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BME-Whitepaper ,Strategische Markterkundung im 61-
fentlichen Einkauf”

Verstandnis

Bei der strategischen Markterkundung geht es darum, bereits friihzeitig in der Phase der Be-
darfsentstehung den Anbietermarkt mit seinen méglichen Lieferbezugsquellen, Produkt- und
Dienstleistungsangeboten zu analysieren. Die so gewonnenen Informationen bilden eine wich-
tige Grundlage fur die Bedarfsgestaltung und die damit einhergehende Erstellung der Leistungs-
beschreibung. Wichtige Frage bei der Markterkundung ist zum einen, ob es Produktvarianten
mit unterschiedlichen Funktionalitdten gibt oder, ob es den gewinschten Beschaffungsgegen-
stand (im Folgenden: ,Produkt”) Gberhaupt bereits am Markt gibt. Wenn der Auftraggeber den
Bedarf noch nicht hinreichend spezifizieren, wohl aber die gewlnschten Anforderungen be-
schreiben kann, so helfen die Erkenntnisse aus der Recherche, eine funktionale Leistungsbe-
schreibung fir die Ausschreibung zu erstellen. Ob ein Produkt bereits am Markt vorhanden ist,
bestimmt auch die Wahl des geeigneten Vergabeverfahrens. Daher ist die Markterkundung ein
wesentliches Instrument im strategischen Einkauf.

Wer ist zustandig?
Einkaufsleiter | Strategischer Einkdufer | Warengruppenverantwortliche | Bedarfstrager

Schlagworter

Beschaffungsmarktforschung | Marktanalyse | Markterkundung | Marktbeobachtung |
Marktrecherche | Prognose Entwicklungstrends | Kommunikation mit Beschaffungsmarkten |
Bedarfsmanagement | Bedarfsentstehung |Bedarfspriifung | Bedarfsfestlegung

Umsetzung in den Unternehmen

Die Vorgehensweise und die Vorbereitung einer Markterkundung hangen von dem Bedarf ab.
Bei der Beschaffung von Investitionsgutern tagt in der Regel turnusmaBig ein fest eingerichtetes,
abteilungsiibergreifendes Gremium, das die Eckdaten erarbeitet und die Markterkundung an
den Einkauf bzw. an die Fachabteilung delegiert. Bei rahmenvertrags- bzw. katalogfahigen Pro-
dukten und Leistungen liegt die Markterkundung immer im Einkauf. Dazwischen gibt es ein gro-
Bes Feld an Bedarfen, fur deren Markterkundungen oftmals die Bedarfstrager in Eigenregie aktiv
werden.

Der Einkauf kann allein aufgrund fehlender personeller Ressourcen die Markterkundungen oft-
mals nicht in dem notwendigen Umfang durchfiihren. Auch fehlt hierflr zumeist das notwen-
dige Produkt-Know-how. Die Bedarfstrager wissen oftmals am besten, was bendtigt wird und
daher ist die Aufgabe der Markterkundung in der Peripherie meistens richtig angesiedelt. Hierbei
ist es allerdings wichtig, dass der Einkauf einen Standardprozess zur Markterkundung im Unter-
nehmen etabliert und durchsetzt. Dazu gehort insbesondere die Dokumentation der Ergebnisse.
Dies ist aus Grunden der Transparenz, Nicht-Diskriminierung, Wirtschaftlichkeit, Antikorruption,
etc. erforderlich. Wenn die Bedarfstrager die Markterkundung durchfiihren, sollte der Einkauf
dabei seine klare Steuerungsfunktion in dem Prozess einnehmen und die Bedarfstrager mit ent-
sprechenden Handlungshilfen ausstatten.
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Praxiserfahrungen aus den Fachgruppen

Wenn die Bedarfstrager Markterkundungen in Eigenregie durchfihren, ist es umso wichtiger,
dass der Einkauf in einer Beschaffungsrichtlinie die Vorgehensweise und die Kriterien fr die Be-
schaffungsentscheidung definiert. Der Einkauf sollte an dieser Stelle die Prozessoptimierung vo-
rantreiben.

