KCINNO

KOMPETENZZENTRUM
INNOVATIVE BESCHAFFUNG

Markterkundung Iin der
offentlichen Beschaffung

lhre Bedeutung, ihr Einsatz
und ihr Ablauf fur einen
strategischen Einkauf



Impressum

Herausgeber
Universitat der Bundeswehr Miinchen, Werner-Heisenberg-Weg 39,
85577 Neubiberg

Kompetenzzentrum innovative Beschaffung, Frankfurter Stral3e 27,
65760 Eschborn

Stand
November 2024
Diese Publikation wird ausschliellich als Download angeboten.

Bildnachweis
Titel: ipopba / iStock



Inhaltsverzeichnis

[V o] o] ST PPP T PPTPPPPRP 1]
1 Weshalb ist die Markterkundung so wichtig? ...............ccc 1
2 Was ist die MarkterkKuUNdUNG? .........ooo i e e e 2
3 Wie lauft die Markterkundung @b?...........ooo oo 11
V. | USRS 16
Exkurs: Umfrage zur MarkterkundungSpraxis ............ccooooiiiiiiieiieeee e 20

I N (O V=T =1 o o1 0 L E TP 27



Abbildungsverzeichnis

Abbildung 1: Systematisierung der Markterkundung................c.cccc 4
Abbildung 2: Gegenstand der Markterkundung..............cccoeeiiiii 7
Abbildung 3: Instrumente der Markterkundung ............cccuviiiiiiiiiii e 10
Abbildung 4: Prozess der reaktiven Markterkundung............ccccooeiiiiiiiiiiiiii e 11
Abbildung 5: Prozess der initiativen Markterkundung ... 14
Abbildung 6: Verknupfung der Markterkundung mit der Bedarfsermittlung............................ 15
Abbildung 7: Beschaffungssituation vor der Markterkundung ..., 20
Abbildung 8: Ziele der Markterkundung ..............oooiiiiiiiiiiie e 21
Abbildung 9: Durchfihrung der Markterkundung ..............oeeiiiiiiiiiiiiee e 22
Abbildung 10: Herausforderungen bei der Durchflihrung der Markterkundung .................... 23
Abbildung 11: Ergebnis der MarkterkunNdung ..........coooiiiiiiiiiiiieeeeee e 24
Abbildung 12: Auswirkungen auf das Beschaffungsvorhaben .............ccoooeiiii . 25

Tabellenverzeichnis

Tabelle 1: Markterkundung im Vergaberecht ... 5



Vorwort

Vorliegender Leitfaden zur Markterkundung richtet sich gleichermalien an alle Akteure, die
zentrale Rollen im Beschaffungsprozess einnehmen. Bedarfstrager und Fachabteilungen, die
mafgeblich in die Planung und Durchfihrung von Markterkundungen involviert sind, werden
ebenso angesprochen wie die Beschaffungsabteilungen und Vergabestellen, die die Umset-
zung von Beschaffungen in regulierten Umgebungen verantworten. Ziel dieser Zusammenfas-
sung ist es, allen beteiligten Akteuren die notwendigen Informationen zu vermitteln, um fun-
dierte Entscheidungen im Markterkundungsprozess zu treffen und sich dabei an den Anforde-
rungen und Entwicklungen der Beschaffungsmarkte zu orientieren. Diese Management-Sum-
mary stellt eine Synthese des Arbeitspapiers ,Markterkundung im Fokus — Orientierung an
Beschaffungsmarkten in regulierten Beschaffungsumgebungen® dar. Fir weiterfiihrende Infor-
mationen und vertiefte Einblicke finden Sie das vollstandige Arbeitspapier unter dem folgenden
Link: https://www.unibw.de/beschaffung/publikationen

Der Inhalt dieses Arbeitspapiers basiert auf drei Teiluntersuchungen:

e einer systematischen Literaturanalyse zur Markterkundung in der 6ffentlichen Beschaf-
fung,

e einer Umfrage zum aktuellen Stand der Markterkundung in Deutschland

e sowie Fokusgruppeninterviews mit Expertinnen und Experten im Bereich der Markter-
kundung.


https://www.unibw.de/beschaffung/publikationen

Die Markterkundung ist ein wichtiges Instrument fUr einen strategischen 6ffentlichen Einkauf.
Das Vergaberecht lasst die Markterkundung ausdricklich zu (§ 28 Abs. 1 VgV und § 20
UVgO). Gleichwohl ist fir viele 6ffentliche Auftraggeber die Markterkundung noch mit Unsi-
cherheiten behaftet und kommt — wenn tberhaupt — nur auf Basis einer Internetrecherche zum
Einsatz. Vorliegendes Dokument soll dabei helfen, diese Unsicherheiten zu reduzieren und
beantwortet daher drei Fragen:

e Weshalb ist die Markterkundung so wichtig? In Abschnitt 1 wird an konkreten Beispielen
verdeutlicht, wie Markterkundung dazu beitragen kann, den Beschaffungsprozess zu ver-
bessern.

e Was ist die Markterkundung? In Abschnitt 2 wird geklart, was man unter Markterkundung
genau versteht und welche Formen der Markterkundung es gibt.

o Wie lauft die Markterkundung ab? In Abschnitt 3 wird ein idealtypischer Prozessablauf vor-
gestellt, an dem sich o6ffentliche Auftraggeber bei der Durchflihrung der Markterkundung
orientieren kdnnen.

In einem abschlieRenden Exkurs werden die Ergebnisse einer Befragung offentlicher Auftrag-
geber zum Einsatz der Markterkundung in der Praxis vorgestellt.

1 Weshalb ist die Markterkundung so wichtig?

Gerade in Zeiten riicklaufiger Angebote auf 6ffentliche Auftragsbekanntmachungen kommt der
Markterkundung eine (noch) bedeutendere Rolle zu." Aus dem ,Competition Indicator Dash-
board“ des Europaischen Rechnungshofs lasst sich ablesen, dass der Wettbewerb um Verga-
ben in der EU seit 2011 deutlich zurlickgegangen ist. Im Jahr 2021 lag der Anteil der Verfahren
mit nur einem Bieter bei knapp 42 % (24 % im Jahr 2011).2 Besonders in den Bereichen Kon-
struktion, Gesundheitswesen, Transportdienstleistungen sowie Dienstleistungen im Bereich
Abfall und Umwelt ist ein starker Riickgang der Angebote zu verzeichnen. Transportequipment
sowie Finanz- und Versicherungsdienstleistungen zeigen einen moderaten Rickgang, wah-
rend der Energiesektor bei durchschnittlich drei Bietern pro Vergabe stagniert. Keine der dar-
gestellten Branchen weist eine positive Entwicklung der Bieterzahlen auf. In Deutschland ist
die Entwicklung der Angebote zwar volatiler, dennoch sank die durchschnittliche Anzahl der
Angebote Uber alle Branchen hinweg von 6,0 im Jahr 2011 auf 3,9 im Jahr 2021.3

Markterkundungen bieten eine Lésung, indem sie es ermoglichen, den Markt zu verstehen und
potentielle Lieferanten aktiv und frihzeitig anzusprechen. Wie vergangene und aktuelle Krisen
(z.B. COVID-19, Krieg in der Ukraine) gezeigt haben, spielt Markterkundung eine erhebliche
Rolle um Risiken in der Lieferkette (friihzeitig) zu identifizieren und zu mitigieren, um wichtige
(6ffentliche) Dienstleistungen (trotz widriger Bedingungen) aufrechtzuerhalten.# Offentliche
Auftraggeber haben zudem eine Vorbildfunktion in Bezug auf ethisches, nachhaltiges und so-
zial verantwortliches Handeln.5 Dies fordert nicht nur die Transformation hin zu einer

1Vgl. European Court of Auditors (2023) - Der Européische Rechnungshof konstatiert in einer Analyse des 6ffent-
lichen Auftragswesens in der EU von 2023, dass ein Riickgang des Wettbewerbs um 6ffentliche Auftrage in den
letzten 10 Jahren zu verzeichnen ist.

2 European Court of Auditors (2023)

3 Vgl. European Court of Auditors (2023)

4Vgl. Alhola et al. (2017); Eadie/Graham (2014); Farrell/Sunindijo (2020); Foerstl et al. (2020); Guida et al.
(2023), S. 387; Malvik et al. (2021), S. 1164 - Rahman/Alhassan (2012) geben im Kontext des early contractor
involvement eine Ubersicht tiber Artikel die den Vorteil der reduzierten Risikoexposition inkludieren.

5 Vgl. Edquist (2019), S. 871



nachhaltigeren Wirtschaft, sondern soll auch positive Impulse fiir den privaten Sektor setzen.®
Das Verstandnis der Entwicklungen auf den Beschaffungsmarkten versetzt 6ffentliche Auf-
traggeber in die Lage, innovative Lésungen und Technologien zu identifizieren, um Ver-
waltungsaktivitdten an modernen Standards auszurichten.” Letztlich spielt die Markterkundung
eine ganz wesentliche Rolle bei der Sicherstellung, dass offentliche Mittel effizient und im bes-
ten Interesse der Allgemeinheit eingesetzt werden.®

/Ein Beispiel einer Markterkundung listet die Europaische Kommission
(2021) in ihrem ,Leitfaden fur eine innovationsférdernde &ffentliche
Auftragsvergabe”: Anstelle der traditionellen Vorgehensweise,
spezifische Produkte oder Dienstleistungen direkt auszuschreiben,
wahlte das Krankenhaus in der polnischen Stadt Sucha Beskidzka
beispielsweise eine vorgeschaltete Markterkundung, um innovative
Losungen zu identifizieren. Das Krankenhaus war dabei auf der Suche
nach nachhaltigen und innovativen Kihimdglichkeiten von Raumen.

Das Ergebnis der Markterkundung war die Installation von
Solarpaneelen an der Gebaudefassade, zur Kihlung der Rdume und zur
simultanen Deckung eines Teils des Stromverbrauchs.

Auch im Rahmen der Markterkundung des Bundesministeriums fir
Wirtschaft und Klimaschutz zum Projekt H2Global, wurden Produkte,
Mengen und Kriterien fir den Import von grinem Wasserstoff und
dessen Derivaten nach Deutschland diskutiert, um ein préazises
Verstandnis fur die kurzfristig verfligbaren Mengen und die Nachfrage zu
entwickeln.

