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Editorial

Liebe KOINNO Community,

die gute Nachricht direkt vorweg: Startups und KMU sind an mehr 6ffentlichen
Auftrdgen interessiert, und o6ffentlichen Auftraggebern sind nicht die Hande
gebunden, um Innovationen zu beschaffen.

Doch das Zusammenkommen von &ffentlicher Beschaffung
und Startups sowie KMUs ist keine Liebe auf den ersten Blick.
Es ist keine Beziehung, die aufgrund zahlreicher Gemein-
samkeiten sofort harmonisch verlduft. Vielmehr wachst und
stabilisiert sie sich durch das gegenseitige Kennenlernen und
aufeinander zugehen. Erst durch das Verstehen der jeweils
anderen Seite wird diese Beziehung zu einer Bereicherung fiir
beide Partner.

Pragmatisch gesagt: Nur wenn alle Beteiligten die Heraus-
forderungen und Ziele der anderen kennen und beriicksichti-
gen, entstehen notwendige Synergien, die zu innovativen und
erfolgreichen Ergebnissen fiihren.

Der Vergabereport Startups und KMU ist ein Beitrag von

KOINNO, um dieses Verstindnis auf beiden Seiten weiter

aufzubauen und zu vertiefen. Er soll allen Innovatoren,
Beschaffenden sowie politischen Entscheidungstragerinnen und Entscheidungs-
tragern als Ideengeber dienen, um weitere Ansétze fiir ein erfolgreiches Mitein-
ander zu finden.

Beispielsweise zeigt der Vergabereport auf, dass die Fragmentierung der Vergabe-
plattformen ein Hindernis fiir Startups und KMU darstellt und den Wettbewerb
um das Gut ,Innovationen® fiir 6ffentlich Beschaffende maRgeblich erschwert.
Auf den ersten Blick kein verwunderndes Ergebnis, und wir sind uns sicherlich
einig, dass eine einheitliche Vergabeplattform eine naheliegende, jedoch nicht
allein in unserer Hand liegende Losung darstellt.

Die Frage lautet aber, wie kdnnen wir diesem und anderen Problemen im Rahmen
der Moglichkeiten begegnen, um gemeinsam einen Schritt aufeinander zuzuge-
hen?

Ich bin sicher, dass Sie und KOINNO in den ndchsten Monaten viele Wege und
Losungen finden werden. Der erste Schritt des Kennenlernens ist zumindest mit

dem Lesen des Vergabereports bereits gegangen...

Mit beziehungsfreundlichen GriiRen
Sven-Steffen Schulz

P.S.: Vielen Dank an alle teilnehmenden Startups und KMUs, die viel Zeit investiert
haben, um uns Einblicke in ihre Welt zu erméglichen!

www.koinno-bmwk.de
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Uberblick

Startups und kleinen und mittleren Unternehmen (KMU) sind wichtige Partner fiir die éffentliche Beschaffung. Diese
Unternehmen tragen mafgeblich zur Einfiihrung innovativer Technologien und Lésungen bei, was letztlich zur Effi-
zienzsteigerung und Modernisierung éffentlicher Dienstleistungen fiihrt. In Deutschland unterstiitzt das Kompetenz-
zentrum fir innovative Beschaffung (KOINNO) im Auftrag des Bundesministeriums fiir Wirtschaft und Klimaschutz
(BMWK) die Zusammenarbeit zwischen Unternehmen und &ffentlichen Auftraggebern, um dieses Potenzial voll aus-
zuschépfen.

Der Bericht analysiert die Erfahrungen und Einschatzungen von Unternehmen
hinsichtlich ihrer Teilnahme an 6ffentlichen Ausschreibungen. Die Datengrundla-
ge bildet eine umfassende Umfrage, die sowohl Unternehmen mit erfolgreichen
als auch solchen mit weniger Erfahrungen berticksichtigt. Diese Unterscheidung
basierte auf einer Selbsteinschatzung der Unternehmen. Insbesondere kleine
Unternehmen mit bis zu 50 Beschiftigten sind in beiden Gruppen stark vertreten.
Ungeachtet ihrer Erfahrung schatzen alle befragten Unternehmen ihre Innova-
tionskraft positiv ein, wobei etwa 70 % von ihnen diese als hoch bewerten.

Die Stimmung gegeniiber der offentlichen Beschaffung variiert zwischen den
Gruppen: Erfahrene Unternehmen haben eine ambivalentere Einstellung, wah-
rend unerfahrene Unternehmen eher eine positive Sichtweise haben. Beide Grup-
pen heben transparente und faire Prozesse positiv hervor, duRern jedoch auch den
Wounsch nach weniger Biirokratie und mehr Digitalisierung.

Diese Untersuchung zeigt auch, dass erfahrene Unternehmen den o6ffentlichen
Sektor tiberwiegend als wichtiges Kundensegment betrachten, wahrend unerfah-
rene Unternehmen hier zuriickhaltender sind, aber dennoch Interesse zeigen. Bei-
de Gruppen erwarten eine steigende oder gleichbleibende Nachfrage nach ihren
Produkten und Leistungen im o6ffentlichen Beschaffungswesen. Die Kenntnis
relevanter Vergabeplattformen und die Moglichkeiten zur Bildung von Bieterge-
meinschaften sind bei erfahrenen Unternehmen weit verbreitet, was ihnen bei der
Suche nach passenden Ausschreibungen zugutekommt. Allerdings bleibt diese fiir
viele eine Herausforderung, wobei der Bedarf an einer zentralen Ausschreibungs-
plattform deutlich wird.

Ein weiterer wesentlicher Aspekt ist der hohe zeitliche und organisatorische Auf-
wand, der mit der Teilnahme an Ausschreibungen verbunden ist. Wéahrend erfah-
rene Unternehmen diesen Aufwand besser bewiltigen, sehen unerfahrene Unter-
nehmen hierin eine erhebliche Hiirde.

Die Umfrageergebnisse offenbaren dariiber hinaus wesentliche Motivationsfak-
toren fir die Teilnahme an &ffentlichen Ausschreibungen, wie professionelle und
effiziente Auftraggeber, Entscheidungsbefugnis der Ansprechpartner, Flexibilitat
und gute Kundenbeziehungen. Gleichzeitig gibt es klare Wiinsche zur Verbesse-
rung der &6ffentlichen Ausschreibungen, einschlieRlich mehr Transparenz, qualita-
tiv hochwertigerer Leistungsbeschreibungen, ausgewogenerer Zuschlagskriterien
und eines reduzierten biirokratischen Aufwands.
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Einleitung

Startups und KMU sind wichtige Partner in der 6ffentlichen Beschaffung. Sie sind oft Vorreiter in der Entwicklung
neuer Technologien und innovativer Lésungen. Durch ihre Einbindung in den 6ffentlichen Sektor kbnnen Behérden von
diesen Innovationen profitieren und ihre Effizienz sowie die Qualitdt ihrer Dienstleistungen verbessern.

Das Kompetenzzentrum fir innovative Beschaffung (KOINNO) agiert im Auftrag
des Bundesministeriums fiir Wirtschaft und Klimaschutz (BMWK) als Briickenbau-
er fir Unternehmen und o6ffentliche Auftraggeber. Ziel des Kompetenzzentrums
ist es, die Innovationsorientierung der 6ffentlichen Beschaffung in Deutschland
dauerhaft zu stiarken und den Anteil der Beschaffung von Innovationen am Ge-
samtvolumen des 6ffentlichen Einkaufs in Deutschland zu erhéhen.

Mit dem Vergabereport 2024 hat das KOINNO nun ein breites Stimmungsbild von
Startups und KMU gegeniiber der Zusammenarbeit mit dem 6ffentlichen Sektor
eingefangen. Dieser Bericht beleuchtet die Erfahrungen und Einschatzungen von
Unternehmen im Bereich der offentlichen Beschaffung. Die Analyse basiert auf
zwei sorgfaltig konzipierten Umfragen, die speziell darauf abzielen, die unter-
schiedlichen Perspektiven von Unternehmen mit und ohne erfolgreiche Teilnahme
an 6ffentlichen Ausschreibungen zu erfassen.

Der erste Fragebogen richtete sich an Unternehmen, die bereits erfolgreich an
offentlichen Ausschreibungen teilgenommen haben. Er war ausfihrlicher und
detaillierter, um tiefere Einblicke in die Erfahrungen dieser Unternehmen zu ge-
winnen. Der zweite, kiirzere Fragebogen wurde fiir Unternehmen erstellt, die bis-
her keine erfolgreichen Erfahrungen mit 6ffentlichen Ausschreibungen gemacht
haben. Die Unternehmen wahlten selbst, welchen Fragebogen sie ausfiillen, basie-
rend auf ihrer eigenen Einschatzung ihrer Erfahrungen. Diese Selbsteinschatzung
bildet die Grundlage fiir die folgenden Analysen und Ergebnisse.

Um die Zuverlassigkeit der Selbsteinschatzungen zu tiberpriifen, enthielten beide
Fragebdgen zusatzlich eine direkte Frage zur bisherigen Teilnahme an 6ffentlichen
Ausschreibungen: ,,An wie vielen 6ffentlichen Ausschreibungen hat Ihr Unterneh-
men in den vergangenen drei Jahren erfolgreich teilgenommen?“ Die Antworten
auf diese Frage zeigen, dass die Selbsteinteilung der Unternehmen tiberwiegend
korrekt war (s. Abbildung 1). Dennoch gaben neun Teilnehmende im Fragebogen
fur erfahrene Unternehmen an, in den letzten drei Jahren nicht erfolgreich an einer
offentlichen Ausschreibung teilgenommen zu haben. Umgekehrt berichteten drei
Befragte im Fragebogen fiir unerfahrene Unternehmen, dass sie in diesem Zeit-
raum erfolgreich waren.

www.koinno-bmwk.de




An wie vielen 6ffentlichen Ausschreibungen hat Ihr Unternehmen
in den vergangenen 3 Jahren bereits erfolgreich teilgenommen?

Noch nie. Wir haben uns bisher nicht mit dem Thema
offentliche Auftrage befasst.

Noch nie. Wir haben uns bereits mit dem Thema 6ffentliche
Auftrage befasst.

Noch nie. Wir haben an einer oder mehreren 6ffentlichen
Ausschreibungen teilgenommen, aber bisher ohne Erfolg

bzw. den Zuschlag nicht erhalten.
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Abbildung 1: An wie vielen 6ffentlichen Ausschreibungen hat Ihr Unternehmen in den vergan-
genen 3 Jahren bereits erfolgreich teilgenommen?

Diese Diskrepanzen zwischen der Selbstzuweisung und der tatsachlichen Erfah-
rung konnen vielfaltige Ursachen haben, die im Rahmen dieses Berichts nicht
geklart werden konnen. Es ist daher wichtig zu betonen, dass die Gruppenun-
terscheidung auf der Selbstwahrnehmung der Unternehmen hinsichtlich ihrer Er-
fahrungen und Erfolge bei 6ffentlichen Ausschreibungen basiert. Fiir die bessere
Verstandlichkeit und Lesbarkeit unterscheiden wir die beiden Gruppen in den Gra-
fiken dennoch als ,,ohne Erfahrung“und ,mit Erfahrung*

Die befragten Themen umfassten eine breite Palette von Aspekten der &ffentli-
chen Beschaffung. Dazu gehorten die Selbsteinschatzung der Innovationskraft der
Unternehmen und deren Relevanz fiir den &ffentlichen Sektor sowie die Bedeu-
tung des o6ffentlichen Sektors als Kundensegment. Weiterhin wurden Erfahrun-
gen mit 6ffentlichen Auftrdgen, die Recherche nach offentlichen Auftriagen, der
damit verbundene Aufwand, Eignungsnachweise, Leistungsbeschreibungen, die
Erstellung von Angeboten und die Durchfiihrung 6ffentlicher Auftrage themati-
siert. Beide Fragebdgen enthielten eine Mischung aus offenen und geschlossenen
Fragen. Die offenen Fragen ermdglichten es den Unternehmen, ihre Erfahrungen
und Meinungen ausfiihrlich darzulegen, wéhrend die geschlossenen Fragen struk-
turierte Daten lieferten, die eine systematische Auswertung erleichterten.

Im Folgenden werden wir die Ergebnisse der Umfragen detailliert darstellen und
analysieren. Dabei werden wir auf die unterschiedlichen Herausforderungen und
Perspektiven der Unternehmen eingehen, die an 6ffentlichen Ausschreibungen
teilnehmen, und mégliche Empfehlungen fiir die Verbesserung der Prozesse in der
offentlichen Beschaffung diskutieren.
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Unternehmensdaten

Insgesamt haben sich 92 Personen an der Umfrage fiir den Vergabereport betei-
ligt. Davon 63 Personen an der Umfrage fiir Unternehmen, die sich als erfahren
einschatzen, und 29 Personen an der Umfrage fiir Unternehmen, die sich als uner-
fahren betrachten. Zunachst einmal soll kurz die Struktur der in dieser Befragung
reprasentierten Unternehmen betrachtet werden.

Ein bemerkenswerter Aspekt ist die UnternehmensgréRe: In beiden Gruppen sind
kleine Unternehmen mit bis zu 50 Beschaftigten stark vertreten. Insgesamt sind es
jeweils 70 % bzw. 72 % der befragten Unternehmen. Dies unterstreicht die Rele-
vanz kleiner Unternehmen im Bereich der innovativen 6ffentlichen Ausschreibun-
gen und ihre speziellen Herausforderungen und Bediirfnisse.

Wie grol§ ist Ihr Unternehmen?

50%
45%
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1-10 Beschaftigte

B mit Erfahrung W ohne Erfahrung

Abbildung 2: Wie grof3 ist Ihr Unternehmen?

Die beiden Gruppen unterscheiden sich jedoch hinsichtlich der Unterscheidung
von Kleinstunternehmen und kleinen Unternehmen. Wéhrend beide Unterneh-
mensgrofen in beiden Gruppen vertreten sind, zeigt sich bei der Auswertung des
Fragebogens flr erfahrene Unternehmensvertreter eine Dominanz der Gruppe der
kleinen Unternehmen mit 11-50 Beschaftigten (46 %), wahrend bei der Auswer-
tung des Fragebogens fir unerfahrene Unternehmen die Gruppe der Kleinstunter-
nehmen mit 1-10 Beschiftigten mit rund 38 % die groRte Gruppe bildet. Dies wirft
die Frage auf, inwieweit die (erfolgreiche) Teilnahme an o6ffentlichen Ausschrei-
bungen fir Kleinstunternehmen schwieriger ist. Gleichzeitig zeigt sich jedoch
auch das Interesse dieser Gruppe an der innovativen 6ffentlichen Beschaffung.

Ein GroRteil der befragten Unternehmen in beiden Gruppen ist im Bereich der
Liefer- und Dienstleistungen téatig (s. Abbildung 3). Diese Kategorie dominiert
das Feld, wéhrend weniger als finf Unternehmen im Baugewerbe aktiv sind. In
der Gruppe der Unternehmen, die sich als unerfahren einschitzen, war nur ein
Unternehmen im Baugewerbe tatig. Diese Verteilung zeigt, dass 6ffentliche Aus-
schreibungen vor allem im Liefer- und Dienstleistungssektor von Interesse sind,
wahrend das Baugewerbe weniger vertreten ist. Griinde fir die geringe Beteiligung
von Bauunternehmen an der Befragung kdnnten sein, dass diese haufiger groRer
und weniger innovativ sind. Dadurch entsprechen sie nicht der Zielgruppe von
KOINNO. Moderne Technologien revolutionieren jedoch die Bau-Beschaffung.
Werkzeuge wie Building Information Modeling (BIM), elektronische Dokumen-
tenmanagementsysteme (EDMS) und geografische Informationssysteme (GIS)
verbessern die Zusammenarbeit, den Datenaustausch und das Projektmanage-
ment erheblich. Diese Technologien bieten erhebliche Vorteile und tragen dazu
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bei, die Effizienz zu steigern, Kosten zu senken und die Qualitat der Bauprojekte zu
verbessern. Daher besteht im Baugewerbe erhebliches Innovationspotenzial, das
genutzt werden kann, um wettbewerbsfahig zu bleiben und nachhaltige Projekte
zu fordern.

Interessant ist, dass 17 % der Unternehmen, die sich als erfahren einstufen, die
Option ,Sonstiges“ wahlten, was auf eine Vielzahl von Tatigkeitsbereichen hin-
weist, die moglicherweise nicht durch die Standardkategorien abgedeckt werden.
Diese Vielfalt konnte darauf hindeuten, dass innovative 6ffentliche Beschaffung
fiir ein breites Spektrum an Unternehmen relevant ist, die nicht unbedingt in die
dem Vergaberecht entsprechenden Kategorien von Lieferungen, Dienstleistungen
oder Baugewerbe fallen.

In welchem Bereich ist Ihr Unternehmen tatig?
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B mit Erfahrung M ohne Erfahrung

Abbildung 3: In welchem Bereich ist Ihr Unternehmen tdtig?

Ein Blick auf die Griindungszeitpunkte der Unternehmen verdeutlicht einige
interessante Unterschiede zwischen den Unternehmen, die sich als erfahren und
unerfahren einschitzen (s. Abbildung 4):

. In den letzten fiinf Jahren: Es ist erkennbar, dass der Anteil der Unterneh-
men, die sich als unerfahren einschitzen, héher ist als der der Unternehmen,
die sich als erfahren einschatzen. Dies konnte darauf hindeuten, dass jlingere
Unternehmen noch dabei sind, Erfahrung im Bereich 6ffentlicher Ausschrei-
bungen zu sammeln.

+  Vor 6-10 Jahren: Beide Gruppen sind hier dhnlich stark vertreten. Dies deu-
tet darauf hin, dass Unternehmen, die vor 6-10 Jahren gegriindet wurden, in
etwa gleichermallen Erfahrungen mit 6ffentlichen Ausschreibungen gesam-
melt haben oder noch sammeln méchten.

+  Vor mindestens 10 Jahren: Ein signifikanter Unterschied zeigt sich bei Unter-
nehmen, die vor mindestens zehn Jahren gegriindet wurden. Hier ist der An-
teil der Unternehmen, die sich als erfahren einschitzen, deutlich héher (iber
60 %). Dies kdnnte darauf hindeuten, dass altere Unternehmen tendenziell
mehr Erfahrung und Erfolg in der Teilnahme an 6ffentlichen Ausschreibun-
gen haben.

Diese Verteilung unterstreicht, dass altere Unternehmen tendenziell mehr Erfah-
rung mit 6ffentlichen Ausschreibungen haben und sich entsprechend als erfahren
einstufen. Gleichzeitig zeigt die Teilnahme neuerer Unternehmen, dass 6ffentliche
Ausschreibungen auch fiir jingere Firmen eine relevante Option darstellen.
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Wann wurde Ihr Unternehmen gegriindet?
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Abbildung 4: Wann wurde Ihr Unternehmen gegriindet?

Unternehmensinnovation und
Marktperspektiven

Einschdtzung der Innovationskraft und Perspektiven im &ffentlichen Beschaf-
fungswesen

Die Abbildung 5 zeigt die Selbsteinschdtzung der Innovationskraft von Unterneh-
men, die sich als erfahren oder unerfahren in der Teilnahme an 6ffentlichen Aus-
schreibungen betrachten. Im Kontext der 6ffentlichen Beschaffung bezieht sich
der Begriff ,innovativ* auf die Einfiihrung und Anwendung neuer Ideen, Techno-
logien, Prozesse oder Produkte, die darauf abzielen, die Effizienz, Effektivitat und
Nachhaltigkeit der 6ffentlichen Dienstleistungen zu verbessern.

Ein betrichtlicher Anteil der erfahrenen Unternehmen (44 %) bewertet sich als
innovativ. Dies zeigt, dass eine groRe Anzahl dieser Unternehmen Vertrauen in ihre
innovativen Fahigkeiten hat. Etwas mehr als ein Fiinftel der erfahrenen Unterneh-
men schatzt sich als eher innovativ ein. Zusammengenommen ergibt dies, dass
etwa 70 % der erfahrenen Unternehmen eine positive Selbsteinschatzung ihrer
Innovationskraft haben. Etwa 20 % der Unternehmen in dieser Gruppe bewerten
ihre Innovationskraft mit ,teils/teils®, was auf eine gemischte Einschitzung hin-
deutet. Nur ein kleiner Anteil (ca. 3 %) schatzt sich als eher nicht innovativ ein und
lediglich 2 % bewerten sich als nicht innovativ.

Auch sich unerfahrener wahrnehmende Unternehmen bewerten sich zu 44 % als
innovativ. Damit sind die unerfahrenen Unternehmen etwas zurlickhaltender in
der Bewertung ihrer Innovationskraft. Zusatzlich schatzt mit 28 % ein erheblicher
Anteil dieser Unternehmen ihre Produkte und Leistungen als eher innovativ ein,
was zeigt, dass auch hier eine positive Selbsteinschitzung vorherrscht. Etwa 20 %
der unerfahrenen Unternehmen bewerten ihre Innovationskraft als ,teils/teils
Keiner der Befragten dieser Gruppe stuft sein Unternehmen als eher nicht innova-
tiv ein. Wie bei den erfahrenen Unternehmen gibt es auch hier nur einen kleinen
Anteil (5,5 %), der sich als nicht innovativ bewertet.

www.koinno-bmwk.de



Wie innovativ schatzen Sie die Leistungen und
Produkte Ihres Unternehmens ein?

50%
40%
30%
20%
il un
0% —
innovativ eher innovativ teils/teils eher nicht
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nicht innovativ
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Abbildung 5: Wie innovativ schétzen Sie die Leistungen und Produkte Ihres Unternehmens ein?

