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AMPLIFA EINKAUFSLEXIKON

Vergabeentscheidung: Der entscheidende
Schritt zwischen Angebotsprüfung und
Auftragsvergabe
Die Vergabeentscheidung ist der formale Beschluss, an welchen Bieter oder Lieferanten ein Auftrag

vergeben wird. Sie bildet den Abschluss von Ausschreibung, Angebotsprüfung und Bewertung und

legt verbindlich fest, wer mit welchem Umfang und zu welchen Konditionen beauftragt wird. Für

technische Einkäufer ist sie ein zentraler Kontrollpunkt, an dem Wirtschaftlichkeit, Compliance und

Beschaffungsrisiken zusammenlaufen. Eine sauber dokumentierte Vergabeentscheidung schützt

das Unternehmen vor Nachprüfungen, innerbetrieblichen Reibungsverlusten und verspäteten

Lieferterminzusagen.

Das Wichtigste in Kürze
• Die Vergabeentscheidung ist die formale, dokumentierte Auswahl eines Lieferanten auf Basis

definierter Bewertungskriterien.

• Sie folgt auf Eignungsprüfung und Angebotsprüfung und geht der Beauftragung mit rechtlicher

Wirkung voraus.

• In der öffentlichen Vergabe sind Formalien wie Vergabevermerk und Informationsfristen verbindlich;

in der Privatwirtschaft gelten interne Freigaberegeln.

• Häufig entscheidet ein Gremium oder eine Vergabekommission, abhängig von Auftragswert und

Risikopolitik des Unternehmens.

• Die Begründung der Entscheidung ist eine zentrale Compliance-Anforderung und Grundlage für

spätere Verhandlungen.

• Nach der Vergabeentscheidung folgen typischerweise Zuschlag, Vertragsabschluss und operative

Maßnahmen wie Supplier Enablement.

Definition: Vergabeentscheidung
Die Vergabeentscheidung bezeichnet die abschließende Auswahlentscheidung eines Einkauf- oder

Vergabegremiums über die Beauftragung eines Lieferanten im Rahmen eines Beschaffungsvorhabens.

Sie setzt voraus, dass Angebote zuvor vollständig geprüft und nach transparenten Kriterien bewertet

wurden.

Abgrenzung zu Zuschlag und Vertragsabschluss

Die Vergabeentscheidung ist der interne Beschluss, wer den Auftrag erhält; der Zuschlag ist die darauf

basierende Mitteilung an den Bieter. Erst mit Beauftragung oder Vertragsunterschrift entsteht in der

Regel die rechtliche Bindung, wobei der genaue Zeitpunkt vertraglich und nach anwendbarem Recht im

Einzelfall zu prüfen ist. In der Praxis kann ein Zuschlag unter Vorbehalt ausgesprochen werden, etwa

bei noch offenen Vertragsdetails oder festzulegenden Gewährleistungsansprüchen.
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Rechtliche Rahmenbedingungen

Bei öffentlichen Ausschreibungen ist die Vergabeentscheidung streng formalisiert: documented in einem

Vergabevermerk, mit Mitteilung an unterlegene Bieter und einer Zuschlagsfrist. Im privaten Sektor

gelten primarily interne Compliance- und Freigaberegeln, etwa aus einer Unterschriftenmatrix oder

einer unternehmensweiten Risikopolitik. Unabhängig vom Sektor gilt: Eine nachvollziehbare

Begründung schützt gegen Schadensersatzansprüche abgelehnter Bieter und gegen interne

Prüfungen.

Beteiligte Rollen

Typischerweise wirken der fachlich verantwortliche Einkäufer, die Bedarfsstelle aus Konstruktion oder

Produktion, das Qualitätsmanagement sowie je nach Auftragswert die Geschäftsführung mit. Bei

strategischen Gütern fließen auch Ergebnisse des Lieferantenbeziehungsmanagements ein, etwa

historische Payment Term Adherence oder Liefertreue. Die Aufgabenteilung zwischen Bedarfsträger und

Einkauf dient der Objektivität und der internen Kontrolle.

