AMPLIFA EINKAUFSLEXIKON

Bieterfragen: Klare Antworten flr faire
Ausschreibungen

Bieterfragen sind schriftliche Anfragen von Unternehmen, die an einer Ausschreibung oder
Angebotsabgabe teilnehmen mdchten, an den ausschreibenden Einkauf. Sie betreffen technische
Spezifikationen, Vertragsbedingungen, commerciale Randdaten oder Prozessfragen und dienen
dazu, Unsicherheiten vor der Angebotsabgabe zu klaren. Der ausschreibende Buyer beantwortet
sie — idealerweise einheitlich an alle Bieter — und ergénzt so die Ausschreibungsunterlagen.
Professionell gehandhabte Bieterfragen verbessern die Vergleichbarkeit der Angebote und
reduzieren Klarungsbedarf nach der Beauftragung.

Das Wichtigste in Kurze

» Bieterfragen sind schriftliche Klarungsfragen von Bieterunternehmen zu einer laufenden
Ausschreibung.

« Die Antworten werden in der Praxis haufig allen Bietern anonymisiert zur Verfligung gestellt, um
Gleichbehandlung zu sichern.

» Verbindliche Fristen flr Bieterfragen und Antworten gehdren zur Ausschreibungsstruktur und sind
typischerweise in den Vergaberichtlinien geregelt.

+ Anderungen der Ausschreibungsunterlagen infolge von Bieterfragen erfolgen meist als Addendum,
Bulletin oder Beantwortungsschreiben.

« Ein strukturiertes Frage-Antwort-Verfahren reduziert nachtragliche Verhandlungen und
Anspruchssituationen.

Definition: Bieterfragen

Bieterfragen sind formale, meist schriftliche Rickfragen von potenziellen Bietern zu einer
Ausschreibung, wahrend sie zwischen Freigabe der Unterlagen und Abgabefrist gestellt und vom
Einkauf beantwortet werden.

Abgrenzung zu anderen Abstimmungsformaten

Bieterfragen sind nicht zu verwechseln mit dem Lieferantengesprach vor Ausschreibungsbeginn oder
mit einem Clarification Round nach der Angebotsoffnung. Sie setzen ein laufendes, meist formales
Vergabeverfahren voraus. In der 6ffentlichen Beschaffung sind sie haufig direkt an die Vergabestelle zu
richten; in der privaten Beschaffung laufen sie Uiber den betreuenden Eink&aufer oder ein Portal.

Typische Themen der Fragen

In der Praxis dominieren vier Themenkomplexe: die technische Spezifikation (Toleranzen, Normen,
Zeichnungsstande), die Geschaftsbedingungen und Vertragslaufzeit, die Preisdarstellung im
Preisformblatt sowie logistische Vorgaben wie Incoterms DAP oder vereinbarte Lead Times. Auch
Fragen zur Nachweisbarkeit von Zertifikaten, Herkunftsnachweisen oder Zollpréferenzen sind verbreitet.
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« Technik: Zeichnungen, Toleranzen, Materialkennwerte, Prifplanung
« Commercials: Preisformblatt, Preiskorridor, Zahlungskonditionen

» Logistik: Incoterms, Verpackung, Avisierung, Mindestmengen

* Compliance: Zertifikate, Nachweise, Auskunftspflichten

Methoden und Vorgehen im Bieterfragen-Management

Ein sauberer Prozess definiert Kanal, Frist, Form und Verteilung der Fragen und Antworten —
idealerweise schriftlich in den Vergabeunterlagen fixiert.

Fragekanal und Fristensteuerung

Ublich sind Frage-Antwort-Formulare, per E-Mail oder (iber ein Beschaffungsportal, mit einer klar
definierten Abgabefrist, die typischerweise mehrere Arbeitstage vor der Angebotsfrist liegt. Der Buyer
sammelt die Fragen, priorisiert sie und holt fachliche Antworten aus Konstruktion, Qualitditsmanagement
oder Logistik ein. Mindliche Auskiinfte sollten ausnahmslos schriftlich bestétigt werden, da sie sonst
kaum beweisbar sind.

