Gmplifa EINKAUFSLEXIKON

Bietergesprach: Verhandlung und
Auswahl im Vergabeprozess
strukturiert gestalten

Das Bietergesprach ist ein strukturiertes Verhandlungsgesprach zwischen Einkauf und
potenziellen Lieferanten im Rahmen einer Ausschreibung. Es dient dazu, Angebote zu
verifizieren, offene Punkte zu klaren und die Endauswahl auf einer belastbaren
Vergleichsbasis vorzubereiten. In der Praxis umfasst es sowohl technische Klarungen als
auch kommerzielle und logistische Themen und ist damit ein zentrales Instrument des
strategischen Einkaufs.

Stand Oktober 2026 - amplifa-marketplace.ai/lexikon/bietergespraech

Das Wichtigste in Kiirze

01 Das Bietergespréch verifiziert schriftiche Angebote und klart offene Punkte zu Preis,
Kapazitat, Qualitat und Logistik.

02 Typische Anlasse sind hochvolumige Ausschreibungen, komplexe technische
Anforderungen oder mehrere gleichwertige Angebote.

03 Rechtliche Rahmenbedingungen, etwa bei 6ffentlichen Vergaben, setzen klare Grenzen
fur Form und Gleichbehandlung der Teilnehmer.

04 Eine gute Vorbereitung mit einheitlichem Fragenkatalog und Evaluationsschema ist
entscheidend fir vergleichbare Ergebnisse.

05 Ergebnisse werden protokolliert und in die abschlieBende Angebotsbewertung sowie
die Vertragsgestaltung tberfihrt.

06 Digitale Tools unterstiitzen heute haufig Terminkoordination, Protokollierung und
anschlieRende Gesamt im Lieferantenmanagements.

| Definition: Bietergesprach

Das Bietergespréach ist ein mindlicher oder hybrider Verhandlungsschritt innerhalb eines
Vergabeprozesses, bei dem der Eink&ufer die Anbieter eingeladener Bieter systematisch befragt und
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Prazisierungen ihrer Angebote einholt. Es schlief3t die Liicke zwischen schriftlicher Ausschreibung und
endglltiger Auftragsvergabe.

Abgrenzung zu Angebotsrunde und Verhandlungseinkauf

Anders als eine reine zweite Angebotsrunde (Best and Final Offer) ist das Bietergespréch dialogisch:
Es dient dem gegenseitigen Verstandnis und der Risikoabklarung, nicht nur der Preisverbesserung.
Gegenliber dem klassischen Verhandlungseinkauf ist es starker formalisiert, weil mehrere Anbieter
parallel und nach moglichst einheitlichen Kriterien angesprochen werden. In der Praxis verlauft es
haufig mehrstufig, mit Erstgesprach, vertiefenden Workshops und abschlielender Schlussrunde.

Typische Anlasse

Bietergesprache kommen typischerweise zum Einsatz, wenn das Beschaffungsvolumen hoch ist, die
Leistung komplex oder schwer spezifizierbar ist, mehrere Angebote eng beieinander liegen oder critical
erstmals qualifiziert werden sollen. Auch beim Projekteinkauf fir Anlagen und Investitionsgiter sowie
bei langlaufenden Rahmenvertrdgen gehdren Bietergesprache in vielen Unternehmen zum
Standardprozess. Bei Regie- oder Lohnfertigungsmodellen wie Toll Manufacturing dient das Gespréach
zudem der Klarung von Verantwortlichkeiten entlang der Prozesskette.

| Methoden und Vorgehen im Bietergesprach

Ein professionell gesteuertes Bietergesprach folgt einem klar strukturierten Ablauf von der Vorbereitung
Uber die Durchfihrung bis zur Dokumentation. Diese Struktur sichert Vergleichbarkeit und
Rechtssicherheit.