Diese Markterkundung fand als virtuelles Event statt, bei dem

interessierte Stakeholder eingeladen waren, sich zu beteiligen und

Feedback zu geben. Durch die Markterkundung konnte ein besseres

Lagebild zur Verfligbarkeit von grinem Wasserstoffin der EU zu
wettbewerbsféhigen Preisen ermittelt werden. j

2 Was ist die Markterkundung?

Der Begriff Markterkundung wird speziell in der 6ffentlichen Beschaffung verwendet, da er dort
vergaberechtlich verankert ist. Die Informationssammlung in der Markterkundung konzentriert
sich auf spezifische, fiir die Beschaffungsentscheidungen relevante Daten und Marktinforma-
tionen.® Zunachst wird die Beschaffungsstrategie festgelegt, die als Grundlage fiir alle weite-
ren Schritte dient. Dazu gehdrt auch die Entscheidung tUber Make-or-Buy, also ob bestimmte
Leistungen oder Produkte intern erbracht oder extern bezogen werden sollen. Danach erfolgt
die Ansprache des Marktes, um potenzielle Lieferanten zu identifizieren und wichtige Informa-
tionen wie Leistungsfahigkeit, Zuverlassigkeit, Kostenstrukturen, Preistrends, Lieferantenka-
pazitaten, Qualitatsspezifikationen, technologische Entwicklungen, Lieferkettenrisiken sowie
regulatorische Anforderungen zu sammeln. ' Diese Informationen helfen bei der Auswahl der
Lieferanten, indem sie Einblicke in die Marktbedingungen, die Lieferantenleistung sowie po-
tenzielle Risiken bieten. Zudem hilft die Informationsbeschaffung bei der Vorbereitung der

6 Vgl. Rolfstam (2012)

Quellen Infobox 1: Vgl. Europdische Kommission (2021), S. 16 f.; vgl. Bundesministerium fur Wirtschaft und Kili-
maschutz (2022)

7 Vgl. Arentsen et al. (2022); Boonstra/van Offenbeek (2018) - Edler und Yeow (2016) heben vier entscheidende
Herausforderungen bei der 6ffentlichen Beschaffung von Innovationen hervor. Neben drei Herausforderungen der
intraorganisatorischen Koordination nennen sie die Herausforderung den Markt und seine Potenziale zu verste-
hen und zu bewerten. Dies bezieht sich sowohl auf das bereits Vorhandene als auch auf das, was der Markt bie-
ten kénnte, wenn offentliche Auftraggeber den entsprechenden Bedarf stellen.

8 Vgl. Holma et al. (2022)

% Vgl. Handfield (2010); Lorentz et al. (2020)

10 vgl. Foerstl et al. (2020); Guida et al. (2023); Handfield (2010); Lorentz et al. (2020); Song et al. (2009);
Riihimaki/Pekkola (2021); Wondimu et al. (2018); Wondimu et al. (2016); Farrell/Sunindijo (2020); Harland et al.
(2019); Glas et al. (2017); Egdell (2000); Eadie/Graham (2014); Moe/Paivéarinta (2013); Voda/Jobse (2016)



Vergabeunterlagen und bei der Entscheidung, welche Ausschreibungsart am besten geeignet
ist. Auf dieser Basis kdnnen letztlich fundierte Entscheidungen im Beschaffungsmanagement
getroffen werden, was zur Optimierung der Kosten, Qualitat, Risikomanagement und Effizienz
in der Lieferkette beitragt.™

Im Kontext der Beschaffungsmarktforschung lasst sich die
Markterkundung als Prozess des systematischen Sammelns,
Analysierens und Verbreitens von Informationen tber
Beschaffungsmarkte und deren Entwicklung einordnen.

Eine Systematisierung der Orientierung am Beschaffungsmarkt ergibt verschiedene Dimensi-

onen:'2

Aktivitdten: Die Marktorientierung umfasst drei Aktivitaten. Verschiedene Bereiche
wie Fachabteilung und Vergabestelle arbeiten gemeinsam daran, Informationen tber
den Markt zu generieren (1) und innerhalb der Organisation zu verteilen/ diskutieren
(2), um diese angemessen nutzen (3) zu kénnen. '3

Informationsquelle: Das sog. ,Market Information Processing” bezieht neben exter-
nen Informationen Uber Lieferanten und (Nachfrage-)Wettbewerber auch organisati-
onsinterne Datenquellen wie Datenbanken oder zukinftige Bedarfsplanungen mit ein.
RegelmaBigkeit der Durchfiihrung: Die Marktforschung bezieht sich eher auf an-
lassbezogene systematische Marktforschungsprojekte, wahrend die Marktorientie-
rung kontinuierlich und auch unsystematisch erfolgen kann.

Zeitlicher Horizont (der Daten/ der Betrachtung): Industry foresight, als Teilbereich
der Marktorientierung, der den Markt als Ganzes betrachtet, fokussiert sich spezifisch
auf die Antizipation von Marktveranderungen und auf die Gestaltung der Marktent-
wicklung — wie wird sich bspw. die Versorgung mit Halbleitern in den nachsten Jahren
entwickeln, welche ganz grundséatzlich fur die Digitalisierung von Relevanz ist?

Zur Markterkundung im 6ffentlichen Sektor liegen nur wenige Befunde vor (eine ausflihrliche
Analyse enthalt die Gesamtversion des Arbeitspapiers).'* Die Markterkundung wird dabei pri-
mar anlassbezogen betrachtet und bezieht sich auf Informationen der Vergangenheit und
Gegenwart fir ein spezifisches Beschaffungsprojekt. Dabei wird insbesondere die Generie-
rung (1) der Informationen fokussiert, weniger deren Verteilung (2) und Nutzung (3) in der
Organisation. Initiative Markterkundungen zur kontinuierlichen Innovationsfriherkennung oder
strategischen Ausrichtung der Beschaffungsstrategie werden nicht genannt. Insbesondere ein
Widerspruch fallt dabei auf. Es liegt ein starker Fokus zur Generierung von Informationen tber

1 Vgl. Wondimu et al. (2016); Gray/Meister (2006); Rahman/Alhassan (2012); Antonsson et al. (2022); Lenferink
et al. (2012); Eadie/Graham (2014); Moe/Paivarinta (2013); Egdell (2000); Song et al. (2009)

12 \/gl. Jaworski/Kohli (1996)

13 vgl. Jaworski & Kohli (1993) — ersteres umfasst hierbei insbesondere den Begriff market intelligence.

Quellen Infobox 2: Vgl. Lorentz et al. (2020); Foerstl et al. (2020)

4 Wondimu et al. (2020); Wondimu et al. (2018); Wondimu et al. (2016); Voda/Jobse (2016); Song et al. (2009);

Riihimaki/Pekkola (2021); Rahman/Alhassan (2012); Plantinga et al. (2019); Malvik et al. (2021); Lenferink et al.

(2012); Farrell/Sunindijo (2020); Eriksson (2017); Eadie/Graham (2014); Boonstra/van Offenbeek (2018); Arent-

sen et al. (2022); Antonsson et al. (2022)

Quellen Infobox 3: Vgl. Foerstl et al. (2020) — ,SMO (supply market orientation; der Verf.) refers to the capability

of a firm to exploit supply market intelligence to assess, integrate and reconfigure the heterogeneously dispersed
resources in purchasing and supply management in a way that best reflects the peculiarities of the firm’s supply

environment.”



einzelne Lieferanten vor. Dem Narrativ der Marktorientierung folgend muisste jedoch das Ver-
standnis Uber den Beschaffungsmarkt in der Markterkundung im Mittelpunkt stehen. Informa-
tionen von einzelnen Lieferanten sind zwar bedeutend fiir die Entscheidungsfindung in
einem spezifischen Beschaffungsprojekt, jedoch sollte ein umfassendes Verstandnis
der zugrunde liegenden Marktstrukturen, -trends und -dynamiken nicht vernachlassigt
werden. Ein solcher umfassender Ansatz wirde offentlichen Institutionen nicht nur helfen, die
,besten“ Lieferanten auszuwahlen, sondern auch strategische Entscheidungen zu treffen, die
ihre Position im Beschaffungsmarkt starken.

In Abbildung 1 ist das bisherige Verstandnis der Markterkundung, basierend auf einer Litera-
turanalyse, unten links dargestellt. Dieses Verstandnis ist tberwiegend auf konkrete Vergaben
oder spezifische Anlasse fokussiert und stark vergangenheitsorientiert. Neben dieser Fokus-
sierung auf die Vergangenheit und Gegenwart umfasst die Systematisierung jedoch auch die
Prognose zuklnftiger Entwicklungen (Marktprognose | und Il), um strategische Entscheidun-
gen in der Beschaffungsstrategie proaktiv und langfristig treffen zu kénnen. Die Marktbeobach-
tung bezieht sich auf die Analyse bestehender Daten und Informationen, unabhangig von ei-
nem konkreten Vergabeverfahren, um etwa eine Technologiefriherkennung zu ermdglichen.
Vergaberechtlich gesehen sind jedoch alle dargestellten Herangehensweisen erlaubt, wie im
Folgenden naher beschrieben wird.

RegelmaRigkeit Steigende Anforderungen an Systematik /
der Durchfiihrung Zunehmender Anteil wissenschaftlicher Methoden
A /i
Marktprognose
kontinuierlich Marktbeobachtung 'FF;[??I

anlassbezogen Marktprognose
Typ |
_ Zeitlicher Horizont
ME = Markterkundung Vergangenheitsorientiert Prognose (der Daten/der Betrachtung)
Gegenwartsbezogen Zukunftsorientiert

Abbildung 1: Systematisierung der Markterkundung

Um die Markterkundung im spezifischen Kontext der offentlichen Beschaffung einordnen zu
kénnen, wird im Folgenden auf die vergaberechtlichen gesetzlichen Grundlagen des Instru-
ments der Markterkundung eingegangen. Die pragenden Rahmenbedingungen zur Markter-
kundung stammen aus verschiedenen Quellen, darunter die mittelbar geltenden Direktiven der
Europaischen Union aus dem Jahr 2014 (2014/24/EU). Zwar ist die nationale Umsetzung in
GWB, VgV und VOB alleinig relevant, zur Markterkundung enthielt die Richtlinie jedoch etwas
mehr Informationen, die sich in den nationalen Regelungen nicht wiederfinden. In der



nachfolgenden Tabelle sind die geltenden Regelungen exemplarisch erfasst und gegenlber-
gestellt. Die Gegentiberstellung zeigt, dass die Richtlinie insbesondere zu den Methoden wich-
tige Informationen enthalt, die bei der Anwendung der Markterkundung konkret weiterhelfen

konnen.