Diese Ergebnisse zeigen, dass sowohl die hier als erfahren als auch unerfahren
reprasentierten Unternehmen tendenziell eine positive Selbsteinschatzung ihrer
Innovationskraft haben. Interessanterweise ist der Anteil der Unternehmen, die
sich als innovativ einschatzen, in beiden Gruppen identisch. Dies kdnnte darauf
hindeuten, dass die Wahrnehmung der eigenen Innovationskraft nicht unbedingt
von der Erfahrung im Bereich der 6ffentlichen Beschaffung abhangt. Die Tatsa-
che, dass sich nur sehr wenige Unternehmen als ,,nicht innovativ“ oder ,eher nicht
innovativ“ einstufen, unterstreicht die allgemein positive Sichtweise auf die eige-
nen Produkte und Leistungen. Diese positive Selbsteinschiatzung kénnte auch die
Motivation oder das Interesse dieser Unternehmen widerspiegeln, sich an &ffent-
lichen Ausschreibungen zu beteiligen, die auf Innovationen und innovative Lésun-
gen abzielen und den 6ffentlichen Sektor als potenziell wichtiges Kundensegment
zu betrachten.

Grundstimmung gegeniiber der 6ffentlichen Beschaffung

Die grafische Analyse in Abbildung 6 veranschaulicht die Grundstimmung der
Unternehmen gegeniiber der 6ffentlichen Beschaffung, differenziert nach ihrer
Selbsteinschatzung als erfahren oder unerfahren in der Teilnahme an 6ffentlichen
Ausschreibungen.

Unter den Unternehmen, die sich als erfahren einschitzen, zeigt sich eine vielfal-
tige Verteilung der Grundstimmungen. Etwa 8 % dieser Unternehmen betrachten
die offentliche Beschaffung mit einer sehr positiven Grundstimmung, wahrend
weitere 17 % diese als positiv einstufen. Dies deutet darauf hin, dass ein Teil der
erfahrenen Unternehmen die Prozesse der 6ffentlichen Beschaffung als vorteil-
haft und gewinnbringend empfindet. Ein groRerer Anteil, etwa 44 % der erfah-
renen Unternehmen, hat eine geteilte Einstellung zur 6ffentlichen Beschaffung.
Diese gemischte Haltung konnte auf unterschiedliche Erfahrungen und Heraus-
forderungen hinweisen, denen diese Unternehmen begegnet sind. Rund 16 % der
erfahrenen Unternehmen haben eine eher negative Einstellung und 10 % eine ne-
gative Einstellung gegeniiber der 6ffentlichen Beschaffung, was auf bestehende
Schwierigkeiten oder Enttduschungen hinweisen kdnnte.

Unter den Unternehmen, die ihre Erfahrung als gering einschatzen, ist der Anteil
der Optimisten deutlich hoher. Obgleich keines der Unternehmen in dieser Grup-
pe die 6ffentliche Beschaffung mit einer sehr positiven Grundstimmung betrach-
tet, zeigt sich bei 40 % eine positive Einstellung. Dies ldsst den Schluss zu, dass
eine signifikante Anzahl an unerfahrenen Unternehmen die 6ffentlichen Beschaf-
fungsprozesse mit Zuversicht und positiven Erwartungen betrachtet. In etwa 44 %
der befragten Unternehmen, die sich als unerfahren einstufen, wird die 6ffentliche
Beschaffung als ,teils/teils“ bewertet. Dies lasst auf eine vorsichtige oder unent-
schlossene Haltung schlieRen. Rund 17 % der befragten unerfahrenen Unterneh-
men zeigen eine eher negative Einstellung gegeniiber der &6ffentlichen Beschaf-
fung. Eine negative Grundstimmung wird von keinem der Befragten angegeben.

KOINNOVergabereport 2024
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Mit welcher Grundstimmung betrachten Sie
die 6ffentliche Beschaffung?
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Abbildung 6: Mit welcher Grundstimmung betrachten Sie die 6ffentliche Beschaffung?

Die Ergebnisse der Untersuchung legen nahe, dass sowohl erfahrene als auch un-
erfahrene Unternehmen (iberwiegend positive oder neutrale Grundstimmungen
gegeniber der 6ffentlichen Beschaffung aufweisen. Diese Ergebnisse stehen im
Widerspruch zu der in 6ffentlichen Diskursen oft wahrgenommenen eher nega-
tiven Grundstimmung und zeigen, dass der 6ffentliche Sektor groRtenteils als
wertvoller Partner wahrgenommen wird. Die Gruppe der erfahrenen Unterneh-
men zeigt eine ambivalentere Meinungsbildung, was auf die umfassenderen und
differenzierteren Erfahrungen zuriickzuftihren ist. Unerfahrene Unternehmen hin-
gegen neigen zu einer positiveren oder neutraleren Grundstimmung, was mogli-
cherweise auf die Hoffnung auf Chancen und Potenziale im 6ffentlichen Beschaf-
fungsmarkt zuriickzufihren ist.

Was finden Sie besonders gut an den Prozessen der 6ffentlichen Beschaffung?

Im Rahmen der durchgefiihrten Umfrage zur 6ffentlichen Beschaffung wurde die
offene Frage gestellt, welche Aspekte der 6ffentlichen Beschaffung als besonders
positiv wahrgenommen werden. Die Antworten der Unternehmen, welche sich als
erfahren einstuften, wiesen eine tendenziell negative Einschatzung auf, wobei ge-
naue Angaben zu den Problemen haufig fehlten. Dennoch wurden einige positive
Aspekte hervorgehoben. Ein transparenter Ablauf der Prozesse wurde von den Be-
fragten haufig als Vorteil genannt. Zudem wurde die Bemiihung um Fairness von
den Befragten anerkannt. Des Weiteren wurde die verstandliche Struktur der Be-
schaffungsprozesse als positiv bewertet, da sie die Navigation und das Verstandnis
erleichtert. Diesbeziiglich erweist sich der Vorteil standardisierter Verfahren als
evident. Die wiederholte Beteiligung an 6ffentlichen Ausschreibungen ermoglicht
es Unternehmen, die Struktur und die erforderlichen Schritte kennenzulernen und
ihre Erfahrungen bei weiteren Ausschreibungen zu nutzen. Auch die Einhaltung
von Sicherheitsstandards und -vorschriften wurde positiv hervorgehoben, da sie
die Integritat und Zuverlassigkeit der Prozesse sicherstellt. Beispielhafte Zitate
lauten wie folgt:
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»,Dass so transparent wird, welche Beschaffungsverfahren
stattfinden, und man sich bei passender Eignung i.d.R.
bewerben kann.“

»Die Prozesse zielen darauf ab, allen eine Chance zu geben;
Gleichbehandlung wird angestrebt. Gut ist auch,

dass inzwischen nicht mehr nur auf den Preis geschaut
werden soll, sondern auch Kriterien wie Nachhaltigkeit
mitberiicksichtigt werden kénnen.”

»,Da kénnen wir leider keine Punkte anfiihren. Wir wiirden
gerne weniger dffentliche Ausschreibungen bedienen und
unsere Kunden lieber individuell auf seine tatscichlichen
Bediirfnisse hin beraten und entsprechende Angebote
unterbreiten.“

LStrukturiertes Verfahren mit klarer Zeitschiene und
Entscheidung am Ende.”

Stimmen der unerfahrenen Befragten beziehen sich positiv auf die Fairness und
Gerechtigkeit der Verfahren, ebenso wie die Effektivitdt und Detailgenauigkeit der
Prozesse. Ein Teilnehmer hebt hervor, dass jeder an 6ffentlichen Ausschreibun-
gen teilnehmen kann und jedem eine Chance geboten wird. Die wichtigen Leitli-
nien des Vergaberechts, wie der Wettbewerbs- und Gleichbehandlungsgrundsatz,
scheinen also auch bei weniger erfahrenen Bietern wahrgenommen zu werden.

Was wiirden Sie gerne an den Prozessen der 6ffentlichen Beschaffung @andern?

Die Befragten der erfahrene Bieter duRRerten vielféltige Anliegen zur Verbesserung
der offentlichen Beschaffungsprozesse. Ein zentraler Punkt war der Wunsch nach
Verschlankung und Abbau der Biirokratie, um die bestehenden Verfahren zu ver-
einfachen und die Vielzahl an Formularen und Nachweisen zu reduzieren. Gleich-
zeitig wurde eine Verbesserung der inhaltlichen Ausarbeitung der Ausschrei-
bungsdokumente gefordert, um klarere und prazisere Leistungsbeschreibungen
zu erhalten.

Ein weiteres bedeutendes Anliegen war die starkere Digitalisierung der Beschaf-
fungsprozesse. Die Einfiihrung einheitlicher, zentralisierter Plattformen flir Aus-
schreibungen und die Abschaffung papierbasierter Verfahren wurden als not-
wendig erachtet. Die Beschleunigung der Verfahren insgesamt war ein weiterer
Waunsch, da kiirzere Fristen und effizientere Ablaufe als dringlich angesehen wer-
den.

Die Einbindung und Unterstiitzung von kleinen und jungen Unternehmen ist ein
weiterer wichtiger Aspekt. Viele Befragte forderten, dass diese Firmen stérker in
die Beschaffungsprozesse einbezogen und ihnen Hilfestellungen geboten werden
sollen, um ihnen die Teilnahme zu erleichtern. Zudem betonten viele Kommentare
die Notwendigkeit, Qualitdtskriterien starker zu gewichten und den Fokus weniger
auf den Preis zu legen, um eine fairere Bewertung und eine bessere Qualitat der
beschafften Leistungen zu gewibhrleisten.

Eine bessere Auffindbarkeit von Ausschreibungen durch verbesserte Filterfunktio-
nen und eine Vereinheitlichung der Vergabeportale wurde ebenfalls gewiinscht.
Dies soll den Aufwand fir die Suche nach passenden Ausschreibungen reduzieren.
SchlieRlich wurde mehr Transparenz in den Vergabeentscheidungen und eine ein-
heitliche Behandlung aller Bieter gefordert, um Willkiir bei Vergabeentscheidun-
gen zu minimieren. Hier einige beispielhafte Auszlige aus den Antworten:
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»Eine Plattform fiir alle Ausschreibungen, unabhdngig
vom Bundesland!!!*

»1. Mehr Qualitdtskriterien in die Zuschlagsgewichtung
aufnehmen. Die meisten Vergabeverfahren haben nach
wie vor 100% Preis zum Gegenstand, wodurch Bieter
mit qualitativ hochwertigen Produkten benachteiligt sind.
2. Mehr Rahmenvertrdge ausschreiben, wodurch die Anzahl
der Vergabeverfahren sinkt. Dadurch haben Bieter weniger
Ausschreibungen zu bearbeiten und somit weniger Aufwand.”

»Digitaler & Transparenter. Beispielsweise (iber eine
Plattform gebiindelt.”

LStartups und KMU sollten Hilfestellung bekommen,
damit sie teilnehmen kénnen und erfolgreich sein knnen.”

Auch die Befragten der Gruppe der sich als unerfahren verstehenden Unterneh-
men, forderten weniger Regeln und Formalien sowie mehr Ubersichtlichkeit.
Vorgeschlagen wurde hierbei beispielsweise bestimmte Bedingungen wie Refe-
renzenanforderungen optional zu gestalten, da jungen oder kleinen Unternehmen
sonst kaum eine Chance geboten wird. Ein weiterer Teilnehmer wiinschte sich eine
bessere 1-zu-1-Korrespondenz.

Bedeutung des 6ffentlichen Sektors als Kundensegment

Die folgende grafische Darstellung (Abbildung 7) prasentiert die Einschatzung der
Unternehmen hinsichtlich der Bedeutung des &ffentlichen Sektors als Kunden-
segment fir das Geschaft. Dabei wird eine Differenzierung nach dem Selbstver-
stdndnis der Unternehmen vorgenommen, ob sie bereits Erfahrung mit der Teil-
nahme an 6ffentlichen Ausschreibungen gesammelt haben oder nicht.

Unter den Unternehmen, die sich als erfahren einschatzen, zeigt sich eine tiberwie-
gend positive Einstellung gegeniiber dem 6ffentlichen Sektor als wichtigem Kun-
densegment. Etwa 49 % der Unternehmen stimmen der Aussage zu, dass der 6f-
fentliche Sektor ein bedeutendes Kundensegment darstellt, wahrend weitere 19 %
dieser Einschatzung eher zustimmen. Damit betrachtet die Mehrheit der befragten
erfahrenen Unternehmen den 6ffentlichen Sektor als bedeutend fiir ihr Geschaft.
Etwa 19 % der erfahrenen Unternehmen haben eine gemischte Meinung und be-
werten die Aussage mit ,teils/teils” Ein kleinerer Anteil von knapp 5 % stimmt
eher nicht zu und 3 % lehnen die Aussage vollstandig ab.

Bei den Unternehmen, die sich selbst als unerfahren einstufen, fallen die Einschat-
zungen anders aus. Lediglich 28 Prozent dieser Unternehmen stimmen der Aussa-
ge zu, dass der 6ffentliche Sektor ein wichtiges Kundensegment darstellt, wahrend
17 Prozent dieser Aussage eher zustimmen. Es ist nicht verwunderlich, dass Unter-
nehmen, die sich als nicht erfolgreich bzw. erfahren hinsichtlich der Teilnahme
an offentlichen Ausschreibungen einschétzen, den 6ffentlichen Sektor seltener als
wichtiges Kundensegment betrachten. Dennoch lasst sich aus den Ergebnissen
ableiten, dass nahezu die Halfte der als unerfahren eingestuften Unternehmen
Interesse am 6ffentlichen Sektor als Kunden hat. Ein Anteil von 17 % der unerfah-
renen Unternehmen bewertet die Aussage mit ,teils/teils“ Es ist bemerkenswert,
dass 33 % der unerfahrenen Unternehmen der Aussage eher nicht zustimmen und
6 % sie vollstandig ablehnen.
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Inwiefern stimmen Sie folgender Aussage zu:
Der 6ffentliche Sektor ist (potenziell)
ein wichtiges Kundensegment fiir unser

Unternehmen
100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%
e ———
mit Erfahrung ohne Erfahrung
W stimme Uberhaupt nicht zu B stimme eher nicht zu teils/teils
M stimme eher zu W stimme zu M Keine Antwort

Abbildung 7: Inwiefern stimmen Sie folgender Aussage zu: Der dffentliche Sektor ist (potenziell)
ein wichtiges Kundensegment fiir unser Unternehmen

Die untersuchten Unterschiede weisen darauf hin, dass Unternehmen mit mehr
Erfahrung in 6ffentlichen Ausschreibungen die Chancen und Potenziale des 6f-
fentlichen Sektors besser einschatzen kénnen und somit eher geneigt sind, diesen
als wichtiges Kundensegment zu betrachten. Dartiber hinaus haben sie womaéglich
schon 6ffentliche Ausschreibungen gewonnen und Auftrige ausgefiihrt. Somit ist
der offentliche Sektor bereits ein etabliertes Kundensegment und wird dement-
sprechend als wichtig betrachtet. Unerfahrene Unternehmen sind hingegen auf-
grund mangelnder Erfahrung oder negativer Erwartungen zuriickhaltender, den
offentlichen Sektor als bedeutenden Markt zu sehen. Sie haben ihr Unternehmen
bislang ohne dieses Kundesegment gefiihrt, ihr Geschaftsmodell ist moglicher-
weise noch nicht auf den 6ffentlichen Sektor ausgelegt, wodurch sie den 6ffentli-
chen Sektor womadglich nur als zusatzliche Méglichkeit sehen.

Zukiinftige Nachfrage nach Produkten und Leistungen

Unter den Unternehmen, die sich als erfahren einschétzen, gehen 29 % davon
aus, dass die offentliche Nachfrage nach ihren Produkten und Leistungen in den
nachsten finf Jahren stark steigen wird (s. Abbildung 8). Weitere 38 % erwar-
ten eine moderate Steigerung der Nachfrage. Dies deutet darauf hin, dass eine
Mehrheit der erfahrenen Unternehmen optimistisch in die Zukunft blickt und ein
Wachstum des 6ffentlichen Beschaffungsmarktes fir ihr Produkt erwartet. Rund
19 % der erfahrenen Unternehmen gehen davon aus, dass die Nachfrage gleich-
bleiben sein wird. Nur ein kleinerer Anteil von 10 % erwartet, dass die Nachfrage
abnimmt. Keines der erfahrenen Unternehmen geht davon aus, dass die Nachfrage
stark abnehmen wird.
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Wie entwickelt sich aus Ihrer Sicht in den
nachsten 5 Jahren die 6ffentliche Nachfrage
nach Produkten und Leistungen, die Ihr
Unternehmen anbietet?
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B mit Erfahrung  ®ohne Erfahrung
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Abbildung 8: Wie entwickelt sich aus Ihrer Sicht in den ndchsten 5 Jahren die dffentliche
Nachfrage nach Produkten und Leistungen, die Ihr Unternehmen anbietet

Bei den Unternehmen, die sich als unerfahren einschatzen, zeigt sich ein leicht
anderes Bild. Etwa 28 % dieser Unternehmen erwarten, dass die Nachfrage stark
steigen wird, und 56 % gehen von einer moderaten Steigerung aus. Dies zeigt, dass
auch unerfahrene Unternehmen gréRtenteils optimistisch sind, was die zuk{infti-
ge Nachfrage betrifft. Ein kleinerer Anteil von 11 % der unerfahrenen Unterneh-
men geht davon aus, dass die Nachfrage stabil bleibt. Keines der unerfahrenen
Unternehmen erwartet, dass die Nachfrage abnimmt, jedoch glauben 6 %, dass die
Nachfrage stark abnehmen wird.

Diese Ergebnisse verdeutlichen, dass sowohl erfahrene als auch unerfahrene
Unternehmen (iberwiegend eine steigende oder gleichbleibende Nachfrage nach
ihren Produkten und Leistungen in der &ffentlichen Beschaffung erwarten. Er-
fahrene Unternehmen zeigen jedoch eine etwas differenziertere Einschdtzung, in-
dem sie auch die Méglichkeit einer abnehmenden Nachfrage in Betracht ziehen.
Unerfahrene Unternehmen sind insgesamt optimistischer, wobei ein erheblicher
Teil von einer starken oder moderaten Steigerung der Nachfrage ausgeht. Diese
optimistischen Erwartungen kdnnten darauf hindeuten, dass Unternehmen, un-
abhangig von ihrer bisherigen Erfahrung mit 6ffentlichen Ausschreibungen, die
offentlichen Beschaffungsmarkte als wachsend und vielversprechend betrachten.
Mit einem jahrlichen Beschaffungsvolumen in dreistelliger Milliardenhdhe ist der
offentliche Sektor ein attraktiver und stetig wachsender Markt. Aufgrund seiner
dezentralen Struktur mit insgesamt Gber 30.000 Vergabestellen auf Kommunal-,
Landes-, Bundesebene und EU-Ebene besteht die Herausforderung fiir Unterneh-
men jedoch darin, zu ermitteln, an welcher Stelle die Nachfrage fir ihr Produkt
wahrscheinlich und ihre Erfolgschancen am groRten sind.

Wissen und Prozesse des 6ffentlichen Einkaufs

Bewertung des Wissens iiber Prozesse des 6ffentlichen Einkaufs

Die Einschatzung des Wissens liber die Prozesse des offentlichen Einkaufs vari-
iert deutlich zwischen Unternehmen, die sich als erfahren oder unerfahren in der
Teilnahme an 6ffentlichen Ausschreibungen betrachten (Abbildung 9). Erfahrene
Unternehmen schitzen ihr Wissen auf einer Skala von 1 (niedrig) bis 10 (hoch)
im Durchschnitt héher ein, mit einem Mittelwert von 6,2, wahrend unerfahrene
Unternehmen einen deutlich niedrigeren Mittelwert von 4,2 aufweisen.

Unter den erfahrenen Unternehmen zeigt sich eine breite Verteilung der Selbst-

einschitzungen. Der groRte Anteil (25 %) bewertete ihr Wissen mit Stufe 7,
was darauf hinweist, dass sie insgesamt ein gutes Wissen (iber die Prozesse des
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offentlichen Einkaufs haben. 19 % der erfahrenen Unternehmen stufen ihr Wissen
auf Stufe 8 ein. Zum Vergleich: Nur 19 % ordnen sich insgesamt auf den untersten
4 Stufen ein, wovon nur ein kleiner Prozentsatz (2 %) ihr Wissen mit der niedrigs-
ten Stufe 1 bewertete, was auf einzelne Unsicherheiten hinweist.

Auf einer Skala von 1 (niedrig) — 10 (hoch),
wie gut schatzen Sie Ihr Wissen Gber die
Prozesse des offentlichen Einkaufs ein?

Mittelwert: 6,2 4,2
100%

80%

70%

60%

50%

40%

30%

20%

0% I

mit Erfahrung ohne Erfahrung
M1 (niedrig) W2 3 4 5 6 7 8 m9 m10(hoch) ™ Keine Antwort

Abbildung 9: Auf einer Skala von 1 (niedrig) - 10 (hoch), wie gut schétzen Sie Ihr Wissen iiber
die Prozesse des 6ffentlichen Einkaufs ein?

Im Gegensatz dazu stufen unerfahrene Unternehmen ihr Wissen tendenziell nied-
riger ein. Ein erheblicher Anteil (33 %) dieser Unternehmen bewertete ihr Wissen
mit Stufe 3, was auf erhebliche Wissensliicken hinweist. In dieser Gruppe verorten
sich tiber 60 % auf den niedrigsten 4 Stufen. Davon bewerteten 17 % der unerfah-
renen Unternehmen ihr Wissen mit der niedrigsten Stufe 1. Nur wenige unerfahre-
ne Unternehmen schatzen ihr Wissen (ber die Prozesse des 6ffentlichen Einkaufs
hoch ein. Nur 2 % der unerfahrenen Unternehmen bewerteten ihr Wissen mit der
hochsten Stufe 10, was auf ein geringes Selbstvertrauen oder tatsdchlich weniger
Wissen hindeuten kénnte.

