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Vorwort

Vorliegender Leitfaden zum wettbewerblichen Dialog richtet sich gleichermal3en an alle Ak-
teure, die zentrale Rollen im Beschaffungsprozess einnehmen. Bedarfstrager und Fachabtei-
lungen, die mafRgeblich in die Planung und Durchfiihrung von Bedarfsmanagement, Markter-
kundung und Dialogphasen involviert sind, werden ebenso angesprochen wie die Beschaf-
fungsabteilungen und Vergabestellen, die die Umsetzung von Beschaffungen in regulierten
Umgebungen verantworten. Ziel dieses Leitfadens ist es, allen beteiligten Akteuren die not-
wendigen Informationen zu vermitteln, um fundierte Entscheidungen im Prozess des wettbe-
werblichen Dialogs zu treffen und sich dabei an den Anforderungen und Entwicklungen der
Beschaffungsmarkte zu orientieren.

Der Inhalt dieses Leitfadens basiert auf einer Reihe umfassender Experteninterviews mit 6f-
fentlichen Auftraggebern sowie externen Beratern, die bereits erfolgreich mehrere wettbe-
werbliche Dialoge realisiert haben. Die entwickelten Losungen umfassen eine Vielzahl von
Produkten und Dienstleistungen. Detaillierte Interview-Protokolle sind im Anhang beigefugt.

Der wettbewerbliche Dialog ist ein Vergabeverfahren fur besonders komplexe Auftradge ober-
halb der Schwellenwerte der Richtlinie 2014/24/EU. Anders als im Verhandlungsverfahren wird
der Beschaffungsgegenstand erst wahrend des Dialogs ,erarbeitet‘. Der Auftraggeber kann in
der Bekanntmachung zunachst nur seinen Beschaffungsbedarf darlegen, was eine gréRere
Flexibilitat bei der Entwicklung innovativer Losungen bietet. Solche Losungen sind weniger
durch anfangliche Vorgaben eingeschrankt, da der Auftraggeber keine bestehende (techni-
sche) Losung spezifizieren kann oder auf innovative Ansatze angewiesen ist.

Das Verfahren eignet sich insbesondere, wenn der Auftraggeber nicht (abschlielRend) beurtei-
len kann, welche Mittel seinen Bedurfnissen gerecht werden oder welche Lésungen der Markt
bietet. Diese objektive Unmdglichkeit, technische, rechtliche oder finanzielle Bedingungen ein-
deutig festzulegen, rechtfertigt den Einsatz des wettbewerblichen Dialogs. Vorab muss jedoch
gepruft werden, ob eine funktionale Leistungsbeschreibung mdglich ist, da dies den Anwen-
dungsbereich des Verfahrens einschranken kann.

Das Vergaberecht regelt den wettbewerblichen Dialog explizit (§ 119 Abs. 6 GWB, § 18 VgV
sowie § 17 SektVO, § 13 VSVgV, §3a Abs. 4 EU VOB/A, und § 3b VS Abs. 3 VOB/A) und gibt
dabei eine Struktur vor, die Auftraggeber bei der Anwendung unterstitzt:

,Der wettbewerbliche Dialog ist ein Verfahren zur Vergabe o6ffentlicher Auftrage mit dem Ziel
der Ermittlung und Festlegung der Mittel, mit denen die Bedirfnisse des o6ffentlichen Auftrag-
gebers am besten erfiillt werden kénnen. Nach einem Teilnahmewettbewerb eréffnet der
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offentliche Auftraggeber mit den ausgewahlten Unternehmen einen Dialog zur Erérterung aller
Aspekte der Auftragsvergabe.” - § 119 Abs. 6 GWB

Dennoch bleibt das Verfahren fir viele 6ffentliche Auftraggeber eine Herausforderung, da es
von den Beteiligten ein hohes Mal} an Flexibilitdt, Planung und Kommunikation erfordert. Vor-
liegendes Dokument soll die Grundlagen des wettbewerblichen Dialogs erlautern und Unsi-
cherheiten im Umgang mit diesem Verfahren reduzieren. Im Fokus stehen dabei folgende
zentrale Fragestellungen:

e Was ist ein wettbewerblicher Dialog und wann ist er sinnvoll?
e Wie lauft der wettbewerbliche Dialog ab?



Was ist ein wettbewerblicher Dialog und wann ist er sinnvoll?

Der wettbewerbliche Dialog eignet sich besonders, wenn komplexe Anforderungen vorliegen,
die (teilweise) bereits durch am Markt verfigbare L6sungen abgedeckt werden kénnen, jedoch
keine vollstandige Leistungsbeschreibung erstellt werden kann. Beispiele hierfur sind neue
Technologien, Prototypen oder IT-Lésungen, die (in gewissem Umfang) am Beschaffungs-
markt verfugbar sind. Dabei ist die L6sung auf Anbieterseite (teilweise) bekannt, wahrend das
Problem bzw. der Bedarf auf Nachfragerseite bisher nicht vollstandig definiert ist (siehe Abbil-
dung 1). Beim wettbewerblichen Dialog ist die Verfligbarkeit der Lé6sung vergaberechtlich nicht
ausdrucklich geregelt, aber es wird davon ausgegangen, dass bestehende Ansatze, Techno-
logien oder Losungen bereits am Markt existieren (wenn auch nicht in der final passenden
Form). Bei der Innovationspartnerschaft wird hingegen explizit festgelegt, dass die Losung
nicht marktreif und daher eine Entwicklung erforderlich ist (in der nachfolgenden Abbildung

ware die Innovationspartnerschaft somit ganz oben rechts einzuordnen).
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Abbildung 1: Einordnung des wettbewerblichen Dialogs in verschiedene Beschaffungssituationen

Um zu prifen, ob neben dem wettbewerblichen Dialog auch andere Vergabeverfahren in Be-
tracht gezogen werden sollten, kann das folgende Diagramm als Entscheidungsgrundlage her-

angezogen werden:



Grundlage: Durchfiihrung der Prozessphasendes ,Bedarfsmanagements”und der ,Markterkundung”

Ist ausreichend Markt- bzw. technisches Wissen vorhanden um die Anforderungan die Leistung bzw. den Bedarfausreichend zu Nein
spezifizieren?