Art. 40 & 41 §§28, 7, 8 VgV sowie §20 UvVgo §2, Abs.5,6 u. 7
(2014/24/EU) sowie §124 GWB VOB/A-EU sowie §124
Art. 58 & 59 GWB
(2014/25/EU)
Begriff Marktkonsultation Markterkundung Markterkundung Marktkonsultation
Zeit- Vor der Einleitung ei- Vor der Einleitung ei- Vor der Einleitung ei- Vor der Einleitung ei-
punkt nes Vergabeverf. nes Vergabeverf. nes Vergabeverf. nes Vergabeverf.
Ziele (1) Vorbereitung der (1) Vorbereitung der (1) Vorbereitung der (1) Vorbereitung der
Auftragsvergabe Auftragsvergabe Auftragsvergabe Auftragsvergabe
(2) Unterrichtung der (2) Unterrichtung der (2) Unterrichtung der (2) Unterrichtung der
Wirtschaftsteilnehmer Unternehmen Unternehmen Unternehmer
Methode (1) Rat von unabh. - - -
Sachverstandigen
(2) Andere Behorden - - -
(3) Andere - - -
Marktteilnehmer
Rolle Beteiligung eines Dritten Beteiligung eines Drit- Beteiligung eines Dirit- Beteiligung eines Drit-
Dritter bei der Vorbereitung ten bei der Vorbereitung ten bei der Vorbereitung ten bei der Vorbereitung
und Durchfiihrung der und Durchfiihrung der und Durchfiihrung der und Durchfiihrung der
Marktkonsultation Markterkundung (vorbe- Markterkundung (vorbe- Markterkundung (vorbe-
fasstes Unternehmen) fasstes Unternehmen) fasstes Unternehmen)
-> angemessene Mal3- - angemessene Maf- -> angemessene Maf3- - angemessene Maf-
nahmen des Auftragge- nahmen des Auftragge- nahmen des Auftragge- nahmen des Auftragge-
bers um Wettbewerbs- bers um Wettbewerbs- bers um Wettbewerbs- bers um Wettbewerbs-
verzerrung auszuschlie- verzerrung auszuschlie- verzerrung auszuschlie- verzerrung auszuschlie-
Ren Ren Ren Ren
-> Ausschluss des Drit- - Ausschluss des vor- -> Ausschluss des vor- - Ausschluss des vor-
ten vom weiteren Ver- befassten Unterneh- befassten Unterneh- befassten Unterneh-
lauf moglich. mens vom weiteren mens vom weiteren mens vom weiteren
Verlauf mdglich. Verlauf moglich. Verlauf mdglich.
Weitere Der Rat [von Dritten] Die Durchfiihrung von Die Durchflhrung von Die Durchfiihrung von
Bed- kann fur die Planung Vergabeverfahren ledig- Vergabeverfahren ledig- | Vergabeverfahren zum
ingungen und Durchflihrung des lich zur Markterkundung lich zur Markterkundung Zwecke der Markter-
Vergabeverfahrens ge- und zum Zwecke der und zum Zwecke der kundung ist unzulassig
nutzt werden, sofern Kosten- oder Preiser- Kosten- oder Preiser-
dieser Rat nicht wettbe- mittlung ist unzulassig mittlung ist unzuldssig. Der Auftraggeber soll
werbsverzerrend ist und erst dann ausschreiben,
nicht zu einem Versto3 wenn alle Vergabeun-
gegen die Grundsatze terlagen fertiggestellt
der Nichtdiskriminierung sind und wenn inner-
und der Transparenz halb der angegebenen
fuhrt. Fristen mit der Ausfiih-
rung begonnen werden
kann.

Tabelle 1: Markterkundung im Vergaberecht

Auffallig ist, dass die Begriffe Marktkonsultation (2014/24/EU und VOB) und Markterkundung
nicht einheitlich genutzt werden (VgV und UVgO). Wéahrend die Marktkonsultation darauf ab-
zielt, spezifische Informationen vom Markt fiir die Vorbereitung eines Beschaffungsverfahrens
zu sammeln, ist die Markterkundung umfassender. Sie beinhaltet neben gezielten Anfragen
auch die Analyse von Markttrends, Preisentwicklungen und Anbieterstrukturen, um ein tieferes
Verstandnis des Marktes zu gewinnen. Die Markterkundung kann kontinuierlich erfolgen und
ist nicht zwingend an eine konkrete Ausschreibung gebunden.



Zudem zeigt sich auch beim Einsatz der Begriffe ,Wirtschaftsteilnehmer® und ,Unternehmen®,
dass unterschiedliche Zielgruppen angesprochen werden sollen. Der Begriff "Wirtschaftsteil-
nehmer" ist umfassender und bezieht sich auf alle Arten von Akteuren, die auf dem Markt tatig
sind, unabhangig von ihrer rechtlichen Form oder der Art der bereitgestellten Guter oder
Dienstleistungen. Dies umfasst nicht nur Unternehmen im klassischen Sinne, sondern auch
Freiberufler, Genossenschaften, 6ffentliche Einrichtungen, die kommerziell tatig sind, und an-
dere Organisationen, die ein Interesse an den Markterkundungstatigkeiten haben kénnten. Im
Gegensatz dazu ist der Begriff "Unternehmen" enger gefasst.

Die Methoden, welche im Rahmen der europaischen Richtlinie 2014/24/EU zur Anwendung
kommen kénnen, beinhalten die Konsultation von unabhangigen Sachverstandigen, die Ko-
operation mit anderen Behdrden sowie den Austausch mit Marktteilnehmern. Die Nennung der
einzusetzenden Methoden gibt Orientierung, kann aber auch als Einschrankung auf ebendiese
Methoden verstanden werden. In der Umsetzung in nationales Vergaberecht ging diese De-
taillierung in Teilen verloren — dieses lasst explizite Methodenvorgaben offen und ermoéglicht
damit die Anwendung aller denkbaren Methoden zur Markterkundung.

- [ INFO_|

In den verschiedenen Regelwerken werden fiir die Vorbereitungund
Durchfuhrung der Markterkundung Schwerpunkte bei den weiteren
Bedingungen gesetzt. Die EU-Richtlinie 2014/24/EU legt besonderen Wert auf
Transparenz und Gleichbehandlungim Vergabeverfahren.

Ratschlage Dritter dirfen nur genutzt werden, wenn dadurch keine
Wettbewerbsverzerrung entsteht. Diese Grundsatze werden in Deutschland (§
124 GWB) tibernommen, mit Fokus auf Gleichbehandlungund Wettbewerb.
Vergabeverfahren dirfen nicht ausschlieRlich zur Markterkundung oder zur
Ermittlung von Kosten/Preisen genutzt werden.

In der VOB/A-EU wird die Grenze zwischen Markterkundungund
Vergabeverfahren derart spezifiziert, dass erst dann ausgeschrieben werden
darf, wenn alle Vergabeunterlagen fertiggestellt sind und wenn innerhalb der
angegebenen Fristen mit der Ausfiihrungbegonnen werden kann.

v

Der Einbezug Dritter bei der Vorbereitung und Durchfuhrung der Markterkundung ist mdglich,
es mussen aber angemessene MalRnahmen durch den Auftraggeber ergriffen werden, um
Wettbewerbsverzerrung auszuschlie3en. Beispielsweise muss den Unternehmen, die nicht in
die Vorbereitung und Durchfihrung eingebunden gewesen sind, ausreichend Zeit eingeraumt
werden, um die Informationsvorspringe dieser Unternehmen aufholen zu kdnnen. Zudem be-
steht auch die Mdglichkeit eines Ausschlusses des Dritten (auch als vorbefasstes Unterneh-
men bezeichnet) vom weiteren Verlauf des Beschaffungsvorhabens, um einen fairen Wettbe-
werb zu gewahrleisten.

Aus den vergaberechtlichen Voraussetzungen kénnen verschiedene Annahmen zu den ,Rah-
menbedingungen® fir die Praxis der Markterkundung in eine Checkliste abgeleitet werden:

/ Offentliche Auftraggeber sind frei fiir den Einsatz unterschiedlicher Methoden
( ) und haben Alternativen, um eine umfassende Markterkundung zu gewahr-
leisten.



Es ist darauf zu achten, dass keine wettbewerbsverzerrenden Effekte durch
die Einbeziehung Dritter entstehen.

Q

Alle Marktteilnehmer haben gleichen Zugang zu Informationen Uber die
Markterkundung und kénnen innerhalb der festgelegten Fristen reagieren.
Diese Annahme ist fundamental, um Fairness und Transparenz fiir die Vor-
bereitung, Durchfihrung und Nachbereitung zu gewahrleisten.

Q

Ergebnisse der Markterkundung werden dokumentiert und allen Marktteil-
nehmern zur Verfugung gestellt, unter Wahrung des Schutzes sensibler Da-
ten - nicht nur den direkt an der Markterkundung beteiligten Unternehmen.

Q

Folgende Faktoren kénnen Gegenstand der Markterkundung sein:

Beschaffungssituation

Risiken/

StérgroRen Lieferanten

Lieferketten/
Kapazitaten

Andere
Abnehmer

Problem-
I16sungen

Preise/
Kostenstruktur

Beschaffungssituation

Abbildung 2: Gegenstand der Markterkundung®

Lieferanten:

- Welche Lieferanten sind auf dem Markt vorhanden?

- Wie stark ist der Wettbewerb zwischen den Lieferanten?
- Welche Marktanteile haben die wichtigsten Anbieter?

- Gibt es neue Anbieter, die den Markt verandern kénnten?

Lieferketten/Kapazitaten:
- Wie stabil sind die Lieferketten im betrachteten Markt?

- Welche Entwicklungen oder Trends in der Lieferkette sind absehbar?

15 \/gl. Européische Kommission (2020); Porter (1989)



- Gibt es Engpasse oder Kapazitatsprobleme, die sich auf die Verfugbarkeit von Produkten
oder Dienstleistungen auswirken kénnten?

