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1 Ziel dieses Leitfadens

Viele Gemeinden setzen auf Energieeffizienz und Erneuerbare Energietrager. Fir die
Umsetzung von Projekten und Vorhaben in diesem Bereich sind — vor allem im Hinblick auf
mangelnde Finanzmittel — alle Formen von Energiedienstleistungen geeignet, bei denen die
Gemeinde nicht selber Investitionen in Energieerzeugungs- und -verteilungsanlagen oder in
Energiesparmalinahmen tétigt, sondern nur den Effekt dieser Investitionen langfristig
einkauft: also die Einsparung, nicht z.B. die neuen Fenster, die daftir notwendig sind; die
Wwarme, aber nicht z.B. den Biomassekessel, der sie erzeugt.

Das bekannteste und in Osterreich am weitesten verbreitete Instrument fiir diese Art von
.Energie/effizienz/einkauf” ist Contracting: Einspar-Contracting fir den Einkauf von
Energieeffizienz, Anlagen-Contracting fir den Einkauf von Warme oder Kélte. In diesem
Leitfaden geht es um die Abwicklung von Einspar-Contracting-Projekten fuir Geb&aude und
Anlagen (neben Gebauden kénnen z.B. Strallenbeleuchtung, Klaranlagen u.&. ebenfalls
Gegenstand von Einspar-Contracting-Projekten sein).

Die Auslagerung von Energiedienstleistungen auf diesem Weg entlastet langfristig das
Budget, ist — die Auswahl der richtigen Finanzierungsformen vorausgesetzt — maastricht-
neutral und maximiert den effizienten Einsatz von Energie. Contracting-Projekte erfordern
far eine erfolgreiche Abwicklung jedoch technisches Know-how und juristische
Kompetenz auch auf Auftraggeberseite.

Ziel dieses Leitfadens ist es,

o die Vorbereitung von ,Contracting-Ausschreibungen” (also von Vergabeverfahren
incl. Erstellung einer Leistungsbeschreibung) fur kleine Gemeinden ohne eigene
haustechnische oder juristische Abteilungen Ubersichtlich und verstandlich
aufzubereiten und

o lhnen Anhaltspunkte zu liefern, wo Sie eine individuelle juristische oder technische
Beratung oder Projektbegleitung in Anspruch nehmen sollten, um das Projekt
erfolgreich abzuwickeln.

Wann nehmen Sie diesen Leitfaden zur Hand?

...wenn Sie auf Gemeindeebene zum Entschluss gekommen sind, gemeindeeigene
Gebaude oder Anlagen zu sanieren, zu modernisieren und zu optimieren, um deren
Energiekosten im Rahmen eines Contractings langfristig zu senken.

...wenn Sie vor der Aufgabe stehen, die fir eine Ausschreibung erforderlichen Informationen
und Vorentscheidungen zu treffen bzw. sich nach Unterstltzung fur diese Vorbereitung
umsehen.

...wenn Sie nicht Uber ausreichend Erfahrung mit Contracting-Ausschreibungen (z.B.
funktionale im Gegensatz zu konstruktiven Leistungsbeschreibungen, Zusammenfassung
mehrerer Gebaude bzw. Anlagen, historische Bauten — Denkmalschutz) verfligen.




... wenn Sie sich nicht sicher sind, ob das Vergabeverfahren, das Sie anwenden wirden,
das richtige ist oder die Entscheidung durch Hinzuziehung eines/einer Juristin absichern
wollen.

... wenn Sie sich eine korrekte Contracting-Ausschreibung passend zum gewahlten
Vergabeverfahren oder eine eigenstandige Abwicklung des Vergabeverfahrens mit einem
optimalen Ergebnis fir Sie nicht zutrauen.

...wenn Sie sich bei der Suche nach einem qualifizierten Auftragnehmer eine neutrale
Beratung oder Hilfestellung wiinschen.

Sollten Ihnen alle diese Dinge noch nichts sagen, Sie aber neugierig sein, was Contracting
eigentlich ist und wie es funktioniert —dann informieren Sie sich umfassend z.B. auf
www.contracting-portal.at, oder in der OGUT Contracting-Fibel (bestellbar auf www.oegut.at,
per Mail an office@oegut.at oder telefonisch unter 01 315 63 93; Kosten 20,- EUR).

2 Vor der Ausschreibung

Das Kernstuick dieses Leitfadens ist die auf Ihr Projekt abgestimmte Vorbereitung einer
Contracting-Ausschreibung. Bevor Sie damit beginnen kénnen, missen Sie lhr Projekt
»=ausschreibungsreif machen:

Contracting-Projekte sind Vorhaben, bei denen zum Zeitpunkt der Ausschreibung im
Normalfall noch nicht genau bekannt ist, welche Leistungen zur Erreichung der Ziele
(Energieeinsparung, optimale Energieversorgung, Optimierung von Anlagen etc.) erforderlich
sind. Die Konkretisierung der Maflinahmen und der technischen Spezifikationen sind Sache
des Bieters.

Ihr Part ist es aber, Informationen, Ziele und Rahmenbedingungen fur das Projekt
bereitzustellen, damit eine Leistungsbeschreibung erstellt und die Bieter mit diesen
Informationen Angebote erarbeiten kdnnen:

Es sollte seitens der Gemeinde klar sein, dass man die Sanierung von
Gebéauden/Anlagen mittels Contracting umsetzen will (=Auslagerung an externen
Dienstleister, der die Zielerreichung garantiert).

Z.B. sollte der Gemeinderat einen entsprechenden Vorschlag oder ein vorgelegtes Konzept
des Umweltausschusses beschlossen haben, vorbehaltlich der Erfullung der im Konzept
vorgesehenen Leistungen und Garantien und evtl. von Seiten des Gemeinderates
eingebrachter Wiinsche.

Sie mussen festlegen, welche Gebaude/Anlagen im Zuge Ihres Projekts saniert,
modernisiert und optimiert werden sollen. (@ Pkt. 2.1. Potenzialabschatzung)
Z.B. haben Sie mit den Verantwortlichen in der Gemeinde geklart, dass Rathaus,
Volksschule, Kindergarten und das Gemeindezentrum saniert werden sollen.




Es sollte in der Gemeinde Einigkeit dartiber erzielt werden, welche Ziele Sie mit diesem
Projekt erreichen wollen. (@ Pkt. 2.2. Festlegung von Projektzielen)
Z.B. gibt es einen Konsens dariiber, dass das Projekt mit der CO,-Einsparung einen Beitrag
zu den Zielen der Gemeinde als Mitglied des Klimablindnisses leisten und dass langfristig
das Energiebudget fur die Gemeindegebaude verringert und stabilisiert werden soll.

Sie sollten jene MaRnahmen festlegen, die im Rahmen des Projekts jedenfalls
durchgefihrt werden sollen (Leistungsvorgaben). (@ Pkt. 2.3. Vorgaben)
Z.B. wissen Sie bereits, dass Sie von der — mittlerweile mit immer haufigeren Stérungen
laufende — Olheizung auf Biomasse umsteigen méchten; oder eine Energieberatung, die Sie
im Vorfeld in Anspruch genommen haben, hat unbedingt erforderliche
Sanierungsmafnahmen zutage gebracht.

Sie haben eine Vorstellung von den Qualifikationen lhres kiinftigen
Vertragspartners. (@ Pkt. 2. 4. Anforderungen an den Contracting-Partner /

Auftragnehmer)
Z.B. haben Sie im Projekt auch ein Hallenbad zu sanieren und Sie mdchten Solarenergie zur
Energieversorgung nutzen — eine moglicher Energiespar-Partner sollte daher in diesen
Bereichen tber fundierte Erfahrung verfiigen.

Sie haben eine Vorstellung von der Vertragsdauer mit dem Contractor.

Und schliel3lich missen Sie wissen, von welchen Kosten aus ein Contractor
Einsparungen erzielen soll (@ Schritt 5, S. 11: Referenzwert festlegen).

Schritt 1. Potenzialabschatzung

Welche Gebaude oder Anlagen sollen im Projekt saniert/modernisiert/optimiert
werden?

Fur diese Abschatzung stehen Ihnen z.B. folgende Méglichkeiten offen:

e Sie kdnnen eine Einschatzung anhand von Kennzahlen der Gebaude und Anlagen
selber vornehmen (z.B. mit Hilfe des Formulars ,Potenzialabschéatzung” in der Anlage
1).

e Erfahrene Energieberaterinnen oder Einrichtungen / Personen mit vergleichbaren
Qualifikationen kénnen eine erste grobe Abschétzung ebenfalls vornehmen (in Form
eines Energiegutachtens).

¢ In den meisten Bundeslandern gibt es Unterstiitzungsprogramme und
Beratungsangebote fiir Gemeinden zum Thema Energie (z.B. Klimabtndnis, e5-
Gemeinden)

Ziel dieses Schritts ist es, zu einer Gebaude- bzw. Anlagenauswahl fir das Contracting-
Projekt zu kommen. Alle Objekte mit Investitionsbedarf sollten gleichzeitig energetisch
optimiert werden!




Wenn Sie im Zuge der Vorbereitung eines der Beratungsangebote fir Gemeinden genutzt
haben oder auf anderem Weg zu einem Uberblicksartigen Gutachten gekommen sind, das
auch bereits MalRBnahmenvorschlage enthalt und Prioritaten identifiziert, kbnnen Sie diese
Ergebnisse beim Schritt 3 ,Vorgaben festlegen®, S. 10 verwenden.

Schritt 2: Festlegung von Projektzielen

Die Griinde und Anlasse fir ein Contracting-Projekt kdnnen unterschiedlicher Natur sein:
konkrete Sanierungserfordernisse sind sehr oft ein Anlass (z.B. veraltete Heizungsanlagen),
oder Ziele wie z.B. CO,-Einsparungen und Kosteneinsparungen bei den Energiebudgets.
Aus diesem Grund ist es wichtig, auf Auftraggeberseite die Ziele, die mit dem Projekt erreicht
werden sollen, mdglichst klar und mit einer Prioritatenreihung versehen festzulegen. Stellen
Sie sich fur die Erarbeitung dieser Ziele am besten die Frage: ,Was soll nach Durchfuihrung
des Projekts (bzw. schon wahrend der Laufzeit) anders sein als jetzt?"

Bei der Festlegung dieser Ziele sollten Sie alle wesentlichen Personen und Stellen, die in der
Gemeinde im weiteren Verlauf Verantwortung fur das Projekt tragen, einbeziehen: politische
Mandatarinnen, Gemeindeverwaltung, haustechnisches Personal, Nutzerinnen etc.

Am wichtigsten sind diese Ziele, wenn Sie die Zuschlagskriterien fur den Bestbieter
definieren, die im Rahmen der Ausschreibung des Projekts bekanntgegeben werden
(missen). Solche Ziele kénnen z.B. sein:

e Energieverbrauchsreduktion

e Verbesserung der Funktionalitat der Gebaude (z.B. Beleuchtung und Beliftung in
Schulen)

e Verfugbarkeit der Anlagen erhéhen oder alte Anlagen ersetzen

e Maximierung der CO,-Einsparungen

e Entlastung der Gemeindeverwaltung von Aufgaben des Energiemanagements

e Entlastung des Gemeindebudgets

e efc.

Bedenken Sie bei der Auswahl dieser Projektziele auch mdgliche Wechselwirkungen
zwischen den Zielen deren Konsequenzen.

