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Überblick
Europa steht vor einem historischen Anstieg der Ausgaben für Verteidigung und Sicher-
heit. Werden diese zusätzlichen Mittel gut geplant, verteilt und eingesetzt, kann dies die
europäischen Verteidigungsfähigkeiten grundlegend verändern und die industrielle Basis
der europäischen Verteidigung neu ausrichten. Wird dieser Umsetzungsprozess schlecht
gestaltet, droht Europa Milliarden für veraltete und teure Ausrüstung zu verschwenden –
mit nur geringen Verbesserungen der militärischen Leistungsfähigkeit.

DieAnwendungzentraler ökonomischerErkenntnisse aus derMechanismusdesign-Theorie
und Best Practices aus der Beschaffung ist entscheidend für den Erfolg. Dieser Report bün-
delt die wichtigsten Erkenntnisse aus der wirtschaftswissenschaftlichen Forschung, ummi-
litärische Fähigkeiten, wirtschaftliche Resilienz und Innovationskraft Europas pro einge-
setztem Euro zu maximieren.

(i) Die innovationsorientierte Beschaffung muss ins Zentrum der europäischen Verteidi-
gungsstrategie rücken. EmpirischeEvidenz ausUS-Programmen zeigt, dass autonome, fle-
xible Agenturen mit hochqualifizierten Programmmanagerinnen und -managern, bottom-
up Projektselektion und aktivem Projektmanagement gegenüber starren, hierarchisch ge-
steuerten Systemen überlegen sind. Besonders wirksam ist dabei eine Kombination aus an-
gebotsseitiger Förderung von Forschung und Entwicklung und nachfrageseitigen Anreizen
durch verbindliche Abnahme- und Kaufzusagen.

(ii) Europa muss sich auf Nachfragespitzen im Konfliktfall vorbereiten und durch Verträge
entlang der gesamtenWertschöpfungskette die entsprechenden Produktionskapazitäten si-
chern. Die zukünftige Skalierbarkeit der Produktion, sinkende Stückkosten sowie robuste
Lieferketten und die gesicherte Verfügbarkeit kritischer Vorprodukte müssen zentrale Be-
standteile dieser Strategie sein.

(iii)WirksameBeschaffungsprozesse erfordern gut ausgebildete und kompetente Einkäufe-
rinnen und Einkäufer mit ausreichendem Entscheidungsspielraum, kombiniert mit starker
ex-post-Rechenschaftspflicht. In der Praxis erweisen sich Flexibilität und Ermessen häu-
fig als überlegen gegenüber starren ex-ante-Regeln und einer übermäßigen Spezifikation
in langsamen bürokratischen Verfahren. Für standardisierte Güter wieMunition haben sich
wettbewerbliche Auktionen und Festpreisverträge bewährt.
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(iv) Auf europäischer Ebene spricht viel für eine Zentralisierung der Verteidigungsbeschaf-
fung. Ein einheitlicher europäischer Markt für Verteidigungsgüter würde erhebliche Ko-
steneinsparungen ermöglichen, die industrielle Basis Europas stärken, die Interoperabili-
tät zwischen den Streitkräften erhöhen und die Koordinierung von Forschung und Entwick-
lung sowie von Investitionen in Spitzen- und Reservekapazitäten verbessern.
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gestaltung, Innovation, Vertragstheorie, Wettbewerb, militärisch-industrielle Basis, F&E-
Anreize, europäische Verteidigungsintegration
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Effizienz in derVerteidigungsbeschaffung:
Best Practices für Europas Sicherheit
Rodrigo Carril

1 Ziele und Herausforderungen
Im Juni 2025 einigten sich die NATO-Staaten darauf, bis 2035 jährlich 5 % ihres BIP für
Verteidigung und Sicherheit auszugeben. Dieses Ziel umfasst mindestens 3,5 % des BIP
für den „Kernbereich der Verteidigung”, während die restlichen 1,5 % für weiter gefass-
te sicherheitsbezogene Zwecke wie den Schutz kritischer Infrastruktur, den Schutz von
Netzwerken, den Zivilschutz, Innovationen und die Stärkung der Verteidigungsindustrie
vorgesehen sind. Dieser Aufwuchs wird insbesondere für die europäischen Mitglieder des
Bündnisses enorm sein: So betrugen beispielsweise seit 2000 die durchschnittlichen jähr-
lichen Verteidigungsausgaben 1,3 % des BIP in Deutschland, 2 % in Frankreich, 1,5 % in
Italien, 1,4 % in Spanien und 2,3 % im Vereinigten Königreich (Stockholm International
Peace Research Institute, 2025). Um die neuen Vorgaben zu erfüllen, müssten die europäi-
schen NATO-Mitglieder bis 2035 gemeinsam zusätzliche 831 Milliarden Euro pro Jahr für
nationale Sicherheit ausgeben (Tian, Scarazzato und Guiberteau Ricard, 2025),1 was eine
radikale Umgestaltung der Beschaffungsmärkte im Verteidigungsbereich und der europäi-
schen Verteidigungsindustrie bedeuten würde. Diese historische Nachrüstung erfolgt zu ei-
ner Zeit, in der die öffentlichen Budgets in ganz Europa zunehmend knapper werden und
die Verschuldung hoch ist, sodass es zentral sein wird, diese Ressourcen effizient einzu-
setzen.

Dieser Kiel Report fasst wichtige Erkenntnisse aus der ökonomischen Literatur zur Vertei-
digungsbeschaffung zusammen, um einen Beitrag zur laufenden Ausbau der europäischen
Verteidigungsfähigkeiten zu leisten. Der Report untersucht die relevantesten einschlägi-

1Nur für den Kernbereich der Verteidigung schätzen die Autoren die zusätzlichen Ausgaben bis 2035 auf 336
Milliarden pro Jahr.
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gen Studien2 und macht deutlich, inwiefern bestehende Forschung eine fundierte Entschei-
dungsfindung bei zentralen, bevorstehenden Entscheidungen ermöglicht. Konkret werden
die folgenden Fragen diskutiert:

• Welche Arten von Beschaffungsmechanismen eignen sich am besten für verschiedene
Arten von Verteidigungsgütern und -dienstleistungen?

• Wie kann eine Beschaffungsstrategie gestaltet werden, die eine schnelle Ausweitung
der Produktion als Reaktion auf Krisen ermöglicht?

• Wie könnenmilitärische Innovationen und die Entwicklung neuer Technologien sinn-
voll gefördert werden?

• Welcher Grad an Zentralisierung ist für die europäische Verteidigungsbeschaffung
wünschenswert?

Die Beschaffung von militärischen Gütern und Dienstleistungen unterscheidet sich kon-
zeptionell oft kaum von der Beschaffung nichtmilitärischer Produkte. Diese Erkenntnis ist
hilfreich, da sich einige Fragen anhand der breiteren Literatur zum öffentlichen Beschaf-
fungswesen im Allgemeinen klären lassen. Andere Aspekte sind jedoch spezifisch und er-
fordern (möglicherweise) eine genauere Betrachtung des Verteidigungsbereichs oder eine
sorgfältige Übertragung von Erkenntnissen aus der allgemeineren Literatur, die in anderen
Zusammenhängen (aber mit ähnlichen Merkmalen wie der Beschaffung im Verteidigungs-
bereich) entstanden ist. Das ist eine Herausforderung, da die ökonomische Literatur zur
Beschaffung im Verteidigungsbereich im Speziellen eher rar ist.

Tatsächlich befassen sich Ökonomen nur wenig mit diesem Bereich, obwohl er aufgrund
seinerGröße undBedeutung imVergleich zu anderenBereichen der öffentlichenWirtschaft
und der Industrieorganisation eine wichtige Rolle spielt. Dies gilt heute genauso wie vor
dreißig Jahren, als Rogerson (1994) die Hypothese aufstellte, dass “die Notwendigkeit, sich
zunächst mit den Beschaffungspraktiken vertraut zu machen,” oder eine “anhaltende Ab-
neigung derWissenschaftler gegenmilitärische Themen” Gründe für die spärliche Literatur
sein könnten. Auch wenn diese Erklärungen durchaus berechtigt sein mögen, glaube ich,
dass mindestens zwei weitere Faktoren dazu führen, dass die ökonomische Forschung in
Bereichen wie Gesundheit, Bildung oder zu Sozialprogrammen zahlreicher ist als die For-
schung zum Verteidigungsbereich.