- Wie flexibel sind die Lieferanten in der Anpassung an wechselnde Nachfragestrukturen?

Andere Abnehmer:
- Welche o6ffentlichen Auftraggeber haben bereits ahnliche Lésungen beschafft?

- Gibt es Hinweise auf Best Practices oder typische Herausforderungen bei der Beschaffung
ahnlicher Produkte oder Dienstleistungen?

- Besteht ein Wettbewerb mit anderen Abnehmern, die das Produkt/ die Dienstleistung auch
beschaffen?

Preise/Kostenstruktur:

- Was sind die ungefahren Preise flr die bendtigten Produkte oder Dienstleistungen (siehe
auch Preisabfrage)?

- Sind die Produkte fur erhdhte Lebenszykluskosten bekannt (siehe auch Kostentreiber)?

Problemlésungen:

- Welche Lésungen existieren auf dem Markt zur Deckung des spezifischen Bedarfs?

- Wie innovativ und zukunftssicher sind die angebotenen Lésungen?

- In welchem Male erflillen die angebotenen Losungen die spezifischen Anforderungen?

- Gibt es alternative Ansatze zur Problemldsung, die bislang nicht berlcksichtigt wurden?

Substitute:

- Welche alternativen Technologien, Produkte oder Dienstleistungen existieren, um den Bedarf
zu decken?

- Wie weit sind diese Substitute in ihrer Entwicklung und Marktreife?
- Sind die Substitute kostenglinstiger oder effizienter als herkdmmliche Lésungen?

- Gibt es Risiken bei der Umstellung auf alternative Losungen?

Risiken/StorgroRen:
- Welche potenziellen Risiken bestehen im Markt und in der Lieferkette?

- Wie anfallig ist die Lieferkette fur externe Einflisse wie geopolitische Ereignisse, Naturkata-
strophen oder wirtschaftliche Schwankungen?

- Welche MalRnahmen kénnen ergriffen werden, um diese Risiken zu minimieren?



Je Beschaffungssituation (Standardkaufe, modifizierte Kaufe, Neu-Kaufe) ergeben sich
verschiedene Handlungsmaoglichkeiten flr den Beschaffer, insbesondere in Hinblick auf die
Intensitat der Markterkundung und die Interaktion mit Lieferanten. In diesem Zusammenhang
zeigt sich, dass die Markterkundung in der wissenschaftlichen Literatur vorrangig in beson-
ders komplexen Beschaffungssituationen thematisiert wird, da diese Situationen durch
eine erhéhte Unsicherheit und Spezifitat gekennzeichnet sind, die eine detaillierte Analyse des
Marktes und der Lieferanten erfordern.

Die Eigenschaften von Standardkaufen konnten den Bedarf an tiefgehenden Markterkundun-
gen reduzieren, da Informationen leichter verfligbar sind. Zudem koénnte die héhere Standar-
disierung von Produkten und Prozessen eine effizientere Nutzung von zuvor verwendeten
Markterkundungsaktivitaten'® sowie Marktplatzen und elektronischen Beschaffungssystemen
ermoglichen, die eine schnelle und kostenglinstige Beschaffung unterstiitzen. Die Vernach-
I&ssigung von Markterkundungen bei Standardbeschaffungen (in der wissenschaftlichen Lite-
ratur) kann darauf hindeuten, dass die strategische Bedeutung und die moéglichen Optimie-
rungspotenziale unterschatzt werden — selbst bei weniger komplexen Beschaffungsvorgan-
gen. Das zeigt, dass Markterkundungen differenzierter betrachtet werden sollten und je
nach Beschaffungsprojekt in Umfang und Aufwand flexibel gestaltet werden miissen.

Je nach Komplexitat des Beschaffungsvorhabens, beispielsweise im Hinblick auf die Bedeu-
tung von Innovation und Nachhaltigkeit, die HOhe des geplanten Auftragsvolumens oder die
Anzahl der beteiligten Akteure, sind unterschiedliche Herangehensweisen erforderlich. Ergan-
zend dazu liefert das Ergebnis der Bedarfsermittlung wichtige Hinweise darauf, wie viele zeit-
liche und personelle Ressourcen fir die Markterkundung verfiigbar sind, um deren Planbarkeit
einschatzen zu kénnen. Dabei sind zentrale Fragen zu klaren: Wie viel Zeit steht bis zur Im-
plementierung des Produkts oder der Dienstleistung zur Verfligung? Gibt es ausreichend Res-
sourcen wie Zeit, Personal und finanzielle Mittel fir die Durchfihrung der Markterkundung?
Wenn beide Fragen Uberwiegend mit "Uberhaupt keine" beantwortet werden, ist die Markter-
kundung nur schwer planbar und musste ,ad hoc* erfolgen. Daher ist eine flexible Anpassung
der Markterkundung an die spezifischen Gegebenheiten des jeweiligen Beschaffungsprojekts
unabdingbar.

Hinweis: Das Ziel der internen Bedarfsermittlungin der 6ffentlichen
Beschaffungbesteht darin, den genauen Bedarf der Organisation zu erkennen,
zu analysieren, zu bewerten und abschlieBendfestzulegen.

Dabei geht es darum, sicherzustellen, dass die geplanten Beschaffungen den
tatsachlichen Anforderungen entsprechen und die Organisation optimal
unterstitzen. Dies umfasstdie friihzeitige Identifizierung des Bedarfs sowie die
Prifung, ob dieser gerechtfertigt ist und mit den verfligbaren Ressourcen
bewdltigt werden kann.

16 \/gl. de Boer et al. (2001); Plantinga et al. (2019)
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Abbildung 3: Instrumente der Markterkundung

/ 1. Internetrecherchen:

Offentliche Auftraggeber fiihren systematische Recherchen auf
branchenspezifischen Websites, in Online-Marktplatzen oder durch
das Lesen von Fachartikeln durch. Sie nutzen Suchmaschinen, um
gezielt nach Anbietern, technischen Spezifikationen oder
Innovationen zu suchen. Dabei werden Preisvergleiche,
Produktbewertungen und Marktanalysen genutzt, um eine erste
Einschatzung des Marktes und der verfiigbaren Technologien zu
erhalten. Beispiel: Eine Kommune sucht nach energieeffizienten
StraRenbeleuchtungssystemen und nutzt spezialisierte Websites und
Datenbanken, um die neuesten Angebote und Entwicklungen zu
prifen.

2. Lieferantendialoge:

Offentliche Auftraggeber organisieren gezielte Gespréache oder
Workshops mit potenziellen Lieferanten. Diese Treffen kénnen
formell als ,Lieferantentage” oder informell als Einzelgesprache
stattfinden. In diesen Dialogen wird der Beschaffungsbedarf
erlautert, und die Lieferanten stellen mdgliche Lésungen vor. Dabei
kdnnen auch technische Fragen und Optimierungsmdglichkeiten
diskutiert werden. Beispiel: Ein Krankenhaus plant den Bau eines
neuen Fligels und ladt Anbieter von Medizintechnik zu einem Dialog
ein, um deren innovative Lésungen kennenzulernen und technische
Anforderungen abzustimmen.

3. KOINNOvationsplatz:

Offentliche Auftraggeber registrieren sich auf der KOINNO-Plattform

und verdffentlichen dort ihre Beschaffungsanfragen oder
Innovationsbedarfe. Lieferanten haben die Mdglichkeit, Uber die

Plattform innovative Lésungen oder Produkte vorzuschlagen.

Gleichzeitig kdnnen Auftraggeber auf bereits verdffentlichte Best
Practices und erfolgreiche Beschaffungsprojekte zugreifen, um

eigene Ausschreibungen zu optimieren. J

- Zum KOINNOvationsplatz



https://app.koinnovationsplatz.de/

3  Wie lauft die Markterkundung ab?

Bezieht sich die Markterkundung auf ein konkretes Beschaffungsprojekt, kann sie wie folgt
ablaufen:

1. Designphase 1. Datenerhebungsphase
Input
Grobe Problemstellung bzw. N — N
grob spetifizierter Bedarf Festlegen des Vorgehens bei Deﬁr_mlon der Anf_t_)rderungen Erste Sondierung des Marktes
der Markterkundung an eine Problemlésung — Analyse der Marktlage
2. Designphase 2. Datenerhebungsphase
Erste Konkretisierung des Konkretisierung der Anfor- Zielgerichtete Sondierung des Identifikation von Anbietern von
Ly| Bedarfs anhand der ersten derungen an eine Marktes Problemlésungen
Erkenntnisse Problemlésung
Datenanalysephase Dokumentationsphase
. Output
_Igtertr)fe _Be:lwerlt:t’mgélderl R F'fnh()le{.‘ on k_c_)gkrg;en”_ - Erstellen eines Berichts zur Konkretisierung der
Ly i e':\ ifizierten rrq lemiGsungen :nonjma |onen.hu er identifizierte Markterkundung Leistungsbeschreibung anhand
2:1‘ ar;d der definierten A btl)?terl_l_md ihre passenden Prasentation der Ergebnisse der Ergebnisse der
forderungen roblem osungeln Markterkundung
i
1
______ y_

Abbildung 4: Prozess der reaktiven Markterkundung

Erste Designphase:

In dieser Phase liefert der Bedarfstrager einen groben Input in Form einer Problemstellung
oder eines Bedarfs. Diese Problemstellung dient als Grundlage fir die Gestaltung der Markter-
kundung. Es wird festgelegt, welche Instrumente genutzt werden, um den Markt zu erkunden,
und welche grundlegenden Anforderungen an die Problemldésung gestellt werden. Diese
Phase legt den Rahmen fir die gesamte Markterkundung fest. Die Hauptziele der Markterkun-
dung umfassen laut Experten (Fokusgruppeninterviews mit 19 Teilnehmern an zwei Terminen)
die griindliche Bewertung des Auftragswerts, die Intensivierung des Wettbewerbs und das Ge-
winnen umfassender Markteinblicke, um eine effektive Beschaffungsstrategie zu entwickeln.
Der Wettbewerbsaspekt kann entscheidend sein, um optimale Konditionen zu sichern und In-
novationen zu férdern. Die Umsetzung dieser Ziele erfolgt, nach Empfehlung der Teilnehmen-
den, moglichst in enger Zusammenarbeit und Kollaboration mit verschiedenen Akteuren, da-
runter die Vergabestelle, die strategische Beschaffung, weitere Fachbereiche und Bedarfstra-
ger. Ein interdisziplinarer und empathischer Austausch (intern und extern) ist, laut den Teil-
nehmenden, entscheidend, um die Bedurfnisse und Perspektiven aller Beteiligten zu erfassen
und darauf zielgerichtet zu reagieren. Dies fordert nicht nur eine effektive Zusammenarbeit,
sondern ermoglicht auch das Aufkommen kreativer und innovativer Lésungsansatze im
Markterkundungsprozess. Diese Kompetenzen missen laut den Teilnehmenden geférdert
werden.
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Hinweis: Die genaue Beschreibungder Problemstellungstellt haufigeine
wesentliche Herausforderungdar. Die Frage, worin das Problem genau besteht
und wie es gel6st werden kann, hat entscheidende Auswirkungen auf den
gesamten Beschaffungsprozess.