Diese Diskrepanz in der Selbsteinschitzung des Wissens lber die Prozesse des
o6ffentlichen Einkaufs verdeutlicht die Notwendigkeit, die Schulung und Informa-
tion unerfahrener Unternehmen zu verbessern. Ein umfassendes Verstandnis der
Beschaffungsprozesse konnte dazu beitragen, die Teilnahmebereitschaft und den
Erfolg dieser Unternehmen bei 6ffentlichen Ausschreibungen zu erhéhen.

Kenntnis der relevanten Vergabeplattformen

Die Aussage ,Wir kennen die relevanten Vergabeplattformen fiir die Bekanntma-
chung von Ausschreibungen (TED, Bund.de, Vergabeplattform des Bundes, der
Bundeslénder, DTVP etc.) wurde nur den Befragten des Fragebogens fir erfah-
rene Unternehmen vorgelegt. Abbildung 10 verdeutlicht, wie gut diese Unterneh-
men die relevanten Vergabeplattformen kennen. Die Ergebnisse zeigen, dass die
Mehrheit der Unternehmen ein gutes Verstandnis fir diese Plattformen hat.

Ein betrachtlicher Anteil der Unternehmen, namlich 44 %, bekundete vollum-
fanglich Zustimmung zu der Aussage, dass sie die relevanten Vergabeplattformen
kennen. Weitere 29 % der Unternehmen stimmten der Aussage eher zu, was ins-
gesamt zeigt, dass mehr als 70 % der Unternehmen ein hohes MaR an Vertraut-
heit mit Vergabeplattformen aufweisen. Ein Anteil von 11 % der Unternehmen be-
wertete seine Kenntnis als ,teils/teils“ Ein geringerer Anteil von 6 % stimmte der
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Aussage eher nicht zu, wahrend nur 2 % gar nicht zustimmten. Dies ldsst den
Schluss zu, dass nur eine geringe Anzahl von Unternehmen erhebliche Wissens-
licken in Bezug auf Vergabeplattformen aufweist.

Wir kennen die relevanten Vergabeplattformen
fur die Bekanntmachung von Ausschreibungen
(TED, Bund.de, Vergabeplattform des Bundes,
der Bundeslander, DTVP etc.)

100%
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10%

0%

M stimme gar nicht zu B stimme eher nicht zu teils/teils

M stimme eher zu B stimme vollund ganzzu B Keine Antwort

mit Erfahrung

Abbildung 10: Wir kennen die relevanten Vergabeplattformen fiir die Bekanntmachung von
Ausschreibungen (TED, Vergabeplattform des Bundes, der Bundesldnder, DTVP etc.)

Diese Ergebnisse deuten darauf hin, dass die meisten Unternehmen gut tber die
wichtigsten Vergabeplattformen informiert sind, was ihnen ermoglicht, effektiv
an 6ffentlichen Ausschreibungen teilzunehmen. Die hohe Zustimmung zeigt, dass
die Bekanntheit und das Wissen tiber diese Plattformen weit verbreitet sind, ob-
wohl es immer noch einen kleinen Teil der Unternehmen gibt, die Wissensliicken
aufweisen. Durch die Vielzahl an Vergabeplattformen ist es wahrscheinlich, dass
themenspezifische oder regionale Plattformen nicht bekannt sind. Dies kénnte
auf die Notwendigkeit weiterer Informations- und Schulungsangebote hinweisen,
um sicherzustellen, dass alle Unternehmen gleichermaRen gut informiert sind. Je
breiter die vielen Moglichkeiten bekannt sind und je transparenter der Zugang zu
o6ffentlichen Ausschreibungen ist, desto mehr Unternehmen beteiligen sich.

Kenntnis der Kooperationsmoglichkeiten

Auch die Aussage ,Wir kennen die Moglichkeit, mit anderen Unternehmen zu
kooperieren (sogenannte Bietergemeinschaften), wenn wir nur einen Teil der
ausgeschriebenen Leistungen erbringen kénnen“ lag nur in dem Fragebogen
fur erfahrene Unternehmen vor Abbildung 11. Die Méglichkeit der Bildung von
Bietergemeinschaften erlaubt es Unternehmen, sich zusammenzuschliefen, um
gemeinsam an 6ffentlichen Ausschreibungen teilzunehmen. Dies ist besonders
vorteilhaft fur groRere Ausschreibungen sowie kleinere Unternehmen, die nicht
in der Lage sind, eigenstandig alle Anforderungen eines Ausschreibungsauftrags
zu erfillen. In einer Bietergemeinschaft bindeln mehrere Unternehmen ihre Res-
sourcen und Kompetenzen und kénnen dadurch ihre Chancen auf erfolgreiche
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Auftragsvergaben erhéhen. Dies ermoglicht es auch unerfahrenen Unternehmen
offentliche Auftrage zu gewinnen und erste Referenzen zu sammeln.

Ein GroRteil der Befragten, namlich 52 %, stimmte der Aussage voll und ganz zu,
dass sie diese Moglichkeit kennen. Weitere 22 % der Unternehmen stimmten eher
zu, was insgesamt zeigt, dass etwa drei Viertel der Unternehmen gut lber diese
Kooperationsmoglichkeit informiert sind.

Nur 5 % der Unternehmen bewerteten ihre Kenntnis als ,teils/teils“ Ein kleinerer
Anteil von 10 % stimmte der Aussage eher nicht zu, und 5 % stimmten gar nicht zu,
was darauf hindeutet, dass auch einige erfahrene Unternehmen erhebliche Wis-
sensliicken in Bezug auf Bietergemeinschaften haben.

Wir kennen die Moglichkeit mit anderen
Unternehmen zu kooperieren (sogenannte
Bietergemeinschaften), wenn wir nur einen
Teil der ausgeschriebenen Leitungen erbringen
konnen.
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M stimme eher zu B stimme voll und ganz zu MW Keine Antwort

Abbildung 11: Wir kennen die Mdglichkeit mit anderen Unternehmen zu kooperieren
(sogenannte Bietergemeinschaften), wenn wir nur einen Teil der ausgeschriebenen Leitungen
erbringen kénnen.

Diese Ergebnisse deuten darauf hin, dass die meisten erfahrenen Unternehmen
gut Uber die Moglichkeit der Bildung von Bietergemeinschaften informiert sind,
was ihnen ermdglicht, effektiver an &ffentlichen Ausschreibungen teilzunehmen,
auch wenn sie nur einen Teil der ausgeschriebenen Leistungen erbringen kdnnen.
Die hohe Zustimmung zeigt, dass die Kenntnis (iber diese Kooperationsmdglich-
keit weit verbreitet ist, obwohl es immer noch einen kleinen Teil der Unterneh-
men gibt, die Wissensliicken aufweisen. Die Ergebnisse zeigen, dass die Kenntnis
Uber die Mdglichkeit Bietergemeinschaften zu griinden weitestgehend besteht,
jedoch nicht, ob und wie héufig diese Moglichkeit auch genutzt wird. Mithilfe
von umfassenden Informationen zu den Vorteilen und Vorgehensweisen kénnten
Unternehmen weiter unterstltzt werden. Insbesondere unerfahrene und kleinere
Unternehmen sollten hierbei in den Blick genommen werden, da fiir sie Bieterge-
meinschaften ein wichtiges Instrument fiir den Einstieg in den 6ffentlichen Sektor
sein kdnnen.
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Auffindbarkeit und Passgenauigkeit 6ffentlicher
Ausscheibungen

Die folgenden Fragen und Aussagen waren ausschliefslich Teil des Fragebogens fir erfolgreiche Bieter. Die Abbildung
12 veranschaulicht, wie Unternehmen die Ubereinstimmung ihrer Leistungen und Produkte mit den Anforderungen
Offentlicher Ausschreibungen bewerten.

Ein beachtlicher Anteil von 16 % der Unternehmen stimmt der Aussage, dass sie selten Ausschreibungen finden, die zu
100 % mit ihren Leistungen und Produkten (ibereinstimmen, voll und ganz zu. Weitere 19 % der befragten Unterneh-
men stimmen dieser Aussage eher zu. Dies impliziert, dass (iber ein Drittel der Unternehmen angibt, Schwierigkeiten bei
der Suche nach geeigneten Ausschreibungen zu haben.

Auf der anderen Seite stehen 32 % der Unternehmen der Bewertung der Frage un-
entschlossen gegenliber. Zudem stimmten 19 % der Unternehmen eher nicht zu,
dass sie selten passende Ausschreibungen finden, und knapp 10 % lehnten diese
Aussage vollig ab. Dies zeigt, dass es eine bedeutende Anzahl von Unternehmen
gibt, die durchaus Ausschreibungen finden, die gut zu ihren Angeboten passen.

Wir finden selten 6ffentliche Ausschreibungen,
die zu 100 % mit unseren Leistungen und
Produkten ,,ibereinstimmen®
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Abbildung 12: Wir finden selten éffentliche Ausschreibungen, die zu 100 % mit unseren
Leistungen und Produkten ,(ibereinstimmen®.

Diese unterschiedlichen Einschdtzungen deuten darauf hin, dass obwohl ein
bedeutender Teil der Unternehmen Schwierigkeiten hat, perfekt passende Aus-
schreibungen zu finden, auch viele Unternehmen geeignete Ausschreibungen
entdecken. Die gemischten Erfahrungen kénnten darauf hinweisen, dass die Pass-
genauigkeit von Ausschreibungen stark von der spezifischen Branche und den an-
gebotenen Leistungen der Unternehmen abhangt. Dies unterstreicht die Notwen-
digkeit, Ausschreibungen klar und detailliert zu formulieren, um die passenden
Anbieter besser zu erreichen. Die Passgenauigkeit kann durch eine umfassende
Markterkundung durch die 6ffentlichen Auftraggeber erhéht werden. Je besser
das Marktverstindnis der Ausschreibenden ist, desto eher finden markt- oder
branchenspezifische Besonderheiten beriicksichtigt und innovative Aspekte ein-
bezogen.

KOINNOVergabereport 2024

21




22

Die Abbildung 13 basiert auf der Frage: ,Wir finden es leicht, 6ffentliche Aus-
schreibungen zu finden, die auf unsere Unternehmensangebote passen. Ein
beachtlicher Anteil der Unternehmen, namlich 17 %, bekundete vollumfanglich
Zustimmung zu der Aussage, dass sie es als leicht empfinden, 6ffentliche Aus-
schreibungen zu identifizieren, die auf ihre Unternehmensangebote passen. Wei-
tere 17 % der Unternehmen stimmten dieser Aussage eher zu, was insgesamt zeigt,
dass etwa ein Drittel der Unternehmen diese Herausforderung als relativ gering
ansieht.

Wir finden es leicht, 6ffentliche Ausschreibun-
gen zu finden,die auf unsere Unternehmens-
angebote passen.
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mit Erfahrung

B stimme eher nicht zu teils/teils

B stimme voll und ganz zu B Keine Antwort

Abbildung 13: Wir finden es leicht, 6ffentliche Ausschreibungen zu finden, die auf unsere Unter-
nehmensangebote passen.

Demgegentiiber steht ein hoherer Anteil der Unternehmen, die Schwierigkeiten bei
der Auffindbarkeit passender Ausschreibungen angeben. 22 % der Unternehmen
stimmten der Aussage eher nicht zu, und 17 % stimmten gar nicht zu, dass sie
leicht passende Ausschreibungen finden kénnen. Dies signalisiert, dass fast 40 %
der Unternehmen Probleme bei der Suche nach geeigneten Ausschreibungen ha-
ben. Etwa 25 % der Unternehmen bewerteten ihre Erfahrungen als ,teils/teils,
was auf gemischte Einschitzungen und moglicherweise branchenspezifische Un-
terschiede hinweist.

Diese Ergebnisse zeigen, dass die Meinungen der Unternehmen zur Auffindbarkeit
passender Ausschreibungen stark variieren. Wahrend ein Drittel der Unternehmen
die Suche nach passenden Ausschreibungen als relativ einfach empfindet, berich-
tet ein bedeutender Teil von Schwierigkeiten. Die gemischten Erfahrungen und die
Unterschiede in den Einschatzungen konnten darauf hinweisen, dass es Poten-
zial fir Verbesserungen bei der Zuganglichkeit und Strukturierung von Ausschrei-
bungsplattformen gibt. Eine zentralisierte und klar strukturierte Ausschreibungs-
plattform kénnte moglicherweise dazu beitragen, die Auffindbarkeit passender
Ausschreibungen fir alle Unternehmen zu verbessern.

Wie Unternehmen die Aussage bewerten, dass sie 6ffentliche Ausschreibungen oft

erst dann finden, wenn die Abgabefrist fiir die Erstellung eines Angebots bereits
nicht mehr ausreichend ist, zeigt Abbildung 14.
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Eine Analyse der Daten zeigt, dass lediglich fiinf Prozent der Unternehmen die Aus-
sage voll und ganz unterstiitzen, wahrend 14 Prozent der Unternehmen eine eher
zustimmende Haltung einnehmen. Dies lasst den Schluss zu, dass insgesamt 19 %
der Unternehmen von diesem Problem haufig betroffen sind. Rund 30 % der Un-
ternehmen bewerteten die Aussage mit ,teils/teils“. Demgegeniber stehen 22 %
der Unternehmen, die der Aussage eher nicht zustimmen, sowie 24 %, die sie voll-
standig ablehnen. Somit lasst sich ableiten, dass nahezu die Halfte der Unterneh-
men die Auffassung vertritt, dass sie 6ffentliche Ausschreibungen nicht haufig zu
spat finden.

Wir finden 6ffentliche Ausschreibungen haufig
erst dann, wenn die Abgabefrist fur die Erstel-
lung eines Angebots fiir uns bereits nicht mehr
ausreichend ist.
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M stimme eher nicht zu M stimme gar nicht zu

0%

teils/teils
W Keine Antwort

Abbildung 14: Wir finden 6ffentliche Ausschreibungen hdufig erst dann, wenn die Abgabeffrist
fiir die Erstellung eines Angebots fiir uns bereits nicht mehr ausreichend ist.

Diese Ergebnisse deuten darauf hin, dass zwar ein Teil der Unternehmen haufig zu
spat auf andernfalls interessante Ausschreibungen stéRt, der GroRteil der Unter-
nehmen hingegen seltener bis nie ein Problem damit hat, Ausschreibungen recht-
zeitig zu finden. Die gemischten Erfahrungen weisen auf ein gewisses Verbes-
serungspotenzial hinsichtlich einer effektiven Ausschreibungsrecherche einiger
Unternehmen, ebenso wie ein Verbesserungspotenzial 6ffentlicher Auftraggeber
bei der Bekanntmachung und Zugénglichkeit von Ausschreibungen hin. Auto-
matisierte Benachrichtigungen und Erinnerungsfunktionen der 6ffentlichen Aus-
schreibungsplattformen kénnen dabei unterstiitzen und sollten ausgebaut wer-
den. Darliber hinaus kann ein besseres Verstandnis von Fristen der verschiedenen
Vergabeverfahren zu einer schnelleren Auswahl von passenden Ausschreibungen
fihren. Eine bessere Verbreitung und leichtere Auffindbarkeit der Ausschreibun-
gen kénnten dazu beitragen, dass mehr Unternehmen ausreichend Zeit haben, um
ihre Angebote fristgerecht einzureichen.

Denn ein signifikanter Anteil der Unternehmen (51 %) stimmte der Aussage voll
und ganz zu, dass sie haufiger nach éffentlichen Ausschreibungen suchen wiirden,
wenn es eine zentrale Ausschreibungsplattform géibe (s. Abbildung 15). Weitere
24 % stimmten dieser Aussage eher zu.
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Uber drei Viertel der Unternehmen betrachten demzufolge eine zentrale Aus-
schreibungsplattform als hilfreich und férderlich fir ihre Teilnahme an 6ffentli-
chen Ausschreibungen. Nur etwa 8 % der Unternehmen bewerteten die Aussage
mit ,teils/teils“ Ein kleinerer Anteil von 6 % stimmte der Aussage eher nicht zu,
und weitere 6 % stimmten gar nicht zu, dass eine zentrale Ausschreibungsplatt-
form ihre Suchhaufigkeit erhéhen wiirde. Ein Anteil von 5 % der Unternehmen hat
keine Antwort auf diese Frage gegeben.

Diese Ergebnisse deuten darauf hin, dass die (iberwiegende Mehrheit der Unter-
nehmen eine zentrale Ausschreibungsplattform begriiRen wiirde. Eine solche
Plattform konnte die Auffindbarkeit von Ausschreibungen erheblich verbessern
und dazu beitragen, dass mehr Unternehmen die Moglichkeit haben, an 6ffent-
lichen Vergaben teilzunehmen. Dies konnte besonders fiir kleinere Unternehmen
von Vorteil sein, die méglicherweise nicht die Ressourcen haben, um auf meh-
reren Plattformen nach Ausschreibungen zu suchen. Unternehmen miissten sich
dadurch nicht auf verschiedenen Portalen registrieren und sich in ihre Strukturen
und Funktionen einarbeiten, sondern hatten bestenfalls ihre Daten und Unterla-
gen zentral abgelegt.

Wir wiirden haufiger nach 6ffentlichen
Ausschreibungen suchen, wenn es eine zentrale
Ausschreibungsplattform gabe.
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mit Erfahrung

Abbildung 15: Wir wiirden hdufiger nach 6ffentlichen Ausschreibungen suchen, wenn es eine
zentrale Ausschreibungsplattform gdbe.

Aktuell stellen die vielzdhligen Vergabe-Plattformen eine Hiirde dar. Insbesondere
fur Start-ups und KMU ist es oft schwierig, Ausschreibungen zu entdecken, die
genau zu ihren Angeboten passen, was die Teilnahme an &ffentlichen Vergaben
erschwert. Die derzeitige Struktur der Ausschreibungssystematik behindert teil-
weise, dass Nachfrage und Angebot zueinander finden.
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Eine zentrale Plattform wiirde diese Hiirden abbauen und sicherstellen, dass
Nachfrage und Angebot besser zusammenkommen.

Zudem behindert die Vielzahl der bestehenden Vergabe-Plattformen die innova-
tive offentliche Beschaffung. Um wettbewerbsféhig zu bleiben, muss es fir in-
novative offentliche Beschaffungen eine einzige Plattform geben. Dies wiirde die
Transparenz und Effizienz des Prozesses erhohen und gleichzeitig sicherstellen,
dass innovative Losungen leichter von verschiedenen Anbietern eingebracht wer-
den kénnen.

Eine zentrale Ausschreibungsplattform konnte die Teilnahmebereitschaft ins-
besondere auch von bisher unerfahrenen Unternehmen erhéhen, was zu einer
groReren Vielfalt und Qualitat der Angebote fiihren wiirde. Dies kdnnte den 6f-
fentlichen Beschaffungsprozess insgesamt verbessern und sicherstellen, dass die
besten und innovativsten Losungen zum Tragen kommen.

Recherche nach 6ffentlichen Ausschreibungen

Ein beachtlicher Anteil der Unternehmen (29 %) gab an, wochentlich nach passen-
den Ausschreibungen zu suchen (s. Abbildung 16). Sogar taglich recherchieren 24
% der Unternehmen, wéhrend 16 % dies zumindest monatlich tun. Diese Zahlen
legen nahe, dass ein GroRteil der Unternehmen regelmaRig aktiv nach Ausschrei-
bungen sucht, was auf ein signifikantes Interesse hindeutet. Die regelmaRige Su-
che nach Ausschreibungen kann verschiedene Griinde haben. Einerseits kann die
Notwendigkeit bestehen, neue Ausschreibungen rechtzeitig zu finden, um alle
notwendigen Unterlagen und Nachweise zusammenzustellen und das Angebot
fristgerecht einreichen zu kdnnen. Andererseits kann die regelmaRige Suche auch
dazu dienen, sich einen Uberblick (iber aktuelle Ausschreibungen zu verschaffen,
um potenzielle Chancen zu identifizieren.

Rund 14 % der Unternehmen suchen nur ab und zu im Jahr nach Ausschreibun-
gen, wihrend 11 % ein Alert-System auf mindestens einer der Vergabeplattfor-
men verwenden, um benachrichtigt zu werden, wenn relevante Ausschreibungen
verdffentlicht werden. Dies deutet darauf hin, dass einige Unternehmen eher auf
automatische Benachrichtigungen setzen, anstatt regelmafig selbst zu suchen.
Ein sehr kleiner Anteil, ndmlich 2 %, gibt an, nie nach Ausschreibungen zu suchen.
Weitere 5 % der Unternehmen haben keine Antwort auf diese Frage gegeben.

Diese Ergebnisse verdeutlichen, dass die Nutzungshaufigkeit von Vergabeplattfor-
men stark variiert. Wahrend ein groRer Teil der Unternehmen aktiv und regelmalig
sucht, gibt es auch solche, die seltener oder gar nicht aktiv nach Ausschreibungen
recherchieren. Dies konnte darauf hindeuten, dass der Zugang und die Benutzer-
freundlichkeit der Plattformen verbessert werden kénnten, um mehr Unterneh-
men zu regelmaRigen Nutzern zu machen.
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Wie haufig recherchieren Sie auf Vergabe-
plattformen nach passenden 6ffentlichen
Ausschreibungen?

Keine Antwort | I

Nie (A7)

Wir recherchieren nicht aktiv, wir verwenden ein Alert-
System auf mindestens einer der Vergabeplattformen

Ab und zu im Jahr

Monatlich

Wodchentlich

Taglich
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B mit Erfahrung

Abbildung 16: Wie hdufig recherchieren Sie auf Vergabeplattformen nach passenden &ffentli-
chen Ausschreibungen?

Die Erkenntnisse aus dieser Analyse unterstreichen die Bedeutung einer zentralen
und benutzerfreundlichen Ausschreibungsplattform, wie in den vorherigen Ana-
lysen empfohlen. Eine solche Plattform wiirde nicht nur die Suche nach passenden
Ausschreibungen erleichtern, sondern kdnnte auch durch automatische Benach-
richtigungsfunktionen die Effizienz der Recherche erhdhen. Dies ist besonders
wichtig flr kleinere Unternehmen und Start-ups, die moglicherweise nicht die
Ressourcen haben, um téglich oder wochentlich manuell nach Ausschreibungen
zu suchen.

