AMPLIFA EINKAUFSLEXIKON

Supplier Onboarding: Lieferanten strukturiert
und compliant integrieren

Supplier Onboarding bezeichnet den strukturierten Prozess, mit dem Unternehmen neue
Lieferanten vom Erstkontakt bis zur vollstdndigen Integrationsfahigkeit in Beschaffungssysteme und
Lieferprozesse aufnehmen. Es umfasst Qualifizierung, Prifung, Datenanlage, vertragliche
Regelung und operative Freischaltung. Ein professionell gestaltetes Onboarding senkt Risiken,
verkirzt die Time-to-Source und schafft die Datenbasis fur spatere Steuerungsinstrumente wie das
Lieferantenratingmodell.

Das Wichtigste in Kirze

« Supplier Onboarding deckt den Weg vom Erstkontakt bis zur ersten reibungsfreien Bestellung und
Lieferung ab.

« Typische Inhalte sind Compliance- und Risikopriifung, Lieferantenstammdatenpflege,
Vertragsabschluss und Systemfreischaltung.

* In der Praxis dauert ein vollstandiges Onboarding je nach Branche und Priftiefe haufig zwischen
zwei Wochen und mehreren Monaten.

» Ein standardisierter Anforderungskatalog mit klar definierten Muss- und Kann-Kriterien beschleunigt
die Qualifizierung erheblich.

» Digitale Selbstauskunft Portale reduzieren den manuellen Aufwand fir Einkaufer und Lieferanten
gleichermal3en.

» Sauber onboardete Lieferanten bilden die Voraussetzung fir Lieferantenbewertung,
Rahmenlieferplan-Steuerung und Katalog-Content-Management.

Definition: Supplier Onboarding

Supplier Onboarding ist die systematische Integration neuer Lieferanten in die
Beschaffungsorganisation eines Unternehmens. Der Prozess beginnt mit der Registrierung oder
Qualifizierung und endet mit der operativen Freischaltung fur Bestellungen, Lieferungen und
Rechnungsstellung.

Abgrenzung zur Lieferantenqualifizierung

Die Lieferantenqualifizierung ist ein Teilaspekt des Onboardings und prift, ob ein Anbieter die fachlichen
Muss- und Kann-Kriterien erfullt. Das Onboarding geht dartiber hinaus: Es regelt auch vertragliche,
datentechnische und logistische Integration, etwa die Anlage im ERP-System, die Vereinbarung von
Incoterms wie EXW oder die Anbindung fir die Advance Shipping Notice (ASN). Wer Qualifizierung und
Onboarding vermischt, riskiert lickenhafte Stammdaten und Nachprufungsprobleme.

Abgrenzung zum Supplier Management

Wahrend das Onboarding einen einmaligen, projektartigen Vorgang darstellt, umfasst das laufende
Supplier Management alle nachgelagerten Aktivitaten: Lieferantenbewertung, Entwicklung, Audits und
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Ausscheidung. Das Onboarding liefert dafiir die Grundlage. Werden dort Pflichtfelder und Stammdaten
schlampig gepflegt, leiden spétere Prozesse wie die Lieferantenstammdatenpflege, das
Anforderungsmanagement oder die Rohstoffindexierung unter fehlerhaften Daten.

Methoden und Vorgehen im Supplier Onboarding

Ein tragfahiges Onboarding folgt einem klar definierten Ablauf mit eindeutigen Zustandigkeiten und
Zwischenprifungen. Bewahrt hat sich eine Aufteilung in Qualifizierung, Prifung und Freischaltung mit
standardisierten Formularen und digitalen Workflows.

Qualifizierung Uber standardisierte Kriterien

Am Beginn steht ein Anforderungskatalog, der Muss- und Kann-Kriterien unterscheidet. Muss-Kriterien
wie Zertifizierungen, Finanzkennzahlen oder Lieferféahigkeit sind zwingend zu erfillen; Kann-Kriterien
wie Zusatzservices oder Nachhaltigkeitszertifikate dienen der Differenzierung. Ein solcher Katalog
macht die Entscheidung nachvollziehbar und verhindert, dass Qualifizierung von individuellen
Gutachten des jeweiligen Eink&aufers abhangt.

