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Zusammenfassung 

Die Markterkundung spielt eine zentrale Rolle im Beschaffungsmanagement, indem sie durch 

das systematische Sammeln, Analysieren und Verbreiten von Marktinformationen fundierte 

Entscheidungsgrundlagen für die Ausgestaltung von Beschaffungsvorhaben liefert. Im Detail 

liefert sie Daten und Informationen über die Anzahl von Lieferanten, deren Leistungsfähigkeit, 

zu möglichen Substituten oder alternativen Beschaffungsgegenständen sowie zu aktuellen 

Entwicklungen auf den Beschaffungsmärkten. Mit dieser Informationsgrundlage lassen sich 

Entscheidungen zu Kosten, Qualität, Innovation, Zeit und zu Risiken für das Beschaffungsvor-

haben bewusster treffen. Dieses Arbeitspapier verfolgt das Ziel, entlang von drei Forschungs-

fragen, tiefergehende Einblicke in die Anwendung der Markterkundung, insbesondere in der 

öffentlichen Beschaffung, zu gewinnen: 

Forschungsfrage 1:  Wie ist der aktuelle Forschungsstand zur Markterkundung insgesamt 

und speziell in der öffentlichen Beschaffung? 

→  Methodik: Literaturanalyse von 17 Quellen mit Fokus auf Markterkundungen in der öf-

fentlichen Beschaffung sowie Analyse vergaberechtlicher Grundlagen 

• Begriffliche Vielfalt: In der wissenschaftlichen Literatur werden unterschiedlichste Be-

griffe verwendet, um die Analyse von Beschaffungsmärkten zu adressieren. Es wird bei-

spielsweise von Marktanalysen, Marktkonsultationen, technischen Dialogen und 

Marktsondierungen gesprochen. Die initiative Markterkundung im Sinne einer kontinuier-

lichen Marktbeobachtung und Technologiefrüherkennung wird bisher aufgrund einer Fo-

kussierung auf spezifische, komplexe Beschaffungsprojekte nicht betrachtet. Die begriff-

liche Unterscheidung lässt eine spezifische Ausrichtung der Tätigkeiten je Art der Markter-

kundung erkennen. Eine Einordnung und Typologie der unterschiedlichen Formen und 

Erfordernisse von Markterkundungen scheint somit erforderlich.   

• Bedeutung für das Erreichen strategischer Zielsetzungen: In der wissenschaftlichen 

Literatur wird diskutiert, dass die Analyse von Beschaffungsmärkten eine zentrale Rolle 

bei der Erreichung von verschiedensten strategischen Zielen haben kann. Beispielsweise 

können Anforderungen an Risikomanagement und Innovation bereits frühzeitig ermittelt 

und kommuniziert werden. Die Untersuchungen legen unter anderem empirische Zusam-

menhänge zwischen der Durchführung von Markterkundungen und innovativeren Be-

schaffungsvorhaben nahe. Die Robustheit dieser Zusammenhänge ist allerdings durch 

methodische Einschränkungen begrenzt, weil die Studien sich hauptsächlich auf Fallstu-

dien im Bereich Infrastruktur und Bauwesen in Europa konzentrieren. 

• Vorgehensweise, Erfolgsfaktoren und Inhalte der Markterkundung sind heterogen 

dargestellt: Die wissenschaftliche Literatur hebt insbesondere die Bedeutung der früh-

zeitigen und umfassenden Einbindung von Lieferanten zur Steigerung der Markterkun-

dungseffektivität in komplexen Beschaffungsvorhaben hervor. Trotzdem ist der Prozess 

der Markterkundung in der Literatur nicht strukturiert dargestellt und es fehlt eine klare 

Übersicht der relevanten Faktoren, die Inhalt der Markterkundung sein können. Nur ein 

Artikel aus der Literaturanalyse bietet eine systematische Darstellung des Prozesses der 

frühen Einbindung von Auftragnehmern. Eine detaillierte Beschreibung der spezifischen 

Schritte, die eine Markterkundung konkret umfasst, scheint somit erforderlich. 
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• Regulierte Beschaffungsumgebung als wesentliche Rahmenbedingung zur Durch-

führung von Markterkundungen: Die Markterkundung in einer regulierten Beschaf-

fungsumgebung weist spezifische Merkmale auf, die sie deutlich von ähnlichen Prozessen 

in weniger regulierten oder freien Märkten abheben. Das Vergaberecht verankert Grunds-

ätze der öffentlichen Auftragsvergabe, die im Rahmen öffentlicher Beschaffungsvorhaben 

zu berücksichtigen sind. Diese umfassen das Prinzip der Nichtdiskriminierung, das Gleich-

behandlungsprinzip, den Grundsatz der Transparenz sowie den Grundsatz der Verhält-

nismäßigkeit.  Hinzu kommen die Gebote zu Wirtschaftlichkeit und Wettbewerb, wobei die 

ökonomische Effizienz, im Sinne des besten Preis-Leistungs-Verhältnisses bei der Zu-

schlagserteilung, durch eine größtmögliche Ausschöpfung von Wettbewerbskräften er-

reicht werden soll.  Durch die Berücksichtigung der rechtlichen Rahmenbedingungen wird 

die Markterkundung zu einem entscheidenden Instrument, um die strategische Bedeutung 

und die umfangreichen Handlungsspielräume in der Planungsphase der Vergabe zu nut-

zen.   

• Vergaberechtliche Voraussetzungen für die Durchführung von Markterkundungen 

sind weit gefasst: Die deutschen Vergabevorschriften lassen explizite Methodenvorga-

ben offen und ermöglichen damit die Anwendung aller denkbaren Methoden zur Markter-

kundung. Es fällt auf, dass die Begriffe Marktkonsultation und Markterkundung in den ver-

schiedenen Regelwerken (2014/24/EU, VOB, VgV und UVgO) nicht einheitlich verwendet 

werden. Der begriffliche Unterschied deutet darauf hin, dass die Marktkonsultation als 

eine spezifischere Tätigkeit innerhalb der umfassenderen und kontinuierlichen Prozesse 

der Markterkundung aufgefasst werden kann. 

• Missbrauch von Markterkundungen muss vermieden werden: Das nationale Verga-

berecht präzisiert, dass Vergabeverfahren nicht ausschließlich zur Markterkundung oder 

zur Kosten- und Preiserhebung durchgeführt werden dürfen. Die Markterkundung kann 

entweder die Vorbereitung einer Vergabe unterstützen oder unabhängig von einer kon-

kreten Vergabe initiativ erfolgen. Zudem muss gewährleistet sein, dass alle Marktteilneh-

mer (bzw. Unternehmen) gleichen Zugang zu Informationen über die beabsichtigte Durch-

führung der Markterkundung haben und in der Lage sind, innerhalb der festgelegten Fris-

ten zu reagieren. Diese Annahme ist fundamental, um Fairness und Transparenz für die 

Vorbereitung, Durchführung und Nachbereitung zu gewährleisten. 

Auf Basis der Literaturanalyse konnten die nachfolgend dargestellten empirischen Untersu-

chungen inhaltlich modelliert werden. Die Untersuchungen gliedern sich daher thematisch in 

mehrere Bereiche: die Beschaffungssituation vor der Markterkundung, die Ziele der Markter-

kundung, die Durchführung der Markterkundung, die Herausforderungen bei der Durchfüh-

rung, das Ergebnis der Markterkundung sowie die Auswirkungen auf das Beschaffungsvorha-

ben. Anschließend werden entlang dieser Bereiche die zentralen Erkenntnisse erörtert. 

Forschungsfrage 2:  Inwiefern wird die Markterkundung heute in der öffentlichen Beschaffung 

eingesetzt? 

→ Methodik: Onlineumfrage mit n=148 Antworten von Beschaffungsexperten 

• Beschaffungssituation vor der Markterkundung: Der Haupttreiber zur Durchführung der 

Markterkundung scheint der Auftragswert und nicht so sehr die Leistungsbeschreibung zu 

sein. Demnach wird die Markterkundung stärker vom Auftragswert bestimmt als von der 
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Unklarheit hinsichtlich des zu beschaffenden „Produkts“. Ebenso wird eine Markterkun-

dung von öffentlichen Auftraggebern scheinbar vor allem dann genutzt, wenn normativ-

inhaltlich geprägte Politikziele, wie die Sicherstellung der Nachhaltigkeit, Innovationsförde-

rung oder soziale Ziele, eine Rolle spielen. Es wird zudem deutlich, dass Markterkundun-

gen insbesondere vor Beginn komplexer Beschaffungsvorhaben durchgeführt werden. 

• Ziele der Markterkundung: Öffentliche Auftraggeber verfolgen mit der Durchführung der 

Markterkundung vorwiegend das Ziel der Konkretisierung des Bedarfs und ihrer Leistungs-

beschreibung für ein spezifisches Beschaffungsvorhaben. Dennoch kann ebenso konsta-

tiert werden, dass generell eine Reihe an Zielen bei der Durchführung der Markterkundung 

eine wichtige Rolle spielen. Dazu gehören u.a. die Identifikation von Kosten- und Lieferri-

siken sowie Konfliktpunkten des Beschaffungsobjekts, die Möglichkeit einer spezifischeren 

Erstellung von Eignungs- und Zuschlagskriterien oder die Entdeckung von Trends und zu-

künftigen Entwicklungen. Die im Vergaberecht explizit erwähnte Unterrichtung des Marktes 

über ein geplantes Beschaffungsvorhaben spielt allerdings eine vergleichsweise unterge-

ordnete Rolle. 

• Durchführung der Markterkundung: Besonders auffällig ist, dass die Markterkundung zum 

größten Teil eher passiv, also ohne Kontakt zu den Lieferanten und damit zu potenziellen 

Bietern abläuft. Öffentliche Auftraggeber nutzen hierbei vor allem die Internetrecherche, 

welche durch eigene Erfahrungen geleitet wird. Circa 60 % der Befragten geben sogar 

explizit an, dass die Markterkundung bewusst nicht interaktiv durchgeführt wird. Im Ver-

gleich der Ergebnisse je Kompetenzniveau wird allerdings deutlich, dass vor allem dieje-

nigen öffentlichen Auftraggeber, die sich selbst als Experten einschätzen, einen Schwer-

punkt hin zum direkten Lieferantenkontakt setzen. 

• Herausforderungen bei der Durchführung der Markterkundung: Insgesamt scheinen öffent-

liche Auftraggeber vor allem die rechtlichen Rahmenbedingungen (Beachtung der Grunds-

ätze der Vergabe, rechtliche Belange der Markterkundung, usw.) als große Herausforde-

rungen bei der Durchführung einer Markterkundung anzusehen. Ebenso scheinen organi-

sationsintern bedeutende Herausforderungen aufzutreten, deren Überwindung als wichtig 

angesehen wird. Dazu gehört etwa die Zieldefinition des Beschaffungsprozesses, die Be-

reitschaft zur Anpassung der Vergabe oder das Herstellen einer transparenten Dokumen-

tation. Zudem wird die Identifikation relevanter Wissensträger als entscheidende Heraus-

forderung betrachtet. 

• Ergebnis der Markterkundung: Die Markterkundung scheint grundsätzlich in vielerlei Hin-

sicht zu einem besseren Verständnis der Beschaffungsmärkte zu führen. Hierbei reicht 

dieses bessere Verständnis von einem besseren Verständnis für Problemlösungen, über 

ein besseres Verständnis von Lieferanten bis hin zu einem besseren Verständnis für 

Markterkundungen selbst. Somit kann konstatiert werden, dass öffentliche Auftraggeber 

angeben, durch die Durchführung einer Markterkundung ein besseres Verständnis von 

Lieferanten im Markt und ihrem Leistungsangebot zu haben. Politisch untermauerte stra-

tegische Ziele – d.h. soziale, ökologische oder ökonomische Ziele – sowie weiterführende 

Ziele, wie das Verständnis von Lieferketten, nehmen in Relation eine eher untergeordnete 

Rolle ein. 

• Auswirkungen auf das Beschaffungsvorhaben: Insgesamt geben die Befragten an, dass 

die Markterkundung zu Klarheit hinsichtlich der Ausgestaltung eines konkreten Beschaf-

fungsvorhabens führt. Dazu gehört u.a. die Klarheit bei der Ausgestaltung der 
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Leistungsbeschreibung, Klarheit bei der weiteren zeitlichen Ausplanung des Beschaf-

fungsvorhabens oder Klarheit bei der Auswahl der passenden Vergabeverfahrensart. Zu-

dem können Lehren für eine nächste Markterkundung gezogen werden. Allerdings wird die 

Markterkundung nicht oder nur kaum als Instrument zur Beeinflussung des Kostendesigns 

des Beschaffungsvorhabens angesehen und genutzt. 

Forschungsfrage 3:  Welche Maßnahmen werden für eine verbesserte Markterkundung in 

der öffentlichen Beschaffung in Betracht gezogen?  

→ Methodik: Fokusgruppeninterviews mit 19 Teilnehmern verteilt auf zwei Termine 

• Beschaffungssituation vor der Markterkundung: Laut den Teilnehmern wird empfohlen, die 

Bedarfsermittlung für das kommende Haushalts- oder Geschäftsjahr eng mit der Planung 

von Markterkundungsaktivitäten zu verknüpfen. Dies ermöglicht eine prozessuale Paralle-

lisierung von Bedarfsplanung und Markterkundung, wodurch öffentliche Auftraggeber früh-

zeitig auf relevante Marktinformationen zurückgreifen und diese in die Planung integrieren 

können. 

• Ziele der Markterkundung: Die Hauptziele der Markterkundung umfassen laut den Teilneh-

mern die gründliche Bewertung des Auftragswerts, die Intensivierung des Wettbewerbs 

und das Gewinnen umfassender Markteinblicke, um eine effektive Beschaffungsstrategie 

zu entwickeln. Der Wettbewerbsaspekt kann entscheidend sein, um optimale Konditionen 

zu sichern und Innovationen zu fördern. Die Umsetzung dieser Ziele erfolgt, nach Empfeh-

lung der Teilnehmenden, möglichst in enger Zusammenarbeit und Kollaboration mit ver-

schiedenen Akteuren, darunter die Vergabestelle, die strategische Beschaffung, weitere 

Fachbereiche und Bedarfsträger. 

• Durchführung der Markterkundung: Ein interdisziplinärer und empathischer Austausch (in-

tern und extern) ist, laut den Teilnehmenden, entscheidend, um die Bedürfnisse und Per-

spektiven aller Beteiligten zu erfassen und darauf zielgerichtet zu reagieren. Dies fördert 

nicht nur eine effektive Zusammenarbeit, sondern ermöglicht auch das Aufkommen krea-

tiver und innovativer Lösungsansätze im Markterkundungsprozess. 

• Ergebnis der Markterkundung: Die Beschäftigung mit und das Überwinden von Herausfor-

derungen bilden, laut den Teilnehmenden, bereits einen bedeutenden Teil des angestreb-

ten Mehrwerts, der aus der Durchführung von Markterkundungen resultieren soll. Ein 

exemplarisches Szenario, das dies verdeutlicht, ist die Identifikation potenzieller Lieferan-

ten im Rahmen einer Markterkundung. Hierbei befasst man sich aktiv mit potenziell inno-

vativen Lieferanten, die möglicherweise zuvor unentdeckt geblieben wären und gegebe-

nenfalls auch nicht an geplanten Vergaben teilgenommen hätten.  
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1 Markterkundung als entscheidender Zugang zu Beschaffungsmärkten  

Im Kontext des Beschaffungsmanagements lässt sich die Markterkundung als Prozess des 

systematischen Sammelns, Analysierens und Verbreitens von Informationen über Beschaf-

fungsmärkte und deren Entwicklung einordnen.1 Beschaffungsmärkte können als spezifisch 

eingegrenzte Märkte bzw. Marktsegmente verstanden werden, auf denen Unternehmen und 

gleichermaßen öffentliche Auftraggeber Rohstoffe, Waren und Dienstleistungen erwerben 

können, die sie zur Herstellung ihrer Produkte oder zur Erbringung ihrer Dienstleistungen be-

nötigen.2 Die Informationssammlung konzentriert sich auf spezifische, für die Beschaffungs-

entscheidungen relevante Daten und Marktinformationen.3 Dazu gehören beispielsweise auch 

Informationen zur Leistungsfähigkeit, Zuverlässigkeit und Kostenstrukturen der Lieferanten, 

Preistrends, Lieferantenkapazitäten, Qualitätsspezifikationen, technologische Entwicklungen, 

Lieferkettenrisiken, potenziell zukünftige Lieferanten und Regulierungen.4 Die gesammelten 

Daten werden analysiert, um Einblicke in die Marktbedingungen, Lieferantenleistung und po-

tenzielle Risiken zu gewinnen.5 Auf dieser Basis können fundierte Entscheidungen im Beschaf-

fungsmanagement getroffen werden, was letztendlich zur Optimierung der Kosten, Qualität, 

Risikomanagement und Effizienz in der Lieferkette beiträgt. 6 Beispielsweise ermöglicht die 

Markterkundung durch gesammelte Informationen und im Sinne einer Bekanntmachungsstra-

tegie die Identifikation potenzieller Lieferanten und deren Lösungen.7 In diesem Zusammen-

hang kann auch die Identifikation innovativer Technologien oder nachhaltiger und ethischer 

Praktiken der Lieferanten auf den Beschaffungsmärkten eine bedeutende Rolle zur Sicherung 

der Wettbewerbsfähigkeit und Innovation auftraggebender Institutionen spielen.8 Insgesamt 

betrachtet ist das Verständnis von Beschaffungsmärkten eine wesentliche Voraussetzung für 

eine effiziente und effektive Beschaffungsstrategie, die direkt zur Wertschöpfung, Wettbe-

werbsfähigkeit und Durchsetzungsfähigkeit auftraggebender Institutionen beiträgt.9 

Anstelle der traditionellen Vorgehensweise, spezifische Produkte oder Dienstleistungen direkt 

auszuschreiben, wählte das Krankenhaus in der polnischen Stadt Sucha Beskidzka beispiels-

weise eine vorgeschaltete Markterkundung, um innovative Lösungen zu identifizieren. Das 

Krankenhaus war dabei auf der Suche nach nachhaltigen und innovativen Kühlmöglichkeiten 

von Räumen. Das nachhaltige und innovative Ergebnis der Markterkundung war die Installa-

tion von Solarpaneelen an der Gebäudefassade, zur Kühlung der Räume und zur simultanen 

Deckung eines Teils des Stromverbrauchs.10 Die Informationen aus der Markterkundung ha-

ben dabei gezeigt, dass die Installation der Paneele vorteilhafter als die traditionelle Lösung 

mittels Klimaanlagentechnik war. Im Rahmen der Markterkundung des Bundesministeriums 

                                                
1 Vgl. Foerstl et al. (2020); Lorentz et al. (2020) 
2 Vgl. Koppelmann (2013), S. 204 ff.; Lorentz et al. (2020) definieren Beschaffungsmärkte als die aktive Lieferan-
tenbasis eines Unternehmens sowie den Beschaffungsmarkt im weiteren Sinne, der alle Akteure und potenzielle 
Lieferanten umfasst, die derzeit nicht Teil der Lieferantenbasis sind. 
3 Vgl. Handfield (2010); Lorentz et al. (2020) 
4 Vgl. Foerstl et al. (2020); Guida et al. (2023); Handfield (2010); Lorentz et al. (2020); Song et al. (2009); 
Riihimäki/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/Päivärinta (2013); Voda/Jobse (2016) 
5 Vgl. Foerstl et al. (2020); Handfield (2010); Holma et al. (2022); Riihimäki/Pekkola (2021) 
6 Vgl. Wondimu et al. (2016); Gray/Meister (2006); Rahman/Alhassan (2012); Antonsson et al. (2022); Lenferink 
et al. (2012); Eadie/Graham (2014); Moe/Päivärinta (2013); Egdell (2000); Song et al. (2009)  
7 Vgl. Kural/Alsac (2006); Patrucco et al. (2017), S. 252 - Lenferink et al. (2012), S. 14 sprechen von „market 
scan“, zur Identifizierung von Marktteilnehmern und deren Eigenschaften. 
8 Vgl. Uttam/Roos (2015) 
9 Vgl. Guida et al. (2023) 
10 Vgl. Europäische Kommission (2021), S. 16 f. 
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für Wirtschaft und Klimaschutz zum Projekt H2Global, wurden Produkte, Mengen und Kriterien 

für den Import von grünem Wasserstoff und dessen Derivaten nach Deutschland diskutiert, 

um ein präzises Verständnis für die kurzfristig verfügbaren Mengen und die Nachfrage zu ent-

wickeln. Diese Markterkundung fand als virtuelles Event statt, bei dem interessierte Stakehol-

der eingeladen waren, sich zu beteiligen und Feedback zu geben. Durch die Markterkundung 

konnte ein besseres Lagebild zur Verfügbarkeit von grünem Wasserstoff in der EU zu wettbe-

werbsfähigen Preisen ermittelt werden.11 

Bei öffentlichen Auftraggebern ist die Markterkundung in strikte gesetzliche Vergabevorschrif-

ten eingebettet. Öffentliche Aufträge sollen dabei nach den Grundsätzen einer fairen, transpa-

renten, gleichbehandelnden, diskriminierungsfreien und wettbewerblichen Zuschlagserteilung 

vergeben werden.12 Ein tiefgreifendes Verständnis von Beschaffungsmärkten trägt zu eben 

diesen Zielen bei, indem beispielsweise die Identifikation von geeigneten Lieferanten nicht 

ausschließlich durch bestehende Beziehungen zu einem (bevorzugten) Lieferanten entschei-

dend sind, sondern durch Kenntnis des Beschaffungsmarktes auch andere leistungsfähige 

Lieferanten angesprochen werden können, damit eine wettbewerbliche Vergabe gewährleistet 

werden kann.13 Gerade in Zeiten rückläufiger Angebote auf öffentliche Auftragsbekanntma-

chungen kommt der Markterkundung eine (noch) bedeutendere Rolle zu.14 In Anlehnung an 

Farrell/Sunindijo (2020) und Lenferink et al. (2012) kann die Markterkundung dabei nicht nur 

als einmaliges Ereignis für einen bestimmten Beschaffungsvorgang verstanden werden, son-

dern ist in der Regel ein fortlaufender Prozess, der auch initiativ zur kontinuierlichen Marktbe-

obachtung und Technologiefrüherkennung eingesetzt werden kann. Wie vergangene und ak-

tuelle Krisen (z.B. COVID-19, Krieg in der Ukraine) gezeigt haben, spielt Markterkundung eine 

erhebliche Rolle um Risiken in der Lieferkette (frühzeitig) zu identifizieren und zu mitigieren, 

um wichtige (öffentliche) Dienstleistungen (trotz widriger Bedingungen) aufrechtzuerhalten.15 

Öffentliche Auftraggeber haben zudem eine Vorbildfunktion in Bezug auf ethisches, nachhal-

tiges und sozial verantwortliches Handeln.16 Dies fördert nicht nur die Transformation hin zu 

einer nachhaltigeren Wirtschaft, sondern soll auch positive Impulse für den privaten Sektor 

setzen.17 Das Verständnis zu den Entwicklungen auf den Beschaffungsmärkten versetzt öf-

fentliche Auftraggeber in die Lage innovative Lösungen und Technologien zu identifizieren, um 

Verwaltungsaktivitäten an modernen Standards auszurichten.18 Letztlich spielt die Markterkun-

dung eine ganz wesentliche Rolle bei der Sicherstellung, dass öffentliche Mittel effizient und 

im besten Interesse der Allgemeinheit eingesetzt werden.19 

                                                
11 Vgl. Bundesministerium für Wirtschaft und Klimaschutz (2022) 
12 Vgl. § 97 GWB; Glas (2012), S. 73; van Weele/Eßig (2017), S. 560 – Durch das Wettbewerbs- und Wirtschaft-
lichkeitsgebot soll in der öffentlichen Beschaffung die ökonomische Effizienz durch eine größtmögliche Ausschöp-
fung von Wettbewerbskräften erreicht werden. 
13 Vgl. Edler et al. (2005), S. III&68; Lenferink et al. (2012), S. 9 & 14 f.; Riihimäki/Pekkola (2021), S. 4 
14 Der Europäische Rechnungshof konstatiert in einer Analyse des öffentlichen Auftragswesens in der EU von 
2023, dass ein Rückgang des Wettbewerbs um öffentliche Aufträge in den letzten 10 Jahren zu verzeichnen ist. 
15 Vgl. 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 Übersicht über Artikel die den Vorteil der reduzierten Risikoexposition inkludieren. 
16 Vgl. Edquist (2019), S. 871 
17 Vgl. Rolfstam (2012) 
18 Vgl. Arentsen et al. (2022); Boonstra/van Offenbeek (2018) - Edler und Yeow (2016) heben vier entscheidende 
Herausforderungen bei der öffentlichen 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 könnte, wenn öffentliche Auftraggeber den entsprechenden Bedarf stellen. 
19 Vgl. Holma et al. (2022) 
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Das Thema „Markterkundung“ wird durch die wirtschaftswissenschaftliche Forschung schon 

seit geraumer Zeit aus unterschiedlichen wirtschaftswissenschaftlichen Teildisziplinen behan-

delt. Dabei lassen sich Schwerpunkte im Bereich Marketingmanagement,20 zum Innovations-

management21 und zum Beschaffungsmanagement22 feststellen. In der Marketingforschung 

konzentriert sich die Markterkundung auf das Verständnis der Kundenbedürfnisse, Präferen-

zen und Verhaltensweisen.23 Der Fokus liegt auf der Analyse von Markttrends, Wettbewer-

bern, Konsumentenverhalten und Marktdynamiken auf Absatzmärkten.24 Ziel ist es, effektive 

Marketingstrategien zu entwickeln, um den Verkauf von Produkten oder Dienstleistungen zu 

optimieren.25 Im Innovationsmanagement (und Technologie-) richtet sich die Markterkundung 

darauf, neue Technologien, Produkte und Prozesse zu identifizieren, die Innovationen voran-

treiben können.26 Der Schwerpunkt liegt auf der Erkennung von technologischen Entwicklun-

gen, der Analyse von Innovationspotenzialen und der Einschätzung von Marktmöglichkeiten 

für neue Produkte.27 In der Beschaffungsforschung fokussiert sich die Markterkundung auf die 

Analyse von Lieferantenmärkten und Beschaffungsquellen sowieEinbindung und Interaktion 

mit Lieferanten.28 Ziel ist es, die besten Lieferanten und Lösungen, die effizientesten Beschaf-

fungskanäle und die optimalen Konditionen zu identifizieren.29 Hier liegt der Schwerpunkt auf 

Aspekten wie Kosten, Qualität, Lieferzuverlässigkeit und Risikomanagement.30 Die unter-

schiedlichen Disziplinen konzentrieren sich dabei auf unterschiedliche Märkte und setzen zur 

systematischen Erschließung der Märkte auch unterschiedliche Praktiken und Instrumente 

ein. Im Marketingmanagement sind Instrumente wie Marktsegmentierung, Zielgruppenanalyse 

und Wettbewerbsanalyse gängig.31 Das Innovationsmanagement nutzt häufig Instrumente wie 

Technologie-Scouting, Patentanalysen und Trendanalysen ein.32 Im Beschaffungsmanage-

ment sind Instrumente wie Benchmarking, Lieferantenauswahl und -bewertung, Kosten-Nut-

zen-Analyse und Risikoanalyse typisch.33 

Die bisherige Forschung zur Markterkundung ist stark fragmentiert und bietet bisher trotz ihrer 

herausragenden Bedeutung für die Ausgestaltung von Beschaffungsvorhaben nur vereinzelte 

Befunde.34 Es liegen dabei deutlich mehr Befunde für das Beschaffungsmanagement und die 

Markterkundung im erwerbswirtschaftlichen Kontext vor als im Fall der öffentlichen Beschaf-

fung und der dort geltenden Besonderheiten.35 Beispielsweise unterstreicht die Forschung im 

erwerbswirtschaftlichen Kontext die Bedeutung aktueller Marktinformationen im Kontext 

                                                
20 Vgl. Jaworski/Kohli (1993); Kohli/Jaworski (1990); Liao et al. (2011); Narver/Slater (1990) 
21 Vgl. Abraham/Moitra (2001); Glück (2022); Hurley/Hult (1998); Wang/Quan (2021) 
22 Vgl. Foerstl et al. (2020); Holma et al. (2022); Min et al. (2007) 
23 Vgl. Jaworski/Kohli (1993); Kohli/Jaworski (1990); Liao et al. (2011); Narver/Slater (1990); Shapiro (1988) 
24 Vgl. Jaworski/Kohli (1993); Kohli/Jaworski (1990); Liao et al. (2011); Narver/Slater (1990); Shapiro (1988) 
25 Vgl. Narver/Slater (1990) 
26 Vgl. Wang/Quan (2021); West/Bogers (2014), S. 814 
27 Vgl. Glück (2022), S. 42 ff.; Hurley/Hult (1998); Wang/Quan (2021) 
28 Vgl. Foerstl et al. (2020); Frohlich/Westbrook (2001); Goldberg/Schiele (2018); Morash/Clinton (1998); Riihi-
mäki/Pekkola (2021); Song et al. (2009); Swink/Schoenherr (2015); Xian et al. (2018) 
29 Vgl. Frohlich/Westbrook (2001); Goldberg/Schiele (2018); Morash/Clinton (1998); Swink/Schoenherr (2015); 
Xian et al. (2018) 
30 Vgl. Frohlich/Westbrook (2001); Goldberg/Schiele (2018); Morash/Clinton (1998); Song et al. (2009); 
Swink/Schoenherr (2015); Xian et al. (2018) 
31 Vgl. Assael/Roscoe (1976); Day (1981); Liao et al. (2011) 
32 Vgl. Abraham/Moitra (2001); Glück (2022), S. 45 & 62; Wang/Quan (2021) 
33 Vgl. Foerstl et al. (2020), S. 70; Koppelmann (2013), S. 204 ff. 
34 Vgl. Foerstl et al. (2020); Holma et al. (2022); Lorentz et al. (2020); Voda/Jobse (2016); Wondimu et al. (2020) 
35 Unter Stichworten wie supplier management, integration, selection, new product development, collaboration, 
interaction, relationship, development finden sich zahlreiche Reviews mit erwerbswirtschaftlichem Fokus - Colic-
chia et al. (2019); Singh et al. (2018); Tangpong et al. (2015); Tiwari (2020). 
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Industrie 4.0 für effektive Beschaffungsentscheidungen.36 Ein Beispiel hierfür ist die Studie von 

Lorentz et al. (2020), die betont, wie entscheidend genaue Marktinformationen für die Risikom-

inderung, Technologieerkennung und Kostenkontrolle in der Beschaffung sind.37 Die For-

schung in diesem Bereich hat zudem gezeigt, dass der Einsatz moderner Technologien wie 

Big Data und künstlicher Intelligenz die Effizienz und Genauigkeit der Markterkundung erheb-

lich verbessern kann.38 Ein Beispiel dafür ist die Arbeit von Cui et al. (2022), die die Potenziale 

künstlicher Intelligenz in Angebotsanfragen und der Fähigkeit zur Sammlung und Analyse von 

Beschaffungsmarktinformationen hervorhebt.39 Zudem zeigen bisherige Forschungsergeb-

nisse, dass die Markterkundung eine Schlüsselrolle bei der Förderung von Nachhaltigkeit in 

Lieferketten spielt.40  

Speziell für die öffentliche Beschaffung liegen nur wenige Studien und Befunde vor.41 Die be-

stehende wissenschaftliche Literatur konzentriert sich vorwiegend auf die kritischen Erfolgs-

faktoren,42 Ziele, Vorteile und Herausforderungen im Markterkundungsprozess43 sowie die ein-

gesetzten Instrumente.44 Der Schwerpunkt der identifizierten Studien liegt auf der frühzeitigen 

Einbindung von Lieferanten in ausgewählten Einzelfallbeispielen, hauptsächlich in den Berei-

chen Infrastruktur und Bauprojekte in europäischen Ländern.45 Holma et al. (2022) konstatie-

ren jedoch, dass die Interaktion zwischen Lieferanten und Käufern in der Planungsphase der 

öffentlichen Beschaffung bisher aufgrund einer allgemeinen Perspektive mit Fokus auf den 

Vergabeprozess öffentlicher Aufträge in der Forschung weitgehend vernachlässigt wurde.46 

Diese Lücke in der Forschung weist auf die Notwendigkeit hin, die Bedeutung und die Dyna-

miken der frühen Interaktionsphasen zwischen Käufern und Lieferanten im Rahmen öffentli-

cher Beschaffungsprozesse stärker zu berücksichtigen und zu untersuchen. Insbesondere, da 

verschiedene Forschungsbeiträge im erwerbswirtschaftlichen Kontext zeigen, dass die Inter-

aktion mit Lieferanten und die Nutzung akkumulierten externen Wissens wesentliche Faktoren 

für die Innovationsfähigkeit von Organisationen darstellen.47 In der wissenschaftlichen Litera-

tur zur öffentlichen Beschaffung wird außerdem mehrfach angedeutet, dass dem Thema der 

Markterkundung in der öffentlichen Beschaffung zukünftig mehr Aufmerksamkeit zuteilwerden 

sollte. So betont unter anderem Rainville (2016) die Notwendigkeit empirischer Untersuchun-

gen zur Analyse der Auswirkungen der Markterkundung auf den öffentlichen Beschaffungs-

prozess. Dabei sollen Erkenntnisse gewonnen werden, wann im Kontext der öffentlichen 

                                                
36 Vgl. Tiwari (2020) 
37 Vgl. Lorentz et al. (2020) 
38 Vgl. Cui et al. (2022); Guida et al. (2023); Paajanen et al. (2017) 
39 Vgl. Cui et al. (2022) 
40 Vgl. Alhola et al. (2017); Cheng (2020); Rainville (2021); Uttam/Roos (2015) 
41 Siehe Appendix 1 für die identifizierten Artikel und deren Auswertung entlang eines Analyserasters. 
42 Vgl. Wondimu et al. (2016); Farrell/Sunindijo (2020); Gray/Meister (2006); Voda/Jobse (2016); §28 VgV 
43 Vgl. Antonsson et al. (2022); Boonstra/van Offenbeek (2018); Eadie/Graham (2014); Eriksson (2017); Glas et 
al. (2017); Harland et al. (2019); Rahman/Alhassan (2012); Plantinga et al. (2019); Riihimäki/Pekkola (2021); 
Song et al. (2009); Wondimu et al. (2018) 
44 Vgl. McKevitt et al. (2012); Wondimu et al. (2016); Holma et al. (2022); Torvatn/de Boer (2017); Pelkonen/Valo-
virta (2015); Roodhooft/Van den Abbeele (2006)  
45 Vgl. Antonsson et al. (2022); Eadie/Graham (2014); Eriksson (2017); Lenferink et al. (2012); Malvik et al. 
(2021); Plantinga et al. (2019); Rahman/Alhassan (2012); Wondimu et al. (2016); Wondimu et al. (2018); 
Wondimu et al. (2020) 
46 Vgl. Holma et al. (2022), S. 51 f. 
47 Vgl. Cohen/Levinthal (1990); Gemünden et al. (1996); Håkansson/Waluszewski (2013); Harryson (1997); Lam-
ming et al. (2002); Lincoln et al. (1998); Liu et al. (2017); Pittaway et al. (2004); Ragatz et al. (1997); Rosell/Lake-
mond (2012) - Diese Argumentation korrespondiert auch mit Lundvalls (1992) Verständnis von Innovation als ei-
nem interaktiven Lernprozess. 
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Beschaffung von einer erfolgreichen Markterkundung gesprochen werden kann (bzw. inwie-

fern die Markterkundung einen Beitrag zum Beschaffungserfolg liefern kann) und inwiefern die 

Markterkundung den öffentlichen Beschaffungsprozess beeinflusst und verändert.48 Es be-

steht daher ein klares Erfordernis, verstärkte Forschungsbemühungen auf dem Gebiet der 

Markterkundung in der öffentlichen Beschaffung anzustreben. Das zeigen auch die umfassen-

den Literaturanalysen zum Stand der Forschung in der öffentlichen Beschaffung.49 In einer 

systematischen Literaturanalyse von Kundu et al. (2020) über das Feld der öffentlichen Be-

schaffung als Instrument der Innovationspolitik, zeigt sich, dass seit dem Jahr 2008 die Anzahl 

der Veröffentlichungen in diesem Bereich nahezu exponentiell zugenommen hat. Trotz ihrer 

Bedeutung für die innovationsfördernde Auftragsvergabe wird die Markterkundung in diesem 

Artikel jedoch nicht betrachtet. Auch in der Auswertung fünf weiterer Literaturanalysen konnten 

lediglich zwei Artikel identifiziert werden, die Markterkundungen oder Marktdialoge inhaltlich 

aufgreifen, diese aber nicht fokussieren.50 Dabei wird die Markterkundung als Planungsinstru-

ment vor dem Hintergrund der Beschaffung von speziell angefertigten innovativen Lösungen51 

sowie nachhaltigen Lösungen52 betrachtet. 

