Gmplifd EINKAUFSLEXIKON

Kreditoren-Onboarding: Lieferanten
strukturiert und revisionssicher
anbinden

Kreditoren-Onboarding bezeichnet den strukturierten Prozess, mit dem ein Unternehmen
neue Lieferanten wirtschaftlich, qualitativ, rechtlich und systematisch anbindet. Es umfasst alle
Schritte von der Erstbewertung Uber die Stammdatenpflege bis zur ersten produktiven
Bestellung und Rechnungsbearbeitung. Ein sauberes Onboarding senkt Risiken, verkurzt die
Time-to-Supply und schafft die Datengrundlage fiir spatere Lieferantenbewertung und
Zahlungsprozesse.

Stand Oktober 2026 - amplifa-marketplace.ai/lexikon/kreditoren-onboarding

Das Wichtigste in Kiirze
01 Kreditoren-Onboarding verbindet Einkauf, Qualitat, Finance und IT zu einem
disziplinenlibergreifenden Anbindungsprozess.

02 Typische Phasen sind Prifung und Freigabe, Stammdatenanlage, Qualifikation,
Systemanbindung und Go-live.

03 In der Praxis dauert ein vollstandiges Onboarding haufig zwischen einigen Tagen und
mehreren Wochen, je nach Kritikalitat der Ware oder Leistung.

04 Zentrale Bausteine sind Mandatsprifung, Compliance- und Sanktionslistenabgleich,
Kreditlimit sowie bankverifizierte Zahlungsverbindungen.

05 Digitale Lieferantenportale und Self-Service-Stammdatenpflege reduzieren Aufwand
und Fehlerquote typischerweise deutlich.

06 Ein durchdachtes Onboarding ist Voraussetzung fur automatisierte Prozesse wie
Sachliche Rechnungsprufung und Mobile Freigabe (P2P).

| Definition: Kreditoren-Onboarding

Kreditoren-Onboarding ist der standardisierte Prozess zur Aufnahme neuer Lieferanten in Einkauf,
Materialstamm und Kreditorenkonto eines Unternehmens. Er umfasst Prifung, Freigabe, Datenanlage,
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vertragliche Grundlagen und die technische Anbindung bis zur ersten reibungslosen Transaktion.

Abgrenzung zur Lieferantenqualifikation

Die Lieferantenqualifikation pruft fachliche Eignung, etwa Uber Qualitatsaudits, Zertifikate oder
Musterabnahmen. Das Kreditoren-Onboarding ist breiter angelegt: Es schliel3t zusatzlich
Master-Daten, Kreditorenkonto, Zahlungsbedingungen, Risikoprifung und Systemanbindung ein.
Qualifikation ist also ein Teil des Onboardings, ersetzt es aber nicht. Beide Schritte sollten in einer
durchgangigen Checkliste zusammengefiihrt werden, damit keine Freigabe ohne abgeschlossene
Qualifikation maoglich ist.

Beteiligte Funktionen

Typischerweise wirken Einkauf, Qualitatsmanagement, Finanzen oder Kreditorenbuchhaltung, IT und je
nach Branche auch Rechtsabteilung, Exportkontrolle oder Nachhaltigkeitsmanagement mit. Der
Einkauf fuhrt Gblicherweise den Prozess und ist Prozessverantwortlicher. Klare Rollen und
Freigabebefugnisse verhindern, dass Lieferanten an unterschiedlichen Stellen parallel angefragt oder
mit widerspruchlichen Anforderungen konfrontiert werden. Ein RACI-Schema hat sich in der Praxis
bewahrt.

Abgrenzung zur Lieferantenentwicklung

Wahrend das Onboarding die Erst-Anbindung behandelt, setzt die Lieferantenentwicklung nach dem
Go-live an, etwa durch kontinuierliche Verbesserung, Scoring Modell basierte Bewertungen oder
gemeinsame Kostensenkungsprojekte. Die Grenze ist flieRend: Wer beim Onboarding bereits
Leistungskennzahlen wie PPM-Ziel Lieferant oder Lieferzeit vereinbart, legt das Fundament fur die
spatere Entwicklung. Empfehlenswert ist, Zielwerte vertraglich festzuhalten und die Messung ab der
ersten Serie zu starten.

| Ablauf und Methoden des Kreditoren-Onboardings

Ein wirksames Onboarding folgt einer klaren Phasenlogik mit definierten Eingangskriterien und
Freigaben. Der folgende Ablauf hat sich als praxistaugliches Grundmuster etabliert und lasst sich je
nach Unternehmensgrol3e skalieren.