Ganz sicher?! . Ja
i
Isteine zufriedenstellende Lésung/ Produkt am Markt verfiigbar?
i
i Notwendigkeit von Keine Notwendigkeit von
-
Nein weiteren F&E-Leistungen Ja weiteren F&E-Leistungen
Ist der Bedarfeinzigartig (kein weiterer Anwendungsfall) bzw. ist eine Kann eine erschépfende Leistungsbeschreibung des zu beschaffenden
langfristige Partnerschaftnotwendig? Objekts entwickelt werden?
Ja Nein Ja Nein
Innovationspartnerschaft Vorkommerzielle Alle weiteren Vergabeverfahren Wettbewerblicher Dialog
Auftragsvergabe

Offentliche Beschaffung von Lieferanteninnovationen

Abbildung 2: Entscheidungspfad Vergabeverfahren

Der wettbewerbliche Dialog ist ein spezialisiertes Vergabeverfahren, das offentlichen Auftrag-
gebern die Umsetzung komplexer Beschaffungsvorhaben ermdéglicht, bei denen zu Beginn
keine vollstandige Leistungsbeschreibung vorliegt. Ziel dieses Verfahrens ist es, innovative
Lésungen zu identifizieren und anzupassen, indem ein intensiver Austausch zwischen Auf-
traggeber und potenziellen Auftragnehmern Uber ,alle Aspekte des Auftrags® (§ 18 VgV) statt-
finden kann. Anders als bei klassischen Vergabeverfahren wird die Lésung im wettbewerbli-
chen Dialog in der Regel iterativ und in mehreren Phasen entwickelt. Dabei definiert der Auf-
traggeber seinen Bedarf und die Problemstellung, wahrend die Bieter Losungsvorschlage ein-
bringen und diese schrittweise weiterentwickeln, bis eine optimale Losung gefunden ist. Das
Verfahren ist ausdricklich darauf ausgelegt, bestehende Ansatze oder Technologien gemein-
sam mit den Bietern zu verfeinern oder an die spezifischen Anforderungen des Auftraggebers
anzupassen. Umfangreiche Forschungs- und Entwicklungsleistungen, die tber diesen Rah-
men hinausgehen, waren jedoch nicht geeignet und sprechen eher fir den Einsatz einer Inno-
vationspartnerschaft (Abbildung 2).

= Der wettbewerbliche Dialog eignet sich besonders fiir Beschaffungsprojekte, die:

o komplexe Anforderungen haben, die durch eine Direkt-Beschaffung bzw. einen stan-
dardisierten Kauf nicht erflllt werden konnen,

e erweiterte Technologien, Prototypen oder spezialisierte Anpassungen erfordern,

e eine enge Abstimmung und Zusammenarbeit zwischen Auftraggeber und Auftragneh-
mer erfordern.



Wie lauft der wettbewerbliche Dialog ab?

Der Ablauf des wettbewerblichen Dialogs ist in § 18 VgV klar strukturiert und gibt einen deut-
lichen roten Faden vor. Ein Interviewpartner beschreibt es jedoch wie folgt: ,Der wettbewerb-
liche Dialog ist nicht das klassische Vergabeverfahren mit starren Vorgaben, sondern bietet
durch seine Agilitat und Innovationsfreude auch Raum fir individuelle Gestaltungsméglichkei-

ten.

Dieser Leitfaden orientiert sich daher sowohl an den vergaberechtlichen Vorgaben (siehe Ab-
bildung 3) und wird durch praktische Erfahrungen und Empfehlungen aus den Interviews er-
ganzt, die wertvolle Hinweise fur die Umsetzung in der Praxis liefern.

Vorbereitungsphase Dialogphase Angebotsphase
¢ Bekanntmachung ¢ Einzelgesprache mit ¢ Anpassungbzw.
¢ Einzelgesprache Lieferanten,um Komplettierung der
« Ubersenden einer technische Details Produktbeschreibungund
Beschreibungder abzuklaren Zuschlagskriterien
Dialogphase an die ¢ Vertrauliche * Aufforderungzur
Teilnehmer Einzeldialoge Gber die Angebotsabgabe anhand
Losungsvorschlage der dervorher
Anbieter ausgearbeiteten Losungen
e Ermittlung der besten * Bewertungder Angebote
Lésung und Reduzierung anhand der festgelegten
der Anbieterzahl Vergabekriterien

e Zuschlagund
Auftragserteilung

Abbildung 3: Prozess des wettbewerblichen Dialogs

1.

Vorbereitungsphase

Vergaberechtlich beschrieben (§ 18 VgV):

Bedarfsbeschreibung: Der o6ffentliche Auftraggeber muss in der Auftragsbekanntmachung
oder den Vergabeunterlagen seine Bedurfnisse und Anforderungen an die zu beschaf-
fende Leistung definieren. Dies bildet die Grundlage flr den weiteren Dialog mit den po-
tenziellen Auftragnehmern.

