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Die EU-weite Ausschreibung
von Versicherungen

Was Versicherer wissen miissen — ein Uberblick

Elmar Sittner

U000 In Heft 18 des Jahres 2011 erschien ein
Artikel, der sich an die 6ffentlichen Auftragge-
ber, insbesondere Kommunen richtete. Dieser
Beitrag, der sich an die Versicherer und Ver-
sicherungsvermittler und damit die Hauptle-
serschaft der Versicherungswirtschaft richtet,
soll Versicherer und Vermittler und deren In-
formationsbedarf tiber den neuen ,,Akquisiti-
onsweg" Ausschreibungsverfahren beleuchten.
Das Vergaberechtsanderungsgesetz ist zwar im
Jahr 1998 in Kraft getreten, doch die rechtli-
che Verpflichtung zur Durchfithrung solcher
Ausschreibungsverfahren (wenn die entspre-
chenden rechtlichen Voraussetzungen dafiir
vorliegen) ist gar nicht so neu. Bislang hat es
jahrlich zwischen 60 und 80 solcher Verfah-
ren gegeben. Im Jahr 2011 wurde mit 111 Aus-
schreibungsverfahren von Versicherungsleis-
tung erstmals die Schwelle von 100 durchge-
fithrten Verfahren tiberschritten.

Gemessen an der Tatsache, dass es weit
tiber 10 000 offentliche Auftraggeber gibt,
die an sich auch beim Einkaufihrer Versiche-
rungsleistungen dem Vergaberecht unterlie-
gen, ist die Zahl der tatsiachlich durchgefiihr-
ten Verfahren allerdings auch heute noch ver-
schwindend gering. Es ist daher die Vermu-
tung erlaubt, dass die ganz iiberwiegende Zahl
der Beschaffungsvorginge (so nennt es das
Vergaberecht) immer noch als so genannte
»Defacto-Vergabe®, also ohne die Durchfiih-
rung eines eigentlich vorgeschriebenen Aus-
schreibungsverfahrens, stattfindet. Versiche-
rern und Vermittlern, die die Auffassung des
Verfassers teilen, dass sich hier ein zukiinf-
tig grofler Markt entwickelt, finden darin al-
so schon den ersten Ansatzpunkt.

Regionale Unterschiede bei der
Ausschreibungsfreudigkeit

Interessant ist bei der Auswertung der
jahrlich durchgefithrten Ausschreibungen
(2011 hat der Verfasser 22 dieser Ausschrei-
bungen als Berater begleitet), dass es immer
noch grof3e regionale Unterschiede gibt. Flei-
Rig ausgeschrieben wird in Nordrhein-West-
falen (30), und auch im sonstigen norddeut-
schen Raum hat die EU-weite Ausschreibung
bei Versicherungsvertragen mittlerweile ih-
ren Einzug gehalten.

Sehr wenig passiert dagegen in Bundes-
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lindern wie Bayern, Baden-Wiirttemberg und
bedingt auch in Hessen. Dies kann einerseits
an der dortimmer noch sehr starken Stellung
der kommunalen und offentlich-rechtlichen
Versicherer und andererseits aber vielleicht
an der dort nicht ganz so prekiren Kassen-
lage der Offentlichen Hand liegen.

Die wenigen in diesem Gebiet durchge-
fiihrten Ausschreibungen haben aber auch
dort bewiesen, dass Vertragsverbesserungen
einerseits und deutliche Pramienreduzierun-
gen andererseits durch die Verfahren erzielbar
sind. Es sei an dieser Stelle die Prognose ge-
wagt, dass zumindest auf mittlere Sicht auch
dort die Beachtung des Vergaberechtes Ein-
zug halten wird und es vermehrt zu solchen
Ausschreibungen kommen wird.

Von den genannten 111 Ausschreibun-
gen hat der grofite Teil im Bereich der kom-
munalen Sachversicherungen stattgefunden.
In diesem Segment ist feststellbar, dass sich
nur noch sehr wenige Versicherer und Mak-
ler tiberhaupt beteiligen. Neben den offentlich-
rechtlichen Versicherern sind (regional unter-
schiedlich) teilweise Angebote von Kommu-
nalversicherern zu verzeichnen.