Z.B. muss eine grof3tmoégliche Energiekosteneinsparung nicht gleichbedeutend sein mit einer
maximalen Energieverbrauchsreduktion. Die Neuverhandlung von Energieliefervertragen etwa kann
zu niedrigeren Energiekosten fuhren, Sie erzielen damit aber noch keine Energieeinsparung.

Oder: Wenn Sie so viele Aufgaben wie mdglich im Bereich Energiemanagement auslagern wollen, um
die Personalressourcen in der Gemeindeverwaltung zu entlasten, missen Sie damit rechnen, dass ein
entsprechender Anteil an den Energiekosteneinsparungen, die der Contractor erzielt, mit diesen
Aufgaben gebunden wird und daher nicht fiir die Refinanzierung der Investitionen zur Verfiigung steht.
AuRerdem werden Sie diese Aufgaben nach Ende des Vertrags wieder in ihre Agenden ibernehmen
oder weitergehende Dienstleistungsvertrage abschlieBen missen. Das heil3t, dass die




Budgetentlastung nach Auslaufen des Vertrags geringer sein wird als die Einsparung wahrend der
Projektlaufzeit.

Auch die Uberfrachtung der Ausschreibung mit verpflichtenden MalRnahmen engt den Spielraum eines
Contractors ein, vor allem, wenn Maflinahmen dabei sind, die im Vergleich zur erzielbaren Einsparung
viel Geld kosten. Damit schrumpft der Spielraum des Contractors fiir andere MalRnahmen, die
vielleicht mehr Einsparungen erzielen wirden.

Fur die definierten Projektziele sollten Sie in einem anschlielenden Schritt Prioritaten
festlegen.

Warum ist dieser Schritt wichtig? Im spéateren Projektverlauf muissen Sie Zuschlagskriterien
definieren und gewichten, nach denen Sie den Bestbieter ermitteln. In diesen Kriterien
sollten sich daher unbedingt ihre gewichteten Projektziele widerspiegeln (Aber Achtung:
Projektziele sind nicht gleichzusetzen mit den Zuschlagskriterien)!

Eine Methode fir die Priorisierung ist z.B. der paarweise Vergleich: Pro Ziel vergeben Sie
maximal 2 Punkte. Gleich wichtig: beide Ziele erhalten 1 Punkt. Eines ist wichtiger: das
wichtigere Ziel erhalt 2 Punkte, das weniger wichtige 0.

Wie geht's? Im u.a. Beispiel ist Ziel 1 wichtiger als Ziel 2 und erhalt 2 Punkte, daher steht in der
Zeile ,1" unter der Spalte ,2" eine 2, entsprechend in der Zeile ,2“ unter Spalte ,1" eine 0.

im Vergleich mit Ziel... Summe
pro Gewichtung
Ziel ... I 2 3 Kriterium
I - 2 I 3 3/6
2 0 - 2 2 2/6
3 I 0 - I 1/6

Gesamtpunkte | 6

Tabelle 1: Paarweiser Vergleich von Projektzielen

Schritt 3: Vorgaben festlegen

Bei einem Contracting-Projekt kbnnen Sie die zu erbringende Leistung ublicherweise nicht
im Detail beschreiben. Allerdings missen Sie den potenziellen Bietern in der Ausschreibung
Rahmenbedingungen fiir das Projekt vorgeben sowie gegebenenfalls Malinahmen oder
Leistungen, die aus ihrer Sicht jedenfalls umgesetzt werden mussen.

Rahmenbedingungen, die Sie vorgeben sollten:

e Vertragskonzept samt Laufzeit des Vertrags (erleichtert die Vergleichbarkeit der
Angebote)

o Komfortstandards in den Gebduden (gebaude- und anlagenbezogene Daten):
Temperaturniveaus, Beleuchtung, Bellftung, Raumklima etc., das kann mit Bezug
auf einschlagige Normen und Richtlinien erfolgen, evtl. gewiinschte Abweichungen
(z.B. bei Temperaturniveaus) klar festlegen
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Sind Investitionskostenzuschiisse seitens der Gemeinde mdglich (Ricklagen tber
die Ublichen Budgets fiur die Erhaltung hinaus)? Wenn ja, in welcher Hohe? Dies ist
v.a. erforderlich, wenn MalBhahmen am Gebaude wie z.B. bauliche Adaptionen oder
Vollwarmeschutz angedacht sind, die sich nicht ausschlief3lich tber die Einsparung
refinanzieren.
Soll der Betrieb von Anlagen bei der Gemeinde verbleiben oder soll diesen der
Contractor bernehmen?
MafRnahmen, die als unbedingt notwendig definiert wurden z.B.
0 Erneuerung der Heizanlage in einem bestimmten Gebaude
o Energietrdgerwechsel (auf welche/n Energietrager soll/kann gewechselt
werden, oder Optionen)
0 Malnahmen zur unbedingt erforderlichen Behebung von Mangeln (siehe
Mangelliste in der Potenzialabschéatzung)
Wie wird mit Preiserhéhungen (fir Energie, Arbeit etc.) umgegangen? Welche Indizes
werden fur deren Berechnung herangezogen?

Achtung: Solche Vorgaben sind (wahrend der Laufzeit des Vertrags) nicht nur fur den
Contractor bindend, sondern auch fur die Gemeinde! (z.B. Temperaturniveaus in Schulen).

Schritt 4: Anforderungen an den Contracting-Partner / Auftragnehmer

Zusatzlich zu den Ublichen Anforderungen an die Zuverlassigkeit und wirtschaftliche
Leistungsfahigkeit sowie erforderliche Befugnisse, die jedes Unternehmen erfiillen muss
(und die im Zuge der Vergabeverfahren geprtft werden), stellt sich die Frage, welche
speziellen Qualifikationen und Erfahrungen der Unternehmen (= technische
Leistungsfahigkeit) erforderlich sind. Diese sollten Sie durch den Nachweis entsprechender
Referenzprojekte im Zuge der Vergabe Uberprifen kdnnen:

Haben Sie spezielle Anlagen oder Gebaude in lhrem Ausschreibungspool (z.B.
Hallenbad, Klaranlagen, denkmalgeschiitzte Gebaude etc.), die evtl. zusatzliche
Nachweise erforderlich machen

Geben Sie mit der Ausschreibung spezielle Leistungen vor (z.B. Einbindung von
solaren Energieerzeugungsanlagen, Ausschluss von Energietrdgern - z.B. Heiz6l)?

Schritt 5: Erstellung eines Referenzwertes fur die Einsparung

Wenn Sie ein Einspar-Contracting-Projekt vorbereiten, mussen Sie feststellen, welche

Energiekosten die betroffenen Geb&aude oder Anlagen derzeit aufweisen und welche
sonstigen Kosten lhnen derzeit entstehen durch

0 Service- und Wartungsvertrage

0 Reparaturen etc..
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Diesen Referenzwert nennt man Baseline. Dieser Wert gilt wahrend des gesamten Projekts
als jene Bezugsgrolie, von dem aus die Bieter und spéater Ihr Vertragspartner die
Einspargarantie bzw. die tatsachlich erzielten Einsparungen berechnen.

Die Energiekosten berechnen Sie am besten aus dem Mittel der Energiekosten der letzten
drei, besser noch flnf Jahre. Je langer der Referenzzeitraum, umso eher gleichen sich
Witterungsextreme aus.

Anm.: In vielen Contracting-Leitfaden werden bei der Ermittlung der Baseline fiir die Energiekosten
Witterungsschwankungen herausgerechnet. Dies kann mit einem mdoglichst langen Referenzzeitraum
ausgeglichen werden. Starke Nutzungsschwankungen in den betroffenen Gebauden / Anlagen in
diesem Zeitraum sollten Sie allerdings ebenso beriicksichtigen wie kurz-oder mittelfristig geplante
Nutzungsanderungen (z.B. Stilllegung von RAumen/Gebauden starkere Nutzungsfrequenzen in
Turnsalen).

Wenn Sie sich nicht sicher sind, ob Sie die Berechnung richtig gemacht haben, ist es ratsam,
fir die Erstellung oder Uberpriifung der Berechnungen eine/n Berater/in hinzuzuziehen.

Hinweise:

Falls Sie im Vorfeld Beraterinnen/Konsulentinnen mit Teilaufgaben der Projektentwicklung (zB
Baselineberechnung, Energiegutachten) beauftragen, sind diese von der Teilnahme an der
spateren Ausschreibung ausgeschlossen (unlauterer Wettbewerbsvorteil durch
Wissensvorsprung).

Auftrage fur solche Leistungen kdnnen Sie aufgrund des Honorarvolumens meist direkt
vergeben.

Nach Festlegung dieser grundlegenden Rahmenbedingungen, MalRnahmen und
Anforderungen steht nun die Entscheidung an, mit welchem Vergabeverfahren Sie einen
Contracting-Partner suchen. Das Bundesvergabegesetz (BVergG) kennt unterschiedliche
Verfahren. Die Auswahl des fir die jeweilige Aufgabenstellung richtigen Verfahrens
entscheidet sehr oft Giber die erfolgreiche Beschaffung. Daher der Tipp: prifen Sie
bereits die Verfahrenswahl vor Einleitung mit fachkundiger juristischer Unterstitzung.
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3 Wer unterstutzt Sie bei der Durchfihrung von
Contracting-Projekten?

3.1 Welche Erfahrungen haben andere Gemeinden gemacht?

Eine Beratung kénnen Sie sich vor allem bei Ihren Kolleginnen in anderen Gemeinden
organisieren, und zwar zu allen Aspekten eines Contracting-Projekts. Hier erhalten Sie mit
wenig Aufwand und in kurzer Zeit Praxiserfahrungen zu allen Fragen, die Sie interessieren.
Wie kann ich ein Contracting-Projekt in der Gemeinde ankurbeln, womit muss ich rechnen?
Was sind die Lehren, die andere Gemeinden aus der Durchflihrung von solchen Projekten
gezogen haben? Haben sie Tipps fir die Ausschreibung und Vergabe sowie die
Vertragserrichtung fur Sie? Welche Erfahrungen haben die Kolleginnen mit
Energieberatungen, technischen Biros, Juristinnen etc. generell bzw. im Konkreten gemacht
— hat es sich gelohnt, das Geld dafir in die Hand zu nehmen?

Dies ist eine der wertvollsten Ressourcen, die Sie fiir eigene Contracting-Projekte nutzen
kdnnen! Sie kosten aul3er der Zeit fir die Gesprache und vielleicht einmal einen Besuch ,vor
Ort" nichts.

Erfahrungsberichte aus der Praxis: Vorteile und Nutzen einer externen Beratung

Im Zuge eines Forschungsprojekts zur Ausschreibungs- und Vergabepraxis von Gemeinden
wurden Gemeindevertreter interviewt, die bereits Contracting-Projekte durchgeftihrt haben.
Sie wurden auch nach Tipps fur Kolleginnen in anderen Gemeinden befragt. Zum Thema
Beratung und Hinzuziehen externer Spezialistinnen meinen sie:

.Meine Lehre aus dem Projekt? Man sollte nichts selber machen, was Spezialisten besser
kdénnen.“

,Gleich am Anfang eine firmen- und technologieunabhéngige Beratung heranziehen, damit
kann man zuerst alle technischen Méglichkeiten ausloten.*”

.Neutrale Spezialisten sollten Gemeinden beraten, noch vor der Ausschreibung, v.a. fir ein
technisches Konzept: Was will ich Gberhaupt? In welcher Reihenfolge sind Malinahmen
sinnvoll?*

».Gute Beratung zu Rechts-, insbesondere Vergabeverfahren in Anspruch nehmen und bei
Referenzprojekten nachfragen.”

