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Wir mochten heute mit Ihnen folgende Themenschwerpunkte besprechen,
diskutieren und gemeinsam weiterentwickeln...

1 Moderner Dienstleistungseinkauf und Relevanz fir die 6ffentliche Beschaffung
2 Performance Based Contracting: Beispiele und Anwendungsfélle
3 Innovative Vertragsmodelle & Zuschlagskriterien in der heutigen Beschaffungspraxis

4 Innovative Vertragsmodelle & Zuschlagskriterien in der KOINNO-Toolbox




Innovationen sind haufig
dienstleistungsgetrieben

— Evolution der Musikindustrie
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Evolution Leistungsfluss

= Analoge Inhalte = Digitale Inhalte (CD)

(Schallplatte, » Physische

Kasette) Distribution
= Physische

Distribution

Evolution Finanzmittelfluss

= Klassischer Kauf

= Klassischer Kauf
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Musik 1.0 Musik 2.0 Musik 3.0 Musik 4.0

= Digitale Inhalte
(MP3, u.a.)

= Digitale Distribution
(iTunes)

= Klassischer Kauf

= Ortsunabhangiger,
digitaler
Leistungsfluss
(Streaming)

= Nutzungsabhangiger

Zahlungsfluss
(Pay-per-use)




Offentlicher Sektor als Produzent von

Dienstleistungen

Dienstleistungsinnovation 1;

w Burger 'll

- Sicherheit
Dienstleistung [ - Bildung
etc.
Staat
Produkte »Klassischer Kauf* »Innovatives
Bspw. Biro- Bspw. VOB-Vergabe Produkt-Service-
gebaude System*

Bspw. Energy-
Contracting

Zulieferer

der Bundeswehr

Universitdt j@j\; Miinchen

45

Recht und Management oﬁenthcher Beschaﬂung

Dienstleistungsinnovation 2:
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Dienst-
|.Ieistung
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zur digitalen
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Unterschrift mit
Behorden
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~.Hardware* auf dem Weg zu integr. Produkt- Universitit {3 Mnchen
Service-Systemen am Bsp. Hubschrauber Mf,,,ﬂ,,:ﬁ

Produkt Service Systeme (PSS) sind , eine handelsfahige Zusammenstellung von Produkten und
Services, die gemeinsam geeignet sind die Bedurfnisse eines Nutzers zu befriedigen.”

(Goedkopp et al., 1999)

Produktanteil WaSys NH 90 Serviceanteil
I
v

Ausbildung

A 4 A 4

Flugsimulator

40 % Ausbildungsanteil 60 %

» Simulatorgestitzte Ausbildung im Rahmen

eines Betreibermodells * Hoher Softwareanteil (Software muss
» Bereitstellung des kompletten fortwahrend an den Bauzustand des
Ausbildungsangebots durch die HFTS GmbH Hubschraubers angepasst werden)
(Auftragnehmer tréagt die Verantwortung)  Hoher Managementanteil
5
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Wachsende Bedeutung der Universitdt {5 Miinchen
Dienstleistungsbeschaffung e

Prof

Ein Vergleich der Auftragsbekanntmachungen der TED-Db zeigt einen
enormen Anstieg der Dienstleistungsbeschaffung in Deutschland

Bauleistung Dienstleistung Lieferleistung
46% = 11.052 29% = 6.904 26% = 6.155 24.111
45% 31% 24% 25.236
D
43% 32% 24% 28.701
41% = 12.895 36% = 11.116 23% =7.238 V] 31.249
Bauleistung Dienstleistung Lieferleistung

2013 37% 171.605
2014 38% 171.715
2015 38% 175.555
2016 35% 175.413

Quelle: Ted-Datenbank; http://ted.europa.eu/TED/main/HomePage.do
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Problem bei der Beschaffung von Universitdt {5 Minchen
Dienstleistungen aus Sicht des Einkaufers Mfﬂﬁ,

Wahrgenommene Sicherheit/

— Stand der Forschung Erfahrung der Beschaffung
Niedrig Mittel Hoch
* Interesse an Forschung im Bereich Management von Losungen 50

Dienstleistungsbeschaffung steigend,
aber noch viele Forschungslicken.

= Dienstleistungen, insbesondere komplexe

5.0
5.0

Management von Dienstl.
Management von Produkten

Dienstleistungsbiindel, problematisch, aufgrund der Beschaffung von Lésungen 5.0
Eigenschaften von Dienstleistungen, Beschaffung von Dienstl. 50
Informationsasymmetrien, geringe Erfahrung der Beschaffung von Produkten 50

Beschaffung, etc...

