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AUS DEM INHALT

L SCHWERPUNKT:
11 SCHRITTE ZUR ERFOLGREICHEN
AUFTRAGSVERGABE

VERGABEWISSEN: DIE SCHULE SANIEREN, EIN FAHRZEUG FUR DEN BAUHOF BESCHAFFEN ODER
EINEN SERVER FUR DIE IT DER KOMMUNALVERWALTUNG BESTELLEN — ZUR BESCHAFFUNG VON
BAU-, LIEFER- UND DIENSTLEISTUNGEN GIBT ES GENAU STRUKTURIERTE UND VERBINDLICHE
ABLAUFE. WER SIE KENNT, KANN FEHLER VERMEIDEN.

9 WO DRUCKT DER SCHUH? DATEN UBER AUFTRAGE AB 25 000 EURO MUSSEN AN DAS STATIS- 18-19 OFFENTLICH ODER BESCHRANKT — SIE HABEN DIE WAHL. BEI BAUAUFTRAGEN IM UNTER-
TISCHE BUNDESAMT UBERMITTELT WERDEN. DIE VERGABESTATISTIK MACHT SINN. SCHWELLENBEREICH KONNEN VERGABESTELLEN OFFENTLICH ODER BESCHRANKT AUSSCHREI-
BEN MIT EINEM VORGESCHALTETEN TEILNAHMEWETTBEWERB. DABEI GIBT ES WICHTIGE UN-

10-11 WO SIND NUR DIE BIETER? ZU WENIG ANGEBOTE AUF EINE AUSSCHREIBUNG - DAS MUSS TERSCHIEDE.

NICHT SEIN. VERGABEEXPERTIN SUSANN WOLF WEISS ABHILFE.
20-21 FALLSTRICKE. WAS MAN SO ALLES FALSCH MACHEN KANN. UND TIPPS, WIE MAN FEHLERN

12-13 ALLE AN EINEN TISCH, BITTE! AUF DEUTSCHEN BAUSTELLEN WERDEN PROBLEME ZWISCHEN ENTGEHT.
AUFTRAGGEBERN UND AUFTRAGNEHMERN OFT NICHT PARTNERSCHAFTLICH GELOST. STREIT
LANDET OFT VOR GERICHT. DABEI GEHT ES AUCH ANDERS, SAGT DER EXPERTE FUR PARTNER- 22-23 VORURTEIL ODER FAKT. NACHTRAGE SORGEN OFT FUR STREIT. DER ABER MUSS NICHT SEIN.
SCHAFTSMODELLE MARCUS KALLER. SCHON VOR DER AUSSCHREIBUNG SIND WICHTIGE WEICHEN ZU STELLEN.

14-15 PROJEKTANTEN MUSSEN KEIN PROBLEM SEIN. PROJEKTANTEN WIRKEN BEI DER VORBEREI-
TUNG VON AUSSCHREIBUNGEN MIT. ETWA, INDEM SIE DEN AUFTRAGGEBER BERATEN ODER
VORARBEITEN LEISTEN. WAS ABER IST, WENN SIE SELBST MITBIETEN WOLLEN?

Mit Praxis+Vergabe wollen wir auch auf lhre Erfahrungen in der 6ffentlichen Beschaffung

16 RECHT AKTUELL. DAS VERGABERECHT IST IM FLUSS, WIE VIER NEUE URTEILE ZEIGEN. eingehen und den Meinungsaustausch mit fhnen anregen.
Sagen Sie uns, welche Themen fiir lhre Arbeit von Interesse sind, was Sie beschaftigt und
17 OFFEN FilR INNOVATIONEN. DAS SOLLTEN BESCHAFFER SEIN. WIE AUCH KLEINERE VERGABE- el i ool e bl 107 L) i Lt lbist
. o Wir freuen uns auf lhre Impulse.
STELLEN DAS THEMA GEZIELT ANGEHEN KONNEN, SAGT MATTHIAS BERG, EXPERTE FUR INNO- 30 S o P b el
VATIVE BESCHAFFUNG.
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EDITORIAL

Das Zauberwort heiBt Wissen!
Profis weisen den Weg zum Erfolg.

In Baden-Wiirttemberg gibt es zahlreiche Vergabestellen. Gerade in kleinen
Kommunen aber sind die mit der Vergabe betrauten Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter oft fachlich nicht ausreichend ausgebildet. Dabei ist das Verga-
berecht sehr anspruchsvoll. Fehler bei Ausschreibungen und Vergaben sor-
gen fiir Arger und kénnen sogar richtig viel Geld kosten. Das kann so weit
fithren, dass ein Verfahren in den Stand vor Angebotsabgabe zuriickversetzt
werden muss oder dass Bieter Schadenersatz fordern.

In Praxis+Vergabe wollen wir informieren, erldutern und aufkldren. Das
Zauberwort heilst Wissen! Das mo6chten wir Thnen mit auf den Weg geben.
Thnen aber auch aufzeigen, welche Untiefen Sie besser umschiffen sollten,
damit Sie bei Vergabeverfahren sicher ans Ziel gelangen.

Zurlick auf Los: Schwerpunkt dieser Ausgabe ist das Grundlagenwissen. Elf
Schritte, die jeder kennen muss, wenn er Beschaffungsvorhaben umsetzen
will. Wir haben fiir Sie ausgewiesene Expertinnen und Experten nach Praxis-
tipps gefragt: etwa Susanne Wolf, die Vergabespezialistin der Stadt Dresden.
Sie erkldrt, was offentliche Auftraggeber machen kdonnen, um ausreichend
qualifizierte Bieter zu aktivieren und gute Angebote zu erhalten. Und Andre-
as Giinther von der Gemeindepriifungsanstalt Baden-Wiirttemberg. Er
weil3, wie sich unliebsame Nachtrige am Bau vermeiden lassen — das gehort
zu seinem Job.

Nicht nur Vergabeprofis diirften sich fiir unser Interview mit Strabag-Vor-
stand Marcus Kaller interessieren. Er zeigt auf, wie sich bei Bauvergaben

eine Kultur des Gegeneinanders in ein Miteinander wenden lasst.

Viele wertvolle Erkenntnisse wiinsche ich Thnen.
Es grii3t Sie herzlich,

Thre

Drede b (lpaci

Breda NuBbaum,
Chefredakteurin des Staatsanzeigers fiir Baden-Wiirttemberg
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VERGABEVERFAHREN

11 SCHRITTE ZUR
ERFOLGREICHEN
AUFTRAGSVERGABE

Die Schule sanieren, ein neues Fahrzeug fiir den Bauhof beschaffen oder einen leistungsfahigeren Ser-
ver flr die IT der Kommunalverwaltung bestellen: Zur Beschaffung von Bau-, Liefer- und Dienstleistun-
gen gibt es formal exakt strukturierte und verbindliche Abldufe. Wer sie kennt, kann Fehler vermeiden.

In elf Schritten konnen o6ffentliche Auftraggeber ein Vergabeverfahren erfolgreich durchfiihren.
WOLFGANG LEJA UND STEFANIE SCHLUTER

1. Die Basis fiir den Erfolg: Den Bedarf korrekt ermitteln

Ganz gleich, ob der Gemeinderat den Neubau einer Feuerwache beschlie3t
oder seine Zustimmung zum Kauf eines neuen Fahrzeugs fiir die Feuerwehr
gibt: Die Kommune muss den Bedarf exakt erfassen und klar definieren. Da-
mit werden bereits die grundlegenden Weichen fiir die Ausschreibung von
Bau-, Liefer- und Dienstleistungen gestellt. Dabei muss der Vergabefach-
mann viele Details beriicksichtigen. Beim Feuerwehrfahrzeug kann das
etwa die Groe des Fahrzeugs oder der Drehleiter sein, damit auch der Feu-
erwehreinsatz in engen Altstadtgassen gelingt. Selbst beim Blaulicht gibt es
Unterschiede, die zu beachten sind. Der exakt definierte Bedarf ist dann
auch Voraussetzung dafiir, die Kosten der zu beschaffenden Leistung mog-
lichst genau zu taxieren. Gegebenenfalls sind Nutzungsdauer, Investitions-,
Wartungs- und Folgekosten mit einzubeziehen.

Im Vorfeld kann auch eine Markterkundung sinnvoll sein, vor allem in Be-
reichen, in denen sich die verfiigbaren Losungen schnell weiterentwickeln.
Das gilt beispielsweise fiir IT-Beschaffungen oder komplexe Projekte. Aber
auch bei anderen Leistungen kann eine Markterkundung dazu beitragen,
die Kosten exakter zu taxieren. Hat man die Beschaffungs- und Folgekosten
erfasst, ist abzukldren, ob dafiir auch die bené6tigten Haushaltsmittel zur
Verfiigung stehen.

2. Die Vergabeunterlagen erstellen

Sind die Finanzen abgekldrt, kann die Vergabestelle die Vergabeunterlagen
erstellen. Kernstiick ist die Leistungsbeschreibung. Darin muss die gefor-
derte Leistungklar und eindeutig beschrieben werden mit moglichst genau-
en Mengen- und Massenangaben. Das ist Voraussetzung dafiir, dass der
Auftraggeber genau das bekommt, was er haben will und dass die Angebote
spater miteinander verglichen werden konnen. Die Leistungsbeschreibung
definiert die auszufithrenden Leistungen, die ortlichen Verhiltnisse und
den zeitlichen Ablauf, in dem die Leistung erbracht werden muss.

Dabei ist zudem zu beachten, dass die Leistung diskriminierungsfrei und
wettbewerbsoffen ausgeschrieben werden muss. Das bedeutet, sie muss
produktneutral formuliert sein. Es diirfen darin keine Marken genannt wer-
den oder Merkmale aufgezdhlt werden, die lediglich ein bestimmtes Pro-
dukt eines Unternehmens erfiillen kann. Soll ein neues Fahrzeug fiir den
Biirgermeister angeschafft werden, so darf also nicht der Markenname
BMW, Mercedes oder Audi fallen, selbst wenn der Biirgermeister moglicher-

WIE DIE VERGABE GEREGELT IST

Geregelt sind Vergabeverfahren in einer
Reihe von Gesetzen:

wirkt sie bei Bauleistungen mit der
VOB/A EU zusammen.

1. Vergabe- und Vertragsordnung fiir
Bauleistungen (VOB): Wichtig fiir Aus-
schreibungen ist der erste Teil, die
VOBJA. Sie regelt im ersten Abschnitt
das nationale Vergaberecht, im zwei-
ten Abschnitt (VOB/A EU) finden sich die
Regeln (iber die Vergabe von Baulei-
stungen oberhalb des Schwellenwerts,
also flir EU-weite Ausschreibungen.

3. Vergabe- und Vertragsordnung fiir Lei-
stungen (VOL): Sie gilt fiir Liefer- und
Dienstleistungsauftrage unterhalb der
Schwellenwerte. Sie wird allerdings nur
noch in den Bundesldandern ange-
wandt, die die Unterschwellenverga-
beordnung (Uvg0) noch nicht einge-
fiihrt haben. Teil A enthdlt allgemeine
Bestimmungen fiir den Ablauf eines
Vergabeverfahrens.

2. Vergabeverordnung (VgV): Sie regelt
neben dem 4. Teil des Gesetzes gegen 4. Unterschwellenvergabeverordnung
Wettbewerbsbeschrédnkungen  (GWB) (Uvg0): Gilt fiir die Vergabe Gffentlicher
die Vergabe offentlicher Auftrage im Liefer- und Dienstleistungsauftrdage un-

terhalb der Schwellenwerte und ersetzt

Liefer- und Dienstleistungsbereich
oberhalb der Schwellenwerte. Zudem - dort wo sie eingefiihrt ist — die VOL/A.


https://dejure.org/gesetze/VOB-A
http://www.gesetze-im-internet.de/vgv_2016/index.html
https://dejure.org/gesetze/GWB
https://www.bmwi.de/Redaktion/DE/Downloads/Gesetz/verdingungsordnung-fuer-leistungen-vol-a-2009.html
https://www.bmwi.de/Redaktion/DE/Downloads/U/unterschwellenvergabeordnung-uvgo.pdf
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weise eine dieser Marken bevorzugt. Vielmehr gilt es einen entsprechenden
Wagen der Mittel- oder gehobenen Klasse auszuschreiben, der bestimmte
Merkmale erfiillen muss. Fehler oder Liicken in der Leistungsbeschreibung
konnen gravierende Folgen haben. Deshalb ist hier groBte Sorgfalt ange-
bracht. Denn nicht selten entziinden sich Konflikte mit dem Auftragnehmer
an einer mangelhaften Leistungsbeschreibung. Es kommt zum Streit tiber
die Qualitit der geschuldeten Leistung, iiber Nachtragsforderungen sowie
Vergiitungsfragen.

Daher sollten fiir die Erstellung von Vergabeunterlagen nur qualifizierte
Mitarbeiter eingesetzt werden. Wie Gerichtsentscheidungen zeigen (OLG
Koblenz in seinem Beschluss vom 2.10.2012 , Aktenzeichen: 1 Verg 4/12),
gelten nicht ausreichende Fachkenntnisse der Mitarbeiter oft als Ursache
fehlerhafter Vergabeverfahren. Doch rechtliche Méngel der Vergabeunter-
lagen konnen dazu fithren, dass das Verfahren noch einmal in den Anfangs-
zustand zuriickversetzt werden muss und ganz von vorn durchzufiihren ist.

