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Vorbemerkung des Verfassers

Die GHV Gtestelle Honorar- und Vergaberecht e.V. ist mit der Bearbeitung des Textes ihrer satzungsgemélen Aufgabe nachgekominen,
Aufiraggeber und Auftragnehmer neutral und ausschiieBlich orientiert an den fiir dic Vergabeverfahren und Leistungshonorierung einsclili-
gigen Gesetzen und Verordnungen zu beraten. Sie will damit fiir den notwendigen Leistungswettbewerb unter den Freiberufiem ebenso wie
fiir die Durchsetzung des Transparenz- und Gleichbehandiungsgebots auf Seiten der Aufivaggeber sorgen,
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IND VERGABERECH

1. Allgemeines

Ziel:

Die Vergabe freiberuflicher Leistungen bereitet Auftraggebern und am Auftrag interessierten Ingenieu-
ren immer wieder Schwierigkeiten. Daher sollen die folgenden Hinweise die wesentlichen Aspekte
eines Vergabeverfahrens bei Auftragswerten unterhalb der EU-Schwellenwerte von z, Zt. 193.000 €
verdeutlichen. Der Auftraggeber soll das eigentliche Ziel des Verfahrens, namlich demjenigen den
Auftrag zu erteiten, der die bestmoégliche Leistung erwarten lasst, mit vertretbarem Aufwand erreichen.
Der Auftragnehmer soll sich auch unterhalb der Schwellenwerte einem transparenten Verfahren ge-
geniibersehen. Auf das Merkblatt® der GHV zur Vergabe von Leistungen oberhalb der Schwellenwerte
nach VOF wird verwiesen.

Grundsitze:

Bei der Vergabe von Leistungen unterhalb der Schwellenwerte gibt es z. Zt. keine gesetzlichen Rege-
lungen, die 6ffentliche Auftraggeber einhaiten missen. Diese sind allerdings zu erwarten”. Entspre-
chend kann dieses Merkblatt zur Vorbereitung auf diese Situation dienen. Bei Vergaben unterhally der
Schwelle gibt es keinen Primérrechtsschutz. Dennoch gilt es als anerkannt®, dass auch unterhalb der
Schweite folgende allgemeine Grundsatze des Vergaberechis zu beachten sind:

o  Wetthewerb
+ Transparenz
¢ (leichbehandlung

Diese Grundsétze werden auch bei Vergaben unterhalb der Schwellenwerte zunehmend von Zivilge-
richten Uberprift!. Aufbauend auf diesen 3 Grundsatzen werden die nachfolgenden Empfehlungen
erarbeitet,

Es bedeutet:
Wettbewerb:

Aus der Bundeshaushaltsordnung und den jeweiligen Landeshaushaltsordnungen ist zu entnehmen,
dass grundsatzlich ein Wettbewerb stattfinden soll. Als Wettbewerb soll, aufgrund des Ausnhahmecha-
rakters von freiberufiichen Leistungen der Leistungswettbewerb zum Tragen kommen. Es soll also
kein reiner Preiswettbewerb statffinden. Das ist nur dadurch zu erreichen, dass neben quantitativen
Kriterien (Preis) auch qualitative Kriterien (Leistungsfahigkeif, Zuverlassigkeit, Erfahrung) heran gezo-
gen werden.

' Heft 2 — Merkblatt: Transparente VOF-Verfahren, GHV-Schriftenrethe unter www.ghv-guetestelie.de

? Siehe Koatitionsvereinbarung zwischen CDU/CSU und FDP zur 17. Legislaturperiode Seite 17 — Vergaberecht, wo ausgefiihrt
ist: ,Zur Reform des Vergaberechts wird ein wirksamer Rechtsschutz bei Unterschwellenvergaben gehdren.”

