VOB/A dann ebenfalls zwingend der re-
daktionellen Anpassung.

Zum Vorrang des Offenen vor dem
Nichtoffenen Verfahren

Der Deutsche Stidtetag bedauert, dass
am Vorrang des Offenen vor dem Nichtof-
fenen Verfahren im nationalen Vergabe-
recht festgehalten werden soll. Das EU-
Recht sieht die Option der freien Wahl
der offentlichen Aufiraggeber zwischen
beiden Verfahren vor.

Deshalb haben wir gegeniiber dem
BMWi angeregt, nochmals iiber die
Schaffung derartiger Spielrdume fiir die
offentlichen Auftraggeber auch im natio-
nalen Recht nachzudenken. Nur so kén-
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nen kommunale Gestaltungsspielriume
erh6ht und dem Ziel der Forderung der
regionalen Wirtschaft Rechnung getra-
gen werden. Insofern vermdgen wir der
Gesetzesbegriindung, wonach das Ziel
der wirtschaftlichen Beschaffung besser
durch das Offene Verfahren erreicht wer-
den kann, nicht zu folgen.

Zur Regelung der Unwirksamkeit des
Vertrags bei de-facto-Vergaben

Die nunmehr vorgesehene Regelung fiir
sogenannte de-facto-Vergaben ist zu be-
griilBen. Sie setzt die Vorgaben der
Rechtsmittelrichtlinie um. Der Charme
der Regelung gegeniiber der bisherigen
Nichtigkeitsregelung des § 13 VgV ana-

Preiswettbewerb um
Ingenieurleistungen

Auftraggeber wahlen (zu) hiufig das
billigste Angebot — trotz HOAI

Das Honorar fiir Planungsleistungen fiir ein Ingenieurbauwerk macht
an den Gesamtkosten nur einen geringen Teil aus. Dennoch steht es
regelmaBig im Mittelpunkt der Vergabeentscheidung fiir Ingenieurleis-
tungen. Die Wahl des billigsten Angebots erweist sich jedoch meist
als kurzsichtig - ein Plidoyer fiir den besten Preis fiir die beste Leis-
tung an Stelle des besten Preises fiir irgendeine Leistung.

Offentliche Auftraggeber sind zur spar-
samen Verwendung von Steuergeldern
verpflichtet. Private Aufiraggeber haben
ein Eigeninteresse an giinstigen Ein-
kaufsbedingungen. Ingenieurbiiros und
Ingenicurgesellschafien leben vom Ge-
winn, den sie bei Aufiriigen fiir dffentli-
che und/oder private Auftraggeber er-
wirtschaften.

Der Verordnungsgeber hat im Jahr 1985
die Honorarordnung fiir Architekten und
Ingenieure (HOAI) eingefiihrt. Sie stellt
zwingendes Preisrecht dar und ist von
jedermann anzuwenden. Sie regelt die
Honorare zum Beispiel fiir Gebiude (Teil
I HOAI), Ingenieurbauwerke und Ver-
kehrsanlagen (Teil VII HOAI) sowie etli-
che Fachplanungsleistungen.

Vor diesem Hintergrund werden in
Deutschland tagtiglich Ingenieurleistun-
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gen fiir geschétzt 7 Millionen Euro verge-
ben. Dafiir werden dann Planungs- und
Bauiiberwachungsleistungen fiir Bauwer-
ke mit einem Gesamtvolumen von rund
50 bis 80 Millionen Euro erbracht, an je-
dem Tag. Der Anteil des Honorars an den
Herstellungskosten betriigt je nach Kosten
des Bauwerkes zwischen 6 und 18 Pro-
zent. Dabei gilt: Je kleiner das Bauwerk,
desto héher der Honoraranteil. Zusitzlich
erforderliche Fachplanungsleistungen sind
nicht beriicksichtigt und erhhen den An-
teil méglicherweise. Setzt man das Hono-
rar in Bezichung zu den Gesamtkosten
eines Vorhabens iiber seine gesamte Nut-
zungsdauer (Life-Cycle-Betrachtung) so
sinkt der Anteil in den Promillebereich ab.
Geldbeschaffungs- bzw. Finanzierungs-
kosten sind deutlich héher. Das Honorar
spielt also bei den Kosten, die eine bauli-
che Anlage wihrend ihrer Nutzungsdauer

log, besteht darin, dass die Vertriige nach
Ablauf einer bestimmten Frist giiltig sind .
und abgewickelt werden kénnen.