Risikoprifung und Compliance-Checks

Vor der Freischaltung prifen Unternehmen typischerweise Finanz- und Bonitatsdaten, Sanktionslisten,
Eigentumsverhaltnisse, Zertifizierungen und bei kritischen Kategorien die Fertigungsfahigkeit vor Ort.
Ein Auditplan legt fest, welche Lieferanten wann vor Ort gepriift werden — kritische Lieferanten haufiger,
C-Lieferanten seltener. Eine Risk Heatmap hilft, Priiftiefe und Haufigkeit nach Kategorie und
Einkaufsvolumen zu staffeln.

Vertrag und Datenanlage

Der Abschluss eines Rahmenvertrags oder Einkaufsbedingungen-Pakets regelt Preise,
Lieferbedingungen, Gewabhrleistung und Compliance-Pflichten. Wichtige Themen wie
Bonusvereinbarung, Automatische Vertragsverlangerung oder Rohstoffindexierung sollten bewusst und
nicht durch stillschweigende Verlangerungsklauseln entschieden werden. Parallel erfolgt die
Lieferantenstammdatenpflege: Bankverbindung, Lieferadressen, Ansprechpartner, Konditionen und
Dokumente werden mit definierten Pflichtfeldern im System angelegt und plausibilisiert.

Digitale Unterstitzung und Systemintegration

Moderne Onboarding-Prozesse laufen zunehmend Uber Lieferantenportale mit Selbstauskunft. Der
Anbieter fullt Stamm- und Qualifikationsdaten selbst aus, ladt Zertifikate hoch, und das Unternehmen
pruft und gibt den Datensatz frei.

Selbstauskunft statt Papierakten

Digitale Portale verschieben den Datenerfassungsaufwand zum Lieferanten, der seine eigenen Daten
am besten kennt. Der Einkaufer pruft nur noch Vollstandigkeit und Plausibilitat. In der Praxis reduziert
dies die Durchlaufzeit deutlich, weil Rickfragen strukturiert iber das System laufen und der Stand
jederzeit einsehbar ist. Wichtig ist eine saubere Definition der Pflichtfelder, damit keine inkompletten
Datensatze in die Freigabe gelangen.

Anbindung an Bestell- und Logistikprozesse
Erst mit der Anbindung an Bestellwesen, Warenwirtschaft und ggf. Edifact- oder API-Schnittstellen ist
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ein Lieferant voll onboardet. Dazu gehort die Abstimmung, ob Bestellungen per E-Mail, Portal oder EDI
Ubermittelt werden und ob die Advance Shipping Notice (ASN) digital gemeldet wird. Fir indirekte Guter
ergibt sich haufig die Integration in Katalog-Content-Management-Prozesse, damit Artikelkataloge
aktuell und preiskorrekt gepflegt bleiben.

Integration in Ausschreibungsprozesse

Das Onboarding verzahnt sich mit vorgelagerten Beschaffungsprozessen: Aus einer Bieterinformation
oder einem RFQ hervorgegangene Interessenten kdnnen direkt in den Onboarding-Workflow
Ubernommen werden. Werden im Vergabeakte relevante Unterlagen wie Bieterinformation, Nachweise
und Angebote gefiuhrt, sollten diese konsistent in die Lieferantenakte Gbernommen werden. Auch
Elemente einer Ausschreibungsstrategie wie Best and Final Offer (BAFO) oder eine Bieterrlige haben
Auswirkung darauf, welche Unterlagen spater fiir den Vertragsabschluss bendétigt werden.

Wichtige KPIs und Erfolgsmessung

Wie jeder Prozess lasst sich auch das Supplier Onboarding Giber Kennzahlen steuern. Zentrale Grol3en
sind Durchlaufzeit, Datenqualitéat und Automatisierungsgrad.

Time-to-First-Order und Durchlaufzeiten

Die Time-to-First-Order misst die Zeit von der Registrierung bis zur ersten ausgelieferten Bestellung. In
der Praxis liegen Unternehmen ohne strukturierten Prozess hier oft bei mehreren Monaten, gut
organisierte Prozesse erreichen haufig wenige Wochen. Ergénzend lohnt die Betrachtung der
Verweildauer je Prozessschritt, um Engpasse — etwa in der Vertragsprufung oder der Finanzabteilung —
sichtbar zu machen.

