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Du willst einen fetten IT-Auftrag landen, hast aber schon nach dem dritten
Ausschreibungsformular das Gefuhl, dass Kafka im Vergleich ein Spalvogel war?
Willkommen in der IT-Ausschreibungshdlle. Hier treffen Blrokratie-Wahnsinn,
juristische Fallstricke und digitale Inkompetenz aufeinander — und wer nicht
vorbereitet ist, verbrennt nicht nur Nerven, sondern auch bares Geld. Dieser
Artikel zeigt dir, wie du Ausschreibungs-Fallen erkennst, Chancen clever
nutzt und endlich die Auftragslotterie fiur dich entscheidest. Bereit fur den
Deep Dive ins Dickicht der Vergabeverfahren?
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e Warum die IT-Ausschreibungshdlle real ist — und wie du sie vermeiden
kannst

e Die haufigsten Fallstricke: juristische Tretminen, technische
Absurditaten, organisatorische Sackgassen

e Wie du Ausschreibungen richtig liest, interpretierst und
manipulationssichere Angebote abgibst

e Strategien, um Chancen in der Ausschreibung zu erkennen und
auszuschopfen

e Technische Tools und Prozesse fiur effizientere Ausschreibungsbearbeitung

e Wie du mit digitalen Vergabeplattformen und E-Vergabe umgehst —
inklusive der wichtigsten SEO-Faktoren fur Ausschreibungsportale

e Warum viele Anbieter an Formalien scheitern und wie du dich systematisch
differenzierst

e Schritt-fur-Schritt-Anleitung zur Ausschreibungsanalyse und
Angebotsoptimierung

e Die grolBten Mythen und Irrtumer rund um IT-Ausschreibungen

e Fazit: Wie du aus der Ausschreibungshdélle als Gewinner rausgehst

Die IT-Ausschreibungshdlle ist kein Mythos. Sie ist eine milliardenschwere
Realitat, in der sich Behorden, Konzerne und Mittelstandler mit Formularen,
Fristen und Vergabeportalen gegenseitig in den Wahnsinn treiben. Wer glaubt,
dass nur der Preis zahlt oder irgendein PDF hochladen reicht, wird gnadenlos
aussortiert. Denn Ausschreibungen sind ein Haifischbecken aus juristischen,
technischen und organisatorischen Fallen, die speziell darauf ausgelegt sind,
schwache Anbieter schon vor dem Start rauszufiltern. Wer hier bestehen will,
braucht mehr als nur ein gutes Angebot — er braucht System, Strategie und
technisches Verstandnis. Willkommen im Spiel der GroBen. Hier erfahrst du,
wie du die Ausschreibungshdlle checkst und zu deinem Vorteil nutzt.

IT-Ausschreibungsholle: Warum
sie existiert und wie du sie
erkennst

Bevor du den ersten Satz deines Angebots schreibst, solltest du eines wissen:
Die IT-Ausschreibungshdélle existiert, weil das System darauf ausgelegt ist,
Fehler zu provozieren. Offentliche Vergaben folgen dem Prinzip der formalen
Gleichbehandlung — und das bedeutet, dass jede Kleinigkeit, jeder vergessene
Anhang, jede falsch gesetzte Checkbox zum unmittelbaren Ausschluss fuhren
kann. Die Ausschreibungshdlle ist kein Zufall, sondern Methode. Sie soll
sicherstellen, dass nur Anbieter mit absoluter Prozessdisziplin, juristischem
Know-how und technischer Finesse durchkommen.

Wer hier uUberlebt, kennt die typischen Symptome: kryptische
Leistungsverzeichnisse, widersprichliche Anforderungen, Fristen, die in
Stunden gemessen werden, und Vergabeportale, deren Usability aus der Holle
stammt. Hinzu kommt ein Dschungel aus Vergabeordnungen (VgV, UVgO, VOL/A und
Konsorten), die sich gegenseitig widersprechen und regelmafig aktualisiert



werden — natlrlich ohne Rlucksicht auf deine internen Prozesse. Kurz: Die IT-
Ausschreibungshdlle ist ein System, das von Burokraten fur Burokraten gebaut
wurde — mit dem Ziel, den Zugang zu erschweren.

