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öffentlicher Beschaffungsprozesse

Ausbildungsprogramm



Einführung



Dieses Modul präsentiert den gesamten Prozess der Angebotserstellung und -präsentation in
strukturierten Beschaffungs- und Finanzierungsverfahren.
Sie erfahren, wie Organisationen:

• Entscheiden Sie, ob Sie sich um eine Ausschreibung bewerben oder telefonisch Kontakt
aufnehmen möchten.

• Ausschreibungsstruktur und Dokumentation analysieren
• Erfüllung der gesetzlichen und Compliance-Anforderungen
• Strukturieren und erstellen Sie ein präzises technisches Angebot.
• Sozialen Mehrwert auf eine glaubwürdige und messbare Weise integrieren.
• Die Einreichungsprozesse ordnungsgemäß verwalten.
• Angebote überprüfen und aus praktischen Beispielen lernen
Das Modul spiegelt den tatsächlichen Lebenszyklus eines Angebots wider, beginnend mit

der ersten Analyse bis hin zur abschließenden Prüfung.

Worauf fokussiert sich dieses Modul?



Jede Lerneinheit folgt der gleichen Logik:
1.Schlüsselkonzepte und Rahmenwerke
2.Reflexion – Risiken und Entscheidungen begreifen
3.Praxis – Übungen und Fallstudien
4.Diskussion und Rückblick – Einsichten aus der Anwendung
Dadurch wird gewährleistet, dass das Lernen praxisorientiert, 

anwendungsbezogen und übertragbar ist.

So funktioniert dieses Modul.



1LU Einführung in die Erstellung und Präsentation von Angeboten

2LU Ausschreibungsstruktur und Dokumentation

3LU-Konformität und zwingende Anforderungen

4LU Strukturierung des technischen Angebots

5LU Erstellung präziser Angebotsinhalte 

6LU Sozialer Mehrwert in der Angebotsvorbereitung

7LU-Ausschreibungsverfahren

8LU Praxisbeispiel und Testbericht

Modulstruktur



Einführung in die Erstellung und 

Präsenta3on von Angeboten
1LU

Diese Lerneinheit vermi-elt die zentralen Konzepte, die Logik und die Relevanz der Angebotserstellung und 

-präsenta>on in öffentlichen Vergabeverfahren sowie in anderen we-bewerblichen 

Ausschreibungsprozessen. Zudem werden die Lernenden mit den grundlegenden Phasen von 

Vergabeverfahren und der Funk>on elektronischer VergabeplaIormen in den EU-Mitgliedstaaten vertraut 

gemacht.



Lernziele

Am Ende dieser Lerneinheit werden Sie Folgendes nachvollziehen:

• Was die Vorbereitung und Präsentation von Angeboten bedeutet;
• Warum die Angebotsvorbereitung bei der öffentlichen Auftragsvergabe von 

Bedeutung ist.
• wie Angebote im Allgemeinen beurteilt werden;
• Warum Compliance, Wettbewerbsfähigkeit und Transparenz von Bedeutung 

sind;
• wie die Erstellung von Angeboten in einen strukturierten Prozess integriert ist.

Diese Folie unterstützt die Lernenden:
• wissen, was zu erwarten ist
• Fokus auf zentrale Konzepte
• Folgen Sie der Logik der Einheit.



Was versteht man unter 
Angebotsvorbereitung? 

Die Angebotsvorbereitung ist der Prozess der Erstellung eines formalen und strukturierten
Angebots als Reaktion auf eine Ausschreibung, eine Aufforderung zur Angebotsabgabe oder
eine Angebotsanfrage eines Auftraggebers. Sie findet Anwendung im öffentlichen
Beschaffungswesen, bei EU-geförderten Programmen und in umfangreichen
Unternehmensbeschaffungsverfahren, um Transparenz, Fairness und Wettbewerb
sicherzustellen.
Die Erstellung von Angeboten beschränkt sich nicht auf das Ausfüllen von Formularen oder das
Zusammenstellen von Dokumenten. Sie ist eine professionelle Tätigkeit, die Analyse, Einhaltung
von Vorschriften, technische Planung, Finanzkalkulation und präzise schriftliche Kommunikation
vereint. Mit einem Angebot erläutert ein Unternehmen, wie es die spezifischen Anforderungen
erfüllen, die erwarteten Ergebnisse liefern und Risiken verantwortungsvoll managen wird.
Da Angebote vergleichend bewertet werden, hat ihre Qualität einen direkten Einfluss darauf, ob
ein Unternehmen ausgewählt oder ausgeschlossen wird. Aus diesem Grund stellt die
Angebotserstellung eine strategische Kompetenz und keine administrative Aufgabe dar.



Warum die Vorbereitung von Angeboten wichtig 
ist

• Die Teilnahme an Vergabeverfahren eröffnet den Zugang zu Aufträgen und 
Finanzierungsmöglichkeiten.

• Das öffentliche Beschaffungswesen orientiert sich an strukturierten und 
regulierten Verfahren.

• Die Bieter sind verpflichtet, die in den Ausschreibungsunterlagen definierten 
Auswahlkriterien zu erfüllen (z. B. finanzielle Leistungsfähigkeit, technische 
Kompetenz, Erfahrung).

• Ein sorgfältig ausgearbeitetes Angebot demonstriert Leistungsfähigkeit, die 
Einhaltung von Vorschriften und ein tiefes Verständnis für die Bedürfnisse des 
Auftraggebers.

• Unvollständige oder unzureichend abgestimmte Gebote können zu geringeren 
Punktzahlen oder zum Ausschluss führen.

Eine präzise, strukturierte und übersichtliche Erstellung von Angeboten 
steigert die Erfolgschancen erheblich.



Angebotsvorbereitung im öffentlichen 
Beschaffungswesen

Bei der öffentlichen Auftragsvergabe erfolgt die Erstellung der Angebote innerhalb eines
strengen rechtlichen und verfahrenstechnischen Rahmens. Dieser Rahmen regelt die
Veröffentlichung der Ausschreibungen, die Einreichung der Angebote sowie deren Bewertung.
Alle Bieter unterliegen denselben Vorschriften, um Transparenz, Gleichbehandlung und
Nichtdiskriminierung sicherzustellen.
Daher stellt die Angebotserstellung im öffentlichen Beschaffungswesen kein
Verkaufsgespräch dar. Kreativität und Innovation sind nur dann zulässig, wenn sie unmittelbar
auf die Anforderungen der Ausschreibungsunterlagen Bezug nehmen. Formate, Vorlagen,
Fristen und Einreichungsverfahren müssen strikt eingehalten werden.
Das Verständnis des regulatorischen Kontexts ist von entscheidender Bedeutung.
Organisationen, die die Angebotserstellung als informellen oder flexiblen Prozess ansehen,
scheitern häufig, unabhängig von der Qualität ihrer Ideen. Erfolgreiche Bieter lernen, innerhalb
der Regeln zu agieren, anstatt gegen sie.



Video: Was versteht man unter öffentlichem 
Beschaffungswesen?

Ziel des Videos:
Ziel ist es, einen präzisen 
und verständlichen 
Überblick über den 
Beschaffungsprozess zu 
bieten und den Lernenden 
zu unterstützen, zu 
erkennen, wo die 
Angebotsvorbereitung im 
gesamten 
Beschaffungszyklus 
eingeordnet ist.
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Supply Chain Management • hBps://www.youtube.com/watch?v=qYac28pJ_hct=3s ManagemenTähigkeiten -

•hBps://youtu.be/JGosaTGJQt8?si=nj3NDsfIEqBVCQLI Betriebsmanagement - • hBps://youtu.be/l-MnHBREzG8?si=lgPNWy70trzbo6xH

--------------------------------------------

👍 Vergessen Sie nicht, zu liken, zu kommenneren und zu abonnieren!

Wenn Ihnen dieses Video gefallen hat, geben Sie ihm biBe einen Daumen nach oben, teilen Sie Ihre Gedanken in den Kommentaren unten mit und 

abonnieren Sie unseren Kanal für weitere informanve Inhalte. 🔔 Klicken Sie auf das Glockensymbol, um benachrichngt zu werden, sobald wir neue 

Videos hochladen!

--------------------------------------------

Anfragen richten Sie biBe an: LeaderstalkYT@gmail.com

Was ist Beschaffung? Der Beschaffungsprozess in 12 Minuten erläutert 📦 Was versteht man unter Beschaffung?
Die Beschaffung ist der Prozess der Identifizierung, des Erwerbs und der Verwaltung der Waren und Dienstleistungen, die ein Unternehmen für seinen Betrieb benötigt. Sie umfasst die Auswahl von Lieferanten, die Aushandlung von Verträgen und die Gewährleistung einer fristgerechten Lieferung, um die Unternehmensziele zu erreichen.

Machen Sie einen kurzen Multiple-Choice-Test – https://thinkeduca.com/procurement-qa/

💡Haben Sie etwas im Video verpasst? Keine Sorge, die vollständigen Notizen sind hier verfügbar: https://thinkeduca.com/what-is-procurement/

Öffentliches Beschaffungswesen erläutert.(o. J.). [Video]. YouTube.Öffentliches Beschaffungswesen erläutert

https://www.youtube.com/watch?v=ZCIJQJRw6xw
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Was ein Gebot tatsächlich 
ist

Eine effektive Angebotserstellung beginnt daher mit dem Verständnis des Problems, das der
Auftraggeber zu lösen versucht. Die eigentliche Formulierung des Angebots erfolgt erst nach
Abschluss dieser Analyse. Wenn Angebote unzusammenhängend sind, liegt das häufig daran,
dass dieser Analyseschritt überstürzt oder vernachlässigt wurde.

Ein Angebot wird häufig fälschlicherweise als bloße Ansammlung von Dokumenten betrachtet, die lediglich
formale Anforderungen erfüllen sollen. In Wirklichkeit ist ein Angebot eine strukturierte Reaktion auf ein
definiertes Problem oder einen Bedarf, die in einem spezifischen rechtlichen und verfahrenstechnischen Rahmen
präsentiert wird.

Ein Angebot vereint Fakten, Verpflichtungen, Methoden und Nachweise zu einem kohärenten Gesamtbild. Jeder

Bestandteil des Angebots – Verwaltungsformulare, technische Beschreibungen und Finanztabellen – trägt zu

einer konsistenten Botschaft bei: dass die Organisation kompetent, zuverlässig und für den Auftrag geeignet ist.



Worauf die Gutachter Wert legen

Ein überzeugendes Angebot ist so gestaltet, dass es diese Fragen direkt 
und präzise beantwortet.

Bei der Bewertung eines Angebots wünschen sich die Auftraggeber in der Regel präzise Antworten auf vier Fragen:

Teilnahmeberechtigung und Einhaltung der Vorschriften – Sind sämtliche erforderlichen Anforderungen erfüllt?

2. Verständnis – Hat der Bieter die Anforderungen korrekt erfasst?

3. Lieferkapazität – Ist der Bieter in der Lage, effektiv und zuverlässig zu liefern?

4. Preis-Leistungs-Verhältnis – Ist die empfohlene Lösung den Preis wert?



Drei Schlüsselfaktoren für ein starkes Angebot

Jedes erfolgreiche Gebot berücksichtigt drei wichtige
Dimensionen:

• Compliance – Erfüllung aller rechtlichen und
verfahrenstechnischen Anforderungen

• Wettbewerbsfähigkeit – im Vergleich zu
anderen Angeboten gut abschneiden

• Klarheit – Informationen leicht verständlich
und beurteilbar machen

Fehlt eine dieser Dimensionen, so hat das
Angebot, unabhängig von seiner technischen
Qualität, wahrscheinlich keine
Erfolgsaussichten.



Die Einhaltung der Vorschriften hat Priorität.

In den meisten öffentlichen Vergabeverfahren werden die Angebote vor der
Qualitätsbewertung auf formale Konformität geprüft. Dies bedeutet, dass administrative
Genauigkeit eine Grundvoraussetzung für den Erfolg ist.
Fehlende Dokumente, fehlerhafte Formate, fehlende Unterschriften oder verspätete
Einreichung können zum automatischen Ausschluss führen. In dieser Phase bewerten die
Gutachter weder die technische Qualität noch den Innovationsgrad. Das Angebot wird
einfach aus dem Verfahren entfernt.
Die Einhaltung der Vorschriften ist daher eine zentrale Verantwortung aller an der
Angebotserstellung Beteiligten. Erfolgreiche Organisationen entwickeln interne Checklisten
und Prüfverfahren, um das Risiko vermeidbarer Fehler zu minimieren.



