Effekte sind kürzere Durchlaufzeiten für Anfragen und eine höhere

Anzahl vergleichbarer Angebote.

• E-Sourcing ist nicht gleich E-Procurement: Ersteres deckt die Vergabephase ab, Letzteres die

operative Bestell- und Rechnungsabwicklung.

• Rechtlich relevant sind Transparenz-, Dokumentations- und Compliance-Anforderungen,

insbesondere bei Unternehmen mit kartellrechtlichen Pflichten oder öffentlichen Auftraggebern.

• Der Nutzen hängt weniger von der Software ab als von sauberen Prozessen, Datenqualität und klar

definierten Beschaffungskategorien.

Definition: E-Sourcing
E-Sourcing ist die elektronische Unterstützung des gesamten Sourcing-Prozesses von der

Bedarfsidentifikation über die Lieferantenauswahl bis zur Vergabeentscheidung. Es umfasst digitale

Anfragetools, Lieferantendatenbanken, E-Auktionen und Systeme zum Angebotsvergleich. Abgegrenzt

wird E-Sourcing vom E-Procurement, das die nachgelagerte Bestell-, Empfangs- und

Rechnungsabwicklung digital abbildet.

Abgrenzung zu E-Procurement und P2P

Während E-Sourcing die Phase vor Vertragsabschluss betrifft, beginnt E-Procurement mit der

Bestellung und endet häufig bei der Rechnungsprüfung. Beide Bereiche greifen ineinander: Ein sauber

strukturierter Anforderungskatalog aus dem Sourcing fließt als Katalogposition oder Rahmenvertrag in

das operative Bestellwesen ein. Dort wiederum lassen sich Prozesse wie Catalog Buying direkt an das

Ergebnis des Sourcing anbinden. Wer beide Bereiche trennt, verliert oft Daten entlang der Schnittstelle

und muss Informationen doppelt pflegen.
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Begriffsfeld und verwandte Konzepte

Im angelsächsischen Raum spricht man auch von eRFX, Supplier Relationship Management oder

Strategic Sourcing; letzteres betont die strategische, categories-übergreifende Dimension. E-Sourcing

ist dabei das operative Werkzeugkapitel der Beschaffungsstrategie. Es unterstützt auch Methoden wie

die ABC/XYZ-Klassifizierung von Materialien oder die Erstellung eines Category Playbooks, weil die

benötigten Daten – Volumen, Lieferanten, Preise – im System strukturiert vorliegen.

Methoden und Vorgehen im E-Sourcing
Ein wirksames E-Sourcing folgt einem wiederholbaren Prozess: Bedarf präzise beschreiben, geeignete

Lieferanten identifizieren, strukturiert anfragen, Angebote objektiv vergleichen und verhandeln. Die

Systemunterstützung standardisiert jeden dieser Schritte und macht sie dokumentierbar.

Anfragen strukturiert ausschreiben (RFx)

Im Kern stehen standardisierte Anfrageformate: RFI (Request for Information) zur Markterkundung,

RFQ (Request for Quotation) für definierte Teile und Preise sowie RFP (Request for Proposal) für

leistungsorientierte Vergaben. Ein präziser Anforderungskatalog mit Zeichnungen, Toleranzen,

Prüfmerkmalen und ggf. geforderten Lieferantenerklärungen reduziert Rückfragen und spätere

Abweichgenehmigungen. Häufig wird eine Angebotsöffnung zu einem festen Termin definiert, um die

Vergleichbarkeit sicherzustellen. Bei komplexen Leistungen helfen vorgeschaltete Markterkundungen

über RFI, bevor ein RFQ an einen eingeschränkten Lieferantenkreis geht.

Lieferanten identifizieren und qualifizieren

E-Sourcing-Systeme bieten Zugriff auf interne Lieferantenstammdaten und externe Quellen. Wichtig ist

eine strukturierte Qualifizierung: Kapazitäten, Zertifizierungen, financial Standing, Standorte und

Risikoprofile. Methoden aus dem Supply Risk Management, etwa Länder- und

Einzelquellen-Risikobewertungen, fließen in die Shortlist ein. Für globale Beschaffungen helfen

einheitliche Identifikatoren wie die Global Location Number (GLN), Lieferantenstandorte eindeutig

zuzuordnen. Ein dokumentierter Audit-Score Lieferant ergänzt die Qualifizierung, insbesondere bei

sicherheitsrelevanten oder regulierten Produkten.