Wahrnehmung der Komplexitat Unterschiede im Besch.-Prozess
40% - c 25% - 24.7% 3 504 c
33.3% = e
o o
30% 2 20% 2
20% < 1% <
0 S o
35 10% S
10% F =
’ 2 5% 2
< <
0% 0%
Dienstl. In etwa Produkte Geringe Einige Grol3e
komplexer gleich komplexer Unterschiede Unterschiede Unterschiede
7

Quelle: Caps Research (2003), Smeltzer/Ogden (2002)
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Zur Unsicherheitsproblematik der Universitat (5 Miinchen

5.

Dienstleistungsbeschaffung Mf,,,@,ﬁ

Efig, of

Informationsproblem bei der Beschaffung von materiellen Produkten und Dienstleistungen

Qualitatsunsicherheitsansatz Beispiele: Beschaffungs-Komplexitéat:
(Nelson 1970, Darby/Karni 1973): 1. Kauf einer Anlage

Rel. Niedrig

1.Inspektionseigenschaften/Sucheigenschaften
(,inspection qualities"):

Eigenschaften der Leistung sind bereits vor
Vertragsabschlul bekannt.

=» Informationsproblem 2

2.Erfahrungseigenschaften (,experience qualities"):

Eigenschaften der Leistung sind dem
Transaktionspartner erst nach Vertragsabschlul3/-
erfullung bekannt.

=» Measurement-Problem

3.Vertrauenseigenschaften (,credence gualities"): Losung

Eigenschaften des Leistung sind fur den
Transaktionspartner weder vor noch nach dem
Vertragsabschluf3 / der Vertragserfullung vollkommen
transparent.

Rel. Hoch v
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Zur Unsicherheitsproblematik der Universitdt {5 Miinchen
DienStIeiStunngeSChaffung Fnrschung:zentmmfﬁrm

Recht und Management éffentlicher Beschaffung
Univ-Prof Dr. M, ERig/Univ-Prof Dr. K Marasch/Univ-Prof Dr. 5. Koos/Univ-Prof Dr. H. Rossen-Stadtfeld

Unsicherheitsproblematik bei der Beschaffung von komplexen Leistungsbindeln:

Grad der potentiellen

Informationsasymmetrie
100%

Beschaffung eines
Produktionsprozesses

Services

[ Komplementare

Klassischer Kauf
einer Anlage

0%
Neoklass. Erfahrungs-  Glaubens- oder  Giitertyp
Gut bzw. Such- gut Vertrauensgut
oder Inspektionsgut

Quelle: Fritsch/Wein/Ewers (2001).



Zur Unsicherheitsproblematik der
Dienstleistungsbeschaffung

der Bundeswehr

Universitdt Ba,\ Miinchen

I

Forschungszentrum fiir m

Recht und Management éffentlicher Beschaffung

fv-Prof Dr. M, ERig/Univ-Pre

Informationsproblem bei der Beschaffung komplexer Dienstleistungen — Vor und nach dem Kauf:

Qualitatseinschatzung nach dem Nutzung

sehrgut
moglich

Uberhaupt
nicht moglich 7
7

Such-
Dienstleistungen

Erfahrungs-

Dienstleistungen

Vertrauens-
Dienstleistungen

4 1
Uberhauptnicht sehrgut
moglich maoglich

Qualitatseinschatzung vordem Kauf

= Wert ,4“ scheint als Grenze zwischen Erfahrungs- und
Vertrauensdienstleistungen bei Qualitatseinschatzung nach
Nutzung nicht vollig geeignet zu sein, sondern eher Wert um ,.3*

Dienstleistungs-

branche

Handelsunternehmen

Verkehrsbetriebe inkl.
Fernverkehr und
Gutertransport

Gaststatten und
Beherbergungsgewerbe

Kultur- und
Freizeitdienstleister

Finanzdienstleister

Telekommunikations- und
Informationsdienstleister

Bildungs- und

Forschungseinrichtungen,

Schulen, Universitaten

Gesundheits-, Wellness-
und Schénheits-
dienstleistungen

Agentur-, Makler- und
Kommissionars-
dienstleistungen

Beratungsdienst-
leistungen

Qualitats- Qualitats-
einschatzung einschatzung
vor Kauf nach Nutzung

3,77 2,51

3,87 2,59

3,89 1,92

3,91 2,14

4,21 2,79

4,33 2,87

4,38 2,87

4,45 2,76

4,99 3,21

5,00 3,02

Quelle: Ahlert/Evanschitzky (2003), n=411
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g fi
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Univ-Prof Dr M, ERig/Univ-Prof Or, K Marasch/Univ-Prof Dr, 5 Koos/Univ-Prof D, H, Rossen-Stadteld

Umfassender Beschaffungsprozess

~
7

Vergabeprozess i.e.S.