Durch die Implementierung einer solchen Plattform kénnten die Barrieren fir
die Teilnahme an 6ffentlichen Ausschreibungen gesenkt und der Wettbewerb ge-
starkt werden, was letztlich zu besseren und vielfaltigeren Angeboten fir 6ffentli-
che Auftraggeber fiihren wiirde.

Die nachstehende Auswertung zeigt, welche Filtermdglichkeiten Unternehmen als
besonders hilfreich bewerten, wenn sie auf Vergabeplattformen nach passenden
6ffentlichen Ausschreibungen suchen (s. Abbildung 17 und Abbildung 18).

Eine der Filtermoglichkeiten stellt der CPV-Code dar. Er steht fiir das Gemeinsame
Vokabular fur 6ffentliche Auftrage (Common Procurement Vocabulary) und wird
bei EU-Vergabeverfahren von 6ffentlichen Auftraggebern zur Beschreibung des
Auftragsgegenstandes verwendet. Der von der EU vorgegebene CPV-Katalog hat
eine begriffliche Harmonisierung der Zuordnung von Tatigkeitsfeldern zwischen
den EU-Staaten zum Ziel, wodurch die zu vergebende Leistung in allen EU-Staa-
ten gleichermaRen beschrieben und versténdlich sind. Die Auswahl moglichst
passender CPV-Codes durch die 6ffentlichen Auftraggeber hilft Bietern, passende
Ausschreibungen schneller und praziser zu finden.

Der Erfiillungsort gibt in Ausschreibungen an, wo der Auftrag im Wesentlichen
umzusetzen ist. Fir Lieferungen ist der Erflllungsort beispielsweise der oder die
Anlieferungsort(e) und fiir Dienstleistungen der oder die Ausfiihrungsort(e). Dies
ist insbesondere fir auslandische Unternehmen von Bedeutung. Sie missen die
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Wege- und Transportkosten sowie weitere Kosten, z. B. fiir die Bereitstellung von
Arbeitskraften und Arbeitsmitteln, einkalkulieren, um abzuschétzen, ob sich die
Auftragsausfihrung fiir sie lohnt. Der Erfillungsort kann sowohl mittels soge-
nannten NUTS-Codes als standardisierte Ortsangabe, als auch durch eine exakte
Ortsangabe mit Adresse angegeben werden.

Potenzielle Auftrage lassen sich auRerdem anhand des Gesamtauftragswerts fil-
tern, der im Vorfeld von den 6ffentlichen Auftraggebern geschatzt wird. Der vo-
raussichtliche Auftragswert entscheidet u. a. darlber, welche Vergabeverfahren
anzuwenden sind. Neben dem wirtschaftlichen Nutzen kann eine Orientierung
anhand des Auftragswerts fir Unternehmen relevant sein, da von dessen Hohe
abhingt, welche Verfahrensregeln anzuwenden sind und welcher Aufwand auf die
Bieter zukommt. Liegt der vom Auftraggeber geschitzte Wert unterhalb der ge-
setzlich festgelegten Schwellenwerte, ist das nationale Vergaberecht anzuwenden.
Ubersteigt der Auftragswert die in EU-Richtlinien festgelegten Schwellenwerte,
missen die Auftrage europaweit ausgeschrieben werden.

Die gewahlte Verfahrensart impliziert folglich signifikante Implikationen fiir die
Unternehmen hinsichtlich des Aufwands und der Erfolgschancen bei 6ffentlichen
Ausschreibungen. Fir Start-ups und innovative KMU kénnen sich insbesondere
flexible, innovative Verfahren (z. B. Innovationspartnerschaft) und Auftrage im
Unterschwellenbereich eignen. Diese sind hdufig auf kommunaler Ebene verortet
und weisen ein geringeres Auftragsvolumen auf. Allerdings sind sie in der Regel
auch mit geringeren Anforderungen und formalen Vorgaben verbunden.

Wenn wir nach 6ffentlichen Ausschreibungen
auf Vergabeplattformen suchen, die fiir unse-
re Leistungen und Produkte passend sind, sind
folgende Filtermoglichkeiten fir uns besonders
hilfreich?
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Abbildung 17: Wenn wir nach 6ffentlichen Ausschreibungen auf Vergabeplattformen suchen,
die fiir unsere Leistungen und Produkte passend sind, sind folgende Filtermdglichkeiten fiir uns
besonders hilfreich? (Unternehmen mit Erfahrung)

Beim CPV-Code (Common Procurement Vocabulary) zeigten sich geteilte Ein-
schatzungen der Umfrageteilnehmer: 28,57 % der Unternehmen stimmten gar
nicht und 22 % stimmten eher nicht zu, dass diese Codes bei der Ausschreibungs-
suche hilfreich sind. Im Gegensatz dazu stimmten 21 % eher und 8 % voll und ganz
zu. Dies kdnnte darauf hinweisen, dass nicht alle Unternehmen mit der Verwen-
dung von CPV-Codes vertraut sind oder diese als zu technisch empfinden.
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Der Erfiillungsort wird von einer groReren Anzahl der Unternehmen als hilfreich
betrachtet: 24 % stimmten eher zu und 13 % voll und ganz. Dennoch gibt es auch
hier kritische Stimmen: 21 % stimmten gar nicht und 19 % eher nicht zu. Die Dis-
krepanz konnte auf branchenspezifische Unterschiede zuriickgefiihrt werden.
Wahrend einige Dienstleistungen direkt vor Ort ausgefiihrt werden missen, kén-
nen viele Services beispielsweise aus dem IT-Bereich ortsunabhingig angeboten
werden, sodass der Erflllungsort als Filtermdglichkeit keine Bedeutung hat.

Beim Gesamtauftragswert zeigt sich eine dhnliche Verteilung: 25 % stimmten eher
zu und 13 % voll und ganz, wahrend 22 % der Unternehmen gar nicht zustimmten
und 22 % eher nicht. Dies deutet darauf hin, dass der Gesamtauftragswert zwar
eine wichtige Rolle spielt, jedoch mdglicherweise nicht der entscheidende Faktor
fur alle Unternehmen ist.

Die Art des Verfahrens wird ebenfalls unterschiedlich bewertet: 22 % stimmten
eher zu und 14 % voll und ganz, aber auch 14 % stimmten gar nicht zu und 25 %
eher nicht zu. Dies kdnnte darauf hindeuten, dass die Verfahrenstypen nicht immer
klar genug definiert oder relevant fir alle Unternehmen sind. Méglicherweise sind
ihnen die Unterschiede und Vor- und Nachteile der verschiedenen Typen nicht be-
kannt.

Wenn wir nach 6ffentlichen Ausschreibungen
auf Vergabeplattformen suchen, die fiir unse-
re Leistungen und Produkte passend sind, sind
folgende Filtermoglichkeiten fiir uns besonders
hilfreich?
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M stimme gar nicht zu B stimme eher nicht zu teils/teils
B stimme eher zu W stimme voll und ganz zu M Keine Antwort

Abbildung 18: Wenn wir nach 6ffentlichen Ausschreibungen auf Vergabeplattformen suchen,
die fiir unsere Leistungen und Produkte passend sind, sind folgende Filterméglichkeiten fiir uns
besonders hilfreich? (Unternehmen mit Erfahrung)

Die Filterung nach Leistungen und Fristen wird von den Befragten erwartungs-
gemaR als der weitaus relevanteste Faktor angegeben. Die Mehrheit der be-
fragten Unternehmen gab an, dass die ausgeschrieben Leistungen, wie bei-
spielsweise Bauleistungen (VOB) oder Liefer- und Dienstleistungen (VgV/
UVgO), ausschlaggebend fiir das Auffinden relevanter o6ffentlicher Aus-
schreibungen sind. Insgesamt stimmten 29 % dieser Aussage eher zu und
32 % vollund ganz. Diesveranschaulicht, dass die prazise Spezifikation der geforder-
ten Leistungen von essenzieller Bedeutung ist, um die Eignung der Ausschreibung
addquat beurteilen zu kénnen.
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Ebenso sind die angegebenen Fristen (z. B. Veréffentlichungsdatum, Einreichungs-
frist) fir viele Unternehmen ein wichtiger Filter. Diesbeziiglich stimmten 29 %
eher zu und 29 % voll und ganz, was die Bedeutung der rechtzeitigen Information
Uiber Ausschreibungen unterstreicht. Dennoch gibt es auch hier Unternehmen, die
die Fristen nicht als so entscheidend ansehen (rund 17 % stimmten (eher) nicht zu).

Die Alert-Einstellungen werden von den Befragten als drittwichtigster Faktor fir
das Finden von 6ffentlichen Ausschreibungen erachtet. 21 % der Befragten stimm-
ten dieser Aussage eher zu, 22 % sogar voll und ganz. Die genannten Einstellungen
ermoglichen es Unternehmen, automatisch Gber relevante Ausschreibungen in-
formiert zu werden, was den Aufwand fiir die manuelle Suche reduziert. Allerdings
duBerten auch 11 % der Unternehmen, dass sie diese Funktion als nicht hilfreich
empfinden. Das Resultat belegt dennoch einen signifikanten Nutzen, sobald die
Verwendung von Alert-Einstellungen in die Bekanntmachungsstrategien inte-
griert wird.

Diese Analyse verdeutlicht, dass die unterschiedlichen Filtermoglichkeiten von
den Unternehmen verschieden bewertet werden. Wahrend die Stichwortsuche of-
fensichtlich ein wichtiger Aspekt ist, fehlen dazu konkrete Daten. Andere Filter wie
CPV-Codes und Gesamtauftragswert stoRen auf geteilte Meinungen. Dies zeigt,
dass die Beddrfnisse und Prioritdten der Unternehmen variieren, was die Gestal-
tung benutzerfreundlicher und flexibler Vergabeplattformen besonders wichtig
macht.

Griinde fir diese Zuteilung werden durch die qualitative Auswertung der freien
Antworten zur Frage ,Welche Filtermdglichkeiten sind bei der Suche nach 6ffent-
lichen Ausschreibungen besonders hilfreich?“ unterstrichen. Am haufigsten wurde
hierbei als Filtermdglichkeit eine treffsichere Stichwort- oder Schlagwortsuche
genannt. Ebenso wurden Filter nach Budget und Ort mehrfach als essenziell er-
achtet. Eine Volltextsuche, die das gesamte Dokument durchsucht, wurde eben-
falls mehrfach genannt. Erwdahnung fanden auch Filtermdglichkeiten fiir Produkt-
gruppen, insbesondere solche, die nicht eindeutig in CPV-Klassen eingeordnet
werden kénnen. Zudem sollten innovative Leistungen besser kategorisiert werden.
Zur Veranschaulichung werden hier drei der ausfiihrlicheren Antworten aufge-
fuhrt:

»Ireffsichere Schlagwortsuche (z.B. Cloudinfrastruktur,
Cloudportal etc.), idealerweise mit semantischer Suche
Ideal wire flir komplexeres innovatives Produkt wie unseres,
wenn eine Behdrde ihren Bedarf beschreibt und dann zu
Pitchterminen einlddt, wo wir die Lésung vorstellen kdnnen,
weil sie keine etablierte Kategorie bedient. Danach dann
Aufforderung zur Angebotsabgabe.”

»Frei definierbare Stichworte, Nutzung verschiedener
nationaler und internationaler Plattformen, Region
(EU, CH, UK)“

»Innovative Leistungen passen gréfitenteils nicht in den
aktuellen CPV-Codes und teilweise werden unsere Leistungen
mit falschen Bezeichnungen ausgeschrieben.”

Die Auswertung der Antworten zur offenen Frage ,Warum hat Ihr Unternehmen
noch nie an einer 6ffentlichen Ausschreibung teilgenommen?“ im Rahmen des
Fragebogens fir die unerfahrenen Unternehmen bzw. Bieter zeigt mehrere zent-
rale Griinde, die die Teilnahme hemmen. Ein haufiger Grund ist die Schwierigkeit,
die richtigen Ausschreibungen zu identifizieren. Ein weiterer Grund ist die hohe
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Birokratie und die geringen Chancen gegeniiber groRen Unternehmen. Ein Unter-
nehmen gab an, dass seine Produkte in 6ffentlichen Ausschreibungen nicht nach-
gefragt werden. Zudem wurden Unterbesetzung, fehlende Referenzen und man-
gelndes Wissen iiber die Teilnahme an Ausschreibungen als Hindernisse genannt.
SchlieBlich nannte ein Unternehmen das Fehlen erfolgsversprechender Moglich-
keiten und eingeschrankte Zugangsoptionen zu 6ffentlichen Ausschreibungen als
Griinde fiir die Nichtteilnahme. Hier zeigen sich die vielfaltigen Moglichkeiten zur
Unterstltzung von Unternehmen.

Zeit- und Arbeitsaufwand bei Recherche
offentlicher Ausschreibungen

Unternehmen, die sich selbst als erfahren einschatzen, benétigen tendenziell we-
niger Zeit, um eine passende Ausschreibung zu finden. 32 % dieser Unternehmen
gaben an, dass sie unter zwei Stunden benétigen, im Vergleich zu 20 % der Unter-
nehmen, die sich als unerfahren einschatzen. Weiterhin schatzen 43 % der erfah-
renen Unternehmen den Zeitaufwand auf zwei bis acht Stunden, wéhrend dies nur
20 % der unerfahrenen Unternehmen tun.

Im mittleren Bereich von neun bis zwanzig Stunden gibt es einen deutlichen Un-
terschied: 11 % der erfahrenen Unternehmen und 40 % der unerfahrenen Unter-
nehmen schitzen den Zeitaufwand in diesem Bereich ein. Einen besonders hohen
Zeitaufwand von einundzwanzig bis vierzig Stunden gaben nur rund 8 % der erfah-
renen und 7 % der unerfahrenen Unternehmen an. Interessanterweise glaubt kein
erfahrenes Unternehmen, dass sie mehr als vierzig Stunden benétigen wiirden,
wahrend 7 % der unerfahrenen Unternehmen dies tun.

Wie hoch schatzen Sie den durchschnittlichen
Zeitaufwand ein, um eine passende 6ffentliche
Ausschreibung zu finden, auf die Sie sich
bewerben (kénnten):

Unter zwei Stunden

2 — 8 Stunden

9 - 20 Stunden

21 -40 Stunden

> 40 Stunden

Keine Antwort
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mohne Erfahrung  ® mit Erfahrung

Abbildung 19: Wie hoch schdtzen Sie den durchschnittlichen Zeitaufwand ein, um eine passen-
de dffentliche Ausschreibung zu finden, auf die Sie sich bewerben (kénnten)?

Diese Ergebnisse verdeutlichen, dass Unternehmen, die sich als erfahren einschat-
zen, tendenziell effizienter sind, passende Ausschreibungen zu finden. Dies kdnnte
auf ihre Routine und moglicherweise auf effizientere Recherchemethoden zuriick-
zuflihren sein. Sie kennen die passenden Suchbegriffe und relevanten Vergabepor-
tale und nutzen deren Benachrichtigungsfunktionen. Im Gegensatz dazu schatzen
unerfahrene Unternehmen den Zeitaufwand deutlich hoher ein, was darauf hin-
weist, dass sie mehr Schwierigkeiten haben, geeignete Ausschreibungen schnell
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zu identifizieren. Die signifikanten Unterschiede in der Zeiteinschatzung zwischen
den beiden Gruppen unterstreichen die Notwendigkeit, die Zugénglichkeit und
Benutzerfreundlichkeit von Vergabeplattformen zu verbessern. Dariiber hinaus
konnten allgemeine Informationen und konkrete Hilfestellungen zur Suche zur
Verfligung gestellt werden. Denn je hoher Unternehmen ihren Zeitaufwand al-
lein fir das Auffinden von passenden Ausschreibungen einschatzen, desto hoher
ist der Frustrationsgrad und desto geringer die Bereitschaft zur Teilnahme, da der
Aufwand gegeniiber dem Nutzen wachst.

Die nachfolgende Analyse (vgl. Abbildung 20) untersucht, inwiefern Unternehmen
der Gruppe, welche sich als erfahren einschatzt, die Moglichkeit einschatzen, mehr
passende 6ffentliche Ausschreibungen zu finden, wenn sie mehr Zeit fiir die Suche
aufwenden wirden.

Ein betrachtlicher Anteil der Unternehmen (32 %) stimmte eher nicht zu, dass sie
durch mehr Zeitaufwand mehr passende Ausschreibungen finden wiirden. Wei-
tere 8 % stimmten dieser Aussage gar nicht zu. Dies deutet darauf hin, dass fast
40 % der Unternehmen der Meinung sind, dass der Zeitaufwand nicht der ent-
scheidende Faktor bei der Suche nach passenden Ausschreibungen ist und sie die
verwendeten Stunden bereits effizient nutzen kénnen.

Wiirden Sie noch mehr passende 6ffentliche
Ausschreibungen finden, wenn Sie mehr Zeit fur
die Suche verwenden wiirden als aktuell?

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

mit Erfahrung

M stimme gar nicht zu M stimme eher nicht zu teils/teils

W stimme eher zu B stimme voll und ganz zu W Keine Antwort

Abbildung 20: Wiirden Sie noch mehr passende dffentliche Ausschreibungen finden, wenn Sie
mehr Zeit fiir die Suche verwenden wiirden als aktuell?

Demgegentiiber steht die Einschdtzung von 27 % der Unternehmen, dass sie bei
mehr investierter Zeit eine groRere Anzahl an passenden Ausschreibungen finden
wiirden. Zusatzlich stimmten 13 % der Befragten voll und ganz zu, was darauf hin-
deutet, dass knapp 40 % der Unternehmen durchaus Potenzial sehen, durch er-
hohten Suchaufwand mehr geeignete Ausschreibungen zu entdecken.

Diese Ergebnisse verdeutlichen, dass die Meinungen der Unternehmen dariiber,
ob mehr Zeitaufwand zu mehr passenden Ausschreibungen fiihrt, ambivalent ist.
Wahrend ein betrachtlicher Anteil glaubt, dass zusatzliche Zeit keinen groRen Un-
terschied machen wiirde, sieht eine fast ebenso grolRe Gruppe Potenzial fiir eine
effektivere Suche durch mehr Zeitaufwand. Die gemischten Meinungen kénnten
darauf hinweisen, dass neben der aufgewendeten Zeit auch andere Faktoren eine
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entscheidende Rolle spielen. Hierzu zéhlen moglicherweise die ihre Erfahrungen,
die Benutzerfreundlichkeit der verwendeten Vergabeplattformen sowie die Ver-
fugbarkeit und Qualitat der Suchfunktionen.

Abbildung 21 beleuchtet die Griinde, warum Unternehmen nicht bereit sind, mehr
Zeit in die Suche nach 6ffentlichen Ausschreibungen zu investieren. Der Haupt-
grund, der von 59 % der Unternehmen genannt wurde, ist der ohnehin hohe Such-
aufwand im Verhéltnis zu anderen Formen der Auftragsgewinnung. Dieser hohe
Aufwand zeigt, dass viele Unternehmen den Prozess der Suche nach 6ffentlichen
Ausschreibungen als ineffizient empfinden und moglicherweise andere Wege der
Auftragsakquise als produktiver ansehen. Ein weiterer signifikanter Grund,den 21 %
der Unternehmen angaben, ist, dass sie weiteres Personal einstellen miissten oder
kein geeignetes Personal finden. Dieser Punkt unterstreicht, dass zwar das Inte-
resse an Offentlichen Ausschreibungen besteht, der Mangel an Ressourcen und
Fachkréften aber eine erhebliche Hiirde darstellt.

Ebenso nannten 21 % der Unternehmen verschiedene andere Griinde, die unter
LSonstiges“ zusammengefasst wurden. Diese Vielfalt an Griinden zeigt, dass es
eine Reihe von individuellen Herausforderungen gibt, die die Suche nach 6ffentli-
chen Ausschreibungen erschweren.

Uberdies stellen fiir viele Unternehmen &ffentliche Auftrige eine eher sekundire
Option dar, wenn andere Geschaftsfelder weniger lukrativ sind. Denn 14 % der
Unternehmen gaben an, nur dann nach offentlichen Auftragen zu suchen, wenn
die Auftragslage bei ihren anderen Kunden riicklaufig ist.

Welche Griinde sprechen fiir Sie dagegen, dass
Sie noch mehr Zeit fiir die Suche verwenden?

Sonstices NN

Wir suchen nur dann &ffentlichen Auftrage, wenn bei _
unseren anderen Kunden die Auftragslage riicklaufig ist.

Der Aufwand fiir die Suche ist im Verhaltnis zu anderen _

Formen der Auftragsgewinnung zu hoch.

Wir missten weitere Personen einstellen bzw. finden _

kein geeignetes Personal.
Unsere Auftragsbiicher sind voll. -

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

W mit Erfahrung

Abbildung 21: Welche Griinde sprechen fiir Sie dagegen, dass Sie noch mehr Zeit fiir die Suche
verwenden?

Ein kleinerer Teil, ndmlich 6 % der Unternehmen, gab an, dass ihre Auftragsbicher
voll sind und sie daher keine Notwendigkeit sehen noch zusétzlichen Auftrige zu
suchen. Die Auswertung der Kommentare zur Frage ,Welche Griinde sprechen
fur Sie dagegen, dass Sie noch mehr Zeit fir die Suche verwenden?“ zeigt, dass
die Relevanz der Ausschreibungen fiir das eigene Unternehmen und das schwin-
dende Aufwand-Nutzen-Verhaltnis die wichtigsten Faktoren sind. Viele Befragte
gaben an, dass es nur eine begrenzte Anzahl an relevanten Ausschreibungen fiir
ihre speziellen Leistungen gibt und dass die Bearbeitung der Ausschreibungen
sehr zeitaufwendig ist. Zudem wird der Aufwand zur Abgabe von Angeboten als
zu hoch empfunden, insbesondere wenn die Erfolgsaussichten aufgrund hoher
Bewerbungshiirden oder geringer Passgenauigkeit gering sind. Eine Person fasst
es wie folgt zusammen:
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,Keine Chance als KMU*

Die nachfolgende Auswertung zeigt, wie Unternehmen mit Erfahrungen im
offentlichen Sektor den Zeitaufwand fir die Suche nach passenden 6ffentlichen
Ausschreibungen im Vergleich zum Marketing- und Vertriebsaufwand fiir andere
Kunden bewerten.

