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Drucker erfolgreich beschaffen

Von der Marktanalyse iber die Vertragsgestaltung bis zur Ausschreibung

(BS/ Dr. Martin Schellenberg®) Die digitale Akte ist zwar auch bei der &ffentlichen Hand auf dem Vormarsch.
Doch Papier bleibt wichtig. Das wird nicht zuletzt deutlich, wenn man die Bilder der neuen Impfzentren be-

trachtet: An jedem Untersuchungsplatz steht auch ein Drucker. Jed
Prozesses einenAusdruck. Druckenbleibt al

Vor diesem Hintergrund ist es
nicht verwunderlich, dass die
Beschaffung von Druckern auch
im strategischen Einkauf der
offentlichen Hand einen wichti-
gen Stellenwert einnimmt. Der
Markt hier ist ordentlich in Be-
wegung. Reine Drucker werden
kaum mehr angeboten. Ublich
sind Multifunktionsgerate. Sie
sind l&ngst zu eigenen Rechnern
geworden. Die Geréte sind in der
Lage, den Nutzer zu erkennen
und sie kénnen gescannte Doku-
mente unmittelbar in bearbeit-
baren Text umsetzen. Moderne
Drucker sind Dokumentations-
systeme, die viel mehr kdnnen,
als Kopien herzustellen,

Der Markt der Anbieter von Mul-
tifunktionssystemen fiir die &f-
fentliche Hand ist iberschaubar.
An den Ausschreibungen beteili-
gen sich in der Regel nicht mehr
als flnf bis zehn Unternehmen.
Bei den meisten Bietern handelt
es sich um die Vertriebsarme
der groften Hersteller. Allein die
Hersteller HP und Canon teilen
sich ca. 60 Prozent des Weltmarlk-
tes. Epson, Brother, Dell und
Kyoscera folgen auf den weiteren
Platzen.

Ausgeschrieben werden mitt-
lerweile fast nur noch Leasing-
Modelle mit Service-Paketen. Die
Abrechnung erfolgt auf der Basis
einer monatlichen Grundvergii-
tung und einer verbrauchsab-
hangigen Vergiitung nach ge-
druckten Seiten. Die Preise sind
nach wie vor riicklaufig. Dies
gilt weltweit aber unserer Erfah-
rung nach auch bei Ausschrei-
bungen der offentlichen Hand
in Deutschland. Einsparungen
zwischen fiinfund zehn Prozent
sind in der Regel realisierbar. Die
Neuvergabe kann also zu ganz
erheblichen Kostensenkungen
flihren.

Europaweite Ausschreibungen
sind iiblich

Bereits mittelgrofte Verwal-
tungen {berschreiten bei der
Beschaffung von Druck- und Ko-
pierleistungen den EU-Schwel-
lenwert von 214.000 Euro netto.
Die Uberschreitung ist insbeson-
dere der Laufzeit der Vertrige
geschuldet. Ublich sind Lauf-
zeiten zwischen zwei und vier
Jahren. Die in diesem Zeitraum
auflaufenden Leasingraten und
Druck-, und Pflegekosten sum-
mieren sich schnell auf sechsstel-
lige Summen. Zur Berechnung
des Auftragswertes miissen alle
geschéatzten Kosten zusammen-
gezahlt werden. Dazu gehdren
auch Optionen flir Laufzeitver-
langerungen.

Die Leistungsbeschreibung
besteht im Wesentlichen aus
einer Ist-Beschreibung der IT-
Landschaft des Auftraggebers
und einer Excel-Tabelle der be-
nétigten Gerdteldassen. In dieser
Liste sind auch die Mindestan-
forderungen in Bezug auf Druck-
geschwindigkeit, Verbrauch,
Emissionen etc. enthalten. Wir
empfehlen, hier Mindestwerte
vorzugeben und darauf zu ver-
zichten, diese in den Wettbewerb
zu stellen.

Wesentliche
Vertragsbestandteile

Teil der Vergabeunterlagen
ist aufierdem der Vertrag. Die
offentliche Hand ist in der Re-
gel haushaltsrechtlich an die
EVB-IT-Vertragsmuster gebun-
den. Fiir das oben geschilderte
Leistungsspelktrum gibt es kein
vollstdndig passgenaues Ver-
tragsformular. Am ehesten l&sst
sich der EVB-IT-Systemvertrag
an diesen Bedarf anpassen. Die
folgenden Punkte sind hierbei
zu beachten: Vertragspflichten

er geimpfte Biirger erhdlt am Ende des
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Modeme Drucker sind Dokumentati-
onssysteme mit eigenen Rechnern. Die
zunehmende Komplexitdt wirkt sich