Wer die zu beschaffende Leistung definiert hat, muss sich auch fragen, wel-
che Voraussetzungen die Leistungserbringer erfiillen miissen. So miissen
offentliche Auftraggeber die Eignung der Unternehmen im Vergabeverfah-
ren abfragen.

Dies bezieht sich nicht nur auf Fachkunde und Leistungsfdhigkeit, son-
dern auch auf Gesetzestreue und Zuverldssigkeit des Bewerbers. Die
Nachweise, die er vorzulegen hat, miissen in der Bekanntmachung der
Ausschreibung angegebenen werden. Dazu kdnnen beispielsweise Refe-
renzen zdhlen, mit denen ein Bieter belegt, dass er bereits einen vergleich-
baren Auftrag erfolgreich ausgefiihrt hat. Die Leistungsfdhigkeit kann
auch mit Unternehmensumsitzen oder der Zahl der qualifizierten Mitar-
beiter nachgewiesen werden.

Auch die Zuschlagskriterien sollten klar definiert werden. Ist fiir das Ange-
bot allein der Preis ausschlaggebend oder will die Kommune auch umwelt-

bezogene Kriterien wie Abgasemissionen bei Fahrzeugen oder Energieeffi-
zienzklassen bei technischen Produkten beriicksichtigen?

3. Vergabeart festlegen

Nach welchen Vorschriften (siehe Kasten) sich das Vergabeverfahren rich-
tet, hidngt davon ab, ob es sich um eine Bau-, Liefer- oder Dienstleistung
handelt, und von deren Auftragswert. Bauleistungen ab einem Netto-Wert
von 5 350 000 Euro miissen grundsitzlich EU-weit ausgeschrieben werden,

Die Vergabeunterlagen miissen alle Infor-
mationen umfassen, die erforderlich sind,
um eine Entscheidung eines am Auftrag in-
teressierten Unternehmens zur Teilnahme
am Vergabeverfahren oder zur Angebots-
abgabe zu ermoglichen. Sie setzen sich
grundsatzlich aus folgenden Dokumenten
zusammen:

v/ Anschreiben: insbesondere Aufforde-
rung zur Angebotsabgabe oder Begleit-
schreiben flir die Abgabe der angefor-
derten Unterlagen

v/ Bewerbungsbedingungen: Spielregeln
flir das Vergabeverfahren inklusive Eig-
nungs- und Zuschlagskriterien

v Vertragsunterlagen: Sie umfassen die

DIE VERGABEARTEN
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den Vertrag. Die Leistungsbeschreibung
legt die konkreten Anforderungen an
den ausgeschriebenen Auftrag fest; der
Auftrag beziehungsweise die vom Auf-
traggeber nachgefragte Leistungist ein-
deutig und erschopfend zu beschrei-
ben, sodass alle Bewerber die Beschrei-
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https://europa.eu/youreurope/business/selling-in-eu/public-contracts/public-tendering-rules/index_de.htm
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SCHWELLENWERT

Der Schwellenwert regelt, ab wann Auf-
trage EU-weit ausgeschrieben werden
miussen. Das gilt fiir Bauleistungen ab ei-
nem Netto-Auftragswert von 5350 000

reits ab einem Nettoauftragswert von
139000 Euro EU-weit ausschreiben.
Sektorenauftraggeber und Auftragsgeber
im Verteidigungsbereich wie das Vertei-

digungsministerium haben fiir Dienst-
und Lieferauftrage mit 428 000 Euro ei-

Euro, bei Dienst- und Lieferauftragen ab
214000 Euro.

nen hoheren Schwellenwert. Auftrage
unter den Schwellenwerten kdnnen na-
tional ausgeschrieben werden.

Ausnahmen gibt es flir obere und ober-
ste Bundesbehdrden. Diese miissen be-

bei Dienst- und Lieferauftrdgen gilt dies ab 214000 Euro. Hinzu kommen
Ausnahmen fiir bestimmte Bereiche. Leistungen unterhalb der Schwellen-
werte kdnnen national ausgeschrieben werden. Generell gilt: Je hoher das
Auftragsvolumen, desto mehr Wettbewerb muss die Vergabestelle zwischen
den Unternehmen ermdéglichen.

Bei einer nationalen Ausschreibung sind die Regelverfahren die 6ffentliche
Ausschreibung und die beschrdnkte Ausschreibung mit Teilnahmewettbe-
werb. Bei der 6ffentlichen Ausschreibung hat jeder Unternehmer die Mog-
lichkeit, ein Angebot einzureichen. Bei der beschriankten Ausschreibung
mit Teilnahmewettbewerb kann jeder Unternehmer einen Teilnahmean-
trag stellen und seine generelle Eignung fiir den Auftrag darlegen. Unter
diesen Teilnahmeantrdgen wihlt die Vergabestelle dann die Unternehmen
aus, die sie in einem zweiten Schritt zur Abgabe eines Angebots auffordert.

Ein Verhandlungsverfahren ohne Teilnahmewettbewerb oder eine freihdn-
dige Vergabe konnen nur in besonderen Situationen genutzt werden. Hier
hat der Gesetzgeber enge Grenzen gesetzt. Dies kann méglich sein, wenn
der Auftragnehmer, der die Ausschreibung gewonnen hat, plétzlich mitten
in der Auftragserbringung insolvent geht und Dringlichkeit besteht.

Bei einer europaweiten Vergabe steht den Vergabespezialisten das offene
Verfahren — vergleichbar der 6ffentlichen Ausschreibung auf nationaler
Ebene — und das nicht-offene Verfahren zur Verfiigung. Letzteres erfordert
auf EU-Ebene stets einen Teilnahmewettbewerb und ist somit vergleichbar
mit dem beschrénkten Verfahren mit Teilnahmewettbewerb auf nationaler
Ebene. Andere Verfahrensarten, wie etwa das europaweite Verhandlungs-
verfahren, sind nur in Ausnahmefillen zuléssig.

Zusitzlich gibt es auf EU-Ebene noch den wettbewerblichen Dialog und die
Innovationspartnerschaft. Diese sind vorgesehen fiir Félle, in denen der
Auftraggeber innovative Leistung fordert, etwa weil er Leistungen erwerben
will, die so kein Standard am Markt sind, oder weil eine Leistung extra fiir
den Auftraggeber entwickelt werden muss.

L. Bekanntmachung: So wird die Ausschreibung veroffentlicht

Eine europaweite Ausschreibung muss tiber das elektronische Amtsblatt
der Europdischen Union TED — das steht fiir Tenders Electronic Daily — be-
kannt gemacht werden. Nationale Ausschreibungen konnen auf unter-
schiedlichen Internetseiten und in Printmedien veréffentlicht werden. In-
teressierte Unternehmen haben ab der Verdffentlichung die Moglichkeit,
die Ausschreibungsunterlagen anzufordern oder herunterzuladen.

In der Bekanntmachung hat der Auftraggeber alle Angaben zu verdffentli-
chen, die von Unternehmen bendtigt werden, um zu entscheiden, ob sie an
dem Vergabeverfahren teilnehmen wollen und kénnen. Die Vergabestelle
muss darin deutlich angeben, welche Erklarungen und Nachweise Bieter
mitihren Bewerbungen oder Angeboten einzureichen haben, um ihre Fach-
kunde, Leistungsfdhigkeit, Zuverldssigkeit und Gesetzestreue zu belegen.

5. Anfordern und Versand der Vergabeunterlagen

Jetzt sind die Bieter an der Reihe. Interessierte Unternehmen kénnen nun
die Vergabeunterlagen anfordern oder sie sich herunterladen. Bei EU-wei-
ten Vergabeverfahren ist der Auftraggeber verpflichtet, diese iiber eine in
der Auftragsbekanntmachung veréffentlichte elektronische Adresse, einen
Link, zum unentgeltlichen, uneingeschrénkten, vollstindigen und direkten
Abruf bereitzustellen.

6. Information der Bieter durch den Auftraggeber

Wiéhrend des Vergabeverfahrens sind 6ffentliche Auftraggeber zur Informa-
tion aller Bieter verpflichtet, wenn ein Bieter eine Frage gestellt hat, die fiir
alle Bieter von Interesse ist. Diese sachdienlichen Hinweise, die sich zusam-
mensetzen aus der anonymisierten Wiederholung der Fragestellung des fra-
genden Bieters und der Antwort des Auftraggebers, erhalten die Bieter im
Rahmen von Bieterrundschreiben. Ein solches Schreiben muss an alle Bie-
ter zeitgleich mit demselben Inhalt versandt werden, das gebietet der
Gleichbehandlungsgrundsatz.

7. Verwahrung und Offnung der Angebote

Samtliche Angebote werden manipulationssicher aufbewahrtund zu einem
genau festgelegten Zeitpunkt ge6ffnet. Um die Rechtssicherheit dieses Vor-
gangs zu wahren, gilt das Vier-Augen-Prinzip. Mindestens zwei Vertreter
des offentlichen Auftraggebers 6ffnen die Angebote gemeinsam. Je nach
Leistungsart konnen die Bieter personlich zugegen sein, etwa beim soge-
nannten ,Submissionstermin®bei Bau-Leistungen nach VOB (bei der natio-
nalen Vergabe), oder werden grundsétzlich davon ausgeschlossen (Verga-
be- und Vertragsordnung fiir Leistungen).

8. Priifung der Angebote

Der erste Blickrichtet sich bei der Priifung darauf, ob es gravierende formel-
le Fehler gibt. Denn in so einem Fall ist ein Angebot zwingend vom Vergabe-
verfahren auszuschliefen. So fallen etwa Angebote raus, die nicht vom Bie-
ter unterschrieben oder nicht nach den Anforderungen des Auftraggebers
elektronisch signiert sind. Ebenso vom Verfahren auszuschliefen sind An-
gebote, die nicht fristgerecht eingegangen sind. Des Weiteren sind Angebo-
te von Bietern auszuschliel3en, die eine wettbewerbsbeschriankende Abrede
getroffen haben. Damit gemeint sind Absprachen und Verhaltensweise ei-
nes Bieters, die mit dem vergaberechtlichen Wettbewerbsgebot unverein-
bar sind. Auch nicht zugelassene Nebenangebote sind auszuschlieRen.

Die Eignungspriifung filtert Bieter heraus, die nicht die notwendigen Res-
sourcen nachweisen kdnnen, oder denen wichtige Qualifikationen, Geneh-
migungen oder Referenzen fehlen. In dieser Phase miissen bei Bauaus-

schreibungen fehlende Belege von der Vergabestelle nachgefordert werden,
bei Dienstleistungs- und Lieferauftragen konnen sie nachgefordert werden.
Aber aufgepasst: Nachfordern heil3t nicht nachbessern der Nachweise.
Grundsitzlich nicht nachgefordert werden kénnen fehlende Preisangaben.


https://blog.staatsanzeiger.de/vergaberecht-wann-gilt-was-das-kaskadenprinzip/
https://ted.europa.eu/TED/main/HomePage.do?lang=de
https://blog.staatsanzeiger.de/angebotswertung-ablauf-und-tipps-wertungsstufen/
https://blog.staatsanzeiger.de/die-eignungskriterien-kann-er-es-oder-nicht/
https://blog.staatsanzeiger.de/nachforderung-von-unterlagen/

9. Wertung der Angebote

Nunistaus allen verbleibenden Angeboten das wirtschaftlichste auszuwih-
len. Dafiir muss die Vergabestelle priifen, inwieweit die geforderten Zu-
schlagskriterien erfiillt werden. Das Ergebnis ist in eine Bewertungsmatrix
einzutragen und jeweils mit der vorher festgelegten Gewichtung zu verrech-
nen. Auf diese Weise ldsst sich das beste Preis-Leistungs-Verhéltnis ermit-
teln. Neben dem Preis kénnen Qualitidt, Umwelteigenschaften oder Ausfiih-
rungsfristen als Zuschlagskriterien zur Ermittlung des wirtschaftlich giins-
tigsten Angebots herangezogen werden.

Der Vergabestelle obliegt die Pflicht, Angebote auf ihre ,,Auskémmlichkeit*
zu priifen. Dabei priift sie, ob ein Angebot im Vergleich mit anderen einge-
gangenen Angeboten ungewdthnlich niedrig ist, oder ob es deutlich unter
der im Vorfeld des Vergabeverfahrens vorgenommenen Kostenschitzung
fiir die Leistung liegt.

Auftraggeber miissen Bieter um Aufkldrung bitten, wenn die Angebotssum-
me bei Bauleistungen um zehn Prozent oder mehr vom Angebot des in der
Reihung nédchsten Bieters abweicht. Reicht die Aufklarung nicht aus, um
festzulegen, ob der Preis auskommlich ist, darf der Auftraggeber das Ange-
bot ausschlieBen. Denn: Der Zuschlag soll nicht an Bieter gehen, bei denen
mit vielen Nachtrdgen, mangelnder Leistung oder einer Insolvenz zu rech-
nen ist. Grundsatzlich kénnen Rabatte, Einkaufsvorteile und niedrige Ein-
kaufskosten weitergegeben werden. Auch Kampfpreise werden akzeptiert.