Verhandeln und vergeben

Nach dem Angebotsvergleich folgen Verhandlungen – ob über strukturierte Chat- und Vergabetools

oder klassisch. E-Auktionen eignen sich für standardisierbare Güter mit ausreichend Wettbewerbern; bei

komplexen Leistungen sind sie selten geeignet, weil Preis und Qualität schwer trennbar sind.

Vorbereitende Werkzeuge wie ein Total Cost Tree oder ein Frachtkosten-Breakdown machen

Verhandlungsspielräume transparent, etwa bei Incoterms CFR oder CIF-Cläuseln, Alloy Surcharges

oder Energiezuschlägen. Vertragsdetails inklusive Governing Law, Zahlungszielen wie 2/10 Net oder

Registratur von ADR-Regelungen gehören zur sauberen Vergabe.

Wichtige KPIs und Erfolgsmessung
E-Sourcing entfaltet seinen Wert nur, wenn Ergebnisse messbar sind. Bewährte Kennzahlen betreffen

Zeit, Kosten, Qualität der Vergabeentscheidungen und Prozessdisziplin.

Zeit- und Prozesskennzahlen

Zentrale Größen sind die Durchlaufzeit von Anfrage bis Vergabe (Cycle Time), der Anteil vollständig
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ausgefüllter Angebote und die Quote rechtzeitiger Antworten. In der Praxis zeigen gut strukturierte

Anfragen typischerweise deutlich kürzere Durchlaufzeiten als unstrukturierte E-Mail-Prozesse. Auch die

Anzahl der Rückfragen pro Anfrage ist ein sinnvoller Frühindikator für die Qualität des

Anforderungskatalogs.

Wert- und Wettbewerbskennzahlen

Typische Kennzahlen sind die Kostenabweichung zum Budget oder Vorjahrespreis, der Einschnitt durch

den besten Zweitbieter (Benchmark-Lücke) und die Anzahl aktiv gebotener Lieferanten pro Anfrage.

Nach der Vergabe zählen Folgekosten: die Fehlerquote Rechnung als Hinweis auf Preis- und

Konditionsabweichungen, Liefertreue und die Fehlerquote der gelieferten Teile. Erst diese

Nachlaufkennzahlen zeigen, ob ein vergünstigter Einkaufspreis tatsächlich günstiger war.

Risiken und Kontrollen im E-Sourcing
Digitalisierung beschleunigt Prozesse – und schafft neue Angriffs- und Fehlerflächen. Compliance,

Dokumentation und Datenqualität sind die entscheidenden Kontrollhebel.

Compliance und Kartellrecht

Elektronische Anfragen erzeugen nachvollziehbare Spuren, was die interne Kontrolle erleichtert, aber

auch neue Pflichten auslöst. Wettbewerbsrechtlich ist auf kontaktarme Gestaltung zwischen

Bietergemeinschaften, auf Abspracheverbote und auf konsistente Kommunikationsregeln zu achten. Bei

öffentlichen Auftraggebern oder kartellrechtlich sensiblen Branchen sind Dokumentations- und

Nachprufpflichten besonders streng; die konkreten Anforderungen sollten im Einzelfall rechtlich geprüft

werden. Interne Richtlinien definieren, ab welchem Auftragswert welche Anfrageformate und

Freigabestufen gelten.

Datenqualität und Prozessdisziplin

Das beste Tool nutzt wenig, wenn Stammdaten unvollständig sind: falsche Maßeinheiten, veraltete

Zeichnungsstände oder fehlende Incoterms-Zuordnungen führen zu nicht vergleichbaren Angeboten.

Kontrollen helfen: Pflichtfelder im Anfragetool, vier-Augen-Prinzip bei Vergabeentscheidungen und ein

dokumentierter Abweichgenehmigungs-Prozess, wenn Angebote vom Anforderungskatalog abweichen.

Auch die Kopplung an nachgelagerte Prozesse – etwa Lieferantenerklärungen oder

Verpackungsmanagement-Anforderungen – sollte bereits in der Anfragephase geprüft werden.