Gleichbehandlung durch anonymisierte Rundschreiben

Um Bieter nicht zu bevorteilen, wird in der Praxis haufig so verfahren: Alle Fragen werden gesammelt,
anonymisiert und zusammen mit den Antworten an alle Teilnehmer versendet. Anderungen an
Spezifikation oder Preisformblatt erfolgen als offizielles Addendum mit dokumen tierter Versionierung.
So bleibt der Wettbewerb vergleichbar und spatere Reklamationen tber unklare Unterlagen werden
minimiert.

* Fragen zentral sammeln und priorisieren

* Antworten fachlich abstimmen (Konstruktion, QM, Logistik)

* Anonymisiert an alle Bieter kommunizieren

» Anderungen als versionierte Addenda dokumentieren

Integration in Workflow-Regeln (P2P)

In digitalisierten Einkaufen lasst sich der Bieterfragenprozess als Workflow in einem
Beschaffungssystem abbilden: Fristen, Eskalationsstufen und Freigabepfade werden als
Workflow-Regeln (P2P) definiert, Antworten landen im Contract Repository oder im Projektordner der
Ausschreibung. Das schafft Nachvollziehbarkeit und entlastet den Buyer bei Mehrfachausschreibungen.

Wichtige KPIs fiir das Bieterfragen-Management

Bieterfragen lassen sich als Qualitatsindikator fir die Ausschreibungsunterlagen nutzen: viele Fragen
weisen in der Regel auf Liicken oder Mehrdeutigkeiten hin.

Kennzahlen aus der Praxis

Haufig genutzt werden die Anzahl der Fragen pro Ausschreibung, die durchschnittliche Antwortdauer
und der Anteil der Fragen, die zu einem Addendum fiihren. Sinkt die Fragezahl Uber mehrere
Ausschreibungen bei gleicher Produktkategorie, deutet das auf besser aufbereitete Unterlagen hin.
Auch die Quote der Bieter, die die Ausschreibung nach Erhalt der Antworten fortsetzen, ist ein
guterhealth check.

» Fragen pro Ausschreibung (Richtwert: sinkende Tendenz = besser)
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« Antwortdauer in Arbeitstagen
« Anteil der Fragen mit Addendum-Charakter
» Teilnehmerverbleib nach Beantwortung

Nutzung im Verhandlungsmanagement

Bieterfragen liefern dem Einkauf wertvolle Hinweise fur das nachgelagerte Verhandlungsmanagement:
Fragen zu Preisformblatt oder Vertragslaufzeit zeigen, wo Bieter Druckpunkte sehen. Diese Themen
konnen gezielt in die Verhandlungsvorbereitung aufgenommen werden.

Risiken und Kontrollen bei Bieterfragen

Der Umgang mit Bieterfragen birgt rechtliche und prozessuale Fallstricke, insbesondere bei 6ffentlichen
Ausschreibungen, aber auch bei privaten Vergaben mit vielen Bietern.

Gleichbehandlung und Nachvollziehbarkeit

Wer einzelnen Bietern Informationen vorbehalt oder miindliche Zusagen macht, riskiert
Ungleichbehandlung — im 6ffentlichen Bereich auch Riigen oder Nachprufverfahren. Damit das nicht
passiert: alle Antworten schriftlich, an alle Bieter, mit dokumentiertem Zeitstempel. Bei vorgezogener
Beendigung der Angebotsfrist oder nennenswerten Anderungen ist in der Praxis haufig eine
Fristverlangerung Ublich und sachgerecht.

Versteckte Vergabeintentionen

Bieter nutzen Fragen gelegentlich, um Vergabeintentionen oder Konkurrenzinformationen zu erfragen —
etwa wie viele Konkurrenten mitbieten oder ob eine bestimmte Technologie bevorzugt wird. Solche
Fragen sollte der Buyer bewusst neutral beantworten oder mit Verweis auf die Vergaberichtlinien
ablehnen.