~

Beschaffungsstrategie

Bedarfs- Beschaffungs- Beschaffungs- Beschaffungs-
management marktforschung vergabe abwicklung
» Bedarfsentstehung »  Marktanalyse und »  Festlegung des » Festlegungen nach
»  Bedarfsforschung —beobachtung Vergabeverfahrens Vertragsabschluss
»  Bedarfspriifung »  Prognose von »  Erstellung der Vergabe- » Organisation der
» Bedarfsfestlegung Entwicklungstrends unterlagen Logistik

»  Kommunikation mit

Beschaffungsmarkten

Ebene mit eher strategischem Antell

>

nicht reguliert
(Bedarfsbestimmungsrecht
des Auftraggebers)

Gestaltungsspielraum gegeben!

» Bekanntgabe der

Beschaffung

» Bewertung und Auswahl

von Anbietern und Ange-
boten (ggf. Verhandlung)

»  Zuschlagserteilung

Operative Ebene

» determiniert durch
Vergaberecht

» Kaum Gestaltungs-
spielraum

»  Guter- und Rechnungs-

prifung

»  Rechnungsabwicklung

Ebene mit eher
operativem Anteil

> nicht reguliert
» Gestaltungsspielraum
gegeben

Abschluss von innovativen Vertragsmodellen: ANE————3 Messung, Bewertung
Der Einkauf von Ergebnissen von (komplexen) Leistungen mittels Performance- PBC > und
based Contracting (PBC) J/ Vertrag Vergiitung
c
Ziele identifizieren und Ziele in Performancekriterien tbersetzen Leistungsabhéangige Leistung

definieren (und Angebote messbar machen) Vertrage vereinbaren Uberwachen und steuern.

11
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Wie lasst sich Performance-based Contracting Universitat (. Minchen

I

d efi n i e r e n ? Forschungszentrum fiir ﬂ

Performance-based Contracting (PBC)...

.. fokussiert den Einkauf von Ergebnissen, welche abhangig von der Leistung (Performance) vergiitet
werden. Unternehmerische Risiken werden auf den Anbieter verlagert.

.. Ist ein vertraglicher Mechanismus, um Losungsanbieter leistungsabhéangig zu steuern.

.. stellt den Nutzen aus der Leistung des eingekauften Produkt-Service-Blindels in den Mittelpunkt, welche
dem Abnehmer garantiert wird.

.. bendtigt eine Orientierung weg von der bisherigen Betrachtung des Inputs, hin zum Outcome bzw. dem
Ergebnis. Der Outcome muss den tatsachlich realisierten Nutzen fur den Abnehmer widergeben und ist
daher als tUbergeordnete Zielgrol3e des Abnehmers zu definieren
(PBC im engeren Sinne).

.. ermoglicht auch eine Orientierung am Output als relevante Ergebnisgrof3e
(PBC im weiteren Sinne).

.. setzt Anreize fur den Anbieter die vereinbarte Performance zu erreichen, um dadurch die Effektivitat und

Effizienz des Produkt-Service-Biindels Uber die Vertragslaufzeit/den Lebenszyklus zu steigern und die
Kosten zu minimieren.

.. etabliert neue Geschaftsmodelle beim Lieferanten und verandert die Lieferantenbeziehung.

, PBC vergutet das Ergebnis / die Leistung, anstatt fir die Beschaffung von Produkten / Eingangsgrof3en zu zahlen!*

13
Quelle: Prauer (2004), Kim et al. (2007), Sols et al. (2007), Lewis/Roehrich (2009), Glas (2012), Kleemann/ERig (2013)
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Univ f Or. X Marasc f Dr. 5. Koos/Univ-Prof Dr. H. Rossen-Stadtfeld

-Prof Dr.M, Efig/Univ-Prof D, hiiniv-Prof

I —————————————————————————
Bezahlung von Performance anstatt von Spezifikationen.

PBC
Anreiz- Performance
Vertrag Based
Contracting

Wirtschaftliche
Preisanreize

Traditioneller

Leistungsanreize

Performance-/

(Time Cost Service Level-
Material) Vertrag
Vertrag

Keine/einseitige
Preisanreize

Technisch-konstruktive  Funktional-wirkungsbezogen
Input Output Outcome

Art der Leistungsbeschreibung

14



der Bundeswehr

PBC ist nicht per se neu und findet in der Universitat {; Miinchen

Industrie seit Jahrzehnten Anwendung roschungzentum gir S

Recht und Management oﬂenthcher Beschaﬂung

Eig/Univ.-Prof i

Auszug Rolls-Royce Website:

Rolls-Royce celebrates 50th anniversary of Power-by-the-Hour

“Power-by-the-Hour', a Rolls-Royce trademark, was invented in 1962 to support the Viper engine on the de Havilland/Hawker

Siddeley 125 business jet. A complete engine and accessory replacement service was offered on a fixed-cost-per-flying-hour basis.
This aligned the interests of the manufacturer and operator, who only paid for engines that performed well."

