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Vorwort

Vorliegender Leitfaden zur Innovationspartnerschaft richtet sich gleichermaf3en an alle Ak-
teure, die zentrale Rollen im Beschaffungsprozess einnehmen. Bedarfstradger und Fachabtei-
lungen, die mafigeblich in die Planung und Durchfiihrung von Bedarfsmanagement und
Markterkundung involviert sind, werden ebenso angesprochen wie die Beschaffungsabteilun-
gen und Vergabestellen, die die Umsetzung von Beschaffungen in regulierten Umgebungen
verantworten. Ziel dieses Leitfadens ist es, allen beteiligten Akteuren die notwendigen Infor-
mationen zu vermitteln, um fundierte Entscheidungen im Innovationspartnerschaft-Prozess 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, die bereits erfolgreich mindestens eine Innovationspartnerschaft re-
alisiert haben. Die entwickelten Lésungen umfassen verschiedene fortschrittliche Sensoren,
zukunftsweisende Technologien im Energiebereich sowie neuartige IT-L6sungen. Detaillierte
Interview-Protokolle sind im Anhang beigeflgt.

Die Innovationspartnerschatft ist ein ,modernes* Vergabeverfahren, das 6ffentlichen Auftrag-
gebern die Mdglichkeit bietet, innovative Lésungen zu entwickeln und zu beschaffen, die am
Markt noch nicht verfligbar sind. Als strategisches Werkzeug im offentlichen Einkauf stellt sie
eine sinnvolle Alternative zu klassischen Verfahren dar, wenn die Anforderungen durch beste-
hende Produkte nicht erfullt werden kénnen. Mit der Modernisierung des EU-Vergaberechts
(Richtlinie 2014/24/EU, Art. 31) wurde die Innovationspartnerschaft als neues Vergabeverfah-
ren eingefuhrt und im Zuge der Neufassung der VgV in nationales Recht Uberfuhrt. Sie ist
insbesondere fir die Entwicklung und Beschaffung innovativer Produkte, Dienst- und Bauleis-
tungen vorgesehen, welche noch nicht auf dem Markt verfligbar sind. Innovationspartnerschaf-
ten verbinden die Vergabe eines Entwicklungsauftrages mit der eigentlichen Beschaffung. Da-
her ist kein getrenntes Vergabeverfahren fir den Kauf, wie bei PCP, erforderlich. Zwischen
dem offentlichen Auftraggeber und dem Unternehmen wird eine langfristige Partnerschaft be-
grindet mit dem Ziel, gemeinsam das Produkt bis zur Marktreife zu bringen und schrittweise
weiterzuentwickeln. Anders als bei PCP ist nur ein Unternehmen in den Entwicklungs- und
Beschaffungsprozess eingebunden.

Das Vergaberecht regelt die Innovationspartnerschaft explizit (8 119 Abs. 7 GWB, 8§ 19 VgV)
und gibt dabei eine klare Struktur vor, die Auftraggeber bei der Anwendung unterstiitzt:

,Die Innovationspartnerschaft ist ein Verfahren zur Entwicklung innovativer, noch nicht auf
dem Markt verfiigbarer Liefer-, Bau- oder Dienstleistungen und zum anschlieBenden Erwerb
der daraus hervorgehenden Leistungen. Nach einem Teilnahmewettbewerb verhandelt der
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offentliche Auftraggeber in mehreren Phasen mit den ausgewéhlten Unternehmen Uber die
Erst- und Folgeangebote.” - § 119 Abs. 7 GWB

Dennoch bleibt das Verfahren fir viele 6ffentliche Stellen eine Herausforderung, da es von
den Beteiligten ein hohes Mal3 an Flexibilitdt, Planung und Kommunikation erfordert. Vorlie-
gendes Dokument soll die Grundlagen der Innovationspartnerschaft erlautern und Unsicher-
heiten im Umgang mit diesem Verfahren reduzieren. Im Fokus stehen dabei folgende zentrale
Fragestellungen:

e Was ist eine Innovationspartnerschaft und wann ist sie sinnvoll?

e Wie lauft die Innovationspartnerschaft ab?



Was ist eine Innovationspartnerschaft und wann ist sie sinnvoll?