Datenqualitat und Vollstandigkeitsquote

Die Quote der beim Erstkontakt vollstandig erfassten Datensatze zeigt, wie gut Pflichtfelder, Formulare
und Riickmeldeprozesse funktionieren. In der Praxis werden Vollstandigkeitsraten von tber 95 Prozent
als gutes Ziel angesehen. Erganzend kann gemessen werden, wie viele Stammdatenanderungen
nachtraglich korrigiert werden missen — ein Indikator fir die Qualitét der Erstprifung.

Abbruchquoten und Kosten

Wie viele angemeldete Lieferanten das Onboarding vor der Freischaltung abbrechen, verrat etwas Uber
die Passung der Qualifizierungskriterien und die Praktikabilitédt des Prozesses. Die Bestellkosten je
onboardetem Lieferanten sowie der Return on Investment eines Portals oder Workflows zeigen, ob sich
die Automatisierung rechnet. Typischerweise amortisieren sich digitale Onboarding-Lésungen umso
schneller, je héher das Onboarding-Volumen pro Jahr ist.

Risiken und Kontrollen im Onboarding

Unzureichendes Onboarding ist eine haufige Ursache fir spatere Liefer-, Compliance- und
Finanzrisiken. Praventive Kontrollen im Aufnahmeprozess sind deutlich giinstiger als nachtragliche
Korrekturen.

Compliance- und Sanktionsrisiken

Ohne systematische Prifung von Sanktionslisten, Eigentumsstrukturen und Zertifizierungen kann ein
Unternehmen unbeabsichtigt Geschafte mit unzulédssigen Partnern tatigen. Kritisch sind auch laufende
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Pflichten: Sanktionslisten-Status und Zertifikate sollten nicht nur beim Onboarding, sondern
turnusmanig erneut geprift werden. Rechtliche Vorgaben etwa zu Lieferkettendue-Diligence und
Exportkontrolle sind im Einzelfall gesondert zu prifen und hangen von Branche, Produkt und Land ab.

Finanzielle Risiken

Ein klassisches Risiko sind geanderte oder manipulierte Bankverbindungen, die spéater zu
Fehlzahlungen fiihren. Bewéhrt haben sich die Riickfragemethode bei Erst- und Anderungsantragen,
Vier-Augen-Prinzip bei Stammdatenfreigabe und die Trennung von Datenerfassung und Freigabe. Auch
die Bonitatsprifung bei Aufnahme schitzt vor Ausfallen, wenn spéater erhebliches Einkaufsvolumen an
den neuen Lieferanten vergeben wird.

Prozessrisiken und Shadow-Sourcing

Wenn das Onboarding zu langwierig oder unpraktisch ist, umgehen Fachabteilungen den Prozess und
bestellen beim nicht gepriften Lieferanten — sogenanntes Shadow-Sourcing. Gegenmittel sind kurze
Durchlaufzeiten fir risikoarme Lieferanten, ein schlankes Fast-Track-Verfahren fir Kategorien mit
geringem Risiko und klare Eskalationswege. Ein Auditplan und periodische Lieferantenbewertungen
sichern anschlie3end, dass der einmal geprufte Status nicht veraltet.

Aktuelle Entwicklungen beim Supplier Onboarding

Das Onboarding verandert sich durch Digitalisierung, Nachhaltigkeitsanforderungen und wachsende
Lieferkettentransparenz-Anforderungen. Prozesse werden automatisierter, zugleich steigen die
Prifinhalte.

Automatisierung und Kl-gestiutzte Prifung

Dokumentenerkennung und automatische Plausibilitatsprifung verkiirzen Bearbeitungszeiten, etwa
beim Auslesen von Zertifikaten, Handelsregisterausziigen oder Rechnungsdaten. Kl-gestitzte Systeme
kénnen Sanktionslisten, Negative-News-Suchen und Stammdatenabgleiche weitgehend automatisieren.
Die endgtiltige fachliche Freigabe bleibt in der Praxis haufig beim Menschen, insbesondere bei
kritischen Kategorien und hohem Einkaufsvolumen.