Festlegung der Zuschlagskriterien: Gleichzeitig sind die Kriterien, nach denen die Ange-
bote bewertet werden, zu benennen und zu erlautern. Diese Zuschlagskriterien geben den
Bietern Orientierung, welche Aspekte fir die Auftragsvergabe entscheidend sind.
Zeitplanung: Es ist ein vorlaufiger Zeitrahmen flr den Dialog festzulegen, der den Ablauf
und die Dauer des Verfahrens skizziert. Dies ermdglicht den Beteiligten, ihre Ressourcen
entsprechend zu planen.

Teilnahmewettbewerb: Der Auftraggeber fordert 6ffentlich eine unbeschrankte Anzahl von
Unternehmen zur Abgabe von Teilnahmeantragen auf. Interessierte Unternehmen kénnen
ihre Antrage einreichen und mussen dabei die geforderten Informationen zur Prifung ihrer
Eignung bereitstellen. Der Teilnahmewettbewerb endet mit der Eignungspriifung, auf de-
ren Grundlage geeignete Teilnehmer ausgewahlt werden. AnschlieRend beginnt die Dia-
logphase, in der gemeinsam mit den ausgewdahlten Unternehmen Lésungen erarbeitet
werden.



- Fristsetzung: Fir die Einreichung der Teilnahmeantrage ist eine Frist von mindestens 30
Tagen ab dem Tag nach der Absendung der Auftragsbekanntmachung einzuhalten. Dies
gibt den Unternehmen ausreichend Zeit, um ihre Unterlagen vorzubereiten.

- Auswahl geeigneter Teilnehmer: Nach Prufung der eingegangenen Teilnahmeantrage ent-
scheidet der Auftraggeber, welche Unternehmen zur Teilnahme am Dialog aufgefordert
werden. Gegebenenfalls kann die Zahl der geeigneten Bewerber gemat § 51 VgV be-
grenzt werden.

Zusatzliche Hinweise aus den Interviews:

=» Ziel: In dieser Phase wird auf Basis der Bedarfsanalyse und der Markterkundung auch
festgestellt, ob ein wettbewerblicher Dialog das geeignete Verfahren ist.

Die Bedarfsanalyse ist der erste und entscheidende Schritt, um die Grundlage flr einen er-
folgreichen wettbewerblichen Dialog zu legen. Dieser Prozess dient dazu, die Ausgangslage
prazise zu erfassen, die Anforderungen an das Projekt zu definieren und die Zielsetzungen
(inkl. Zuschlagskriterien) zu formulieren. Bei Projekten, die fir den wettbewerblichen Dialog
geeignet sind, zeichnen sich die Bedarfe haufig durch unklare Anforderungen oder mehrere
mdgliche Lésungsansatze aus. Diese Unsicherheiten erfordern eine sorgfaltige Vorbereitung,
um sicherzustellen, dass das Verfahren erfolgreich durchgefihrt werden kann.

Gleich zu Beginn des wettbewerblichen Dialogs ,lauert” daher ein erster Fallstrick: Haufig
sind Zielsetzungen und Bedarfe in dieser Phase noch unklar und unzureichend definiert.

Hinweis: Die genaue Beschreibungder Problemstellung stellt haufig eine
wesentliche Herausforderungdar. Die Frage, worin das Problem genaubesteht
und wiees gel6st werden kann, hat entscheidende Auswirkungen aufden

gesamten Beschaffungsprozess.
Dies betrifftbeispielsweise Make-or-Buy-Entscheidungensowie den Umfang
und die Ausrichtung der Markterkundung. Eine sorgfaltige Analyseund

Definition der Problemstellung ist daher von groRer Bedeutung, da siedie
nachfolgenden Schritte im Prozess maRgeblich beeinflusst. Daher sollte diesem
Aspekt besondere Aufmerksamkeitgewidmet werden.

Hierbei besteht allerdings eine zentrale Herausforderung - 6ffentliche Auftraggeber die sich
fur den wettbewerblichen Dialog entscheiden, haben haufig gerade keine klaren Vorstellungen
davon, wie eine optimale Lésung fiir ihre Anforderungen aussehen kénnte. Dies gilt insbeson-
dere flr technisch anspruchsvolle Projekte, wie die Entwicklung von IT-Systemen oder Bau-
vorhaben (siehe Interviews).

= Die Balance im wettbewerblichen Dialog

Problemdefinition (Ausgangsproblem):

Auftraggeber missen allerdings wissen, welche Bedarfe oder Herausforderungen grundsatz-
lich bestehen, um den Dialog sinnvoll zu gestalten. Eine klare Problemdefinition ist auch wich-
tig, um sicherzustellen, dass das Verfahren auf die richtigen Losungsansatze abzielt.



Interview-Beispiel: ,Stand heute kénnen wir uns nichts anderes vorstellen. Wir praferieren
dies, sind aber bereit, andere Lésungen zuzulassen.”

Leistungsbeschreibung (L6sung):

Eine detaillierte (technische) Leistungsbeschreibung darf nicht vorab vorliegen, da dies die
Flexibilitdt des Dialogs einschranken wirde. Stattdessen sollten funktionale Anforderungen
oder ein Rahmen beschrieben werden, um den Bietern Orientierung zu geben, ohne die L6-
sung vorzudefinieren.