Dies betrifft beispielsweise Make-or-Buy-Entscheidungen sowie den Umfang
und die Ausrichtung der Markterkundung. Eine sorgfaltige Analyse und
Definition der Problemstellungist daher von groBer Bedeutung, da sie die
nachfolgenden Schritte im Prozess maRgeblich beeinflusst. Daher sollte diesem
Aspekt besondere Aufmerksamkeit gewidmet werden.

Erste Datenerhebungsphase:

In der ersten Datenerhebungsphase wird dann eine erste Marktsondierung durchgefiihrt. Da-
bei werden Methoden wie Internetrecherchen, Warengruppensteckbriefe oder der Austausch
mit anderen Offentlichen Auftraggebern eingesetzt. Ziel dieser Phase ist es, erste Informatio-
nen Uber mogliche Ldsungen, bestehende Anbieter und Marktentwicklungen zu sammelin.
Diese Daten helfen, ein erstes Bild des Marktes zu zeichnen und bieten eine Grundlage fiir
die weitere Verfeinerung der Anforderungen.

Zweite Designphase:

Auf Basis der in der ersten Datenerhebungsphase gesammelten Informationen wird der Bedarf
weiter konkretisiert. In dieser zweiten Designphase werden spezifischere Anforderungen und
Ziele festgelegt. Dies kann die Verfeinerung technischer Spezifikationen, Leistungsanforde-
rungen oder die Festlegung von Qualifikationskriterien fir Anbieter umfassen. Die Klarheit
Uber die zu beschaffende Losung wird in dieser Phase deutlich erhdht.

Zweite Datenerhebungsphase:

Nun folgt die zweite Datenerhebungsphase, in der gezielt Anbieter identifiziert werden, die den
konkretisierten Anforderungen gerecht werden. Hier werden Instrumente wie Lieferantendia-
loge, formelle Informationsanforderungen oder auch der Einsatz von Plattformen wie dem
KOINNOvationsplatz genutzt. In dieser Phase stehen die Ermittlung potenzieller Anbieter und
deren spezifische Problemldsungen im Mittelpunkt. Insbesondere bei komplexen Beschaf-
fungen (bspw. bei Bedarf nach Innovationen) wird ein friihzeitiger und interaktiver Aus-
tausch mit Lieferanten dringend empfohlen.

Datenanalysephase:

In dieser Phase werden die gesammelten Daten und identifizierten Lésungen analysiert. Die
internen Fachabteilungen des Auftraggebers bewerten die eingegangenen Informationen nach
Relevanz, Machbarkeit und Effizienz. Hierbei kdnnen konkrete Fragen zu technischen Aspek-
ten, Kosten oder Lieferzeiten geklart werden. Ziel ist es, eine fundierte Auswahl von Lésungs-
ansatzen zu treffen und das Vorgehen der Vergabe zu konkretisieren.

Dokumentationsphase:

In der abschlieRenden Dokumentationsphase werden die Ergebnisse der Markterkundung zu-
sammengefasst. Diese Dokumentation dient als Grundlage fir die endgiltige Leistungsbe-
schreibung und die Spezifikationen flr das Vergabeverfahren. Die detaillierte Erfassung der
Marktbedingungen und der Lésungsansatze sichert Transparenz und bildet die Basis flir eine
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wettbewerbsfahige Ausschreibung. Die Beschaftigung mit und das Uberwinden von Heraus-
forderungen bilden, laut den Teilnehmenden der Fokusgruppeninterviews, bereits einen be-
deutenden Teil des angestrebten Mehrwerts, der aus der Durchfihrung von Markterkundun-
gen resultieren soll. Ein exemplarisches Szenario, das dies verdeutlicht, ist die Identifikation
potenzieller Lieferanten im Rahmen einer Markterkundung. Hierbei befasst man sich aktiv mit
potenziell innovativen Lieferanten, die moglicherweise zuvor unentdeckt geblieben waren und
gegebenenfalls auch nicht an geplanten Vergaben teilgenommen hatten.

/Schritt 1: Verfahrenstransparenz zu anstehenden Vergabeverfahren

Bieter kdnnen sich tber anstehende Verfahren vorab informieren (insbesondere zum
geplanten Leistungsgegenstand, zum Ablauf inkl. geplanter Bekanntmachung, geplanter
Zuschlagserteilung, dem geplanten Leistungsbeginn und zur geplanten GréRenordnung
des Auftrages).

Verfahrenstransparenz soll Bietern die Gelegenheit geben, sich ,mittel- bis langfristig"
auf die anstehenden Vergaben vorbereiten zu kdnnen.

Die Verfahrenstransparenz generiert bereits eine gewisse Aufmerksamkeit (Awareness,
Attention) zu den anstehenden Auftrdgen und potenziell mdglichen
Markterkundungstatigkeiten.

Schritt 2: Veroffentlichung des Lieferantendialogs zu einem geplanten Verfahren

Veréffentlichung des geplanten Lieferantendialogs tber unterschiedliche Medien (z.B.
eigene Homepage, Pressemitteilung und/oder e-Vergabe-Portal).

Veroffentlichung enthalt u.a. Datum der Veranstaltung, Angaben zur Durchfiihrung inkl.
Agenda, Angaben zum Gegenstand des Dialoges, Angaben zum Ziel und Zweck des
Dialoges, Angaben zu den Teilnahmebedingungen und Angaben zur Anmeldung zur
Teilnahme.

Hinweis: Nicht alle Interessenten miissen zwingend am Lieferantendialog teilnehmen
dirfen (Absagegriinde sollten transparent dargelegt werden und Hinweise zur
Ergebnisdokumentation sollten enthalten sein).

Schritt 3: Durchfiihrung des Lieferantendialogs

Schritt 4: Veroffentlichung des Ergebnisses des Lieferantendialogs zu einem
geplanten Verfahren

Bspw. Uber ,prior information notice” — TED oder (ber ,Landing-Page* auf der eigenen
Webseite.
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Im Vergleich zur reaktiven Markterkundung lauft der Prozess der initiativen Markterkundung
nicht geradlinig ab, sondern zyklisch:

| Informationsbedarf bestimmen

A

Kontinuierliche

Fokussierung der Suche
Marktbeobachtung und | Ausgangssituation ermitteln (Suchfeldabtgeilung) Vorgehen festlegen
Tgchnologle— (Suchstrategie)
friiherkennung

Informationen beschaffen

A

Primar- und =
Netzwerke und Experten Sekundrquellen nutzen Durchfiihrung der
nutzen Informationssuche
Praktisches
Anwendungsbeispiel: Informationen bewerten

Cyber Innovation Hub
der Bundeswehr
___________________ ! ’ . Weitergabe Ergebnisse
Entscheidungslogik/Ziel- Entscheidungs-grundlage
system festlegen

A

Erkenntnisse kommunizieren

1

Bewertung der identifizierten Festhalten der
Lésungen (z.B. uber Ergebnisse/Speichern der
Portfolios) Ergebnisse

Abbildung 5: Prozess der initiativen Markterkundung

Die initiative Markterkundung lasst sich auch als kontinuierliche Marktbeobachtung und Tech-
nologiefriiherkennung beschreiben.”

Informationsbedarf bestimmen:

In dieser Phase wird zunachst die Ausgangssituation analysiert, um klar zu definieren, welche
Informationen fiir die Markterkundung benétigt werden. Es geht darum, die relevanten Markt-
trends, Technologien oder potenziellen Lésungen zu identifizieren, die flr den o6ffentlichen
Auftraggeber von Bedeutung sind. Basierend auf dieser Analyse wird eine gezielte Suchstra-
tegie entwickelt. Dies kann die Festlegung spezifischer Produktkategorien, Technologien oder
Anbietertypen umfassen, die im Markt beobachtet werden sollen.

Informationen beschaffen:

Nachdem der Informationsbedarf klar bestimmt ist, beginnt die aktive Beschaffung der not-
wendigen Daten. Hierbei werden verschiedene Quellen genutzt, darunter Primarquellen wie
Lieferantendialoge oder Experteninterviews, und Sekundarquellen wie Branchenberichte oder
wissenschaftliche Publikationen. Netzwerke und Partnerschaften, sowohl innerhalb des 6ffent-
lichen Sektors als auch in der Privatwirtschaft, spielen eine zentrale Rolle bei der Beschaffung
aktueller Informationen. Die Nutzung von Online-Plattformen, Fachmessen und Marktfor-
schungsdaten ist ebenso ein effektives Mittel, um den Markt systematisch zu durchleuchten.

Informationen bewerten:

Nach der Beschaffung der Informationen werden diese systematisch bewertet. Dabei wird eine
Entscheidungslogik festgelegt, die auf den Zielen des offentlichen Auftraggebers basiert.
Diese Logik hilft dabei, die Relevanz und Qualitat der gesammelten Informationen zu prifen.

17 \gl. Gerpott (2005); Fraunhofer-Institut fir Produktionstechnologie IPT (2024)
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Es wird bewertet, inwieweit die erfassten Lésungen oder Technologien den festgelegten An-
forderungen und Zielen entsprechen. Hierbei konnen Kriterien wie Kosten, Effizienz, Innova-
tion und Umsetzbarkeit eine Rolle spielen. Am Ende dieser Phase wird eine fundierte Auswahl
getroffen, welche Informationen weiterverfolgt werden sollen.