Der gesamte private Versicherungsmarkt

ist eher zogerlich und es gibt in aller Regel nur
ein Angebot eines Vermittlers, der sich aller-
dings an nahezu simtlichen EU-weiten Aus-
schreibungen beteiligt. Dieser Vermittler hat
es verstanden, sich in den vergangenen zehn
Jahren in die Grundlagen des Vergaberechtes
und der Versicherungsausschreibung einzuar-
beiten und ist dementsprechend erfolgreich.

Die Griinde fiir die Zuriickhaltung gehen
aus diesem Beitrag teilweise schon hervor. Ein
weiterer Grund ist natiirlich die derzeit von
vielen Versicherern als unauskdmmlich ein-
geschitzte Pramienhohe, die man in solchen
Verfahren im Regelfall erzielt. Zu begriifien
wire es natiirlich, wenn auch in diesem Seg-
ment ein wenig mehr Wettbewerb entsteht.
Moglicherweise wird der Umstand, dass die
Ausschreibungsplattform inex24 sich dem-
ndchst auch fiir solche EU-weite Ausschrei-
bungsverfahren 6ffnet, hier zu einer Markt-
erweiterung fithren.

Auftraggeber auf das
Vergaberecht hinweisen

Im Vergaberecht gilt weitgehend der
Grundsatz: wo kein Kldger, da kein Richter.
Wenn sich ein 6ffentlicher Auftraggeber, der
dem Vergaberecht unterliegt, dazu entschlieft,
Versicherungsvertrage neu abzuschliefen oder
bestehende Vertrige wesentlich zu verandern,
so liegt hierin ein Beschaffungsvorgang. Er
ist damit also verpflichtet, die Vertrige, die
er verdndern will oder die er neu abschlie-
Ren will, EU-weit auszuschreiben, wenn die
Schwellenwerte {iberschritten sind.

Der mafigebliche Schwellenwert fiir den
klassischen offentlichen Auftraggeber (also
z.B. Kommunen, Landkreise, Korperschaften
des offentlichen Rechts, Anstalten des 6ffent-
lichen Rechts sowie kommunale Unterneh-
men, soweit sie offentliche Daseinsvorsor-
ge betreiben) betrdgt 200 000 Euro. Bei der
Schwellenwertberechnung wird ein Vier-Jah-
res-Zeitraum betrachtet. Dies bedeutet, dass
die Nettopramie des Versicherungsvertrages
(sofern sich dieser von Jahr zu Jahr verldngert)
bei 50 000 Euro liegt.

Tausende solcher Versicherungsvertra-
ge werden Jahr fiir Jahr abgeschlossen oder
wesentlich verdndert, ohne dass es zu einem
EU-weiten Ausschreibungsverfahren kommt.
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Weifd ein Versicherer oder ein Versicherungs-
vermittler davon, so kann er oftmals durch
einen entsprechenden Hinweis dafiir sorgen,
dass die Auftraggeberseite dariiber nachdenkt,
ob nicht tatsachlich ein solches Verfahren not-
wendig ist. Die 6ffentlich-rechtlichen Versiche-
rer, die z.B. durch eine Ausschreibung einmal
einen Versicherungsvertrag verloren haben,
praktizieren dies recht erfolgreich. Die Kun-
den, die mittels Ausschreibung verloren gegan-
gen sind, werden regelmif3ig davon in Kennt-
nis gesetzt, dass man der nichsten Ausschrei-
bung (z.B. nach einem Zeitraum von vier bis
fiinf Jahren) gespannt entgegensieht.

Der Versicherungsvermittler
im Vergabeverfahren

Kein Thema ist in den vergangenen Jah-
ren so heftig diskutiert worden. Daher sollen
hier einige kurze Hinweise geniigen.

Unumstritten ist, dass ein Versicherungs-
vermittler sich auf Bieterseite an einem sol-
chen Verfahren beteiligen kann. Die ord-
nungsgeméfle Bevollmachtigung, fiir den
Versicherer oder ein Versicherungskonsor-
tiums auftreten zu diirfen, muss er spates-
tens bei Angebotsabgabe nachweisen, sofern
nicht saimtliche Erkldrungen, die notwendig
sind, von dem oder den Versicherern selbst
unterzeichnet worden sind.

Nicht nachvollziehbar ist es hingegen,
wenn man einen Makler zum Bieter machen
will und die Versicherer dann als Nachunter-
nehmer bezeichnet (so Wagner/Scheel in einem
Beitrag in Vergaberecht 6/2011, die den Makler
dann einem Generaliibernehmer gleichstel-
len). Kritisch ist Rechtsprechung und Literatur
hingegen mit der Konstellation umgegangen,
wenn der Makler als Berater der Vergabestel-
le auftritt und fiir den offentlichen Auftrag-
geber das Vergabeverfahren begleitet oder gar
in Ginze durchfiihrt.

