








Wie schatzen Sie die Rentabilitat 6ffentlicher
Auftrage gegeniiber anderen vergleichbaren
Auftragen ein?

Abbildung 42: Wie schdtzen Sie die Rentabilitdt éffentlicher Auftrdge gegeniiber anderen ver-
gleichbaren Auftrédgen ein?

Erfahrene Unternehmen bewerten die Rentabilitat 6ffentlicher Auftrage im Ver-
gleich zu anderen Auftragen tendenziell als niedriger. 51 % von ihnen halten die
Rentabilitat fir etwas niedriger, wahrend kein einziges Unternehmen die Renta-
bilitdt als wesentlich hoher einschatzt. Nicht erfahrene Unternehmen sind hier
optimistischer: 20 % halten die Rentabilitdt fir etwas héher, und 20 % sogar fiir
wesentlich héher.

Die Einschitzung der Zahlungsmoral (s. Abbildung 43) bei der Durchfiihrung
offentlicher Auftrége im Vergleich zu anderen Kunden zeigt eine positive Tendenz.
Rund 45 % der befragten Unternehmen mit Erfahrung gaben an, dass die Zahlungs-
moral bei 6ffentlichen Auftrdgen gleich hoch sei wie bei anderen Kunden. 28 %
der Befragten meinten, die Zahlungsmoral sei etwas hoher, wahrend 11 % diese
als wesentlich hoher einschatzten. Nur ein kleiner Teil der Befragten, namlich 9 %,
bewertete die Zahlungsmoral als wesentlich niedriger und 6 % schatzten sie als
etwas niedriger ein. Lediglich 2 % der Befragten machten keine Angabe. Diese Er-
gebnisse deuten darauf hin, dass die Zahlungsmoral bei 6ffentlichen Auftrégen
tiberwiegend als gleichwertig oder besser im Vergleich zu anderen Kunden wahr-
genommen wird. Da der finanzielle Anreiz fiir Unternehmen ein wichtiger Grund
fur die Teilnahme an &ffentlichen Ausschreibungen ist, kann die Wahrnehmung
des offentlichen Sektors als zuverlassiger Partner mit hoher Zahlungsmoral seine
Attraktivitat steigern.
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Wie schatzen Sie die Zahlungsmoral bei der
Durchfiihrung offentlicher Auftrage gegentiber
allen anderen Kunden Ihrer Leistungen und
Produkte ein?
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Abbildung 43: Wie schdtzen Sie die Zahlungsmoral bei der Durchfiihrung éffentlicher Auftrége
gegentber allen anderen Kunden Ihrer Leistungen und Produkte ein? (Unternehmen mit Er-
fahrung)

Die Motivation der erfahrenen Unternehmen, 6ffentliche Auftrage umzusetzen,
wird von den befragten Unternehmen als gleich hoch im Vergleich zu anderen
Kunden eingeschitzt. Dies gaben 83 % der Befragten an, wéhrend 6 % die Motiva-
tion als wesentlich héher und 2 % als etwas hoher einschatzten. Nur eine geringe
Anzahl der Befragten (4 %) gab an, dass ihre Motivation etwas niedriger sei, und
lediglich 2 % bewerteten sie als wesentlich niedriger. Dies zeigt, dass die Motiva-
tion zur Umsetzung &ffentlicher Auftrage im Allgemeinen auf einem vergleich-
baren Niveau wie bei anderen Kunden bleibt, was darauf hinweist, dass 6ffentliche
Auftrage in dieser Hinsicht nicht als weniger attraktiv wahrgenommen werden.

Wie schatzen Sie Ihre Motivation bei der
Umsetzung 6ffentlicher Auftrage gegentiber
allen anderen Kunden Ihrer Leistungen und
Produkte ein?
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Abbildung 44: Wie schdtzen Sie Ihre Motivation bei der Umsetzung dffentlicher Auftrd-
ge gegeniber allen anderen Kunden Ihrer Leistungen und Produkte ein? (Unternehmen mit
Erfahrung)
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Die Auswertung der freien Antworten zur Frage ,,Kénnen Sie uns die Faktoren nen-
nen, die bei IThnen zu weniger Motivation fiihren?“ zeigt, dass mehrere zentrale
Themen die Motivation der Befragten negativ beeinflussen. Ein haufig genanntes
Problem ist der wahrgenommene Vorteil, den groRere Unternehmen gegeniiber
kleineren und mittleren Unternehmen) haben, was zu einem Gefiihl der Ungleich-
heit fihrt. Lange Wartezeiten und Verzégerungen im Vergabeprozess wurden
ebenfalls mehrfach erwdhnt und tragen zur Frustration bei. Insbesondere fir
Startups und junge Unternehmen, die noch keinen groRen Kundenstamm haben
und moglicherweise auf einzelne Auftrage angewiesen sind, stellen Zahlungsver-
zégerungen eine Herausforderung dar.