Obwohl Forschung zum Einsatz der Markterkundung auch in der öffentlichen Beschaffung 

nicht neu ist, lassen sich dennoch Forschungslücken identifizieren. Eine Forschungslücke ma-

nifestiert sich in einem Mangel an umfassenden Bestandsaufnahmen und detaillierten Analy-

sen darüber, wie öffentliche Auftraggeber Markterkundungen durchführen und (erfolgreich) in 

ihre Beschaffungsstrategien integrieren. Die Schließung dieser Lücke ist von entscheidender 

Bedeutung, da sie ein präziseres Verständnis der realen Beschaffungsprozesse ermöglichen 

würde. Ein solches Verständnis ist deshalb von Interesse, um effektive Gestaltungs- und 

Handlungsempfehlungen zu entwickeln, die auf die spezifischen Bedürfnisse und Herausfor-

derungen im öffentlichen Sektor zugeschnitten sind. Ferner könnte eine fundierte Analyse der 

bestehenden Praktiken helfen, die Effizienz und Effektivität öffentlicher Beschaffungsvorhaben 

zu steigern. Erkenntnisse in diesem Bereich könnten daher bedeutende Implikationen für die 

Politikgestaltung und die Verbesserung öffentlicher Beschaffungssysteme haben. Deshalb 

geht das hier vorliegende Arbeitspapier drei Forschungsfragen (FF) nach: 

FF1:  Wie ist der aktuelle Forschungsstand zur Markterkundung insgesamt und speziell in der 

öffentlichen Beschaffung? 

FF2:  Inwiefern wird die Markterkundung heute in der öffentlichen Beschaffung eingesetzt? 

FF3:  Welche Maßnahmen werden für eine verbesserte Markterkundung in der öffentlichen 

Beschaffung in Betracht gezogen? 

Das hier vorliegende Arbeitspapier zielt darauf ab, ein umfassendes Verständnis der Markter-

kundung in der öffentlichen Beschaffung speziell für den Anwendungsraum Deutschland zu 

entwickeln. Deutschland zählt zu den größten Volkswirtschaften in Europa und der Welt. Die 

öffentliche Beschaffung spielt daher eine bedeutende Rolle im nationalen 

                                                
48 Vgl. Holma et al. (2022); Plantinga et al. (2019)  
49 Vgl. Guarnieri/Gomes (2019); Kundu et al. (2020); Patrucco et al. (2017); Sönnichsen/Clement (2020); 
Trammell et al. (2020); Wesseling/Edquist (2018) 
50 Vgl. Uttam/Roos (2015); Vecchiato/Roveda (2014) – Auswertung siehe Appendix 2. 
51 Vgl. Vecchiato/Roveda (2014) 
52 Vgl. Uttam/Roos (2015) – hier liegt der Fokus auf dem wettbewerblichen Dialog als Vergabeverfahren. 
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Wirtschaftsgeschehen.53 Zudem gelten für Deutschland, angelehnt an die Europäischen 

Vergaberichtlinien einzigartige rechtliche und organisatorische Rahmenbedingungen in Bezug 

auf die öffentliche Beschaffung.54 Eine auf Deutschland zugeschnittene Forschung kann hel-

fen, maßgeschneiderte Strategien und Lösungen zu entwickeln, die den lokalen Anforderun-

gen entsprechen. Zur Beantwortung der Forschungsfragen wird zunächst der aktuelle For-

schungsstand zur Beschaffungsmarktforschung insgesamt und speziell in der öffentlichen Be-

schaffung durch eine systematische Literaturanalyse erörtert. Dann wird der rechtliche Rah-

men zur Markterkundung speziell für Deutschland als Kontext für die nachfolgenden Teilun-

tersuchungen skizziert. Im nächsten Schritt wird die tatsächliche Anwendung der Markterkun-

dung in der öffentlichen Beschaffung mittels einer großzahligen Online-Umfrage unter öffent-

lichen Einkäufern untersucht. Abschließend werden mögliche Maßnahmen zur Verbesserung 

der Markterkundung mittels Fokusgruppeninterviews mit Experten aus dem Bereich der öffent-

lichen Beschaffung diskutiert. Die Ergebnisse dieser vier Teiluntersuchungen werden im vor-

liegenden Arbeitspapier dann zusammengeführt, um ein detailliertes und umfassendes Bild 

der Markterkundung in der öffentlichen Beschaffung in Deutschland zu liefern. In der nachfol-

genden Abbildung ist das gewählte Forschungsdesign in einer Übersicht zusammenfassend 

dargestellt. 

 
Abbildung 1: Überblick zum Forschungsdesign und zu den einzelnen Teiluntersuchungen 

                                                
53 Vgl. Eßig/Schaupp (2016a); OECD (2021) - das öffentliche Beschaffungswesen stellt in den OECD-Ländern 
einen erheblichen Anteil am Bruttoinlandsprodukt dar, wobei es im Jahr 2019 12,6 % des BIP ausmachte und al-
lein in Deutschland jährlich nahezu 350 Mrd. Euro erreicht. 
54 Für eine detaillierte Ausarbeitung der relevanten Rechtsnormen und Zusammenhänge im Vergaberecht siehe 
Fabry et al. (2013), S. 1 ff.; Schaupp (2022), S. 56 f.; Vgl. van Weele/Eßig (2017), S. 558 f. – konkret handelt es 
sich bei den EU-weiten Richtlinien um die Allgemeine Vergaberichtlinie (RL 2014/24/EU), die Sektorenrichtlinie 
(RL 2014/24/EU), die Konzessionsrichtlinie (RL 2014/23/EU) sowie die Richtlinie für Vergaben im Bereich Vertei-
digung und Sicherheit (RL 2009/81/EG). Diese Richtlinien wurden von den jeweiligen Mitgliedsstaaten in nationa-
les Recht überführt. Das nationale Recht und die angesprochenen Richtlinien setzen demnach den rechtlichen 
Rahmen für öffentliche Auftraggeber. Zusätzlich haben sich öffentliche Auftraggeber innerhalb der EU an die Re-
geln des Government Procurement Agreements zu halten. 
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zum Einsatz von Markterkundung in der öffentlichen Beschaffungspraxis

Notwendigkeit zum Einsatz der 

Markterkundung zur Sicherung 

des Zugangs zu Beschaffungsmärkten

[Kap. 1]
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2 Forschungsstand zur Markterkundung in der öffentlichen Beschaffung 

2.1 Vorgehensweise zur Literaturanalyse 

Um die Frage nach dem aktuellen Forschungsstand zur Markterkundung insgesamt und spe-

ziell in der öffentlichen Beschaffung (FF1) beantworten zu können, wurde eine problematisie-

rende Literaturanalyse nach Alvesson/Sandberg (2020) durchgeführt. Die problematisierende 

Literaturanalyse beruht dabei auf vier Grundprinzipien, (1) dem Ideal der Reflexivität, (2) dem 

breiteren, aber selektiven Lesen, (3) dem nicht akkumulierenden, sondern problematisieren-

den Lesen und (4) dem Konzept „weniger ist mehr“.55 Der Grund für die Anwendung der prob-

lematisierenden Literaturanalyse liegt demnach darin, das bestehende Verständnis eines Phä-

nomens neu zu bewerten und damit die aktuelle Denkweise herauszufordern und neu zu den-

ken. Dieser Ansatz ermöglicht es, Forschungslücken gezielt zu identifizieren und anzugehen, 

indem er die Notwendigkeit betont, etablierte Wissensbestände kritisch zu reflektieren und 

Perspektiven zu erweitern. Dies wird auch durch die Inbezugnahme auf verwandte For-

schungsbereiche gewährleistet.56 In problematisierenden Literaturanalysen werden häufig 

breite Einschlusskriterien angewandt, um eine Vielzahl von Studientypen und Quellen einzu-

beziehen.57 

Ausgehend vom eingangs erwähnten Grundverständnis einer Markterkundung basiert die Su-

che nach relevanten Beiträgen in der Literatur auf einer Kombination von Suchbegriffen zur 

Markterkundung. Für die spezifische Fokussierung auf den Bereich der Markterkundung wur-

den neben den initialen Kombinationen wie „Market AND Consultation“ und „Market AND Dia-

log“ gezielt weitere Suchbegriffe herangezogen. Die alleinige Verwendung von „procurement“ 

als Suchbegriff, im Gegensatz zur Integration von Synonymen wie „supply“ oder „purchasing“, 

basiert auf der Intention, eine präzise und thematisch eng gefasste Sammlung von Literatur 

zu generieren. Diese Entscheidung ermöglicht eine fokussierte Analyse innerhalb des spezifi-

schen Kontextes der öffentlichen Beschaffung, wobei „procurement“ als der am meisten inklu-

sive und repräsentative Begriff für diesen Sektor angesehen wird.58 Die Erweiterung der Such-

begriffe um „public“ diente dazu, die Suche weiter zu spezifizieren und sicherzustellen, dass 

die ermittelten Publikationen sich explizit auf den öffentlichen Sektor beziehen. Diese metho-

dische Herangehensweise unterstützt das Ziel, eine umfassende und gleichzeitig präzise 

Übersicht über das Forschungsfeld zu erhalten.  

Die Auswahl der Datenbanken für die Literatursuche basiert auf einer gezielten Strategie, die 

sich an den für die Markterkundung relevanten Forschungsdisziplinen Marketing, Innovation 

und Beschaffung orientiert, wie sie in der Einleitung dargelegt wurden. Die Entscheidung für 

Scopus, ScienceDirect und Emerald Insights reflektiert die Notwendigkeit, eine umfassende 

und disziplinübergreifende Abdeckung der Literatur zu gewährleisten. Scopus wird aufgrund 

seiner breiten Abdeckung akademischer Zeitschriften, Konferenzbeiträge und Buchkapitel in 

einer Vielzahl von Disziplinen geschätzt, was für die Erfassung der interdisziplinären Natur von 

Beschaffung und Beschaffungsmanagement unerlässlich ist.59 ScienceDirect, bekannt für 

                                                
55 Vgl. Alvesson/Sandberg (2020)  
56 Vgl. Alvesson/Sandberg (2020); Knight et al. (2022)  
57 Alvesson/Sandberg (2020) 
58 Vgl. Kundu et al. (2020); Sönnichsen/Clement (2020) suchen ausschließlich nach dem Suchbegriff procure-
ment für ihre reviews zur öffentlichen Beschaffung. 
59 Vgl. Scopus (2023) 
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seinen umfangreichen Bestand an wissenschaftlichen Publikationen, bietet unter anderem Zu-

gang zu Quellen in den Bereichen Betriebswirtschaft und Ingenieurwissenschaften, was die 

Untersuchung von Innovationen und technologischen Entwicklungen im Beschaffungswesen 

unterstützt. Emerald Insights, spezialisiert auf Publikationen im Management- und Betriebs-

wirtschaftsbereich, wurde ausgewählt, um tiefgehende Einblicke in spezifische Aspekte von 

Marketing und strategischer Beschaffung zu erhalten. Diese sorgfältige Auswahl der Daten-

banken ermöglicht es, ein breites Spektrum an relevanten Publikationen zu erfassen und 

gleichzeitig die thematische Tiefe in den Bereichen Marketing, Innovation und Beschaffung zu 

gewährleisten, die für das Forschungsvorhaben von zentraler Bedeutung sind. 

Die Festlegung von Ein- und Ausschlusskriterien für die Literaturauswahl ist ein kritischer 

Schritt, um die Relevanz und Qualität der für die Forschung herangezogenen Beiträge zu si-

chern.60 Diese Kriterien wurden sorgfältig ausgewählt, um sicherzustellen, dass die erfassten 

Studien aktuelle, relevante und wissenschaftlich fundierte Informationen zum Thema Beschaf-

fung, Marketing und Innovation bieten. Die Beschränkung auf Publikationen nach dem Jahr 

2000 dient dem Ziel, die Untersuchung auf zeitgemäße Daten und Entwicklungen innerhalb 

des dynamischen Feldes der Beschaffung und des Supply Chain Managements zu konzent-

rieren. Die Entscheidung, ausschließlich englischsprachige Quellen einzubeziehen, basiert auf 

der Annahme, dass diese ein breites internationales Forschungsspektrum abdecken. Nicht-

peer-reviewed Quellen, wie Blogs oder nicht-wissenschaftliche Magazine, wurden ausge-

schlossen, um eine hohe wissenschaftliche Güte und Verlässlichkeit der Daten zu gewährleis-

ten. Studien, die nicht direkt Markterkundungen in der öffentlichen Beschaffung behandeln, 

wurden ebenfalls ausgeschlossen, um die thematische Fokussierung und Effizienz der Litera-

turdurchsicht zu maximieren.  

Aus den qualifizierten Studien wurden Daten zu Autoren, Jahr der Veröffentlichung, For-

schungsmethodik, Theorien und Ergebnissen extrahiert. Diese Informationen wurden in einem 

Analyseraster zusammengefasst, um eine vergleichende Analyse zu erleichtern und die Iden-

tifizierung von Mustern, Trends und Forschungslücken zu unterstützen. Dieses Analyseraster 

diente auch als Rahmen für die systematische Überprüfung der Qualität der einbezogenen 

Studien, indem es eine strukturierte Analyse der Theorie, des Kontexts, der Charakteristika 

und der Methodik jeder Studie ermöglichte. Durch die Einbeziehung mehrerer Forscher in den 

Bewertungsprozess wurde eine umfassende und vielschichtige Prüfung der Relevanz jeder 

Publikation sichergestellt. Diese kollaborative Herangehensweise förderte die Objektivität und 

minimierte die Möglichkeit von Voreingenommenheit bei der Auswahl der Literatur.61 Durch 

das Vorgehen des breiten, aber selektiven Lesens konnten 17 zentrale Artikel als finales 

Sample identifiziert werden.62 Das gesamte Vorgehen ist in der nachfolgenden Abbildung vi-

suell dargestellt.  

                                                
60 Vgl. Durach et al. (2017) 
61 Vgl. Durach et al. (2017) – das Einbeziehen mehrerer Forscher soll bei der subjektiven Einbeziehung von Stu-
dien Abhilfe schaffen, die durch die Wahrnehmung der Autoren beeinflusst werden (selector bias). 
62 Vgl. Alvesson/Sandberg (2020) 
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Abbildung 2: Vorgehen zur Erschließung der Literaturstichprobe 

In den folgenden Teilkapiteln wird die deskriptiv-statistische Auswertung der identifizierten Ar-

tikel entlang des Bezugsrahmens dargestellt. Hinsichtlich der zeitlichen Einordnung lässt sich 

erkennen, dass die meisten der relevanten Artikel nach der Novellierung des europäischen 

Vergaberechts 2014 publiziert wurden.63 Daraus folgt, dass das gegenständliche Themenfeld 

grundsätzlich nicht neu ist. Die wachsende Integration normativ-inhaltlich geprägter Politik-

ziele, wie beispielsweise die Förderung von Innovationen, in den Bereich der öffentlichen Be-

schaffung sowie das steigende Bewusstsein und die Akzeptanz für die Potenziale der Markter-

kundung könnten ein Grund dafür sein, dass der Diskurs vermehrt in den Fokus der Beschaf-

fungsliteratur gerückt ist. Diese Einsicht leistet bereits einen Beitrag zu FF1 und verdeutlicht, 

dass das Forschungsfeld der Markterkundung in der öffentlichen Beschaffung, trotz einer be-

grenzten Anzahl von Beiträgen, in den letzten Jahren zunehmend an Dynamik gewinnt. 

 
Abbildung 3: Anzahl an Beiträgen pro Jahr und je Journal 

                                                
63 Vgl. Direktive 2014/24/EU 
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2.2 Auswahl und Beschreibung des initialen Analyserasters 

Eine sorgfältige Aufarbeitung der aktuellen Literatur zu Markterkundungen kann den Beitrag 

empirischer Untersuchungen zur wissenschaftlichen Forschung im Bereich der öffentlichen 

Beschaffung verstärken. Hierbei kommt das TCCM (theory-context-characteristics-methodo-

logy) Framework zum Einsatz.64 Das Framework bietet einen strukturierten Ansatz zur Analyse 

und Synthese der Literatur, wobei die Kriterien Theorie (T), Kontext (C), Charakteristika (C) 

und Methodik (M) herangezogen werden.65 Das ausgewählte Framework zielt darauf ab, einen 

umfassenden Überblick über die Markterkundungsprozesse zu bieten und das aufgebaute 

Wissen in diesem Bereich zu charakterisieren, entdecken, ordnen und erklären.66 Durch den 

Einsatz dieses Rahmens wird eine tiefgreifende Analyse des Forschungsstandes zur Markter-

kundung angestrebt, mit einem besonderen Fokus auf den Bereich der öffentlichen Beschaf-

fung. Die Anwendung eines Bezugsrahmens strebt demnach maßgeblich der Beantwortung 

der FF1 entgegen.  

Es liegen zahlreiche Alternativen vor, Frameworks anzuwenden oder zu erstellen.67 Eisenhart 

(1991) unterteilt in diesem Zusammenhang theoretische, praxisorientierte oder konzeptionelle 

Frameworks. Erstere beziehen sich auf eine etablierte Theorie, auf deren Basis sich Hypothe-

sen für kausale Zusammenhänge ableiten lassen. Praxisorientierte Frameworks beziehen sich 

dagegen auf Lösungsansätze realer Sachverhalte, die auf Erfahrungen von Fachexperten be-

ruhen. Ein konzeptioneller Bezugsrahmen, lässt sich als ein vorläufiges Konzept auffassen, 

das auf einer Mischung aus konzeptionellen Inhalten, theoretischen Grundlagen und Empirie 

basiert. Dieses Modell wird entwickelt, um als provisorischer Leitfaden zu dienen, der die 

Strukturierung und Ausrichtung der Forschungsaktivitäten unterstützt.68 Neben anderen be-

reits in der Literatur angewendeten Alternativen wurde konkret auch das Antecedents, Decisi-

ons and Outcomes (ADO) Framework näher in Betracht gezogen. Die Relevanz dieses Frame-

works wird durch die Bedeutung der Verbindungen zwischen den Dimensionen unterstrichen, 

da diese Verknüpfungen für die Generierung neuer wissenschaftlicher Erkenntnisse genauso 

entscheidend sein können wie die individuellen Dimensionen. 69 Die Komplexität dieser Wech-

selbeziehungen könnte jedoch eine Herausforderung darstellen, insbesondere wenn es darum 

geht, klare kausale Zusammenhänge in der Literatur zu identifizieren.70  

Die Verwendung des TCCM-Frameworks ermöglicht durch seine Dimensionen – Theorie (T), 

Kontext (C), Charakteristika (C) und Methodik (M) – eine geordnete und fundierte Bewertung 

sowie Kategorisierung der vorliegenden Forschungsergebnisse. Dieser Ansatz gewährleistet 

nicht nur eine detaillierte Untersuchung und Vergleichbarkeit der identifizierten Studien, son-

dern trägt auch wesentlich zur Beantwortung der zentralen Forschungsfragen bei, indem er 

eine klare Strukturierung und Einordnung der Forschungsliteratur ermöglicht. Angesichts der 

zu Beginn festgestellten terminologischen Fragmentierung im Bereich der Markterkundung 

wird der Bezugsrahmen in dieser Untersuchung um die Dimension "Definitionen" ergänzt – im 

                                                
64 Vgl. Paul/Menzies (2023) – zusätzlich wird das Analyseraster von Hart (2018) berücksichtigt, um Daten wie Au-
toren, Jahr, Titel etc. zu inkludieren. 
65 Vgl. Paul/Rosado-Serrano (2019); Jebarajakirthy et al. (2021) 
66 Vgl. Van Maanen et al. (2007), S. 1145 
67 Vgl. Eisenhart (1991); Van Maanen et al. (2007) 
68 Vgl. Eisenhart (1991) 
69 Vgl. Södergren (2021); Paul/Benito (2018); Paul/Menzies (2023) 
70 Vgl. Södergren (2021); Paul/Benito (2018); Paul/Menzies (2023) 
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weiteren Verlauf wird daher die Abkürzung DTCCM verwendet. Die Präzisierung von Definiti-

onen schafft daher ein solides Fundament für eine kohärente theoretische und praktische Er-

örterung des Themas. Sie erleichtert die Zusammenführung vorhandener Forschungsergeb-

nisse und die Entwicklung neuer Forschungsfragen. Überdies ermöglicht eine sorgfältige Ana-

lyse der Definitionen die Erarbeitung einer eigenen Definition (in Kapitel 2.4), die als essenzi-

eller Ausgangspunkt für die weiterführende Forschung dient. 

Die Dimensionen, die Kontexte und Charakteristika umfassen, wurden durch eine iterative 

Analyse der gesammelten Daten abgeleitet. Die spezifische Betrachtung verschiedener Stu-

dien im Hinblick auf Länder, Branchen und Komplexität der Beschaffungsprojekte eröffnet 

wertvolle Perspektiven sowohl für die wissenschaftliche Forschung als auch für die praktische 

Anwendung. Diese differenzierte Untersuchung ermöglicht es, die Übertragbarkeit und Nutz-

barkeit von Forschungsergebnissen zu beurteilen, indem sie die Bedingungen berücksichtigt, 

die in verschiedenen Ländern, Branchen und Projekten vorherrschen. Ferner sind die gewon-

nenen Erkenntnisse über die Charakteristika auf den angestrebten Wissenszuwachs aus der 

Umfrage abgestimmt. Die nachfolgende Abbildung gibt einen Einblick in die verschiedenen 

Dimensionen, die, basierend auf dem DTCCM Framework in der Literatur untersucht wurden. 

Die Ergebnisse finden sich in den anschließenden Teilkapiteln wieder. 

 
Abbildung 4: Initiales Analyseraster - DTCCM Framework71 

Das DTCCM Framework wurde schon in verschiedenen Kontexten zur Literaturanalyse ge-

nutzt und unterstützte dabei insbesondere die Ziele eines Überblicks über die Literatur, die 

Erkennung von Forschungslücken und das Ableiten zukünftiger Forschungsrichtungen.72 Der 

erwartete Nutzen der Literaturanalyse umfasst daher eine fundierte Grundlage für die Entwick-

lung der Umfrage- und Interviewfragen, die gezielt auf identifizierte Muster, Forschungslücken 

und theoretisch untermauerte Konzepte abgestimmt sind. Dies ermöglicht eine tiefere Einsicht 

in die Anwendung der Markterkundung, indem etwa Herausforderungen, Strategien und Er-

folgsfaktoren erfasst werden, die in der Literatur hervorgehoben wurden. Des Weiteren zielt 

die Einbindung der Literaturanalyse darauf ab, ein umfassendes Verständnis für die Dynamik 

und Komplexität der Markterkundung zu entwickeln, wenn in der Literatur sowohl die Perspek-

tiven von Beschaffenden als auch von Lieferanten berücksichtigt werden. Basierend auf den 

Befunden der Literaturanalyse soll das Verständnis zur Markterkundung durch die Entwicklung 

eigener Erklärungs- und Prozessmodelle erweitert werden. 

                                                
71 In Anlehnung an Jebarajakirthy et al. (2021) 
72 Vgl. Paul/Rosado-Serrano (2019); Jebarajakirthy et al. (2021); Hassan et al. (2022); Basu et al. (2022) 
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2.3 Befunde entlang des initialen Analyserasters 

2.3.1 Befunde zum begrifflichen Verständnis zur Markterkundung  

Die Auswertung von Definitionen zur Markterkundung und der frühen Einbeziehung von Auf-

tragnehmern in der öffentlichen Beschaffung ist von zentraler Bedeutung für die präzise Ab-

grenzung des Untersuchungsgegenstandes. Die Auswertung ermöglicht eine Aussage dar-

über, ob die bestehenden Definitionen konsistente Inhalte aufweisen oder ob eine Entwicklung 

einer eigenen Definition vonnöten ist. Die detaillierte Betrachtung verschiedener Definitionen 

hilft auch dabei, ein Verständnis der Vielfalt der Ansätze und Methoden der Markterkundung 

aufzubauen und deren Relevanz für den Beschaffungsprozess initial einzuschätzen. Durch die 

Gegenüberstellung von Autoren, den von ihnen verwendeten Begriffen und den zugehörigen 

Definitionen illustriert die folgende Tabelle die Bandbreite an Terminologien, Perspektiven und 

Interpretationen, die in der wissenschaftlichen Literatur zu diesem Thema existieren. Die Viel-

falt der Definitionen reflektiert die Komplexität der Markterkundung als ein Instrument der öf-

fentlichen Beschaffung und die unterschiedlichen Schwerpunkte, die Forscher in ihrer Analyse 

setzen. 

Autoren Begriff Definition 

Antonsson et al. 
(2022) 

Early contractor 
involvement 

“Early contractor involvement (ECI) is a project delivery method where the goal is to in-
clude construction knowledge into the design phase. This is done by procuring the con-
tractor during the design phase of a project.” 

Arentsen et al. 
(2022) 

Market research “At first, buyers conduct market research and may engage with potential sources of 
supply without the limitations of public procurement regulations during the pre-tender 
stage.” 

Boonstra/van Offen-
beek (2018) 

Market explora-
tion 

“Early in the process, during the market exploration phase before the tender was an-
nounced, potential suppliers were identified.” 

Eadie/Graham 
(2014) 

Early contractor 
involvement 

“Early Contractor Involvement (ECI) is a new system of contracting structure that en-
sures the client gains greater certainty on project price and risk outcomes […].” 

Eriksson (2017) - - 

Farrell/Sunindijo 
(2020) 

Early contractor 
involvement 

„Early Contractor Involvement (ECI) is a relationship-based procurement model that al-
lows the client, the designer, and the contractor to work collaboratively, which results in 
improved performance.” 

Farrell/Sunindijo 
(2020) 

Market 
sounding/ mar-
ket dialogue 

“Market dialogue can consist of different interaction episodes, such as market sound-
ing, bidder conferences […], “Meet the Buyer” conferences […], annual supplier days, 
supplier conferences […], and technical dialogues […]. Through market dialogue, a 
public buyer can communicate their unmet needs […], and suppliers can provide feed-
back and influence the buyer in developing tender specifications […].” 

Lenferink et al. 
(2012) 

- - 

Malvik et al. (2021) Early contractor 
involvement 

“With early contractor involvement (ECI), knowledge and experience related to con-
structability are provided as an important input to the client before the preferred solu-
tion is decided […].” 

Plantinga et al. 
(2019) 

Market consulta-
tion 

“This market consultation can be described as a non-committal process of consulting 
suppliers, often with the intention to prepare a future tender procedure. In general, this 
process is sometimes also referred to as a ´request for information´.” 

Rahman/Alhassan 
(2012) 

Early contractor 
involvement 

“ECI refers to the involvement of a contractor at an early stage of project development, 
to work together with the client and/or consultant, mainly to assist in planning and 
buildability.” 

Riihimäki/Pekkola 
(2021) 

Market consulta-
tion 

“(Directive 2014/24/EU; der Verf.) regulates the procurement process and suggests, 
but not defines, preliminary market consultation before starting a procurement proce-
dure.” 

Song et al. (2009) Early contractor 
involvement 

Early contractor involvement in design is defined here as a relationship between a con-
tractor and an owner or a designer that engages the contractor from the early design 
stage and allows the contractor to contribute its construction knowledge and experi-
ence to design. 
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Autoren Begriff Definition 

Voda/Jobse (2016) Market consulta-
tion 

“Market consultation is argued to be a powerful tool that helps bridging the communica-
tion gap between the supply and the demand sectors before the public procurer initi-
ates a public procurement process conducted based on a one-sided approach and vi-
sion.” 

Wondimu et al. 
(2016) 

Early contractor 
involvement 

„ECI is all about involving the contractor in the early stage of project development to 
get assistant in planning and buildability by working together as a team with owner and 
consultant.“ 

Wondimu et al. 
(2018) 

Early contractor 
involvement 

“The main idea of ECI consists of involving the competence of a contractor in the early 
stage of a project. Through teamwork with owners and consultants, the contractors 
contribute construction knowledge to the early processes […].” 

Wondimu et al. 
(2020) 

Early contractor 
involvement 

„ECI facilitates implementation of innovative, efficient and value-adding solutions 
through building trust-based cooperation between clients and contractors […]“ 

Tabelle 1: Definitionen in der Literatur 

Neben der Vielfalt an verwendeten Begriffen finden sich auch eine Vielzahl an verschiedenen 

Definitionen zur Markterkundung. Insgesamt zeigt sich jedoch, dass gewisse Aspekte der 

Markterkundung konsistent in den Definitionen aufgegriffen werden und damit essenzielle 

Charakteristika der Markterkundung zu sein scheinen. Ein zentrales Charakteristikum ist das 

frühzeitige Einsetzen der Markterkundung im Vorfeld der Vergabe. Weiterhin ist die Markter-

kundung charakterisiert durch die Identifizierung und Interaktion mit aktuellen oder potenziel-

len Lieferanten bzw. Auftragnehmern. Ein abgrenzendes Merkmal vieler Definitionen ist die 

Einbeziehung von Lieferantenkompetenzen, Wissen, Rückmeldungen oder Erfahrungen als 

integraler Bestandteil des Prozesses. Dies soll nicht nur die Vorbereitung der Vergabe und 

Ausschreibung unterstützen, sondern auch Verbesserungen in Bezug auf Preisgestaltung, 

Planung und Design des Projekts ermöglichen. In der wissenschaftlichen Literatur werden ne-

ben dem Begriff der Markterkundung somit weitere als Synonyme anzusehende Begriffe ver-

wendet. In Artikeln, die die Markterkundung nur sekundär aufgreifen, gehören dazu des Wei-

teren der technische Dialog bzw. „technical dialogue“ und die Marktanalyse bzw. „market ana-

lysis“.73 

Zudem kristallisiert sich durch die Analyse in Tabelle 1 die Unterscheidung zwischen ECI und 

Markterkundung heraus. ECI ist eine projektorientierte Beschaffungsmethode, die darauf ab-

zielt, das Wissen und die Erfahrung von externen Organisationen bereits in der Planungs- und 

Entwurfsphase eines Projekts einzubeziehen. ECI fördert eine kollaborative Beziehung zwi-

schen Auftraggebern und externen Organisationen, was zu verbesserter Leistung, größerer 

Kosten- und Risikosicherheit sowie der Implementierung innovativer Lösungen führt. Es han-

delt sich um eine beziehungsorientierte Beschaffungsform, die durch Teamarbeit eine frühzei-

tige Integration der Kompetenzen in den Projektentwicklungsprozess sicherstellt. 

