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Steigendes Beschaffungsvolumen, aber weniger Bieter
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Durchschnittliche Anzahl der eingegangenen Angebote je Los (aggregiert je Bekanntmachung und Jahr)

Zunahme des 

Beschaffungsvolumens

Negative Entwicklung 

der Bieterzahlen
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Politische und rechtliche Rahmenbedingungen im Wandel
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Seit 2020 verändern sich Märkte in einem rasanten Tempo

…

Volatile Märkte fordern deren ständige Beobachtung

…

…
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Volatilität

Unsicherheit

Komplexität

Ambiguität

Marktgeschehen verändert sich häufiger und 

schneller radikal

Geringere Vorhersehbarkeit und 

Berechenbarkeit von Ereignissen

Steigende Komplexität

Geringere Verlässlichkeit  Steigende 

Mehrdeutigkeit

Vision

Understanding

Klarheit

Agilität

Vision, Leit- und Zielbilder als 

Orientierungshilfe

Verständnis über Markt- und 

Technologieentwicklungen

Verständliche gemeinsame strategische 

Ausrichtung

Anpassungsfähigkeit und Wendigkeit

Angelehnt an: Glück (2022) – Märkte und Trends – Ende der Gewissheiten?
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Wie können wir diesen Herausforderungen begegnen?
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Operative Ebene

 determiniert durch 

Vergaberecht

 kaum 

Gestaltungsspielraum

Beschaffungsprozesse neu denken

6

Beschaffungsstrategie

Markterkundung
Bedarfs-

management

Beschaffungs-

vergabe

Beschaffungs-

abwicklung

Vergabeprozess i.e.S.

Umfassender Beschaffungsprozess

Ebene mit eher strategischem Anteil

 nicht reguliert (Bedarfsbestimmungsrecht des Auf-

traggebers)

 Gestaltungsspielraum gegeben!

 Bedarfsentstehung

 Bedarfsforschung

 Bedarfsprüfung

 Bedarfsfestlegung

 Marktanalyse und 

–beobachtung

 Prognose von 

Entwicklungstrends

 Kommunikation mit 

Beschaffungsmärkten

Ebene mit eher 

operativem Anteil

 nicht reguliert

 Gestaltungsspielraum 

gegeben

 Festlegungen nach 

Vertragsabschluss

 Organisation der 

Logistik

 Güter- und Rechnungs-

prüfung

 Rechnungsabwicklung

 Festlegung des 

Vergabeverfahrens

 Erstellung der Vergabe-

unterlagen

 Bekanntgabe der 

Beschaffung

 Bewertung und Auswahl 

von Anbietern und Ange-

boten (ggf. Verhandlung)

 Zuschlagserteilung%
Wesentliche

Kosten-/Leistungs-

beeinflussung

Geringe Kosten-/

Leistungs-

beeinflussung

Bedarfsmanagement

und Markterkundung 

paralellisieren

%
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Anforderungen aus dem Europäischen Kompetenzrahmen 

ProcurCompEU
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Aktuelles „Nachfrageprofil“ für die Kompetenzen* in der 

öffentlichen Beschaffung in Deutschland
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Number of job postings in demand for specific competence

“soft” 

competences

“procurement specific” 

competences 
(pre-award & post award)

“procurement specific” 

competences 
(horizontal across all award stages)

* Analyse von 539 Stellenanzeigen für die öffentliche Beschaffung der 

UniBwM, von Deimling/Freye/Eßig (2023), in Veröffentlichung

 Kompetenzen für die Marktanalyse

und die Markterkundung werden nur

in einem sehr geringen Ausmaß

nachgefragt (in 46 von 529 

Stellenanzeigen).

 Kompetenzen, die in einem engen

Zusammenhang zur Marktanalyse

stehen, z.B. “analytisches und 

kritisches Denken” oder

“warengruppenspezifisches Know-

how” werden ebenfalls nur selten

eingefordert.

 Wenn Kompetenzen zur

Marktanalyse eingefordert werden, 

dann überwiegend bei der Rolle des 

strategischen Einkäufers.
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Profil der Umfrageteilnehmer

Frage/Aussage Verteilung der Ergebnisse auf der Skala Gesamt

Welcher Verwaltungsebene

ordnen Sie Ihre Organisation zu? 148
22,3%41,2%19,6%

Land

16,9%

Kommune SonstigeBund

Frage/Aussage Verteilung der Ergebnisse auf der Skala Gesamt

Wie würden Sie Ihr persönliches 

Kompetenzniveau mit dem 

Thema Markterkundung 

einstufen?

