Gmplifa EINKAUFSLEXIKON

Bieterkommunikation:
Professioneller Dialog zwischen
Einkauf und Anbietern im
Vergabeprozess

Bieterkommunikation umfasst alle formalen und inhaltlichen Interaktionen zwischen einem
einkaufenden Unternehmen und den Teilnehmern eines Vergabeprozesses, von der
Ausschreibungsankindigung bis zur Zuschlagserteilung. Sie umfasst Anfragen,
Klarstellungen, Nachbesserungsrunden, Benachrichtigungen tiber Anderungen und Absagen.
Eine strukturierte Bieterkommunikation schafft Transparenz, reduziert Nachfragen und
improves Vergleichbarkeit der Angebote. Fur technische Einkaufer im Maschinenbau, in der
Fertigung und bei Zulieferteilen ist sie ein zentrales Instrument, um Qualitat, Preis und
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Lieferfahigkeit vergleichbar zu bewerten.

Das Wichtigste in Kiirze
01 Bieterkommunikation umfasst alle Interaktionen zwischen Eink&ufern und Anbietern
wahrend eines Vergabeprozesses, von der Ausschreibung bis zum Zuschlag.

02 Zentrale Elemente sind Klarstellungsanfragen, einheitliche Antworten an alle Bieter,
Nachbesserungsrunden und dokumentierte Absagen.

03 In der Praxis erfolgt die Bieterkommunikation haufig Gber ein Lieferantenportal oder ein
eSourcing-System, um Revisionssicherheit herzustellen.

04 Typische KPIs sind die Antwortquote der Bieter, die Anzahl der Klarstellungsrunden
und die durchschnittliche Bearbeitungszeit fir Anfragen.

05 Rechtliche Grenzen gelten insbesondere bei 6ffentlichen Vergaben, im privaten Sektor
gelten primar interne Compliance-Regeln und das Prinzip der Chancengleichheit.

06 Eine gute Bieterkommunikation senkt typischerweise die Anzahl der Rickfragen
deutlich und erhoht die Qualitéat und Vollstandigkeit der Angebote.
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| Definition: Bieterkommunikation

Bieterkommunikation bezeichnet den strukturierten Informationsaustausch zwischen dem
einkaufenden Unternehmen und den potenziellen Lieferanten wéhrend eines Ausschreibungs- oder
Vergabeprozesses. Sie beginnt mit der Veroffentlichung oder Ubermittlung der Anfrage und endet mit
der Mitteilung des Zuschlags beziehungsweise der Absage. |hr Ziel ist es, allen Bietern dieselben
Informationen in gleicher Form zur Verfligung zu stellen, damit deren Angebote vergleichbar bleiben.

Abgrenzung zur Angebotsanfrage

Die Bieterkommunikation ist nicht identisch mit der Angebotsanfrage (RFQ/Anfrage) selbst, sondern
bezeichnet deren Begleitkommunikation. Wéahrend die Anfrage den formalen Inhalt liefert — etwa
Stucklisten, Zeichnungen, Terminvorgaben und Incoterms wie CIF oder FOB — regelt die
Bieterkommunikation den Umgang mit Riickfragen, Anderungen und Teilnahmemeldungen. In der
Praxis flieRBen beide Prozesse zusammen, sind aber organisatorisch getrennt zu behandeln, um
Nachvollziehbarkeit zu sichern.

Anwendung im B2B-Umfeld

Im industriellen Einkauf reicht die Bandbreite von einfachen Mehrgang-Anfragen tiber Rahmenvertrage
bis zu formalisierten Ausschreibungen fiir Investitionsgiter und Entwicklungsauftrage. Je hoher das
Aufwandsvolumen und je gré3er die Risiken — etwa beim Lieferantenfinanzrisiko oder beim
Lieferantenstandort-Risiko — desto formeller wird die Bieterkommunikation organisiert. Bei Offentlichen
Ausschreibungen gelten zusatzlich gesetzliche Vorgaben, die im Einzelfall gepruft werden mussen.

| Methoden und Vorgehen in der Bieterkommunikation

Ein erfolgreiches Vorgehen folgt einem festen Ablauf, der Transparenz fur alle Beteiligten sichert.
Zunéchst wird die Anfrage mit vollstandigen technischen Unterlagen, Commercial Terms und
Klassifizierungen versehen, unterstitzt durch eine saubere Warennummernfindung und eine hohe
Klassifizierungsquote. Danach laufen alle Riuickfragen Uber einen definierten Kanal.