Lieferantenrisiken nach der Vergabe

Der Sourcing-Sieg ist nicht das Ziel, sondern der Start. Rezessionen, Insolvenzen oder Exportkontrollen

können die gewählte Quelle später disruptieren. Ein sauber übergebener Lieferantensteckbrief mit

Risikobewertung, Alternative Second Source und vereinbarten Eskalationswegen ist Teil professionellen

Supply Risk Managements. Für Rohstoffe mit Volatilität – etwa bei Metallpreisen – lassen sich

Absicherungen wie Forwards & Swaps bereits im Vergabegespräch thematisieren.

Aktuelle Entwicklungen und Ausblick
E-Sourcing ist kein statisches Feld. Zentrale Treiber sind künstliche Intelligenz,

Nachhaltigkeitsanforderungen und die Integration in vernetzte Lieferkettenprozesse.
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KI-assistiertes Sourcing

Sprachmodelle und Assistenzsysteme unterstützen inzwischen bei der Erstellung von

Anforderungskatalogen, beim Auslesen von Zeichnungen und beim Verdichten von Angeboten zu

Vergleichstabellen. KI-Unterstützung beschleunigt insbesondere die Vorbereitungsphase, die in der

Praxis oft den größten Zeitanteil ausmacht. Wichtig bleibt die fachliche Prüfung: KI-Vorschläge zu

Toleranzen, Materialien oder Preisanomalien ersetzen keine engineering- und einkaufsseitige

Bewertung.

Nachhaltigkeit, Regulierung und Lieferkettentransparenz

Nachhaltigkeits- und Berichtsanforderungen wirken zunehmend bis in die Vergabephase. Fragen zu

CO-Daten, Lieferkettensorgfalt oder zum CO-Grenzausgleich (CBAM) bei Importen aus

Drittlandfabriken gehören bei betroffenen Gütern mittlerweile in die Anfrage. Auch Anforderungen wie

Verpackungsmanagement oder bestimmte Qualifikationsnachweise lassen sich über strukturierte

Anfrageformate systematisch abfragen. E-Sourcing-Systeme bieten hierfür Anpassbare Fragebögen

und Assessment-Module.

Integration entlang der Wertschöpfungskette

Zukunftsfähige E-Sourcing-Landschaften verzahnen sich mit der Feinplanung Einkaufskapazitäten, mit

ERP- und PLM-Systemen sowie mit Lieferantenportalen. Ziel ist ein durchgängiger Datenfluss von der

Anfrage über den Rahmenvertrag bis zur Bestellung, ohne Medienbrüche. Auch für Zulieferer wird

E-Sourcing zum Tagesgeschäft: Wer strukturierte Anfragen schnell, vollständig und wettbewerbsfähig

beantworten kann, gewinnt Aufträge – unabhängig von der Unternehmensgröße.

Typische Kennzahlen
Anfrage-Durchlaufzeit (RFQ bis Vergabe): häufig 1–3 Wochen bei strukturierten Anfragen
Richtwert; stark abhängig von Komplexität und Anforderungskatalog-Qualität

Angebote je Anfrage: typischerweise >= 3
Mehr vergleichbare Angebote erhöhen Verhandlungsspielraum

Anteil strukturiert abgewickelter Anfragen: > 80 % als Praxisziel
Misst Prozessdisziplin im Sourcing

Fehlerquote Rechnung nach Vergabe: < 2 %
Frühindikator für Preis- und Konditionsabweichungen aus der Vergabe

Praxisbeispiel
Ein mittelständischer Maschinenbauer mit rund 400 Mitarbeitern verarbeitete Anfragen bisher per

E-Mail mit tabellarischen Excel-Vergleichen. Die Durchlaufzeiten lagen typischerweise bei mehreren

Wochen, Rückfragen zu Zeichnungsständen waren häufig, und der Vergleich zwischen Angeboten war

wegen unterschiedlicher Incoterms- und Zuschlagsdarstellungen mühsam. Das Unternehmen führte ein

strukturiertes E-Sourcing-Vorgehen ein: standardisierte RFQ-Vorlagen, einen verpflichtenden

Anforderungskatalog je Bauteilklasse und ein Verhandlungsmanagement mit dokumentierten

Entscheidungen.