Erkenntnisse kommunizieren:

In der letzten Phase werden die gewonnenen Erkenntnisse aufbereitet und an die relevanten
internen Stakeholder weitergegeben. Die identifizierten Losungen und Marktentwicklungen
werden dokumentiert, um Transparenz zu schaffen und die Ergebnisse fir zukinftige Ent-
scheidungen festzuhalten. Diese Kommunikation ermdglicht es, die gewonnenen Informatio-
nen strategisch zu nutzen, sei es fiir die Ausgestaltung von Ausschreibungen, die Anpassung
von Beschaffungsstrategien oder die Integration neuer Technologien in laufende Projekte. Die
klare Weitergabe der Erkenntnisse stellt sicher, dass alle relevanten Akteure im Beschaffungs-
prozess informiert sind und fundierte Entscheidungen treffen kénnen.

Beide Arten der Markterkundung lassen sich laut Experten (Fokusgruppeninterviews mit 19
Teilnehmern an zwei Terminen) mit der Bedarfsermittlung flir das kommende Haushalts- oder
Geschéftsjahr (HHJ) verknlpfen. Dies ermdglicht 6ffentlichen Auftraggebern eine prozessuale
Parallelisierung der Bedarfsplanung und der Markterkundung. Die Bedarfsplanung kann so
frihzeitig auf relevante Marktinformationen zurlickgreifen, wahrend gleichzeitig potenzielle An-
bieter und Marktdynamiken in die Planung einflie®en. Dies schafft eine ganzheitliche Sicht-
weise, die es ermdglicht, Bedarfe prazise zu definieren und gleichzeitig die Anforderungen des
Marktes zu verstehen (siehe nachfolgende Abbildung).

Initiative Markterkundung (unabh&ngig, wichtigste Warengruppen)

Haushaltsjahr (HHJ) 1 Haushaltsjahr 2 Haushaltsjahr 3
& Planung fir HHJ 1 & Planung fir HHJ 2 & Planung fir HHJ 3
_ _ _
Durchfliihrung geplante Beschaffung Durchflihrung geplante Beschaffung
Durchfilhrung + Unterstiitzung durch Durchfiihrung ungeplante Beschaffung Durchfiihrung ungeplante Beschaffung
Beschaffng | T~~~ oo oToTTTR oo ToToTToTTTT T
Durchflihrung geplante Markterkundung Durchflihrung geplante Markterkundung
Durchfiihrung durch Bedarfstrager (unter
Anleitung/ Vorgabe der Beschaffung) Durchfiihrung ungeplante Markterkundung Durchfiihrung ungeplante Markterkundung
& = Ressourcen einplanen fiir Markterkundungen des nachsten HHJ + Ressourcenpuffer fiir ungeplante
Markterkundungen

Abbildung 6: Verknlipfung der Markterkundung mit der Bedarfsermittlung
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4

Fazit

Warum ist die Markterkundung so wichtig?

1.

Forderung des Wettbewerbs: Angesichts des ricklaufigen Wettbewerbs in vielen Bran-
chen ermoglicht die Markterkundung, den Markt besser zu verstehen und potenzielle Lie-
feranten frihzeitig zu identifizieren und anzusprechen, was zu mehr Angeboten und bes-
seren Konditionen flhren kann.

Risikomanagement in Krisenzeiten: Markterkundungen helfen, Risiken in Lieferketten frih-
zeitig zu erkennen und zu mindern, insbesondere in Krisenzeiten wie der COVID-19-Pan-
demie oder geopolitischen Konflikten, um die Kontinuitat 6ffentlicher Dienstleistungen si-
cherzustellen.

Nachhaltigkeit und Innovation: Offentliche Auftraggeber kénnen durch Markterkundungen
innovative und nachhaltige Lésungen identifizieren, was nicht nur die eigene Beschaffung
verbessert, sondern auch positive Impulse fir den privaten Sektor und die Transformation
zu einer nachhaltigeren Wirtschaft setzt.

Was ist die Markterkundung?

4.

Gezielte Informationssammlung flr Beschaffungsentscheidungen: Die Markterkundung
liefert entscheidende Informationen, die fir die Auswahl potenzieller Lieferanten, die Fest-
legung der Beschaffungsstrategie und die Definition spezifischer Anforderungen bendétigt
werden. Dies umfasst unter anderem Daten zu Preisen, Lieferketten, technologische Ent-
wicklungen und Anbieterstrukturen.

Flexibilitat und umfassende Marktanalyse: Markterkundungen kénnen sowohl anlassbezo-
gen fur konkrete Beschaffungsprojekte als auch kontinuierlich als Marktbeobachtung und
Technologiefriiherkennung durchgefiinrt werden. Sie zielen darauf ab, ein breites Ver-
standnis von Marktbegebenheiten zu entwickeln.

Strategische Entscheidungsfindung: Die gesammelten Informationen erméglichen es 6f-
fentlichen Auftraggebern, fundierte Entscheidungen zu treffen, Risiken frihzeitig zu erken-
nen und innovative, zukunftssichere Losungen zu identifizieren, um Kosten zu senken und
die Effizienz zu steigern.

Wie lauft die Markterkundung ab?

7.

Strukturierter Prozess in mehreren Phasen: Die Markterkundung beginnt mit einer Design-
phase, in der Problemstellungen und Anforderungen definiert werden. Darauf folgen Da-
tenerhebungsphasen, in denen Informationen tUber den Markt und mégliche Anbieter ge-
sammelt werden. Die Ergebnisse werden analysiert kommuniziert und dokumentiert, um
eine fundierte Grundlage fur die Ausschreibung und Beschaffungsstrategie zu schaffen.
Interaktiver Austausch und Datenanalyse: Besonders bei komplexen Beschaffungen ist
der friihzeitige und interaktive Austausch mit Lieferanten entscheidend. Durch Lieferanten-
dialoge und Marktplattformen wie den KOINNOvationsplatz werden innovative Lésungen
identifiziert und Anbieter angesprochen, die sonst mdglicherweise nicht in Betracht gezo-
gen worden waren.

Zyklische Marktbeobachtung bei initiativer Markterkundung: Anders als die reaktive
Markterkundung, die projektbezogen und linear verlauft, ist die initiative Markterkundung
ein kontinuierlicher Prozess zur fortlaufenden Marktbeobachtung und Technologiefriiher-
kennung.
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Uber die Universitit der Bundeswehr Miinchen — Arbeitsgebiet Beschaffung

Beschaffung ist eine zentrale Teildisziplin der Betriebswirt-
vniversttat der sundeswenr inchen - gchaftslehre. Sie beschaftigt sich mit der Frage, wie man ,gut”
Arbeusgebsm einkauft. Die Wertschdpfung von Unternehmen wie von Institu-

R tionen des offentlichen Sektors wird heute zu groflen Teilen

von Zulieferern erbracht.

In der Industrie liegt der Fremdbezugsanteil bei weit Gber 50 % des Umsatzvolumens. Bund,
Lander, Kommunen und sonstige 6ffentliche Auftraggeber verantworten ein Volumen von rund
350 Mrd. Euro, was uUber 15 % des deutschen Bruttoinlandsproduktes entspricht. Das Ein-
kaufsvolumen der Bundeswehr liegt bei ca. 11 Milliarden Euro jahrlich.

Mehr als genug Grlinde, sich der strategischen Bedeutung der Beschaffung bewusst zu sein
und Lehre wie Forschung an der Optimierung von Beschaffungsprozessen, -strukturen und -
instrumenten auszurichten.

Das Arbeitsgebiet Beschaffung an der Universitat der Bundeswehr Minchen gliedert sich ent-
sprechend in die Felder industrielle Beschaffung, éffentliche Beschaffung und Verteidigungs-
beschaffung und bietet mit seinen Einrichtungen (zwei Professuren und drei Forschungsgrup-
pen) einen deutschlandweit einmaligen Forschungsschwerpunkt im Bereich des Beschaf-
fungsmanagements.

Dieser Verbund stellt heute und zukunftig sicher, dass auch die Bundeswehr und ihr Ristungs-
management aktuell und modern wissenschaftlich in Beschaffungsfragen unterstitzt wird.

Uber das Kompetenzzentrum innovative Beschaffung

Das Kompetenzzentrum innovative Beschaffung (KOINNQO) wird im
KO'I N NO Auftrag des Bundesministeriums fur Wirtschaft und Klimaschutz
KOMPETENZZENTRUM (BMWK) vom Bundesverband Materialwirtschaft, Einkauf und Lo-
INNOVATIVE BESCHAFFUNG  gistik e.V. (BME) durchgefiihrt.

Ziel des Kompetenzzentrums ist es, die Innovationsorientierung der 6ffentlichen Beschaffung

in Deutschland dauerhaft zu starken und den Anteil der Beschaffung von Innovationen am
Gesamtvolumen des offentlichen Einkaufs in Deutschland zu erhohen.
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Mit seinen kostenfreien Angeboten und Services sollen Beschaffungsstellen sollen zum ei-
nen bei der organisatorischen Umstrukturierung (z.B. hin zu einem zentralen und strategi-
schen Einkauf) beraten sowie zum anderen beim Erwerb von neuen Produkten, Dienstleis-
tungen und Systemldsungen unterstutzt werden.

Ein Fokus liegt dabei auf der Vermittlung von Kompetenzen im Vergaberecht und von mo-
dernen und innovativen Vergabeverfahren. Auch die Zusammenarbeit zwischen 6ffentlichen
Auftraggebern und Startups bzw. kleinen und mittelstdndischen Unternehmen (KMU) ist da-
bei ein Schwerpunkt.
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Exkurs: Umfrage zur Markterkundungspraxis

Um empirisch zu untersuchen, wie die Markterkundung in Deutschland tatsachlich angewen-
det wird, wurde eine Onlineumfrage durchgeflihrt. Diese standardisierte Umfrage basierte auf
den Erkenntnissen der vorherigen Teiluntersuchungen und erhob Daten von n=148 Beschaf-
fungsexperten. Dabei wurden sechs Themenfelder bzw. Item-Batterien abgefragt, die den Ab-
lauf des Markterkundungsprozesses im Beschaffungswesen widerspiegeln. Im Folgenden
werden die einzelnen Item-Batterien vorgestellt und diskutiert.

e Beschaffungssituation vor der Markterkundung: Der Haupttreiber zur Durchfiihrung der
Markterkundung scheint der Auftragswert und nicht so sehr die Leistungsbeschreibung zu
sein. Demnach wird die Markterkundung starker vom Auftragswert bestimmt als von der
Unklarheit hinsichtlich des zu beschaffenden ,Produkts”. Ebenso wird eine Markterkun-
dung von 6ffentlichen Auftraggebern scheinbar vorwiegend dann genutzt, wenn normativ-
inhaltlich gepragte Politikziele, wie die Sicherstellung der Nachhaltigkeit, Innovationsférde-
rung oder soziale Ziele, eine Rolle spielen. Es wird zudem deutlich, dass Markterkundun-
gen insbesondere vor Beginn komplexer Beschaffungsvorhaben durchgeflihrt werden.