Ein weiterer wichtiger Faktor ist der hohe birokratische Aufwand, der als zeit-
intensiv und wenig wertschépfend beschrieben wird. Dies umfasst auch kompli-
zierte und ineffektive Abstimmungsprozesse sowie veraltete Strukturen und Tools.
Probleme mit den Ansprechpartnern, wie das Fehlen von direkten Kontakten oder
unklare Zustandigkeiten, wurden ebenfalls als demotivierend genannt. SchlieRlich
wird der hohe Aufwand zur Teilnahme an Ausschreibungen kritisiert, besonders
wenn keine Erfolgsgarantie besteht und unerwartete Mehraufwendungen nicht
abgerechnet werden kénnen. Eine der Antworteten lautete wie folgt:

»~Mehr Aufwand im Vorfeld, Erstprojekt ist keine Garantie,
dass man auch den Folgeauftrag bekommt, weil wieder
von Neuem ausgeschrieben werden muss.“

Die Auswertung der Kommentare zur Frage ,,Kénnen Sie uns die Faktoren nennen,
die bei Ihnen zu mehr Motivation fiihren?“ zeigt auf der anderen Seite, welche
zentralen Themen die Motivation der Befragten positiv beeinflussen. Ein wich-
tiger Faktor ist das Vorhandensein motivierter und professioneller Auftraggeber
sowie motivierter Mitarbeitender aufseiten des 6ffentlichen Auftraggebers. Klar
definierte Ansprechpartner mit Entscheidungsbefugnis und eine offene, direkte
Kommunikation werden ebenfalls als motivierend empfunden. Letzteres zeigt im
Vergleich zu den offenen Antworten der vorigen Frage die teilweise sehr unter-
schiedlichen Erfahrungen der Unternehmen beziiglich der Zusammenarbeit mit
offentlichen Stellen und dass diese stark personenabhangig sein kénnen.

Schlanke Prozesse, die sich auf das Wesentliche konzentrieren, und leicht erreich-
bare Verbesserungen zu erméglichen, sind laut der offenen Antworten ebenfalls
ein Motivationsfaktor. Flexibilitdt in der zeitlichen Gestaltung der Leistungser-
bringung und die Mdglichkeit der Remote-Arbeit werden ebenfalls positiv be-
wertet. Zudem wird die Méglichkeit, nach Projektabschluss Referenzen nennen zu
kénnen, als motivierend empfunden.

Interessante Aufgaben und Tatigkeiten im Projekt, eine sehr nette Kundenbezie-
hung und die Moéglichkeit, gegenseitiges Vertrauen aufzubauen, werden als wei-
tere fordernde Faktoren genannt. Ein unmissverstandliches Leistungsverzeichnis
und ein fairer Wettbewerb tragen ebenfalls zur Motivation bei. SchlieRlich wird der
Verzicht auf Preisdruck und die Anerkennung der 6ffentlichen Hand als prestige-
trachtiger Kunde als besonders motivierend empfunden.

