AMPLIFA EINKAUFSLEXIKON

Vendor Onboarding: Lieferanten strukturiert
und compliant in den Beschaffungsprozess
Integrieren

Vendor Onboarding bezeichnet den strukturierten Prozess, mit dem Unternehmen neue
Lieferanten kommerziell, rechtlich und operativ in ihre Beschaffungsorganisation integrieren. Es
umfasst die Prifung und Erfassung von Stammdaten, Zertifikaten und Compliance-Nachweisen bis
hin zur technischen Anbindung an Bestell- und Rechnungsprozesse. Ein sauber organisiertes
Onboarding senkt Prozessrisiken, beschleunigt die Zeit bis zur ersten Bestellung und schafft die
Datenbasis fur eine dauerhaft leistungsfahige Lieferantenbeziehung.

Das Wichtigste in Kirze

* Vendor Onboarding umfasst Stammdatenpflege, Compliance-Prifung, Vertragsabschluss und
technische Integration eines neuen Lieferanten.

» In der Praxis dauert ein vollstandiges Onboarding typischerweise zwischen wenigen Tagen und
mehreren Wochen, je nach Priftiefe und Branche.

« Kernbausteine sind Selbstauskunft, Dokumentenprifung, Risikobewertung, Freigabe und
Stammdatenanlage im ERP-System.

» Die IBAN-Prifung und die Kontrolle von Bankverbindungen gehéren zu den wichtigsten
Schutzmafinahmen gegen Betrugsfalle.

« Ein digitales, selbstbedienungsbasiertes Onboarding reduziert den manuellen Aufwand auf
Einkaufer- und Lieferantenseite erheblich.

« Standardisierte Prozesse verbessern die Datenqualitat und wirken langfristig dem Savings Leakage
durch fehlerhafte Konditionen entgegen.

Definition: Vendor Onboarding

Vendor Onboarding ist der gesteuerte Ubergangsprozess vom potenziellen Lieferanten zum aktiven
Vertrags- und Kreditorenpartner. Ziel ist es, alle flr die Zusammenarbeit notwendigen Informationen,
Nachweise und Systemzugange vollstandig, korrekt und revisionssicher zu erfassen, bevor operative
Transaktionen stattfinden.

Abgrenzung zur Lieferantenqualifikation

Die Lieferantenqualifikation pruft die fachliche Eignung eines Anbieters — etwa Uber Musterlieferungen,
technische Audits oder Bewertungsverfahren wie Gage R&R bei Messequipment. Das Vendor
Onboarding hingegen richtet sich auf die administrative und rechtliche Integration: Kreditor anlegen,
Vertrage abschlie3en, Zahlungsweg definieren. In der Praxis laufen beide Prozesse haufig parallel,
sollten aber klar getrennte Verantwortlichkeiten und Meilensteine haben, damit keine Bestellung vor
abgeschlossener Freigabe ausgelost wird.
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Anlass und Ausloser des Onboardings

Ein Onboarding kann durch verschiedene Ereignisse ausgeltst werden: das Ergebnis eines
Teilnahmewettbewerbs, eine neue Bedarfsbestéatigung aus einer Fachabteilung, die Ersatzbeschaffung
bei Ausfall eines bestehenden Lieferanten oder strategische Entscheidungen wie Nearshoring zur
Verklrzung von Lieferketten. Wichtig ist, dass der Ausléser dokumentiert wird, damit die
Beschaffungspolitik des Unternehmens eingehalten wird und spater nachvollziehbar bleibt, warum ein
neuer Kreditor angelegt wurde.

Bausteine und Ablauf des Vendor Onboarding

Ein wirksames Onboarding folgt einem festen Phasenmodell. Es beginnt mit der Anfrage und
Selbstauskunft, umfasst Prifung und Freigabe und endet mit der Stammdatenanlage und der ersten
geschaftlichen Transaktion. Je nach Risikoklasse des Lieferanten werden die Prifschritte gestuft
angelegt.