Integration

Power-by-the-hour®

Pay-per-Use/Pay-on-Availability

15
Quelle: http://www.rolls-royce.com/media/press-releases/yr-2012/121030-the-hour.aspx
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PBC ist nicht per se neu und findet in der Universitat (y Minchen
Industrie seit Jahrzehnten Anwendung Mfm@ﬂ

Prof

Pay per Use PBC

Der Vergutungsmechanismus ist auf die nutzungsabhéngige Bezahlung bezogen und ist mit verfuigbarkeitsbasierten Modellen
kombinierbar. Die Zahlung erfolgt, wenn eine verfugbare Losung genutzt wurde. So bietet Siemens, neben dem Kauf auch
ausschlief3lich die Nutzung von modernen Computertomographen (CT) gegen Gebuhr an. Dies ist fur Kliniken und
Krankenh&user vorteilhaft, da hohe Investitionen vermieden werden und der stetige Zugang zur neuesten Technologie
gewabhrleistet ist.

N

( i

16



Die Verbreitung bekannter und neuer
Technologien erleichtern die Adaption von PBC

Informationsintegration

Informationsaustausch zwischen Anbieter und
Abnehmer bzgl. Bettnutzung und
Matratzenzustand

Elite”

SCHLAFKULTUR

HANDGEFERTIGTE

Verantwortung Anbieter

= Lieferung hochqualltatlver
Ware

. Datensmherhert der
Nutzungsmformatlon

= Reaktive und praventlve ,
Wartung/Instandhaltung/Erneuerung

der Bundeswehr

Universitdt j&f} Miinchen
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£fig /L Prof. O

BEAU-RIVAGE PALACE

Hotelbett-Leasing

= Sensor in Matratze erfasst, ob
Person(en) in Bett befindlich

= Ubermittelt Daten tiber Zustand der

- Bezahlung
. Informatlon b

Verantwortung Abnehmer

Matratze

PBC-Bezahlmodell

Pay-per-Use — kein Eigentumsiibergang

durch Leasing

= 0,50 CHF pro Bett und pro tatséchlich in Anspruch
genommener Nacht

dlung von fixe Kosten in nutzungsabh., variable

17
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PBC als Losungsmechanismus
in der 6ffe ntIiChen BeSChaffung? RechtundManagementoﬂenthcherﬂeschaﬂung

Neue Formen der vertraglichen Kooperation zwischen Auftraggeber und
Dienstleistern am BEiSpiE| der Bildung. (Performance Based Education / Teaching / Learning ...)

Preis / Bezahlung
3

Secand Fdition

Performance-
. PERFORMANCE- Ba,sed Lea:rmng
AR i e BASED ~
. EDUCATION
Ertahnungener F:::EEE: PERFORMANCE BASED (S
LoEcA*ReN-I-N-G [l

DeEvELn
THROUGH STRAY

Hlfl,'lli'L INTELLIGENCES
(LASSROOM

o
[
FLOYD BC 54 Y:;
o 10
MARLEME ﬁw

QBally SSerman

- Performance Based Contracting
um den Lernerfolg zu entlohnen.

18
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PBC am Beispiel Universitéitj@{}/\/lanchen
von Bildungsdienstleistern Forschungeentum i SO

Recht und Management éffentlicher Beschaffung
Univ-Prof Dr. M, ERig/Univ-Prof Dr. K Marasch/Univ-Prof Dr. 5. Koos/Univ-Prof Dr. H. Rossen-Stadtfeld

I —————————————————————————
Bezahlung von Performance anstatt von Spezifikationen.

PB-
Non-PB
Kompetenz, Erfolgreiche Erfolgreiche Kontinuierliches
Spezifikation, Ausbildungs- Qualifikation Lernen,
Evaluation durchfihrung Know-How-Niveau
Durchfihrung Flexible Planung Planung, Abgestimmte
Ausbildungs- und Durchfihrung / | Durchfiihrung von Planung der
stunden von Ausbildung je Ausbildung, Lerndauer,
in einzelnen Kursen | nach Verfugbarkeit individuelle Methode und
der Teilnehmer Forderung Intensitat fur
Personalkdrper
Ausbildung als Auslastungsgrad / | Anteil bestandener % Anteil der
Dozent fir BFD- % Anteill Flhrerschein- Beamten mit
Mal3nahme ausgefallener prufungen Sprachprofil
Unterrichte (LKW, BCE) Englisch >=3332
Bildungsdienstleister

*Implementierung noch nicht bekannt.