10. Zuschlag oder Aufhebung

Das Gesetz gegen Wettbewerbsbeschrankungen (GWB, Paragraf 97 Absatz
5) gibt vor, den Zuschlag auf das wirtschaftlichste Angebot zu erteilen. Der
Bieter mit dem besten Preis-Leistungs-Verhiltnis erhlt ihn. In Fillen von
ginzlich ungeeigneten Angeboten, etwa dann, wenn die Preise ganz deut-
lich {iber der eigenen Kostenschdtzung liegen, kann die Vergabestelle die
Ausschreibung autheben.

11. Nicht beriicksichtigte Bieter informieren

Bei Ausschreibungen auf europédischer Ebene muss der 6ffentliche Auftrag-
geber die Bieter, deren Angebote er nicht berticksichtigen will, informieren,
bevor er den Zuschlag an einen Bieter erteilt. In dem Absageschreiben muss
der offentliche Auftraggeber den Namen des erfolgreichen Bieters sowie die
Griinde der vorgesehenen Nichtberiicksichtigung des Angebots des ange-
schriebenen Bieters und ferner den frithesten Zeitpunkt des Vertragsschlus-
ses angeben.

Nach Zuschlagserteilung miissen nicht beriicksichtigte Bewerber oder Bie-
ter auf Verlangen unverziiglich, spétestens aber 15 Kalendertage nach An-
tragstellung, von dem Auftraggeber weitere Informationen iiber das Ergeb-
nis des Vergabeverfahrens bekommen.

In nationalen Verfahren gibt es keine vergleichbare Informationspflicht des
offentlichen Auftraggebers vor der Zuschlagserteilung. Ist der Zuschlag er-
teilt, sind die leer ausgehenden Bieter lediglich tiber die Griinde fiir die Ab-
lehnung ihres Angebots zu informieren. Sollte dies formelle, eignungsbe-
griindete oder auskdmmliche Griinde haben, muss die Vergabestelle dem
Bieter genauere Angaben dazu liefern.

Bei EU-weiten Vergabeverfahren muss der 6ffentliche Auftraggeber die Ver-
gabe des Auftrags im Supplement zum Amtsblatt der EU bekannt geben
(TED). Bei nationalen Vergabeverfahren miissen Auftraggeber bei be-
schriankten Ausschreibungen ohne Teilnahmewettbewerb und bei freihdn-
digen Vergaben ohne Teilnahmewettbewerb tiber vergebene Auftrage ab ei-
nem Auftragswert von 25000 netto drei Monate lang auf Internetportalen
oder ihren eigenen Internetseiten informieren. m

Weitere Informationen
Mehr Antworten rund um Ausscheibung und Vergabe finden Sie im Blog des Staatsanzeigers:


https://blog.staatsanzeiger.de/zuschlagskriterien-sind-mehr-als-nur-der-preis/
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WO DRUCKT DER SCHUH?

SEIT 1. OKTOBER MUSSEN AUFTRAGE UBER 25 000 EURO AN DAS STATISTISCHE BUNDESAMT GEMELDET WERDEN. DAS THEMA
HALT DIE VERGABESTELLEN SEIT MONATEN AUF TRAB.

VERGABESTATISTIK MACHT SINN - UND
ES IST NOCH NICHT ZU SPAT

Wo manindenvergangenen Monaten auch nachfragte —alle Verga-
bestellen waren mit einem Thema beschéftigt. Alle mussten die Vo-
raussetzungen dafiir schaffen, dass sie ihre statistischen Daten
rechtssicher an das Statistische Bundesamt tibermitteln konnen —
fiir die neu geschaffene Vergabestatistik.

Seit 1. Oktober ist die Ubermittelung nun Pflicht. Doch damit st der
Prozess nicht abgeschlossen. Es wird noch dauern, bis alle Arbeits-
schritte in Fleisch und Blut tibergegangen sind. SchlieBlich miissen
alle Vergaben ab 25 000 Euro ohne Umsatzsteuer gemeldet werden.
Und zwar iiber eine vom Auftraggeber bestimmte Berichtstelle. Die
kann sich im selben Haus befinden, muss es aber nicht—damit kon-
nen auch zentrale Vergabestellen betraut werden.

Zwei Dinge sind jetzt wichtig. Die erste: Es ist noch nicht zu spét.
Wer sich oder eine externe Berichtsstelle jetzt erst registriert, hat
nichts falsch gemacht, solange er seit 1. Oktober keinen Auftrag er-
teilt hat, der tiber der Schwelle von 25 000 Euro liegt. Die zweite: Die
Arbeit hat einen Sinn. Darauf weist das Bundeswirtschaftsministe-
rium hin. Es schreibt: ,Erstmals werden damit in Deutschland die
grundlegenden Daten zu o6ffentlichen Auftragen flichendeckend
statistisch erfasst. Bislang verfiigen Bund, Lander und Kommunen
iiber keine valide Datenbasis. Solche Daten sind aber wichtig, auch
um die volkswirtschaftliche Bedeutung der Vergabe offentlicher
Auftrdge und Konzessionen besser einschitzen zu konnen.“ (smic)

Das Ministerium hat alle wichtigen Informationen auf einer Seite
vereint. Hier ist sie zu finden:

~ L3 -
T oW : “ ’ ’ ’ “. ‘ ;‘ - ﬂ | www.vergabestatistik.org/informationen
-

SergefPeterman-stock.aﬁ)be.cqm 3 - - 3 A e - - \t : ‘ .
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BIETERN SOLLTEN WIR
ES SO EINFACH WIE
MOGLICH MACHEN

Die Ausschreibung ist raus, das Warten beginnt. Und dann die Enttiu-
schung. Keine oder zumindest keine wertbaren Angebote sind fiir die ausge-
schriebenen Leistungen eingetroffen. Alltag vieler Vergabestellen. Was ist
nur falsch gelaufen? Vergabestellen konnen einiges tun, damit sie mehr und
bessere Angebote erhalten.

Das Ausschreibungswesen der 6ffentlichen Hand ist schon sehr vielschich-
tig. Vergabestellen haben auf der einen Seite die fachlichen Anforderungen
(Bedarfe) zu beriicksichtigen, die ausfiihrlich und eindeutig beschrieben
werden miissen, und auf der anderen die vielen sich stindig @ndernden
Rechtsgrundlagen, die regeln, wie ein 6ffentlicher Auftraggeber tiberhaupt
beschaffen darf — produktneutral, transparent, 6ffentlich, gleichbehan-
delnd, geheim. Und dann kommtnoch der politische Druck dazu, dass doch
moglichst schon gestern die Schule erdffnet werden muss oder die neue
Software eingefiihrt sein soll. Der Biirgermeister mochte in der Presse und

VERGABEVERFAHREN AUFHEBEN

Der Gesetzgeber hat durchaus damit ge-
rechnet, dass bei einer Ausschreibung kei-

rens wesentlich gedndert hat
M kein wirtschaftliches Ergebnis erzielt

ne Angebote eingehen, die den Bedin- wurde oder
gungen entsprechen. In diesem Fall er- M andere schwerwiegende Griinde be-
laubt die Vergabeverordnung (VgV) 6ffent- stehen

lichen Auftraggebern, ein Vergabeverfah-
ren ganz oder teilweise aufzuheben. Das
sieht Paragraf 63 VgV vor. Ein Vergabever-
fahren ganz oder teilweise aufzuheben,
ist zudem erlaubt, wenn:

M sich die Grundlage des Vergabeverfah-

Im Ubrigen ist der &ffentliche Auftragge-
ber grundsadtzlich nicht verpflichtet, den
Zuschlag zu erteilen. Er muss dies gegen-
iiber den Bewerbern oder Bietern aber
gut begriinden (Paragraf 63 Abs. 2 Vig).

SUSANN WOLF,
VERGABEEXPERTIN,
LANDESHAUPTSTADT DRESDEN

Offentlichkeit in gutem Licht stehen — denn die néchste Wahl steht schon
bevor.

Unzdhlige Anforderungen und Wiinsche formuliert

Und nun passiert bei den 6ffentlichen Auftraggebern folgendes: Aus einer
Art Angst heraus, am Ende nicht alles bedacht oder den Verzug des Schul-
baus verursacht zu haben, werden in den Leistungsverzeichnissen und -be-
schreibungen unzihlige Anforderungen und Wiinsche formuliert, um mog-
lichst den gesamten Bedarf zu decken. Dabei werden oftmals Aspekte wie
»Was bietet der Markt eigentlich an Méglichkeiten?“ oder ,,Sind meine ver-
waltungsinternen Prozesse noch zeitgema3?“ nicht betrachtet. Ganz nach
dem Motto: Das haben wir schon immer so gemacht!

Das ganze Dilemma geht in den Anforderungen an die Eignungskriterien,
die ein Bieter erfiillen muss, weiter. Nachweise tiber die Befdhigung und Er-
laubnis zur Berufsausiibung wie den Meisterbrief sowie tiber die wirtschaft-
liche und finanzielle Leistungsfahigkeit in Form von Umsatzzahlen bis hin
zum Belegen des technischen Know-hows sowie Referenzen als Nachweis
ausreichender Erfahrung.

Teilweise werden Zertifikate und Referenzen verlangt, die mit der eigentlich
geforderten Leistung nichts zu tun haben. Alles, um auf Nummer sicher zu
gehen, den vermeintlich besten Bieter unter Einhaltung aller rechtlichen
Grundlagen zu bekommen. Und die Folge davon: Die Bieter sind tiberfor-
dert. Der 6ffentliche Auftraggeber steht am Ende nur mit wenigen oder gar
keinen Angeboten da.

Bieter sind nicht in der Lage, alle Vorgaben zu erfiillen

Die Bieter sind einfach nicht in der Lage, all diese Anforderungen zu erfiil-
len. Manche sagen auch, der Aufwand fiir die Angebotserstellung und die


https://www.gesetze-im-internet.de/vgv_2016/__63.html
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Erfiillung der Eignungskriterien ist so hoch, dass es am Ende fiir das Unter-
nehmen unwirtschaftlich ist, die Auftriage zu erfiillen. Und unter den weni-
gen Angeboten, die vielleicht nur abgegeben worden sind, um eine , Presti-
gereferenz” zu bekommen, stellt sich in der Ausfiihrung heraus, wie viele
Missverstdndnisse es doch zwischen den gestellten Anforderungen und den
tatsdchlichen Bedingungen gibt.

Kommt Ihnen das bekannt vor? Sind Sie auch schon mal an der Einfiihrung
einer Software gescheitert oder haben Probleme mit einem Bieter auf der
Baustelle gehabt? Die ,Schuld“ liegt nicht immer nur aufseiten des Bieters.
Wie sagt man so schéon nach dem Scheitern einer Beziehung: Es gehéren im-
mer zwei dazu. Nur, wenn beide Seiten das gleiche verstehen, fiihrt die Aus-
fiihrung am Ende zum Erfolg.

Beschaffungsinhalt so prazise wie moglich darstellen

Entscheidend dafiir, dass die Kommunikation funktioniert, ist die Leis-
tungsbeschreibung. Sie muss den Beschaffungsinhalt so prézise wie mog-
lich darstellen. Je genauer sie ist, desto weniger Raum fiir Missverstdndnisse
lasst sie beim Bieter. Um den festgestellten Bedarf wirklich in der erforderli-
chen Art und Weise sowie der notigen Qualitdt zu decken, ist hier mitunter
die Fachabteilungim eigenen Haus gefragt. Setzen Sie sich mit den Experten
wenn mdoglich an einen Tisch und prézisieren Sie die Anforderungen und
Wiinsche an die geforderte Leistung.

Bestehen trotzdem Zweifel, sollten Vergabestellen zur Kldrung eines mogli-
chen Bedarfs Informationen durch eine Markterkundung einholen. Das
lasst der Gesetzgeber ausdriicklich zu. Damit kénnen Sie sich einen Uber-
blick iiber die Produkt- und Leistungsvielfalt und den méglichen Bewerber-
/Bieterkreis verschaffen, aber auch Unsicherheiten im Zusammenhang mit
der Ermittlung des Auftragswertes ausrdumen.

Kein geeignetes Angebot auf die Ausschreibung
eingegangen - zweite Chance nutzen!

Wenn in einem offenen oder einem nicht offenen Verfahren keine oder
keine geeigneten Angebote oder keine geeigneten Teilnahmeantrédge ab-
gegeben worden sind, kann es fiir das Verfahren eine erleichterte zweite
Chance geben. Allerdings wissen das viele Vergabestellen nicht. So kann
die Vergabestelle im Nachgang eines erfolglosen EU-Vergabeverfahrens
dieselbe Leistung ohne grundlegende Anderungen im Verhandlungsver-
fahren ohne Teilnahmewettbewerb ausschreiben (Paragraf 14 Absatz 4
Nummer 1 VgV).

Dabei gilt ein Angebot als ungeeignet, wenn es den in den Vergabeunterla-
gen genannten Bediirfnissen und Anforderungen des 6ffentlichen Auftrag-
gebers nicht entsprechen kann. Entsprechend gilt ein Teilnahmeantrag als
ungeeignet, wenn das Unternehmen aufgrund eines zwingenden oder fa-
kultativen Ausschlussgrunds auszuschlie8en ist oder ausgeschlossen wer-
den kann oder wenn es die Eignungskriterien nicht erfiillt.