Die Wahl des Vergabeverfahrens
- das zweitumstrittenste Thema

Eine Darstellung der Rechtsprechung,
die hierzu ergangen ist, sowie eine zutref-
fende vergaberechtliche Bewertung wird von
Kling (Die Mitwirkung von Versicherungs-
maklern an Verfahren zur Vergabe von Ver-
sicherungsdienstleistungen auf Seiten der Ver-
gabestelle, Schriftenreihe des Forum Verga-
be e.V., Band 22, Bundesanzeigerverlag) ge-
liefert. Er gelangt zu dem Ergebnis, dass je-
denfalls dann, wenn der Makler nicht seine
Titigkeit ausschliefllich auf das Vergabever-
fahren beschrinkt, sondern spéter betreuend
und beratend fiir den Auftraggeber titig wer-
den will, eine solche Konstellation nicht mit
dem Vergaberecht vereinbar ist.

Auch hierbei handelt es sich um eine Fra-
gestellung, tiber die in Diskussionen sowie vor
Vergabekammern und Vergabesenaten schon
heftig gerungen wurde. Potenzielle Bieter soll-
ten hier wissen, dass es drei verschiedene Arten
der Verfahrensdurchfithrung, namlich das Of-
fene Verfahren (Regelverfahren), das Nichtof-
fene Verfahren (Durchfithrung des Verfahrens
wird auf einige zuvor ausgewdhlte Bieter be-
schrinkt) sowie das Verhandlungsverfahren,
gibt. Das Verhandlungsverfahren ist das Ver-
fahren, das von manchem Auftraggeber aus
verschiedenen Griinden préferiert wird und
in dem die meisten Einflussmoglichkeiten fiir
ihn oder seine Berater vorliegen.

Vollig geklart ist jedoch, dass das Offene
Verfahren den Vorrang hat und dass es in den
Fillen anzuwenden ist, in denen der Auftrag-
geber in der Lage ist, seinen Versicherungsbe-
darf mittels einer Leistungsbeschreibung zu
erlautern. Lediglich dann, wenn man dies als
zu schwierig ansieht, steht daher der Weg in
das Verhandlungsverfahren offen. Die Mehr-
zahl der Ausschreibungen findet im Bereich
der kommunalen Sachversicherung statt, in
der schon hunderte Offene Verfahren durch-
gefiithrt worden sind. Dort wird es daher kei-
nerlei Ansatzpunkte dafiir geben, das Ver-
handlungsverfahren zu wéhlen.

Typisches Vorgehen bei
Verhandlungsverfahren

Bei einem Offenen Verfahren gibt man
sein letztes und bestes Angebot sofort ab und
hofft dann, dass dies ausreicht, um den Zu-
schlag zu erlangen. Ganz anders ist dies im
Verhandlungsverfahren. Im Verhandlungsver-
fahren wird in der Regel zundchst erst einmal
ein Indikationsangebot gefordert, das dann in
einem weiteren Schritt zu verfeinern und zu
ergianzen ist. Dies wird dann als verbindliches
Angebot abgefordert.

Uber dieses verbindliche Angebot wird
danninaller Regel ein Verhandlungsgespréch
gefithrt (manche Auftraggeber fithren sogar
mehrere Verhandlungsrunden durch). Im
Rahmen des Verhandlungsgespraches oder
sogar im Nachgang kann dann eine letztmali-
ge Nachbesserung oder Veranderung des An-
gebotes erfolgen. Erst dann wird entschieden.

Die richtige
Leistungsbeschreibung

Da hier nicht immer ausgeschlossen wer-
den kann, dass der eine oder andere Bieter von
dem Angebot des Konkurrenten etwas erfihrt,
sollte sich ein Bieter einen gewissen Spielraum
fiir das Verhandlungsgespréch lassen. Letzt-
endlich erwartet die Vergabestelle regelmafiig
einen Erfolg in solchen miindlichen Verhand-
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lungen. Fiir Versicherer ist es wichtig, dass in
einem Ausschreibungsverfahren eine richti-
ge und eindeutige Leistungsbeschreibung er-
folgt. Hier stellt sich allerdings die Frage, was
dies eigentlich ist.

