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Fazit

Festpreisvereinbarungen liber mehrere
Jahre oder Regelungen, die restriktiv
das Preisrisiko einseitig auf den Unter-
nehmer abwilzen und Anpassungen
verwehren, konnen gegen Vergaberecht
verstoBen. Der oOffentliche Auftragge-
ber kann vom Bieter kaum erwarten,
dass er die Entwicklung von preisstei-
gernden Faktoren voraussehen und in

B Dipl-Ing. Ulrich Welter, ingside Berlin

Nicht um jeden Preis

Wettbewerb ist nicht alles. Ein Pladoyer

die Kalkulation einpreisen kann, Malige-
bend kann nur immer die Tarif- und Ge-
setzeslage zum Zeitpunkt der Angebots-
abgabe sein. Erfolgt der Zuschlag in
erster Linie anhand des Preises, erhielte
sonst derjenige Bieter den Vertrag, der
auf die geringste Steigerung ,,spekuliert
hat. Unterldsst der Auitraggeber bel
mehrjdhrigen Vertrigen die Vereinbarung
einer Preisanpassungsklausel, so nimmt
er dadurch mdéglicherweise billigend 1n

far eine nachhaltige Beschaffung.

Die stetige Forderung nach Wettbewerb hat nur ein Ziel: Produkte
und Leistungen immer billiger zu machen. Da helfen auch keine
Rufe nach Transparenz und Fairness. Der Preis ist das allein ent-
scheidende Kriterium geworden. Dies gilt auch fiir geistig-schopfe-
rische Leistungen wie es die Planungsleistungen der Ingenieure
und Architekten nun einmal sind. Die Konsequenzen sind bereits
spiirbar, und das Bedenkliche ist, dass es kaum ein Zuriick gibt.

Denn: Die Folgen der Kurzsichtigkeit
Offentlicher Auftraggeber und die Markt-
konzentration beir den Ingenicurbiiros
sind auf Jahre unumkehrbar.

Es hat sich enorm wviel verdndert 1m
Markt der Ingenieurbiiros. Noch bis zur
Hilfte der 90er Jahre waren sie muittel-
stindisch geprigt. Sie verstanden sich als
Treuhdnder und Sachwalter ithrer (Gftent-
lichen) Auftraggeber und erbrachten Pla-
nungs- und Bauiiberwachungsleistungen
fir Kanalnetze, Klaranlagen, Wasserwer-
ke, Stralfen u.v.m. unabhédngig von Lie-
fer- und Herstellerinteressen, immer 1m

Spagat zwischen bester Lésung und
Wirtschaftlichkeit.

Die Honorare unterliegen dabei seit 1985
dem staatlichen Preisrecht der Honorar-
ordnung fiir Architekten und Ingenieure
(HOAI). Sie waren ausk&mmlich, mehr
nicht, reich geworden 1st damit niemand.
Aber die wirtschaftliche Lage der Inge-
nieurbiiros war stabil und so waren sie
verldssliche Partner 1hrer Auftraggeber.

Veranderte Rahmenbedingungen
im Markt der Ingenieurbiiros

Seither hat sich viel gedndert:

+ Die offentlichen Haushalte ver-
schlechterten sich rapide, Auftrige
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wurden Mangelware. nach einem
kleinen Zwischenhoch 2009 sieht es
nun wieder sehr diister aus.

« Die Bauwirtschaft schrumpfte um
fast die Hélfte und damit auch die
Z.ahl der Planer.

* Ausldndische Consulting-Unterneh-
men drdngen 1 den deutschen Markt
und kaufen Ingenieurbiiros. Sie
kommen aus England, Finnland,

Holland, Italien usw. Sie sind l&ngst
da.

VOF-Vertahren ufern aus. Viele Bil-
ros scheitern mit Ihren Bewerbun-
gen oft daran, dass Mitbewerber le-
diglich mehr Umsatz machen oder
iber eine groflere Zahl von Referen-
zen verfligen.

« Das Vergaberecht 1st deutlich ver-
schértt.

« Auftrdge wurden und werden nach
Belieben entweder so gestlickelt,
dass keine Auftrige mehr zustande
kamen, die grol3 genug sind tir gro-
Bere Ingenicurbiiros. Oder sie wer-
den zu so grol3en Paketen geschnlirt,
dass mittelstdndische Biiros keine

Chance mehr haben. Maldvolles
Handeln fehlt.

