GRUNDSATZE DER BESCHAFFUNG UND VERGABE

B Dipl-Ing. Ulrich Welter, ingside Berlin

Leistungswettbewerb

statt Preiswettbewerb

FUr eine Qualitatsoffensive zum Erhalt
des Planungsstandards in Deutschland

Das Bauen in Deutschland wird immer komplizierter, weil es faktisch
nur noch Bauen im Bestand gibt. Stets sind vorhandene Anlagen zu
beriicksichtigen, aus denen allzu oft Mehrkosten resultieren. Eine
mdglichst gute und umfassende Planung ist daher nétig, um frithzeitig
die jeweiligen Anforderungen zu kennen. Die hohe Planungsqualitit
in Deutschland ist jedoch durch den um sich greifenden Preiswettbe-
werb gefdhrdet. Eine Qualitatsoffensive tut not.

Die Planung bestimmt die Wirtschaft-
lichkeit emner Malinahme und die Akzep-
tanz beim Bauherrn und der Offentlich-
keit. Alle Beteiligten, Bauherr, Planer
und die Offentlichkeit haben daher ein
grolies Interesse an einer mdoglichst ho-
hen Planungsqualitit. Sie sind deshalb
alle dre1 aufgerufen, Malinahmen zu er-
greifen, die Planungsqualitit zu erhalten
und Qualitdtsverluste zu verhindern.

Mehr Leistungswettbewerb, aber
auch mehr Betriebswirtschaft

Unbestritten 1st die Qualitit der Pla-
nungsleitungen der deutschen Inge-
nieurbiliros/-gesellschaften sehr hoch.
Unbestritten nimmt aber auch der Wett-
bewerbsdruck stetig zu. Beides passt
nicht so richtig zusammen. Zwar stimmt
der Satz ,,Qualitit setzt sich durch® auch
fiir Planungsleistungen. Zu bedenken ist
aber, dass, bevor Qualitit erbracht wer-
den kann, der Auftrag oft zunidchst an
,Billigheimer® vergeben wurde, deren
Schlechtleistung dann spiter korrigiert
werden muss. Biliros, die Qualitit liefern,
miissen viel zu oft einen langen Atem
und viel Kapital haben, um letztlich ihre
Planungsqualitdt {iberhaupt liefern zu
kOnnen.

Viel leichter wire es, wenn Offentliche
Auftraggeber von Planungsleistungen
fiir Infrastrukturanlagen von vornherein
,,bill1g*™ ausschlieBen und ,preiswert™
vergeben wiirden. Dann wire eine wich-
tige Voraussetzung zum Erhalt der Pla-
nungsqualitit gegeben, ndmlich der Leis-
tungswettbewerb statt dem Preiswettbe-
werb.

Viel leichter wire es aber auch, wenn
manche Ingenieurbiiros in thre Angebote
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mehr Betriebswirtschaft einfliellen lie-
Ben. Sie wiirden dann nicht mehr aus-
dricklich bestitigen, dass ein Stunden-
satz von 45,— € je Stunde Ingenieurleis-
tung ,,auskOGmmlich® sei.

Wie dem auch sei, die Planungsqualitit
1st dann hoch, wenn

 das Ergebnis fachlich richtig ist,
und

*»  das Frgebnis fiir den Bauherrn wirt-

schaftlich 1st, und

*  das Ergebnis vom Bauherm und der
Ottentiichkeit akzeptiert wird.

Um dies erreichen zu konnen, sind die

nachfolgenden Voraussetzungen zu er-
fillen.

Qualitatsoffensive (1):
Stichwort Ausbildung

Die Ausbildung des Planers muss ad-
dquat zu seinen Leistungen sein. Eine
Ingenieurleistung muss von einem Inge-
nieur erbracht werden und nicht von ei-
nem Techniker. Das Ingenieurbiiro muss
dieses Personal vorhalten und der Auf-
traggeber muss bereit sein, das Honorar
entsprechend auszugestalten. Kompli-
zierte Planungen, die eine langjihrige
Berufserfahrung voraussetzen, konnen
nicht von Berufsanfingern erbracht wer-
den. Das Interesse daran, dass dies auch
so ist, liegt beim Auftraggeber.