Bei einer Baumafinahme kann man sich
dies relativ gut vorstellen. Der Architekt be-
schreibt, was fiir ein Gebdude er errichten will,
wie er es ausstatten will und macht die dafiir
erforderlichen technischen Angaben. Wie er-
folgt dies aber bei einem Versicherungsvertrag?

Einerseits ist der Versicherungsschutz
zu beschreiben. Der Verfasser sieht hier kei-
ne andere Moglichkeit, dies zu tun, als einen
Versicherungsvertragstext vorzugeben. Fer-
ner miissen natiirlich die anderen Bezugs-
groflen und die Risikoverhiltnisse beschrie-
ben werden. Unter Bezugsgrofien sind zum
Beispiel Versicherungssummen, Sublimite,
Kosteneinschliisse (Deklaration) zu verste-
hen. Hinsichtlich der Risikoverhaltnisse kann
dies durchaus variieren. So wird dies bei ei-
nem Landkreis, der tiber Verwaltungsgebau-
de, Schulen und vielleicht eine Feuerwehrleit-
stelle verfiigt, relativ einfach sein. Bei einem
Betreiber von industriellen Anlagen, wie et-
wa einer Miillverbrennungsanlage, ist zu die-
sem Punkt mehr Informationsbedarf gegeben.
Auch eine 6ffentliche Rundfunkanstalt wird
sich bei der Beschreibung der Risikoverhilt-
nisse mehr Mithe geben miissen als z.B. eine
niedersachsische Samtgemeinde.

Grundsitzlich hat der potenzielle Bieter
einen Anspruch darauf, alle Informationen
zu bekommen, die er zur Kalkulation seines
Angebotes benétigt. Welche dies im Einzel-
fall sind, hangt von Art und Grofe des jewei-
ligen Risikos ab.

Bieter sollten sich nicht scheuen, all das,
was aus ihrer Sicht fehlt, nachzufragen. Man-
che Vergabestelle reagiert relativ gereizt auf zu
viele Nachfragen und vielleicht sogar Riigen.
Davon sollte sich ein Bieter allerdings nicht
abbalten lassen.

Marktinsider werden sich noch an die
(leider heute noch teilweise im Umlauf be-
findlichen) Musterausschreibungsunterla-
gen eines Stddte- und Gemeindebundes er-
innern, die vom ersten bis zum letzten Wort
von einem Versicherungsunternehmen ver-
fasst worden sind. Dort hat man sogar die
Auffassung vertreten, dass es nicht erforder-
lich sei, in einem Ausschreibungsverfahren
die Versicherungssummen in der Sachver-
sicherung zu benennen. Deren Feststellung
sollte den Bietern tiberlassen werden (wobei
einer der potenziellen Bieter diese Summen
natiirlich schon kannte).

Nachfragen sind nicht nur aus vergabe-
rechtlichen, sondern insbesondere auch aus
versicherungsvertragsrechtlichen Griinden
notwendig, da man sich andernfalls nicht auf

eine vorvertragliche Anzeigeptlichtverletzung
berufen kann. Vergaberechtlich wichtiger ist
allerdings das Instrumentarium der Riige.
Glaubt man, als potenzieller Bieter in seinen
Rechten verletzt zu sein (aus welchen Griin-
den auch immer), so kann man sich in einem
spiteren Vergabenachpriifungsverfahren dar-
auf nur berufen, wenn man dies zuvor geriigt
hat. Man sollte eine Riige auch immer als sol-
che bezeichnen, damit keine Missverstand-
nisse auftreten.

Die Riige im
Ausschreibungsverfahren

Die btfentlich-rechtlichen Versicherer, die
sich inihrem Geschiftsgebiet eigentlich immer
an solchen Ausschreibungsverfahren beteili-
gen, beherrschen mittlerweile teilweise meis-
terlich das Instrumentarium der Riige. Die an-
deren Teilnehmer setzen es nach Erfahrung
des Verfassers selten bis iiberhaupt nicht ein.

Letzteres erstaunt, da Ausschreibungsun-
terlagen nicht selten vieles von dem vermis-
sen lassen, was ein Versicherer zur Kalkula-
tion bendtigt. Hinzu kommt, dass es teilweise
absurde Anforderungen gibt und geiibte Bie-
ter dementsprechend schunell erkennen kdn-
nen, dass die Ausschreibung in eine bestimm-
te Richtung gelenkt werden soll.