In welcher Beschaffungssituation wirden Sie eine Markterkundung vornehmen/nehmen Sie eine Markterkundung vor?
§ E 2o
Item-Aussage Verteilung der Ergebnisse auf der Skala T @ @ ,—:\,
= 3 s>
s (O] =
Der Auftrf-lgswert“der Problemlosung ist 2’84(0 16.6% | 20,4% 33,1% 26,2% 363 145 3
schwer einzuschéatzen
Die Problemlésung erfordert die |
Beriicksichtigung sekundarer IG,B% I 9,5% | 22,4% 44.2% 17,0% 3,55 147 1
Beschaffungsziele !
Die Problemlésung wird das |
Leistungsangebot unserer I 69% 132% | 24.3% 36,1% 19,4% 3,48 | 144 4
Organisation wesentlich pragen !
" ” . . - I
D[e_ProbIemIosung ist mit (zahlreichen) 6,1% 14,3% | 24,5% 38,8% 16,3% 345 147 1
Risiken verbunden [
Die Identlflka{tlon vonlW|ssen_str:'=1gern 6.2% 15,1% | 20.5% 34,9% 14,4% 336 146 P
von Problemlésungen ist schwierig I !
Die Problemstellung (der Bedarf) ist far | |
uns als Auftraggeber schwer zu 6,2% 22,6% | 26,7% 17,8% 26,7% 3,36 146 2
beschreiben f
Die Problemlésung erfordert bislang [
nicht vorhandene Ressourcen I[ 7,5% I 16,4% | 28,8% 28,1% 19,2% 335 146 2
Die Problemlosung erfordert einen I
Einblick in die Ausg der [ 7,5% | 20,4% | 28,6% 23,8% 19,7% 3,28 147 1
Lieferketten von Auftragnehmern !
Die Problemlésung erfordert eine L
langfristige Zusammenarbeit mit 5,6% 19,6% | 31,5% 28,7% 14,7% 3,27 143 5
mehreren Lieferanten [
Von den Lieferanten sind spezifische I
Investitionen zur Problemlésung I 9,1% | 18,2% | 29,4% 29,4% 14,0% 3,21 143 5
erforderlich I
Die Problemlésung (der I
Beschaffungsprozess) ist fur uns I 10,3% | 24,0% | 25,3% 24,0% 16,4% 3,12 146 2
Auftraggeber schwer zu beschreiben I
Von dem Auftraggeber sind L
spezifische Investitionen zur I 13,4% | 20,4% | 28,2% 23,2% 14,8% 3,06 142 6
Problemlosung erforderlich !

Stimme tiberhaupt nicht zu | Stimme eher nicht zu I:' Stimme teils zu - Stimme eher zu - Stimme voll und ganz zu

Abbildung 7: Beschaffungssituation vor der Markterkundung

e Ziele der Markterkundung: Offentliche Auftraggeber verfolgen mit der Durchfiihrung der
Markterkundung vorwiegend das Ziel der Konkretisierung des Bedarfs und ihrer Leistungs-
beschreibung fir ein spezifisches Beschaffungsvorhaben. Dennoch kann ebenso konsta-
tiert werden, dass generell eine Reihe an Zielen bei der Durchfihrung der Markterkundung
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eine wichtige Rolle spielen. Dazu gehéren u.a. die Identifikation von Kosten- und Lieferri-
siken sowie Konfliktpunkten des Beschaffungsobjekts, die Mdglichkeit einer spezifischeren
Erstellung von Eignungs- und Zuschlagskriterien oder die Entdeckung von Trends und zu-
kunftigen Entwicklungen. Die im Vergaberecht explizit erwdhnte Unterrichtung des Marktes
Uber ein geplantes Beschaffungsvorhaben spielt allerdings eine vergleichsweise unterge-

ordnete Rolle.

Welche Ziele verfolgen Sie mit der Durchfuihrung einer Markterkundung
£ E [2s
ltem-Aussage Verteilung der Ergebnisse auf der Skala RS 2 @ g
= o | =
Die Leistungsbeschreibung soll z
44.,6% 40,59
konkretisiert werden 7"/ — =2 418 | 148 | o
7%
Die Problemstellung (der Bedarf) soll so P
konkret wie moglich erfasst werden 8% 6.8% | 34,2% 40,4% 399 | 146 2
Potentielle Kosten-, Lieferrisiken und
i 0 o, o/,
Konfliktpunkte _des o . 38,7% 35.2% 3,96 142 6
Beschaffungsobjekts sollen frithzeitig 5 gu
identifiziert werden G0
Die funktionalen Spezifikationen und
Leistungsanforderungen der -
gesuchten Losung zu prézisieren, die 46,2% 27,6% 391 145 3
potentielle Bieter bei der Ausarbeitung 2,1%
ihrer Angebote beriicksichtigen sollten
Es sollen Informationen hinsichtlich der 5
inhaltlichen Realisierung der | To8%] 227 23 3%) 388 | 147 | 1
Beschaffungsaufgabe gewonnen werden 27%
Die Eignungs- und Z riterien i | 7% 40 5% 28.4%
solen b biekispezitischer || | T sgs | 18 | o
erstellt werden 3,4%
Informationen erhalten, ob funktional
oder technisch spezifiziert werden sollte - 40,1% 23,1% 3,69 | 147 1
4. 1%
Die Entdeckung von Trends und 62% _10.3% 32,9% 29,8% aes | 146 | 2
ZUK] g ungen
Die Innovationen sollen gefordert
werden g 17,0% 32,0% 25,9% 353 [ 147 | 1
Die Kosten der Problemldsung sollen "
gesenkt werden 153956 214% 24,1% 3,40 145 3
3.4%
hnall Aol |
Der Bedarf soll t
oy ecart so g 6.2% 20,0% 24,1% 25,5% 336 | 145 | 3
Es sollten Lernprozesse initiiert L
werden, um fur kommende |6<2% \ 22,1% 26,2% 221% 3,36 145 3
Markterkundungen zu "lernen” f
Der Markt soll iiber das tffentliche L
Beschaffungsvorhaben informiert | 138% | 152% 26,2% 24,1% 332 | 145 3
werden I
Es sollte der Nutzen einer
Markterkundung fiir potenzielle 17,2% 29,0% 16,6% 326 | 145 | 3
Auftragnehmer kommuniziert werden

Stimme Uberhaupt nicht zu

Stimme eher nicht zu

Abbildung 8: Ziele der Markterkundung

- Stimme teils zu - Stimme eher zu - Stimme voll und ganz zu

e Durchfiihrung der Markterkundung: Besonders auffallig ist, dass die Markterkundung zum
grofiten Teil eher passiv, also ohne Kontakt zu den Lieferanten und damit zu potenziellen
Bietern ablauft. Offentliche Auftraggeber nutzen hierbei vorrangig die Internetrecherche,
welche durch eigene Erfahrungen geleitet wird. Circa 60 % der Befragten geben sogar
explizit an, dass die Markterkundung bewusst nicht interaktiv durchgefihrt wird. Im Ver-
gleich der Ergebnisse je Kompetenzniveau wird allerdings deutlich, dass vor allem dieje-
nigen offentlichen Auftraggeber, die sich selbst als Experten einschatzen, einen Schwer-
punkt hin zum direkten Lieferantenkontakt setzen.
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Welche der nachfolgenden Arten der Markterkundung fiihrt Ihre Beschaffungsorganisation durch bzw. wurden bereits durchgefiihrt?
= =
S| E |2
ltem-Aussage Verteilung der Ergebnisse auf der Skala @ % B E
= (0] =
Markterkundung mittels eigener _
Internetrecherche .I 87 SR i 4,06 148 0
4% 0.7%
Die Markterkundung wird durch 1 +4.8%
Erfahrungen vorheriger Erkundungen | | | 28,1% 45,9% 17,8% 3,70 146 2
geleitet und beeinflusst ™34%
Besuch von Messen und |
Ausstellungen ! 20,8% [ 187% ] 29,2% 19,4% 13,9% 280 | 144 4
Bewusst nicht-interaktive |
Markterkundung. Einseitige [ 23,8% [ 175% | 26,6% 18,9% 13,3% 280 | 143 | 5
Informationsanforderung I
Die Markterkundung fiihren wir mittels |
der Informationen anderer [ o
Dienststellen/anderer &ffentlicher ! Zl | 1E76% ‘ SIAL 200 B34 .76 145 8
Auftraggeber durch
Analyse von Informationen der !
Fachverbande und Handels- bzw. | 19.9% | 28,1% | 28,1% 16,4% LN [ 264 | 146 | 2
Handwerkskammern !
Analyse von Werbematerial und [
Broschiiren der Bieter ! 178% | 28,1% | 35,6% A [ 262 | 146 | 2
- T
Analyser von Iﬂfurmatmnen aus | 16,4% | 32,2% I 33,6% 10,3%  7,5% 260 146 2
Fachzeitschriften I !
. I I
Analyse von Firmeny ' [ wes% | 30.8% | 26.6% T | 260 | 146 | 2
und Firmendatenbanken I
Auswertungen des eigenen ! !
Lieferantenmanac 1 ! 269% [ 24,8% [ 214% 15,9% R | 259 | 145 | 3
Bewusst interaktive Markterkundung 1
mit mehreren Lieferanten | 33,8% | 17.,6% | 21,8% 14,1% 12,7% 2,54 142 6
I
: : 1
Gezielte Lieferantenbesuche | 30.6% | 271% ‘ 23,6% 11,1% 7.6% 238 144 4
|
Sequenziell aufeinanderfolgende I
individuelle Lieferantentreffen [ 451% 21,5% [ 146% 97%  9,0% 2,16 | 144 4
I
Analyse von Geschiaftsberichten der 215 145 3
potenziellen Bieter 34,5% 34,5% | 17,2% 0,0% 4,8% ,
Extra organisierte Fachtagungen mit o o o -
potentiellen Lieferanten 50,7% 22.2% | 15.3% 6,3% 5,6% I IR 144 4
Lieferantentreffen am "runden Tisch™ | |
[ 60,4% [ 22,2% [ 11.1% m 167 | 144 | 4
! 2,8%
Die Markterkundung tber intermediére |
Organisationen durch (Outsourcing der | 64.6% ‘ 17.4% | 111% m 1,65 144 4
Markterkundung) I - - -
2.8%
. !
Informationen von extra beauftragten
Marktforschungsinstituten ! GO ‘ 255 6_3” 148 143 5
0,7%
2.1%

