gj%pia rista KOINNO

= e INNOVATIVE BESCHAFFUNG

ANLEITUNG

& www.apiarista.de Bd info@apiarista.de




gt

\Ns\*ﬁ‘aﬁ“uu.
ye

Ao

Die Apiarista GmbH ist eine auf die Entwicklung moderner und agiler
Organisationen sowie auf Transformationsprozesse spezialisierte Beratung. Wir
entwickeln mit viel Engagement und Herzblut funktionierende L&sungen mit
unseren Kunden im offentlichen Sektor und im Wirtschaftskontext. Agile
Methoden sind hierflur eine wesentliche Stellschraube.

Wir machen unsere Kunden fur die digitale Transformation fit und begleiten die
prozessuale Veranderung auf Organisations-, Fuhrungskrafte- und Teamebene.
Unser Ziel ist es, die 6ffentliche Verwaltung zu befahigen und zu unterstutzen, ihre
Transformation zukUnftig starker als lernende Organisation selbstoptimierend zu
gestalten. Mit unserer menschenzentrierten Herangehensweise setzen wir daher
nicht nur auf die Beratung, sondern vor allem auf die Befahigung unserer Kunden.
Dabei verbinden wir klassische Managementmethoden mit Startup- und agilen
Methoden.
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Die Mehrwerte

AUF EINEM BLICK

Ein Canvas liefert zu einem Thema die
wesentlichen Aspekte in einer Ubersicht. Hinter
den einzelnen Bausteinen stecken vertiefende
Fragestellungen, die die Auseinandersetzung
mit dem jeweiligen Thema unterstitzen und

deren Antworten auf der Ubersicht
dokumentiert werden. Einzelne Bausteine
konnen mit anderen Tools oder Methoden

vertieft werden.

Der Canvas bietet nicht nur den Uberblick {iber
die wichtigsten Aspekte eines zu erarbeitenden
Themas, sondern ermdglicht zudem aufgrund
der Visualisierung eine hochwertige und
zielgerichtete Diskussion im Team, Gremium
oder Arbeitskreis.

Letztlich kann ein Canvas wie eine Checkliste
und als Kommunikationsinstrument genutzt
werden.

WIEDERSPRUCHE
ERKENNEN

Ein wesentlicher Mehrwert des Canvas besteht
darin, dass Zusammenhange und Widerspriiche
schnell  deutlich werden. Aufgrund der
Gesamtsicht lasst sich zum Beispiel schnell
nachvollziehen, inwieweit das zu ldsende
Problem zur Art der anzusprechenden Anbieter
passt oder auch in den Fragen zu potenziellen
Losungen ausreichend abgebildet ist.

Am Ende sollte auch das gewahlte Format zur
Zielsetzung der angestrebten
Markterkundungsphase passen, damit das
gewilinschte Ergebnis auch am Ende des
Formates zustande kommen kann.
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MARKTERKUNDUNGS-CANVAS

Der Canvas kann als digitale Vorlage auf einem Online-Whiteboard genutzt werden oder
auch ausgedruckt z.B. als DIN AQ Poster genutzt werden. Auf Klebezetteln werden die
jeweiligen Aspekte in die entsprechenden Felder geklebt und im Rahmen eines Meetings
oder Workshops Stiick fir Stiick inhaltlich verfeinert und erganzt.




Die Voruberlegungen

Vor der Umsetzung einer Markterkundung bzw. eines spezifischen Markterkundungsformats
wird mit den relevanten Akteuren das gemeinsame Verstandnis abgeglichen. Dies bezieht sich
u.a. auf die Zielsetzung und das spezifische Problem, welches von externen Dienstleistern
gelost werden soll. Beim Abgleich zeigt sich oftmals, dass das Verstandnis nicht immer
ubereinstimmt, so dass ein Abgleich vor der Entwicklung eines Formats sehr sinnvoll ist.
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ZIEL DER MARKTERKUNDUNG

In diesem Baustein wird festgehalten, welche Zielstellung mit der Markterkundung erfullt
werden soll. Soll damit beispielsweise der Bieterkreis erweitert werden, die Kriterien fur die
potenzielle Ausschreibung gescharft oder gar die Leistungsbeschreibung optimiert
werden. Je nachdem welche Zielsetzung im Fokus steht, hat dies einen Effekt auf das
jeweilige Format oder Formatkombination.

ZU LOSENDES PROBLEM

In diesem Baustein geht es darum, das konkrete Problem zu beschreiben, fur das eine
Losung gesucht wird. Wichtig ist dabei, nicht bereits in Losungen und Produkten zu

denken, sondern eher zu beschrieben, was konkret fehl oder nicht funktioniert und wofur
eine Losung gesucht werden soll. Auf diese Weise ist der Blick weiter und offener fur
einen breiteren Kreis an Anbietern, da das Problem der Mobilitat beispielsweise nicht nur
durch ein Auto oder den OPNV gelost werden kann.