19



Die Bezahlung von Bildung

Universitat j
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Preise und deren Anreizwirkung auf die Durchfliihrenden von

Bildungsdienstleistungen.
, Cost+“-Pricing - fordert Interessenskonflikte

Preis / Bezahlung
A

el

/ .
// 20h Anzahl
Fahrstunden
Erwartungs- Uberlandfahrt

Erfahrungswert

Prof

» PB“-Pricing - fuhrt zu Interessensangleichung

Preis / Bezahlung
A

Max. Bonus

Max. Strafe

Belohnung

/1

85%

Erwartungs-
Erfahrungswert

% bestandene
Fihrerschein-
prifung
1. Versuch

(3 Miinchen

20
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Neue Vertragsformen zwischen privatem Universitat (3 Minchen
und dffentIiChem Sektor Farschungszenfmmfﬁrm

Recht und Management éffentlicher Beschaffung
Univ-Prof Dr M, ERig/Univ-Prof Di: K. Marasch/Univ.-Prof Dr. 5. Koos/Univ-Prof Dr. H. Rossen-Stadtfeld

I —————————————————————————
Zusammenfassung und Ausblick in Bezug auf PBC.

Outsourcing bzw. engere Optimierungsansatze aus
Kooperationsformen bergen betriebswirtschaftlicher
wirtschaftliche Potentiale, aber Perspektive

auch Risiken o Etablierung eines strategischen

v Gegenuberstellung von Kosten Beschaffungsprozesses und
und Leistung Vorgabe von Architektur-
v Konzentration auf Kernaufgaben entscheidungen
(vglb. Systemgeschaft).
> Komplexitat bei der Vergabe 0 Abstimmung der Dienstleister
> Umsetzung Zielsystem (Teilvergaben) an dieser
Architektur).
» Problem der Messung und
Verursachergerechtigkeit von O Klare Steuerung durch
Performance ergebnisorientiertes Anreizsystem

» Preise und deren Beurteilung in (Performance-based Contracting).

Bezug auf Ergebnisse

mm) PBC setzt das Innovationspotential bei den Lieferanten frei!

21
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Aktueller Stand der Zuschlagskriterien in
der offentl. Beschaffungspraxis
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Recht und Management éffentlicher Beschaffung
Univ-Prof Dr. M, ERig/Univ-Prof Dr. K Marasch/Univ-Prof Dr. 5. Koos/Univ-Prof Dr. H. Rossen-Stadtfeld

Die Wirtschaftlichkeitsanalyse (bzw. Lebenszyklusanalyse) ist Voraussetzung
fur PBC und ein wichtiger Treiber fur die Beschaffung innovativer Produkte!

Auftragsbekanntmachungen 2016:

Frankreich

Niederlande

Vereinigtes
Konigreich
Norwegen

Polen
Spanien
Osterreich
Italien
Belgien
Danemark
Deutschland

Bulgarien

97% ) 39.829
85% T | 4.660
85% | 11.571
83% U | 4.426

0] 18221
11% 10.678

26%

83%

| 3.79
24% | |8.388

23% 5.718

2 ] |2a72
49% 47% | |31.249
42% 57% | 3.651

- Wirtschaftlichstes Angebot - Niedrigster Preis |:| Sonstige

Quelle: Ted-Datenbank; http://ted.europa.eu/TED/main/HomePage.do

Entwicklung der Bezuschlagung nach dem Wirtsch-Prinzip:

100% |
Frankreich
20% o — /Niederlande
/% \légre_inig_tehs
80% /... \ onigreic
/ Polen
Osterreich
o T S AS——
/ %\ Italien
L "'/;&
o / = Deutschland
40% Bulgarien
30% //
20% /
10%
0% : | |
2013 2014 2015 2016
23
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Lebenszykluskosten in der Universitdt {5 Miinchen
offentl. Beschaffungspraxis T s S

o tadtfeld

Die Wirtschaftlichkeitsanalyse (bzw. Lebenszyklusanalyse) ist Voraussetzung
fur PBC und ein wichtiger Treiber fur die Beschaffung innovativer Produkte!

Inwieweit nutzen Sie die folgenden betriebswirt. Methoden im Rahmen des Beschaffungsprozesses?

