Praxisratgeber Vergaberecht
kompakt

Das Gewinnen von
offentlichen Auftragen

inklusive

Vergaberechts- 25,05.201 6

reform 2016




Vorwort

Sehr geehrte Damen und Herren,

die Vergabe von o6ffentlichen Auftrdgen ist streng formalisiert, inhalt-
lich komplex und standigen Veranderungen unterworfen und stellt
damit sowohl die Vergabestellen als auch die am Verfahren beteiligten
Wirtschaftsunternehmen vor erhebliche Herausforderungen.

Die Buch- und Seminarreihe,Praxisratgeber Vergaberecht” versteht es,
das Thema Vergaberecht aus dem Paragrafen-Dschungel zu befreien
und anschaulich und realitatsbezogen darzustellen. Wer den Praxisbe-
zug dieses eher trockenen Themas sucht, findet ihn hier.

Horzlliohe f/‘a’?fe, e Thomas Ferber

www.praxisratgeber-vergaberecht.de
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Das Gewinnen von offentlichen Auftragen

Das Gewinnen von
offentlichen Auftragen

Wie erhalte ich als Unternehmen 6ffentliche Auftra-
ge? Wie funktioniert die Vergabe 6ffentlicher Auftra-
ge? Woran scheitern Unternehmen, die sich neu im
offentlichen Auftragswesen engagieren mochten?
Wie gewinne ich als Unternehmen bei o6ffentlichen
Ausschreibungen?

Einleitung

Das offentliche Auftragswesen besitzt eine erhebli-
che wirtschaftliche Bedeutung. In der Bundesrepub-
lik Deutschland werden pro Jahr 6ffentliche Auftrage
im Wert von ca. 400 Milliarden Euro vergeben. Fur
die gesamte Europdische Union geht man von ei-
nem Marktvolumen bei 6ffentlichen Beschaffungen
von mehr als 2 Billionen Euro aus. Durch dieses hohe
Marktvolumen und die Zahlungsfahigkeit der 6ffent-
lichen Hand sind &ffentliche Auftrage fur Wirtschafts-
unternehmen sehr interessant.

Die Vergabe von 6ffentlichen Auftragen ist allerdings
streng formalisiert und inhaltlich komplex und stellt
damit sowohl die Vergabestellen als auch die sich am
Verfahren beteiligenden Wirtschaftsunternehmen
vor erhebliche Herausforderungen. Um als Bieter er-
folgreich an 6ffentlichen Ausschreibungen teilzuneh-
men, muss man die Spielregeln kennen.

Woran scheitern Unternehmen,
die sich neu im offentlichen Sek-

tor engagieren mochten?

Unternehmen, die neu an 6ffentlichen Ausschreibun-
gen teilnehmen, unterschatzen sehr oft die Formalien
des Vergaberechts und nehmen an Ausschreibungen

teil, ohne die Spielregeln zu kennen. Dies ist in vielen
Fallen fatal. Denn bereits geringe Formfehler konnen
zu einem zwingenden Ausschluss fihren. Ein eigent-
lich gutes oder sehr gutes Angebot fallt dann bereits
bei der formalen Priifungsstufe aus der Wertung.

Im Folgenden werden beispielhaft einige typische
vermeidbare Formfehler betrachtet.

1. Das Angebot wird verspatet abgegeben

Der Bieter hat grundsitzlich das Risiko der Ubermitt-
lung und des rechtzeitigen Eingangs seines Ange-
bots beim Auftraggeber zu tragen. Ein verspateter
Eingang flihrt regelmaBig zum zwingenden Aus-
schlul3 vom Verfahren. Hier gibt es nur wenige Aus-
nahmefalle.

Beispiel: ,Plinktlich im Gebdude, aber dennoch zu
spat”: Der Bieter hat zwar gerade noch rechtzeitig
das Gebdude des Auftraggebers erreicht; zur recht-
zeitigen Abgabe im in der Ausschreibung genannten
Zimmer hat es leider nicht mehr gereicht.

Der Bieter tragt das Risiko fuir den rechtzeitigen Ein-
gang des Angebotes oder der Teilnahmeerklarung
auch dann, wenn der Versand per Kurier erfolgt.

2. Anderungen des Bieters an den Vertrags-
unterlagen
Anderungen an den Vertragsunterlagen sind unzu-

lassig und flihren zum zwingenden Ausschluss des
Angebots.

