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'--._Wasserdlchte Vergahen

- “Wereine offenthohe AusSchremung struktunert und dberlegt angeht, wird keine bosen
'Uberraschungen erlgben: Im Dschungel aus Auftrags- und Schwellenwerten, Eignungs- und
Zuschlagskriterien-heisst es kiihien Kopf bewahren, und das richtige Vergabeverfahren zu wéhlen.

Von Gabriel-Diezi

Wenn die offentliche Hand Auftrage vergibt, gelten

klare Regeln (im Bild: Sanierung Bundeshaus Ost, 2014).

o\

offentliche Hand jedes Jahr Liefer-, Dienst-

leistungs- und Bauauftrage. Ein stolzes Be-
schaffungsvolumen, das Bund, Kantone, Gemein-
den und andere Trager Offentlicher Aufgaben
diskriminierungsfrei und mit bestem Preis-Leis-
tungs-Verhaltnis abwickeln sollen. Um den Wett-
bewerb unter den Anbietern zu stérken, deren
Gleichbehandlung zu gewahrleisten und den wirt-
schaftlichen Einsatz der Steuergelder zu férdern,
unterliegen offentliche Beschaffungen deshalb
strikten Regeln und transparenten Verfahren. Zum
Leidwesen vieler Vergabestellen und Anbieter gel-
ten jedoch auf Bundes- und Kantonsebene nicht
die gleichen Bestimmungen. Und sogar von Kan-
ton zu Kanton unterscheiden sich diese leicht —
der Schweizer Foderalismus I4sst griissen.

Auf Stufe Bund sind die Vergaberegeln im Bun-
desgesetz iber das offentliche Beschaffungs-
wesen (BOB) und der dazugehdrigen Verordnung
(VOB) festgehalten. Vergaben der Kantone, Ge-
meinden und anderer Trager kantonaler oder
kommunaler Aufgaben richten sich hingegen
nach der Interkantonalen Vereinbarung iiber das
offentliche Beschaffungswesen (IV6B) sowie den
einschlagigen kantonalen Ausflinrungsgesetzen.
Immerhin: Im Rahmen der laufenden Revision des
Beschaffungsrechts sollen die Bestimmungen der
beiden Regelwerke BoB und IVOB so weit als még-
lich in Einklang gebracht werden (siehe Baublatt
48/2016: «Holprige Harmonisierung im Vergabe-
wesen»). Fortsetzung folgt im Bundesparlament.

FUr 36 Milliarden Franken vergibt die

Die Voranalyse als solide Basis

Trotz der laufenden Harmonisierungsbemiihun-
gen wird das Schweizer Beschaffungsrecht fode-
ralistisch zersplittert und komplex bleiben. Wer
als ungetbter Ausschreiber oder Angebotsein-
reicher einen Uberblick iiber die Grundsatze des
Vergaberechts und die geltenden Prozesse ge-
winnen will, tut deshalb gut daran, sich zuerst
einmal die Bundesgesetzgebung genauer anzu-
sehen. «Wer B6B und VOB kennt, findet sich in
der interkantonalen Rahmenordnung V6B und
den einzelnen kantonalen Ausfilhrungsgesetzen
einfacher zurecht», sagt Daniela Haze, Geschéfts-
flhrerin der Setova Management Consulting
GmbH, anlésslich eines «Bau und Wissen»-Semi-
nars zum oOffentlichen Beschaffungswesen in
Wildegg. Haze hat als langjéhrige Projektmana-
gerin und Unternehmensberaterin fiir den stra-
tegischen Einkauf der offentlichen Hand zahl-
reiche Beschaffungen begleitet, insbesondere
von bundesnahen Betrieben wie der nationalen
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Ziele des Vergaberechts

Das Schweizer Vergaberecht will sicherstellen, dass dffentliche Beschaffungen transparent und fair
ablaufen und sich das wirtschaftlichste Angebot im Wetthewerb durchsetzt.

Netzgesellschaft Swissgrid AG. Je nach Beschaf-
fungsgegenstand sind die Ausschreibungen mehr
oder weniger standardisiert: «Ehrlich gesagt
habe ich aber noch keine Ausschreibung erlebt,
die zu 100 Prozent Routine war.»