Verteilung Mittelwert
Angebotspreisvergleich 429 | 5,75
Wirtschaftlichkeitsrechnung (Business Case) | 12% | 9% |7% 20% 31% 15% [N :|4,00
Kosten-Nutzen Analyse |10% | 10% | 11% 422 :I 3,95
Lebenszykluskostenrechnung/Total Cost of Ownership 22% | 14% | 14% 22% MESARGRZY 7% | 415 :|3,11
Kreativitétstechnikﬁ?S(air;l;r_l\j\t/(i)rwLnggé_giigg;gﬂn?gpéqg.-) 32% | 14% [ 14% 18%  11% 405 :|2,66
Prognoseverfahren (Forecast) 36% [ 13% [ 9% ECEEL a8 [ 262
Technologielebenszyklus-Modell 45% | 11% | 10% 405 :| 2,21
Kapitalwertmethode 44% | 13% | 11% 404 :l 2,17
ABC-Analyse 46% [8% [7% 404 [ ]208
SWOT-Analyse 51% [10% 6% 9% J4o0 [ ]184
Quality-Function-Deployment (QFD / House of Quality) 58% 5% 7%- 23% | 397 :l 1,58
SCOPE-Analyse 60% [7%] Tl 23% 396 [ J145

[ nie (1) []sehrselten (2) [ selten (3) [ gelegentlich (4) B haufig (5) [ immer (6) [_] unbekannt
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Recht und Management éffentlicher Beschaffung
Univ-Prof Dr M, ERig/Univ-Prof Di: K. Marasch/Univ.-Prof Dr. 5. Koos/Univ-Prof Dr. H. Rossen-Stadtfeld

Wir mochten heute mit Ihnen folgende Themenschwerpunkte besprechen,
diskutieren und gemeinsam weiterentwickeln...

1 Moderner Dienstleistungseinkauf und Relevanz fir die 6ffentliche Beschaffung
2 Performance Based Contracting: Beispiele und Anwendungsfélle
3 Innovative Vertragsmodelle & Zuschlagskriterien in der heutigen Beschaffungspraxis

4 Innovative Vertragsmodelle & Zuschlagskriterien in der KOINNO-Toolbox
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Universitdt j@j\; Miinchen

Umfang der ,,KOINNO-Toolbox* Y

o5
Recht und Management éffentlicher Beschaffung
Univ-Prof. Dr. M. ERig/Univ-Prof Dr. K. Marasch/Univ-Prof Dr. 5. Koos/Univ-Prof. Dr. H. Rossen-Stadtfeld

Prof

Die neu entwickelte KOINNO-Toolbox enthéalt Gber 90 Werkzeuge die fur die
innovative offentliche Beschaffung relevant sind! Bspw...

Phasenubergreifend

Bedarfs- 17 Beschaffungs- 21 Beschaffungs- 21 Beschaffungs- 13

management = marktforschung == vergabe - abwicklung =

» Konstruktives Feedback
an unterlegene Bieter

* Frihzeitige
Kommunikation von
(innovativen) Bedarfen in
den Markt bzw. an
maogliche Anbieter

 Eingehende
Durchfuhrung der
Markterkundung

 Zulassung von
Nebenangeboten im

Vergabeverfahren » Formulierung von Best

Practices bzw.
Kommunikation von
erfolgreichen

1 I

I I

1 1

| I

1 I
» Machbarkeitsstudien : :
[ I
1 I
: Beschaffungsvorhaben :
I I
1 I
| I
1 1
I I
| I
I I
1 1
| 1

* Anwendung des
Wettbewerblichen

* Innovationsworkshops .
Dialogs

mit Vertretern der
offentlichen Hand und
Anbietern

* Bezuschlagung auf
Basis der LZK &
Beriicksichtigung von
Nutzen-Kriterien

langfristigen Bedarfs- /

. * Anwendung
Investitionsplanung

leistungsbasierter

* Recherche von .
Vertrage

Fordermdglichkeiten

I I
I I
I I
I I
I I
I I
I I
I o I
1 * Interdisziplinare I
: Erarbeitung einer :
I I
| |
1 |
I I
I I
I I
1 1
|

|

a
v

-
<«

y 3
v

Vor der Vergabe 38 Wahrend der Vergabe Nach der Vergabe

Losgelost vom Beschaffungsprozess — Grundlage: 32

* Vorhandensein bzw. Schulung von betriebswirt. Wissen und Kompetenz in der Anwendung betriebswirt. Methoden
* Vorhandensein bzw. Schulung von technischem Wissen und Produktkompetenz