Klarstellungsprozess und Q&A-Log

Alle Ruckfragen der Bieter werden schriftlich erfasst, fachlich geprift und in anonymisierter Form an
alle Teilnehmer kommuniziert. Dieses Q&A-Log stellt sicher, dass kein Bieter einen Informationsvorteil
besitzt. In der Praxis hat sich bewéhrt, Fristen fur Rickfragen festzulegen, etwa eine Woche vor
Angebotsabgabe, damit Anderungen noch in alle Angebote einflieRen kénnen.

Kanéle und Werkzeuge

Haufig lauft die Bieterkommunikation tber ein Lieferantenportal, in dem Anfragen, Anderungen und
Deadlines einheitlich abgelegt sind. E-Mail-basierte Prozesse sind weiterhin verbreitet, bergen aber
Risiken bei der Dokumentation und bei ungleicher Informationsverteilung. Fir technische Klarungen,
etwa zu Fertigungsverfahren, Palettierung oder Prifanforderungen, erganzen Telefonate oder
Online-Meetings die schriftiche Kommunikation, deren Ergebnisse anschlie3end verschriftlicht werden.
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Nachbesserungs- und Verhandlungsphasen

In mehreren Runden kdénnen Bieter ihre Angebote prazisieren, etwa bei Preisen, Lieferzeiten oder beim
Replenishment-Konzept flr Serienteile. Wichtig ist, dass die Kriterien flr jede Runde transparent sind
und dass Anderungswiinsche des Einkaufs an alle Bieter gleich lautig Gibermittelt werden. Nach der
Angebotsbewertung folgt die formale Zu- oder Absage, idealerweise mit kurzer Begriindung fur nicht
berlicksichtigte Anbieter.

| Wichtige KPIs und Erfolgsfaktoren der Bieterkommunikation

Die Qualitat der Bieterkommunikation lasst sich messen. Sie beeinflusst direkt Angebotsqualitat,
Durchlaufzeit und Wettbewerbsintensitat im Vergabeprozess. Einkaufsorganisationen setzen daher auf
kennzahlengestiitzte Steuerung, haufig integriert im Kostenstellenreporting Einkauf.

Kennzahlen im Uberblick

Zentrale Messgrof3en sind die Bieter-Teilnahmequote, die Anzahl der Riickfragen pro Anfrage, die
durchschnittliche Antwortzeit des Einkaufs und der Anteil vollstandiger Angebote bei der ersten
Abgabe. Auch die Durchlaufzeit von Vero6ffentlichung bis Zuschlag ist aussagekraftig. Werte variieren je
nach Branche und Komplexitat erheblich und sollten als interne Trends Uber die Zeit interpretiert
werden.

Erfolgsfaktoren

Vollstandige Spezifikationen, eindeutige Commercial Terms und klare Bewertungskriterien reduzieren
Ruckfragen erheblich. Eine gute Vorbereitung — etwa durch eine Lieferantenlandschaftsanalyse und ein
aktuelles Lieferantenportfolio — sorgt dafiir, dass die richtigen Anbieter angesprochen werden.
Zusatzlich verbessert eine saubere Dokumentation die Revisionssicherheit und erleichtert spatere
Lieferantenjahresgespréache, bei denen die Ergebnisse des Vergabeprozesses aufgenommen werden
konnen.

Wettbewerbsintensitat steuern

Ziel ist typischerweise eine ausgewogene Bieteranzahl: zu wenige Anbieter reduzieren den
Wettbewerb, zu viele erhéhen den Aufwand ohne proportionalen Preisvorteil. In der Praxis haben sich
drei bis sechs qualifizierte Bieter fiir technische Anfragen als tblicher Richtwert etabliert. Die
Zusammensetzung sollte auch Resilienzaspekten Rechnung tragen, etwa im Kontext von Nearshoring
oder Diversifikationszielen.