Die Innovationspartnerschaft ist besonders sinnvoll, wenn komplexe Anforderungen bestehen,
die nur durch mal3geschneiderte Losungen erfiillt werden kdnnen. Beispiele hierfur sind
neue Technologien, Prototypen oder IT-Losungen, die noch nicht auf dem Beschaffungs-
markt verfiigbar sind. Dabei ist demnach weder die Lésung auf Anbieterseite noch das Prob-
lem bzw. der Bedarf auf Nachfragerseite (génzlich) bekannt (siehe Abbildung 1).
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Abbildung 1: Einordnung der Innovationspartnerschatft in verschiedene Beschaffungssituationen

Um zu prifen, ob neben der Innovationspartnerschaft auch andere Vergabeverfahren in Be-
tracht gezogen werden sollten, kann das folgende Diagramm als Entscheidungsgrundlage her-
angezogen werden:

Grundlage: Durchfiihrung der Prozessphasen des ,,Bedarfsmanagements”und der, Markterkundung”
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Abbildung 2: Entscheidungspfad Vergabeverfahren



Die Innovationspartnerschatft ist ein spezielles Vergabeverfahren, das offentlichen Auftragge-
bern ermdglicht, innovative Losungen zu entwickeln und anschlieRend zu beschaffen, wenn
keine geeigneten Alternativen auf dem Markt existieren. Sie kombiniert Forschungs- und Ent-
wicklungsprozesse mit der anschlieRenden Umsetzung der entwickelten Lésung. Im Gegen-
satz zu klassischen Vergabeverfahren wird die Leistung nicht von Anfang an vollstandig spe-
zifiziert, sondern iterativ in enger Zusammenarbeit zwischen Auftraggeber und Auftragnehmer
entwickelt.

Die Innovationspartnerschaft ist ein geeignetes Verfahren fur 6ffentliche Projekte, die eine
hohe Innovationskraft, Flexibilitdét und Zusammenarbeit erfordern. Sie kommt besonders dann
zum Einsatz, wenn:

o Keine marktfahige Lésung existiert.

e Grundlegende Forschungs- und Entwicklungsleistungen erforderlich sind.

e Enge Abstimmung zwischen Auftraggeber und Auftragnehmer notwendig ist.



Wie lauft die Innovationspartnerschaft ab?

Der Ablauf der Innovationspartnerschaft ist in § 19 VgV recht detailliert beschrieben: ,Das
Vergaberecht (8 19 VgV — der Verfasser) gibt eine sehr gute Struktur vor, die wie eine Check-
liste von oben nach unten abgearbeitet werden kann.” — Interview 3

Dieser Leitfaden orientiert sich daher am vergaberechtlichen Ablauf (vergleiche Abbildung 3)
und wird durch praktische Empfehlungen aus den Interviews erganzt.
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Abbildung 3: Prozess der Innovationspartnerschaft!

1. Bedarfsanalyse, Markterkundung und Festlegung der Vergabestrategie (Phase 0)

Vergaberechtlich beschrieben (8§ 19 VgV):

- Zielsetzung: Der 6ffentliche Auftraggeber analysiert den Bedarf an einer innovativen Liefer-
oder Dienstleistung und stellt fest, dass dieser nicht durch am Markt verfligbare Lésungen
erfullt werden kann.

- Beschreibung der Nachfrage: Die Anforderungen werden in der Auftragsbekanntmachung
oder den Vergabeunterlagen prazise beschrieben, einschliellich der Mindestanforderungen,
die nicht verhandelbar sind.

- Eignungskriterien: Kriterien zur Bewertung der Fahigkeit potenzieller Anbieter auf dem Gebiet
der Forschung und Entwicklung sowie der Ausarbeitung innovativer Losungen werden festge-
legt.

- Output: Vergabestrategie und detaillierte Vergabeunterlagen.

Zuséatzliche Hinweise aus den Interviews:

1 vgl. Schaupp/ERig (2017), Vorkommerzielle Auftragsvergabe vs. Innovationspartnerschaft: Abgrenzung zweier
Instrumente der innovativen 6ffentlichen Beschaffung, KOINNO; sowie Gomes, Pedro Cerqueira (2014), The In-
novative Innovation Partnerships Under the 2014 Public Procurement Directive, in: Public Proeuremcut Law Re-
view, 4, S. 211-218.



In dieser Phase wird festgestellt, ob eine Innovationspartnerschaft das geeignete Verfahren
ist. Sie beginnt mit der Identifikation des Bedarfs und der Analyse der Ausgangslage. Haufig
entstehen solche Projekte aus einer konkreten Problemstellung, flir die es bisher keine markt-
fahige Losung gibt. Eine griindliche Bedarfserhebung ist daher essenziell, um die Ziele des
Projekts klar zu formulieren und tber verschiedene interne Anspruchsgruppen hinweg ein ein-
heitliches Verstandnis fur den Bedarf aufzubauen.