.Ich wirde keine Ausschreibung mehr selber machen. Die Gefahr von Anfechtungen ist zu
grof3.”

Ein grofer Vorteil bzw. Nutzen besteht darin, dass Sie haufige Fehler bei der Durchfiihrung
von Contracting-Projekten von vornherein vermeiden kénnen, wie z. B.:
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¢ Mangelnde oder nicht belastbare Daten Uber die Gebaude/Anlagen beim
Auftraggeber, falsch berechnete Baselines

e Falsche Vergabeverfahren oder Fehler bei der Durchfihrung: Widerruf oder
Neuausschreibung, Kirzung oder Verlust von Férderungen durch Verletzung der
Formvorschriften der Forderstelle, Einspriiche

e Llckenhafte Vertrage: nicht geklarte Streitpunkte im weiteren Projektverlauf,
belastete Zusammenarbeit mit dem Contractor

e Nicht die richtigen Zuschlagskriterien oder falsche Anwendung, Gewichtung von
Kriterien

e Frihzeitige Festlegung auf bzw. Nicht-Berlcksichtigung von alternativen
technologischen Lésungen

e Zu starre Vorgaben fir die Bieter — Abfragen kreativer Losungen am Markt nicht mehr
moglich

e Verfehlung des Bietermarktes aufgrund falscher / zu strenger Kriterien in den
Ausschreibungsunterlagen

Beispiele fur Contracting-Projekte

finden Sie z.B. auf folgenden Homepages:

e www.contracting-portal.at (Betreiber: OGUT — Osterreichische Gesellschaft fir
Umwelt und Technik)

a B s | |
a- <3| @ http//usw contracting-portal.at/show.php D) Maceo Parker - Gi... | & klima:aktiv Co... * kT
Datei Bearbeiten Ansicht Favoriten Extras 2
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Im Rahmen des Programms klima:aktiv holzwdrme wurde viel Wissenswerte
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Die Suche nach dem richtigen
Contracting-Partner

Bundescontracting zusammengefasst.
Osterreichisches Umweltzeichen Wir hoffen, dass Sie hier viele nitzliche Hinweise, Tipps und Informationen f
Energie-Contracting eigenen Projekte finden werden.
Qualitatssicherung
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w_,lrﬁorrn—ation‘ Unternehmen, die den Aufbau eines neuen Geschéftsfeldes Contracting in Er

ziehen oder es bereits anbieten.

In der linken Spalte unten finden Sie Suchfunktionen fiir bereits durchgefiihr
i sowie fur j L :
Datenbanken werden regelmé&Big aktualisiert und mit neuen Inhalten befiillt,

Projekt suchen

Rechts finden Sie zu jeder Seite zum jeweilige
Stichwortsuche Artikel und Beitrége, die in Zeitschriften erschienen sind, Projekte, die die Al
erganzen durch Erfahrungen aus der Praxis, sowie weiterfuhrende Informati
von Links, Downloads oder Hinweisen.

.

(Begriff eingeben und Tab drucken)

m Wir sind bemiiht, diese Website so aktuell wie méglich zu halten - falls Sie I
haben, die Sie gerne auf dieser Seite wiederfinden mdchten, einen Link entc

OGUT der nicht funktioniert oder &hnliches - bitte schreiben Sie uns (Email an:

Osterreichische Gesellschaft monika.auer@oegut.at).
fur Umwelt und Technik

Die Erstellung dieser Website wurde finanziert aus Mitteln des Lebensminist

il kel is (e, LOED (e Rahmen der Klimaschutzinitiative klima:aktiv.

T: +43.1.3156393 -0

Fr 1421 R1E AR QR _ 92 5
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e www.esv.or.at/foerderungen/unternehmen/contracting/gemeindebeispiele/ (Betreiber:
Energiesparverband Obergsterreich)

e www.grazer-ea.at/cms/projekte/idart 938-content.html (Betreiber: Grazer
Energieagentur)

o www.deca.at (jeweils bei den Firmenprofilen, Betreiber: Dienstleister Energieeffizienz
& Contracting Austria (DECA)

3.2 Externe Beratung

Technische und/oder juristische Beratung?

Die groRten Unsicherheiten — je nachdem, welches Know-how in den Gemeinden da ist,
besteht erfahrungsgemal bei zwei Themen: die technischen Grundlagen in Form einer
Bestandsanalyse der Gebaude/Anlagen im Hinblick auf Einsparpotenzial, Definition von
Sanierungs-MaRRnahmen, die unbedingt notwendig sind (wie defekte Fenster) oder die der
Gemeinde wichtig sind (wie etwa ein Umstieg auf Erneuerbare Energie) und die
vergaberechtskonforme Abwicklung durch Auswahl des passenden Vergabeverfahrens und
Abwicklung von Ausschreibung und Vergabe.

Technisches Know-how in den Bereichen Haustechnik und Gebaudehiille
Aufgaben, bei denen Sie evtl. Unterstiitzung gebrauchen kdnnten:

e Ubersicht tiber technologische Moglichkeiten und Losungen, evtl. PflichtmalRnahmen
fur die Ausschreibung eruieren

e Erstellung der Zuschlagskriterien, die sich aus Ihren definierten Projektzielen ableiten

e Formulierung von (funktionalen) Leistungsbeschreibungen fiir die Ausschreibung

e Technische Bewertung der einlangenden Angebote

¢ Hilfe bei der Abnahme der Leistungen des Contractors

e Prifung der jahrlichen Abrechnung des Contractors (Nachweisfuhrung fur die
Einsparung)

Juristische Expertise bei der Wahl und Durchfiihrung des richtigen Vergabeverfahrens
Aufgaben, bei denen Sie evtl. Unterstitzung gebrauchen kénnten:

e Auswahl des richtigen Vergabeverfahrens

e Definition und Gewichtung der Zuschlagskriterien

e Erstellung der Ausschreibungsunterlagen

e Bewertung der Angebote

e Formalismus bzw. Ablauf des Vergabeverfahrens: Veroffentlichung der
Ausschreibung, Entgegennahme der Angebote, Kommunikation mit den Bietern,
Zeitplan erstellen und auf dessen Einhaltung achten etc.
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Bei Beginn eines Contracting-Ausschreibungsverfahrens sollten Sie Gberlegen, ob Sie tUber
die Ressourcen verflgen, die Ausschreibungserstellung und das Vergabeverfahren korrekt
und zugig durchzufihren. Der Erfahrung nach ist das eher nicht der Fall, wenn eine
Gemeinde keine eigene Rechtsabteilung hat. Hier kbnnen externe Partner helfen.

In den Gemeinden war es in der Vergangenheit oft gelebte Praxis, das Vergaberecht bei
Contracting-Projekten , kreativ* auszulegen — entweder weil das BVergG nicht durchschaubar
war, man keine Erfahrung mit funktionalen Ausschreibungen hatte oder bereits ein
Contracting-Partner greifbar war, zu dem ein begriindetes Vertrauensverhéltnis bestand,
oftmals aus friheren gemeinsamen Projekten.

Dies kann unter Umstanden kontraproduktiv sein: Forderstellen prifen zunehmend die
Rechtmafigkeit von Vergabeverfahren und ktrzen oder streichen Forderungen, wenn diese
nicht gegeben ist.

Abgesehen davon bedeutet der Verzicht auf eine Abfrage von Preis und Ideen am Markt
durch Ausschreibung, dass Sie auf die Nutzung des daraus entstehenden Preis- und Ideen-
Wettbewerbs unter den Bietern ebenfalls verzichten — mit dem Nachteil, dass Sie unter
Umstanden geringere Qualitat zu einem hdéheren Preis erhalten.

Kosten fir Beratung

Die Kosten fir die Projektberatung hangen klarerweise davon ab, fir welche bzw. wieviele
der obengenannten Aufgaben Sie eine solche in Anspruch nehmen wollen. In der Analyse
von bereits durchgefiihrten Contracting-Projekten wurden von den Gemeinden Summen
zwischen 5.000 EUR und 20.000 EUR genannt, je nach Grof3e des Projekts waren dies
zwischen wenigen Promille bis max. 5 % der Projektsumme.

Die anteiligen Kosten pro Gebaude/Anlage werden klarerweise immer geringer, je grol3er die
Projekte sind — bei Einzelobjektsanierungen sind die Kosten anteilig hoher, dafir kbnnen Sie
bei Folgeprojekten vielleicht auf Teile der Beratungsleistung verzichten.

Wenn Sie mehrere Gemeindegebaude/-anlagen in ein Projekt verpacken (,Pooling“), werden
die Beratungskosten anteilig geringer sein. Auch die Kosten fir Projektvorbereitung,
Ausschreibung und Vertragserrichtung bei Poolprojekten naturgemal geringer als bei vielen
Einzelprojekten — es macht einen Unterschied, ob Sie fiinf Ausschreibungen machen oder
nur eine, ob Sie funf Vertrage verhandeln oder nur einen (vielleicht auch noch mit
verschiedenen Auftragnehmern).

Auswahl einer externen Beratung

Wenn Sie sich entschieden haben, Unterstiitzung durch externe Beratung in Anspruch zu
nehmen, gehen Sie bei der Auswahl methodisch vor, sprich, stellen Sie eine Liste auf, was
Sie sich von der Beratung erwarten (siehe auch Aufgabenaufzahlung unter Punkt 3.2) —
daraus sollten sich dann die Kriterien, die Sie bei der Suche anlegen, ergeben.
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e Kiriterien fir technische Beratung, z.B.

0 Anbieter- und Produktunabhangigkeit (z.B. nicht EVU’s,...)

o0 nachgewiesene Erfahrung mit Contracting-Projekten, vorzugsweise mit
ahnlichen (technologischen) Aufgabenstellungen und auch vergleichbarer
Projektsumme

0 positive Auskinfte/Bestatigungen der Auftraggeber und evtl. auch der
Auftragnehmer bei den angefuhrten Referenzprojekten

o0 Honorarbedingungen: Rahmenvereinbarung fir Beratung? Fixpauschale?

e Kiriterien fur juristische Beratung

o0 nachgewiesene Erfahrung mit der Ausschreibung von Contracting-Projekte

o Erfahrung bei der Vertragserrichtung
bei beiden vorangehenden Punkten vorzugsweise Projekte mit &hnlichen
Rahmenbedingungen (welches Contracting- und Finanzierungsmodell, mit
Sanierungskostenzuschuss oder ohne etc.) und evtl. auch vergleichbarer
Projektsumme

0 positive Auskinfte/Bestatigungen der Auftraggeber und evtl. auch der
Auftragnehmer bei den angefuhrten Referenzprojekten

0 Honorarbedingungen: Rahmenvereinbarung fir Beratung? Fixpauschale?

Sie kénnen einige verbindliche Vergleichsangebote einholen und dann entschieden.