Wenn von einem Bevollmichtigten ei-
nes Bieters eine Zertifizierung nach ISO 9001
verlangt wird (zur Verdeutlichung: hier wird
der Bieter, also der Versicherer, von jeman-
den vertreten, nicht der Kunde), wenn Bank-
auskiinfte von Versicherern verlangt werden,
wenn eine Bestimmung des Vertrages aussagt,
dass eine Schadenregulierung am Ort des Ver-
sicherungsnehmers innerhalb von 24 Stunden
zu beginnen hat oder Kommunaldarlehen als
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Nebenleistung zum Versicherungsschutz ver-
langt werden, dann erkennt man daran, dass
eine Ausschreibung vermutlich gar nicht ge-
wollt war, sondern vielleicht nur z.B. auf poli-
tischen Druck durchgefithrt wird. Fiir poten-
zielle Bieter gibt es nun zwei Moglichkeiten.
Entweder ein Bieter riigt nun all diese erkenn-
baren Verstofle gegen das Vergaberecht, um
eine transparente und wettbewerbliche Aus-
schreibung zu erzwingen, oder er wirft die-
se Vergabeunterlagen dorthin, wo sie seiner
Meinung nach hingehéren (Papierkorb). Da
die meisten Mitarbeiter von Versicherungs-
gesellschaften, die sich mit dererlei Dingen
befassen, nicht unter Langeweile leiden, wird
letzterer Weg bevorzugt. Die Konsequenz, die
daraus entsteht, ist natiirlich, dass derjenige,
der eine solche Ausschreibung auf den Weg
bringt, sich selbst bestdtigt fiihlt, wenn solche
Verstofle keine Konsequenz haben.

Vorschadeninformationen gehdren eigent-
lich immer zu den Risikoinformationen, da sie
regelmafig fiir die Kalkulation des Versiche-
rers von Bedeutung sind. Die Praxis hat ge-
zeigt, dass die angegebenen Vorschadeninfor-
mationen (selbst wenn der Auftraggeber sich
Miihe gegeben hat, diese liickenlos zu liefern)
nichtimmer stimmen. Offentliche Auftragge-
ber, die ihre Ausschreibungen ohne sachkun-
dige Hilfe durchfithren, wissen haufig nicht
zwischen Schadenzahlungen und Reserve zu
unterscheiden oder wissen nicht um die Re-
servierungen ihres Versicherers.

Auch sind zumindest bei Behorden nicht
immer alle Schadeninformationen vorhanden,
da teilweise mit Abtretungserklarungen gear-
beitet wird und die Geldfliisse dann zwischen
Versicherer und Auftragnehmer (also z.B. ein
Bauunternehmen und ein Handwerker) di-
rekt flieflen. In diesem Bereich nihert man
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sich dann der Grenze zur vorvertraglichen
Anzeigepflichtverletzung oder hat diese viel-
leicht schon iiberschritten. Um sicherzugehen,
konnte ein potenzieller Bieter daher nachfra-
gen, ob diese Dinge in den gelieferten Vorscha-
deninformationen bereits enthalten sind oder
ob dies nicht der Fall ist.

Terrordeckungen stellen
eine Besonderheit dar

Eine Besonderheit bei der Leistungsbe-
schreibung stellt die Terrordeckung dar. Of-
fentliche Auftraggeber wie Kommunen, aber
auch andere Korperschaften und Anstalten 6f-
fentlichen Rechts erhalten heute von den Ver-
sicherern, die sich in diesem Markt bewegen,
in der Regel eine kostenfreie Terrordeckung
bis zu einer Jahreshéchstentschadigung von
bis zu 50 Mio. Euro.

Bei industriellen Risiken ist dies nicht
der Fall. Hier muss die Terrordeckung im-
mer noch gesondert eingekauft werden. In der
Regel sollte in der Leistungsbeschreibung be-
schrieben werden, welche Absicherungsform
man erwartet. Fehlt eine solche Information,
so ist eine entsprechende Nachfrage hilfreich.

S

Mehrere Eignungsnachweise
werden in der Regel gefordert

Das Vergaberecht schreibt den offentli-
chen Auftraggebern vor, dass sie im Rahmen
einer Ausschreibung eine Eignungspriifung
durchfiihren miissen.