® So auch das Urteil des EuGH vom 20.05.2010 Rs. T-258/06 auf die Kiage der BRD gegen Mitteilung der Europdischen Kom-
mission zu Unterschwelienvergaben

4 50 LG Potsdam, Beschluss vom 20.11.2009, 4 O 371/08

1131 Publikationen\Schriftenreineiteft 5S\Suchverfahren 20100621 .doc Seite 2von 13



..1 GUTESTELLE HONORAR=

Die VOL nennt die ,freihdndige" Vergabe als Grundsatz® fir die Vergabe freiberuflicher Leistungen.
Die ,freihandige" Vergabe ist das Verhandlungsverfahren unterhalb der Schwellenwerte, bei dem mit
einem oder mehreren Bewerbern Uber den Auftrag verhandelt wird. Die Auftrage sind zu streuen, was
bedeutet, dass nicht immer mit dem oder den gleichen Bewerbern Gesprache zu fuhren sind.

Ob mit einem oder mehreren Bewerbern verhandelt wird, ist grundsatzlich eine freie Entscheidung der
Vergabestelle. In einzelnen Bundeslandern sind hier erneut Schwellenwerte definiert®. Unterhalb der
aufgefihrten Schwelien, kénnen ,Direktaufirdge” erteilt werden, d. h. es wird nur mit einem Bieter ein
Auftragsgesprach gefihrt. Oberhalb der Schwelle (bis zum Erreichen des EU-Schweilenwertes) gibt
es 50 genannte Suchverfahren. Das sind freihandige Vergaben, bei denen mit mehreren Bietern Auf-
tragsverhandlungen gefuhrt werden.

Die Verfasser halten Schwellenwerte filr wenig tauglich, um die Entscheidung zu treffen, ob eine Di-
rektvergabe oder Verhandlungen mit mehreren Bietern erfolgen sollen. Vielmehr solite geprift wer-
den, ob es sich um ,Routineplanungen” handelt’. Routineplanungen sind solche, die von der Verga-
bestelle regelméilig vergeben werden, wie z. B. Gebdudeplanungsleistungen und Tragwerkspla-
nungsleistungen Ublicher Gebaude (z. B. bis Honorarzone Ill HOAI), (blicher Ingenieurbauwerks- oder
Verkehrsplanungsleistungen (z. B. bis Honorarzone |11 HOAI), oder {iblicher Planungen der Techni-
schen Ausrdstung (z. B. bis Honorarzone || HOAI).

Bei solchen ,Routineplanungen” sollte nur mit einem Bieter eine Verhandiung gefihrt werden. Die
Bieter, die zu solchen Verhandlungen aufgefordert werden, sind zu wechseln. Diese Vergaben sollen
nachfolgend nicht weiter betrachtet werden.

Bei Planungsaufgaben, die keine Routineplanungen darsteilen, sind mit mehreren Bietern Verhand-
jungen zu flhren. Ein solches Verfahren wird in Anlehnung an die {bliche Bezeichnung nachfolgend
dann auch als Suchverfahren hezeichnet.

Bei einem Suchverfahren erfolgt ein Leistungswetthewerb unter fachkundigen, leistungsfahigen und
zuverldssigen Bewerbern, wobei der Preis eine untergeordnete Bedeutung haben muss, aber auch
nicht ganzlich aufter Acht bleiben darf. Bei Leistungen, deren Verglitungen in der HOAI verordnet
sind, ist der Preis auch im Suchverfahren nur im dort vorgeschriebenen Rahmen zu bertcksichtigen,
denn die HOAI ist gesetzlich verordnetes Preisrecht. Honorare fur in der HOA! erfasste Leistungen
kénnen auferhalb des Rahmens der HOAI grundsatzlich nicht wirksam vereinbart werden®,

® VOU/A Anhang lll. Erluterungen zu den ginzeinen Abschnitten: § 1. zweiter Spiegelstrich

% 7. B. in Baden-Wiirttemberg in den Richllinien {iir die Vergabe von freiberufiichen Leistungen unter www.rift-online.de ein Wert
von 50.000 €; in Hessen im gemeinsamen Runderlass vom 01.11.2007 zur VOL/A ein Wert von 20.000 €, in Schleswig-
Holstein in der VV zu § 55 LHO vom 26.11.2008 ein Wert von 5.000 €