* Sicherstellen einer Innovationskultur

« Einkaufs- / Beschaffungsstrategie — « = « 26
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Innovative Vertragsgestaltung in der Universitdt iy Miinchen
I'T) KO I N N O_TOO I bOX“ ;Z?;?t?;ﬁgzzggxemthcher Beschaﬂung
T

Die KOINNO-Toolbox beinhaltet u.a. auch Werkzeuge zur innovativen
Vertragsgestaltung, die zur Beschaffung innovativer Produkte beitragen!

der Bm deswehr

KO.I N NO Werkzeugkasten innovative Beschaffung Universitdt s Miinchen

\ { orschungszentrum fur !l - . ! .. l - ! .
ﬁ\l(rj\l IOAVZ-EF |TVE NBZE ch}:\lATF EUUNF\S Auswah Ifra e 3 ;echg urlgd Mr:nnggmenr o)j‘ent.'icber Be::haﬁ'ung

1. Startseite 2. Auswahlfragen 3. Werkzeugliste 4. Werkzeug-Steckbriefe

Mochten Sie die Werkzeugliste weiter anpassen bzw. personalisieren?
2 Erleichterung des Zugangs fur KMU und Erhdhung des Wettbewerbs

c>Vorausschauendes Bedarfsmanagement

o Definition und Uberpriifung von ZielgréBen (Performance Management)

‘ cInnovative Vertragsgestaltung

>Anwendung von betriebswirtschaftlicher Tools zur Problemlésung bzw. Entscheidungsfindung sowie Kreativititstechniken

o Formulierung und Implementierung einer strategischen Beschaffung / Beschaffungsstrategie

Zuriick Weiter

Die KOINNO-Toolbox steht unter folgendem Link zum Download zur Verfiigung:
https://www.koinno-bmwi.de/praxisbeispiele-und-informationen/toolbox/detail/toolbox/

27
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Innovative Vertragsgestaltung in der Universitat {3 Minchen

~

(11
KO I N N O = I O O I b OX Forschungszentrum fiir %
77 Recht und Management dffentlicher Beschaffung

Univ-Prof Dr M, ERig/Univ-Prof

Neben der Anwendung leistungsbasierter Vertrage zur Beschaffung innov.
Produkte sind noch weitere Aspekte zur Vertragsgestaltung enthalten!

Gefilterte Werkzeugliste: Strategische Zielrichtung — Innovative Verragsgestakiung

Anwendung im Beschaffungsprozess

Priorisierung | Komplexitit ] Eignung fiir
Einfluss auf die Autwand Bewertung [ Vergabe- |
innovative in der Relevanz Beschaflungs-
Beschaffung Anwendung

Werkzeug

Pevihrend der Vergabae)

Pt b B 0

v dee Yprgate
Ilesshafrga vapata

T, Fungaabach ng I
ER P T o

Chackliste

m Fir Detadindcemationan Werkzougname anclicken 4 H n
Einfuhrung von Innovationsklausein in 4 hoch) 3 fmitel) 2 (QuickWin) B.EFW.N"M
Rahmeny e riragen s
i
Ebver fiir groie
Verhandensein und Schulung von Fahigkeiten im thact )
Vertragsmanagement bIw. Verhandlungsgeschick Hzs ~ I i B'mml
Vetragliche Anreize rur Lisferung innovativer Eher fir grofle
* Produkte (Bonus-Malus-Regelungen, Teillung von 5 [sahr hoch) 4 {hochh 3 (Hauptirekar) Beschafungsstellen
Risiko und Ertragen) geeignet
Fir jede
* Warengruppenstrategie 3 (rewited) B ] 3 (Hauptirskear)
e
Fr jede
Vertragliche Regelungen zum Umgang mit geistigen -
Eigentumsrechten 10 ! . AL E —
Fir jde
* Public-Private-Partnership 3 (mitted) ¥ {mittal) 4 (Treibes) Baschalagiatela
geeignet
Filr jecle
» Energie-Contracting 3 (mitted) ¥ {mittal) 4 (Trwiber) BeschaBumgsstels
geeignet
Filr jecie
7 * Anwendung leistungsbasierter Verrige (PBC) 3 [rwitted) 3 {mittal) 4 (Trwibae) Besc
geeignet

Die KOINNO-Toolbox steht unter folgendem Link zum Download zur Verfigung:

https://www.koinno-bmwi.de/praxisbeispiele-und-informationen/toolbox/detail/toolbox/ 28
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LZK als beispielhafter Werkzeug-Steckbrief Universitdt (., Miinchen
d e r I'T) KO I N N O_TO O I b OX‘ ‘ EZ?;?Z?;TA?;:Egﬂemthcher Beschaﬂung

. 5. Koos/Un

Fur jedes Werkzeug ist ein detaillierter Werkzeug-Steckbrief hinterlegt, der
zahlreiche Informationen (Detailbeschreibungen, Checklisten etc.) bereithalt!