Der Auitraggeber erwartet und kann auch
erwarten, dass das Ergebnis der Planung,
fachlich richtig ist. Dies sicherzustellen,
1st Sache des Ingenieurbiiros. Dessen
Leistung wére sonst nicht méingelfrei.
Die Ingenieurbiliros sehen sich aber einer
schwierigen Aufgabe gegeniibergestellt.
Finerseits miissen sie Fachkompetenz
sicherstellen, andererseits stehen sie nach
wie vor am unteren Ende der Einkom-

mensskala wie die aktuelle Studie des
VDI zeigt.

Ber diesen Perspektiven fillt es nicht
leicht, junge Menschen fiir den Beruf des
Bauingenieurs zu begeistern. Dennoch
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Sach Projekt- Projekt- Gruppen-/ Abteilungs-

bearbeiter Ingenieur Manager  Teamleiter leiter
I 45.040€ 47.600€  60.020€  70.095€  86.000€
Chemie, Pharma 52.690 € 51.850€  70.867 € 69.660 € 76.233 €
Energieversorgung 50.120 € 45.356 € 63.347 € 70,100 € 68.620 €
Fahrzeugbau 48.725 € 50.000 € 65.000 € 73.200 € 84,200 €
Maschinen-/Anlagenbau 46.628€  47.648¢€ 6G.700 € 67.789 € 76.000 €
Eleitronik/Elektrotechnik  48.200 € 48.700 € 62.760 € 72.000 € 77.938 €
Baugewerbe 30.000 € 43.300 € 54,481 € 60.926 € $3.350 €
Ing.~-& Planungsbiiros 35.650¢ 40.290 € 50.870 € 55.944 € 60.300 €
& Gehaltstest fur Ingenieure 2010, VDI Verlag, www.ingenieurkarriere.de
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steigen die Studienantdngerzahlen 1m
Bereich Bauingenieurwesen wieder. Die
Abgingerzahlen aber sind nach wie vor
auf sehr niedrigem Niveau. Und das wird
nach emer Studie des Hauptverbandes
der deutschen Bauindustrie noch bis
2014 so bleiben. Jidhrlich fehlen dadurch

3.000 Bauingenieure in Deutschland.

Es kann festgehalten werden, dass die
Ingenieurbiiros 1m eigenen Interesse das
Thema Ausbildung ernst nehmen mis-
sen. Nachwuchs i1st Voraussetzung zum
Erhalt der Unternehmen. Auftraggeber
miissen beriicksichtigen, dass dies in 1h-
rem ureigenen Interesse liegt. Sie tun
also gut daran, die Ausbildung ebenfalls
zu fordern und die Ingenieurbiiros 1n die
Lage zu versetzen, fachlich qualifiziertes
Personal beschiftigen zu kénnen.

Qualitatsofftensive (2):
Stichwort Weiterbildung

In Zeiten, 1n denen die Halbwertzeit von
Wissen immer kiirzer wird, 1st es von
besonderer Bedeutung, das Wissen stin-
dig zu erneuern und zu erweitern. Dies
gilt gerade auch 1m Baubereich, wo neue
Techniken und Technologien manchmal
direkten Einfluss auf die Wirtschaftlich-
keit und Akzeptanz einer Mallnahme ha-
ben. Die Verantwortung zur Weiterbil-
dung liegt beim Ingenieurbliro und sei-
nen Mitarbeitern. Es 1st allein 1thre Sache
daflir zu sorgen, dass sie immer aui der
Hoéhe der Zeit sind. Es kann erwartet
werden, dass eine regelméillige Weiterbil-
dung sichergestellt wird. Dies geschieht
durch Lektiire von Fachzeitschriften, Ge-
dankenaustausch mit Kollegen und ande-
ren Fachleuten, Inhouse-Seminare oder
Besuch externer Fachseminare u.a.m.
Neben den Fachbereichen (je nach Leis-
tungsportfolio des Biiros) gehodren auch
rechtliche Aspekte (Werkvertrag, VOB,
HOAI u.a.), wirtschaftliche Aspekte
(Kostenrechnung, Kostenvergleich, Kos-
ten-Nutzen-Analysen u.a.) sowie organi-
satorische Aspekte (Projektorganisation,
Projektsteuerung, Controlling wu.a.)
dazu.