Vorbereitung: Fragenkatalog und Evaluationsschema

Vor dem Termin definieren die Beteiligten aus Einkauf, Technik, Qualitat und Logistik einen
einheitlichen Fragenkatalog sowie ein Punktebewertungsschema. Wichtig ist eine bedarfsseitige
Vorarbeit: Die Einkaufsplanung klart Bedarfsmengen und Zeitfenster, die Bedarfsbiindelung tber
Standorte hinweg kann die Verhandlungsposition zusatzlich starken. Auch Kostenstruktur-Analysen der
Angebote und erste Risikobetrachtungen aus dem Supply Risk Management flieRen in die
Gesprachsleitplanken ein.

e Einheitlicher Fragenkatalog fiir alle Bieter
e Punktebewertungsschema mit technischen, kommerziellen und logistischen Kriterien

e Vorab-Analyse der Kostenstrukturen und Angebotsabweichungen

Ablauf der Gesprachsrunden

In der Praxis hat sich ein dreistufiger Aufbau bewahrt: Zunachst stellt sich der Bieter mit Referenzen
und Kapazitaten vor, anschliel3end folgen vertiefte technische und logistische Fragen, etwa zur
Versorgungssicherheit, zu Produktionskapazitaten oder zur Frage, wie ein Wareneingang mit
QS-Prifung beim Kunden abgestimmt wird. In der Schlussrunde stehen Preis und Konditionen im
Fokus, haufig erganzt um Verweisungen auf konkrete Preisformeln flr Rohstoffindexierungen. Je nach
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Komplexitat werden Teilrunden mit unterschiedlichen Fachbereichen durchgefihrt.

Dokumentation und Nachbereitung

Jedes Gesprach wird protokolliert, idealerweise mit einheitlichem Formular, und dem Bieter zur
Bestéatigung vorgelegt. Die Ergebnisse flieRen in das Evaluationsschema ein und bilden die Grundlage
fur die finale Angebotsbewertung. Zugesagte Konditionen, Lieferzeiten und Qualitatszusagen werden
spater direkt in Rahmenvertrag oder Bestellbedingungen tberflihrt — so wird verhindert, dass
mundliche Zusagen beim Ubergang in den Procure-to-Pay (P2P)-Prozess verloren gehen.

| Wichtige KPIs und Bewertungskriterien

Die Bewertung im Bietergesprach sollte quantifizierbar sein. Bewahrte Kriterien sind Preis, Total Cost
of Ownership, Qualitat, Lieferleistung, Innovation und Nachhaltigkeit — gewichtet nach Kategorie und
Kritikalitét des Bedarfs.

Kommerzielle und logistische Kriterien

Neben dem Angebotspreis zahlen Zahlungsziele, Mindestabnahmemengen, Incoterms-Regelungen
und Lieferzeiten. Die Frage, ob Preise mit einer verbindlichen Preisformel an Rohstoffindizes gekoppelt
sind, hat groRen Einfluss auf die spate Purchase Price Variance (PPV) im laufenden Geschéaft. Auch
die Punktlichkeits- und Fullfilmentquote des Bieters bei Bestandskunden ist ein praxisnaher Indikator
fur die zu erwartende Lieferperformance.

Qualitat, Nachhaltigkeit und Risiko

Technische Kriterien umfassen Zertifizierungen, Prozessfahigkeiten und Referenzen. Zunehmend
flieRen Nachhaltigkeitsaspekte wie der Product Carbon Footprint (PCF) der angebotenen Produkte
sowie Verpackungs- und Recyclingangaben im Kontext regulatorischer Anforderungen ein. Erganzend
wird einschatzt, wie der Bieter Beschaffungs- und Ausfallrisiken managt — hier schliel3t das Gespréach
an die Methodik der Szenarioplanung Risiko auf Eink&uferseite an.