7 So auch in Schleswig-Holstein in der VV zu § 55 LHO vom 26.11.2008

® erganzende Erlduterungen zur Wirksamkeit von Honoraren, so auch zu Pauschalhonoraren siehe unter hittp;{fwww.ghy-
quetestelle. de/aghviredmedia/dez .08 pauschathonorare sw.pdf
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Transparenz:

Ein transparentes Verfahren ist ein Verfahren, welches versténdlich und objektiv nachvoliziehbar ist.
Transparenz ist nur dann gegeben, wenn die Vergabestelle den Bewerbern um die Ubernahme eines
Auftrags zusammen mit der Aufforderung zur Abgabe von Angeboten mitteilt, welche Kriterien flr ihre
Vergabeentscheidung malgebend sein werden. AuBerdem ist das durchgefihrie Vergabeverfahren in
einem Vergabevermerk, der alle Phasen beschreibt, zu dokumentieren. Dieser Vermerk ermdglicht
auch jederzeit die Uberpriifbarkeit durch Dritte, z. B. von Férdermittelgebern oder Zivilgerichten.

Gleichbehandlung:
Der Grundsatz, dass alle Bewerber und Bieter gleich zu behandeln sind, ist durchgéngig zu beachten.
Phasen:

Ein Suchverfahren wird, anders als beim VOF-Verfahren, grundséatzlich nicht mehr strikt in eine Aus-
wahlphase und eine Verhandlungsphase getrennt. Beide Phasen werden zur Vereinfachung zu einer
zusammengefasst. Dennoch orientiert sich die hier vorgeschlagene Vorgehensweise an den grund-
satzlichen Regelungen bei Vergaben nach VOF oberhalb der Schwellenwerte, allerdings in deutlich
vereinfachter Form.

Alle nachfolgenden Empfehlungen sind fir den konkreten Fall zu priifen und anzupassen.

2. Verfahrensbeginn

Bedarfsplanung, Aufgabenbeschreibung und Auftragswert:

Voraussetzung flir den Beginn eines Vergabeverfahrens ist, dass der Auftraggeber seinen Bedarf
moglichst gut eingegrenzt hat. Dies stellt er durch eine ,Bedarfsplanung" sicher. Dabei sollte er sich
an der DIN 18205 ,Bedarfsplanung im Bauwesen“ crientieren. Ohne Bedarfsplanung kann der Auf-
traggeber grundsatziich kein Suchverfahren durchfihren. Die ,Abarbeitung” der in der Norm aufge-
flhrten Checkliste in einem Umfang, der dem jeweiligen Projekt entspricht, hat die Aufgabenbeschrei-
bung zum Ergebnis. Eine solche Aufgabenbeschreibung sollte mindestens folgende Gliederungspunk-
te umfassen: Veranlassung, Randbedingungen (z. B. ergénzt durch ein Foto) und Zieisetzung.

Als Nachstes ermittelt der Auftraggeber den Auftragswert. Damit kommt er seiner Pflicht nach § 3
Vng nach. Dabei geht es zundchst darum, dass zu dokumentieren ist, dass der Auftragswert unter-
halb der EU-Schwellenwerte liegt (z. Zt. 193.000 €, siehe § 2 VgV). Je naher der Auftragswert dem
Schwetllenwert kommt, umso genauer ist der Auftragswert zu ermitieln. Dann sollte der Auftraggeber
eine eigene Vorstellung zur HBhe eines angemessenen Hongrars entwickeln. Dafir berlcksichtigt er
die von thm gewlnschte Bearbeitungsintensitat. Soweit die Leistungen in der HOAI verordnet sind, ist

? Vergabeverordnung in der Fassung der Bekanntmachung vom 11. Februar 2003 (BGBI. 1 §. 169), zuletz{ durch Artikel 1 der
Verordnung vom 7. Juni 2010 (BGBI. | S, 724) geéndert
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der Auftragswert HOAl-konform zu ermitteln. Im anderen Fall ist der Stundenaufwand zu schatzen und
mit angemessenen Stundensatzen zu muItiplizierenw.

