Gmplifa EINKAUFSLEXIKON

E-Auction Vorbereitung:
Systematische Vorbereitung
digitaler Auktionen im Einkauf

Die E-Auction Vorbereitung umfasst alle Schritte zur strukturierten Planung und Durchfiihrung
einer elektronischen Auktion im Beschaffungsprozess. Sie entscheidet maf3geblich dartiber,
ob eine E-Auction tatsachlich Preis- und Versorgungsvorteile liefert oder aufgrund mangelnder
Akzeptanz und Datenbasis scheitert. Gut vorbereitete Auktionen schaffen Transparenz fur alle
Beteiligten und fuhren in der Praxis haufig zu Einsparungen im einstelligen bis niedrigen
zweistelligen Prozentbereich gegentber dem vorherigen Einkaufspreis.

Stand Oktober 2026 - amplifa-marketplace.ai/lexikon/e-auction-vorbereitung

Das Wichtigste in Kiirze
01 E-Auction Vorbereitung umfasst Bedarfsklarung, Marktanalyse, Spezifikation,
Bieterauswahl und Regelwerk der Auktion.

02 Nur Wettbewerbsfahige, standardisierbare Leistungen eignen sich fir eine E-Auction;
komplexe Leistungen erfordern oft Vorstufen wie Bietergesprache.

03 Inder Praxis gilt: Ohne validierte Spezifikation und verlassliche Kostenbasis keine
Auktion.

04 Typische Auktionsformate sind offene, reduzierte und japanische Auktionen mit
unterschiedlichen Wirkungen auf Bieterverhalten.

05 Klare Kommunikations- und Eskalationsregeln vor Auktionsstart erhéhen
Teilnahmequote und Gebotsqualitat deutlich.

06 Nachbereitungsphase mit Vergabeentscheid und Lieferantenfeedback ist integraler
Bestandteil der Vorbereitung.

| Definition: E-Auction Vorbereitung

E-Auction Vorbereitung bezeichnet die systematische Planung einer elektronischen Auktion als
Instrument des E-Sourcing, von der Bedarfsanalyse bis zur Freigabe des Auktionsstarts. Sie umfasst
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fachliche, marktbezogene, technische und kommunikative Bausteine, die sicherstellen, dass Bieter
unter fairen und vergleichbaren Bedingungen konkurrieren kénnen.

Abgrenzung zu anderen Sourcing-Instrumenten

Die E-Auction ist ein Wettbewerbsinstrument, kein Ersatz fir eine durchdachte Beschaffungsstrategie.
Sie folgt in der Regel auf eine strukturierte Ausschreibung (Request for Quotation) und greift auf deren
qualifiziertes Bieterfeld zurtick. Wahrend klassische Verhandlungen auch qualitative Aspekte und
Kooperationspotenziale adressieren, stellt die Auktion priméar den Preiswettbewerb in den Vordergrund.
Vorbereitung bedeutet daher auch, zu prifen, ob die Auktion fiir den konkreten Bedarf das richtige
Instrument ist oder ob Verhandlung, Ausschreibung oder Biindelungshebel Gber mehrere Volumina
hinweg wirksamer sind.

Rechtlicher Rahmen

Im privaten Sektor gilt grundsatzlich Vertragsfreiheit; entscheidend ist eine klare, einseitig verbindliche
Auktionsdokumentation, die Regeln, Gebotsschritte und Vergabekriterien vorab festlegt. Im 6ffentlichen
Bereich unterliegen Auktionen den Vergaberechtlichen VVorgaben, insbesondere zur Transparenz und
Gleichbehandlung. In allen Fallen sollte die Dokumentation vor Start rechtlich geprift werden, da
nachtragliche Regeléanderungen den Prozess ungultig machen und Vertrauensschaden bei Bietern
verursachen kdnnen. Diese Hinweise sind allgemein gehalten und im Einzelfall zu prifen.

| Methoden und Vorgehen der E-Auction Vorbereitung

Die Vorbereitung folgt in der Praxis einem bewahrten Phasenmodell, das die klassischen Stufen des
E-Sourcing abbildet und die Auktion als Abschluss- und Wettbewerbsstufe integriert.