| Risiken und Kontrollen in der Bieterkommunikation

Fehler in der Bieterkommunikation fuhren zu ungleichen Wettbewerbsbedingungen, nachtraglichen
Streitigkeiten oder kompromittierten Vergabeentscheidungen. Der wichtigste Schutzmechanismus ist
ein konsequent dokumentierter, kanalgebundener Prozess mit definierten Verantwortlichkeiten.
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Ungleichbehandlung und Vertraulichkeit

Wenn ein Bieter Informationen erhélt, die andere nicht bekommen, entsteht ein Wettbewerbsnachteil —
bei offentlichen Vergaben kann dies zur Unwirksamkeit der Vergabe flihren. Verbindliche Regelungen
sind deshalb: alle Antworten an alle Bieter, keine informellen Zusagen, vertrauliche Anbieterdaten nicht
weitergeben. Auch der Umgang mit Geschaftsgeheimnissen der Bieter erfordert klare Regelungen,
insbesondere wenn vertrauliche Unterlagen im Rahmen eines Lieferantenaudit oder von
Qualitatsaudits ausgetauscht werden.

Dokumentation und Revisionssicherheit

Alle Kommunikationsschritte — Anfrage, Klarstellungen, Anderungen, Angebote, Entscheidung —
missen nachvollziehbar abgelegt sein. eSourcing-Systeme und Lieferantenportale bieten hierfir
typischerweise automatische Zeitstempel und versionierte Ablagen. Diese Dokumentation ist auch die
Grundlage fur interne Revisionen und Compliance-Prifungen.

Rechtliche Rahmenbedingungen

Im Bereich der offentlichen Vergabe gelten formale Vorgaben zu Fristen, Kommunikationskanélen und
Nachprufbarkeit, die im Einzelfall gepruft werden missen. Im privaten Sektor gilt priméar
Unternehmensrecht und Compliance: Kartellrechtliche Vorgaben, Geheimhaltungspflichten und
vertragliche Bindungen aus Vertraulichkeitsvereinbarungen sind zu beachten. Steuerliche und
handelsrechtliche Aspekte der anschlieRenden Vertragsgestaltung, etwa zu Incoterms oder
Zollbehandlung mit einem Zollagent, gehdren nicht zur Bieterkommunikation selbst, sollten aber friih
mitgedacht werden.

| Aktuelle Entwicklungen: Digitalisierung und Kl in der
Bieterkommunikation

Die Bieterkommunikation verlagert sich zunehmend von E-Mail und Telefon auf digitalisierte

Plattformen. Moderne Systeme automatisieren Frage-Antwort-Prozesse, benachrichtigen Bieter Uber

Anderungen und stellen Bewertungsdaten strukturiert bereit. KI-gestiitzte Werkzeuge unterstiitzen
beim Entwurf von Anfragetexten und bei der Vorbereitung von Antworten auf wiederkehrende Fragen.

Kl-gestltzte Anfragenerstellung

Sprachmodelle kbnnen Anfrageunterlagen vorstrukturieren, technische Anforderungen aus
Zeichnungen und Stlicklisten extrahieren und Bewertungsmatrizen vorbereiten. Der Einkaufer prift und
verifiziert die Ergebnisse; die Verantwortung bleibt beim Menschen. In der Praxis reduziert dies den
Vorbereitungsaufwand spurbar, ersetzt aber nicht die fachliche Prifung durch die Fachabteilung.

Lieferantenportale und Self-Service

Immer mehr Zulieferer erwarten eine Anfrage tber ein Lieferantenportal mit standardisierten
Formularen, Statusanzeige und automatischen Erinnerungen. Das erhoht die Akzeptanz bei den
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Anbietern und senkt den manuellen Abstimmungsaufwand. Fir kleine Handwerks- oder
Fertigungsbetriebe bleibt dennoch haufig eine einfache E-Mail-Kommunikation tblich, die der Einkaufer
dann intern dokumentiert.