Vergabevermerk:

Der Vergabevermerk ist auch heim Suchverfahren anzuraten, dokumentiert dieser doch die transpa-
rente Vorgehensweise. im Vergabevermerk werden die einzelnen Stufen des Verfahrens, die Mal3-
nahmen, die Festistellungen sowie die Begriindung der einzelnen Entscheidungen dokumentiert. Er
sollte kurz und prégnant alie wichtigen [nformationen enthalten. Entsprechend ist dieser mit Verfah-
rensbeginn zu starten und zeitnah fortzuschreiben. Die Gliederung solite sich an § 12 Abs. 2 VOF
2009 anlehnen und mindestens beinhalten:

+« Name und Anschrift des Auftraggebers

» Aufgabenbeschreibung

» Wert des Auftrags

s Namen der beriicksichtigten Bewerber und Griinde fiir ihre Auswahl {Streuung beachten!)
s Darsteltung der Verfahrensdurchfiihrung

» Name des erfolgreichen Bewerbers und die Griinde fir die Auftragserteilung

+ Grinde, aus denen auf die Auftragsvergabe verzichtet wurde

Nachfolgend ein Beispiel flr die Verfahrensdurchfiihrung:

3. Verfahrensdurchfiihrung

Auftragskriterien:

Der Auftraggeber kann — beim Suchverfahren anders als beim formalisierten Vergabeverfahren - auf
eine Bekanntmachung der Vergabeabsicht und eine formelle erste Auswahlphase verzichten. Er wird
mehrere Bewerber ansprechen, deren grundsétzliche Eignung ihm bekannt ist. Soliten ihm keine sol-
chen Bewerber bekannt sein, kann er eine Bekanntmachung in der einschidgigen Fachpresse und
eine Auswahlphase vorschalten. Hierzu wird auf die zugehorigen Empfehiungen aus dem Heft 2 der
GHV ,Transparente VOF-Verfahren®, verwiesen, die in angepasster Weise verwendet werden kdnnen.

Als Auftragskriterien solite die Leistungsfahigkeit, Zuverldssigkeit und Fachkunde bewertet werden.
Dazu ist es Oblich, z. B. Umsatzzahlen und Referenzen zu fordern und zu bewerten. Die vorgeschla-
gene Bewertung erfolgt mittels Punktsystemen dhnlich einer Nutzwertanalyse. Daflir werden die Krite-
rien mit einer Bewertung von 1 bis 5 versehen und gewichiet. Die Punkte ergeben sich durch Multipli-
kation von Wichtung und Bewertung.

Auftraggebern ist unbedingt zu empfehien, Unterlagen nur in dem Umfang zu fordern, wie es durch
den Auftragsgegenstand gerechtfertigt ist. Dies reduziert den Aufwand beim Planer fur die Zusam-
menstellung der Unterlagen und beim Auftraggeber flir die Auswertung.

** Stundensétze fir Vorkalkulationen finden sich z. B. unter hitp:fiwww.ghv-
guetestelle.defghviredmedia/heft 4 der schriftenreihe der .pdf
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Zur Absicherung der Leistungsfahigkeit des Bewerbers sollte der Auftraggeber in allen Fallen eine
Eigenerkiarung Uber eine bestehende Haftpflichtversicherung in der gewlinschten Hohe verlangen.

fehit in der Bewerbung eine gewiinschte Erklarung, kann der Auftraggeber diese nachfordern. Um
dem Gleichbehandlungsgebot zu gentigen, muss er dann fehlende Unterlagen bei allen Bewerbern
nachfordern. Die Bewerber, die auch trotz Nachfrage keine Erkidrung abgeben, sollten fiir den Auf-
traggeber nicht mehr interessant sein und ausgeschlossen werden.

Der Auftraggeber fordert die von ihm gewlinschien Unterlagen schriftlich an. Dies kénnte in einer
Form erfolgen, wie dies nachfolgend aufgestelite Tabelle exemplarisch fiir eine energetische Gebau-
demodernisierung, bestehend aus Erneuerung der Warmedadmmung, der Fenster und der Techni-
schen Ausristung darstelit. Die Inhalte sind flr den konkreten Fall jeweils anzupassen.

Die Ubersendung der nachfoigenden Bewertungsmatrix und der Hinweise, wie die einzelnen Kriterien
gewertet werden, erzeugt die erforderliche Transparenz des Leistungswettbewerbs.