Kennzahlen zur Steuerung des Vergabeprozesses

Der Prozess selbst wird typischerweise tber Kennzahlen wie Angebotsabdeckung, Anzahl qualifizierter
Bieter, Dauerverkiirzung gegeniiber frilheren Vergaben und realisierte Einsparerfolge gesteuert. Diese
Werte dienen auch der internen Rechtfertigung gegenuiiber der Geschéftsfiihrung.

| Risiken und Kontrollen im Bietergesprach

Bietergesprache bergen Risiken auf beiden Seiten: Fir den Eink&ufer vor allem mangelnde
Vergleichbarkeit, verfriihte Zusagen und rechtliche Fallstricke; fir den Bieter das Risiko unvollstandiger
Informationsoffenlegung. Klare Spielregeln minimieren diese Gefahren.
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Gleichbehandlung und Kartellrecht

Alle Bieter mussen grundséatzlich dieselben Informationen und &hnlichen Gesprachszeitraum erhalten,
sonst drohen Nachbewerber- und Schadensersatzrisiken — im 6ffentlichen Sektor sogar
Verfahrensausschlisse. Preisabstimmungsabsprachen unter Bietern sind kartellrechtlich strikt
verboten; Einkaufer sollten auf verdachtige Angebotsmuster achten und Hinweise dokumentieren. Alle
Aussagen sind auf Verbindlichkeit hin zu priifen, im Einzelfall mit Beratung durch Rechtsexperten.

Technische und operative Fallstricke

Haufige Fehler sind unklare Lastenhefter, fehlende Abstimmung zwischen Einkauf und Fachabteilung
oder das Ubersehen von Zusatzkosten fiir Werkzeugbau, Musterphasen oder Ramp-up-Management.
Auch Anderungsmechanismen sollten friih angesprochen werden: Eine préazise Change-Order-Klausel
verhindert spateren Streit Giber Preisanpassungen bei Konstruktionsdnderungen. Wer Zusatzleistungen
wie Konstruktionsunterstiitzung oder Outsourcing von Prozessstufen erwartet, muss dies vergabefahig
definieren.

Kontrollen und Governance

Vier-Augen-Prinzip bei Bewertung und Vergabeentscheid, dokumentierte Bewertungskriterien und die
Einbindung von Qualitat und Logistik in die Endauswabhl sind bewahrte Kontrollen. Ein Blick auf den
Hersteller vorab — etwa via Werksbesichtigung oder Audit — erganzt das Gesprach. Nach der Vergabe
sichern regelmafRiige Lieferantenbewertungen und die systematische Nachverfolgung von Zusagen die
Umsetzung.

| Bietergesprach im Prozess- und Systemumfeld

Das Bietergesprach ist kein isolierter Akt, sondern Teil einer durchgéangigen Beschaffungskette von der
Bedarfsermittlung bis zur Auftragsabwicklung. Seine Qualitéat hangt stark vom Zusammenspiel mit
vorgelagerten und nachgelagerten Prozessen ab.

Anbindung an Bedarf und Disposition

Verlassliche Mengen- und Terminangaben im Bietergesprach setzt eine saubere Material
Requirements Planning (MRP)-Disposition voraus; unrealistische Bedarfsprognosen fihren zu
Fehlkapazitaten auf beiden Seiten. Bei Ersatzteil- oder Restmengensituationen sollte zudem geklart
sein, wie mit kiinftigem Obsolete-Bestand umgegangen wird, etwa Uiber Riicknahmeverpflichtungen
oder Mindestabnahmen.