-Wir haben das dann nicht Leistungsbeschreibung genannt, sondern Beschreibung unserer
funktionalen und nicht funktionalen Anforderungen und Bedirfnisse, sodass es eben immer
noch kein LV (Leistungsverzeichnis; der Verf.), sondern der aufgespannte Rahmen ist.”

Die Gefahr, dass Auftraggeber zu detaillierte Anforderungen in der Problemdefinition vorgeben
und damit den Dialog unnétig einschranken, wird in den Interviews hervorgehoben. Es wurde
gewarnt, strikte Mindestkriterien zu setzen, da diese wahrend des Dialogs nicht verandert wer-
den kénnen: ,Wenn ich mal Mindestkriterien definiert habe, dann kann ich die halt nicht mehr
einfach so umstoflRen. Deswegen rate ich dazu, vorsichtig zu sein, oder gut zu Gberlegen, was
ich wirklich als feste Rahmenbedingungen direkt von Anfang an vorgebe.*

Gleichzeitig kann eine zu vage Problemdefinition dazu flihren, dass das Verfahren unstruktu-
riert wird und die Bieter sehr unterschiedliche Lésungsansatze verfolgen. Dies erschwert am
Ende die Vergleichbarkeit der Angebote: ,Ich muss eine Leistungsbeschreibung am Ende krie-
gen, die immer noch Wettbewerb zulasst [...] und dennoch Vergleichbarkeit herstellt.”

KOINNO-Empfehlung: Um diese Balance zu erreichen, ist die friihzeitige Einbin-

dung relevanter Stakeholder ein weiterer zentraler Erfolgsfaktor. Bedarfstrager,
strategische Beschaffungsstellen und Endnutzer sollten bereits in der Phase der 4\
Bedarfsanalyse eingebunden werden, um sicherzustellen, dass die Anforderun- e = e
gen der Problemdefinition praxisnah und realistisch sind. Dabei kdnnen interdis-

ziplinare Teams, bestehend aus technischen, rechtlichen und strategischen Experten, wesent-
lich zur Strukturierung der Bedarfsermittlung beitragen. Externe Berater spielen ebenfalls eine
(optionale) Rolle, insbesondere in rechtlichen und technischen Fragestellungen, um Unsicher-
heiten frihzeitig zu adressieren und die Vergabestrategie zu optimieren. Der Prozess erfordert
dadurch jedoch auch mehr Zeit und Ressourcen als konventionelle Vergabeverfahren.

Hinweis: Das Ziel der internen Bedarfsermittlungin der o6ffentlichen
Beschaffung besteht darin, den genauen Bedarf der Organisation zu erkennen,
zu analysieren, zu bewerten und abschlieRend festzulegen.

Dabeigeht es darum, sicherzustellen, dass die geplanten Beschaffungen den
tatsachlichen Anforderungen entsprechen und die Organisation optimal
unterstitzen. Dies umfasst die frihzeitige Identifizierung des Bedarfs sowie die
Prufung, ob dieser gerechtfertigt ist und mit den verfigbaren Ressourcen
bewaltigt werden kann.




Parallel zur Bedarfsanalyse sollte unbedingt eine intensive Markterkundung durchge-
fuhrt werden, um die Problemdefinition Uberhaupt konkretisieren zu kénnen und die Reali-
sierbarkeit des Projekts zu bewerten. Die Markterkundung dient dazu, die aktuelle Marktlage
zu analysieren, potenzielle Anbieter zu identifizieren und innovative Ansatze zu erkennen, die
sonst Ubersehen werden kénnten. In strukturschwacheren Regionen kann sie laut einem In-
terview-Partner je Warengruppe sogar entscheidend sein, um Uberhaupt ausreichend Inte-
resse am Projekt zu generieren.

In komplexen Projekten wie der Beschaffung von IT-Systemen zeigte sich in den Interviews,
dass der Markt haufig keine fertigen Losungen bietet. Hier wurde die Markterkundung genutzt,
um die Anforderungen zu strukturieren und die Eignung des wettbewerblichen Dialogs zu
rechtfertigen.

Ein Experte betonte: ,Man koénnte jetzt ja vielleicht sagen, na ja, den [Markterkundungspro-
zess] kann ich mir ja gerade sparen, weil ich Uber den wettbewerblichen Dialog ja eigentlich
die Markterkundung quasi im Verfahren machen kann, aber ich glaube, dass das nicht der
clevere Wegq ist, so blind reinzugehen, weil man den Prozess gut strukturieren muss und zu-
mindest eine gewisse Vorstellung davon haben sollte, mit welchen Losungsanbietern man es
zu tun bekommen kénnte und welche Lésungen moglicherweise angeboten werden. Sicherlich
bleiben dabei Dinge offen, und man kann nicht alles im Voraus bedenken. Dennoch ist es
wichtig, ein grundlegendes Verstandnis dafur zu haben, wie der Markt strukturiert ist — ob es
beispielsweise schon Lésungen ,von der Stange’ gibt oder ob alle sagen, dass es noch gar
keine Lésung gibt. In so einem Fall ware das vielleicht gar kein wettbewerblicher Dialog, son-
dern eher eine Innovationspartnerschaft oder vielleicht auch ein pre-commercial procurement
(vorkommerzielle Auftragsvergabe; der Verf.). Aus meiner Sicht muss ich mir Gber diese As-
pekte ein Bild verschaffen, bevor ich loslege.®

= Der wettbewerbliche Dialog weist zwar in Teilen Ahnlichkeiten mit einer Markterkundung
auf, setzt jedoch (idealerweise) aufgrund der vorab definierten Problemstellung und der
gezielten Ansprache potenzieller Teilnehmer eine vorgelagerte Markterkundung voraus,
die parallel zum Bedarfsmanagement erfolgt.