Der erste Faktor ist dieDatenverfügbarkeit. Die aktuelle Forschung in der angewandtenMi-
kroökonomie stützt sich häufig auf detaillierte Verwaltungsdaten von staatlichen Stellen,

2Sandler und Hartley (2007) geben einen guten Überblick über den Bereich der Verteidigungsökonomie. Ro-
gerson (1994) erörtert die Anreizprobleme, die für die Beschaffung im Verteidigungsbereich charakteristisch
sind. Hartley (2017) präsentiert eine aktuellere und leichter zugängliche Darstellung der Ökonomie der Vertei-
digungsindustrie.
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die im Verteidigungsbereich aufgrund vertraulicher Informationen in der Regel für For-
scher nicht zugänglich sind. Eine gründliche Analyse der Beschaffung im Verteidigungs-
bereich erfordert den Zugang zu genauen Daten über Auftragsvergaben und Ausschrei-
bungsverfahren sowie zu Folgekosten und Leistungskennzahlen zu den vergebenen Auf-
trägen. Solche Daten sind oft vertraulich oder nur eingeschränkt zugänglich; oder wenn
sie öffentlich verfügbar sind, fehlen viele wichtige Variablen, die eine umfassendere Ana-
lyse ermöglichen. Beispielsweise liefert das US-amerikanische Federal Procurement Da-
ta System (FPDS) mehr als 100 verschiedene Variablen zu jedem vom Verteidigungsmini-
sterium (DoD) vergebenen Auftrag, doch wesentliche Informationen fehlen, wie etwa eine
Aufschlüsselung nach Menge und Stückpreisen, ein Ex-ante-Preis oder eine Kostenschät-
zung als Benchmark für die Vergabepreise, Angaben zu den unterlegenen Bietern und dem
Wert ihrer Angebote oder detaillierte Kennzahlen zu Kosten, Zeitplan und technischer Lei-
stung. Das DoD sammelt zwar einige dieser Informationen systematisch, doch werden sie
als „quellensensibel” (‘source selection sensitive’) eingestuft, was ihre Verwendung durch
Forscher erschwert. Ähnliche Einschränkungen ergeben sich bei Daten aus anderen Län-
dern. Dies hat zwar einige Forscher (mich eingeschlossen) nicht davon abgehalten, öffent-
lich zugängliche Daten zu nutzen, um Beschaffung im Verteidigungsbereich empirisch zu
erforschen, schränkt jedoch den Umfang der Analysen ein und mag ein Grund dafür sein,
dass sich weniger Forscher mit diesem Thema befassen.

Ein zweiter verwandter Faktor, der erklären könnte, warum die Beschaffung von Verteidi-
gungsgütern relativ selten untersucht wird, ist, dass es ein Bereich des staatlichenHandelns
ist, in dem die Ergebnisse konzeptionell schwer zu definieren sind und nur schwer systema-
tisch zumessen.Wenn Forscher dieWirksamkeit von Bildungspolitik untersuchen, können
sie derenAuswirkungen auf die Testergebnisse undAbschlussquoten von Schülernmessen.
Bei der Bewertung der Auswirkungen von Gesundheitsmaßnahmen können sie deren Aus-
wirkungen auf die Sterblichkeitsraten oder die Krankheitshäufigkeit quantifizieren. Aber
wie können wir bewerten, wie wirksam Verteidigungsinvestitionen sind? Wie messen wir
den Wert in Hinblick auf Sicherheit, die Vermeidung zukünftiger Konflikte oder die Ab-
schreckung vor Terroranschlägen, den ein neues Waffensystem bietet?

Wie Hartley (2012) ) feststellt, besteht ein möglicher, aber höchst unbefriedigender Ansatz
darin, die Inputs (d. h. die für Verteidigung ausgegebenen Gelder) als Annäherung für die
Outputs (d. h. die Ergebnisse dieser Ausgaben) zu verwenden.Dies war früher die gängi-
ge Praxis der meisten Regierungen, obwohl diese mittlerweile beginnen, das Konzept der
Verteidigungsfähigkeiten als wichtigstes Maß für den Output zu nutzen: Unter Fähigkei-
ten versteht man die Kapazität, ein bestimmtes Ziel zu erreichen, wie z. B. die Fähigkeit,
innerhalb eines gewissenZeitraums eine bestimmteAnzahl vonTruppen in einemKonflikt-
gebiet zu stationieren; oder die Fähigkeit, ein Gebiet vor einer bestimmten Art von Rakete
zu schützen.

Im Vergleich zur alten Praxis ist dieser Ansatz viel besser, da er deutlich macht, dass un-
terschiedliche Arten und Mengen von Inputs denselben Output erzeugen können. Aber es
gibt noch große Hürden: Einerseits kann es schwierig sein, Fähigkeiten genau zu quan-
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tifizieren und zu messen. Andererseits sind die Messungen oft ziemlich eng gefasst und
erfassen nicht den Beitrag, der Konflikte verhindert. Und erfassen nicht die damit verbun-
denen Kosten in Form von menschlichen Leben und ökonomischen Schäden, die das wohl
eigentlich wichtigste Ziel sind, das wir anstreben sollten. Doch um es mit denWorten einer
nicht ganz unbekannten britischen Band zu sagen: You can’t always get what you want. Und
esmag durchaus sein, dass „Fähigkeiten” die (zweit-)schlechtesteMöglichkeit sind, umEr-
gebnisse im Verteidigungsbereich zu messen – mit Ausnahme aller anderen Methoden, die
bisher genutzt wurden. Mangels besserer Optionen scheinen „Fähigkeiten” die beste Mög-
lichkeit, um Ergebnisse zu messen. Daher sollten sich Regierung und Ministerien bemü-
hen, diese so genau wie möglich zu definieren und zu erfassen. Weil die Literatur bisher
vor allem auf Messgrößen für die Vertragserfüllung (wie Kostenüberschreitungen und Ter-
minverzögerungen) konzentriert ist, wären weitere empirische Arbeiten sinnvoll, die diese
Messgrößen als Ergebnisse verwenden.

Unter diesen Voraussetzungen fasst dieser Report Erkenntnisse der bestehenden ökono-
mischen Literatur zum Thema Beschaffung im Verteidigungsbereich zusammen, die sich
um Themen drehen, die in der aktuellen europäischen Politikdiskussion wesentlich sind.
In Abschnitt 2 wird untersucht, welche Beschaffungsmechanismen für verschiedene Arten
von Käufen geeignet sind, wobei die Zielkonflikte zwischen den Mechanismen, die Rolle
des Wettbewerbs und die Balance zwischen Regeln und Ermessensspielraum für Einkäufer
betont werden. In Abschnitt 3 werden Strategien untersucht, um die Produktionskapazität
als Reaktion auf Krisen hochfahren zu können, wobei Parallelen zur Impfstoffproduktion
während der Coronapandemie gezogen werden. In Abschnitt 4 geht es um Methoden der
Beschaffung , die Innovationen ermöglicht und in Abschnitt 5 um den besten Grad an Zen-
tralisierung in der europäischen Verteidigungsbeschaffung. Abschnitt 6 schließt mit den
wichtigsten Schlussfolgerungen und politischen Empfehlungen.

2 Beschaffungsmechanismen
Wie sollten staatliche Auftraggeber Verteidigungsgüter und �dienstleistungen beschaffen?
Wichtige Aspekte dieser Frage betreffen die Wahl der Mechanismen bei der Auswahl mög-
licher Anbieter, die Art der Zahlung zur Vergütung und das Ausmaß, mit dem Einkäufer
bei diesen Entscheidungen Ermessensspielraum haben und von vorab festgelegten Regeln
abweichen können.

Die meisten Studien dazu befassen sichmit dem öffentlichen Beschaffungswesen imAllge-
meinen, obwohl die Beschaffung von Verteidigungsgütern manchmal ausdrücklich disku-
tiert oder als Beispiel angeführt wird. Einige wenige Studien befassen sich ausschließlich
mit der Beschaffung von Verteidigungsgütern. Insgesamt ergibt sich eine übergeordnete
Botschaft: Es gibt nicht die eine Lösung. Verschiedene Arten von Beschaffungen erfordern
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unterschiedliche Mechanismen, Wettbewerb ist nicht immer eindeutig besser, und der op-
timale Grad an Ermessensspielraum für den Einkäufer hängt vom jeweiligen Umfeld ab.

Vergabemechanismus und Wettbewerb
Eine erste wichtige Hürde für eine staatliche Vergabestelle, die militärische Güter oder
Dienstleistungen beschafft, ist die Auswahl eines Anbieters aus einer Reihe möglicher Lie-
feranten. Ist es sinnvoll, sich auf Ausschreibungen zu verlassen – und wenn ja, sollte der
Zuschlag (immer) an denAnbietermit demniedrigsten Preis erteilt werden? Sollteman sich
um einenmöglichst intensivenWettbewerb bemühen oder die Ausschreibung auf einigewe-
nige vorab ausgewählte Unternehmen beschränken? Sollte man direkt mit den Lieferanten
verhandeln?

Ökonomen sind in der Regel große Verfechter von (offenen) Ausschreibungen als Vergabe-
mechanismus. Dies wird durch eine umfangreiche theoretische Literatur gestützt, die zeigt,
dass Ausschreibungen ein wirksames Mittel sind, um die Beschaffungskosten zu senken.
Dies gilt insbesondere, wenn die Güter einfach und homogen sind und die Verkäufermögli-
cherweise über Insiderinformationen hinsichtlich ihrer Kosten verfügen (e.g., McAfee und
J. McMillan, 1986; Laffont und Tirole, 1987; Bulow und Klemperer, 1996). Wenn Eigen-
schaften, die nicht den Preis betreffen, wie Produkt- oder Dienstleistungsqualität wichtig
sind, und wenn diese Eigenschaften leicht zu messen und zu überprüfen sind, können Aus-
schreibungen optimal sein, die Nicht-Preis-Dimensionen explizit in die Vergaberegel ein-
beziehen, also Punktwert-Ausschreibungen (Che, 1993; Asker und Cantillon, 2008; Asker
und Cantillon, 2010).