auch auf die Beschaffung aus.
Foto: BS/jf

sind die Uberlassung und die
Herstellung der Betriebsbereit-
schaft der gelieferten Systeme.
Letzteres empfiehlt sich insbe-
sondere vor dem Hintergrund der
komplexen Softwareeinbindung
der Multifunitionssysteme in die
IT-Landschaft des Auftraggebers.
In der Regel aufierdem geschul-
det sind Einfllhrungsschulun-
gen, um zentrale Mitarbeiter mit
allen relevanten Funktionen der
Systeme vertraut zu machen.
Neben der Bereitstellung der Ge-
réte schuldet der Auftragnehmer
in der Regel Systemservice. Der
Auftragnehmer sollte im Rahmen
des Systemservice zu Realttions-
und Wiederherstellungszeiten
verpflichtet werden. Reagieren
solite der Dienstleister mdglichst
sofort auf Anfragen, spatesten
aber innerhalb von zwei Stunden.
Diese Reaktionszeit ist natiirlich
nur innerhalb der Giblichen Ge-
schaftszeiten geschuldet. Wie
lange es dauert, bis ein Gerat wie-
der einsatzbereit ist, hdngt jedoch
nicht von der Reaktions- sondern
von der Wiederherstellungszeit
ab. Um das Geré&t wieder in Gang
zu setzen, muss gegebenenfalls
ein Ersatzteil oder -gerat gelie-
fert und angeschlossen werden.
Hierfiir erscheint eine Wieder-
herstellung innerhalb von zwei
Werktagen angemessen. Als
Wiederherstellungszeit wére in
den Vertrag dann acht Stunden
einzutragen. Sanktioniert wird
eine Verletzung der Service-Level
durch Vertragsstrafen.
Ebenfalls zu regeln ist, ob aus
dem Vertrag noch weitere Geréite
abgerufen werden kénnen, ob
Gerdte zuriickgegeben werden
dirfen und ob ein Umzug von Ge-
raten von der Leistungspflicht des
Auftragnehmers abgedeckt ist.
Alle tbrigen Vertragsinhalte
sind von den EVB-IT-Vertrags-
bedingungen bereits generell
geregelt. Diesen Bedingungen
‘haben sich Auftragnehmer der 6f-

Save the Date

Die vergaberechtlichen und
vertraglichen Einzelthemen bei
der Beschaffung von Druck- und
Kopiereistungen thematisiert
der Autor in einem gleichna-
migen Webinar des Beharden
Spiegel am 24. Marz 2021.
Anmeldung und Information
unter: www.fuehrungskraefte-
forum.de, Suchwort “Druck™

dteil derVerwaltungstatigkeit.

fentlichen Hand zu unterwerfen,
wenn sie an der Ausschreibung
teilnehmen wollen.

Wertungs- und
Eignungskriterien

Bevor die Ausschreibung verof-
fentlicht werden kann, ist noch
das Wertungssystem festzulegen.
Zunachst sind Eignungskriterien
zu bestimmen. Hier kommt es
insbesondere darauf an, wie die
Referenzanforderungen flir ver-
gleichbare Erfahrungen gefasst
werden. Sinnvoll ist es, auch mit-
telstandische herstellerunabhan-
gige Unternehmen zuzulassen.
Vor diesem Hintergrund soliten
die Referenzanforderungen nicht
zu hoch angesetzt werden. Es
empfiehlt sich, zu fordern, dass
die vorzulegenden Referenzen
“vergleichbare Projekte” betref-
fen. Darliber hinausgehende
Spezifizierungen, wie z. B. dass
Referenzprojekte flir die 6ffent-
liche Hand vorzuweisen sind,
empfehlen sich nicht, da damit
ein wesentlicher Teil des Marktes
ausgeschlossen wird.

Ebenfalls Teil des Wertungssys-
tems sind die Zuschlagskriterien.
Die Angebote sind nicht nur nach
dem glnstigsten Preis, sondern
auch nach der Qualitat der Pro-
dukte und des Service zu werten.
Die Qualitét der Geréte sollte im
Rahmen einer Teststellung von
einer Nutzer-Jury nach den Krite-
rien Haptilk, Bedienfreundlichkeit
und Ergonomie bewertet werden.
Hierbei ist ein gewisser subjelti-
ver Bewertungsspielraum gege-
ben, der auch gerichtlich nicht
mit Erfolg angegriffen werden
kidnnte. Des Weiteren sollten die
Bieter ein Umsetzungskonzept
vorlegen. Dort ist zu beschreiben,
wie der Rollout méglichst effizi-
ent und der Betrieb méglichst
ungehindert iber die Laufzeit
sichergestellt werden kann, Test-
stellung und Konzepte werden
nach Punkten bewertet.

Um das Preis-Leistungs-Ver-
haltnis zu bestimmen, empfiehlt
es sich, Preis und Leistung je zur
Halfte zu werten. In der Praxis
erfolgt dies durch eine Division
der Leistungspunkte durch den
angebotenen Preis (L/P=Z).

Wahl des Verfahrens

Schlieflich ist noch die Verfah-
rensart festzulegen. Das Verga-
berecht sieht als Regelverfahren
bekanntlich das offene Verfahren
vor (vgl. § 14 VgV). Fiar kom-
plexe Rahmenvertragsgestal-
tungen bei grofieren Sammel-
ausschreibungen kann es sich
jedoch durchaus anbieten, die
Anwendungsvoraussetzungen
des Verhandiungsverfahrens mit
vorgeschaltetern Teilnahmewett-
bewerb zu prizfen. Diese Verfah-
rensart ist dann zulissig, wenn
“der Auftrag konzeptionelle oder
innovative Lésungen umfasst”
{vgl- § 14 Abs. 3 Nr. 2 VgV). Will
der Auftraggeber also nicht ein-
fach Druckleistungen von der
Stange beschaffen, sondern
kommt es ihm darauf an, dass
Umweltschutz- und Nachhaltig-
keitsziele im Rahmen der Kon-
zeptionen bewertet werden, so
empfiehlt sich die Durchfithrung
eines Verhandhlungsverfahrens.
Dieses Verfahren hat nicht nur
den Vorteil, dass mit den Bietern
iber alle Leistungs- und Ver-
tragsdetails gesprochen werden
kann. Auch iber den Preis kann
verhandelt werden. Erfahrungs-
gemafs sind im Rahmen dieser
Preisverhandlungen erhebliche
Reduktionen zu erzielen.

*Dr. Martin Schellenberg ist
Rechtsanwalt, Fachanwalt fiir
Vergaberecht und Partner der So-
zietdt Heuking Kithn Liler Wojtek