KOINNO-Empfehlung: Eine effektive Markterkundung umfasst dabei sowohl die Analyse be-
stehender Lésungen als auch Gesprache mit potenziellen Anbietern (vgl. Vorbereitungsphase,
Abbildung 3).

Der KOINNO-Leitfaden zur Markterkundung zeigt praxisnah, wie Sie durch
strukturierte Analysen und den friihzeitigen Austausch mit dem Markt
bessere Ergebnisse erzielen konnen. Sie erfahren, wie Markterkundungen
nicht nur fir komplexe Projekte, sondern auch fiir alltagliche Beschaffungen
wertvolle Erkenntnisse liefern —und das alles unter Berticksichtigung der
vergaberechtlichen Rahmenbedingungen.

- Zum Leitfaden Markterkundung




Ziel ist es, eine realistische Grundlage flr die Ausschreibung und ein Verstandnis der Lésung
zu schaffen. Die friihzeitige interaktive Einbindung von Stakeholdern — wie Lieferanten,
zukunftigen Nutzern, Betreibern oder anderen relevanten Akteuren — ist hierbei von zentraler
Bedeutung. Ihre Perspektiven helfen, die Anforderungen praxisnah und vollstandig zu definie-
ren. Gleichzeitig wird so der Beschaffungsmarkt friihzeitig informiert, um méglichst einen qua-
litativen Wettbewerb anzuregen.

Zu den haufigsten Fallstricken in dieser Phase zahlen mangelnde Markttransparenz und un-
realistische Anforderungen an den Markt. Gleichzeitig kdnnen sehr heterogene Problemldsun-
gen am Beschaffungsmarkt vorliegen: ,Die technischen Anforderungen waren am Ende zu
komplex, um selber eine Leistungsbeschreibung abschlielend aufzustellen, weshalb man sich
auch fur den Dialog entschieden hat.“ Hier kénnen Plattformen flr Marktrecherchen oder die
Zusammenarbeit mit Innovationsintermediaren hilfreich sein. Beispielsweise ermdglicht der
KOINNOvationsplatz éffentlichen Auftraggebern das Veroéffentlichen ihrer Beschaffungsanfor-
derungen und Innovationsbedarfe. Hierbei befasst man sich aktiv mit potenziell innovativen
Lieferanten, die mdglicherweise zuvor unentdeckt geblieben waren und gegebenenfalls auch
nicht an geplanten Vergaben teilgenommen hatten. Lieferanten haben die Moglichkeit, Uber
die Plattform innovative Lésungen vorzuschlagen:

- Zum KOINNOvationsplatz

Markterkundungen und damit zusammenhangende Lieferantendialoge kénnen trotz spaterer
Dialogrunden auch zusatzlich in der Vorbereitungsphase vor dem wettbewerblichen Dialog
durchgefiihrt werden (siehe zusatzliche Hinweise in der nachfolgenden Info-Box).



2. Dialogphase

/Schritt 1: Verfahrenstransparenz zu anstehenden Vergabeverfahren

Bieter kdnnen sich Uber 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 kénnen.

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

Schritt 2: Veroffentlichung des Lieferantendialogs zu einem geplanten Verfahren

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

Veréffentlichung enthalt u.a. Datum der Veranstaltung, Angaben zur Durchflihrung 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 Uber ,Landing-Page” auf der eigenen

Webseite. /

Vergaberechtlich beschrieben (§ 18 VgV):

- Mit den ausgewahlten Unternehmen wird ein Dialog eréffnet, um zu ermitteln und festzu-
legen, wie die Bedurfnisse und Anforderungen des Auftraggebers am besten erflllt werden

kénnen. Dabei kdnnen alle Aspekte des Auftrags erdrtert werden.

- Der Auftraggeber sorgt fir Gleichbehandlung aller Teilnehmer und gibt Losungsvorschlage
oder vertrauliche Informationen eines Unternehmens nicht ohne dessen Zustimmung an
andere weiter.

- Es kann vorgesehen werden, den Dialog in aufeinanderfolgenden Phasen zu fihren und
die Zahl der zu erdrternden Lésungen anhand der Zuschlagskriterien zu verringern. In der
Schlussphase missen noch so viele Losungen vorliegen, dass der Wettbewerb gewahr-

leistet ist.

Zusatzliche Hinweise aus den Interviews:

Die Interviews heben hervor, dass die Moderation der Dialogphase eine

Schlisselrolle spielt. Ein qualifizierter Moderator kann sicherstellen, dass die

@ Gesprache zielgerichtet verlaufen und die Anforderungen iterativ weiterent-
J wickelt werden. Dabei ist es entscheidend, dass der Dialog strukturiert und in
aufeinanderfolgenden Phasen durchgefihrt wird, um die Lésungsansatze




schrittweise zu konkretisieren: ,Das ist ganz wichtig, dass da jemand sitzt, der sich (...) durch-
setzen kann und das Verfahren tatsachlich lenkt.”