Qualitatsoffensive (3):
Stichwort Ausstattung

Die technische Ausstattung spielt insbe-
sondere flir die Wirtschaftlichkeit einer
Planung eine grolle Rolle. Fast nichts
kann mehr ohne aufwendige Computer-
simulation geplant werden. Hierfiir wird
eine leistungsfahige Ausstattung bend-
tigt. Sehr hdufig wird be1 VOF-Vertahren
fiir die technische Ausstattung ein Nach-
weils eingefordert. Dabe1l wird aber zu-
meist leider nicht differenziert, mit Focus
auf den tatsdchlichen Auftrag. Vielmehr
wird der allgemeine Ausstattungsgrad als
Vergabekriterium gewichtet und gewer-
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tet. Dies greift natlirlich viel zu kurz. Es
sollte nicht derjenige den Auftrag erhal-
ten, der die neuesten PC’s besitzt. Son-
dern derjenige, der die beste Leistung
erwarten ldsst, in Bezug auf Richtigkeit,
Wirtschaitlichkeit und Akzeptanz. Hard-
ware, Software und vor allem der Um-
gang damit sind 1n i1hrer Gesamtheit
wichtige Voraussetzung fiir die Planungs-
qualitit.

Qualitatsoffensive (4):
Stichwort Problembeschreibung

Am Anfang jeder Losung steht ein Prob-
lem. Nur wer eine Schule bendtigt, weil
er keine hat, oder eme Kliranlage sanie-
ren muss, well die alte die geforderten
Ablaufwerte nicht mehr erreicht, muss
sich hierum bemiihen und fir Abhilfe
Sorge tragen. Das ,,Problem® ist dem
Bauherrn bekannt. Was er noch nicht
welld, wie grol3 das Problem 1st und wie
man es best mdglich 16sen kann. Es 1st
dem Bauherrn bzw. Auftraggeber abzu-
verlangen, dass er sein ,,Problem® be-
schreibt. Diese Problembeschreibung ist
dann Voraussetzung fiir die Untersu-
chung seines Bedarts.

Qualitatsoffensive (5):
Stichwort Bedarfsplanung

Eine ausfiihrliche und volistindige Be-
darfsplanung 1st die Grundlage fir die
eigentliche Objektplanung. Die Bedarts-
planung sagt ,,Was™ und die Objektpla-
nung sagt ,,Wie“. Bedarfsplanung 1st al-
lein Sache des Bauherrn und geregelt in
der DIN 18205 Bedarfsplanung im Bau-
wesen. Eine Bedarfsplanung legt fest,
wie groll ein Bauwerk sein muss, wel-
chen Anforderungen es geniligen muss,
welche Ausstattung es erhalten muss, wo
es errichtet werden scoll und was es vo-
raussichtlich kosten wird. Auftraggeber
bzw. Bauherren, die die Bedartsplanung
ernsthaft durchfiihren, legen damit den
Grundstein fiir hohe Planungsqualitit. Sie
wissen was sie wolien und welche Antor-
derungen an den Planer zu stellen sind.