KOINNO-Empfehlung: Hierbei empfiehlt es sich, ein interdisziplindres Team zusam-
menzustellen, das sowohl technische als auch juristische und wirtschaftliche Exper- 9
tise einbringt. Die Einrichtung eines ,Kompetenzzentrums*® hat sich dabei bei den é _\e
Interview-Partnern bewéhrt. Dieses biindelt Know-how und sorgt fiir eine struktu-

rierte Projektorganisation. Einbezogene Rollen sind Bedarfstrager und/ oder Endnutzer (ggf.
auch Technologieexperten), strategische Beschaffer, Innovationsintermediare (optional) und
juristische Experten (optional).

Eine weitere wichtige MaRnahme in diesem Zusammenhang ist die Wirtschaftlichkeitsbetrach-
tung. Dabei wird geprift, ob die Entwicklung einer neuen Ldsung langfristig wirtschaftlicher
und sinnvoller ist als die Anpassung bestehender Produkte. Dies bildet die Grundlage fur die
Entscheidung zugunsten der Innovationspartnerschaft.

-

Hinweis: Das Ziel der internen Bedarfsermittlungin der 6ffentlichen
Beschaffung besteht darin, den genauen Bedarfder 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
Priifung, ob dieser gerechtfertigt ist und mit den verfligbaren Ressourcen
bewdltigt werden kann.

Fallstricke in dieser Phase betreffen haufig unklare Zielsetzungen und Bedarfe.

Hinweis: Die genaue Beschreibungder Problemstellung stellt hdufig eine
wesentliche Herausforderung dar. Die Frage, worin das Problem genaubesteht
und wie es gelést werden kann, hat entscheidende Auswirkungen auf den
gesamten Beschaffungsprozess.

Dies betrifft beispielsweise Make-or-Buy-Entscheidungensowie den Umfang
und die Ausrichtung der Markterkundung. Eine sorgfaltige Analyse und
Definition der Problemstellungist daher von groRer Bedeutung, dasie die
nachfolgendenSchritte im Prozess maBgeblich beeinflusst. Daher sollte diesem
Aspekt besondere Aufmerksamkeit gewidmet werden.

Parallel zur Bedarfsanalyse und in iterativen Zyklen sollte unbedingt eine intensive
Markterkundung durchgefiihrt werden. Die Markterkundung dient dazu, bestehende Tech-
nologien und Anbieter zu analysieren — laut den Interviewpartnern besteht ein méglicher Fall-
strick darin, dass wahrend des Prozesses der Innovationspartnerschaft klar wird, dass es



ahnliche Lésungen eben doch am Beschaffungsmarkt gibt und diese aufgrund einer mangel-
haften Markterkundung nicht entdeckt werden konnten. Auch hierbei kommt idealerweise das
gegrundete interne ,Kompetenzzentrum® zum Einsatz — Beschaffer als Experten fir die
Markterkundung und Bedarfstrager als Experten fiir die Losung fiihren die Markterkundung
gemeinsam durch.

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 alltdgliche Beschaffungen
wertvolle Erkenntnisse liefern —und das alles unter Berlicksichtigung der
vergaberechtlichen Rahmenbedingungen.

- Zum Leitfaden Markterkundung

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

KOINNO-Empfehlung: Eine effektive Markterkundung umfasst dabei sowohl die Analyse be-
stehender Losungen als auch Gesprache mit potenziellen Anbietern (sogenannte Lieferanten-
dialoge).

Zu den haufigsten Fallstricken in dieser Phase zahlen mangelnde Markttransparenz und un-
realistische Anforderungen an den Markt. Hier kdnnen Plattformen fur Marktrecherchen oder
die Zusammenarbeit mit Innovationsintermediaren hilfreich sein. Beispielsweise ermdglicht
der KOINNOvationsplatz offentlichen Auftraggebern das Verdéffentlichen ihrer Beschaffungs-
anforderungen und Innovationsbedarfe. Lieferanten haben die Moglichkeit, tber die Plattform
innovative Lésungen vorzuschlagen:

- Zum KOINNOvationsplatz

2. Offentliche Bekanntmachung und Teilnahmewettbewerb (Phase 0)

Vergaberechtlich beschrieben (8§ 19 VgV):

- Veroffentlichung: Der offentliche Auftraggeber fordert im Rahmen eines Teilnahmewettbe-
werbs eine unbeschrankte Anzahl von Unternehmen zur Abgabe von Teilnahmeantragen auf.
- Bewerbung: Unternehmen reichen Teilnahmeantrdge mit den geforderten Informationen ein.
- Prufung: Der Auftraggeber prift die Eignung der Bewerber auf Basis der festgelegten Eig-
nungskriterien.