Im Gegensatz dazu bezieht sich die Markterkundung auf die Phase vor der Ausschreibung, in 

der öffentliche Auftraggeber Marktforschung betreiben und potenzielle Lieferquellen identifi-

zieren, ohne durch öffentliche Beschaffungsvorschriften eingeschränkt zu sein. Die Markter-

kundung umfasst verschiedene Interaktionsformen wie Marktsondierungen, Bieterkonferen-

zen und technische Dialoge. Sie dient dazu, ungedeckte Bedürfnisse der öffentlichen Auftrag-

geber zu kommunizieren und Lieferanten die Möglichkeit zu geben, Feedback zu geben und 

die Entwicklung der Ausschreibungsspezifikationen zu beeinflussen. Die Markterkundung ist 

ein nicht verpflichtender Prozess, der oft darauf abzielt, zukünftige Ausschreibungsverfahren 

                                                
73 Vgl. Keränen (2017); Pelkonen/Valovirta (2015); Bleda/Chicot (2020)  
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vorzubereiten und eine Brücke zwischen Angebot und Nachfrage zu schlagen, bevor der öf-

fentliche Beschaffungsprozess beginnt. 

Während ECI also auf die Projektentwicklung und -ausführung ausgerichtet ist, zielt die 

Markterkundung auf die Informationsgewinnung und -austausch ab, bevor ein Projekt ausge-

schrieben wird. Beide Themen sind aufgrund der Fokussierung auf die Interaktion zwischen 

Auftraggebern und externen Organisationen jedoch inhaltlich sehr nah verwandt. 

Im Kontext der FF1 offenbart die inhaltliche Analyse der Definitionen die kritische Bedeutung 

der Markterkundung und des ECI als Schlüsselelemente zur Erreichung der Ziele der öffentli-

chen Beschaffung. Die Hervorhebung eines vertieften Verständnisses für die vorvertraglichen 

Interaktionen zwischen öffentlichen Auftraggebern und Anbietern sowie die Notwendigkeit der 

frühzeitigen Integration von Auftragnehmern in den Entwicklungsprozess von Projekten unter-

streicht, dass laut der Definitionen beide Ansätze entscheidend zur Förderung von Innovatio-

nen und zur Effizienzsteigerung beitragen. Die Untersuchung offenbart eine erhebliche Frag-

mentierung in der Verwendung von Terminologien. Ein weiterer zentraler Befund ist, dass vor-

handene Definitionen die Durchführung einer initiativen Markterkundung außer Acht lassen, 

sofern diese nicht auf ein konkretes Vergabe- oder Beschaffungsvorhaben abzielt. Dies deutet 

auf eine Lücke in der konzeptionellen Fassung von Markterkundungsaktivitäten hin, welche 

die explorative Sammlung von Marktinformationen unabhängig von spezifischen Beschaf-

fungsprojekten umfasst. Dies mündet in der Verfassung zweier eigener Definitionen (in Kapitel 

2.4). 

2.3.2 Befunde zum Einsatz von Theorien bei der Markterkundung 

Theorien sind Aussagensysteme, die aus Definitionen von Konstrukten, einem Anwendungs-

bereich, Beziehungen zwischen Konstrukten und spezifischen Vorhersagen besteht. Diese 

Komponenten ermöglichen es, innerhalb eines bestimmten Bereichs zu erklären, warum und 

wie Beziehungen logisch miteinander verbunden sind.74 Die Betrachtung von Theorien ermög-

licht es zudem, die Breite und Tiefe der konzeptuellen Ansätze, die über einzelne Fälle hin-

ausgehen, innerhalb eines Forschungsfeldes zu erfassen und die Vielfalt an Erklärungsansät-

zen zu erkennen.75 Aus der Perspektive der Anwender der Markterkundung sind Theorien da-

her relevant, da sie ein strukturiertes Verständnis komplexer Zusammenhänge ermöglichen 

und über die bloße Beschreibung hinaus tiefere Ursachen und Beziehungen aufdecken.76 

Die nachfolgende Tabelle, die die in den Artikeln verwendeten Theorien darstellt, zeigt auf, 

welche Theorien herangezogen werden, um bestimmte Phänomene zu erklären oder Kon-

strukte zu operationalisieren. Theorien und deren Analyse können helfen, die wesentlichen 

Elemente und Ziele der Markterkundung zu identifizieren, was wiederum die Strukturierung 

eines systematischen und Prozesses zur Markterkundung unterstützen kann. Die Berücksich-

tigung theoretischer Perspektiven ermöglicht es, kritische Faktoren wie die Einbindung von 

Stakeholdern, die Bewertung und Verarbeitung von Marktinformationen sowie die Anpassung 

an Unsicherheiten in den Prozess zu integrieren. Für die Konzeption einer Umfrage zur 

Markterkundungspraxis erlaubt die Theorieanalyse die Ableitung relevanter Dimensionen, die 

                                                
74 Vgl. von Nordenflycht (2023); Wacker (1998) 
75 Vgl. Boer et al. (2015) 
76 Vgl. Pflueger et al. (2024) 
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eine umfassende Erfassung der Praktiken und Herausforderungen bei der Markterkundung 

gewährleisten. 

Autoren Keine Theo-
rie 

Early 
contractor in-
volvement 
als theoreti-
sche Grund-
lage 

Organiza-
tional ambi-
dexterity the-
ory (exploita-
tion / explo-
ration) 

Buyer-supp-
lier interfaces 

 

Resource de-
pendency 
theory 

Transaction 
cost econo-
mics 

Antonsson et al. (2022) - X - - - - 

Arentsen et al. (2022) - - - - X X 

Boonstra/van Offenbeek (2018) X - - - - - 

Eadie/Graham (2014) X - - - - - 

Eriksson (2017) - - X - - - 

Farrell/Sunindijo (2020) X - - - - - 

Holma et al. (2022) - - - X - - 

Lenferink et al. (2012) X - - - - - 

Malvik et al. (2021) X - - - - - 

Plantinga et al. (2019) - - X - - - 

Rahman/Alhassan (2012) X - - - - - 

Riihimäki/Pekkola (2021) X - - - - - 

Song et al. (2009) X - - - - - 

Voda/Jobse (2016) X - - - - - 

Wondimu et al. (2016) - X - - - - 

Wondimu et al. (2018) - X - - - - 

Wondimu et al. (2020) X - - - - - 

Summe der Nennungen 10 3 2 1 1 1 

Tabelle 2: Theorien in der Literatur 

Die Betrachtung der theoretischen Grundlagen in der Forschung zur Markterkundung in der 

öffentlichen Beschaffung offenbart, dass nur eine begrenzte Anzahl von Studien auf etablierte 

Theorien zurückgreift.77 Das Fehlen einer soliden theoretischen Basis in einem Forschungsfeld 

kann die Entwicklung des Fachgebiets behindern, da ein strukturierter Analyserahmen fehlt. 

Dies erschwert nicht nur die effiziente Weiterentwicklung des Fachbereichs, sondern auch die 

praktische Anwendung der Forschungsergebnisse auf reale Probleme. Theoriebildende For-

schung ist entscheidend, da sie darauf abzielt, durch das Erkennen von Ähnlichkeiten über 

diverse Domänen hinweg, das Abstraktionsniveau und damit die Relevanz der Theorien zu 

steigern.78 Allerdings kann eine mangelnde Berücksichtigung praktischer Belange auch dazu 

führen, dass die Ergebnisse für Anwender weniger zugänglich oder umsetzbar sind.79  

Die Mehrheit der untersuchten Arbeiten tendiert dazu, den generellen theoretischen Bezugs-

rahmen des "Early Contractor Involvement" oder keine theoretischen Grundlagen 

                                                
77 Vgl. Arentsen et al. (2022); Eriksson (2017); Holma et al. (2022); Plantinga et al. (2019) 
78 Vgl. Wacker (1998) 
79 Vgl. Dwivedi et al. (2024) 
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heranzuziehen.80 Die Theorien, die in der Literatur Anwendung fanden, um Ursache-Wirkungs-

beziehungen bei der Markterkundung zu erklären, werden im Folgenden näher beleuchtet. 

Tabelle 3 gibt vorerst einen Überblick über die Theorien, bevor die Erkenntnisse aus den Stu-

dien näher erklärt werden. 

Theorie Ziel und Zweck der 
Theorie 

Relevanz der Theorie Übertrag auf die 
Markterkundung in 
der öffentlichen Be-
schaffung 

Weiterführende zent-
rale Quellen zur Theo-
rie 

Transaktions-
kostentheorie 

Analyse und Minimie-
rung von Kosten bei 
Transaktionen. 

Identifikation kosteneffi-
zienter Beschaffungs-
strategien. Transakti-
onskostenfaktoren um-
fassen den benötigten 
Einsatz für die Bezie-
hungsentwicklung, das 
Monitoring der Leistung 
des Lieferanten, das 
Adressieren von Prob-
lemen, die in der Bezie-
hung auftreten können, 
und das Risiko, dass 
ein Lieferant opportu-
nistisch handelt. 

Entgegen den Erwar-
tungen, die auf der 
Transaktionskostenthe-
orie basieren, zeigen 
Arentsen et al. (2022) 
statistisch signifikante 
Ergebnisse, dass der 
Aufwand und die 
Durchführung von ge-
schlossenen Markter-
kundungen in einem 
negativen Zusammen-
hang stehen, was den 
Einbezug von Lieferan-
ten nicht erschwert, 
sondern möglicher-
weise sogar erleichtert. 
Für die weiteren Trans-
aktionskosten konnte 
kein negativer Einfluss 
festgestellt werden. 

Geyskens et al. (2006); 
Arentsen et al. (2022) 

Resource-Depend-
ency-Theory 

Erklärung der Kontrolle 
externer Ressourcen, 
um Umweltunsicherheit 
als auch Abhängigkei-
ten zu verringern, in-
dem inter-organisatio-
nale Beziehungen auf-
gebaut werden. 

Alle Organisationen 
sind von anderen Orga-
nisationen und deren 
Ressourcen abhängig 
und diese Abhängigkeit 
ist oft wechselseitig.  

Die Resource-Depen-
dency Theory befasst 
sich mit der Abhängig-
keit von Organisationen 
von ihrer externen Um-
gebung und argumen-
tiert, dass Unsicherhei-
ten (Technologieunsi-
cherheit, Wettbe-
werbsintensität, Versor-
gungsrisiken, …) im 
Umfeld durch interorga-
nisationale Beziehun-
gen verringert werden 
können. Die Markter-
kundung und Einbezie-
hung von Lieferanten 
ergibt sich somit als 
Möglichkeit zur inter-or-
ganisationalen Interak-
tion.  

Drees/Heugens (2013); 
Hillman et al. (2009); 
Arentsen et al. (2022) 

Organizational ambi-
dextry 
(exploration & exploi-
tation) 

Ambidextrie bezieht 
sich auf die Fähigkeit 
einer Organisation, 
zwei Dinge gleich gut 
zu tun → Erklärung 
zwei unterschiedlicher 
Arten des Lernens als 
Teil der Organisations-
entwicklung. Exploita-
tion - schnelles Lernen 
und kurzfristige Effizi-
enz. Exploration - lang-
sames Lernen, Flexibili-
tät, Kreativität, Risiko-
bereitschaft sowie 

Gleichgewicht zwi-
schen Exploitation und 
Exploration ist ein wich-
tiger Faktor für das 
Überleben und den Er-
folg einer Organisation. 

Markterkundung erlaubt 
durch Interaktion mit 
Lieferanten beide Arten 
des Lernens, wobei 
Plantinga et al. (2019) 
zeigen, dass die Wie-
derverwendung von 
Ansätzen in der 
Markterkundung Raum 
für explorative Tätigkei-
ten lässt. 
Eriksson (2017) konsta-
tieren, dass die Her-
ausforderungen kom-
plexer Bauprojekte eine 
kooperative 

Birkinshaw/Gupta 
(2013); Gibson/Bir-
kinshaw (2004); March 
(1991); Plantinga et al. 
(2019); Eriksson (2017) 

                                                
80 Vgl. Antonsson et al. (2022); Boonstra/van Offenbeek (2018); Eadie/Graham (2014); Farrell/Sunindijo (2020); 
Lenferink et al. (2012); Malvik et al. (2021); Rahman/Alhassan (2012); Riihimäki/Pekkola (2021); Voda/Jobse 
(2016); Wondimu et al. (2016); Wondimu et al. (2018); Wondimu et al. (2020) 
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Theorie Ziel und Zweck der 
Theorie 

Relevanz der Theorie Übertrag auf die 
Markterkundung in 
der öffentlichen Be-
schaffung 

Weiterführende zent-
rale Quellen zur Theo-
rie 

langfristige Innovation 
und Anpassungsfähig-
keit. 

Entwicklung erfordern, 
bei der Schlüsselak-
teure gemeinsam ex-
plorative und exploita-
tive Tätigkeiten ausfüh-
ren. 

Buyer-supplier inter-
faces 

Schnittstellen werden 
als Ressourcenkontakt-
punkte verstanden, die 
in der Käufer-Lieferan-
ten-Interaktion entste-
hen und auch zur Be-
schreibung der Koordi-
nation und Beteiligung 
über Unternehmens-
grenzen hinweg ver-
wendet werden. 

Betont Vorteile, die 
durch kollaborative Be-
ziehungen (relationaler 
statt transaktionaler An-
satz) zwischen Einkäu-
fer und Lieferant erzielt 
werden können. 

Markterkundung als in-
teraktive Schnittstelle 
ermöglicht einen offe-
nen Dialog zwischen 
Einkäufer und Liefe-
rant. Holma et al. 
(2022) heben die Be-
deutung der Schaffung 
einer vertrauensvollen 
Atmosphäre hervor und 
betonen, dass proze-
durale Fähigkeiten 
durch Organisationsfä-
higkeiten ergänzt wer-
den müssen, um einen 
relationalen Austausch 
zu ermöglichen. 

Andersen/Gadde 
(2019); Araujo et al. 
(1999); Holma et al. 
(2022) 

Tabelle 3: Analyse der Theorien in der Literatur 

Arentsen et al. (2022) leisten einen Beitrag zur Theoriebildung, indem sie auf die Resource 

Dependency Theory und die Transaktionskostentheorie zurückgreifen.81 Die Ergebnisse un-

terstützen die Annahme, dass Wettbewerbsintensität und Marktdynamik die Einbindung von 

Lieferanten fördern, entsprechend der Resource Dependency Theory, die interorganisationale 

Beziehungen zur Ressourcensicherung hervorhebt. Die Transaktionskostentheorie wird durch 

die Erkenntnis gestützt, dass die strategische Bedeutung des Beschaffungsobjekts die Liefe-

rantenbeteiligung erhöht, während die Vermutung negativer Einflüsse von Transaktionskos-

tenfaktoren auf die Lieferantenbeteiligung nicht gänzlich statistisch gestützt werden konnten. 

Eriksson (2017) verwendet in seiner Forschung den Ansatz der Exploration und Exploitation 

im organisationalen Lernen. Der Autor nutzt diese Unterscheidung, um die Hypothese aufzu-

stellen, dass eine gemeinsame Spezifikation, basierend auf der frühzeitigen Einbindung von 

Auftragnehmern, sowohl die Exploration als auch die Exploitation in großen komplexen Bau-

projekten fördert. 82 Plantinga et al. (2019) nutzt die Theorie der organisationalen Ambidextrie 

als Erklärungsmodell im Kontext der Integration von Innovationsprozessen in Beschaffungs-

vorhaben. Organisatorische Ambidextrie, definiert als die Fähigkeit einer Organisation, zwei 

unterschiedliche Dinge gleichzeitig effektiv zu bewältigen, wird hier auf die Dualität von Explo-

itation (Ausnutzung bestehender Fähigkeiten und Ressourcen für Effizienz) und Exploration 

(Erforschung neuer Möglichkeiten für Innovation) bezogen. Holma et al. (2022) nutzt Beschaf-

fer-Lieferanten-Schnittstellen und Beziehungsfähigkeit als theoretische Fundierung, die zur Er-

klärung eines analytischen Bezugsrahmens herangezogen wird.83  

Insgesamt zeigt sich, dass die Theorien insbesondere auf die Vorteile der Interaktion zwischen 

Auftraggebern und externen Organisationen (insb. potenzielle Lieferanten) abzielen, die sich 

aus der Markterkundung ergeben können. Die aus der Analyse der angewandten Theorien 

                                                
81 Vgl. Arentsen et al. (2022) 
82 Vgl. Eriksson (2017) 
83 Vgl. Holma et al. (2022); Plantinga et al. (2019) 
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gewonnenen Einsichten spiegeln sich auch im Aufbau der Umfrage zur Markterkundung wider. 

Diese zielt demnach darauf ab, ein tieferes Verständnis darüber zu erlangen, welche spezifi-

schen Ziele Organisationen mit Markterkundungsaktivitäten verfolgen, welche Herausforde-

rungen und Unsicherheiten dabei auftreten und in welchen spezifischen Kontexten unter-

schiedliche Arten der Markterkundung bevorzugt werden.  

Bezüglich der FF1 wird deutlich, dass die theoretische Fundierung im Bereich der Markterkun-

dung in der öffentlichen Beschaffung noch unzureichend ausgearbeitet ist. Diese Lücke be-

grenzt das Verständnis für die strategische Relevanz der Markterkundung und deren Einfluss 

auf die Effizienz und Innovationskraft öffentlicher Beschaffungsvorgänge. Um die Implikatio-

nen und den Nutzen der Markterkundung umfassender zu erfassen, ist zukünftig eine intensi-

vere Auseinandersetzung mit theoretischen Modellen und Konzepten unabdingbar. Eine sol-

che theoretische Vertiefung würde nicht nur die Generalisierbarkeit der Forschungsergebnisse 

verbessern, sondern auch ein differenziertes Verständnis für die Mechanismen ermöglichen, 

durch die Markterkundungsaktivitäten Innovationen stimulieren und die Wettbewerbsfähigkeit 

stärken können. 

2.3.3 Befunde zum Untersuchungskontext für den Einsatz von Markterkundung 

Unter Kontext versteht man die spezifischen Rahmenbedingungen, die die Durchführung und 

die Ergebnisse von Studien beeinflussen, wie beispielsweise die geografische Lage und die 

Branche (siehe Abbildung 5 und 6). Im Rahmen der Beantwortung der FF1 und des TCCM-

Frameworks ist die Analyse der Kontexte entscheidend, um die Übertragbarkeit und Anwend-

barkeit der Forschungsergebnisse zu beurteilen. Sie ermöglicht es, Muster zu identifizieren, 

die aufzeigen, unter welchen Umständen Markterkundungen durchgeführt oder untersucht 

werden.  

Die Verteilung der analysierten Beiträge nach Land oder Region offenbart interessante Muster 

und Trends in der globalen Forschungslandschaft. Diese geografische Analyse bietet Einbli-

cke in die Schwerpunkte und die Diversität der wissenschaftlichen Beiträge im untersuchten 

Forschungsfeld.  

 
Abbildung 5: Anzahl an Beiträgen je Land/ Region 

Bezüglich der FF1 lässt sich feststellen, dass sich die identifizierte Literatur zur Markterkun-

dung und frühen Einbeziehung von Lieferanten in der öffentlichen Beschaffung vorwiegend 

auf Quellen mit Bezug zu Europa, mit der Ausnahme Australiens (siehe Abbildung 5) bezieht. 

Diese Dominanz europäischer Quellen könnte auf die spezifischen rechtlichen und politischen 

Rahmenbedingungen in Europa zurückzuführen sein.84 Das europäische bzw. deutsche 

Vergaberecht, welches die Durchführung von Markterkundungen ermöglicht, ohne dabei wei-

tere Vorgaben zu machen, spielt hierbei eine wesentliche Rolle. Diese rechtliche Flexibilität 

                                                
84 Siehe Kapitel 2.3. 
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könnte den Rahmen für verstärkte wissenschaftliche Untersuchungen zu effizienten und trans-

parenten Beschaffungspraktiken bieten, insbesondere in Bezug auf die Phasen vor der eigent-

lichen Vergabeentscheidung. Diese Erkenntnisse gewinnen besonders an Bedeutung, weil die 

Mehrheit der Studien mit ihrem Fokus auf Europa rechtliche Rahmenbedingungen aufweist, 

die denen in Deutschland ähneln, was die Anwendbarkeit der Literaturanalyse-Ergebnisse auf 

die gegenwärtige Untersuchung ermöglicht. 

Die Klärung der FF1, wird durch die Analyse der thematischen Verteilung der ausgewählten 

Beiträge nach Branchen unterstützt. Diese methodische Herangehensweise bietet einen tief-

greifenden Einblick in die thematische Breite und die spezifischen Schwerpunkte des For-

schungsfeldes. Durch die Branchenverteilung der Studien lässt sich erkennen, in welchen Sek-

toren die Markterkundung besonders intensiv erforscht wird und welche Aspekte oder Heraus-

forderungen dabei im Vordergrund stehen. Diese Erkenntnisse tragen dazu bei, ein differen-

ziertes Bild des Forschungsstandes zu zeichnen, indem sie Aufschluss darüber geben, wie 

und in welchem Umfang Markterkundung in verschiedenen Branchen thematisiert wird. 

 
Abbildung 6: Anzahl an Beiträgen je Branche 

Primär in der Infrastrukturbranche und im Baugewerbe befassen sich verschiedene Studien 

mit der frühen Phase von öffentlichen Beschaffungsprojekten.85 Diese frühzeitige Einbindung 

von Auftragnehmern fördert nicht nur Innovationen und Risikoteilung, sondern ermöglicht auch 

ein besseres Verständnis der Projektanforderungen und -ziele.86 Im IT-Sektor ist die frühe Lie-

ferantenbeteiligung und Markterkundung ebenfalls von strategischer Bedeutung, beispiels-

weise um sicherzustellen, dass Lieferanten wirklich für das Beschaffungsprojekt geeignet 

sind.87 Die rasante Entwicklung der Technologie und die Notwendigkeit, innovative Lösungen 

zu integrieren, erfordern eine enge Zusammenarbeit mit Lieferanten.88 In Bezug auf die Soft-

warebeschaffung im Gesundheitswesen zeigt die Studie von Boonstra/van Offenbeek (2018) 

die Wichtigkeit einer ausgiebigen Markterkundung und einer frühzeitigen Einbeziehung von 

Experten und Lieferanten, um eine fundierte Auswahl der Lieferanten und deren Lösungen zu 

gewährleisten.89 Der Fokus auf Infrastrukturbranchen in der Betrachtung der Markterkundung 

kann jedoch dazu führen, dass die spezifischen Bedürfnisse und Potenziale anderer Sektoren, 

die möglicherweise durch weniger Komplexität und andere Arten von Beschaffungsrisiken ge-

kennzeichnet sind, nicht ausreichend adressiert werden. Zudem könnte die Annahme, dass 

bestimmte Markterkundungsstrategien, die in Infrastrukturbranchen erfolgreich sind, direkt auf 

                                                
85 Vgl. Antonsson et al. (2022); Eadie/Graham (2014); Eriksson (2017); Farrell/Sunindijo (2020); Lenferink et al. 
(2012); Malvik et al. (2021); Rahman/Alhassan (2012); Wondimu et al. (2016); Wondimu et al. (2018); Wondimu 
et al. (2020) 
86 Vgl. Antonsson et al. (2022); Eriksson (2017); Lenferink et al. (2012); Malvik et al. (2021) 
87 Vgl. Arentsen et al. (2022); Riihimäki/Pekkola (2021) 
88 Vgl. Arentsen et al. (2022) 
89 Vgl. Boonstra/van Offenbeek (2018) 

8

3
2

1 1 1 1

Infrastruktur Baugewerbe Informationstechnik 

(IT)

Gesundheitswesen Rohr- und 

Stahlindustrie

Verpflegungsdienst 

& Fährdienst

Ohne



29 

andere Sektoren übertragbar sind, zu suboptimalen Entscheidungen führen. Die Analyse der 

Branchen verdeutlicht zudem, dass die Markterkundung vorrangig in Kontexten besonders 

komplexer Beschaffungssituationen in der Literatur betrachtet wird.  

Markterkundung für komplexes Beschaffungsprojekt Markterkun-
dung für 
Standardbe-
schaffung 

Kontinuierliche 
Markterkundung 
(ohne Bezug zu 
Beschaffungspro-
jekt) 

Antonsson et al. (2022); Boonstra/van Offenbeek (2018); Eriksson (2017); 
Farrell/Sunindijo (2020); Holma et al. (2022); Lenferink et al. (2012); Malvik et 
al. (2021); Riihimäki/Pekkola (2021); Song et al. (2009); Wondimu et al. 
(2016); Wondimu et al. (2018); Wondimu et al. (2020); Plantinga et al. 
(2019); Arentsen et al. (2022); Eadie/Graham (2014); Rahman/Alhassan 
(2012) 

- - 

Tabelle 4: Komplexität der Beschaffungsprojekte in der Literatur 

Bezüglich FF1 zeigt sich, dass sich diese komplexen Beschaffungssituationen durch einen 

ausgeprägten Planungs- und Interaktionsbedarf, signifikante Risikopotenziale, hohe Unsicher-

heiten und ihre organisatorische und lösungsbezogene Einzigartigkeit auszeichnen. Basierend 

auf der Klassifizierung von Beschaffungssituationen von Faris et al. (1967)90, dem Beschaf-

fungsportfoliomodell von Kraljic (1983) und dem „Supplier selection framework“ von De Boer 

(1998)91 können verschiedene Beschaffungssituationen identifiziert werden, in denen die öf-

fentliche Beschaffungsfunktion unterschiedliche Ziele verfolgt und entsprechend unterschied-

lich vorgeht. Uyarra/Flanagan (2010) unterscheiden in diesem Zusammenhang vier verschie-

dene Typen von Beschaffungssituationen (siehe Abbildung 7). 

                                                
90 Vgl. Robinson/Faris (1967) – die Autoren klassifizieren drei verschiedene Beschaffungssituationen:  

(1) Die neue Aufgabensituation – ein völlig neues Produkt bzw. ein völlig neuer Service wird beschafft, 
es gibt keinerlei vorherige Erfahrung und keine bekannten Lieferanten, dementsprechend herrscht ein 
hohes Level an Unsicherheit. 
(2) Der „modified rebuy“ – ein neues Produkt bzw. ein neuer Service werden von einem bekannten Liefe-
ranten beschafft ODER ein existierendes, aber modifiziertes Produkt wird von einem neuen Lieferanten 
beschafft - moderates Level an Unsicherheit.  
(3) Der „straight rebuy“ – es liegen „perfekte“ Informationen über Spezifikationen und Lieferant vor, in 
diesem Fall wird eine Bestellung innerhalb bestehender Verträge oder Abmachungen aufgegeben. 

91 Vgl. de Boer et al. (1998) 
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Abbildung 7: Matrix der Beschaffungssituationen in der innovativen öffentlichen Beschaffung92 

Die Beschaffungssituationen werden hierbei nach dem Grad der Neuartigkeit des Problems 

des öffentlichen Auftraggebers auf der Nachfrageseite und dem Grad der Neuartigkeit der 

Problemlösung auf Angebotsseite unterschieden. Ist das Problem auf Nachfrageseite bekannt 

und auch die Lösung auf Angebotsseite vorhanden und bekannt, handelt es sich um standar-

disierte Käufe bzw. direkte Rebuys. Bei diesen Standardprodukten beschränkt sich das Inno-

vationspotenzial auf eine effiziente und innovative Ausgestaltung des Beschaffungsprozes-

ses.93 Die Beschaffungsobjekte im „technological procurement“ und im „adapted procurement“ 

bieten im Gegensatz dazu grundsätzlich ein Innovationspotenzial. Beim „adapted procure-

ment“ handelt es sich dabei um neue und unbekannte Problemstellungen seitens des öffentli-

chen Auftraggebers, die die Modifikation bestehender Problemlösungen zur Folge haben. Im 

Gegensatz dazu betrifft das „technological procurement“ die Beschaffung neuartiger Lösungen 

für bekannte und vorhandene Problemstellungen auf Nachfragerseite. Das „experimental pro-

curement“ schließt die Beschaffung radikaler Innovationen und damit Bedarfe ein, die neu für 

den öffentlichen Sektor sind und für die es auf Angebotsseite noch keine verfügbare Lösung 

gibt.94 

De Boer (1998) definiert, basierend auf Robinson/Faris (1967), vier verschiedene Situationen 

bei der Lieferantenauswahl:  

• Die neue Aufgabe, bei der grundlegend entschieden wird, ob ein Lieferant benötigt wird 

oder nicht und wenig Wissen bezüglich des Beschaffungsmarkts vorliegt. Zusätzlich ist 

hier ein hohes Maß an Interaktion mit Lieferanten erforderlich, da eine geringe Anzahl 

an potenziellen Lieferanten vorliegt und ein Mangel an Erfahrungswerten bzw. Daten 

vorliegt. 

                                                
92 Aufbauend auf: Robinson/Faris (1967); Kraljic (1983); Uyarra/Flanagan (2010), S. 135 f.; de Boer et al. (2001) 
93 Vgl. Schaupp (2022), S. 60; Uyarra/Flanagan (2010), S. 135 ff. 
94 Vgl. Uyarra/Flanagan (2010), S. 135 ff. 
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• Den „modified rebuy“ mit der Frage, ob mehr, weniger oder andere Lieferanten ausge-

wählt werden sollen. In diesem Fall liegt bereits ein gewisses Maß an Wissen bezüglich 

des Beschaffungsmarkts vor. 

• Den „straight rebuy“ von Standardartikeln, bei denen sich die Frage stellt, ob der bis-

herige Lieferant ausgetauscht werden soll und eine hohe Markttransparenz mit vielen 

Alternativlieferanten vorliegt. 

• Den „straight rebuy“ von strategischen Artikeln mit der Frage, wie mit dem Lieferanten 

umgegangen werden soll, basierend auf der Annahme, dass hier zumeist nur eine ge-

ringe Anzahl an Alternativlieferanten vorliegt. 

Je Situation ergeben sich entsprechend verschiedene Handlungsmöglichkeiten für den Be-

schaffer, insbesondere in Hinblick auf die Intensität der Markterkundung und Interaktion mit 

Lieferanten. In diesem Zusammenhang zeigt sich bezüglich FF1, dass die Markterkundung in 

der Literatur vorrangig in besonders komplexen Beschaffungssituationen thematisiert wird, da 

diese Situationen durch eine erhöhte Unsicherheit und Spezifität gekennzeichnet sind, die eine 

detaillierte Analyse des Marktes und der Lieferanten erfordern. Die Eigenschaften von „modi-

fied rebuys“ und insbesondere „straight rebuys“ könnten den Bedarf an tiefgehenden Markter-

kundungen reduzieren, da Informationen leichter verfügbar sind. Zudem könnte die höhere 

Standardisierung von Produkten und Prozessen eine effizientere Nutzung von zuvor verwen-

deten Markterkundungsaktivitäten95 sowie Marktplätzen und elektronischen Beschaffungssys-

temen ermöglichen, die eine schnelle und kostengünstige Beschaffung unterstützen. Das 

Spannungsfeld, das durch die unzureichende Betrachtung von Markterkundungen bei Stan-

dardbeschaffungen entsteht, kann dennoch auf eine mögliche Unterschätzung der strategi-

schen Relevanz und der Optimierungspotenziale, die auch bei scheinbar weniger komplexen 

Beschaffungssituationen vorliegen, hindeuten. Diese Annahme legt nahe, dass eine differen-

zierte Betrachtung von Markterkundungen erforderlich ist, welche in Umfang und Aufwand je 

Markterkundungsaktivität flexibel ist. 

Eadie/Graham (2014) sowie Farrell/Sunindijo (2020) konstatieren in diesem Zusammenhang, 

dass die Markterkundung je nach Umfang einen gewissen Aufwand mit sich bringt, der insbe-

sondere in weniger komplexen Beschaffungssituationen kritisch berücksichtigt werden sollte.96 

Die bisherige wissenschaftliche Literatur lässt sich daher mitunter nur begrenzt auf weniger 

komplexe Beschaffungssituationen übertragen. Lediglich Wondimu (2018) zeigen als Ergän-

zung zur Literatur Ansätze auf, die bei weniger komplexen Projekten eingesetzt werden kön-

nen, etwa den Einsatz von Beratern und eigener Erfahrung.97 Die Aufnahme von Fragen, in 

welchen Beschaffungssituationen und welche Arten von Markterkundungen durchgeführt wer-

den, erzielt demnach einen neuen Erkenntnisgewinn durch die Umfrageergebnisse. 