14838,5%

Grundkompetenzen vorhanden

30,4% 31,1%

Fortgeschrittenes- /ExpertenniveauMittleres Kompetenzniveau

Bund Land Kommune Sonstige

Grundkompetenzen
11 6 22 6

Mittleres Kompetenzniveau
3 12 21 10

Fortgeschritten/ Expertenniveau
11 11 18 17
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Hauptthemen der Umfrage zur Markterkundung

(„Itembatterien“)

Beschaffungs-

situation vor der 

Markterkundung

Durchführung 

der 

Markterkundung

Heraus-

forderungen bei 

der Durch-

führung der 

Markterkundung

Ergebnis der 

Markterkundung

Auswirkungen 

auf das 

Beschaffungs-

vorhaben

1

3

4

5 6

Ziele der 

Markterkundung

2
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Methodisches Vorgehen - Fragebogendesign

Kategorie Fragestellung Skala

A
n

z
a

h
l I

te
m

-

A
u

s
s

a
g

e
n

Titelseite
Begrüßung, Anmerkungen zur anonymisierten Erhebung und zum 

Zeitansatz, Kontaktdaten
/ /

Kontrollvariablen I Über wie viele Jahre Berufserfahrung verfügen Sie in Ihrer jetzigen Position? offen

Wie viele Markterkundungen haben Sie bzw. Ihr Einkaufsteam bereits 

eigenhändig durchgeführt?
Offen

Das Wissen zur Planung und Durchführung einer Markterkundung habe ich 

mir im Wesentlichen angeeignet durch…
Geschlossen 3

Wie würden Sie Ihr persönliches Kompetenzniveau mit dem Thema 

Markterkundung einstufen?
Geschlossen 4

In welchen Beschaffungsbereich sind Sie bzw. Ihr Einkaufsteam 

überwiegend tätig?
Geschlossen 4

Inhaltliche Item-Batterien
In welcher Beschaffungssituation würden Sie eine Markterkundung 

vornehmen/nehmen Sie eine Markterkundung vor?

Geschlossen

(Likert-Skala)
12

Welche Ziele verfolgen Sie mit der Durchführung einer Markterkundung?
Geschlossen

(Likert-Skala)
14

Welche der nachfolgenden Arten der Markterkundung führt Ihre 

Beschaffungsorganisation durch bzw. wurden bereits durchgeführt?

Geschlossen

(Likert-Skala)
18

Inwiefern ist die Überwindung nachfolgend genannter Herausforderungen bei 

der Markterkundung für Sie besonders wichtig?

Geschlossen

(Likert-Skala)
17

Inwiefern hat die Durchführung der Markterkundung zu einem besseren 

Verständnis der Beschaffungsmärkte beigetragen?

Geschlossen

(Likert-Skala)
17

Inwiefern haben die Ergebnisse der Markterkundung aus Ihrer Sicht 

Auswirkungen auf das Beschaffungsvorhaben (gehabt)?

Geschlossen

(Likert-Skala)
19

Kontrollvariablen II Welche Rolle nehmen Sie derzeit in der öffentlichen Beschaffung ein? Geschlossen 7

Welcher Verwaltungsebene ordnen Sie Ihre Organisation zu? Geschlossen 4

Schulen Sie Ihr Einkaufsteam zur Planung und Durchführung von 

Markterkundungen?
Geschlossen 2

Likert-Skala

1 – Geringste Zustimmung

5 – Höchste Zustimmung

13
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Mittelwerte der Hauptthemen

1 532 4

1 532 4

3,06

4,18

1 532 4

1,48 4,06

3,63

1 532 4

2,91 3,97

1 532 4

2,51 3,83

1 532 4

2,90 4,01

Inwiefern haben die Ergebnisse der Markterkundung aus Ihrer 

Sicht Auswirkungen auf das Beschaffungsvorhaben (gehabt)?

Inwiefern hat die Durchführung der Markterkundung zu einem 

besseren Verständnis der Beschaffungsmärkte beigetragen?

Inwiefern ist die Überwindung nachfolgend genannter 

Herausforderungen bei der Markterkundung für Sie besonders 

wichtig?

Welche der nachfolgenden Arten der Markterkundung führt Ihre 

Beschaffungsorganisation durch bzw. wurden bereits 

durchgeführt?

Welche Ziele verfolgen Sie mit der Durchführung einer 

Markterkundung?

In welcher Beschaffungssituation würden Sie eine 

Markterkundung vornehmen/nehmen Sie eine Markterkundung 

vor?