Vor wirklich bdsen Uberraschungen diirfte je-
doch gefeit sein, wer eine offentliche Beschaf-
fung sorgféltig und systematisch angeht (siehe
«Ablauf einer éffentlichen Beschaffung» auf
Seite 14). Das Wichtigste dabei ist eine griind-
liche Bedarfs- und Voranalyse vor der eigent-
lichen Angebotseinholung. Der Zeitaufwand da-
flir lohnt sich: Eine seridse Analyse erspart dem
Ausschreibenden viel Arger im anschliessenden
Vergabeprozess. «Bei der Beschaffung findet die
Hauptarbeit am Anfang statt», betont denn auch
Haze. «Die Vergabestelle muss sich gleich zu
Beginn dartiber klar werden, was sie in welchem
Umfang bendtigt und welches ihre Zielsetzun-
gen sind. Diese zentralen Vorgaben fliessen ins
Pflichtenheft fiir die Anbieter ein.» Empfehlens-
wert ist die Erstellung eines schriftlichen Be-
schaffungskonzepts. In diesem Basisdokument
der 6ffentlichen Vergabestelle, das sowohl vom
Projektleiter als auch vom strategischen Einkauf
unterzeichnet wird, sind alle wichtigen Punkte
der Ausschreibung genau definiert. «Damit habe
ich mein Pflichtenheft viel schneller erstellt und
verzettle mich nicht», so Haze.

Man muss als Beschaffungs-Projektleiter das
Rad aber nicht komplett neu erfinden. Eine an-
fangliche Online-Suche nach erfolgreich abge-

schlossenen dhnlichen Ausschreibungen hilft oft
weiter. Insbesondere auf simap.ch, der Plattform
flir das offentliche Beschaffungswesen in der
Schweiz, und dem damit verkniipften benutzer-
freundlichen Webportal beschaffungsstatistik.ch
konnen sich Verantwortliche dariiber schlau
machen, wie andere vergleichbare Beschaffun-
gen ausgeschrieben haben (siehe «Niitzliche
Links» auf Seite 16). Es kann sich zudem lohnen,
die auf der Webseite vermerkte Kontaktperson
bei der ausschreibenden Stelle anzurufen. «So
kann ich bei meiner Ausschreibung von den im
abgeschlossenen Verfahren gemachten Erfah-
rungen profitieren und weiss, was dabei nicht
optimal oder (iberraschend verlaufen ist», erlau-
tert Haze. «Eine solche Marktabkldrung verschafft
mir einen Wissensvorsprung und vernetzt mich
mit anderen Ausschreibungs-Fachleuten.»

Von Auftrags- und Schwellenwerten

Hat die Vergabestelle ihre Marktabklarung abge-
schlossen, muss sie als erstes den voraussicht-
lichen maximalen Gesamtwert ihrer Beschaffung
bestimmen. In die Schatzung einzurechnen sind
samtliche Bestandteile der Vergiitung, wie Ra-
batte, Gebihren, Kommissionen und Zinsen —
nicht aber die Mehrwertsteuer. Zudem sind die
gesamte Laufdauer des Vertrages sowie alle da-
rauf aufbauenden Folgeauftrdge und Optionen
zu berticksichtigen. Da die Héhe des geschéatz-
ten Auftragswerts (iber das zu wahlende Ver-
gabeverfahren entscheidet, ist eine sorgféltige
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Kostenermittlung, die sich an der oberen Band-
breite orientiert, besonders wichtig. «Die Verga-
besumme zuverlassig zu schatzen, ist etwas vom
Schwierigsten im Beschaffungsprozess», sagt
Haze. Sie rét deshalb, jeweils noch 20 Prozent
Sicherheitsmarge auf den geschatzten Wert zu
schlagen, um beziglich des gewdahlten Verfah-
rens auf der sicheren Seite zu sein. «Mit diesem
Vorgehen Iasst sich das Risiko minimieren, wah-
rend eines laufenden Verfahrens in die Nahe des
nachsthéheren Schwellenwertes zu kommen.»
Sogenannte Schwellenwerte, also monetére
Indikatoren fiir das zu wahlende Vergabeverfah-
ren bei Lieferungen, Dienstleistungen und Bau-
auftragen, kennen sowohl das Vergaberecht auf
Stufe Bund (B6B/V©B) als auch auf Kantons- und
Gemeindeebene (IV6B/ einzelne kantonale Aus-
flinrungsgesetze). Aber noch harren die Schwel-
lenwerte von Bund und Kantonen einer Harmo-
nisierung. Die laufende Revision soll hier Abhilfe
schaffen. Kantonale Unterschiede werden aber