Beispiel: Bei einer Ausschreibung zur Beschaffung
von unterbrechungsfreien Stromversorgungen auf
Basis der Brennstoffzellentechnologie forderte der

www.praxisratgeber-vergaberecht.de
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Auftraggeber in der Leistungsbeschreibung DC/
AC-Wandler: ,Es wird ein Wirkungsgrad von > 90%
gefordert” Der Wirkungsgrad in % war im Angebot
einzutragen. Ein Bieter trug im Formblatt zu seinem
Angebot einen Wirkungsgrad von 90% ein. Dies hatte
den zwingenden Anschluss des Angebots zu Folge.

Beispiel: Das Einbeziehen von Allgemeinen Ge-
schaftsbedingungen stellt eine unzuldssige Ande-
rung der Vergabeunterlagen dar. Bereits das formelle
Einbeziehen der Allgemeinen Geschaftsbedingun-
gen begriindet eine Abweichung.

Beispiel: Die Zuschlagsfrist bzw. Bindefrist wird durch
den Auftraggeber im Ausschreibungsverfahren fest-
gesetzt. Andert ein Bieter die in den Verdingungsun-
terlagen aufgeflihrte Zuschlagsfrist bzw. Bindefrist
eigenmachtig ab, so muss das Angebot des Bieters
von der Vergabestelle zwingend ausgeschlossen
werden.

3. Nicht zweifelsfreie Anderungen des Bie-
ters an seinen Eintragungen

Beispiel: Ein Bieter hatte in seinem Angebot zur Ge-
dankenstlitze Haftnotizen platziert. Beim Formblatt
Preisangaben wurden solche Haftnotizen verwendet,
um final zu entscheiden, welche Preise am Ende ab-
gegeben werden sollten. Am Ende wurden die Haft-
notizen im Angebot vergessen. Die nicht zweifelsfrei-
en Angebotspreise fuihrten zu einem zwingenden
Ausschluss.

4, Fehlende Unterschriften

Eine fehlende Unterschrift auf dem abzugebenden
Angebot hat schwerwiegende Folgen im Vergabe-
verfahren und fliihrt zwingend zum Ausschluss. Einen
Ermessensspielraum hat der Auftraggeber hierbei
nicht. Fehlende Unterschriften dirfen nicht nachge-
fordert werden.

5. Fehlende Erklarungen und Nachweise

Bei der Wertung der Angebote ist der Auftraggeber
verpflichtet eine Eignungsprifung durchzufiihren.
Der Auftraggeber ist dabei an seine eigenen aufge-
stellten und veroffentlichten Spielregeln gebunden.
Eignungsnachweise, die zwingend gefordert wur-
den, misssen auch zwingend vorhanden sein und

gewertet werden. Fehlende oder fehlerhafte Eig-
nungserklarungen gehoéren mit zu den haufigsten
Griinden fir einen Angebotsausschluss.

Die Liste mit Beispielen kdnnte man noch beliebig
weiter ausfiihren. Flir ein Unternehmen, das viel Auf-
wand in eine Angebotserstellung gesteckt hat, ist
ein formaler Ausschluss meistens ein Argernis und
fuhrt zu viel Frustration. Wer hier aber dem Auftrag-
geber eine mangelnde Kulanz oder sogar Schikane
unterstellt, irrt sich gewaltig. Ein korrekt handelnder
Auftraggeber hat bei den zwingenden Ausschluss-
grinden bei der formalen Priifung einfach keinen
Handlungsspielraum: Ein formaler Fehler fiihrt hier
zwingend zum Ausschluss.

Formale Fehler kann man aber ganz einfach mini-
mieren, wenn man sich der Spielregeln des Vergabe-
rechts bewusst ist und mittels Checklisten tberpriift,
ob man bei der Angebotserstellung und Angebots-
abgabe an alles gedacht hat.

hitpy//wwwifachverlag-ferberde

Fachverlag Thomas Ferber
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Bieterstrategien

Letztendlich entscheidet aber die richtige Bieter-
strategie Uber den Erfolg des Angebots. Einige Stra-
tegien werden im Folgenden kurz vorgestellt.