Nachhaltigkeit und Resilienz als Kommunikationsthema

Anfragen enthalten zunehmend Anforderungen zu CO2-Bilanzierung, Nachweisfiihrung und
Lieferkettensorgfalt. Auch Dokumente wie die Langzeit-Lieferantenerklarung (LLE) werden im
Vergabeprozess abgefragt. Resilienzthemen wie alternative Standorte, Doppelquellen und
Pufferstrategien im Lieferplan (Toleranzbander) werden verstéarkt bereits in der Bieterphase
thematisiert, nicht erst im Rahmenvertrag.

| Bieterkommunikation im Gesamtprozess: von der Anfrage bis
zum Zuschlag

Die Bieterkommunikation ist eingebettet in den gesamten Strategic Sourcing-Prozess und wirkt eng mit
benachbarten Beschaffungsdisziplinen zusammen. Ihr Verlauf entscheidet mafl3geblich dariiber, wie
vergleichbar, vollstandig und belastbar die spateren Angebote sind.

Verzahnung mit Anfrage und Bewertung

Vor der eigentlichen Bieterkommunikation steht die interne Bedarfserfassung: Technische Spezifikation,
Stiickliste, Mengen- und Terminplanung sowie Commercial Terms. Erst dann wird die Anfrage an den
Bieterkreis versendet. Nach Eingang der Angebote folgt die strukturierte Bewertung nach vorab
definierten Kriterien — Preiskomponenten, Qualitat, Logistikkosten, Kapazitat, Nachhaltigkeit. Ein Proof
of Concept Beschaffung, etwa ein Muster- oder Erstbemusterungslauf, kann Teil des
Bewertungsprozesses sein.

Verzahnung mit Lieferantenmanagement

Die Bieterkommunikation liefert wertvolle Erkenntnisse fliir das spatere Lieferantenmanagement:
Reaktionsgeschwindigkeit, Kommunikationsqualitat und Verbindlichkeit der Antworten sind erste
Indikatoren fur die spatere Zusammenarbeit. Diese Beobachtungen flieRen in Lieferantenbewertungen
ein und werden in Lieferantenjahresgesprachen thematisiert. Auch die Grundlage fur das Management
des Lieferantenfinanzrisiko und des Lieferantenstandort-Risiko wird in der Bieterphase gelegt, wenn
Finanzzahlen und Standortdaten abgefragt werden.

Verzahnung mit Vertrag und Umsetzung

Nach dem Zuschlag Uberfuhrt die Bieterkommunikation nahtlos in die Vertragsgestaltung: Incoterms
wie CIF, Zahlungsziele und der Skontoprozess, IP-Ubertragung und Intellectual Property Rights (IPR)
bei Entwicklungsauftragen sowie Lieferabruf-Bedingungen mit Toleranzbandern werden im
Rahmenvertrag fixiert. Eine saubere Bieterkommunikation vermeidet hier spatere
Auslegungsstreitigkeiten, da alle Vereinbarungen dokumentiert und einheitlich communicated wurden.
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| Typische Kennzahlen

Kennzahl Typischer Wert

Bieter-Teilnahmequote typischerweise 60-80 %
Anteil der angesprochenen Anbieter, die ein Angebot einreichen

Anteil vollstandiger Erstangebote > 90 %
Hoherer Wert deutet auf klare Spezifikation und gute Kommunikation
hin

Klarstellungsfragen pro Anfrage h&ufig 5-20
Viele Fragen deuten auf Liicken in der Anfrageunterlage hin

Durchlaufzeit Anfrage bis typischerweise 3—8 Wochen
Zuschlag Je nach Komplexitat und Anzahl der Nachbesserungsrunden

| Praxisbeispiel

Ein mittelstandischer Maschinenbauer schreibt die Fertigung von 12 Baugruppen mit rund 80
Einzelteilen Uber ein Lieferantenportal aus. Vorher fihrt der Einkaufer eine
Lieferantenlandschaftsanalyse durch und identifiziert funf qualifizierte Betreiber von Fras- und
SchweilRkapazitaten. In der Bieterphase gehen 34 Klarstellungsfragen ein, die der Einkaufer in einem
Q&A-Log sammelt und anonymisiert an alle Bieter Gbermittelt. Nach einer Nachbesserungsrunde
liegen vier vollstandige Angebote vor, die nach Preis, Kapazitat, Qualitdt und Logistikkosten bewertet
werden.

