Zur Person:

RA Dr. Stephan Haid, Held & Partner Rechisanwdiie,
ist Herausgeber des Hommentar BvergB 2018" und
des  Handbuch Vergaberacht®, Er st Vovstand der

IG Lebensayius Baw und spezialisiert aul Vergaben
im Gesundhelts- und Mobilitdtsbereich sowle bel
infrastrukturpraiakten.

Das ,,richtige" Verfahren bei Architektur-
Ausschreibungen fiir kommunale Zweckbauten

i Architekturausschrel-
B bungen fir kemmunale

Zweckbauten (zB Schu-
len, Fflegeheime, Gemein-
denhauser) treffen oft zwel
kontrire Meinungen (ber die
~richtige" Wah! des Verfahrens
aufeinander. So wird haufig der
Standpunkt vertreten, dass
die Verfahrensart des Wetthe-
warbs”™ bzw des  wettbewerb-
lichen Dialogs" die beste Wahl
ist, Dies mag bei einer ersten
Betrachtung auch durchaus be-
griindbar sein, da beim Wetthe-
werh die kiinstlerischen Aspek-
te im Vordergrund stehen und
auch die Bieterglelichbahand-
lung durch die Anonymitét der
Tellnehmer gewahrleistet wird,
Auch der  wettbewerbliche
Dialog" punktet auf den ersten
Blick mit der Moglichkait, alle
Umsetzungsidean arst @inmal
im Rahmen der Dialogrunden
ardrtarn zu kénnan,

Der Teufel steckt jedoch
auch bel der Wahl des Ver-
fahrens Im Detall. So kinnen
kinstlerizche Aspekte ange-
sichts knapper Budgets meist
nur dann verwirklicht werden,
wenn die wirtschaftlichen
Gesichtspunkte ausrelichend
baricksichtigt wurden. Bei

korrekter Anwendung ist es
allerdings beim Wetthewerb
ausgeschlossan, ainen Ange-
botspreis von den Teilnehmern
abzufragen. Auch der wettbe-
werbliche Dialog, der urspring-
lich nur flr hochkomplaxe
Ausschreibungen konzipiert
war, hat auf den zweiten Blick
seine Schattenseiten, denn er
weist aufgrund der zahlreichen
Dialogrunden eine sehr [ange
Verfahrensdauer und somit
hohe Verfahrenskosten auf.
Weiters ist zwingend daflir zu
sorgen, dass die vollig unter-
schiedlichen Lisungsansatze
der Teilnehmer spatestens zur
Angebotsabgabe vergleichbar
werden (was in dar Praxis sehr
schwierig ist) oder diese Li-
sungsansétze vom Auftragge-
ber an die anderen Tellnehmer
{und somit an konkurrierende
Untarnehmen!) waitérgegeban
warden,

Und genau hier liegen dia
Starken des ,klassischen”
Verhandlungsverfahrens. Denn
der Auftraggeber hat aufgrund
gesicherter Rechtsprechung
ausreichend Spielraum bei der
Ausgestaltung des Verfahrens
und ist auch wahrenddessen
nach in der Lage, das Leis-

tungshild zu optimieren. So (st
a5 nur Im Verhandlungsverfah-
ren méglich, die kiinstlerischen
Aspakte in den Vordergrund zu
ricken, gleichzeitig aber auch
die wirtschaftlichen Aspakte
nicht aufer Acht zu lassen (2B
Angebotspreise abfragen, Leis-
tungsbild optimieren, Bieter-
anzahl mit Scoring reduzieren
und Verfahrenskosten senken).
Weiters waist das Verhand-
lungsverfahren eine erheblich
hahere Judikatur- und Rege-
ungsdichte auf, was wiederum
zu einem vermindertan Anfach-
tungsrisiko und zu giner erhéh-
ten Rechtssicherheit fahrt.

Das Verhand|ungsverfah-
ren veraint somit die wesant-
lichan Vorteile der genannten
Verfahren, bietet dem Auftrag-
geber aber darlber hinaus dle
Méglichkelt, die unterschied-
lichen Nachteile zu minimieran,
Das Verhandlungsverfahren (st
und bleibt somit bal der Ver-
gabe von Architekturlelstungen
flr kommunale 2weckbauten
das flir den Auftraggeber ,rlch-
tige" Verfahren.
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