Gmplifd EINKAUFSLEXIKON

E-Auction: Digitale Auktionen als
Instrument zur Preisoptimierung im
Einkauf

Die E-Auction, auch Online-Auktion oder Reverse Auction genannt, ist ein digitales Verfahren,
bei dem Lieferanten in einem definierten Zeitfenster in Echtzeit um einen Auftrag konkurrieren.
Im industriellen Einkauf dient sie typischerweise dazu, bei standardisierten Gitern und
Leistungen das bestmdgliche Marktpreisniveau transparent zu ermitteln. Voraussetzung ist
eine sorgfaltige Vorbereitung: Nur wenn Spezifikation, Vertragsbedingungen und
Teilnehmerfeld vorab geklart sind, entfaltet die Auktion ihren vollen Hebel.

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

Das Wichtigste in Kiirze
01 Bei einer E-Auction konkurrieren Lieferanten in Echtzeit, in der Regel abwartsbietend
(Reverse Auction), um einen fest definierten Auftrag.

02 Eignung besteht vor allem bei standardisierten, spezfizierbaren Gltern mit ausreichend
qualifizierten Bietern — haufig ab drei Teilnehmern.

03 Entscheidend ist die Vorbereitung: prazise Spezifikation, klarer Auktionsmechanismus
und Binding Offer der Teilnehmer.

04  Ubliche ErfolgsgréRen sind Savings gegeniiber Referenzpreis, Anzahl aktiver Bieter
und Gebotsdynamik im Zeitverlauf.

05 Wesentliche Risiken sind Qualitatseinbuf3en, Bieter-Kartelle und Beschadigung
langfristiger Lieferantenbeziehungen.

06 E-Auctions sind ein Baustein der Savings Pipeline und kein Ersatz fur strategische
Verhandlungsfiihrung.

| Definition: E-Auction

Die E-Auction ist ein elektronisch unterstitztes Beschaffungsverfahren, bei dem mehrere Lieferanten in
einem geschlossenen Online-Raum innerhalb einer festen Laufzeit abwechselnd oder fortlaufend
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Gebote abgeben. Im Einkaufskontext dominiert die Reverse Auction, bei der Bieter schrittweise
abwarts bieten und der Einkaufer den effizientesten Preis am Markt abbildet. Das Verfahren ist
rechtlich im Allgemeinen eine Verhandlungs- bzw. Ausschreibungsform und sollte im Einzelfall
hinsichtlich kartell- und vergaberechtlicher Aspekte gepruft werden.

Abgrenzung zur klassischen Ausschreibung

Anders als bei einer herkdmmlichen Anfrage (RFQ) geben Lieferanten bei der E-Auction nicht einmalig
ein Angebot ab, sondern kénnen in mehreren Runden reagieren und sehen haufig aggregierte
Rickmeldungen zu ihrer eigenen Position. Dadurch entsteht ein dynamischer Preisfindungsprozess mit
echtem Wettbewerbsdruck. Die inhaltliche Basis — Spezifikation, Bedingungen, Termine — ist jedoch
identisch sorgféltig zu erstellen wie bei jeder Anfrage; eine unprazise Ausschreibung wird in der Auktion
unmittelbar sichtbar.

Varianten der E-Auction

Neben der klassischen Reverse Auction mit abwartsbietenden Lieferanten gibt es mehrere Formate fur
Sonderfélle. Die Wahl des Formats sollte sich an der Marktstruktur und der Zielsetzung orientieren,
nicht umgekehrt.

| Einsatzfelder: Wann eine E-Auction passt —und wann nicht

E-Auctions entfalten ihre Starks bei volumenrelevanten, klar spezifizierbaren Positionen mit
funktionsfahigem Wettbewerb. Je komplexer, leistungsgebundener oder beziehungsabhangiger das
Beschaffungsgut, desto kritischer ist der Einsatz.