bei den Schwellenwerten bestehen bleiben, denn
nicht jeder Kanton diirfte die neuen IVoB-Schwel-
lenwerte eins zu eins in sein Ausflihrungsgesetz
ibernehmen. Diese Vermutung wird durch
den Blick auf den aktuellen Ist-Zustand bestérkt.
Bei Beschaffungen auf Kantons- oder Gemeinde-
ebene sind deshalb die spezifischen Schwellen-
werte vorgangig sauber abzukléren. Die Website
der jeweiligen kantonalen Fachstelle flir 6ffent-
liche Beschaffung gibt Auskuntft.

Welches Verfahren kommt zum Zug?

Eine einmal gewahlte Verfahrensart muss die Ver-
gabestelle durchziehen. Kleinere Auftrdge kon-
nen freihandig oder im Rahmen eines Einladungs-
verfahrens vergeben werden. Bei diesen einfa-
cheren Verfahren haben nicht beriicksichtigte
Anbieter kein Rekursrecht. Pflicht flir grossere
Beschaffungen ist hingegen ein zweistufiges, se-
lektives oder ein offenes Verfahren. Bei diesen
konnen Anbieter fristgerecht eine Beschwerde

gegen die Vergabe einreichen, wobei es auch
hier Ausnahmen gibt wie zum Beispiel flir die Be-
schaffungen von Waffen oder Sicherheitsdienst-
leistungen. Eine Ausschreibung darf gemass Ge-
setz und Verordnung jedoch nicht gesplittet
werden, nur um einen Schwellenwert nicht zu
erreichen und somit das einfachere Verfahren an-
wenden zu konnen. Auftrdge mit kausalem Zu-
sammenhang, die also miteinander verkniipft
sind, miissen als ein Gesamtpaket ausgeschrie-
ben werden. «Die <Salamitaktik> ist nicht nur ver-
pont, sie ist verboten», betont Haze. «Beschwert
sich ein Anbieter wegen eines erwiesenermassen
rein taktischen Ausschreibungssplittings wird er
vor Gericht Recht erhalten.»

Bei 6ffentlichen Beschaffungen bestimmt also
der Paketpreis, welche der folgenden vier Ver-
fahrensarten flir die Vergabestelle zur Auswahl
stehen:
> Freihdndiges Verfahren: Die Beschaffungs-
stelle kann den Auftrag direkt und ohne Aus-

Ablauf einer offentlichen Beschaffung
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Eine fundierte Voranalyse ist wichtig: Denn wer am Anfang Zeit investiert, hat es im Verlaufe des Beschaffungsprozesses bedeutend einfacher.
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Transparente Vergabekriterien: Wer den Zuschlag will, sollte vor der Offertabgabe die Ausschreibung genau studieren.

schreibung einem Anbieter nach freier Wahl ver-
geben.

> Einladungsverfahren: Der Auftraggeber be-
stimmt, welche Anbieter er ohne Ausschreibung
direkt zur Angebotsabgabe einladen will. Wenn
maoglich miissen mindestens drei Angebote ein-
geholt werden. Von diesen sollte mindestens ei-
nes von einem ortsfremden Anbieter stammen.
Beschaffungsexpertin Haze empfiehlt, jeweils fiinf
Angebote einzuholen: «Dass gewahrleistet den
Wettbewerb selbst dann, wenn ein oder zwei
Anbieter abspringen.»

