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Ausschrei

bung und Vergabe

von Contractingmafinahmen

Die Praxis zeigt, dass im Bereich der Ausschreibung von ContractingmaBnahmen kaum Standards existieren.

Angefangen von Massenleistungsverzeichnissen, in denen die technische Losung bis ins Detail vorgegeben

wird, bis hin zu freien Preisabfragen, findet sich derzeit alles am Markt. Wie so oft stellt sich meist der Mittel-

weg als Optimum dar. Die Schwierigkeit besteht darin, den Wettbewerb so zu gestalten, dass dem potenziellen

Bieter zum einen der groBtmogliche Spielraum zur Optimierung seiner Angebote zur Verfiigung gestellt wird,

jedoch dabei nicht die Vergleichbarkeit der Angebote sowie die entsprechenden Qualitiatsanspriiche gefihrdet

sind. Der Beitrag will Hilfestellung gegeben, um das projektspezifische Optimum zu finden.
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1. Grundlagen

1.1. Umsetzung verschiedener
Contractingformen

Wie der Markt zeigt, werden schwer-
punktmapig die Formen Anlagen-
und Einspar-Contracting realisiert.
Andere Varianten konnten sich bis
dato kaum durchsetzen. 90 % aller
Contractingmapnahmen werden
derzeit mittels Anlagen-Contracting
realisiert. Aus diesem Grunde wird
im weiteren Verlauf auf diese Form
eingegangen werden. Bezlglich der
Durchflihrung des Einspar-Con-
tractings mochten wir auf den Leit-
faden des hessischen Umweltminis-
teriums verweisen.

1.2 Vergaberechtlicher Hinweis
Das formelle Ausschreibungsverfah-
ren von Contractingmapnahmen ori-
entiert sich nach den Regelungen
der VOB und VOL, mit dem jeweili-
gen Teil A. Dass dies auch fir den
kommunalen Bereich kein Hindernis
darstellt, zeigen die in der Vergan-
genheit umgesetzten 6ffentlichen
Projekte. Im privatwirtschaftlichen
Bereichen gehen wir schwerpunkt-
mapig von freihdndigen Vergaben
aus und kénnen somit von den Ver-
fahrensschritten der beschrankten

und o6ffentlichen Ausschreibung ab-
weichen.

1.3 Contractingfahigkeit

Vom Grundsatz sind alle Medienver-

sorgungen {ber Contractingmap-

nahmen abbildbar. Dies kdnnen bei-
spielsweise sein:

o Warme (Dampf, Heifwasser,
Warmwasser),

o Kalte,

e Strom (Hoch-, Mittel-, Nieder-
spannungsniveau, Notstrom),

e Wasser (Brauchwarmwasser,
Rein- und Reinstwasser (VE-Was-
ser)),

e Druckluft,

o Luft (Konditionierung fiir Prozess
oder Klimatisierung).

Im Bereich der Stromversorgungen

muss man jedoch die Sinnhaftigkeit

einer mittel- bis langfristigen Ver-
gabe der Lieferleistung zu definier-
ten Konditionen hinterfragen. Zum
einen ist der Markt groBen Schwan-
kungen unterworfen und zum ande-
ren steht es nach der Liberalisie-
rung jedem frei, seinen Versorger
eigenstandig zu wahlen. Bei Ge-
werbe- oder Wohnungsmietobjekten
ist es somit kaum mdglich, die Mie-
ter/Nutzer Uber eine mittelfristige

Laufzeit von z.B. 10 Jahren an einen

Stromversorger zu binden. Hier
geht man momentan eher den Weg
zur Verpachtung von Infrastruktur
(z.B. Trafo und Mittelspannungsanla-
gen), um gegenuber den Stromver-
sorgern die Netznutzungsentgelt-
regelung finanziell in Anspruch zu
nehmen.