Abbildung 9: Durchfiihrung der Markterkundung

e Herausforderungen bei der Durchfiihrung der Markterkundung: Insgesamt scheinen offent-
liche Auftraggeber primar die rechtlichen Rahmenbedingungen (Beachtung der Grunds-
atze der Vergabe, rechtliche Belange der Markterkundung, usw.) als grof3e Herausforde-
rungen bei der Durchfihrung einer Markterkundung anzusehen. Ebenso scheinen organi-
sationsintern bedeutende Herausforderungen aufzutreten, deren Uberwindung als wichtig
angesehen wird. Dazu gehdrt etwa die Zieldefinition des Beschaffungsprozesses, die Be-
reitschaft zur Anpassung der Vergabe oder das Herstellen einer transparenten Dokumen-
tation. Zudem wird die Identifikation relevanter Wissenstrager als entscheidende Heraus-
forderung betrachtet.
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Inwiefern ist die Uberwindung nachfolgend genannter Herausforderungen bei der Markterkundung fiir Sie besonders wichtig?
t -
g | E |22
ltem-Aussage Verteilung der Ergebnisse auf der Skala T E G
= =>
= &) =
Zieldefinition des -7 6% 42.8% 26,9%
Beschaffungsprozesses 8“/ - 3.83 145 3
8%
Die Grundsiétze der Vergabe und -E 37.0% 26,7%
rechtliche Belangen der 3,78 146 2
Markterkundung 4,1%
Identifikation relevanter
Wissenstrager 40,7% 20,7% 3,61 145 3
Transparente Dokumentation zum
Austausch mit Lieferanten zu den 11,0% 34,2% 26,0% 358 | 146 | 2
Problemlasungen
Bereitschaft zur Ang 1g und
Ergénzung des urspringlichen 37.7% 19,9% 352 | 146 2
Vergabeentwurfs
Umgang mit Veranderungen des
Beschaffungsgegenstandes im Verlauf 40,7% 13,8% 348 145 3
der Marktkonsultation
Herstellen gemeinsame Definition eines 14,4% 34,9% 15.1% 340 146 2
erfolgreichen Beschaffungsprozesses !
Initiierung eines vertrauensvollen und 10,3% 31,5% 19,2% 340 146 2
ff Aust: ormates '
Herstellen einer durchgangigen
Gleichbehandlung im Austausch mit 11,0% 12,3% 30,1% 21,2% 3,38 146 2
Lieferanten
Bereitschaft zur Anpassung des
traditionellen Vertragswesens und der 8.9% 12 3% 34 9% 16,4%
Teamarbeit sowie zum kulturellen — i 3,38 | 146 2
Wandel
Identifikation des geei 1
Zeitpunktes der Einbeziehung von 5,5% 14,4% 34.2% 13,0% 3,35 146 2
Wissenstragern
Herstellen gemeinsamer Ziele des = = q
Beschaffungsprozesses 11,6% 29,9% 15,0% 3,31 147 1
Initiierung eines Verstandnisses, dass
das Beschaffungsvorhaben den o _ 2 "
Beschaffungsweg determiniert — nicht 2 278 TS 3,30 138 8
umgekehrt.
Herstellen von o o o o
Konfliktla g o . | 8,4% 18,2% 26,6% 9,8% 3,11 143 5
Kommunikation der Vorteile fiir I
Lieferanten hinsichtlich der | 9,6% ‘ 22,6% 30,8% 8,2% 3,05 146 2
Informationspreisgabe I
o o I
Umgang mit Lieferanten, die einseitig o » =
profitieren méchten ! 12,3% \ 19.9% 21.9% 12,3% 3,02 146 2
Einseitiger Kooperationsabbruch [
wéhrend des Informationsaustauschs ! .2 | SEIGH HESSEE C.5% 2,51 144 4

Stimme iiberhaupt nicht zu

| Stimme eher nicht zu

- Stimme teils zu - Stimme eher zu - Stimme voll und ganz zu

Abbildung 10: Herausforderungen bei der Durchfiihrung der Markterkundung

e Ergebnis der Markterkundung: Die Markterkundung scheint grundsatzlich in vielerlei Hin-
sicht zu einem besseren Verstandnis der Beschaffungsmarkte zu fuhren. Hierbei reicht
dieses bessere Verstandnis von einem besseren Verstandnis flr Problemlésungen, tber
ein besseres Verstandnis von Lieferanten bis hin zu einem besseren Verstandnis fur
Markterkundungen selbst. Somit kann konstatiert werden, dass 6ffentliche Auftraggeber
angeben, durch die Durchfihrung einer Markterkundung ein besseres Verstandnis von
Lieferanten im Markt und ihrem Leistungsangebot zu haben. Politisch untermauerte stra-
tegische Ziele — d.h. soziale, 6kologische oder 6konomische Ziele — sowie weiterfihrende
Ziele, wie das Verstandnis von Lieferketten, nehmen in Relation eine eher untergeordnete

Rolle ein.
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Inwiefern hat die Durchfiihrung der Markterkundung zu einem besseren Verstéandnis der Beschaffungsmarkte beigetragen?

b -
o
. = E|£3
ltem-Aussage Verteilung der Ergebnisse auf der Skala T 2 P
E = >
s o =
Besseres Verstandnis der - 3.4%
technischen Fahigkeiten von C T 46,2% 31.0% 397 | 145 | 3
potentiellen Lieferanten 4.1%
Besseres Verstiandnis der Anzahl und 5
Verteilung potentieller Lieferanten . 44,2% 26,5% 3,84 147 1
3,4%
Besseres Verstandnis der
Wetthewerbsintensitit 5,6% 5,6% 40,3% 21,5% 3,67 144 4
sndni 4,9%
Besseres Verstandnis von .
potentiellen Probleml&sungen -- 42,0% 16,8% 3,61 143 5
4,9%
Besseres Verstidndnis von
Preisentwicklungen fir potentielle 46,9% 14.0% 3,57 | 143 5
Problemlésungen
Besseres Verstandnis von der
Machbarkeit der potentiellen 55% 7,6% 38,6% 15,9% 3,52 145 3
Problemldsungen
Besseres Verstandnis des zeitlichen
Ansatzes der Beschaffung potentieller | [ 11.9% 41,3% 14,0% 349 | 143 5
Problemlésungen 4,2%
Besseres Verstandnis von
Markterkundungen (interner - 11,0% 37,9% 13.8% 3,46 145 3
Lernprozess) 4.1%
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Abbildung 11: Ergebnis der Markterkundung

- Stimme teils zu - Stimme eher zu - Stimme voll und ganz zu

Auswirkungen auf das Beschaffungsvorhaben: Insgesamt geben die Befragten an, dass
die Markterkundung zu Klarheit hinsichtlich der Ausgestaltung eines konkreten Beschaf-
fungsvorhabens fuhrt. Dazu gehdrt u.a. die Klarheit bei der Ausgestaltung der Leistungs-
beschreibung, Klarheit bei der weiteren zeitlichen Ausplanung des Beschaffungsvorha-
bens oder Klarheit bei der Auswahl der passenden Vergabeverfahrensart. Zudem kénnen
Lehren fir eine nachste Markterkundung gezogen werden. Allerdings wird die Markterkun-
dung nicht oder nur kaum als Instrument zur Beeinflussung des Kostendesigns des Be-
schaffungsvorhabens angesehen und genutzt.
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Abbildung 12: Auswirkungen auf das Beschaffungsvorhaben

Als Fazit kann konstatiert werden, dass die Durchfihrung einer Markterkundung zu einer er-
folgreicheren Leistungsbeschreibung fiuhrt. ,Erfolgreich® umfasst in diesem Zusammenhang,
dass ein besseres Verstandnis der vergaberechtlichen Belange besteht, sich die Leistungsbe-
schreibung konkretisieren lasst, die Problemlésung verstanden wird, Herausforderungen frih-
zeitig antizipiert werden und sich insbesondere die Kosten des Beschaffungsvorhabens sen-
ken lassen. Allerdings ist der Nutzen einer Markterkundung nur schwer quantifizierbar, vor-
nehmlich wenn neue Impulse generiert werden konnten, die sich nur indirekt auswirken. Ein
fundierter Vergleich von Beschaffungsergebnissen mit und ohne Durchflihrung einer Markter-
kundung scheitert an der fehlenden Messbarkeit. In dieser Hinsicht ist besonders auffallig,
dass die Ergebnisse der Befragung darauf hinweisen, dass offentliche Auftraggeber das In-
strument der Markterkundung bislang rein reaktiv nutzen.
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Die Mdglichkeit einer kontinuierlichen Marktbeobachtung, welche die Markterkundung explizit
bietet, scheint bislang kaum Anwendung zu finden. Besonders auffallig ist hierbei auch, dass
die Markterkundung zum grofiten Teil eher passiv, also ohne Kontakt zu den Lieferanten und
damit zu potenziellen Bietern ablauft. Offentliche Auftraggeber nutzen hierbei vorrangig die
Internetrecherche, welche durch eigene Erfahrungen geleitet wird. Circa 60 % der Befragten
geben sogar explizit an, dass die Markterkundung bewusst nicht interaktiv durchgefiihrt wird.
Gleichermalien geben die Befragten in der Mehrheit an, dass Lieferanten oder andere Dritte,
wie beispielsweise Intermediare oder Marktforschungsinstitute, nicht in den Prozess involviert
werden. Im Vergleich der Ergebnisse je Kompetenzniveau wird allerdings deutlich, dass vor
allem diejenigen offentlichen Auftraggeber, die sich selbst als Experten einschatzen, einen
Schwerpunkt hin zum direkten Lieferantenkontakt setzen.
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