Geeignete Kategorien

Typische Kandidaten sind Roh- und Werkstoffe mit bérsendhnlichem Charakter, handelstibliche
C-Teile, standardisierte Lohnfertigungen, Transport- und Logistikleistungen sowie Dienstleistungen mit
eindeutig definiertem Leistungsumfang. Voraussetzung ist eine saubere Warenkorbanalyse, die
Konsolidierungspotenziale und die wettbewerbsfahigen Volumina je Position offenlegt. Auch
nachgelagerte Prozesse sollten stehen: Wenn Katalog-Content-Management und Bestellpolitik etabliert
sind, lasst sich das Auktionsergebnis nahtlos in Katalogpreise oder Rahmenvertrage tberflhren.

Ungeeignete Konstellationen

Bei hochkomplexen Bauteilen, langen Entwicklungspartnerschaften oder im Rahmen von Modular
Sourcing verlagert sich der Wert von der Preis- auf die Leistungsebene; hier riskiert die Auktion eine
reine Verkirzung auf den Einstandspreis. Gleiches gilt, wenn nur ein oder zwei qualifizierte Anbieter
existieren oder ein Lieferantenstandort-Risiko die Vielfalt der Quellen begrenzt. In solchen Fallen sind
strukturierte Verhandlungen, totale Cost-of-Ownership-Betrachtungen oder gemeinsame
Innovationsthemen im Innovationsmanagement im Einkauf meist der bessere Weg.
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Vorbereitung als Erfolgsfaktor

In der Praxis scheitern E-Auctions selten am Mechanismus, sondern an unzureichender Vorbereitung.
Grundlage sind eine prazise Spezifikation inklusive relevanter Nachweisdokumente (z. B. Certificate of
Analysis bei Materialien), definierte Incoterms wie Incoterms EXW oder DDP als Vergleichsbasis,
einheitliche Kostenaufschlagsrechnung bei Fertigungsteilen und verbindliche Binding Offers. Eine
vorab durchgefiihrte Risikoanalyse und Pre-Qualification der Teilnehmer sichert, dass nur
leistungsfahige Bieter zugelassen werden.

| Methoden und Vorgehen: Ablauf einer E-Auction

Eine erfolgreiche E-Auction folgt einem strukturierten Phasenmodell von der Marktaufbereitung bis zur
Auftragsvergabe. Die Transaktion selbst dauert typischerweise zwischen 30 Minuten und mehreren
Stunden; der eigentliche Aufwand liegt in den Vor- und Nachbereitungsphasen.

Phase 1: Markt- und Eventvorbereitung

Zunachst wird die Kategorie analysiert, das zu vergebende Volumen definiert und der Referenzpreis
festgelegt — etwa der aktuelle Kontrakt-, Bestands- oder Letztauftragspreis. Danach werden
Auktionsregeln fixiert: Bietinkrement, Verlangerungslogik bei Geboten kurz vor Ablauf, Sichtbarkeit der
Gebote (vollstandig, aggregiert oder nur eigene Rangposition) und Handlungsparameter wie
Preisupdate und Lot-Struktur. Die Kommunikation an die Bieter sollte friih und schriftlich erfolgen,
inklusive Testzugang und klarer Blanko-Regel: Wer nicht mitbietet, erhalt in dieser Runde keinen
Zuschlag.

Phase 2: Durchfiuhrung

Wahrend der Auktion moderiert der Einkaufer den Event, Uberwacht die Gebotsentwicklung und greift
bei technischen Problemen oder Regelverstdf3en ein. Sinnvoll ist ein mitlaufender Datensatz zu
Gebotshistorie und Bieteraktivitat, der spater fur die Dokumentation und die Savings Pipeline genutzt
wird. In Lot-Auktionen kdnnen mehrere Positionen gleichzeitig vergeben werden, sodass Lieferanten
bindeloptimiert bieten und der Einkaufer eine Gesamtkostenminimierung statt Einzelbestpreise
erreicht.