2. Ausschreibung
von Contractingmafnahmen

2.1 Zeitlicher und
organisatorischer Ablauf
des Vergabeverfahrens
Die Entscheidung zur Realisierung
einer Contractingmapnahme bedarf
einer fundierten Wirtschaftlichkeits-
analyse, die eine strategische Aus-
richtung des Eigentlimers berick-
sichtigt. Diese basiert auf der Grund-
lagenermittlung mit der Definition
der Versorgungsaufgabe sowie der
angestrebten Organisationsform.
Mit der Erstellung der Aus-
schreibungsunterlagen lauft in der
Regel die Konzipierung der Ver-
tragsentwiirfe mit. Diese vervoll-
standigen die Bieteranfrage und ga-
rantieren eine fundierte Kalkulati-
onsgrundlage. Nach der Angebots-
auswertung beginnen die Verhand-
lungsrunden, die zeitlich stark von
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Abbildung 1: Organisatorischer Ablauf eines Vergabeverfahrens
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gement, da keine einzelnen Preise
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= Keine prazise Leistungsverein-
barung

« Bieterkreis sehr heterogen, da

der Bieterzahl und von der Komple-
xitdt des Projektes abhdngig sind.

Bei der abschliefenden Ein-
grenzung der Bieterzahl auf den
engsten Kreis werden die Vertrags-
entwirfe verhandelt. Die Integration
einer juristischen Beratung ist an
dieser Stelle empfehlenswert, wenn
nicht sogar unumganglich. Wenn
nicht bereits vor den Vertrags-
gesprdachen, dann wird sich spates-
tens zu diesem Zeitpunkt die Part-
nerwahl definitiv entscheiden.

Die darauf folgende Projekt-
umsetzung bedarf einer moglichen
Integration in den laufenden Bau-
prozess oder der eigenverantwort-
lichen Umsetzung durch den Con-
tractor. In beiden Fallen ware ein
Leistungs- und Kostencontrolling zu
realisieren.

2.2 Bestimmung des
Detaillierungsgrades einer
Ausschreibung
Die Frage nach dem Detaillierungs-
grad einer Preisabfrage wird oft ge-
stellt. Hierbei stehen zwei stark dif-
ferente Ausschreibungsvarianten,
wie in Abbildung 2 dargestellt, ei-
nander gegeniber. Zum einen die
massenbezogene Leistungs-
beschreibung, der in der Regel eine
Fachplanung vorausgeht, und zum
anderen die funktionale Leistungs-
beschreibung. Beide Mdglichkeiten
haben ihre Berechtigung und wer-
den projektspezifisch angewendet.
So ist es beispielsweise nahe
liegend, bei Neubauprojekten die Er-

gebnisse der HOAI-Planungsleistun-
gen (Technisches Konzept bis hin
zum Massen-Leistungsverzeichnis)
als Grundlage einer massenbezoge-
nen Ausschreibung der Contracting-
mapnahme zu machen. In Bestands-
objekten, bei denen eine aufwen-
dige Datennacherhebung notwendig
wadre, geht man dagegen meistens
den Weg der Funktionalausschrei-
bung.

Das Optimum zwischen Auf-
wand und Ertrag stellt die funktio-
nale Leistungsbeschreibung mit
Massenansatz dar. Auf diese Vari-
ante wird im Nachfolgenden einge-
gangen.

2.3 Preselection des Bieterkreises
Innerhalb von Contractingmapnah-
men werden in der Regel mittel- bis
langfristige Vertragsbindungen mit
einem oder mehreren Unternehmen
geschaffen. Umso wichtiger ist es,
dass die moglichen Partner den
komplexen Anforderungen gewach-
sen sind. Abzuleiten ist diese Beur-
teilung anhand verschiedener Krite-
rien. Hierzu zahlen unter anderem
die Unternehmensstruktur (Gesell-
schaftsform und Beteiligungsver-
haltnisse), die Erfahrungen und Re-
ferenzen, die abzuleitende Kapital-
starke oder auch die Outsourcing-
bereiche (Allianzen zu externen Un-
ternehmen).

Erfahrungsgemaf wird es im-
mer schwieriger, die am Markt be-
findlichen Unternehmen hinsichtlich
ihrer Eignung im Vorfeld zu beurtei-

freier ldeenwettbewerb

[ |
!

Optimum
Funktionale Leistungs-
beschreibung mit Massenansatz

MNachtragen

Abbildung 2: Aus-

len. Dabei spannt sich der Bogen %
schreibungsarten

von kleinen Anbietern, die Teilleis-
tungen anbieten, bis hin zu Konzer-
nen mit Splittergruppen aus dem
Facility Management und EVU, wie
in Abbildung 3 dargestellt.