Wenn jedoch wichtige Qualitätseigenschaften nicht vertraglich vereinbart werden können,
kann eine Ausschreibung, bei der der Auftrag an den günstigsten Bieter vergeben wird, zu
Ineffizienzen führen, beispielsweise durch die Auswahl kostengünstiger, aber qualitativ
minderwertiger Auftragnehmer ( adverse selection) oder dadurch, dass Unternehmen dazu
verleitet werden, bei der Umsetzung des Auftrags opportunistisch zu handeln bzw. „zu pfu-
schen”( moral hazard). In solchen Fällen zeigen theoretische Studien, dass herkömmliche
Ausschreibungen in der Regel weniger erfolgreich sind als Mechanismen, die einer Direkt-
verhandlung ähneln, nur eine begrenzte Anzahl von Unternehmen zulassen oder Vergabe-
regeln vorsehen, die nicht zwangsläufig den günstigsten Bieter zum Zug kommen lassen
(Spulber, 1990; Manelli und Vincent, 1995; Calzolari und Spagnolo, 2009; Burguet, Ganu-
za und Hauk, 2012; Chillemi und Mezzetti, 2014; Decarolis, 2018; Lopomo, Persico und
Villa, 2023).

Das Problem der vertraglich nicht festlegbaren Qualität dürfte in der Praxis der Beschaf-
fungsmärkte häufig sein, insbesondere bei komplexen Gütern und Dienstleistungen. Daher
und imEinklangmit den theoretischen Erkenntnissen belegen immermehr empirische Stu-
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dien dieMängel von standardisierten Ausschreibungen.3 Carril, Gonzalez-Lira undWalker
(2025) ) untersuchen dies im Hinblick auf die Beschaffung im Verteidigungsbereich und be-
trachten US-amerikanische Verteidigungsaufträge, die im Rahmen von Ausschreibungen
mit Erstpreisverfahren (‘first-price auctions’) vergeben wurden. Die Autoren stellen fest,
dass eine Bestimmung im Beschaffungswesen der Bundesregierung vorschreibt, dass Auf-
träge mit einem Wert von mehr als 25.000 US-Dollar auf einer Website veröffentlicht wer-
den müssen, während Aufträge unterhalb dieser Schwelle nur von Unternehmen angeboten
werden dürfen, die direkt vom Käufer benannt werden. Dies führt zu einer Exogenität der
Wettbewerbsbedingungen, da ansonsten sehr ähnlicheAufträge eine stark unterschiedliche
Zahl von Angeboten erhalten, je nachdem, ob sie die festgelegte Schwelle überschreiten
oder nicht. Mittels einer Kombination aus Dichteanalyse, einem Design mit Regressions-
diskontinuität und einem empirischen Auktionsmodell stellen sie fest, dass bei Aufträgen,
die über die Regierungsplattform ausgeschrieben werden, die Anzahl der Angebote um 60
% steigt und dass dieser verstärkteWettbewerb zu einem um durchschnittlich 6% geringe-
ren Zuschlagspreis führt. Der Wettbewerb erhöht jedoch auch die Wahrscheinlichkeit von
Mehrkosten und Verzögerungen, insbesondere bei komplexeren Aufträgen. Bei einfachen
Aufträgen wie dem Kauf von Standardprodukten überwiegen die durch den Zuschlagspreis
erzielten Ersparnisse, sodass durch mehr Wettbewerb die Gesamtkosten gesenkt werden.
Bei komplexeren Aufträgen werden die durch den stärkeren Wettbewerb erzielten anfäng-
lichen Ersparnisse durch höhere Kostenüberschreitungen mehr als ausgeglichen, was zu
höheren Gesamtbeschaffungskosten führt. Das Modell zeigt, dass eine einheitliche Rege-
lung, die für alle Auftragstypen eine öffentliche Ausschreibung vorschreibt, nicht optimal
ist. Stattdessen könnten durch eine Regelung, die den Wettbewerb bei einfachen Aufträ-
genmaximiert, aber den Käufern komplexererWaren und Dienstleistungen einen größeren
Handlungsspielraum einräumt, um den Wettbewerb einschränken zu können, erhebliche
Kosteneinsparungen erzielt werden.

Beschaffung aus mehreren Quellen und Teilvergaben
Eine bestimmte Form des Wettbewerbs, die in der Literatur zum Beschaffungswesen im
Bereich Verteidigung große Beachtung findet, ist die Beschaffung aus mehreren Quellen
(‘multi-sourcing’) für einen einzigen Bedarf. Anwendung findet dies vor allem bei der Be-

3So zeigen beispielsweise Bajari, R. McMillan und Tadelis (2009) am Beispiel des Bausektors in Nordka-
lifornien, dass bei komplexeren Waren und unvollständigen Vertragsgestaltungen Ausschreibungen schlechter
abschneiden als Verhandlungen. Decarolis (2014) zeigt, dass italienische Vergabestellen nachdem sie Erstpreis-
auktionen eingeführt hatten, einen deutlichen Anstieg der nachträglichen Kostenüberschreitungen feststellen
mussten, wodurch ein großer Teil der durch den Wettbewerb erzielten Einsparungen zunichte gemacht wurde.
Ebenfalls in Italien dokumentieren Coviello, Guglielmo und Spagnolo (2018) bessere Beschaffungsergebnisse,
wenn Auktionen für öffentliche Bauprojekte auf eine Reihe von Unternehmen beschränkt werden können, die
vom Käufer ausgewählt wurden.
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schaffung großer und komplexer Systeme – beispielsweise neuer Kampfjets –, die als zwei-
stufiger Prozess betrachtet werden können: eine erste Entwicklungsphase, in der Unterneh-
men mit Entwürfen und Prototypen konkurrieren, gefolgt von einer Produktionsphase, in
der der ausgewählte Entwurf in großem Maßstab hergestellt wird. Die Produktionsphase
geht zumindest anfangs in der Regel an den Entwickler des siegreichen Entwurfs. Nach der
Entwicklung der Technologie und der Etablierung der Produktionsprozesse sollte der Käu-
fer jedoch erwägen, den etablierten Hersteller durch die mögliche Vergabe der gesamten
oder eines Teils der nachfolgenden Produktion an einen zweiten Anbieter in einenWettbe-
werb zu bringen.

Eine Reihe von wissenschaftlichen Arbeiten hat sich mit dieser Frage befasst und dabei
vor allem das Beschaffungswesen im Verteidigungsbereich als Beispiel herangezogen. Der
Grund für (die potenzielle) Vergabe eines Produktionsauftrags an einen zweiten Anbieter
ist, dass der drohendeVerlust desAuftragsAnreize für den etabliertenAnbieter schafft, Ko-
sten zu senken und den Standard zu erhöhen. Allerdings können dieseWettbewerbsvorteile
abgeschwächt oder sogar zunichtegemacht werden, wenn es eine Lernkurve gibt, die dem
etablierten Hersteller einen Kostenvorteil gegenüber dem zweiten Lieferanten verschafft.
Dies kann der Fall sein, wenn dieTechnologietransferkosten hoch sind oderwenn derWett-
bewerb in der Produktionsphase die Anreize der Unternehmen in der Entwicklungsphase
beeinträchtigt, sodass sieweniger aggressiv umEntwicklungsaufträge bieten oder zuwenig
in die Forschung investieren.

Anton und Yao (1987) betonen den Einfluss der „Erfahrungskurve” und ihre Wechselwir-
kung mit Informationsasymmetrien. Sie zeigen, dass die Kostenvorteile des etablierten
Anbieters zwar die Wettbewerbsvorteile mindern, der drohendeWechsel zu einem zweiten
Anbieter jedoch eine wirksameDisziplinierung zur Offenlegung der Kosten des etablierten
Anbieters habenkann.RiordanundSappington (1989) betonen stattdessen den teurenTech-
nologietransfer und die Verzahnungen zwischenEntwicklungs- und Produktionsphase. Die
Autoren zeigen, dass ein zweiter Anbieter nur beimittleren Technologietransferkosten ide-
al sein kann: Sind diese Kosten zu hoch, wird die Produktion durch den zweiten Anbieter
prohibitiv teuer; sind sie zu niedrig, werden durch den zweiten Anbieter die Forschungs-
und Entwicklungsanreize in der Anfangsphase zunichte gemacht. Simulationsberechnun-
gen legen nahe, dass ein zweiter Anbieter oft nicht wünschenswert ist.

Anstatt den gesamten Produktionsauftrag an einen zweiten Anbieter zu vergeben, besteht
eine Möglichkeit darin, den Auftrag zwischen dem etablierten Anbieter und einem neuen
Marktteilnehmer aufzuteilen. Rob (1986) zeigt, dass eine solche Aufteilung ein Weg sein
kann, um die Wettbewerbsvorteile zu nutzen und gleichzeitig die Anreize für Forschung
und Entwicklung in der Anfangsphase zu erhalten. Anton und Yao (1989) und Anton und
Yao (1992) zeigen hingegen, dass eine solche Aufteilung zu einer Koordinierung oder sogar
zu geheimen Preisabsprachen zwischen den Bietern führen kann.