KOINNO-Empfehlung: Um Verzégerungen im wettbewerblichen Dialog zu vermeiden, wird
empfohlen, bereits in der Vorbereitungsphase einen detaillierten Zeitplan mit klaren Meilen-
steinen zu erstellen. Dieser sollte realistische Pufferzeiten enthalten und durch regelmaRige
Fortschrittskontrollen Gberpruft werden.

Ein weiteres zentrales Element ist die Dokumentation der Dialoggesprache. Dies dient nicht
nur der Transparenz und Gleichbehandlung aller Teilnehmer, sondern auch der Nachverfolg-
barkeit der erzielten Fortschritte. In einem der Interviews wurde betont: ,Wir fihren Protokolle
Uber Mindmapping, um Sackgassen und erfolgreiche Ansatze im Gesprach sichtbar zu ma-
chen.“ Es wird empfohlen, Vertraulichkeitserklarungen zu gewahrleisten, um Bedenken der
Anbieter hinsichtlich Schutzrechten und Know-how-Weitergabe auszuraumen.

Die iterative Anpassung der Anforderungen wahrend der Dialogphase ist ein klarer Vorteil die-
ses Vergabeverfahrens. Dies ermdglicht es, auf neue Erkenntnisse aus den Gesprachen mit
den Bietern einzugehen und so eine Leistungsbeschreibung zu entwickeln, die die Bedlrfnisse
des Auftraggebers bestmaoglich erflllt. Dabei sind funktionale Leistungsbeschreibungen, die
den Bietern Raum flr kreative Ansatze lassen, besonders hilfreich: ,Wenn ich funktional weich
beschreibe (...) ist (...) die Kunst, die passenden Zuschlagskriterien zu finden, um die verblei-
benden Unterschiede abzubilden.*

Die Interviews geben Hinweise darauf, dass Bezahlungen flr Bieter in den Dialogphasen, ins-
besondere bei aufwendigen Verfahren, als sinnvoll erachtet werden, um eine breite Teilnahme
sicherzustellen und den zusatzlichen Aufwand der Anbieter zu honorieren. Ein zentrales Ar-
gument flr Bezahlungen ist die hohe Arbeitsbelastung, die flir Bieter mit der Teilnahme an
einem wettbewerblichen Dialog verbunden ist. Dies gilt insbesondere fiir Projekte mit komple-
xen Anforderungen, die intensive Vorbereitungen und oft auch den Einsatz von Experten er-
fordern. In einem Interview wurde dies wie folgt beschrieben: ,Die Firmen lieben das, auch
wenn sie sagen, das bedeutet extra Aufwand.” Die zusatzliche Belastung durch die iterative
Natur des Dialogs wird von den Bietern zwar akzeptiert, doch eine finanzielle Kompensation
kann helfen, auch kleinere oder spezialisierte Anbieter zur Teilnahme zu motivieren. Gemaf
§ 18 Abs. 10 VgV kann der 6ffentliche Auftraggeber Pramien oder Zahlungen an die Teilneh-
mer des Dialogs vorsehen. Die Entscheidung Uiber die Gewahrung solcher Pramien oder Zah-
lungen liegt im Ermessen des Auftraggebers und sollte in den Vergabeunterlagen klar kom-
muniziert werden.

3. Angebotsphase

Vergaberechtlich beschrieben (§ 18 VgV):

- Abschluss des Dialogs: Der o6ffentliche Auftraggeber beendet den Dialog, sobald er die
Lésungen ermittelt hat, die seine Bedurfnisse und Anforderungen erfillen. Die verbleiben-

den Teilnehmer werden Uber das Ende des Dialogs informiert.
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- Aufforderung zur Angebotsabgabe: Nach Abschluss des Dialogs fordert der Auftraggeber
die verbleibenden Unternehmen auf, auf Basis der im Dialog entwickelten Lésungen ihre
endgultigen Angebote einzureichen. Diese Angebote missen alle Details enthalten, die fur
die Projektausfiihrung erforderlich sind.

- Klarstellungen und Erganzungen: Der Auftraggeber kann von den Bietern Klarstellungen
oder Erganzungen zu ihren Angeboten verlangen. Diese dirfen jedoch nicht dazu fihren,
dass wesentliche Bestandteile des Angebots oder des Auftrags grundlegend geandert wer-
den, da dies den Wettbewerb verzerren oder andere Teilnehmer diskriminieren kénnte.

- Bewertung der Angebote: Die eingereichten Angebote werden anhand der in der Auftrags-
bekanntmachung oder den Vergabeunterlagen festgelegten Zuschlagskriterien bewertet.

- Verhandlungen mit dem wirtschaftlichsten Bieter: Der Auftraggeber kann mit dem Bieter,
dessen Angebot als das wirtschaftlichste bewertet wurde, Verhandlungen fiihren, um fi-
nanzielle Zusagen oder andere Bedingungen zu bestatigen und die Auftragsbedingungen
abschlieRend festzulegen. Auch hier gilt, dass keine grundlegenden Anderungen vorge-
nommen werden dirfen, die den Wettbewerb verzerren oder andere Teilnehmer diskrimi-
nieren kénnten.

Zusatzliche Hinweise aus den Interviews:

Die Interviews verdeutlichen, dass die Angebotsphase im wettbewerblichen Dialog eine sorg-
faltige Vorbereitung und klare Kommunikation erfordert, um die Ergebnisse aus der Dia-
logphase erfolgreich in die Angebotsbewertung zu Uberfihren. Zunachst ist es essenziell, dass
die Aufforderung zur Angebotsabgabe transparent gestaltet wird. Anbieter miissen genau wis-
sen, welche Anforderungen ihre Angebote erflllen sollen und wie die im Dialog erarbeiteten
Lésungen in die endgiltigen Angebote einflieRen. Dabei wurde betont, dass eine detaillierte
Beschreibung der Erwartungen sowie der Bewertungsmafstébe den Vergleich der Angebote
erleichtert. Gleichzeitig ist es wichtig, dass die Anbieter ausreichend Zeit und Ressourcen er-
halten, um die erarbeiteten Konzepte in vollstadndige Angebote zu tberflhren.

