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Rund 200 verschiedene Teilliefe-
rungen – von Farbbändern bis

Etiketten – innerhalb einer Woche
in der Stadt Heidenheim. Drei Kon-
ferenzräume mit der kompletten
Beamer-Technik in die Konrad-
Adenauer-Kaserne in Köln. 39 Digi-
talkopierer mit einem Volumen von
2 550 000 Kopien für die Landesver-
sicherungsanstalt Oberbayern. 25
Drehstühle für das Landratsamt in
Tübingen. Diese unterschiedlichen
Anforderungen haben eines ge-
meinsam: Es handelt sich um öf-
fentliche Ausschreibungen für
Büroprodukte. Gesetzliche Vor-
schriften und gekürzte Budgets

führen dazu, dass immer mehr öf-
fentliche Stellen ihren Bedarf re-
gional, bundesweit oder gar EU-
weit ausschreiben. Für die Verkäu-
fer von Büroprodukten ein schwie-
riges Geschäft: mit vielen Wettbe-
werbern, nicht immer ganz trans-
parenten (oder gar fairen) Ent-

scheidungs-Kri-
terien, aber
auch mit interes-
santen Volu-
mina. Deshalb
ist die Teil-
nahme an Aus-
schreibungen
natürlich vor al-
lem für die Glo-
bals, aber auch
für starke Ver-
bund-Gruppen
wie die Marke-
ting Gruppe
West  unabding-
bar. Aber auch
regionale „Platz-
hirsche“ sind
mit dabei – nicht
selten notgedrungen, wenn ihr bis-
heriger Stammkunde sich zu einer
offenen Ausschreibung entschei-
det, gelegentlich aber auch aktiv,
um neue Kunden zu erschließen.

Mit der Frage nach speziellen Prei-
sen oder nach besonderen Leis-
tungsmerkmalen landet die Aus-
schreibung früher oder später über
den Handel auch bei der Industrie.
Für Hersteller mit starken Marken
und eigener Endverbraucher-Bear-
beitung macht es aber durchaus
Sinn, selbst direkt Ausschrei-
bungen zu überwachen, um die
Platzierung der eigenen Produkte
zu verbessern und Kontakte mit in-

teressanten einkaufenden Stellen
zu gewinnen. Lohnt sich die Mühe
dafür? Ja. Denn durch neue elek-
tronische Möglichkeiten lässt sich
mit geringen Kosten ein kompletter
Marktüberblick erreichen.

Von Bundesland zu Bundesland un-
terschiedliche Vorschriften für das
Publizieren von Ausschreibungen
erschwerten bisher den Markt-
überblick. In einzelnen Bundeslän-
dern werden Ausschreibungen in
den offiziellen Publikationen des
Landes, so etwa im „Bayrischen
Staatsanzeiger“, veröffentlicht, der
mehrmals wöchentlich erscheint.
Überregionale Ausschreibungen

Automatisierte
Ausschreibungsüberwachung
Lesen Sie als Vertriebsmann Zeitung während der Arbeitszeit? Wenn Sie mit
öffentlichen Ausschreibungen für Bürobedarf arbeiten, machen Sie das viel-
leicht, um diese zu finden. Viel Aufwand und schlechter Ertrag oder zusätzliche
Marktchance? Unabhängig von dieser Einschätzung werden öffentliche Aus-
schreibungen für Büroprodukte immer häufiger. Unser Autor Claus Meister be-
schreibt, warum nicht nur der größere Fachhandel, sondern auch die Industrie
ein Interesse an Informationen über Ausschreibungen haben sollte und welche
Möglichkeiten es gibt, an diese Informationen effizient und kostengünstig zu
gelangen.

Claus Meis-

ter bietet

mit seinem

Unterneh-

men Intelli-

CaT Sys-

teme und

Services zur

elektroni-

schen Ge-

schäftsab-

wicklung.

Elektronische Version des EU-Amtsblattes: in 20 Amts-

sprachen verfügbar



und Ausschreibungen verschiede-
ner Bundesländer ohne offizielles
Veröffentlichungsblatt landen im
Bundesanzeiger. In Hessen gibt es
nur eine elektronische Datenbank,
in Rheinland-Pfalz und im Saarland
Veröffentlichungen in regionalen
Publikationen. Ausschreibungen
für Lieferungen und Leistungen ab
200 000 Euro sind EU-weit auszu-
schreiben und werden im Anhang
des EU-Veröffentlichungsblatts
fünf Mal wöchentlich veröffent-
licht. Ein bundesweiter Überblick
erfordert somit intensive Recher-
che und Zeitungslektüre – nicht ge-
rade das, womit sich Vertriebspro-
fis in Handel und Industrie gerne
beschäftigen. Doch es gibt auch
elegantere Möglichkeiten.