Bieterfragen

Bieterfragen sind ein wichtiges Instrument, um Un-
klarheiten und Missverstandnisse, nicht eindeuti-
ge Formulierungen, Widerspriiche, offensichtliche
Fehler, wettbewerbsverzerrende Anforderungen,
unsinnige oder nicht notwendige Anforderungen
bei einem Vergabeverfahren zu klaren. Die Fragen
geben dem Auftraggeber die Moglichkeit Dinge
klarzustellen bzw. zu korrigieren. Die Antworten ge-
ben den Bietern die Klarheit, was der Auftraggeber
genau fordert. Bieterfragen und deren Antworten
sind aber auch ein Instrument fir Bieter, um zu se-
hen, was die Wettbewerber in dieser Ausschreibung
vorhaben.

Weist der Bewerber im Rahmen einer Ausschrei-
bung auf einen Vergaberechtsverstol3 hin, stellt dies
eine Riige dar. Die Rlge unterliegt dabei keiner be-
sonderen Formvorgabe, sollte aber aus Griinden der
Nachweisbarkeit schriftlich und/oder elektronisch
per Email oder Fax erfolgen.

Die Voraussetzung fiir ein Nachprifungsverfahren
istin der Regel eine vorgenommene Riige beim Auf-
traggeber, um diesem die Moglichkeit einzuraumen,
den erkannten und beanstandeten Vergaberechts-
verstoB3 zu beseitigen und damit ein Nachprifungs-
verfahren zu vermeiden.

Bieterfragen - Riigen - Nachpriifungsverfahren

Nachpriifungs-
verfahren

Eskalationsstufen

Bietergemeinschaften und Nachunterneh-
men

Bei groBeren Ausschreibungen ist es fiir kleine und
mittelstandische Unternehmen oft nicht mdglich,
als Einzelanbieter die geforderte und notwendige
Eignung vorzuweisen. Auch wirtschaftliche Griin-
de und kaufminnische Uberlegungen kénnen es
ratsam erscheinen lassen, nicht als Einzelunterneh-
men an der Ausschreibung teilzunehmen. Bieterge-
meinschaften oder auch der Einsatz von Nachun-
ternehmern bieten hier eine mogliche Alternative,
um dennoch an der Ausschreibung teilzunehmen.
Durch die Biindelung der Leistungskraft der Einzel-
unternehmen in einer Bietergemeinschaft entfallen
die Hinderungsgrtinde fir die Teilnahme an der Aus-
schreibung.

Angebot Angebot

Angebot

httpy//wwifachverlag-ferberde

Fachverlag Thomas Ferber

Bekannt sein bei den Auftraggebern

Viele Beschaffungen der 6ffentlichen Auftraggeber
werden durch freihdandige Vergaben und beschrank-
te Ausschreibungen ohne Teilnahmewettbewerb
vergeben. Dazu wird eine begrenzte Anzahl von
Unternehmen zur Angebotsabgabe aufgefordert.
Um als Unternehmen zur Teilnahme aufgefordert zu
werden, muss man als Unternehmen Uberhaupt erst
einmal bei den Auftraggebern bekannt sein.

Fokussierung auf die richtigen Ausschrei-
bungen

Wichtig ist aber auch die Fokussierung auf die aus
Bietersicht sinnvollen Ausschreibungen. Es ergibt
keinen Sinn Ausschreibungen zu bearbeiten und
Angebote zu erstellen, wenn man bereits in der Be-
kanntmachung zur Ausschreibung erkennen kann,

www.praxisratgeber-vergaberecht.de
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dass diese Vergabe aufgrund von mangelnder Eig-
nung einfach nicht passt und auch nicht ohne Pro-
bleme durch Bietergemeinschaften bzw. Nachunter-
nehmen ausgeglichen werden kann.

Optimierung des Angebots nach den Zu-
schlagskriterien

Wird der Zuschlag allein nach dem giinstigsten Preis
vergeben, dann wird die Qualitat der zu liefernden
Leistung einzig und allein Uber die Leistungsbe-
schreibung vorgegeben und letztendlich durch Aus-
schlusskriterien beschrieben und gesteuert.

Die zu wertenden Angebote missen alle Ausschluss-
kriterien erfillen. Wird nur ein Ausschlusskriterium
nicht erfillt, flihrt dies zum zwingenden Ausschluss
des betreffenden Angebots.