In Abschnitt 4 wird untersucht, wie Innovationen wirksam angeregt werden können und
welche Rolle nachgelagerte Produktionsverträge dabei spielen. Abschließend sei erwähnt,
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dass sich diese Modelle in der Regel auf Preiseffekte von Mehrquellenstrategien (‘multi-
sourcing’) und Teilvergaben (‘split awards’) beziehen, während ein Käufer möglicherweise
andere Motive als nur den Preis für diese Strategien hat. So zum Beispiel die Versorgungs-
sicherheit zu gewährleisten oder eine wettbewerbsfähige industrielle Basis aufrechtzuer-
halten. Auf diese Fragen wird in Abschnitt 5 eingegangen.

Vertragsgestaltung
Neben der Frage, wie der Auftrag zwischen möglichen Anbietern aufgeteilt werden soll,
stellt sich eine zweite Frage: Wie soll der Vertrag gestaltet werden, insbesondere in Bezug
auf die Zahlungsmodalitäten? Soll der Anbieter im Rahmen des Vertrags einen festen Preis
erhalten? Oder sollen die Zahlungen an die Kosten gekoppelt sein? Im ersten Fall besteht
ein starker Anreiz, die Kosten zu senken, aber der Auftragnehmer trägt das Kostenrisiko
allein. Im zweiten Fall teilen sich Käufer und Verkäufer das Risiko, aber der Anreiz, Kosten
zu senken, sinkt ebenfalls.

In einer grundlegenden Arbeit untersuchen Laffont und Tirole (1986) dieses Problem, in-
dem sie modellieren, wie ein Verkäufer, der Insiderwissen zu seinen Kosten hat und diese
gegebenenfalls senken könnte, bestmöglich zumotivieren. Das Optimum besteht darin, ei-
ne Auswahl (ein Menü) an Anreizverträgen anzubieten, die überprüfbar sind und bei denen
jeder Vertrag eineKombination aus Festpreis undKostenerstattung nachAufwand vorsieht.
Dadurch werden die Anreize, Kosten zu senken und die Risikoteilung optimal aufeinander
abgestimmt.

Bajari und Tadelis (2001) stellen aber fest, dass solche Verträge in der Praxis selten sind.
Stattdessen sind entweder „reine” Festpreis- oder Kostenzuschlagverträge die Regel. Die
Autoren schlagen vor, dass statt einer Vorabprüfung die nachträgliche Anpassung an un-
vorhergesehene Entwicklungen möglich ist. Dies bedeutet, dass sowohl Käufer als auch
Verkäufer mit erheblichen Unsicherheiten umgehen müssen, die nach Vertragsabschluss
auftreten und zu Änderungen am Vertrag und Nachverhandlungen führen können. Bajari
und Tadelis (2001) kommen zu dem Ergebnis, dass bei einfachen Projekten Festpreisver-
trägemit einemgeringenAnpassungsbedarf genutztwerden,währendkomplexere Projekte
mit Kostenzuschlagsverträgen vergebenwerden, bei denen das Vertragsdesign relativ offen
ist und die Anpassungswahrscheinlichkeit höher ist.

Die Vertragstheorie liefert klare Erkenntnisse über die Eigenschaften einfacher Verträge
und wann eine bestimmte Vertragsform vorteilhaft ist. Es gibt jedoch kaum systematische
empirische Belege für dieWirksamkeit verschiedener Vertragsformen bei der Beschaffung
im Verteidigungsbereich. Crocker und Reynolds (1993) untersuchen die Einflussfaktoren
für die Auswahl der Vertragsart anhand einer kleinen Stichprobe von Triebwerksverträgen
der US�Luftwaffe und zeigen, dass Kostenzuschlagsverträge eher bei höherer technologi-
scher Unsicherheit genutzt werden, während Festpreisverträge häufiger vorkommen, wenn
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der Lieferant in der Vergangenheit schon einmal opportunistisch gehandelt hat oder wenn
die Gefahr einer Marktbeherrschung durch einen einzigen Anbieter größer ist. Carril und
Duggan (2020) untersuchen auf der Grundlage aller Verteidigungsaufträge in den USA im
Zeitraum 1986–2001, einer Phase bedeutender Konsolidierungen unter den Lieferanten der
Rüstungsindustrie, wie sich die Konzentration der Branche auf den Beschaffungsprozess
auswirkt. Auch die Wahl der Vertragsart wurde untersucht. Die Autoren nutzen exogene
Variationen, die sich aus den unterschiedlich starken Auswirkungen von Fusionen auf ver-
schiedene Märkte ergeben, und stellen fest, dass eine höhere Konzentration zu mehr Ko-
stenaufschlagverträgen führte.

Beide empirischen Studien bieten Aufschluss über Gründe, die die Wahl der Art des Ver-
trags beeinflussen. Die Frage, wie sich Änderungen der Vertragsart tatsächlich auf die Er-
gebnisse der Beschaffung auswirken, ist aber noch weitgehend unerforscht. Die Antwort
hängt wahrscheinlich von den Eigenschaften des Vertrags ab, wobei Festpreisverträge ten-
denziell für einfachere Beschaffungen besser geeignet sind und Kostenzuschlagsverträge
eher für komplexe Beschaffungen, die eine nachträgliche Anpassung ermöglichen. Eine
quantitative Bewertung dieser Vor- und Nachteile wäre aber sehr wertvoll, um Rückschlüs-
se auf die Beschaffung zu ziehen. Diese Fragen sind ein spannendes Feld für zukünftige
Forschung.

Ermessensspielraum des Einkäufers
Zuvor wurde diskutiert, wie verschiedene Aspekte der Ausschreibungsgestaltung die Er-
gebnisse von Verträgen beeinflussen. In der Praxis werden die Entscheidungen von Ein-
käufern getroffen, deren Handlungsspielraum durch eine Reihe von Regeln und Vorschrif-
ten begrenzt ist. Wie streng oder locker sollten diese Regeln sein? Inwieweit sollten wir
den Ermessensspielraum des Einkäufers einschränken und inwieweit sollten wir den Ein-
käufern erlauben, ihre Entscheidungen auf der Grundlage ihres Urteilsvermögens, ihres
Fachwissens und ihrer Informationen über die konkrete Situation zu treffen?

In politischen Kreisen wird dies oft als eines der umstrittensten Themen im Beschaffungs-
design bezeichnet (Gutman, 2014). Die möglichen Auswirkungen sind natürlich sehr groß.
Die OECD bezeichnet die öffentliche Beschaffung als „die staatliche Aktivität, die am an-
fälligsten für Verschwendung, Misswirtschaft und Korruption ist“4 und mehrere aufsehen-
erregende Beschaffungsskandale in verschiedenen Ländern haben die Auffassung bestärkt,
dass ErmessensspielraumzuMissbrauch führen kann.Allerdings kann eineEinschränkung
des Ermessensspielraums zu starren Regeln führen, die eine Anpassung an veränderte Um-

4https://www.oecd.org/en/topics/sub-issues/integrity-in-public-procurement.
html. Zugriff im Oktober 2025.
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stände erschweren und verhindern, dass Einkäufer ihr Wissen nutzen, um besser zu ent-
scheiden. Das Risiko besteht, dass Einkäufer den Großteil ihrer Zeit damit verbringen, sich
auf kostspielige Compliance-Maßnahmen zu konzentrieren, anstatt das beste Angebot zu
finden (Kelman, 1990).

Diese Frage hat in der Forschung große Aufmerksamkeit auf sich gezogen, wobei die em-
pirischen Belege für diesen Zielkonflikt nicht eindeutig sind.Während einige Studien beto-
nen, dass ein größerer Ermessensspielraum zu Günstlingswirtschaft und schlechteren Be-
schaffungsergebnissen führt (Palguta und Pertold, 2017; Baltrunaite, 2019; Szucs, 2024),
kommen andere zu dem Schluss, dass er die Ergebnisse verbessern kann(Coviello, Gugliel-
mo und Spagnolo, 2018; Bandiera, Best u. a., 2021; Carril, 2022; Decarolis, Fisman u. a.,
2025).

Bosio u. a. (2022) schlagen eine Erklärung für diese unterschiedlichen Ergebnisse vor. Sie
entwickeln ein Modell, in dem die Ergebnisse der Beschaffung gemeinsam durch regulato-
rische Vorschriften und die Leistungsfähigkeit des öffentlichen Sektors bestimmt werden.
Das wichtigste Ergebnis ist, dass Regulierung in Ländern mit geringer Leistungsfähigkeit
des öffentlichen Sektors wünschenswert ist, nicht jedoch in Ländern mit hoher Leistungs-
fähigkeit, da sie die Ausübung eines angemessenen Ermessensspielraums behindert. Daten
mehrerer Länder stützen diese Aussagen: Eine strengere Regulierung des Beschaffungswe-
sens korreliert mit besseren Ergebnissen, jedoch nur in Ländern mit geringer staatlicher
Leistungsfähigkeit. Carril (2022) liefert eine ähnliche Erklärung innerhalb eines länderspe-
zifischen Rahmens. Ob Regeln oder Entscheidungsfreiheit zu besseren Ergebnissen füh-
ren, hängt davon ab, inwieweit die Einkäufer mit dem öffentlichen Interesse auf einer Li-
nie liegen, einem Schlüsselparameter in demModell. Anhand von Daten zu Beschaffungen
des US-Bundes zeigt der Autor, dass die Übereinstimmung in diesem Umfeld relativ hoch
ist, was darauf hindeutet, dass eine Ausweitung der Entscheidungsfreiheit der Einkäufer
Vorteile hätte. Das Modell zeigt aber, dass ein Umfeld mit einem geringeren Grad an Über-
einstimmung zu entgegengesetzten Ergebnissen führen könnte.