ACHTUNG: Die folgenden Kapitel bieten nur eine grobe Beschreibung der Verfahrens- und
Auftragsarten gemal Bundesvergabegesetz 2006 idgF (im Weiteren BVergG) fur Verfahren,
die bei der Vergabe von Contracting-Projekten in Frage kommen. Sie sollen Ihnen als
Basisinformation und Grundlage fiir Ihre ersten Uberlegungen dienen und zur Vorbereitung
auf die Suche nach einem/r geeigneten Beraterin (oder Beratungsunternehmen) fir die
Ausschreibung und Vergabe und kénnen diese nicht ersetzen.

4 Wesentliche Grundbegriffe und Grundlagen des BVergG

Geschatzter Auftragswert

Der geschatzte Auftragswert exklusive Umsatzsteuer ist fur die Berechnung der
Schwellenwerte maf3geblich, da diese europaweit nicht harmonisiert ist und im Ergebnis
nicht verzerrend wirkt (8 13 Abs 3 BVergG).

Zur Ermittlung des Gesamtauftragswertes hat sich der Auftraggeber zum Zeitpunkt der
Einleitung des Vergabeverfahrens einen Uberblick tiber den Markt zu verschaffen und darauf
basierend einen Auftragswert zu schatzen. Verfligt der Auftraggeber dabei nicht Gber die
noétigen Kenntnisse, muss er einen Sachverstandigen heranziehen.
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Die Wahl der Berechnungsmethode darf nicht den Zweck verfolgen, die Anwendung der
Vorschriften des BVergG zu umgehen. Demnach ist auch eine Stlickelung von
zusammengehdrenden Auftrégen unzulassig.

Geltende Schwellenwertverordnung

Die Schwellenwertverordnung wurde um ein weiteres Jahr verlangert und gilt nun bis zum
31.12.2013 (BGBI. 1l Nr. 461 / 2012).

Nach dem Schwellenwert bestimmt sich, welches Vergabeverfahren gewahlt werden
darf/muss und ob und wo Publikationen zu erfolgen haben:

e im Oberschwellenbereich (OSB) muss eine EU-weite Bekanntmachung des
Verfahrens erfolgen
¢ im Unterschwellenbereich (USB) reicht eine nationale Verdéffentlichung aus

Neben den Schwellenwerten fir die Abgrenzung von Ober- und Unterschwellenauftrégen
sind im Unterschwellenbereich des klassischen 6ffentlichen Auftraggebers (somit flr
Gemeinden) auch sogenannte ,Subschwellenwerte” zu beriicksichtigen, bis zu denen auf
vereinfachte Vergabeverfahren (zB Direktvergabe, Verhandlungsverfahren ohne vorherige
Bekanntmachung) zuriickgegriffen werden kann. Die aktuellen Schwellen- und
Subschwellenwerte finden Sie in der Ubersicht in Tabelle 4 auf Seite 35.

Auftragsarten gemaf 88 4 ff BVergG

Lieferauftrag

Lieferauftrage sind Auftrage, deren Vertragsgegenstand der Kauf, das Leasing, die Miete,
die Pacht oder der Ratenkauf, mit oder ohne Kaufoption, von Waren ist.

Dienstleistungsauftrag (Wesentlich fur Contracting-Projekte)

Dienstleistungsauftréage sind Auftrage, die nicht unter die Kategorie Bau- oder Lieferauftrag
fallen und deren Vertragsgegenstand Dienstleistungen sind, die in den Anh&ngen Il (sog.
Lprioritare Dienstleistungen®) und IV (sog. ,nicht prioritare Dienstleistungen®) zum BVergG
angefuhrt werden.

Prioritare Dienstleistungen sind z.B. Datenverarbeitung und verbundene Dienste wie etwa
Softwareprogrammierung, Erstellung und Wartung einer Website, Werbedienstleistungen,
Unternehmensberatung und verbundenen Dienste wie etwa Projektmanagementdienste,
Forschungs- und Entwicklungsleistungen.

Nicht prioritare Dienstleistungen sind etwa Rechtsberatungsdienstleistungen. Fir diese
gilt ein weniger strenges Vergaberegime, d.h. nur einzelne Bestimmungen des BVergG, da
hier von einem geringeren Potential fir grenzibergreifende Geschéfte ausgegangen wird. Es
sind jedoch auch bei der Vergabe von nicht prioritaren Dienstleistungen die Grundsatze der
Transparenz, der Nichtdiskriminierung, der Gleichbehandlung und des freien, fairen und
lauteren Wettbewerbs einzuhalten.
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Berechnung des Auftragswertes von Dienstleistungen:

Einmalige Leistungen
Heranziehen des Gesamtauftragswertes. Kosten wie Prasentationshonorare missen
in die Schatzung mit eingerechnet werden.

Dauerauftrag

Weil3 der Auftraggeber nicht genau, fir wie lange er einen Vertrag abschliel3en
mochte oder handelt es sich um einen unbefristeten Vertrag, berechnet sich die
Gesamtsumme nach dem 48-fachen des voraussichtlich zu leistenden Monatsentgelt
(8 16 Abs 2 BVergG). Ein Vertrag gilt auch dann als unbefristet, wenn zwar eine
Laufzeit vorgesehen ist, der Vertrag sich aber ohne Kundigung automatisch
verlangert (zB Reinigungsvertrage).

Regelmaliig wiederkehrende Leistung

Entweder ist der tatsachliche Gesamtwert des vorangegangenen Jahres oder
geschéatzte Gesamtwert der folgenden 12 Monate zu berechnen. Ein etwaiges
Zusammenrechnen der Leistungen muss nur fir ein Haushaltsjahr vorgenommen
werden. Die Vertragslaufzeit dar aber jeweils ein Jahr nicht Uberschreiten.

Werden unterschiedliche Fachgebiete oder Berufszweige bedient, ist eine Splittung moglich.
Stehen die Beschaffungen nicht in einem Zusammenhang, missen diese nicht zur
Berechnung des Gesamtauftrages zusammengerechnet werden.
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EXKURS: Beratungsdienstleistungen

Externe Beratungsdienstleistungen sind im Regelfall als prioritare Dienstleistungen
gemaf Anhang lll des BVergG zu klassifizieren.

Es handelt sich grundsétzlich um Leistungen die ihrer Art nach zwar eine Ziel- oder
Aufgabenbeschreibung mdglich machen, nicht jedoch eine vorherige eindeutige und
vollstandige Beschreibung der Leistung, da deren vertragliche Spezifikationen nicht
hinreichend genau festgelegt werden kénnen. Dies sind Dienstleistungen, die nicht
zwingend zum gleichen Ergebnis fiihren, weil ihr wesentlicher Inhalt in der Lésung
einer Aufgabenstellung durch Erbringung geistiger Arbeit besteht. Sie werden als
.geistige Dienstleistungen® qualifiziert.

Eine wichtige Konsequenz, die sich aus der Qualifikation einer Leistung als geistige
Dienstleistung ergibt, ist die grundséatzliche Berechtigung bzw. Verpflichtung, diese
Leistungen in einem Verhandlungsverfahren zu vergeben. Erst durch Verhandlungen
kann die Vergleichbarkeit der Angebote gewahrleistet werden. Unter diese Kategorie
fallen etwa Planungs- und Forschungsleistungen, Softwareentwicklung oder
Werbekonzepte.

Davon unbertihrt bleibt die Moéglichkeit, Beratungsdienstleistungen im Wege der
Direktvergabe zu vergeben, sofern die gesetzlichen Voraussetzungen dafir erfullt
sind.



Bauauftrag

Bauauftrage sind Auftrage, deren Vertragsgegenstand die Ausfiihrung und/oder Planung von
Bauvorhaben im Zusammenhang mit einer der in Anhang | BVergG genannten Téatigkeiten,
die Ausfiihrung eines Bauwerkes oder die Erbringung einer Bauleistung durch Dritte geman
den vom o6ffentlichen Auftraggeber genannten Erfordernissen, ist.

UMSATZSTEUER und EINSPAR-CONTRACTING

Bei Vergabe von Contracting-Projekten als Dienstleistungsauftrag wird die
Umsatzsteuer jeweils mit den geleisteten Contracting-Raten fallig.

Die Vergabe als Liefer- oder Bauauftrag bewirkt, dass die Umsatzsteuer zur Géanze
zum Zeitpunkt der Umsetzung der Malinahmen (= erfolgter Lieferung, erfolgter
Errichtung) fallig wird. In diesem Fall muss der Contractor die gesamte Umsatzsteuer
ebenfalls vorfinanzieren, das Projekt wird dadurch teurer.

5 Vergabeverfahren fur Contracting-Projekte: Schritt
fur Schritt den Dschungel lichten

Bei der Auswahl des Vergabeverfahrens fur Contracting-Projekte sind zwei Uberlegungen
wichtig:

1. Die Auswahl des Vergabeverfahrens muss einerseits gesetzeskonform sein
(Bundesvergabegesetz).

2. Das gewahlte Verfahren sollte auf der anderen Seite den Anforderungen lhres
Contracting-Projekts entsprechen, d.h.,

e es sollten geeignete Anbieter (Qualifikation) mit Erfahrung in Contracting-
Projekten zum Zug kommen.

¢ die einlangenden Angebote sollten vergleichbar sein.

e das Verfahren sollte Ihnen eine gewisse Flexibilitat bieten, was die Leistungen
betrifft, die Sie vom Contractor erhalten.

Ziel dieses Leitfadens ist es, den ,,Ausschreibungsdschungel” fir Gemeinden etwas zu
lichten. Die folgenden Uberlegungen bilden die Grundlage firr die Empfehlung fiir
Vergabeverfahren, die wir am Ende dieses Kapitels abgeben.

Warum lberhaupt ausschreiben?

Bei den meisten Projekten ergibt sich die Ausschreibungspflicht durch die Uberschreitung
von Schwellenwerten (gesamte Projektsumme) laut BVergG. Auch unter diesen
Schwellenwerten empfiehlt sich die Abfrage von Preis und Ideen am Markt. Wenn Sie direkt
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beauftragen, verzichten Sie auf den Wettbewerb unter den Anbietern mit dem Nachteil, dass
Sie unter Umsténden geringere Qualitat zu einem hdheren Preis erhalten.

Fur offentliche Auftraggeber, insbesondere Birgermeisterinnen, ist die Einbindung der
regionalen Wirtschaft bei der Vergabe von Contracting-Projekten, oft ein wichtiges Anliegen.
Dies ist auch bei korrekter Anwendung des BVergG maglich.

SCHLUSSFOLGERUNG / EMPFEHLUNG

< Jedenfalls Ausschreibung nach Bundesvergabegesetz

Leistungsbeschreibung im BVergG

Bei einem Contracting-Projekte suchen Sie die Lésung fir eine Aufgabenstellung und
erwarten sich Vorschlage seitens der Bieter, d.h. Sie kénnen keine detaillierte Leistung in der
Ausschreibung vorgeben (das ware eine konstruktive Leistungsbeschreibung), sondern nur
das Ziel und die Funktion der abgefragten Leistung (das nennt man funktionale
Leistungsbeschreibung). Funktionale Ausschreibungen empfehlen sich daher v.a. fur
komplexere Aufgabenstellungen, was auf die meisten Contracting-Projekte zutrifft.

SCHLUSSFOLGERUNG / EMPFEHLUNG:

< Ausschreiben mit funktionaler Leistungsbeschreibung

Einstufiges oder zweistufiges Verfahren?