2.3.4 Befunde zu den wesentlichen Charakteristika der Markterkundung 

In Tabelle 5, die die Literatur zur Markterkundung in der öffentlichen Beschaffung nach Vortei-

len, Nachteilen, Herausforderungen, Erfolgsfaktoren und Prozessen analysiert, werden syste-

matisch die verschiedenen Aspekte der Markterkundung dargestellt. Sie bietet eine struktu-

rierte und leicht zugängliche Übersicht über den aktuellen Forschungsstand und ermöglicht 

                                                
95 Vgl. de Boer et al. (2001); Plantinga et al. (2019) 
96 Vgl. Eadie/Graham (2014) 
97 Vgl. Wondimu et al. (2018); de Boer et al. (2001) 
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einen schnellen Vergleich verschiedener Studien hinsichtlich ihrer Erkenntnisse zu Markter-

kundungen. Zudem können Forschungslücken leichter identifiziert werden, was die Durchfüh-

rung der eigenen Untersuchung vorbereitet.  

Autoren Ergebnisse der 
Markterkundung 

Herausforderungen 
der Markterkundung 

Erfolgsfaktoren der 
Markterkundung 

Prozess 

Antonsson et al. (2022) Verantwortung, Ver-
ständnis, Innovation, Ri-
sikomanagement, Auf-
bau von Beziehungen, 
Umsetzung 

Rechtlich, mehr Büro-
kratie und Kosten 

Zusammenarbeit - 

Arentsen et al. (2022) Erhöht Wirksamkeit der 
Ausschreibung, steigert 
künftige Beteiligung der 
Lieferanten und hat kei-
nen (negativen) Einfluss 
auf die wahrgenom-
mene Effizienz einer 
Ausschreibung. 

Rechtlich Technologische Unsi-
cherheit, wettbewerbli-
che Intensität, vorherige 
Erfahrungen, Versor-
gungsrisiko  

- 

Boonstra/van Offenbeek 
(2018) 

Vergabevorbereitung, 
Identifikation von Liefe-
ranten 

Rechtlich Vertrauen - 

Eadie/Graham (2014) Verbessertes Risiko- 
und Kostenmanage-
ment, Förderung von In-
novation, etc. 

Rechtlich Verschiedene - 

Eriksson (2017) Explorative Entwicklung 
und Innovation 

Kombination von kurz-
fristiger Effizienz und 
langfristiger Innovation 

Zusammenarbeit - 

Farrell/Sunindijo (2020) Kooperative Arbeitsbe-
ziehungen, bessere 
Konstruierbarkeit, Inno-
vation, Kostensicherheit, 
verbessertes Risikoma-
nagement und Preis-
Leistungs-Verhältnis. 

Integrität, Entwicklung 
klarer grundsätzlicher 
Projektanforderungen, 
Entscheidung über den 
Umfang der Designent-
wicklung, Durchführung 
effektiver Workshops, 
Änderung von Stand-
punkten, Zeitaufwand im 
Vorfeld. 

Organisatorische Fähig-
keiten 

- 

Holma et al. (2022) Vergabevorbereitung, 
Bekanntmachung, Risi-
komanagement 

Organisatorische Fähig-
keiten 

Interaktions-Kapazität, 
Interaktions-Fähigkeit, 
Spezifikations- und Be-
schreibungsfähigkeit 
des Bedarfs, Organisati-
onsfähigkeit, proze-
durale Fähigkeit 

- 

Lenferink et al. (2012) Zeitgewinn, verbesserte 
Projektkontrolle und in-
novativere Lösungen 

Rechtlich Zusammenarbeit - 

Malvik et al. (2021) Positive Auswirkungen 
auf die Beziehung 

Ressourcenaufwand Zusammenarbeit, vorhe-
rige Erfahrungen 

- 

Plantinga et al. (2019) Wiederverwendung von 
Instrumenten, wie der 
Markterkundung ist be-
deutend. 

Ressourcenaufwand, 
Ineffizienz in der Durch-
führung 

Vorherige Erfahrungen - 

Rahman/Alhassan 
(2012) 

Verbesserung von Be-
ziehungen, die Effektivi-
tät des Auftragnehmer-
beitrags zum Entwurf, 
verbessertes Risikoma-
nagement, insgesamt 
gesteigerte Projektab-
wicklung, effiziente Res-
sourcennutzung, Quali-
tätsverbesserung und 
eine optimierte Vertrags-
verwaltung, verbesserte 
Möglichkeiten für Inno-
vation, etc. 

Ungleiches Engagement 
und das Fehlen einer 
Win-Win-Haltung zwi-
schen den Parteien, Be-
ziehungsprobleme, 
mangelndes Vertrauen 
und unzureichendes En-
gagement 

Zusammenarbeit - 

Riihimäki/Pekkola 
(2021) 

Lieferantenauswahl, 
Vertragsverwaltung, 
Gleichbehandlung 

Verschiedene Bedenken 
seitens öffentlicher Auf-
traggeber 

Angemessene Zeit und 
Ressourcen, Bedarf 
ausreichend spezifiziert, 

- 
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Autoren Ergebnisse der 
Markterkundung 

Herausforderungen 
der Markterkundung 

Erfolgsfaktoren der 
Markterkundung 

Prozess 

Dokumente müssen 
spezifisch genug sein 

Song et al. (2009) Verbesserten Qualität 
der Zeichnungen, der 
Materialversorgung, des 
Informationsflusses und 
Einhaltung des Bauzeit-
plans 

Vertragsmanagement, 
Teamarbeit und Kultur-
wandel 

Einhaltung des Bauzeit-
plans 

- 

Voda/Jobse (2016) Vergabevorbereitung Rechtlich Bedarf offen und klar 
kommunizieren und ge-
nügend Zeit für Antwor-
ten einräumen. 

- 

Wondimu et al. (2016) Projektsteuerung, Zeit-
gewinn und Innovation 

Rechtlich, Vertragsma-
nagement, Teamarbeit 
und Kulturwandel 

Zeitpunkt der Anwen-
dung der ECI, eine an-
gemessene Vergütung, 
Vertrauen, die Qualifika-
tion der Auftrag-nehmer, 
die Kompetenz der Auf-
traggeber und die Risi-
koverteilung 

- 

Wondimu et al. (2018) Projektsteuerung, Zeit-
gewinn, Innovation 

Mangelnde Erfahrung, 
mangelndes Bewusst-
sein für die Bedeutung 
und mangelnde Ver-
trautheit mit early 
contractor involvement 
(ECI) Konzepten sind 
ebenso wichtige Barrie-
ren 

Zeitpunkt der Anwen-
dung des ECI, die Risi-
koverteilung, die Kom-
petenz des Projekteig-
ners, eine angemessene 
Vergütung, die Qualifi-
kation der Auftragneh-
mer und Vertrauen 

- 

Wondimu et al. (2020) 
Umsetzung innovativer, 
effizienter und wertstei-
gernder Lösungen durch 
Aufbau einer vertrau-
ensvollen Zusammenar-
beit. 

Rechtlich - Prozess der frühen Ein-
bindung von Auftragneh-
mern, der sich als Rah-
men verstehen lässt, der 
die Optionen für eine 
frühzeitige Einbeziehung 
von Auftragnehmern in 
öffentlichen Projekten 
veranschaulicht. Die 
dargestellten Optionen 
erstrecken sich von 
Workshops bis hin zu 
Vergabearten wie der 
Innovationspartner-
schaft. Ein Ablauf der 
einzelnen Schritte, die 
eine Markterkundung 
konkret beinhalten kann, 
bleibt demnach aus. 

Tabelle 5: Befunde zu den Charakteristika der Markterkundung in der Literatur 

Die Analyse von Markterkundungsergebnissen offenbart eine Vielzahl von Vorteilen, wobei 

einige Aspekte besonders häufig hervorgehoben werden. Dazu zählt die Verbesserung der 

Wirksamkeit von Ausschreibungen und die Förderung der Beteiligung von Lieferanten an (zu-

künftigen) Ausschreibungen. Ebenfalls von zentraler Bedeutung ist das verbesserte Risiko- 

und Kostenmanagement, welches durch die Vergabevorbereitung und die sorgfältige Auswahl 

von Lieferanten unterstützt wird. Die Förderung von Innovation, die Entwicklung kooperativer 

Arbeitsbeziehungen und die Optimierung des Preis-Leistungs-Verhältnisses werden ebenfalls 

mehrfach genannt. Diese Erkenntnisse unterstreichen die Bedeutung der Markterkundung als 

ein vielseitiges Instrument, das zur Verbesserung verschiedener Facetten der Ausschrei-

bungs- und Projektabwicklungsprozesse beiträgt. 

Die Herausforderungen der Markterkundung sind vielschichtig und betreffen verschiedene As-

pekte, von rechtlichen Rahmenbedingungen bis hin zu organisatorischen und zwischen-

menschlichen Faktoren. Rechtliche Herausforderungen werden besonders häufig genannt 

und beziehen sich auf die Notwendigkeit, im Einklang mit bestehenden Vorschriften und 
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Gesetzen zu agieren. Die Entwicklung organisatorischer Fähigkeiten, der Umgang mit dem 

Ressourcenaufwand und die Bewältigung von Ineffizienzen in der Durchführung der Markter-

kundung sind weitere kritische Punkte. Diese Herausforderungen verdeutlichen die Komplexi-

tät der Markterkundung und die Notwendigkeit einer sorgfältigen Planung und Durchführung, 

um potenzielle Hindernisse zu überwinden und die Vorteile voll auszuschöpfen. 

Wondimu et al. (2016) erarbeiten in ihrer Arbeit zu Erfolgsfaktoren in der frühen Einbeziehung 

von Auftragnehmern die Erfolgsfaktoren: Einbindung der Auftragnehmer früh genug, über-

schaubare Risikoübertragung auf die Auftragnehmer, Kompetenzen des Projekteigentümers, 

angemessene Vergütung für den Beitrag der Auftragnehmer, Qualifizierung der Auftragneh-

mer, Vertrauen zwischen Projekteigentümer und Auftragnehmern. Die Zusammenarbeit mit 

Lieferanten, gefördert durch vorherige Erfahrungen, ist ein weiterer wichtiger Erfolgsfaktor, der 

häufig genannt wird. 

Zudem lässt sich festhalten, dass sich neben Herausforderungen und Erfolgsfaktoren keine 

negativen Auswirkungen nach der Markterkundung in der Literatur feststellen lassen. Lediglich 

Boonstra/van Offenbeek (2018) beschreiben, dass in der Fallstudie eine weitreichende 

Markterkundung durchgeführt wurde, mit Einbeziehung verschiedener Lieferanten und Vertre-

ter aus verschiedenen Bereichen der beschaffenden Organisation und der Lieferant letztlich 

bei der Implementierung der Software dennoch scheiterte.98 Auch Rahman/Alhassan (2012) 

listen aus ihrer Literaturanalyse generelle Nachteile und Vorteile von Partnerschaften und der 

frühzeitigen Einbindung von Auftragnehmern. Um diese jedoch im direkten Bezug auf die 

Markterkundung zu verstehen, bildet die Befragung nach Herausforderungen der Markterkun-

dung einen zentralen Teil der Umfrage ab. 

Die Erkenntnisse aus der Prozessdarstellung von Wondimu et al. (2020) fließen in die Ent-

wicklung eines eigenen Prozessablaufs ein, der sich speziell auf die Markterkundung bezieht. 

Dieser Prozessablauf ist in Kapitel 2.4 als Synthese der Ergebnisse der Literaturanalyse dar-

gestellt. Auch die Umfrage ist dabei von zentraler Bedeutung, um ein konsolidiertes Verständ-

nis der Erfolgsfaktoren, Herausforderungen, Vorteile und der spezifischen Bedingungen, unter 

denen Markterkundungen effektiv durchgeführt werden können, zu erlangen. 

In Bezug auf die FF1 zeigt sich, dass die aktuelle Forschung zur Markterkundung, insbeson-

dere die zahlreichen Vorteile und Herausforderungen dieses Prozesses betont (siehe Tabelle 

5). Es wird deutlich, dass Markterkundung zur Verbesserung der Effektivität von Ausschrei-

bungen beiträgt, die Beteiligung von Lieferanten fördert und ein effektives Risiko- und Kosten-

management ermöglicht. Diese Vorteile unterstützen nicht nur Beschaffungsprozesse, son-

dern verbessern auch das Preis-Leistungs-Verhältnis und fördern Innovationen sowie die Ent-

wicklung kooperativer Beziehungen zwischen den beteiligten Akteuren. Die Forschung zeigt 

zudem, dass rechtliche, organisatorische und interpersonelle Herausforderungen eine sorgfäl-

tige Planung und Durchführung der Markterkundung erforderlich machen. Demnach ergibt sich 

auch hier wieder die Notwendigkeit einer differenzierten Betrachtung der Markterkundung, um 

ein Gleichgewicht zwischen der Realisierung der potenziellen Vorteile der Markterkundung 

und der Überwindung der damit verbundenen Herausforderungen zu finden.  

                                                
98 Vgl. Boonstra/van Offenbeek (2018) 
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2.3.5 Befunde zum Methodenspektrum bisheriger Untersuchungen 

Die Verteilung der Beiträge nach ihrer Methodik bietet einen aufschlussreichen Einblick in die 

methodologische Diversität innerhalb des Forschungsfeldes. Bezüglich FF1 ermöglicht es 

diese Analyse, Trends und Schwerpunkte in den Forschungsansätzen zu identifizieren und zu 

verstehen. In der weiterführenden Analyse wird das Spektrum der Methoden erörtert, das zur 

Erforschung der Anwendung von Markterkundungen herangezogen wird. Die Durchführung 

dieser Analyse trägt dazu bei, die Forschungsarbeit effektiv vorzubereiten und ermöglicht es, 

wiederkehrende Muster innerhalb der angewendeten Methodiken zu identifizieren. 

 
Abbildung 8: Anzahl an Beiträgen je Methodik 

Fallstudien können helfen, komplexe Beschaffungsvorhaben in ihrer spezifischen Umgebung 

detailliert zu untersuchen. Diese Methode ermöglicht es, tiefgreifende Einblicke in die Wech-

selwirkungen zwischen Organisationsstrukturen, Stakeholder-Interessen und regulatorischen 

Rahmenbedingungen zu gewinnen. Fallstudien bieten somit wertvolle, kontextabhängige Er-

kenntnisse, bergen jedoch die Herausforderung einer begrenzten Generalisierbarkeit aufgrund 

ihrer Fokussierung auf einzelne, oft einzigartige Fälle.99 Umfragen sind quantitative For-

schungsinstrumente, die dazu dienen, Daten von einer relativ großen Anzahl von Responden-

ten zu sammeln, um Verhaltensweisen, Einstellungen, Meinungen und andere definierte Vari-

ablen zu messen. Juristische Auswertungen beziehen sich auf die systematische Analyse 

rechtlicher Texte, Gesetze, Urteile und Rechtsprinzipien. Sie zielen darauf ab, rechtliche Fra-

gestellungen zu klären, die Interpretation und Anwendung von Rechtsnormen zu verstehen 

und deren Auswirkungen zu bewerten. Design Science zielt auf die Entwicklung neuartiger 

und innovativer Lösungen ab, deren systematische Evaluation ihren Beitrag zur Erweiterung 

der bestehenden Wissensbasis untermauert. Diese Forschungsrichtung findet vor allem in 

Disziplinen wie der Informatik und den Ingenieurwissenschaften Anwendung, wo die Gestal-

tung und Implementierung technologischer Lösungen eine zentrale Rolle spielen.100 Plantinga 

et al. (2019) illustrieren die praktische Anwendung von Design Science durch die Konzeption 

und Umsetzung eines Integrationsmechanismus innerhalb der Beschaffungsabteilung eines 

öffentlichen Auftraggebers. In dem Projekt wird dieser Mechanismus als organisatorisches 

Verfahren entworfen, das speziell darauf abzielt, die nachhaltige Anwendung von einmalig er-

folgreichen Innovationsinstrumenten in der Beschaffung zu fördern.101  

 

                                                
99 Vgl. Easterby-Smith et al. (2018), S. 116 f. 
100 Vgl. Plantinga et al. (2019) 
101 Vgl. Plantinga et al. (2019) 
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Autoren Fallstudie Juristische 
Auswertung 

Design Sci-
ence 

Umfrage n = 

Antonsson et al. (2022) X - - - 1 

Arentsen et al. (2022)  - - X 155 

Boonstra/van Offenbeek (2018) X - - - 1 

Eadie/Graham (2014)  - - X 26 

Eriksson (2017) X - - - 1 

Farrell/Sunindijo (2020) X - - - 2 

Holma et al. (2022) X - - - 2 

Lenferink et al. (2012) X - - - 4 

Malvik et al. (2021) X - - - 3 

Plantinga et al. (2019) - - X - - 

Rahman/Alhassan (2012) - - - X 57 

Riihimäki/Pekkola (2021) X - - - 1 

Song et al. (2009) X - - - 1 

Voda/Jobse (2016) - X - - - 

Wondimu et al. (2016) X - - - 11 

Wondimu et al. (2018) X - - - 11 

Wondimu et al. (2020) X - - - 21 

Summe der Nennungen 12 1 1 3 - 

Tabelle 6: Methodiken in der Literatur 

Die Analyse der aktuellen Forschungslandschaft in Bezug auf Markterkundung und frühe Ein-

beziehung von Lieferanten in der öffentlichen Beschaffung zeigt eine starke Tendenz zu Fall-

studien, die sich auf spezifische und komplexe Beschaffungsvorhaben konzentrieren (siehe 

Tabelle 4). Sie zeigen auf, wie verschiedene Faktoren wie Organisationsstruktur, Stakeholder-

Interessen, Beziehungen, Sorgen und regulatorische Rahmenbedingungen die Beschaffungs-

praktiken beeinflussen.102 

Nur wenige der analysierten Artikel wenden Umfragen als Methodik an. Eadie/Graham (2014) 

untersuchten in ihrer Umfrage (n=26) die Vorteile der frühen Einbeziehung von Auftragneh-

mern in Infrastrukturprojekten. Hierbei wurden Experten aus abgeschlossenen ECI Projekten 

nach den wahrgenommenen Vorteilen befragt. Die Ergebnisse zeigen, dass eine solche Ein-

beziehung und Kollaboration zu einem besseren Risikomanagement, Kostenmanagement, ge-

steigerter Innovation und effizienterer Projektdurchführung und generell zu einem tiefgreifen-

den Verständnis der Projektanforderungen beiträgt.103  

Rahman/ Alhassan (2012) zeigen in ihren Umfrageergebnissen (n=57), dass bessere Bezie-

hungen, ein besseres Risikomanagement und der Input der Auftragnehmer zum Produktde-

sign die wichtigsten Vorteile der frühen Einbeziehung der Auftragnehmer sind.104 Auch die  

Verbesserung der Möglichkeiten für Innovation kann festgestellt werden. Die Erkenntnisse 

                                                
102 Vgl. Boonstra/van Offenbeek (2018); Holma et al. (2022); Lenferink et al. (2012); Malvik et al. (2021); Riihi-
mäki/Pekkola (2021); Song et al. (2009) 
103 Vgl. Eadie/Graham (2014) – die Umfrageteilnehmer waren alle Angestellte eines einzelnen großen Bauunter-
nehmens im Vereinigten Königreich. 
104 Vgl. Rahman/Alhassan (2012) 
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betonen aber auch, dass die Bedeutung des gegenseitigen Engagements und einer konstruk-

tiven Einstellung für den Projekterfolg entscheidend ist.105 Die durchgeführte Umfrage stützt 

sich auf die Expertise von Mitarbeitenden eines Bauunternehmens im Vereinigten Königreich. 

Den Teilnehmern wurden umfassende Listen vorgelegt, um die Relevanz von insgesamt 20 

Vorteilen und 18 Nachteilen der frühen Einbeziehung von Auftragnehmern (EBI) zu evaluieren. 

Zudem wurden die Umfrageteilnehmer ermutigt, zusätzliche relevante Faktoren zu benennen 

und in die Bewertung einzubringen, sofern sie diese als relevant erachteten.  

Arentsen et al. (2022) konzentrierten sich in der Umfrage (n=155) ihres Konferenzbeitrags auf 

die frühe Lieferantenintegration durch Markterkundungen in IT-Projekten des öffentlichen Sek-

tors.106 Die Umfrage basiert auf Antworten öffentlicher Beschaffer im Bereich IT in den Nieder-

landen. Dabei wurde abgefragt, welche Art der Markterkundung angewandt wurde, um die 

Beteiligung der Lieferanten an der IT-Ausschreibung zu erreichen. Darauf aufbauend wurden 

wahrgenommene Vorteile, und verschiedene Einflussfaktoren abgefragt. Dabei zeigt sich, 

dass eine frühe Einbindung von Lieferanten durch Markterkundungen zur Steigerung der Ef-

fektivität von Ausschreibungen beiträgt und deren Effizienz dabei nicht beeinflusst. Die tech-

nologische Unsicherheit, Lieferrisiken und die Intensität des Wettbewerbs bedingen zudem 

eine verstärkte Einbindung von Lieferanten in die öffentliche IT-Beschaffung.107  

Die begrenzte Nutzung von Umfragen in der analysierten Literatur könnte die Generalisierbar-

keit der in der Literatur analysierten Befunde einschränken, da die Erkenntnisse primär auf 

den Erfahrungen und Einschätzungen einer spezifischen Gruppe von Befragten beruhen. Dies 

wird noch dadurch verstärkt, dass selbst in den analysierten Umfragen eine Einschränkung 

auf bestimmte Unternehmen oder Branchen vorgenommen wurde, in denen komplexe Be-

schaffungssituationen betrachtet werden. Dies erfordert eine vorsichtige Interpretation der Er-

gebnisse und unterstreicht die Notwendigkeit weiterer Forschung, die verschiedene methodi-

sche Ansätze verfolgt, um die Robustheit und Übertragbarkeit der identifizierten Vorteile der 

frühen Einbeziehung von Auftragnehmern und Lieferanten zu überprüfen. Die Entscheidung, 

in dieser Untersuchung eine Umfrage durchzuführen, ist daher durch das Bestreben begrün-

det, die Forschungslücke großzahliger empirischer Untersuchungen weiter zu schließen und 

nicht auf bestimmte Branchen einzuschränken. Dieser methodische Ansatz zielt darauf ab, die 

Generalisierbarkeit der Forschungsergebnisse zu erhöhen und ein umfassenderes Verständ-

nis der Praktiken der Markterkundung im öffentlichen Sektor zu ermöglichen. Umfragen erlau-

ben es, Hypothesen über eine breitere Basis von Fällen zu testen und somit robustere Aussa-

gen zu treffen. 

In Bezug auf die FF1 zeigt sich, dass eine deutliche Präferenz für Fallstudien vorliegt, die sich 

auf spezifische und komplexe Beschaffungssituationen konzentrieren. Diese Fallstudien be-

leuchten, wie verschiedene Faktoren – darunter Organisationsstrukturen, Stakeholder-Interes-

sen, Beziehungen, Bedenken und regulatorische Rahmenbedingungen – die Beschaffungs-

praktiken beeinflussen. Sie verdeutlichen die Komplexität der Beschaffungsprozesse und die 

vielfältigen Aspekte, die bei der Markterkundung und der Lieferanteneinbindung zu berück-

sichtigen sind. Im Gegensatz dazu sind großzahlige empirische Untersuchungen, die Umfra-

gemethoden verwenden, in der Forschungsliteratur weniger verbreitet. Ziel der Untersuchung 

                                                
105 Vgl. Rahman/Alhassan (2012) 
106 Vgl. Arentsen et al. (2022) 
107 Vgl. Arentsen et al. (2022) 
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ist es, darauf aufbauend zu verstehen, inwiefern sich die Befunde über verschiedene Branchen 

und Komplexitätslevel übertragen lassen. 

2.4 Diskussion der Befunde und Entwicklung eines inhaltlichen Bezugsrahmens 

Dieses Kapitel erweitert die in Kapitel 2.3 präsentierten Erkenntnisse, indem es diese in den 

Kontext des umfassenderen Forschungsbereiches stellt und diskutiert. Im Sinne der literatur-

basierten Vorbereitung der empirischen Untersuchung dient dieses Vorgehen auch der inhalt-

lichen Modellierung der Umfrage und deren Item-Batterien. Inhaltlich lassen sich aus den ana-

lysierten wissenschaftlichen Beiträgen Propositionen zur Beantwortung der FF2 ableiten. Die 

nachfolgende Abbildung stellt die sechs Item-Batterien der Umfrage und deren Zusammen-

hänge als Analyserahmen visuell dar. 

 

 
Abbildung 9: Analyserahmen der abgeleiteten Propositionen entlang der Item-Batterien der Umfrage 

P1: Die Beschaffungssituation hat einen erheblichen Einfluss auf die Ziele der Markterkun-

dung. 

Die Zielsetzung einer Markterkundung variiert je nach Beschaffungssituation. Besonders kom-

plexe Beschaffungssituationen erfordern die intensive Durchführung einer Markterkundung 

aufgrund hoher Unsicherheiten und einer hohen Informationsasymmetrie zwischen dem öf-

fentlichen Auftraggeber und den Marktteilnehmern.108  

P2: Die Durchführung der Markterkundung kann eine Reihe an Zielsetzungen verfolgen. 

Öffentliche Auftraggeber verfolgen mit der Durchführung einer Markterkundung vielfältige 

Ziele, wie beispielsweise die Konkretisierung der Leistungsbeschreibung, die Erfassung des 

Bedarfs, die Identifikation von Risiken oder die Information des Marktes über das geplante 

Beschaffungsvorhaben.109 

P3: Im Verlauf einer Markterkundung können verschiedene Herausforderungen auftreten.110 

                                                
108 Vgl. Farrell/Sunindijo (2020); Wondimu et al. (2016); Riihimäki/Pekkola (2021); Voda/Jobse (2016) 
109 Vgl. Song et al. (2009); Riihimäki/Pekkola (2021); Wondimu et al. (2016); Farrell/Sunindijo (2020); Harland et 
al. (2019); Glas et al. (2017); Egdell (2000); Eadie/Graham (2014); Moe/Päivärinta (2013); Voda/Jobse (2016) 
110 Vgl. Rahman/Alhassan (2012); Malvik et al. (2021); Plantinga et al. (2019); Antonsson et al. (2022); Riihi-
mäki/Pekkola (2021); Edler/Yeow (2016); Farrell/Sunindijo (2020); Flynn/Davis (2017); Uyarra et al. (2014) 
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P4: Markterkundungen können auf unterschiedliche Art und Weise durchgeführt werden und 

führen somit zu unterschiedlichen Ergebnissen. 

Die Markterkundung folgt nicht grundsätzlich einem stringenten Vorgehen. Vielmehr kann sie 

sich abhängig der Spezifität des Bedarfs oder der Höhe des Auftragsvolumens hinsichtlich der 

eingesetzten Instrumente unterscheiden. So können Markterkundungen zum Beispiel mithilfe 

von Internetrecherchen, durch die Einbindung Dritter, durch den Besuch von Messen oder 

durch die Analyse von Webseiten oder Broschüren durchgeführt werden.111 Insbesondere die 

Unterschiede in der Intensität der Interaktion je Art der Markterkundung führen zu unterschied-

lichen Ergebnissen.112 

P5: Markterkundungen wirken sich direkt auf das Beschaffungsvorhaben, aber auch auf die 

öffentliche Beschaffung bzw. den öffentlichen Auftraggeber aus. 

Die Markterkundung hilft dabei, Bedarfe schneller, kostengünstiger und zu einem geringeren 

Risiko zu decken. Sie führt zudem dazu, dass die Beziehung zwischen öffentlichem Auftrag-

geber und Marktteilnehmern gestärkt wird. Außerdem führt sie bei öffentlichen Auftraggebern 

bzw. öffentlichen Beschaffern zu einem besseren Verständnis der Beschaffungsmärkte.113 

Die Literaturanalyse, die zur Beantwortung der FF1 durchgeführt wurde, offenbart zudem Lü-

cken in der vorhandenen Forschung. Diese Lücken sind besonders bemerkenswert, da sie 

grundlegende Aspekte der Markterkundung betreffen, die bislang nicht in der nötigen Tiefe 

erörtert wurden. Insbesondere mangelt es an einer zentralen Darstellung der Faktoren, die 

Gegenstand der Markterkundung sein können (siehe Tabelle 5). Ebenso fehlt eine einheitliche 

Definition der Markterkundung, die es ermöglichen würde, ihre Methoden und Ergebnisse kon-

sistent zu vergleichen und zu interpretieren (siehe Tabelle 1). Zudem ist der Prozess der 

Markterkundung in der Literatur nicht klar strukturiert dargestellt, was die systematische An-

wendung und das strukturelle Verständnis erschwert (siehe Tabelle 5). Eine detaillierte und 

klare Ausarbeitung dieser Lücken ist essenziell, um eine einheitliche Grundlage für zukünftige 

Forschungen und die praktische Anwendung in der öffentlichen Beschaffung zu schaffen. 

Dadurch könnte nicht nur die Konsistenz in der Durchführung und Bewertung der Markterkun-

dung verbessert, sondern auch deren Effektivität in der Unterstützung öffentlicher Beschaf-

fungsvorgänge signifikant gesteigert werden. 

So geht aus der Literaturanalyse hervor, dass die Qualität der Interaktion mit identifizierten 

Lieferanten maßgeblich bestimmt, wie umfangreich der Zugang zu Informationen unterschied-

licher Dimensionen ist. Dies impliziert, dass auch die Intensität, mit der Markterkundungen 

durchgeführt werden, abhängig von der Komplexität der Beschaffungssituation, eine entschei-

dende Rolle spielt. Je nach Beschaffungssituation können zusammenfassend folgende Fak-

toren der Gegenstand der Markterkundung sein: 

                                                
111 Vgl. Voda/Jobse (2016); Wondimu et al. (2020); Farrell/Sunindijo (2020); Plantinga et al. (2019) 
112 Vgl. Abbildung 7 sowie Georghiou et al. (2014), S. 4; Melander/Arvidsson (2020); Uyarra et al. (2014), S. 637 
– diese empirischen Befunde weisen, aus Sicht von Lieferanten, auf eine mangelnde Interaktionsbereitschaft öf-
fentlicher Auftraggeber hin. 
113 Vgl. Wondimu et al. (2016); Gray/Meister (2006); Rahman/Alhassan (2012); Antonsson et al. (2022); Lenferink 
et al. (2012); Eadie/Graham (2014); Moe/Päivärinta (2013); Egdell (2000); Song et al. (2009) 
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Abbildung 10: Gegenstand der Markterkundung 

• Lieferanten – Welche Lieferanten existieren auf dem Markt? Wie stark ist der Wettbe-

werb unter ihnen? 

• Lieferketten/Kapazitäten – Erkennen künftiger Entwicklungen in der Lieferkette, Ver-

ständnis über die Lieferkette auf dem jeweiligen Beschaffungsmarkt  

• Andere Abnehmer – Welche anderen öffentlichen Auftraggeber haben bereits eine 

ähnliche Lösung beschafft bzw. einen ähnlichen Bedarf gedeckt? 

• Preise/Kostenstruktur – Abschätzen der ungefähren Preise bzw. Kosten, die mit der 

Deckung des Bedarfs einhergehen 

• Problemlösungen – Identifizieren von relevanten Problemlösungen zur Deckung eines 

Bedarfs auf dem Beschaffungsmarkt 

• Substitute – Gibt es neue Technologien/Produkte/Dienstleistungen, die einen Bedarf, 

der anderweitig gedeckt wird, ebenfalls decken können? 

• Risiken/Störgrößen – Erkennen potenzieller Risiken auf dem Markt und in der Liefer-

kette114 
 
Basierend auf dem Konzept der Ambidextrie, das in Kapitel 2.3.2 als ein Erklärungsansatz 

für zwei unterschiedliche Lernformen im Rahmen der Organisationsentwicklung analysiert 

wurde, lässt sich nun eine Differenzierung hinsichtlich der Übertragbarkeit der Markterkun-

dung auf zukünftige Entwicklungen vornehmen. Exploration, charakterisiert durch langsames 

Lernen, Flexibilität, Kreativität, Risikobereitschaft sowie durch das Streben nach langfristiger 

Innovation und Anpassungsfähigkeit, resultiert aus wiederholter oder initiativer Markterkun-

dung.115 Die nachfolgende Abbildung veranschaulicht diese Konzepte in einer Matrix, die so-

wohl die Leistungsfähigkeit des Beschaffungsmarktes bzw. die von den Beschaffungsobjek-

ten geforderte Leistungsfähigkeit als auch den Zeitfaktor in den Vordergrund stellt. 

                                                
114 Vgl. Europäische Kommission (2020); Porter (1989)  
115 Vgl. Plantinga et al. (2019); Eriksson (2017) 
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Abbildung 11: Begriffliche Einordnung und Abgrenzung 

Nach der begrifflichen Einordnung der Markterkundung, wird nun der Prozess der beiden Ty-

pen der Markterkundung näher betrachtet. Hierzu lassen sich aus der Literaturanalyse (siehe 

Kapitel 2.3.4) nur begrenzt Befunde ableiten. Der Prozess der Markterkundung wird hier, wenn 

überhaupt, weitestgehend nur indirekt aufgeführt. Durch die Ausweitung der Betrachtung auf 

Lehrbuchliteratur kann, in Anlehnung an Kotler et al. (2022), Homburg (2016), Wondimu et al. 

