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Was man lernen muss, um es zu tun, das lernt man, indem man es tut.

(Aristoteles)






Vorwort des Herausgebers

Die Auseinandersetzung mit den Grundsitzen der Vergabe 6ffentlicher Auftraggeber ist seit
Jahren ein von zahlreichen Diskussionen betroffenes Thema. Die stark am Preis orientierte
grundsitzliche Haltung der mit Vergaben betrauten Institutionen beeintrichtigt das Verhilt-
nis der Offentlichkeit, der beteiligten Firmen und der Nutzer zu den erstellten Bauwerken.

In dieser Publikation wird die Fragestellung systematisch und gleichzeitig sehr praxisorien-
tiert angegangen. Der umfassende Rahmen ist der Bezug zur Nachhaltigkeit und Belastbar-
keit 6ffentlicher Vergabeentscheidungen.

Der vorliegende Beitrag liefert einen konsistenten, strukturierten und anwendungsbezogenen
Rahmen fiir die Auseinandersetzung mit Vergabekriterien. Er ist geeignet, einen Paradigmen-
wechsel in der Vergabepolitik einzuleiten.

Weimar, November 2010 Prof. Dr.-Ing. Bernd Nentwig

Vorwort des Autors

Meine berufliche Titigkeit begann mit einer knapp 8-jihrigen Anstellung auf der bau-
ausfithrenden Auftragnehmerseite. Hier habe ich mich zunichst als Bauleiter im Bereich
Umwelttechnik und spiter auch in der Angebotsbearbeitung iiber die Art der Auftragsver-
gaben offentlicher Auftraggeber gewundert und die Folgen der ausschliefSlichen Vergabe auf
Grundlage des geringsten Angebotspreises erlebt. Bei bereits selbst duflerst risikoreich und
knapp kalkulierten Angeboten habe ich mir in der Folge die laufenden Mafinahmen der
Wettbewerbsgewinner angesehen und die vorhersehbaren Folgen in Bezug auf personelle
und qualitative Defizite wahrgenommen. Zum heutigen Zeitpunke arbeite ich nun weitere
8 Jahre als Projektleiter in einer stidtischen Gesellschaft als ,,6ffentlicher” Auftraggebervertre-
ter im Bereich von Tief- und Hochbaumaf(nahmen. Hier konnte ich nun auf der ,,anderen®
Seite erleben und nachvollziehen, was die ffentlichen Auftraggeber im Rahmen der Vergabe-
verfahren in ihren Verhaltensweisen bewegt. Mir wurde deutlich, wie es geschehen kann, dass
sich die 6ffentlichen Auftraggeber scheinbar sehenden Auges und sicher wider besseren Wis-
sens einen Teil ihrer Probleme mit prekiren Arbeitsverhiltnissen und mangelnden Qualititen
um den Preis eines einfachen, juristisch einwandfreien Vergabeverfahrens selbst schaffen.



Die aus dem erlebten Vergabeverhalten entstehenden Folgen sind nicht neu oder unbe-
kannt. Die folgenden Worte von John Ruskin beschreiben dabei den Beweggrund fiir diese
Arbeit:

Betrachtung zur Qualitiit

Es gibt kaum etwas auf dieser Welt,

das nicht irgendjemand ein wenig schlechter machen und etwas billiger verkaufen kénnte.
Die Menschen, die sich nur am Preis orientieren, werden die rechte Beute solcher
Machenschaften.

Es ist unklug, zu viel zu bezahlen, aber es ist noch schlechter, zu wenig zu bezahlen.
‘Wenn sie zu viel bezahlen, verlieren sie etwas Geld, das ist alles.

Wenn sie dagegen zu wenig bezahlen, verlieren sie manchmal alles, da der gekaufte Gegen-
stand die ihm zugedachte Aufgabe nicht erfiillen kann.

Das Gesetz der Wirtschaft verbietet es, fiir wenig Geld viel Wert zu erhalten.

Nehmen sie das billigste Angebot an, miissen sie fiir das Risiko, das sie eingehen, etwas
hinzurechnen.

Und wenn sie das tun, haben sie auch genug Geld, um fiir etwas Besseres zu bezahlen.

John Ruskin, Englischer Sozialreformer

(1819-1900)

Bremen, Mai 2010 Dipl.-Ing. (FH) Bernd Haustein
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