Der Lebenszyklus des Angebots

Die Angebotserstellung folgt einem klar definierten Lebenszyklus mit eindeutigen Phasen. Sie
beginnt mit der Identifizierung von Ausschreibungsmöglichkeiten, indem Organisationen
Beschaffungsportale oder Förderprogramme beobachten und relevante Angebote ermitteln.
Anschließend erfolgt die Entscheidung über die Teilnahme, bei der die Organisation anhand von
Eignung, Kapazität, Ressourcen und strategischen Prioritäten prüft, ob eine Teilnahme realistisch
und lohnenswert ist. Im nächsten Schritt, der Analyse, werden die Ausschreibungsunterlagen, die
Bewertungskriterien und die vertraglichen Anforderungen sorgfältig geprüft. Die Angebotserstellung
wandelt diese Analyse in strukturierte Angebotsinhalte um, die der Bewertungslogik entsprechen.
Vor der Einreichung werden die Angebote einer Prüfung und Qualitätskontrolle unterzogen, um
Konformität, Konsistenz und Vollständigkeit sicherzustellen. Nach der Einreichung führt der
Auftraggeber die formale Bewertung der Angebote gemäß den Ausschreibungsunterlagen und den
geltenden Vergabevorschriften durch. Die Bewertung umfasst in der Regel die Überprüfung der
Konformität, eine technische und finanzielle Bewertung, die Rangfolge der Bieter und die formelle
Zuschlagsentscheidung. Das Verständnis dieses Lebenszyklus hilft Organisationen, Zeit, Risiken
und die interne Koordination effektiver zu gestalten.



Beispiel eines nationalen Beschaffungssystems

Öffentliche Vergabeverfahren in den EU-Mitgliedstaaten werden durch nationale
Rechtsvorschriften und elektronische Vergabeplattformen umgesetzt.
In Bulgarien beispielsweise werden Beschaffungsverfahren durch das Gesetz über das
öffentliche Beschaffungswesen (ZOP) geregelt und über das zentrale automatisierte
Informationssystem für die elektronische öffentliche Beschaffung (CAIS EOP) verwaltet.
Innerhalb solcher nationaler Plattformen umfasst der Lebenszyklus eines Angebots
typischerweise Folgendes:
• Vorbereitung und elektronische Einreichung von Angeboten
• Öffnung der Angebote durch einen Bewertungsausschuss
• Überprüfung der Einhaltung der Ausschreibungsanforderungen
• Technische und finanzielle Bewertung
• Rangfolge der Bieter
• Zuschlagsentscheidung und Vertragsunterzeichnung
Diese strukturierten Verfahren gewährleisten Transparenz, Wettbewerb und Gleichbehandlung
bei der öffentlichen Auftragsvergabe.



Beispiele nationaler E-Procurement-Plattformen in der EU

Öffentliche Vergabeverfahren in den EU-Mitgliedstaaten werden über nationale elektronische Vergabeplattformen 
abgewickelt, auf denen die Auftraggeber Ausschreibungen veröffentlichen und die Wirtschaftsteilnehmer Angebote abgeben.
Beispiele hierfür sind:

Diese Plattformen gewährleisten eine transparente Veröffentlichung von Ausschreibungen, die elektronische Einreichung von Angeboten und einen gleichberechtigten Zugang für alle Wirtschaftsteilnehmer.
Wenn die Kosten eines Auftrags die finanziellen Schwellenwerte der EU überschreiten, müssen die Bekanntmachungen auch im Amtsblatt der Europäischen Union über TED (Tenders Electronic Daily) veröffentlicht 
werden. 

Bulgarien 
CAIS EOP (Zentralisiertes automatisiertes Informationssystem für die elektronische öffentliche 
Beschaffung)

Spanien Beschaffungsplattform des öffentlichen Sektors

Italien MEPA / Online-Einkauf (Elektronischer Marktplatz für die öffentliche Verwaltung)

Deutschland Vergabeplattform / Bund.de e-procurement portals

Griechenland ESIDIS (Nationales elektronisches System für das öffentliche Beschaffungswesen)

Griechenland ePPS (Elektronisches öffentliches Beschaffungssystem)

Rumänien SEAP / SICAP (Elektronisches öffentliches Beschaffungssystem)

Elektronisches Beschaffungssystem der Republik Zypern



Übung: Go/No-Go-Entscheidung

Besprechen Sie in kleinen Gruppen die folgenden 
Fragen, bevor Sie entscheiden, ob Sie an einer 
Ausschreibung teilnehmen:
• Ist die Organisation gemäß den 
Ausschreibungsbedingungen teilnahmeberechtigt?
• Verfügen wir über die notwendige Erfahrung und die 
technischen Kapazitäten?
• Sind die finanziellen und operativen Risiken 
akzeptabel?
• Verfügen wir über ausreichend Ressourcen und Zeit, 
um ein wettbewerbsfähiges Angebot vorzubereiten?
• Ist die Erfolgswahrscheinlichkeit realistisch?
Zweck der Übung:
Zu verstehen, dass die Angebotsvorbereitung mit 
strategischer Entscheidungsfindung beginnt, nicht 
nur mit dem Schreiben.



Mindmap: Angebotserstellung als strukturierter Prozess



Structure and evidence

A good bid is:
• clearly structured,

• aligned with evaluation criteria,

• supported by evidence.

Evidence may include experience,
CVs, certificates, methodologies, or
indicators. Claims without evidence
are weak and rarely score well.



Struktur und Belege

Ein gutes Gebot ist:
• klar strukturiert,

• in Übereinstimmung mit den 
Bewertungskriterien

• Durch Beweise gestützt.

Als Nachweise können Erfahrungen,
Lebensläufe, Zertifikate, Methoden
oder Indikatoren dienen.
Behauptungen ohne Nachweise
sind wenig überzeugend und
erzielen selten gute Bewertungen.



Video: Häufige Fehler bei Ausschreibungen

Zweck des Videos:
Um aufzuzeigen, womit 
Bieter in der Praxis 
konfrontiert sind, und 
um die Lernenden auf 
LU2 –
Ausschreibungsstruktur 
& Dokumentation 
vorzubereiten.

Öffentliches Beschaffungswesen erklärt. (o. J.). Wie öffentliche Ausschreibungen bewertet werden [Video]. YouTube.
https://www.youtube.com/watch?v=fUHcYeUwscY

https://www.youtube.com/watch?v=fUHcYeUwscY


Kernaussagen aus der Lerneinheit 1

• Die Erstellung von Angeboten ist ein strukturierter und regulierter professioneller 
Prozess.

• Compliance, Wettbewerbsfähigkeit und Transparenz sind von gleicher Bedeutung.

• Starke Angebote beginnen mit einer Analyse, nicht mit dem Schreiben.

• Die Erstellung von Angeboten ist eine Fähigkeit, die durch Lernen und Übung verfeinert 
wird.



Ausschreibungsstruktur und 

Dokumentation

2LU
Diese Lerneinheit beschreibt den Aufbau von Ausschreibungsunterlagen, die verschiedenen Arten 

administrativer, technischer und finanzieller Anforderungen, die sie enthalten, sowie die 

Notwendigkeit einer klaren Struktur für die Einhaltung von Vorschriften, die Bewertung und die 

erfolgreiche Teilnahme an Vergabeverfahren.



Lernziele

Am Ende dieser Lerneinheit werden Sie Folgendes nachvollziehen:
• Warum die Struktur und Dokumentation von Ausschreibungen von Bedeutung sind

• wie Ausschreibungsunterlagen üblicherweise strukturiert sind

• die Funktion von Verwaltungs-, Technik- und Finanzdokumenten;

• wie sich die Dokumentation auf die Einhaltung der Vorschriften und die Bewertung 
auswirkt;

• Wie man Ausschreibungsunterlagen effizient verwaltet.



Warum die Struktur und Dokumentation von Ausschreibungen von Bedeutung 
sind

Die Struktur und die Dokumente einer Ausschreibung bilden das Fundament jedes
Vergabeverfahrens. Unabhängig davon, ob es sich um öffentliche Aufträge, EU-finanzierte
Verträge, Rahmenvereinbarungen oder umfangreiche private Beschaffungen handelt, legen
Struktur und Dokumente fest, wie Angebote eingereicht, bewertet und verglichen werden.
Selbst hochqualifizierte Bieter können ausgeschlossen oder negativ bewertet werden, wenn
ihr Angebot fehlerhaft strukturiert, unvollständig oder inkonsistent dokumentiert ist. In
regulierten Vergabeverfahren sind Angebote keine Freitextvorschläge, sondern formale
Antworten auf eine vom Auftraggeber vorgegebene Dokumentationsstruktur.
Diese Architektur reflektiert rechtliche Verpflichtungen, Bewertungslogik und Prinzipien wie
Transparenz, Gleichbehandlung und Nachvollziehbarkeit. Für Bieter ist das Verständnis
dieser Struktur von entscheidender Bedeutung. Sie beeinflusst sowohl die Einhaltung der
Vorgaben als auch die Bewertung direkt und verwandelt die Ausschreibungsstruktur somit
in eine strategische Angelegenheit, die über rein administrative Aspekte hinausgeht.



Die Struktur der Ausschreibung orientiert sich an der 
Bewertungslogik.

Die Struktur einer Ausschreibung wird durch die Art der Angebotsbewertung festgelegt.
Auftraggeber sind verpflichtet, die Eignung zu prüfen, die Qualität zu bewerten, Preise zu
vergleichen und ihre Entscheidungen nachvollziehbar zu begründen. Um dies zu
gewährleisten, sind die Ausschreibungsunterlagen in klar definierte Abschnitte gegliedert, die
unterschiedliche Informationstypen voneinander abgrenzen.
Die meisten Ausschreibungen sind in eine übergeordnete Struktur unterteilt, die
administrative, technische und finanzielle Dokumentationen umfasst. Diese Trennung
ermöglicht es den Gutachtern, jeden Aspekt unabhängig und konsistent zu bewerten.
Für Bieter ergibt sich daraus eine differenzierte Risikostrategie. Sind die administrativen
Unterlagen fehlerhaft, kann das Angebot ohne Qualitätsprüfung abgelehnt werden. Sind die
technischen Unterlagen unzureichend, kann das Angebot unabhängig vom Preis negativ
bewertet werden. Unklare Finanzunterlagen können die Glaubwürdigkeit und die Bewertung
beeinträchtigen. Das Verständnis dieser Logik unterstützt Bieter dabei, Aufwand und
Ressourcen angemessen zu priorisieren.



Mindmap: Struktur der Ausschreibungsdokumentation und 
Bewertungslogik



Die Struktur der Ausschreibung orientiert sich an der 
Bewertungslogik.

Es ist entscheidend, zwischen Ausschreibungsunterlagen und 
Beschaffungsunterlagen zu differenzieren.
Die Ausschreibungsunterlagen werden vom Auftraggeber erstellt und legen 
die Teilnahmevoraussetzungen fest. Sie bilden die Grundlage für die 
Erstellung von Angeboten und umfassen typischerweise Folgendes:
• Hinweise für Bietende
• Technische Spezifikationen oder Leistungsbeschreibung
• administrative Anforderungen
• Finanzformulare
• Vertragsentwurf und Anhänge Die Beschaffungsdokumentation stellt 
hingegen eine interne Akte dar, die vom Auftraggeber verwaltet wird und 
sämtliche Dokumente im Zusammenhang mit dem Beschaffungsverfahren 
umfasst.



Hauptbestandteile einer Ausschreibung.

Die meisten Ausschreibungsunterlagen beinhalten:
• Vertragsbenachrichtigung oder Anrufbeschreibung

• Hinweise für Bietende

• Technische Spezifikationen oder Leistungsbeschreibung

• Verwaltungsvoraussetzungen

• Finanzformen

• Vertragsentwurf sowie Anhänge

Jedes Dokument erfüllt eine bestimmte Funktion und weist einen spezifischen Rechtsstatus auf.



Der Verwaltungsteil: Zielsetzung

Der administrative Abschnitt überprüft die rechtliche Identität, die Teilnahmeberechtigung und
die Einhaltung der formalen Anforderungen des Bieters. In vielen Verfahren wird er zunächst
geprüft und fungiert als Kontrollinstanz für die anschließende Bewertung.
Typische Verwaltungsdokumente umfassen Ehrenerklärungen, Erklärungen zu
Ausschlusskriterien, Handelsregisterauszüge, Nachweise über die finanzielle
Leistungsfähigkeit sowie Bestätigungen der beruflichen Eignung. Im EU-Vergaberecht wird
hierfür häufig das Einheitliche Europäische Beschaffungsdokument (ESPD) eingesetzt;
ähnliche Erklärungen finden sich jedoch auch in anderen Kontexten.
Dieser Abschnitt dient nicht der Qualitätsbewertung, sondern der Bestätigung, dass der Bieter
rechtlich zur Teilnahme berechtigt und vertragsfähig ist. Fehler in diesem Bereich können
gravierende Folgen haben. Fehlende Unterschriften, veraltete Zertifikate oder inkonsistente
rechtliche Angaben können, abhängig von den geltenden Bestimmungen, zum Ausschluss
ohne Möglichkeit der Korrektur führen.