Ein weiterer zentraler Punkt ist die Flexibilitat in der Bewertung der eingereichten Angebote.
Dynamische Kriterienkataloge, die wahrend des Dialogprozesses entwickelt oder verfeinert
wurden, halfen dabei, die Vielfalt der Lésungsansatze fair zu bewerten. Um die Praxistauglich-
keit und Qualitat der Angebote sicherzustellen, wurden in einigen Fallen Teststellungen oder
Simulationen eingesetzt, deren Ergebnisse direkt in die Bewertung einflossen. Zusatzlich spie-
len Klarstellungen und Prazisierungen nach der Angebotsabgabe eine wichtige Rolle, um of-
fene Fragen zu klaren, ohne jedoch den Wettbewerb zu verzerren oder grundlegende Ande-
rungen an den Angeboten zuzulassen.
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Fazit

QAR

QI

KOINNO-Empfehlungen

/1. Fir jede Phase des Dialogs sollten prazise Ziele festgelegt und transparente
Feedback-Schleifen eingerichtet werden. Dies gibt den Bietern die
Maoglichkeit, gezielt Verbesserungen an ihren Losungen vorzunehmen. Die
Integration von Teststellungen in die Dialogphase kann die Leistungsfahigkeit

der vorgeschlagenen Losungen simulieren und realistisch priifen. Die
Kombination aus Konzeptbewertung, Prototypentests und personlichen
Prasentationen bietet eine fundierte Grundlage, um letztlich die geeignetste
Lésung auszuwahlen. Eine der grofRten Herausforderungen in dieser Phase ist
die Wahrung der Gleichbehandlung aller Bieter. Anderungen oder zusatzliche
Informationen sollten daher stets transparent und gleichzeitig an alle
Teilnehmer kommuniziert werden.

2. Die Nutzung eines zentralen Kommunikationsprotokolls ist essenziell, um
alle Anderungen, Riickfragen und Antworten zu dokumentieren und in
standardisierter Form an die Bieter weiterzuleiten. Ein zentraler Erfolgsfaktor,
der aus den Interviews hervorgeht, ist die iterative Verbesserung der
Angebote wahrend des Dialogs. Dabei sollten die Bieter klare und spezifische
Ruckmeldungen erhalten, damit sie ihre Konzepte zielgerichtet
weiterentwickeln kénnen.

3. Nach jeder Dialogrunde sollten die Bieter Feedback erhalten, das sich
konkret aufihre Verbesserungsmaoglichkeiten bezieht. Dieses Feedback sollte
so gestaltet sein, dass es den Bietern hilft, die Anforderungen des

Auftraggebers besser zu verstehen und ihre Vorschlage inhaltlich und
technisch zu optimieren. J

Klare Bedarfsanalyse: Eine transparente und funktionale Bedarfsermittlung
schafft die Grundlage flr innovative und praxisnahe Lésungen im
wettbewerblichen Dialog.

Strukturierte Markterkundung helfen, realistische Anforderungen zu definieren
und die geeigneten Anbieter anzusprechen.

Iterative Dialogphase: Durch strukturierte Einzelgesprache und die Moglichkeit
zur Anpassung der Anforderungen kénnen mafRgeschneiderte Ldsungen
entwickelt werden.

Transparenz und Gleichbehandlung: Alle Anderungen, Anforderungen und
Feedbacks missen zeitgleich und transparent an alle Bieter kommuniziert
werden.

Teststellungen und Prototypen: Praktische Tests und Simulationen ermdglichen
die Uberprifung der Leistungsfahigkeit der vorgeschlagenen Lésungen und
verbessern die Vergleichbarkeit.

Gezieltes Feedback: Klare Rickmeldungen nach jeder Phase unterstitzen die
Anbieter dabei, ihre Vorschlage weiterzuentwickeln und passgenau
einzureichen.
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Uber die Universitit der Bundeswehr Miinchen — Arbeitsgebiet Beschaffung

Beschaffung ist eine zentrale Teildisziplin der Betriebswirt-
Universitat der Bundeswehr Minchen— gchaftslehre. Sie beschaftigt sich mit der Frage, wie man ,gut®
e s einkauft. Die Wertschépfung von Unternehmen wie von Institu-
tionen des offentlichen Sektors wird heute zu groRen Teilen
von Zulieferern erbracht.

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

Mehr als genug Griinde, 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 Miinchen gliedert sich ent-
sprechend in die Felder industrielle Beschaffung, 6ffentliche 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 zukuinftig sicher, dass auch die Bundeswehr und ihr Ristungs-
management aktuell und modern wissenschaftlich in Beschaffungsfragen unterstitzt wird.