Um nicht erst zu einem spaten
Zeitpunkt des Vergabeverfahrens
festzustellen, dass ein Bieter den
Anforderungen nicht gerecht wer-
den kann, wird in der Regel vor der
Erstellung der Bieterliste das Prese-
lectionverfahren durchgefihrt. So-
weit die hierflr notwendigen Bieter-
angaben noch nicht vorliegen, kén-
nen diese Uber eine Interessens-
abfrage eingeholt werden. Zusam-
men mit dem Ausschreibenden wer-
den dann so genannte K.o.-Kriterien
festgelegt, die den Teilnehmerkreis
auf die fur das Projekt geeigneten
einschrankt. Entscheidend sind oft-
mals:

e Unternehmensschwerpunkt/Kern-
geschaft,

e Gesellschaftsform/Partnerschaf-
ten,

e Bonitat,

e Referenzen/Know-how,

e Ortliche Prasenz.

Darauf aufbauend wird nachfolgend

die Bieterliste bestimmt. Erfah-

rungsgemap nimmt die Bieterzahl

entgegen der Projektgréfe ab. Dies
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Abbildung 3: Der Markt fiir
Energiecontracting -
Quelle E&M Verlagsgesell-
schaft mbH und Technomar
GmbH, 2000

Abbildung 4: Inhalte einer
Ausschreibung
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hangt mit der Komplexitat und der
damit erhdhten Qualifikation der
Teilnehmer zusammen.

2.4 Aufbau und Inhalte

einer Ausschreibung

Das Grobgertst der Ausschreibung
basiert auf vier Saulen. Durch die

Formulierung der organisatorischen

Themen (1) geben sie dem Bieter di
Mdglichkeit, sich ein Bild von der

Gesamtprojektkonstellation zu ma-
chen. Unter anderem wird hier auf
die Einbindung des Contractors im
Gesamtgeflige und auf die zukinf-

dass die Bieter bei einem héheren
Wissensstand ein geringeres Risiko
einkalkulieren missen und somit die
Angebote glinstiger gestalten.

Im Nachfolgenden (Checkliste)

werden Hinweise auf die Inhalte der
Leistungsausschreibung gegeben.

Allgemeine Projekt- und Objekt-

e angaben:

tige Vertragskonstellation eingegan- e

gen. Die eigentliche Beschreibung
der Versorgungsaufgabe (2) ist zu-
sammen mit der detaillierten Leis-
tungsbeschreibung (3) der Garant
fur die Qualitats- sowie Quantitats-
definition und somit Grundlage fir

die abschliefende Preisabfrage (4).

Die Ausschreibungen sehen je
nach spezifischen Anforderungen
an das Projekt sehr unterschiedlich
aus. Aus diesem Grunde gibt es
keine Musterldsung, diese muss im
Projekt zusammen erarbeitet wer-
den. Grundsatzlich gilt allerdings,

Beschreibung der Contracting-
mapnahme

Angabe der Projektbeteiligten
und der Verantwortungsbereiche
Lage der Immobilie(n)
Flachenangaben (BGF) und Nut-
zungsarten

Prognose der Immobiliennutzung
(z.B. Leerstand)

Nutzungszeiten der Immobilie
Angaben zur Integration der
Contractingmapnahme in ein
Neubauvorhaben oder als Out-
sourcingmodell im Bestand.
Information Gber mégliche Bau-
auflagen/ behordlicher Status
maogliche zusatzliche Auftrags-
potenziale in und um die Immobi-
lie(n)

Ausschreibung
Anlagen — Contracting

O gung (1 Let Preisabfrage
Beschreibung
» Aligemeine Projektsituation * Definition *F l + Grundpres
» Objekt- und «Warme {Dampf, « Bau- { Ernici oL
Heil: W 1 * Dok * Messpreis
« Terminliche Rahmenwers - Kalte * Instandhaltung * Arbeitspress
+ Schniftstellen = Strom (Hoch-, Mittel- . .
+ Organisatorische &) gen Fr * Regaieistungen
Einbindung des Bieters Notstrom) Beharden / Notar * Gebuhren
« Vartrage +Wasser (Brauchwarm- * Mess- und =D
+ Leistungsnachweise wasser) * Kaufmannische Leistung « Investitionen
+ Geselischaftsformen Rein- und . und * sonstige Kosten
(VE-Wasser) Koordinationspficht
* Druckbuft
+ Luft, Konditionierung fisr
Prozess odar Kimatisierung

Organisation
e Benennung der Konstellation, in

der sich der Contractingnehmer
einflgen soll, Angaben zu mogli-
chen Gesellschaftsausgliederun-
gen, Beteiligungsverhaltnissen,
Personaliibergang