Ablauf und Methoden: Von der Angebotsprüfung zur Entscheidung
Die Vergabeentscheidung ist das Endglied einer strukturierten Kette: Anfrage, Eignungsprüfung der

interessierenden Lieferanten, Angebotsprüfung, Bewertung und schließlich Beschluss. Je

systematischer die vorangegangenen Schritte dokumentiert sind, desto belastbarer fällt die

Entscheidung aus.

Eignungsprüfung und Angebotsprüfung

In der Eignungsprüfung wird festgestellt, ob ein Lieferant die grundsätzlichen Anforderungen an

Qualität, Kapazität und Zertifizierungen erfüllt. Die anschließende Angebotsprüfung vergleicht die

eingegangenen Angebote auf Vollständigkeit, Preisstruktur, Lieferzeit und technische Konformität.

Unklarheiten werden häufig in einer Clarification Round geklärt, bevor Bewertungen festgeschrieben

werden. So werden nachträgliche Streitigkeiten über Angebotsinhalte vermieden.

Bewertungsmodelle und Nutzwertanalyse

Häufig kommt ein Punktwert- oder Nutzenwertmodell zum Einsatz, das Preis, Qualität, Logistikleistung

und Nachhaltigkeit – etwa ein ESG Risk Rating – mit definierten Gewichten kombiniert. Wichtig ist, dass

Kriterien und Gewichte vor Öffnung der Angebote festgelegt und dokumentiert werden. In der Praxis

liegen die Gewichte für Preis bei Standardteilen oft im Bereich von 40 bis 60 Prozent, bei strategischen

Komponenten deutlich darunter. Das zugrunde liegende Datenmodell sollte einheitlich sein, damit

Bewertungen über Projekte vergleichbar bleiben.

Entscheidungsvorlage und Freigabeprozess

Die Entscheidungsvorlage fasst Marktsituation, Bewertungsergebnis, Risiken und

Verhandlungspotenzial zusammen und empfiehlt eine Vergabealternative. Je nach Auftragswert und

Risikopolitik sind mehrere Freigabestufen oder ein Gremiumsbeschluss erforderlich. Bei

Gesamtbestellwerten über längere Vertragslaufzeiten sollte auch die Exit-Fähigkeit bewertet werden.

Eine strukturierte Vorlage beschleunigt die Entscheidung und erhöht die Qualität der Dokumentation.

Wichtige KPIs zur Bewertung der Vergabeentscheidung
Ob eine Vergabeentscheidung gut war, zeigt sich erst im Betrieb. Sinnvolle Kennzahlen verknüpfen
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daher die Entscheidung mit der späteren Auftragsabwicklung und liefern Erkenntnisse für künftige

Spend Analysis und Lieferantenbewertungen.

Wirtschaftlichkeitskennzahlen

Typische Kennzahlen sind Budgeteinhaltung, eingesparte Kosten gegenüber dem Referenzpreis sowie

der Anteil vergebener Volumina an adressebarer Spend under Management. Auch der Zuschlagsanteil

pro Teilnehmerzahl gibt Aufschluss über den Wettbewerbsdruck im Markt. Diese Werte sollten langfristig

verfolgt werden, um Marktverschiebungen beim Global Sourcing zu erkennen.

Umsetzungskennzahlen nach der Vergabe

Nach der Vergabe zeigen Einhaltung der Lieferterminzusagen, Qualität und Payment Term Adherence,

ob die Entscheidung tragfähig war. Auch Lieferantenkennzahlen wie Order Term Adherence oder die

Quote abweichender Mengen infolge von Minimum Order Quantity (MOQ)-Restriktionen sind relevant.

Wer diese KPIs systematisch zurückspielt, verbessert die Grundlage künftiger Vergabeentscheidungen.

Risiken und Kontrollen bei der Vergabeentscheidung
Die Vergabeentscheidung birgt wirtschaftliche, rechtliche und operative Risiken. Eine funktionierende

Kontrolsumgebung minimiert diese, ohne den Beschaffungsprozess auszubremsen.

Wirtschaftliche und vertragliche Risiken

Häufige Risiken sind zu optimistische Kapazitätszusagen, unklare Preise bei volatilen Rohstoffen oder

fehlende Vertragsklauseln wie Limitation of Liability oder Liquidated Damages bei Verzugsfolgen. Bei

Metallteilen kann eine Rohstoffgleitklausel oder eine geregelte Alloy Surcharge-Abwicklung die

Preisdynamik absichern. Vor der Entscheidung sollte geklärt sein, welche Gewährleistungsansprüche

und Rechte bei Mängeln durchsetzbar sind.