Bei dieser Variante fillt eine erneute 6ffentliche Bekanntmachung mit Auf-
forderung zur Abgabe von Teilnahmeantrédgen weg. Vielmehr wéhlt der Auf-
traggeber unter den Bewerbern aus und richtet sich dann direkt an die aus-
gesuchten Unternehmen mit der Aufforderung zur Abgabe von Angeboten.

SO ERLEICHTERN SIE SICH DIE ARBEIT

W Schauen Sie sich regelmdRig den Markt
an. Holen Sie sich dabei gegebenen-
falls externe Hilfe von Fachspezialis-
ten.

M Priorisieren Sie lhre Anforderungen
und Wiinsche - nichtalles kannimmer
gleich umgesetzt werden.

W Analysieren Sie lhre eigene Organisati-
on - verschlanken Sie Prozesse.

M Beschreiben Sie lhre Anforderungen
eindeutig — setzen Sie dabei auch die
Brille des Bieters auf.

M Stimmen Sie lhre geforderten Eig-
nungsnachweise auf die jeweilige
Leistung ab.

M Denken Sie fiir die Beschaffung von

bestimmten Leistungen (z.B. Soft-
wareldsungen oder Medizintechnik)
tiber die Anwendung anderer Verfah-
rensarten wie den Wettbewerblichen
Dialog nach. Die technischen Moglich-
keiten, mit denen die Anforderungen
und Ziele einer Ausschreibung erfllt
werden konnen, aberauch die rechtli-
chen undfinanziellen Konditionen des
Auftrags konnen dabei ,,im Dialog" mit
den Bietern erarbeitet werden.

W Standardisieren Sie fiir alle Abteilun-
gen in lhrer Verwaltung die Vergabe-
prozesse. Dies kann die vergaberecht-
lichen Entscheidungen sowie deren
Kommunikation umfassen.

Und ist die Ausschreibung raus: Richten Sie sich stets auf Riickfragen von
Bietern ein. Diese sind nicht etwaldstig, sondern meist hilfreich. Schlief}lich
konnen Bieterfragen auf unklare Punkte in der Leistungsbeschreibung auf-
merksam machen. Zur Klarung von Unklarheiten ist die Riicksprache mit
der Fachabteilung sinnvoll.

Denken Sie aber auch daran:Bei allen fiir die Angebotserstellung relevanten
Themen miissen Sie alle Bieter iiber die gewonnenen Erkenntnisse und Aus-
kiinfte informieren.
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IM INTERVIEW

+ES IST NOTIG,
UNTERNEHMEN FRUHZEITIG
AN DEN TISCH ZU HOLEN"

DAS GESPRACH FUHRTE WOLFGANG LEJA

MARCUS KALLER,
VORSITZENDER DES ARBEITSKREISES PARTNERSCHAFTSMODELLE
IM HAUPTVERBAND DER DEUTSCHEN BAUINDUSTRIE

Auf deutschen Baustellen trifft man oft auf eine ,Kultur des Gegeneinan-
ders“. Probleme zwischen Auftraggebern und Auftragnehmern werden
nicht partnerschaftlich gelost. Streit landet oft vor Gericht. Das geht auch
anders, sagt Marcus Kaller, Experte fiir Partnerschaftsmodelle und Vorstand
von Strabag, K6ln. Das beginnt schon in der Phase der Ausschreibung.

Staatsanzeiger: Herr Kaller, zu den Fehlern, die bei Bauvorhaben oft fiir
Streit sorgen, gehdoren nicht ausreichend fundierte Planungen, die zu Be-
ginn in die Ausschreibung einfliefsen. Welche Rolle spielen sie?

Marcus Kaller: Leider passiert es immer wieder, dass wir in der Ausschrei-
bungsphase keine abgeschlossene Planung haben. Die Bauherrenwiinsche
sind nicht klar definiert. Und was vor allem fehlt, ist der bewusste Umgang
mit Risiken. Diese lassen sich im Vorfeld nicht vollstdndig beschreiben. Das
darf aber kein Grund sein, Risiken auszublenden. Wenn sie sich ndmlich
realisieren, kommt es zu Streitigkeiten.

Ein weiteres Problem bei manchen Ausschreibungen sind politische Kos-
tenschdtzungen. Aullerdem diirfen wir auch nicht vergessen, dass die 6f-
fentliche Hand in den letzten Jahrzehnten tiber 40 Prozent ihrer Ingenieure
verloren hat. Die Verwaltungen sind unterbesetzt. Unser Ansatzist es daher,
sie zu unterstiitzen. Wir wollen das Know-how der Baufirmen von Beginn an
in den Prozess einbringen, so wie das bei privaten Bauvorhaben gang und
gdbe ist. Wer privat ein Haus baut, der diskutiert ja auch mit dem Architek-

ten und dem Bauunternehmen offen tiber die eigenen Wiinsche und erwar-
tet entsprechende Optimierungspotenziale.

Miissen dafiir nicht die Vergabeverfahren verdndert werden?

In Deutschland gibt es das Postulat der strengen Trennung von Planen und
Bauen. Das ist iiberholt. Wir haben ein einheitliches europdisches Vergabe-
recht. Und wenn Partnerschaftsmodelle, wie Design-and-Build-Modelle,
Erhaltungsmodelle, Allianzmodelle oder Offentlich-Private Partnerschaf-
ten, anderswo gut funktionieren, dann ist das nicht eine Frage des Vergabe-
rechts, sondern der Vergabepraxis. Sicherlich wiirde es helfen, insbesonde-
re bei grolfen und komplexen Bauvorhaben darauf hinzuweisen, dass kein
Zwang zur Fach- und Teillosvergabe besteht.

Sie fordern, Planen und Bauen nicht zu trennen. Wie kann das schon in der
Ausschreibungsphase partnerschaftlich besser laufen?

Indem wir, wie bei vielen Partnerschaftsmodellen, auf Basis einer funktio-
nalen Ausschreibung gemeinsam in dialoggepragten Verfahrensarten sehr
frith eine funktionale Leistungsbeschreibung mit Eckpunkten und Zielbud-
getin Bezug auf Planung, Bauleistung und Preis erarbeiten.

Auf Basis solcher Ausschreibungen kann man den Wettbewerb starten und
die Unternehmen friihzeitig an den Tisch holen, sodass sie ihre Innovatio-
nen und ihre Ideen einbringen kénnen. Und dann sieht man ja, ob man sich



der Preisvorstellung der Auftraggeberschaft ndhert oder nicht. Merkt man,
das klappt nicht, dann wiirde man abbrechen oder die Ziele realistischer
stecken. Die Vergabe auf Basis einer funktionalen Baubeschreibung und
qualitativer Kriterien ist etwas, das das Vergaberecht eindeutig zuldsst.

Eine Leistungsbeschreibung kann selten zu 100 Prozent vollstindig und
richtig vorhersagen, welche Leistungen erforderlich sein werden. Der Streit
um teure Nachtrdige, also zusdtzliche Leistungen, die in der Planung nicht
beriicksichtigt wurden, endet hiufig vor Gericht. Was ist der Ausweg?

Wesentlich sind hier Instrumente wie Bonus- und Malus-Regelungen. Wir
miissen fiir das Bauunternehmen Anreize schaffen, frithzeitig Losungsmog-
lichkeiten aufzuzeigen. Wichtig ist auch, dass stets die Risikoverteilung be-
trachtet wird. Sie muss dem Grundsatz folgen: Jeder tibernimmt die Risiken,

die er am besten beherrscht.

SO GELINGT DIE PARTNERSCHAFT

Der Hauptverband der Deutschen Bauin-
dustrie empfiehlt, das Wissen von bauaus-
flihrenden Unternehmen starker in den
Planungsprozess einzubinden. Das Verga-
berecht bietet daftir folgende Instrumente:
M Verhandlungsverfahren mit Teilnahme-
wettbewerb (Paragraf 119 Abs. 5, GWB;
Paragraf 3 EU Abs. 3, VOB/A)
W Wettbewerblicher Dialog (Paragraf 119
Abs. 6, GWB; Paragraf 3 EU Abs. &, VOB/A)

B Innovationspartnerschaft (Paragraf 119
Abs. 7, GWB; Paragraf 3 EU Abs. 5, VOBJ/A)

Um das spezielle Know-how der Unter-
nehmen zu schiitzen, sollten sich die Lo-
sungsansdtze in der Dialogphase auf Ide-
en- und Planungskonzepte beschrdanken,
nicht auf technische Herangehensweisen.

Um eine ,Kultur der partnerschaftlichen
Zusammenarbeit" zu etablieren, sind fol-
gende Modelle vergaberechtlich zuldssig:
M der Generalunternehmervertrag (Bauen
aus einer Hand) mit einer partnerschaft-
lichen Projektzusammenarbeit (PPZ),

M Design-and-Build-Modelle (Kopplung
von Planung und Bau) und Bauteam-
Verfahren,

M Erhaltungsmodelle, bei denen neben
dem Bau auch eine langjahrige Instand-
haltung mitvergeben wird,

M Allianzmodelle, im Rahmen von Mehr-
parteienvertragen,

m Offentlich-Private Partnerschaften
(OPP), bei denen das ,Komplettpaket"
von der Planung bis zum Betrieb verge-
ben wird.

visoot ~ stock.adebe.com

Wie lassen sich die Risiken zwischen den Parteien denn gerecht aufteilen?
Indem man nichtdie Parteien, sondern das Projekt in den Mittelpunkt stellt.
Beide Seiten miissen daran arbeiten, die Bauaufgabe bestmoglich zu erfiil-
len. Wenn beide das Projekt gemeinsam durchdenken, sto8en sie auf The-
men, die weder der Unternehmer noch der Bauherr exakt kennen, die sie
aber durchaus einschdtzen und dafiir Risikobudgets bilden kénnen. Tritt
das Risiko nichtein, ist alles gut. Realisiert sich das Risiko jedoch, gibt es kei-
nen Streit, weil im Vorfeld geregelt wurde, wie damit umzugehen ist. Hilf-
reich zur Streitbeilegung sind auch Verfahren wie die Mediation oder Adju-
dikation — allemal besser, als vor Gericht zu gehen.

Kann die Digitalisierung die Risiken verringern?

Ein Vorteil der Digitalisierung, beispielsweise durch Building Information
Modeling, ist die Transparenz. Alles Wissen tiber das, was im Projekt ge-
schieht, befindet sich transparent auf einer Plattform, auf die die Beteiligten
jederzeit Zugriff haben. Konflikte lassen sich reduzieren, weil Bauherr und
ausfithrende Unternehmen gemeinsam das gesamte Projekt digital durch-
spielen, also den ,digitalen Zwilling“ planen. Wenn keine auergewthnli-
chen Ereignisse eintreten, wird sich der Bau nicht verzégern oder verteuern.
Das volle Potenzial der Digitalisierung lasst sich hier jedoch nur durch eine
partnerschaftliche, dialoggepragte Zusammenarbeit generieren.

Was muss passieren, damit der partnerschaftliche Umgang zwischen Bau-
herren und Bietern in der Praxis umgesetzt wird?

Je komplexer, langandauernder und kostenintensiver Vorhaben sind, desto
mehr Erfolg werden die Beteiligten haben, wenn sie frithzeitig aufeinander
zugehen. Aber die Vergabepraxis hier zu dndern, hei8t dicke Bretter zu boh-
ren. Auftrage nicht mehr nach dem Billigstbieterprinzip in Einzellosen zu
vergeben, erfordert einen Kulturwandel. Insbesondere, wenn stets damit
gerechnet werden muss, dass die Vergaben von unterlegenen Bietern ange-
fochten oder von Rechnungshéfen kritisiert werden. Dieser Bewusstseins-
wandel braucht Mut beim Auftraggeber.

Wir miissen also wegkommen vom Zuschlag an den Billigsten?

Derreine Preiswettbewerb ist aufjeden Fall falsch. Der lddt zu Unterpreisen
ein. Dann gewinnen die, die am besten spekuliert haben und nicht die, die
das Projekt in den Mittelpunkt stellen. Wir miissen zum Qualitidtswettbe-
werb, zum besten Angebot kommen.


https://www.gesetze-im-internet.de/gwb/__119.html
https://dejure.org/gesetze/VOB-A/3a_EU.html
https://www.gesetze-im-internet.de/gwb/__119.html

INTERESSENSKOLLISION

PROJEKTANTEN

MUSSEN KEIN
PROBLEM SEIN

Projektanten wirken bei der Vorbereitung von Ausschreibungen mit. Etwa, indem sie den Auftraggeber
beraten oder Vorarbeiten leisten. Was aber, wenn sie selbst mitbieten? SchlieRlich konnten sie Uber ei-
nen Wissensvorsprung verfiigen. Und auch die Auftragsbedingungen in ihrem Sinne beeinflussen.