Zusammengefasst sind es vor allem die professionelle und motivierte Haltung der
Auftraggeber, klare und effiziente Prozesse, Flexibilitdt und interessante Aufga-
ben, die die Motivation der Befragten erhchen. Zur Verdeutlichung einige Beispiel-
antworten:

,Verzicht auf Preisdruck. Die Mdglichkeit, gegenseitiges
Vertrauen aufzubauen und ein gutes Miteinanderarbeiten zu
erzielen. Das Vertrauen des Kunden in unsere Leistungen.“
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»Schlanke Prozesse, die das Wesentliche abdecken zur
passenden Zeit und darauf fokussieren, leicht erreichbare

Verbesserungen (,low hanging fruits“) auch schnell
einzufahren.“
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AbschlieRend wurde an die erfahrenen Unternehmen die Frage gestellt: ,Was
misste aus Ihrer Sicht passieren, damit ihr Stimmungsbild gegeniiber 6ffentlichen
Ausschreibungen noch besser wird und Sie sich noch haufiger an 6ffentlichen
Ausschreibungen bewerben?“ Die Auswertung der offenen Antworten offenbart
mehrere Schlisselfaktoren, die die Motivation der Befragten zur Teilnahme an
offentlichen Ausschreibungen steigern kénnten.

Ein zentraler Aspekt ist der Wunsch nach mehr Transparenz im gesamten Aus-
schreibungsprozess, auch im Entscheidungsprozess, um sicherzustellen, dass
keine Unternehmen im Vorfeld bevorzugt werden. Die Befragten fordern detail-
liertere und prazisere Leistungsbeschreibungen sowie ausgewogenere Zuschlags-
kriterien, bei denen Qualitédt starker als der Preis gewichtet wird. Zur Verdeutli-
chung sei folgende Ausfiihrung angefiihrt:

1. Zu erwartendes Gesamtvolumen in der
Bekanntmachung nennen.

2. Mehr Rahmenvertrége ausschreiben.

3. Mehr nachhaltigen Kriterien in die Zuschlagsgewichtung
aufnehmen.”

Ein weiterer hdufig genannter Punkt ist die Notwendigkeit, die Blrokratie erheb-
lich zu reduzieren. Dies umfasst sowohl die Vereinfachung der Bewerbungsverfah-
ren als auch die Reduktion der Dokumentenanforderungen. Es wird vorgeschla-
gen, formale Informationsaustausche auf das Wesentliche zu reduzieren und den
praktischen Demonstrationen und Prototypen mehr Wert beizumessen. Die Flexi-
bilisierung der Budgetbemessung und die Einfiihrung einfacher, digitaler Prozesse
einschlieflich digitaler Unterschriften werden ebenfalls als wichtig erachtet. Wie
es in einer Antwort zusammengefasst ist:

Lvereinfachte Bewerbungsverfahren, weniger Blirokratie,
offenere Verfahren, innovativere Ansctze”

Die Befragten sehen zudem eine starke Notwendigkeit zur Zentralisierung und
Vereinheitlichung der Ausschreibungsplattformen und Vergaberegelungen. Eine
einzige, benutzerfreundliche Plattform fiir alle 6ffentlichen Ausschreibungen
auf Landes- und Bundesebene wiirde die Teilnahme erheblich erleichtern. Dies
beinhaltet auch die Einfiihrung zeitgemaler Bietertools mit intuitiven Benutzer-
oberflachen und einer effektiven Volltextsuche.

Dariiber hinaus wiinschen sich die Befragten eine starkere Beriicksichtigung von
Innovations- und Qualitatsmerkmalen in den Ausschreibungen. Insbesondere
sollten auch KMU sowie Startups faire Chancen erhalten, indem Hiirden wie (iber-
malige Zertifizierungsanforderungen und aufwendige Nachweise reduziert wer-
den.

SchlieBlich wird die Verbesserung der Kommunikation und Kooperation zwischen
Auftraggebern und Auftragnehmern als zentraler Motivationsfaktor gesehen. Eine
offene und transparente Kommunikation, direkte Ansprechpartner und die Mog-
lichkeit, langfristige, vertrauensvolle Geschéftsbeziehungen aufzubauen, sind da-
beivon groller Bedeutung. Hier sei beispielhaft folgende Ausfiihrung anzubringen:

,Der Austausch zwischen AG und AN miisste mehr
ermdglicht werden. Das ist oft nur in starren Verhandlungs-
runden méglich und selbst dort nicht so richtig. Oft gibt es
fiir Probleme unterschiedliche Lésungen, die so nicht
besprochen werden kénnen.”
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Insgesamt verdeutlichen die Antworten, dass ein transparenterer, weniger biro-
kratischer und zentralisierter Ausschreibungsprozess, der Qualitit und Innovation
starker berlicksichtigt, das Stimmungsbild der Unternehmen gegeniiber 6ffentli-
chen Ausschreibungen deutlich verbessern wiirde.