Dokumentation zu Anspruchsberechtigungen und 
Ausschlusskriterien

Die Eignungs- und Ausschlusskriterien bieten den Auftraggebern Schutz vor rechtlichen,
finanziellen und reputationsbezogenen Risiken. Sie stellen sicher, dass die Bieter
zahlungsfähig, fachlich kompetent und ihren steuerlichen, sozialversicherungsrechtlichen
sowie anderen rechtlichen Verpflichtungen nachkommen.
Die Dokumentation kann im Einreichungsstadium Eigenerklärungen sowie anschließend
Nachweise des erfolgreichen Bieters umfassen. In einigen Verfahren sind jedoch umgehend
vollständige Nachweise aller Bieter erforderlich. Daher ist es entscheidend zu wissen, welche
Dokumente zu welchem Zeitpunkt benötigt werden.
Ausschlusskriterien beziehen sich in der Regel auf strafrechtliche Verurteilungen,
Interessenkonflikte, berufliches Fehlverhalten oder Steuerrückstände. Zu den
Zulassungskriterien können Umsatzgrenzen, Versicherungsschutz, Berufszulassungen oder
Mindesterfahrungen zählen. Präzision ist von größter Bedeutung: Behauptungen müssen
nachgewiesen werden, und Unklarheiten sollten frühzeitig geklärt werden, anstatt Annahmen
zu treffen.



Technische Dokumentation: Zielsetzung und 
Aufbau

Im technischen Abschnitt erfolgt die inhaltliche Bewertung. Hier wird erläutert, wie der Bieter
die Anforderungen interpretiert und wie er beabsichtigt, den Auftrag auszuführen. Im
Gegensatz zu den administrativen Unterlagen ist der technische Inhalt auf jedes Angebot
spezifisch abgestimmt.
Die Struktur des technischen Angebots wird in der Regel durch die technischen
Spezifikationen oder das Leistungsverzeichnis festgelegt. Diese Dokumente definieren den
Umfang der Arbeiten, die erwarteten Ergebnisse, die Leistungsstandards und
gegebenenfalls das Format der Antwort.
Bieter sollten diese Struktur so präzise wie möglich übernehmen. Dadurch können die
Gutachter Informationen zügig finden, und es wird sichergestellt, dass keine Anforderung
übersehen wird. Eine Neuorganisation der Inhalte nach einer internen Logik anstelle der
Logik der Ausschreibung erhöht das Risiko von Lücken und Missverständnissen.



Methodologies, work plans, and deliverables

Many tenders require a methodology or work plan that demonstrates operational
understanding and project management capacity. This typically includes task
descriptions, timelines, milestones, roles, and responsibilities.
A common mistake is to submit generic methodologies that could apply to any project.
Evaluators look for specificity and clear links to the tender’s objectives, constraints, and
context. Reusing templates without adaptation often leads to lower scores.
Deliverables should be clearly defined and aligned with the contracting authority’s
expectations. Where flexibility exists, alternative structures may be proposed, but they
must be justified. Consistency between methodology, staffing, and budget is essential. If
the work plan suggests intensive effort but the resources do not match, feasibility may be
questioned.



Methoden, Arbeitspläne und Ergebnisse

Viele Ausschreibungen verlangen eine Methodik oder einen Arbeitsplan, der ein operatives
Verständnis sowie Projektmanagementkompetenz nachweist. Dieser beinhaltet
typischerweise Aufgabenbeschreibungen, Zeitpläne, Meilensteine, Rollen und
Verantwortlichkeiten.
Ein häufiger Fehler besteht darin, allgemeine Methoden einzureichen, die auf beliebige
Projekte anwendbar sind. Die Gutachter legen Wert auf Spezifität sowie auf klare Bezüge zu
den Zielen, Rahmenbedingungen und dem Kontext der Ausschreibung. Die
Wiederverwendung von Vorlagen ohne Anpassung führt häufig zu niedrigeren Bewertungen.
Die zu erbringenden Leistungen sollten präzise definiert und auf die Erwartungen des
Auftraggebers abgestimmt sein. Sofern Spielraum besteht, können alternative Strukturen
vorgeschlagen werden, die jedoch begründet werden müssen. Die Übereinstimmung von
Methodik, Personal und Budget ist von entscheidender Bedeutung. Sollte der Arbeitsplan
einen hohen Aufwand nahelegen, die verfügbaren Ressourcen jedoch unzureichend sein, ist
die Machbarkeit in Frage zu stellen.



Finanzdokumentation: Struktur und Klarheit

Die technische Dokumentation wird durch Nachweise untermauert. Dazu zählen
Verweise auf frühere Verträge, Fallstudien, Lebensläufe von Schlüsselpersonen und
Beschreibungen von Werkzeugen oder Systemen.
Referenzen sollten strategisch ausgewählt werden. Relevanz ist entscheidender als
Größe oder Prestige. Ein kleineres Projekt, das eng mit den
Ausschreibungsanforderungen verknüpft ist, kann wertvoller sein als ein großes,
jedoch themenfremdes Projekt.
Lebensläufe sollten prägnant, einheitlich und auf die Bewertungskriterien abgestimmt
sein. Die Betonung direkt relevanter Erfahrungen erweist sich als deutlich
wirkungsvoller als die bloße Auflistung aller bisherigen Positionen. Standardisierte
Formate sind häufig verbindlich, Abweichungen können zu Punktabzügen oder zum
Ausschluss führen.



Finanzdokumentation: Struktur und Klarheit

Der Finanzteil umfasst Preis- und Kosteninformationen im vom Auftraggeber geforderten
Format. Dies kann Preislisten, Kostenaufschlüsselungen, Einzelpreise oder Pauschalbeträge
beinhalten.
Die Finanzdokumentation erfüllt sowohl Bewertungs- als auch Vertragszwecke. Im
Zuge der Bewertung ermöglicht sie den Auftraggebern einen objektiven Vergleich der
Angebote. Nach der Auftragsvergabe wird sie häufig Teil des Vertrags und bildet die
Grundlage für die Zahlung.
Klarheit und interne Konsistenz sind von entscheidender Bedeutung. Summen
müssen mit den Zwischensummen übereinstimmen, und Finanzkennzahlen sollten
mit den zugrunde liegenden technischen Annahmen übereinstimmen. Auftraggeber
verlangen zunehmend Transparenz in Bezug auf Kostenstrukturen und -annahmen.
Preise sollten realistisch, tragfähig und nachvollziehbar sein, da unrealistisch
niedrige oder inkonsistente Preise die Glaubwürdigkeit untergraben oder zu
Ablehnungen führen können.



Vorlagen, Anlagen und digitale Einreichung

Verbindliche Vorschriften:
• Verwenden Sie die Vorlagen genau 

in der Form, in der sie bereitgestellt 
werden;

• Formate nicht ändern.

• Verweisen Sie klar auf die Anhänge.
• Einreichung über nationale 

elektronische 
Beschaffungsplattformen

Digitale Risiken:
• falsche Dateinamen

• falsche Upload-Bereiche;

• verspätete Abgabe.



Übung: Kartierung de Ausschreibungsdokumente

Übung
Die Teilnehmer erhalten ein Exemplar
der Ausschreibungsunterlagen und:

• administrative, technische und
finanzielle Unterlagen identifizieren;

• Dokumente, die für die Einhaltung
von Vorschriften von
entscheidender Bedeutung sind,
kennzeichnen;

• Erörtern Sie, an welchen Stellen das
Fehlerrisiko am höchsten ist.
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• Die Struktur der Ausschreibung reflektiert die Bewertungslogik.

• Administrative, technische und finanzielle Dokumente erfüllen verschiedene 
Funktionen.

• Dokumentationsfehler bergen ein erhebliches Risiko des Ausschlusses.

• Strategisches Dokumentenmanagement optimiert die Compliance und Bewertung.



Einhaltung und zwingende 

Anforderungen
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Diese Lerneinheit erläutert, was Compliance bei Ausschreibungen umfasst, warum verbindliche 

Anforderungen rigoros durchgesetzt werden und wie Bieter Compliance-Risiken während des 

gesamten Bieterprozesses effizient steuern können.



Lernziele

Am Ende dieser Lerneinheit werden die Lernenden fähig sein:
• Erläutern Sie die Bedeutung der Compliance im Beschaffungswesen.

• obligatorische Anforderungen an Bewertungskriterien unterscheiden;

• die wesentlichen Arten von Pflichtanforderungen identifizieren;

• verstehen, wie die Nichteinhaltung zum Ausschluss führt;

• Wenden Sie grundlegende Praktiken des Compliance-Risikomanagements an.



Compliance als Fundament für den Erfolg im Beschaffungswesen

Die Einhaltung von Vorschriften und verbindlichen Anforderungen bildet die essentielle
Grundlage jedes Vergabeverfahrens. Bei öffentlichen Aufträgen, EU-finanzierten Verträgen
und stark regulierten Verfahren der Privatwirtschaft bestimmt die Erfüllung dieser
Anforderungen, ob ein Angebot überhaupt zugelassen wird. Ungeachtet der
Innovationskraft oder Kosteneffizienz eines Vorschlags kann die Nichterfüllung
verbindlicher Anforderungen zur sofortigen Ablehnung ohne weitere Prüfung führen.
Die Einhaltung von Vorschriften wird häufig fälschlicherweise als bloße Formalität
betrachtet. Tatsächlich verkörpert sie grundlegende Beschaffungsprinzipien wie
Rechtmäßigkeit, Fairness, Transparenz, Gleichbehandlung und Rechenschaftspflicht.
Verbindliche Anforderungen stellen sicher, dass alle Bieter nach einheitlichen Regeln
agieren und öffentliche oder private Mittel verantwortungsvoll vergeben werden. Die
Auffassung von Vorschriften als strukturelle Schutzmaßnahme und nicht als administrative
Belastung ist für eine erfolgreiche Angebotsabgabe von entscheidender Bedeutung.



Was versteht man unter Compliance bei 
Ausschreibungen?

Im Beschaffungswesen bezieht sich Compliance auf die vollständige und korrekte Einhaltung
aller in den Ausschreibungsunterlagen festgelegten Anforderungen. Diese Anforderungen
können rechtlicher, administrativer, technischer, finanzieller oder verfahrenstechnischer Natur
sein. Die Compliance wird objektiv bewertet: Eine Anforderung ist entweder erfüllt oder nicht.
Obligatorische Anforderungen sind solche, die erfüllt sein müssen, damit ein Angebot
als zulässig angesehen wird. Sie sind in der Regel in den Ausschreibungsunterlagen
ausdrücklich aufgeführt und mit den Kriterien für die Zulässigkeit, den Ausschluss oder
die Mindestqualifikation verknüpft. Die Nichteinhaltung obligatorischer Anforderungen
führt in der Regel zur Ablehnung des Angebots, unabhängig von dessen Qualität. Dies
unterscheidet die Erfüllung der Anforderungen von der Qualitätsbewertung, die
vergleichend und anhand von Punkten erfolgt. Das Verständnis dieses binären
Charakters der Erfüllung ist entscheidend für die angemessene Verteilung des
Aufwands bei der Angebotserstellung.



Warum es verbindliche Anforderungen gibt

Die verbindlichen Anforderungen sind im Vergaberecht sowie in den Grundsätzen einer
ordnungsgemäßen Unternehmensführung verankert. Auftraggeber sind verpflichtet,
nachzuweisen, dass die Vergabeverfahren rechtmäßig, fair und im Falle einer Prüfung,
Überprüfung oder eines Rechtsstreits nachvollziehbar sind. Die verbindlichen
Anforderungen definieren objektive Schwellenwerte, die für alle Bieter gleichermaßen
gelten.
Sie schützen ebenfalls die Auftraggeber vor Risiken. Durch die Überprüfung der rechtlichen
Stellung, der finanziellen Stabilität, der fachlichen Kompetenz und des ethischen Verhaltens
reduzieren die Auftraggeber die Wahrscheinlichkeit von Vertragsmisserfolg, Betrug oder
Reputationsschäden. Verfahrenstechnisch vereinfachen verbindliche Anforderungen die
Bewertung, indem sie nicht konforme Angebote frühzeitig ausschließen und es den
Gutachtern ermöglichen, sich auf Qualität und Preis zu konzentrieren. Dies ist
insbesondere bei Verfahren mit zahlreichen Angeboten von Bedeutung.



Arten von verbindlichen Anforderungen

Obligatorische Anforderungen können typischerweise in fünf Kategorien unterteilt werden:
• Zulassungsvoraussetzungen

• Ausschlusskriterien

• Verwaltungsvoraussetzungen

• Technische Mindestanforderungen

• Mindestfinanzielle Voraussetzungen

🧭 Der entscheidende Unterschied:
Zulässig = Zulässigkeit
Bewertung = Evaluativ



Zulassungsvoraussetzungen und rechtliche 
Stellung

Die Teilnahmevoraussetzungen bestätigen, dass ein Bieter eine rechtlich anerkannte
juristische Person ist, die zum Abschluss eines Vertrags befugt ist. Die erforderlichen
Unterlagen umfassen in der Regel Handelsregisterauszüge, Satzungen oder
gleichwertige Rechtsdokumente. In bestimmten Verfahren kann die
Teilnahmeberechtigung zudem von einem spezifischen Status abhängen,
beispielsweise davon, ob es sich um ein KMU, eine gemeinnützige Organisation oder
einen zugelassenen Berufsträger handelt.
Fehler in den Teilnahmeberechtigungsunterlagen gehören zu den häufigsten Gründen
für Ausschlüsse. Diese Fehler resultieren häufig aus veralteten Dokumenten,
Diskrepanzen zwischen registrierten und angegebenen Informationen oder fehlerhaften
Annahmen zu den Teilnahmevoraussetzungen. Ein gründlicher Abgleich mit den
amtlichen Registern und den Ausschreibungsbedingungen ist daher unerlässlich.