Offentliche Auftraggeber haben spezielle Fachkenntnisse fiir komplexe Ver-
gaben nicht in jedem Fall im eigenen Haus. Das betrifft etwa IT-Bereiche
oderumfangreiche Fachplanungen fiir Bauaufgaben. Spezialkenntnisse auf
der Hohe der Zeit konnen zum Beispiel von kleineren Behérden gar nicht
aufgeboten werden. Die technischen und organisatorischen Anforderun-
gen verlangen zudem einen erheblichen Umfang an Vorarbeiten, bis eine
erfolgversprechenden Ausschreibung steht. In dieser Situation gibt es eine
Losung. Der Auftraggeber holtsich das fachliche Wissen von aullerhalb: Von
einem Projektanten oder wie esim Gesetzsteht: einem ,vorbefassten Unter-
nehmen®, das fachlich versiert ist, das berdt oder Vorarbeiten leistet. Dies
kann zum Beispiel eine Rechtsanwaltskanzlei, ein Architektur- oder Inge-
nieurbiiro aber auch ein IT-Spezialist sein.

Auf alle Falle tut der Projektant eines: Er arbeitet vor der Einleitung des Ver-
gabeverfahrens mit. Sobald es beginnt, kann die Vergabestelle jedoch ein
Problem bekommen. Ndmlich dann, wenn sich der Projektant an der Aus-
schreibung als Bieter beteiligt, weil er selbst an der Ausfithrung der Leistung
interessiert ist. Die im Vergaberecht als Projektantenproblematik beschrie-

bene Situation kann Arger nach sich ziehen. Weshalb? Der ,vorbefasste*
Bieter hateinen Wissens- und einen Zeitvorsprung vor den anderen Bietern.
Damit ist eine fiir ein korrektes Vergabeverfahren zentrale Forderung — die
Gleichbehandlung aller Bieter und Interessenten — nicht mehr erfiillt. Alle
Bieter miissen ,beider Erstellungihrer Angebote iiber die gleichen Chancen
verfiigen“, urteilte der Europdische Gerichtshofim Jahr 2005, als er grundle-
gende Aussagen zur Projektantenproblematik traf. Moglicherweise hat er
auch die Leistungsbeschreibung zu seinen Gunsten beeinflusst. Das alles
schrinkt den Wettbewerbein und ist vergaberechtlich v6llig unzuléssig.

Offentlicher Auftraggeber kann AusgleichsmaRnahmen ergreifen

Was ist bei einer solchen potenziell problematischen Situation zu tun? Der
offentliche Auftraggeber muss keinen Konflikt mit seinem Projektanten ris-
kieren und ihn in jedem Fall vom Verfahren ausschlieBen. Was er auch nicht
einfach darf, da dies unverhdltnismadQig und europarechtswidrig wire.
Denn der Ausschluss des Projektanten von der Teilnahme am Wettbewerb

ULRIKE RAAB-NICOLAI

Andrey Popov - stock.adobe.com

istnuralsletztes Mittel zuldssig. Der Auftragggeber hat vielmehr Instrumen-
te zur Hand, die Situation im Sinn des Wettbewerbs zu kldren. Das heilt, er
muss ,angemessene Malnahmen“ (Paragraf 7 Absatz 1 VgV) ergreifen. Wel-
che das sind, kann er ,,nach pflichtgemifem Ermessen* entscheiden.

MaBnahme eins: Der Auftraggeber muss allen Bietern die Informationen
zur Verfiigung stellen, die der Projektant schon hat, weil er an der Vorberei-
tung des Vergabeverfahrens befasst war. Damit erhilt der Auftraggeber den
Wettbewerbsgrundsatz aufrecht, denn er gleicht den Wissensvorsprung des
Projektanten aus. Dafiir stellt er die Art und den Umfang der erlangten
Kenntnisse und Tétigkeiten des vorbefassten Bieters sorgféltig zusammen
und bewertet sie.

Malnahme zwei: Der 6ffentliche Auftraggeber legt groRziigige Fristen fiir
die Abgabe von Teilnahmeantrdgen und Angeboten fest. Damit bekommen
die anderen Bieter ausreichend Zeit, sich mit dem Leistungsgegenstand
auseinanderzusetzen.

$E]WENN DER PROJEKTANT MITBIETET

Wichtige Aspekte, um Probleme zu vermei-

den, wenn ein Projektant mitbietet:

v Eiserne Regel Dokumentation: Alles
schriftlich festhalten

v Vor Beginn des Vergabeverfahrens priifen,
ob eigene Fachkenntnisse ausreichen

v Falls nicht: Art und Umfang der Projek-
tantentatigkeit definieren

v Projektantenleistung ausschreiben

v Auswahl des Projektanten

v Projektant bietet bei Ausschreibung:
Vorsicht - Projektantenproblematik

v Allen Bietern Informationen zur Verfli-
gung stellen, die der Projektant besitzt

v Fristen groRziigig bemessen

v Priifen, ob Wettbewerbsverzerrung aus-
geglichen werden kann

v Projektant bekommt die Maglichkeit,
nachzuweisen, dass eine Wettbewerbs-
verzerrung nicht vorliegt

v Ausschluss bei Nichtnachweis


https://blog.staatsanzeiger.de/externe-berater-im-vergabeverfahren/
https://dejure.org/dienste/vernetzung/rechtsprechung?Gericht=EuGH&Datum=03.03.2005&Aktenzeichen=C-21/03
https://www.gesetze-im-internet.de/vgv_2016/__7.html
https://kurzelinks.de/projektanten

Ausgabe 2/2020

PRAXIS & VERGABE 15

Und wenn Wettbewerbsverzerrungen dadurch nicht ausgeglichen werden
kénnen? Dann muss der Auftraggeber dem Projektanten die Moglichkeit ge-
ben, nachzuweisen, dass seine Vorbeteiligung an der Ausschreibung den
Wettbewerb nicht verzerren kann.

Ausschluss nur bei Wettbewerbsverfalschung

Erst wenn dieser Nachweis nicht gelingt, darf der Projektant vom Vergabe-
verfahren ausgeschlossen werden. Hat der offentliche Auftraggeber dann
alles richtig gemacht? Ja, wenn er alle diese Schritte auch sorgféltig im Ver-
gabevermerk dokumentiert hat.

Welche Arbeitsschritte diirfen Projektanten machen? Sie wirken meist bei
vorbereitenden Entwurfs- und Planungsarbeiten mit. Die Projektorganisa-
tion, die Projektanalyse, das Vertragskonzept, aber auch der Erlduterungs-
bericht und sogar eine Entwurfsplanung kénnen zu den Aufgaben gehoren.
Diirfen Projektanten auch bei der Angebotsoéffnung dabeisein?Ja, denn Ver-
treter des Auftraggebers bei der Angebotsoffnung kann jede von ihm dazu
ermdichtigte Person sein. Auch ein externer Berater.

Neben der Projektantenproblematik birgt die Einbeziehung von externen
Spezialisten aber noch ein ganz anderes Problem: Aufgaben wie die Pla-

WAS DAS VERGABERECHT VORSCHREIBT

Das Vergaberecht verpflichtet Vergabe-
stellen, allen Teilnehmern gleiche Chan-
cen zum Erhalt des Zuschlags zu ermogli-
chen (Paragraf 97 Absatz 2 GWB). Die
Teilnahme von Projektanten ist in der
Vergabeverordnung (VgV) geregelt. Nach

Paragraf 7 VgV hat die Vergabestelle an-

gemessene Malnahmen zu ergreifen,

um sicherzustellen, dass der Wettbewerb
durch die Teilnahme des Projektanten
nicht verzerrt wird. Sie muss andere am
Vergabeverfahren teilnehmende Unter-
nehmen Uber den Wissensvorsprung des
Projektanten unterrichten sowie ange-
messene Fristen flir den Eingang der An-
gebote und Teilnahmeantrdge festlegen.

nung, Ausschreibung und Realisierung von Bauvorhaben, die frither wei-
testgehend von offentlichen Auftraggebern selbst vorgenommen wurden,
werden mittlerweile in erheblichem Umfang von externen Planungsbiiros
tibernommen. Dies ist nachvollziehbar angesichts von komplexen Aus-
schreibungen. Die Kehrseite dieser Praxis ist jedoch, dass damit ein schlei-
chender Verlust von hauseigenem Wissen der Verwaltung iiber das eigene
Kerngeschift verbunden ist. ®

E|. Sprung ins
kalte Wasser?

N|0Wunserem neuen elLearning- Kurs .

j liche Vergabe meistern.
r Einstieg als Auftraggeber.”

L
Ganz ohne kalte Fife zum Grundlagenwissen rund -
um die &ffentliche Auftragsvergabe. Praxisnah und
sofort anwendbar.

https://tinyurl.com/eLearningVergabe

| |
3= STAATSANZEIGER


https://www.gesetze-im-internet.de/gwb/__97.html
https://www.gesetze-im-internet.de/vgv_2016/__7.html
https://tinyurl.com/eLearningVergabe
https://akademie.staatsanzeiger.de/
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Zwei scheinbar eherne Regeln des Vergaberechts lauten: Ein Offentlicher Auftraggeber darf sich in seiner
Ausschreibung nicht auf einen Hersteller festlegen. Angebote, denen allgemeine Geschaftsbedingungen

beiliegen, sind auszuschlieBen. Doch keine Regel ohne Ausnahme.

Wenn es die IT-Sicherheit erfordert, darf sich der
Auftraggeber auf einen Hersteller festlegen

Das Oberlandesgericht (OLG) Celle hatte sich mit einer Konstellation zu be-
schiftigen, in der ein 6ffentlicher Auftraggeber digitale Endgerite eines be-
stimmten Herstellers beschaffen wollte, weil die bereits vorhandene IT-In-
frastruktur entsprechende Schnittstellen aufwies.

Das Gericht bestétigte in seiner Entscheidung, dass dem Auftraggeber bei
der Festlegung ein Beurteilungsspielraum zusteht. AuBerdem bestehe auch
keine allgemeine Markterkundungspflicht. Insbesondere in sicherheitsre-
levanten Bereichen diirfe der Auftraggeber grundsétzlich jedwedes Risiko-
potenzial ausschlieBen und den sichersten Weg wihlen.

Die Entscheidung fiihrt die Bedeutung einer umfassenden und bedarfsge-
rechten Dokumentation in Vergabeverfahren vor Augen. Es liegt auf der
Hand, dass bei einer produktbezogenen Ausschreibung besondere Anfor-
derungen gelten. Entscheidend ist insbesondere eine tiefergehende Ausei-
nandersetzung mit moglichen Alternativen im Vergleich zur schlieBlich vor-
genommenen Beschaffungsentscheidung.

OLG Celle, Beschluss vom 31.03.2020 - 13 Verg 13/19

Auftraggebern, die zu Unrecht Vergabesperren
verhidngen, droht auch vor Zivilgericht Arger

Bieter, die von einer rechtswidrigen Vergabesperre betroffen sind, konnen
nun auch auerhalb eines Vergabeverfahrens Rechtsschutz vor den Zivilge-
richten suchen. Schlie3t ein 6ffentlicher Auftraggeber ein Unternehmen
ohne hinreichenden sachlichen Grund generell von der Teilnahme an Ver-
gabeverfahren aus, steht dem ausgeschlossenen Unternehmen ein Unter-
lassungsanspruch zu.

Eine rechtswidrig ausgesprochene Vergabesperre stellt nach zutreffender
Auffassung des Bundesgerichtshofs (BGH) einen Eingriffin den eingerichte-
ten und ausgeiibten Gewerbebetrieb eines Unternehmens dar. Dagegen
stehen einem Betroffenen zivilrechtliche Unterlassungsanspriiche zu.

Von zentraler Bedeutung ist, dass solche Anspriiche nicht nur im Rahmen
einer konkreten Ausschreibung, sondern auch auflerhalb eines Vergabever-

fahrens vor den Zivilgerichten durchgesetzt werden kénnen.

BGH, Urteil vom 03.06.2020 - XIIl ZR 22/19

Gebot darf gewertet werden, auch wenn aligemeine
Geschaftsbedingungen aus Versehen beiliegen

Uberlange Zeit hinweg war es eine Selbstverstindlichkeit, dass ein Angebot
auch dann auszuschlieBen ist, wenn der Bieter nur aus Versehen seine eige-
nen allgemeinen Geschiftsbedingungen beigefiigt hat und dadurch von
verbindlichen Vorgaben des Vergabeverfahrens abweicht. Mit der Pramisse
Auslegung vor Ausschluss hat dem der Bundesgerichtshof im Jahr 2019 ei-
nen Riegel vorgeschoben.

Diese Linie fithrte das Oberlandesgericht (OLG) Diisseldorf nun in Bezug auf
ein Formular zum Nachunternehmereinsatz grofziigig weiter fort. Der Ver-
gabesenat entschied, dass ein Angebot nach entsprechender Aufklarung
auch mit korrigiertem Inhalt berticksichtigt werden kann.

OLG Diisseldorf, Beschluss vom 01.04.2020 - Verg 30/19

Fiir jeden Beschaffungsgegenstand darf nur eine
Rahmenvereinbarung abgeschlossen werden

Eine zentrale Beschaffungsstelle kann alle wesentlichen Entscheidungen
bei der Bedarfsbiindelung im Namen der 6ffentlichen Auftraggeber treffen.
Beientsprechender Dokumentation ist sie insbesondere befugt, bei der Ver-
gabe von Einzelauftrdgen als Beschaffungsinstrument eine bedarfsgerechte
Rahmenvereinbarung abzuschlief3en.