Doch nicht jede Ausschreibung wertet nur nach dem
glinstigsten Preis. Neben dem Preis bzw. den Kosten
kann auch die Leistungsstarke der Angebote gewer-
tet werden. Die Wirtschaftlichkeit der Angebote wird
dann Uber eine Zuschlagsformel einer Bewertungs-
methode ermittelt.

Aus den Grundprinzipien der Transparenz des Verga-
beverfahrens und der Gleichbehandlung der Bieter
haben die Bieter ein Recht darauf, alle notwendigen
Informationen fiir die vorzunehmende Zuschlagsent-
scheidung mit den Vergabeunterlagen mitgeteilt zu
bekommen. Dazu gehoren:

1. Zuschlagskriterien und Unterkriterien

2. Gewichtung der Kriterien

3. Punktebenotungssystem fiir die Kriterien
4

Bewertungsmethode mit allen notwendigen Pa-
rametern

Die Punkte 1. - 3. kdnnen auch durch eine Bewer-
tungsmatrix dargestellt werden.

Gewichtungspunkte Zielerfiillungsgrad

0-3 Punkte 4-7 Punkte 8-10Punkte

Mindest-

G| Gz G;

2. Servicequalitat | 300

betrigt zwischen | b

betragt mehr als etriigt weniger
24 und 48 Stunden | als 24 Stunden.

48 Stunden.

214 Garantierte Reaktionszeiten 108 432

Nur wer als Bieter die notwendigen Informationen
vorliegen hat, kann die Chancen fiir einen Zuschlag
einschatzen, versteht worauf es dem Auftraggeber
bei der Ausschreibung ankommt und kann sein An-
gebot entsprechend optimieren.

Nach dem Spiel ist vor dem Spiel

Unternehmen, die sich an Vergabeverfahren beteili-
gen, haben das Recht, Informationen (iber die Nicht-
beriicksichtigung zu erhalten. Diese Informationen
umfassen:

« die Grinde fiir die Ablehnung des Bieterange-
bots,

+ die Merkmale und Vorteile des erfolgreichen An-
gebots und

« den Namen des erfolgreichen Bieters.

Informationsrechte der Bieter

Oberhalb der EU-Schwellenwerte finden sich die
Regelungen zu den Informationsrechten der Bieter in §
134 GWB 2016, sowie § 62 VgV 2016 und § 19 EUVOB/A

Unterhalb der EU-Schwellenwerte finden sich die
Regelungen zu den Informationsrechten der Bieter in
§19 Abs. 1 VOL/A und § 19 Abs. 1, Abs. 2 VOB/A.

© Praxisratgeber Vergaberecht Thomas Ferber eX.

Bieter sollten bei Ausschreibungen unterhalb der
EU-Schwellenwerte bereits mit der Abgabe des An-
gebots einen formlosen Antrag stellen, um im Falle
einer Nichtberlicksichtigung die Griinde fiir die Ab-
lehnung ihres Angebotes, die Merkmale und Vorteile
des erfolgreichen Angebotes sowie den Namen des
erfolgreichen Bieters zu erhalten.

Im Falle der Nichtberiicksichtigung unseres Angebots
bitten wir Sie gemaB § 19 Abs. 1 VOL/A um Infor-
mation tiber die Griinde fir die Ablehnung unseres
Angebots, die Merkmale und Vorteile des erfolgrei-
chen Angebotes sowie den Namen des erfolgreichen
Bieters.

Mit freundlichen Griilen

www.praxisratgeber-vergaberecht.de
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Bieter sollten versuchen nachzuvollziehen, woran
ihr Angebot gescheitert ist. Wurde das Angebot auf-
grund eines formalen Fehlers ausgeschlossen, so
muss man diesen nachvollziehen konnen und die
Fehlerursache abstellen.

Unternehmen sollten sich als gute Verlierer zeigen,
und dem Auftraggeber das Interesse, auch an zu-
kiinftigen Ausschreibungen teilnehmen zu wollen,
deutlich machen.

Bei EU-weiten Ausschreibungen muss der Auftragge-
ber die Bieter, deren Angebote nicht berlicksichtigt
werden sollen, und die Bewerber, deren Bewerbun-
gen abgelehnt werden sollen (falls diese noch nicht
Uber die Ablehnung ihrer Bewerbung informiert wur-
den), tber den geplanten Zuschlag informieren und
eine Wartefrist von 15 bzw. 10 Tagen vor Zuschlagser-
teilung einhalten.