- Zeitrahmen: Frist fur die Einreichung der Teilnahmeantrage betragt mindestens 30 Tage ab
Veroffentlichung.

- Output: Auswahl geeigneter Bewerber, die zur Angebotsabgabe eingeladen werden.

Zuséatzliche Hinweise aus den Interviews:


https://www.koinno-bmwk.de/koinno/aktuelles/detail/leitfaden-markterkundung-in-der-oeffentlichen-beschaffung-ihre-bedeutung-ihr-einsatz-und-ihr-ablauf-fuer-einen-strategischen-einkauf/
https://app.koinnovationsplatz.de/

Der Entscheidungsprozess in einer Innovationspartnerschaft erfordert besondere Sorgfalt, da
das Verfahren sowohl Transparenz als auch Flexibilitdt gewahrleisten muss. Nach der
Markterkundung folgt die Gestaltung der Vergabekriterien. Hier ist es entscheidend, eine Ba-
lance zwischen technischen Anforderungen und marktgerechten Einstiegshirden zu finden.
Fallstrick: Zu hohe Anforderungen kénnen potenzielle innovative Partner ausschlie3en, wah-
rend zu niedrige Anforderungen die Qualitat gefahrden konnten.
Ein bewéhrtes Vorgehen ist die Differenzierung von Anforderungen in Muss-
Kriterien und Kann-Kriterien. Dies erlaubt es, die Erwartungen realistisch zu for-
f mulieren, ohne den Markt unnétig einzuschranken. Auferdem sollten Kriterien
flexibel gestaltet werden, um auch kleineren Unternehmen und Start-ups den
Zugang zu ermoglichen.
KOINNO-Empfehlung: Uberpriifen Sie vorab, ob die Eignungskriterien wirk-
lich notwendig sind, oder ob sie potenziell innovative Marktteilnehmer aus-
schliel3en.

3. Angebotsabgabe und Verhandlungsphase (Phase 0)

Vergaberechtlich beschrieben (§ 19 VgV):

- Erstangebote: Geeignete Bewerber reichen erste Angebote in Form von Forschungs- und
Innovationsprojekten ein.

- Verhandlung: Der &ffentliche Auftraggeber verhandelt mit den Bietern tber Erst- und Folge-
angebote, mit Ausnahme der endgultigen Angebote. Dabei kdnnen die Angebote inhaltlich
verbessert werden.

- Einschrankungen: Mindestanforderungen und Zuschlagskriterien sind nicht verhandelbar.

- Phasenweise Verhandlungen: Der Auftraggeber kann die Verhandlungen in Phasen durch-
fuhren, um die Anzahl der zu berlicksichtigenden Angebote schrittweise zu reduzieren.

- Output: Finalisierte Angebote, die den Anforderungen entsprechen.

Zusatzliche Hinweise aus den Interviews:

Ein bewahrter Ansatz ist die Gestaltung von zweistufigen Vergabeverfahren. In der ersten
Phase werden schriftliche Konzepte bewertet, wahrend in der zweiten Phase ausgewahlte
Anbieter Prototypen vorstellen und diese in realen Szenarien getestet werden. Dabei werden
wichtige Aspekte wie technische Details, Entwicklungsansatze und innovative Merkmale der
vorgeschlagenen Ldsungen erdrtert und optimiert. Allerdings bleiben Mindestanforderungen
und Zuschlagskriterien strikt unverhandelbar, um die Transparenz und Gleichbehandlung aller
Bieter sicherzustellen. Die Verhandlungsphase bietet dabei die Chance, innovative Ansatze
der Bieter weiterzuentwickeln. Es ist sinnvoll, Verhandlungen phasenweise durchzufiihren und
die Anzahl der verbleibenden Angebote stufenweise zu reduzieren. Dies ermdglicht es, sich
auf die vielversprechendsten Losungen zu konzentrieren, ohne den Innovationsprozess frih-
zeitig einzuschranken.