Kapitel Bewerbungsinhalt/Auftragskriterien Wertungsgewicht
A Finanzielle/wirtschaftliche Leistungsfihigkeit
1. Liegt Eigenerkldrung Uber eine Berufshaftpflichtversicherung in Hohe von XX € je fir ja/nein

Personen und Sachschéden vor?

2. Eigenerklarung der Umséatze, die mit der zu vergebenden Dienstleistung vergleichbar sing, 5
in den ietzten 5 Jahren
Zwischensumme zu A: 5
B Fachliche Leistungsfihigkeit
1. Referenzen des Bewerbers fir vergleichbare Leistungen in den letzten finf Jahren:
1.1 - im Bereich der energetischen Gebaudemodernisierung mit Erneuerung der Warme- 10
agdmmung, Fenster und Technischen Ausrisiung
1.2 - Ergebnis der Nachfrage bei angegebenen Referenzen 20
Zwischensumme zu B: 30
C Personelle Besetzung i
1. Fachlicher Lebenslauf des Projektleiters/der Projekileiterin mit vergleichbaren Referenz- 10

projekien aus dem Bereich der energetischen Gebaudemodernisierung

Zwischensumme zu C:

D. Présentation eines vergleichbaren Projekts

1. Beurteilung von fachlicher Kompetenz des/der Projektleitersfin anhand einer bei der Ver- 30
gabeverhandiung vorgestellien persdnlichen Projekireferenz bei der energetischen Ge-
béudemodernisierung flir ein vergleichbares Projekt, Erlduterung der Ausgangssituation,
der technischen Losung, des Proiekterfolges und der Projektabwicklung einschiieBlich

Aussagen zu den Investitions- und Foigekosten

2. Qualitét der vorgelegten Unterlagen 5
Zwischensumme zu D: 35

E Honorar 20

Gesamtwertungsgewicht Summe {A bis E) 100
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GUTESTELLE HONORAR- UND VERGABERECHT E.}

Zu den Wertungskriterien:

Die unter A.1. erwartete Eigenerkldrung der Bewerber wird daraufhin geprlift, ob die geforderten De-
ckungssummen angegeben sind. Die Wertungsgewichte der Kriterien A.2 bis D werden mit den Be-
wertungszahlen 1 (schlecht) bis 5 (sehr gui) bewertet und multipliziert, wobei eine Stiickelung in hal-
ben Punkten modlich ist. Die Bewertung des Kriteriums E Honorar erfolgt nach einer Berechnung, die
nachfolgend noch genauer vorgestellt wird. Die so berechneten Punktprodukte (Wertungsgewicht x
Bewertungszahl) je Kriterium werden anschlielend addiert und die Summen der Produkie bestimmen
am Ende die Reihenfolge der Bewerber. Derjenige mit der hochsten Punktzahl erhalt den Auftrag.

Bietergespriche:

Der Auftraggeber flhrt mit allen von ihm ausgesuchten Bewerbern Gesprache. Nur mit Gesprichen
kann er eine akiuelle Bewertung des Bewerbers durchfilhren. Es kann grundsatzlich kein ,bekannt
und bewdhrt® geben, schlieflich kann sich bei jedem Bewerber die Leistungsfahigkeit jederzeit veran-
dern. Z. B. kdnnen besonders qualifizierte Mitarbeiter hinzukommen oder diese verlassen das Unter-
nehmen, der Bewerber kénnte Qualifizierungsmafinahmen ergriffen oder seine Erfahrungen erweitert
haben. Durch die Ubersendung der Vergabekriterienmatrix an den Bewerber sind ergénzende Hinwei-
se auf das Gespréach verzichtbar. Der Bewerber ist {iber das was ihn erwartet informiert. Das dient der
Transparenz.

Hinweise, wie die Kriterien gewertet werden:
zu A.1. Haftpflichtversicherung:

Hier akzeptiert der Auftraggeber eine Eigenerklarung (ber die von ihm in angemessener Hohe zum
Auftragsumfang vorgegebene Haftpflichtversicherungssumme’ .