Angaben der terminlichen Reali-
sierung des Vorhabens (Versor-
gungsbeginn und Laufzeit)

bei Neubauvorhaben: Hinweis auf
die Integration in den Bauprozess
Information Gber eine mdgliche
Ubernahme von Vertragspflich-
ten (z.B. Energieversorgungsver-
trag, Wartungsvertrag) mit Be-
nennung der Konditionen und
Laufzeiten

Definition von zusatzlichen Si-
cherheiten, z.B. Eintragung einer
Grunddienstbarkeit oder einer
Bankbirgschaft

Darstellung der zukiinftig vor-
gesehenen Vertragskonstellatio-
nen (Warmeliefervertrag, Pacht-
vertrag, Gesellschaftsvertrag)
Das vorgesehene Vertragswerk,
wie z.B. der Warmeliefervertrag,
nimmt innerhalb des Vergabever-
fahrens einen sehr hohen Stel-
lenwert ein und sollte aus diesem
Grunde bereits bei der Ausschrei-
bung als Kalkulationsgrundlage
beigelegt werden.

Versorgungsaufgabe
e Benennung der vom Bieter zu

Gbernehmenden Medien
Definition der Medienqualitdten
an der Schnittstelle des Con-
tractors, hierzu zdhlen u.a. Ver-
sorgungsleistung, Versorgungs-
mengen, Temperatur-, Feuchte-
und Druckniveaus, Hygieneanfor-
derungen, Reinheitsgrade, usw.
Angaben zur Verfligbarkeit und
der Versorgungssicherheit
Zusammenstellung der zur Leis-
tungserbringung vorhandenen
oder vorgesehenen Infrastruktur,
hierzu zahlen insbesondere die
Technik-/Medienzentralen, die
Primarenergieversorgung, Ver-
teilnetze, Messeinrichtungen, An-
gaben zu Dimensionen, Auslas-
tung, Alter und Zustand, vor-
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gesehene Schnittstellen zum
Contractor

e Zusammenstellung der Ver-
brauchscharakteristik aus den
letzten drei Jahren, bei Neubau-
ten eine Verbrauchsprognose auf
Grund der vorgesehenen Nut-
zung

Leistungsbeschreibung

Hierbei ist auf Grundlage der be-

nannten Versorgungsaufgabe das

geforderte Leistungsspektrum des

Contractors zu definieren. Hierunter

fallen beispielsweise:

e die Erbringung oder Ubernahme
von Planungs- und Beratungs-
tatigkeiten zur Realisierung der
Contractingmafnahme,

e die Erstellung, Sanierung, De-
montage, Erweiterung von Me-
dienversorgungsanlagen,

e die Umsetzung eines Mess- und
Zahlkonzeptes (z.B. Abrechnung
mit Mietern),

e Erstellung der Nebenkosten-
abrechnungen,

e Unterstiitzung des Eigentiimers
hinsichtlich Verwaltungstatigkei-
ten,

e® zusatzlicher Versicherungs-
schutz (Haftpflicht-, Gebdude-
oder Maschinenbruchversiche-
rungen),

e Erarbeitung und Pflege einer An-
lagendokumentation,

e Durchflihrung von Instandhal-
tungsmapnahmen (Wartung, In-
spektion, Bedienen, Instandset-
zen),

e Durchfiihrung von ErschlieBungs-
oder Erweiterungsmapnahmen,

e Ubernahme von Pflichten zur Er-
fillung behordlicher Auflagen,

e Ubernahme der Kosten fiir Notar,
Grundbuch,

e kaufmannische Leistung,

Koordinationsleistungen z.B. von

beigestellten Vertragen.

2.5 Preisabfrage

Ein entscheidendes Mittel zur Ver-
gleichbarkeit und Interpretation der
spateren Angebote ist die vollstan-
dige Preisabfrage. Aus diesem
Grunde sollte man hierbei im Vor-

feld Sorgfalt walten lassen. Die
Preisabfragestrategie richtet sich
nach den strategischen Zielen des
Ausschreibenden. Hierbei bewegt
man sich in einer engen Abhangig-
keit zwischen Medienpreis, Investiti-
onskosten und Vertragslaufzeit. Ab-
bildung 5 zeigt am Beispiel, welche
Méglichkeiten bestehen. Die klassi-
sche Medienpreisabfrage bedarf der
Vorgabe einer Vertragslaufzeit so-
wie die Héhe der zu tatigenden In-
vestitionen. Diese kdnnen bei Neu-
bauvorhaben indirekt durch die
Leistungsbeschreibung definiert
werden oder sich bei bestehenden
Anlagen z.B. nach dem AfA-Wert ori-
entieren.