Lehren für Europa
Die Auftragsvergabe sollte nicht an immer gleich gültige Regeln gebunden sein. Stattdes-
sen dürfte ein flexibles Beschaffungssystem, das den Einkäufern die Wahl aus einer Rei-
he von Mechanismen und Vertragsarten ermöglicht, bessere Ergebnisse schaffen. Offene
Ausschreibungen und Verträgemit festen Preisen sollten die Regel für handelsübliche Käu-
fe sein und für relativ einfache Anschaffungen mit leicht überprüfbarer Qualität genutzt
werden, wie beispielsweise Munition oder Low-Tech-Drohnen. Bei komplexeren Anschaf-
fungen, bei denen ungewiss ist, ob nachträgliche Anpassungen nötig sein werden, könn-
te es sinnvoller sein, die Zahl der Wettbewerber zu begrenzen, direkte Verhandlungen zu
führen und/oder auf Kostenerstattungsverträge zu setzen. Wenn man den Vergabestellen
einen großen Ermessensspielraum einräumt, muss man die Einkäufer gut auswählen und
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schulen. Ermessensspielraummuss nicht gleichbedeutend mit mangelnder Rechenschafts-
pflicht sein. Die Einkäufer müssen ihre Entscheidungen begründen können, und nachträg-
liche Prüfungen können helfen, Verschwendung und Missbrauch aufzudecken und zu ahn-
den. Es kommt darauf an, ein allzu bürokratisches System zu vermeiden, das Verschwen-
dung durch eine Vorabbeschränkung der Käufer und deren Auferlegung kostspieliger regu-
latorischer Auflagen kontrollieren will.

3 Skalierung der Produktion in Krisen‑
zeiten

Ein Aspekt, in dem sich die Verteidigungsbeschaffung von vielen anderenWirtschaftszwei-
gen unterscheidet, ist dieMöglichkeit eines plötzlichenNachfrageanstiegs infolge geopoli-
tischer Krisen. Ein Nachfrageschub erfordert ein rasches Hochfahren der Produktion, was
ohne entsprechende Planung äußerst schwer oder sogar unmöglich sein kann. Ohne geeig-
nete institutionelle Rahmenbedingungen ist es nicht wahrscheinlich, dass die Industrie in
zusätzliche Kapazitäten investiert, um solche Nachfrageschübe zu bewältigen. Dann dro-
hen Engpässe bei den Vorleistungen und andere Probleme in der Lieferkette.

Wie sollte ein Beschaffungssystem für Verteidigung auf solche Nachfrageschübe reagieren
und sich darauf vorbereiten? Diese entscheidende Frage hat bisher wenig Beachtung gefun-
den.Allerdings haben sichÖkonomen imZuge der Coronapandemiemit diesemPhänomen
beschäftigt. Hier lassen sich Parallelen undErkenntnisse aus der notwendigen raschenAus-
weitung der Impfstoffproduktion ziehen. Darüber hinaus haben einige institutionelle An-
sätze, die zur Bekämpfung der Pandemie eingesetzt wurden, ihren Ursprung in der Vorbe-
reitung auf den Verteidigungsfall. So diente beispielsweise der US-amerikanische Defense
Production Act als wichtiger rechtlicher Hebel, um die Impfstoffproduktion zu beschleu-
nigen.

In der Anfangsphase der Impfkampagne in denUSA schätzten Castillo u. a. (2021) ), dass ei-
ne rasche Ausweitung der Kapazitäten für eine schnellere Impfung erhebliche gesamtwirt-
schaftliche Vorteile in Höhe von 600 bis 1.000 US-Dollar pro Impfzyklus mit sich bringen
würden. Die ersten Impfstoffverträgemit den Herstellern sahen hingegen nur Zahlungen in
Höhe von 6 bis 40 US�Dollar pro Impfrunde vor. Die Hersteller hatten also keinen Anreiz,
in die gesamtwirtschaftlich optimale Kapazität zu investieren. In dieser und in weiteren
Arbeiten (Ahuja u. a., 2021; Athey u. a., 2022) schlagen die Autoren einige Gestaltungsprin-
zipien vor, um diese Lücke zu schließen, die ich dann auf den Verteidigungsbereich über-
trage.

Ein Kernprinzip besteht darin, dass Behörden Verträge eher auf der Grundlage der Lei-
stungsfähigkeit als der Menge abschließen sollten. Die Vergütung für gelieferte Einheiten
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schafft nur schwache Anreize, in höhere Kapazitäten zu investieren, die bei Bedarf schnell
genutzt werden können, und führt wahrscheinlich zu teuren Verzögerungen. Stattdessen
sollten Regierungsbehörden Hersteller für Investitionen in ihre Produktionskapazitäten
bezahlen und sich so ein Vorrecht auf die Produktion sichern, sobald diese benötigt wer-
den. Um sicherzustellen, dass die Unternehmen daran interessiert sind, müssen diese Vor-
schüsse nicht die gesamten Kosten der Produktionskapazitäten decken. Auch Anreize für
gelieferte Einheiten können bestehen bleiben, beispielsweise in Form von Boni für früh-
zeitige Lieferungen.

Investitionen in Produktionskapazitäten würden jedochwenig bringen, wennwichtige Vor-
leistungen nicht in der erforderlichen Geschwindigkeit und Menge verfügbar wären. An-
statt das Problem zu lösen, würde dies lediglich zu einer Verlagerung des Engpasses in der
Lieferkette führen. Der Staat verfügt über mehrere Instrumente, um diese Einschränkun-
gen in der Lieferkette abzubauen. Bei Vorleistungen, die nicht schnell an Wert verlieren,
wäre eine Bevorratung sinnvoll. In anderen Fällen könnten die oben genannten Kapazitäts-
verträge für bestimmte wichtige Vorleistungen und Zwischenprodukte geeignet sein. Und
schließlich müssen Regierungen möglicherweise auf gesetzlich erzwungeneMechanismen
zur Priorisierung zurückgreifen, um sicherzustellen, dass knappe kritische Vorleistungen
in Krisenzeiten für die Verteidigungsproduktion verwendet werden.

Bown (2022) erläutert, wie die USA sich auf den Defense Production Act stützten, um ihren
Impfstoffverträgen eine Vorrangigkeit einzuräumen. Verträge mit Vorrangigkeit geben der
Regierung nicht nur Vorrang vor anderen potenziellen Käufern, sondern verpflichten die
Hersteller auch, diese Vorrangigkeit entlang der Lieferkette weiterzugeben. So wird ein
vorrangiger Zugang zu kritischen Vorleistungen sichergestellt. Der Autor dokumentiert,
wie dieser Mechanismus erfolgreich dazu beigetragen hat, dass innerhalb wenigerWochen
nach den ersten erfolgreichen Impfstoffversuchen mehrere hundert Millionen Impfstoff-
dosen für den US-amerikanischen Verbrauch hergestellt werden konnten. Die relative Ver-
langsamung der Produktion in den USA in den folgenden Monaten, durch einen Mangel an
Vorleistungen, deutet jedoch darauf hin, dass dieser Mechanismus allein wahrscheinlich
nicht ausreicht und durch Verträge zur Erweiterung der Vorleistungskapazitäten, wie sie
oben beschrieben wurden, ergänzt werden sollte.

Lehren für Europa
Europa könnte sich in einer Situation wiederfinden, in der die Rüstungsproduktion schnell
und über das derzeit erwartete Tempo der Nachrüstung hinaus gesteigert werdenmuss. Die
Vorbereitungen für dieses Szenario sollten jetzt beginnen. Europa sollte in Betracht ziehen,
Verträge über Produktionskapazitäten abzuschließen und Unternehmen dafür zu bezah-
len, dass sie heute in einem Umfang investieren, der einen möglichen Nachfrageanstieg in
der Zukunft auffangen kann. Eine solche Kapazitätserweiterung kann abschreckend wir-
ken und ist auch der Schlüssel, um Skaleneffekte in der Produktion zu erzielen. Zu den
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in Frage kommenden Investitionen gehören Munition, Drohnen und bestehende Waffen-
systeme, die mit der aktuellen Technologie in großem Umfang hergestellt werden können,
wie Artillerie, Marschflugkörper, Luftabwehrsysteme, bemannte Flugzeuge und Lufttrans-
portkapazitäten (Quinet u. a., 2025). Diese Kapazitätenmüssen nicht verschwendet werden,
wenn es nicht zu einem Nachfrageanstieg kommt, und es wäre sinnvoll, dafür zu sorgen,
dass Unternehmen ihre Kapazitäten in Friedenszeiten für andere Produkte nutzen können.