= Kontakt

Hendrik H. Bangert

Wissenschaftlicher Mitarbeiter im Arbeitsgebiet Beschaffung
Lehrstuhl fiir Beschaffung und Supply Management
Universitat der Bundeswehr Miinchen

hendrik.bangert@unibw.de
+49 (0)89 6004 4288
www.unibw.de/beschaffung

Jun.-Prof. Dr. Christian von Deimling

Ehem. Mitglied der Leitung im Arbeitsgebiet Beschaffung
Lehrstuhl fiir Beschaffung und Supply Management
Universitat der Bundeswehr Miinchen

c.von.deimling@unibw.de
+49 (0)89 6004 4246
www.unibw.de/beschaffung

Univ.-Prof. Dr. Michael ERig

Leiter Arbeitsgebiet Beschaffung

Lehrstuhl fiir Beschaffung und Supply Management
Universitat der Bundeswehr Miinchen

michael.essig@unibw.de
+49 (0)89 6004 4221
www.unibw.de/beschaffung
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Uber das Kompetenzzentrum innovative Beschaffung

Das Kompetenzzentrum innovative Beschaffung (KOINNO) wird im
KO'I N NO Auftrag des Bundesministeriums fir 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 o6ffentlichen Einkaufs in Deutschland zu erhéhen.

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 unterstitzt 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 mittelstandischen Unternehmen (KMU) ist da-
bei ein Schwerpunkt.

Webseite: www.koinno-bmwk.de
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EinfUhrung:

e Kurze Einfihrung des Interviewers und Zweck des Interviews (Standardisierungsvor-
haben)

o Erlauterung des Vorgehens zum Interview - wettbewerblicher Dialog und Innovations-
partnerschaft — wir starten mit dem wettbewerblichen Dialog und wiederholen dann die
Fragen fir die Innovationspartnerschaft.

e Information Uber die Vertraulichkeit der Antworten und die freiwillige Teilnahme.
Herleitung:

Die Untersuchung stiitzt sich auf die organizational buying behaviour theory (OBB). Die OBB
hat ihren Ursprung in der Marketingforschung und wird definiert als der Entscheidungsprozess,
durch den formale Organisationen den Bedarf an gekauften Produkten und Dienstleistungen
feststellen sowie alternative Marken und Lieferanten identifizieren, bewerten und auswéhlen
(Robinson et al. 1967; Sheth 1973; Webster und Wind 1972a, 1972b). Das Konzept des orga-
nisationalen Beschaffungsverhaltens geht auf die 1960er und 1970er Jahre zurlick. In dieser
Zeit entwickelten Forscher strukturelle Modelle, die darauf abzielten, das Konzept des organi-
sationalen Kaufverhaltens unter Bertlicksichtigung der verschiedenen Einflussfaktoren auf den
Beschaffungsprozess zu erkldren. In ihrem Beitrag “Key Aspects of Organizational Buying:
Conceptualization and Measurement” stellt Bunn (1994) vier Konstrukte inklusive deren Ope-
rationalisierung innerhalb einer Umfrage vor. In Anlehnung an diese Konstrukte wurde der
folgende Interviewleitfaden erstellt.

Einstiegsfrage: Welche Produkte/ Dienstleistungen haben Sie bereits Uber wettbewerbliche
Dialoge beschafft? Welche Produkte/ Dienstleistungen haben Sie bereits tUber Innovations-
partnerschaften beschafft?

Teil 1: Informationssuche (vor dem Vergabeprozess)
e Inwieweit haben Sie Markterkundungen vor der Vergabe durchgefuhrt?

e Wie haben Sie die gesammelten Informationen Uber Lieferanten und Markte in Ihrer
Organisation ausgewertet um Entscheidungen zu treffen? Was hat Sie letztlich zur Ent-
scheidung fur diese Vergabeart gefihrt?

Teil 2: Proaktive Fokussierung

o Welche Bedeutung spielten die beschafften Lésungen, Produkte oder Dienstleistungen
fur das zuklnftige Leistungsangebot der Organisation?

e Welche Risiken haben Sie wahrend der Beschaffungsvorhaben entdeckt und wie ha-
ben Sie darauf reagiert bzw. sich vorbereitet?

Teil 3: Prozedurale Kontrolle

e Gab es ein System, nach dem rechtlich geprift wurde, dass es eine Neuentwicklung
bendtigt wird?
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Teil 4:

Welche Abteilungen waren in den Vergaben involviert und wie klar war die Verantwor-

tung fur die Durchfihrung definiert (bspw. Bedarfstrager, strategische Beschaffung,
Endnutzer)?

(Welchen Herausforderungen sind Sie begegnet?)
Nutzung von Analysetechniken
Wie intensiv wurden Preis- und Kostenanalysen in diesem Kaufprozess verwendet?

Wie signalisieren die beteiligten Lieferanten ihre Zuverlassigkeit und Leistungsfahigkeit

(1. Eignungskriterien/ 2. Ubergang F&E zur Beschaffung - bspw. Referenzprojekte,
Prototypen, Meilensteine, Zertifikate, ...)?

Wie werden Fortschritte gemessen und bewertet?

Teil 5 (Exkurs):

Haben Sie externe Unterstlitzung fir die Durchfihrung der Vergaben in Anspruch ge-
nommen?

Welche Unterstiitzung hatten Sie sich gewlinscht — bspw. durch Innovationsintermedi-
are (bspw. KOINNO)?

Wie kénnte KOINNO jetzt noch weiterhelfen (trotz der bereits gesammelten Erfah-
rung)?

Abschluss

Dank an den Teilnehmer fir die Zeit und die Beitrage.
Maoglichkeit fir den Teilnehmer, weitere Kommentare zu geben oder Fragen zu stellen.

Information Uber die weiteren Schritte nach dem Interview.
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