(2020) und Scharf et al. (2022), der Prozess der reaktiven Markterkundung in sechs Phasen 

eingeteilt werden.116 Zunächst wird ein Input in Form einer groben Problemstellung bezie-

hungsweise eines grob spezifizierten Bedarfs seitens des öffentlichen Auftraggebers benötigt. 

Dies gibt den Ausschlag für die erste Designphase der Markterkundung, in der das Vorgehen 

festgelegt und die Anforderungen an eine Problemlösung definiert werden. Darauf folgt eine 

erste Sondierung des Marktes und demnach die erste Datenerhebungsphase. Mithilfe dieser 

Daten können nun in einer zweiten Designphase der Bedarf und die Anforderungen an die 

Problemlösung konkretisiert werden. Nach dieser Konkretisierung kommt es zu einer zweiten 

Datenerhebungsphase, in welcher darauf aufbauend Anbieter von Problemlösungen auf dem 

Markt identifiziert werden. Darauf folgt eine Analysephase, in der die identifizierten Problemlö-

sungen intern bewertet und konkrete Informationen über die identifizierten Problemlösungen 

der Anbieter eingeholt werden. Nach einer Dokumentationsphase folgt als Output eine Kon-

kretisierung der Leistungsbeschreibung anhand der Ergebnisse der Markterkundung (siehe 

Abbildung 12).  

                                                
116 Vgl. Wondimu et al. (2020); Kotler et al. (2022); Homburg (2017); Scharf et al. (2022) 
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Abbildung 12: Prozess der reaktiven Markterkundung 

Im Vergleich zur reaktiven Markterkundung läuft der Prozess der initiativen Markterkundung 

nicht geradlinig ab, sondern zyklisch. Die initiative Markterkundung lässt sich auch als konti-

nuierliche Marktbeobachtung und Technologiefrüherkennung beschreiben, die sich, in Anleh-

nung an Gerpott (2005) und das Fraunhofer-Institut für Produktionstechnologie, in vier ver-

schiedene Phasen eingeteilt werden kann.117 In der Phase der Bestimmung des Informations-

bedarfs wird die Ausgangssituation ermittelt, die Suche fokussiert und eine Suchstrategie und 

damit ein Vorgehen für die Markterkundung festgelegt. Nach der Bestimmung des Informati-

onsbedarfs folgt die Beschaffung der Informationen. In dieser Phase sollen Netzwerke und 

Experten, sowie Primär- und Sekundärquellen genutzt werden, um die Informationssuche 

durchzuführen. Anschließend werden die gesammelten Informationen bewertet, indem eine 

Entscheidungslogik bzw. ein Zielsystem festgelegt wird und die Ergebnisse final weitergege-

ben werden. Abschließend werden die identifizierten Lösungen bewertet und die Ergebnisse 

dokumentiert (siehe Abbildung 13).  

                                                
117 Vgl. Gerpott (2005); Fraunhofer-Institut für Produktionstechnologie IPT (2024) 
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Abbildung 13: Prozess der initiativen Markterkundung 

Die durchgeführte Literaturanalyse deckt eine Vielzahl von Vorteilen sowie Herausforderungen 

auf, die mit der Markterkundung verbunden sind (siehe Kapitel 2.3.4). Trotz der strategischen 

Bedeutung der Markterkundung und ihrer potenziellen Vorteile scheint unter öffentlichen Be-

schaffungsorganisationen teilweise eine gewisse Zurückhaltung zu existieren, wenn es um die 

Anwendung der Markterkundung geht.118 Ein möglicher Grund für diese Zurückhaltung könnte 

in Bedenken bezüglich Transparenz und Gleichbehandlung liegen.119 Dies zeigt sich auch in 

der Literaturanalyse zu Herausforderungen in der Markterkundung (siehe Tabelle 5). Speziell 

die Zurückhaltung, direkte Gespräche mit Lieferanten zu führen, kann sich als Hindernis er-

weisen, ebenso wie eine allgemeine Risikoaversion im Beschaffungsprozess.120 Diese Er-

kenntnisse der Literaturanalyse spiegeln sich insbesondere in den durchgeführten Fokusgrup-

peninterviews wider, die darauf abzielten, konkrete Einblicke und Empfehlungen von Experten 

für die praktische Implementierung von Markterkundungsaktivitäten zu gewinnen. 

2.5 Fazit und Limitationen der systematischen Literaturanalyse 

Die problematisierende Literaturanalyse nach Alvesson/ Sandberg (2020) sowie der DTCCM-

Bezugsrahmen basierend auf Paul/ Menzies (2023) bieten einen umfassenden Rahmen für 

die Untersuchung des aktuellen Forschungsstands im Bereich der Markterkundung und frühen 

Einbeziehung von Lieferanten in der öffentlichen Beschaffung. Die Untersuchung der vorhan-

denen Literatur mithilfe dieser Analyseinstrumente nimmt direkten Bezug zur FF1.  

Bezüglich FF1 lässt sich feststellen, dass die aktuelle Forschung zur Markterkundung ihre 

strategische Bedeutung im öffentlichen Beschaffungswesen unterstreicht. Die inhaltliche Ana-

lyse der Definitionen zeigt die kritische Rolle der Markterkundung und des ECI zur Erreichung 

strategischer Ziele in der öffentlichen Beschaffung auf. Die Notwendigkeit eines vertieften Ver-

ständnisses für vorvertragliche Interaktionen und die frühzeitige Einbindung von Lieferanten 

                                                
118 Vgl. Georghiou et al. (2014); Melander/Arvidsson (2020); Mwesiumo et al. (2021); Uyarra et al. (2014); Walus-
zewski/Wagrell (2013) 
119 Vgl. Boonstra/van Offenbeek (2018) 
120 Vgl. Caldwell et al. (2005); Georghiou et al. (2014); Uyarra et al. (2014) 
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wird betont, was für die Förderung von strategischen Zielen wie Innovationen und Effizienz-

steigerung entscheidend ist. Neben den Vorteilen der Markterkundung in der Erreichung stra-

tegischer Beschaffungsziele erfordern rechtliche, organisatorische und interpersonelle Her-

ausforderungen eine sorgfältige Planung und Durchführung der Markterkundung, um ein 

Gleichgewicht zwischen der Realisierung potenzieller Vorteile und der Überwindung von Her-

ausforderungen zu finden. 

Die Forschung zeigt jedoch eine signifikante Fragmentierung in der Terminologie und eine 

Tendenz, initiativen Markterkundungen ohne direkten Bezug auf spezifische Beschaffungsvor-

haben bisher keine Beachtung zu schenken. Dies weist auf eine konzeptionelle Lücke hin, die 

die Sammlung von Marktinformationen unabhängig von spezifischen Projekten umfasst. Die 

Untersuchung legt zudem dar, dass in der Literatur ein Mangel an theoretischer Fundierung 

im Bereich der Markterkundung besteht. Dies begrenzt das Verständnis für ihre strategische 

Relevanz und ihren Einfluss auf strategische Ziele wie Effizienz und Innovationskraft in öffent-

lichen Beschaffungen. Durch eine intensivere Auseinandersetzung mit theoretischen Modellen 

könnten somit die Effekte von Markterkundungsstrategien präziser analysiert und verstanden 

werden. 

Bezüglich der Methodik zeigt sich in der untersuchten Literatur eine ausgeprägte Präferenz für 

Fallstudien, die sich vornehmlich auf einzelne Beschaffungsvorhaben beziehen. Ferner wird 

eine deutliche Ausrichtung der Forschung auf europäische Regionen und auf Sektoren mit 

komplexen Beschaffungsszenarien, wie beispielsweise Infrastruktur und Informationstechno-

logie, sichtbar. Trotz der wertvollen Einblicke, die diese Methoden in individuelle Fälle und 

spezifische Kontexte bieten, ergibt sich eine Limitation hinsichtlich der Generalisierbarkeit der 

Ergebnisse, welche in der vorliegenden Studie begegnet werden soll. Die vorliegende Studie 

zielt darauf ab, diese Einschränkung zu überwinden, indem sie eine breitere Perspektive mit-

hilfe von großzahliger Empirie einnimmt. Zur Erweiterung der Wissensbasis wird bewusst auf 

eine Einschränkung hinsichtlich spezifischer Branchen und komplexer Beschaffungssituatio-

nen verzichtet. Angesichts der Erkenntnis, dass Markterkundungen eine differenzierte Be-

trachtung erfordern, ist die vorliegende Untersuchung darauf ausgerichtet, auf der Grundlage 

empirischer Daten ein detailliertes und umfassendes Verständnis der Beschaffungspraktiken 

im Kontext von Markterkundungen zu entwickeln. 

Die Literaturauswahl könnte durch eine inhärente Selektivität gekennzeichnet sein. Trotz des 

Ziels, eine umfassende und repräsentative Auswahl von Forschungsarbeiten einzubeziehen, 

besteht die Möglichkeit, dass gewisse Publikationen, Perspektiven oder theoretische Ansätze 

übersehen werden. Überdies könnten Vorannahmen und das Vorwissen der Forschenden die 

Interpretation und Analyse der Literatur beeinflussen.121 Um diesen Einschränkungen entge-

genzuwirken, wurde das Snowball-Sampling angewendet (siehe Abbildung 2). Dieser Ansatz 

dient dazu, eine breitere und vielfältigere Literaturbasis zu erreichen. Darüber hinaus wurde 

bei der Auswahl der Literatur und Suchstrings darauf geachtet, verschiedene Strömungen ein-

zubeziehen, um eine umfassendere Perspektive zu gewährleisten. 

Eine Perspektive, die aufgrund der Fokussierung auf den öffentlichen Sektor nicht mit aufge-

griffen wurde, ist der Begriff der Beschaffungsmarktforschung der sich eher in 

                                                
121 Vgl. Durach et al. (2017) – sampling bias (Stichprobe ist nicht repräsentativ für die verfügbare Literaturbasis) 
und selection bias (relevante Literatur ist nicht inkludiert). 
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Forschungsströmungen des (Beschaffungs-)Marketing auffinden lässt und ursprünglich aus 

der Betrachtung der Absatzmärkte entstand.122 Die Beschaffungsmarktforschung lässt sich 

zudem vorwiegend in der Forschung des erwerbswirtschaftlichen Sektors auffinden, weist je-

doch inhaltlich kaum Unterscheidungen zu den Praktiken der Markterkundung auf. Im Kern 

geht es auch hier darum, auf Basis relevanter Informationen optimale Beschaffungsstrategien 

zu entwickeln.123 Wobei nach Todtenhaupt (1963) vier Beschaffungsfaktoren zu erforschen 

sind, nämlich Lieferant, Produkt, Preis und Termin.124 Alle vier Faktoren sind auch zentraler 

Bestandteil der Befunde der Literaturanalyse zur Markterkundung (siehe Abbildung 5 und Ta-

belle 10). Erstaunlich ist, dass die englische Übersetzung "supply market research" kaum auf-

findbar ist. Ein Grund hierfür könnte in der Notwendigkeit einer differenzierten Terminologie 

liegen, die die praktische Forschung von Organisationen über Beschaffungsmärkte von der 

wissenschaftlichen Untersuchung dieses Phänomens abgrenzt. 
  

                                                
122 Vgl. Bichler et al. (2010); de Ruyter/Scholl (1998); Todtenhaupt (1963) 
123 Vgl. Todtenhaupt (1963); Bichler et al. (2010) 
124 Vgl. Todtenhaupt (1963) 
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3 Markterkundung in regulierten Beschaffungsumgebungen 

3.1 Merkmale einer regulierten Beschaffungsumgebung 

In einer regulierten Beschaffungsumgebung sind die wesentlichen Merkmale durch ein stren-

ges Regelwerk und formale Verfahren gekennzeichnet, welche die Art und Weise bestimmen, 

in der Organisationen Produkte, Dienstleistungen oder Baumaßnahmen erwerben. Diese 

Merkmale sind insbesondere in öffentlichen Institutionen sowie in stark regulierten Industrie-

zweigen wie dem Gesundheitswesen, der Verteidigung und der Energieversorgung vorherr-

schend.125 Die folgende Auflistung umreißt die Hauptmerkmale einer solchen Umgebung: 

• Strikte Einhaltung gesetzlicher Vorschriften: Regulierte Beschaffungsumgebungen 

unterliegen einer Vielzahl von Gesetzen und Vorschriften, die sicherstellen sollen, dass 

der Beschaffungsprozess transparent, gerecht und frei von Korruption ist. Diese Regelun-

gen können sich auf nationaler, regionaler oder internationaler Ebene befinden. 

• Formale Beschaffungsprozesse: Die Prozesse sind durch formalisierte Schritte ge-

kennzeichnet, darunter Bedarfsanalyse, Marktforschung, Ausschreibungsverfahren, Be-

wertung von Angeboten, Vertragsverhandlung und -abschluss sowie Nachvertragsma-

nagement. Diese Schritte sind oft in Beschaffungsrichtlinien oder -handbüchern dokumen-

tiert. 

• Transparenz und Nachvollziehbarkeit: Es gibt strenge Anforderungen an die Dokumen-

tation und Archivierung aller Beschaffungsaktivitäten, um Transparenz zu gewährleisten 

und eine Überprüfung durch interne oder externe Prüfer zu ermöglichen. 

• Wettbewerbsorientierte Ausschreibungen: Die meisten regulierten Beschaffungsum-

gebungen erfordern, dass Aufträge durch einen wettbewerbsorientierten Ausschreibungs-

prozess vergeben werden, um Fairness und das beste Preis-Leistungs-Verhältnis zu ge-

währleisten. 

• Berücksichtigung von Ethik und sozialer Verantwortung: Neben finanziellen Überle-

gungen wird in regulierten Umgebungen auch Wert auf ethische Beschaffung und die Be-

rücksichtigung sozialer und ökologischer Auswirkungen gelegt. 

• Fokus auf Risikomanagement: Es besteht ein ausgeprägter Fokus auf das Identifizieren 

und Managen von Risiken innerhalb der Lieferkette, um Störungen und potenzielle 

Rechtsstreitigkeiten zu minimieren. 

• Qualifizierung und Entwicklung von Lieferanten: Die Entwicklung langfristiger Bezie-

hungen zu Lieferanten und deren kontinuierliche Bewertung und Entwicklung sind weitere 

wichtige Merkmale. 

Diese komplexen Anforderungen in regulierten Beschaffungsumgebungen spiegeln die Not-

wendigkeit wider, dass Organisationen ihre Beschaffungsstrategien umsichtig planen und um-

setzen. Die Markterkundung in solchen Umgebungen weist spezifische Merkmale auf, die sie 

deutlich von ähnlichen Prozessen in weniger regulierten oder freien Märkten abheben. Das 

Vergaberecht verankert Grundsätze der öffentlichen Auftragsvergabe, die im Rahmen öffent-

licher Beschaffungsvorhaben zu berücksichtigen sind. Diese umfassen das Prinzip der Nicht-

diskriminierung, das Gleichbehandlungsprinzip, den Grundsatz der Transparenz sowie den 

Grundsatz der Verhältnismäßigkeit.126 Hinzu kommen die Gebote zu Wirtschaftlichkeit und 

                                                
125 Vgl. van Weele/Eßig (2017), S. 551 ff. 
126 Vgl. van Weele/Eßig (2017), S. 554 ff. 



47 

Wettbewerb, wobei die ökonomische Effizienz, im Sinne des besten Preis-Leistungs-Verhält-

nisses bei der Zuschlagserteilung127, durch eine größtmögliche Ausschöpfung von Wettbe-

werbskräften erreicht werden soll.128
 Durch die Berücksichtigung der rechtlichen Rahmenbe-

dingungen wird die Markterkundung zu einem entscheidenden Instrument, um die strategische 

Bedeutung und die umfangreichen Handlungsspielräume in der Planungsphase der Vergabe 

zu nutzen.129 Die regulierenden Bezüge aus dem deutschen Vergaberecht in Bezug auf die 

Markterkundung sollen daher in den nachfolgenden Teilkapiteln inhaltlich vertieft werden. 

3.2 Regulierende Bezüge aus dem europäischen und deutschen Vergaberecht 

Um die Markterkundung im spezifischen Kontext der öffentlichen Beschaffung einordnen zu 

können, wird im Folgenden auf die vergaberechtlichen, gesetzlichen Grundlagen des Instru-

ments der Markterkundung eingegangen. Die prägenden Rahmenbedingungen zur Markter-

kundung stammen aus verschiedenen Quellen, darunter die mittelbar geltenden Direktiven der 

Europäischen Union aus dem Jahr 2014 (2014/24/EU). Diese Direktiven wurden im Jahr 2016 

in Deutschland in nationales Vergaberecht umgesetzt und umfassen neben dem Gesetz ge-

gen Wettbewerbsbeschränkungen (GWB), u.a. die Vergabeverordnung (VgV), die Vergabe- 

und Vertragsordnung für Bauleistungen (VOB) und die Unterschwellenvergabeordnung 

(UVgO). In der nachfolgenden Tabelle sind die geltenden Regelungen exemplarisch erfasst 

und gegenübergestellt. Die Gegenüberstellung erlaubt eine klare Identifizierung der Parallelen 

und Differenzen in den gesetzlichen Rahmenbedingungen zur Markterkundung.  

Primär verfolgen beide Regulierungsebenen (2014/24/EU und nationales Vergaberecht) mit 

der Markterkundung das Ziel, vor der Einleitung eines Vergabeverfahrens, eine fundierte 

Grundlage für die Auftragsvergabe zu schaffen und die relevanten Marktteilnehmer adäquat 

zu informieren. Hierbei wird der Stellenwert der frühzeitigen Marktanalyse betont, um die Be-

dürfnisse und Anforderungen des öffentlichen Sektors mit den am Markt verfügbaren Lösun-

gen und Innovationspotenzialen in Einklang zu bringen. 

Auffällig ist, dass die Begriffe Marktkonsultation (2014/24/EU und VOB) und Markterkundung 

nicht einheitlich genutzt werden (VgV und UVgO). Die Marktkonsultation ist ein Prozess, bei 

dem öffentliche Auftraggeber gezielt Informationen und Rückmeldungen vom Markt einholen, 

bevor sie ein Beschaffungsverfahren einleiten. Der Zweck einer Marktkonsultation besteht da-

rin, einen tieferen Einblick in die Marktkapazitäten, die technologischen Entwicklungen, die 

potenziellen Lösungsansätze und die Angebotsvielfalt zu erlangen. Dabei kann es sich um 

eine formelle oder informelle Anfrage handeln, die dazu dient, die Beschaffungsstrategie zu 

informieren und zu optimieren, etwa durch Anpassung der Spezifikationen oder der Beschaf-

fungsbedingungen, um eine größere Teilnahme und bessere Angebote zu ermöglichen. Die 

Markterkundung hingegen ist ein breiter gefasster Begriff, der nicht nur die Konsultationen mit 

Marktteilnehmern umfasst, sondern auch eine allgemeine Analyse des Marktes beinhaltet. 

Dies kann die Beobachtung von Markttrends, die Analyse von Preisentwicklungen, die Identi-

fizierung von Schlüsselanbietern und die Bewertung von Produkt- und Dienstleistungsinnova-

tionen einschließen. Markterkundung zielt darauf ab, ein umfassendes Verständnis des 

                                                
127 Vgl. VgV § 58; SektVO § 52; UVgO § 43 
128 Vgl. § 97 GWB; Glas (2012, S. 73); Van Weele & Eßig (2017, S. 560) 
129 Vgl. Torvatn/de Boer (2017); Eßig/Schaupp (2016b) 
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Marktumfeldes zu erlangen, in dem die Beschaffung stattfindet, und ist oft ein fortlaufender 

Prozess, der sich nicht nur auf bevorstehende Beschaffungen beschränkt. 

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 tätig 

sind, unabhängig von ihrer rechtlichen Form oder der Art der bereitgestellten Güter oder 

Dienstleistungen. Dies umfasst nicht nur Unternehmen im klassischen Sinne, sondern auch 

Freiberufler, Genossenschaften, öffentliche Einrichtungen, die kommerziell tätig sind, und an-

dere Organisationen, die ein Interesse an den Markterkundungstätigkeiten haben könnten. Im 

Gegensatz dazu ist der Begriff "Unternehmen" enger gefasst und bezieht sich im Allgemeinen 

auf eine Einheit, die wirtschaftliche Aktivitäten ausführt, unabhängig von ihrer Rechtsform und 

der Art ihrer Finanzierung. Unternehmen sind in der Regel Akteure, die Güter produzieren, 

Handel treiben oder Dienstleistungen auf kommerzieller Basis anbieten. 

Die Methoden, welche im Rahmen der europäischen Richtlinie 2014/24/EU zur Anwendung 

kommen können, beinhalten die Konsultation von unabhängigen Sachverständigen, die Ko-

operation mit anderen Behörden sowie den Austausch mit Marktteilnehmern. Die Nennung der 

einzusetzenden Methoden gibt den handelnden Personen Orientierung, kann aber auch als 

Einschränkung auf eben diese Methoden verstanden werden. Die deutschen Vorschriften las-

sen hingegen explizite Methodenvorgaben offen und ermöglichen damit die Anwendung aller 

denkbaren Methoden zur Markterkundung. Hier scheint sich auch der eben angedeutete be-

griffliche Unterschied zu materialisieren, bei dem die Marktkonsultation eine spezifischere Ak-

tivität, die als Teil der umfassenderen und kontinuierlichen Bemühungen der Markterkundung 

verstanden werden kann. 

Ein besonders kritischer Aspekt ist die Einbindung von Dritten in der Phase der Markterkun-

dung. So wird in beiden Regulierungsebenen (EU und nationales Vergaberecht) angespro-

chen, dass die Möglichkeit eines Einbezugs Dritter bei der Vorbereitung und Durchführung der 

Markterkundung möglich ist, aber angemessene Maßnahmen durch den Auftraggeber ergrif-

fen werden müssen, um Wettbewerbsverzerrung auszuschließen. Beispielsweise muss den 

Unternehmen, die nicht in die Vorbereitung und Durchführung eingebunden gewesen sind, 

ausreichend Zeit eingeräumt werden, um die Informationsvorsprünge dieser Unternehmen 

aufholen zu können. Zudem besteht auch die Möglichkeit eines Ausschlusses des Dritten 

(auch als vorbefasstes Unternehmen bezeichnet) vom weiteren Verlauf des Beschaffungsvor-

habens, um einen fairen Wettbewerb zu gewährleisten. 

In den verschiedenen Regelwerken werden für die Vorbereitung und Durchführung der 

Markterkundung Schwerpunkte bei den weiteren Bedingungen gesetzt. Die Europäische 

Richtlinie 2014/24/EU legt den Schwerpunkt auf die Transparenz und Gleichbehandlung in 

Vergabeverfahren. Sie erlaubt die Nutzung von Ratschlägen Dritter unter der Voraussetzung, 

dass diese keine Wettbewerbsverzerrungen verursachen und die Grundsätze der Nichtdiskri-

minierung und Transparenz gewahrt bleiben. Diese Grundsätze werden in Deutschland im § 

124 GWB gespiegelt, insbesondere mit Bezügen auf die Gleichbehandlung und den Wettbe-

werb. Im nationalen Vergaberecht wird weiter spezifiziert, dass Vergabeverfahren nur zur 

Markterkundung und zum Zweck der Kosten- oder Preisermittlung unzulässig sind. In der 

VOB/A-EU wird die Grenze zwischen Markterkundung und Vergabeverfahren derart 
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spezifiziert, dass erst dann ausgeschrieben werden darf, wenn alle Vergabeunterlagen fertig-

gestellt sind und wenn innerhalb der angegebenen Fristen mit der Ausführung begonnen wer-

den kann. 

 
Art. 40 & 41 
(2014/24/EU) sowie 
Art. 58 & 59 
(2014/25/EU) 

§§28, 7, 8 VgV sowie 
§124 GWB 

§20 UVgO §2, Abs.5,6 u. 7 
VOB/A-EU sowie §124 
GWB 

Begriff Marktkonsultation Markterkundung Markterkundung Marktkonsultation 

Zeit-
punkt 

Vor der Einleitung ei-
nes Vergabeverf. 

Vor der Einleitung ei-
nes Vergabeverf. 

Vor der Einleitung ei-
nes Vergabeverf. 

Vor der Einleitung ei-
nes Vergabeverf. 

Ziele (1) Vorbereitung der 
Auftragsvergabe 

(1) Vorbereitung der 
Auftragsvergabe 

(1) Vorbereitung der 
Auftragsvergabe 

(1) Vorbereitung der 
Auftragsvergabe 

(2) Unterrichtung der 
Wirtschaftsteilnehmer 

(2) Unterrichtung der 
Unternehmen 

(2) Unterrichtung der 
Unternehmen 

(2) Unterrichtung der 
Unternehmer 

Methode (1) Rat von unabh. 
Sachverständigen 

- - - 

(2) Andere Behörden - - - 

(3) Andere 
Marktteilnehmer 

- - - 

Rolle 
Dritter 

Beteiligung eines Dritten 
bei der Vorbereitung 
und Durchführung der 
Marktkonsultation  
 
 
→ angemessene Maß-
nahmen des Auftragge-
bers um Wettbewerbs-
verzerrung auszuschlie-
ßen 
→ Ausschluss des Drit-
ten vom weiteren Ver-
lauf möglich. 

Beteiligung eines Drit-
ten bei der Vorbereitung 
und Durchführung der 
Markterkundung (vorbe-
fasstes Unternehmen)  
 
→ angemessene Maß-
nahmen des Auftragge-
bers um Wettbewerbs-
verzerrung auszuschlie-
ßen 
→ Ausschluss des vor-
befassten Unterneh-
mens vom weiteren 
Verlauf möglich. 

Beteiligung eines Drit-
ten bei der Vorbereitung 
und Durchführung der 
Markterkundung (vorbe-
fasstes Unternehmen)  
 
→ angemessene Maß-
nahmen des Auftragge-
bers um Wettbewerbs-
verzerrung auszuschlie-
ßen 
→ Ausschluss des vor-
befassten Unterneh-
mens vom weiteren 
Verlauf möglich. 

Beteiligung eines Drit-
ten bei der Vorbereitung 
und Durchführung der 
Markterkundung (vorbe-
fasstes Unternehmen)  
 
→ angemessene Maß-
nahmen des Auftragge-
bers um Wettbewerbs-
verzerrung auszuschlie-
ßen 
→ Ausschluss des vor-
befassten Unterneh-
mens vom weiteren 
Verlauf möglich. 

Weitere 
Bed-
ingungen 

Der Rat [von Dritten] 
kann für die Planung 
und Durchführung des 
Vergabeverfahrens ge-
nutzt werden, sofern 
dieser Rat nicht wettbe-
werbsverzerrend ist und 
nicht zu einem Verstoß 
gegen die Grundsätze 
der Nichtdiskriminierung 
und der Transparenz 
führt. 

Die Durchführung von 
Vergabeverfahren ledig-
lich zur Markterkundung 
und zum Zwecke der 
Kosten- oder Preiser-
mittlung ist unzulässig 

Die Durchführung von 
Vergabeverfahren ledig-
lich zur Markterkundung 
und zum Zwecke der 
Kosten- oder Preiser-
mittlung ist unzulässig. 

Die Durchführung von 
Vergabeverfahren zum 
Zwecke der Markter-
kundung ist unzulässig  
 
Der Auftraggeber soll 
erst dann ausschreiben, 
wenn alle Vergabeun-
terlagen fertiggestellt 
sind und wenn inner-
halb der angegebenen 
Fristen mit der Ausfüh-
rung begonnen werden 
kann. 

Tabelle 7: Markterkundung im Vergaberecht 

Letztlich ermöglicht die Markterkundung in der öffentlichen Beschaffung, basierend auf EU-

Direktiven und deutschem Vergaberecht, eine differenzierte Marktanalyse vor Auftragsverga-

ben. Unterschieden wird zwischen Marktkonsultation, die gezielte Marktinformationen einholt, 

und Markterkundung, die eine breitere Marktanalyse darstellt. Flexibilität in den Methoden und 

der Umgang mit Drittinformationen sind entscheidend, um Transparenz und Chancengleich-

heit im Wettbewerb zu gewährleisten. 
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3.3 Konsequenzen der regulierenden Bezüge für die Markterkundungspraxis 

Aus den Darlegungen zur regulierten Beschaffungsumgebung und der anfänglichen Klärung 

der vergaberechtlichen Voraussetzungen können verschiedene Annahmen zu den „Rahmen-

bedingungen“ (‚Boundary Conditions‘) für die Praxis der Markterkundung abgeleitet werden. 

Diese Rahmenbedingungen wirken somit eingrenzend auf alle Propositionen und Konstrukte 

des Analyserasters der Studie und können an der hervorgehobenen Stelle positioniert werden. 

 
Abbildung 14: Analyseraster in Bezug auf die regulierte Beschaffungsumgebung 

Die abgeleiteten Rahmenbedingungen sind:  

• Es wird unterstellt, dass die öffentlichen Auftraggeber offen gegenüber den einzuset-

zenden Methoden für eine Markterkundung sind und potenziell auch bereit sind, einen 

Mix aus Methoden zur Markterkundung einsetzen. Dies ermöglicht eine umfassendere 

Analyse der sich dynamisch entwickelnden Marktlandschaft. Durch die Offenheit bzgl. 

des Einsatzes unterschiedlicher Methoden kann ggf. eine größere Transparenz über 

die verfügbaren Produkte, Dienstleistungen und Lieferanten erreicht werden. Dies ist 

besonders wichtig in Märkten, die sich schnell entwickeln oder wo neue Technologien 

und Anbieter regelmäßig auftreten.  

• Es wird unterstellt, dass durch die Einbeziehung von Dritten in die Vorbereitung, Durch-

führung und Nachbereitung der Markterkundung keine wettbewerbsverzerrenden Ef-

fekte entstehen und dass diese Dritten keine wettbewerblichen Vorteile erhalten. Diese 

Neutralität ist entscheidend, um die Integrität des Beschaffungsprozesses zu sichern. 

• Es wird angenommen, dass alle Marktteilnehmer (bzw. Unternehmen) gleichen Zu-

gang zu Informationen über die beabsichtigte Durchführung der Markterkundung ha-

ben und in der Lage sind, innerhalb der festgelegten Fristen zu reagieren. Diese An-

nahme ist fundamental, um Fairness und Transparenz für die Vorbereitung, Durchfüh-

rung und Nachbereitung zu gewährleisten. 

• Es wird angenommen, dass öffentliche Auftraggeber die Ergebnisse aus der Markter-

kundung dokumentieren und diese Dokumentation allen Marktteilnehmern zur Verfü-

gung stellen – nicht nur den direkt an der Markterkundung beteiligten Unternehmen. 

Dabei muss ein Gleichgewicht zwischen Transparenz und der Notwendigkeit, wettbe-

werbsrelevante oder kommerziell sensible Daten zu schützen, gefunden werden.  

Beschaffungs-

situation vor der 

Markterkundung

Durchführung 

der 

Markterkundung

Heraus-

forderungen bei 

der Durch-

führung der 

Markterkundung

Ergebnis der 

Markterkundung

Auswirkungen 

auf das 

Beschaffungs-

vorhaben

1

3

4

5 6

Ziele der 

Markterkundung

2

P3
P5P1

Regulierte 

Beschaffungsumgebung



51 

4 Umfrage zur Markterkundungspraxis in der öffentlichen Beschaffung 

4.1 Vorgehensweise zur Umfrage zur Ermittlung der Markterkundungspraxis  

Die aus der Literaturanalyse abgeleiteten theoretischen Hypothesen sollen im Rahmen des 

Untersuchungsdesigns mithilfe von empirischen Daten getestet werden. Dazu wurde eine 

standardisierte Online-Umfrage erstellt, welche in einem Zeitraum von 20 Tagen Daten erhob.  

Dabei werden die sieben verschiedenen Schritte in Anlehnung an das vorgeschlagene Vorge-

hen von Döring et al. (2016) durchgeführt: 

(1) Präzisierung des theoretischen Hintergrunds (Qualitative Literaturanalyse) 

(2) Formung von wissenschaftlich fundierten Hypothesen 

(3) Formung des Untersuchungsdesigns 

(4) Operationalisierung des Fragebogens 

(5) Testung und Revision des Fragebogens 

(6) Datenerhebung 

(7) Datenanalyse und Ergebnispräsentation130  

Die Operationalisierung des Fragebogens erfolgte anhand der relevanten Merkmale und As-

pekte der Hypothesen, die messbar im Fragebogen dargestellt werden müssen, um aussage-

kräftige quantitative Daten zu erhalten.131 Operationalisiert wurde der Fragebogen für die Um-

frage sukzessive mithilfe der durchgeführten Literaturanalyse und der abgeleiteten Hypothe-

sen. Während der Operationalisierung wurde außerdem das Skalenniveau der Variablen fest-

gelegt. In der Umfrage wurde eine Likert-Skala angewandt, die sich von „1 – Stimme überhaupt 

nicht zu“ bis „5 Stimme voll und ganz zu“ erstreckt. Grundsätzlich wurden die Fragen in zwei 

Kategorien aufgeteilt, Kontrollvariablen und inhaltliche Item-Batterien. Die Kontrollvariablen 

bestehen dabei aus offenen und geschlossenen Fragen, während bei den inhaltlichen Item-

Batterien geschlossene Fragen gestellt werden, die mithilfe der angesprochenen Likert-Skala 

beantwortet werden sollen. 

