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u Recht wird daher tber

Verdnderungen der Beschaf-
fungsprozesse, teilweise auch
der Strukturen, nachgedacht.
Ebenfalls zu Recht wird aber von
Kennern der Materie auch darauf
hingewiesen, dass die anstehen-
den, extrem ehrgeizigen Beschaf-
fungs-Grofdivorhaben — wie etwa
die Ausrtistung der digitalisierten
Heeresverbénde — ohne einen en-
gen Schulterschluss von Bundes-
wehr-Beschaffung und Industrie
nicht zu machen sind. Auch die
Industrie muss sich rechtzeitig
auf diese Herausforderungen ein-
richten kénnen. In diesem Sinne
sind die Vorschlége zu verstehen,
die der Bundesverband der Deut-
schen Sicherheits- und Vertei-
digungsindustrie e. V. (BDSV)
als Beitrag der Industrie zur
Trendwende Material der Bun-
deswehr macht. Hierfir bedarf
es im Ubrigen nicht einmal einer
grundlegenden Umgestaltung der
Beschaffungsstruktur (Stichwort:
Agenturlésung). Worum also geht
es dabei im Einzelnen?

Standardvertrige
bei Routinebeschaffungen

Laut einer Angabe des Be-
schaffungsamtes der Bundes-
wehr (BAAINBw) fallen tiber 90
Prozent aller dort geschlossenen
Beschaffungsvertrage unter die
Wertgrenze von 500.000 Euro
(brutto), wéhrend weitere sieben
Prozent wertméfdig in die Kate-
gorie zwischen (brutto) 500.000
und 25 Millionen Euro fallen. Ob-
wohl auch das BAAINBw selbst
Volumina unter 500.000 Euro
als Routinevorginge einstuft,
hat das Amt bei diesen (jahrlich
rd. 10.000) Vorgéngen bisher in

jedem Einzelfall auf Basis sehr

einseitiger — fiir die Beschaffungs-

(BDSV).

seite vermeintlich glinstiger und
fr die Lieferantenseite extrem
belastender — Vertragsbedingun-
gen die Verhandlungsstéirke der
Anbieter ausgetestet. Dies flihrte
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Beschaffung beschleunigen

Beitrag der Deutschen Sicherheits- und Verteidigungsindustrie zur Trendwende Material

(BS/Dr. Hans Christoph Atzpodien) Angesichts des allseits bekannten Ausriistungsbedarfs der Bundeswehr sowie steigender Verteidigungs- und
Beschaffungsbudgets steht die Beschaffungsorganisation der Bundeswehr vor groBen Herausforderungen. Die Tatsache, dass in der Vergangen-
heit bisweilen sogar die vorhandenen Budgets im jeweiligen Haushaltsjahr nicht komplett ausgenutzt werden konnten, fiihrt indes bei manchem

gerade bei kleineren Anbietern
zu dem Dilemma, entweder viel
Aufwand in eine Verhandlung des
Vertrages investieren zu miissen
(mit ungewissem Ergebnis) oder
aber den Vertrag wie angeboten
Zzu unterschrieben.

Der BDSV fordert flir diese Rou-
tinebeschaffungen seit Langem
zwischen BAAINBw und Industrie
einvernehmlich ausgehandel-
te und inhaltlich ausgewogene
Muster-Vertragsbedingungen,
die es beiden Vertragspartnern
ermoglichen, diese Bedingungen
ohne zusétzlichen Verhandlungs-
aufwand in jedem Einzelfall der
konkreten Beauftragung zugrun-
de zu legen, ohne dabei z. B.
das Risiko eingehen zu miissen,
schon wegen kleiner Leistungs-
storungen extrem belastende
Rechtsfolgen gewértigen zu miis-
sen. Vorbild sollten hier die zwi-
schen dem Branchenverband Bit-
kom und der 6ffentlichen Hand
einvernehmlich ausgehandelten
Musterbedingungen EVB-IT (Er-
génzende Vertragsbedingungen
fiir die Beschaffung von Infor-
mationstechnik) sein.