Ausschlusskriterien und Ehrenbekundungen

Ausschlusskriterien gewährleisten eine ethische und rechtmäßige Teilnahme an
Beschaffungsprozessen. Sie umfassen typischerweise strafrechtliche Verurteilungen,
Korruption, Betrug, Geldwäsche, Kinderarbeit und ähnliche schwerwiegende
Straftaten. Weitere Ausschlussgründe können Insolvenz, Interessenkonflikte oder
gravierendes berufliches Fehlverhalten sein.
In zahlreichen Verfahren reichen Bieter zunächst Eigenerklärungen oder
Ehrenerklärungen ein, in denen sie bestätigen, dass keine Ausschlussgründe
vorliegen. Belege werden häufig erst vom erfolgreichen Bieter angefordert. Falsche
Angaben können jedoch zum Ausschluss, zur Vertragsbeendigung und zur
zukünftigen Nichtteilnahmeberechtigung führen. Ehrlichkeit und Sorgfalt sind daher
beim Ausfüllen der Unterlagen im Zusammenhang mit einem Ausschluss
unerlässlich.



Administrative Compliance: Gängige Risiken

Zu den gängigen administrativen
Pflichtanforderungen zählen:

• Verwendung spezifischer Vorlagen;
• Einreichung sämtlicher erforderlicher

Anhänge;
• autorisierte Unterschriften
• korrekte Sprache und Währung
• Einhaltung von Formatvorgaben und

Seitenbeschränkungen;
• Einreichung vor dem festgelegten

Abgabetermin.

⚠ Administrative Nichteinhaltung zählt zu
den häufigsten Gründen für Ablehnungen.



Fristen und Einreichungsrichtlinien

Fristen sind strikt einzuhalten. Verspätete Einreichungen werden nahezu immer
abgelehnt, unabhängig vom Grund. Diese Strenge spiegelt den Grundsatz der
Gleichbehandlung wider: Einem Bieter mehr Zeit einzuräumen, wäre gegenüber den
anderen ungerecht.
Digitale Beschaffungsplattformen verstärken diese Rigide. Nach Ablauf einer Frist
blockieren die Systeme automatisch die Einreichung von Angeboten. Technische
Probleme seitens des Bieters werden selten als gültige Entschuldigung anerkannt.
Bieter sollten Fristen daher als kritische Risikopunkte betrachten und interne
Einreichungsfristen deutlich vor dem offiziellen Termin festlegen, um Prüfungen und
Notfallpläne zu ermöglichen.



Mindestanforderungen an Technologie und 
Finanzen

Technische Mindestanforderungen:
• Erfahrungsschwellen;
• Persönliche oder Zertifizierungsanforderungen;
• Basismethoden.

Finanzielle Mindestanforderungen:
• Umsatzschwellenwerte;
• Finanzkennzahlen;
• Versicherungsschutz.

✔ Diese Anforderungen sind binär und nicht bewertet.
✔ Die Beweise müssen eindeutig und ausreichend sein.



Übung: Erkennung von Compliance-Risiken

Übung
Die Teilnehmer überprüfen eine 
Musterausschreibung und:

• obligatorische Anforderungen identifizieren;

• Klassifizieren Sie sie nach Typ;

• Erörtern Sie, welche Risiken für den 
Ausschluss am höchsten sind.

Zweck:
Das Erkennen von für die Einhaltung von 

Vorschriften wesentlichen Elementen 
trainieren.



Compliance-Management und 
Qualitätsüberwachung

Effektives Compliance-Management erfordert systematische interne Prozesse. Erfolgreiche
Organisationen verwenden Compliance-Checklisten, die auf die
Ausschreibungsanforderungen abgestimmt sind, und weisen klare Verantwortlichkeiten für
die Überprüfung zu. Interne Prüfungen sollten die Überprüfung obligatorischer Dokumente,
Konsistenzprüfungen, die Bestätigung von Unterschriften sowie Querverweise zwischen
technischen, finanziellen und administrativen Inhalten umfassen.
Eine abschließende Compliance-Prüfung, die unabhängig von der Inhaltserstellung erfolgt,
wird als bewährte Praxis angesehen. Diese Trennung minimiert das Risiko, dass Fehler
aufgrund von Vertrautheit oder Zeitdruck übersehen werden. Die Behandlung der
Compliance als eigenständige Kontrollfunktion verringert das Ausschlussrisiko erheblich.
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• Compliance ist ein Kontrollmechanismus, kein Bewertungsmaßstab.

• Obligatorische Anforderungen sind absolut und eindeutig.

• Administrative Fehler stellen ein erhebliches Risiko für den Ausschluss dar.

• Systematisches Compliance-Management erhöht die Glaubwürdigkeit und den Erfolg.



Strukturierung des technischen 

Angebots 
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Diese Lerneinheit erläutert, wie das technische Angebot strukturiert werden kann, um den 

Anforderungen der Ausschreibung und den Bewertungskriterien gerecht zu werden, eine 

eindeutige Bewertung zu ermöglichen und das Punktpotenzial zu maximieren.



Lernziele

Am Ende dieser Lerneinheit werden die Lernenden fähig sein:
• Erläutern Sie die Bedeutung des technischen Angebots bei der Bewertung von 

Angeboten.

• die Sichtweise des Gutachters nachvollziehen;

• Technische Struktur an die Bewertungskriterien anpassen;

• eine klare und konsistente Struktur für technische Angebote entwerfen;

• Vermeiden Sie gängige Strukturierungsfehler.



Die Funktion des technischen Angebots

Das technische Angebot bildet den inhaltlichen Kern einer Ausschreibung. Während die
administrativen Unterlagen die Zulässigkeit und die finanziellen Unterlagen den Preis
festlegen, beschreibt das technische Angebot, wie und warum ein Bieter den Auftrag
erfolgreich ausführen kann. Es stellt die wesentliche Grundlage für die Bewertung und
Benotung der Qualität dar und hat in vielen Vergabeverfahren das größte Gewicht.
Die Strukturierung des technischen Angebots stellt daher keine bloße redaktionelle Aufgabe
dar. Vielmehr handelt es sich um eine strategische Maßnahme, die direkte Auswirkungen auf
die Bewertungsergebnisse hat. Ein gut strukturiertes technisches Angebot ermöglicht es den
Gutachtern, die Einhaltung der Anforderungen zu erkennen, die Qualität effizient zu bewerten
und Angebote objektiv zu vergleichen. Im Gegensatz dazu kann ein schlecht strukturiertes
technisches Angebot Stärken verschleiern, Verwirrung stiften und zu niedrigeren Punktzahlen
führen, selbst wenn die vorgeschlagene Lösung technisch einwandfrei ist.



Zweck des technischen Angebots

Das technische Angebot verfolgt drei miteinander verbundene Ziele. Erstens demonstriert es
das Verständnis des Bieters für die Bedürfnisse, Ziele und Rahmenbedingungen des
Auftraggebers. Zweitens erläutert es die vorgeschlagene Lösung klar, praktikabel und
nachvollziehbar. Drittens belegt es die Leistungsfähigkeit des Bieters durch Nachweise,
Erfahrung und Ressourcen.
Anders als Marketingmaterial verfolgt das technische Angebot nicht das Ziel emotionaler
Überzeugung. Vielmehr ermöglicht es eine systematische Bewertung anhand vordefinierter
Kriterien. Die Gutachter sind verpflichtet, ihre Bewertungen durch schriftliche Angaben zu
untermauern. Wenn Konformität, Qualität oder Mehrwert nicht eindeutig und klar formuliert
sind, sind sie für die Bewertung nahezu irrelevant. Eindeutigkeit ist daher ein fundamentales
Strukturierungsprinzip.



Die Sichtweise des Gutachters

Eine effektive Strukturierung beginnt mit der Übernahme der Perspektive des Gutachters.
Gutachter bewerten in der Regel mehrere Angebote unter Zeitdruck und sind verpflichtet,
ihre Bewertungen in schriftlichen Gutachten zu begründen. Sie halten sich strikt an die
Bewertungskriterien und sind angehalten, diese nicht zu interpretieren oder darüber
hinausgehende Schlüsse zu ziehen.
Aus dieser Perspektive reflektiert eine robuste technische Struktur die Bewertungskriterien,
verdeutlicht die Einhaltung der Vorgaben, vermeidet unnötige Abschweifungen und nutzt
prägnante Überschriften, Nummerierungen sowie Querverweise. Die Gliederung des
technischen Angebots gemäß interner Unternehmenslogik anstelle von Bewertungslogik
zählt zu den häufigsten und gravierendsten Fehlern bei Ausschreibungen.



Analyse und Kartierung der 
Ausschreibungsanforderungen.

Vor der Strukturierung sollten Bieter Folgendes 
analysieren:

• Leistungsbeschreibung oder technische 
Spezifikationen;

• Bewertungskriterien und Gewichtung der 
Punkte.

• Hinweise für Bietende;
• Vorlagen und Seitenbeschränkungen.

Bewährte Methoden:
Erstellen Sie eine Anforderungsmatrix, in der 

jede Anforderung einem spezifischen 
Abschnitt des technischen Angebots 
zugeordnet wird.



Struktur der Bewertungskriterien anpassen

In den meisten Ausschreibungen sind die technischen Bewertungskriterien klar definiert und
gewichtet. Zu den typischen Kriterien zählen das Verständnis der Aufgabe, die Methodik, der
Arbeitsplan, die Fachkompetenz des Teams sowie die Qualitätssicherung.
Das technische Angebot sollte diese Kriterien in der von den Gutachtern verwendeten
Reihenfolge präzise erfüllen. Jedes Kriterium sollte einem klar definierten Abschnitt
zugeordnet sein, gegebenenfalls mit Unterabschnitten, die die Unterkriterien widerspiegeln.
Dieses Vorgehen stellt sicher, dass die Gutachter die Antworten mühelos finden und
konsistent bewerten können.
Wenn Bieter ihre Antworten über das gesamte Dokument verteilen oder Inhalte gemäß
interner Vorgaben neu strukturieren, besteht die Gefahr, dass Gutachter Informationen
übersehen oder das Angebot aufgrund unzureichender Klarheit negativ bewerten. Die
Ausrichtung an der Bewertungslogik ist daher für eine effektive Strukturierung von
entscheidender Bedeutung.



Die Einhaltung der Vorschriften in der Struktur verdeutlichen.

Die technische Konformität wird häufig in Verbindung mit einer qualitativen
Bewertung beurteilt. Bieter sind daher verpflichtet, die Konformität innerhalb der
Struktur des technischen Angebots klar und eindeutig darzustellen.
Wirksame Techniken beinhalten die explizite Wiederholung von Anforderungen, die
Verwendung einheitlicher Terminologie aus den Ausschreibungsunterlagen sowie die
eindeutige Kennzeichnung von Abschnitten als Antworten auf spezifische Kriterien.
Mehrdeutige Formulierungen sind zu vermeiden.
Ein gängiges und wirkungsvolles Muster ist:
Anforderung → Antwort → Nachweis.
Diese Struktur vermittelt den Gutachtern die Gewissheit, dass der Bieter die

Anforderungen gelesen, verstanden und unmittelbar darauf reagiert hat.



Typische Hauptabschnitte eines technischen 
Angebots

Die meisten technischen Angebote umfassen:
• Verständnis der Aufgabe.

• Methodik und technischer Ansatz;

• Arbeitsplan, Zeitrahmen und Ergebnisse;

• Teamzusammensetzung und 
Fachkenntnis;

• Qualitätssicherung und 
Risikomanagement.

• Kommunikation und Koordination.



Evidenz integrieren, ohne Überfrachtung.

Belege sind unerlässlich, um Behauptungen zu untermauern, sollten jedoch
strategisch integriert werden. Eine Überfrachtung des Haupttextes mit ausführlichen
Lebensläufen oder Fallstudien kann den Lesefluss stören und die Lesbarkeit
beeinträchtigen.
Es ist ratsam, die relevanten Belege im Haupttext zusammenzufassen und für
detaillierte Dokumentationen eindeutig auf die Anhänge zu verweisen. Die Anhänge
sollten stets klar referenziert werden. Die Gutachter sind nicht verpflichtet, in den
Anhängen nach Informationen zu suchen. Wenn die Belege im Haupttext nicht
eindeutig gekennzeichnet sind, können sie bei der Bewertung unberücksichtigt
bleiben.