1

2

3

4

5

6

3,34

3,26

3,67

2,51

3,35

3,39

3,47

Mittelwert über alle Items

Mittelwertbereich Itembatterie

14
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Welche der nachfolgenden Arten der Markterkundung führt Ihre Beschaffungsorganisation durch bzw. wurden bereits durchgeführt?

Item-Aussage Verteilung der Ergebnisse auf der Skala

M
it
te

lw
e
rt

G
e
s
a
m

t

M
is

s
in

g

V
a
lu

e

Markterkundung mittels eigener 

Internetrecherche
4,06 148 0

Die Markterkundung wird durch 

Erfahrungen vorheriger Erkundungen 

geleitet und beeinflusst

3,70 146 2

Besuch von Messen und 

Ausstellungen durch
2,89 144 4

Bewusst nicht-interaktive

Markterkundung. Einseitige 

Informationsanforderung.

2,80 143 5

Die Markterkundung führen wir mittels 

der Informationen anderer 

Dienststellen/anderer öffentlicher 

Auftraggeber durch

2,76 145 3

Analyse von Informationen der 

Fachverbände und Handels- bzw. 

Handwerkskammern durch

2,64 146 2

Analyse von Werbematerial und 

Broschüren der Bieter durch
2,62 146 2

Analyse von Informationen aus 

Fachzeitschriften durch
2,60 146 2

Analyse von Firmenverzeichnissen 

und Firmendatenbanken durch
2,60 146 2

15

0,7%

19,6% 39,2% 37,2%3,4%

3,4%

28,1% 45,9% 17,8%4,8%

19,9% 28,1% 28,1% 16,4% 7,5%

20,8% 16,7% 29,2% 19,4% 13,9%

23,8% 17,5% 26,6% 18,9% 13,3%

22,1% 16,6% 33,1% 20,0% 8,3%

17,8% 28,1% 35,6% 11,6% 6,8%

16,4% 32,2% 33,6% 10,3% 7,5%

18,5% 30,8% 28,8% 16,4% 5,5%

Befunde – Itembatterie 3 – Arten der Markterkundung (1/2)

Stimme überhaupt nicht zu Stimme teils zu Stimme eher zu Stimme voll und ganz zuStimmer eher nicht zu

Beschaffungs-

situation vor der 
Markterkundung

Durchführung 

der 
Markterkundung

Heraus-

forderungen bei 
der Durch-
führung der 

Markterkundung

Ergebnis der 

Markterkundung

Auswirkungen 

auf das 
Beschaffungs-

vorhaben

1

3

4

5 6

Ziele der 

Markterkundung

2
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Welche der nachfolgenden Arten der Markterkundung führt Ihre Beschaffungsorganisation durch bzw. wurden bereits durchgeführt?

Item-Aussage Verteilung der Ergebnisse auf der Skala

M
it
te

lw
e
rt

G
e
s
a
m

t

M
is

s
in

g

V
a
lu

e

Auswertungen des eigenen 

Lieferantenmanagementsystems

durch

2,59 145 3

Bewusst interaktive Markterkundung 

mit mehreren Lieferanten 2,54 142 6

Gezielte Lieferantenbesuche
2,38 144 4

Sequenziell aufeinanderfolgende 

individuelle Lieferantentreffen
2,16 144 4

Analyse von Geschäftsberichten der 

potenziellen Bieter durch
2,15 145 3

Extra organisierte Fachtagungen mit 

potentiellen Lieferanten
1,94 144 4

Lieferantentreffen am "runden Tisch"
1,67 144 4

Die Markterkundung über intermediäre 

Organisationen durch (Outsourcing der 

Markterkundung)

1,65 144 4

Informationen von extra beauftragten 

Marktforschungsinstituten durch 1,48 143 5

16

33,8% 17,6% 21,8% 14,1% 12,7%

30,6% 27,1% 23,6% 11,1% 7,6%

34,5% 34,5% 17,2% 9,0% 4,8%

45,1% 21,5% 14,6% 9,7% 9,0%

50,7% 22,2% 15,3% 6,3% 5,6%

64,6% 17,4% 11,1%

2,8%

4,2%

66,4% 24,5% 6,3%

0,7% 2,1%

60,4% 22,2% 11,1%

2,8%

3,5%

26,9% 24,8% 21,4% 15,9% 11,0%

Befunde – Itembatterie 3 – Arten der Markterkundung (2/2)

Stimme überhaupt nicht zu Stimme teils zu Stimme eher zu Stimme voll und ganz zuStimmer eher nicht zu

Beschaffungs-

situation vor der 
Markterkundung

Durchführung 

der 
Markterkundung

Heraus-

forderungen bei 
der Durch-
führung der 

Markterkundung

Ergebnis der 

Markterkundung

Auswirkungen 

auf das 
Beschaffungs-

vorhaben

1

3

4

5 6

Ziele der 

Markterkundung

2
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Inwiefern ist die Überwindung nachfolgend genannter Herausforderungen bei der Markterkundung für Sie besonders wichtig?