Wie bewerten Sie den Zeitaufwand fiir die Suche
nach passenden 6ffentlichen Ausschreibungen
ggl. dem Marketing/Vertriebsaufwand bei allen
anderen Kunden Ihrer Leistungen und Produkte
(z.B. aus der Wirtschaft, B2B, B2C)?

Der Zeitaufwand ist...

Keine Antwort -

Wir haben keine anderen Kunden als die éffentliche Hand. [}

Kann ich nicht einschatzen. || | | NI

Es halt sich ungefahr die Waage | S NEEIR

fur alle anderen Kunden héher |

fur offentliche Auftrage hoher [N

0% 10% 20% 30% 40% 50%

W mit Erfahrung

60%

Abbildung 22: Wie bewerten Sie den Zeitaufwand fiir die Suche nach passenden &ffentlichen
Ausschreibungen ggii. dem Marketing/Vertriebsaufwand bei allen anderen Kunden Ihrer
Leistungen und Produkte (z.B. aus der Wirtschaft, B2B, B2C)?

Mehr als die Hilfte der Unternehmen (56 %) gab an, dass der Zeitaufwand fir
offentliche Auftrdge hoher ist als fir alle anderen Kunden. Die Suche nach
offentlichen Ausschreibungen wird demzufolge von einem deutlichen Anteil der
Befragten als besonders zeitintensiv empfunden. Dies konnte auf die andersar-
tige Vorgehensweise bei der Akquirierung von Auftragen im offentlichen Sektor
und bei anderen Kunden zuriickzufiihren sein, da der Zeitaufwand fir die aktive
Suche nach passenden Ausschreibungen haufig besser beziffert werden kann als
die kombinierten Marketing- und Vertriebsaufwande, die sich tiber einen ldngeren
Zeitraum erstrecken. Trotzdem sollte das Ziel sein, den Zeitaufwand fiir die Suche
nach passenden 6ffentlichen Ausschreibungen fiir Unternehmen zu reduzieren.

Demgegeniiber stehen 10 % der Unternehmen, die angaben, dass der Zeitaufwand
fuir alle anderen Kunden héher ist. 11 % der Unternehmen gaben an, dass sich der
Zeitaufwand ungefdhr die Waage halt, was bedeutet, dass sie keinen wesentlichen
Unterschied zwischen den beiden Bereichen sehen.
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Eine weitere Gruppe von 14 % der Unternehmen konnte diese Frage nicht ein-
schatzen. Fir sie war keine klare Abgrenzung zwischen den Zeitaufwanden er-
kennbar. 3 % der Unternehmen haben ausschlieBlich 6ffentliche Auftraggeber und
kénnen daher keinen Vergleich ziehen.

Vorab-Kontakte und Markterkundung

Ein wesentlicher Bestandteil des offentlichen Beschaffungsprozesses ist die
Markterkundung. Sie dient dazu, das Marktangebot und die verfligbaren Produkte
oder Dienstleistungen zu erfassen, bevor eine Ausschreibung erstellt wird. Offent-
liche Auftraggeber nutzen diese Phase, um Informationen zu sammeln, die ihnen
helfen, die Ausschreibungen zielgerichtet und marktgerecht zu gestalten. Gleich-
zeitig bietet die Markterkundung Unternehmen die Mdglichkeit Informationen
Uber eine geplante bzw. bevorstehende Ausschreibung zu erhalten und sich dar-
auf vorzubereiten. Denn auf der Basis der Recherche und der Kommunikation mit
potenziellen Bietern wird im Anschluss der Markterkundung die Ausschreibung
formuliert.

In der vorliegenden Umfrage wurde untersucht, ob &ffentliche Auftraggeber be-
reits vorab Kontakt mit Unternehmen aufgenommen haben, um sich iiber deren
Marktangebot oder Produkte zu informieren.

Haben 6ffentliche Auftraggeber bereits mit
Ihnen Kontakt aufgenommen, um sich Gber
das Marktangebot/Ihr Produkt im Vorfeld
einer Ausschreibung zu informieren
(Markterkundung)?

m Nein mJa Keine Antwort

Abbildung 23: Haben offentliche Auftraggeber bereits mit Ihnen Kontakt aufgenommen,
um sich Gber das Marktangebot/Ihr Produkt im Vorfeld einer Ausschreibung zu informieren
(Markterkundung)? (Unternehmen mit Erfahrung)

Die Umfrageergebnisse zeigen, dass ein bedeutender Anteil der Unternehmen
bereits im Vorfeld von 6ffentlichen Auftraggebern kontaktiert wurde. Konkret
gaben 58 % der Befragten an, dass 6ffentliche Auftraggeber Kontakt mit ihnen
aufgenommen haben, um sich (iber das Marktangebot oder ihre Produkte zu
informieren. Demgegeniiber stehen 35 % der Unternehmen, die keinen sol-
chen Kontakt erfahren haben. 8 % der Befragten machten hierzu keine Angabe.
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Die Tatsache, dass mehr als die Hilfte der Unternehmen bereits kontaktiert wurde,
deutet darauf hin, dass 6ffentliche Auftraggeber aktiv Markterkundung betreiben,
um ihre Ausschreibungen besser zu gestalten. Dies kann den 6ffentlichen Beschaf-
fungsprozess positiv beeinflussen, indem es sicherstellt, dass die Anforderungen
und Spezifikationen der Ausschreibungen den aktuellen Marktbedingungen ent-
sprechen. So erhoht sich auch die Chance fiir innovative Lésungen. Unternehmen,
die im Vorfeld kontaktiert werden, haben zudem die Mdglichkeit, ihre Angebote
besser auf die Bedurfnisse der 6ffentlichen Auftraggeber abzustimmen. Gleichzei-
tig zeigt der Anteil von etwa einem Drittel der Unternehmen, die keinen Kontakt
hatten, dass es noch Verbesserungspotenzial gibt. Eine intensivere Markterkun-
dung kénnte dazu beitragen, die Effizienz und Zielgenauigkeit der Ausschrei-
bungen weiter zu erhohen. Zudem sollte die Moglichkeit der Kontaktaufnahme
sowohl bei den 6ffentlichen Auftraggebern als auch bei Unternehmen stérker
kommuniziert werden, um mégliche Vorbehalte zu minimieren.
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Angebotserstellung -

Welche Faktoren beeinflussen
die Entscheidung zur
Angebotsabgabe?




Eignungsnachweise und organisatorischer
Aufwand

Im Folgenden wird untersucht, wie Unternehmen die Anforderungen und Herausforderungen im Zusammenhang mit

Eignungsnachweisen bei 6ffentlichen Ausschreibungen wahrnehmen.

Inwiefern treffen folgende Aussagen zum
Thema Eignungsnachweise auf Sie zu:

100%
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30%
20%
10%

0%

Die geforderten
Eignungskriterien bei
Ausschreibungen kann mein
Unternehmen erfiillen.

Wir haben bereits an
offentlichen Ausschreibungen
nicht teilgenommen, da wir als
Unternehmen die geforderten

Wir haben bereits an
offentlichen Ausschreibungen
nicht teilgenommen, da uns der
Aufwand fir die Erstellung der

Eignungskriterien nicht erfiillt  Eignungsnachweise zu groR bzw.

haben.

M (immer) sehr haufig ~ ® haufig teils/teils W selten

M sehr selten (nie)

kompliziert war.

W Keine Antwort

Abbildung 24: Inwiefern treffen folgende Aussagen zum Thema Eignungsnachweise auf Sie zu?
(Unternehmen mit Erfahrung)

Die geforderten Eignungskriterien bei Ausschreibungen kann mein Unternehmen
erfiillen.

Exkurs Eignungskriterien: Offentliche Auftrige diirfen nur an geeignete Unter-
nehmen vergeben werden, die in der Lage sind, den Auftrag auszufiihren. Sie mis-
sen also fachkundig, leistungsfahig und zuverldssig sein. Diese Eignungskriterien
sind vom Auftraggeber festgelegte Anforderungen, die Bieter erflllen miissen, um
den ausgeschriebenen Auftrag tiberhaupt umsetzen zu kdnnen. Zum Nachweis der
Eignung kann der o6ffentliche Auftraggeber Unterlagen und Auskiinfte vom Bie-
ter fordern. Dazu gehoren z. B. Nachweise tber die fiir den Auftrag erforderliche
Qualifikationen und Erfahrung der Beschaftigten sowie Angaben (iber die perso-
nelle, technische, finanzielle und kaufménnische Leistungsfahigkeit, in der Regel
in Form von Referenzen Uber vergleichbare Auftrage. AuRerdem muss meist die
Einheitliche Europaischen Eigenerklarung zum Nichtvorliegens von Ausschluss-
griinden, ein Auszug aus dem Handelsregister und die Umsatzzahlen der letzten
drei Jahre eingereicht werden. Erfiillt ein Bieter nicht alle Eignungskriterien wird er
als nicht leistungsfahig eingestuft und vom Verfahren ausgeschlossen.
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Die geforderten Eignungskriterien in Ausschreibungen (immer) sehr haufig erfil-
len zu kénnen, gab mit 14 % ein beachtlicher Anteil der befragten Unternehmen
an. Weitere 40 % stimmten haufig zu, was insgesamt zeigt, dass mehr als die Halfte
der Unternehmen (54 %) die Eignungskriterien oft erfiillen kann. 29 % der Unter-
nehmen bewerteten diese Aussage mit ,teils/teils®, wahrend 10 % dies selten als
zutreffend empfinden. Keines der Unternehmen gab an, die Eignungskriterien sehr
selten oder nie zu erfiillen. 8 % der Unternehmen machten keine Angabe.

Wir haben bereits an 6ffentlichen Ausschreibungen nicht teilgenommen, da wir
als Unternehmen die geforderten Eignungskriterien nicht erfiillt haben.

Auf die Frage, ob Unternehmen schon einmal an &ffentlichen Ausschreibungen
nicht teilgenommen haben, weil sie die geforderten Eignungskriterien nicht er-
fullen konnten, antworteten 4% der Unternehmen, dass dies (immer) sehr haufig
vorkam. Weitere 14 % stimmten haufig zu, wéhrend 39 % dies mit , teils/teils“ be-
werteten. 21 % der Unternehmen gaben an, dass sie selten aus diesem Grund nicht
teilgenommen haben, und 15 % haben dies nie erlebt. 8 % der Unternehmen gaben
keine Antwort. Diese Einschatzungen sind sehr stark davon abhangig, wie effek-
tiv Unternehmen o6ffentliche Ausschreibungen suchen und auswahlen. Neben der
Vereinfachung der Suche ist es wichtig, Unternehmen die Méglichkeiten Bieterge-
meinschaft oder Eignungsleihe aufzuzeigen und breiter zu kommunizieren. Unter-
nehmen kénnen mit der Bietergemeinschaft ihre personellen, technischen und
finanzielle Ressourcen biindeln oder durch eine Eignungsleihe auf die Ressourcen
anderer Unternehmen zugreifen und so die Eignungskriterien erfillen.

Wir haben bereits an 6ffentlichen Ausschreibungen nicht teilgenommen, da uns
der Aufwand fiir die Erstellung der Eignungsnachweise zu groR bzw. kompliziert
war.

Bezlglich des Aufwands fiir die Erstellung der Eignungsnachweise stimmten 10 %
der Unternehmen zu, dass dieser immer bzw. sehr haufig zu hoch sei und damit
in der Vergangenheit bereits ein Grund fir ihre Nichtteilnahme an &ffentlichen
Ausschreibungen gewesen ist. 23 % stimmten der Aussage zu, hdufig nicht an
Ausschreibungen teilgenommen zu haben, da ihnen der Aufwand fir die Erstel-
lung der Eignungsnachweise zu grof} bzw. kompliziert war, wahrend 29 % dies mit
Jteils/teils“ bewerteten. 19 % der Unternehmen gaben an, dass dies selten der Fall
war, und 14 % haben diese Aussage nie als zutreffend empfunden. 6 % der Unter-
nehmen machten keine Angabe.

Diese Ergebnisse verdeutlichen, dass zwar ein bedeutender Teil der Unterneh-
men in der Lage ist, die Eignungskriterien zu erfiillen, die Nachweiserbringung
fur ihre Eignung jedoch mit einem sehr hohen Aufwand verbunden ist, was eine
groRe Herausforderung darstellt. Dies unterstreicht die Notwendigkeit, den Pro-
zess der Erstellung und Uberpriifung von Eignungsnachweisen zu optimieren, um
die Teilnahme von Unternehmen an 6ffentlichen Ausschreibungen zu erleichtern
und die Hiirden zu reduzieren. Eine klarere und benutzerfreundlichere Strukturie-
rung der Anforderungen kénnte dazu beitragen, den Prozess fiir die Unternehmen
effizienter und weniger abschreckend zu gestalten. Darliber hinaus kénnten die
Méglichkeiten zur allgemeinen Feststellung der Eignung (wie beispielsweise durch
Praqualifizierungssysteme) tiber verschiedene Portale und Verfahren hinweg aus-
geweitet werden, sodass die einzelnen Eignungsnachweise einmalig und nicht fiir
jede Ausschreibung erneut eingereicht werden missen.

www.koinno-bmwk.de



Der organisatorische Aufwand fir die Unternehmen unterscheidet sich zudem
deutlich anhand der unterschiedlichen gangigen Eignungsnachweise
(s. Abbildung 25):

+  Handelsregisterauszug
Ein Gberwiltigender Anteil von 48 % der Unternehmen bewertet den orga-
nisatorischen Aufwand fir die Beschaffung eines Handelsregisterauszugs als
sehr niedrig. Weitere 25 % schatzen den Aufwand als niedrig ein. 14 % sehen
den Aufwand als teils/teils, wahrend 6 % ihn als hoch bewerten. Kein Unter-
nehmen stuft den Aufwand als sehr hoch ein.

+  Mitgliedschaft bei der IHK
31 % der Unternehmen bewerten den Aufwand fiir die Mitgliedschaft bei
der IHK als sehr niedrig, gefolgt von 29 %, die ihn als niedrig einschatzen.
17 % der Unternehmen bewerten den Aufwand als teils/teils, und 14 %
sehen ihn als hoch an. Nur 2 % stufen den Aufwand als sehr hoch ein.

«  Nachweis einer Berufs- oder Betriebshaftpflichtversicherung
Hier bewerten 29 % der Unternehmen den organisatorischen Aufwand als
sehr niedrig, und 42 % bewerten ihn als niedrig. 14 % sehen den Aufwand
als teils/teils, und 8 % bewerten ihn als hoch. Keines der Unternehmen stuft
den Aufwand als sehr hoch ein.

+  Gesamtumsatz iiber einen bestimmten Zeitraum
Die Einschatzung des organisatorischen Aufwands fiir den Nachweis des
Gesamtumsatzes Uiber einen bestimmten Zeitraum zeigt ein gemischtes
Bild: 26 % bewerten ihn als sehr niedrig, 35 % als niedrig, 15 % als teils/teils,
11 % als hoch und 2 % als sehr hoch.

«  Zertifizierungsnachweise
Die Einschatzung des organisatorischen Aufwands fir Zertifizierungsnach-
weise variiert: 8 % bewerten ihn als sehr niedrig, 17 % als niedrig, 29 % als
teils/teils, 17 % als hoch und 21 % als sehr hoch.

«  Zahl der beschiftigten Arbeitnehmer tber einen bestimmten Zeitraum
Fir die Angabe der Anzahl der beschiftigten Arbeitnehmer Giber einen be-
stimmten Zeitraum bewerten 17 % der Unternehmen den organisatorischen
Aufwand als sehr niedrig, 35 % als niedrig, 27 % als teils/teils, 10 % als hoch
und 4 % als sehr hoch.

. Referenzen
Im Bereich der Referenzen bewerten 6 % der Unternehmen den Aufwand als
sehr niedrig, 17 % als niedrig, 27 % als teils/teils, 21 % als hoch und 21 % als
sehr hoch.

. Auskiinfte Giber das Personal (Qualifikation, Abschlusszeugnisse etc.)

Hier sehen 4 % den organisatorischen Aufwand als sehr niedrig, 14 % als
niedrig, 23 % als teils/teils, 27 % als hoch und 23 % als sehr hoch.
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Wie hoch schatzen Sie den organisatorischen
Aufwand, um folgende Eignungsnachweise
fur offentliche Auftrage zu besorgen:

Auskinfte Giber das Personal (Qualifikation,
Abschlusszeugnisse etc.)

Referenzen bzw. Beschreibungen vergleichbarer
friherer Projekte

Zahl der beschaftigten Arbeitnehmer (iber einen
bestimmten Zeitraum

Gesamtumsatz liber einen bestimmten Zeitraum

Nachweis einer Berufs- oder
Betriebshaftpflichtversicherung

H sehr hoch

Zertifizierungsnachweise

Mitgliedschaft bei der IHK

Handelsregisterauszug

B hoch

0% 20% 40% 60% 80% 100%

teils/teils M niedrig  Msehrniedrig W Keine Antwort

Abbildung 25: Wie hoch schdtzen Sie den organisatorischen Aufwand, um folgende Eignungs-
nachweise fir éffentliche Auftrige zu besorgen? (Unternehmen mit Erfahrung)

Die Ergebnisse zeigen, dass zwar viele Unternehmen gut auf die Anforderungen
vorbereitet sind und den organisatorischen Aufwand fiir einige Eignungsnach-
weise (z. B. Handelsregisterauszug) als sehr niedrig oder niedrig einschatzen, die
Erbringung der Eignungsnachweise aber insgesamt als aufwéndig bewertet wird.
Die hochsten Aufwandseinschatzungen fallen auf den Referenznachweis bzw. die
Beschreibungen vergleichbarer friiherer Projekte sowie auf die Auskiinfte tiber
das Personal (Qualifikation, Abschlusszeugnisse etc.). Diese beiden Kategorien
erfordern eine tiefere inhaltliche Auseinandersetzung sowohl mit den Ausschrei-
bungsunterlagen als auch mit der Fachkundigkeit des Unternehmens in Form
von Referenzprojekten und der Erfahrungen der Mitarbeitenden. Um die Eignung
Uiberzeugend darzustellen, miissen nicht nur die passenden Beispiele ausgesucht,
sondern auch bersichtlich und verstandlich aufbereitet werden, was einen héhe-
ren organisatorischen Aufwand bedeutet.

Die Analyse der Beschaffung der Eignungsnachweise zeigt, dass 77 % der Unter-
nehmen bereits vor der Teilnahme an 6ffentlichen Ausschreibungen tber die not-
wendigen Unterlagen fiir bestimmte Eignungsnachweise verfiigen (Abbildung
26). Dies deutet auf eine proaktive Vorbereitung der Unternehmen hin. 39 % der
Befragten organisieren die erforderlichen Eignungsnachweise wahrend des lau-
fenden Vergabeverfahrens. Nur 12 % der Unternehmen sind in Praqualifizierungs-
verzeichnissen wie das Allgemeine Verzeichnis praqualifizierter Unternehmen
(AVPQ), Praqualifikationsverzeichnis fir die Vergabe- und Vertragsordnung fir
Bauleistungen (PQ-VOB) oder das Unternehmens- und Lieferantenverzeichnis
(ULV) eingetragen. Interessanterweise kénnen 17 % der Befragten immer nach-
vollziehen, in welchem Zusammenhang die geforderten Eignungsnachweise zum
Beschaffungsgegenstand stehen.
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Welche Aussagen treffen fiir Sie auf die
Beschaffung der Eignungsnachweise zu:

Ich kann immer nachvollziehen, in welchem
Zusammenhang die geforderten Eignungsnachweise zum
Beschaffungsgegenstand stehen.

Wir sind in Praqualifizierungsverzeichnissen eingetragen
(z.B. AVPQ, PQ-VOB, ULV).

Mir liegen bereits vor der Teilnahme an 6ffentlichen
Ausschreibungen Unterlagen fiir bestimmte
Eignungsnachweise vor.

Ich organisiere alle geforderten Eignungsnachweise
wahrend des laufenden Vergabeverfahrens.
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Abbildung 26: Welche Aussagen treffen fiir Sie auf die Beschaffung der Eignungsnachweise zu?
(Mehrfachnennungen méglich)

Uber die Hilfte der Befragten (52 %) gibt an, dass sich etwas im Bereich ,,Eignungs-
kriterien/Eignungsnachweise“ dndern misste, um ihre Beteiligung an 6ffentlichen
Ausschreibungen zu erhéhen (vgl. Abbildung 27). 37 % der Unternehmen sehen
keinen Einfluss der Eignungskriterien auf ihre Beteiligungshaufigkeit. Diese Er-
gebnisse verdeutlichen, dass es bei einem signifikanten Anteil der Unternehmen
Bedarf an Anderungen gibt, um die Teilnahme an 6ffentlichen Ausschreibungen zu
fordern. Es gab an dieser Stelle der Umfrage die Moglichkeit offene Antworten zu
Anderungspotenzialen zu geben.