Lesbarkeit und interne Kohärenz

Eine effektive Strukturierung verbessert zudem die
Lesbarkeit:

• klare Überschriften und Nummerierung;
• logische Entwicklung vom Allgemeinen zum

Speziellen;
• Tabellen zur Darstellung komplexer

Informationen;
• Vermeidung überflüssiger Wiederholungen.

Konsistenzprüfungen sollten Folgendes
verifizieren:

• Die Aufgaben entsprechen den Arbeitsplänen.
• Experten werden spezifische

Verantwortlichkeiten zugewiesen;
• Die Ergebnisse sind festgelegt und

dokumentiert.



Strukturierung innerhalb der Seitenränder

Wenn Seitenbeschränkungen bestehen:
• Priorisierung der evaluierten Kriterien;

• Doppelungen vermeiden;

• Verwenden Sie eine klare und präzise 
Sprache;

• Ersetzen Sie nach Möglichkeit den Fließtext 
durch Tabellen.

Eine durchdachte Struktur innerhalb des 
Seitenlimits vermittelt Disziplin und 
Professionalität.



Übung: Gliederung eines technischen Angebots

Übung
Die Teilnehmer erhalten Bewertungsrichtlinien 
und:

• eine technische Angebotsstruktur 
empfehlen;

• Kriterien den Abschnitten zuweisen;

• Erörtern Sie, inwiefern die Struktur die 
Bewertung fördert.

Zweck:
Um die evaluatorische Strukturierung zu 

üben.
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Das technische Angebot stellt den zentralen Aspekt der Qualitätsbewertung dar.

Die Struktur sollte die Bewertungskriterien widerspiegeln.

Die explizite Einhaltung verbessert die Bewertung.

Eine klare Struktur verringert den Aufwand und das Risiko für die Evaluatoren.

Eine durchdachte Strukturierung stellt einen Wettbewerbsvorteil dar.



Erstellung präziser Angebotsinhalte
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Diese Lerneinheit erläutert, wie Bieter klare und gut strukturierte Angebotsinhalte gemäß den in 

den Ausschreibungsunterlagen festgelegten Vorlagen und Anforderungen erstellen, um 

sicherzustellen, dass die bereitgestellten Informationen für die Gutachter anhand der definierten 

Bewertungskriterien leicht zu bewerten sind.



Lernziele

Am Ende dieser Lerneinheit werden die Lernenden fähig sein:
• Erläutern Sie, inwiefern Klarheit den Erfolg von Angeboten unmittelbar 

beeinflusst;

• verstehen, wie Gutachter Inhalte analysieren und bewerten;

• Verfassen Sie einen prägnanten, auf den Gutachter zugeschnittenen 
Angebotstext;

• Absätze und Abschnitte zur Verbesserung der Übersichtlichkeit strukturieren;

• Vermeiden Sie gängige Fehler, die die Verständlichkeit beeinträchtigen.



Warum Klarheit über den Erfolg von Angeboten 
entscheidet.

Die präzise Formulierung von Angebotsinhalten stellt einen der entscheidendsten Faktoren für
den Erfolg bei Ausschreibungen dar. In wettbewerbsorientierten Vergabeverfahren scheitern
Angebote selten aufgrund unzureichender technischer Kompetenz des Bieters. Vielmehr
scheitern sie häufig oder erzielen suboptimale Ergebnisse, weil die Inhalte unklar, verwirrend,
widersprüchlich oder schwer verständlich sind. Klarheit hat unmittelbare Auswirkungen auf die
Bewertung, die Einhaltung der Vorgaben und die Glaubwürdigkeit.
Die Gutachter agieren unter Zeitdruck, bewerten zahlreiche Angebote und sind
verpflichtet, jede Punktzahl zu begründen. Sie dürfen keine Interpretationen vornehmen
oder im Zweifelsfall einen Vertrauensvorschuss gewähren. Unklar formulierte Aussagen
können nicht positiv bewertet werden. In diesem Zusammenhang ist Klarheit die
Grundlage für Kompetenz und Anerkennung.
Wichtiger Hinweis:
Angebote sind nicht frei verfasst. Sie müssen den vorgegebenen, vom Auftraggeber 
bereitgestellten Vorlagen folgen. Beschreibungen wie Methodik oder Risikobewertung 
müssen mit den festgelegten Bewertungskriterien übereinstimmen.



Klarheit als funktionale Anforderung.

Klarheit bei der Angebotserstellung steht nicht im Zusammenhang mit Eleganz oder
Kreativität, sondern mit Funktionalität. Ein präzises Angebot ermöglicht es den Gutachtern,
die Einhaltung der Vorgaben zu überprüfen, die Qualität zu bewerten und Angebote effizient
sowie objektiv zu vergleichen. Unklare Inhalte erhöhen den kognitiven Aufwand, erzeugen
Unsicherheit und erhöhen das Risiko einer negativen Bewertung.
Aus der Perspektive der Gutachter mindert Klarheit das Risiko. Präzise formulierte Angebote
lassen sich in Bewertungsberichten, Audits oder Rechtsstreitigkeiten leichter verteidigen.
Daher ist Klarheit eng mit Glaubwürdigkeit und Vertrauen verknüpft. Ein Bieter, der klar
formuliert, signalisiert Professionalität, Disziplin und Respekt gegenüber dem
Vergabeverfahren.



Was „klar“ im Zusammenhang mit der Erstellung von Angeboten 
bedeutet

Klare Angebotsinhalte ermöglichen es den Gutachtern, sofort zu erfassen, was
vorgeschlagen wird, wie die Umsetzung erfolgt, wer verantwortlich ist, wann die Aktivitäten
stattfinden und wie Risiken sowie Anforderungen berücksichtigt werden. Eine präzise
Formulierung lässt keinen Raum für Interpretationen oder Annahmen.
Klarheit impliziert auch Vorhersagbarkeit. Die Struktur und Logik des Angebots
müssen dem Bewertungsrahmen entsprechen. Die Gutachter sollten nicht durch
unerwartete Abschweifungen, unklare Verweise oder fehlende Verbindungen
zwischen den Abschnitten überrascht werden. Wenn die Gutachter Informationen
suchen oder erraten müssen, ob eine Anforderung erfüllt ist, fehlt es an Klarheit.



Klarheit setzt bereits vor dem Schreiben ein.

Viele Unklarheiten treten bereits vor dem eigentlichen 
Schreibprozess auf.
Häufige Ursachen sind:

• unzureichendes Verständnis der Anforderungen;

• unklare interne Rollen;

• Mischung aus Compliance-, technischen und 
kommerziellen Inhalten;

• Schreiben, bevor die Struktur endgültig festgelegt 
ist.

Klarheit muss von Beginn an eingeplant 
werden; sie darf nicht im Nachhinein 
hinzugefügt werden. 



Schreiben unter Berücksichtigung von 
Bewertungsmaßstäben

Das zentrale Prinzip eines präzisen Angebotsinhalts ist die Übereinstimmung mit den
Bewertungskriterien. Die Gutachter bewerten anhand spezifischer Kriterien und nicht nach
allgemeinen Eindrücken. Ein präziser Angebotsinhalt adressiert daher explizit jedes
Kriterium, verwendet die gleiche Terminologie wie die Ausschreibungsunterlagen und folgt
der gleichen Reihenfolge wie die Bewertungsmatrix.
Eine effektive Methode besteht darin, den Zusammenhang zwischen Inhalt und Kriterien
eindeutig herzustellen. Abschnitte können nach Kriterien benannt, Unterüberschriften direkt
auf Kriterien verwiesen und Absätze so strukturiert werden, dass sie jeweils ein Kriterium
adressieren. Wenn die Gutachter sofort erkennen können, dass ein Text dieses Kriterium
erfüllt, wird Klarheit geschaffen, was die Bewertung einfacher und zuverlässiger macht.



Die Disziplin der Explizitheit

In der täglichen beruflichen Kommunikation bleiben zahlreiche Informationen implizit. Bei der
Erstellung von Angeboten sind diese impliziten Informationen nahezu unsichtbar. Deutliche
Angebotsinhalte verdeutlichen Verantwortlichkeiten, Prozesse, Leistungen, Compliance und
Ergebnisse.
Vage Formulierungen wie „Wir werden sicherstellen“ oder „Wir streben an“ sind weniger
aussagekräftig als präzise Aussagen wie „Der Projektmanager wird X umsetzen, indem er Y
mithilfe von Z anwendet“. Explizite Sprache verringert Mehrdeutigkeiten, stärkt die
Glaubwürdigkeit und fördert eine objektive Bewertung. Wenn die Einhaltung von Vorgaben
oder der Nutzen nicht klar definiert sind, kann man nicht davon ausgehen, dass sie gegeben
sind.



Absätze zur Steigerung der Verständlichkeit gliedern

Eine effektive Absatzstruktur in
Angeboten:

1.Einleitungssatz – Welche
Themen werden in diesem
Absatz behandelt?

2.Erläuterung – wie der Ansatz
funktioniert.

3.Antrag – wie er für diese
Ausschreibung von Bedeutung
ist

4.Beweise oder Ergebnisse –
warum es umsetzbar oder
wertvoll ist
⚠ Vermeiden Sie lange Absätze,

die mehrere Ziele verfolgen.



Sprachliche Entscheidungen, die die Verständlichkeit 
erhöhen.

Eine klare Angebotssprache ist präzise, neutral und professionell. Sie vermeidet
übertriebene Behauptungen und abstrakte Ausdrücke. Effektive Angebotssprache verwendet
typischerweise den Aktiv, konkrete Verben, einheitliche Terminologie und überprüfbare
Aussagen.
Zum Beispiel:

• Unklar: „Es wird eine rigorose Methodik angewendet.“

• Klarstellung: „Es wird die in Abschnitt 3.2 dargestellte Methodik angewendet, die aus 
vier aufeinanderfolgenden Phasen mit festgelegten Ergebnissen besteht.“

Präzision minimiert das Risiko von Fehlinterpretationen und fördert eine transparente
Bewertung. Gutachter sollten niemals spekulieren müssen, was eine Aussage bedeutet.



Komplexität meistern und Visualisierungen 
einsetzen

Zur Verwaltung komplexer Informationen:
• Konzepte in Schritte oder Phasen 

gliedern;
• Verwenden Sie bei Bedarf Tabellen 

oder Diagramme;
• Akronyme bei der ersten Nennung 

erläutern;
• Konzepte mit spezifischen 

Handlungen verknüpfen.

Tabellen sind besonders vorteilhaft 
für:

• Aufgaben;
• Rollen;
• Risiken;
• Ergebnisse;
• Konformitätszuordnung.



Konsistenz- und Klarheitsanalysen

Konsistenz fördert die Klarheit:
• durchgehend einheitliche Terminologie;

• einheitliche Bezeichnungen für 
Aufgaben und Rollen;

• abgestimmte Zeitpläne und Ergebnisse

• Zwischen den Abschnitten gibt es keine 
Widersprüche.

Konsistenzprüfungen sollten ein 
integraler Bestandteil der formalen 
Überprüfung sein.



Übung: Steigerung der Klarheit

Die Teilnehmer überprüfen einen kurzen 
Auszug aus dem Angebot und:

• Unklare Aussagen erkennen;

• Formulieren Sie sie ausdrücklich um;

• Sie einem bestimmten 
Bewertungskriterium zuordnen.

Zweck:
Um das klärungsorientierte 

Umschreiben zu trainieren.
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• Klarheit beeinflusst unmittelbar die Bewertung und Glaubwürdigkeit.

• Die Gutachter basieren ihre Bewertungen ausschließlich auf expliziten schriftlichen Inhalten.

• Die Einhaltung der Kriterien ist von entscheidender Bedeutung.

• Eine klare und konsistente Sprache reduziert das Risiko.

• Klare Inhalte verdeutlichen den Wert.



Sozialer Mehrwert in der 

Angebotsvorbereitung 
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Diese Lerneinheit beschreibt, wie soziale Aspekte in öffentliche Vergabeverfahren und 

Angebotsabgaben integriert werden können, etwa durch die Anwendung sozialer 

Kriterien und Mechanismen wie reservierte Aufträge für Sozialunternehmen.



Lernziele

Am Ende dieser Lerneinheit werden die Lernenden fähig sein:
• verstehen, wie soziale Aspekte in Beschaffungsprozesse integriert 

werden können;
• Situationen identifizieren, in denen soziale Kriterien bei Ausschreibungen 

von Bedeutung sein können;
• Mechanismen wie etwa reservierte Verträge für Sozialunternehmen 

verstehen;
• Angemessen reagieren, wenn soziale Anforderungen Bestandteil einer 

Ausschreibung sind.