Qualitatsoffensive (6):
Stichwort Zielbeschreibung

Kennt der Bauherr seinen Bedarf, kann
er das Ziel der zur Vergabe anstehenden
Planung beschreiben. Ohne eine detail-
lierte Zielbeschreibung i1st jede Investiti-
on nur zufdllig zielgenau. Wer das Ziel
nicht kennt, erreicht irgendein Ziel und
eben nur zufillig das, was er sich beim
Start vorstellte.

Beispiel;

,, Geplant werden soll die innerdrtliche
A-Strafie von B bis C. Die Strafse soll
2-streifig ausgebaut werden mit einseiti-
gem Gefdlle und beidseitigen Bordsiein-

anlagen. Auf beiden Seiten sollen Rad-
und Gehwege angeordnet werden. Auf
der Nordseite soll zusdtzlich ein Park-
streifen (Ldngsparken) gebaut werden.
Der Parkstreifen wird durch Begleitgriin
gegliedert (Baumscheiben). Die vorhan-
denen Grundstiickszufahrten und -zu-
géinge sind bei der Planung zu bertick-
sichtigen und an die neuen Hdohenver-
hiltnisse anzupassen. Vom vorhandenen

Fahrbahnaufbau soll der Oberbau ent-

fernt und der Unterbau méglichst erhal-

ten und weiterverwendet wervden. Vor der
Verwendung soll er auf seine Eigenschaf-
ten hin iiberpriift werden. Die Anschluss-
leitungen fiir die Strafyenentwdsserung
sollen samtlich neu verlegt werden. Wiih-
rend der Bauausfiihrung soll Einrvich-
tungsverkehr aufrechterhalten werden. *

Eine solche Zielbeschreibung ist klar und
eindeutig. Sie zeigt auf was der Auftrag-
geber will und bietet zudem den groflen
Vorteil, dass sie zugleich den ,,Vertrags-
cegenstand® fiir den abzuschliellenden
Ingenieurvertrag definiert. Eine ausfiihr-
liche Zielbeschreibung ist eine Voraus-
setzung flir eme hohe Planungsqualitit.

Emne einfache Zielbeschreibung wie
etwa

,, Geplant werden soll die A-Strafse von B
bis C

bietet viel Spielraum fiir Auslegungen.
Es bleibt zuviel 1m Unklaren und spéte-
rer Streit iiber Leistung und Honorar 1st
vorprogrammiert. Dies sind keine guten
Voraussetzungen fiir eine hohe Planungs-
qualitat.

Auf der Grundlage des ermittelten Be-
darfs und formulierten Ziels kann der
Auftraggeber dann die zur Vergabe an-
stehenden Leistungen beschreiben. Dies
kann er zwar nicht inhaltlich, weil Inge-
nieurleistungen geistig-schopferischer
Natur sind und weder eindeutig noch er-
schopfend beschrieben werden kdnnen.
Der Auftraggeber kann aber beschreiben
welche Leistungen und 1in welchem Um-
fang er diese Leistungen erwartet. Er legt
daber fest

« welche Objekte geplant werden sollen,

 welche Fachplanungen durchgefiihrt
werden sollen,

* welche Leistungsphasen er beaufira-
gen will,

 ob Alternativen untersucht werden
sollen und wenn ja, in welcher Tiefe
(Tunnel statt Briicke, Trennsystem
statt Mischsystem, zusdtzlicher Vor-
planung, zusitzliche Entwurispla-
nung, u.A.),

« ob Zwischenbauzustinde
werden sollen,

 ob Verkehrsfiihrungen wihrend der
Bauzeit geplant werden sollen,

* u.d.nm.

geplant

Vergabe N:wﬁgamf 1- 2011
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Die Leistungsbeschreibung ist das Fi-
gebnis der vorbereitenden Arbeiten des
Auftraggebers. Er tragt damit wesentlich
zur spéteren Planungsqualitdt bei. Auf
der Grundlage der Leistungsbeschrei-
bung 1st er in der Lage, das ,richtige”
Ingenieurbiiro auszuwihlen.