Phase 1: Anfrage, Selbstauskunft und Prifung

Ausgangspunkt ist ein Bedarf, oft aus einer Anfrage oder einem Ergebnis der Werttreiberanalyse
Warengruppe. Der Interessent flillt ein Selbstauskunftsformular oder Lieferantenportal aus:
Firmenangaben, Ansprechpartner, Bankverbindung, Zertifikate, Kapazitaten, Referenzen. Der Einkauf
pruft anschlieRend Mandatsdaten, Sanktionslisten, Bonitat und Compliance-Kriterien. Haufig werden in
dieser Phase auch erste Angaben zu Wahrungsabsicherung (FX)-Relevanz oder Alloy
Surcharge-Vereinbarungen bei Metallen erhoben.
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Phase 2: Freigabe und Vertrage

Nach positiver Prifung folgt die formale Freigabe, idealerweise mehrstufig: fachlich durch den Einkauf,
finanziell durch die Kreditorenabteilung, bei kritischen Lieferanten zusatzlich durch das Management.
Parallel werden Rahmenvereinbarungen im Einkauf abgeschlossen, etwa Rahmenvertrag, Allgemeine
Einkaufsbedingungen, Vereinbarungen zu Eigentumsvorbehalt, Skontoprozess und Zahlungsziel. Bei
cross-border-Lieferanten gehort auch eine Prifung zur Praferenzkalkulation und Zollthematik dazu.

Phase 3: Stammdaten, Systemanbindung und Go-live

Nun erfolgt die Anlage im ERP: Lieferantenstamm, Materialzuordnung, Zahlungsbedingungen,
Incoterms, Bestell- und Rechnungswege. Viele Unternehmen setzen auf ein Lieferantenportal mit
Self-Service: Der Lieferant pflegt eigene Daten, das System validiert Plausibilitat, Finance gibt frei.
Erganzt werden EDI- oder Portal-Schnittstellen fiir Bestellungen und Avisierung. Der Go-live sollte mit
einem Pilotauftrag und einer definierten Verantwortlichen-Kombination erfolgen, um Stérungen frith zu
erkennen.

| Qualitat und Risiken im Onboarding

Gerade in der Fertigungsindustrie ist das Onboarding mehr als Verwaltungsarbeit: Es entscheidet tGber
spatere Prozessfahigkeit und Liefersicherheit. Qualitats- und Risikothemen gehéren daher von Anfang
an auf den Prufplan.

Qualifizierung fertigungsnaher Lieferanten

Bei produktionrelevanten Teilen folgen auf die Grundprtfung typischerweise Prozessaudit, Zeichnungs-
und Toleranzabstimmung, Erstbemusterung (PPAP-ahnliche Freigabe) und Festlegung eines PPM-Ziel
Lieferant. Ein Cpk/Process Capability-Nachweis fiir kritische Merkmale wird haufig vor Serienfreigabe
verlangt. Auch Rickverfolgbarkeit, etwa Uber Losnummer-Regeln, und Einhaltung einer Restricted
Substances List (RSL) sind Themen der Erstqualifikation, nicht des nachtraglichen Auffangens.

Lieferantenrisiken frith bewerten

Im Onboarding wird die Basis fur das spatere Management des Lieferantenausfall Risiko gelegt.
Sinnvoll ist eine Einteilung nach Kritikalitat, etwa tber ein Scoring Modell: Ein A-Lieferant mit kritischem
Bauteil bendtigt hohere Prifintensitat, Ausfallkonzepte und ggf. Sicherheitsbesténde als ein C-Lieferant
fur Indirektmaterial. Geprtft werden haufig Einquellenabhéngigkeiten, Finanzkennzahlen,
Standortrisiken und logistische Faktoren wie Lieferzeit und Transportweg.