Bedarfsanalyse und Spezifikation

Ausgangspunkt ist eine saubere Bedarfsplanung mit dem Fachbereich: Welche Positionen, Mengen
und Laufzeiten sollen vergeben werden? Die Spezifikation muss so prézise sein, dass alle Bieter exakt
dieselbe Leistung anbieten — nur dann entstehen belastbare Preisvergleiche. Bei Katalogartikeln
unterstitzt Catalogue Compliance die Datenqualitat; bei Direktmaterial sind Zeichnungen,
Werkstoffvorgaben und Prifbedingungen zu konsolidieren. Unklare Anforderungen fiihren in der Praxis
zu Nachverhandlungen, die den Auktionsnutzen zunichtemachen.

Marktanalyse und Bieterfeldaufbau

Vor der Auktion ist der Liefermarkt zu analysieren: Wie viele qualifizierte Anbieter gibt es, wie ist die
Auslastung, welche Kostenstrukturen dominieren? Als Richtwert gilt, dass mindestens drei bis flnf
genuinely konkurrenzfahige Bieter teilnehmen sollten, damit ein wirksamer Wettbewerb entsteht. Das
Bieterfeld wird Uber Lieferantenidentifikator, Lieferantenstammdaten und Vorqualifikation aufgebaut;
A-Lieferanten sind haufig einzubinden, aber auch neue Anbieter kdnnen frischen Wettbewerbsdruck
erzeugen. Vorab durchgefiihrte Bietergesprache klaren Kapazitaten und technische Fragen.
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Auktionsdesign und Regelwerk

Zum Regelwerk gehoren Auktionsformat (offen, reduziert/verdeckt, japanisch bzw. englisch),
Gebotsschritte, Laufzeit, Verlangerungslogik und die entscheidende Frage nach dem
Mehrwertkriterium: Wird rein auf den Preis geboten oder auf einen Gesamtwert inklusive
Transportskosten, Zahlungsziel oder CO2-Preis? Auch Kommunikationskanale wahrend der Auktion,
Pausenregeln und technische Testphase (Dummy-Auktion) sind vorab festzulegen. Je transparenter die
Regeln, desto geringer das Risiko von Abbriichen oder nachtraglichen Streitigkeiten.

| Wichtige KPIs und Erfolgskriterien der Vorbereitung

Der Erfolg einer E-Auction entscheidet sich Uberwiegend vor dem Start. Messbare Kennzahlen helfen,
die Vorbereitungsqualitét zu bewerten und Prozesse tber mehrere Auktionen hinweg zu verbessern.

Vorbereitungs- und Prozesskennzahlen

Zentrale Kennzahlen sind die Teilnahmequote der eingeladenen Bieter, die Quote aktiv gebender
Teilnehmer sowie die Anzahl der Gebote pro Position. Eine hohe Zahl von Nichtteilnehmern deutet
haufig auf unklare Spezifikationen, unrealistische Zielvorgaben oder mangelnde Vorab-Kommunikation
hin. Auch die Durchlaufzeit von Ausschreibung bis Auktionsstart ist ein praxisublicher Indikator: Sie
zeigt, ob die Organisation die Vorbereitung effizient aufsetzt oder ob interne Freigabeprozesse den
Wettbewerb verzdgern.

Ergebniskennzahlen

Auf Ergebnisseite zahlen Einsparung gegenlber Baseline (Vorjahrespreis, letzter Angebotspreis oder
interner Sollkosten), Volumen unter Vertrag sowie die Qualitat der Vergabeentscheidung. Wichtig ist,
nicht nur den Auktionstag zu betrachten: Erst der anschlieRende Kontratabschluss und die spatere
Lieferleistung (etwa gemessen an Lieferabruf-Treue) zeigen, ob die Auktion nachhaltig Wert geschaffen
hat. Ein Preisdrickungserfolg auf Kosten von Qualitat oder Lieferfahigkeit wird sich spater im
Beschaffungscontrolling rachen.

| Risiken und Kontrollen in der Vorbereitungsphase

E-Auctions bergen spezifische Risiken, die sich durch eine griindliche Vorbereitung weitgehend
vermeiden lassen. Die wichtigsten Ansatzpunkte liegen in Spezifikation, Bieterbeziehung und interner
Organisation.

Spezifikations- und Marktrisiken

Das groRte Risiko ist eine unvollstandige oder missverstandliche Spezifikation: Bieter kalkulieren
unterschiedlich, die Auktion produziert Scheinpreise, und Nachverhandlungen undermining das
Ergebnis. Weitere Risiken sind ein zu kleines Bieterfeld, abgesprochene Teilnahme oder
Marktsituationen mit Knappheit, in denen Auktionen kontraproduktiv wirken und
Lieferantenbeziehungen belasten. Eine Auditcheckliste fur die Auktionsreife — Spezifikation vollstéandig,
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Markt geprift, Budget vorhanden, Management-Buy-in gesichert — reduziert solche Fehlerquellen
systematisch.