Zu A.2. Umsatzzahlen

Der angegebene Umsatz der letzien 5§ Jahre wird gemittelt (U.) und auf den zu erwartenden Auf-
tragswert {A) bezogen.

Die Wertung erfolgt nach folgendem SchlUssel:

Stufung Wertung
Un/<0,5A 1
Un<10A 2
Un<15A 3
Un<20A 4
Un>20A 5

" Hinweise zu angemessenen Haftpflichtversicherungssummen finden sich z. B. unter: http://www.vbv.baden-
wuertterberg.defserviet/PBishow/1298799/RIfT_Land 2008 08 Grundwerk.pdf Kapitel Il Nr. 13
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zu B.1.1. Referenzen:

Der Auftraggeber bewertet die Anzahl der Referenzen des Bewerbers, die mit dem vorliegenden Pro-
jekt vergleichbar sind. Dabei orientiert sich die Vergleichbarkeit an den Anforderungen aus der Aufga-
benbeschreibung.

Die Wertung erfolgt nach folgendem Schllissel:

Stufung

Wertung |

Anzahl vergleichbarer Referenzen < 2

Anzahl vergleichbarer Referenzen 2 bis 3

Anzahl vergleichbarer Referenzen 4 bis 5

Anzahl vergleichbarer Referenzen 6 bis 7

Anzahl vergleichbarer Referenzen > 7

[S B P ROV IR V]

zu B.1.2. Uberpriifung der Referenzen des Bewerbers:

Die beste Aussage Uber die Referenzen erhalt der Auftraggeber, in dem er die Zufriedenheit bei den
angegebenen Auftraggebern hinterfragt. Daflir hat der Bewerber die Ansprechpartner seiner Referen-
zen anzugeben. Die miundliche Aussage sagt auch viel mehr aus als formelhafte Bescheinigungen.
Der Auftraggeber bittet den Auftraggeber der Referenz um seine Bewertung der Erfahrungen mit dem
Bewerber in Form der {iblichen Schuinoten, von 1 fir eine sehr gute Leistung bis 6 fiir eine ungenG-
gende Leistung.

Die Abfrage erfolgt mit folgendem Formular, mit z. B. drei Referenzen:

Nr. | Auftraggeber Person Telefon: Schuinote

1.

2.

3.

Notenschnitt.{(Addition aller Noten / 3)

Die Wertung erfolgt nach folgendem Schilissel;

Stufung Wertung |

Notenschnitt =2 3,5 1
Notenschnitt 2 3,0 < 3,6 2
Notenschnitt 22,5 < 3,0 3
Notenschnitt 2 2,0 < 2,5 4
Notenschnitt < 2,0 5

Die Gesprache soliten in einen kurzen Gesprachsvermerk dokumentiert werden.
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zu C.1. Referenzen des Projektleiters:

Der Auftraggeber bewertet die Anzahl der Referenzen des Projektleiters, die mit dem vorliegenden
Projekt vergleichbar sind. Auch hier orientiert sich die Vergleichbarkeit an den Anforderungen aus der

Aufgabenbeschreibung.

Die Wertung erfolgt nach folgendem Schlissel:

Stufung

Wertung |

Anzahl vergleichbarer Referenzen bis 1

Anzahi vergleichharer Referenzen bis 2

Anzaht vergleichbarer Referenzen bis 3

Anzaht vergleichbarer Referenzen bis 4

Anzaht vergleichbarer Referenzen 5 und mehr

Lo IR SR S I

zu D.1. Prasentation eines vergleichbaren Projekts:

Die Erfahrung zeigt, dass der Projekterfolg in der Regel unmittelbar mit der Qualitét des Projektieiters
verbunden ist. Dessen Prasentation soll dem Auftraggeber zeigen, wie der Projektleiter bei einem
vergleichbaren Projekt vorgegangen ist. Dabei wird bewertet, in wie weit und wie kompetent dieser auf
die Aspekte eingeht, die fir das Projekt aus Auftraggebersicht entscheidend sind. Im vorliegenden Fall
handelt es sich beispielsweise um die Erneuerung der Gebaudedammung, der Fenster und der Tech-
nische Anlagen. Darzustellen sind die Vorgehensweise im Projekt, d. h. es solite auf die Ausgangssi-
tuation, die technische Losung, den angestrebten und erreichien Projekterfolg, die Projektabwicklung,

die Investitions- und Folgekosten eingegangen werden.