Nachtragliche Anspriche vermeiden

Unbeantwortete oder unklar beantwortete Bieterfragen kdnnen nach der Beauftragung zu
Mehrkostenansprtichen fiihren — etwa wenn ein Bieter behauptet, er habe eine Spezifikation anders
verstanden. Eine dokumentierte Frage-Antwort-Historie schitzt den Einkauf und hilft auch bei spateren
Lieferantenbewertungen und Vertragsverhandlungen.

Aktuelle Entwicklungen: Digitalisierung und Nachhaltigkeit

Der Bieterfragenprozess wandert zunehmend in Portale und Plattformen — und wird erweitert um
Nachhaltigkeits- und Compliance-Fragen.

Portalbasierte Frage-Antwort-Kommunikation

In modernen Beschaffungsportalen stellen Bieter Fragen direkt in der Ausschreibung, Antworten
erscheinen fur alle Teilnehmer sichtbar. Das reduziert den manuellen Aufwand des Buyers und schafft
automatisch einen dokumentierten Nachweis. Haufig werden solche Workflows tiber Workflow-Regeln
(P2P) oder uber die Plattform eines Marktplatzes abgebildet.

Erweiterte Nachfrageprofile: ESG und Lieferkette

Im Zuge der Corporate Sustainability Reporting Directive (CSRD) und wachsender
Lieferkettendue-Diligence-Anforderungen stellen Bieter vermehrt Fragen zu Nachhaltigkeitsvorgaben,
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Emissionsdaten, Herkunftsnachweisen oder Zollpraferenzen. Auch Change of Control-Klauseln oder
Parent Company Guarantee-Anforderungen bei Konzernbietern riicken stéarker in den Fokus.

Kl-Unterstitzung bei der Antwortfindung

In der Praxis werden zunehmend KI-Werkzeuge genutzt, um Fragekataloge zu klassifizieren,
vorformulierte Antworten aus friheren Ausschreibungen vorzuschlagen oder Mustertextbausteine fir
typische Themen zu generieren. Der Buyer bleibt dabei verantwortlich fur inhaltliche Prifung und
Freigabe.

Typische Kennzahlen

Bieterfragen pro Ausschreibung: stark variabel, typischerweise 5-30
Haufige Fragen deuten auf unklare Unterlagen hin

Antwortdauer: typischerweise 2-5 Arbeitstage
Kurz und verlasslich erhoht die Bieterbindung

Anteil Fragen mit Addendum: typischerweise 10-30 %
Indikator fUr Spezifikationsqualitat

Teilnehmerverbleib nach Q&A: > 90 %
Sinkende Quote kann auf Gberzogene Anforderungen hindeuten

Praxisbeispiel

Ein mittelstandischer Maschinenbauer schreibt ein Blechbauteil mit langfristigem Rahmenvertrag aus. In
der Ausschreibungsphase stellen vier Bieter insgesamt 23 Fragen: zu Oberflachenspezifikation, zum
Preisformblatt, zu Incoterms DAP und zur Vertragslaufzeit. Der Buyer sammelt die Fragen, koordiniert
die Antworten mit Konstruktion und Logistik und versendet eine anonymisierte Frage-Antwort-Liste an
alle Bieter. Die verbindliche Antwort zur Vertragslaufzeit wird als Addendum dokumentiert; die
Angebotsfrist wird um drei Arbeitstage verlangert.