Die sich als unerfahren wahrnehmenden Unternehmen wurden nahezu wort-
gleich gefragt: ,Was misste sich bei 6ffentlichen Ausschreibungen andern, damit
Ihr Unternehmen sich an 6ffentlichen Ausschreibungen beteiligt?“ Die Antworten
zeigen, dass eine klarere Kommunikation gewiinscht ist, ebenso wie ein einfaches
Tool, das schnell relevante Auftrage anzeigt, und visuelle, informative Ausschrei-
bungen, die per E-Mail bereitgestellt werden. Diese Anderungen kénnten die Teil-
nahmebereitschaft von Unternehmen an 6ffentlichen Ausschreibungen erhéhen.
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An wie vielen 6ffentlichen Ausschreibungen hat Ihr Unternehmen
in den vergangenen 3 Jahren bereits erfolgreich teilgenommen?
Wie groR ist Ihr Unternehmen?

In welchem Bereich ist Ihr Unternehmen tatig?

Wann wurde Ihr Unternehmen gegriindet?

Wie innovativ schatzen Sie die Leistungen und Produkte Ihres
Unternehmens ein?

Mit welcher Grundstimmung betrachten Sie die 6ffentliche
Beschaffung?

Inwiefern stimmen Sie folgender Aussage zu: Der &ffentliche
Sektor ist (potenziell) ein wichtiges Kundensegment fiir unser
Unternehmen

Wie entwickelt sich aus Ihrer Sicht in den néchsten 5 Jahren

die 6ffentliche Nachfrage nach Produkten und Leistungen, die
Ihr Unternehmen anbietet

Auf einer Skala von 1 (niedrig) - 10 (hoch), wie gut schétzen Sie
Ihr Wissen ber die Prozesse des 6ffentlichen Einkaufs ein?

Wir kennen die relevanten Vergabeplattformen fiir die Bekannt-
machung von Ausschreibungen (TED, Vergabeplattform des
Bundes, der Bundeslander, DTVP etc.)

Wir kennen die Moglichkeit mit anderen Unternehmen zu
kooperieren (sogenannte Bietergemeinschaften), wenn wir nur
einen Teil der ausgeschriebenen Leitungen erbringen kdnnen.
Wir finden selten 6ffentliche Ausschreibungen, die zu 100 % mit
unseren Leistungen und Produkten ,libereinstimmen®.

Wir finden es leicht, 6ffentliche Ausschreibungen zu finden,

die auf unsere Unternehmensangebote passen.

Wir finden 6ffentliche Ausschreibungen haufig erst dann,

wenn die Abgabefrist fir die Erstellung eines Angebots flr uns
bereits nicht mehr ausreichend ist

Wir wiirden haufiger nach 6ffentlichen Ausschreibungen suchen,
wenn es eine zentrale Ausschreibungsplattform gébe.

Wie haufig recherchieren Sie auf Vergabeplattformen nach
passenden 6ffentlichen Ausschreibungen?

Wenn wir nach 6ffentlichen Ausschreibungen auf Vergabeplatt-
formen suchen, die fiir unsere Leistungen und Produkte passend
sind, sind folgende Filterméglichkeiten fiir uns besonders
hilfreich? (Unternehmen mit Erfahrung)

Wenn wir nach 6ffentlichen Ausschreibungen auf Vergabe-
plattformen suchen, die fiir unsere Leistungen und Produkte
passend sind, sind folgende Filtermdglichkeiten fiir uns
besonders hilfreich? (Unternehmen mit Erfahrung)

Wie hoch schatzen Sie den durchschnittlichen Zeitaufwand ein,
um eine passende 6ffentliche Ausschreibung zu finden, auf die
Sie sich bewerben (kénnten)?

Wiirden Sie noch mehr passende 6ffentliche Ausschreibungen
finden, wenn Sie mehr Zeit fir die Suche verwenden wiirden als
aktuell

Welche Griinde sprechen fiir Sie dagegen, dass Sie noch mehr
Zeit fur die Suche verwenden?