Anhand der Gestaltung einer solchen Rahmenvereinbarung muss erkenn-
bar sein, welche Rechte und Pflichten die Vertragsparteien hinsichtlich der
Einzelbeauftragung treffen. Zudem darf fiir denselben Beschaffungsgegen-
stand keine weitere Rahmenvereinbarung abgeschlossen werden. Allenfalls
ist eine gesonderte Einzelvergabe zuldssig.

Vergabekammer Rheinland, Beschluss vom 23.06.2020 - VK 15/20

Martin 0tt,
Rechtsanwalt Menold Bezler,
Stuttgart
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OFFENTLICHE HAND
SOLLTE OFFEN FUR
INNOVATIONEN SEIN

BUNDEVERBAND MATERIALWIRTSCHAFT, EINKAUF UND LOGISTIK,
LEITER KOMPETENZZENTRUM INNOVATIVE BESCHAFFUNG

Aus politischer Sicht hat die 6ffentliche Verwaltung den Grundauftrag der
Modernisierung. Sie hat aber auch eine Vorbildfunktion. Soll heillen: Wenn
offentliche Auftraggeber innovative Produkte und Dienstleistungen nach-
fragen, konnen sie Impulse fiir die Wirtschaft setzen und ihrer Vorbildfunk-
tion gerecht werden. Die Verwaltung muss sich mit der innovativen Be-
schaffung befassen, um wichtige Themen wie Digitalisierung, Effizienz und
Nachhaltigkeit voranzutreiben. Wenn sie dazu aber keinen klaren Auftrag
und keinen Anspruch formuliert, wird sich an der Beschaffungnichtviel ver-
dndern. Es fehlt dann ein strukturierter Prozess, und Innovation ist damit
zufallsgetrieben.

Was konnen offentliche Beschaffer tun?

Also muss sich die Verwaltung im Rahmen einer strategischen Beschaffung
auf Innovationen ausrichten und die Beschaffungsverantwortlichen in die
Ziele einbinden und ihnen ein Mandat erteilen. Wenn im klassischen Proze-
dere der Bedarfstréger aus seiner Routine heraus festlegt, was er will, ohne
eine Markterkundung betrieben zu haben, ohne gekldrt zu haben, ob eine
Lebenszyklusbetrachtung Sinn macht, dann braucht er sich nicht mehr da-
mit auseinandersetzen, ob er ein neues Vergabeinstrument einsetzt, um in-
novative Produkte und Dienstleistungen zu beschaffen. Wer denkt, wir ha-
benimmer einen VW Golf gefahren, dann will ich auch in Zukunft wieder ei-
nen haben, denkt nicht offen — eine innovative Beschaffung gelingt so nicht.

Das Vergaberecht hélt Instrumente bereit, die Innovationen ermdoglichen.
Allen voran: das Zulassen von Nebenangeboten. Soll heien: Ein Anbieter
kann Alternativen zum VW Golf anbieten. Wenn er sieht, dass der Bedarfs-
trager damitlediglich 1500 Kilometer im Jahr fahren will, kdnnte eine Mobi-
litdtsdienstleistung die bessere Alternative sein. Er kdnnte in einem Neben-
angebot etwa ein Carsharing-Modell anbieten. Leider werden Nebenange-
bote oft ausgeklammert. Sie machen natiirlich mehr Arbeit. Die Vergabe-
stelle muss dafiir Zuschlagskriterien entwickeln und sie in eine Vergleich-
barkeit bringen. Zudem muss sie diese transparent bewerten.

MATTHIAS BERG,

Um sich die Arbeit zu erleichtern, ist eine funktionale Leistungsbeschrei-
bung anstelle des klassischen Leistungsverzeichnisses hilfreich. Man be-
schreibt, was man eigentlich fiir eine Herausforderung hat, oder zu wel-
chem Problem eine Lésung gesucht wird: namlich 20 Mal im Jahr die Mog-
lichkeit, von einem Standort X zum Amtsgericht zu kommen. Damit ergibt
sich die funktionale Leistungsbeschreibung. Auf diese konnte jeder anbie-
ten: vom Autohaus iiber den Taxianbieter, ein Busunternehmen, ein Cars-
haring-Anbieter, mitunter sogar die Bahn.

Warum wird das oft nicht gemacht? Weil dafiir oft die Routinen fehlen. Hin-
zukommtdie Vielzahl an Vergaben, der Ressourcenmangel und die hohe Ri-
sikoaversion bis hin zur Sorge vor der Vergabekammer. Daher versucht man
lieber, eindeutige Leistungsverzeichnisse zu erstellen, um damit die maxi-
male Vergleichbarkeit zu schaffen und Risiken zu verringern.

Mit den Bewerbern in den Dialog kommen

Eininteressantes Vergabeinstrumentist der Wettbewerbliche Dialog. Dabei
entsteht das Angebot aus einer funktionalen Leistungsbeschreibung - ei-
nem gemeinsam entwickelten finalen Leistungsverzeichnis — versehen mit
einem Kostenindikator—im Dialog mit den Anbietern. Dafiir l4sst die Verga-
bestelle iiber einen Teilnahmeantrag mehrere Anbieter zu und geht mit ih-
nen in den Dialog. Jeder bekommt den gleichen Informationsstand. Dann
lasst man sich vorschlagen, was mit Blick auf die funktionale Leistungsbe-

schreibung mogliche Losungen wiren.

Es ist ratsam, vor einem Vergabeprozess die Beschaffungs-/Vergabestelle
frith einzubinden. Das wird hdufig vergessen. In dem Moment, wo das Leis-
tungsverzeichnis erstellt worden ist, stellt sich folgende Frage nicht mehr:
Wer aus der Verwaltung weill denn, was ein innovatives Produkt ist? Dafiir
hilt das Vergaberecht das Instrument der Markterkundung bereit. Idealer-
weise gehen Beschaffer frithzeitig an den Markt, um herauszufinden, was sich
da getan hat. Eine Markterkundung ist daher dringend zu empfehlen. =



https://www.koinno-bmwi.de/
https://www.koinno-bmwi.de/informationen/aktuelles/detail/wettbewerblicher-dialog-gemeinsam-mit-den-bietern-innovative-loesungen-finden/
https://dejure.org/gesetze/VgV/28.html

OFFENTLICH ODER?

BESCHRANKT -

SIE HABEN DIE WAHL

Bei Bauauftrdgen im Unterschwellenbereich haben Vergabestellen zwei Optionen: Sie kdnnen
Leistungen offentlich ausschreiben oder beschrankt mit einem vorgeschalteten Teilnahmewettbe-
werb. Dabei gibt es wichtige Unterschiede, die fiir das eine oder das andere Verfahren sprechen.

Wer vielleicht noch nicht so lange mit dem Vergaberecht zu tun hat, fiir den
konnte es sonderbar erscheinen, dass der Begriff der ,, Wahlfreiheit“ dabei
eine Rolle spielt. Zumal in einem Regelwerk, das besonders streng festlegt,
wer wann wie agieren darf. Genau das soll ja sicherstellen, dass im 6ffentli-
chen Auftragswesen Grundsitze wie Transparenz und Gleichbehandlung
gewahrtbleiben - fiir alle Bieter. Den Vergabestellen soll das zugleich recht-
liche Sicherheit geben, das Verfahren korrekt durchzufiihren.

Offentliche Ausschreibung hat nicht mehr Vorrang

Seit April 2019 haben Vergabestellen ein Stiick weit mehr Flexibilitdt erhal-
ten. Denn sie konnen bei der Vergabe von Bauauftrédgen, deren geschétzter
Auftragswert unterhalb der EU-Schwellenwerte liegt, auswihlen, ob sie die
Leistungen 6ffentlich ausschreiben wollen. Oder — mit einem vorgeschalte-
ten Teilnahmewettbewerb — einige geeignete Unternehmen auswéhlen (be-
schriankt), die dann Angebote abgeben diirfen.

Moglich ist dies durch eine Anpassung der Vergabe- und Vertragsordnung
fiir Bauleistungen (VOB/A Fassung 2019) geworden. Die einstige Vorgabe
dieser Verordnung, dass die 6ffentliche Ausschreibung grundsétzlich Vor-
rang hat, ist damit obsolet. Die 6ffentliche Ausschreibung gilt als die ,,Ur-
form*“ der Ausschreibung: Alle Unternehmen, die infrage kommen, kénnen
sich dabei nach der Bekanntmachung um den 6ffentlichen Auftrag bewer-
ben. Damit ist ein bestmoglicher Wettbewerb unter den Bietern gesichert.

Den Zuschlag erhdlt der Bieter mit dem wirtschaftlichsten Angebot

Der Paradigmenwechsel wird bei einem Blick ins frithere Regelwerk sicht-
bar. Bisher war eine beschrinkte Ausschreibung mit Teilnahmewettbewerb
zwar auch schon moglich, aber nur in bestimmten Fillen, in denen das nach
der VOB/A ausdriicklich zulédssig war. Die aktuelle Fassung der VOB/A er-
moglicht nun, dass Vergabestellen bei Bauauftragen die 6ffentliche und die
beschriankte Ausschreibung mit Teilnahmewettbewerb gleichberechtigt
anwenden kénnen. Sie kénnen also zwischen beiden Varianten frei wihlen.

Andrey Popov - stock.adobe.com

MARCUS DISCHINGER

Beachtet werden muss, dass die beschridnkte Ausschreibung mit Teilnah-
mewettbewerb nur bis zu einer bestimmten Auftragsh6he national genutzt
werden darf. Denn der neue erste Abschnitt der VOB/A gilt nur fiir Vergaben
unterhalb der EU-Schwellenwerte. Ubersteigt der Auftragswert den euro-
pdischen Schwellenwert von 5,35 Millionen Euro, muss der Auftrag europa-
weit ausgeschrieben werden. Bauauftrige, die die Schwellenwerte iiber-
schreiten, sind nach VOB/A-EU oder VOB/A-VS zu vergeben. Oberhalb der

STIMME ZUM THEMA

Siegfried Scheffold,
Biirgermeister in Hornberg

Wir haben die Arbeiten zur energetischen Sanierung, Modernisierung und Erweiterung
unserer Stadthalle beschrinkt ausgeschrieben. In die MafSnahmen investieren wir rund
vier Millionen Euro. Rund 30 Einzelgewerke werden vergeben. Die beschrinkte Aus-
schreibung ist bei der Vergabe von kleineren Gewerken weniger zeit- und verwaltungs-
aufwendig als eine dffentliche Ausschreibung. Wir sind sehr daran interessiert, die Maf3-
nahme schnell umzusetzen und machen deshalb Gebrauch von der neuen Verwaltungs-
vorschrift der Landesregierung zur Beschleunigung der Vergabe dffentlicher Auftrdge zur
Bewiltigung der wirtschaftlichen Folgen der COVID-19-Pandemie. Danach konnen Bau-
leistungen mittels beschrinkter Ausschreibungen ohne Teilnahmewettbewerb vergeben
werden, wenn der geschdtzte Auftragswert die Wertgrenze von einer Million Euro nicht
liberschreitet. Wir hdtten ohnehin einen grdfSeren Teil der Gewerke beschrinkt ausge-
schrieben und haben das nun ausgedehnt auf alle Gewerke.
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EU-Schwellenwerte galt auch bislang schon die Wahlfreiheit zwischen der
offentlichen Ausschreibung und der beschrankten Ausschreibung mit Teil-
nahmewettbewerb.

Nicht zu verwechseln ist das Verfahren mit der beschrankten Ausschrei-
bung ,,ohne“ Teilnahmewettbewerb. Hier fordert der Auftraggeber mehrere
Unternehmen (grundsétzlich mindestens drei) zur Abgabe eines Angebots
auf — allerdings ohne zuvor einen Teilnahmewettbewerb durchzufiihren.
Diese Verfahrensart bietet grundsétzlich weniger Wettbewerb und ist daher
nur eingeschriankt moglich. Sie ist daher lediglich im Rahmen der Vergabe
von Bauleistungen erlaubt, die unterhalb bestimmter Auftragswerte liegen.
Fiir Ausbaugewerke etwa sieht die VOB/A einen Auftragswert von 50000
Euro vor, bis zu dem eine beschrankte Ausschreibung ,,ohne“ Teilnahme-
wettbewerb erlaubt ist.

Maoglich ist das Verfahren auch, wenn eine 6ffentliche Ausschreibung oder
eine beschrankte Ausschreibung mit Teilnahmewettbewerb kein annehm-
bares Ergebnis erbracht hat oder diese aus anderen Griinden, wie etwa
Dringlichkeit und Geheimhaltung, unzweckméRig sind.

Mindest- und Maximalzahl an Angeboten festlegen

Wie die beschrdnkte Ausschreibung mit Teilnahmewettbewerb durchzu-
fihren ist, beschreibt die Vergabe- und Vertragsordnung genau. Es handelt
sich dabei um ein zweistufiges Verfahren. So heil3t es in Paragraf 3b, Absatz 2
VOB/A 2019, dass zuerst eine unbeschrankte Anzahl von Unternehmen zur
Abgabe von Teilnahmeantragen aufgefordert wird. Im zweiten Schritt wahlt
der 6ffentliche Auftraggeber geeignete Unternehmen aus und fordert sie zur
Abgabe eines Angebots auf.