Phase 3: Bewertung und Vergabe

Nach Auktionsende wird das Ergebnis vollstandig bewertet — nicht zwingend zum niedrigsten Gebot,
sondern nach vorab definierten Kriterien inklusive Lieferleistung, Qualitat und Risikoprofil. Die
Vergabeentscheidung sollte dokumentiert und den Bietern zeitnah mitgeteilt werden. AnschlieRend
folgt die operative Verankerung: Rahmenvertragspflege, Preisanpassung in den Systemen und ggf. die
Einrichtung von No-Touch Order-Prozessen fur Standardpositionen, um Transaktionskosten dauerhaft
zu senken.
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| Wichtige KPIs und Erfolgsbewertung von E-Auctions

Der Erfolg einer E-Auction lasst sich nur bewerten, wenn Zielgro3en vorab definiert werden. In der
Praxis haben sich einige Kennzahlen etabliert, die als typische Richtwerte dienen und je nach
Kategorie stark variieren.

Kernkennzahlen

Die zentrale Grol3e ist die relative Ersparnis gegeniber dem Referenzpreis, Ublicherweise gemessen
als prozentuale Differenz zwischen Start- und Endpreis. Erganzend zeigen Anzahl qualifizierter Bieter,
aktive Beteiligungsquote, Anzahl Gebote pro Bieter und die Verteilung der Endgebote, wie intensiv der
Wettbewerb tatséchlich war. Eine hohe Gebotsdichte mit engen Endpreisen deutet auf einen effizienten
Markt hin; grof3e Spreizung kann auf Informationsasymmetrien oder Qualitédtsunterschiede hindeuten.

Einordnung und Weiterfihrung

E-Auction-Savings sollten realistisch verbucht werden: Ubertreibt der Referenzpreis das Marktniveau,
entsteht ein inflationsférdernder Savings-Schein. Besser ist ein konservativer, nachvollziehbarer
Referenzwert. Langfristig zahlt nicht die einmalige Ersparnis, sondern die Stabilitéat des Ergebnisses
Uber den Vertragshorizont — hier schliel3en sich KPIs wie Liefertermintreue oder First Pass Yield (FPY)
beim Auktionsgewinner an. Auch tibergeordnete Finanzkennzahlen wie die
Kreditorenlaufzeit-Optimierung kénnen in den Vertragsverhandlungen nach der Auktion adressiert
werden.

| Risiken und Kontrollen bei E-Auctions

Trotz der Effizienzvorteile bringt das Format spezifische Risiken mit sich, die durch klare Regeln und
strukturierte Kontrollen beherrschbar gemacht werden sollten.

Qualitats- und Leistungsrisiken

Der sichtbarste Effekt einer Auktion ist der Preisdruck; der haufigste Folgefehler ist, dass
nachgelagerte Qualitatsprobleme nicht einkalkuliert wurden. Deshalb sollte vor der Vergabe gepruft
werden, ob Zertifizierungen, Prifnachweise oder Probenmuster erbracht wurden, und ob
Sicherheitsbestand oder Ubergangsbestande nétig sind, um einen Lieferantenwechsel abzufedern. Bei
kritischen Teilen kann auch ein Auktionsdesign mit Qualitatspriifung vor Zulassung sinnvoll sein.

Markt- und Kartellrisiken

Geringe Bieterzahlen, aufféllig gleichméaRige Gebotsmuster oder wiederkehrende Riickzugsverhalten
konnen auf abgestimmtes Verhalten hindeuten. Vor jedem Event sollte eine Risikoanalyse der
Marktstruktur erfolgen. Grundsatzlich gelten kartellrechtliche Regeln: Informationen tber Mitbieter sind
nur im Rahmen der transparent kommunizierten Auktionsregeln offenzulegen, und die Verarbeitung von
Vertragsdaten erfordert eine Prufung im Einzelfall.
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Beziehungs- und Reputationsschaden