Legt der Immobilienbesitzer auf
Grund einer guten Eigenfinanzie-
rung gréferen Wert auf den Me-
dienpreis, oder ist z.B. bei Wohn-
objekten die Erhdhung des Medien-
preises nach der Contractingreali-
sierung auszuschliepen, kann man
diesen als Sollwert mit oder ohne
Vertragslaufzeit vorgeben und die
offenen Parameter (Investitions-
angebot mit Vertragslaufzeit) im
Wettbewerb abfragen.

Man sollte sich im Vorfeld Giber
die Chancen und Risiken bei solchen
Preisabfragen im Klaren sein und
die Vergleichbarkeit der Angebote
nicht aus dem Auge verlieren.

Mébgliche Preisabfragepositionen
Der Medienpreis teilt sich in der Re-
gel in die drei Kostenbestandteile
Leistungs-, Arbeits- und Messpreis
auf. Vor allem im spateren Auswer-
tungsverfahren ist darauf zu achten,
dass mogliche Kostenverschiebun-
gen vom Leistungs- in den Arbeits-
preis und anders herum verhindert
werden.

Um sich einen Uberblick Gber
die kalkulierten investiven Maf3nah-
men zu machen, ist es sinnvoll, die
Kostenbldcke Planung, Errichtung
und/oder Ubernahme abzufragen.
Des Weiteren sind projektspezifisch
folgende Preisangaben mdoglich:

e Investitions- und Planungskosten,
Kapitaldienst oder Finanzie-
rungszins,

Anlagen-Contracting

L Vorgabe [ Definition in Ausschreibung l

Preisabgabe der Bieter

[ Vertragslaufzeit [+[ Investition | [

Medienpreis ]

l fzeit | + [ I |

Investition |

|

|+ | ven

e Vertragslaufzeit, wenn nicht defi-

niert,

o Primdrenergiekosten,

o Rickspeisevergliitungen mit Pri-
marenergieversorger,

e administrative Kosten,

e Stundenverrechnungssatze fir
maogliche Zusatzleistungen,

o kalkulierte 6ffentliche Abgaben
wie TUV-Priifungen,

e Durchleitungsentgelte fir Strom,

e Angaben zu Preisgleitungen,

e Definition der Abrechnungs-
modalitaten (Stichwort Pacht-
modell).

3. Auswertung und Vergabe

Die vollstandige Auswertung der

Angebote bildet die Grundlage fir

eine objektive und fundierte Ver-

gabe der ausgeschriebenen Con-

tractingmafnahme. Hierbei spielen

verschiedene, projektspezifisch zu

gewichtende Kriterien eine Rolle:

e allgemeine Bewertungskriterien
des Contractingunternehmens,

e Kriterien bezogen auf das Ange-
bot und die Beurteilung der Bie-
tergesprache,

o Preiskriterien, Beurteilung der
Jahresmedienkosten,

e Kriterien bezlglich der Preisent-
wicklung (Risikobewertung).

Fir die Darstellung der preislichen

Auswertung wurde das Beispiel ei-

Abbildung 5: Preisabfra-
gestrategie

ner MapBnahme aus dem Bereich des

Warmecontractings gewahlt. Hierbe

soll ausschlieflich die Systematik ei-

ner mdglichen Vorgehensweise dar-
gestellt werden, da Preisabfragen
und Bewertungskriterien von Pro-
jekt zu Projekt zwangslaufig diffe-
rieren.

3.1 Aligemeine Bewertungs-
kriterien

Viele der ,,allgemeinen” Bewer-
tungskriterien ergeben sich aus
dem bereits beschriebenen Voraus-

' Die Preisgleitung orien-
tiert sich an der aktuellen
Marktentwicklung, die aus
den Veroffentlichungen des
Statistischen Bundesamtes
in Wiesbaden abzuleiten ist.
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A Coniractingangebot (Laufzeit 15 Jahre)