Lieferketten sind zentral, um sicherzustellen, dass dieseKapazitäten bei Bedarf effektiv ge-
nutzt werden können. Die Verantwortlichen sollten kritische Vorleistungen identifizieren,
die zu Engpässen führen könnten, und ähnliche Kapazitätsverträge im Vorfeld abschlie-
ßen. Auch die Bevorratung einiger kritischer Vorleistungen kann sinnvoll sein. Rechtliche
Mechanismen, um kritische Vorleistungen für die Produktion von Verteidigungsgütern in
Krisenzeiten zu priorisieren, können als letztes Mittel nötig sein.

4 Innovationsbeschaffung
Ein weiteres charakteristisches Merkmal der Beschaffung im Verteidigungsbereich ist die
Bedeutung von Innovation. Sowohl bestehende Technologien zu verbessern als auch neue
zu entwickeln, ist entscheidend, um sich an die sich ständig verändernde Art kriegerischer
Auseinandersetzungen anzupassen. Wie sollten Staaten Anreize für Innovationen im Ver-
teidigungsbereich schaffen? Hier ist anzumerken, dass die Vorteile einer gut durchdachten
Innovationsstrategie im Verteidigungsbereich wahrscheinlich weit über die unmittelbaren
Auswirkungen auf die nationale Sicherheit hinausgehen, da sie sich auch auf die Gesamt-
wirtschaft positiv auswirken können (Moretti, Steinwender und Van Reenen, 2025).

Es gibt eine wachsende(aber noch zu kleine) empirische Literatur in der Ökonomie, die
Licht auf die Beschaffungmilitärischer Innovationen wirft. 5 Eine erste Erkenntnis ist, dass
einzelne Einkäufer eine Schlüsselrolle für den Erfolg der Beschaffung von Innovationen
spielen. Decarolis, Rassenfosse u. a. (2021) liefern Belege dafür, indem sie F&E-Verträge
analysieren, die vom US-Verteidigungsministerium vergeben wurden, und exogene Neu-
besetzungen von Vertragsmanagern nach deren Tod untersuchen. Die Autoren stellen fest,
dass plötzliche Wechsel bei den für die Verwaltung eines F&E�Vertrags zuständigen Mit-
arbeitern die Anzahl und Qualität der Innovationen erheblich verringern, gemessen an der
Anzahl der Folgepatente und deren Veröffentlichungen.

5Chiappinelli, Giuffrida und Spagnolo (2025) bieten einen aktuellen Überblick über die allgemeine wirt-
schaftswissenschaftliche Literatur zum öffentlichen Beschaffungswesen im Bereich Innovation. Hier konzen-
triere ich mich speziell auf den Verteidigungsbereich.
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Andere Studien haben sich direkter mit der Gestaltung bestimmter Programme befasst, die
denEinkauf von Innovationen zumZiel haben.Das vielleicht bekannteste Programm ist das
der Defense Advanced Research Projects Agency (DARPA), der bedeutende Entwicklungen
militärischer Fähigkeiten wie Raketenabwehr und Stealth-Technologie sowie wichtige Er-
findungen zugeschrieben werden, die mittlerweile auch kommerziell genutzt werden, wie
das Internet oder Global Positioning Systems (GPS). Azoulay u. a. (2019) geben einen um-
fassenden Einblick in die DARPA und diskutieren die komplementären Eigenschaften, die
ihren Erfolg erklären könnten. Ein erster wichtiger Aspekt ist die Flexibilität der Organi-
sation, die sich unter anderem zeigt durch:

• eine flache Organisationsstruktur mit begrenzter Bürokratie,

• Unabhängigkeit von anderen Abteilungen des Verteidigungsministeriums,

• die Möglichkeit, Programmmanager außerhalb des starren Beamtenapparats einzu-
stellen (in der Regel aus Wissenschaft und Industrie mit befristeten Verträgen),

• die Freiheit, flexiblere Vertragsmechanismen zu nutzen.

Ein zweites Element ist ein Bottom-up-Ansatz, bei dem Programmmanager die oben ge-
nannte Eigenständigkeit und Flexibilität nutzen, umRessourcen in Echtzeit auf der Grund-
lage sich ändernderPrioritäten und Innovationsversprechen aufTechnologiebereiche (um)zu
verteilen. Ein drittes Merkmal ist die Ermessensfreiheit der Programmmanager bei der
Auswahl von Projekten, anstatt blind einer strengen Auswahlregel auf der Grundlage von
Peer-Review-Bewertungen zu folgen. Das vierte Merkmal ist, dass die Projektmanager der
DARPA nicht nur Ansprechpartner des Forschungsteams sind, sondern eine Rolle bei der
Verwaltung der Projekte übernehmen, einschließlich der Entscheidungen über Kapitalein-
satz, Aufgaben, Zwischenziele und technische Ziele während des gesamten Projektlebens-
zyklus. Schließlich argumentierendieAutoren, dass dasDARPA�Modell ambesten für Pro-
jekte geeignet ist, bei denen drei Bedingungen erfüllt sind:

• Es gibt eine konkrete Herausforderung,

• die Technologie existiert, ist aber relativ unerforscht und hat großes Verbesserungs-
potenzial (eine Technologie in einer „frühen S-Kurve”),

• es gibt erhebliche ineffiziente Strukturen im Innovationssystem insgesamt.

Ein weiteres Programm, das Ökonomen aufmerksam betrachten, ist das Small Business
Innovation Research (SBIR) des US-Verteidigungsministeriums, das kleinen Unternehmen
Geld für die Entwicklung von Forschungsprojekten bietet. Bhattacharya (2021) untersucht
die klassische Form dieses Programms, bei der Projekte, die bestimmten technologischen
Anforderungen entsprechen, den Zuschlag nach einem mehrstufigen FE-Wettbewerb er-
halten. Die optimale Ausgestaltung diesesWettbewerbs erfordert schwierige Abwägungen,
die die Vorzüge verschiedener Optionen im Voraus unklar erscheinen lassen. So steigert
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der Wettbewerb zwar den erwarteten Wert der entwickelten Innovationen, führt aber auch
zu teuren Doppelungen bei den Forschungen. Ebenso sorgen stärkere Anreize in Form von
größeren Beschaffungsaufträgen für erfolgreiche Unternehmen fürmehr Engagement, was
jedoch je nach Ausmaß der Hold-up-Probleme und den Auswirkungen auf das Geschäft
effizient sein kann oder auch nicht. Der Autor entwickelt und schätzt ein auf diese Situa-
tion zugeschnittenes Modell und kommt zu dem Ergebnis, dass stärkere Anreize und ei-
ne größere Anzahl konkurrierender Unternehmen den durch das Programm geschaffenen
Wohlfahrtsgewinn erheblich steigern würden, auch wenn sie zum Nachteil der fördernden
Behörde selbst gingen.

Eine allgemeinere Frage der Ausgestaltung ist, inwieweit die Beschaffung von Innovatio-
nen „top-down” oder „bottom-up” erfolgen sollte. Eine „top-down”-Lösung bedeutet, dass
die fördernde Behörde detaillierte Vorgabenmacht und Vorschläge einholt, die diesen Vor-
gaben entsprechen, wie beim traditionellen SBIR. Eine „bottom-up”-Lösung könnte darin
bestehen, dass die fördernde Behörde einen Aufruf zur Einreichung von Vorschlägen für
jedwede Technologie herausgibt, die ihrer Ansicht nach notwendig ist, um die gewünsch-
ten Ergebnisse zu erzielen.Howell u. a. (2025) vergleichen diese beiden konkurrierenden
Ansätze und stützen sich dabei auf die Tatsache, dass die US-Luftwaffe im Rahmen ih-
res SBIR–Programms beide Arten von Ausschreibungen parallel durchgeführt hat. Beim
direkten Vergleich von knapp ausgewählten und knapp abgelehnten Vorschlägen sowohl
bei traditionellen (Top-down) als auch bei offenen (Bottom-up) Ausschreibungen stellen sie
fest, dass nur offene Vergaben den Technologietransfer durch das Militär und kommerzi-
elle Innovationen fördern, bemessen anhand von Folgepatenten und VC�Investitionen. Die
Null-Effekte herkömmlicher Vergaben auf Innovationsergebnisse gehen einher mit einem
zunehmenden Programm-Lock-in-Effekt, d.h. einer erhöhtenWahrscheinlichkeit, dass zu-
künftige Forschungsaufträge an dasselbe Unternehmen vergeben werden. Ein Teil der po-
sitivenAuswirkungen offener Vergaben ist darauf zurückzuführen, dass sie Vorschläge von
neuen Unternehmenstypen anziehen, die normalerweise nicht an traditionellen Ausschrei-
bungen teilnehmen würden – jüngere, kleinere, start-up-ähnliche Unternehmen –, obwohl
Offenheit über diesen Kompositionseffekt hinaus von Bedeutung ist.

In der Literatur wird häufig zwischen „Push”- und „Pull”-Mechanismen unterschieden, die
Anreize für Innovationen schaffen. Push-Mechanismen stellen im Voraus Mittel zur Unter-
stützung von Forschungsvorhaben bereit, während Pull-Mechanismen erfolgreiche Inno-
vationen belohnen. Beide oben diskutierten Programme – DARPA und SBIR – haben eine
große Push-Komponente, indem sie die Anfangsphasen der Forschung und Entwicklung
finanzieren. Darüber hinaus bietet das (oft implizite) Versprechen von Folgeaufträgen für
erfolgreiche Kandidaten einen ergänzenden Pull-Anreiz.