Warum sozialer Wert von Bedeutung ist

Der soziale Nutzen hat sich zu einem wesentlichen Element des
zeitgenössischen öffentlichen Beschaffungswesens entwickelt.
Auftraggeber definieren das Preis-Leistungs-Verhältnis zunehmend
nicht nur anhand des Preises und der technischen Qualität, sondern
auch durch die umfassenderen sozialen, wirtschaftlichen und
ökologischen Vorteile, die aus einem Vertrag resultieren.
Für Bieter stellt dies sowohl eine Gelegenheit als auch ein Risiko dar.
Gut formulierte Verpflichtungen zum sozialen Mehrwert können
Angebote in Wettbewerbsverfahren differenzieren. Allgemeine oder
unzureichend formulierte Verpflichtungen hingegen können die
Glaubwürdigkeit untergraben und zu negativen Bewertungen führen.
Gesellschaftlicher Wert ergibt sich nicht aus wohlmeinenden
Absichten, sondern aus relevanten, umsetzbaren und messbaren
Auswirkungen, die mit den Zielen des Auftraggebers in Einklang
stehen.



Was versteht man unter sozialem Wert bei der 
Beschaffung?

Im Bereich des öffentlichen Beschaffungswesens bezieht sich der Begriff 
„sozialer Wert“ auf positive Ergebnisse, die über die bloße Vertragserfüllung 
hinausgehen.
Diese Ergebnisse könnten sich auf die folgenden Aspekte beziehen:

• Entwicklung von Beschäftigung und Kompetenzen
• Inklusion und Gleichheit
• Gemeinwohl
• ökologische Nachhaltigkeit
• Ethische Praktiken
• Lokale Wirtschaftsentwicklung
Der soziale Nutzen wird stets innerhalb eines vom Auftraggeber 
definierten Rahmens bewertet, der die relevanten Ergebnisse, 
Bewertungsmethoden und erforderlichen Nachweise festlegt.



Sozialer Wert in der Bewertung von Angeboten

Der soziale Wert kann im Kontext einer 
Ausschreibungsbewertung in 
unterschiedlichen Formen erscheinen: als 
bewertetes Kriterium.

• als Bewertungsmaßstab;
• als Mindest- oder Pflichtvoraussetzung;
• als Bestandteil der Kriterien für 

technische Qualität oder Nachhaltigkeit;
• als vertragliche Erfüllungspflicht.

📌 Hauptpunkt:
Ihre Position im Bewertungsrahmen legt 

fest, wie die Bieter reagieren sollten.



Bewerteter versus obligatorischer sozialer Wert

Bei der Bewertung des sozialen Mehrwerts treten die Bieter in Konkurrenz
hinsichtlich der Qualität und Glaubwürdigkeit ihrer Angebote. Deutliche und
gut strukturierte Verpflichtungen zum sozialen Mehrwert können die
Gesamtpunktzahl erheblich steigern. Ist die Berücksichtigung des sozialen
Mehrwerts verpflichtend, kann die Nichterfüllung der Anforderungen zu
Ablehnungen oder Strafen führen, während die bloße Erfüllung der
Anforderungen keinen zusätzlichen Punktvorteil bietet. Einige
Ausschreibungen kombinieren beide Ansätze; daher müssen die Bieterteams
das jeweils relevante Modell identifizieren und ihre Antwort entsprechend
gestalten.



Gemeinsame gesellschaftliche 
Wertevorstellungen

Typische Themen umfassen:
• Beschäftigung und 

Kompetenzentwicklung;

• Inklusion und Gleichheit;

• lokale wirtschaftliche Effekte;

• Bürgerbeteiligung;

• Umweltvorteile.

Die Bedeutung der einzelnen 
Themen ist von den Zielen 
abhängig, die vom 
Auftraggeber festgelegt 
wurden.



Relevanz und Verhältnismäßigkeit

Relevanz und Verhältnismäßigkeit stellen die grundlegenden Prinzipien effektiver
Maßnahmen zur Schaffung sozialen Mehrwerts dar. Verpflichtungen sollten logisch
mit dem Vertragsgegenstand verknüpft sein und lokale oder branchenspezifische
Bedürfnisse berücksichtigen. Allgemeine, vertragsfremde Initiativen führen selten zu
positiven Ergebnissen.
Verhältnismäßigkeit verlangt, dass die Zusagen in Anbetracht des Umfangs, der
Laufzeit und des Wertes des Vertrags realistisch sind. Übertriebene Versprechen
können Bedenken hinsichtlich der Machbarkeit und Glaubwürdigkeit hervorrufen.
Hochwertige, gesellschaftlich wertvolle Maßnahmen vereinen Ambitionen und
Umsetzbarkeit.



Von der Absicht zur Tat

Die Gutachter differenzieren deutlich zwischen allgemeinen Absichten und konkreten
Verpflichtungen. Äußerungen wie „Wir möchten die Gemeinschaft unterstützen“
besitzen bei der Angebotsbewertung nur geringen Wert, es sei denn, sie werden in
spezifische, überprüfbare und vertragsgebundene Maßnahmen umgesetzt.
Effektive Inhalte mit sozialem Mehrwert sollten Folgendes eindeutig spezifizieren:

• welche spezifischen Maßnahmen ergriffen werden;
• wer für die Zustellung verantwortlich ist;
• wann die Handlungen während der Vertragsdauer stattfinden werden;
• wie die Ergebnisse erfasst oder nachgewiesen werden.
Dieser Ansatz orientiert sich an der gleichen Logik, die bei der Erstellung technischer

Angebote zur Anwendung kommt, wobei Verpflichtungen klar, strukturiert und auf
die Bewertungskriterien abgestimmt sein müssen.



Strukturierung der sozialen Wertreaktion

Eine klare Struktur der sozialen 
Wertreaktionsmuster umfasst 
typischerweise:

• Verständnis der Zielsetzungen der 
Vergabestelle

• Vorgeschlagene Maßnahmen und 
Aktivitäten.

• identifizierte Zielgruppen
• Indikatoren und Messverfahren
• Führung und Zuständigkeiten
Eine strukturierte Antwort 

ermöglicht es den Evaluatoren, 
rasch zu erfassen, wie die 
Verpflichtungen eingehalten 
werden.



Messung und Nachweis

Messbare Verpflichtungen erhöhen 
die Glaubwürdigkeit und reduzieren 
das Umsetzungsrisiko. Die Messung 
spielt eine zentrale Rolle für 
glaubwürdige Angebote zur 
Schaffung sozialen Mehrwerts.
Auftraggeber erwarten zunehmend:

• deutliche Indikatoren
• realistische Zielsetzungen
• definierte Meldesysteme
Bieter sollten nach Möglichkeit auf 

ihre bisherige Leistungsfähigkeit 
verweisen, um ihre Lieferfähigkeit 
zu belegen. Messbare Zusagen 
erhöhen die Glaubwürdigkeit und 
mindern das Lieferrisiko.



Häufige Stolpersteine

Häufige Schwächen umfassen:
• allgemeine Pflichten;

• Fehlen messbarer Zielvorgaben;

• geringe lokale Bedeutung;

• Inhalt kopieren und einfügen;

• zu viele Versprechungen.

Diese Probleme verringern häufig 
die Glaubwürdigkeit und können 
sich nachteilig auf die Bewertung 
auswirken.



Sozialer Wert als Verpflichtung zur Lieferung

Soziale
Wertschöpfungsverpflichtungen
entwickeln sich häufig zu
vertraglichen Pflichten. Die
Nichterfüllung kann zu Strafen oder
Reputationsschäden führen.
Angebotsteams sollten daher
Projektmanager einbeziehen und klare
Governance- sowie
Berichtsstrukturen festlegen.
Glaubwürdige soziale Wertschöpfung
orientiert sich an der operativen
Realität.
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• Der soziale Nutzen stellt ein zentrales Element des 
zeitgenössischen öffentlichen Beschaffungswesens dar.

• Relevanz und Verhältnismäßigkeit sind von entscheidender 
Bedeutung.

• Konkrete Handlungen sind bedeutender als allgemeine Absichten.
• Messung und vertrauenswürdige Durchführung sind entscheidend.
• Starke soziale Wertvorstellungen können die 

Wettbewerbsfähigkeit bei Ausschreibungen erhöhen.



Verfahren zur Angebotsabgabe
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Diese Lerneinheit erläutert die Bedeutung von Einreichungsverfahren, deren 

Funktionsweise und wie Einreichungsrisiken effektiv verwaltet werden können.



Lernziele

Am Ende dieser Lerneinheit werden die Lernenden fähig sein:
• Erläutern Sie, warum die Einreichungsverfahren strikt befolgt werden müssen.

• verbindliche Einreichungsrichtlinien festlegen;

• Risiken der elektronischen Einreichung steuern.

• Bewährte Verfahren für die rechtskonforme Einreichung anwenden.



Warum Einreichungsverfahren von entscheidender Bedeutung 
sind.

Die Angebotsabgabe stellt die finale und rigoroseste Phase des Vergabeverfahrens
dar. Ab diesem Zeitpunkt können Qualität, Innovation und Preis etwaige
Verfahrensfehler nicht mehr kompensieren. Ein verspätet, unvollständig, fehlerhaft
hochgeladen oder entgegen den Vorgaben eingereichtes Angebot wird in der Regel
ohne Bewertung abgelehnt.
Die Einreichungsverfahren sind auf Transparenz, Gleichbehandlung und
Rechtssicherheit ausgerichtet. Sie bieten den Auftraggebern kaum oder gar keinen
Ermessensspielraum. Selbst geringfügige Abweichungen können ein Angebot
ungültig machen. Daher muss die Einreichung als geschäftskritischer Prozess und
nicht als nachträgliche administrative Angelegenheit betrachtet werden. Erfolgreiche
Bieter planen ihre Einreichung sorgfältig, weisen klare Verantwortlichkeiten zu und
managen Risiken proaktiv.



Video: So erfolgt die Online-Einreichung von 
Angeboten

Dieses Video veranschaulicht
einen typischen Ablauf der
elektronischen Angebotsabgabe,
einschließlich der Navigation auf
der Plattform, dem Hochladen von
Dokumenten und der
abschließenden Bestätigung.
Beobachten Sie, wie die Präzision
des Verfahrens in dieser Phase
von entscheidender Bedeutung ist
und wo Fehler zu einer
automatischen Ablehnung führen
können.

Öffentliches Beschaffungswesen erläutert. (o. J.). Anleitung zur Erstellung eines Angebots für eine öffentliche Ausschreibung [Video]. YouTube.
https://www.youtube.com/watch?v=2PqlFOrw588

https://www.youtube.com/watch?v=2PqlFOrw588


Zweck des formalen Einreichungsverfahrens

Die Einreichungsrichtlinien gewährleisten
Folgendes:

• Alle Bieter werden gleichwertig behandelt;

• Fristen werden objektiv durchgesetzt.

• Eingereichte Unterlagen können nach
dem Eingang nicht mehr geändert
werden;

• Beschaffungsentscheidungen sind
rechtlich fundiert.

📌 Hauptpunkt:
Die Einreichungsverfahren gewährleisten

sowohl den Schutz der Behörde als auch
der Bieter.



Die Einreichungsanweisungen sind verbindlich.

Die Einreichungsrichtlinien sind rechtlich bindend. Sie bestimmen, wie, wo und wann
ein Angebot eingereicht werden muss. Auftraggeber sind in der Regel nicht
berechtigt, nicht konforme Angebote anzunehmen, selbst wenn die Fehler geringfügig
oder unbeabsichtigt erscheinen.
Die gängigen Anweisungen umfassen die Einreichungsmethode, Fristen, Plattformen,
Dateiformate, Namenskonventionen, Unterschriften und Bestätigungsschritte. Die
Nichteinhaltung dieser Anweisungen kann zu einer automatischen Ablehnung führen.
Bieter sind daher angehalten, die Einreichungsanweisungen mit der gleichen Sorgfalt
zu lesen und anzuwenden wie die Teilnahme- oder Compliance-Anforderungen.



Physische versus elektronische Einreichung

Physische Unterwerfung
• versiegelte Umschläge

• Lieferrisiken;

• Ein Empfangsnachweis ist 
notwendig.

Elektronische Einreichung
• E-Procurement-Plattformen;

• automatisierte Fristkontrolle

• Technische Compliance-Risiken.



E-Procurement-Plattformen begreifen

E-Procurement-Plattformen standardisieren die
Einreichung und setzen Verfahrensregeln automatisch
durch. Sie verwalten den Zugriff auf Dokumente, legen
Fristen fest und erstellen Prüfprotokolle. Jede
Plattform weist eine eigene Benutzeroberfläche, Logik
und spezifische Einschränkungen auf.
Die Annahme, dass alle Plattformen identisch
funktionieren, ist ein verbreiteter und kostspieliger
Irrtum. Bieter sollten sich daher rechtzeitig vor dem
Einreichungstag mit der Struktur der Plattform, den
Upload-Prozessen, den Bestätigungsmechanismen
und den technischen Einschränkungen vertraut
machen. Kenntnisse über die Plattform sind eine
wesentliche Maßnahme zur Risikominimierung bei der
Einreichung.



Registrierungs- und Zugriffsverwaltung

Zu den wesentlichen Schritten
zählen:

• frühe Plattformanmeldung;

• Benutzerrollenzuweisung;

• Definition der
Zugriffsberechtigungen;

• Benennung der
Einreichungsberechtigun
g.

📌 Bewährte
Vorgehensweise: Nur ein
endgültiger Uploader.