Wie bewerten Sie den Zeitaufwand fir die Suche nach
passenden 6ffentlichen Ausschreibungen ggii. dem Marketing/
Vertriebsaufwand bei allen anderen Kunden Ihrer Leistungen
und Produkte (z.B. aus der Wirtschaft, B2B, B2C)?

Haben 6ffentliche Auftraggeber bereits mit Ihnen Kontakt auf
genommen, um sich tiber das Marktangebot/Ihr Produkt im
Vorfeld einer Ausschreibung zu informieren (Markterkundung)?
(Unternehmen mit Erfahrung)

Inwiefern treffen folgende Aussagen zum Thema
Eignungsnachweise auf Sie zu? (Unternehmen mit Erfahrung)
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Wie hoch schatzen Sie den organisatorischen Aufwand, um
folgende Eignungsnachweise fiir 6ffentliche Auftrige zu
besorgen? (Unternehmen mit Erfahrung)

Welche Aussagen treffen fir Sie auf die Beschaffung der
Eignungsnachweise zu? (Mehrfachnennungen moglich)
Was muisste sich im Bereich ,Eignungskriterien/
Eignungsnachweise“ andern, damit Sie sich haufiger an
o6ffentlichen Ausschreibungen beteiligen?

(Unternehmen mit Erfahrung)

Welche Aussagen treffen fir Sie zur Verwendung der
Eignungsleihe zu? (Unternehmen mit Erfahrung)

Wenn fiir uns die 6ffentliche Ausschreibung interessant ist, wir
aber nur einen Teil der Leistungen erbringen konnten,
versuchen wir weitere Unternehmen (Partnerunternehmen)
mit einzubeziehen.

Wenn wir Ausschreibungen finden, bei denen wir nur einen
Teil der Leistung erbringen kénnen, nehmen wir an der
Ausschreibung nicht teil

Wie schatzen Sie die Leistungsbeschreibungen 6ffentlicher

Auftrige gegeniber allen anderen vergleichbaren Auftragen ein?

Die Leistungsbeschreibungen bei 6ffentlichen Auftragen sind
Inwiefern stimmen Sie folgenden Aussagen zu
Leistungsbeschreibungen zu? (Unternehmen mit Erfahrung)
Inwiefern stimmen Sie folgenden Aussagen zu
Leistungsbeschreibungen zu? (Unternehmen mit Erfahrung)
Inwiefern stimmen Sie folgenden Aussagen bei der
Angebotserstellung zu? (Unternehmen mit Erfahrung)
Inwiefern stimmen Sie folgenden Aussagen bei der
Angebotserstellung zu? (Unternehmen mit Erfahrung)
Inwiefern stimmen Sie folgenden Aussagen zur Teilnahme zu?
(Unternehmen mit Erfahrung)

Inwiefern stimmen Sie folgender Aussage zur Teilnahme an
offentlichen Ausschreibungen zu?

(Unternehmen ohne Erfahrung)

Inwiefern stimmen Sie folgender Aussage zur Teilnahme an
o6ffentlichen Ausschreibungen zu?

Inwiefern stimmen Sie folgender Aussage zur Teilnahme an
offentlichen Ausschreibungen zu?

(Unternehmen ohne Erfahrung)

Wie verhilt sich der Aufwand einer Angebotsabgabe fiir
6ffentliche Auftrage gegeniiber dem Vertriebs-/Angebots-
aufwand bei allen anderen Kunden Ihrer Leistungen

und Produkte (z.B. aus der Wirtschaft)?

Wie hoch schatzen Sie durchschnittlich die
Erfolgswahrscheinlichkeit ein, den Zuschlag fir die 6ffentliche
Ausschreibung zu erhalten, wenn Sie daran teilnehmen
(wiirden)?

Wie schatzen Sie die Rentabilitdt 6ffentlicher Auftrage
gegeniiber anderen vergleichbaren Auftragen ein?

Wie schétzen Sie die Zahlungsmoral bei der Durchfiihrung
offentlicher Auftrage gegeniiber allen anderen Kunden Ihrer
Leistungen und Produkte ein? (Unternehmen mit Erfahrung)

Wie schitzen Sie Ihre Motivation bei der Umsetzung 6ffentlicher

Auftriage gegeniber allen anderen Kunden Ihrer Leistungen und
Produkte ein? (Unternehmen mit Erfahrung)
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