Selbstauskunft und Dokumentenanforderungen

Im ersten Schritt liefert der Anbieter seine Stammdaten selbst: Handelsregisterauszug, Steuer-ID oder
Umsatzsteuer-ldentifikationsnummer, IBAN, Kontaktdaten, Zertifikate wie ISO-9001-Nachweise sowie
Angaben zu Versicherungsschutz und Kapazitaten. Ein strukturiertes Portal oder Formular verhindert
unvollstéandige Eingaben. Ergdnzend kommen je nach Branche Nachweise zur Dekarbonisierung
Lieferkette hinzu, etwa CO-Daten oder Angaben zum Energiemix, die fir Nachweispflichten entlang der
Lieferkette zunehmend relevant werden.

Compliance- und Risikopriufung

Der prifende Einkaufer oder eine spezialisierte Stelle kontrolliert die eingereichten Unterlagen. Typische
Prufpunkte sind die Bonitat, Sanktionslistenabgleiche, Eigentumsverhéltnisse bei Subunternehmern
sowie die IBAN-Prifung zur Vermeidung von Zahlungsablenkungsbetrug. Bei hoheren Risikoklassen
kommen vertiefte Checks hinzu, etwa Nachweise zur Einhaltung von Arbeitsschutz- und
Menschenrechtsstandards. Das Ergebnis wird dokumentiert und fiihrt zu einer Risikoklassifizierung, die
die Tiefe kiinftiger Uberwachung bestimmt.

Vertrag, Konditionen und Stammdatenanlage

Nach der Freigabe werden die vertraglichen Grundlagen geschlossen — haufig ein Rahmenvertrag in
Form eines Master Service Agreement (MSA) fur Dienstleistungen oder eines Einkaufsrahmenvertrags
fur Waren, erganzt um ein Service Level Agreement (SLA) mit messbaren Liefer- und
Qualitatsvorgaben. Erst danach erfolgt die Kreditorenanlage im ERP-System inklusive Zahlungsweg,
Bestell- und Rechnungslogik. Die Rechnungsverarbeitung lasst sich anschlieRend durch Invoice
Automation weiter digitalisieren, was die Kreditorenlaufzeit-Optimierung unterstutzt.

Methoden und Vorgehen fir ein effizientes Onboarding

Die Vorgehensweise entscheidet dartiber, ob das Onboarding ein reibungsloser Standardprozess oder
ein ressourcenfressender Einzelfall wird. Bewéhrt haben sich Standardisierung, Selbstbedienung und
eine klare Governance.

Prozessstandardisierung und Selbstbedienung
Ein hoher Standardisierungsgrad der Anforderungsformulare und Prifschritte reduziert Schleifen und
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Ruckfragen. Idealerweise pflegt der Lieferant seine Daten selbst in einem Portal, das Validierungen wie
Plausibilitatschecks und Formatvorgaben enthalt. Der Eink&ufer prift nur noch Freigaben und fachliche
Punkte. So sinkt die Durchlaufzeit messbar und die Requisition Cycle Time vom Bedarf bis zur
Bestellung verkurzt sich, weil keine Onboarding-Lticke mehr als Engpass dazwischenliegt.

Risikobasierte Stufung

Nicht jeder Lieferant benttigt dieselbe Priftiefe. Bewahrt ist eine Matrix aus Kritikalitat der gelieferten
Leistung (Einzelteil, A-Teil, Dienstleistung) und finanzieller Reichweite. Fur strategische Zulieferer mit
hohem Einkaufsvolumen, das spater im Spend Cube sichtbar wird, sind Bonitatsprifung, Audit und
Musterlieferung angemessen. Fur Katalog- oder Gelegenheitskaufer reicht eine Basisprufung. Die
risikobasierte Stufung halt den Aufwand proportional zum Nutzen und sichert den Return on Investment
des Onboarding-Prozesses.