Qualitatsoffensive (7): Auswabhl
des ,richtigen” Ingenieurbiiros

Unabhingig davon, ob die voraussichtli-
che Auftragssumme ober- oder unterhalb
des VOF-Schwellenwertes liegt hat der
Auftraggeber die Aufgabe, das fiir die
Aufgabe am besten geeignete Ingenieur-
bliro zu finden. Neben einer Reihe von
Nachweisen fiir die Eignung (Fachkun-
de, Leistungsfahigkeit, Zuverlidssigkeit)
kommt es am Ende darauf an, dass ein
Vertrauen zwischen Auftraggeber und
Ingenieurbiiro entsteht.

Die VOF macht in § 5 ,Nachweis der
Fignung* viele Vorgaben, wie

* Fachkunde
* Leistungsfdhigkeit und

« Zuverldssigkeit

nachgewiesen werden kénnen. Da spie-
len Referenzen ebenso eine Rolle wie die
technische Ausstattung, Bankerklirun-
gen, Berufshaftpflichtversicherungen,
Fortbildungszertifikate usw.

Alle diese Dinge werden angefordert,
erfasst, gewichtet und gewertet und erge-
ben am Ende eine Punktesumme aus der
sich das Ranking der Angebote ergibt.
Hochste Punktzahl = Auftrag. Die Ent-
scheidung erfolgt nach Fakten, ohne Ein-
flussnahme, objektiv und nachvollzieh-
bar. Dass dies so tatsdchlich nicht ist und
auch gar nicht sein kann, wird hier nicht
untersucht und 1st einem Aufsatz in einer
der ndchsten Ausgaben des Vergabe Na-
vigators vorbehalten. Fest steht aber, wer
den Leistungswettbewerb nicht in den
Vordergrund stellt, der schafft keine gu-
ten Voraussetzungen fiir eine hohe Pla-
nungsqualitit. Die Schwierigkeit besteht
darin, dass bei der Beurteilung, ob nun
das eine oder das andere Ingenieurbiiro
besser oder schlechter im Leistungswett-
bewerb abschneidet, objektive Kriterien
kein vollstdndiges Bild liefern. Natiirlich
spielt die technische Ausstattung eine
Rolle — aber es muss nicht die allerneu-
este sein. Natlirlich spielt es eine Rolle,
welche Weiterbildungszertifikate vorge-
legt werden kénnen — aber diese Doku-
mente sagen nichts dariiber aus, ob der
Mitarbeiter die Weiterbildung auch ver-
standen hat.

Es gibe viele Beispiele um darzule-
gen, dass der persénliche Eindruck,
die gewonnene Uberzeugung, den
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.Richtigen* gefunden zu haben, min-
destens genauso wichtig sind wie die
vorgelegten Dokumente. Der Auftrag-
geber kann sich nicht damit rechtferti-
gen, er habe alle Nachweise gepriift
und gewichtet und so den ,,Richtigen®
getunden. Er bleibt fiir seine Auswahl
verantwortlich. Und hierzu gehort
ganz unzweilfelhaft das Vertrauen, dass
seine Auswahl richtig 1st. Er muss sich
also mit dem Bieter auch ganz person-
lich ausemandersetzen. Die Chemie
muss stimmen. Nur dann sind die bes-
ten Voraussetzungen fiir eine hohe
Planungsqualitit geschaffen.