Die Wertung erfolgt nach folgendem Schiissel:

Stufung Wertung |
kein vergleichbares Projekt, im Allgemeinen steckengebliebene Projekidarstellung 1
vergleichbares Projekt, Darsteliung des Projekts so, dass nur eine Vertiefung weniger 2
Aspekte erfolgte

vergleichbares Projekt, Darstellung des Projekts so, dass eine Vertiefung einiger As- 3
pekte erfolgte

gut vergleichbares Projekt, Darstellung des Projektis so, dass eine Vertiefung der meis- 4

ten Aspekie weitgehend erfolgte

sehr gut vergleichbares Projekt, Darstellung des Projekts so, dass eine Vertiefung aller 5
Aspekte umfassend erfolgte
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zu E.2. Qualitdt der vorgelegten Unterlagen:

Der Auftraggeber bewertet die zur Bewerbung und zum Bietergesprich vorgeiegten Unterlagen, unter
Qualitatsaspekten. Darunter sind Unterlagen zu verstehen, die sich auf die Aspekte der Projektaufga-
be beziehen, die anhand der vorgegebenen Struktur gegliedert sind, die nicht zu umfangreich sind
und die ein leichtes Auffinden aller Angaben sicherstellen. Die Qualitat der vom Bewerber vorgelegten
Unterlagen |asst erwarten, dass auch die im Auftragsfall zu erbringenden Ausarbeitungen in gleicher
Qualitét sind.

Die Wertung der Unterlagen erfolgt nach folgendem Schliissel:

Stufung Wertung
unspezifisch, ungegiiedert, unGbersichtlich 1
wenig Ubereinstimmend mit der Projektaufgabe, wenig Ubersichtlich, wenig gegliedert 2
weitgehend Ubereinstimmend mit der Projektaufgabe, weitgehend lbersichtliche und 3
gegliederte Darstellung
gute Ubereinstimmung mit der Projektaufgabe, iibersichtliche und transparent geglie- 4
derte Erlauterungen
sehr gute Ubereinstimmung der Projektaufgabe, sehr Gbersichtiich, eindeutig und klar 5
gegliedert

zu E. Preis:

Der Preis muss auch bei einem Suchverfahren ein Wertungskriterium bleiben. Es wird grundsétzlich
eine Wichtung von 20 % empfohlen.

Leistungen, deren Honorare in der HOAI verordnet sind, sind nur im Rahmen der HOAI zuléssig und
auch nur im Rahmen der HOAI zu bewerten. Fir die Angebotsanfrage von in der HOAI verordneten
Leistungen muss der Aufiraggeber alle Parameter vorgeben, die nach HOAI nicht verhandelbar sind"?,
Das sind mindestens die anrechenbaren Kosten, die Honorarzone, das gewlinschte Leistungsbild mit
Leistungsbewertung und ob ein Umbauw/Modernisierung vorliegt und ob vorhandene Bausubstanz mit
zu verarbeiten ist. E£in Offen lassen eines oder mehrerer Aspekte kann sonst als Aufforderung zu un-
lauterem Wettbewerb verstanden werden®.

Bei Leistungen, deren Honorare nicht verordnet sind, ist mit einer groflen Streuung zu rechnen. Bei
solchen Leistungen ist zunachst eine Plausibilitatspriffung der eingereichten Honorare notwendig.
Dabei wird der Auftraggeber zweckmafRigerweise die angebotenen Honorare mit seinem von ihm
selbst vorab geschatzten Auftragswert (siehe Kapitel 2) vergleichen. Liegen erhebliche Abweichungen
vor, besteht Bedarf an einer intensiven Verhandiung mit allen Bietern {iber die Aufgabenbeschreibung.
Diese Verhandlungen kénnen dann auch den Preis beeinflussen, d. h. die Bewerber kdnnen ein ber-
arbeitetes Angebot vorlegen. Verhandlungen nur {iber den Preis sind unzuléassig.