In Abschnitt 3 wurdenMechanismen diskutiert, die von Ökonomen im Zusammenhang mit
der Coronapandemie vorgeschlagen wurden. Diese Mechanismen bieten auch Aufschluss
über dieFörderungvon Innovationenund insbesondere darüber,wiePush- undPull-Mechanismen
effektiv kombiniert werden können. Die Finanzierung von Investitionen in Produktions-
kapazitäten – in Abschnitt 3 als Möglichkeit zur raschen Steigerung der Produktion eines
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bestehenden Produkts hervorgehoben – sollte auf Basis des übernommenen Risikos erfol-
gen, dh., noch bevor ein erfolgreicher Impfstoffkandidat identifiziert worden war (Athey
u. a., 2022). Die vertragliche Vereinbarung, mit mehreren Kandidaten Produktionskapazi-
täten aufzubauen, würde dann nicht nur die rechtzeitige Verfügbarkeit der Produktion si-
cherstellen, sobald ein erfolgreicher Impfstoff entwickelt worden ist, sondern auch star-
ke Anreize für Unternehmen schaffen, überhaupt in Forschung zu investieren, wodurch
dieWahrscheinlichkeit undGeschwindigkeit der Impfstoffentwicklung erhöht würden. Die
vertragliche Vereinbarung,mit mehreren Kandidaten Produktionskapazitäten aufzubauen,
würde dann nicht nur die rechtzeitige Verfügbarkeit der Produktion sicherstellen, sobald
ein erfolgreicher Impfstoff entwickelt worden ist, sondern auch starke Anreize für Unter-
nehmen schaffen, überhaupt in Forschung zu investieren, wodurch die Wahrscheinlichkeit
und Geschwindigkeit der Impfstoffentwicklung erhöht würden.

DieKehrseite dieser Politik ist jedoch, dass gerade aufgrundder riskanten Investition zwangs-
läufig Ressourcen verschwendet werden, da nicht alle Impfstoffkandidaten zumErfolg füh-
ren werden. Die Vorteile einer schnelleren Verfügbarkeit von Impfstoffen überwiegen je-
doch bei weitem diese Kosten (Castillo u. a., 2021). Im Einklang mit den Advanced Market
Commitments (Kremer und Glennerster, 2004; Kremer, Levin und Snyder, 2020; Kremer,
Levin und Snyder, 2022) schlagen die Autoren außerdem vor, diese Push-Anreize durch
Pull-Finanzierung in Form von Kaufgarantien zu lukrativen Konditionen zu ergänzen, um
die Anreize für die Forschung in der Entwicklungsphase weiter zu erhöhen.

Lehren für Europa
Europa hat imVergleich zu anderen Industrieländern eine eher schwache Innovationsbilanz
vorzuweisen, was zum Teil auf geringere private FE�Ausgaben, weniger effektive öffent-
liche FE�Ausgaben, ein zersplittertes Innovationsökosystem, einen Mangel an akademi-
schen Spitzenkräften, eine Unterentwicklung von Innovationsclustern sowie finanzielle,
rechtliche, regulatorische und bürokratische Hindernisse für die Gründung und Expansion
innovativer Unternehmen zurückzuführen ist (Draghi, 2024). Dadurch wird die Beschaf-
fung von Hightech-Innovationen für die Verteidigung noch anspruchsvoller. Gleichzeitig
bietet sich jedoch die Chance, ein neues, auf die Verteidigung ausgerichtetes Beschaffungs-
system für Innovationen zu entwickeln, das Sicherheit gewährleistet und gleichzeitig po-
sitive Auswirkungen auf zivile Innovationen und die Gesamtwirtschaft hat. Quinet u. a.
(2025) sprechen sich für eine solche innovationsorientierte Verteidigungsstrategie aus, de-
ren Schwerpunkt auf Schlüsselbereichen mit hohem Spillover-Potenzial liegt. Dazu gehö-
ren autonome Systeme und Robotik, künstliche Intelligenz und moderne Software, Fähig-
keiten imWeltraum, Raketen- und Raketentechnologien sowie satellitengestützte Systeme.
Die Erfahrungen aus US�amerikanischen Programmen bieten einige Anhaltspunkte dafür,
wie diese Strategie umgesetzt werden könnte. Da organisatorische Flexibilität zentral ist,
fällt es schwer zu glauben, dass die derzeitigen EU�Institutionen diese Rolle wahrnehmen
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könnten, zumindest innerhalb des aktuellen institutionellen und regulatorischen Rahmens.
Möglicherweise ist eine neue Behörde mit einem hohen Maß an Autonomie notwendig. Zu
den wichtigsten Eigenschaften dieser Behörde würde die Kompetenz gehören, Programm-
manager mit Spitzenkenntnissen aus Wissenschaft und Industrie einzustellen, ihnen weit-
reichende Befugnisse bei der Auswahl und Leitung von Projekten zu übertragen und sie
direkt den höchsten politischen Entscheidungsträgern zu unterstellen.

Mehrstufige F&E-Wettbewerbe könnten ein wirksames Instrument sein, um privates Ka-
pital anzuziehen, Innovationen zu beschleunigen und den Markteintritt sowie den Wett-
bewerb zu fördern. Nach dem Vorbild des US-amerikanischen SBIR�Programms könn-
te Europa einen erheblichen Teil dieser Art von Wettbewerben auf kleine Unternehmen
beschränken. Während große Unternehmen aufgrund des Umfangs und der Komplexität
vieler Projekte wahrscheinlich weiterhin eine zentrale Rolle bei Innovationen im Verteidi-
gungsbereich spielen werden, könnten Investitionen in kleine Unternehmen und Start-ups
große Innovationsdividenden bringen und die industrielle Basis durch die Förderung des
Markteintritts neuer Akteure diversifizieren. Die Wettbewerbsgestaltung sollte sorgfältig
und kontinuierlich evaluiert werden. Im heutigen europäischen Umfeld dürfte jedoch ei-
ne Kombination aus starken Anreizen und intensivem Wettbewerb angebracht sein, insbe-
sondere in strategischen Technologiebereichenmit hohemUnsicherheitsgrad. Bottom-up-
Innovationen sollten gefördert werden. Ein Teil der Mittel sollte für offene Ausschreibun-
gen verwendet werden, damit Unternehmen alle Technologien vorschlagen können, die aus
ihrer Sicht für dieVerteidigung relevant sind oder ein hohes Potenzial für die dualeNutzung
haben. Selbst innerhalb der oben genannten strategischen Sektoren können Förderagentu-
renOffenheitwahren, indemsie die entscheidendenZiele undFähigkeiten, die sie erreichen
wollen, genau festlegen, während sie den Unternehmen die Freiheit lassen, alle Techno-
logien vorzuschlagen, mit denen diese Ziele erreicht werden könnten. Zusagen zum Kauf
erfolgreicher Innovationen sollten die Vorabfinanzierung von Forschung und Entwicklung
ergänzen.

5 Zentralisierung der Beschaffung
Wie weit sollte die Beschaffung von Verteidigungsgütern zentralisiert werden? Diese Frage
ist im europäischen Umfeld besonders wichtig. Eine Variante wäre, dass jedes Land wei-
terhin eigenständig Verteidigungsgüter und �dienstleistungen beschafft, wie es bisher die
Regel war. Eine Alternative wäre es, die Beschaffung auf EU– oder NATO-Ebene zu zentra-
lisieren und eine einzige Beschaffungsstelle für militärische Käufe zu schaffen. Natürlich
wäre auch einMittelwegmöglich, bei dem ein Teil der Beschaffung zentralisiert wird, wäh-
rend andere Käufe weiterhin den jeweiligen Regierungen überlassen bleiben.

Dimitri, Dini und Piga (2006) stellen eine detaillierte Diskussion der Vor- und Nachteile
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einer Zentralisierung der Beschaffung vor. Das wesentliche Argument dafür ist, dass sie
durch eine Kombination aus Skaleneffekten, weniger Dopplungen, mehr Spezialisierung,
Wissens- und Ressourcenaustausch sowie der Möglichkeit, die Nachfrage zu bündeln und
so eine größereVerhandlungsmacht auszuüben, zu erheblichenEinsparungen führen kann.
Tatsächlich zeigen empirische Belege durchweg, dass die Zentralisierung zu erheblichen
Einsparungen führt.6 Der größte Nachteil der Zentralisierung ist der Mangel an Flexibi-
lität, da eine zentralisierte Behörde unter Umständen weniger in der Lage ist, zeitnah auf
bestimmte lokale Bedürfnisse und Präferenzen einzugehen oder wertvolle Informationen
über sich verändernde lokale Gegebenheiten effektiv zu nutzen. Eine Zentralisierung kann
auch dann sinnvoll sein, wenn eine Standardisierung der Produkte wünschenswert ist, lo-
kal begründete Günstlingswirtschaft und Korruption ein großes Problem darstellen, der
Sektor für das Erreichen strategischer nationaler Ziele wichtig ist oder Netzwerkeffekte
ins Gewicht fallen. Auf die Beschaffung im Verteidigungsbereich übertragen, sprechen die
meisten dieser konzeptionellen Überlegungen für eine Zentralisierung, insbesondere bei
größeren militärischen Anschaffungen. So ist beispielsweise die Interoperabilität natio-
naler Verteidigungssysteme ein strategisch wichtiges Ziel, das durch eine Zentralisierung
erleichtert würde.