Wichtige Punkte sind hierbei:

e Saubere Dokumentation der Markterkundung, d.h. so ausfihrlich wie nétig und nicht
nur als , Scheindokumentation”, um die Wahl auf ein bestimmtes gewinschtes Produkt
zu lenken

e Alleinstellungsmerkmale prifen

e Je hoher die Beschaffungssumme ist, desto bedeutender ist die Markterkundung

e Funktional beschreiben

e Markterkundung objektivieren, also allgemeingdltig, neutral und reprasentativ gestalten

e Strukturierten Fragebogen fur die Markterkundung erstellen.

Praxisbeispiel aus dem Krankenhauseinkauf: Die Suche nach Innovationen hat in der Medizinge-
ratebeschaffung eine groBe Bedeutung. Die Marktrecherchen werden von den Chefarzten
durchgefahrt. Der Einkauf nimmt an den Gesprachen der Chefarzte mit den potentiellen Liefe-
ranten teil. Wichtig ist hier die interdisziplindre Unterstiitzung durch das Medical Board. Hierbei
handelt es sich um eine vom Vorstand bestimmte Materialkommission mit Vertretern aus Chirur-
gie, Pflegedirektion, IT, Technik und weiteren Fachbereichen. In dem Gremium werden Innovati-
onen, die Reifegrade mit den verschiedenen Ausbaustufen, die Kosten fur die technische For-
schung sowie die Investitionen in IT-Infrastruktur und Prozesssysteme diskutiert. In den Hausern
wird diese Gremiumsarbeit durch Apps oder Sharepoints unterstitzt, um den Workflow zu defi-
nieren und den Freigabeprozess zu begleiten.

Markterkundung und Vergaberecht: Die Kommunikation mit den Beschaffungsmarkten kann
auf unterschiedliche Weise gestaltet werden. Hierbei bietet sich als Erstes ein Interessenbekun-
dungsverfahren im Supplement zum Amtsblatt der Europaischen Union (Tenders Electronic
Daily, TED) an, um den Markt vorab Uber den Bedarf zu informieren. Im Anschluss kann die
Problemstellung in einen wettbewerblichen Dialog oder ein anderes Vergabeverfahren mit Dia-
log eingeben und gemeinsam mit der Industrie entwickelt werden. Diese Verfahren bietet Raum
fur Kreativitdt, Kommunikation, Entwicklung und Innovation.

Fragebogen zur Markterkundung: Wichtig ist, dass der Fragenkatalog fur die Markterkundung
zum eigentlichen Ausschreibungsverfahren klar abgegrenzt ist. Nach einem beispielhaften L6-
sungsansatz fur die Anwendung darf gefragt werden. Dabei sollte betont werden, dass es sich
um keine Ausschreibung handelt. In der Erkundungsphase sollte nicht nach Referenzen gefragt
werden. Wenn der Auftragswert der geplanten Ausschreibung Uber dem Schwellenwert liegt
und im TED europaweit verdffentlicht werden muss, so ist im Vorwege der Markt auch europa-
weit zu erkunden. Alleinstellungsmerkmale in der Leistungsbeschreibung mussen gut begriindet
werden. Wenn die Markterkundung ergibt, dass es nur wenige oder sogar nur einen passenden
Anbieter fir das gesuchte Produkt gibt, ist die Dokumentation in der Vergabeakte umso wichti-
ger.
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Bedeutung der Markterkundung bei dem Vergabeverfahren der Innovationspartnerschaft:

Die Besonderheit bei einer Innovationspartnerschaft ist, dass die Ausschreibung sowohl die For-
schungs- und Entwicklungsphase fir das gesuchte Produkt als auch den Kauf umfasst.

Ganz entscheidend fir die Wahl dieses Verfahrens ist, dass es das Produkt noch nicht am Markt
gibt. Es ist auch zu prafen, ob das Produkt ggf. bereits in abgewandelter Form angeboten wird
und lediglich kundenspezifisch angepasst werden musste. Je nach Inhalt des Zuwendungsbe-
scheids und der Nebenbedingungen zur Rickzahlung kann es zu einem VerstoB gegen das
Vergaberecht kommen, wenn sich herausstellt, dass es das Produkt doch am Markt gibt. Dieses
Risiko ist hinsichtlich der Wahl des Vergabeverfahrens abzuwagen und zeigt die Bedeutsamkeit
einer umfassenden Markterkundung.
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