Item-Aussage Verteilung der Ergebnisse auf der Skala

M
it
te

lw
e
rt

G
e
s
a
m

t

M
is

s
in

g

V
a
lu

e

Zieldefinition des 

Beschaffungsprozesses
3,83 145 3

Die Grundsätze der Vergabe und 

rechtliche Belangen der 

Markterkundung

3,78 146 2

Identifikation relevanter 

Wissensträger
3,61 145 3

Transparente Dokumentation zum 

Austausch mit Lieferanten zu den 

Problemlösungen

3,58 146 2

Bereitschaft zur Anpassung und 

Ergänzung des ursprünglichen 

Vergabeentwurfs

3,52 146 2

Umgang mit Veränderungen des 

Beschaffungsgegenstandes im Verlauf 

der Marktkonsultation

3,48 145 3

Herstellen gemeinsame Definition eines 

erfolgreichen Beschaffungsprozesses
3,40 146 2

Initiierung eines vertrauensvollen und 

offenen Austauschformates
3,40 146 2

Herstellen einer durchgängigen 

Gleichbehandlung im Austausch mit 

Lieferanten

3,38 146 2

17

6,9% 6,9% 24,8% 40,7% 20,7%

5,5% 14,4% 30,1% 34,9% 15,1%

8,9% 7,5% 26,0% 37,7% 19,9%

10,3% 9,6% 29,5% 31,5% 19,2%

2,8%

7,6% 20,0% 42,8% 26,9%

4,1%

28,1% 37,0% 26,7%4,1%

8,9% 11,0% 19,9% 34,2% 26,0%

5,5% 9,7% 30,3% 40,7% 13,8%

11,0% 12,3% 25,3% 30,1% 21,2%

Befunde – Itembatterie 4 – Herausforderungen (1/2)

Stimme überhaupt nicht zu Stimme teils zu Stimme eher zu Stimme voll und ganz zuStimmer eher nicht zu

Beschaffungs-

situation vor der 
Markterkundung

Durchführung 

der 
Markterkundung

Heraus-

forderungen bei 
der Durch-
führung der 

Markterkundung

Ergebnis der 

Markterkundung

Auswirkungen 

auf das 
Beschaffungs-

vorhaben

1

3

4

5 6

Ziele der 

Markterkundung

2
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Inwiefern haben die Ergebnisse der Markterkundung aus Ihrer Sicht Auswirkungen auf das Beschaffungsvorhaben (gehabt)?

Item-Aussage Verteilung der Ergebnisse auf der Skala

M
it
te

lw
e
rt

G
e
s
a
m

t

M
is

s
in

g

V
a
lu

e

Klarheit bei der Ausgestaltung der 

Leistungsbeschreibung
4,01 144 4

Klarheit bei der zeitlichen Ausplanung 

des Beschaffungsvorhabens
3,82 145 3

Klarheit bei der Schätzung des 

Nettoauftragswertes
3,80 144 4

Klarheit bei der Ausgestaltung der 

Bewertungskriterien
3,77 144 4

Klarheit bei der Auswahl der 

passenden Vergabeverfahrensart
3,65 144 4

Klarheit hinsichtlich potentieller 

Risiken des Beschaffungsvorhabens
3,73 145 3

Klarheit zur Beteiligung von 

potentiellen Lieferanten am 

Vergabeverfahren

3,72 146 2

Klarheit bezüglich des Umgangs mit 

den gewonnenen Informationen
3,65 144 4

Klarheit darüber, was bei kommenden

Markterkundungen zu ändern bzw. 

beizubehalten ist

3,60 144 4

Die Qualität des Beschaffungsobjekts

konnte gesteigert werden
3,58 142 6

18

2,1% 17,4% 50,0% 28,5%2,1%

3,4%

20,0% 53,8% 19,3%3,4%

2,1%

5,6% 25,7% 43,8% 22,9%

8,2% 24,0% 39,0% 24,7%4,1%

2,1%

5,5% 30,3% 41,4% 20,7%

9,7% 15,3% 54,9% 18,1%2,1%

9,0% 21,5% 42,4% 23,6%3,5%

3,5%
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Befunde – Itembatterie 6 – Auswirkungen der Markterk. (1/2)
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