Anhand dieser Eignungspriifung wird
dann gepriift, wie leistungsfihig und zuver-
lissig der jeweilige Bieter ist. Es soll jetzt nicht
dariiber diskutiert werden, ob dies im Versi-
cherungsbereich sinnvoll ist und ob nicht die
Aufsicht durch die Bundesanstalt fiir Finanz-
dienstleistungen (BaFin) eventuell viel effi-
zienter ist als das Studium von diversen Ge-
schiftsberichten von Versicherern durch ei-
nen Mitarbeiter der 6ffentlichen Verwaltung.

Jedenfalls ist es in den vergangenen zwdlf
Jahren, in denen der Verfasser die Offentliche
Hand bei solchen Ausschreibungen berit, iib-
lich geworden, folgende Eignungsnachwei-
se zu fordern:

B Nachweis iiber die Erlaubnis geméf} Ver-
sicherungsaufsichtsgesetz

# letzter vorliegender Geschiftsbericht

B Nachweis iiber eventuell vorliegende Ra-
tings unabhingiger Ratingagenturen

B Eigenerkldrung in Bezug auf ausreichen-

den Riickversicherungsschutz

i Eigenerkldrung zur Zuverldssigkeit

# Nennung mehrerer potenzieller Referenz-
geber/Referenzen

Inwieweit ein Versicherer in der Lage und

willens ist, Referenzgeber zu benennen, muss

er fiir sich selbst entscheiden. Kaum ein Ver-
gabeverfahren findet jedoch statt, ohne dass
dies gefordert wird. Einige 6ffentliche Auf-
traggeber fordern noch weit dariiber hin-
ausgehende Erkldrungen wie Tariftreue-
erklirung, Ausziige aus dem Gewerbezentral-
register.

Neu sind Eignungsnachweise wie die vor-
hin erwdhnten Bankauskiinfte. Wer ein offe-
nes und wettbewerbliches Verfahren wiinscht,
sollte sich allerdings bei der Forderung der
Eignungsnachweise zurtickhalten.

Vorsichtig sollten Versicherer jedoch bei
der Abfassung der Eigenerkldrung zur Zuver-
lassigkeit sein. Hier wird unter anderem versi-
chert, dass keine Verfehlungen vorliegen, die
den Ausschluss von der Teilnahme am Wett-
bewerb rechtfertigen konnten. Solche Verfeh-
lungen sind unter anderem (und dies wird in
dieser Eigenerklirung dann erlautert) Ver-
stofle gegen § 81 des Gesetzes gegen Wettbe-
werbsbeschrankungen in Verbindung mit § 14
GWB (Preisabsprachen).

Diese Erklarungen werden in aller Regel
von den Versicherern oder ihren Vertretern
ohne lingeres Uberlegen unterschrieben, und
zwar auch von jenen 18 deutschen Versiche-
rern, gegen die in den Jahren 2005 bis 2009
entsprechende Bufigeldbescheide rechtskraf-
tig geworden sind.

Es wire empfehlenswert, sich dies zu
iiberlegen und eventuell dazu Ausfithrungen
zumachen. In diesen Ausfithrungen kénnte
man dann z.B. darlegen, welche Mafinahmen
inzwischen getroffen wurden, um zu verhin-
dern, dass es zukiinftig wieder zu solchen
Vorkommunissen kommt (Darlegung der so
genannten , Selbstreinigungsmechanismen®).

Fazit: Die steigenden Ausschreibungs-
zahlen im Bereich der Versicherungsaus-
schreibung belegen, dass es hier ein stetig
wachsendes Geschiftsfeld fiir Versicherungs-
gesellschaften und Versicherungsvermitt-
ler gibt.

In einem weiten Bereich der Bundesrepu-
blik Deutschland ist die Ausschreibung von
Versicherungsvertragen iberhaupt noch nicht
angekommen, was sich aber voraussichtlich in
den nachsten Jahren dndern wird.

Versicherer und Vermittler, die hier erfolg-
reich sein wollen, miissen sich jedoch mit den
Grundregeln des Verfahrens vertraut machen.
Dies gilt fiir potenzielle Bieter in noch hohe-
rem Mafe als fiir die ausschreibenden Stel-
len selbst. Auch sollte man nicht zégern, be-
kanntgewordenen Verstoflen gegen das Ver-
gaberecht konsequent nachzugehen, da ein
Ignorieren lediglich dazu fithrt, dass sich der-
lei Verstoe stetig wiederholen.

B Der Autorist Versicherungsberater in Leipzig,
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