1 Grundpreis Warmeversorgung
2 Arbeitspreis Wirmeversorgung
3 Melipreis Warmeversorgung

Beispiel fiir einen Preisspiegel - Warmcontracting

Grundpreis
Arbeitspreis
Melpreis
Jahreswirmekosten

B -

Jahreskostenzusammenstellun

Bieter 1 Bieter 2 Bieter 3

40,75 EIMW 47,50 EIMW 45,00 MW

26,70 €/MWh 24,20 €/MWh 28,00 € MWh

2.000,00 €/a 500,00 €/a 3.800,00 €/a

Laufzeit 15 Jahre

4.300MW x 4075 MW = 175.225,00 €/a 204.250,00 €/a 193.500,00 €/a
8.000 MWhia x 2670 €MWh = 213.600,00 €fa 193.600,00 €/a 224.000,00 €/a
1pschiax  2.00000€a = 2.000.00 €/a 500,00 €a 3.800.00 €/a

390.825,00 €/a

398.350,00 €/a 421.300,00 €/a

5 speaf Jahr

48 85 €/MWh

49,79 €/MWh 52 B8 €/MWh

Abbildung 6: Preisspiegel

wahlverfahren der Bieter. Hierbei

sollten beispielsweise nachfolgende

Fragen beantwortet und beurteilt

werden:

e Hat der Bieter Referenzen in ver-
gleichbaren Bereichen der Me-
dienversorgung, Gréf3e und Leis-
tungsumfang?

e Welche Rolle spielte der Bieter
bei der Umsetzung der Referen-
zen (Subunternehmer)?

e Aus welchem Bereich stammt
das Unternehmen? Welches
Kerngeschaft ist damit verbun-
den? Welche Interessen sind da-
raus abzuleiten?

o Welche flachendeckende Prasenz
bietet der Contractor? Kann er
ggf. auch ein gréperes Immobi-
lienportfolio bedienen?

o Welche Grope hat der potenzielle
Partner (Umsatz, Personal)? Wel-
cher Umsatzanteil wird durch
Fremddienstleister in welchen
Bereichen erbracht?

o Sind die Beteiligungsverhaltnisse
des Unternehmens transparent?
Treten hierbei Interessenskon-
flikte auf?

e Wie ist die Unternehmensstruk-
tur und welche Konsequenzen
hatte diese bei der Projektreali-
sierung fiir den Ausschreiben-
den?

e Gibt es zwischen den einzelnen
Bietern mogliche Verbindungen,
z.B. Beteiligungsverhaltnisse?

e Kann der Bieter die mdglichen Si-

cherheiten fir das Vertragsver-
haltnis liefern?

3.2 Kriterien aus Angebot und
Bietergesprachen

In den Projektphasen ,,Angebots-
erstellung” und ,Bietergesprache”

werden einige nicht unerhebliche

Eindriicke gesammelt, die nicht

monetar bewertbar sind. Auch

hier versucht man tber die

Aufstellung eines Kriterien-

kataloges die fur das Projekt ent-

scheidenden Punkte zusammen-
zustellen und Uber eine Punkte-
matrix eine Wertung vorzu-
nehmen, um Vergleichbarkeit zu
ermdoglichen.

Die folgenden Fragestellungen
sollten die Aufstellung des Kriterien-
kataloges erleichtern:

e Wurde die Aufgabenstellung der
Ausschreibung richtig erfasst
und im Angebot umgesetzt?

e |Ist das Angebot vollstandig?
Wurden die geforderten Nach-
weise und Auskiinfte erbracht?

e Sind die Preisabfragen vollstan-
dig ausgeflllt? Ist durch die An-
gebotsangaben die Kompetenz
des Bieters abzuleiten?

e Wurden Angebotseinschrankun-
gen definiert, die Vergaberele-
vanz haben?

e Wurde eine Alternative vom Un-
ternehmen angeboten? Ist diese
belastbar und attraktiv?

e Wurde gegen eines der ,,K.-0.-Kri-
terien" verstopen, die zum Aus-
schluss im Wettbewerb flihren
wirden?

e Konnte der Bieter in den Ver-
handlungsgesprachen seine
Kompetenz vermitteln? Wie wa-
ren die Bietergesprache von Sei-
ten des Contractingunterneh-
mens besetzt? Wie wichtig
scheint ihm der potenzielle Auf-
trag zu sein?

o Wie sieht das Realisierungskon-
zept des Bieters aus? Welche Un-
ternehmensstrategie verfolgt er?