Regelung aller mitgeltenden
Vorschriften

Ein geschlossener Beschaf-
fungsvertrag muss alles regeln,
was wihrend der Abwicklungs-
phase gilt, damit es nachfol-
gend nicht zu
unproduktiven
Debatten tber
das Vertragsver-
stédndnis kommt.
Die Industrie for-
dert seit Langem,
hier in einer Art
“Beipackzettel”
alles klar zu re-
geln, was an Vor-
schriften flir den
Auftrag mitgelten
soll. Nachfolgende Anderungen
der mitgeltenden Vorschriften
muissen, wie weltweit im Pro-
jektgeschaft tiblich, zu einer
Verhandlung und Einigung der
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“Das Beschaffungsamt zieht bisher stets ein Verhandlungsverfahren auf der

Grundlage einer eigenen Spezifikationsvorgabe vor (wie beim Vorhaben Mehr-

zweckkampfschiff “MKS 180”)."

Vertragspartner tiber Mehrkosten
und zuséatzliche Abwicklungs-
zeit flihren, bevor der Lieferant
verpflichtet ist, die verdnderten
Vorschriften umzusetzen.

Das BAAINBw fordert demge-
gentiber von der Verteidigungs-
industrie, dass alle eventuellen
Anderungen in ihren Angeboten
eingepreist werden, was de facto
unmoglich ist und auch dem gel-
tenden offentlichen Preisrecht wi-
derspricht. Es ist gerade bei lan-
ger laufenden Auftréagen schlicht
unméglich, solche Anderungen
zuverlassig zu prognostizieren,
zumal dann, wenn vorliegend
der Auftraggeber die Vorschriften
selbst &ndern kann (und hiervon
erfahrungsgeméf auch reichlich

Gebrauch macht).

Frilhes Einbinden der System-
industrie bei Grofisystemen

Das mafSgebliche Leitdokument
fiir die meisten Bundeswehr-
Beschaffungen ist der sog. CPM
(Customer Product Management)
2018. Eines der Probleme ist
dabei, dass auch Grofiprojekte
dem sog. CPM-Basisverfahren
unterliegen, welches aber far
solche Grofiprojekte nicht ge-
macht ist. Typischerweise wird
die Industrie, die sich um die
Realisierung eins Programms be-
werben soll, aus vorsorglichen
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wettbewerbsrechtlichen Grinden
bei der Spezifikation des anzu-
fragenden Gerétes nicht beteiligt.
Somit miisste sich die System-
industrie bei Grofprojekten in
der spéteren Realisierungsphase
um etwas bewerben, was andere
bereits zuvor bis ins Detail spe-
zifiziert haben, oder sie musste
bereits in der Spezifikationsphase
ihr Know-how gegen geringes
Entgelt preisgeben und dann
zustimmen, dass dieses Know-
how bei der Realisierung von Mit-
wettbewerbern kostenfrei genutzt
wird. Beides macht keinen Sinn
und erfordert, dass bei Grofspro-
grammen die Spezifikationsphase
(im CPM “Analysephase” genannt)
und die Realisierungsphase zu
einem einheitlichen Anfragepro-
zess verbunden werden, damit
die Systemindustrie bereits bei
der Konfiguration des Geréts ihre
Kreativitdt und ihr Know-how
entsprechend einbringen kann.
Die Industrie schlédgt hierfar
seit Langem den Vergabeweg
des “wettbewerblichen Dialoges”
vor. Hierbei handelt es sich gem.
Art. 1 Ziff. 21 der EU-Richtlinie
2009/81/EG um ein Verfahren,
“bei dem sich alle Wirtschafts-
teilnehmer um die Teilnahme
bewerben kénnen und bei dem
der Auftraggeber einen Dialog
mit den zu diesem Verfahren

_Politiker zu der Aussage, die Bundeswehr konne ihre demnéchst hheren Budgets ja gar nicht zeitgerecht ausgeben.

zugelassenen Bewerbern flihrt,
um eine oder mehrere seinen
Beduirfnissen entsprechende Lg-
sungen herauszuarbeiten, auf
deren Grundlage bzw. Grundla-
gen die ausgewéhlten Bewerber
zur Angebotsabgabe aufgefordert
werden”.