e Alle Riickfragen Uber ein zentrales Q&A-Log statt Uber individuelle E-Mails an einzelne Bieter

e Feste Frist fur Klarstellungsanfragen zwei Wochen vor Angebotsabgabe, damit alle Bieter die
Antworten einarbeiten konnen

e Bewertungsmatrix vorab intern definiert und im Anfrageschreiben offen kommuniziert

e Anonymisierte Absage mit kurzer Begriindung an den nicht berticksichtigten Bieter, als Basis flr
kiinftige Anfragen

| Fazit

Bieterkommunikation ist mehr als der Versand von Anfragen: Sie ist das Riickgrat eines fairen,
effizienten und revisionssicheren Vergabeprozesses. Wer Ruckfragen strukturiert beantwortet,
Anderungen einheitlich Gibermittelt und Entscheidungen dokumentiert, erhalt bessere Angebote und
starkt die Position im Wettbewerb. Digitale Werkzeuge wie Lieferantenportale und Kl-Untersttitzung
senken den Aufwand deutlich, ersetzen aber nicht die fachliche Sorgfalt des Einkaufers. Langfristig
zahlt eine professionelle Bieterkommunikation direkt auf Lieferantenqualitat, Verhandlungsmacht und
Beschaffungsresilienz ein. Unternehmen mit klar geregelten Prozessen vermeiden zudem rechtliche
und compliance-bezogene Risiken.
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| Haufige Fragen

? Was bedeutet Bieterkommunikation?

Bieterkommunikation bezeichnet alle Interaktionen zwischen dem einkaufenden Unternehmen und
den Anbietern wahrend eines Vergabeprozesses. Dazu gehdren Anfrageversand,
Klarstellungsantworten, Nachbesserungsrunden sowie Zu- und Absagen. Ziel ist es, allen Bietern
dieselben Informationen zur Verfigung zu stellen, damit Angebote fair und vergleichbar bleiben.

? Welche Regeln gelten fur die Bieterkommunikation bei 6ffentlichen Ausschreibungen?

Bei offentlichen Vergaben gelten gesetzliche Vorgaben zu Fristen, Kommunikationskanalen und
Dokumentation. Klarstellungen mussen grundsatzlich an alle Bieter Gibermittelt werden, um
Chancengleichheit zu wahren. Die konkreten Anforderungen hédngen vom Schwellenwert und der
Vergabeart ab und sollten im Einzelfall geprift werden.

? Wie viele Bieter sollten bei einer Anfrage teilnehmen?

In der Praxis haben sich drei bis sechs qualifizierte Bieter fur technische Anfragen als Ublicher
Richtwert etabliert. Zu wenige Bieter schwachen den Wettbewerb, zu viele erhdhen den
Bearbeitungsaufwand ohne proportionalen Nutzen. MaR3geblich sind die Komplexitat des Bedarfs
und die Verfiugbarkeit geeigneter Anbieter.

7 Wie funktioniert der Klarstellungsprozess in der Bieterkommunikation?

Ruckfragen der Bieter werden schriftlich erfasst, fachlich gepruft und in anonymisierter Form an alle
Teilnehmer kommuniziert. Haufig lauft dies Uber ein Lieferantenportal mit automatischer
Protokollierung. Feste Fristen flr Rickfragen, etwa eine Woche vor Angebotsabgabe, sichern, dass
Anderungen noch in alle Angebote einflieRen.

? Welche KPIs sind fiir die Bieterkommunikation relevant?

Typische Kennzahlen sind die Bieter-Teilnahmequote, die Anzahl der Klarstellungsfragen pro
Anfrage, die durchschnittliche Antwortzeit des Einkaufs und der Anteil vollstandiger Erstangebote.
Auch die Durchlaufzeit von Anfrage bis Zuschlag ist aussagekréftig. Die Werte sollten als interne
Trends Uber mehrere Anfragen hinweg interpretiert werden.

? Welche Rolle spielt ein Lieferantenportal in der Bieterkommunikation?
Ein Lieferantenportal bundelt Anfragen, Anderungen, Deadlines und Statusinformationen an einem
Ort. Bieter kbnnen Angebote und Rickfragen strukturiert einreichen, der Einkdaufer behalt die
Ubersicht und erhalt eine automatische Dokumentation. Das erhoht Revisionssicherheit und
reduziert den manuellen Abstimmungsaufwand auf beiden Seiten.
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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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