Onboarding-Verantwortlichkeiten und Service Levels

Klar verteilte Rollen — Einkaufssachbearbeitung als Treiber, Fachabteilung als fachlicher Gutachter,
Finanzen und IT als Freigeber fiir Konditionen und Systemanbindung — verhindern Reibungsverluste.
Ein internes Service Level Agreement (SLA) zum Onboarding, etwa mit einer Zielbearbeitungszeit je
Risikoklasse, macht den Prozess messbar und schafft Transparenz gegenuber internen Stakeholdern,
die auf eine schnelle Bedarfsdeckung warten.

Wichtige KPIs im Vendor Onboarding

Ohne Kennzahlen bleibt die Prozessqualitat unsichtbar. Zentrale Messgrof3en betreffen
Geschwindigkeit, Datenqualitat und Prozessfahigkeit des Ablaufs.

Durchlaufzeiten und Vollstandigkeit

Die Lead Time vom Onboarding-Start bis zur Kreditorenanlage ist die meistgenutzte Kennzahl; in der
Praxis liegen gute Werte je nach Risikoklasse typischerweise zwischen wenigen Tagen fur Standardfalle
und mehreren Wochen fir kritische Lieferanten. Erganzend misst man die Quote der vollstandig
eingereichten Unterlagen im ersten Durchlauf — sie zeigt, wie klar die Anforderungen kommuniziert sind.
Ein Soll-Ist-Vergleich Preis zwischen vertraglich vereinbarten und tatsachlich bestellten Konditionen
deckt auf, ob vereinbarte Preispakte korrekt in den Stammdaten angekommen sind.

Qualitat und Fehlerfolgekosten

Die Anzahl nachtraglicher Anderungen an Stammdaten — etwa korrigierte Bankverbindungen oder
falsche Lieferkonditionen — ist ein starker Indikator fiir die Prozessfahigkeit des Onboardings. Jede
Korrektur erzeugt Folgekosten: fehlgeschlagene Zahlungen, manuelle Rechnungsklarung und
Ruckfragen. Wer hier systematisch misst, erkennt auch Savings Leakage, also eingesparte Betrage, die
durch unvollstdndige oder fehlerhafte Stammdaten und ungenutzte Konditionen wieder verloren gehen.

Risiken und Kontrollen beim Vendor Onboarding

Das Onboarding ist die zentrale Kontrollschleife der Beschaffung. Hier werden Risiken abgewehrt, die
spater teuer oder gefahrlich werden kdnnen.

Zahlungs- und Betrugsrisiken
Der haufigste Schadensfall sind manipulierte oder gefalschte Bankverbindungen. Kontrollen umfassen
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die IBAN-Priifung gegen offizielle Bankstammdaten, einen Ruckruf-Verifikationsprozess tber eine
bereits bekannte Kontaktquelle bei Anderungen bestehender Kreditoren sowie die Plausibilitatspriifung
von Kontoinhaber und Firmenname. Fir neue oder bonitatsschwache Lieferanten kann eine Bank
Guarantee oder Vorauszahlungsabsicherung die Ausfallrisiken begrenzen, bis die Geschéftsbeziehung
stabil ist.

Compliance-, Qualitats- und Abhangigkeitsrisiken

Fehlende Zertifikate, unklare Eigentumsverhaltnisse oder undokumentierte Sublieferanten kdnnen
haftungsrelevant werden, insbesondere bei regulatorischen Nachweispflichten entlang der Lieferkette.
Gegensteuern sind wiederkehrende Dokumentenkontrollen, definierte Eskalationswege und der Verweis
auf rechtsverbindliche Vertrage wie ein Master Service Agreement (MSA) mit Rickgriffs- und
Auditklauseln. Auch wirtschaftliche Abhangigkeiten sollten im Onboarding bewertet werden, bevor ein
Single-Source-Risiko entsteht.