Zudem besteht — abweichend von der
bisherigen Rechtslage — nach Erfiillung
der Voraussetzungen — Rechtssicherheit

Der nun vorliegende Referentenent-
wurf liefert damit insgesamt — bei
aller Kritik in Einzelfragen und
auch, wenn nicht alle urspriinglich
angestrebten Ziele mit ihm erreicht
werden — eine gute Grundlage fiir
den weiteren Gesetzgebungsgang,
die bereits viele kommunale Interes-
sen aufgegriffen hat.

verursacht, bei nichierner Betrachtung
keine Rolle. Gleichwohl steht es bei der
Vergabe von Ingenieurleistungen regel-
miBig im Mittelpunkt.

Stagnierende Gewinne trotz

guter Auftragslage
Nach einer aktuellen Umfrage des
Verbandes Beratender Ingenieure

(VBI), an der sich rund 500 Ingenieu-
runternehmen beteiligt haben, stagnie-
ren die Umsatzrenditen trotz positiver
Auftragseingiinge. ,,Die Honorare sind
nach wie vor zu niedrig, als dass die
Unternehmen nach der wirtschaftli-
chen Durststrecke der vergangenen
Jahre Riicklagen bilden oder ausrei-
chend in die Weiterbildung ihrer Mit-
glieder investieren konnten“, kom-
mentiert der VBI-Hauptgeschiftsfiih-
rer Klaus Rollenhagen die Ergebnisse.
»Viele Planungsbiiros operieren be-
triebswirtschaftlich nach wie vor auf
sehr diinnem Eis“, sagt Rollenhagen.
Als Grund fiir dic Misere wird in
Fachkreisen auch die HOAI genannt.
Die dort festgeschriebenen Mindest-
séitze fiir erbrachte Leistungen, die auf
Erfahrungswerten beruhen, wurden
seit 1996 nicht mehr erhdht und liegen
deutlich unter den aktuellen Kosten.
Den kiirzlich vom Bundeswirtschafts-
ministerium vorgelegten Neuentwur{
der HOAI (s. ,,News“, S. ) lehnt das
Gros der Planer in Deutschland ab.
Neben den Preissitzen wendet sich die
Kritik auch gegen den Ansatz der
HOAI die Leistungen simtlicher In-
genieurbiiros iiber einen Kamm zu
scheren. Tatsichlich variiert das indi-
viduelle Leistungsspektrum der ein-
zelnen Biiros erheblich, Allgemein
wird damit gerechnet, dass der Preis-



wettbewerb zu einer Marktbereinigung
fiihrt, deren Opfer vor allem kleinere
und Ein-Mann-Biiros sein werden.