Compliance und Dokumentation

Nachvollziehbarkeit ist der wichtigste Schutz: Bewertungsunterlagen, Protokolle und die Begründung

der Ablehnung weiterer Bieter sollten revisionssicher archiviert werden. Vier-Augen-Prinzip,

Funktions-Trennung zwischen Bedarf und Vergabe sowie klare Freigabegrenzen sind bewährte

Kontrollen. Verstöße können reputativ und rechtlich teuer werden, etwa bei Bestechung oder

Vetternwirtschaft.

Nachvollziehbarkeit für abgelehnte Bieter

Bieter_informationen über Gründe ihrer Ablehnung reduzieren Nachfragen und Streitpotenzial. In der

öffentlichen Vergabe sind solche Auskünfte teilweise verpflichtend; in der Privatwirtschaft sind sie ein

Zeichen professioneller Lieferantenbeziehungen. Ein standardisierter Ablehnungsschreiben-Baukasten

spart Zeit und sichert konsistente Formulierungen.

Aktuelle Entwicklungen: Digitalisierung und Nachhaltigkeit
Vergabeentscheidungen werden zunehmend datengestützt getroffen und um Nachhaltigkeitskriterien

erweitert. Das verändert Anforderungen an Werkzeuge, Prozesse und Kompetenzen im Einkauf.

E-Procurement und Datenbasis

Moderne Beschaffungsplattformen unterstützen Angebotsvergleich, Workflow-Freigaben und die



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

automatische Erzeugung von Entscheidungsvorlagen. Ein sauberes Datenmodell für

Artikelstammdaten, Lieferantenstammdaten und historische Kennzahlen wie Lagerkennzahlen oder

Materialdisposition-Parameter macht Bewertungen belastbarer. Ohne konsistente Daten bleibt jede

Bewertung subjektiv.

Nachhaltigkeit und Lieferantenrisiken

ESG-Kriterien, etwa ein ESG Risk Rating oder Lieferkettensorgfaltspflichten, gewinnen bei der

Bewertung zunehmend Gewicht. Bei kritischen Rohstoffen und langen Lieferketten fließen auch

länderspezifische Risiken und Eindeckstrategien aus der Risikopolitik in die Entscheidung ein. Die

Gewichtung solcher Kriterien sollte vorab transparent festgelegt werden, um Nachprüfbarkeit zu

sichern.

Onboarding und Übergabe an die operative Disposition

Nach der Vergabeentscheidung beginnt die Umsetzung: Vertragsdaten anlegen, Lieferantenfreigabe

erteilen und Supplier Enablement für elektronische Prozesse anstoßen. Auch Regelungen zur

Absicherung von Bandbreiten – etwa ein Freeze Fence bei Preisen oder Mengen – sollten frühzeitig

festgelegt werden. Ein sauberer Übergabe an die Materialdisposition vermeidet Reibungsverluste bei

den ersten Bestellungen.

Typische Kennzahlen
Budgeteinhaltung: ± 3 %
Typischer Toleranzbereich für vergebene Aufträge gegenüber Budget in der Praxis

Zuschlagsanteil nach Angebotsprüfung: 30–50 %
Häufiger Richtwert für den Anteil vergabereifer Angebote nach Eignungs- und Angebotsprüfung

Einhaltung Lieferterminzusagen: > 95 %
Üblicher Zielwert zur Validierung der Vergabeentscheidung in den ersten Monaten

Payment Term Adherence: > 98 %
Anteil termingerechter Zahlungen an den neuen Lieferanten

Praxisbeispiel
Ein mittelständischer Maschinenbauer schreibt die Fertigung einer Getriebebaugruppe europaweit aus.

Nach der Angebotsprüfung verbleiben drei qualifizierte Bieter, die in einer Nutzwertanalyse nach Preis,

Qualität, Logistik und ESG-Risiko bewertet werden. Die Vergabekommission entscheidet auf Basis der

Entscheidungsvorlage für einen Anbieter aus Zentraleuropa mit leicht höherem Preis, aber deutlich

besserer Liefertreue-Historie. Nach der Vergabeentscheidung erfolgt zügig der Vertrag mit

Rohstoffgleitklausel, definierten Gewährleistungsansprüchen und vereinbarten Lieferterminzusagen.