Einstufige Verfahren — Charakteristik

Im Prinzip kann jedes vom Auftraggeber ausgewéhlte Unternehmen ein Angebot abgeben.
Die Priifung von unternehmensbezogenen Kriterien (berufliche Zuverlassigkeit,
wirtschaftliche bzw. finanzielle und technische Leistungsfahigkeit) erfolgt gleichzeitig mit der
inhaltlichen Prifung des Angebots. Verhandlungen im Anschluss an die Angebotspriifung
sind nicht zulassig (Verhandlungsverbot, ausgenommen Verhandlungsverfahren ohne
vorherige Bekanntmachung, Direktvergabe).

Vorteile: einfaches Verfahren, tberschaubare Dauer

Nachteile: In einstufigen Verfahren missen Sie bereits detailliert beschreiben, welche
Leistungen der Auftragnehmer zu erflllen hat (konstruktive Leistungsbeschreibung).
Sie erteilen nach der Angebotsprifung den Zuschlag ohne weitere Verhandlungen und
damit Optimierungsmaglichkeiten (Ausnahmen wiederum wie oben)
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Zweistufige Verfahren - Charakteristik

Ein ,zweistufiges Verfahren“ bedeutet, dass nur jene Unternehmen zur Angebotsabgabe
eingeladen werden, bei denen man vorab unternehmensbezogene Kriterien (berufliche
Zuverlassigkeit, wirtschaftliche bzw. finanzielle und technische Leistungsfahigkeit) gepruft
hat.

Fur Contracting-Projekte wird meist ein Losungsvorschlag fir Ziele und Funktionen, die der
Auftraggeber vorgibt, und meist auch fur sehr unterschiedliche technische Lésungen,
gesucht. Dies erfordert eine funktionale Leistungsbeschreibung und damit laut BVergG ein
zweistufiges Vergabeverfahren.

Vorteile: Die Einschrankung der Angebote auf bereits ausgewahlte Unternehmen
bewirkt eine hohere Qualitat der Angebote und damit einen verminderten Aufwand bei
der Angebotsbewertung fur den Auftraggeber.

Nachteile: Der Aufwand an Zeit und Kosten fur die Verfahren ist durch die Komplexitéat
der Verfahren sicher hoher, auch die Verfahrensdauer selbst.

Einstufige Verfahren Zweistufige Verfahren

Aufwand Datenbereitstellung zum Bestand bei der

Gemeinde Hoher

Aufwand Angebotserstellung beim Bieter Hoher
Aufwand Erstellung der Leistungsbeschreibung bei der e
Gemeinde

Komplexitat des Verfahrens (Ablauf, Fristen, .
Formalismus) Hoher
Zeitaufwand und Kosten flr das Verfahren Hoher
Notwendigkeit einer juristischen Expertise Evt. Ja
Geeignet fiir komplexe Auftrage (mehrere Gebaude et I
und/oder techn. Lésungen)

Aufwand bei der Angebotsbewertung fiir Gemeinden Niedriger
Qualitat der Angebote Hoher

Tabelle 2: Vergleich ein- und zweistufige Verfahren

SCHLUSSFOLGERUNG / EMPFEHLUNG:

° Anwendung von zweistufigen Vergabeverfahren

Verhandeln oder nicht?

Wenn Dienstleistungen nicht soweit detailliert beschrieben werden kdnnen, dass eine
Vergabe in einem offenen oder nicht offenen Verfahren (bei denen Verhandlungsverbot
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besteht) mdglich ist, dann muss ein Verhandlungsverfahren gewahlt werden. Bei der
Empfehlung aus dem vorigen Abschnitt (zweistufige Verfahren), bleibt dann nur das
Verhandlungsverfahren mit vorheriger Bekanntmachung.

Kleinere, nicht so komplexe Projekte, bei denen eine ausreichende konstruktive
Leistungsbeschreibung erstellt werden kann, kénnen u.U. auch in einem einstufigen
Verfahren durchgefiihrt werden. Allerdings besteht bei den einstufigen Verfahren durchwegs
Verhandlungsverbot. Ausnahmen sind die Direktvergabe mit vorheriger Bekanntmachung,
die sowohl als einstufiges als auch zweistufiges Verfahren durchgefiihrt werden kann und
auch als Verhandlungsverfahren. Verhandlungen sind auch beim — nur einstufigen —
Verhandlungsverfahren ohne vorherige Bekanntmachung méglich.

SCHLUSSFOLGERUNG / EMPFEHLUNG:

Komplexe Projekte (umfassende Sanierungen, mehrere Geb&ude und/oder
Anlagenarten, unterschiedliche technologische Lésungen):

< Verhandlungsverfahren mit vorheriger Bekanntmachung
Weniger komplexe Kleinprojekte mit geringer Leistungstiefe:

2 Direktvergabe
< Direktvergabe mit vorheriger Bekanntmachung
< Verhandlungsverfahren ohne vorherige Bekanntmachung

6 Verfahrensarten im Detall

Die nachfolgenden Kapitel enthalten n&here Ausfuhrungen Uber die empfohlenen
Vergabeverfahren (die auch in der Praxis am haufigsten fir Contracting-Projekte
herangezogen werden).

6.1 Einstufige Verfahren

6.1.1 Direktvergabe gemali § 25 Abs 10 BVergG 2006

KURZBESCHREIBUNG

Eine Leistung wird (gegebenenfalls nach Einholung von unverbindlichen Preisauskiinften
oder verbindlichen Angeboten) formfrei unmittelbar an einen Auftragnehmer vergeben.
Zulassig ist dieses Verfahren nur im USB fur Liefer-, Dienstleistungs- und Bauauftrage bis
zu einem Auftragswert von 100.000 €.
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Der Auftraggeber kann ein oder mehrere Unternehmen (gewahrleistet Wettbewerb)
auffordern, eine unverbindliche Preisauskunft (sinnvoll bei kurzfristigen Anfragen) oder ein
verbindliches Angebot (auch zur Markterkundung) zu legen. Die Eignungsprifung kann
vertieft oder oberflachlich erfolgen, muss aber spéatestens zum Zeitpunkt des
Vertragsabschlusses vorliegen.

Es gibt keine einzuhaltenden Fristen, eine Dokumentationsverpflichtung bestent,
sofern wirtschaftlich vertretbar, fir Gegenstand und Wert des Auftrages; Name des
Auftragnehmers und alle eingeholten unverbindlichen Preisanfragen.

ABLAUF

Auswahl von miglichen Bieter
Prifung der Eignung

Einladung zur Angebotslegung bzw. Einholung einer unverbindlichen
Preisauskunft {mind. 1)

-
o

Angebotsfrist *

Tuschlagserteilung
An den erfolgreichen Bieter

* Keine gesetzlich normisrte Frist

VORTEILE

e Liberalstes Vergaberegime (Vergleich mit einem ,Privaten®)

o Formfreiheit (keine Ausschreibungsunterlage; kein férmliches Vergabeverfahren) —
Korrespondenz auf gleicher Augenhéhe mit dem Partner

e Grol3er Ermessensspielraum des Auftraggebers

e Maglichkeit der Einbeziehung von regionalen/lokalen Unternehmen — bessere
Zuganglichkeit

e Geringes Anfechtungsrisiko

NACHTEILE

o Geringer Wettbewerb

e Trotz Formfreiheit sind vergaberechtliche Grundsatze (Gleichbehandlung) und
Transparenzgebot einzuhalten.
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ANWENDUNGSBEREICH
Geeignet fur

e Bagatellauftrage”

e kleinere Projekte unter einem Auftragswert von 100.000 € (Umgehungshandlungen durch
JAuftragssplittung” sind vergaberechtlich nicht zulassig)

e Beratungsdienstleistungen (siehe im Detail ,Exkurs Beratungsdienstleistungen® S. 19)

e Dauervertrage / unbefristete Dienstleistungsvertrage (vgl. § 16 Abs 2 BVergG). Der
Auftragswert von Dauervertragen, die langer als 48 Monate laufen bzw. unbefristete
Vertrdge berechnen sich aus dem 48-fachen des monatlichen Entgelts. Ein Vertrag gilt
auch als unbefristet, wenn zwar eine Laufzeit vorgesehen ist, der Vertrag sich aber ohne
Kiindigung automatisch verlangert.

Ein Verhandlungsverfahren ohne vorherige Bekanntmachung unterscheidet sich von
diesem Verfahren durch

e zwingend verbindliche Angebote im Rahmen eines férmlichen Verfahrens
e Erstellung eines Leistungsverzeichnisses

e Erstellung eines Leistungsvertrages

e Verhandlungen tber den gesamten Auftragsinhalt

Ein Nicht offenes Verfahren ohne vorherige Bekanntmachung unterscheidet sich von
diesem Verfahren durch

e Einladung von kleinen und mittleren Unternehmen (KMU)
¢ Verpflichtung zum Wechsel der aufgeforderten Unternehmen

6.1.2 Verhandlungsverfahren ohne Bekanntmachung geman 8§ 28 ff
BVergG

Als Ausnahmeverfahren des BVergG darf das Verhandlungsverfahren nur in bestimmten
Fallen herangezogen werden. Die Wahl dieses Verfahrens ist daher sorgfaltig zu begrinden.

In diesem Verfahren wird eine beschréankte Anzahl von geeigneten (dies ist im Vorfeld zu
prifen) Unternehmen unmittelbar zur Abgabe von Angeboten eingeladen und in weiterer
Folge mit ihnen Uber ihr Angebot verhandelt. Die Anzahl der Unternehmen darf grundsatzlich
nicht unter drei liegen.

ZULASSIGKEIT IM OSB
Fur Liefer-, Dienstleistungs- und Bauauftrage, wenn

e ein vorher durchgefuhrtes offenes oder nicht offenes Verfahren mit vorheriger
Bekanntmachung oder ein durchgefiihrter wettbewerblicher Dialog kein im Sinne des
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Gesetzes geeignetes Angebot gebracht hat, die urspriinglichen Bedingungen nicht
grundlegend geandert wurden und der Kommission auf Wunsch Bericht erstattet wird

e Beschleunigtes Verfahren: dringliche, zwingende Griinde lassen es nicht zu, die in den
Ubrigen Verfahren vorgesehenen Fristen einzuhalten

e Sonderfélle, die den Vertragsinhalt betreffen, z.B. Forschung, Ausschliel3lichkeitsrechte,
technische und kunstlerische Besonderheiten oder ,Folgeauftrag”

ZULASSIGKEIT IM USB

e Liefer-, Dienstleistungs- und Bauauftrage bis zu einem Auftragswert von 100.000 £,
oder

e wenn im Rahmen eines durchgefiihrten Vergabeverfahrens kein oder kein im Sinne des
BVergG geeignetes Angebot abgegeben, keine oder keine im Sinne des BVergG
geeignete Wettbewerbsarbeit oder Losung eingereicht oder kein Teilnahmeantrag
gestellt worden ist und die ursprtinglichen Bedingungen fir den Auftrag nicht
grundlegend geandert werden, oder

¢ Gelegenheitskauf (besonders glinstig) oder Kauf aus Konkursmasse

ENTSCHEIDUNGEN, DIE DER AUFTRAGGEBER TREFFEN MUSS

e Pflicht zur Verfahrensstrukturierung — In den Ausschreibungsunterlagen ist klar
festzulegen, wie das Verhandlungsverfahren abgewickelt wird (Zeitplan, Zahl der
Verhandlungsrunden, Shortlisting, Letztangebotsabgabe)

e Einladung von mindestens drei geeigneten Unternehmen (Sicherstellung eines freien und
lauteren Wettbewerbs — Verfligung tber gewisse Marktibersicht; haufiger Wechsel des
Bieterkreises; Einladung insbesondere von KMU)

e Eignungsprufung — Substituierbar durch Vorlage einer Eigenerkléarung

FRISTEN (SIEHE AUCH ,, ABLAUF*)

e Angebotsfrist: Keine gesetzlich normierte Frist — Frist ist so zu berechnen, dass dem
Bieter ausreichend Zeit zur Kalkulation bleibt (ausreichend ca. 10 Tage)

o Stillhaltefrist: OSB 10 Tage; USB 7 Tage

e Zuschlagsfrist: Zeit zwischen Ablauf der Angebotsfrist und Zuschlag darf funf Monate
nicht Gberschreiten. Wird in der Ausschreibung nichts angegeben, verkiirzt sich diese auf
einen Monat.