Quelle : FAZ vom 19. April 2008

Das Honorar ist leicht vergleichbar,
die Leistung nicht

Fiihrt ein Auftraggeber eine Honoraran-
frage bei mehreren Ingenieurbiiros durch,
so wird das Ergebnis der Angebote nur
SO gut sein, wie seine Anfrage war. Zu
diesem Thema ist an dieser Stelle schon
mehrfach zu Recht auf die Pflicht des
Auftraggebers hingewiesen worden, sei-
ne Anforderungen so zu formulieren,
dass die Biiros eine zutreffende Kalkula-
tion durchfiihren kdnnen. Aber ganz un-
abhéngig davon, wie sehr ihm das auch
gelingen mag, werden die Angebote nicht
unbedingt und ohne weiteres auch tat-
sdichlich vergleichbar sein. Zum einen,
weil die Biiros mit unterschiedlichem
Know-how ausgestattet sind und durch
die Gestaltung ihres Angebotes auf be-
sondere eigene Vorziige hinweisen wol-
len. Zum anderen, weil die angefragten
Leistungen eben nicht eindeutig und er-
schopfend beschrieben werden kénnen.
Der Auftraggeber steht also vor dem Di-
lemma, Leistungen vergleichbar machen
zu miissen, ohne dies in jedem Fall auch
objektiv zu kdnnen. Nicht nur, dass es
eigener Fachkunde bedarf, die Herstel-
lung der Vergleichbarkeit der Angebote
bringt erheblichen Aufwand mit sich
(Gespriche, Verhandlungen, Aufklirun-
gen, Ausarbeitungen, Bewertungen etc.).
Zudem ist es kaum mdglich, (angebote-
ne) geistige Leistung so zu klassifizieren,
dass ein Vergleich méglich wird. Und
alles will sauber dokumentiert sein, da-
mit es nachher keine Angriffsflichen im
Vergabeverfahren gibt.

Da fillt es leicht, sich auf die Formulie-
rungen in der HOALI zuriickzuziehen und
anzunehmen, dass dort alle Leistungen
beschrieben sind und die Angebote daher
unmittelbar vergleichbar sind. SchlieBlich
miissen sie ja diese Leistungen enthalten.
Dieser Irrtum ist leider noch immer weit
verbreitet. Die HOAI enthilt ausschlieB3-
lich Vergiitungstatbestinde, keinerlei
Leistungsbeschreibungen.  Leistungen
werden in Ingenieurvertriigen vereinbart.
Und wenn diese Leistungen mit denjeni-
gen in der HOALI iibereinstimmen, dann
ist das Honorar eben nach den Bestim-
mungen dieser Rechtsverordnung zu be-
rechnen, nicht mehr und nicht weniger.

Am Ende bleibt das Honorar als unmit-
telbar vergleichsfihiger Paramcter. Da
lasst sich nichts interpretieren, 2 ist nun
einmal weniger als 3.
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Zu einfach?

Wer will es einer Vergabestelle ohne
fachliche Ausbildung in Bezug auf die
ausgeschriebene Leistung verdenken,
wenn sie das Honorar als leicht ver-
gleichbares Kriterium in den Focus
nimmt?

Als Folge kommt es hiufig vor, dass in
den Vergabestellen das Angebot mit dem
niedrigsten Honorar schon auf Anhieb
den Vorzug erhilt. Die Mitarbeiter/-innen
dort verfiigen in der Regel nicht iiber die
fachliche Qualifikation, die erforderlich
ist, die angebotenen Leistungen beurtei-
len zu konnen, so schwer ein Vergleich
auch sein mag. Da zieht man sich zuriick
auf die Formel:

* Die Leistung ist in der HOAI be-
schrieben,

* daher sind alle angebotenen Leistun-
gen identisch,

* also entscheidet das Honorar.

Diese Formel ist, so einfach sie auch sein
mag, nicht zielfihrend und am Ende
meist schidlich fiir den Steuerzahler.
Denn beauftragt wird nicht das Ingeni-
eurbiiro mit der besten Leistung, sondern
das mit dem niedrigsten Honorar.

Oft horen die Geschifisstellen der Inge-
nieurverbinde Sitze wie: ,,Wir hatten
das beste Angebot, sogar die Amtsleitung
hat uns das bestétigt. Aber wir haben den
Auftrag nicht erhalten, weil ein anderes
Angebot, obwohl es schlechter war, ein
niedrigeres Honorar enthielt.*

Pech gehabt, méchte man sagen. Aber
das ist zu einfach.

Preiswert muss nicht sein

Ein Angebot iber geistig-schépferi-
sche Leistungen ist nicht schon des-
halb schlecht, weil es im Wetthewerb
den niedrigsten Preis ausweist.