Digitale Unterstitzung

E-Sourcing-Plattformen unterstitzen Terminplanung, einheitliche Fragebogen, Protokollierung und
Bewertung. Digitale Tools machen den Prozess auch fur Prifungen und interne Revision
nachvollziehbar. Voraussetzung ist disziplinierte Datenpflege — andernfalls entsteht zusatzlicher
Administrietaufwand ohne Mehrwert.
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Vom Gesprach zum Vertrag

Die Ergebnisse aus dem Bietergesprach miinden in Rahmenvertrag oder Einzelbestellung. Wichtig ist
die saubere Uberfiihrung von Konditionen, Incoterms und Qualitatsvereinbarungen in vertragliche
Textbausteine. Auch Wiederaufforderungs- und Verlangerungsmechanismen — etwa Regeln zur
automatischen Vertragsverlangerung — sollten bewusst gestaltet statt stillschweigend wirken gelassen
werden.

| Aktuelle Entwicklungen: Nachhaltigkeit, Resilienz und digitale
Vergabe

Anforderungen an Bietergesprache verandern sich: Nachhaltigkeitsdaten, Lieferkettensorgfalt und
Resilienz riicken neben Preis und Technik. Zugleich digitalisieren sich Vergabeprozesse deutlich.

Nachhaltigkeit und Regulatorik

Fragen zu CO-Bilanzierung, Recyclingfahigkeit und Verpackungsverantwortung — etwa im Kontext der
Verpackungsverordnung PPWR — sind heute fester Bestandteil vieler Bietergesprache. Einkaufer
bendtigen daflr standardisierte Abfrageformate, um Angebote vergleichbar zu bewerten. Fehlende
oder pauschale Nachhaltigkeitsdaten des Bieters werden zunehmend als Bewertungsrisiko gewertet.

Lieferkettensresilienz

Lieferausfalle der vergangenen Jahre haben das Thema Versorgungssicherheit in den Vordergrund
geruckt. Bietergesprache fragen deshalb haufiger nach dual sourcing, Sicherheitsbestanden,
alternativen Produktionsstandorten und Notfallplanen. Erganzende Methoden wie die Bow-Tie-Analyse
helfen, identifizierte Ausfallrisiken systematisch zu bewerten und GegenmalRnahmen vertraglich zu
verankern.

Hybride Formate und Kl-Unterstitzung

Videoformate und hybride Gespréachsfihrungen haben sich in der Praxis etabliert, insbesondere fiir
Vorbereitungsrunden und internationale Bieter. Kl-gestltzte Werkzeuge unterstiitzen bei der Erstellung
von Ausschreibungsunterlagen und der Auswertung von Antworten; die finale Bewertung und
Verhandlung bleibt aber Aufgabe erfahrener Eink&ufer. Der persénliche Dialog — gerade bei kritischen
Lieferanten — ersetzt digitale Formate nicht vollstandig.

| Typische Kennzahlen

Kennzahl Typischer Wert

Angebotsabdeckung >= 3 qualifizierte Angebote
typischer Richtwert fur kompetitive Vergaben
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Durchlaufzeit Vergabe 6-12 Wochen
abhéangig von Komplexitat und Anzahl der Runden

Realisierte Einsparung 5-15 % gegenuber Ausgangsniveau
kategorieabhangig, gegenlber Referenzpreis

Bieterbewertungsscore 100-Punkte-Schema
gewichtete Kriterien Preis, Qualitat, Logistik, Nachhaltigkeit

| Praxisbeispiel

Ein mittelstandischer Maschinenbauer schreibt die Fertigung komplexer Schweilbaugruppen mit
einem Jahresvolumen im mittleren siebenstelligen Bereich europaweit aus. Aus drei Angebotsrunden
gehen zwei Anbieter mit nahezu identischen Preisen hervor. Im Bietergesprach werden
Kapazitatsreserven, Schweil3zertifizierungen, Logistikkonzepte und Notfallstrategien vertieft gepruft.
Ein Anbieter weist erhebliche Abweichungen bei den geplanten Vorlaufzeiten und keine belastbaren
Aussagen zu Zuliefererrisiken auf — trotz minimal glinstigeren Preises.