RAHMENBEDINGUNGEN

In diesem Baustein werden im Kontext der Markterkundung bereits bekannte
Rahmenbedingungen festgehalten. Gibt es beispielsweise schon ein Zieldatum fur eine
Ausschreibung oder gibt es einen spezifischen Budgetrahmen, der nicht uberschritten
werden darf. Oder gibt es beschrankte Personalressourcen, die den Aufwand fur die
Markterkundung beeinflussen.

Vielleicht gibt es aber auch Vorgaben fachlicher Natur, die in die Voruberlegungen zur
weiteren Markterkundung einbezogen werden mussen. Je fruher alle Rahmenbedingungen
bekannt sind, desto eher kann das Vorgehen und das Format spezifiziert werden.

BETEILIGTE DER VERWALTUNG

Neben dem erkundenden Fachbereich gibt es in den meisten Fallen weitere
Verwaltungsbereiche, fur die die Markterkundung relevant sein konnten bzw. fur die
mindestens die eigentliche Beschaffung eine Auswirkung haben wird. Je fruher die
entsprechenden Stakeholder bedacht bzw. eingebunden werden, desto hoher ist die
Chance, dass die eigentliche Beschaffung erfolgreich umgesetzt werden kann. Das
bedeutet nicht zwingend, dass die Abstimmungsrunden umfassend grof3 sein mussen. Es
bedeutet lediglich, dass das Vorhaben ausreichend kommuniziert und die betroffenen
Fachbereiche informiert werden sollten. So kann beispielsweise die Vergabeabteilung
fruhzeitig unterstutzen, wenn sie bereits zum Zeitpunkt der Vorbereitung fur die
Markterkundung eingebunden wird.

ERGEBNIS @

Beim Baustein Ergebnis geht es darum zu definieren, was konkret am Ende der
Markterkundung oder des einzelnen Formats konkret stehen soll. Wenn beispielsweise die
Zielsetzung ist, den Bieterkreis zu erweitern, dann steht im Ergebnis z.B. eine definierte
Anzahl an Anbietern, die erreicht werden soll. Es geht hier vor allem darum zu definieren,
woran ich die Erreichung des Ziels fur die Markterkundung festmachen kann. Hierbei
konnen sich Ziel und Ergebnis durchaus uberschneiden, wobei das Ergebnis oftmals
deutlich konkreter formuliert wird.



Markterkungsformat

In den folgenden Bausteinen geht es vor allem darum, ein passendes Format zu skizzieren
und mit den entsprechende Stakeholdern zu reflektieren.

FORMAT DER MARKTERKUNDUNG

Aus der Zielsetzung und den gegebenen Rahmenbedingungen und den weiteren
Voruberlegungen lassen sich Anforderungen ableiten, um ein konkreteres Bild fur ein
geeignetes Markterkundungs-Format zu erhalten. Wenn man beispielsweise noch etwas im
Nebel bzgl. einer potenziellen Losung stochert, kbnnten beispielsweise Einzelgesprache
oder runde Tische helfen, um ein besseres Verstandnis zu entwickeln. Wenn es bereits ein
konkreteres Bild einer Losung gibt, kbnnte man beispielsweise einen Marktplatz oder
Fachveranstaltungen mit verschiedenen Anbietern umsetzen.

ABLAUF UND METHODEN =

Damit alle Beteiligten nachvollziehen kdonnen, was alles im Rahmen des Markterkundungs-
Events thematisiert und diskutiert werden soll und welche Zeit dafur notwendig sein wird,
ist das Skizzieren eines moglichen Ablaufs in Kombination mit den entsprechenden
Methoden (Diskussion, Fish Bowl, Gruppenarbeit, Abstimmung etc.) hilfreich. Idealerweise
kann sogar schon eine Moderation aus dem internen Team definiert werden.

Am Ende ist es wichtig, auch hier den Abgleich mit der Zielsetzung und dem gewunschten
Ergebnis zu machen. Auf diese Weise lasst es sich leichter fokussieren und ggf. priorisieren.




POTENZIELLE ANBIETER

Fur das jeweilige Event oder die Event-Reihe sollen potenzielle Anbieter eingeladen

werden. Falls bereits Anbieter bekannt sind, kann die Liste hier erganzt werden werden. Es
ist aber auch moglich im ersten Schritt erst einmal nur Kriterien oder die Art der Anbieter zu
definieren, wenn man noch relativ wenig zur potenziellen Losung weil3. So liel3e sich
beispielsweise definieren, dass insbesondere Startups angesprochen werden sollen oder
Anbieter aus Landern, die fur Innovationen im offentlichen Sektor bekannt sind.
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INPUT FUR ANBIETER

Bei der Markterkundung geht es aus Sicht der Verwaltung vor allem darum, von den
Anbietern weitere Informationen und Impulse fur passende Lésungen zu bekommen.
Damit auch die Anbieter sich vorbereiten kbnnen oder spatestens beim Event selbst, die
passenden Impulse geben kdnnen, benodtigen sie entsprechenden Input. So kann es
beispielsweise hilfreich fur die potenziellen Anbieter sein, ein paar Hintergrund-
informationen zur Institution, strategischen Ausrichtung, der Problemstellung und ggf.
auch ein paar Impulse zu den bisherigen Voruberlegungen zur Losungsfindung zu
bekommen.