Lieferanten empfinden Auktionen haufig als Preisdiktat, insbesondere wenn sie in Entwicklungsprojekte
oder Vorleistungen investiert haben. Hier hilft Transparenz: klare Kriterien vorab, kein ,Auktionsfishing*
ohne echte Vergabeabsicht und die Bereitschaft, langfristige Partnerschaften tber andere Instrumente
wie einen Joint Business Plan (JBP) zu gestalten. Wer Auktionen selektiv und fair einsetzt, schitzt
seine Reputation am Beschaffungsmarkt dauerhatft.

| Aktuelle Entwicklungen und Ausblick

E-Auctions entwickeln sich von isolierten Preisereignissen hin zu integrierten Bausteinen digitaler
Beschaffungsstrategien. Treiber sind Automatisierung, Datenverfligbarkeit und die Verknupfung mit
nachgelagerten Prozessen.

Integration in digitale Beschaffungsprozesse

Modern gestaltete Beschaffungslandschaften verknipfen Auktionsergebnisse direkt mit Katalogdaten,
Rahmenvertragen und Bestellsystemen. Das Ergebnis einer Auktion kann ohne manuellen
Zwischenschritt als Preisinformation in das Katalog-Content-Management Uberfihrt werden;
Bestellungen laufen dann tiber No-Touch Order-Prozesse ab. Auf strategischer Ebene flie3en
Auktionsergebnisse in den Businessplan Einkauf und die Savings Pipeline ein, sodass der Beitrag des
Einkaufs messbar wird.

Neue Formate und Nachhaltigkeit

Neben reinen Preisauktionen gewinnen Mehrkriterien-Auktionen an Bedeutung, bei denen neben dem
Einstandspreis auch Qualitats-, Nachhaltigkeits- und Lieferscores bewertet werden. Ein wachsender
CO2-Preis verschiebt die relative Attraktivitat von Anbietern; wer Emissionsdaten systematisch in die
Bewertung einpreist, berlcksichtigt zukiinftige Kostenbelastungen frihzeitig. Auch
Round-Trip-Konzepte, bei denen Altmaterial in Second-Life-Nutzung zurtickflief3t, lassen sich in
Auktionslogiken als Gegenleistung abbilden.

| Typische Kennzahlen

Kennzahl Typischer Wert

Savings gegenuber Referenzpreis  typischerweise 5-15 %
stark abhangig von Marktstruktur und Referenzwertqualitat

Aktive Bieterquote >70 %
Anteil qualifizierter Bieter, die tatsachlich mindestens ein Gebot
abgeben

Gebote pro aktiver Bieter typischerweise > 5

Indikator fur echte Wettbewerbsdynamik
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Liefertermintreue des > 95 %
Auktionsgewinners Nachhaltigkeitsindikator nach Vergabe

| Praxisbeispiel

Ein mittelstdndischer Maschinenbauer mit rund 300 Mitarbeitenden vergab bisher
Standard-Blechformteile tber jahrliche Einzelverhandlungen mit finf Zulieferern. Der Einkaufsleiter
entschied sich nach einer detaillierten Warenkorbanalyse fir eine mehrstufige Lot-Auktion: Vorab
wurden alle Positionen vereinheitlicht, technische Spezifikationen harmonisiert und vier qualifizierte
Lieferanten nach Pre-Qualification zugelassen. Die Auktion selbst lief Uber zwei Stunden mit
verwertbarer Gebotshistorie; anschlielend wurden die Endpreise in einen zweijahrigen Rahmenvertrag
Uberflihrt.

e Vorbereitung: Konsolidierung des Artikelstamms und Erstellung einheitlicher Lastenhefte inklusive
Prifnachweisen

e Auktionsdesign: Lot-Blindelung nach Materialgruppen mit Verlangerungslogik und voller
Preistransparenz fur alle Bieter

e Vertragsverankerung: Ubergabe des Ergebnisses in die Rahmenvertragspflege und Freigabe fiir
Katalogbestellungen