In der Phase der Auftragsbekanntmachung des Teilnahmewettbewerbs
muss der 6ffentliche Auftraggeber die von ihm vorgesehenen Eignungskri-
terien fiir die Begrenzung der Zahl der Bewerber angeben (VOB/A Paragraf
3b Absatz 2, Sdatze 3 und 4). Denn die Auswahl der Bewerber soll anhand die-
ser vom Auftraggeber festgelegten Eignungskriterien erfolgen. Der Gesetz-
geber verlangt, dass die Kriterien transparent und objektiv sein miissen und
keinen Bieter diskriminieren diirfen. Anhand der Eignungskriterien kann
der Auftraggeber einschitzen, ob der Bieter den Auftrag erfiillen kann. Auch
die Mindestzahl und gegebenenfalls Hochstzahl der einzuladenden Bewer-
ber muss der Auftraggeber in der Auftragsbekanntmachung des Teilnahme-
wettbewerbs angeben.

Treffen die Teilnahmeantrége ein, wertet der Auftraggeber sie nach den zu-
vor festgelegten Kriterien aus. Danach fordert er die geeigneten Unterneh-
men zu einem Angebot auf. Er kann zwar selbst bestimmen, wie viele Ange-
bote er einholen moéchte. Allerdings ist dieser Spielraum eingeschrénkt: So
schreibt die VOB/A (Paragraf 3b Absatz 2 Satz 5) vor, dass die Mindestzahl
der einzuladenden Bewerber nicht niedriger als fiinf sein darf. Liegt die Zahl
geeigneter Bewerber unter der Mindestzahl, darf der Auftraggeber das Ver-
fahren trotzdem mit dem oder den geeigneten Bewerber(n) fortfiihren.

Auftraggeber entscheidet, welche Bieter Angebote abgeben diirfen

Wer beschrédnkt ausschreibt und einen Teilnahmewettbewerb vorschaltet,
hat damit als Auftraggeber den Vorteil, selbst dariiber entscheiden zu kon-
nen, von welchen Unternehmen er ein Angebot einholen will. Das ist zu-
gleich eine Beschrdankung der Zahl der zu priifenden Angebote und kann der
Vergabestelle Arbeit ersparen.

Die Vergabe- und Vertragsordnung fiir
Bauleistungen (VOB/A) sieht vier Arten
von nationalen Bauvergaben vor:

m Offentliche Ausschreibung (Paragraf 3
Nr. 1 VOBIA): Bei diesem Verfahren
werden Bauleistungen vergeben,
nachdem eine unbeschrankte Zahl von
Unternehmen offentlich aufgefordert
wurde, Angebote einzureichen.

W Beschrankte Ausschreibung mit Teil-
nahmewettbewerb (Paragraf 3 Nr. 2
VOB/A): Im ersten Schritt macht die Ver-
gabestelle den Teilnahmewettbewerb
offentlich bekannt. Daraufhin konnen
interessierte Unternehmen ihre Teil-
nahme beantragen. Im zweiten Schritt
ermittelt sie aus diesem Kreis geeignete
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Bewerber und fordert sie zur Abgabe
eines Angebots auf.

W Beschrdnkte Ausschreibung ohne Teil-
nahmewettbewerb (Paragraf 3 Nr. 2
VOB/A): Hier werden mindestens drei
Unternehmen ohne vorherige Durch-
flihrung eines Teilnahmewettbewerbs
zur Abgabe eines Angebots aufgefor-
dert.

W Freihdndige Vergabe (Paragraf 3 Nr. 3
VOB/A): Hier werden Unternehmen
formlos um eine Angebotsabgabe ge-
beten.

W Direktauftrag (Paragraf 3a Abs. 4
VOB/A): Leistungen werden ohne die
Durchfiihrung eines Vergabeverfah-
rens vergeben.

Zugleich besteht aber auch die Gefahr, dass ein 6ffentlicher Auftraggeber
beidieser Variante ein Unternehmen letztlich nichtin den endgiiltigen Kreis
der Bieter einlddt, das aber moglicherweise ein besonders gutes Angebot ab-
gegeben hitte. Bei der Entscheidung fiir diese Verfahrensart muss die Ver-
gabestelle auBerdem bedenken, dass die beschriankte Ausschreibung mit
Teilnahmewettbewerb mehr Zeit kostet. Die Priifung der Teilnehmerantra-
ge ist schlieBlich ein zusitzlicher Arbeitsschritt.

Uberdies sucht sich der Auftraggeber bei dieser Verfahrensart die ,besten®
Bieter aus, ohne dass es dabei um Wirtschaftlichkeitim Sinne eines Preisver-
gleichs geht. Ob die so ausgesuchten Bieter dann auch ein realistisches
Preisspektrum anbieten, ist nicht Gegenstand des Teilnahmewettbewerbs.

Und schlie@lich besteht die Moglichkeit, dass nicht alle Bieter, die aufgefor-
dert wurden, auch ein Angebot abgeben. Das konnte die Zahl der passablen
Angebote insgesamt reduzieren und die Vergabeentscheidung einengen.

Mittelstandsklausel ist nicht aufgehoben

Beschriankt auszuschreiben, bedeutet nicht, dass grundlegende Regeln des
Vergaberechts auler Kraft gesetzt sind. So sind 6ffentliche Auftraggeber an-
gehalten, bei Vergaben mittelstandsfreundlich vorzugehen. Bauleistungen
sind in Teillose aufzuteilen und getrennt nach Art oder Fachgebiet (Fachlo-
se) zu vergeben. Das schreibt Paragraf 5 Absatz 2 VOB/A vor. Darauf kann
nur aus wirtschaftlichen oder technischen Griinden verzichtet werden.

Auch die Pflicht zur Dokumentation des Verfahrens bleibt unberiihrt, eben-
so die rechtlichen Méglichkeiten von Bietern, in einem zivilgerichtlichen
Verfahren Schadenersatz vor den Landgerichten zu erstreiten. ®

Weitere Informationen
Infoblatt zum Teilnahmewettbewerb:


https://dejure.org/gesetze/VOB-A/3.html
https://dejure.org/gesetze/VOB-A/3a.html

Bei Neuvergabe des offentlichen Nahverkehrs
nicht nur auf den Preis schielen

Linienbtindel — dieses Wort hat bei den mittelstindischen Busunterneh-
mern in Baden-Wiirttemberg nicht den besten Klang. Denn die Neuvergabe
des offentlichen Nahverkehrs, bei der entsprechend einer EU-Vorgabe lu-
krative und weniger ertragreiche Strecken gebiindelt werden, fiihrte in vie-
len Fidllen dazu, dass alteingesessene Firmen vom Markt verdrangt wurden
und ihren Betrieb fiir immer schlossen.

Doch auch bis in die Rathduser und Landratsdmter hat es sich inzwischen
herumgesprochen, dass diese Form der Neuvergabe ihre Schwéchen hat.
Denn oft genug herrschte nach dem Betreiberwechsel ein groes Durchei-
nander, weil die Fahrer weder ortskundig waren noch die deutsche Sprache
beherrschten. In einigen Féllen fiihrte der harte Wettbewerb sogar dazu,
dass nicht nur die Verlierer, sondern auch die Gewinner der Ausschreibung
Insolvenz anmelden mussten.

Offentliche Auftraggeber sollten deshalb bei der Neuvergabe des 6ffentli-
chen Nahverkehrs nicht nur auf den Preis schielen. Wichtig ist es, auch an-
dere Kriterien zu werten. Kurze Reaktionszeiten etwa fiir den Fall, dass ein
Bus ausfillt. Ein in jeder Hinsicht qualifiziertes Personal. Damit auch nach
der Neuvergabe die Anschliisse noch klappen. Und damit die heimischen
Unternehmer, die ja auch Gewerbesteuerzahler sind, eine faire Chance be-
kommen.

Andrey Popov - stock.adobe.com

Bevor ein offentlicher Auftraggeber ausschreibt,
muss die Finanzierung stehen

Immer wieder schreiben 6ffentliche Bauherrn eine Leistung aus, ohne dass
die Finanzierung vor Ausschreibung sichergestellt worden ist. Fiir den Fall,
dass es nach der Angebotsoffnung zu Haushaltsproblemen kommen sollte,
sichern sie sich mit dem Hinweis ab, dass im Falle fehlender Mittel die Aus-
schreibung ohne Schadenersatzanspriiche aufgehoben werde.

Dies ist jedoch unzuldssig. Eine derartige Vorgehensweise stellt einen Ver-
stol gegen das Vergaberecht dar, wonach erst dann ausgeschrieben werden
darf, wenn die Planung fertiggestellt und die Finanzierung gesichert ist.

Dies ergibt sich aus dem Biirgerliches Gesetzbuch und aus der stindigen
Rechtsprechung.

Vergabestellen-Mitarbeiter diirfen Informationen
unter keinen Umstanden nach auBen weitergeben

Nicht nur fiir Arzte, Anwilte und Priester gilt, dass sie {iber bestimmte Din-
ge, die sie im Rahmen ihrer Berufsausiibung Kenntnis erlangen, schweigen
miissen. Auch Mitarbeiter in Vergabestellen unterliegen einer Geheimhal-
tungspflicht. Sie diirfen Informationen nicht nach aulen weitergeben —
auch nicht daheim am Kiichentisch.

Besonders streng sind die Regeln, was die Angebote angeht. Erst zum Sub-
missionstermin werden sie verlesen. Die Geheimhaltung der Submissionen
gilt auch fiir die E-Vergabe, bei der der Auftraggeber die Vertraulichkeit der
elektronischen Angebote durch Verschliisselung und andere technische
Losungen sicherstellen muss.

Bei der Offnung der Angebote miissen mindestens zwei Vertreter des Auf-
traggebers anwesend sein. Zugelassen sind bei der Submission auch die
Bieter und deren Bevollméchtigte. Der Verhandlungsleiter priift vor der Er-
offnung, ob die eingereichten Umschldge der Submissionen unversehrt
sind. Es werden Name, Wohnort und Angebotspreis laut verlesen und in die
Niederschrift der Er6ffnung eingetragen. Festgehalten wird auch, ob Preis-
nachldsse oder Nebenangebote eingereicht wurden. In der Praxis locht
hiufig eine Stanzmaschine die verlesenen Submissionen, damit keine wei-
teren Seiten nachtréaglich hinzugefiigt werden kénnen.
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Der biirokratische Aufwand muss tiberschaubar
bleiben, sonst bleiben die Angebote aus

Derbiirokratische Aufwand, den Bieter im Zusammenhang mit 6ffentlichen
Ausschreibungen betreiben, darfnicht unterschitzt werden. Das muss auch
der offentliche Hand klar sein. Je hoher die Hiirden sind, desto einge-
schréankter ist der Wettbewerb. Und umso grofer ist die Gefahr, dass der Zu-
schlag an ein tiberteuertes Angebot geht oder dass die Ausschreibung wie-
derholt werden muss.

Deshalb sollte jede Vergabestelle daraufachten, dass sich die Zahl der Nach-
weise, die sie verlangt, in Grenzen hélt. Innerhalb einer Behorde sollten ein-
heitliche Formblitter verwendet werden. Und das gesamte Verfahren sollte
elektronisch abgewickelt werden; in vielen Féllen ist dies vergaberechtlich
sogar vorgegeben. Auch weil damit Fehlerquellen ausgeschlossen werden
konnen - zumindest dann, wenn die Vergabesoftware Fehler erkennt.

Denn nichts schreckt Unternehmer mehr ab, als Ausschreibungsverfahren,
die sie nur deshalb verlieren, weil sie Formfehler begehen. Und nichts ist fiir
die o6ffentliche Hand é&rgerlicher, als ein Zuschlag, der nur deshalb an den
Zweitbesten erfolgt, weil der wirtschaftlichste Bieter in einem Formular ei-
nen Haken nicht gesetzt hat — und danach beschlief3t, sich nie mehr an 6f-
fentlichen Ausschreibungen zu beteiligen.

Wer bei der Leistungsbeschreibung nachlassig ist,
riskiert Diskussionen und Nachtrage

Die Leistungsbeschreibung definiert Art und Umfang der Leistungen, die
der Auftragnehmer zu erbringen hat. Im Idealfall sind diese in der Leistungs-
beschreibung so erschopfend und eindeutig beschrieben, dass jeder Bieter
die zu erbringende Leistung gleich interpretiert.

Die Erstellung einer Leistungsbeschreibung verlangt Detailkenntnisse, um
die Mengen und Massen zu bestimmen, den gesetzlichen Bestimmungen
wie den Umweltauflagen gerecht zu werden und eine sachlich richtige Ent-
wurfs-, Ausfithrungs- und Detailplanung zu erarbeiten.

So lassen sich zeit- und kostenintensive Diskussionen um Zusatzleistungen
und Nachtrdge vermeiden. Leider ist dies nichtimmer der Fall. Dies birgt ein
enormes Konfliktpotenzial. Projekte konnen sich in die Lange ziehen, Rii-
gen und Nachpriifungsverfahren folgen.