Dateistruktur und Versionsverwaltung

Einreichungsfehler entstehen häufiger aufgrund von
Versionsverwirrungen als durch inhaltliche Mängel.
Mehrere Entwürfe, kurzfristige Änderungen und
unklare Dateibenennungen steigern das Risiko.
Zu den bewährten Praktiken zählen das Einfrieren von
Inhalten vor der Einreichung, die Festlegung einer
endgültigen Version, das Sperren von Dateien sowie
die Anwendung einer strukturierten
Namenskonvention. Die Einreichung sollte als
unwiderruflich angesehen werden: Nach dem
Hochladen sind Dokumente in der Regel endgültig
und können nicht mehr geändert werden.



Digitale Signaturen und 
Verschlüsselungstechnologien

Kann erforderlich sein für:
• Erklärungen;

• Finanzangebote;

• vollständige Einreichungen.

⚠ Fehlerhafte Anträge können zur Nichtigkeit der Dokumente führen.



Termin- und Zeitzonenrisiken

Die Abgabefristen sind verbindlich und
werden automatisch eingehalten. Die
Plattformen nutzen offizielle Zeitzonen und
verlangen häufig eine endgültige Bestätigung
vor Ablauf der Frist. Das Hochladen
umfangreicher Dateien kurz vor der Frist birgt
ein erhebliches Risiko.
Interne Fristen sollten immer vor der
offiziellen Frist festgelegt werden, um
technische Prüfungen und unvorhergesehene
Ereignisse zu ermöglichen. Betrachten Sie
die Frist als absolute Obergrenze und nicht
als Zielvorgabe.



Bestätigung der Einreichung

Immer überprüfen:
• Bestätigung auf dem 

Display;

• E-Mail-Bestätigung;

• Referenznummer der 
Einreichung.



Häufige Fehler bei der Einreichung von 
Unterlagen

Typische Fehler umfassen verspätete
Einreichungen, fehlende Bestätigungen,
fehlerhafte Datei-Uploads, Entwurfsversionen
oder fehlende Unterschriften. Diese Fehler führen
in der Regel zur automatischen Ablehnung ohne
Bewertung.
Einsprüche sind selten erfolgreich, wenn die
Einreichungsrichtlinien klar definiert sind. Die
meisten Einreichungsfehler können durch
sorgfältige Planung, Checklisten und
Disziplin vermieden werden.



Checkliste für die Angebotsabgabe – Letzte 
Qualitätskontrolle

Vor der Abgabe eines Angebots 
müssen alle erforderlichen Schritte 
sorgfältig überprüft werden.
Diese Checkliste trägt dazu bei, 
vermeidbare Einreichungsfehler zu 
vermeiden, die zu einer 
automatischen Ablehnung führen 
können. 
Checkliste für die Einreichung 
von Angeboten

[buildingconnected]. (o. J.). Richtlinien zur Erstellung und Einreichung von Angeboten [PDF-Dokument].
Google Drive. https://drive.google.com/file/d/1T4_wzRDy0eJ5pwFqZfVDvxPFrdn0AB5C/view

https://drive.google.com/file/d/1T4_wzRDy0eJ5pwFqZfVDvxPFrdn0AB5C/view
https://drive.google.com/file/d/1T4_wzRDy0eJ5pwFqZfVDvxPFrdn0AB5C/view
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• Die Einreichung stellt einen risikobehafteten, binären Prozess dar.

• Die Vorschriften sind bindend und werden rigoros durchgesetzt.

• Plattformen müssen frühzeitig gemeistert werden.

• Versionskontrolle und -verifizierung sind unerlässlich.

• Exzellenz ist nur dann von Bedeutung, wenn sie ordnungsgemäß und fristgerecht 

eingereicht wird.



Praxisbeispiel und Überprüfung

8.
Diese Einheit vereint alle vorherigen Lerneinheiten durch einen praxisnahen Bieterfall und einen 

systematischen Überprüfungsprozess.



Lernziele

Nach Beendigung dieser Lerneinheit werden die Lernenden in der Lage sein:
• Konzepte zur Angebotsvorbereitung auf einen realen Ausschreibungsfall anwenden;

• praktische Risiken und Entscheidungspunkte identifizieren;

• strukturierte Vor- und Nachprüfungen der Ausschreibung vornehmen;

• Lehren daraus für fortlaufende Verbesserungen ableiten.



Einleitung: Die Bedeutung praktischer Fälle und 
Rezensionen

Bei der Erstellung von Angeboten ist theoretisches Wissen allein unzureichend. Zwar sind
Rahmenbedingungen für Compliance, Strukturierung, Transparenz, gesellschaftlichen Nutzen und
Einreichungsverfahren unerlässlich, doch ihre Relevanz zeigt sich erst in der praktischen
Anwendung auf reale Ausschreibungssituationen. Praxisbeispiele verdeutlichen den tatsächlichen
Druck bei Ausschreibungen: strikte Fristen, unvollständige Informationen, Herausforderungen der
internen Koordination und die Notwendigkeit, unter Unsicherheit Entscheidungen zu treffen. Diese
Realitäten können nicht ausschließlich durch Theorie vollständig erfasst werden.
Ebenso bedeutend ist die Überprüfungsphase. Viele Organisationen betrachten die
Angebotsabgabe fälschlicherweise als Abschluss des Prozesses. Tatsächlich stellt die Abgabe
lediglich einen Meilenstein dar. Echtes Lernen und Verbesserungen resultieren aus einer
strukturierten Überprüfung, sowohl vor der Abgabe als auch nach der Bekanntgabe der Ergebnisse.
Ohne Überprüfung wiederholen sich Fehler, Stärken bleiben ungenutzt und die Angebotsleistung
stagniert. Diese Lerneinheit kombiniert einen realistischen Praxisfall mit einem strukturierten
Überprüfungsansatz, um aufzuzeigen, wie Erfahrung in nachhaltige Fachkompetenz umgewandelt
werden kann.



Überblick über den praktischen Fall
Der in dieser Einheit verwendete Praxisfall ist fiktiv, spiegelt jedoch reale öffentliche
Beschaffungsvorgänge und EU-finanzierte Ausschreibungen wider. Eine öffentliche Behörde vergibt
einen mehrjährigen Dienstleistungsvertrag im Rahmen eines öffentlichen Ausschreibungsverfahrens.
Der Vertrag umfasst die technische Leistung, die Koordination mit den Beteiligten, Berichtspflichten
und messbare gesellschaftliche Nutzen.
Die Ausschreibung wird gemäß eines klaren Bewertungsmodells bewertet:

• Administrative Einhaltung der Vorschriften: bestanden/nicht bestanden
• Technische Qualität: 60 %
• Sozialer Wert: 15 %
• Finanzangebot: 25 %
Der Bieter ist ein mittelständisches Unternehmen mit relevanter Erfahrung und fundierten

technischen Kompetenzen, jedoch mit eingeschränkter Erfahrung in der formalen
Bewertung des sozialen Nutzens. Das Angebot wird von einem kleinen internen Team
unter Zeitdruck erstellt. Dieses Szenario ist charakteristisch für viele reale
Ausschreibungssituationen und ermöglicht es den Teilnehmern, sowohl bewährte
Praktiken als auch häufige Schwächen bei der Angebotserstellung zu analysieren.



Erste Angebotsanalyse und Entscheidung über die Durchführung oder 
Ablehnung

Der erste praktische Schritt in diesem Fall besteht in einer umfassenden Analyse der
Ausschreibungsunterlagen. Das Angebotsteam überprüft die Teilnahmeberechtigung, stellt sicher, dass
die technischen und finanziellen Mindestanforderungen erfüllt werden können, und bewertet, ob die
Ausschreibung mit der Unternehmensstrategie übereinstimmt.
Gleichzeitig werden verschiedene Risiken identifiziert. Dazu zählen eine enge Einreichungsfrist, ein
neues und ungewohntes Rahmenkonzept zur Bewertung des sozialen Mehrwerts sowie eine komplexe
elektronische Einreichungsplattform. Daher fällt die Entscheidung zwar positiv, jedoch vorsichtig aus.
Das Management unterstützt die Teilnahme, begrenzt jedoch die verfügbaren Ressourcen und
priorisiert einen auf Compliance ausgerichteten Ansatz gegenüber ehrgeiziger Innovation.
Diese Entscheidung prägt die gesamte Angebotsstrategie. Frühzeitige Festlegungen bezüglich
Ambitionen, Ressourcen und Risikobereitschaft haben unmittelbaren Einfluss auf die spätere
Ausarbeitung, Prüfung und Einreichung des Angebots. Die zentrale Erkenntnis ist, dass frühe
strategische Entscheidungen die späteren Optionen erheblich einschränken. Viele Angebote scheitern
nicht aufgrund fehlender Expertise, sondern weil Ambitionen und Kapazitäten von Anfang an nicht
aufeinander abgestimmt sind.



Die praktische Strukturierung des Angebots

Auf der Grundlage der Bewertungskriterien ist das Angebot in vier Hauptabschnitte unterteilt:
• Verwaltungsdokumentation
• Das technische Angebot erfüllte die Bewertungskriterien in vollem Umfang.
• Eigener Abschnitt zum Thema sozialer Wert.
• Finanzangebot
Diese Struktur ermöglicht es den Mitwirkenden, zu erkennen, wo Inhalte platziert werden sollten

und wie sie bewertet werden. Zudem fördert sie eine benutzerfreundliche Navigation für die
Gutachter.

Beim Verfassen des Manuskripts treten jedoch praktische Herausforderungen auf. Die Autoren
wiederholen Hintergrundinformationen in unterschiedlichen Abschnitten, insbesondere
zwischen technischen Darstellungen und gesellschaftlichem Nutzen. Ohne frühzeitige
redaktionelle Abstimmung nehmen die Redundanzen zu, was die Verständlichkeit beeinträchtigt.
Auch die Einhaltung des Seitenlimits gestaltet sich als schwieriger.

Die Erkenntnis aus dieser Phase ist, dass Struktur allein nicht genügt. Eine präzise
Aufgabenverteilung, eine aktive redaktionelle Überwachung und eine fortlaufende Abstimmung
zwischen den Abschnitten sind unerlässlich, um Kohärenz zu gewährleisten und
Fragmentierung zu vermeiden.



Erstellung des technischen Inhalts

Fachexperten erstellen den technischen Abschnitt. Die vorgeschlagene Methodik ist fachlich
fundiert, jedoch zeigen erste Entwürfe häufig auftretende Probleme. Prozesse werden
detailliert beschrieben, ohne sie explizit mit den Ausschreibungsanforderungen zu
verknüpfen. Risiken werden zwar angesprochen, jedoch nicht systematisch minimiert. Rollen
werden aufgeführt, während Verantwortlichkeiten nicht klar mit den Aufgaben verknüpft
sind.
Eine Zwischenprüfung offenbart diese Schwächen. Der Inhalt wird anschließend nach einem
klareren Schema überarbeitet:

• Anforderung neu formuliert.
• Vorgehensweise beschrieben
• vorgelegte Beweismittel
Diese Umstrukturierung verbessert die Lesbarkeit und Orientierung für die Gutachter

erheblich. Die Erkenntnis daraus ist, dass Fachleute häufig aus einer internen
Perspektive schreiben. Eine Überarbeitung ist daher unerlässlich, um Expertenwissen in
Inhalte zu transformieren, die Gutachter mühelos beurteilen und bewerten können.



Entwicklung der sozialen Wertantwort.

Der soziale Nutzen stellt die größte Herausforderung im Bewerbungsprozess dar. Erste
Entwürfe basieren auf allgemeinen Verpflichtungen wie der Unterstützung von
Gemeinschaften, der Förderung von Inklusion oder der Verringerung der Umweltbelastung.
Obwohl diese Aussagen gut gemeint sind, bleiben sie vage und sind unzureichend auf den
Bewertungsrahmen abgestimmt.
Nach einer gezielten Überprüfung wurde der Abschnitt zum sozialen Mehrwert neu
strukturiert. Verpflichtungen sind nun direkt mit den Vertragsaktivitäten verknüpft,
Zielgruppen werden definiert, messbare Indikatoren eingeführt und die Verantwortlichkeiten
für die Leistungserbringung klar zugewiesen. Anstatt beispielsweise lediglich zu erklären,
„wir unterstützen die Kompetenzentwicklung“, verpflichtet sich das Angebot zu einer
konkreten Anzahl von Schulungsstunden, die mit der Projektdurchführung verbunden sind.
Die zentrale Erkenntnis besteht darin, dass sozialer Wert nur dann bewertet wird, wenn er
konkret, messbar und vertragsrelevant ist. Allgemeine Floskeln über guten Willen
überzeugen die Gutachter nicht.