Kauf, dass der Bieter die zwingende
Erhéhung des Mindestlohnes oder der
Sozialversicherung nicht oder nicht in
voller H6he an die 1m Reinigungsob-
jekt eingesetzten Krifte weitergibt.
Dies kann zu Ordnungswidrigkeitsver-
fahren gegen die Vergabestelle fiihren.
Dass Derartiges nicht 1im Interesse ei-
nes Offentlichen Auftraggebers sein

kann, liegt ohne Weiteres auf der
Hand.

« Die Bezahlung fiir Bauingenieure
1st so schlecht, dass junge Menschen
andere Berufe ergreifen. Es fehlen
Ingenieure an allen Ecken und En-
den.

Der Personalabbau be1 der 6ftentli-
chen Hand hat dazu gefiihrt, dass es
kaum mehr Fachleute in den Ver-
waltungen gibt. Verwaltungskrifte
und Rechnungspriiter tun nun deren
Arbeit und miissen dabel auch tech-
nische Angebote von Ingenieuren
sachlich und fachlich priifen.

 Es wurden Bewertungssysteme fir
Licferanten eingefiihrt, auch fiir In-
genieurbiiros, die geistig-schdpieri-
sche Leistungen erbringen, die we-
der gemessen noch gewogen werden
konnen. Allzu oft entscheiden sub-
jektive Kriterien dariiber, ob man
ein A“-, . B“- oder ,,C*“-Lieferant
1st.

Aus dem ehemaligen Leistungswett-
bewerb (um die beste L&sung) ist
langst reiner Pretswettbewerb ge-
worden.

e  Mit der neuen HOAT 2009 wurden
die Honorare nominell zwar um
10 % erhoht, faktisch aber redu-
ziert.

Der Wettbewerb um jeden Aufirag
tobt und es 1st kemn Ende i Sicht. Im
Gegenteil, wir héren immer neue Rufe
nach noch mehr Wettbewerb. Der
Wettbewerb hat zwischenzeitlich zer-
stdrerische Formen angenommen, weil
er ungeziigelt 1st und von dem Gedan-
ken vorangetrieben wird, dass Wettbe-
werb die Losung aller Probleme sei.

Die beschriebenen Anderungen am
Markt haben nicht nur Spuren 1m Planet-
markt hinterlassen. Sie haben zu ernst-
haften Konsequenzen gefiihrt. Die Inge-
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nieurbtiros wurden durch das Verhalten
threr Auftraggeber gewandelt, und zwar
vom Treuhdnder zum Lieferanten, der in
Systeme gepresst und nach organisierten
Prozessen seine kreative Leistung erbrin-
gen soll. Diese Leistungen kdnnen an-
oeblich objektiv bewertet und das Inge-
nieurbiiro danach qualifiziert werden.
Dabei fehlt es bereits an der Vorausset-
zung fiir solche Systeme, ndmlich an ei-
ner Definition, was eine gute Ingenieur-
leistung 1st. Liegt sie¢ vor, wenn der
Auftraggeber moglichst wenig Arger
hat? Oder beurteilt sie sich nach der
Wirtschaftlichkeit? Was 1st denn wirt-
schaftlich? Geringe Investitionskosten?
Oder geringe Betriebskosten? Man muss
dies immer sehr individuell und aut je-
den Einzelfall bezogen abwiigen und be-
stimmen. Eine allgemeingiiltige Regel
hierfiir gibt es nicht.

Nach dem Niedergang der deutschen
Bauwirtschaft und dem damit verbunde-
nen Verfall der Baupreise wurden im
Zeitraum 1995-2005 unter dem grofien
Wettbewerbsdruck Uberkapazitidten ab-
gebaut. Die verbliebenen Ingenieurbiiros
hatten am Ende dieses Prozesses iiber-
wiegend rund 30 % des Personals abge-
baut und das verfiigbare Eigenkapital
aufgebraucht. Eine schwarze Null zeugte
in diesen Jahren von gutem unternehme-
rischen Handeln. Von Mitte 2008 bis
Mitte 2010 kam es mit den erholten
Haushalten zu einem Auftragsboom, den
die Branche auch dringend brauchte.
Viele Auftrige ndhrten die Hofinung,
verlorenes Kapital zurlickverdienen zu
konnen. Dies war leider ein Trugschluss.
Der Wettbewerb war so hart, dass zwar
Auftrige genligend vorhanden waren.
Aber die Konditionen hierfiir blieben
schlecht. Dem ewigen und ungebremsten
Wunsch der Auftraggeber nach ,,noch
billiger* wurde wieder einmal nachgege-
ben. Der Wettbewerb unter den Bilros
machte es mdglich.