KOINNO-Empfehlungen

/1. Fir jede Verhandlungsphase klare Ziele definieren und die Feedback-
Schleifen transparent gestalten, damit die Bieter gezielt Verbesserungen
einarbeiten kdnnen. Teststellungen in die Verhandlungsphase integrieren,
um die Leistungsfahigkeit der vorgeschlagenen Losungen zu simulieren und
zu prifen. Die Kombination aus Konzeptbewertung, Prototypentests und
personlichen Prasentationen ermdglicht eine fundierte Auswahl der/ des
geeignetsten Partner(s). Die Gleichbehandlung der Bieter ist eine der groRten
Herausforderungen in der Verhandlungsphase. Es wurde betont, wie wichtig
es ist, Anderungen oder zuséatzliche Informationen fiir alle Beteiligten
gleichzeitig und transparent zur Verfligung zu stellen.

2. Ein strukturiertes Kommunikationsprotokoll nutzen, um alle Anderungen,
Ruckfragen und Antworten zentral zu dokumentieren und an alle Bieter in
Textform weiterzuleiten. Ein zentraler Erfolgsfaktor aus den Interviews war
die iterative Verbesserung von Angeboten wahrend der Verhandlungsphase.
Hierbei sollten Bieter klare Riickmeldungen erhalten, um ihre Konzepte
zielgerichtet weiterzuentwickeln.

3. Nach jeder Verhandlungsrunde Feedback geben, das spezifisch auf die
Verbesserungsmoglichkeiten eingeht. J

4. Zuschlag und Beginn der Innovationspartnerschaft (Phase 1 - 2)

Vergaberechtlich beschrieben (§ 19 VgV):
- Zuschlagskriterien: Der Zuschlag wird auf Basis der besten Kombination aus Preis, Qualitat
und Innovationspotenzial erteilt, nicht allein aufgrund des niedrigsten Preises.
- Partnerwahl: Der 6ffentliche Auftraggeber kann eine Innovationspartnerschaft mit einem oder
mehreren Partnern eingehen.
- Strukturierung: Die Partnerschaft wird in zwei Phasen gegliedert:

1. Forschungs- und Entwicklungsphase: Entwicklung von Prototypen oder innovativen
Dienstleistungen.

2. Leistungsphase: Erbringung der entwickelten Leistung.
- Output: Vertragsschluss und Start der Entwicklungsarbeiten.

Zusatzliche Hinweise aus den Interviews:

Die Vertragsgestaltung spielt in dieser Phase eine entscheidende Rolle. Vertrage sollten flexi-
bel genug sein, um auf unvorhergesehene Entwicklungen reagieren zu kénnen. Optionen wie
Bankbirgschaften oder Lizenzvereinbarungen konnen dabei helfen, finanzielle Risiken zu mi-
nimieren und gleichzeitig die Interessen beider Parteien zu schiitzen.

5. Forschungs- und Entwicklungsphase (Phase 1 - 2)

Vergaberechtlich beschrieben (8§ 19 VgV):

- lterative Entwicklung: Die Arbeiten erfolgen in Arbeitspaketen, die durch Zwischenziele struk-
turiert sind.

- Zahlungen: Vergutung erfolgt in Teilbetragen nach Erreichen von Zwischenzielen.



- Prufung: Am Ende jedes Entwicklungsabschnitts entscheidet der Auftraggeber, ob die Part-
nerschaft fortgefiihrt, reduziert (bei mehreren Partnern) oder beendet wird.
- Output: Fertigstellung von Prototypen oder innovativen Konzepten.

Zuséatzliche Hinweise aus den Interviews:

Die Umsetzung der Innovationspartnerschaft erfolgt in iterativen Entwicklungsphasen. Diese
Herangehensweise ermoglicht es, das Projekt schrittweise zu realisieren und Anpassungen
vorzunehmen, sobald neue Erkenntnisse oder Anforderungen auftreten. Agiles Projektma-
nagement hat sich hier als besonders effektiv erwiesen. Dabei wird das Projekt in Arbeitspa-
kete und Meilensteine unterteilt, die regelmaRig tberpruft und angepasst werden kénnen.

Ein zentraler Erfolgsfaktor ist die regelmaiige Kommunikation zwischen Auftraggeber und
Auftragnehmer. Dadurch kénnen Probleme friihzeitig identifiziert und geltést werden. Die Ver-
knipfung von Zahlungen an das Erreichen spezifischer Meilensteine schafft zusatzliche Si-
cherheit und fordert die Zielerreichung.