Beziehungs- und Organisationsrisiken

Auktionen kdnnen als Misstrauenssignal bei strategischen Lieferanten wirken; hier hilft eine friihe,
ehrliche Kommunikation Uber Ziele und Rahmenbedingungen. Intern fehlen oft eindeutige Mandate:
Wer entscheidet bei technischen Rickfragen wahrend der Auktion? Wer ist in der Eskalation zustandig,
gegebenenfalls ein Krisenstab bei kritischen Positionen? Klare Rollen, vorab vereinbarte
Verhaltensregeln gegeniber Bietern und eine dokumentierte Preisuntergrenze (Reservepreis)
schitzen vor uniiberlegten Entscheidungen unter Zeitdruck.

| Aktuelle Entwicklungen bei E-Auctions

Digitalisierung, Nachhaltigkeitsanforderungen und dynamische Markte verandern die Vorbereitung
elektronischer Auktionen. Einkaufsorganisationen erweitern klassische Preisauktionen um
mehrdimensionale Bewertung und bessere Datenbasis.

Mehrkriterienauktionen und Nachhaltigkeit

Immer haufiger werden nicht nur Preise, sondern Gesamtwerte geboten: Neben Preis flieRen
Zahlungsziele, Lieferflexibilitat, Emissionswerte oder ein CO2-Preis als scoring-basierte Komponenten
in das Gebot ein. Das erfordert in der Vorbereitung eine frihzeitige Definition der Bewertungslogik und
deren transparente Kommunikation an alle Bieter. Andernfalls entsteht der Eindruck von Willktr. Auch
Nachhaltigkeitsanforderungen werden zunehmend als verbindliche Kriterien vor der Auktion qualifiziert
statt erst nachtraglich gepruft.

Datenintegration und dynamische Markte

Moderne E-Sourcing-Plattformen ermdglichen zunehmend die maschinenlesbare Ubertragung von
Ausschreibungsdaten, etwa Uber Formate wie cXML, was die Vorbereitung schneller und fehlerarmer
macht. Volatile Rohstoff- und Logistikmarkte — von Containerknappheit mit Demurrage-Risiken bis zu
Zoll- und Meldeanforderungen wie Intrastat — verlangen dagegen flexiblere Auktionsdesigns, etwa mit
Preisinderungsklauseln statt reinen Fixpreisen. In der Praxis verlagert sich der Fokus damit von der
reinen Preisjagd hin zu robusten, belastbaren Vergabeentscheidungen.

| Typische Kennzahlen

Kennzahl Typischer Wert

Teilnahmequote der eingeladenen  typischerweise > 80 %
Bieter Niedrige Werte deuten auf unklare Spezifikation oder unattraktive
Konditionen hin.
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Aktiv gebende Bieter mindestens 3
Unter dieser Schwelle entsteht in der Regel kein wirksamer
Wettbewerb.

Einsparung gegeniber Baseline haufig 5-15 %

Abhangig von Wettbewerbsintensitat, Volumen und
Ausgangspreisniveau.

Durchlaufzeit Ausschreibung bis 2—-8 Wochen
Auktionsstart Richtwert fur komplexe Direktmaterialien; Katalogware deutlich
schneller.

| Praxisbeispiel

Ein mittelstandischer Maschinenbauer wollte rund 40 standardisierte Zukaufteile mit einem
Jahresvolumen im mittleren siebenstelligen Bereich neu vergeben. Statt aller Positionen sofort in eine
Auktion zu geben, gliederte das Team die Vorbereitung: Zuerst wurden alle Positionen nach
Standardisierungsgrad, Wettbewerbsintensitat und Wechselrisiko bewertet. Rund zwei Drittel der
Positionen erwiesen sich als auktionstauglich, der Rest wurde tiber Bietergespréache und
Blundelungshebel bearbeitet.