Woran erkennst du, dass du dich mitten in der Ausschreibungshdlle befindest?
Hier ein paar Indikatoren:

e Mehrstufige Vergabeverfahren mit Vor- und Hauptangebot, Nachforderung
und Bietergesprach

e Leistungsverzeichnis mit Dutzenden “Muss”- und “Soll”-Kriterien, die
sich gegenseitig ausschlielRen

e PDF-Formulare, die nur mit Adobe Acrobat ausfillbar sind und bei jedem
Komma-Abweichung Fehler werfen

e Vergabeportale mit 2-Faktor-Login und Session-Timeout nach 10 Minuten
Inaktivitat

e Unrealistische Fristen (“Bitte reichen Sie das Angebot binnen 48 Stunden
ein, inkl. aller Nachweise”)

e “Eigenerklarungen” zu allem, was das Herz der Compliance-Industrie
begehrt — DSGVO, Korruptionsfreiheit, Nachhaltigkeit, IT-Sicherheit und,
und, und

Wer diese Hirden nicht meistert, ist raus. So einfach. So brutal.

Die haufigsten Fallen in IT-
Ausschreibungen — und wie du
sie entscharfst

Die Ausschreibungshdlle hat ihre ganz eigenen Fallen. Juristische Tretminen,
technische Absurditaten, organisatorische Stolpersteine — alles mit dem Ziel,
moglichst viele Anbieter auszusortieren, bevor es Uberhaupt um Qualitat oder
Preis geht. Die haufigsten Fehlerquellen sind dabei immer die gleichen — und
sie sind schlicht und erbarmlich vermeidbar, wenn man die Spielregeln kennt.

Erste Falle: Formale Fehler. Das klingt nach Banalitat, ist aber der
haufigste Grund fur den Ausschluss. Fehlende Unterschrift? Raus. Falsches
Dateiformat? Raus. Unvollstandige Eigenerklarung? Raus. Die Vergabestelle
sucht nicht nach Grinden, dich im Rennen zu halten — sie sucht nach Griinden,
dich loszuwerden. Deswegen gilt: Formale Anforderungen sind nicht
verhandelbar.

Zweite Falle: Falsches Verstandnis der Anforderungen. Viele Anbieter lesen
das Leistungsverzeichnis oberflachlich und gehen davon aus, dass “irgendwie
alles gemeint sein konnte”. Falsch. Jede “Muss”-Anforderung ist ein
Killerkriterium. Wer sie nicht hundertprozentig erfullt — oder nicht
nachweist, dass er sie erfullt — ist raus. “Soll”-Anforderungen sind
Spielraum fur Differenzierung, aber “Muss” ist Gesetz.

Dritte Falle: Technische Unscharfen. Besonders bei IT-Ausschreibungen kommt



es regelmaBfig zu widersprichlichen oder unklaren technischen Anforderungen.
Beispiel: Es wird ein Cloud-Service gefordert, aber gleichzeitig eine
physische Serverstandortgarantie in Deutschland verlangt — ohne zu erklaren,
wie das technisch zusammengehen soll. Wer hier nicht souveran nachfragt oder
Alternativen anbietet, landet schnell in der Absurditatsfalle.

Vierte Falle: Unvollstandige Kalkulation. Viele Anbieter unterschatzen den
Aufwand fur Dokumentation, Support, oder Compliance-Nachweise. Wer hier
schludert, hat entweder zu teuer oder zu billig kalkuliert — und beides fuhrt
dazu, dass das Angebot im Nachgang zerlegt wird.