DOKUMENTATIONSPFLICHTEN

e OSB: Strenger Prufungsmalstab seitens der Kommission hinsichtlich des Vorliegens der
aullergewohnlichen Umstande, die die Anwendung des Verhandlungsverfahrens
rechtfertigen. Diese sind vom Auftraggeber in einem Vergabevermerk festzuhalten,
welcher auf Anfrage der Kommission tUbermittelt werden muss
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ABLAUF

Angebotsfrist *f

Zuschlagsfrist **

Auswahl der maglichen Bieter

Prirfung der Eignung gemalk Eignungskriterien

Einladung zur Angebotslegung [min. 3 Bieter)
- Zuschlagskriterien
Technische und wirtschaftliche Kriterien
Allenfalls Mindestanforderungen flr Alternativ- oder
Abanderungsangebote
Allenfalls Mindestanforderungen fur Bieterllcken
Allenfalls Fragenbeantwortung oder Berichtigungen

Angebotsdffnung und — priffung (ohne Bieter)
Prisfung der Eignune gemak Eignungskriterien
Priffung des Angebots gemak technischer und
wirtschaftlicher Kriterien sowie Mindestanforderungen

Verhandlung

Gleichbehandlungserundsatz
Transparenzgebot

Wenn mehrere Verhandlungsrunden: Aufforderung zur Abgabe des
Letztangebots

Einheitliche Ausschreibungsunterlagen fir alle verbliebenen
Bieter

Bekanntgabe der Zuschlagsentscheidung
Gemal Zuschlagskriterien
Mitteilung an alle Bieter mit anschlieBender Stillhaltefrist

stillhaltefrist *F

Zuschlagserteilung (schriftlich)

AF) keine gesetzlich normisrte Frist
5F) 7 Tage
ZF) maximal 5 Monate

CHARAKTERISTIKA
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Sinnvoll, wenn das Auftragsziel, nicht aber der Leistungsinhalt beschrieben werden kann
Keine 6ffentliche Angebotséffnung

Getrennte Verhandlungen mit den Bietern Uber den gesamten Leistungsinhalt
(technische und wirtschaftliche Einzelheiten, nicht Gber den Preis ohne Einbeziehung von
inhaltlichen Anderungen)

Aufforderung zur Letztangebotsrunde




VORTEILE

¢ Weniger Formalismus

e Madglichkeit der Einbeziehung von regionalen / lokalen Unternehmen
e Verhandlungen Uber den gesamten Leistungsinhalt

e Geringes Anfechtungsrisiko

NACHTEILE
e Geringer Wettbewerb
ANWENDUNGSBEREICH

e Kleinere Projekte bis zu einem Auftragswert von 100.000 €
e Projekte, in denen im vorangehenden offenen oder nicht offenem Verfahren kein oder
kein geeignetes Angebot eingelangt ist

6.2 Ein- oder zweistufiges Verfahren

6.2.1 Direktvergabe mit vorheriger Bekanntmachung gemaR § 41a
BVergG

Einer unbeschrankten Anzahl von Unternehmern wird die beabsichtigte Vergabe eines
Auftrags bekanntgemacht. Nach Einholung von einem oder mehreren Angeboten wird die
Leistung formfrei an einen Auftragnehmer vergeben.

Das neue Verfahren (mit 01.04.2012) ist weitgehend formfrei, und unterliegt im Vergleich zur
Direktvergabe ohne Bekanntmachung erhéhten Wertgrenzen (Liefer- und
Dienstleistungsauftréage bis 130.000 EUR (im Sektorenbereich bis 200.000 EUR)
Bauauftrage bis 500.000 EUR). Die geforderte Transparenz wird durch die nétige
Bekanntmachung im Vorhinein sichergestellt. Diese Bekanntmachung muss im jeweils
verpflichtenden elektronischen Publikationsmedium erfolgen.

ZULASSIGKEIT NUR IM USB

e Liefer- und Dienstleistungsauftrage bis zu einem Auftragswert von 130.000 €
e Bauauftrage bis zu einem Auftragswert von 500.000 €

ENTSCHEIDUNGEN, DIE DER AUFTRAGGEBER TREFFEN MUSS
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e Wesensart des Auftrags (also Bezeichnung des Auftraggebers, Leistungsgegenstand,
Erfallungsort und —zeit); ausdrtickliche Bezeichnung als ,Direktvergabe nach
Bekanntmachung” und wo weitere Informationen zur vergebenden Leistung erhaltlich
sind.

o Kiriterien: keine Trennung zwischen unternehmens- und angebotsbezogenen Kriterien,
keine Mindestanzahl von Kriterien, Festlegung der Kriterien fur Einladung der
Unternehmen und der Angebotsbewertung erforderlich, aber nicht Inhalt der
Bekanntmachung

e Freie Gestaltung des Verfahrens: ein- oder zweistufig, Shortlisting, Verhandlungen
maglich

¢ Einladung von einem oder mehreren Unternehmen

EIGNUNGSPRUFUNG (BEFUGNIS, ZUVERLASSIGKEIT, LEISTUNGSFAHIGKEIT)

e Spatestens zum Zeitpunkt des Vertragsabschlusses muss die Eignung vorliegen.

e Hier kann auch eine Leistung an ein Unternehmen vergeben werden, das im Rahmen
eines anderen Vergabeverfahrens gemaf § 68 BVergG 2006 auszuschlie3en wére
(Konkurs- bzw. Insolvenzverfahren). Es wird auf die Leistungsfahigkeit abgestellt, welche
sich nach der Art des Auftrages bestimmt (Handkaufe versus geistige Dienstleistungen).

FRISTEN
e Es sind keine Fristen vorgegeben.
DOKUMENTATIONSVERPFLICHTUNG

e Uber wesentliche Festlegungen und Vorgange im Vergabeverfahren
e Anwendung der Auswabhlkriterien
e Wahl des Angebotes

VORTEILE

e Grol3er Entscheidungsspielraum des Auftraggebers

e Mehr Flexibilitat bei hohem Auftragsvolumen

e Erhohte Rechtssicherheit aufgrund eingeschranktem Rechtsschutz: Nur die
Bekanntmachung kann bekampft werden. Die Verfahrensfestlegungen, die Selektions-
und Zuschlagskriterien, die Zuschlagsentscheidung und sonstige ,Fehler* im Verfahren
kénnen nicht bekdmpft werden. Auch hinsichtlich der Zuschlagserteilung droht keine
Nichtigkeit, sondern nur die Feststellung der Rechtswidrigkeit (= Schadenersatz).

NACHTEILE

e Dokumentations- bzw. burokratischer Aufwand
e Trotz Formfreiheit sind vergaberechtliche Grundsatze (Gleichbehandlung) und
Transparenzgebot einzuhalten
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ABLAUF

Festlegung von Kriterien zur Untermehmensauswahl und zur
Bestimmung des erfolgreichen Angebots

objektiv

nicht diskriminierend

mit Auftragsgegenstand zusammenhangend

Bekanntmachung, Mindestangaben

Bezeichnung des Auftraggebers,

Gegenstand der Leistung sowie Erfullungsort und
Leistungsfrist,

Hinweis, wo nahere Informationen Gber die zu
vergebende Leistung sowie Uber den weiteren
Verfahrensablauf verflgbar sind und
Ausdrickliche Bezeichnung als Direktvergabe mit
vorheriger Bekanntmachung.

Angebotsfrist *

Einholung von Angeboten (mind. 1)

Tuschlagserteilung

An den erfolgreichen Bieter
Mitteilung mit Gesamtpreis analle Bewerber und Bieter

Bekanntmachung tiber vergebenen Auftrag

* Keine gesetzlich normisrte Frist

ANWENDUNGSBEREICH

¢ Kleinere Projekte (Umgehungshandlungen durch ,Auftragssplittung” sind
vergaberechtlich nicht zulassig)

e Beratungsleistungen

e Dauervertrdge / Unbefristete Dienstleistungsvertrage (vgl. 8 16 Abs 2 BVergG). Der
Auftragswert von Dauervertragen, die langer als 48 Monate laufen bzw. unbefristet
Vertrage berechnen sich aus dem 48-fachen des monatlichen Entgelts
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6.3 Zweistufiges Verfahren

6.3.1 Verhandlungsverfahren mit vorheriger Bekanntmachung gemal 8§
28 ff BVergG

Als Ausnahmeverfahren des BVergG darf das Verhandlungsverfahren nur in bestimmten
Fallen herangezogen werden. Die Wahl dieses Verfahrens ist daher sorgféaltig zu begriinden.

Das Verhandlungsverfahren wird in den vorgeschriebenen Publikationsmedien bekannt
gemacht. Dabei wird zur Abgabe von Teilnahmeantragen aufgefordert, ausgewahlte
Bewerber werden zur Abgabe von Angeboten aufgefordert. Danach kann Uber den
gesamten Auftragsinhalt verhandelt werden.

ZULASSIGKEIT IM OSB
Liefer-, Dienstleistungs- und Bauauftrage, wenn

e ein durchgeflihrtes offenes oder nicht offenes Verfahren mit vorheriger Bekanntmachung
oder eines durchgefuhrten wettbewerblichen Dialoges keine fir den Auftraggeber
geeigneten Angebote erbracht hat und die urspringlichen Bedingungen fir den Auftrag
nicht grundlegend geéandert werden.

e die Leistung keiner globalen Preisgestaltung unterliegt

zusatzlich Dienstleistungsauftrage, wenn

e insbesondere die geistige Dienstleistungen dergestalt sind, dass vertragliche
Spezifikationen nicht so genau festgelegt werden kdnnen, dass der Auftrag durch die
Wahl des besten Angebotes im offenen oder nicht offenem Verfahren mit vorheriger
Bekanntmachung vergeben werden kann

ZULASSIGKEIT IM USB

e Liefer- und Dienstleistungsauftrage ohne Einschrankung
e Bauauftrage bis zu einem Auftragswert von 1.000.000 €

ENTSCHEIDUNGEN, DIE DER AUFTRAGGEBER TREFFEN MUSS

e Einladung von mindestens drei geeigneten Unternehmen. Wie viele Bewerber zur
Angebotsabgabe eingeladen werden, ist vorab in den Teilnahmeunterlagen zu definieren.
Auswahl der Unternehmen erfolgt anhand von Auswabhlkriterien im Teilnahmeantrag
(Sicherstellung eines freien und lauteren Wettbewerbs — Verfligung tiber gewisse
Marktlibersicht; Haufiger Wechsel des Bieterkreises; Einladung insbesondere von KMU)

e Eignungsprufung — Substituierbar durch Vorlage einer Eigenerkléarung

FRISTEN
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Teilnahmefrist: OSB: 37 Tage; USB: 14 Tage (Verkirzung mdglich)

Angebotsfrist: Keine gesetzlich normierte Frist — Frist ist so zu berechnen, dass dem
Bieter ausreichend Zeit zur Kalkulation bleibt (ausreichend ca. 10 Tage)

Stillhaltefrist: OSB 10 Tage; USB 7 Tage

Zuschlagsfrist: Zeit zwischen Ablauf der Angebotsfrist und Zuschlag darf funf Monate
nicht Uberschreiten. Wird in der Ausschreibung nichts angegeben, verkirzt sich diese auf
einen Monat.