Qualitiatsoffensive (8):
Gemeinsame Aufgaben

Auftraggebern und Ingenieurbiiros
kommt die Aufgabe zu, die vorgenannten
Voraussetzungen zum Erhalt der Pla-
nungsleistungen zu schaffen. Alle, Auf-
traggeber und Ingenieurbiiros, miissen
fortan daran arbeiten, dass

* junge Menschen wieder verstirkt den
Beruf des Bauingenieurs wihlen,

* eine kontinuierliche Weiterbildung
erfolgt,

» die Biros iiber erforderliche Ausstat-
tung verfligen,

* Auftraggeber ihre ,,Problembeschrei-
bungen® tatsdchlich machen,

* Auftraggeber Bedarfsplanungen
durchfiihren,

* Auftraggeber die angefragte Leistung
nach Art und Umfang beschreiben,

* das,richtige* Ingenieurbiiro im Leis-
tungswettbewerb gefunden wird und
zwischen ithm und dem Auftraggeber
Vertrauen die Basis bildet und

» das vereinbarte Honorar das Ingeni-
eurbiiro 1n die Lage versetzt, die ge-
forderten Kriterien (Ausbildung,
Weiterbildung, Ausstattung, Leis-
tung) bestmoéglich zu erbringen.

Sind diese Kriterien erfullt, bestehen
gute Voraussetzungen fiir eine hohe Pla-
nungsqualitit.

Qualitatsoffensive (9):
Konkrete MaBhahmen

Neben den genannten Voraussetzungen
bedarf es konkreter Mallnahmen zum
Erhalt der Planungsqualitit. Fiir jedes
einzelne Vorhaben kénnen Auftraggeber
und Ingenieurbiiros jederzeit dafiir Sorge
tragen, dass konkrete Mallnahmen umge-
setzt werden.

Stichwort Ingenieurvertrag

Fin Ingenieurvertrag besteht aus weni-
gen Vereinbarungen:

*  Vertragspartner
* 4§ 1 Gegenstand des Vertrages

* § 2 Bestandteile des Vertrages

* { 3 Leistungen des Auftragnehmers
* {4 Leistungen des Auftraggebers

* § 5 Leistungen fachlich Beteiligter
* § 6 Termine und Fristen

* g 7 Vergiitung

* § 8 Haftpflichtversicherung

*  § 9 erginzende Vereinbarungen

Es tut Not, sich intensiv mit den §§ 1, 3
und 7 auseinanderzusetzen. Hier werden
die Weichen fiir die Planungsqualitiit ge-
stellt. Ganz oft mangelt es an einer klaren
Beschreibung des Vertragsgegenstandes,
die nichts anderes als eine Zielbeschrei-
bung des Auftraggebers ist (s.0. Zielbe-
schreibung).

Stichwort Leistungsvereinbarung

Eine klare Beschreibung der Leistungen
ist ebenfalls eine Voraussetzung, um eine
moglichst hohe Planungsqualitit errei-
chen zu kénnen. Zu Leistungsvereinba-
rung gehdrt eine Leistungsbeschreibung.
Hier sollte das Ziel der Leistung, z.B. je
Leistungsphase, ebenfalls beschrieben
sein. Beispiele sind:

« Leistungsphase 2 Vorplanung: Ziel
der Vorplanung ist, auf der Grundla-
ge der Ergebnisse der Leistungsphase
1 dem Auftraggeber ein Planungs-

konzept in seinen wesentlichen Tei-

len als Grundlage fiir die weitere

Projektrealisierung vorzulegen.

* Leistungsphase 5 Ausfithrungspla-
nung: Ziel der Ausfiihrungsplanung
1st, auf der Grundlage der Ergebnisse
der Leistungsphasen 3 bzw. 4 die
Erstellung der fiir die Ausfithrung auf
der Baustelle erforderlich Planunter-
lagen, nach denen tatsédchlich gebaut
werden kann.

* Ortliche Bauiiberwachung: Ziel der

Ortlichen Bauiiberwachung ist das
Entstehen eines abnahmereifen Bau-
werkes unter Beachtung der techni-
schen, quantitativen und qualitativen
Vorgaben.

Diese funktionalen Beschreibungen rei-
chen prinzipiell aus. Moglich sind aber
zusitzliche, konkrete Vereinbarungen,
was dazu jeweils zu erbringen ist: z.B.
Lagepldne, Hohenpldne, Mengenermitt-
lungen, Berechnungen usw.