e Validierte Spezifikationen und Zeichnungen fir alle auktionstauglichen Positionen vorab
konsolidiert

e Bieterfeld von acht auf elf qualifizierte Anbieter erweitert, inklusive zweier neuer Zulieferer
e Testauktion (Dummy-Runde) und Kurzbriefing fur alle Bieter vor dem Live-Termin durchgeftihrt

e Mehrwertkriterien (Zahlungsziel, Lieferflexibilitat) als feste Bewertungskomponenten im
Auktionsregeln verankert

| Fazit

Die E-Auction Vorbereitung ist der eigentliche Hebel fiir den Erfolg elektronischer Auktionen — nicht der
Auktionstag selbst. Wer Bedarf, Spezifikation, Bieterfeld und Regelwerk sorgfaltig aufsetzt, erzielt nicht
nur Einsparungen, sondern auch akzeptierte Ergebnisse auf Lieferantenseite. Umgekehrt flihren
schlecht vorbereitete Auktionen zu Scheinpreisen, Nachverhandlungen und Beschadigungen der
Lieferantenbeziehungen. Eine strukturierte Vorbereitung mit Checklisten, klarer Kommunikation und
messbaren Kennzahlen macht das Instrument daher fur den Mittelstand wie fur Konzerne belastbar.
Erganzt um ein sauberes Nachbereitungs- und Kontraktmanagement wird die E-Auction so vom
Preisdruckmittel zum Steuerungsinstrument einer professionellen Beschaffungsstrategie.

| Haufige Fragen
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? Wann lohnt sich eine E-Auction im Einkauf?

Eine E-Auction lohnt sich typischerweise bei standardisierbaren Leistungen, ausreichendem
Wettbhewerb mit mindestens drei bis finf qualifizierten Bietern und einem relevanten Volumen. Auch
die Wechselbereitschaft des Unternehmens und die Preiselastizitat des Marktes spielen eine Rolle.
Bei strategischen Einzelquellen oder stark technologiegetriebenen Leistungen sind
Bietergesprache oder Verhandlungen meist das bessere Instrument.

? Wie lange dauert die Vorbereitung einer E-Auction?

In der Praxis dauert die Vorbereitung je nach Komplexitat zwischen zwei und acht Wochen, bei
komplexen Direktmaterialien auch langer. Zu den Zeitaufwanden zahlen Bedarfsklarung mit dem
Fachbereich, Marktanalyse, Erstellung der Spezifikation, Bieterqualifikation und Erstellung des
Regelwerks. Eine Testphase fir Bieter sollte immer eingeplant werden.

? Welche Auktionsformate gibt es im E-Sourcing?
Die wichtigsten Formate sind die offene Auktion mit sichtbaren Geboten (auch englische Auktion),
die reduzierte bzw. verdeckte Auktion ohne Preisinformationen zwischen Bietern sowie die
japanische Auktion mit fallenden Preisen und Ausstiegsoption. Zudem existieren Mehrkriterien- und
Rangauktionen, bei denen Gesamtwerte statt reiner Preise geboten werden. Die Wahl hangt von
Wettbewerbsintensitat und Marktkultur ab.

? Wie viele Bieter braucht eine E-Auction?

Als praxisublicher Richtwert gelten mindestens drei, besser vier bis flinf aktiv konkurrierende Bieter.
Bei weniger Teilnehmern entsteht kaum wirklicher Wettbewerb, und das Auktionsergebnis liegt
haufig auf dem Niveau der urspringlichen Angebote. Wichtiger als die reine Anzahl ist die echte
Wettbewerbsféhigkeit: Auch sieben Bieter helfen wenig, wenn nur zwei realistisch liefern kénnen.

7 Wie bereite ich Lieferanten auf eine E-Auction vor?
Bewahrt hat sich eine friihe, transparente Kommunikation: Ziel und Regeln der Auktion,
Gebotsmechanik und Bewertungskriterien sollten vorab schriftlich und idealerweise in einem
Briefing erlautert werden. Eine Testauktion mit Spielgeboten reduziert technische Hemmschwellen
deutlich. Zudem sollten Fragen kanalisiert und Antwortfristen definiert werden, damit kurz vor Start
keine Unklarheiten das Gebotsverhalten beeintrachtigen.

7 Was ist der Unterschied zwischen E-Auction und E-Sourcing?

E-Sourcing ist der Oberbegriff fur digitale Beschaffungsprozesse von der Anfrage bis zur Vergabe;
die E-Auction ist eine davon abgegrenzte Wettbewerbsstufe innerhalb dieses Prozesses. Die
Vorbereitung einer E-Auction nutzt typischerweise Ergebnisse vorheriger E-Sourcing-Stufen wie
Ausschreibung und Anbieterqualifikation. Beide Instrumente greifen also ineinander, ersetzen sich
aber nicht gegenseitig.
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Passende Anbieter auf Amplifa finden

Geprufte Industrieanbieter aus der DACH-Region. Bedarf beschreiben und vergleichbare
Angebote erhalten.
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