Datenqualitat und laufende Pflege

Onboarding endet nicht bei der Kreditorenanlage: Bankdaten, Zertifikate und Ansprechpartner veralten.

Ein wiederkehrender Review-Zyklus, etwa jahrlich bei strategischen Lieferanten, hélt den Datenbestand
aktuell. Die Kopplung mit Invoice Automation und Zahlungslaufen macht Abweichungen schnell sichtbar,
da abgelehnte Zahlungen oder Klarfalle als Frihindikator fur Datenprobleme fungieren.

Aktuelle Entwicklungen im Vendor Onboarding

Digitalisierung, Nachhaltigkeitsnachweise und eine veranderte Beschaffungsstrategie veréandern die
Anforderungen an das Onboarding kontinuierlich.

Digitalisierung und Plattformlésungen

Immer mehr Unternehmen verlagern das Onboarding in digitale Lieferantenportale oder Marktplatze,
auf denen Anbieter vorqualifiziert auftreten. Das verkurzt die Zeit bis zur Angebotsfahigkeit und
verlagert die administrative Last teilweise an die Plattform. Ergédnzend Ubernehmen automatisierte
Prifungen — von Sanktionslistenabgleichen bis zur Registerdaten-Verifikation — manuelle
Kontrollschritte. Die Integration in Bestell-, Rechnungs- und Zahlungssysteme bleibt dabei der
entscheidende Faktor fur einen durchgangigen digitalen Prozess.

Nachhaltigkeits- und Resilienzdaten

Anforderungen zur Dekarbonisierung Lieferkette und zu sozialen Standards halten Einzug in die
Selbstauskinfte: Emissionsdaten, Energiequellen, Recyclelingsquoten und Menschenrechtskonzepte
werden zunehmend als Onboarding-Feld abgefragt. Parallel steigt die Bedeutung von Resilienzkriterien
— Lieferzeiten, Fertigungstiefen, Nearshoring-Potenzial —, die bereits im Onboarding erfasst werden, um
spater schnelle Umschichtungen bei Lieferausféllen zu ermdéglichen.

Starkere Kopplung mit der Sourcing-Phase

Vorsorgende Unternehmen integrieren das Onboarding bereits in die Ausschreibungsphase: Vor der
Angebotsoffnung mussen Bewerber eine minimale Datenbasis nachweisen, um tberhaupt
teilnahmeberechtigt zu sein. Nach der Zuschlagentscheidung wird dann nur noch erganzt statt
vollstandig neu erfasst. Diese Verzahnung reduziert Doppelarbeit und verkdirzt die Zeit bis zur ersten
Bestellung spurbar.
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Typische Kennzahlen

Onboarding-Durchlaufzeit: typischerweise 3-20 Arbeitstage
je nach Risikoklasse; Standardfélle kirzer als kritische Lieferanten

Vollstandigkeitsquote Erst einreichung: > 90 %
Anteil der Einreichungen ohne Ruckfragen; zeigt Klarheit der Anforderungen

Stammdatenfehlerquote: <2 %
Anteil der Kreditoren mit nachtraglichen Korrekturen

Automatisierungsgrad des Onboardings: > 70 %
Anteil der Schritte ohne manuelle Bearbeitung

Praxisbeispiel

Ein mittelstandischer Maschinenbauer mit rund 600 aktiven Lieferanten konnte neue Anbieter bislang
nur Uber unstrukturierte E-Mail-Threads einbinden; die Durchlaufzeit bis zur ersten Bestellung lag h&ufig
bei mehreren Wochen, und zwei Falle von manipulierten Bankverbindungen verursachten Nacharbeiten
bei Zahlungen. Das Unternehmen fiihrte ein risikobasiertes Onboarding-Prozess mit drei Stufen ein und
kombinierte ihn mit einer digitalen Selbstauskunft.