Verwaltung der Einhaltung von Vorschriften 
und verbindlichen Anforderungen

Die Einhaltung der administrativen Vorgaben wird von einem einzelnen Teammitglied
mithilfe einer auf den Ausschreibungsunterlagen basierenden Checkliste überwacht.
Diese zentrale Verantwortung verringert das Risiko erheblich.
Dennoch kann es nahezu zu einem Fehler kommen, wenn eine Erklärung anhand
einer veralteten Vorlage ausgefüllt wird. Der Fehler wird bei der abschließenden
Konformitätsprüfung entdeckt und vor der Einreichung behoben. Dies verdeutlicht,
wie leicht Verfahrensfehler selbst bei gut strukturierten Ausschreibungen auftreten
können.
Die Erkenntnis ist klar: Die meisten Verstöße gegen Compliance-Vorgaben sind nicht
konzeptioneller, sondern verfahrenstechnischer Art. Checklisten, Versionskontrolle
und abschließende unabhängige Compliance-Prüfungen sind unverzichtbare
Werkzeuge bei der Erstellung von Angeboten.



Tag der Überprüfung und Einreichung

Vor der Einreichung werden zwei formale Prüfungen vorgenommen. Die erste Prüfung
fokussiert sich auf Inhalt und Struktur und bewertet die Übereinstimmung mit den Kriterien,
die Verständlichkeit sowie die interne Konsistenz. Die zweite Prüfung legt den Schwerpunkt
auf die Einhaltung der Vorschriften und die Einreichungsbereitschaft und überprüft
Dokumente, Unterschriften, Dateiformate sowie die Anforderungen der Plattform.
Am Abgabetag traten praktische Schwierigkeiten auf, darunter Plattformprobleme und
Warnungen bezüglich der Dateigröße. Da das Team 24 Stunden zuvor eine interne Frist
festgelegt hatte, konnten diese Probleme problemlos behoben werden. Die
Abgabebestätigung wurde empfangen und archiviert.
Die zentrale Erkenntnis besteht darin, dass das Einreichungsrisiko nicht vollständig
eliminiert, sondern lediglich verringert werden kann. Zeitpuffer und eine disziplinierte
Vorbereitung stellen die effektivsten Maßnahmen zur Risikominderung dar.



Evaluierungsergebnisse und Rückmeldungen

Das Angebot mag zwar nicht das günstigste sein, überzeugt jedoch durch hohe technische
Qualität und einen signifikanten sozialen Nutzen. Es belegt knapp den zweiten Platz. Die
Bewertung hebt die solide Struktur, die klare Methodik und die glaubwürdigen
Verpflichtungen zum sozialen Nutzen hervor. Gleichzeitig werden die im Vergleich zu
Wettbewerbern begrenzte Innovation und der Preisdruck kritisiert.
Dieses Ergebnis unterstreicht einen wesentlichen Aspekt: Selbst ein sorgfältig
ausgearbeitetes Angebot kann scheitern, jedoch bietet fundiertes Feedback einen
strategischen Vorteil. Das Verständnis der Ursachen für den Erfolg oder Misserfolg eines
Angebots liefert wertvolle Einsichten für zukünftige Optimierungen.



Nachprüfung nach der Angebotsabgabe und zentrale 
Lernergebnisse

Unabhängig vom Ergebnis wird eine strukturierte Nachbesprechung der Ausschreibung
durchgeführt. Das Team analysiert, was gut funktioniert hat, was verbessert werden kann
und was beim nächsten Mal anders gestaltet werden sollte. Zu den gewonnenen
Erkenntnissen zählen die frühzeitige Einbindung von Experten für sozialen Mehrwert, eine
effektivere Preisstrategie und eine präzisere Kommunikation.
In zahlreichen Fällen lassen sich gemeinsame Muster identifizieren: Angebote scheitern
häufiger an der Klarheit als an der Kompetenz; der soziale Wert wird oft unterschätzt;
Einreichungsfehler sind verfahrenstechnischer Art; und die Qualität der Überprüfung
korreliert stark mit dem Erfolg.
Das zentrale Lernziel dieser Einheit besteht darin, dass Erfahrung allein nicht ausreichend
ist. Nachhaltiger Erfolg resultiert lediglich aus Erfahrung, die reflektiert, analysiert und in
verbesserte Praxis umgesetzt wird. Praxisnahe Fallstudien und strukturierte Überprüfungen
transformieren die Angebotserstellung von einer administrativen Aufgabe in eine
professionelle Disziplin.
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• Praxisbeispiele verdeutlichen die tatsächliche Dynamik von Geboten.

• Überprüfung transformiert Erfahrung in Kompetenz.

• Starke Gebote sind strukturiert, jedoch nicht fehlerfrei.

• Lernen stellt einen strategischen Vorteil dar.

• Die Überprüfung stellt die Verbindung zum nächsten vorteilhafteren Angebot dar.



Zusammenfassung – Wesentliche Erkenntnisse

Dieses Modul präsentierte den gesamten Prozess der Angebotsvorbereitung und -präsentation (PPP) als
eine strukturierte, professionelle Kompetenz, die in der öffentlichen Beschaffung und bei der
wettbewerblichen Auftragsvergabe Anwendung findet.

Sie haben verstanden, wie Angebote als formale, regelbasierte Antworten auf
Ausschreibungsanforderungen fungieren und warum die Einhaltung dieser Regeln entscheidend für
den Erfolg ist. Das Modul erklärte den Aufbau von Ausschreibungen, die Funktionsweise der
verbindlichen Anforderungen sowie die Bewertung technischer, finanzieller und sozialer Aspekte.

Sie haben die folgenden Fähigkeiten entwickelt:
• Analyse der Ausschreibungsunterlagen und der Bewertungskriterien
• Strukturierung technischer Angebote zur Sicherstellung von Klarheit und Bewertung
• Erstellung klarer, faktenbasierter Angebotsinhalte
Integration von sozialem Mehrwert auf eine glaubwürdige und messbare Weise
• Verwaltung von Einreichungsverfahren und Fristen
• Analyse von Angeboten zur Steigerung der zukünftigen Leistung

Das Modul hob zudem häufige Risiken bei der Angebotsabgabe hervor und demonstrierte, wie eine
strukturierte Überprüfung und das Lernen aus Erfahrungen in langfristige Kompetenzen
umgewandelt werden können.



SELBSTBEWERTUNGSTEST

Dieser Selbstbewertungstest ermöglicht es Ihnen, Ihr Verständnis der im Rahmen dieses 
Moduls behandelten Schlüsselkonzepte zu evaluieren.

• Der Test dient der Selbstreflexion und nicht der formalen Bewertung.

• Wählen Sie für jede Frage die korrekte Antwort aus.

• Die korrekten Antworten finden Sie am Ende.

• Nachdem Sie den Test abgeschlossen haben, überprüfen Sie die korrekten Antworten 

und reflektieren Sie, ob es noch Wissenslücken gibt.



SELBSTBEWERTUNGSTEST

Frage 1: Was ist der primäre Zweck der Angebotsvorbereitung im Rahmen der öffentlichen 
Auftragsvergabe?
A. Die Organisation des Anbieters unterstützen. B. Informell mit dem Auftraggeber 
verhandeln. C. Eine strukturierte und den Anforderungen entsprechende Antwort einreichen. 
D. Kreativität uneingeschränkt demonstrieren.

Frage 2: Warum scheitern zahlreiche Angebote in regulierten Vergabeverfahren?
A. Weil den Bietern die erforderlichen Fachkenntnisse fehlen. B. Weil die Preise überhöht 
sind. C. Weil die Kompetenz nicht eindeutig oder korrekt dargestellt wird. D. Weil die 
Gutachter befangen sind.



SELBSTBEWERTUNGSTEST

Frage 3 Wie wird die Einhaltung der Vorschriften im Rahmen der Ausschreibung bewertet?
A. Als Bewertungsmaßstab B. Als anpassbare Anforderung C. Als binäre Bedingung (erfüllt / 
nicht erfüllt) D. Als verhandelbares Kriterium

Frage 4: Wann erfolgt üblicherweise die Prüfung von Angeboten auf die Einhaltung der 
Vorschriften?
A. Nach der Qualitätsbewertung  
B. Vor jeder Qualitätsprüfung  
C. Erst nach der Auftragsvergabe  
D. Nur auf Anfrage zur Klärung  



SELBSTBEWERTUNGSTEST

Frage 5: Was ist das primäre Risiko einer unzureichenden Ausschreibungsstruktur?
A. Erhöhte Vorbereitungskosten B. Verzögerungen bei der Einreichung C. Eingeschränktes 
Verständnis und niedrigere Bewertungskriterien durch die Gutachter D. Verminderte 
Innovation

Frage 6 Warum sollte die technische Angebotsstruktur die Bewertungskriterien abbilden?
A. Zur Reduzierung des Schreibaufwands. B. Zur kreativeren Gestaltung des Angebots. C. 
Um Gutachtern das Auffinden und Bewerten von Informationen zu erleichtern. D. Zur 
Einhaltung der Finanzvorschriften.



SELBSTBEWERTUNGSTEST

Frage 7 Welches Prinzip fördert am effektivsten die Klarheit beim Erstellen von 
Angeboten?
A. Marketingkommunikation B. Implizite Informationen C. Explizite Ausrichtung an 
Bewertungsmaßstäben D. Narratives Erzählen

Frage 8 Was versteht man unter „Klarheit“ in erster Linie beim Erstellen von 
Angeboten?
A. Stilvolle Sprache B. Kurze Sätze C. Verständliche, auswertbare und bewertbare 
Informationen D. Ungezwungener Ton



SELBSTBEWERTUNGSTEST

Frage 9: Welche ist die häufigste Schwäche bei unzureichenden Antworten auf soziale 
Werte?
A. Sie sind überteuert. B. Sie sind allgemein und nicht quantifizierbar. C. Sie sind 
rechtlich untersagt. D. Sie legen zu viel Fokus auf die Lieferung.

Frage 10 Was verleiht einem Bekenntnis zu sozialen Werten Glaubwürdigkeit?
A. Deutliche Absichtserklärungen  
B. Umfassende Versprechen  
C. Messbare, vertragliche Maßnahmen  
D. Bezugnahme auf Unternehmensprinzipien  



SELBSTBEWERTUNGSTEST

Frage 11 Warum werden die Verfahren zur Angebotsabgabe so rigoros befolgt?
A. Zur Reduzierung der Anzahl der Bieter. B. Zur Steigerung des Wettbewerbs. C. Zur 
Gewährleistung von Transparenz und Gleichbehandlung. D. Zur Vereinfachung der 
Bewertung.

Frage 12: Welche Umstände führen am häufigsten zu einer automatischen 
Ablehnung?
A. Eine unzureichende Methodik B. Ein exorbitanter Preis C. Verspätete oder 
fehlerhafte Einreichungen D. Eingeschränkte Innovation



SELBSTBEWERTUNGSTEST

Frage 13: Warum ist die Versionskontrolle in der Einreichungsphase von so großer 
Bedeutung?
A. Zur Verbesserung der Schreibqualität. B. Zur Steuerung der Preisgestaltung. C. Um 
die Einreichung von Entwürfen oder fehlerhaften Dateien zu verhindern. D. Um die 
Zufriedenheit der Gutachter sicherzustellen.
Frage 14 Was sollten Bieter nach der Einreichung stets überprüfen?
A. Die Bewertungsnote  
B. Bestätigung oder Eingangsbestätigung der Einreichung  
C. Beginn des Vertrags  
D. Verfügbarkeit von Rückmeldungen  



SELBSTBEWERTUNGSTEST

Frage 15 Was ist der primäre Zweck der Nachprüfung nach der Angebotsabgabe?
A. Zur Anfechtung der Bewertung. B. Zur Rechtfertigung der Preisgestaltung. C. Um 
Erfahrungen in eine verbesserte zukünftige Praxis zu integrieren. D. Zur Vorbereitung 
von Rechtsmitteln.



Richtige Antworten – Selbstbewertungstest

1 – c) Eine strukturierte Antwort, die den 
festgelegten Anforderungen entspricht, 
einzureichen
2 – c) Da die Kompetenz nicht eindeutig oder 
korrekt dargestellt wird
3 – c) Als binäre Bedingung (erfüllt / nicht 
erfüllt)
4 – b) Vor jeder Qualitätsbeurteilung
5 – c) Reduziertes Verständnis und niedrigere 
Bewertungsquote
6 – c) Um den Gutachtern das Auffinden und 
Bewerten von Informationen zu erleichtern.
7 – c) Eindeutige Übereinstimmung mit den 
Bewertungskriterien

8 – c) Informationen, die klar verständlich, bewertbar 
und analysierbar sind.
9 – b) Sie sind allgemein und nicht quantifizierbar
10 – c) Messbare, vertraglich gebundene 
Maßnahmen
11 – c) Zum Schutz von Transparenz und 
Gleichbehandlung
12 – c) Verspätete oder fehlerhafte Einreichungen
13 – c) Um die Einreichung von Entwürfen oder 
fehlerhaften Dateien zu verhindern
14 – b) Bestätigung oder Empfang der Einreichung
15 – c) Erfahrungen in eine verbesserte zukünftige 
Praxis umsetzen



Fragen
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Scannen Sie den Scanner, um weitere 
Informationen zu erhalten!

Danke