Nachhaltigkeit und Lieferkettentransparenz

Nachhaltigkeits-, CO- und Menschenrechtsangaben riicken zunehmend in den
Onboarding-Fragebogen. Standardisierte Selbstauskinfte und branchengeteilte Datendienste
reduzieren hier den Aufwand fir beide Seiten. Unternehmen sollten klaren, welche Angaben zwingend
(Muss-Kriterien) und welche optional (Kann-Kriterien) sind, um Lieferanten nicht durch tberfrachtete
Formulare abzuschrecken.

Standardisierte Austauschformate und Marktplatze

Digitale B2B-Marktplatze und standardisierte Anbieterprofile verlagern einen Teil des Onboardings vor:
Anbieter sind dort bereits mit Stammdaten, Fahigkeiten und Zertifikaten erfasst, und Einkaufer kdnnen
gezielt nach Fertigungsleistungen suchen. Das verkiirzt die Auswahl, ersetzt aber nicht die
unternehmensspezifische Prifung und Systemanlage. Friihzeitig sollte auch geklart werden, ob
strategische Projekte mit Early Supplier Involvement begleitet werden, denn dafir sind Qualifikations-
und Geheimhaltungsregeln vorab zu regeln.
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Supplier Onboarding schrittweise einfihren

Wer einen bestehenden Ad-hoc-Prozess professionalisieren mochte, sollte in Stufen vorgehen: erst
Standardisierung, dann Digitalisierung, dann Automatisierung.

Schritt 1: Prozess und Kriterien definieren

Zunachst sind Ablauf, Zustandigkeiten, Muss- und Kann-Kriterien sowie Pflichtfelder schriftlich zu
fixieren. Wichtig ist eine Risiko-Abschichtung: Kritische Direktmaterialien brauchen tiefere Priifung als
indirekte Giter mit geringem Wert. Ein Steering-Ausschuss oder ein benannter Prozessverantwortlicher
entscheidet tber Ausnahmen.

Schritt 2: Werkzeuge auswahlen und pilotieren

Erst danach lohnt die Toolauswahl — angefangen bei strukturierten Formularen bis zum
Lieferantenportal. Empfehlenswert ist eine Pilotierung mit einer Kategorie und einem begrenzten
Lieferantenkreis, anschlieend die Messung von Durchlaufzeit, Abbruchquote und Datenqualitat. Erst
wenn die Kennzahlen stimmen, folgt der Roll-out auf weitere Kategorien.

Typische Kennzahlen

Time-to-First-Order: 2—-8 Wochen
Zeit von Registrierung bis erster ausgeloster Bestellung; risikoabhangig stark schwankend

Vollstandigkeitsquote Stammdaten: > 95 %
Anteil beim Erstkontakt vollstandiger Datensatze; hoher ist besser

Abbruchquote Onboarding: < 10-15 %
Anteil abgebrochener Prozesse; hohe Quote deutet auf unpassende Kriterien oder zu aufwendigen Prozess hin

Automatisierungsgrad: > 50 %
Anteil automatisch geprifter Pflichtfelder und Checks je nach Tool-Reife

Bestellkosten je Onboarding: mehrere hundert bis Gber tausend Euro
Ublicher Richtwert; sinkt deutlich mit Portalautomatisierung

Praxisbeispiel

Ein mittelstandischer Maschinenbauer mit rund 400 aktiven Lieferanten hatte bislang keinen
standardisierten Aufnahmeprozess. Neue Anbieter wurden per E-Mail aufgenommen, Stammdaten
lagen unvollstéandig vor, und die erste Bestellung erfolgte oft, bevor Vertrage und Zertifikate gepruft
waren. Nach mehreren Reklamationen wegen unklarer Zertifizierungen fuhrte das Unternehmen einen
dreistufigen Onboarding-Prozess ein.