Die Vergabestelle hat, wie eingangs aufge-
zeigt, das Interesse oder gar die Pflicht
zum sparsamen Umgang mit den Finanz-
mitteln. Auch ein Ingenieuraufirag kostet
Geld und ist damit ein Kostenfaktor, den
es im eigenen Interesse zu beeinflussen
gilt. Es ist daher natiirlich, dass man dem
Grunde nach zum niedrigen Honorar ten-
diert. Niedriges Honorar kommt im Wett-
bewerb zustande. Der Anbieter kann un-
terschiedliche Beweggriinde haben, ein
niedriges Angebot abzugeben. Er will
mdglicherweise einen neuen Kunden ge-
winnen, er braucht ggf. unbedingt den
Auftrag oder er erschlieft sich ein neues
Betitigungsfeld und benétigt Referenzen.
Mit Ausnahme des toucrsten ist jedes An-
gebot billiger als ein anderes (oder mehre-
re andere). Es lésst sich keineswegs ablei-

ten, dass ein preiswertes Angebot grund-
satzlich zu schlechten Leistungen fiihrt.

Die Risiken liegen allein beim
Auftraggeber

Das fertige Bauwerk bleibt ein ganzes
Nutzungsleben lang beim Aufiraggeber.
Er bezahlt am Ende den vollen Preis
und nicht nur ein billiges Honorar.

Der Auftraggeber ist in der Regel auch
der Nutzer der Anlage, fiir die er Pla-
nungsleistungen zu vergeben beabsich-
tigt. Er muss daher ein Interesse daran
haben, die Wirtschaftlichkeit insgesamt
zu betrachten, also iiber die gesamte
Nutzungsdauer des Bauwerks oder der
Anlage. Dabei muss er bei der Bewer-
tung der Angebote, bei dem Versuch, ihre
Leistungsanteile und ihre Honoraranteile
zu vergleichen, eine Beziehung zwischen
dem Honorar und den Gesamtkosten bei
Ablauf der Nutzungsdaver herstellen.
Erst dabei zeigt sich der Einfluss der
Leistung. Eine Anlage mit niedrigen Fol-
gekosten (zum Beispiel Betriebskosten)
kann daher beim Angebot besser bewer-
tet werden als im umgekehrten Fall. Et-
was mehr Honorar am Anfang kann viel
Geld spiter einsparen.

Diesen Zusammenhang kénnen die Verga-
bestellen zumeist nicht erkennen oder zu-
mindest nicht herstellen. Dies ist Aufgabe
von Fachdmtern, Fachabteilungen oder
sonstigen Fachleuten. Sie miissen dann
ihre Ergebnisse der Vergabestelle mitteilen
und sich ,,durchsetzen®, um die beste Leis-
tung zum besten Preis zu erhalten statt den
besten Preis fiir irgendeine Leistung.

Die Verantwortung hierfiir liegt allein
beim Auftraggeber, ebenso wie das Risi-
ko einer Fehleinschitzung.

Fazit

Der Auftraggeber hat das Ziel, preis-
wert einkaufen zu wollen (private
Auftraggeber) oder zu miissen (&f-
fentlicher Auftraggeber). Er steckt
dabei in dem Dilemma, eine Bezie-
hung zwischen angebotenem Honorar
und angebotener Leistung herstellen
zu missen. Welche Leistung ihm am
Ende, betrachtet iiber die gesamte
Nutzungsdauver eines Bauwerks, die
wirtschaftlichste Lésung sichert und
welches Honorar fiir diese Leistung
angemessen ist, muss er bei der Aus-
wertung angeforderter Angebote be-
werten. Das ist eine schwierige Auf-
gabe, fiir die es keine einfache Losung
gibt. Es bleibt daher alleiniges Risiko
des Auftraggebers, auf das ,richtige®
Angebot den Zuschlag zu erteilen.
Die Auswahl des ,,Billigsten™ ist meist
die falsche Entscheidung.
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