Wie entscharfst du diese Fallen? Hier eine Checkliste:

e Alle Ausschreibungsunterlagen mindestens dreimal durchlesen und mit dem
Vier-Augen-Prinzip abgleichen

e Jede formale Anforderung separat abhaken — nichts dem Zufall Uberlassen

e Unklare Anforderungen mit der Vergabestelle proaktiv klaren
(schriftlich!)

e Technische Anforderungen mit eigenen Experten spiegeln — keine
Interpretation ohne Gegencheck

e Alle Nachweise, Zertifikate, Eigenerklarungen vorab systematisch sammeln

e Fest kalkulieren, inklusive aller “versteckten” Aufwande (z.B.
Projektmanagement, Support, Compliance)

Wer nach diesem Muster arbeitet, entscharft 90% der typischen
Ausschreibungsfallen — und ist immer noch im Rennen, wenn die Konkurrenz
schon rausgeflogen ist.

Chancen 1n der Ausschreibung
erkennen und clever nutzen

Die Ausschreibungshdlle ist kein reines Minenfeld. Sie bietet auch Chancen -
aber nur fur die, die genau hinschauen. Denn viele Ausschreibungen sind so
gestrickt, dass sie gezielt Spezialisten oder innovative Anbieter bevorzugen,
ohne das offen zu sagen. Wer zwischen den Zeilen liest, erkennt versteckte
Differenzierungsfaktoren, die sich strategisch nutzen lassen.

Erste Chance: Leistungsbeschreibung als Verkaufsargument. Viele Anbieter
sehen das Leistungsverzeichnis als lastigen Pflichttext. Profis begreifen es
als Vorlage, um ihre Alleinstellungsmerkmale (USPs) gezielt zu platzieren.
Wer es schafft, in seinem Angebot nicht nur die Anforderungen zu erfullen,
sondern sie mit Referenzen, Best Practices und technischen Vorteilen zu
unterlegen, hebt sich aus der Masse heraus.

Zweite Chance: Zusatzleistungen und innovative Ansatze. Viele Vergabestellen
sind offen fir Vorschlage, die Uber das geforderte MaB hinausgehen —
sogenannte “Mehrwerte”. Wer hier proaktiv LOsungen fir Probleme anbietet, die
im Leistungsverzeichnis nur angedeutet werden (z.B. automatisierte Updates,
Security-Monitoring, Integrationsservices), positioniert sich als
Problemléser statt als reiner Bieter.



Dritte Chance: Frihzeitige Kontaktaufnahme. Viele missverstehen die
Kommunikationsregeln bei Ausschreibungen. Die Wahrheit: Anfragen und
Bieterfragen sind ausdricklich erwinscht — solange sie schriftlich und
innerhalb der Frist erfolgen. Wer gezielt nachfasst, signalisiert Engagement
und kann Unklarheiten zu seinem Vorteil klaren.

Vierte Chance: Referenzprojekte und Zertifizierungen. In fast jeder IT-
Ausschreibung werden Nachweise zu Erfahrung, Qualitat und Sicherheit
verlangt. Wer hier nicht nur Mindestangaben macht, sondern mit echten
Erfolgsstories, Audits oder ISO-Zertifikaten punktet, erhoht seine Chancen
erheblich.

Finfte Chance: Technische Optimierung der Angebotsunterlagen. Viele Anbieter
ubersehen, dass die meisten Vergabeplattformen nach Keywords durchsucht
werden. Wer in seinem Angebot die richtigen Schlisselbegriffe (z.B. “ISMS”,
“Cloud-native”, “DSGVO-konform”, “Zero-Trust-Architektur”) platziert, taucht
in den internen Filterlisten der Beschaffer weiter oben auf. Das ist SEO flr
Ausschreibungen — und funktioniert.