Nun ist die Lage wieder anders. Nach der
Finanzkrise und dem aktuell dullerst
schlechten Zustand der 6ffentlichen Kas-
sen bleiben die Aufirdge seit Sommer
2010 wieder aus. Anders als 1995 haben
die Biiros aber nichts mehr zuzusetzen.
Zudem haben die Mitarbeiter in den In-
genieurbiiros nach langen mageren Jah-
ren mit Gehaltsreduzierungen etc. ihre
berechtigten Anspriiche angemeldet,
auch mal wieder etwas mehr zu bekom-
men. Die Lage wird sich also rapide
verschlechtern.

Ingenieurbiiros miissen sich an
die eigene Nase fassen '

Ingenieurbiiros werden getrieben von
dem Druck, stets neue Auftrdge erhalten

zu miissen. Sie sind Unternehmen die
den Gesetzen des Marktes gehorchen.
Sie unterscheiden sich dabei von Herstel-
lerbetrieben durch ihre Leistungen/Pro-
dukte. Auch Ingenieurbiiros miissen da-
her nach den Regeln der Betriebswirt-
schaft unternchmerisch handeln. Das
bedeutet, sie miissen bei jedem Angebot
neu abwigen, unter welchen Vorausset-
zungen und mit welchen Zielen sie ithren
Preis gestalten wollen. Die HOAI setzt
da zwar enge Grenzen. Diese werden
aber unter dem Marktdruck allzu oft
iibergangen.

Die erste Aufgabe besteht darin, neue
Auftrage zu akquirieren. Dabel muss
dem Marktdruck mehr oder weniger
nachgegeben werden. Dem Ansinnen der
Auftraggeber nach immer niedrigeren
Honoraren aber kann ein Unternehmen
nicht dauerhaft ungestraft nachgeben.

Rationalisierungspotenziale sind aus-
ogeschopit, und das Gehaltsniveau oh-
nehin schon am unteren Rand ange-
kommen. Die Biiros miissen sich ent-
scheiden, ob sie Auftrige zu Minder-
konditionen annchmen oder sich ggt.
verkleinern wollen. Das bestehende
Preisniveau jedenfalls kann weder die
mit dem Auftrag verbundenen Risiken
decken noch eine qualitativ hochwer-
tige Planungsleistung sicherstellen.

GroBle Ingenieurgesellschaften fordern
eine deutliche Verringerung der EU-
Schwellenwerte fiir die Vergabe (zur Zeit
193.000,— €). Sie versprechen sich davon
mehr Marktzugang. Sie koénnen dann
ndmlich auf nahezu alle Vergaben zugrei-
fen und sich bewerben. Mit 1hrer Viel-
zahl von Referenzen und threr schieren
Grofle erdriicken sie dann kleinere Mit-
bewerber. Kleine und mittelgrofie Biiros
pladieren dagegen fiir eine deutliche An-
hebung des Schwellenwertes. Sie kénnen
damit die guten und vertrauensvollien
Beziehungen zu den verbliebenen fach-
kundigen Auftraggebern festigen und so
ihre Leistungen im regionalen Leistungs-
wettbewerb statt 1m anonymen europa-
weiten Preiswettbewerb anbieten. Dieser
Widerspruch in der Branche muss von
den Verbinden und Kammern der Inge-
nieure und Architekten geldst werden.
Leider hort man hierzu keine klaren Po-
sitionen, sodass der Eindruck entsteht,
dass die Planer selbst nicht so recht wis-
sen was sie eigentlich wollen.

Was sich offentliche Auftraggeber
auf die Fahne schreiben miissen

Der Ruf nach ,,Noch billiger” und ,,Noch
mehr Wettbewerb* ist nur vordergriindig
verstindiich. Auftraggeber sind Bauher-

ren. Sie miissen am Beginn eimes jeden
Wettbewerbs wissen, was sie wollen und
sie miissen wissen, warum sie es wollen.
IThnen allein obliegt es, die Ziele fiir das
Vorhaben festzulegen. ,,Wir wollen et-
was Billiges* 1st dabel durchaus statthaft.
Aber dann muss man wissen, dass es
eben auch etwas Billiges 1st. ,,Wir wollen
das Beste zum besten Preis® 1st eine Al-
lerweltstorderung. Sie khingt gefallig und
klug. Aber thr 1st eben nicht zu entneh-
men, was der Auftraggeber unter dem
,.Besten® denn versteht. Das aber muss er
definieren.

Warum es unklug ist, zu
wenig zu bezahlen

,,Es gibt kaum etwas auf dieser Wellt,
das nicht irgend jemand ein wenig
schlechter machen und etwas billiger
verkaufen koénnte, und die Menschen,
die sich nur am Preis orientieren, wer-
den die gerechte Beute solcher Ma-
chenschaften.