Leider werden die Leistungen des Auf-
tragnehmers zu oft auch mit Bezug zur
HOAI verembart (z.B. Leistungsphasen
1-4 gemél3 § xy HOAI). Die HOAI ent-
hilt lediglich Vergiitungstatbestinde und
keine Leistungen. Diese ergeben sich
ausschlief3lich aus dem Vertrag (BGH,
Urtell vom 24.10.1996 — VII ZR 283/95
— OLG Braunschweig, LG Braun-
schweig).
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Stichwort Honorarvereinbarung

Nach wie vor gilt der Grundsatz ,,Von der
Leistung zum Honorar®. Hierin sind 2
wesentliche Aussagen enthalten:

1. Wenn die Leistung nicht bekannt 1st,
kann das Honorar gar nicht bestimmt
werden.

2. Wenn der Umfang der Leistungen
nicht bekannt ist, kann eime Kalkula-
tion gar nicht durchgefiihrt werden.

Zunichst muss also die Leistung festge-
legt werden, was, wie oben dargestelit,
Aufgabe des Auftraggebers ist. Danach
macht das Ingenieurbiiro ein Honoraran-
gebot. Es muss dabei fiir die Grundieis-
tungen die Mindest- und Hochstsétze der
HOAI beachten und cinhalten. Be1 der
Honorarvereinbarung muss auch der
Auftraggeber die Bestimmungen der
HOQOAI beachten und einhalten, weil die
HOAI zwingendes staatliches Preisrecht
darstellt.

Das vereinbarte Honorar muss angemes-
sen und auskOommlich sein. Die Aus-
kommlichkeit muss objektiv bestehen.
Dies zu priifen obliegt auch der Sorg-
faltspflicht des Auftraggeers. Es reicht
nicht aus, dass er sich bei Zweifeln die
Auskdmmlichkeit noch einmal bestéti-
gen ldsst. Zudem begibt er sich 1n das
Risiko, dass das Ingenieurbiiro aus Wett-
bewerbsgriinden zunichst preiswert an-
bietet und im Nachhinein die Mindestsét-
ze der HOALI einfordert. Denn noch 1m-
mer gilt in Deutschland: ,,Preisrecht
bricht Vertragsrecht. Die Mindestsitze
der HOALI haben bindenden Charakter.

In dem viel beachteten Cipolla-Urteil
(Rs. C-94/04) hat der EuGH am
05.12.2006 festgestellt, dass:

... (Mindest-) Honorare helfen, in ei-

nem Markt (...) einen Konkurrenzkampf

zu vermeiden, dev zu Billigangeboten
fiihven konnte, was das Risiko eines Ver-
falls der Qualitdt der erbrachten Dienst-
leistung zur Folge hditte. "

Und eben dieser Qualititsverlust soll ja
vermieden werden.

Fazit

Eine hohe Planungsqualitidt liegt 1m
Interesse des Auftraggebers bzw. Bau-
herrn. Ingenieurbiiros wollen diese
hohe Planungsqualitdt liefern. Auf-
traggeber miissen ebenso wie die In-
genieurbiiros die Voraussetzungen fiir
eine hohe Planungsqualitit wieder
schaffen. Sie kénnen bereits bei anste-
henden Vergaben ganz konkrete Mal3-
nahmen ergreifen, die die hohe Quali-
tit sicherstellen. Dies fidngt be1 der
Auswahl des ,,richtigen® Ingenieurbii-
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ros an. Dabel muss neben einer Rethe
von Gesichtspunkten auch und ganz
besonders Vertrauen gebildet werden.
(Ganz sicher muss aber auch das Ho-
norar fiir die beauftragten Leistungen

objektiv auskdmmlich sein. Eine hohe
Planungsqualitit garantiert neben der
fachlichen Richtigkeit die-Wirtschait-
lichkeit und die 6ffentliche Akzeptanz
der Malinahme.