Compliance und Nachhaltigkeit

Zu einem modernen Onboarding gehdren Sanktionslistenprifung, Antikorruptionsbestatigungen und
bei relevanter Materialklasse auch Nachhaltigkeits- und Lieferkettenthemen. Fragen zur
EU-Taxonomie-Konformitat und CO2-Datenerhebung werden zunehmend bereits in der Selbstauskunft
abgefragt, weil nachgelagerte Berichtspflichten diese Daten benétigen. Rechtliche Detailprifungen
sollten im Einzelfall durch Fachabteilungen oder externe Beratung erfolgen, da die Anforderungen je
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nach Land und Branche variieren.

| Kreditoren-Onboarding im Beschaffungsprozess integrieren

Onboarding entfaltet seinen vollen Nutzen erst, wenn es nahtlos in die nachgelagerten Prozesse
mindet. Die Anbindungsqualitat bestimmt, wie automatisiert Bestellung, Rechnungsprifung und
Zahlung laufen kénnen.

Nahtloser Ubergang in den Bestellprozess

Nach dem Go-live sollten Bestellungen Uber Guided-Buying-Regeln gesteuert werden: Nur
freigegebene Lieferanten erscheint den Anwendern im System, Kataloge und Kontrakte werden
bevorzugt. Rahmenvereinbarungen im Einkauf und preiskonforme Mengensteuerungen stellen sicher,
dass neue Lieferanten tatséchlich gemal ihrer Freigabe genutzt werden. Ein fir den Lieferanten
transparenter erster Bestellzyklus wirkt hier oft mehr als jede Prozessvorschrift.

Rechnungsverarbeitung und Zahlung

Die Rechnungsseite muss von Anfang an sauber aufgesetzt werden: eindeutige Bestellreferenz,
definierte Prifwege und klare Zustandigkeiten. Mit einer funktionierenden Sachliche
Rechnungsprifung lassen sich Rechnungen automatisiert buchen, und ein Skontoprozess oder
Self-Billing-Verfahren wird Gberhaupt erst mdglich. Bei volatilen Materialpreisen, etwa Metallen,
gehoren Alloy Surcharge-Regelungen und Wahrungsabsicherung (FX)-Absprachen in die
Erstvereinbarungen, nicht in die tagliche Rechnungsklarung.

Datenqualitat als Werttreiber

Hochwertige Stammdaten erméglichen spater Savings Forecast, Spend-Analysen und strukturierte
Lieferantenbewertung. Eine saubere Materialklassifizierung und konsistente Merkmale im
Lieferantenstamm sind die Voraussetzung dafur, dass Auswertungen belastbar sind. Nachtragliche
Bereinigung ist teurer als korrekte Anlage, deshalb lohnt sich eine Pflichtfeld-Logik im
Onboarding-Formular.

| Wichtige KPIs fiir das Kreditoren-Onboarding

Wie jeder Einkaufsprozess lasst sich Onboarding messen. Die folgenden Kennzahlen haben sich in der
Praxis bewahrt, wobei Richtwerte je nach Branche und Lieferantenkritikalitat variieren.

Geschwindigkeit und Durchsatz

Zentrale Kennzahl ist die Time-to-Supply bzw. Onboarding-Dauer von der ersten Anfrage bis zum
ersten produktiven Auftrag. Typischerweise liegen einfache Falle bei wenigen Tagen, qualifizierte
A-Lieferanten mit Audits bei mehreren Wochen bis Monaten. Ergénzend eignet sich die Quote der
Onboardings, die ohne Ricklaufer oder Nachfragen durchlaufen, als Mal fur Prozessqualitat.
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Daten- und Prozessqualitat

Gemessen werden haufig Vollstandigkeit der Stammdaten, Anteil automatisiert prifbaren Rechnungen
nach dem Go-live und der Anteil Rechnungen ohne Klarfélle. Auch der Anteil Lieferanten, die nach dem
Onboarding innerhalb eines definierten Zeitraums tatsachlich bestellt werden, zeigt, ob das

Onboarding Bedarf folgt oder nur Bestand ansammelt.

| Aktuelle Entwicklungen beim Kreditoren-Onboarding

Digitalisierung und regulatorische Anforderungen verandern den Prozess splrbar. Statt papierbasierter
Fragebdgen setzen viele Unternehmen auf Plattformen, automatisierte Prifroutinen und integrierte
Risikodaten.