¢ Risikoabsicherung: Aufbau eines begrenzten Sicherheitsbestands fiir den Ubergang zum neuen
Hauptlieferanten

| Fazit

Die E-Auction ist ein leistungsféhiges Instrument zur transparenten Preisfindung bei standardisierten
Beschaffungsgtitern — kein Allheilmittel, aber ein etablierter Baustein einer strukturierten
Einkaufsstrategie. Der Erfolg entscheidet sich nicht wahrend der Auktion, sondern davor: durch prazise
Spezifikation, saubere Marktaufbereitung und faire, transparente Regeln. Wer Qualitatskriterien,
Risikoprofile und Lieferantenbeziehungen systematisch einbezieht, erreicht nachhaltige Ergebnisse
statt kurzfristiger Preiseffekte. Erganzt um Rahmenvertrage, Katalogprozesse und eine saubere
Dokumentation in der Savings Pipeline wird die E-Auction zu einem wiederholbaren, skalierbaren
Hebel im Einkauf.

| Haufige Fragen

? Was ist eine E-Auction im Einkauf?

Eine E-Auction ist ein elektronisch unterstutztes Auktionsverfahren, bei dem mehrere Lieferanten in
Echtzeit um einen Beschaffungsauftrag konkurrieren. Im industriellen Einkauf dominiert das Format
der Reverse Auction, bei der Bieter abwartsbieten. Ziel ist die transparente Ermittlung des
marktgerechten Preises bei gleichzeitig reduziertem Verhandlungsaufwand.
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? Wann lohnt sich eine E-Auction und wann nicht?

Sie lohnt sich bei standardisierten, klar spezifizierbaren Produkten oder Leistungen mit ausreichend
vielen qualifizierten Bietern, héufig ab drei Teilnehmern. Ungeeignet ist sie bei hochkomplexen
Leistungen, engen Entwicklungspartnerschaften oder sehr wenigen Anbietern. In diesen Fallen sind
strukturierte Verhandlungen oder totale Cost-of-Ownership-Betrachtungen meist effektiver.

? Welche Arten von E-Auctions gibt es?

Die bekannteste Form ist die Reverse Auction mit abwartsbietenden Lieferanten. Daneben
existieren Lot-Auktionen, bei denen mehrere Positionen geblndelt vergeben werden, Japanische
Auktionen mit von der Einkaufsseite vorgegebenen Preisschritten sowie Mehrkriterien-Auktionen,
die neben dem Preis auch Qualitat oder Nachhaltigkeitskriterien bewerten.

? Wie bereitet man eine E-Auction richtig vor?

Zunachst werden Spezifikation, Referenzpreis und Vertragsbedingungen verbindlich fixiert,
inklusive Incoterms und erforderlicher Nachweisdokumente. Danach erfolgt die Pre-Qualification
der Bieter und die schriftiche Kommunikation aller Auktionsregeln inklusive Testzugang. Erst wenn
jedes Detail der Leistung eindeutig beschrieben ist, sollte der Event freigegeben werden.

? Wie hoch sind typische Savings durch E-Auctions?
In der Praxis werden haufig Savings zwischen 5 und 15 Prozent gegentiber dem Referenzpreis
berichtet, wobei die Spanne stark von Kategorie, Marktstruktur und Qualitat des Referenzpreises
abhangt. Entscheidend ist ein realistischer Referenzwert, damit keine Scheinsavings entstehen. Die
Nachhaltigkeit der Ersparnis tber den Vertragshorizont ist meist wichtiger als der Auktionsmoment
selbst.

? Sind E-Auctions rechtlich unproblematisch?

Bei privaten Unternehmen sind E-Auctions grundséatzlich zuléssig; relevant sind kartellrechtliche
Aspekte wie der Umgang mit Bieterinformationen und die Transparenz der Regeln. Im 6ffentlichen
Vergaberecht unterliegen E-Auctions besonderen formalen Anforderungen. Im Einzelfall sollte die
Ausgestaltung stets rechtlich gepruft werden.

Passende Anbieter auf Amplifa finden

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