Da bei diesem Verfahren jedoch
das BAAINBw seine Spezifikati-
onskompetenz zum Teil auf die
Systemindustrie verlagern miiss-
te, zieht das Beschaffungsamt
bisher stets ein Verhandlungsver-
fahren auf der Grundlage einer
eigenen Spezifikationsvorgabe
vor (wie beim Vorhaben Mehr-
zweckkampfschiff “MKS 1807).
Hierdurch jedoch werden gute
Ideen der Industrie, wie man die
Kosten-Nutzen-Relation solcher
Vorhaben verbessern kénnte, von
der Amtsseite frithzeitig gestoppt,
sodass es in der Regel anschlie-
Bend zu Kostentiberschreitun-
gen bezogen auf die spezifizierte
Amtslésung kommt.

Europaweite Ausschreibung
mit Augenmaf} .

Die in deutsches Recht tiber-
nommene wehrtechnische EU-
Beschaffungsrichtlinie gibt es
seit 2009 (s. o0.). Das Gebot der
europaweiten Ausschreibung
gilt auf dieser Basis jedoch nur
insoweit, als es nicht nach Art.

‘346 AEUV (Vertrag tber die

Arbeitsweise der Européischen
Union) nationale Sicherheitsin-
teressen gefihrdet. Deutschland
hat den Ausnahmetatbestand
fur sich in der Vergangenheit
immer weiter eingeengt, wih-
rend andere européische Lander
ihn extensiv nutzen. Umso mehr
ist dem im Koalitionsvertrag der
gegenwartigen Bundesregierung
verankerten Programmsatz zu
folgen, Art. 346 AEUV nun auch
in Deutschland breiter zu nut-
zen, inshesondere bei nationalen
Schltisseltechnologien.
Dartiber hinaus sollten auch
mogliche Serieneffekte bei der
Entwicklung und Beschaffung

neuen Grofigerdtes besser ge-
nutzt werden. Schlieflich kénnte
man sich im Bereich der Main-
tenance — wie in anderen eu-
ropaischen Liandern Standard
— den Abschluss langerfristiger
Rahmenvertrage vorstellen, die
eine wiederholte, kleinteilige
Neu-Ausschreibung wahrend
der Laufzeit tiberfllissig machen.

Verbesserung der Einsaizbe-
reitschaft des Gerdtes

Uberhaupt erscheint die ver-
besserte Einsatzbereitschaft
des in der Bundeswehr bereits
vorhandenen Gerites (die heute
bisweilen je nach System nur um
die 50 Prozent oder sogar weniger
betragt) als eine wesentliche Vor-
bedingung, um politisch erhéhte
Budgets flir Neubeschaffungen
politisch akzeptabel zu machen.
Hierfiir haben das BAAINBw und
die Industrie schon vor Jahren
einen Konsens dartiber erreicht,
was zu tun wiére. Allein, es ha-
pert bei der Umsetzung auf der
Amtsseite. !

Die damals gemeinsam als rich-
tig erkannten Stichworte seien
hier noch einmal wiedergegeben
(Quelle ist ein gemeinsam verab-
schiedeter Zwischenbericht aus
dem Jahr 2015): (a) Reduzierung
der Komplexitit von Verantwort-
lichkeiten, Vorschriften und Ver-
fahren; (b) Ausstattung konkreter
Projektteams mit Vergabe- und
Budgetverantwortung; (c) vo-
rausschauendes Ersatzteilma-
nagement; (d) Optimierung des
Ersatzteilmanagements durch
optimale Prognosefdhigkeit und
Schaffung einer vorausschauen-
den Instandhaltung (Life-Cycle-
Management); (e) Bereitstellung
von gepriften und zertifizierten
Ersatzteilen; (f) Optimierung der
Prifverfahren und bedarfsorien-
tierter Personalumfang ftr die
Prufdienste (u. a. Riickkehr zu
Instandsetzungsvertragen mit
mehrjahriger Laufzeit); (g) Per-
formance-orientierte Verglitung/
Verftigharkeitsvertrige; (h) Inter-
operabilitdt und IT-Standards
sowie Uberwindung der Medi-
enbrtiche von militdrischen Sys-
temdaten zwischen Herstellern,
Instandsetzern und Bundeswehr;
(i) Verbesserung der Einsatzbe-
reitschaft sowie der Ausbildungs-
und Ubungsméglichkeiten durch
verstarkte Nutzung moderner,
leistungsfahiger Simulatoren und
Trainingsgeréte.