Digitale Lieferantenportale und Automatisierung

Selbstregistrierungsportale, automatisierte Bonitats- und Sanktionslistenpriifungen sowie
Standard-Schnittstellen reduzieren Bearbeitungszeit und Fehlerquoten. Kl-gestltzte Auswertung von
Selbstauskunften, Zertifikaten und 6ffentlichen Daten ist im Kommen, ersetzt aber in der Praxis nicht
die fachliche Beurteilung. Mobile Freigabe (P2P)-Funktionen beschleunigen zudem die internen
Freigabeschritte, wenn Verantwortliche unterwegs sind.

Regulatorik und Nachhaltigkeitsdaten

Lieferkettengesetze, CO2-Berichtspflichten und die EU-Taxonomie erhéhen den Datenumfang bereits
bei der Erst-Anbindung. Unternehmen fragen vermehrt Nachhaltigkeitskennzahlen, Herkunftsdaten und
Auditnachweise strukturiert ab. Sinnvoll ist, diese Anforderungen risikobasiert zu staffeln, um kleine
Lieferanten nicht mit Gberdimensionierten Fragebdgen zu Uberfordern.

| Typische Kennzahlen

Kennzahl Typischer Wert

Onboarding-Dauer typischerweise 5-20 Werktage, bei Audits mehr
(Time-to-Supply) Zeit von Anfrage bis erstem produktiven Auftrag
Stammdaten-Vollstandigkeit > 98 %

Anteil Lieferanten mit vollstandigen Pflichtfeldern im
Lieferantenstamm

Automatisierte >80 %

Rechnungsverarbeitung Anteil Rechnungen ohne manuelle Klarfélle nach Go-live
Erstbestellquote nach > 90 % in 6 Monaten

Onboarding Zeigt, ob Onboarding am tatsachlichen Bedarf orientiert ist
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| Praxisbeispiel

Ein mittelstandischer Maschinenbauer mit rund 900 aktiven Lieferanten hatte bisher keinen
einheitlichen Onboarding-Prozess: Stammdaten wurden je nach anfragender Abteilung teils doppelt,
teils fehlerhaft angelegt, Rechnungen ohne Bestellbezug landeten in manuellen Klarfallen. Das
Unternehmen fiihrte ein Lieferantenportal mit Selbstauskunft, mehrstufiger Freigabe und einer
Qualifizierungscheckliste fir fertigungsnahle Teile ein. Innerhalb eines Jahres sank der manuelle
Klaraufwand in der Kreditorenbuchhaltung spirbar, und neue A-Lieferanten wurden mit einheitlichen
Qualitatszielen und definierten Lieferzeiten angebunden.

e Einrichtung eines zentralen Lieferantenportals mit Self-Service-Stammdatenpflege und
automatisiertem Sanktionslistenabgleich

e Einflihrung einer mehrstufigen Freigabelogik Einkauf — Qualitat — Finance mit dokumentierten
Entscheidungskriterien

e Verpflichtender Qualifikationsblock flir Serienteile: Prozessaudit, Erstbemusterung, Cpk/Process
Capability-Nachweis und PPM-Ziel Lieferant

e Saubere Erstvereinbarungen zu Zahlungsziel, Skontoprozess, Incoterms und Alloy
Surcharge-Regelungen bei Guss- und Metallteilen