Die offenen Antworten zur Frage, was sich im Bereich der Eignungskriterien und
Eignungsnachweise andern musste, offenbaren diverse Kritikpunkte und Verbes-
serungsvorschlige seitens der teilnehmenden Unternehmen. Ein wiederkehren-
des Thema ist die Wahrnehmung der Eignungsnachweise als nicht immer sinnvoll.
Viele Teilnehmer kritisieren die Vielzahl der geforderten Nachweise und den damit
verbundenen administrativen Aufwand. Es wird oft der Wunsch geduRert, die An-
zahl der erforderlichen Nachweise zu reduzieren und den biirokratischen Prozess
zu vereinfachen. Eine weitere haufig genannte Forderung betrifft die Moglichkeit,
Formulare und Nachweise zu speichern und wiederzuverwenden. Dies kénnte den
Unternehmen helfen, den Aufwand bei zukinftigen Ausschreibungen zu minimie-
ren und somit die Effizienz zu steigern. Ein weiterer Kritikpunkt ist die Bevorzu-
gung groller Unternehmen im aktuellen System. Teilnehmer duflern das Gefiihl,
dass die bestehenden Anforderungen und Prozesse tendenziell groRRere Unterneh-
men begtinstigen, wodurch kleine und mittlere Unternehmen (KMU) benachteiligt
werden. AbschlieRend wird eine Vereinheitlichung der Formulare gefordert, um
die Prozessabldufe zu standardisieren und dadurch den administrativen Aufwand
weiter zu verringern.

KOINNOVergabereport 2024

41



42

Was miusste sich im Bereich
»Eignungskriterien/Eignungsnachweise
andern, damit Sie sich haufiger an
offentlichen Ausschreibungen beteiligen?

m Der Bereich ,Eignungskriterien/Eignungsnachweise” hat fiir mich keinen
Einfluss auf die Haufigkeit meiner Beteiligung.

m Es musste sich folgendes @ndern (offen)

Keine Antwort

Abbildung 27: Was miisste sich im Bereich ,Eignungskriterien/Eignungsnachweise“ dndern,
damit Sie sich hdufiger an 6ffentlichen Ausschreibungen beteiligen? (Unternehmen mit Erfah-
rung)

Beispielhaft seien folgende Antworten genannt:

»~Wenn es ein einheitliches Format fiir die Eignungsnachweise
gdbe, bestiinde eine deutlich hohere Wiederverwertbarkeit
liber Ausschreibungen hinweg. Das wiirde die Nutzung

von Nachweisen fiir mehrere Ausschreibungen deutlich
vereinfachen.“

,Die Eignungsnachweise miissen in klarem Bezug zur
Leistung stehen. Umsatz/Anzahl Mitarbeiter sind fiir
kleinere Unternehmen unfaire Bewertungskriterien.
Z.B.im IT-Umfeld kann dank Automatisierung auch mit
kleinem Mitarbeiterstab ein Vielfaches Volumen als von
herkémmlichen Unternehmen umgesetzt werden. Oder
eine sehr spitze innovative Leistung erbracht werden®.

Exkurs Eignungsleihe: Wenn ein Startup oder junges KMU bestimmte Eignungs-
oder Wertungskriterien einer ansonsten vielversprechenden Ausschreibung nicht
erflllen kann, kann es sowohl ein partnerschaftliches Angebot mit mehreren wei-
teren Unternehmern (siehe Bietergemeinschaft) als auch eine Eignungsleihe in Er-
wagung ziehen. Beide Varianten erlauben es dem Anbieter, fir die Erfiillung der
Kriterien und die Erbringung der Leistung von den Ressourcen und Erfahrungs-
werten anderer Unternehmen Gebrauch zu machen.

Bei der Eignungsleihe kann ein Bieter die Kapazitdten anderer Unternehmen in
Anspruch nehmen, ohne mit diesem eine Bietergemeinschaft zu bilden, wenn er
nachweist, dass ihm die fiir den Auftrag erforderlichen Mittel tatsachlich zur Ver-
fugung stehen werden. Der Nachweis erfolgt beispielsweise, indem eine entspre-
chende Verpflichtungserklarung dieser Unternehmen vorgelegt werden.
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In der Umfrage wurde untersucht, welche Aussagen zur Verwendung der Eig-
nungsleihe zutreffen. Die Ergebnisse zeigen, dass 27 % der Unternehmen die
Eignungsleihe als ein Instrument betrachten, das sie bei Bedarf einsetzen wiirden.
Ein groRerer Anteil, namlich 40 %, gibt jedoch an, dass sie nicht an der Ausschrei-
bung teilnehmen, wenn ihre eigene Eignung nicht ausreicht. Dies deutet darauf
hin, dass die Moglichkeit der Eignungsleihe noch nicht voll ausgeschépft wird.
Weitere 17 % der Befragten kennen die Méglichkeit der Eignungsleihe nicht.

Welche Aussagen treffen fiir Sie zur Verwendung
der Eignungsleihe zu?

= Die Eignungsleihe ist ein Instrument, welches wir bei Bedarf einsetzen (wiirden).
m \Wenn unsere eigene Eignung nicht ausreichend fiir den 6ffentlichen Auftrag ist, nehmen wir an
der Ausschreibung auch nicht teil.

Ich kenne die Moglichkeit der Eignungsleihe nicht.

Sonstiges

Abbildung 28: Welche Aussagen treffen fiir Sie zur Verwendung der Eignungsleihe zu? (Unter-
nehmen mit Erfahrung)

Zudem gaben 12 % unter ,Sonstiges“ verschiedene andere Meinungen an. Die
offenen Kommentare zeigen eine gemischte zur Verwendung der Eignungsleihe:
sie wird hauptsachlich zur Erganzung der wirtschaftlichen und finanziellen Leis-
tungsfahigkeit eingesetzt. Bei anderen Eignungsanforderungen werden stattdes-
sen oft Unterauftragnehmer beauftragt oder Partner fiir gemeinsame Ausschrei-
bungen gesucht.

Die nachstehende Abbildung 29 gibt Aufschluss dariiber, wie Unternehmen die
Einbindung weiterer Unternehmen bewerten, wenn sie nur einen Teil der Leis-
tungen einer interessanten Ausschreibung erbringen kénnen. Knapp 40 % der Be-
fragten sind bereit, Kooperationen mit anderen Unternehmen einzugehen, wenn
sie flir eine ansonsten interessante Ausschreibung nur einen Teil der Leistungen
eigenstandig erbringen kénnen. 29 % stimmten dieser Aussage eher und knapp
10 % sogar voll und ganz zu. Rund ein Viertel der Unternehmen bewertete die Ein-
beziehung weiterer Unternehmen ambivalent, wiahrend 19 % der Unternehmen
eher kein gemeinsames Angebot mit anderen Unternehmen erstellen wiirden.
Weitere 11 % lehnten diese Moglichkeit vollig ab.

Die Ergebnisse legen nahe, dass eine erhebliche Anzahl von Unternehmen zwar
grundsatzlich bereit ist, mit anderen Unternehmen zusammenzuarbeiten, um an
Ausschreibungen teilzunehmen, jedoch auch eine signifikante Anzahl von Unter-
nehmen zogert oder dies ablehnt. Die divergierenden Reaktionen lassen den
Schluss zu, dass Unternehmen unterschiedliche Erfahrungen und Kapazitaten ha-
ben, Partnerschaften zu bilden. Fiir die Bildung einer Bietergemeinschaft kann es
notwendig sein, mit potenziellen Mitbewerbern in Kontakt zu treten. Insbesondere
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innovative Unternehmen konnten hierbei beflirchten, dass wichtige Wettbe-
werbsvorteile durch eine Partnerschaft verloren gehen und Konkurrenten von
dem eingebrachten geistigen Eigentum Vorteile erlangen. Gleichzeitig kénnen
Partnerschaften tiberaus fruchtbar fiir alle Beteiligten sein und die gebiindelten
Erfahrungen und Ideen einer Bietergemeinschaft einen Vorteil gegeniliber anderen
Bietern darstellen und diese Unternehmen dadurch erst befahigen sich mit um-
fassend erfillten Eignungskriterien an einer Ausschreibung zu beteiligen. Diese
Erkenntnis unterstreicht die Relevanz von Initiativen, die Kooperationen férdern
und die Vorteile von Bietergemeinschaften aufzeigen, um die Teilnahme an 6ffent-
lichen Ausschreibungen zu optimieren.

Wenn fiir uns die 6ffentliche Ausschreibung
interessant ist, wir aber nur einen Teil der
Leistungen erbringen kdnnten, versuchen wir
weitere Unternehmen(Partnerunternehmen)
mit einzubeziehen.

100%

90%

80%

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

M stimme gar nicht zu M stimme eher nicht zu teils/teils

B stimme eher zu

mit Erfahrung

M stimme voll und ganz zu W Keine Antwort

Abbildung 29: Wenn fiir uns die 6ffentliche Ausschreibung interessant ist, wir aber nur einen
Teil der Leistungen erbringen kénnten, versuchen wir weitere Unternehmen (Partnerunterneh-
men) mit einzubeziehen.

Die Bereitschaft zur Kooperation kann dazu beitragen, dass auch kleinere Unter-
nehmen oder solche mit spezifischen Spezialisierungen erfolgreich an Ausschrei-
bungen teilnehmen kdnnen. Eine eng gefasste Ausschreibung kdnnte jedoch diese
Kooperationen behindern und die Vielfalt und Innovation im Beschaffungsprozess
einschranken. Daher kénnte es sinnvoll sein, Ausschreibungen flexibler zu gestal-
ten und die Bildung von Bietergemeinschaften aktiv zu fordern.

Zudem eignen sich Kooperationen mit anderen Unternehmen besonders fiir kleine

KMU und Startups, die groRere Auftrage nicht allein leisten kdnnen und Referen-
zen sammeln wollen.
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Dennoch gab mehr als die Halfte der Unternehmen an, dass sie an Ausschreibun-
gen (eher) nicht teilnehmen, wenn sie nur einen Teil der Leistungen erbringen kén-
nen. Voll und ganz stimmten dieser Aussage 19 % und 37 % eher zu.

Demgegeniiber stehen 24 % der Unternehmen, welche ihre Haltung als ,teils/
teils“ bewerteten. Ein geringerer Anteil von 6 % stimmte der Aussage eher nicht
zu und 10 % stimmten gar nicht zu, dass sie in solchen Fallen nicht teilnehmen
wirden.

Wenn wir Ausschreibungen finden, bei denen
wir nur einen Teil der Leistung erbringen
kénnen, nehmen wir an der Ausschreibung
nicht teil.

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

mit Erfahrung

M stimme voll und ganz zu B stimme eher zu teils/teils

M stimme eher nicht zu M stimme gar nicht zu M Keine Antwort

Abbildung 30: Wenn wir Ausschreibungen finden, bei denen wir nur einen Teil der Leistung
erbringen kénnen, nehmen wir an der Ausschreibung nicht teil.

Diese Ergebnisse, kombiniert mit den zuvor analysierten Aussagen, legen nahe,
dass Unternehmen Schwierigkeiten haben, Ausschreibungen zu finden, die exakt
zu ihren Angeboten passen. Ein Drittel der Unternehmen findet es nicht leicht,
passende Ausschreibungen zu finden, und viele Unternehmen nehmen nicht teil,
wenn sie nur einen Teil der Leistungen erbringen kénnen. Dieses Muster deutet
darauf hin, dass der offentliche Auftraggeber potenzielle Anbieter, insbesondere
Startups und KMU, verliert, wenn die ausgeschriebene Leistung zu eng beschrie-
ben ist. Eine eng gefasste Ausschreibung reduziert die Flexibilitat und die Mog-
lichkeiten fir kleinere Unternehmen, sich zu beteiligen, was wiederum die Vielfalt
und Innovation im Beschaffungsprozess beeintrachtigen kann. Um diesem Trend
entgegenzuwirken, ist es sinnvoll, wenn 6ffentliche Auftraggeber Ausschreibun-
gen flexibler gestalten und Unternehmen die Bildung von Bietergemeinschaften
haufiger in Betracht ziehen.

Leistungsbeschreibungen

In diesem Kapitel wird untersucht, wie Unternehmen Leistungsbeschreibungen
offentlicher Ausschreibungen im Vergleich zu anderen Auftragen bewerten. Zu-
dem werden Herausforderungen und Verbesserungsvorschlige aus Unterneh-
menssicht analysiert.
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Der Detaillierungsgrad von Leistungsbeschreibungen bei 6ffentlichen Ausschrei-
bungen wird von den Unternehmen unterschiedlich wahrgenommen. 25 % der
Befragten bewerten diese als wesentlich detaillierter im Vergleich zu anderen Auf-
tragen. Ein groRerer Anteil, ndmlich 33 %, halt die Leistungsbeschreibungen fiir
etwas detaillierter. Rund 19 % empfinden sie als in etwa vergleichbar, wahrend
16 % der Ansicht sind, dass diese weniger detailliert sind. Nur 4 % bewerten sie
als viel weniger detailliert. 2 % der Befragten machte hierzu keine Angabe. Zu-
sammenfassend zeigt sich, dass die Mehrheit der Unternehmen die Detailliertheit
offentlicher Ausschreibungen als vergleichbar bis iberdurchschnittlich empfindet.

Wie schatzen Sie die Leistungsbeschreibungen
offentlicher Auftrage gegeniber allen anderen
vergleichbaren Auftragen ein? Die Leistungsbe-
schreibungen bei 6ffentlichen Auftragen sind....

viel weniger detailliert

wesentlich detaillierter

Keine Antwort I

weniger detailliert

in etwa vergleichbar

etwas detaillierter

0% 5%

10% 15% 20% 25% 30% 35%

B mit Erfahrung

46

Abbildung 31: Wie schdtzen Sie die Leistungsbeschreibungen offentlicher Auftrdge gegeniiber
allen anderen vergleichbaren Auftrégen ein? Die Leistungsbeschreibungen bei 6ffentlichen Auf-
trdgen sind.

Verstandlichkeit und Kommunikation bei Leistungsbeschreibungen

Die Ergebnisse der Untersuchung zur Verstandlichkeit von Leistungsbeschrei-
bungen legen nahe, dass ein GroRteil der Befragten (65 %) haufig Nachfragen zu
den Leistungsbeschreibungen hat (s. Abbildung 32). Dies deutet darauf hin, dass
die Féhigkeiten der Vergabestellen und Bedarfstrager, vergabereife Leistungsbe-
schreibungen von innovativen Leistungen zu erstellen, teilweise nicht ausreichend
sind. Rund 27 % der Befragten geben an, dass sie hdufig Nachfragen zu den Leis-
tungsbeschreibungen haben, um ein Angebot abgeben zu kdnnen. Weitere 38 %
der Befragten gaben an, dieser Aussage eher zuzustimmen. Dies impliziert, dass
mehr als die Halfte der Unternehmen haufig mit Unklarheiten konfrontiert ist
und weitere Informationen bendtigt. Lediglich 15 % der Befragten stimmen dieser
Aussage nicht zu, wahrend 2 % sie gar nicht bejahen. Die ibrigen Befragten be-
werteten diese Aussage mit ,teils/teils“ oder gaben keine Antwort ab.

Unzureichende Leistungsbeschreibungen scheinen dennoch kein ausschlagge-
bender Grund fiir eine Nichtteilnahme an Ausschreibungen zu sein. Auf die Frage,
ob Unternehmen bereits an offentlichen Ausschreibungen nicht teilgenommen
haben, weil die Leistungsbeschreibungen nicht ausreichend verstandlich waren,
stimmten nur 12,5 % der Befragten voll und ganz zu, wahrend weitere 10 % eher
zustimmten. Ein weiterer Anteil von 12,5 % der Befragten gab an, dies teils/teils
zu sehen. Die Mehrheit der Befragten, namlich 42 %, stimmte dieser Aussage eher
nicht zu, und 21 % stimmten sogar gar nicht zu. 2 % der Befragten machten keine
Angabe zu dieser Frage.
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Inwiefern stimmen Sie folgenden Aussagen zu
Leistungsbeschreibungen zu?

Wir haben bereits an 6ffentlichen Ausschreibungen
nicht teilgenommen, da wir die
Leistungsbeschreibungen nicht ausreichend
verstanden haben.

Wir erhalten auf Nachfrage bei dem o6ffentlichen
Auftraggeber die notwendigen Antworten fiir die
Erstellung eines Angebots.

Wir haben haufig Nachfragen zu den
Leistungsbeschreibungen, um ein Angebot

abzugeben
0% 10% 20% 30%
B stimme gar nicht zu B stimme eher nicht zu teils/teils
B stimme voll und ganz zu M keine Angabe W Keine Antwort

40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

B stimme eher zu

Abbildung 32: Inwiefern stimmen Sie folgenden Aussagen zu Leistungsbeschreibungen zu?
(Unternehmen mit Erfahrung)

Des Weiteren wurde in der Umfrage eruiert, in welchem Umfang Unternehmen
die Aussage bestatigen, dass sie auf Nachfrage seitens des 6ffentlichen Auftragge-
bers die erforderlichen Antworten fir die Erstellung eines Angebots erhalten. Die
Ergebnisse der Umfrage zeigen, dass 15 % der Befragten der Aussage voll und ganz
und weitere 42 % eher zustimmen. Somit lasst sich festhalten, dass insgesamt 56 %
der Unternehmen der Meinung sind, dass ihre Anfragen weitgehend beantwortet
werden. Des Weiteren geben 27 % der Befragten an, dass dies nur teilweise zutrifft.
In einigen Fallen bestehen also auch auf Nachfrage Schwierigkeiten, alle erforder-
lichen Informationen zu erhalten. Ein geringerer Anteil von 8 % der Unternehmen
stimmt dieser Aussage eher nicht zu, wahrend 2 % gar nicht zustimmen.

Die Ergebnisse legen nahe, dass sich die Unternehmen darum kiimmern, die n6-
tigen Informationen zur Angebotserstellung einzuholen und sich das Nachfragen
bei den Auftraggebern haufig lohnt. Gleichwohl muss die Qualitat der Ausschrei-
bungen, insbesondere in Bezug auf die Leistungsbeschreibung verbessert werden.

Optimierungspotenzial

Bei der Frage, ob Unternehmen haufiger an 6ffentlichen Ausschreibungen teilneh-
men wiirden, wenn mehr innovative Leistungskriterien in den Leistungsbeschrei-
bungen enthalten waren, stimmten 25 % der Befragten voll und ganz und 35 %
eher zu (s. Abbildung 33). Dies bedeutet, dass insgesamt 60 % der Befragten durch
die Einbeziehung innovativer Kriterien in den Leistungsbeschreibungen motiviert
wiirden, haufiger an Ausschreibungen teilzunehmen. Weitere 23 % der Befragten
bewerteten die Aussage mit teils/teils, wahrend nur 8 % eher nicht und 4 % gar
nicht zustimmten. Ein kleiner Teil (2 %) machte keine Angaben.

Ahnlich zeigt sich das Bild bei der Frage nach nachhaltigen Leistungskriterien. Hier
stimmten 15 % der Befragten voll und ganz zu und ebenfalls 15 % eher zu, dass
sie haufiger an offentlichen Ausschreibungen teilnehmen wiirden, wenn diese
Kriterien in den Leistungsbeschreibungen enthalten waren. 19 % der Befragten
bewerteten diese Aussage mit teils/teils. Demgegeniiber standen 19 %, die eher
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nicht zustimmten, und 21 %, die gar nicht zustimmten. Keine Angaben machten
10 % der Befragten.

Inwiefern stimmen Sie folgenden Aussagen zu
Leistungsbeschreibungen zu?

Wir wiirden haufiger an 6ffentlichen
Ausschreibungen teilnehmen, wenn mehr innovative
Leistungskriterien in den Leistungsbeschreibungen
enthalten waren.

Fur unsere Teilnahme an 6ffentlichen
Ausschreibungen ware es wichtig, dass
ergebnisoffenere Vergabeverfahren gewahlt werden
wirden.

Fiir unsere Teilnahme an 6ffentlichen
Ausschreibungen ware es wichtig, dass
Leistungsbeschreibungen offener gestaltet werden
wirden.

Wir wiirden haufiger an offentlichen
Ausschreibungen teilnehmen, wenn mehr
nachhaltige Leistungskriterien in den
Leistungsbeschreibungen enthalten waren.

M stimme gar nicht zu

B stimme voll und ganz zu M keine Angabe M Keine Antwort

M stimme eher nicht zu teils/teils B stimme eher zu

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Abbildung 33: Inwiefern stimmen Sie folgenden Aussagen zu Leistungsbeschreibungen zu?
(Unternehmen mit Erfahrung)

Dies veranschaulicht, dass sowohl innovative als auch nachhaltige Leistungskrite-
rien eine signifikante Relevanz bei der Entscheidung zur Teilnahme an 6ffentlichen
Ausschreibungen einnehmen. Wahrend mehr als die Halfte der Befragten durch
innovative Leistungskriterien motiviert wiirde, ist der Anteil derjenigen, die durch
nachhaltige Kriterien motiviert wiirden, etwas geringer. Dennoch kann die Ein-
beziehung solcher Kriterien als ein wichtiger Faktor identifiziert werden, der die
Teilnahmebereitschaft potenziell erhéhen kénnte. Wenn neben dem Preis auch
Qualitatskriterien einbezogen werden, haben Startups und innovative KMU mehr
Spielraum ihre innovativen Lésungen einzubringen. Offentliche Auftraggeber soll-
ten daher vermehrt die Instrumente der innovativen &ffentlichen Beschaffung
nutzen, um eine breitere Teilnahme und Wettbewerb zu férdern. Hierzu zihlen
innovative Leistungskriterien, funktionale Leistungsbeschreibungen sowie ergeb-
nisoffenere Vergabeverfahren.

Ein weiterer wichtiger Aspekt, der in der Umfrage untersucht wurde, ist die Offen-
heit der Leistungsbeschreibungen. Die Ergebnisse zeigen, dass 17 % der Unterneh-
men voll und ganz zustimmen, dass offenere Leistungsbeschreibungen ihre Teil-
nahme an Ausschreibungen férdern wiirden. Weitere 27 % stimmten eher zu, was
insgesamt 44 % der Unternehmen ausmacht, die offeneren Leistungsbeschreibun-
gen positiv bewerten. Ein Viertel der Befragten stand der Aussage neutral gegen-
Uber, wahrend jeweils 12 % eher nicht zustimmten oder die Aussage ablehnten.
4 % machten keine Angabe.