» Standardisierter Anforderungskatalog mit Muss- und Kann-Kriterien je Kategorie, darunter
Zertifizierungen, Fertigungsverfahren und Kapazitatsnachweise

» Digitales Selbstauskunft-Portal mit definierten Pflichtfeldern, automatischem Sanktionslisten-Check
und Dokumentenablage fir Zertifikate

» Fast-Track-Verfahren fir risikoarme C-Teile und vertiefter Prifpfad mit Auditplan fur kritische
A-Lieferanten

» Nachgelagertes Lieferantenratingmodell, das die Onboarding-Daten als Startbewertung nutzt und
Lieferantenentwicklung informed

Amplifa Marketplace - Einkaufslexikon amplifa-marketplace.com/lexikon/supplier-onboarding



Fazit

Supplier Onboarding ist deutlich mehr als ein Formularprozess: Es legt die Daten-, Vertrags- und
Risikogrundlage fir die gesamte spatere Lieferantenbeziehung. Ein strukturierter Ablauf mit klaren
Muss- und Kann-Kriterien, sauberer Lieferantenstammdatenpflege und risikoabhangiger Priiftiefe
verkirzt die Time-to-First-Order und verhindert teure Nachkorrekturen. Digitale Portale und
automatisierte Checks senken den Aufwand splrbar, ersetzen aber nicht die fachliche Freigabe. Wer
Onboarding und laufendes Supplier Management verzahnt, schafft Transparenz tiber das gesamte
Einkaufsvolumen. Fir Einkaufer lohnt sich die Investition besonders, weil Fehler bei der Aufnahme
nachtraglich nur mit hohem Aufwand zu korrigieren sind.

Haufige Fragen

Was bedeutet Supplier Onboarding?

Supplier Onboarding ist der strukturierte Prozess der Aufnahme neuer Lieferanten in ein Unternehmen.
Er umfasst Qualifizierung, Compliance- und Risikoprifung, Vertragsabschluss,
Lieferantenstammdatenpflege und die Freischaltung fiir Bestellungen. Ziel ist ein Lieferant, der
vollstandig, compliant und ohne Medienbriche bestell- und lieferfahig ist.

Wie lange dauert das Onboarding eines Lieferanten?

In der Praxis dauert ein vollstandiges Onboarding typischerweise zwischen zwei Wochen und mehreren
Monaten. Entscheidend sind Priiftiefe, Kategorie und Bereitschaft des Lieferanten zur Dateneingabe.
Ein Fast-Track fur risikoarme Lieferanten und digitale Selbstauskunft-Prozesse verkiirzen die
Durchlaufzeit deutlich.

Welche Unterlagen braucht ein Lieferant beim Onboarding?

Ublich sind Handelsregister- oder Gewerbenachweise, Zertifikate (etwa ISO), Nachweise zu
Versicherung und Bonitét, steuerliche Angaben, Bankverbindung mit Bestatigung sowie ggf. Branchen-
und Compliance-Erklarungen. Der konkrete Anforderungskatalog sollte Giber Muss- und Kann-Kriterien
je Kategorie definiert werden. Bei kritischen Lieferanten kommen Auditberichte und Referenzen hinzu.

Welche Schritte umfasst das Lieferanten-Onboarding?

Typisch sind funf Schritte: Registrierung und Selbstauskunft, Qualifizierung gegen definierte Muss- und
Kann-Kriterien, Compliance- und Risikoprifung inklusive Sanktionslisten, Vertragsabschluss und
Datenanlage sowie die operative Freischaltung fur Bestellungen und Lieferungen. Danach beginnt das
laufende Supplier Management mit Bewertung und turnusmafigen Nachprifungen.

Wie unterscheidet sich Supplier Onboarding von Lieferantenqualifizierung?

Die Qualifizierung prift nur, ob ein Lieferant die fachlichen Anforderungen erfiillt. Das Onboarding geht
weiter und integriert den Lieferanten vertraglich, datentechnisch und operativ — vom Rahmenvertrag
Uber Stammdaten bis zur Anbindung fir Bestellungen und Advance Shipping Notice (ASN).
Qualifizierung ist somit ein Teil des Onboardings.

Warum ist Supplier Onboarding fur Unternehmen wichtig?

Es verhindert Compliance-Verstol3e, Fehlzahlungen und Qualitéatsprobleme, bevor sie entstehen, und
schafft saubere Stammdaten als Basis fir Bewertung und Steuerung. Ein effizienter Prozess verkirzt
zudem die Time-to-Source und verhindert Shadow-Sourcing durch die Fachabteilungen. Damit wirkt
sich Onboarding direkt auf Beschaffungskosten und Liefersicherheit aus.
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