Wichtig ist es, Ausschreibungen produktneutral zu formulieren. Leistungs-
beschreibung und Leistungsverzeichnis diirfen einander nicht widerspre-
chen. Die Vergabestelle muss ihren Informations- und Aufklarungspflich-
ten gentigen.

All dies setzt eine Menge Fachwissen voraus — ein Wissen, das nichtin jeder
Behorde vorhanden ist. Umso wichtiger ist, es aufzubauen. Mitarbeiter
miissen geschult, gegebenenfalls externer Rat eingeholt werden.

Vergabestelle und Fachabteilungen sollten dabei eng zusammenarbeiten.
Damit nicht erst bei Auftragsabwicklung festgestellt wird, dass die Leis-
tungsbeschreibung nicht stimmt und am Ende alles teurer wird.

Der Hinweis, dass ein gleichwertiges Produkt
zulassig ist, darf nicht unterbleiben

Keine Regel ohne Ausnahme: Wenn es nicht anders geht, darfin Ausschrei-
bungen auf bestimmte Produkte, Herkunft und Marken verwiesen werden.
Dies ist dann der Fall, wenn das durch den Auftragsgegenstand gerechtfer-
tigt ist, etwa, weil das Produkt anderen Hersteller mit der vorhandenen IT-
Umgebung nicht kompatibel ist.

Das wird jedoch bisweilen dazu missbraucht, ein bestimmtes Produkt oder
Verfahren zu fordern, ohne ein gleichwertiges zuzulassen. Versté3e gegen
die Produktneutralitdt konnen geriigt werden. Aulerdem tut sich der 6ffent-
liche Auftraggeber keinen Gefallen, wenn er ausschlielich auf einen Anbie-
ter setzt. Dieser kann die Preise bestimmen. Und es besteht die Gefahr, dass
die eingekaufte Losung nicht nur tberteuert, sondern eines Tages auch
nicht mehr zeitgemal ist.

wachiwit - stock.adobe.com

Auftraggeber darf aus offensichtlichem
Kalkulationsirrtum keinen Profit schlagen

Ein wichtiger Ziel von Vergabeverfahren ist es, mit Haushaltsmitteln spar-
sam umzugehen. Trotzdem sollten 6ffentliche Auftraggeber hellhorig wer-
den, wenn Preise besonders niedrig sind. Es konnte sich um Dumpingange-
bote oder Kalkulationsirrtiimer handeln.

Das Vergaberecht verpflichtet die Vergabestelle, nicht nur die Eignung zu
priifen und das wirtschaftlichste Angebot zu ermitteln, sondern auch solche
Angebote aufzukldren, die einen unangemessenen niedrigen Preis aufwei-
sen. Kann ein solcher Preis nicht zufriedenstellend aufgekldrt werden, darf
der Zuschlag auf dieses Angebot abgelehnt werden. Offentliche Auftragge-
ber sollen so vor nicht auskommlichen Angeboten und dem Risiko schlech-
ter Vertragserfiillung oder Insolvenz des Auftragnehmers geschiitzt werden.

Etwas anders sieht es bei Kalkulationsirrtimern aus. Dort werden zwei Fille
unterschieden: Ist der Kalkulationsirrtum fiir den Auftraggeber offensicht-
lich, weil etwa zwei Zahlen falsch zusammengerechnet oder falsch tibertra-
gen wurden, muss vom Offentlichen Auftraggeber aufgeklart werden; die
Auslegung und Aufkldarung geht dem Angebotsausschluss vor. Anders sieht
es aus, wenn aus den Bieterunterlagen der Irrtum nicht erkennbar ist. Dann
muss der Bieter am verbindlich angebotenen Preis festhalten, auch wenn er
sich zu seinen Ungunsten verkalkuliert hat. m
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ERST KOMMT DER
LUSCHLAG, DANN

DER NACHTRAG

Der Zuschlag auf das wirtschaftlichste Angebot ist erteilt. Das Bauvorhaben lauft. Doch dann kommt das
bose Erwachen. Der Auftragnehmer macht deutlich, dass die im Leistungsverzeichnis kalkulierten Men-
gen nicht ausreichen. Leistungsanderungen am Bausoll sind erforderlich. Es kommt zu Nachforderun-
gen respektive Vergiitungsanpassungen — und Arger. Das muss nicht sein.

Héufig kommt es bei Baumafnahmen dazu, dass ungeplant zusitzliche Ar-
beiten notwendig werden, sich die Fristen dndern, da sich der Baubeginn
verzogert, oder auch die im Leistungsverzeichnis kalkulierten Mengen nicht
ausreichen. Man braucht dabei nicht einmal an den Pannenflughafen BER
in Berlin denken. Auch kleine Bauvorhaben haben es schon geschafft, dass
es wihrend der Bauausfiihrung zu umfangreichen Leistungsdnderungen
am sogenannten Bausoll kam. Und damit zu kostspieligen Nachtrédgen.

»Und weil Auftraggeber meist nur ungern mehr zahlen als urspriinglich ver-
einbart, fithren Nachtrage besonders oft zu Streit und sind eigentlich in je-
dem Bauprozess anzutreffen®, sagt Mark von Wietersheim vom Forum Ver-
gabe in Berlin. Aus Sicht der Vergabestelle untermauert dies ein beliebtes
Vorurteil. Ndmlich, dass die Bauunternehmen bei Ausschreibungen typi-
scherweise mit Kampfpreisen ihre Wettbewerber ausstechen, um das Geld
spdter tiber die Nachtrage zu verdienen. Fakt ist aber: Ob es so kommt, kann
die Vergabestelle wesentlich selbst beeinflussen.

Denn die haufigsten Ursachen fiir kostspielige Nachtrdge kénnen schon in
der Phase der Ausschreibung vermieden werden. Genauer gesagt: Wenn die
Vergabestelle das Leistungsverzeichnis erstellt. Denn je genauer die Leis-
tungsbeschreibung vorgibt, welches Leistungsprogramm die Auftragneh-
mer umzusetzen haben, desto geringer sind die Spielrdume fiir Baubetriebe,
spdter Nachtrige fiir ungeplante Leistungen durchzusetzen.

Schon die Vergabe- und Vertragsordnung fiir Bauleistungen (Paragraf7, Ab-
satz 1 Nummer 1, VOB/A 2019) macht deutlich, dass die Vergabestelle die
Leistung ,eindeutig und so erschopfend” zu beschreiben hat, dass alle Un-
ternehmen die Beschreibung im gleichen Sinne verstehen miissen und ihre
Preise sicher und ohne umfangreiche Vorarbeiten berechnen kénnen.

WOLFGANG LEJA

Es ist sinnvoll und hilft, Missverstandnisse zu vermeiden, wenn die Bewer-
ber auf eine Ausschreibung aus dem Leistungsprogramm alle fiir ihre Ent-
wurfsbearbeitung und ihr Angebot mallgebenden Bedingungen und Um-
stdnde erkennen kénnen (Paragraf7c, Absatz2 Nummer 1,VOB/A 2019). So-
wohl der Zweck der fertigen Leistung als auch die an sie gestellten techni-
schen, wirtschaftlichen, gestalterischen und funktionsbedingten Anforde-
rungen muss die Auftraggeberseite angeben. Gelingt ihr das, so kann sie das

Risiko von Nachtrigen minimieren und sich viel Arger ersparen.

ABWEICHUNG VOM BAUSOLL

Die Vergabe- und Vertragsordnung fiir
Bauleistungen (VOB/B) stellt die Anspruchs-
grundlage dar, nach der bestimmt wird, ob
ein bauausfiihrendes Unternehmen als
Auftragnehmer vom Auftraggeber einen
Nachtrag verlangen kann.

Nach VOB/B lassen sich Nachtrdge durch
zwei Merkmale charakterisieren. Zum ei-
nen handelt es sich um eine Forderung des
Auftragnehmers auf eine Vergiitung fir
eine Bauleistung, welche vom vereinbar-
ten Bausoll abweicht. Zum anderen han-
delt es sich um eine Leistung, die erst nach

dem Abschluss des Bauvertrags vom Auf-
tragnehmer gefordert wird.

Eine Abweichung vom vertraglich verein-
barten Bausoll kann verschiedene Griinde
haben. So lassen sich aus Paragraf 2 VOB/B
unterschiedliche Nachtragsarten ableiten.
Unter den Ursachen sind etwa die Uber-
und Unterschreitung von Mengenansdt-
zen, der Wegfall von Bauleistungen, Lei-
stungen, die aus einem gednderten Bau-
entwurf oder (berarbeiteten Baupldnen
resultieren sowie zusatzliche Leistungen,
die der Auftraggeber fordert.


https://dejure.org/gesetze/VOB-A/7c.html
https://dejure.org/gesetze/VOB-B/2.html
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WER UNZUREICHEND

PLANT, BAUT

IN DER REGEL TEUER

DER GEMEINDEPRUFUNGSANSTALT, KARLSRUHE

Nachtrége fithren in der Regel zu Kostensteigerungen und Bauzeitverldnge-
rungen. Die Folge ist, dass die Akzeptanz der Projektabwicklung seitens der
politischen Gremien und der Bevdlkerung schwindet. Auch stellt die Nach-
tragspriifung eine anspruchsvolle Aufgabe dar, die eines fundierten Exper-
tenwissens bedarf. Ziel der Projektvorbereitung und -abwicklung sollte es
sein, Nachtrige zu vermeiden. Dafiir kommt den folgenden Punkten erheb-
liche Bedeutung zu:

Durchfiihrung von Bedarfsplanungen

Die Bedarfsplanungist Gegenstand der DIN 18205 (Bedarfsplanung im Bau-
wesen). Sie ist Aufgabe des Bauherrn und geht der eigentlichen Planung des
Architekten voraus. Ziel der Bedarfsplanung ist es, die Bediirfnisse, Ziele
und Mittel des Auftraggebers festzustellen, die Rahmenbedingungen des
Projekts zu beschreiben und die Anforderungen an den Entwurf festzule-
gen. Unterlassene Bedarfsplanungen fithren nicht selten zu Problemen. So
istes beim Bau einer Sporthalle zu Kostensteigerungen von rund 40 Prozent
gekommen, weil der Auftraggeber im Verlauf der Planung mehrmals neue
Vorstellungen entwickelte und seine urspriinglichen Vorgaben an den Ar-
chitekten @nderte. Probleme hitten vermieden werden kénnen, wenn noch
vor Planungsbeginn eine Bedarfsplanung erstellt worden wire.

Grundlagenermittiung

Die Grundlagenermittlung (Leistungsphase 1 der HOAI) umfasst die Bera-
tung des Bauherrn durch den Architekten noch vor Beginn der eigentlichen
Entwurfsarbeit. Ziel ist die Abkldrung grundlegender Fragestellungen wie:
Welche Unterlagen liegen vor? Welche finanziellen Rahmenbedingungen
bestehen? Welche Untersuchungen miissen noch durchgefiihrt werden?
Die Grundlagenermittlung wird hdufig aus dem Leistungsumfang des Ar-
chitekten herausgenommen. Dahinter steht die Annahme, die Grundlagen-
ermittlung seiverzichtbar oder werde doch eigentlich vom Auftraggeber er-
bracht. Beides ist jedoch regelmdRig nicht der Fall.

ANDREAS GUNTHER,
BAUTECHNISCHE BERATUNG

So kommt es immer wieder zu Nachtrdgen und Kostensteigerungen, weil
das Erfordernis von Baugrund- oder Schadstoffuntersuchungen (wegen
fehlender Grundlagenermittlung) nicht rechtzeitig abgeklart wurde. Auf
eine Grundlagenermittlung sollte also keinesfalls verzichtet werden.

Rechtzeitige Planung

Grundsitzlich sollten Leistungsbeschreibungen erst erstellt, Ausschreibun-
gen erst durchgefiihrt und mit der Baumafnahme erst dann begonnen wer-
den, wenn die Planung abgeschlossen ist. Eine ,baubegleitende Planung
fiihrt regelméfRig zu Nachtragen und Kostensteigerungen.

Eindeutige und erschopfende Leistungsbeschreibung

Die Leistungsbeschreibung ist das Kernstiick der Vergabeunterlagen. Sie
definiert Art und Umfang der vom Auftragnehmer zu erbringenden Leis-
tung. Bei der Erstellung der Leistungsbeschreibung sind die Anforderungen
des Paragrafen 7 VOB/A zu beachten, insbesondere das Gebot der eindeuti-
gen und erschopfenden Leistungsbeschreibung. ®

LEISTUNG EXAKT BESCHREIBEN

Um Nachtrdge bei Bauvorhaben zu ver-

meiden, sollten offentliche Auftraggeber

bei der Erstellung der Leistungsbeschrei-

bung auf folgende Aspekte achten:

W Mengen maglichst genau ermitteln

M Vermeidung von Widerspriichen in-
nerhalb der Leistungsbeschreibung

M Verzicht auf Klauseln, die unwirksam
sind oder die VOB/B abdndern

W Keine Ubertragung unbotméRiger Risi-
ken auf den Auftragnehmer

W Beachtung der Hinweise fir das Auf-
stellen der Leistungsbeschreibung in
derVOB/C (Abschnitte 0)

W Mitteilungallerkalkulatorisch bedeut-
samen Aspekte

W Vermeidung unklarer Regelungen bzw.
unklarer Positionsbeschreibungen
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