Tools, Prozesse und E-Vergabe:
Die richtige Strategie gegen
den Ausschreibungswahnsinn

Wer glaubt, dass Ausschreibungsmanagement noch mit Word, Excel und Outlook
funktioniert, hat die Digitalisierung verschlafen. Moderne IT-Ausschreibungen
laufen Uber spezialisierte Vergabeplattformen — und wer hier keine saubere
Prozesskette hat, ist chancenlos. Die wichtigsten Tools und Prozesse im
Uberblick:

Erstens: Ausschreibungsportale wie TED (Tenders Electronic Daily),
eVergabe.de, Subreport oder DTVP. Sie bundeln die meisten o6ffentlichen IT-
Ausschreibungen und bieten Filter nach Branche, Volumen und Region. Profis
nutzen automatisierte Suchagenten mit intelligenten Schlagworten, um keine
relevante Ausschreibung zu verpassen.

Zweitens: Angebotsmanagement-Software wie Cosinex, AI Bid Management oder
spezielle Module in Projektmanagement-Tools wie Jira. Diese Tools erméglichen
die strukturierte Verwaltung von Angebotsunterlagen, Fristen, Nachweisen und
Kommunikation mit der Vergabestelle. Sie bieten oft auch Workflows fur das
interne Vier-Augen-Prinzip und die Versionierung von Dokumenten.

Drittens: Digitale Signatur-Tools (z.B. DocuSign, Adobe Sign), um
Angebotsunterlagen rechtssicher und fristgerecht zu unterzeichnen. Viele
Vergabeplattformen akzeptieren nur noch qualifizierte elektronische
Signaturen — wer hier improvisiert, riskiert den Ausschluss.

Viertens: SEO fur Ausschreibungsportale. Ja, richtig gelesen: Auch bei der
Angebotsabgabe lohnt es sich, die relevanten Keywords der Ausschreibung



mehrfach und systematisch in den eigenen Unterlagen zu platzieren. Viele
Systeme bieten inzwischen eine Such- und Filterfunktion, die sich an diesen
Begriffen orientiert. Wer hier schlau optimiert, wird o6fter gefunden — und
punktet im internen Auswahlprozess.

Fiunftens: Automatisiertes Fristen- und To-do-Management. Tools wie
Monday.com, Asana oder Trello sind keine Raketenwissenschaft, aber sie
verhindern, dass Deadlines verpasst oder Nachweise vergessen werden. Wer hier
strukturiert arbeitet, hat im Ausschreibungswahnsinn einen entscheidenden
Vorteil.

Schritt-fur-Schritt: So
analysierst und gewinnst du
IT-Ausschreibungen

Du willst aus der Ausschreibungshdlle raus und endlich den Zuschlag holen?
Dann arbeite systematisch. Hier ist der Ablauf, den erfolgreiche IT-Anbieter
nutzen — und den du sofort Ubernehmen solltest:

1. Vollstandige Analyse der Ausschreibungsunterlagen
Lade alle Dokumente herunter, prife sie auf Konsistenz und notiere alle
Fristen, Nachweise, Muss-/Soll-Anforderungen und Formatvorgaben. Nutze
Checklisten fur die ersten Durchgange.

2. Juristische und technische Prifung
Lass alle Unterlagen von einem erfahrenen Vergabejuristen und
technischen Experten gegenlesen. Identifiziere Unklarheiten, Licken und
potenzielle Widerspruche frihzeitig.

3. Klarung und Bieterfragen
Formuliere gezielte Bieterfragen zu unklaren, widerspriuchlichen oder
technisch fragwirdigen Anforderungen. Reiche sie fristgerecht und
schriftlich ein. Dokumentiere alle Antworten fur spatere Nachweise.

4. Kalkulation und Angebotsaufbau
Kalkuliere alle Positionen inklusive Nebenleistungen, Support,
Dokumentation und Compliance. Baue das Angebot modular auf, sodass
spatere Anpassungen einfach modglich sind.

5. Nachweise und Eigenerklarungen vorbereiten
Sammle alle geforderten Zertifikate, Referenzen und Eigenerklarungen in
einem eigenen Verzeichnis. Prife jedes Dokument auf Aktualitat und
formale Korrektheit.

6. Angebotsdokumente erstellen und validieren
Erstelle die Angebotsunterlagen exakt nach den Vorgaben der
Ausschreibung. Nutze Tools zur PDF/A-Konvertierung und prife die
Lesbarkeit auf verschiedenen Endgeraten.