Die Einstellung zu ergebnisoffeneren Vergabeverfahren zeigt ein dhnliches Bild.
Insgesamt 21 % der Befragten gaben an, dass sie der Meinung sind, dass solche
Verfahren fiir ihre Teilnahme an Ausschreibungen wichtig waren. Weitere 29 %
der Befragten stimmten der Aussage eher zu, was 50 % der Befragten entspricht,
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die positive Veranderungen in dieser Richtung beflirworten. 19 % der Befragten
bewerteten die Aussage neutral (teils/teils), wahrend jeweils 10 % eher nicht zu-
stimmten oder die Aussage ablehnten. 8 % der Befragten machten keine Angabe.

Die Ergebnisse verdeutlichen, dass eine signifikante Anzahl an Unternehmen mehr
Offenheit und Flexibilitat in den Vergabeverfahren schatzt. Unternehmen, die bis-
her eher keine passenden Ausschreibungen finden, kdnnten mit einer weniger
engen Leistungsbeschreibung mehr Chancen erhalten. Losungs- und technologie-
offenere Ausschreibungen kénnten somit zum einen den Wettbewerb fiir mehr
Unternehmen 6ffnen und die Attraktivitat 6ffentlicher Auftrége erhéhen und zum
anderen die Beschaffung innovativerer Produkte und Dienstleistungen férdern.

Angebotserstellung

Die nachfolgende Analyse befasst sich mit den Herausforderungen und Anforde-
rungen, die Unternehmen bei der Angebotserstellung fiir 6ffentliche Ausschrei-
bungen wahrnehmen.

Inwiefern stimmen Sie folgenden Aussagen bei
der Angebotserstellung zu?
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Die Kalkulation der Angebote fallt uns leicht. ~ Wir kdnnen die Erfolgschancen fir die Teilnahme
an offentlichen Auftragen im Vorfeld gut
einschatzen.

M stimme gar nicht zu M stimme eher nicht zu teils/teils

M stimme eher zu W stimme voll und ganz zu M Keine Antwort

Abbildung 34: Inwiefern stimmen Sie folgenden Aussagen bei der Angebotserstellung zu?
(Unternehmen mit Erfahrung)

Die Kalkulation der Angebote fillt uns leicht

Lediglich 2 % der befragten Unternehmen geben an, dass ihnen die Kalkulation
von Angeboten vollstindig leichtfallt (s. Abbildung 34). Ganze 36 % der Befragten
stimmen der Aussage, dass die Kalkulation leicht sei, eher zu. Damit hat rund ein
Drittel der Unternehmen keine bis kaum nennenswerte Schwierigkeiten bei der
Kalkulation der Angebote. Demgegeniiber steht eine Gruppe von 28 %, welche mit
der Kalkulation teilweise Schwierigkeiten hat. Rund 26 % der Befragten duRert,
dass ihnen die Kalkulation eher nicht leicht fallt, wahrend sie 6 % sehr schwer
fallt. Mogliche Griinde fir die Diskrepanz sind zum einen branchenspezifische
Unterschiede, da die Preiskalkulation bei Lieferleistungen haufig einfacher ist als
bei Dienstleistungen. Zum anderen hangt die Kalkulation auch von der Leistungs-
beschreibung ab. Je tibersichtlicher und verstandlicher diese formuliert ist, desto
einfacher haben es die Bieter.
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Wir kénnen die Erfolgschancen fiir die Teilnahme an 6ffentlichen Auftragen im
Vorfeld gut einschatzen

Die Einschatzung der Erfolgschancen féllt den Unternehmen durchschnittlich we-
niger leicht. Nur 2 % der Unternehmen stimmen voll und ganz zu, dass sie die Er-
folgschancen gut einschatzen konnen. 15 % stimmen eher zu. Eine groRere Gruppe
von 38 % bewertet die Aussage mit ,teils/teils*, wihrend 28 % der Unternehmen
eher nicht zustimmen und 15 % gar nicht zustimmen. Dies kénnte daran liegen,
dass die Erfolgschancen von vielen Faktoren abhdngen, die fir die Bieter teilweise
nicht ersichtlich sind. Neben der Passung der eigenen Lésung zur Leistungsbe-
schreibung kénnen Unternehmen beispielsweise die Wettbewerbssituation, also
die angebotenen Leistungen und Preise der anderen Bieter, nicht immer umfas-
send einschatzen. Daher ist es essenziell, dass die bekannten Aspekte der Ange-
botsbewertung wie die Eignungs- und Zuschlagskriterien moglichst transparent
sind.

Inwiefern stimmen Sie folgenden Aussagen bei
der Angebotserstellung zu?
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Wir haben bereits an Der zu erwartende Wettbewerb  Die Zeit fur die Erstellung der
offentlichen Ausschreibungen bei 6ffentlichen Angebote ist in der Regel zu
nicht teilgenommen, da die  Ausschreibungen driickt unsere knapp bemessen.
Angebotserstellung fur uns zu Preiskalkulation.

aufwendig war.

B stimme voll und ganz zu M stimme eher zu teils/teils

M stimme eher nicht zu M stimme gar nicht zu M Keine Antwort

Abbildung 35: Inwiefern stimmen Sie folgenden Aussagen bei der Angebotserstellung zu? (Un-
ternehmen mit Erfahrung

Wir haben bereits an 6ffentlichen Ausschreibungen nicht teilgenommen, da die
Angebotserstellung fiir uns zu aufwendig war

Ein bedeutender Anteil von 32 % der Unternehmen gibt an, dass sie bereits an
Ausschreibungen nicht teilgenommen haben, weil ihnen die Angebotserstellung
zu aufwendig war. Weitere 26% stimmen eher zu. Dies zeigt, dass liber die Halfte
der Befragten diese Herausforderung als gravierend empfindet. 13% bewerten die
Aussage mit ,teils/teils”, wahrend 22 % eher nicht zustimmen und 6 % gar nicht
zustimmen.
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Der zu erwartende Wettbewerb bei 6ffentlichen Ausschreibungen driickt unsere
Preiskalkulation

Der erwartete Wettbewerb stellt fiir viele Unternehmen eine Herausforderung dar.
21 % stimmen voll und ganz zu, dass der Wettbewerb ihre Preiskalkulation driickt,
wahrend 43 % eher zustimmen. Dies zeigt, dass iber die Hilfte der Befragten den
Wettbewerb als signifikanten Faktor bei der Preisgestaltung sieht. 23 % stimmen
teils/teils zu, wihrend nur 6 % eher nicht und 4 % gar nicht zustimmen. Der Preis
ist noch immer in vielen Ausschreibungen wichtigstes oder sogar einziges Zu-
schlagskriterium, wodurch eine moglichst niedrige Preiskalkulation entscheidend
fur die Erfolgschancen ist.

Die Zeit fiir die Erstellung der Angebote ist in der Regel zu knapp bemessen

Die Zeitvorgaben fiir die Angebotserstellung werden von vielen Unternehmen
teilweise knapp bis eher ausreichend empfunden. Nur 6 % stimmen voll und ganz
zu, dass die Zeit zu knapp ist, wiahrend 28 % eher zustimmen. 29 % der Befragten
geben an, dass dies teils/teils zutrifft. 32% stimmen eher nicht zu, dass die Zeit
knapp ist, und nur 2 % stimmen gar nicht zu.

Die Analyse zeigt, dass die Angebotserstellung bei 6ffentlichen Ausschreibungen
fuir viele Unternehmen eine erhebliche Herausforderung darstellt. Insbesondere
die aufwendige Angebotserstellung und der erwartete Wettbewerb werden als
belastend empfunden. Die Hiirde durch knappe Fristvorgaben wird vergleichs-
weise weniger hoch angesehen. Eine klarere und effizientere Strukturierung der
Ausschreibungsprozesse und Unterlagen kann dazu beitragen, diese Herausfor-
derungen zu mindern und die Teilnahme von Unternehmen an &ffentlichen Aus-
schreibungen zu erleichtern.
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Zuschlag - Strategische
Erwartungshaltung von
Startups und KMU




Attraktivitit der 6ffentlichen Hand
als Auftraggeber

Mit der Umfrage wurde des Weiteren die Einstellung von KMU und Startups zur Attraktivitdt der éffentlichen Hand -
als Auftraggeber untersucht. Dazu wurden den erfahrenen Unternehmen vier Aussagen zur Teilnahme an 6ffentlichen
Ausschreibungen vorgelegt (s. Abbildung 36).

Wir erwarten bei dem Gewinn offentlicher Auftrage strategische Vorteile fiir
unser Unternehmen (z. B. Weiterentwicklung von Services und Produkten).

Die Analyse zeigt, dass mit 6ffentlichen Auftragen eine grolRe strategische Bedeu-
tung fir die Unternehmen verbunden wird. 42 % der Unternehmen erwarten stra-
tegische Vorteile fir die Weiterentwicklung von Services und Produkten durch den
Gewinn o&ffentlicher Auftrdge. 23 % der Befragten sind unentschlossen und 31 %
stimmen der Aussage eher nicht oder gar nicht zu. Gewonnene Auftrage stellen
zum einen gute Referenzen dar, die perspektivisch fiir weitere Ausschreibungen
genutzt werden kénnen. Zusatzlich ermoglicht es die Zusammenarbeit mit dem
offentlichen Auftraggeber die Bediirfnisse des 6ffentlichen Sektors besser zu ver-
stehen und sein Produkt strategisch weiterzuentwickeln.

Wir haben volles Vertrauen darin, dass es bei der Teilnahme an 6ffentlichen Aus-
schreibungen keine Bevorzugung von bestimmten Unternehmen gibt.

Hinsichtlich des Vertrauens in die Fairness o6ffentlicher Ausschreibungen gaben
lediglich 21 % der Unternehmen an, (volles) Vertrauen darin zu haben, dass
es keine Bevorzugung bestimmter Unternehmen gibt. Demgegeniiber stehen
49 % der Unternehmen, die dem eher nicht oder gar nicht zustimmen. Dies deutet
auf ein beachtliches Misstrauen gegentiiber den 6ffentlichen Auftraggebern und
den Grundsatzen des Vergaberechts, die einen fairen Wettbewerb gewéhrleisten
sollen, hin, was in einer verminderten Teilnahme von Startups und KMU an 6ffent-
lichen Ausschreibungen minden kénnte Diverse MaRnahmen wie mehr Trans-
parenz bei Beschaffungsvorhaben, einer professionellen Vorgehensweise, gute
Beispiele aus der Praxis und natirlich die Einhaltung der Vergabegrundsdtze
kénnen das Vertrauen stérken.
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Inwiefern stimmen Sie folgenden Aussagen zur
Teilnahme zu?
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Wir erwarten bei dem Wir haben volles Ware unsere erwartete Wir kénnen einschatzen,
Gewinn offentlicher  Vertrauen darin, dass es Rentabilitat bei wie viele Unternehmen
Auftrage strategische  bei der Teilnahme an  6ffentlichen Auftragen sich auf eine 6ffentliche
Vorteile fur unser offentlichen hoher, wirden wir Ausschreibung
Unternehmen (z.B.  Ausschreibungen keine héaufiger an 6ffentlichen bewerben.
Weiterentwicklung von Bevorzugung von Ausschreibungen
Services und Produkten). bestimmten teilnehmen.

Unternehmen gibt.

MW stimme gar nicht zu M stimme eher nicht zu teils/teils

M stimme eher zu B stimme voll und ganz zu M Keine Antwort

Abbildung 36: Inwiefern stimmen Sie folgenden Aussagen zur Teilnahme zu? (Unternehmen
mit Erfahrung)

Wire unsere erwartete Rentabilitat bei 6ffentlichen Auftragen hoher, wiirden wir
haufiger an 6ffentlichen Ausschreibungen teilnehmen.

Bei der Frage nach der Rentabilitat 6ffentlicher Auftrage zeigt sich, dass 48 % der
Unternehmen haufiger an o6ffentlichen Ausschreibungen teilnehmen wiirden,
wenn die erwartete Rentabilitdt hoher ware. Nur 21 % sehen hierin keinen Anreiz,
wahrend 27 % unentschlossen sind. Dies unterstreicht die Bedeutung wirtschaft-
licher Anreize fiir die Teilnahme an 6ffentlichen Ausschreibungen.

Wir kénnen einschétzen, wie viele Unternehmen sich auf eine 6ffentliche Aus-
schreibung bewerben.

SchlieBlich zeigt sich, dass die Mehrheit der Unternehmen Schwierigkeiten hat, die
Anzahl der Mitbewerber bei 6ffentlichen Ausschreibungen einzuschatzen. Nur 2 %
der Unternehmen fiihlen sich hierbei sicher, wahrend 48 % der Meinung sind, dies
eher nicht oder gar nicht einschatzen zu kdnnen. Diese Unsicherheit kann den er-
warteten Wettbewerb und damit die Angebots- und Preisgestaltung beeinflussen.
Dabei zeigen Statistiken, dass bei einem groRen Anteil der 6ffentlichen Ausschrei-
bungen nur wenige Angebote eingereicht werden. Je nach Vergabeverfahren kann
die Anzahl der Bieter variieren.

Diese Ergebnisse verdeutlichen die vielfaltigen Herausforderungen und Poten-

ziale, die Unternehmen bei der Teilnahme an 6ffentlichen Ausschreibungen be-
riicksichtigen. Insbesondere die strategischen Vorteile sowie die Rentabilitat sind
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wichtige Anreize, wahrend Misstrauen gegeniiber der Fairness und Unsicherheiten
hinsichtlich der Konkurrenz grolRe Hiirden darstellen.

Die Frage, inwieweit volles Vertrauen darin besteht, dass bei 6ffentlichen Aus-
schreibungen keine Bevorzugung bestimmter Unternehmen stattfindet, wurde
auch der Gruppe an Befragten gestellt, die sich als unerfahrene Bieter verortet
hatten.

Inwiefern stimmen Sie folgender Aussage zur
Teilnahme an o6ffentlichen Ausschreibungen zu?
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Wir haben volles Vertrauen darin, dass es bei der
Teilnahme an o6ffentlichen Ausschreibungen keine
Bevorzugung von bestimmten Unternehmen gibt.

MW stimme gar nicht zu M stimme eher nicht zu

teils/teils B stimme eher zu

M stimme voll und ganz zu M Keine Antwort

Abbildung 37: Inwiefern stimmen Sie folgender Aussage zur Teilnahme an d&ffentlichen
Ausschreibungen zu? (Unternehmen ohne Erfahrung)

Von den noch unerfahrenen Unternehmen vertrauen zwar mit 7 % deutlich we-
niger Befragte voll und ganz auf die Fairness 6ffentlicher Ausschreibungen als in
der Gruppe der erfahrenen Unternehmen. Mit weiteren 40 %, die eher zustimmen,
hat jedoch fast die Halfte der befragten unerfahrenen Unternehmen Vertrauen in
die Neutralitdt des Vergabeprozesses. Dennoch bewerteten 20 % der Teilnehmer
diese Aussage mit ,teils/teils, wahrend 13 % eher nicht und ebenfalls 7 % gar
nicht zustimmten. Auffillig ist, dass 13 % der unerfahrenen Unternehmen keine
Antwort gaben.

Diese Ergebnisse weisen darauf hin, dass unerfahrene Unternehmen tendenziell
weniger Skepsis gegeniiber der Neutralitdt des Ausschreibungsprozesses haben.

Ein relevantes Kriterium bei der Zusammenarbeit mit dem 6ffentlichen Sektor ist
auch der zeitliche Aufwand, der mit der Bewerbung auf einen solchen Auftrag ver-
bunden ist. Daher wurde mithilfe der nichsten zwei fragen analysiert, wie hoch
ebendieser Aufwand ist und wie er sich gegeniiber anderen Kunden verhilt.
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Wie hoch schitzen Sie die durchschnittlichen
Aufwande bei Ihnen ein, um sich auf eine
offentliche Ausschreibung zu bewerben
(Eignungsnachweise, Angebot erstellen,

ggf. Verhandlungsrunden)
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m Uber 50 Stunden ™31 —50 Stunden 16 — 30 Stunden

B6—15Stunden W 1-5Stunden B Keine Antwort

Abbildung 38: Inwiefern stimmen Sie folgender Aussage zur Teilnahme an &ffentlichen Aus-
schreibungen zu?

Befragte, die ihr Unternehmen als erfahren betrachten, schitzen den Aufwand zur
Bewerbung auf 6ffentliche Ausschreibungen tendenziell hoher ein als diejenigen,
die sich als unerfahren sehen.

Die Auswertung der Daten zeigt, dass etwa 34 % der Befragten, die ihr Unterneh-
men als erfahren betrachten, zwischen 16 und 30 Stunden fiir die Bewerbung auf
offentliche Ausschreibungen aufwenden, wéhrend 40 % der unerfahrenen Unter-
nehmen denselben Zeitrahmen angeben.

Ein signifikanter Unterschied zeigt sich bei der Einschiatzung des Aufwands (iber
50 Stunden: Wahrend 15 % der erfahrenen Bieter den Aufwand als so hoch ein-
schatzen, sind es bei den nicht erfahrenen Bietern 20 %. Ein dhnliches Bild zeigt
sich fuir den Zeitraum von 31 bis 50 Stunden. Dafiir nehmen 30 % der als erfahren
wahrgenommenen Unternehmen an, dass sie sich innerhalb von 6-15 Stunden auf
eine Ausschreibung bewerben konnen, wahrend dies in der Gruppe der unerfah-
renen Unternehmen nur 13 % angeben. Die Einschatzung des Aufwands bei einer
Bewerbung, die bis zu fiinf Stunden in Anspruch nimmt, fallt bei unerfahrenen
Unternehmen durchweg negativ aus.

Die Ergebnisse zeigen, dass die Mehrheit der Unternehmen, welche sich als un-
erfahren betrachten, den notwendigen Einarbeitungsaufwand zur erfolgreichen
Beteiligung an offentlichen Ausschreibungen als moderat einschdtzen. Konkret
gaben 47 % der Befragten an, dass sie 2 bis 5 Tage benétigen, um sich einzuar-
beiten. Weitere 27 % der Unternehmen sehen den Aufwand bei 6 bis 10 Tagen. Ein
kleinerer Anteil von 20 % schitzt den Aufwand auf 11 bis 15 Tage. Nur 7 % der Be-
fragten glauben, dass ein Tag ausreicht, um sich entsprechend einzuarbeiten. Kein
Unternehmen gab an, mehr als 15 Tage zu bendétigen. Diese Ergebnisse deuten
darauf hin, dass der Einarbeitungsprozess fiir viele Unternehmen zwar Zeit in An-
spruch nimmt, jedoch gréRtenteils als machbar angesehen wird.
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Wie hoch schitzen Sie den notwendigen
Einarbeitungsaufwand ein, um sich an
offentlichen Ausschreibungen erfolgreich
beteiligen zu kénnen?
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Abbildung 39: Inwiefern stimmen Sie folgender Aussage zur Teilnahme an 6ffentlichen Aus-
schreibungen zu? (Unternehmen ohne Erfahrung)

Insgesamt verdeutlichen diese Zahlen, dass die meisten Unternehmen in der Lage
sind, sich innerhalb von ein bis zwei Wochen in die notwendigen Prozesse und
Anforderungen fiir 6ffentliche Ausschreibungen einzuarbeiten. Dies ist ein posi-
tiver Indikator fir die Zugédnglichkeit und Verstandlichkeit der entsprechenden
Prozesse.

Wie verhalt sich der Aufwand einer Angebots-
abgabe fiir 6ffentliche Auftrage gegeniiber dem
Vertriebs-/Angebotsaufwand bei allen anderen
Kunden Ihrer Leistungen und Produkte

(z.B. aus der Wirtschaft)?

Keine Antwort i

Kann ich nicht einschdtzen. Wir haben keine anderen

Auftraggeber als die 6ffentliche Hand. -
Es halt sich ungefahr die Waage |

Der Vertriebs-/Angebotsaufwand fur alle anderen
Kunden ist hoher

Der Aufwand fir 6ffentliche Auftrage ist hoher [ NN

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

W mit Erfahrung

Abbildung 40: Wie verhdlt sich der Aufwand einer Angebotsabgabe fiir 6ffentliche Auftrage
gegentiber dem Vertriebs-/Angebotsaufwand bei allen anderen Kunden Ihrer Leistungen und
Produkte (z.B. aus der Wirtschaft)?
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Die Mehrheit der befragten Personen in der Gruppe der erfahrenen Unternehmen
(83 %) gibt an, dass der Aufwand fur 6ffentliche Auftrige hoher ist als fiir andere
Kunden. Dies deutet darauf hin, dass 6ffentliche Ausschreibungen oft komplexer
und zeitaufwandiger sind. Nur ein kleiner Anteil der Unternehmen (4 %) sieht den
Aufwand fiir andere Kunden als héher an.

Erfolg und Rentabilitit 6ffentlicher Auftrige.

Wie hoch schatzen Sie durchschnittlich die
Erfolgswahrscheinlichkeit ein, den Zuschlag
fur die 6ffentliche Ausschreibung zu
erhalten, wenn Sie daran teilnehmen
(wiirden)?
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0%
mit Erfahrung ohne Erfahrung

W<20% M21-40% 41-60% M61—-80% M81—-100 % M Keine Antwort

Abbildung 41: Wie hoch schitzen Sie durchschnittlich die Erfolgswahrscheinlichkeit ein,
den Zuschlag fiir die 6ffentliche Ausschreibung zu erhalten, wenn Sie daran teilnehmen
(wiirden)?