« Standardisiertes Online-Formular mit Pflichtfeldern fir Registerdaten, IBAN-Prifung und Zertifikate

* Risikomatrix mit gestuften Priftiefen: Basisprifung fur Gelegenheitskaufer, Audit und
Musterlieferung fur A-Teile-Lieferanten

* Internes SLA mit Zielbearbeitungszeiten je Risikoklasse und klarer Rollenverteilung zwischen
Einkauf, Fachabteilung und Finanzen

» Automatisierte Anbindung der freigegebenen Lieferanten an Bestell- und Rechnungsprozess
inklusive Invoice Automation

Fazit

Vendor Onboarding ist weit mehr als eine administrative Pflichtaufgabe: Es ist die Weichenstellung fir
Kosten, Risiken und Tempo der gesamten Lieferantenbeziehung. Unternehmen, die den Prozess
standardisieren, risikobasiert stufen und digital abbilden, verklirzen die Zeit bis zur ersten Bestellung
und vermeiden teure Folgekunden durch Datenfehler oder Betrugsfalle. Die Kopplung mit Vertragswerk,
Compliance-Prufung und laufender Stammdatenpflege macht den Prozess nachhaltig wirksam. Wer
zusatzlich Kennzahlen wie Durchlaufzeit und Fehlerquoten systematisch misst, kann das Onboarding
kontinuierlich verbessern. Insgesamt zahlt ein sauber organisiertes Onboarding direkt auf
Prozessfahigkeit, Wertsicherung und Resilienz der Beschaffung ein.

Haufige Fragen

Was bedeutet Vendor Onboarding?

Vendor Onboarding ist der strukturierte Prozess, mit dem ein neuer Lieferant kommerziell, rechtlich und
operativ in das Unternehmen integriert wird. Dazu gehéren Stammdatenpflege, Compliance-Prifung,
Vertragsabschluss und die Anbindung an Bestell- und Rechnungsprozesse. Erst nach
abgeschlossenem Onboarding sollte die erste verbindliche Bestellung erfolgen.

Wie lange dauert das Onboarding eines Lieferanten?
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Die Dauer hangt von Risikoklasse und Priftiefe ab. Standardfalle mit Basisprifung werden in der Praxis
typischerweise innerhalb weniger Tage abgeschlossen, wahrend strategische Zulieferer mit Audits,
Musterlieferungen und Vertragsverhandlungen mehrere Wochen benétigen kénnen. Digitale
Selbstauskunftsportale verkirzen die Durchlaufzeit deutlich.

Welche Unterlagen benétigt ein Lieferant fur das Onboarding?

Ublich sind Handelsregisterauszug, Steuer- bzw. Umsatzsteuer-ldentifikationsnummer, Bankverbindung,
Zertifikate wie 1ISO-9001, Versicherungsnachweise und Ansprechpartnerdaten. Je nach Branche und
Risikoklasse kommen Nachweise zu Nachhaltigkeit, Arbeitsschutz oder Eigentumsverhaltnissen hinzu.
Ein strukturiertes Formular stellt die Vollstandigkeit sicher.

Wer ist beim Vendor Onboarding verantwortlich?

Typischerweise fuhrt der Einkauf den Prozess, wahrend Fachabteilung, Finanzen, Compliance und IT in
definierten Freigabeschritten einbezogen werden. Eine klare Rollenverteilung mit Zielzeiten —
idealerweise in einem internen Service Level Agreement (SLA) festgehalten — verhindert
Reibungsverluste und beschleunigt den Ablauf.

Wie lasst sich Betrug beim Lieferanten-Onboarding verhindern?

Zentrale Kontrollen sind die IBAN-Prifung gegen offizielle Bankstammdaten, die Verifikation von
Anderungen an Bankverbindungen (ber bereits bekannte Kontaktwege sowie Plausibilitatsprifungen
von Kontoinhaber und Firmenname. Erganzend schiitzen Sanktionslistenabgleiche, Bonitatsprifungen
und bei Bedarf Absicherungen wie eine Bank Guarantee vor finanziellen Ausfallen.
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