DOKUMENTATIONSPFLICHTEN

OSB: Strenger Prufungsmalfistab seitens der Kommission hinsichtlich des Vorliegens der
aul3ergewOhnlichen Umsténde, die die Anwendung des Verhandlungsverfahrens
rechtfertigen. Diese sind vom Auftraggeber in einem Vergabevermerk festzuhalten,
welcher auf Anfrage der Kommission tGbermittelt werden muss

CHARAKTERISTIKA

Sinnvoll, wenn das Auftragsziel, nicht aber der Leistungsinhalt beschrieben werden kann
Keine offentliche Offnung der Teilnahmeantrage bzw. der Angebote

Getrennte Verhandlungen mit den Bietern tber den gesamten Leistungsinhalt
(technische und wirtschaftliche Einzelheiten, nicht Gber den Preis ohne Einbeziehung von
inhaltlichen Anderungen)

Shortlisting — Anhand von Zwischenwertungen erfolgt eine sukzessive Beschrankung auf
immer weniger Verhandlungspartner. So bleibt am Ende nur mehr ein Bieter Gber, mit
dem verhandelt und letztlich der Zuschlag erteilt wird

Aufforderung zur Letztangebotsrunde

VORTEIL

Verhandlung tber den gesamten Leistungsinhalt

NACHTEIL

Aufgrund der Zweistufigkeit komplex und kostenintensiv

ANWENDUNGSBEREICH

Projekte, in denen im vorangehenden offenen oder nicht offenem Verfahren kein oder
kein geeignetes Angebot eingelangt ist
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ABLAUF

Bekanntmachung
Eignungskriterien
Auswahlkriterien

Auswahl der Bewerber
Prifung der Eignung gemalk Eignungskriterien
Bewertung gemalk Auswahlkriterien
fitteilung bei Nichtzulassung binnen 1 Woche nach
Auswahil

Teilnahmefrist ™

Einladung zur Angebotslegung [(min. 3 Bister)
- Zuschlagskriterien
Technische und wirtschaftliche Kriterien
Allenfalls Mindestanforderungen fur Alternativ- oder
Abanderungsangebote
Allenfalls Mindestanforderungen fur Bieterliicken
Allenfalls Fragenbeantwortungen oder Berichtigungen

Angebotsfrist *f

Angebotsoffnung und —prifung [chne Bister)
Prifung des Angebots gemalk technischer und
wirtschaftlicher Kriterien sowie Mindestanforderungen

Verhandlung
Gleichbehandlungsgrundsatz
Transparenzgebot

Wenn mehrere Werhandlungsrunden: Aufforderung zur Abgabe des
Letztangebots
Einheitliche Ausschreibungsunterlagen fur alle
verbliebenen Bieter

Zuschlagsfrist *F

Bekanntgabe der Zuschlagsentscheidung
Gemal Zuschlagskriterien

Mitteilung an alle Bieter mit anschliefender Stillhaltefrist
L1F

Zuschlagserteilung (schriftlich)

Stillhaltefrist *F

Bekanntmachung iber vergebenen Auftrag

TF} O5B: 37 Tags; 30 Tage bei verwendung elektr. Medien ZF) maxzimal 5 Monate

USE: 14 Tage £F} O5E: 10 Tags; USE: T Tage
AF) keine gesetzlich normisrte Frist

2 ge
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TIPPS FUR DIE DURCHFUHRUNG

Professionelle Durchfuhrung ist beim Verhandlungsverfahren sehr wichtig. Deshalb hier
einige Tipps, die Sie beachten sollten:

Bieteraufwand auf das Noétige beschranken

Die Angebotserstellung ist fir die Bieter mit relativ hohem Aufwand verbunden: die
Grobanalyse fir die Ermittlung der Einspargarantie bei der Angebotslegung muss bereits
ziemlich detailliert erfolgen, da diese meist ein Zuschlagskriterium ist. Ubertriebene
Anforderungen an die Bieter im laufenden Vergabeverfahren und Neuausschreibungen
aufgrund von Verfahrensfehlern oder wegen zu geringer Beteiligung durch Bieter sollten
daher vermieden werden. Neben einem professionellen Ausschreibungsmanagement (s.u.)
zéhlen dazu auch gute inhaltliche Vorgaben. Daher sollte auf folgende Punkte geachtet
werden:

e die prazise und fehlerlose Vorgabe von Daten- und sonstigen Grundlagen fir die
Erstellung des Angebots (PflichtmalRnahmen, Zielsetzungen,...)

o klare Zuschlagskriterien, die sich aus Ihren definierten Projektzielen ableiten

e ein professionelles Management des Vergabeverfahrens (ausreichende Fristen — vor
allem bei Projekten mit mehreren Gebauden/Anlagen, ztigige Entscheidungen etc.)

e Alternativangebote verursachen enormen zusatzlichen Aufwand beim Bieter

Diese Punkte sind wichtig fur die Frage, ob Sie einerseits brauchbare Angebote sowie
Angebote in ausreichender Anzahl bekommen und andererseits das Projekt lhre
Erwartungen erflllen wird.

Terminmanagement

Erfahrungsgemal kénnen — wenn mehrere Verhandlungsrunden anberaumt werden —,
sowohl beim Auftraggeber als auch beim Auftragnehmer gewisse ,Ermudungs-
erscheinungen” auftreten und die anfangliche Begeisterung schwinden, wenn sich das
Verfahren gar zu lange hinzieht. Deshalb heil3t es am Ball bleiben: am besten benennen Sie
eine/n Verantwortliche/n, der/die die Aufgabe hat, Motor fir das Verfahren zu sein.
Ferienzeiten, zeitliche Engpasse beim Auftraggeber zwischen den Verhandlungsrunden und
volle Terminkalender bei allen Beteiligten kénnen bei der Terminfindung lange Verhand-
lungspausen verursachen, wenn man diese nicht von vornherein bertcksichtigt. Eine
langfristige und realistische Terminplanung kann hier helfen.

Arbeitsproben in der 1. Stufe zur Feststellung der Eignung anfordern

Z.B. Teile aus Referenzprojekten erklaren lassen

Fairness gegentiber den Bietern

Wenn Sie eine technische Losung sehr gut finden und diese auch von den anderen Bietern
angeboten haben mdchte, so reicht es, die Art der Aufgabenstellung zu beschreiben, Sie
sollten nicht die detaillierte technische Losung oder Umsetzung vorgeben.

34



In den folgenden zwei Tabellen finden Sie nochmals eine Ubersicht tiber diese

Vergabeverfahren:

Art der

Bieter-

Information

Verhandlungsverfahren ohne
Bekanntmachung

Einladung, einen
Teilnahme-
antrag zu
stellen

Aufforderung
zur Angebots-
abgabe

Verhand-
lungen

Direktvergabe

Direktvergabe mit
Bekanntmachung

Verhandlungsverfahren mit a
3
Bekanntmachung *J

Einstufige Verfahren
EZ’ 444 (mind.3)* Ja
[=7]a idd Ja
Ein- oder zweistufige Verfahren
‘))1) ( O©Q3) ) dii Ja
Zweistufige Verfahren
X (oo 431 (mind.3)? Ja

Tabelle 3: Ubersicht (iber die Merkmale der empfohlenen Vergabeverfahren fiir Contracting- Projekte

Y Gffentliche Bekanntmachung
% Einladung an begrenzten Teilnehmerinnenkreis
3 Unbegrenzte Anzahl an Unternehmen

* Ein oder mehrere Unternehmen (Mindestanzahl jeweils in der Klammer)

Schwellenwerte, Auftragsarten und Vergabegrenzen

Auftragsart Dienstleistung Lieferung Bau
Schwellenwerte fiir [JKeE:XIN USB" OSBY | USBY OSB) |  USBY
Gemeinden 200.000 € 200.000 € 5.000.000 €
Einstufige Verfahren
Verhandlungsverfahren .
Nein, Ja Nein, Ja Nein, Ja
ohne Bekanntmachung
& | aber! aber!) aber!)
Vergabegrenze 100.000 € 100.000 € 100.000 €
Direktvergabe Nein Ja Nein ja Nein Ja
Vergabegrenze 100.000 € 100.000 € 100.000€
Ein- oder zweistufiges Verfahren
Direktvergabe mit
. Ja . Ja ) Ja
Bekanntmachung Nein Nein Nein
Vergabegrenze 130.000 € 130.000 € 500.000 €
\ ise Verfahren
Verhandlungsverfahren a2
mit Bekanntmachung aber! aber!) aber)
Vergabegrenze 1.000.000 €

Tabelle 4: Schwellen- bzw. Subschwellenwerte im Hinblick auf die einzelnen Auftragsarten

Y Ausnahmeverfahren — gelangt zur Anwendung unter bestimmten Umsténden (vgl. §§ 28 ff BVergG)
2 wenn vorherige globale Preisgestaltung der Natur des Auftrags nach nicht méglich
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6.4 Keine ,Angst” vor dem Verhandlungsverfahren

Im Bundesvergabegesetz ist geregelt, dass 6ffentliche Auftraggeber wie Bund, Lander und
Gemeinden in ihren Beschaffungen nach dem BVergG vorzugehen haben. Dieses versucht,
mithilfe seiner Regelungen die Einhaltung vergaberechtlicher Grundséatze zu Gunsten aller
Bieter zu gewéhrleisten. Aus diesen Bemiuhungen heraus ist das Vergabewesen mittlerweile
ein umfangreiches Rechtsgebiet geworden.

Aufgrund der Besonderheiten des Vergaberechts im Vergleich zu privaten Beschaffungs-
vorgangen und der dynamischen Entwicklung dieser Rechtsmaterie kbnnen
Herausforderungen entstehen, die nicht ohne entsprechende juristische Expertise
beherrschbar sind. Die Voraussetzung fur eine rasche und effiziente Projektabwicklung ist
die rechtssichere Vergabe von Leistungen. Fehlendes Know-how fihrt hier oft zu erheblich
mehr Aufwand und Kosten.