DesWeiteren gibt es zusätzliche Gründe im Zusammenhangmit der Organisationsstruktur
der Industrie, die für eine Zentralisierung sprechen.Wie von Hartley (2017) dargelegt, han-
delt es sich bei der Rüstungsindustrie um eine Branche mit sinkenden Kosten. Hohe Fixko-
sten, Skaleneffekte in der Produktion und Lernkurveneffekte bedeuten, dass das Erreichen
großer Produktionsmengen für die Kosteneffizienz entscheidend ist. Diese Merkmale prä-
gen auch die Marktstruktur und führen zu einem Oligopol mit wenigen großen Akteuren.

Die Fragmentierung der Nachfrage auf verschiedene nationale Käufer verschärft diese Pro-
bleme und führt zu kleineren Produktionsmengen, höheren Kosten und einer schwächeren
Industriebasis. Die Schaffung eines einheitlichen europäischenMarktes für Verteidigungs-
güter würde hingegen Effizienzvorteile möglich machen, den Wettbewerb zwischen den
etablierten nationalen Unternehmen verstärken und den Markteintritt neuer Akteure er-
leichtern.

Die zentralisierte Beschaffungkönnte auchmit einer explizitenBegünstigung europäischer
Anbieter einhergehen, obwohl die Argumente für eine solche Vorgehensweise weniger ein-
deutig sind. Angesichts der oben diskutierten Brancheneigenschaften (nämlich Skalen- und
Lernkurveneffekte) könnte man diese Bevorzugung mit industriepolitischen Erwägungen

6Im Zusammenhangmit dem öffentlichen Beschaffungswesen in Italien schätzen Bandiera, Prat und Valletti
(2009), dass die Zentralisierung der Beschaffung direkte Einsparungen inHöhe von 28%ermöglichte, während
Lotti u. a. (2024) zeigen, dass es auch erhebliche indirekte Einsparungen für Behörden gab, die nicht zentral ein-
kauften. Erhebliche Preisersparnisse wurden auch für mehrere Länder im Zusammenhang mit der öffentlichen
Beschaffung von Gesundheitsprodukten und Arzneimitteln festgestellt (z.B. Dubois, Lefouili und Straub, 2021;
Cao, Yi und Yu, 2024; Ferraresi, Gucciardi und Rizzo, 2021; Clark, Coviello und De Leverano, 2024).
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rechtfertigen. Die jüngsten empirischen Erkenntnisse sind in dieser Hinsicht jedoch nicht
besonders vielversprechend. 7 Darüber hinaus könnte es Argumente dafür geben, euro-
päische Hersteller über reine Effizienzerwägungen hinaus zu begünstigen, da die Siche-
rung einer robusten Industriebasis, die nicht von auswärtigen Lieferanten abhängig ist,
an sich schon ein strategisches Sicherheitsziel sein kann. Während die Argumente für ex-
plizite europäische Vorzugsregelungen und das Ausmaß ihrer möglichen Umsetzung ins-
besondere angesichts ihrer potenziell hohen Kosten (Bombardini u. a., 2024) unklar blei-
ben, würde eine zentralisierte Lösung die Umsetzung einer solchen Politik erleichtern.
Schließlich ergänzt die Zentralisierung die in den vorangegangenen Abschnitten diskutier-
ten Überlegungen. Die Zentralisierung kann zu einer Konzentration der Auftragsvergabe
auf weniger Unternehmen führen, aber explizite Mechanismen der Mehrfachbeschaffung
und der Aufteilung von Aufträgen (Abschnitt 2) können dazu genutzt werden, den Wett-
bewerb und eine robuste Industriebasis aufrechtzuerhalten. Die Zentralisierung würde die
Einrichtung vonMechanismen erleichtern, die Investitionen in Kapazitätsreserven fördern
(Abschnitt 3), und die Koordinierung der Forschungs- und Entwicklungstätigkeiten zwi-
schen den Ländern erleichtern (Abschnitt 4). Letzteres würde eine ehrgeizigere Konzentra-
tion auf die wichtigsten technologischen Herausforderungen Europas ermöglichen, indem
nationale Budgets gebündelt und Doppelungen bei den Forschungsansätzen reduziert wür-
den. Schlussfolgerungen für die europäische Verteidigungsbeschaffung

Lehren für Europa
Die Argumente für einen einheitlichen europäischen Markt für Verteidigungsbeschaffung
sind sehr überzeugend.Während Beschaffungen, die eher lokalen Charakter haben, weiter-
hin am besten auf nationaler Ebene erfolgen sollten, würde eine Zentralisierung größerer
Beschaffungen auf europäischer Ebene zu erheblichen Kosteneinsparungen führen, eine
robustere industrielle Basis schaffen, den Markteintritt und den Wettbewerb fördern, die
Interoperabilität von Verteidigungssystemen sichern und Investitionen in Spitzenkapazitä-
ten sowie Forschung und Entwicklung koordinieren. Dies steht im Einklang mit anderen
aktuellen Policy-Vorschlägen (Draghi, 2024; Quinet u. a., 2025; Nicoli und Beetsma, 2024).

7Bartelme u. a. (2025) zeigen, dass selbst die optimaleGestaltung der Industriepolitik imUS-amerikanischen
VerarbeitendenGewerbewahrscheinlich keine großenWohlfahrtsgewinne bringenwird.Genauer gesagt zeigen
Bombardini u. a. (2024), dass die „Buy American”-Präferenzen im Rahmen der US-amerikanischen Bundesbe-
schaffung nur zu bescheidenen Beschäftigungsgewinnen bei hohen und steigenden Kosten geführt haben.
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6 Fazit
Die verteidigungspolitische Landschaft in Europa wird sich in den kommenden Jahren dra-
matisch wandeln. Die ökonomische Literatur liefert wertvolle Erkenntnisse darüber, wie
ein effektivesBeschaffungssystem fürVerteidigungsgüter gestaltetwerdenkann, auchwenn
noch viele Fragen offen sind. In dieser Phase des Übergangs wird es entscheidend sein, zu
experimentieren und so viele Daten wie möglich zu sammeln, um herauszufinden, was am
besten funktioniert. Es sollten klare Investitionsziele festgelegt werden, die sich auf genau
definierte Fähigkeiten und präzise Leistungskennzahlen beziehen. Nur so kann der Fort-
schritt kontinuierlich bewertet undbei Bedarf eineAnpassungder Strategien vorgenommen
werden.

Die wichtigsten Erkenntnisse lassen sich wie folgt zusammenfassen:

• Für unterschiedliche Arten von Beschaffungen sind auch unterschiedliche Beschaf-
fungsmechanismenundVertragsartennötig: Es gibt keineEinheitslösung.OffeneAus-
schreibungen undFestpreisverträge eignen sich ambesten für einfacheKäufe von rela-
tiv standardisierten Gütern. Bei komplexeren Beschaffungen, bei denen die Qualität
schwer zu überprüfen ist oder erhebliche Unsicherheit hinsichtlich zukünftiger Ad-
aptionsanforderungen besteht, sind Beschaffungsmechanismen besser geeignet, die
den Wettbewerb gegebenenfalls einschränken, auf Verhandlungen beruhen und/oder
Kostenerstattungsverträge vorsehen.

• Einkäufer sollten die Flexibilität haben, auf der Grundlage ihres Fachwissens und ih-
rer Urteilskraft das beste Instrument für jede Beschaffung zu wählen. Da die Kom-
petenz der Einkäufer so wichtig ist, ist eine sorgfältige Auswahl und Schulung der
Einkäufer unerlässlich. Verschwendung undMissbrauch sollten eher nachträglich be-
kämpft werden als durch starre Vorabregeln, die den Ermessensspielraumder Einkäu-
fer einschränken.

• Ein robustes Beschaffungssystem sollte eine starke Industriebasis schaffen, die in der
Lage ist, die Produktion im Bedarfsfall zu steigern. Europa sollte heute über Verein-
barungen zur Aufstockung der Kapazitäten nachdenken, die in Krisenzeiten schnell
umgesetzt werden können. Besonders wichtig sind kritische Vorleistungen, für die
möglicherweise Vorratshaltung, Kapazitätsvereinbarungen und rechtliche Priorisie-
rungsmechanismen nötig sind.

• Im Mittelpunkt der Verteidigungsstrategie sollte der Innovationsgedanke stehen: Da-
bei könnte eine neue unabhängige Behörde mit besonders qualifizierten Programm-
managern sinnvoll sein, die über weitreichende Befugnisse bei der Auswahl und Ver-
waltung von Projekten verfügt. Offene Ausschreibungen für sämtliche Technologien,
die für die Verteidigung relevant sein könnten, sollten gefördert werden. Selbst in stra-
tegischen Sektoren sollte Offenheit hinsichtlich der spezifischen Lösungen bestehen
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bleiben. Eine Kombination aus Push- und Pull-Mechanismen kann dabei genutzt wer-
den, um Anreize für Innovation zu schaffen.
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