• Kriterien und Gewichte vor Angebotsöffnung schriftlich festlegen und von der Geschäftsführung

abzeichnen lassen

• Clarification Round nutzen, um Preis- und Lieferzusagen schriftlich zu bestätigen

• Vertragliche Absicherungen wie Limitation of Liability und Liquidated Damages vor dem Zuschlag

klären

• Erste sechs Monate Lieferleistung als Soll-Ist-Vergleich gegen die Bewertungsannahmen

dokumentieren
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Fazit
Die Vergabeentscheidung ist mehr als ein Formalakt: Sie bündelt das Ergebnis von Eignungsprüfung,

Angebotsbewertung und Verhandlung und legt die Grundlage für Vertragsbeziehung und operative

Versorgung. Wer Kriterien vorab transparent definiert, Entscheidungen dokumentiert und Kennzahlen

der Umsetzung zurückspielt, trifft nicht nur rechtlich belastbare, sondern auch wirtschaftlich tragfähige

Entscheidungen. Gute Vergabeprozesse stärken zudem die Glaubwürdigkeit gegenüber Lieferanten und

fördern langfristige Partnerschaften. Unternehmen sollten den Prozess regelmäßig evaluieren und an

neue Anforderungen aus Digitalisierung und Nachhaltigkeit anpassen.

Häufige Fragen

Was ist eine Vergabeentscheidung?

Die Vergabeentscheidung ist der formale, dokumentierte Beschluss, an welchen Lieferant ein Auftrag

vergeben wird. Sie folgt auf Eignungs- und Angebotsprüfung und geht dem Zuschlag voraus. In

öffentlichen Vergaben ist sie streng formalisiert, in der Privatwirtschaft gelten interne Freigaberegeln.

Wer trifft die Vergabeentscheidung?

Zuständig ist je nach Auftragswert der verantwortliche Einkäufer, eine Vergabekommission oder die

Geschäftsführung. Die Befugnisse regeln interne Freigabematrix und Risikopolitik. Wichtig ist eine

Trennung zwischen Bedarfsträgern und Entscheidungsträgern zur Wahrung der Objektivität.

Wann ist eine Vergabeentscheidung rechtsbindend?

Im privatwirtschaftlichen Bereich entsteht die Bindung typischerweise erst mit Beauftragung oder

Vertragsabschluss, nicht bereits mit dem internen Beschluss. Im öffentlichen Vergaberecht gelten

Besonderheiten, etwa Bindungswirkungen durch die Zuschlagserteilung. Die genaue Beurteilung hängt

vom Einzelfall und anwendbarem Recht ab und sollte juristisch geprüft werden.

Welche Kriterien fließen in die Vergabeentscheidung ein?

Typisch sind Preis und Gesamtkosten, Qualität und Zertifizierungen, Liefer- und Logistikleistung,

Kapazität sowie zunehmend Nachhaltigkeits- und Risikokriterien. Bei strategischen Gütern zählen auch

Dienstleistungs- und Innovationsfähigkeit. Kriterien und Gewichte sollten vor der Bewertung verbindlich

festgelegt und dokumentiert werden.

Müssen abgelehnte Bieter über die Entscheidung informiert werden?

Im öffentlichen Vergaberecht sind unverzügliche Mitteilung und eine Zuschlagsfrist verpflichtend, mit

Auskunftsrechten für unterlegene Bieter. Im Privatsektor gibt es dazu keine generelle Pflicht, eine kurze

Information gilt aber als professionelle Praxis. Sie reduziert Nachfragen und erhält die Beziehung für

künftige Ausschreibungen.

Wie dokumentiert man eine Vergabeentscheidung richtig?

Üblich ist ein Vergabevermerk oder eine Entscheidungsvorlage mit Bewertungsmatrix, Begründung,

Freigaben und Protokollen. Alle Unterlagen sollten revisionssicher archiviert werden. Dies sichert die

Nachvollziehbarkeit gegenüber internen Prüfungen und gegenüber abgelehnten Bietern.