Das Verhandlungsverfahren mit Bekanntmachung ist bei vielen Einspar-Contracting-
Projekten aufgrund der Aufgabenstellung und der GroéRRe / Projektsumme angezeigt. Warum
man sich auch als kleine Gemeinde diese Verfahren zutrauen kann:

e Ein grol3er Vorteil des Verhandlungsverfahrens ist die Moéglichkeit fir die Gemeinde-
verantwortlichen, die Leistungen im direkten Gesprach mit dem Bieter konkretisieren
zu kdnnen. Hier kommt man meistens zu besseren (sprich an die Rahmen-
bedingungen und Erfordernisse der Gemeinden angepasste) Losungen als im
einstufigen Verfahren.

e Die Kosten fir eine juristische (oder auch technische) Beratung ist fir viele
Gemeinden ein Abschreckungsfaktor — letztlich haben aber jene Gemeinden, die sich
dafiir entschieden haben, dies vor allem im Nachhinein als richtige Entscheidung
bewertet: einerseits, weil die Projekte ohne gré3ere Hindernisse laufen und
funktionieren, andererseits, weil die Kosten fur die Beratung im Vergleich mit den
Projektkosten und den vermiedenen ,Streitkosten” (Zeit, Geld, Nerven,..) als gute
Investition gesehen werden.

e Die Einbindung der regionalen Wirtschaft ist auch bei diesen Verfahren mdglich.
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7 Tipps aus der Praxis

Aus bereits mehr als 15 Jahren Praxis bei Gemeinden gibt es Empfehlungen und Tipps fur
die Vorbereitung und Durchflihrung von Contracting-Ausschreibungen — einerseits von
Burgermeisterin zu Blurgermeisterin, aber auch von Contracting-Unternehmen. Die
wichtigsten haben wir hier fir Sie zusammengestellt.

Gleich zu Beginn des Projekts eine unabhéangige Beratung suchen.

Unabhéangig bedeutet in diesem Fall: unabhéngig von allen, die zu einem spéateren Zeitpunkt
im Projekt als Auftragnehmer auftreten konnten oder dies beabsichtigen (Technologie-
anbieter, Contractoren, Energieversorger etc.).

Frihzeitig alle technologischen Optionen und Varianten ausloten.
Das schlief3t Nullvariante, Eigenumsetzung oder Abriss und Neubau von Gebauden mit ein.

Von Anfang an eine professionelle juristische Beratung fir Ausschreibung und
Vertrag hinzuziehen

Ausschreibungen nicht selber machen, die Gefahr von Anfechtungen ist zu gro3. Die Kosten
rechtfertigen sich jedenfalls durch Vermeidung von Neuausschreibungen, Widerrufen,
Einspriche etc.. Sie kdnnen aul3erdem mit einem reibungsloseren Projektablauf rechnen,
wenn der Vertrag eindeutige Regelungen fur alle Eventualitéaten im Projekt vorsieht.

Fur die Vertragserrichtung ausreichend Zeit nehmen
.Bei uns war jedes Detail geregelt, da gibt's kein Streiten®. Im Vertrag besser zu viel als zu
wenig regeln — Voraussetzung ist, dass man weil3, dass man will.

Je grolRer das Projekt, umso kleiner werden anteilig die Beratungskosten.
Bei manchen Projekten lagen diese im Promillebereich des Auftragswertes, in den meisten
anderen Fallen wurden sie zwischen 4 — 5 % des Auftragswertes angegeben.

Zu eng gefasste Contracting-Ausschreibungen vermeiden

Ein zu enges technisches Korsett oder zu restriktive Vorgaben in den
Leistungsbeschreibungen behindern die Suche nach optimalen Lésungen seitens des
Contractors.

Ein/e Energiebeauftragte/r seitens der Gemeinde kann gut als Schnittstelle zum
Contractor fungieren.

Eine solche Stelle kann eine gewisse Kontinuitat im Contracting-Projekt sicherstellen. Die
Gefahr ist geringer, dass plétzlich das gesamte Know-how zum Projekt verloren geht, wenn
z.B. politische Mandatarlnnen ausscheiden. Der/die muss keine Technikerln sein, wichtig ist
das persoénliche Engagement.

Erwartungen an das Projekt realistisch formulieren
Contracting ist nicht nur ein Instrument zur Kostensenkung, sondern auch (manche sagen:
vor allem) ein Instrument zur Qualitatsverbesserung.
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Das Vertrauensverhdltnis der Gemeinde zu den Beratern und zum Contractor ist
entscheidend!
e Was kénnen Sie dazu beitragen?
Bei der Suche nach Beraterinnen und bei den Referenzen im Rahmen der
Contracting-Ausschreibung Referenzen genau nachfragen (Anrufe/Bestatigungen bei
den Referenzauftraggebern und deren Erfahrungen und Zufriedenheit abfragen).
e Wichtig ist auch der regelmagige personliche Kontakt.

Direktvergabe versus Contracting-Ausschreibung: Wettbewerb ist die Voraussetzung
far Ideen- und Preiswettbewerb.

Bieter werden ihre Kreativitat und ihr Know-how nur dann in vollem Umfang zu lhrem Vorteil
(= Maximierung der Einsparung zu angemessenen Preisen) nutzen, wenn sie wissen, dass
sie im Wettbewerb zu bestehen haben.

Leistungen ,aus einer Hand" sind Stuckwerk vorzuziehen.
In der Praxis hat sich gezeigt, dass Projekte, bei denen Planung und Durchfuihrung der
Maflinahmen aus einer Hand kommen, reibungsfreier tiber die Biihne gehen.

Warum ist das so? Jedes Unternehmen verfugt tber Erfahrungen und tber Personal mit
speziellen Qualifikationen aus bereits durchgefiihrten Projekten und eigene erprobte
Herangehensweisen. Planungen aus fremder Hand sind problematisch, wenn der (im Zuge
eines Vergabeverfahrens eruierte) Durchfilhrende z.B. Einsparungspotenzial erkennt, das
der Planende aus Sicht des Durchfiihrenden nicht oder nicht optimal beriicksichtigt bzw.
technisch gelost hat. Gravierende Anderungen des Leistungsverzeichnisses kénnen jedoch
nur eingeschrankt durchgefiihrt werden, wenn die vergaberechtskonforme Abwicklung nicht
gefahrdet werden soll.

Umfassende Planungen sind Voraussetzung fir die volle Nutzung des
Einsparpotenzials.

Um maximale Energieeinsparungen in Gebauden bzw. Anlagen zu erzielen, sind vielfaltige
Mafinahmen aus unterschiedlichen Gewerken zu kombinieren und aufeinander
abzustimmen. Eine gewerkeubergreifende Planung ist daher eine wichtige Voraussetzung,
um die brachliegenden Einsparpotenziale zu nutzen und dauerhafte Energiekosten-
senkungen zu erreichen. Wenn nicht alle im Zuge einer solchen Analyse eruierten
Mafl3nahmen gleichzeitig umgesetzt werden kénnen oder der Auftraggeber sich letztlich doch
dazu entschlief3t, die Sanierungsschritte in Eigenregie zu setzen, ist es ratsam, sich an eine
empfohlene Reihenfolge (die ebenfalls Ergebnis der Analyse sein muss) zu halten, um nicht
Einsparpotenziale zu verlieren (z.B. Sanierung der Heizanlage vor der Aufbringung eines
Vollwarmeschutzes oder Verzicht auf eine modulare Lésung, die eine Verringerung des
Warmeangebots nach der Sanierung erlaubt).
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Schlusswort

An der Erarbeitung dieses Leitfaden haben viele Gemeinden Ihre Praxiserfahrungen zur
Verflgung gestellt, viele Berater, Organisationen und Unternehmen |hre Erfahrungen zu
Contracting mit uns geteilt.

Wir mochten uns an dieser Stelle bei allen bedanken, die zu dieser Publikation beigetragen
haben!

Fur Anregungen zur Verbesserung dieses Leitfadens haben wir immer ein offenes Ohr
(siehe Kontaktdaten nachste Seite).

Wir freuen uns besonders, wenn Sie — liebe Blrgermeisterinnen, Amtsleiterinnen,
Mandatarinnen, Interessierte etc. — diese Erfahrungen auch nutzen und viele Projekte zur
Steigerung der Energieeffizienz in der Gemeinde auf den Weg bringen und wiinschen lhnen

Viel Erfolg bei Ihren Projekten!

Das Projektteam von GeCon
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Links / weiterfihrende Information

e www.contracting-portal.at: Referenzprojekte, Anbieterdatenbank

e 0O Energiesparverband (ESV):

o www.esv.or.at/foerderungen/unternehmen/contracting/contractorenliste/: Anbieterliste
e DECA - Dienstleister Energieeffizienz und Contracting Austria: www.deca.at

e Grazer Energieagentur: www.gea.at

e Energieagentur der Regionen: www.wvnet.at/energieagentur

Kontakt zum Projektteam

Osterreichische Gesellschaft fiir Umwelt und Technik (OGUT)
Monika Auer

HollandstralRe 10/46, 1020 Wien

T: +43.1.31563 93 - 17

E: monika.auer@oegut.at

Wwww.oeqgut.at

Delta Synergy GmbH

Mag. Gottfried Leitner, Dr. Erika Burdej
Kalkofenstral3e 21, 4600 Wels

T: +43 7242 756-499 und 496

E: leitner@delta.at, burdej@delta.at
W: www.delta.at

ARGE Erneuerbare Energie Niederdsterreich — Wien (AEE NO-W)
Andreas Reiter

Schénbrunner StralRe 253/10, 1120 Wien

T:017107523- 14

E: reiter@aee.or.at

W: www.aee-now.at
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Anhang 1

POTENZIALABSCHATZUNG GEBAUDE EINSPAR-CONTRACTING

poEtI::ZP;TZu Gebaude Gebiude Gebaude Gebiude Gebaude Gebiude Gebaude Anlage Anlage Anlage
vermuten, A B C D E F G A B C
Kennzahlen wenn...
Energiekennzahl (HWB) in > 130

kWh/m? und Jahr
ANMERKUNG: Diese Kennzahl (HWB) wird von Praktikerlnnen als als ausreichendes Mittel zur Bewertung angesehen, ob ein Gebiaude Contracting-Potenzial hat.
Abweichungen nach unten sind z.B. in Poolprojekten moglich (,,Querfinanzierung® durch Objekte mit schlechteren Ausgangswerten = hoherem Einsparpotenzial)

Errichtung (oder letzte

Generalsanierung) < 1980
Alter der Heizanlage > 15 .
Dammstarken <10cm
Energiekosten Warme und >ca 10-
Warmwasser /m? 12 Euro

Mangelliste

e Wairmedammung mangelhaft

e Fenster nicht mehr voll funktionstiichtig
(Liftung mangelhaft)

e Heizungsanlage uberaltert

e Regelung nicht funktionstiichtig (manuelle
Eingriffe notwendig)

e etc.

Akuter Sanierungsbedarf bei....

Weitere technische Angaben

Heizleistung in kW

Kihlung Anschlussleistung in kW

Liftungsanlagen Summe m3/h
Stromkosten

BruttogeschoBflache

Energietrager
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Energietragerwechsel gewiinscht? Auf?

Liegen bei den Gebauden noch
Gewahrleistungen vor?

Zusatzinfos: Energieausweis vorhanden (mit
welcher Einstufung)? Freistehendes Gebaude?
Klimaanlage? Gebaudeleittechnik? etc.

Nutzung der Objekte

Anzahl Personen im Haus

Nutzungsdauer in Std/Tag und Tagen/Woche

Nutzung in den nachsten ca. zehn Jahren
gleichbleibend? (ja/nein), Art der Veranderung

Eigentiimer des Gebaudes