Selbstverstandlich ist es auch nie verkehrt, etwas Erwartungsmanagement in Richtung der
Unternehmen zu betreiben und noch einmal den Sinn und Zweck der Markterkundung

transparent zu machen.




Ublicherweise werden in Ausschreibungen Anforderungen an die Anbieter selbst bzw. ihre
Organisationsform gestellt. So werden beispielsweise bestimmte Jahresumsatze und
Mitarbeiterzahlen vorausgesetzt, um eine Chance auf einen Zuschlag zu erhalten. Im
Kontext von innovativen Losungen sind auch Startups potenzielle Anbieter, die sich nicht

KERNFRAGEN ZU ANBIETERN

mit Konzernen vergleichen kénnen. Daher macht es Sinn, typische Merkmale abzufragen,
um mogliche Kriterien zur Organisationsstruktur anzupassen und sich so fur weitere
Anbieter zu ¢ffnen. Daruber hinaus gibt es aber auch die Moglichkeit deutlich offener zu
fragen z.B. welche Erwartungen die Anbieter an den potenziellen Auftraggeber haben und
welche Arbeitsweise im Unternehmen angewendet wird. Wichtig ist in diesem
Zusammenhang jedoch, sich ein Fragenset vorab zu Uberlegen, welches die notwendigen
Informationen fur den weiteren Prozess liefern kann.

KERNFRAGEN ZU LOSUNGEN - J !

Ein direkter Austausch mit Anbietern bietet die Moglichkeit, mehr als nur nach
Produkteigenschaften zu fragen, die man im Zweifel auch auf der Website des Anbieters
nachlesen kann. Es liel3e sich beispielsweise nach Ideen fur neue Anwendungsfalle fragen
oder danach, welche Produktweiterentwicklungen bereits in Planung sind
(Produktroadmap).

Denkbar ware es beispielsweise auch, den Anbietern Szenarien vorzustellen, anhand derer
man dann einen moglichen Losungsweg mit dem entsprechenden Produkt oder der
entsprechenden Dienstleistung skizziert. Auch hier sollte es ein Basisset an Fragen geben,
bevor man das Markterkundungsevent durchfuhrt.




Formelle
Anforderungen

Es gibt Vorbehalte gegenuber Markterkundungen, weil immer die Sorge mitschwingt,
wettbewerbsverzerrend zu agieren. Dabei lasst das Vergabegesetzt vergleichsweise viel
Spielraum. Nichtsdestotrotz macht es sehr viel Sinn vorab festzuhalten, welche formellen
Anforderungen bezuglich der Dokumentation bestehen und welche Themen oder Aspekte
ggu. den Anbietern zwingend ausgespart werden mussen.

DOKUMENTATION

E

In diesem Baustein wird festgehalten, was von dem Event oder vom Markterkundungs-
verfahren insgesamt in welcher Weise festgehalten werden muss und wo diese
Dokumentation abgelegt oder kommuniziert werden muss. Vielleicht gibt es fur die
Dokumentation bereits eine Vorgabe oder einen Standard im Haus bzw. Ressort.
Unabhangig davon, wie umfangreich dokumentiert werden soll, mussen nicht alle Details
(z.B. Geschaftsgeheimnisse) mit der Ausschreibung bekannt gemacht werden.

REGLEMENTIERUNGEN @

Falls es Beschrankungen gibt, die eine Rolle fur das Markterkundungsevent haben, dann
sollte das hier festgehalten werden. So ist es vermutlich in allen Fallen so, dass es kein

Versprechen auf die Beauftragung geben darf. Vielleicht gibt es auch Aspekte, die allein
fur interne Zwecke genutzt werden durfen, aber fur das Verstandnis der Beteiligten aus
der Verwaltung wichtig ist. Auch dann kann diese Beschrankung an dieser Stelle

festgehalten werden.




Korrekte Beflillung der Bausteine

Bei der Anwendung des Canvas geht es in erster Linie darum, die relevanten Fragen zu diskutieren und Abhdngigkeiten
und Widerspriche zu identifizieren. Daher ist es im Zweifel nicht dramatisch, wenn im Rahmen der Canvas-Befullung
nicht 100%ig klar scheint, ob die Information z.B. eher zum Baustein “Ziel” gehért oder zum Baustein "Ergebnis”. Wir
empfehlen die Nutzung von Klebezetteln. Diese lassen sich umkleben, falls sich im Laufe der Diskussion neue
Erkenntnisse ergeben und klarer wird,an welcher Stelle welcher Aspekt am besten passt.

Umgang mit mehreren Events

Der Markterkundungs-Canvas kann sowohl fur ein einzelnes Event genutzt werden oder auch fur den gesamten
Markterkundungsprozess, wenn dieser noch relativ am Anfang steht. Es ist daher méglich fur mehrere Events mehrere
Canvas Varianten zu erstellen oder auch mit unterschiedlichen Farben eine Eventreihe bzw. den
Markterkundungsprozess abzubilden. Idealerweise wird der Canvas mit jeder neuen Erkenntnis ergénzt und entwickelt
sich weiter.
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