e Einheitlicher Fragenkatalog mit Bewertungsschema fir beide Bieter
e Vertiefte Klarung von Kapazitaten, QS-Prozessen und Notfallpléanen
e Verhandlung einer Preisformel zur Stahlindexierung mit definierten Anpassungsfenstern

e Uberfiihrung aller Zusagen in den Rahmenvertrag inklusive Vertragsstrafen und Auditrechten

| Fazit

Das Bietergespréach ist das zentrale Steuerungsinstrument zwischen schriftlicher Ausschreibung und
Vergabeentscheid. Sein Wert entsteht durch Vorbereitung: klare Kriterien, einheitlicher Fragenkatalog
und dokumentierte Protokolle sichern Vergleichbarkeit und Rechtssicherheit. Wer auch logistische,
qualitative und Nachhaltigkeitsthemen systematisch adressiert, vermeidet spatere Uberraschungen im
operativen Geschéft. Gleichzeitig erfordert der Prozess Disziplin bei Gleichbehandlung und
Kartellrechtsfragen. Gut gefiihrte Bietergesprache senken nicht nur Kosten, sondern legen die Basis
fur belastbare Lieferantenbeziehungen.

| Haufige Fragen

? Was ist ein Bietergesprach?

Ein Bietergesprach ist ein strukturiertes Verhandlungsgesprach zwischen Einkauf und potenziellen
Lieferanten im Rahmen einer Ausschreibung. Es dient dazu, Angebote zu verifizieren, offene
Fragen zu klaren und die Endauswahl auf vergleichbarer Basis vorzubereiten. In der Praxis umfasst
es technische, kommerzielle und logistische Themen.
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? Wann ist ein Bietergespréach sinnvoll?
Bietergesprache lohnen sich bei hohem Beschaffungsvolumen, komplexen Leistungen, eng
beieinander liegenden Angeboten oder der Erstqualifikation neuer Lieferanten. Auch bei
langlaufenden Rahmenvertragen und im Projekteinkauf sind sie vielfach Standard. Bei einfachen,
standardisierten Gtern reicht haufig eine schriftliche Angebotsrunde aus.

7 Wie lauft ein Bietergesprach ab?

Typischerweise folgt das Gesprach einem Ablauf aus Vorstellung des Bieters, vertieften fachlichen
Fragen und einer Schlussrunde zu Preis und Konditionen. Vorab werden einheitliche
Fragenkataloge und ein Bewertungsschema definiert, danach wird das Ergebnis protokolliert und
dem Bieter bestatigt. Die Ergebnisse flie3en in die finale Angebotsbewertung ein.

7 Was muss beim Bietergesprach rechtlich beachtet werden?

Wichtig sind Gleichbehandlung aller Bieter, keine verfriihten Zusagen und die Dokumentation aller
wesentlichen Aussagen. Im kartellrechtlichen Bereich sind Preisabsprachen unter Bietern strikt
verboten; auffallige Angebotsmuster sollten Einkaufer prifen. Die konkreten Pflichten hangen vom
Kontext ab, etwa 6ffentliche Vergabe oder privatrechtliche Beschaffung, und sollten im Einzelfall
gepruft werden.

? Welche Kriterien werden im Bietergesprach bewertet?

Ublich sind gewichtete Kriterien wie Preis und Total Cost of Ownership, Qualitat, Lieferfahigkeit,
Innovationskraft und Nachhaltigkeit. Erganzend flieBen Zertifizierungen, Kapazitatsreserven,
Logistikkonzepte und Risikomanagement des Bieters ein. Die Gewichtung richtet sich nach
Kritikalitdt und Kategorie des Beschaffungsgegenstands.

? Worin unterscheidet sich das Bietergesprach von der Verhandlung?

Das Bietergespréach ist formalisierter und dialogischer: Mehrere Anbieter werden parallel und nach
einheitlichen Kriterien befragt, um Angebote zu klaren und zu prazisieren. Die klassische
Verhandlung mit einem ausgewahlten Partner zielt starker auf Abschluss konkreter Konditionen. In
der Praxis flie3en beide Elemente oft in mehrstufigen Prozessen zusammen.

Passende Anbieter auf Amplifa finden

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