• Einführung einer zentralen RFQ-Vorlage mit Pflichtfeldern zu Incoterms, Zahlungsziel,

Verpackungsmanagement und geforderten Lieferantenerklärungen

• Aufbau einer Lieferantenqualifizierung mit Audit-Score und einheitlicher GLN-basierter
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Standortverwaltung

• Etablierung eines Total Cost Tree für den Angebotsvergleich, inklusive Frachtkosten-Breakdown und

Materialzuschlägen

• Definition von KPIs: Anfrage-Durchlaufzeit, Anzahl Rückfragen, Fehlerquote Rechnung nach

Vergabe

Fazit
E-Sourcing digitalisiert die kritische Phase vor der Bestellung und schafft Transparenz, Tempo und

Vergleichbarkeit in der Beschaffung. Der Nutzen hängt jedoch weniger vom Werkzeug ab als von

sauber definierten Prozessen, präzisen Anforderungskatalogen und gepflegten Lieferantenstammdaten.

Unternehmen, die E-Sourcing mit Verhandlungsmanagement, Lieferantenqualifizierung und

Risk-Methoden verzahnen, erzielen in der Praxis deutlich bessere Vergabeergebnisse als bei reinem

E-Mail-Versand. Gleichzeitig sind Compliance-Anforderungen und Datenqualität von Anfang an

mitzudenken. Wer zudem die Schnittstelle zu E-Procurement und Feinplanung sauber gestaltet, macht

aus E-Sourcing einen echten Wettbewerbsvorteil.

Häufige Fragen

Was bedeutet E-Sourcing?

E-Sourcing bezeichnet die elektronische Unterstützung des Beschaffungsprozesses von der

Bedarfsermittlung über die Lieferantensuche bis zur Vergabe. Typische Werkzeuge sind RFx-Module,

Lieferantendatenbanken und E-Auktionen. Es deckt die Phase vor der Bestellung ab und unterscheidet

sich damit vom E-Procurement.

Was ist der Unterschied zwischen E-Sourcing und E-Procurement?

E-Sourcing umfasst die Vergabephase: Anfrage, Angebotsvergleich, Verhandlung und

Vertragsabschluss. E-Procurement beginnt danach mit der operativen Bestellabwicklung, Wareneingang

und Rechnungsprüfung. Beide Bereiche sollten über gemeinsame Stammdaten und Rahmenverträge

verzahnt sein.

Welche Vorteile bringt E-Sourcing im Einkauf?

In der Praxis häufig genannte Vorteile sind kürzere Durchlaufzeiten, mehr vergleichbare Angebote pro

Anfrage, bessere Dokumentation und geringere Prozesskosten. Zusätzlich verbessert E-Sourcing die

Entscheidungsgrundlage durch strukturierte Total-Cost-Vergleiche. Der Effekt hängt stark von

Datenqualität und Prozessdisziplin ab.

Wann ist eine E-Auktion sinnvoll?

E-Auktionen eignen sich für standardisierbare Güter mit klarer Spezifikation und ausreichend vielen

kompetitiven Anbietern. Bei komplexen Leistungen, individueller Ingenieursleistung oder engen

Lieferantenbeziehungen sind sie meist ungeeignet. Vor einer Auktion sollten Spezifikation,

Bewertungsregeln und VerhandlungsRedundanzen eindeutig geklärt sein.

Welche rechtlichen Pflichten gelten beim E-Sourcing?

Je nach Rechtsform und Branche gelten Anforderungen zu Transparenz, Dokumentation und

Kartellrecht; bei öffentlichen Auftraggebern zusätzlich Vergaberecht. Interne Compliance-Richtlinien

sollten Auftragswertschwellen, Freigaben und Kommunikationsregeln definieren. Die konkrete
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Ausgestaltung sollte im Einzelfall rechtlich geprüft werden.

Wie startet ein Mittelständler mit E-Sourcing?

Bewährt ist ein schrittweiser Einstieg: zuerst eine standardisierte RFQ-Vorlage mit Pflichtfeldern und ein

Angebotsvergleich mit definierten Bewertungskriterien. Danach lassen sich Lieferantenqualifizierung,

Auktionsformate und Systeme ergänzen. Ein Pilot in einer klar umrissenen Beschaffungskategorie

liefert schnelle Erfahrungen und Akzeptanz.