Um den Fragebogen vor der endgültigen Veröffentlichung zu schärfen, wurde ein Pretest mit 

verschiedenen Experten aus der öffentlichen Beschaffung durchgeführt. Ziel des Pretests war 

es, den Fragebogen in seinem Aufbau, aber auch inhaltlich zu bewerten und Verbesserungs-

vorschläge einzubringen. Die Rückmeldungen aus dem Pretest wurden im Anschluss gesich-

tet, sortiert, nach Relevanz bewertet und im Zuge der Revision des Fragebogens selektiv um-

gesetzt. Aus diesem Vorgehen entstanden das Fragebogendesign und die zugehörigen inhalt-

lichen Fragen, die in der nachfolgenden Abbildung dargestellt sind.  

                                                
130 Vgl. Döring et al. (2016) 
131 Vgl. Porst (2014)  
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Abbildung 15: Aufbau des Fragebogens 

Um öffentliche Beschaffer als Experten für die Umfrage zu gewinnen, wurden drei E-Mail-Ver-

teiler genutzt, um Einladungen zur Teilnahme an der Umfrage zu versenden. Im Zeitraum vom 

23.05.2022 – 11.06.2022 nahmen insgesamt 148 Teilnehmer an der Umfrage teil.  

4.2 Befunde aus der Umfrage zur Ermittlung der Markterkundungspraxis 

Zunächst konnten die Teilnehmer der Umfrage den verschiedenen Verwaltungsebenen zuge-

teilt werden. Der Großteil der Teilnehmer ist in Kommunen tätig, knapp 20 % in Landeseinrich-

tungen und circa 17 % in Bundeseinrichtungen. Circa 22 % lassen sich sonstigen öffentlichen 

Organisationen, wie zum Beispiel Sektorenauftraggebern zuordnen, wie die nachfolgende Ab-

bildung zeigt.  

 
Abbildung 16: Verwaltungsebene der Organisationen der Umfrageteilnehmer 

Um einschätzen zu können, wie viele der befragten Teilnehmer bereits Erfahrung mit der 

Durchführung von Markterkundungen haben, wurde außerdem das Kompetenzniveau der 

Teilnehmer abgefragt. Die Klassifizierung in die Kategorien „Grundkompetenzen“, „Mittleres 

Kompetenzniveau“ und „Fortgeschrittenes bzw. Expertenniveau“ erfolgt dabei in Anlehnung 

an den europäischen Kompetenzrahmen für Fachkräfte des öffentlichen Beschaffungswesens 

(ProcurCompEU). 
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Begrüßung, Anmerkungen zur anonymisierten Erhebung und zum 

Zeitansatz, Kontaktdaten
/ /

Kontrollvariablen I Über wie viele Jahre Berufserfahrung verfügen Sie in Ihrer jetzigen Position? offen

Wie viele Markterkundungen haben Sie bzw. Ihr Einkaufsteam bereits 

eigenhändig durchgeführt?
Offen

Das Wissen zur Planung und Durchführung einer Markterkundung habe ich 

mir im Wesentlichen angeeignet durch…
Geschlossen 3

Wie würden Sie Ihr persönliches Kompetenzniveau mit dem Thema 

Markterkundung einstufen?
Geschlossen 4

In welchen Beschaffungsbereich sind Sie bzw. Ihr Einkaufsteam 

überwiegend tätig?
Geschlossen 4

Inhaltliche Item-Batterien
In welcher Beschaffungssituation würden Sie eine Markterkundung 

vornehmen/nehmen Sie eine Markterkundung vor?

Geschlossen

(Likert-Skala)
12

Welche Ziele verfolgen Sie mit der Durchführung einer Markterkundung?
Geschlossen

(Likert-Skala)
14

Welche der nachfolgenden Arten der Markterkundung führt Ihre 

Beschaffungsorganisation durch bzw. wurden bereits durchgeführt?

Geschlossen

(Likert-Skala)
18

Inwiefern ist die Überwindung nachfolgend genannter Herausforderungen bei 

der Markterkundung für Sie besonders wichtig?

Geschlossen

(Likert-Skala)
17

Inwiefern hat die Durchführung der Markterkundung zu einem besseren 

Verständnis der Beschaffungsmärkte beigetragen?

Geschlossen

(Likert-Skala)
17

Inwiefern haben die Ergebnisse der Markterkundung aus Ihrer Sicht 

Auswirkungen auf das Beschaffungsvorhaben (gehabt)?

Geschlossen

(Likert-Skala)
19

Kontrollvariablen II Welche Rolle nehmen Sie derzeit in der öffentlichen Beschaffung ein? Geschlossen 7

Welcher Verwaltungsebene ordnen Sie Ihre Organisation zu? Geschlossen 4

Schulen Sie Ihr Einkaufsteam zur Planung und Durchführung von 

Markterkundungen?
Geschlossen 2

Frage/Aussage Verteilung der Ergebnisse auf der Skala Gesamt

Welcher Verwaltungsebene 

ordnen Sie Ihre Organisation zu? 148
22,3%

Bund Sonstige

41,2%

Land

19,6%

Kommune

16,9%
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• Demnach umfassen Grundkompetenzen u.a. das Sammeln von Informationen aus ver-

fügbaren Quellen, ohne potenzielle Lieferanten miteinzubeziehen. Dadurch soll eine 

verbesserte Markteinschätzung erreicht werden.  

• Das mittlere Kompetenzniveau ist u.a. durch eine umfassendere Analyse der Ergeb-

nisse der Markterkundungen – so zum Beispiel zur Schätzung von Kosten oder zur 

Bewertung der potenziellen Auswirkungen von Marktfaktoren – charakterisiert.  

• Das fortgeschrittene bzw. Expertenniveau ist erreicht, wenn u.a. Marktchancen ermit-

telt und genutzt und zugehörige Risiken mitigiert werden können. Die Vergabestrategie 

wird dabei an die sich abzeichnenden Markttrends angepasst.132 

Insgesamt ordnen sich hierbei 38,5 % der Befragten dem Expertenniveau zu, 31,1 % dem 

mittleren Kompetenzniveau und 30,4 % geben an, dass sie Grundkompetenzen besitzen. 

Auch bezüglich der Zuordnung zu den Beschaffungsbereichen Bau-, Liefer- und Dienstleis-

tungen zeigt sich in der nachfolgenden Abbildung, dass alle Bereiche in der Umfrage abge-

deckt sind. 

 
Abbildung 17: Überwiegender Beschaffungsbereich der Umfrageteilnehmer 

In der Literaturanalyse zur Markterkundung konnte ein Schwerpunkt auf Bauleistungen fest-

gestellt werden, da die meisten Studien im Kontext der Infrastrukturbranche und Baugewerbe 

stehen. Die Erweiterung der Betrachtung auf Liefer- und Dienstleistungen in der Umfrage er-

möglicht ein vollständigeres Bild der Beschaffungspraktiken bezüglich Markterkundungen. 

Diese Herangehensweise kann dazu beitragen, bestehende Lücken in der Forschung zu 

schließen und ein ausgewogeneres Verständnis der Markterkundung zu fördern. Indem alle 

drei Bereiche abgedeckt werden, wird auch die Anwendbarkeit der Forschungsergebnisse für 

ein breiteres Spektrum öffentlicher Beschaffungsprojekte erhöht. Die Einbeziehung verschie-

dener Beschaffungsbereiche unterstützt somit eine differenzierte Analyse der Beschaffungs-

märkte und fördert eine gezieltere Entwicklung von Beschaffungsstrategien. 

Zusätzlich zur Abfrage des generellen Kompetenzniveaus und der Verteilung auf Beschaf-

fungsbereiche wurde ebenso erfasst, wie viele Markterkundungen die Befragten bereits durch-

geführt haben. Betrachtet man die Angaben in Relation mit der Einordnung in die Kompetenz-

niveaus, wird deutlich, dass diejenigen Teilnehmer, die sich selbst dem Expertenniveau zu-

ordnen, im Schnitt über 500 Markterkundungen durchgeführt haben. Damit weisen sie im Ver-

gleich zu den restlichen Teilnehmern rein quantitative die deutlich höchste Anzahl an Markter-

kundungen vor. Diese Beobachtungen sind in der nachfolgenden Abbildung zusammenge-

fasst.  

                                                
132 Vgl. Europäische Kommission (2020)  

Frage/Aussage Verteilung der Ergebnisse auf der Skala Gesamt

In welchem Beschaffungsbereich 

sind Sie bzw. Ihr Einkaufsteam 

überwiegend tätig?

148
23,6%25,0

Missing ValueDienstleistungenLieferleistungenBauleistungen

50,0% 1,4%
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Abbildung 18: Kompetenzniveau der Teilnehmer 

4.2.1 Beschaffungssituation vor der Markterkundung 

Die erste inhaltliche Frage der durchgeführten Umfrage beschäftigt sich mit der Frage, in wel-

cher Beschaffungssituation öffentliche Beschaffer eine Markterkundung vornehmen bzw. vor-

nehmen würden. Ziel dieser inhaltlichen Frage ist es, abzuprüfen, ob die aus der Literatur 

identifizierten Beschaffungssituationen, in denen eine Markterkundung durchgeführt werden 

sollte, sich auch in der Praxis widerspiegeln. Die Betrachtung der Mittelwerte der 12 Item-

Aussagen bewegt sich im Bereich zwischen 3,06 und 3,63. Damit zeigt sich, dass die Befrag-

ten den Aussagen generell zustimmen und sich somit in den Beschaffungssituationen wieder-

finden können. Auffallend ist, dass der Haupttreiber zur Durchführung der Markterkundung der 

Auftragswert und nicht so sehr die Leistungsbeschreibung ist. Demnach wird die Markterkun-

dung stärker vom Auftragswert bestimmt als von der Unklarheit hinsichtlich des zu beschaf-

fenden „Produkts“. Ebenso wird eine Markterkundung von öffentlichen Auftraggebern schein-

bar vor allem dann genutzt, wenn normativ-inhaltlich geprägte Politikziele, wie die Sicherstel-

lung der Nachhaltigkeit, Innovationsförderung oder soziale Ziele, eine Rolle spielen. Es wird 

deutlich, dass Markterkundungen insbesondere vor Beginn komplexer Beschaffungsvorhaben 

durchgeführt werden. Dies geht einher mit Situationen, wie sie de Boer (1998) beschreibt, in 

denen nur begrenztes Wissen über den Beschaffungsmarkt vorhanden ist. Hinzu kommt hier 

die Herausforderung, dass nur wenige potenzielle Lieferanten verfügbar sind und ein Mangel 

an historischen Daten oder Erfahrungswerten besteht. 

Frage/Aussage Verteilung der Ergebnisse auf der Skala Gesamt

Wie würden Sie Ihr persönliches 

Kompetenzniveau mit dem 

Thema Markterkundung 

einstufen?

148
38,5%31,1%

Fortgeschrittenes- /Expertenniveau

30,4%

Grundkompetenzen vorhanden Mittleres Kompetenzniveau

32 52

578

Grundkompetenzen Mittleres 

Kompetenzniveau

Fortgeschritten/

Expertenniveau

Wie viele Markterkundungen führten die Teilnehmer je 

Kompetenzniveau im Schnitt bereits durch?Bund Land Kommune Sonstige

Grund-

kompetenzen

11 6 22 6 45

Mittleres 

Kompetenz-

niveau

3 12 21 10 46

Fort-

geschritten/ 

Experten-

niveau

11 11 18 17 57

25 29 61 33 148
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Abbildung 19: Beschaffungssituation vor der Markterkundung 

4.2.2 Ziele der Markterkundung  

Die zweite inhaltliche Frage beschäftigt sich mit den Zielen der Markterkundung und im Spe-

ziellen damit, welche die Ziele die öffentlichen Auftraggeber mit der Durchführung einer 

Markterkundung verfolgen. Auch bei dieser Frage stimmen die Befragten den 14 Item-Aussa-

gen grundsätzlich zu. Die Mittelwerte bewegen sich im Bereich von 3,26 und 4,18. Damit zeigt 

sich, dass die Befragten diejenigen Ziele, die in der Literatur identifiziert werden können, zu-

mindest teilweise verfolgen. Im Großen und Ganzen lässt sich aus den Ergebnissen zur zwei-

ten Frage ableiten, dass öffentliche Auftraggeber durch die Durchführung der Markterkundung 

vorwiegend das Ziel der Konkretisierung des Bedarfs und ihrer Leistungsbeschreibung für ein 

spezifisches Beschaffungsvorhaben verfolgen. Dennoch kann ebenso konstatiert werden, 

dass generell eine Reihe an Zielen bei der Durchführung der Markterkundung eine wichtige 

Rolle spielen. Dazu gehören u.a. die Identifikation von Kosten- und Lieferrisiken sowie Kon-

fliktpunkten des Beschaffungsobjekts, die Möglichkeit einer spezifischeren Erstellung von Eig-

nungs- und Zuschlagskriterien oder die Entdeckung von Trends und zukünftigen Entwicklun-

gen. Die im Vergaberecht explizit erwähnte Information des Marktes über ein geplantes Be-

schaffungsvorhaben spielt allerdings eine vergleichsweise untergeordnete Rolle.  

 

In welcher Beschaffungssituation würden Sie eine Markterkundung vornehmen/nehmen Sie eine Markterkundung vor?
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schwer einzuschätzen 3,63 145 3

Die Problemlösung erfordert die 

Berücksichtigung sekundärer 
Beschaffungsziele

3,55 147 1

Die Problemlösung wird das 

Leistungsangebot unserer Organisation 
wesentlich prägen

3,48 144 4

Die Problemlösung ist mit (zahlreichen) 

Risiken verbunden
3,45 147 1

Die Identifikation von Wissensträgern von 

Problemlösungen ist schwierig 3,36 146 2

Die Problemstellung (der Bedarf) ist für uns 

als Auftraggeber schwer zu beschreiben 3,36 146 2

Die Problemlösung erfordert bislang nicht 

vorhandene Ressourcen
3,35 146 2

Die Problemlösung erfordert einen Einblick in 

die Ausgestaltung der Lieferketten von 
Auftragnehmern

3,28 147 1

Die Problemlösung erfordert eine langfristige 

Zusammenarbeit mit mehreren Lieferanten 3,27 143 5

Von den Lieferanten sind spezifische 

Investitionen zur Problemlösung erforderlich 3,21 143 5

Die Problemlösung (der 

Beschaffungsprozess) ist für uns 
Auftraggeber schwer zu beschreiben

3,12 146 2

Von dem Auftraggeber sind spezifische 

Investitionen zur Problemlösung erforderlich 3,06 142 6
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Stimme überhaupt nicht zu Stimme teils zu Stimme eher zu Stimme voll und ganz zuStimmer eher nicht zu

13,4% 20,4% 28,2% 23,2% 14,8%

9,1% 18,2% 29,4% 29,4% 14,0%

10,3% 24,0% 25,3% 24,0% 16,4%
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Abbildung 20: Ziele der Markterkundung 

4.2.3 Durchführung der Markterkundung  

Item-Batterie 3 geht der Frage nach, welche Arten der Markterkundung die Beschaffungsor-

ganisationen durchführen bzw. bereits durchgeführt haben. Wie in den Propositionen darge-

stellt, können Markterkundungen gemäß den Informationen aus der wissenschaftlichen Lite-

ratur auf vielfältige Art und Weise durchgeführt werden. Allerdings wird diese Proposition nur 

bedingt von den Ergebnissen der Umfrage gestützt. Die Mittelwerte zu den 18 Item-Aussagen 

bewegen sich im Bereich zwischen 1,48 und 4,06. Damit tendieren die Befragten eher dazu, 

den Aussagen der Items nicht zuzustimmen, was andeutet, dass sie den Großteil der angege-

benen Arten der Markterkundung eher nicht anwenden. Es wird deutlich, dass öffentliche Auf-

traggeber Markterkundungen vor allem reaktiv mittels einer Internetrecherche durchführen, 

wobei sie sich von vorherigen Erfahrungen leiten lassen. Dieses Berufen auf die eigenen Er-

fahrungen birgt dabei die Gefahr einer sehr subjektiven Herangehensweise an die Markter-

kundung und ihre Ergebnisse.  

Die bevorzugte Nutzung von Internetrecherche und eigenen Erfahrungen bei der Markterkun-

dung gegenüber anderen Methoden deutet auf eine ausgeprägte Unsicherheit bezüglich der 

verfügbaren Instrumente hin. Diese Unsicherheit könnte insbesondere durch vergaberechtli-

che Bedenken verstärkt werden, welche öffentliche Auftraggeber dazu veranlassen, gegen-

über bestimmten Instrumenten, wie der Einbindung dritter Parteien – darunter Lieferanten, 

Marktforschungsinstitute oder Intermediäre – skeptisch zu sein. Die geringe Bereitschaft, diese 

Akteure in den Markterkundungsprozess einzubeziehen, ist besonders auffällig, da Markter-

kundungen häufig in komplexen Beschaffungssituationen eingesetzt werden (siehe Kapitel 

Welche Ziele verfolgen Sie mit der Durchführung einer Markterkundung
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Die Leistungsbeschreibung soll konkretisiert 

werden 4,18 148 0

Die Problemstellung (der Bedarf) soll so 

konkret wie möglich erfasst werden 3,99 146 2

Potentielle Kosten-, Lieferrisiken und 

Konfliktpunkte des Beschaffungsobjekts 
sollen frühzeitig identifiziert werden

3,96 142 6

Die funktionalen Spezifikationen und 

Leistungsanforderungen der gesuchten 
Lösung zu präzisieren, die potentielle Bieter 
bei der Ausarbeitung ihrer Angebote 
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inhaltlichen Realisierung der 
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Die Eignungs- und Zuschlagskriterien sollen 

beschaffungsobjektspezifischer erstellt 
werden
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Informationen erhalten, ob funktional oder 

technisch spezifiziert werden sollte
3,69 147 1

Die Entdeckung von Trends und zukünftigen 

Entwicklungen
3,68 146 2

Die Innovationen sollen gefördert werden
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Die Kosten der Problemlösung sollen gesenkt 

werden
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Der Bedarf soll schneller gedeckt werden
3,36 145 3
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4.2.1). Dies offenbart ein Spannungsfeld zwischen dem Bedarf an gründlicher und interaktiver 

Markterkundung bei komplexen Beschaffungsvorhaben und der Zurückhaltung bei der Nut-

zung umfassender Instrumente. 

 
Abbildung 21: Durchführung der Markterkundung 

4.2.4 Herausforderungen bei der Durchführung der Markterkundung  

Die nächste inhaltliche Frage beschäftigt sich mit den Herausforderungen, die bei einer 

Markterkundung auftreten und im Besonderen damit, wie wichtig öffentliche Auftraggeber die 

Überwindung der genannten Herausforderungen ansehen. Wie in den Ergebnissen der prob-

lematisierenden Literaturanalyse dargestellt, können bei einer Markterkundung eine Reihe an 

Herausforderungen auftreten. Der Bereich der Mittelwerte zu den 17 Aussagen, der sich von 

2,51 bis 3,97 erstreckt, zeigt, dass die Herausforderungen, die in der Literatur identifiziert wur-

den, auch für die Praxis relevant sind. Allerdings wird die Überwindung einiger Herausforde-

rungen als eher nicht relevant betrachtet. Insgesamt scheinen öffentliche Auftraggeber vor 

allem die rechtlichen Rahmenbedingungen (Beachtung der Grundsätze der Vergabe, 

Welche der nachfolgenden Arten der Markterkundung führt Ihre Beschaffungsorganisation durch bzw. wurden bereits durchgeführt?
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Die Markterkundung führen wir mittels einer 

eigenen Internetrecherche durch 4,06 148 0

Die Markterkundung wird durch Erfahrungen 

vorheriger Erkundungen geleitet und 
beeinflusst

3,70 146 2

Die Markterkundung führen wir mittels des 

Besuchs von Messen und Ausstellungen 
durch

2,89 144 4

Die Markterkundung führen wir bewusst 

nicht-interaktiv durch. Wir fordern einseitig 
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2,80 143 5

Die Markterkundung führen wir mittels der 

Informationen anderer Dienststellen/anderer 
öffentlicher Auftraggeber durch

2,76 145 3

Die Markterkundung führen wir mittels der 

Analyse von Informationen der Fachverbände 
und Handels- bzw. Handwerkskammern 
durch

2,64 146 2

Die Markterkundung führen wir mittels der 

Analyse von Werbematerial und Broschüren 
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2,62 146 2

Die Markterkundung führen wir mittels der 

Analyse von Informationen aus 
Fachzeitschriften durch

2,60 146 2

Die Markterkundung führen wir mittels eine 

Analyse von Firmenverzeichnissen und 
Firmendatenbanken durch

2,60 146 2

Die Markterkundung führen wir durch 

Auswertungen des eigenen 
Lieferantenmanagementsystems durch

2,59 145 3

Die Markterkundung führen wir bewusst 

interaktiv mit mehreren Lieferanten 
gleichzeitig durch

2,54 142 6

Die Markterkundung führen wir mittels 

gezielten Lieferantenbesuchen durch 2,38 144 4
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Lieferantentreffen durch

2,16 144 4
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Analyse von Geschäftsberichten der 
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Lieferanten durch
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Lieferantentreffens am "runden Tisch" durch 1,67 144 4

Die Markterkundung führen wir über 

intermediäre Organisationen durch 
(Outsourcing der Markterkundung)

1,65 144 4

Die Markterkundung führen wir mittels der 

Informationen von extra beauftragten 
Marktforschungsinstituten durch

1,48 143 5
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rechtliche Belange der Markterkundung, usw.) als große Herausforderungen bei der Durch-

führung einer Markterkundung anzusehen. Ebenso scheinen organisationsintern bedeutende 

Herausforderungen aufzutreten, deren Überwindung als wichtig angesehen wird. Dazu gehört 

beispielsweise die Zieldefinition des Beschaffungsprozesses, die Bereitschaft zur Anpassung 

der Vergabe oder das Herstellen einer transparenten Dokumentation. Zudem wird die Identifi-

kation relevanter Wissensträger als entscheidende Herausforderung betrachtet.  

 
Abbildung 22: Herausforderungen bei der Durchführung der Markterkundung 

4.2.5 Ergebnis der Markterkundung 

Item-Batterie Fünf stellt die Frage, inwiefern die Durchführung der Markterkundung zu einem 

besseren Verständnis der Markterkundung geführt hat und spielt damit auf die Auswirkungen 

der Markterkundung für die öffentlichen Beschaffer an. Bei einem Mittelwert-Bereich von 2,91 

bis 3,97 zeigt sich, dass die öffentlichen Beschaffer, wie auch aus der Literatur abgeleitet, 

bestätigen, dass die Markterkundung grundsätzlich in vielerlei Hinsicht zu einem besseren 

Verständnis der Beschaffungsmärkte führt. Hierbei reicht dieses bessere Verständnis von ei-

nem besseren Verständnis für Problemlösungen, über ein besseres Verständnis von Lieferan-

ten bis hin zu einem besseren Verständnis für Markterkundungen selbst. Somit kann konsta-

tiert werden, dass öffentliche Auftraggeber angeben, durch die Durchführung einer 

Inwiefern ist die Überwindung nachfolgend genannter Herausforderungen bei der Markterkundung für Sie besonders wichtig?
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Markterkundung ein besseres Verständnis von Lieferanten im Markt und ihrem Leistungsan-

gebot zu haben. Demnach stehen technische und marktliche Ziele im Fokus. Politisch unter-

mauerte strategische Ziele – d.h. soziale, ökologische oder ökonomische Ziele – sowie wei-

terführende Ziele, wie das Verständnis von Lieferketten, nehmen in Relation eine eher unter-

geordnete Rolle ein.  

 
Abbildung 23: Ergebnis der Markterkundung 

4.2.6 Auswirkungen auf das Beschaffungsvorhaben  

Die letzte inhaltliche Frage befasst sich mit der Auswirkung der Markterkundung auf das Be-

schaffungsvorhaben und fragt konkret, inwiefern die Ergebnisse der Markterkundung das Be-

schaffungsvorhaben beeinflusst haben. Die aus der Literatur identifizierten Einflussfaktoren 

werden dabei von den Befragten grundsätzlich bestätigt. Der Mittelwert-Bereich über die 19 

Aussagen liegt zwischen 2,90 und 4,01. Insgesamt geben die Befragten an, dass die Markter-

kundung zu Klarheit hinsichtlich der Ausgestaltung eines konkreten Beschaffungsvorhabens 

führt. Dazu gehört u.a. die Klarheit bei der Ausgestaltung der Leistungsbeschreibung, Klarheit 

bei der weiteren zeitlichen Ausplanung des Beschaffungsvorhabens oder Klarheit bei der Aus-

wahl der passenden Vergabeverfahrensart. Zudem können Lehren für eine nächste Markter-

kundung gezogen werden. Allerdings wird die Markterkundung nicht oder nur kaum als 

Inwiefern hat die Durchführung der Markterkundung zu einem besseren Verständnis der Beschaffungsmärkte beigetragen?
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Instrument zur Beeinflussung des Kostendesigns des Beschaffungsvorhabens angesehen und 

genutzt. 

 
Abbildung 24: Auswirkungen auf das Beschaffungsvorhaben  

4.3 Diskussion und Einordnung der Befunde  

Die Ergebnisse der Umfrage zur Markterkundungspraxis ermöglichen es, die anfänglich auf-

gestellten Propositionen zu klären. Diese Klärungen bezieht sich auf sämtliche Propositionen 

des Analyserasters, dessen Konstrukte die Struktur der Umfrage bestimmen (siehe Hervorhe-

bungen in nachfolgender Abbildung). Ziel ist es dabei, Einschätzungen zum tatsächlichen Ein-

satz der Markterkundung in der öffentlichen Beschaffungspraxis zu ermitteln. Die ausführliche 

Diskussion dieser Propositionen wird im Folgenden dargestellt. 

Inwiefern haben die Ergebnisse der Markterkundung aus Ihrer Sicht Auswirkungen auf das Beschaffungsvorhaben (gehabt)?

Item-Aussage Verteilung der Ergebnisse auf der Skala
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passenden Vergabeverfahrensart 3,65 144 4

Es besteht Klarheit hinsichtlich potentieller 
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Abbildung 25: Analyseraster in Bezug auf die Erkenntnisse aus der Umfrage zur Markterkundungspraxis 

P1: Die Beschaffungssituation hat einen erheblichen Einfluss auf die Ziele der Markterkun-

dung.133 

Bezüglich Proposition 1 zeigen die Ergebnisse der Umfrage, dass öffentliche Auftraggeber vor 

allem dann eine Markterkundung zu nutzen scheinen, wenn sie ein komplexes bzw. umfang-

reiches Beschaffungsvorhaben planen und sich damit in einer komplexen und eher ungewis-

sen Beschaffungssituation befinden. Die Befragten schätzen eine Markterkundung vor allem 

dann als nötig oder hilfreich für ihre Ziele ein, wenn der Auftragswert der Problemlösung 

schwer einzuschätzen ist, sekundäre Beschaffungsziele berücksichtigt werden müssen, die 

Problemlösung mit zahlreichen Risiken verbunden ist und wenn die Problemlösung von hoher 

Bedeutung für das Leistungsangebot der Organisation ist. Im Gesamtbild bewerten die Be-

fragten aber alle aufgeführten Beschaffungssituationen als Beschaffungssituation, in denen 

sie – zumindest zum Teil – Markterkundungen vornehmen würden. Alle aufgeführten Beschaf-

fungssituationen weisen dabei eine gewisse Komplexität für die öffentlichen Beschaffer vor. 

Somit kann geschlussfolgert werden, dass die Beschaffungssituation einen erheblichen Ein-

fluss auf die Ziele einer Markterkundung hat, wodurch die Proposition bestätigt wird. Es kann 

allerdings keine Aussage dazu getroffen werden, ob öffentliche Beschaffer eine Markterkun-

dung auch in der Planung eines simplen Beschaffungsvorhabens mit klaren Rahmenbedin-

gungen durchführen würden. So zum Beispiel, um einen Überblick über Lieferanten und ihr 

Leistungsangebot zu erhalten.  

P2: Die Durchführung der Markterkundung kann eine Reihe an Zielsetzungen verfolgen. 134 

Proposition 2 kann anhand der Ergebnisse der Umfrage eindeutig bestätigt werden, auch 

wenn einzelne Ziele bei den Befragten stärker ins Gewicht fallen als andere. Die Konkretisie-

rung des Bedarfs und der Leistungsbeschreibung steht hierbei an erster Stelle. Doch auch die 

Identifikation von Risiken sowie Informationen zur inhaltlichen Realisierung der Beschaffungs-

aufgabe werden als bedeutende Ziele angesehen. Darüber hinaus werden auch die Entde-

ckung von Trends, die Förderung von Innovationen oder die Informationen des Marktes als 

                                                
133 Vgl. Farrell/Sunindijo (2020); Wondimu et al. (2016); Riihimäki/Pekkola (2021); Voda/Jobse (2016) 
134 Vgl. Song et al. (2009); Riihimäki/Pekkola (2021); Wondimu et al. (2016); Farrell/Sunindijo (2020); Harland et 
al. (2019); Glas et al. (2017); Egdell (2000); Eadie/Graham (2014); Moe/Päivärinta (2013); Voda/Jobse (2016) 
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Ziele bestätigt, die öffentliche Beschaffer mit der Durchführung einer Markterkundung verfol-

gen. Mit der Durchführung können also vielfältige Ziele eine Rolle spielen.  

P3: Im Verlauf einer Markterkundung können verschiedene Herausforderungen auftreten135 

Proposition 3 kann anhand der Umfrageergebnisse bestätigt werden. Die befragten Experten 

bestätigen, dass es eine Reihe an relevanten Herausforderungen gibt, deren Überwindung im 

Verlauf einer Markterkundung bedeutend sind. Dazu gehören auch intraorganisationale Her-

ausforderungen, wie die Bereitschaft zur Anpassung des ursprünglichen Vergabeentwurfs o-

der dem Herstellen einer gemeinsamen Definition eines erfolgreichen Beschaffungsprozesses 

und gemeinsamer Ziele. Ebenso treten Herausforderungen hinsichtlich des Kontakts mit Lie-

feranten auf, wie der Umgang mit opportunistischen Lieferanten oder der Initiierung eines ver-

trauensvollen und offenen Austauschformates mit Lieferanten. Insgesamt werden Markterkun-

dungen also, in Einklang mit der Proposition, von verschiedenen Herausforderungen beein-

flusst, die an verschiedenen Stellen der Markterkundung auftreten und interner oder externer 

Natur sind.  

Herausforderungen sehen die befragten öffentlichen Auftraggeber zudem vor allem bei recht-

lichen Belangen und bei der Dokumentation des Vorgehens bei der Markterkundung. Dies ist 

darauf zurückzuführen, dass öffentliche Auftraggeber einen Fokus darauflegen, die Grunds-

ätze der Vergabe und rechtlichen Rahmenbedingungen der Markterkundung einzuhalten. 

Ebenso kann dies mit einer gewissen Unsicherheit gegenüber den rechtlichen Belangen be-

gründet werden. Auch hier zeigen sich Unterschiede zwischen den verschiedenen Kompe-

tenzniveaus. Die Experten unter den Teilnehmern sehen die großen Herausforderungen vor 

allem bei der Zieldefinition des Beschaffungsprozesses und der transparenten Dokumentation 

zum Austausch mit Lieferanten. Dies ist ein Indikator dafür, dass vor allem die Befragten mit 

fortgeschrittenem Kompetenzniveau den Kontakt zu Lieferanten aktiv suchen (siehe Appendix 

3 und 4).  

P4: Markterkundungen können auf unterschiedliche Art und Weise durchgeführt werden und 

führen somit zu unterschiedlichen Ergebnissen. 136 

Anhand der Ergebnisse der Befragung kann Proposition 3 nicht vollumfänglich bestätigt wer-

den. Im Gesamtbild zeigt sich, dass vor allem eine Art der Markterkundung deutlich präferiert 

bzw. am häufigsten durchgeführt zu werden scheint. Das Beschaffungsvorhaben selbst 

scheint hierbei keine entscheidende Rolle zu spielen. Dieses Indiz müsste aber in weiterfüh-

renden Studien spezifisch untersucht werden, um hierzu eine eindeutige Aussage treffen zu 

können.  