| Fazit

Kreditoren-Onboarding ist weit mehr als die Anlage eines Kreditorenkontos: Es entscheidet Giber
Qualitat, Liefersicherheit und Effizienz aller nachgelagerten Beschaffungsprozesse. Unternehmen, die
Prufung, Vertrage, Stammdaten und Qualifikation in einem durchgéangigen, dokumentierten Prozess
zusammenfuhren, sparen spater Zeit in Rechnungsklarung, Lieferantenentwicklung und
Risikomanagement. Digitale Portale und Automatisierung senken den Aufwand deutlich, ersetzen aber
nicht klare Freigabelogik und fachliche Prifung. Wer Kritikalitat und Risiken bereits bei der Anbindung
bewertet, legt die Basis flr ein belastbares Lieferantenportfolio. Der Aufwand eines strukturierten
Onboardings amortisiert sich in der Praxis typischerweise iber wenige Bestell- und Rechnungszyklen.

| Haufige Fragen

7 Was bedeutet Kreditoren-Onboarding?

Kreditoren-Onboarding ist der strukturierte Prozess zur Aufnahme neuer Lieferanten in Einkauf,
ERP-System und Kreditorenbuchhaltung. Er umfasst Prifung und Freigabe, Vertrage,
Stammdatenanlage, Qualifikation und Systemanbindung. Ziel ist, dass der Lieferant von der ersten
Bestellung an fehlerfrei und revisionssicher beliefert und abgerechnet werden kann.

7 Wie lange dauert das Onboarding eines Lieferanten?

Das hangt stark von Kritikalitat und Pruftiefe ab. Einfache Félle, etwa Indirektmaterial mit
Standardqualitat, sind in wenigen Tagen bis zwei Wochen mdglich. Fertigungsnahle Lieferanten mit
Audits, Erstbemusterung und Vertragsverhandlungen benétigen haufig mehrere Wochen bis
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Monate. Eine standardisierte Checkliste und digitale Selbstauskunft verkiirzen die Dauer
typischerweise deutlich.

? Welche Unterlagen braucht ein neuer Lieferant?

Ublich sind Firmen- und Mandatsdaten, bankbestatigte Zahlungsverbindung, Steuer- und
Registernachweise, Zertifikate wie ISO 9001 oder IATF 16949, Versicherungsnachweise,
Referenzen und Kapazitatsangaben. Je nach Branche kommen Compliance-Erklarungen,
Nachhaltigkeitsangaben oder Qualitdtsdokumente hinzu. Welche Unterlagen konkret nétig sind,
sollte die eigene Einkaufs- oder Rechtsabteilung im Einzelfall festlegen.

7 Wer ist beim Kreditoren-Onboarding verantwortlich?

Prozessverantwortlich ist in der Regel der Einkauf, da er den Lieferanten auswahlt und fuhrt. Die
Freigabe erfolgt aber mehrstufig: Qualitat bewertet die fachliche Eignung, Finance pruft
Kreditorenkonto, Zahlungsbedingungen und Bonitét, IT kimmert sich um Systemanbindung. Ein
RACI-Schema mit klar definierten Freigabebefugnissen hat sich in der Praxis bewahrt.

? Was kostet das Onboarding eines Lieferanten?

Verlassliche Branchen-Durchschnittswerte sind wegen unterschiedlicher Z&hlweisen schwer
anzugeben. In der Praxis entfallen die Hauptkosten auf Personalzeit fir Prifung, Datenpflege und
Kommunikation sowie auf Audit- und Reisekosten bei qualifizierten Lieferanten. Digitale Portale mit
Selbstauskunft und automatisierten Prifungen senken den Aufwand pro Lieferant nachhaltig,
insbesondere bei vielen Zulieferern.

7 Worin unterscheidet sich Kreditoren-Onboarding von Lieferantenbewertung?

Das Onboarding ist die Erst-Anbindung vor der ersten Transaktion; die Lieferantenbewertung lauft
danach kontinuierlich auf Basis realer Leistung. Bewertungskriterien wie Liefertreue, PPM-Ziel
Lieferant oder Reaktionszeiten werden zwar haufig schon beim Onboarding vereinbart, gemessen
werden sie aber erst im laufenden Geschaft. Beide Prozesse greifen idealerweise auf dieselben
Stammdaten und Kennzahlen zu.

Passende Anbieter auf Amplifa finden

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