Es 1st unklug, zu viel zu bezahlen,
aber es 1st noch schlechter, zu wenig
zu bezahlen. Wenn Sie zu viel bezah-
len, verlieren Sie etwas Geld, das 1st
alles.

Wenn Sie dagegen zu wenig bezahien,
verlieren Sie manchmal alles, da der
gekaufte Gegenstand die thm zuge-
dachte Aufgabe nicht erfiillen kann.

Das Gesetz der Wirtschait verbietet
es, fiir wenig Geld viel Wert zu erhal-
ten.

Nehmen Sie das niedrigste Angebot
an, missen Sie fir das Risiko, das Sie
eingehen, etwas hinzurechnen.

Und wenn Sie das tun, dann haben Sie
auch genug Geld, um flir etwas Bes-
seres zu bezahlen.*

John Ruskin, englischer
Sozialreformer (1819—1900)

Oft kann man hoéren ,,Wir fragen doch
den Bieter ob sein Honorar auskémmlich
1st“. Kann sich so ein Auftraggeber aus
der Verantwortung ziehen? Ist es nicht
oerade seine Aufgabe die Leistungs- und
Preisangebote aui Herz und Nieren zu
priifen und sich eben nicht auf die Aus-
sagen zu verlassen?

., Wer den meisten Umsatz macht kann ja
nicht schlecht sein”, oder ,,Wenn e
Bieter mehr Referenzen vorweisen kann
als ein Mitbewerber, dann 1st das eindeu-
tig besser™, Ist das so? Ist es fiir die Ver-
ogabe eines Auftrages 1m Wert von
300.000,— € wichtig ob ein Bewerber mit
seinem Unternehmen insgesamt 5 oder

10 Mio. € 1im Jahr macht? Solche
,Hoher**-Bewertungen kommen dadurch
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zustande, dass sich solche Zahlen 1n el-
ner Bewertungsmatrix schr leicht aus-
werten lassen. So einfach 1st das. Aui-
traggeber sind gut beraten dies zu hinter-
fragen.

Die Perspektive: GrofRe werden
groBer, Kleine bleiben klein

Was passiert in Deutschland und der
Welt? Konzentration, Konzentration. Im-
mer grofler miissen die Unternehmen
werden. Gleichzeitig reden wir von Mik-
rokrediten zur Forderung von Selbststin-
digkeit. Kleine werden gefressen oder
verdrangt, Grofle wachsen noch mehr
und beherrschen die Mérkte. Genau das
passiert auch auf dem Markt fur Pla-
nungsleistungen. Kleine Einheiten mit
2—-5 Mitarbeitern werden ihr Auskom-
men immer finden. Sie sind lokal so stark
vernetzt, dass Grolie hier keine Chance
haben. Aber diese kleinen Biiros kom-
men auch nur an kleine Auftrige und
finden so ihr tdglich Brot. Wir beobach-
ten ganz aktuell das Bestreben des spani-
schen Baukonzerns ACD, das Flagg-
schiff der deutschen Bauwirtschaft
Hochtief zu iibernehmen. Sicher, so 1st
der Markt und auch Hochtietf war in der
Vergangenheit kein Kind von Traurig-
keit. Der Vorgang aber zeigt die Entwick-
lung auf. Am Ende wird auch der Grofle
Hgefressen”. Und dann? Es herrscht eben
nicht mehr der Wettbewerb um die beste
Leistung sondern Verdrdngungswettbe-
werb.

,Billig geht in Deutschland vor Qua-
litdt. 95 % der Auftrige werden hier-
zulande nach reinen Preiskriterien
vergeben. Nachhaltigkeit sieht aber
anders aus®, sagte 1in diesem Septem-
ber Michael Knipper, Hauptgeschéfts-
fiihrer des Hauptverbandes der deut-
schen Bauindustrie.

Das gilt mittlerweile fiir Alle und Alles
und das Ausland schiittelt den Koptf. Wir
haben keine Fachleute mehr, der Nach-
wuchs fehlt an allen Ecken und Enden.
Die Unternehmen existieren allzu oft nur
noch auf Kosten ihrer Mitarbeiter und
die einst so hoch gelobte deutsche Pla-
nungsqualitit gerdt unter Druck. Und das
alles wollen die 6ffentlichen Auftragge-
ber? Ich kann das nicht glauben. Aber:
Was wollen sie dann?