Welche projektspezifischen Leis-
tungen sollen fremdvergeben
werden? Welches Personalkon-
zept legt der Bieter vor?

o Wie hoch werden die Integrati-
onsfahigkeiten des Unterneh-
mens in das Gesamtprojektge-
flge beurteilt?

e Zeigt der Bieter Marktkenntnis?
In welcher Qualitat besetzt der
Bieter die Kompetenzen Organi-
sation, Technik, Infrastruktur, Be-
triebswirtschaft und Recht? Kén-
nen die Schwachstellen durch
Fremdleistungen ausgeglichen
werden?

3. 3 Erstellung Preisspiegel

Die erste Aussage Uber die Preis-
qualitat erlaubt die Berechnung der
Jahresmedienkosten analog der An-
gebotspreise fir Leistung, Arbeit
und Messung, im Folgenden am Bei-
spiel des Warmecontractings ver-
anschaulicht.

Analog der errechneten Jahres-
medienkosten ergibt sich das erste
Ranking der Bieter. Da dieser Kos-
tenvergleich jedoch eine rein stati-
sche Betrachtung des Warmeliefer-
haltnisses darstellt, liegt der
Schwerpunkt der Auswertung im Ri-
sikomanagement mittels Kostensi-
mulation.

3.4 Kostensimulation
Preisvergleiche erfolgen haufig
nur mit den Preisen, die fir den
Vertragsbeginn angegeben wer-
den (siehe vorgenannter stati-
scher Preisvergleich). Mit Ab-
schluss eines Medienliefervertra-
ges bindet man sich jedoch Uber
10 Jahre oder mehr. Umso wichti-
ger ist es, die Preisangaben richtig
zu interpretieren und mogliche Ri-
siken auszuschlief3en. Startpreise
und Preisgleitklausel kdnnen so
gestaltet werden, dass mit einem
zwar hohen Startpreis eine flache
Preisentwicklung erreicht wird
und umgekehrt. Eine Preisverzer-
rung scheint somit vorgegeben.
Aus diesem Grunde fahrt man in
Ergdnzung zu dem Startpreisver-
gleich eine Kostensimulation in
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Abhdngigkeit folgender Parameter

durch (auch hier wieder bezogen

auf das Beispiel Warmecon-

tracting):

e Entwicklung Warmelieferleistung,

e Entwicklung Warmejahresver-
brauch,

e Entwicklung Brennstoffpreis,

e Entwicklung Lohnkosten,

e ggf. Entwicklung Investitions-
glterindex.

Simulation
Brennstoffpreisentwicklung

Die genaue Entwicklung des Brenn-
stoffpreises kann momentan nie-
mand vorhersagen. Die noch nicht
ganz vollzogene Offnung des freien
Gasversorgungsmarktes auf der ei-
nen Seite, die Verknappung der Res-
sourcen auf der Gegenseite, mdgen
jedoch kurz- sowie langfristige Ten-
denzen vorgeben. Ziel der Kostensi-
mulation analog der Warmepreis-
entwicklung ist es, diese aktuellen
Tendenzen abzuschdtzen und hin-
sichtlich der Bieterbeurteilung zu
werten.

Das Beispiel in Abbildung 8
zeigt, dass Bieter finf im Vergleich
zu den anderen Contractoren eine
héhere Abhangigkeit vom Brenn-
stoffpreis aufweist und somit des-
sen Warmekosten starker den
Marktschwankungen unterliegen.
Konservative Contractingnehmer,
die von einer kontinuierlichen jahr-
lichen Brennstoffpreiserhohung aus-
gehen, wirden somit die Bieter eins
und drei in diesem Punkt hdher be-
werten.

Simulation Lohnpreisentwicklung
Ahnlich der beim Brennstoffpreis
abzuleitenden Ergebnisse verhalt
es sich bei der Lohnpreisentwick-
lung (Abbildung 9). Analog der
vom Bieter angegebenen Preis-
gleitklauseln erfolgt die grafische
Auswertung moglicher Jahres-
medienpreisentwicklungen. Ent-
scheidend fir die pragmatische
Umsetzung dieser Kostensimula-
tionen ist die vom oder mit dem
Kunden festgelegte Annahme der
zukinftigen Indizes. Diese sind re-
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193.500,00 €a

Bieter 3

[ Kosten - Grundpreis

O Kosten - Leistungspreis

W Kosten - Messpreis

prasentativ im Mittel der vergan-
genen Jahre von den Werten des
Statistischen Bundesamtes in
Wiesbaden ableitbar.