Durch diese Informationspflicht und Wartefrist, die
im Gesetz gegen Wettbewerbsbeschrankungen ver-
ankertist (§ 134 GWB), erhalten die unterlegenen Bie-
ter die Moglichkeit, gegen die Vergabeentscheidung
des Auftraggebers vorzugehen.

Bekanntmachungen von o6ffent-
lichen Auftragen - Wo findet man

Ausschreibungen?

Offentliche Ausschreibungen sowie Ausschreibun-
gen mit Teilnahmewettbewerben miissen offentlich
bekannt gemacht werden. Die Bekanntmachung
der Ausschreibung enthdlt wichtige Angaben wie
zum Beispiel zum Auftragsgegenstand, dem Um-
fang des Auftrags bzw. des Auftragswerts, den not-
wendigen Eignungen, den Zuschlagskriterien und
den Fristen. Auf Basis dieser Informationen sollten
interessierte Unternehmen die Entscheidung zur
Teilnahme an der Ausschreibung treffen. Nicht jede
Angabe in der Bekanntmachung muss dabei von
den interessierten Unternehmen widerspruchsfrei
akzeptiert werden. Unternehmen sollten die Be-
kanntmachungen sorgfdltig analysieren und even-
tuelle Widerspriiche bzw. vergaberechtswidrige An-
gaben mit Hilfe von Bieterfragen bzw. Riigen klaren.

Europaweite Ausschreibungen

Offentliche Auftridge, deren geschitzter Auftrags-
wert oberhalb der EU-Schwellenwerte liegt, werden
im Supplement zum Amtsblatt der Europaischen
Gemeinschaften veroffentlicht. Der Zugriff auf das
Supplement zum Amtsblatt der Europdischen Union
ist kostenfrei Uiber die Webseite www.ted.europa.eu
maoglich.

Daruber hinaus gibt es eine ganze Reihe von kom-
merziellen Internetportalen und Anbietern mit den
verschiedensten Mehrwerten zur Ausschreibungssu-
che.

Nationale Ausschreibungen

Offentliche Auftridge unterhalb der EU-Schwellen-
werte (6ffentliche Ausschreibungen, beschrankte
Ausschreibungen mit Teilnahmewettbewerb und
freihandige Vergaben mit Teilnahmewettbewerb)
werden in Tageszeitungen, amtlichen Veroffentli-
chungsblattern, Fachzeitschriften oder Internetpor-
talen bekannt gemacht. Bekanntmachungen in In-
ternetportalen missen zentral (iber die Suchfunktion
des Internetportals www.bund.de ermittelt werden
konnen.

Zusammenfassung

Unternehmen sollten sich nicht von den Formalien
des Vergaberechts abschrecken lassen. Wer die Spiel-
regeln verstanden hat und die Regeln beachtet, kann
in diesem Bereich erfolgreich tatig sein.

Weitere Details und Praxistipps finden Sie im Blog
blog.praxisratgeber-vergaberecht.de

in den Buchern

+ Bieterstrategien im Vergaberecht (ISBN: 978-3-
8462-0268-5)

« Bewertungskriterien und -matrizen im Vergabe-
verfahren (ISBN: 978-3-8462-0471-9)

oder in den Seminaren Praxisratgeber Vergaberecht:
« Einflhrung in das Vergaberecht

+ Bieterstrategien

«  Wertungskriterien und Bewertungsmatrizen

+ IT-Vergabe

die bundesweit durchgefiihrt werden.

www.praxisratgeber-vergaberecht.de
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. Seminar Praxisratgeber Vergaberecht : Seminar Praxisratgeber Vergaberecht
Einflihrung in das Vergaberecht Bieterstrategien

Thomas Ferber Thomas Ferber

thomas@fachverlag-ferberde

thomas@fachverlag-ferberde
http://www fachverlag-ferberde

http://www fachverlag-ferberde

Seminar Praxisratgeber Vergaberecht Seminar Praxisratgeber Vergaberecht
Wertungskriterien und Bewertungsmatrizen [T-Vergabe

Thomas Ferber

Thomas Ferber

thomas@fachverlag-ferber.de thomas@fachverlag-ferberde
:  http//www fachverlag-ferberde i http//www.fachverlag-ferberde
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