Liebe Auftraggeber von Planungsleis-
tungen, legt Eure Ziele fest, sagt, was
Thr wollt. Und dann fiihrt emnen Leis-
tungswettbewerb durch. Dann habt
Ihr beste Chancen das zu erhalten,

was Furen Zielen am nichsten
kommit.
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Wie gegensteuern?
Mit nachhaltiger Qualitat!

Das was von der Planungsqualitit heute
noch librig ist gilt es dringend zu erhal-
ten. Die Voraussetzungen zum Erhalt der
Planungsqualitit kann man definieren.
Dann kann man konkrete Maf3nahmen
ableiten und so Schritt fiir Schritt wieder
dafiir sorgen, dass Bauinvestitionen wie-
der nachhaltigen Nutzen bringen. Der
Ausschuss Wasserwirtschaft im Verband
Beratender Ingenieure VBI (Berlin) hat
sich diesem Thema dankenswerterweise
angenommen. Er hat in den zuriicklie-
genden zwei Jahren intensive Gespréche
hierzu mit dem Bund der Ingenieure fiir
Wasserwirtschaft, Abfallwirtschaft und
Kulturbau e.V. (BWK) und der Deutsche
Vereinigung fiir Wasserwirtschaft, Ab-
wasser und Abfali e.V. (DWA) gefiihrt.

Vorldufiges Ergebnis dabei 1st, dass sich
alle Beteiligten einig darin sind, dass es
nicht so weitergehen kann wie bisher.
Der BWK hat auf seiner Jahresversamm-
lung 2010 ein entsprechendes Grundsatz-
papier verabschiedet. Die DWA hat eine
Gesprichsrunde mit Ingenieurvertretern,
den Kommunalen Spitzenverbdnden und
der Bauwirtschaft eingerichtet. In beiden
Verbdnden 1st die Sache beim Prisiden-
ten angesiedelt. Als ndchste Schritte wer-
den nun konkrete Maflinamen erortert.
Hieriiber soll dann erreicht werden, dass
sich alle Beteiligten ihrer Verantwortung
in den komplexen Planungsprozessen be-
wusst werden, Ziele zu definieren an
denen der Wettbewerb ausgerichtet wer-
den muss. Geld 1st eben nicht alles. Die-
ser Ansatz ist der einzig bekannte in der
Sache und er ist vielversprechend dazu.

B Rechtsanwalt Oliver Hattig, Hattig und Dr. Leupolt Rechtsanwiilte, Koln

Zwischenstopp und
Zukunftswerkstatt

,Das Vergaberecht heute und morgen”
— 20 Jahre Badenweiler Gesprache

Gut 150 Teilnehmer waren Anfang Oktober wieder ins beschauliche
Badenweiler zu den 14. ,,Badenweiler Gespriachen” gekommen, um
sich aktuellen Fragen rund um die 6ffentliche Auftragsvergabe zu
widmen. Ausgerichtet wurde die renommierte und traditionsreiche
Veranstaltung, die dieses Jahr zwanzigjdhriges Bestehen feierte, wie
immer vom forum vergabe e.V. Die Gesprdche standen unter dem
(ungeschriebenen) Motto ,Das Vergaberecht heute und morgen®.
Gemeinsam machte man sozusagen einen Zwischenstopp, um auf
das Erreichte zu schauen. ,Badenweiler” richtete den Blick aber
auch in die Zukunft. Der Tagungsbericht.

Dr. Michael Fruhmann vom Osterreichi-
schen Bundeskanzleramt in Wien hatte
seinen Festvortrag zum Beginn der Ver-
anstaltung am Mittwoch (6. Oktober)
passend ,,Das Vergaberecht heute und
morgen’ iiberschrieben. Thema und Ton
der weiteren Gespriche waren damit ge-
funden. Fruhmann zeichnete die grof3en
Entwicklungsiinien des Vergaberechts
nach und zog sie bis in die Zukunft. Auch
dann werde man sich noch mit den Fra-
gen nach einfacheren und schlankeren
Regeln fiir die 6ffentliche Auftragsverga-
be befassen, prophezeite Fruhmann, der

mit Blick auf die EU-Gesetzgebung un-
ter anderem bemerkte, auffallig se1 schon,
dass es — bei allen Vereinfachungsbemii-
hungen — stets mehr statt weniger Rege-
lungen geworden seien.

,,Ein legislatives Innehalten 1st ebenso
sinnvoll wie eine griindliche Retlexi-
on der Frage, was das Offentliche
Auftragswesen leisten soll. Hat es nur
unmittelbar 6konomische Ziele oder
dient es auch der Nachhaltigkeit?*

Dr. Michael Fruhmann, Osterreichi-
sches Bundeskanzleramt, Wien