Freigabe und ; Planung und

Weiterentwicklung R?tf)lenilttslgglf':tz

Feedback und Entwicklung und
Kommunikation Umsetzung

Uberpriifung und
Anpassung

Abbildung 4: Meilensteine und Projektkommunikation

6. Leistungsphase und Abschluss der Partnerschaft (Phase 3)

- Erwerb der Leistung: Der 6ffentliche Auftraggeber ist verpflichtet, die entwickelte Losung nur
dann zu erwerben, wenn das vereinbarte Leistungsniveau und die Kostenobergrenze einge-
halten werden.

- Evaluation: Der Innovationsprozess wird abschliel3end bewertet, und die Losung wird in die
operative Nutzung Uberfihrt.

- Output: Endglltige Abnahme und Implementierung der innovativen Leistung.
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Fazit
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Die Zusammenarbeit zwischen Fachabteilungen, Beschaffungsstellen und
externen Experten steigert die Qualitéat der Planung und Umsetzung.

Frihzeitige Markterkundung: Eine grundliche Analyse von Technologien und
Anbietern bildet die Grundlage fur fundierte Entscheidungen und minimiert
Risiken. Sie beugt der Gefahr vor, dass wahrend der
Innovationspartnerschaft festgestellt wird, dass &hnliche Lésungen eben
doch am Beschaffungsmarkt verfigbar gewesen waren.

Iterative Prozesse: Agile Projektmethoden mit klaren Meilensteinen und
Feedback-Schleifen fordern Flexibilitat und kontinuierliche Verbesserungen.

Transparenz und Fairness: Strikte Einhaltung von Mindestanforderungen,
klare Kommunikationsprotokolle und Gleichbehandlung der Bieter sind
essenziell.

Einbindung von Innovationstreibern: Flexible Eignungskriterien ermdglichen
die Teilnahme von Start-ups und kleinen Unternehmen und steigern die
Ldsungsvielfalt.
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Uber die Universitat der Bundeswehr Miinchen — Arbeitsgebiet Beschaffung

Beschaffung ist eine zentrale Teildisziplin der Betriebswirt-
verstiatdersundeswenriiancen - gchaftslehre. Sie beschaftigt sich mit der Frage, wie man ,gut”
ﬁ(rbe':“’gfb‘et einkauft. Die Wertschpfung von Unternehmen wie von Institu-
sl 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 Grinde, 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, 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 zukiinftig sicher, dass auch die Bundeswehr und ihr Ristungs-
management aktuell und modern wissenschaftlich in Beschaffungsfragen untersttitzt 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 fir Beschaffung und Supply Management
Universitat der Bundeswehr Munchen

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 Munchen

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

KO'I N N Das Kompetenzzentrum innovative Beschaffung (KOINNO) wird im

Auftrag des Bundesministeriums fur Wirtschaft und Klimaschutz
KOMPETENZZENTRUM (BMWK) vom Bundesverband Materialwirtschaft, Einkauf und Lo-
INNOVATIVE BESCHAFFUNG gistik e.V. (BME) durchgefthrt.

Ziel des Kompetenzzentrums ist es, die Innovationsorientierung der offentlichen Beschaffung
in Deutschland dauerhaft zu stéarken und den Anteil der Beschaffung von Innovationen am
Gesamtvolumen des offentlichen 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 offentlichen
Auftraggebern und Startups bzw. kleinen und mittelstandischen Unternehmen (KMU) ist da-
bei ein Schwerpunkt.

Webseite: www.koinno-bmwk.de
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Einflhrung:

o 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 fur die Innovationspartnerschatt.

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

Die Untersuchung stitzt 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 zuriick. In dieser
Zeit entwickelten Forscher strukturelle Modelle, die darauf abzielten, das Konzept des organi-
sationalen Kaufverhaltens unter Beriicksichtigung der verschiedenen Einflussfaktoren auf den
Beschaffungsprozess zu erklaren. 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 tber wettbewerbliche
Dialoge beschafft? Welche Produkte/ Dienstleistungen haben Sie bereits Gber Innovations-
partnerschaften beschafft?

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

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 gefuihrt?

Teil 2: Proaktive Fokussierung

o Welche Bedeutung spielten die beschafften Losungen, Produkte oder Dienstleistungen
fur das zukinftige 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 Unterstitzung fir die Durchfiihrung der Vergaben in Anspruch ge-
nommen?

Welche Unterstitzung hétten Sie sich gewtlinscht — bspw. durch Innovationsintermedi-
are (bspw. KOINNO)?

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

Abschluss

Dank an den Teilnehmer fir die Zeit und die Beitrage.

Madglichkeit fir den Teilnehmer, weitere Kommentare zu geben oder Fragen zu stellen.

Information Uber die weiteren Schritte nach dem Interview.

15