B Gerbard Dabringhausen, Stidtischer Rechtsdirektor, Stadt Essen

Mit fremder Hilfe?

Dritterstattungen und die Entscheidung
Uber den Zuschlag — Ein Praxisbericht

In einem Vergabeverfahren unterhalb der Schwellenwerte will eine
Stadt den Zuschlag auf das wirtschaftlichste Angebot erteilen. Ein vor
Jahren erworbenes, industriell verunreinigtes Grundstiick soll bebaut
werden, die Bieter miissen dazu auch die Kosten fur die Entsorgung in
ihrem Angebot angeben. Zugleich hatte sich der friihere Eigentimer
gegeniiber der Stadt verpflichtet, die Kosten fiir die Bodenentsorgung
bis zu einer bestimmten Hohe zu erstatten. Kénnen diese Erstattungs-
anspriiche der Stadt bei der Ermittlung des wirtschaftlichsten
Angebots beriicksichtigt werden? Ein Praxisbericht.

Der Sachverhalt

Zugrunde liegt folgender Fall: Die Stadt
hatte vor einigen Jahren von einem In-
dustrieunternehmen ein grofferes Grund-
stiick erworben. Im Baugrund sind diver-
se industrielle Verunreinigungen enthal-
ten. Die Stadt méchte das Grundstiick
jetzt mit einer Strafle und anderen Ein-
richtungen bebauen. Die Bauleistungen
wurden Offentlich ausgeschrieben (Un-
terschwellenvergabe). Im Leistungsver-
zeichnis sind etliche Positionen enthal-
ten, die sich mit der Entsorgung der Bo-
denverunreinigungen befassen. Im sei-
nerzeitigen Grundstiickskaufvertrag mait
dem Industrieunternehmen war geregelt,
dass dieses der Stadt Kosten der Boden-
entsorgung aufgrund der Bodenverunrei-
nigungen bis zu einem festgelegten
Hochstbetrag erstattet.

Nach dem Ausschreibungsergebnis ist
das Angebot des glinstigsten Bieters rund
100.000,~ € billiger als das des Zweit-
platzierten. Der erstplatzierte Bieter hat
jedoch bei den Entsorgungspositionen
insgesamt nur rund 15.000,— € an Preisen
angesetzt. Von den sonstigen Bietern
liegt der zweite Bieter in diesen Positio-
nen bei 250.000,— €. Die librigen Bieter
und die Eigenkalkulation bewegen sich
teilweise noch um einige 10.000,— € da-
riiber.

Die Annahme des Angebotes des
zweitplatzierten Bieters 1st flir die
Stadt glinstiger, da sie von dem Ver-
kdufer des Grundstiicks dann
250.000,— € ersetzt bekommt, wih-
rend sie beim erstplatzierten Bieter
nur 15.000,— € erstattet erhilt.

Insgesamt kostet die Annahme des Ange-
bots des erstplatzierten Bieters die Stadt
also nicht 100.000,— € weniger, sondern
auferund der geringeren Kostenerstat-
tung 135.000,— € mehr. Die Vergabestelle
halt das zweitplatzierte Angebot deshalb
fur wirtschaftlicher als das erstplatzierte
und mochte dem zweitplatzierten Bieter
den Zuschiag erteilen.

Ausschluss wegen unzulassiger
Mischkalkulation?

Zundchst war zu priifen, ob das Angebot
des erstplatzierten Bieters nicht wegen
einer unzuldssigen Mischkalkulation
nach der Rechtsprechung des Bundesge-
richtshofs (BGH) im Urteill vom
18.05.2004 (X ZB 7/04) auszuschlieflen
war, was eine Vergabe an den Zweitbie-
ter ermoglicht hitte. Einige der Entsor-
gungspositionen waren derart gering an-
gesetzt, dass sie nicht auskdmmlich sein
konnten, sodass der Verdacht bestand,
dass die Kosten hierfiir in anderen Posi-
tionen versteckt waren.
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