Die durchschnittliche Erfolgsaussicht, den Zuschlag fir eine 6ffentliche Aus-
schreibung zu erhalten, wird von den meisten Unternehmen auf unter 20 % und
damit sehr gering eingeschatzt. Diese Einschatzung teilen 53 % der Unternehmen,
die sich selbst als erfahren einstufen, und 47 % der Unternehmen, die diese Erfah-
rung nicht aufweisen kénnen. Es ist bemerkenswert, dass die erfolgreichen Bieter
eine pessimistischere Einschatzung aufweisen. Dies kénnte darauf hindeuten, dass
sie aufgrund ihrer Erfahrungen eine vorsichtigere Einschatzung haben. Diese eher
pessimistische Wahrnehmung der Erfolgschancen senkt die Attraktivitdt der
offentlichen Hand als Auftraggeber fiir Startups und KMU.
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Wie schatzen Sie die Rentabilitat 6ffentlicher
Auftrage gegeniiber anderen vergleichbaren
Auftragen ein?
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B wesentlich niedriger M etwas niedriger gleich hoch

M etwas hoher B wesentlich hoher W Keine Antwort

Abbildung 42: Wie schdtzen Sie die Rentabilitdt éffentlicher Auftrdge gegeniiber anderen ver-
gleichbaren Auftrdagen ein?

Erfahrene Unternehmen bewerten die Rentabilitat 6ffentlicher Auftrage im Ver-
gleich zu anderen Auftréagen tendenziell als niedriger. 51 % von ihnen halten die
Rentabilitat fir etwas niedriger, wahrend kein einziges Unternehmen die Renta-
bilitdt als wesentlich hoher einschatzt. Nicht erfahrene Unternehmen sind hier
optimistischer: 20 % halten die Rentabilitdt fir etwas héher, und 20 % sogar fiir
wesentlich héher.

Die Einschitzung der Zahlungsmoral (s. Abbildung 43) bei der Durchfiihrung
offentlicher Auftrége im Vergleich zu anderen Kunden zeigt eine positive Tendenz.
Rund 45 % der befragten Unternehmen mit Erfahrung gaben an, dass die Zahlungs-
moral bei 6ffentlichen Auftrdgen gleich hoch sei wie bei anderen Kunden. 28 %
der Befragten meinten, die Zahlungsmoral sei etwas hoher, wahrend 11 % diese
als wesentlich héher einschatzten. Nur ein kleiner Teil der Befragten, namlich 9 %,
bewertete die Zahlungsmoral als wesentlich niedriger und 6 % schatzten sie als
etwas niedriger ein. Lediglich 2 % der Befragten machten keine Angabe. Diese Er-
gebnisse deuten darauf hin, dass die Zahlungsmoral bei 6ffentlichen Auftrégen
tiberwiegend als gleichwertig oder besser im Vergleich zu anderen Kunden wahr-
genommen wird. Da der finanzielle Anreiz fiir Unternehmen ein wichtiger Grund
fur die Teilnahme an &ffentlichen Ausschreibungen ist, kann die Wahrnehmung
des offentlichen Sektors als zuverlassiger Partner mit hoher Zahlungsmoral seine
Attraktivitat steigern.
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Wie schatzen Sie die Zahlungsmoral bei der
Durchfiihrung offentlicher Auftrage gegentiber
allen anderen Kunden Ihrer Leistungen und
Produkte ein?
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M etwas hoher B wesentlich hoher B Keine Antwort

Abbildung 43: Wie schdtzen Sie die Zahlungsmoral bei der Durchfiihrung éffentlicher Auftrége
gegentber allen anderen Kunden Ihrer Leistungen und Produkte ein? (Unternehmen mit Er-
fahrung)

Die Motivation der erfahrenen Unternehmen, 6ffentliche Auftrage umzusetzen,
wird von den befragten Unternehmen als gleich hoch im Vergleich zu anderen
Kunden eingeschitzt. Dies gaben 83 % der Befragten an, wéhrend 6 % die Motiva-
tion als wesentlich héher und 2 % als etwas hoher einschatzten. Nur eine geringe
Anzahl der Befragten (4 %) gab an, dass ihre Motivation etwas niedriger sei, und
lediglich 2 % bewerteten sie als wesentlich niedriger. Dies zeigt, dass die Motiva-
tion zur Umsetzung &ffentlicher Auftrage im Allgemeinen auf einem vergleich-
baren Niveau wie bei anderen Kunden bleibt, was darauf hinweist, dass 6ffentliche
Auftrage in dieser Hinsicht nicht als weniger attraktiv wahrgenommen werden.

Wie schatzen Sie Ihre Motivation bei der
Umsetzung 6ffentlicher Auftrage gegentiber
allen anderen Kunden Ihrer Leistungen und
Produkte ein?
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Abbildung 44: Wie schdtzen Sie Ihre Motivation bei der Umsetzung dffentlicher Auftrd-
ge gegeniber allen anderen Kunden Ihrer Leistungen und Produkte ein? (Unternehmen mit
Erfahrung)
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Die Auswertung der freien Antworten zur Frage ,,Kénnen Sie uns die Faktoren nen-
nen, die bei IThnen zu weniger Motivation fiihren?“ zeigt, dass mehrere zentrale
Themen die Motivation der Befragten negativ beeinflussen. Ein haufig genanntes
Problem ist der wahrgenommene Vorteil, den groRere Unternehmen gegeniiber
kleineren und mittleren Unternehmen) haben, was zu einem Gefiihl der Ungleich-
heit fihrt. Lange Wartezeiten und Verzégerungen im Vergabeprozess wurden
ebenfalls mehrfach erwdhnt und tragen zur Frustration bei. Insbesondere fir
Startups und junge Unternehmen, die noch keinen groRen Kundenstamm haben
und moglicherweise auf einzelne Auftrage angewiesen sind, stellen Zahlungsver-
zégerungen eine Herausforderung dar.

Ein weiterer wichtiger Faktor ist der hohe birokratische Aufwand, der als zeit-
intensiv und wenig wertschépfend beschrieben wird. Dies umfasst auch kompli-
zierte und ineffektive Abstimmungsprozesse sowie veraltete Strukturen und Tools.
Probleme mit den Ansprechpartnern, wie das Fehlen von direkten Kontakten oder
unklare Zustandigkeiten, wurden ebenfalls als demotivierend genannt. SchlieRlich
wird der hohe Aufwand zur Teilnahme an Ausschreibungen kritisiert, besonders
wenn keine Erfolgsgarantie besteht und unerwartete Mehraufwendungen nicht
abgerechnet werden kénnen. Eine der Antworteten lautete wie folgt:

»~Mehr Aufwand im Vorfeld, Erstprojekt ist keine Garantie,
dass man auch den Folgeauftrag bekommt, weil wieder
von Neuem ausgeschrieben werden muss.“

Die Auswertung der Kommentare zur Frage ,,Kénnen Sie uns die Faktoren nennen,
die bei Ihnen zu mehr Motivation fiihren?“ zeigt auf der anderen Seite, welche
zentralen Themen die Motivation der Befragten positiv beeinflussen. Ein wich-
tiger Faktor ist das Vorhandensein motivierter und professioneller Auftraggeber
sowie motivierter Mitarbeitender aufseiten des 6ffentlichen Auftraggebers. Klar
definierte Ansprechpartner mit Entscheidungsbefugnis und eine offene, direkte
Kommunikation werden ebenfalls als motivierend empfunden. Letzteres zeigt im
Vergleich zu den offenen Antworten der vorigen Frage die teilweise sehr unter-
schiedlichen Erfahrungen der Unternehmen beziiglich der Zusammenarbeit mit
offentlichen Stellen und dass diese stark personenabhangig sein kénnen.

Schlanke Prozesse, die sich auf das Wesentliche konzentrieren, und leicht erreich-
bare Verbesserungen zu erméglichen, sind laut der offenen Antworten ebenfalls
ein Motivationsfaktor. Flexibilitdt in der zeitlichen Gestaltung der Leistungser-
bringung und die Mdglichkeit der Remote-Arbeit werden ebenfalls positiv be-
wertet. Zudem wird die Méglichkeit, nach Projektabschluss Referenzen nennen zu
kénnen, als motivierend empfunden.

Interessante Aufgaben und Tatigkeiten im Projekt, eine sehr nette Kundenbezie-
hung und die Moéglichkeit, gegenseitiges Vertrauen aufzubauen, werden als wei-
tere fordernde Faktoren genannt. Ein unmissverstandliches Leistungsverzeichnis
und ein fairer Wettbewerb tragen ebenfalls zur Motivation bei. SchlieRlich wird der
Verzicht auf Preisdruck und die Anerkennung der 6ffentlichen Hand als prestige-
trachtiger Kunde als besonders motivierend empfunden.

Zusammengefasst sind es vor allem die professionelle und motivierte Haltung der
Auftraggeber, klare und effiziente Prozesse, Flexibilitdt und interessante Aufga-
ben, die die Motivation der Befragten erhchen. Zur Verdeutlichung einige Beispiel-
antworten:

,Verzicht auf Preisdruck. Die Mdglichkeit, gegenseitiges
Vertrauen aufzubauen und ein gutes Miteinanderarbeiten zu
erzielen. Das Vertrauen des Kunden in unsere Leistungen.“
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»Schlanke Prozesse, die das Wesentliche abdecken zur
passenden Zeit und darauf fokussieren, leicht erreichbare

Verbesserungen (,low hanging fruits“) auch schnell
einzufahren.“
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AbschlieRend wurde an die erfahrenen Unternehmen die Frage gestellt: ,Was
misste aus Ihrer Sicht passieren, damit ihr Stimmungsbild gegeniiber 6ffentlichen
Ausschreibungen noch besser wird und Sie sich noch haufiger an 6ffentlichen
Ausschreibungen bewerben?“ Die Auswertung der offenen Antworten offenbart
mehrere Schlisselfaktoren, die die Motivation der Befragten zur Teilnahme an
offentlichen Ausschreibungen steigern kénnten.

Ein zentraler Aspekt ist der Wunsch nach mehr Transparenz im gesamten Aus-
schreibungsprozess, auch im Entscheidungsprozess, um sicherzustellen, dass
keine Unternehmen im Vorfeld bevorzugt werden. Die Befragten fordern detail-
liertere und prazisere Leistungsbeschreibungen sowie ausgewogenere Zuschlags-
kriterien, bei denen Qualitédt starker als der Preis gewichtet wird. Zur Verdeutli-
chung sei folgende Ausfiihrung angefiihrt:

1. Zu erwartendes Gesamtvolumen in der
Bekanntmachung nennen.

2. Mehr Rahmenvertrége ausschreiben.

3. Mehr nachhaltigen Kriterien in die Zuschlagsgewichtung
aufnehmen.”

Ein weiterer hdufig genannter Punkt ist die Notwendigkeit, die Blrokratie erheb-
lich zu reduzieren. Dies umfasst sowohl die Vereinfachung der Bewerbungsverfah-
ren als auch die Reduktion der Dokumentenanforderungen. Es wird vorgeschla-
gen, formale Informationsaustausche auf das Wesentliche zu reduzieren und den
praktischen Demonstrationen und Prototypen mehr Wert beizumessen. Die Flexi-
bilisierung der Budgetbemessung und die Einfiihrung einfacher, digitaler Prozesse
einschlieflich digitaler Unterschriften werden ebenfalls als wichtig erachtet. Wie
es in einer Antwort zusammengefasst ist:

Lvereinfachte Bewerbungsverfahren, weniger Blirokratie,
offenere Verfahren, innovativere Ansctze”

Die Befragten sehen zudem eine starke Notwendigkeit zur Zentralisierung und
Vereinheitlichung der Ausschreibungsplattformen und Vergaberegelungen. Eine
einzige, benutzerfreundliche Plattform fiir alle 6ffentlichen Ausschreibungen
auf Landes- und Bundesebene wiirde die Teilnahme erheblich erleichtern. Dies
beinhaltet auch die Einfiihrung zeitgemaler Bietertools mit intuitiven Benutzer-
oberflachen und einer effektiven Volltextsuche.

Dariiber hinaus wiinschen sich die Befragten eine starkere Beriicksichtigung von
Innovations- und Qualitatsmerkmalen in den Ausschreibungen. Insbesondere
sollten auch KMU sowie Startups faire Chancen erhalten, indem Hiirden wie (iber-
malige Zertifizierungsanforderungen und aufwendige Nachweise reduziert wer-
den.

SchlieBlich wird die Verbesserung der Kommunikation und Kooperation zwischen
Auftraggebern und Auftragnehmern als zentraler Motivationsfaktor gesehen. Eine
offene und transparente Kommunikation, direkte Ansprechpartner und die Mog-
lichkeit, langfristige, vertrauensvolle Geschéftsbeziehungen aufzubauen, sind da-
beivon groller Bedeutung. Hier sei beispielhaft folgende Ausfiihrung anzubringen:

,Der Austausch zwischen AG und AN miisste mehr
ermdglicht werden. Das ist oft nur in starren Verhandlungs-
runden méglich und selbst dort nicht so richtig. Oft gibt es
fiir Probleme unterschiedliche Lésungen, die so nicht
besprochen werden kénnen.”
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Insgesamt verdeutlichen die Antworten, dass ein transparenterer, weniger biro-
kratischer und zentralisierter Ausschreibungsprozess, der Qualitit und Innovation
starker berlicksichtigt, das Stimmungsbild der Unternehmen gegeniiber 6ffentli-
chen Ausschreibungen deutlich verbessern wiirde.

Die sich als unerfahren wahrnehmenden Unternehmen wurden nahezu wort-
gleich gefragt: ,Was misste sich bei 6ffentlichen Ausschreibungen andern, damit
Ihr Unternehmen sich an 6ffentlichen Ausschreibungen beteiligt?“ Die Antworten
zeigen, dass eine klarere Kommunikation gewiinscht ist, ebenso wie ein einfaches
Tool, das schnell relevante Auftrage anzeigt, und visuelle, informative Ausschrei-
bungen, die per E-Mail bereitgestellt werden. Diese Anderungen kénnten die Teil-
nahmebereitschaft von Unternehmen an 6ffentlichen Ausschreibungen erhéhen.
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An wie vielen 6ffentlichen Ausschreibungen hat Ihr Unternehmen
in den vergangenen 3 Jahren bereits erfolgreich teilgenommen?
Wie groR ist Ihr Unternehmen?

In welchem Bereich ist Ihr Unternehmen tatig?

Wann wurde Ihr Unternehmen gegriindet?

Wie innovativ schatzen Sie die Leistungen und Produkte Ihres
Unternehmens ein?

Mit welcher Grundstimmung betrachten Sie die 6ffentliche
Beschaffung?

Inwiefern stimmen Sie folgender Aussage zu: Der &ffentliche
Sektor ist (potenziell) ein wichtiges Kundensegment fiir unser
Unternehmen

Wie entwickelt sich aus Ihrer Sicht in den néchsten 5 Jahren

die 6ffentliche Nachfrage nach Produkten und Leistungen, die
Ihr Unternehmen anbietet

Auf einer Skala von 1 (niedrig) - 10 (hoch), wie gut schétzen Sie
Ihr Wissen ber die Prozesse des 6ffentlichen Einkaufs ein?

Wir kennen die relevanten Vergabeplattformen fiir die Bekannt-
machung von Ausschreibungen (TED, Vergabeplattform des
Bundes, der Bundeslander, DTVP etc.)

Wir kennen die Moglichkeit mit anderen Unternehmen zu
kooperieren (sogenannte Bietergemeinschaften), wenn wir nur
einen Teil der ausgeschriebenen Leitungen erbringen kdnnen.
Wir finden selten 6ffentliche Ausschreibungen, die zu 100 % mit
unseren Leistungen und Produkten ,libereinstimmen®.

Wir finden es leicht, 6ffentliche Ausschreibungen zu finden,

die auf unsere Unternehmensangebote passen.

Wir finden 6ffentliche Ausschreibungen haufig erst dann,

wenn die Abgabefrist fir die Erstellung eines Angebots flr uns
bereits nicht mehr ausreichend ist

Wir wiirden haufiger nach 6ffentlichen Ausschreibungen suchen,
wenn es eine zentrale Ausschreibungsplattform gébe.

Wie haufig recherchieren Sie auf Vergabeplattformen nach
passenden 6ffentlichen Ausschreibungen?

Wenn wir nach 6ffentlichen Ausschreibungen auf Vergabeplatt-
formen suchen, die fiir unsere Leistungen und Produkte passend
sind, sind folgende Filterméglichkeiten fiir uns besonders
hilfreich? (Unternehmen mit Erfahrung)

Wenn wir nach 6ffentlichen Ausschreibungen auf Vergabe-
plattformen suchen, die fiir unsere Leistungen und Produkte
passend sind, sind folgende Filtermdglichkeiten fiir uns
besonders hilfreich? (Unternehmen mit Erfahrung)

Wie hoch schatzen Sie den durchschnittlichen Zeitaufwand ein,
um eine passende 6ffentliche Ausschreibung zu finden, auf die
Sie sich bewerben (kénnten)?

Wiirden Sie noch mehr passende 6ffentliche Ausschreibungen
finden, wenn Sie mehr Zeit fir die Suche verwenden wiirden als
aktuell

Welche Griinde sprechen fiir Sie dagegen, dass Sie noch mehr
Zeit fur die Suche verwenden?

Wie bewerten Sie den Zeitaufwand fir die Suche nach
passenden 6ffentlichen Ausschreibungen ggii. dem Marketing/
Vertriebsaufwand bei allen anderen Kunden Ihrer Leistungen
und Produkte (z.B. aus der Wirtschaft, B2B, B2C)?

Haben 6ffentliche Auftraggeber bereits mit Ihnen Kontakt auf
genommen, um sich tiber das Marktangebot/Ihr Produkt im
Vorfeld einer Ausschreibung zu informieren (Markterkundung)?
(Unternehmen mit Erfahrung)

Inwiefern treffen folgende Aussagen zum Thema
Eignungsnachweise auf Sie zu? (Unternehmen mit Erfahrung)

www.koinno-bmwk.de



Seite
40

41

42

43

44

45

46

47

48

49

50

54

55

56

57

57

58

59

60

60

Abbildung 25:

Abbildung 26:

Abbildung 27:

Abbildung 28:

Abbildung 29:

Abbildung 30:

Abbildung 31:

Abbildung 32:
Abbildung 33:
Abbildung 34:
Abbildung 35:
Abbildung 36:

Abbildung 37:

Abbildung 38:

Abbildung 39:

Abbildung 40:

Abbildung 41:

Abbildung 42:

Abbildung 43:

Abbildung 44:

Wie hoch schatzen Sie den organisatorischen Aufwand, um
folgende Eignungsnachweise fiir 6ffentliche Auftrige zu
besorgen? (Unternehmen mit Erfahrung)

Welche Aussagen treffen fir Sie auf die Beschaffung der
Eignungsnachweise zu? (Mehrfachnennungen moglich)
Was muisste sich im Bereich ,Eignungskriterien/
Eignungsnachweise“ andern, damit Sie sich haufiger an
o6ffentlichen Ausschreibungen beteiligen?

(Unternehmen mit Erfahrung)

Welche Aussagen treffen fir Sie zur Verwendung der
Eignungsleihe zu? (Unternehmen mit Erfahrung)

Wenn fiir uns die 6ffentliche Ausschreibung interessant ist, wir
aber nur einen Teil der Leistungen erbringen konnten,
versuchen wir weitere Unternehmen (Partnerunternehmen)
mit einzubeziehen.

Wenn wir Ausschreibungen finden, bei denen wir nur einen
Teil der Leistung erbringen kénnen, nehmen wir an der
Ausschreibung nicht teil

Wie schatzen Sie die Leistungsbeschreibungen 6ffentlicher

Auftrige gegeniber allen anderen vergleichbaren Auftragen ein?

Die Leistungsbeschreibungen bei 6ffentlichen Auftragen sind
Inwiefern stimmen Sie folgenden Aussagen zu
Leistungsbeschreibungen zu? (Unternehmen mit Erfahrung)
Inwiefern stimmen Sie folgenden Aussagen zu
Leistungsbeschreibungen zu? (Unternehmen mit Erfahrung)
Inwiefern stimmen Sie folgenden Aussagen bei der
Angebotserstellung zu? (Unternehmen mit Erfahrung)
Inwiefern stimmen Sie folgenden Aussagen bei der
Angebotserstellung zu? (Unternehmen mit Erfahrung)
Inwiefern stimmen Sie folgenden Aussagen zur Teilnahme zu?
(Unternehmen mit Erfahrung)

Inwiefern stimmen Sie folgender Aussage zur Teilnahme an
offentlichen Ausschreibungen zu?

(Unternehmen ohne Erfahrung)

Inwiefern stimmen Sie folgender Aussage zur Teilnahme an
o6ffentlichen Ausschreibungen zu?

Inwiefern stimmen Sie folgender Aussage zur Teilnahme an
offentlichen Ausschreibungen zu?

(Unternehmen ohne Erfahrung)

Wie verhilt sich der Aufwand einer Angebotsabgabe fiir
6ffentliche Auftrage gegeniiber dem Vertriebs-/Angebots-
aufwand bei allen anderen Kunden Ihrer Leistungen

und Produkte (z.B. aus der Wirtschaft)?

Wie hoch schatzen Sie durchschnittlich die
Erfolgswahrscheinlichkeit ein, den Zuschlag fir die 6ffentliche
Ausschreibung zu erhalten, wenn Sie daran teilnehmen
(wiirden)?

Wie schatzen Sie die Rentabilitdt 6ffentlicher Auftrage
gegeniiber anderen vergleichbaren Auftragen ein?

Wie schétzen Sie die Zahlungsmoral bei der Durchfiihrung
offentlicher Auftrage gegeniiber allen anderen Kunden Ihrer
Leistungen und Produkte ein? (Unternehmen mit Erfahrung)

Wie schitzen Sie Ihre Motivation bei der Umsetzung 6ffentlicher

Auftriage gegeniber allen anderen Kunden Ihrer Leistungen und
Produkte ein? (Unternehmen mit Erfahrung)
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