Seit etlichen Jahren können Aus-
schreibungen im Internet recher-
chiert werden. Die zahlreichen pri-
vaten Anbieter – meist mit Schwer-
punkt im Baugewerbe, das den
Löwenanteil der Ausschreibungen
erhält – ermöglichen gegen Gebühr
Recherche-Möglichkeiten und teil-
weise die Anforderung der Unterla-
gen. Nachteil dabei: Die meist auf
Schlagworte beschränkten Recher-
chemöglichkeiten führen regel-
mäßig dazu, dass interessante Aus-
schreibungen übersehen werden
(wenn etwa nach „Tonerpatronen“
gesucht wird und der Ausschreiber
„Tonerkartuschen“ angefordert
hat). Zudem werden die Ausschrei-

bungen aus den offiziellen Quellen
teilweise mit Verzögerung über-
nommen, was bei immer knapper
werdenden Fristen die Arbeit er-
schwert.

Seit Anfang 2004 gibt es nun eine
fast optimale Quelle: Unter
www.ausschreibungs-abc.de  steht
über ein Joint-Venture der für die
offiziellen Ausschreibungsblätter
zuständigen Verlage ein bundes-
weiter Überblick nahezu aller öf-
fentlichen Ausschreibungen zur
Verfügung. Mit der Such-Möglich-
keit nach so genannten CPV-Codes
(eine EU-weit vereinheitlichte Pro-
duktklassifikation für Einkaufsgü-
ter, vergleichbar – aber nicht gleich
– dem in der PBS-Branche bekann-

ten eCl@ss-
Code) kann we-
sentlich präzi-
ser und umfas-
sender als nach
Schlagworten
gesucht wer-
den, mit der Si-
cherheit, nichts
zu übersehen.
Und die Kosten
für ein bundes-
weites Online-
Abonnement al-
ler Blätter lie-
gen mit 60 Euro
im Monat deut-
lich unter den
Kosten für das
Abonnement
der vergleichba-

ren Print-Ausgaben. Nachteil hier:
Die Logik der Vergabecodes er-
schließt sich erst nach längerem
Ausprobieren, und die Ausschrei-
bungen aus der EU werden eben-
falls nur mit Verzögerungen über-
nommen.

Dies bietet ein Feld für eine spezi-
elle Dienstleistung – Informations-
Beschaffung durch Spezialisten, In-
formation Broking. Die Grundidee
hierbei: Über Kenntnis der Verga-
becodes mit dem Kunden abge-
stimmte automatisierte Suchanfra-
gen zu programmieren, die neue
Ausschreibungen erkennen und an
den zuständigen Mitarbeiter per 

E-Mail weiterleiten. Neben dem
Ausschreibungs-ABC wird noch
die EU-Datenbank „Tenders Elec-
tronic Daily“ abgefragt – und damit
ein nahezu kompletter Marktüber-
blick erzielt. Die monatlichen Kos-
ten hierfür liegen je nach Benutzer-
zahl zwischen 50 und 150 Euro –
leicht zu verkraften im Vergleich
mit dem entfallenden Recherche-
aufwand und sofort amortisiert,
wenn auch nur eine wichtige Aus-
schreibung gefunden wird, die
sonst an einem vorbeigegangen
wäre.

Zwei überregionale Händler bzw.
Händlergruppen, die diese Dienst-
leistung schon länger nutzen, sind
davon überzeugt. Sie haben jeweils
mehr als zehn individuelle Such-
profile für regionale und sorti-
mentsmäßige Zuständigkeiten ein-
gerichtet, nach denen an jedem Ar-
beitstag die Ausschreibungsdaten-
banken durchforstet werden. Nun
wird das Potenzial zunehmend
auch bei Herstellern entdeckt. Den
Anfang machten Lieferanten mit
aktivem Endverbraucher-Marke-
ting, die eigene Zeitungsrecher-
chen durch systematische Informa-
tion ersetzten. Nun entdecken wei-
tere Hersteller das Potenzial, das
im systematischen Gewinnen von
interessanten Endverbraucher-
Adressen steckt, um dort die Vor-
teile der eigenen Marke bekannt
machen zu können. Und – pikanter
Nebeneffekt – ein Hersteller
konnte dem Händler des Vertrau-
ens eine Ausschreibung seines
wichtigsten Kunden zukommen
lassen, die an diesem (offensicht-
lich nicht systematisch informiert)
vorbeigegangen war.

In schwierigen Märkten zahlt es
sich aus, dem Wettbewerb um eine
Nasenlänge Information voraus zu
sein – und dafür nicht eine Stunde
am Tag in der Zeitung lesen zu
müssen.                                                ✍
www.intellicat.de
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