50 LG Potsdam, Beschiuss vom 20.11,2008, 4 O 371/09, VK Nordbayern, Beschluss vom 01.02.2008 - 21.VK-3194-53/07
® Fir weiter informationen higrzu, siehe: hitp:iwww.ghv-quetestelle.delahviredmedia/juli-auqust06.pdf ab S. 56
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Unabhangig davon, ob die Leistungen in der HOAI verordnet sind oder nicht, ist bei geistig-
schopferischen Leistungen nicht zu empfehlen, den niedrigsten Preis als besten Preis zu werten. Es
ist vielmehr darauf zu achten, dass ein auskOmmliches Honorar entsteht, damit der Auftraggeber eine
optimierte Planung und keine nach Aufwand minimierte erhait.

Der optimale Wert kénnte dabei der Wert sein, den der Auftraggeber erwartet (Wert des Auftrags aus
Kapitel 2). Das wirde aber voraussetzen, dass der Auftraggeber den optimalen Wert kalkulieren kann.
Davon ist grundsatzlich nicht auszugehen. Vielmehr bieten gerade die Angebote mehrerer Bieter,
gemeinsam mit der Auftragswertermittiung des Auftraggebers die Maglichkeit, den optimalen Wert zu
bestimmen,

Das ,optimale" Honorar wird wie folgt ermittelt;

H G + Hm
HOp.’ = 4 2
mit Hoy = optimales Honorar
Hae = Honorarermittlung des Auftraggebers
H. = Mittelwert der Honorarangebote

Das optimale Honorar erhalt die maximale Bewertung von 5. Je naher ein Angebot am optimaien Wert
liegt, umso hoher ist die Punktzahl. Darlber oder darunter liegende Angebote erhalten eine angemes-
sene Abwertung. Setzt sich der Bewerber mit dieser Formel auseinander, erkennt er, dass er sich bei
der Kalkulation seines Preises intensiv damit auseinanderzusetzen hat, was der Auftraggeber van ihm
flir eine Bearbeitungsintensitat erwartet.

Diese Wertung stellt sich grafisch wie folgt dar:

5,00 +

4,00

Bewertung Bi

3,00

2,00

1,00

0,00 L : : : :
0,00 0,50 1,00 1,50 2,00 2,50 3,00

Hi = Hopt Honorare HifHopt

1331 PublikalioneraSchriflenreiheiHell SiSuchvarfatren 20100621.d0c Seite 11 von 13



im Berechnungsabschnitt | lautet die Formel zur Berechnung der Bewertungszahl {diese Berechnung
wird auch von der KFW'" benutzt):

Vergabe:

Der besigeeignet erscheinende Bieter ist derjenige, der bei diesem Bewertungsverfahren insgesamt
die héchste Punktzahl erreicht.

* kfw Entwicklungsbank, Richtlinien fiir die Beauftragung ven Consultants in der finanzielien Zusammenarbeit mit Entwickiungsténdern, Novem-
ber 2006,
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4. Verfahrensabschluss

Nachdem der Bieter ermittelt ist, der die bestmdgliche Leistung erwarten 13sst, ist mit diesem der Ver-
trag zu schliefien.

Der Vergabevermerk kann mit allen Informationen abgeschiossen werden, wodurch das Vergabever-
fahren insgesamt abgeschlossen ist.

Mannheim den 01.06.2010

Dipl.-Ing. Peter Kalte
Offentlich bestellter und vereidigter Honorarsachverstandiger
Ehrenamtlicher Beisitzer der Vergabekammern Baden-W(rttemberg und Rheinland-Pfalz

GHV

Glitestelle Honorar- und Vergaberecht e V.
Viktoriastralke 28

68165 Mannheim

Tel. 0621 - 860 8610
Fax 0621 — 860 861 20

kontakt@ghv-quetestelle.de
www.ghv-guetestelle.de

(Anmerkung: Bei Interesse kdnnen vorbereitete Excel®-Listen fiir die verschiedenen Auswertungen
zur Verfligung gestellt werden.)
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