» Zentrale Erfassung aller Fragen Uber ein standardisiertes Formular

» Anonymisierte Verteilung der Antworten an alle Bieter zur Wahrung der Gleichbehandlung

« Fachliche Priifung von Technik-, Logistik- und Preisthemen vor Freigabe der Antworten

« Dokumentation aller Antworten im Contract Repository als Referenz fiir spatere Verhandlungen

Fazit

Bieterfragen sind kein lastiges Anhéngsel der Ausschreibung, sondern ein Qualitatshebel: Sie zeigen,
wo die Unterlagen unklar sind, und schaffen durch einheitliche Antworten eine faire Vergleichsbasis.
Einkaufer profitieren, wenn sie Fristen, Kanale und Verteilung friih definieren und konsequent
dokumentieren. Gleichbehandlung ist dabei nicht nur rechtlich relevant, sondern auch wirtschatftlich
sinnvoll — sie erhoht die Vergleichbarkeit und senkt Nachverhandlungsdruck. Wer den Prozess digital
abbildet und Kennzahlen auswertet, verbessert seine Ausschreibungsqualitat nachhaltig. Und wer die
haufigsten Fragen erkennt, kann kiinftige Ausschreibungen von vornherein praziser formulieren.

Haufige Fragen
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Wann miussen Bieterfragen gestellt und beantwortet werden?

In der Praxis werden Bieterfragen in den Vergabeunterlagen mit einer Frist versehen, die typischerweise
mehrere Arbeitstage vor der Angebotsfrist endet. Der ausschreibende Buyer sollte verbindliche
Antwortfristen definieren und diese auch einhalten. Bei 6ffentlichen Vergaben gelten zusatzlich die
Regeln der Vergaberichtlinien bzw. der einschlagigen Vergabeverordnungen.

Missen Antworten auf Bieterfragen an alle Bieter weitergegeben werden?

Ja, wenn die Antwort fiir alle relevant ist — das ist bei technischen Spezifikationen oder
Vertragsbedingungen praktisch immer der Fall. Ublich ist eine anonymisierte Frage-Antwort-Liste, die
alle Teilnehmer erhalten. Nur rein unternehmensspezifische Fragen, etwa zur Lizenz eines einzelnen
Bieters, kann der Buyer individuell beantworten.

Welche Themen eignen sich fur Bieterfragen?

Typisch sind technische Klarungen (Toleranzen, Normen, Zeichnungsstande), kommerzielle Punkte wie
das Preisformblatt, Zahlungskonditionen oder die Vertragslaufzeit, logistische Themen wie Incoterms
DAP sowie Nachweise zu Zertifikaten oder Zollpraferenzen. Auch Fragen zur
Nachhaltigkeitsdokumentation, etwa im Kontext der Corporate Sustainability Reporting Directive
(CSRD), nehmen zu.

Was passiert, wenn eine Bieterfrage zu einer Anderung der Ausschreibung fuhrt?
Dann erfolgt in der Praxis ein Addendum oder Bulletin, das die geanderten Unterlagen versioniert und

allen Bietern zugeht. Wenn die Anderung wesentlich ist — etwa eine angepasste Spezifikation oder ein
neues Preisformblatt — sollte auch die Angebotsfrist geprtift und bei Bedarf verlangert werden.

Kann der Einkauf Bieterfragen ablehnen?

Ja, etwa wenn die Frage nach Vergabeintentionen, Wettbewerbsinformationen oder
unternehmensinternen Details fragt, die nicht zur Ausschreibung gehdéren. Die Ablehnung sollte
schriftlich, sachlich und nachvollziehbar begriindet und — wie andere Antworten auch — dokumentiert
werden. Bei 6ffentlichen Vergaben sind dabei die Vorgaben der Vergaberichtlinien zu beachten.

Wie viele Bieterfragen sind in einer Ausschreibung normal?

Das hangt stark von Komplexitat und Neuheit des Produkts ab; eine pauschale Zahl gibt es nicht. In der
Praxis deutet eine sehr hohe Fragezahl oft auf unklare Unterlagen hin. Wer die Fragen aus mehreren
Ausschreibungen auswertet, kann daraus konkrete Verbesserungen fir die Unterlagenaufbereitung
ableiten.
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