P5: Markterkundungen wirken sich direkt auf das Beschaffungsvorhaben, aber auch auf die 

öffentliche Beschaffung bzw. den öffentlichen Auftraggeber aus. 137 

Einen Beitrag leistet die Durchführung einer Markterkundung vor allem für die Leistungsbe-

schreibung, die zeitliche Planung der Ausgestaltung des Beschaffungsvorhabens, für die 

Schätzung des Auftragswertes sowie zur Identifikation potenzieller Risiken und zur 

                                                
135 Vgl. Rahman/Alhassan (2012); Malvik et al. (2021); Plantinga et al. (2019); Antonsson et al. (2022); Riihi-
mäki/Pekkola (2021); Edler/Yeow (2016); Farrell/Sunindijo (2020); Flynn/Davis (2017); Uyarra et al. (2014) 
136 Vgl. Voda/Jobse (2016); Wondimu et al. (2020); Farrell/Sunindijo (2020); Plantinga et al. (2019) 
137 Vgl. Wondimu et al. (2016); Gray/Meister (2006); Rahman/Alhassan (2012); Antonsson et al. (2022); Lenferink 
et al. (2012); Eadie/Graham (2014); Moe/Päivärinta (2013); Egdell (2000); Song et al. (2009)  
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Identifikation potenzieller Lieferanten und damit Bieter. Damit ergibt sich ein klarer Beitrag für 

das spezifisch verfolgte Beschaffungsvorhaben und die geplante Vergabe und ihre Ausgestal-

tung. Im Vergleich der Kompetenzniveaus schätzen die Experten die Auswirkungen einer 

Markterkundung grundsätzlich als signifikanter ein als diejenigen Befragten mit Grundkompe-

tenzen bzw. mittlerem Kompetenzniveau (siehe Appendix 5).  

Somit wird auch Proposition 5 durch die Ergebnisse der Befragung bestätigt. Auch ein Einfluss 

auf die Qualität des Beschaffungsobjekts wird der Markterkundung gemäß der Antworten zu-

gesprochen. Darüber hinaus erkennen die Befragten bei der Durchführung einer Markterkun-

dung positive Effekte auf die öffentliche Beschaffung selbst. So konstatieren sie, dass die 

Markterkundung für öffentliche Beschaffer zu einem besseren Verständnis der technischen 

Fähigkeiten von Lieferanten, einem besseren Verständnis der verfügbaren Problemlösungen 

auf dem Beschaffungsmarkt und einem besseren Verständnis der Anzahl und Verteilung von 

Lieferanten sowie der Wettbewerbsintensität zwischen Lieferanten führt. Zusätzlich deuten die 

Ergebnisse darauf hin, dass auch interne Lernprozesse hinsichtlich eines besseren Verständ-

nisses von Markterkundungen angestoßen werden.  

Zusammenfassend bestätigen die Ergebnisse zu einem großen Teil die aus der wissenschaft-

lichen Literatur abgeleiteten Propositionen. Besonders auffällig ist hierbei, dass die Markter-

kundung zum größten Teil eher passiv, also ohne Kontakt zu den Lieferanten und damit zu 

potenziellen Bietern abläuft. Öffentliche Auftraggeber nutzen hierbei vor allem die Internet-

recherche, welche durch eigene Erfahrungen geleitet wird. Circa 60 % der Befragten geben 

sogar explizit an, dass die Markterkundung bewusst nicht interaktiv durchgeführt wird. Gleich-

ermaßen geben die Befragten in der Mehrheit an, dass Lieferanten oder andere Dritte, wie 

beispielsweise Intermediäre oder Marktforschungsinstitute, nicht in den Prozess involviert wer-

den. Im Vergleich der Ergebnisse je Kompetenzniveau wird allerdings deutlich, dass vor allem 

diejenigen öffentlichen Auftraggeber, die sich selbst als Experten einschätzen, einen Schwer-

punkt hin zum direkten Lieferantenkontakt setzen (siehe Appendix 3). 

4.4 Fazit und Limitationen aus der Umfrage  

Als Fazit lässt sich konstatieren, dass die Durchführung einer Markterkundung zu einer erfolg-

reicheren Leistungsbeschreibung führt. „Erfolgreich“ umfasst in diesem Zusammenhang, dass 

ein besseres Verständnis der vergaberechtlichen Belange besteht, sich die Leistungsbeschrei-

bung konkretisieren lässt, die Problemlösung verstanden wird, Herausforderungen frühzeitig 

antizipiert werden und sich insbesondere die Kosten des Beschaffungsvorhabens senken las-

sen. Allerdings ist der Nutzen einer Markterkundung nur schwer quantifizierbar, vornehmlich 

wenn neue Impulse generiert werden konnten, die sich nur indirekt auswirken. Ein fundierter 

Vergleich von Beschaffungsergebnissen mit und ohne Durchführung einer Markterkundung 

scheitert an der fehlenden Messbarkeit. In dieser Hinsicht ist besonders auffällig, dass die 

Ergebnisse der Befragung darauf hinweisen, dass öffentliche Auftraggeber das Instrument der 

Markterkundung bislang rein reaktiv nutzen. Die Möglichkeit einer kontinuierlichen Marktbe-

obachtung, welche die Markterkundung explizit bietet, scheint bislang kaum Anwendung zu 

finden. 

Die Umfrage selbst beschränkt sich auf den deutschen öffentlichen Sektor und damit auch auf 

die vergaberechtlichen Rahmenbedingungen, welche in Deutschland vorherrschen. Demnach 

können die Umfrageergebnisse nicht ohne Weiteres generalisiert werden. Außerdem ist als 
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Limitation eine verhältnismäßig hohe Abbruchquote festzustellen, welche vorwiegend auf den 

Umfang des Fragebogens mit der hohen Anzahl an Item-Aussagen zurückzuführen ist. Hin-

sichtlich der methodischen Qualität wurde der Fragebogen vor der eigentlichen Umfrage durch 

Pretests überprüft und angepasst. Dies hätte in einem intensiveren Austausch und mit einer 

höheren Anzahl an Experten durchgeführt werden können. Jedoch wurden zu den quantitati-

ven Daten aus der Umfrage zwei Online-Workshops als Fokusgruppeninterviews mit Experten 

durchgeführt, um eine vertiefte Perspektive jenseits der rein deskriptiv-statistischen Ebene zu 

gewährleisten. 
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5 Vertiefende Interviews zur Markterkundungspraxis 

5.1 Vorgehensweise zur vertiefenden Interviewserie zur Markterkundungspraxis 

Um die quantitativen Daten aus der Umfrage um eine vertiefte Perspektive jenseits der rein 

deskriptiv-statistischen Ebene zu erweitern, wurden zwei Online-Workshops als Fokusgrup-

peninterviews mit Experten durchgeführt. Im Rahmen der Initiative des Kompetenzzentrums 

Innovative Beschaffung (KOINNO) wird in Zusammenarbeit mit Expertinnen und Experten aus 

der Vergabepraxis ein umfassender Standard für den gesamten Beschaffungsprozess entwi-

ckelt. Dieser Standard zielt darauf ab, über den eigentlichen Vergabeprozess hinauszugehen 

und öffentliche Auftraggeber bei der Umsetzung innovativer Beschaffungspraktiken zu unter-

stützen. Zwei Online-Workshops, koordiniert mit KOINNO am 08. März und 31. Oktober 2023, 

ermöglichten in diesem Kontext eine fundierte Diskussion mit Experten aus der Vergabe- und 

Beschaffungspraxis. Unter der Leitfrage, wie eine solche Standardisierung entwickelt werden 

kann, wurden in den Workshops die verschiedenen Prozessschritte der Markterkundung in-

tensiv behandelt. Im Rahmen des Online-Workshops tauschten Expertinnen und Experten aus 

der Praxis in Kleingruppen ihre individuellen Erfahrungen und Visionen aus. Die Organisato-

rinnen und Organisatoren nahmen an den Diskussionen in der Rolle von Impulsgebern und 

Fragestellern teil. Ihre Funktion bestand darin, den Dialog strukturell zu leiten. Die Ergebnisse 

des Austauschs wurden auf visuellen Arbeitsflächen und separaten Mitschriften dokumentiert.  

5.2 Befunde aus der vertiefenden Interviewserie zur Markterkundungspraxis 

5.2.1 Beschaffungssituation vor der Markterkundung 

Eine zentrale Idee, die aus den Workshops hervorging, besteht darin, die Bedarfsermittlung 

für das kommende Haushalts- oder Geschäftsjahr (HHJ) eng mit der Planung von Markterkun-

dungsaktivitäten zu verknüpfen. Dies ermöglicht öffentlichen Auftraggebern eine prozessuale 

Parallelisierung der Bedarfsplanung und der Markterkundung. Die Bedarfsplanung kann so 

frühzeitig auf relevante Marktinformationen zurückgreifen, während gleichzeitig potenzielle An-

bieter und Marktdynamiken in die Planung einfließen. Dies schafft eine ganzheitliche Sicht-

weise, die es ermöglicht, Bedarfe präzise zu definieren und gleichzeitig die Anforderungen des 

Marktes zu verstehen (siehe nachfolgende Abbildung). 

 
Abbildung 26: Verknüpfung der Markterkundung mit der Bedarfsermittlung 

Dieses Vorgehen ist eng mit der Erkenntnis aus der Literaturanalyse verknüpft, dass die 

Markterkundung differenziert betrachtet werden muss. Eine der zentralen Erkenntnisse ist, 

Initiative Markterkundung (unabhängig, wichtigste Warengruppen) 

Haushaltsjahr (HHJ) 1 Haushaltsjahr 2 Haushaltsjahr 3 

Planung für HHJ 1 Planung für HHJ 2 Planung für HHJ 3 

Durchführung geplante Beschaffung Durchführung geplante Beschaffung

Durchführung ungeplante Beschaffung Durchführung ungeplante Beschaffung

Durchführung geplante Markterkundung Durchführung geplante Markterkundung

Durchführung ungeplante Markterkundung Durchführung ungeplante Markterkundung

= Ressourcen einplanen für Markterkundungen des nächsten HHJ + Ressourcenpuffer für ungeplante Markterkundungen

Durchführung + Unterstützung durch 

Beschaffungsfunktion

Durchführung durch Bedarfsträger (unter 

Anleitung/ Vorgabe der 

Beschaffungsfunktion)

** *

*
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dass durch überjährige Planungsprozesse die Durchführung verschiedenartiger Aktivitäten 

und der Einsatz unterschiedlicher Ressourcen für die Markterkundung ermöglicht werden. Die-

ser Ansatz erlaubt auch eine gezielte Planung von Markterkundungen für Standardprodukte, 

welche sich durch eine wesentlich höhere Effizienz in Bezug auf Umfang und Intensität aus-

zeichnen im Vergleich zu Markterkundungen, die für komplexe Beschaffungsvorhaben vorge-

sehen sind. 

5.2.2 Ziele der Markterkundung 

Die während des ersten Workshops intensiv diskutierten Ziele der Markterkundung umfassen 

verschiedene Aspekte. Dazu gehört zunächst die eingehende Einschätzung des Auftrags-

werts, um eine solide Grundlage für die weitere Beschaffungsstrategie zu schaffen. Ein weite-

res Ziel besteht in der Intensivierung des Wettbewerbs, welches durch gezielte inhaltliche Dis-

kussionen und Bekanntmachungen gegenüber potenziellen Lieferanten erreicht werden soll. 

Dieser Wettbewerbsaspekt kann entscheidend sein, um optimale Konditionen zu sichern und 

Innovationen zu fördern. Gleichzeitig strebt man danach, umfassende Erkenntnisse über die 

aktuellen Beschaffungssituationen und Marktentwicklungen zu erlangen. Die Umsetzung die-

ser Ziele erfolgt, nach Empfehlung der Teilnehmenden, möglichst in enger Zusammenarbeit 

und Kollaboration mit verschiedenen Akteuren, darunter die Vergabestelle, die strategische 

Beschaffung, weitere Fachbereiche und gegebenenfalls Bedarfsträger. Dieser kooperative An-

satz stellt sicher, dass verschiedene Perspektiven und Fachkenntnisse einfließen, um eine 

ganzheitliche und fundierte Markterkundung durchzuführen. 

5.2.3 Durchführung der Markterkundung 

Im Rahmen des Workshops wurden zahlreiche Instrumente und Methoden, die bei der 

Markterkundung einbezogen werden können, intensiv diskutiert. Warengruppensteckbriefe, 

datenbasierte Vergabeübersichten, Datenbanken, Fragebögen, Verbandstätigkeiten, Austau-

sche mit vergleichbaren öffentlichen Auftraggebern, Studien und sogar KI-gestützte Werk-

zeuge wie Chat-GPT wurden im Verlauf der Diskussion thematisiert. Diese breite Palette an 

Werkzeugen bietet umfassende Möglichkeiten, Daten zu strukturieren, Lieferanten zu identifi-

zieren und zu analysieren. Der Einsatz dieser Instrumente ermöglicht eine effiziente Beschaf-

fung relevanter Informationen und trägt entscheidend zur Transparenz in der Entscheidungs-

findung während des gesamten Beschaffungsprozesses bei. Eine Empfehlung, die während 

der Workshops aufkam, war die frühzeitige Einbindung von Datenschutzerklärungen bereits 

während Informationsabfragen. 

Die alleinige Bedeutung von Instrumenten und Methoden für effektive Markterkundungsaktivi-

täten ist jedoch begrenzt. Daher wurde auch die Vielfalt der Personen und Rollen, die bereits 

im Rahmen einer Markterkundung involviert oder analysiert werden können, eingehend be-

trachtet. Eine enge Abstimmung zwischen Bedarfsträgern, dem strategischen Einkauf und di-

rekten Lieferantenkontakten ist empfehlenswert, um ein gemeinsames Verständnis in Bezug 

auf Zielsetzungen, Vergabepraktiken und potenzielles Innovationspotenzial zu gewährleisten. 

Diese koordinierte Herangehensweise bildet das Fundament für eine effektive Markterkun-

dung. Neben dieser Schlüsselinteraktion kann eine initiative Markterkundung auch weitere Ak-

teure in Betracht ziehen, darunter andere Abnehmer, Lieferketten oder Endnutzer. Diese ganz-

heitliche Perspektive eröffnet die Möglichkeit, die Marktdynamik umfassend zu erfassen und 

potenzielle Chancen oder Risiken frühzeitig zu identifizieren. Jedoch wurde die seltene 
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Anwendung der initiativen Markterkundung weitestgehend mit unzureichenden Kapazitäten 

begründet. Als weitere Option besteht die Möglichkeit, externe Unterstützung hinzuzuziehen, 

beispielsweise durch die Zusammenarbeit mit intermediären Organisationen oder Marktfor-

schungsinstituten. Diese externe Expertise kann zusätzliche Einblicke liefern und die Analyse 

der Markterkundung mit fundierten Daten und Erkenntnissen bereichern. Insgesamt verdeut-

licht diese Diskussionsrunde innerhalb des zweiten Workshops die komplexe Interaktion ver-

schiedener Akteure in der Markterkundung und betont die Bedeutung einer methodischen und 

koordinierten Herangehensweise, um einen ganzheitlichen Einblick in den Markt zu gewähr-

leisten. 

Vor diesem Hintergrund wurden im Rahmen des Workshops auch verschiedene Schlüssel-

kompetenzen intensiv erörtert und in das Verständnis des Markterkundungsprozesses inte-

griert. Besondere Aufmerksamkeit wurde dabei der Bedeutung von Empathie gewidmet, da 

sie sich als essenziell für Beschaffungsexperten herausstellt. Empathie unterstützt dabei, die 

Bedürfnisse und Perspektiven der Bedarfsträger, Endnutzer und potenziellen Lieferanten um-

fassend zu erfassen und darauf zielgerichtet zu reagieren. Ein interdisziplinärer Austausch 

erwies sich als weiterer Schlüsselfaktor. Die Einbeziehung von Kolleginnen und Kollegen, die 

nicht zwangsläufig die gleichen Dienstleistungen und Produkte beschaffen, kann neue Per-

spektiven und innovative Ansätze liefern. Dieser Ansatz, neue Impulse durch eine breitere 

fachliche Vielfalt zu ermöglichen, unterstreicht die Relevanz eines offenen Dialogs innerhalb 

der eigenen Beschaffungs- oder Vergabestelle. Ein weiterer Schwerpunkt liegt auf der Defini-

tion des Risikobewusstseins und dem Aufbau einer Vertrauensbasis zwischen involvierten 

Fachbereichen und dem Einkauf. Dies schafft die notwendige Grundlage, um innovative Lö-

sungen in Betracht zu ziehen und "Wagnisse" in der innovationsfördernden Auftragsvergabe 

einzugehen. Die Stärkung des Vertrauens fördert nicht nur eine effektive Zusammenarbeit, 

sondern ermöglicht auch die Entfaltung von kreativen Ansätzen, die den Markterkundungspro-

zess bereichern können. 

5.2.4 Ergebnis der Markterkundung 

Während der Workshops zeigte sich, dass die Herausforderungen, die während einer Markter-

kundung auftreten können, vielfältig sind und eine sorgfältige Betrachtung erfordern. Die Be-

schäftigung mit und das Überwinden dieser Herausforderungen bilden jedoch bereits einen 

bedeutenden Teil des angestrebten Mehrwerts, der aus der Durchführung von Markterkun-

dungen resultieren soll. Ein exemplarisches Szenario, das dies verdeutlicht, ist die Identifika-

tion potenzieller Lieferanten im Rahmen einer Markterkundung. Hierbei befasst man sich aktiv 

mit potenziell innovativen Lieferanten, die möglicherweise zuvor unentdeckt geblieben wären. 

Dieser Prozess kann zudem positive Auswirkungen auf die Bekanntmachung geplanter 

Markterkundungsaktivitäten haben. Innerhalb der durchgeführten Workshops wurde die Ein-

bindung verschiedener Lieferantengruppen, angefangen bei Startups bis hin zu Großkonzer-

nen, hervorgehoben. Insgesamt betonte die Diskussion die Notwendigkeit, sich proaktiv mit 

den vielfältigen Herausforderungen auseinanderzusetzen, um den Erfolg von Markterkun-

dungsaktivitäten nachhaltig zu fördern. 

Ein klares Indiz für eine erfolgreiche Markterkundung könnte die langfristige Betrachtung der 

nachgelagerten Anzahl an Angeboten in der Ausschreibung sein, denn die Markterkundung 

soll den Markt auch vorbereiten. Neben ressourcen- und ergebnisorientierten 
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Erfolgsmessungen stand die Diskussion vorrangig im Zeichen direkter, prozessbezogener Er-

folgsfaktoren, die bereits während der Markterkundung ersichtlich werden. Diese Faktoren be-

zogen sich beispielsweise darauf, ob neue Impulse für den eigenen Bedarf generiert werden 

konnten, die Marktgängigkeit des beschriebenen Bedarfs kritisch betrachtet wurde, neue Risi-

ken oder Chancen identifiziert werden konnten und ein vertieftes Verständnis für die Innovati-

onspotenziale der Lieferanten erreicht wurde. Die Diskussion unterstreicht somit die Komple-

xität der Erfolgsmessung in der Markterkundung und hebt hervor, dass ein ganzheitlicher An-

satz erforderlich ist, der nicht nur kurzfristige, sondern auch langfristige Auswirkungen einer 

initiativen Markterkundung auf den Beschaffungsprozess erfassen kann. 

5.3 Diskussion und Einordnung der Befunde 

Die Ergebnisse der Fokusgruppeninterviews zur Markterkundungspraxis bieten die Möglich-

keit, die Konstrukte des Analyserasters noch präziser einzuordnen, wie in den Hervorhebun-

gen in Abbildung 25 illustriert. Besonders wertvoll war dabei die Gelegenheit, die aus den 

Umfrageergebnissen gewonnenen Erkenntnisse mit Experten zu diskutieren und dadurch Ge-

staltungsempfehlungen bezüglich der erforderlichen Kompetenzen, Methoden, Instrumente 

und Prozesse abzuleiten. 

 
Abbildung 27: Analyseraster in Bezug auf die Erkenntnisse aus Fokusgruppeninterviews 

Ausgehend aus den Fokusgruppeninterviews und auch der Literaturanalyse zeigt sich deut-

lich, dass die interaktive Durchführung von Markterkundungen entscheidend für die Förderung 

innovativer Lösungen durch die öffentliche Beschaffung ist.138 Während Internetrecherchen 

einen soliden Ausgangspunkt für erste Marktinformationen bieten können, ist es unerlässlich, 

dass sich die Beschaffungsfunktion frühzeitig und interaktiv an den Beschaffungsmärkten ori-

entiert, um innovative Lösungen voranzutreiben und eine attraktive Position als Kunde auf 

Beschaffungsmärkten einzunehmen.139 Der Schlüssel in der Innovationsbeschaffung liegt in 

der Zusammenarbeit mit verschiedenen Partnern, um Ideen und Ressourcen aus der externen 

Umgebung zu gewinnen.140 Generell sind Lieferanteninnovationen deshalb bedeutend, da Lie-

feranten häufig über spezifisches Fachwissen, Fähigkeiten und Ressourcen verfügen, die der 

                                                
138 Vgl. Liu et al. (2017) 
139 Vgl. Lorentz et al. (2020); Schiele (2020) 
140 Vgl. Chesbrough (2003); Dahlander/Gann (2010) 
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beschaffenden Organisation in gleichem Maße fehlen könnten.141 In der umfassend zitierten 

empirischen Forschungsarbeit von Azadegan/Dooley (2010), die auf einer Umfrage mit 148 

Befragten fußt, wurde deutlich, dass Unternehmen signifikant von den Innovationskapazitäten 

ihrer Lieferanten in essenziellen Bereichen wie Kostenreduzierung, Qualitätssteigerung, Pro-

duktentwicklung, Lieferzuverlässigkeit und Flexibilität profitieren können.142 Eine der Heraus-

forderungen in diesem Kontext besteht darin, die „richtigen“ Lieferanten zu identifizieren und 

einzubeziehen, die über das notwendige Innovationspotenzial verfügen.143 In den Workshops 

wurde die Möglichkeit zur Identifikation geeigneter Lieferanten im Rahmen der Markterkun-

dung diskutiert, insbesondere, da die Markterkundung auch im Sinne einer Bekanntmachungs-

strategie eingesetzt werden kann.  

5.4 Fazit und Limitationen 

Die Workshops leisteten einen wesentlichen Beitrag zur Anreicherung der quantitativen Um-

fragedaten mit einer praxisbezogenen, tiefgründigen Perspektive. Die geführten Diskussionen 

und der Austausch unter den Expertinnen und Experten aus den Bereichen Vergabe und Be-

schaffung ermöglichten einen umfassenden Einblick in die vielfältigen Anwendungsmöglich-

keiten von Markterkundungen. Diese Diversität eröffnet Perspektiven, Markterkundungen über 

die in der Literaturanalyse identifizierten komplexen und innovativen Beschaffungsprojekte 

hinaus zu nutzen. Sie ermöglicht den Einsatz einzelner Elemente des ganzheitlichen Markter-

kundungsprozesses (siehe Abbildung 12 und 13) auch in weniger umfangreichen Szenarien, 

was neue Erkenntnisse und Impulse für zukünftige Vergaben generieren kann. 

Bezüglich FF3 wird eine enge Verknüpfung von Markterkundung und Bedarfsermittlung emp-

fohlen, um eine prozessuale Parallelisierung zu ermöglichen, die öffentlichen Auftraggebern 

frühzeitigen Zugriff auf relevante Marktinformationen und eine ganzheitliche Planung bietet. 

Weiterhin sollte die Markterkundung zielorientiert erfolgen, um eine präzise Einschätzung des 

Auftragswerts zu gewährleisten, den Wettbewerb zu intensivieren und umfassende Markt-

kenntnisse zu entwickeln, was eine enge Zusammenarbeit aller beteiligten Akteure voraus-

setzt. Der Einsatz diverser Instrumente und Methoden, einschließlich datenbasierter Werk-

zeuge und KI-Unterstützung, ist für eine strukturierte Datenerfassung und transparente Ent-

scheidungsfindung förderlich. Zuletzt wird ein interdisziplinärer und empathischer Ansatz her-

vorgehoben, der die effektive Zusammenarbeit unterstützt und kreative sowie innovative Lö-

sungsansätze im Beschaffungsprozess ermöglicht. 

Trotz der umfassenden Erkenntnisse und des konstruktiven Austauschs weisen diese Fokus-

gruppeninterviews auch Limitationen auf. Eine solche Limitation könnte in der begrenzten 

Diversität der Teilnehmenden liegen, da die Perspektiven möglicherweise überwiegend aus 

einem spezifischen Fachkreis stammen, der generell an strategischen und innovativen Be-

schaffungspraktiken interessiert ist. Ferner könnte die Struktur der Workshops eine vollstän-

dige Erfassung aller relevanten Aspekte verhindert haben, insbesondere wenn bestimmte The-

men oder Meinungen in der Kürze der Zeit oder aufgrund der Diskussionsdynamik nicht aus-

reichend vertieft wurden. 
  

                                                
141 Vgl. Bercovitz/Feldman (2007); Ford/Hakansson (2006), S. 11; Koufteros et al. (2007); Luzzini et al. (2015); 
Pisano/Verganti (2008) 
142 Azadegan/Dooley (2010) 
143 Vgl. Goldberg/Schiele (2018); Guida et al. (2023) 
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6 Synthese der Erkenntnisse aus den einzelnen Teiluntersuchungen 

Gemäß den Ergebnissen der Studie scheint eine Markterkundung insbesondere einen positi-

ven Einfluss auf die Ausgestaltung der Leistungskriterien, die zeitliche Planung eines Beschaf-

fungsvorhabens und auf die Schätzung des Nettoauftragswertes zu haben. Demnach lässt 

sich schlussfolgern, dass eine Markterkundung einen positiven Einfluss auf ein geplantes Be-

schaffungsvorhaben zu haben scheint. Die aufgestellten Propositionen werden dabei von den 

Ergebnissen der Umfrage gestützt und durch die Erkenntnisse der Interviews angereichert. 

Dabei unterscheidet sich der Markterkundungsprozess, je nachdem, ob sie reaktiv (spezifi-

sches Beschaffungsvorhaben) oder initiativ (kontinuierliche Marktbeobachtung) durchgeführt 

wird. Dabei kann die Markterkundung auf verschiedene Art und Weise durchgeführt werden. 

Vergaberechtlich ist die Vorgehensweise nicht eingeschränkt. Wichtig ist die Beachtung der 

Transparenz, Nicht-diskriminierung und Gleichbehandlung, sowie eine sorgfältige Dokumen-

tation des Markterkundungsprozesses. 

Am häufigsten greifen Praktiker dabei auf die Internetrecherche zurück. Vor allem die Einbe-

ziehung von Lieferanten sollte in dieser Hinsicht jedoch noch gestärkt werden, da sich ausge-

hend aus den Fokusgruppeninterviews und auch der Literaturanalyse zeigt, dass die Durch-

führung interaktiver Markterkundungen entscheidend ist, um innovative Lösungen voranzutrei-

ben und eine attraktive Position als Kunde auf Beschaffungsmärkten einzunehmen. Der Erfolg 

oder Misserfolg einer Markterkundung kann nicht pauschal definiert werden, da öffentliche 

Auftraggeber weitreichende und vielfältige Ziele mit der Durchführung der Markterkundung 

verfolgen. Die wahrgenommene Gewinnung neuer Impulse und Ideen kann jedoch generell 

als Erfolgskriterium einer Markterkundung angesehen werden. Übergreifend kann aber kon-

statiert werden, dass der Großteil der öffentlichen Auftraggeber die Markterkundung vor allem 

dann als erfolgreich ansieht, wenn sie zu einem besseren Verständnis der vergaberechtlichen 

Belange führt, sich die Leistungsbeschreibung konkretisieren lässt, die Problemlösung ver-

standen wird, Herausforderungen frühzeitig antizipiert werden können und sich insbesondere 

die Kosten des Beschaffungsvorhabens senken lassen. Der Haupttreiber zur Durchführung 

einer Markterkundung ist dabei nicht etwa die Leistungsbeschreibung selbst, sondern der Auf-

tragswert. Demnach wird die Markterkundung stärker vom Auftragswert bestimmt als von der 

Unklarheit hinsichtlich des Beschaffungsobjektes. 

7 Fazit 

Zur ersten Forschungsfrage (FF1) lässt sich festhalten, dass der aktuelle Forschungsstand zur 

Markterkundung in der Beschaffung sehr fragmentiert ist und sich über Literaturströmungen 

wie Lieferantenintegration, Lieferantenmanagement, „new product development“, „supply mar-

ket orientation“ und „supply market intelligence“ etc. erstreckt. In der öffentlichen Beschaffung 

beruht der Forschungsstand auf wenigen Fallbeispielen und noch weniger Umfragen. Es zeigt 

sich, dass die Literatur primär die Vorteile und Herausforderungen systematischer Markter-

kundung betont, um spezifische und komplexe öffentliche Beschaffungsprojekte strategisch 

und effektiv abzuwickeln. Eine zentrale Erkenntnis aus der Literaturanalsye ist, dass eine dif-

ferenzierte Betrachtung der Markterkundung nötig ist und diese bislang in der Literatur auf-

grund einer Fokussierung auf komplexe Infrastruktur- sowie IT-Projekte ausgeblieben ist. 

Dies wird auch bezüglich der (FF2) deutlich, da die Markterkundung in der öffentlichen Be-

schaffung heute eine wichtige Rolle spielt, jedoch in ihrer Anwendung stark variieren kann. 
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Während einige Organisationen systematische und umfassende Markterkundungen durchfüh-

ren, beschränken sich andere auf grundlegende oder sporadische Analysen. Die Markterkun-

dung dient nicht nur der Identifizierung potenzieller Lieferanten und deren Lösungen, sondern 

auch vielen weiteren Aspekten wie der Einschätzung von Markttrends, Preisen und Innovati-

onspotenzialen. Die Analyse der Fachliteratur verdeutlicht, dass die Interaktion mit Lieferanten 

wesentlich beeinflusst, in welchem Maße Organisationen Zugang zu diesen weiterführenden 

Marktinformationen erhalten. Gemäß den in Abbildung 7 dargestellten Beschaffungssituatio-

nen, die auf de Boer (1998) basieren, erfordern neue und komplexe Beschaffungsvorhaben 

eine intensivierte Interaktion zwischen Lieferanten und Beschaffern. Dies offenbart vor dem 

Hintergrund der Relevanz der innovationsfördernden Auftragsvergabe eine deutliche Diskre-

panz im Kontext der Umfrageergebnisse hinsichtlich der Methoden der Markterkundung. Trotz 

der Bedeutung der Markterkundung in komplexen Beschaffungssituationen werden interaktive 

Methoden der Markterkundung zurückhaltend eingesetzt, was demnach die Beschaffung von 

Innovationen deutlich hemmen dürfte.144  

Hieraus ergibt sich zukünftiger Forschungsbedarf bezüglich des Potenzials interaktiver 

Markterkundungsmethoden. Es sollte analysiert werden, wie interaktive Methoden effektiv an-

gewendet werden können und welche Barrieren hierbei bestehen. Eine mögliche Lösung 

könnte darin bestehen, externe Unterstützung in Anspruch zu nehmen. In diesem Kontext of-

fenbaren Innovationsintermediäre145, die Aufgaben im Rahmen des Innovationsprozesses 

wahrnehmen können, vielversprechende Potenziale146 - insbesondere bei für die Innovation 

entscheidenden Aspekten wie der Interaktion mit Lieferanten und deren Identifikation.147 Daher 

wäre es spannend zu untersuchen, wie Innovationsintermediäre als Instrument für die Markter-

kundung der öffentlichen Beschaffung gezielt eingesetzt werden können. 

Hinsichtlich der dritten Forschungsfrage (FF3) wird ersichtlich, dass verschiedene Maßnah-

men in Betracht gezogen werden, um die Markterkundung in der öffentlichen Beschaffung zu 

verbessern. Dazu gehören die Intensivierung der Zusammenarbeit zwischen verschiedenen 

internen und externen Akteuren, die Nutzung von Analysetools und die Schaffung eines Ar-

beitsumfelds, in dem Markterkundungsmethoden und die stärkere Einbeziehung von Marktda-

ten in den Entscheidungsprozess ermöglicht und gefördert werden. Diese Maßnahmen zielen 

generell darauf ab, die inhaltliche Aussagekraft und Relevanz der Markterkundung zu erhöhen 

und somit die strategische Bedeutung der öffentlichen Beschaffung zu steigern.148 

Zukünftige Forschungsbemühungen könnten die Beziehungen zwischen den einzelnen Vari-

ablen der Umfrage in einer multivariaten Analyse fokussieren. Ebenso könnte zukünftige For-

schung einen Fokus auf die initiative Markterkundung und ihre Anwendung in der öffentlichen 

Beschaffungspraxis legen. Die Ergebnisse dieser Studie deuten darauf hin, dass öffentliche 

                                                
144 Dies steht auch im Einklang mit empirischen Befunden von Georghiou et al. (2014), S. 4; Melander/Arvidsson 
(2020); Uyarra et al. (2014), S. 637, die verdeutlichen, dass Lieferanten des öffentlichen Sektors besonders mit 
Herausforderungen konfrontiert sind, die sich aus den Defiziten der öffentlichen Auftraggeber in der Orientierung 
an Beschaffungsmärkten und einer unzureichenden Interaktionsbereitschaft ergeben. 
145 Intermediäre wurden im Bereich der Finanzforschung früh untersucht - vgl. Allen/Santomero (1997); 
Boyd/Prescott (1986); Leland/Pyle (1977) 
146 Vgl. Howells (2006); Holma et al. (2022) - Zu Innovationsintermediären lassen sich Forschungsströmungen in 
der Innovationspolitik, dem Innovationsmanagement und dem Technologiemanagement auffinden - vgl. Bessant 
& Rush (1995); Dhanaraj & Parkhe (2006); Howells (2006); Klerkx & Leeuwis (2008); Landry et al. (2013) 
147 Vgl. Edler/Yeow (2016); Knight/Harland (2005); Holma et al. (2022) 
148 Vgl. Lorentz et al. (2020) 
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Beschaffer die Markterkundung bislang kaum als Instrument zur kontinuierlichen Marktbe-

obachtung und Technologiefrüherkennung nutzen. Diese Indikation könnte in Form einer Stu-

die genauer untersucht werden. 