KO,I N N O Werkzeugkasten innovative Beschaffung Universitét & Miinchen
KOMPETEN: NTRUM farschunguentum fir S
INNOVATIVE BESCHAFFUNG Recht und Managemen ntlicher Beschaffung
2. Auswahlfragen 3. Werkzeugliste 4. Werkzeug- Steckbriefe
Werkzeugq: Berechnung und Nutzung der Lebenszykluskosten als Vergleichs- / Zuschlagskriterium |
Kurzbeschreibung: H fard P B, i Al A 3
I inder & d X E der Beschaff
Wielfach existiert in der dffentlichen Werwaltung die Warstellung, Innowationen seien nicht wirtschaftlich|
und erfardern 2u hohe Investitionskosten. Dabeiwird suber Acht gelassen, dass der - Erfassung aller Kostengréfen und Einflisse - Operativer Beschaffer
F d: des b hts es erforderlich macht, dass die
haftlichkei F den Leb klus einer Investition umfassen muss. Alle
werkigbaren Kosten milssen einbezogen werden, Je linger der Lebenszyklus ist, desto sohwieriger = (AN Gl EEC e FETEam BRI m A gienadeiEE=cating==tele
sind jedoch alle ko Faktoren mit hi kit 2u ermitteln. Innowationen 8 N _— . L .
sind vielfach it relatiy hohen Investitionskosten, aber mit Iangemlstlg geringeren Betrisbskosten = derLs asten als 2 - Bedarfstriger
bunden. Die F . die den klus umfasst, also auch die Abkeh ' i als Zuschl iterium, hi . o
langfristig niedrigen Eetriebskosten mit einb  kann daher ganz anders aussehen als eine = QiG] RIS S WEDEST - Anhister
kurzfristige Betrachtung, in der die lnvestitionskosten ein zu starkes Gewicht haben, Sa kénnen Betrachtung
Innowationzgehalt und Wirtschaftlichk.eit gleichermafen Fir gine neue Technologie ader eine - Vergaberechtskonform? Ja ~ i 5 B Uni it gl intil ete)
innowative Lézung sprechen und innowative Lasungen langfristig weitaus wirtschaftlicher sein als . .
Lraditionelle® Lésungen
EsiderL, werden ssmtliche, iber den L van A dung im Beschaff 2 Priorisi und Kompl
, Li oder Dienstl llenden Kosten beriick sichtigt, Das umfasst
interne Kosten fiir Forschung, Entwicklung, Produktion, Transport, Rutzung, W artung und Entzorgung| 1 155t vom B haff bzw. G dl. @ '@ = = _
baw Weiterwerk auf. Relewant kéinnen auch Koisten sein. die aus negativen externen Effekten (25 _ £S5 3 E 5 22
L' i ist, dass die externen Effekte finanziell bewertet, mE = E E. o2
und den e werden kannen. Diese Kosten werden dann Plisse BhaselZ Fligse HES = = - s &
hend auf den Besck itp abgezinst und in einer Gesamtberechnung Priorisierung
AT p s 5 n b= Einfluss auf die IGE] X
Lebenszykluskosten 7] = @ g o . N o
- ] 54 £5¢g z
o @ hieriaksi 4
Ch- s ° 50 388 der
-o= 5% 5 2 5 &= - Wissensintenzit 3t W
. m
Betriebskosten E @ & @ @ = - B
E m E m m - Zeitintensit At ®
Anschaf- 3 ke i
fungskosten 4 P hasenabergreifend
Einscha 3 ptereiber)
Eignun Eher Fir groBere
9 9 Beschaffungsstellen geeignet
pmﬂuk! Produkt
eiterfuhrende Informationen und Hilfsmittel: Eignung fir Beschaffungsobjek:
o o . L A DTG Ja| x
. q rasentation m Marl
- Detailbeschreibung ||, anal| 7 Lebenszukluskasten Frasacme vorhanden? -
Lz e simen Nein| ¥
L. Arbeitshilfe LK Bauleistung| ¥
- Anwendungsbeispiel || = Lebenszykluz-Tool- Tfboitos Art des
Ficker Beschaffungs Dienstleistung
[ =3 Lieferleistung| ¥ 29
- Beispiele - Best-Practice —
TED-Diatenbank. Epzensce i Technologiefihrerschaft?|
Hachster Innovationsarad