Simulation Entwicklung
Wé&rmeabnahmecharakteristik
Die Simulation der zuklnftigen
Entwicklung von Warmeverbrauch
und Leistungsbedarf ist eine der
wichtigsten Betrachtungen inner-
halb der Preisauswertung. Wie oft
andert sich Nutzung und/oder
Auslastung von Immobilienstand-
orten innerhalb der vertraglich ab-
geschlossenen Contractinglaufzei-
ten?

Die Grafik (Abbildung 10) stellt
die Jahreswarmekosten dar, die sich
analog einer Leistungserhdéhung

oder -minderung fir die drei Bieter
ergeben wirde. Man kann deutlich
erkennen wie sich die Bieter eins
und drei auf Grund ihres ,,glinstige-
ren” Leistungspreises gegentiber
dem Bieter zwei bei einer Leistungs-
erhéhung besser entwickeln. In der
Regel geht eine Leistungsanderung
mit einer Verbrauchsanderung ein-
her, so dass man beide Varianten
getrennt, aber auch in Kombination,
simulieren sollte.

Sollte der Contractingnehmer
(Auftraggeber) bereits vor Auftrags-
vergabe absehen kdnnen, wie sich
die Nutzung und somit die Abnah-
mecharakteristik entwickeln kann,
sollte dieser Ansatz mit einer ent-
sprechend hohen Gewichtung ge-
wertet werden.

12.0%

10,0%

B.0%

20%

0.0%

Abbildung 7: Auswertungs-
diagramm

Abbildung 8: Kostensimu-
lation
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Abbildung 9: Kostensimu-
lation

Abbildung 10: Kostensimu-
lation

Abbildung 11: Bewertungs-
matrix

0% 2% 4% 6% B%

10% 12% 4% 16 % 8% 20%

“Bawertungskiterion Bietor 1 Biotor 2 Bioter 3
A Allgemeine Auswahlkriterion
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H bzw. -auslegung 1 1 1 L]
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4 Prasenz in érilicher Nahe 1 1 o o
5 R -] A -] -]
0 B ] ]
8 Angebot und Bietergespeich
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2 ) 2 1 1 o
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5 5 4 5
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3.5 Matrixauswertung -
Vergabeempfehlung

Mit den zusammengetragenen In-
formationen, Kostengegentber-
stellungen und Simulationen wird

Uber die Auswertungsmatrix der
Vergabevorschlag erarbeitet. Der
aufgestellte Kriterienkatalog wird
im Vorfeld mit Wertigkeiten (in
diesem Fall Punkte) belegt. Um fir

die so genannten weichen Fak-
toren eine reprasentative Bewer-
tung vornehmen zu kdnnen, ver-
sucht man in der Regel, die am
Vergabeverfahren beteiligten Mit-
arbeiter zu integrieren und deren
Punktevergabe zu mitteln. Die Be-
wertungspunkte fir die Medien-
kosten sowie Preisentwicklungen
ergeben sich aus dem Preisspiegel
sowie der Kostensimulation.

Vorteil dieser Bewertungsform
ist die freie Definition von Kriterien
und deren projektspezifische Rele-
vanz. Ein objektives Ergebnis fir die
Ableitung der Vergabeempfehlung
ist darstellbar.

3.6 Vergabe

Vergabeziel ist stets, den am bes-

ten geeigneten Bieter in Kombina-

tion mit dem wirtschaftlichsten

Angebot zu finden. Die vor-

gestellte Systematik zur Ange-

botsbewertung stellt eine objek-
tive Betrachtungsweise sicher.

Nach Vergabeentscheidung gilt es,

zwischen den Beteiligten eine Eini-

gung Uber die Vertragsinhalte zu
erzielen. Hierbei sollten samtliche

Informationen/Grundlagen/Ver-

einbarungen, die wahrend der Ver-

gabegesprache zusammengestellt
wurden, mit einfliefen. Insbeson-
dere sind nachfolgende Unterla-
gen zu bertcksichtigen:

e die funktionale Leistungs-
beschreibung,

e das Contractingangebot mit
moglichen Einschrankungen, Er-
ganzungen, Alternativen,

e die Angebotspreise des Con-
tractors einschlieflich der Nach-
verhandlungsergebnisse,

e mogliche Anlagen, die den Leis-
tungsumfang noch genauer veri-
fizieren,

e Protokolle aus den Vergabege-
sprachen,

e Sondervereinbarungen.