7. Digitale Signatur und Upload
Signiere alle Dokumente mit einer qualifizierten elektronischen
Signatur. Lade sie uUber das Vergabeportal hoch und prife die Bestatigung
des Eingangs.



8. Monitoring und Nachverfolgung
Nutze Fristenmanagement-Tools, um auf Nachforderungen, Ruckfragen oder
Bietergesprache vorbereitet zu sein. Halte alle Vorgange luckenlos
dokumentiert.

9. Nachbereitung und Lessons Learned
Egal, ob Zuschlag oder Absage: Analysiere jeden Ausschreibungsprozess
und dokumentiere Schwachstellen, Fehlerquellen und
Verbesserungspotenziale fur die nachste Runde.

Die grollten Mythen der IT-
Ausschreibungen — und was
wirklich zahlt

Die IT-Ausschreibungsholle lebt von Mythen und Irrtumern, die sich seit
Jahrzehnten halten — oft mit fatalen Folgen fir Anbieter. Der grofte Mythos:
“Es gewinnt immer der Billigste.” Falsch. Die meisten Ausschreibungen
arbeiten mit gewichteten Zuschlagskriterien, bei denen Qualitat, Service,
Referenzen und technische Leistungsfahigkeit oft genauso viel zahlen wie der
Preis. Wer nur auf Dumping setzt, verliert spatestens im Nachgang durch
Nachtrage, Regressforderungen oder Imageverlust.

Zweiter Mythos: “Die Anforderungen sind immer in Stein gemeiBelt.” Falsch.
Viele Vergabestellen sind fur innovative Angebote offen, wenn sie gut
begrindet und sauber dokumentiert sind. Wer klug argumentiert und seine
Mehrwerte nachweist, kann auch auBerhalb des engen Rahmens punkten.

Dritter Mythos: “Digitale Vergabe macht alles einfacher.” Wirklich? Die
Wahrheit: Digitale Vergabeplattformen sind oft schlecht programmiert, voller
Usability-Fallen und mit strengen Formatvorgaben versehen. Wer die
technischen Eigenheiten nicht kennt oder ignoriert, riskiert den Ausschluss
aus rein formalen Grunden.

Vierter Mythos: “Angebot abgeschickt, fertig.” Nein. Die eigentliche Arbeit
beginnt nach dem Versand: Monitoring, Ruckfragen, Nachforderungen,
Dokumentation. Wer hier nicht nachhakt, verpasst Chancen und riskiert formale
Fehler.

Was wirklich zahlt: Systematik, Transparenz, technische Sorgfalt — und der
Wille, mehr zu leisten als die Konkurrenz. Wer das beherrscht, dreht den
SpieB um und nutzt die Ausschreibungshdlle als Buhne fir den eigenen Erfolg.

Fazit: So entkommst du der IT-



Ausschreibungsholle — und
gewinnst

Die IT-Ausschreibungshdlle ist real, brutal und unerbittlich — aber sie ist
kein Naturgesetz. Sie ist ein System, das nach klaren, oft absurden, aber
berechenbaren Regeln funktioniert. Wer die Spielregeln kennt, die Fallen
entscharft und systematisch Chancen nutzt, hat nicht nur die besseren Karten,
sondern gewinnt auch langfristig wertvolle Auftrage. Entscheidend ist dabei
die Kombination aus juristischer Prazision, technischer Sorgfalt und
digitaler Prozesskompetenz.

Die meisten Anbieter scheitern nicht am Preis oder der Technik, sondern an
Formalien, Systemfehlern und mangelndem Prozess-Know-how. Wer lernen will,
wie man aus der Ausschreibungshdlle rauskommt, muss verstehen: Es geht nicht
um Glick, sondern um Strategie. Setz auf Tools, systematische Analysen und
technische Exzellenz — dann wird aus der Holle deine Goldgrube. Willkommen im
echten Wettbewerb. Willkommen bei 404.