8 Ausblick 

Die Ergebnisse dieser Untersuchung fließen in die Entwicklung eines innovativen Tools zur 

Markterkundung ein, das speziell darauf ausgerichtet ist, die Praxis der Markterkundung öf-

fentlicher Auftraggeber zu unterstützen. Im Kern soll dieses Tool nicht nur Beschaffern, son-

dern auch Beschaffungsleitern dienlich sein, indem es auf zwei wesentliche Perspektiven ein-

geht: Zum einen soll es Beschaffern ermöglichen, konkrete Markterkundungsstrategien zu de-

finieren und effektiv zu implementieren, was die Ausarbeitung und Anwendung zielgerichteter 

Ansätze zur Informationsgewinnung einschließt. Diese Ansätze sind speziell auf die Bedürf-

nisse verschiedener Beschaffungssituationen abgestimmt und berücksichtigen die Notwendig-

keit einer differenzierten Betrachtungsweise der Markterkundung, die abhängig von der jewei-

ligen Beschaffungssituation unterschiedlich aufwändig und intensiv gestaltet werden kann. 

Zum anderen zielt das Tool darauf ab, Beschaffungsleitern eine strategische Perspektive zu 

bieten, indem es unterstützt, die Art und Komplexität der Markterkundung je nach Beschaf-

fungssituation präzise zu planen und somit eine überjährige, vorausschauende Ressourcen-

planung für zukünftige Markterkundungen zu ermöglichen. Weiterhin wird das Tool Anwender 

mit den notwendigen Kenntnissen und Fähigkeiten ausstatten, um ein breites Spektrum an 

Markterkundungsinstrumenten und -methoden sachgemäß anzuwenden, vergaberechtliche 

Anforderungen korrekt zu interpretieren sowie sich bietende Chancen am Beschaffungsmarkt 

zu nutzen. Ziel ist es, eine solide Basis für fundierte Beschaffungsentscheidungen zu schaffen 

und durch die Bereitstellung eines umfassenden Tools zur Markterkundung die Professionali-

tät und Effizienz in Beschaffungsprozessen zu steigern.
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der Frage, wie man „gut“ einkauft. Die Wertschöpfung von Unternehmen wie von Institutionen 

des öffentlichen Sektors wird heute zu großen Teilen von Zulieferern erbracht. 

In der Industrie liegt der Fremdbezugsanteil bei weit über 50 % des Umsatzvolumens. Bund, 

Länder, Kommunen und sonstige öffentliche Auftraggeber verantworten ein Volumen von rund 

350 Mrd. Euro, was über 15 % des deutschen Bruttoinlandsproduktes entspricht. Das Ein-

kaufsvolumen der Bundeswehr liegt bei ca. 11 Milliarden Euro jährlich.  

Mehr als genug Gründe, sich der strategischen Bedeutung der Beschaffung bewusst zu 

sein und Lehre wie Forschung an der Optimierung von Beschaffungsprozessen, -strukturen 
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sicher, dass auch die Bundeswehr und ihr Rüstungsmanagement aktuell und modern wissen-
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 Auswertung bezogen auf die Forschungsergebnisse T  
(Theory) 

C 
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teristics) 

C  
(Context) 

M  
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Hauptergebnisse Zukünftige Forschung Theorie Kon-
strukte 

Land 
oder 
Region 

Bran-
che 

Metho-
dik 

Besonderheiten für 
die öffentliche Be-
schaffung 

Antonsson et 
al. (2022) 

How early should 
the contractor be 
involved in an in-
frastructure pro-
ject and what is 
the reason? 

Verantwortung, Verständnis, 
Innovation, Risikomanage-
ment, Aufbau von Beziehun-
gen und Umsetzung sind die 
Aspekte, die durch die frühe 
Einbindung von Auftragneh-
mern beeinflusst wurden. Die 
möglichst frühe Einbindung 
des Auftragnehmers in ein 
Infrastrukturprojekt ist vorteil-
haft. 

Wie weitreichend die Pro-
jektorganisation des Auf-
tragnehmers ist, der be-
reits in der frühesten 
Phase des Projekts ein-
bezogen werden sollte, 
sollte weiter untersucht 
werden. 

Early 
contractor 
involve-
ment als 
theoreti-
sche 
Grundlage 

- Schwe-
den 

Infra-
struktur 

Fallstu-
die 

- 

Arentsen et 
al. (2022) 

Which factors de-
termine the 
needed degree of 
supplier involve-
ment during the 
pre-tender phase 
of public IT pro-
curement? 

Zu den Schlüsselfaktoren, 
die den Grad der Beteiligung 
der Lieferanten beeinflussen, 
gehören technologische Un-
sicherheit, Transaktionskos-
ten und die Wahrnehmung 
relativer Vorteile. Auch Lö-
sungen für "user-services" 
und Open-Source-Software 
standen in engem Zusam-
menhang mit einem höheren 
Grad der Beteiligung. 
Schließlich wurde eine be-
sonders frühe Einbindung 
der Lieferanten in einer bera-
tenden Funktion als stei-
gernd für die Effektivität der 
Ausschreibung empfunden, 

- Resource 
depend-
ency the-
ory & 
transacion 
costs eco-
nomics 

Environ-
mental 
factors/ 
depend-
ency fac-
tors/ 
transac-
tion cost 
factors/ 
suppliers 
involve-
ment 
during 
the pre-
tender 
phase in 
public IT 

Nieder-
lande 

Infor-
mati-
ons-
technik 

Umfrage 
(n=155) 

Verbesserung des 
Preis-Leistungsver-
hältnissen öffentlicher 
Ausschreibungen 
durch frühzeitige Ein-
bindung von Lieferan-
ten. 
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teristics) 

C  
(Context) 

M  
(Metho-
dology 

 

Autor Forschungsfra-
gen 

Hauptergebnisse Zukünftige Forschung Theorie Kon-
strukte 

Land 
oder 
Region 

Bran-
che 

Metho-
dik 

Besonderheiten für 
die öffentliche Be-
schaffung 

was die künftige Einbindung 
der Lieferanten erhöht und 
keinen (negativen) Einfluss 
auf die wahrgenommene Ef-
fizienz einer Ausschreibung 
hat (=nicht mehr Aufwand). 

procure-
ment/ 
per-
ceived 
benefits 
 

Boonstra/van 
Offenbeek 
(2018) 

How is tendering 
legislation experi-
enced to shape 
the room to enact 
competing norms 
of rationality in 
the decision mak-
ing on software 
selection? 

Die Ergebnisse deuten da-
rauf hin, dass die Einhaltung 
der Vergaberichtlinien bei 
der öffentlichen Beschaffung 
von Software zu einer erhöh-
ten rechtlichen Komplexität, 
zu mehr Linearität und Ob-
jektivität, zu einer stärkeren 
Formalisierung und zu weni-
ger relationaler Kommunika-
tion führt. 

Die zukünftige For-
schung, die im bespro-
chenen Artikel vorge-
schlagen wird, zielt da-
rauf ab, ein umfassende-
res Verständnis der Dy-
namik und Effekte bei der 
Auswahl von Software 
durch EU-Ausschreibun-
gen zu erlangen. Erstens 
wird empfohlen, weitere 
Fälle zu studieren und 
idealerweise mehrere 
Fälle miteinander zu ver-
gleichen, um die explora-
tiven Ergebnisse zu be-
stätigen. Dies würde 
dazu beitragen, die Über-
tragbarkeit und Generali-
sierbarkeit der For-
schungsergebnisse zu 
erhöhen. Zweitens, da 
die Sichtweisen der Lie-
feranten in der bisherigen 
Forschung nicht berück-
sichtigt wurden, erscheint 
es relevant, deren 

- - Nieder-
lande 

Ge-
sund-
heits-
wesen 

Fallstu-
die 

Weitreichende 
Markterkundung 
wurde durchgeführt, 
mit Einbeziehung ver-
schiedener Lieferan-
ten und Vertreter aus 
verschiedenen Berei-
chen der beschaffen-
den Organisation. 
Dennoch scheiterte 
der Lieferant letztlich 
bei der Implementie-
rung der Software. 
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 Auswertung bezogen auf die Forschungsergebnisse T  
(Theory) 

C 
(Charac-
teristics) 

C  
(Context) 

M  
(Metho-
dology 

 

Autor Forschungsfra-
gen 

Hauptergebnisse Zukünftige Forschung Theorie Kon-
strukte 

Land 
oder 
Region 

Bran-
che 

Metho-
dik 

Besonderheiten für 
die öffentliche Be-
schaffung 

Perspektiven, Strategien 
und Taktiken zu untersu-
chen. Die Integration so-
wohl der Käufer- als auch 
der Lieferantenperspekti-
ven sowie die Analyse ih-
rer Interaktionen könnten 
zu einem tieferen Ver-
ständnis der zwischen 
ihnen bestehenden Dy-
namiken führen. 

Eadie/Gra-
ham (2014) 

 Die frühe Einbindung von 
Auftragnehmern führt zu 
Kosteneinsparungen und 
besserem Risikomanage-
ment bei größeren Vorha-
ben. Bei kleineren Vorhaben 
oder Vorhaben mit geringem 
Risiko ist der Nutzen jedoch 
oft gering. 

Zukünftige Forschungsar-
beiten sollten sich darauf 
konzentrieren, die Kon-
sistenz der Ergebnisse 
zu überprüfen, sobald 
eine größere Anzahl von 
ECI-Schemata abge-
schlossen worden ist. 

- - Verei-
nigtes 
König-
reich 

Infra-
struktur 

Survey 
(n=26) 

Bessere Kenntnisse 
über Stakeholder, um 
Beziehungen aufzu-
bauen und eine bes-
sere Publizität zu er-
reichen. 

Eriksson 
(2017) 

 Große, komplexe Projekte 
mit hoher Unsicherheit und 
individueller Anpassung pro-
fitieren von einer Kombina-
tion aus Erkundung und Nut-
zung, um die nachhaltige 
Leistung zu verbessern. Dies 
erfordert kooperative Be-
schaffungsstrategien, ein-
schließlich gemeinsamer 
Spezifikationen durch früh-
zeitige Einbindung der Auf-
tragnehmer, 

Die zukünftige For-
schung, die in dem Arti-
kel vorgeschlagen wird, 
fokussiert sich darauf, die 
aufgestellten Hypothesen 
durch großangelegte 
quantitative Umfragestu-
dien oder durch multiple 
Fallstudien zu testen. 

Organiza-
tional 
learning 
(explora-
tion and 
exploita-
tion) 

- Schwe-
den 

Bauge-
werbe 

Fallstu-
die 

Nutzung (exploitation) 
steht im Zusammen-
hang mit schnellem 
Lernen, während es 
bei der Erkundung 
(exploration) um lang-
sames Lernen, Flexi-
bilität und Kreativität, 
Risikobereitschaft so-
wie langfristige Inno-
vation und Anpassung 
geht. 
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(Charac-
teristics) 

C  
(Context) 

M  
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gen 
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Land 
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Bran-
che 

Metho-
dik 
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die öffentliche Be-
schaffung 

Kostenerstattung in Verbin-
dung mit anreizbasierter Be-
zahlung, Angebotsbewertung 
auf der Grundlage mehrerer 
Kriterien sowie kooperative 
Instrumente und Aktivitäten 
in Partnerschaftsvereinba-
rungen. Einfache Projekte 
können sich auf die Nutzung 
konzentrieren, um die kurz-
fristige Effizienz durch her-
kömmliche Beschaffungs-
strategien zu steigern. 

Far-
rell/Sunindijo 
(2020) 

 Die größten Herausforderun-
gen liegen im Vergaberecht, 
der Entwicklung des grundle-
genden Projektanforderungs-
dokuments, der Durchfüh-
rung von Workshops, der 
Änderung der Einstellung der 
Projektteilnehmer und dem 
Zeitaufwand. Wenn diese 
Herausforderungen über-
wunden sind, können öffent-
liche Projekte von den Vor-
teilen der frühzeitigen Einbin-
dung von Auftragnehmern 
profitieren. Diese sind z. B. 
kooperative Arbeitsbeziehun-
gen, bessere Konstruierbar-
keit, Innovation, Kostensi-
cherheit, verbessertes Risi-
komanagement und ein 

Die zukünftige Forschung 
könnte sich darauf kon-
zentrieren, wie die Vorbe-
reitung und der Prozess 
des ECI-Workshops bes-
ser implementiert werden 
können. 

- - Austra-
lien 

Bauge-
werbe 

Fallstu-
die 

Weitere Untersuchun-
gen können sich da-
rauf konzentrieren, 
wie die Vorbereitung 
und der Prozess von 
Workshops unter Be-
rücksichtigung der 
rechtlichen Regulie-
rungen besser umge-
setzt werden können. 
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(Theory) 

C 
(Charac-
teristics) 

C  
(Context) 

M  
(Metho-
dology 

 

Autor Forschungsfra-
gen 

Hauptergebnisse Zukünftige Forschung Theorie Kon-
strukte 

Land 
oder 
Region 

Bran-
che 

Metho-
dik 

Besonderheiten für 
die öffentliche Be-
schaffung 

besseres Preis-Leistungs-
Verhältnis. 

Holma et al. 
(2022) 

1: How can the in-
terfaces between 
the public buyer 
and the suppliers 
during market dia-
logue interactions 
be characterized?  
2: Which capabili-
ties are important 
for the develop-
ment of mutually 
beneficial market 
dialogue interac-
tions? 

1: Der Marktdialog im öffent-
lichen Beschaffungswesen 
kann aus mehreren Interakti-
onsepisoden bestehen. 
2: Marktdialoge ermöglichen 
translationale und interaktive 
Schnittstellentypen und ste-
hen damit im Gegensatz zu 
dem Argument, dass Käufer-
Lieferanten-Interaktionen in 
der öffentlichen Beschaffung 
nur standardisierte Schnitt-
stellen aufweisen können. 
3: Die dyadische Ebene ist 
geeignet für interaktive und 
translationale Schnittstellen. 
4: Für öffentliche Einkäufer 
sind relationale Fähigkeiten 
wichtig, um Marktdialoge zu 
führen, wie z.B. Interaktions-
Kapazität, Interaktions-Fä-
higkeit, Spezifikations- und 
Beschreibungsfähigkeit des 
Bedarfs, Organisationsfähig-
keit, aber auch prozedurale 
Fähigkeiten sind wichtig. 
 

Der vorgeschlagene zu-

künftige Forschungsbe-

darf im besprochenen Ar-

tikel adressiert mehrere 

Schlüsselfaktoren im Be-

reich des Beschaffungs-

managements und der 

Interaktion zwischen 

Käufern und Lieferanten. 

Es wird eine vertiefte Un-

tersuchung der Interak-

tion zwischen Käufern 

und Lieferanten vor der 

Ausschreibungsphase 

vorgeschlagen, basie-

rend auf der Erkenntnis, 

dass eine Diskrepanz 

zwischen den Fähigkei-

ten von Käufern und Lie-

feranten unternehmeri-

sche Chancen für Inter-

mediäre bietet, die diese 

Lücken überbrücken kön-

nen. Darüber hinaus wird 

die Erforschung verschie-

dener Lieferantentypen 

und deren Herangehens-

weise an Marktdialoge, 

einschließlich der damit 

Buyer-sup-
plier inter-
faces 

Relatio-
nal abili-
ties 
 

Finn-
land & 
Norwe-
gen 

Ver-
pfle-
gungs-
dienst 
& Fähr-
dienst 

Fallstu-
die 

Die empirischen Er-
gebnisse weisen auf 
die unterstützende 
Rolle von Innovations-
intermediären für öf-
fentliche Einkäufer in 
Marktdialogen hin. Die 
Studie hat keine Fälle 
aufgedeckt, in denen 
Intermediäre in den 
untersuchten Fällen 
eine ähnliche unter-
stützende Rolle für 
Lieferanten gespielt 
haben. 
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die öffentliche Be-
schaffung 

verbundenen Chancen 

und Herausforderungen 

in Bezug auf Beziehungs-

fähigkeiten, als interes-

sant erachtet. Eine wei-

tere Forschungsempfeh-

lung betrifft das Ver-

ständnis, wie öffentliche 

Organisationen absorp-

tive Kapazitäten entwi-

ckeln, die es ihnen er-

möglichen, die Praktiken 

der öffentlichen Beschaf-

fung zu innovieren. Es 

wird auch zu Forschung 

geraten, die untersucht, 

wie öffentliche Organisa-

tionen ihre relationalen 

Fähigkeiten über die Zeit 

entwickeln. 

Lenferink et 
al. (2012) 

Time: does con-
tractor involve-
ment start early or 
late in the plan-
ning process?  
Space: is the fo-
cus on line-infra-
structure (the 
road) or is the 
scope more area-
oriented 

Die frühzeitige Einbindung 
von Auftragnehmern bringt 
Zeitgewinn, bessere Projekt-
kontrolle und innovativere 
Lösungen.  

- - - Nieder-
lande 

Infra-
struktur 

Fallstu-
die 

In der neuen Beschaf-
fungsstrategie wird die 
frühzeitige Einbindung 
der Auftragnehmer 
angewandt, indem 
das Vergabeverfahren 
und das öffentliche 
Planungsverfahren 
gleichzeitig durchge-
führt werden. Um die 
frühzeitige Einbinding 
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(Theory) 

C 
(Charac-
teristics) 

C  
(Context) 

M  
(Metho-
dology 

 

Autor Forschungsfra-
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Land 
oder 
Region 

Bran-
che 

Metho-
dik 

Besonderheiten für 
die öffentliche Be-
schaffung 

(integrated plan-
ning, combining 
the road with 
other spatial plan-
ning initiatives)? 
Role: the role of 
the contractors in 
the planning pro-
cess; is it a reac-
tive role (testing 
proposed plans 
and alternatives) 
or an active role 
(developing alter-
natives and plan-
ning proposals)? 

zu optimieren, müs-
sen jedoch die Unter-
schiede zwischen den 
wettbewerbsorientier-
ten NorwegenVerga-
beverfahren und den 
offenen, kooperativen 
öffentlichen Planungs-
verfahren überbrückt 
werden. 

Malvik et al. 
(2021) 

1: How and when 
can clients use 
early contractor 
involvement to 
gain important in-
put through the 
knowledge and 
experience from 
contractors during 
a project?  
2: What are some 
of the benefits 
and drawbacks of 
early contractor 
involvement? 

Es scheint, dass sich alle 
Ansätze zur ECI positiv auf 
die Beziehung zwischen Auf-
traggeber und Auftragneh-
mer auswirken. Die Markter-
kundung vor der Beschaf-
fungsphase ist entscheidend, 
um ausreichend Angebote 
zu erhalten. Zudem hilft es 
den Auftragnehmern, ein 
besseres Verständnis für die 
Bedürfnisse des Kunden als 
auch für das Projekt zu ent-
wickeln. Effektivere Metho-
den zur Durchführung des 
Projekts waren ebenfalls 

- - - Norwe-
gen 

Infra-
struktur 

Fallstu-
die 

- 
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 Auswertung bezogen auf die Forschungsergebnisse T  
(Theory) 

C 
(Charac-
teristics) 

C  
(Context) 

M  
(Metho-
dology 

 

Autor Forschungsfra-
gen 

Hauptergebnisse Zukünftige Forschung Theorie Kon-
strukte 

Land 
oder 
Region 

Bran-
che 

Metho-
dik 

Besonderheiten für 
die öffentliche Be-
schaffung 

eine Folge der Zusammenar-
beit in dieser Phase.  

Plantinga et 
al. (2019) 

Design problem: 
What design of 
operational proce-
dure achieves for 
this particular de-
partment the am-
bidextrous pur-
pose of the inte-
gration mecha-
nism with regard 
to the reuse of in-
novative procure-
ment instru-
ments? 

Die Wiederverwendung von 
Instrumenten, wie der 
Markterkundung, wird als 
eine spezifische und bedeu-
tende Aufgabe für verschie-
dene Funktionen innerhalb 
der Beschaffungsfunktion 
identifiziert.  
 

- Organizati-
onal ambi-
dexterity 
theory 

- Nieder-
lande 

Infra-
struktur 

Design 
science 

Wenn öffentliche Auf-
traggeber nicht dazu 
angeregt werden, die 
Wiederverwendung 
von Instrumenten wie 
der Markterkundung in 
zukünftigen Projekten 
bewusst in Betracht 
zu ziehen, ist es wahr-
scheinlich, dass er-
folgreiche Erkennt-
nisse aus einem Be-
schaffungsprojekt 
nicht für ein anderes 
genutzt werden. Dies 
wird der Beschaf-
fungsfunktion helfen, 
die Wirkung erfolgrei-
cher innovativer Be-
schaffungsinstru-
mente zu erhöhen. 

Rahman/Al-
hassan 
(2012) 

- Die ECI-Methode bietet klare 
Vorteile, darunter die Ver-
besserung von Beziehungen, 
die Effektivität des Auftrag-
nehmerbeitrags zum Ent-
wurf, verbessertes Risikoma-
nagement und eine insge-
samt gesteigerte Projektab-
wicklung. Zusätzlich tragen 
effiziente 

- - - Verei-
nigtes 
König-
reich 

Bauge-
werbe 

Umfrage 
(n=57) 

Der ECI-Ansatz hat 
eine positive Wirkung 
auf die Förderung 
besserer Beziehun-
gen zwischen den be-
teiligten Parteien, 
wodurch der gesamte 
Designprozess durch 
wertvolle Beiträge der 
Auftragnehmer 



XCV 

 Auswertung bezogen auf die Forschungsergebnisse T  
(Theory) 

C 
(Charac-
teristics) 

C  
(Context) 

M  
(Metho-
dology 

 

Autor Forschungsfra-
gen 

Hauptergebnisse Zukünftige Forschung Theorie Kon-
strukte 

Land 
oder 
Region 

Bran-
che 

Metho-
dik 

Besonderheiten für 
die öffentliche Be-
schaffung 

Ressourcennutzung, Quali-
tätsverbesserung und eine 
optimierte Vertragsverwal-
tung zu den positiven Aspek-
ten bei. Hingegen sind un-
gleiches Engagement und 
das Fehlen einer Win-Win-
Haltung zwischen den Par-
teien als Nachteile zu nen-
nen. Die Studie betont, dass 
Beziehungsprobleme, man-
gelndes Vertrauen und unzu-
reichendes Engagement im 
ECI-Ansatz eine herausra-
gendere Rolle spielen, wäh-
rend Wissensmangel und 
verschiedene Formen von 
"Angst" vergleichsweise ge-
ringfügiger sind. 

verbessert wird. Diese 
kooperative Zusam-
menarbeit wird als 
entscheidender Faktor 
für den erfolgreichen 
Projektabschluss 
identifiziert. Unglei-
ches Engagement 
und ein Mangel an ei-
ner für alle Seiten vor-
teilhaften, gewinnbrin-
genden Haltung zwi-
schen den Parteien 
erweisen sich als sig-
nifikante Herausforde-
rungen, die eine rei-
bungslose Integration 
behindern. Die Vor-
teile des ECI-Ansat-
zes neigen jedoch 
dazu, die Nachteile zu 
überwiegen. 

Riihi-
mäki/Pekkola 
(2021) 

How public 
buyer’s concerns 
expressed in the 
preliminary mar-
ket consultation 
influence the pub-
lic IS procurement 
project? 

Die Markterkundung der Fall-
studie wurde durchgeführt 
mit der Festlegung der Betei-
ligten und ihrer Zuständigkei-
ten, der Zusammenstellung 
eines geeigneten Teams mit 
klaren Zuständigkeiten und 
der Verstärkung des Teams 
durch externe Berater. In der 
Fallstudie gibt es ernsthafte 
Bedenken hinsichtlich der 

Zukünftige Forschungsar-
beiten, die sich auf die 
Marktkenntnisse öffentli-
cher Auftraggeber im 
Rahmen der Vorberei-
tung und Durchführung 
des Beschaffungsprozes-
ses konzentrieren, sollen 
ein vertieftes Verständnis 
der Rolle dieser Kennt-
nisse bei 

- - EU Infor-
mati-
ons-
technik 

Fallstu-
die & 
groun-
ded the-
ory 

Die vorbereitende 
Markterkundung stellt 
eine essenzielle 
Phase dar, die es 
dem öffentlichen Auf-
traggeber ermöglicht, 
spezifisches Wissen 
zu sammeln, welches 
ihm in anderen Kon-
texten normalerweise 
nicht zugänglich ist. 
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 Auswertung bezogen auf die Forschungsergebnisse T  
(Theory) 

C 
(Charac-
teristics) 

C  
(Context) 

M  
(Metho-
dology 

 

Autor Forschungsfra-
gen 

Hauptergebnisse Zukünftige Forschung Theorie Kon-
strukte 

Land 
oder 
Region 

Bran-
che 

Metho-
dik 

Besonderheiten für 
die öffentliche Be-
schaffung 

Marktkenntnisse und der 
Eignung der Lieferanten. Die 
Marktkenntnis der öffentli-
chen Auftraggeber ist daher 
für die Vorbereitung und 
Durchführung des Beschaf-
fungsprozesses von wesent-
licher Bedeutung. 

Informationssystemen 
(IS)-Projekten entwickeln. 

Dieses gewonnene 
Wissen dient als 
Grundlage für die Er-
stellung einer präzise-
ren und effektiveren 
Ausschreibung. 

Song et al. 
(2009) 

- Die Einbindung von Auftrag-
nehmern führt zu einer ver-
besserten Qualität der Zeich-
nungen, der Materialversor-
gung, des Informationsflus-
ses und folglich zu einer ver-
besserten Einhaltung des 
Bauzeitplans führen. 

- - - - Rohr- 
und 
Stahlin-
dustrie 

Fallstu-
die & 
theoreti-
cal mo-
delling 

- 

Voda/Jobse 
(2016) 

- Die vergaberechtliche Ge-
staltung von Markterkundun-
gen ermöglicht eine breite 
Freiheit in der Durchführung. 
Das Ziel für öffentliche Auf-
traggeber besteht darin, In-
formationen zu erhalten, die 
eine effektive, effiziente und 
erfolgreiche Beschaffung er-
möglichen, um die optimale 
Lösung und den passenden 
Lieferanten auszuwählen. 
Bei jeder frühzeitigen 
Markteinbindung sind die 
Prinzipien der Transparenz, 
Nicht-Diskriminierung, 

- - - - - Juristi-
sche 
Analyse 

Ausarbeitung, wann 
und wie öffentliche 
Auftraggeber Markter-
kundungen durchfüh-
ren können. 
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 Auswertung bezogen auf die Forschungsergebnisse T  
(Theory) 

C 
(Charac-
teristics) 

C  
(Context) 

M  
(Metho-
dology 

 

Autor Forschungsfra-
gen 

Hauptergebnisse Zukünftige Forschung Theorie Kon-
strukte 

Land 
oder 
Region 

Bran-
che 

Metho-
dik 

Besonderheiten für 
die öffentliche Be-
schaffung 

Gleichbehandlung und Ange-
messenheit zu beachten. 

Wondimu et 
al. (2016) 

1: What are the 
success factors 
for early contrac-
tor involvement?  
2: How can public 
owners imple-
ment early con-
tractor involve-
ment on future 
projects? 

Die wichtigsten Erfolgsfakto-
ren des ECI sind der Zeit-
punkt der Anwendung der 
ECI, eine angemessene Ver-
gütung, Vertrauen, die Quali-
fikation der Auftragnehmer, 
die Kompetenz der Auftrag-
geber und die Risikovertei-
lung. 

Ausweitung der For-
schung um Ergebnisse 
zu validieren. 

Early 
contractor 
involve-
ment als 
theoreti-
sche 
Grundlage 

- Norwe-
gen 

Infra-
struktur 

Fallstu-
die 

Öffentliche Auftragge-
ber können ECI mit 
verschiedenen Ansät-
zen umsetzen, ohne 
gegen die EU-Verga-
berichtlinie zu versto-
ßen. 

Wondimu et 
al. (2018) 

1: What do public 
owners do to im-
plement ECI?  
2: What are the 
success factors 
for ECI?  
3: How could the 
implemented ECI 
approaches be 
improved in prac-
tice? 

Erfolgsfaktoren des ECI sind 
der Zeitpunkt der Anwen-
dung des ECI, die Risikover-
teilung, die Kompetenz des 
Projekteigners, eine ange-
messene Vergütung, die 
Qualifikation der Auftragneh-
mer und Vertrauen. 

Ausweitung der For-
schung um Ergebnisse 
zu validieren. 

Early 
contractor 
involve-
ment als 
theoreti-
sche 
Grundlage 

- Norwe-
gen 

Infra-
struktur 

Fallstu-
die 

Rechtliche Regulie-
rungen als Barrieren 
werden in Literatur 
übertrieben. Man-
gelnde Erfahrung, 
mangelndes Bewusst-
sein für die Bedeu-
tung von ECI und 
mangelnde Vertraut-
heit mit ECI-Konzep-
ten sind ebenso wich-
tige Barrieren. Als Er-
gänzung zur Literatur 
werden ECI-Ansätze 
aufgezeigt, die bei 
weniger komplexen 
Projekten eingesetzt 
werden können. 
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 Auswertung bezogen auf die Forschungsergebnisse T  
(Theory) 

C 
(Charac-
teristics) 

C  
(Context) 

M  
(Metho-
dology 

 

Autor Forschungsfra-
gen 

Hauptergebnisse Zukünftige Forschung Theorie Kon-
strukte 

Land 
oder 
Region 

Bran-
che 

Metho-
dik 

Besonderheiten für 
die öffentliche Be-
schaffung 

Wondimu et 
al. (2020) 

1: What do public 
owners do to im-
plement ECI?  
2: What options 
do public owners 
have when they 
want to imple-
ment ECI? 

Die ermittelten ECI-Ansätze 
werden in einem Bezugsrah-
men entlang des Beschaf-
fungsprozesses und bezüg-
lich deren Offenheit für 
neuen Lösungen dargestellt. 

Ausweitung der For-
schung, um Ergebnisse 
zu validieren. 

- - Norwe-
gen 

Infra-
struktur 

Fallstu-
die 

Aufstellung verschie-
dener Ansätze des 
ECI. 

Appendix 1: Literaturauswertung 
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Autor Kategorisierung/ wichtige Er-
gebnisse 

Daraus Anzahl zugeordneter 
Artikel 

Daraus Fokus auf Markterkun-
dung 

Quelle 

Trammell et al. (2020) Collaboration design 18 - - 

Kundu et al. (2020) - 

- - - 

Guarnieri/Gomes (2019) Relations between suppliers and 
buyers; partnerships and/ or col-
laborative relationships Public–
private partnerships (PPPs) 

14 (+) Vecchiato/Roveda (2014) 

Wesseling/Edquist (2018) Gathering market intelligence 

2 - - 

Sönnichsen/Clement (2020) Market dialogue and shared ex-
periences occur through interdis-
ciplinary iterative processes 

1 - - 

Individual information exchange, 
collaboration and strategic 
knowledge transfer paramount to 
effective processes 

1 - - 

Extend dyadic perspective 
through devoted relational inclu-
sion and understanding of all rel-
evant actors 

2 - - 

Collaboration and dialogue with 
the market is considered a lever 
to develop more circular business 
models through the pro-active 
use of technical and non-tech-
nical specification in minimum de-
mands 

1 - - 

Life cycle assessment of window 
for discussion on manufacturing 
emissions in market dialogue e 
emissions relating primarily to 
production and logistics 

1 - - 



C 

Life cycle assessment or other 
simple calculus tools can provide 
a platform for market dialogue 
and evaluation of market innova-
tions 

1 - - 

Ignorance towards including rele-
vant circular public procurement 
criteria are mitigated through 
mandatory market analysis and 
justification of non-compliance 

2 - - 

Competitive dialogue procedures 
is a procurement process legal 
tool that allow contracting author-
ity to establish relations with short 
listed bidders before and during 
the tender process 

1 + Uttam/Roos (2015) 

Competitive dialogue procedures 
should be restricted to complex 
contracts and tender processes 

1 + Uttam/Roos (2015) 

Market dialogue is essential in fu-
ture development of circular pub-
lic procurement 

1 - - 

Patrucco et al. (2017) Supplier scouting (e.g., scanning 
the supply market for available 
solutions and eventually qualify-
ing suitable suppliers ready to ful-
fill the buying need) 

1 - - 

Public Private Partnerships 6 - - 

Supplier relationship manage-
ment 

12 - - 

Appendix 2: Auswertung von Reviews zur öffentlichen Beschaffung 
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Appendix 3: Durchführung der Arten von Markterkundungen nach Kompetenzniveau 

 
Appendix 4: Bedeutung der Herausforderungen bei einer Markterkundung nach Kompetenzniveau 
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Inwiefern ist die Überwindung nachfolgend genannter Herausforderungen bei der Markterkundung für Sie 
besonders wichtig?
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Appendix 5: Auswirkungen der Ergebnisse der Markterkundung nach Kompetenzniveau 
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Inwiefern haben die Ergebnisse der Markterkundung aus Ihrer Sicht Auswirkungen auf das 
Beschaffungsvorhaben (gehabt)?
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