> Offenes Verfahren: Die Beschaffungsstelle
schreibt den Auftrag 6ffentlich aus, beispielsweise
auf der Plattform simap.ch. Sie definiert die An-
forderungen an den Anbieter (Eignungskriterien)
und die Spielregeln der Vergabe (gewichtete Zu-
schlagskriterien) transparent im Pflichtenheft.
Eine Offerte konnen alle interessierten Anbieter
einreichen. Ein Online-Fristenrechner hilft ihnen
dabei, eine allfallige Beschwerde fristgerecht ein-
zureichen (siehe «Niitzliche Links» auf Seite 16).
> Selektives Verfahren: Bei diesem zweistufi-
gen Verfahren schreibt die Vergabestelle den Auf-
trag wie im offenen Verfahren offentlich aus. Es
werden jedoch zwei Pflichtenhefte definiert, flir
jede Stufe eines. Auf der Grundlage von bewer-
teten Eignungskriterien werden in der ersten Stufe
die Anbieter bestimmt, die in der zweiten Stufe
ein Angebot einreichen diirfen. «Die Eignungskri-
terien werden zu eigentlichen Knock-out-Krite-
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rien fir die zweite Runde», so Haze. Das Verfah-
ren kommt beispielsweise dann zum Zug, wenn
es sehr viele Anbieter auf dem Markt gibt und
die Vergabestelle die Anzahl der zu priifenden
Angebote begrenzen will. Oder etwa auch wenn
sensitive Informationen zu einem Beschaffungs-
gegenstand nicht der ganzen Offentlichkeit zu-
ganglich gemacht werden sollen.

Die Spreu vom Weizen trennen

Die Anforderungen an die Anbieter miissen bei
einer offentlichen Beschaffung zwingend im Vo-
raus bekannt sein. Dabei handelt es sich um
Eignungskriterien — wie zum Beispiel Branchen-
erfahrung mit Referenzangaben, die auch abge-
fragt werden sollten, oder die Grosse eines Un-

ternehmens gemessen am Bilanzvolumen der
letzten drei Jahre — und die gewichteten Zu-
schlagskriterien als Spielregeln der Auftragsver-
gabe. Die Vergabestelle kann samtliche Kriterien
frei festlegen, solange diese sachbezogen und
objektiv beurteilbar sind sowie den Grundsétzen
des Beschaffungsrechts entsprechen. Technische
Anforderungen kénnen produktspezifisch er-
wiinscht sein, allerdings missen alternative
Produkte mit exakt derselben Spezifikation eben-
falls zugelassen sein. Eine Ausnahme hierzu bil-
den komplexe IT-Beschaffungen.
Eignungskriterien sind immer Knock-out-Kri-
terien, die nur erfillt oder nicht erflllt werden
kénnen. Sie dienen inshesondere dem Ausschluss
unqualifizierter Anbieter. Haze konkretisiert: «lch

<< Das Angebot ist fiir mich als
Auftraggeber dann interessant,
wenn es das giinstigste Gesamt-
paket darstellt. Nicht immer ist das
billigste Angebot auch das
wirtschaftlichste. >>

Daniela Haze, Geschéftsfiihrerin der Setova Management
Consulting GmbH
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Visualisierung eines Siegerprojekts: Das Bundesamt fiir Bauten und Logistik (BBL) schreibt bei Gross-
projekten wie dem neuen Verwaltungsgebaude Zollikofen oft einen Gesamtleistungswettbewerb aus.

fordere oft Referenzprojekte ein, beispielsweise
zwei innerhalb der letzten funf Jahre, bei denen
vergleichbare Arbeiten durchgefiihrt wurden.»
Immer wieder kommt es vor, dass der Projekt-
erfolg stark vom Know-how einer Schliisselper-
son beim Anbieter abhéngt. In solchen Féllen rat
Haze, als Eignungskriterium explizit festzuhalten,
dass der personliche Einsatz der Schliisselper-
son beziehungsweise eines Nachfolgers mit qui-
valenter Qualifikation tber die gesamte Vertrags-
laufzeit zu gewéhrleisten ist. Um dem Abzug von
Schliisselpersonen auf eine andere Baustelle vor-
zubeugen, konnen Penalties, das heisst hohe
Bussgelder, vertraglich vereinbart werden.

Billig ist nicht immer wirtschaftlich

Wenn es um die Bewertung der konkreten An-
gebote geht, kommen die Zuschlagskriterien zum
Zug. Welche Kriterien wie gewichtet werden,
muss bereits in der Ausschreibung ersichtlich
sein. Das erste Zuschlagskriterium ist immer
der Preis. Je austauschbarer die zu beschaffende
Leistung oder das Produkt sind, desto stérker
kann man den Preis gewichten. Nach der Praxis
des Bundesgerichts darf das Gewicht des Prei-
ses aber in keinem Fall weniger als 20 Prozent
betragen. Ziel jeder offentlichen Vergabe ist es,
das beste Preis-Leistungs-Verhéaltnis mit dem
Zuschlag zu belohnen, erldutert Haze: «Das An-
gebot ist flir mich als Auftraggeber dann inte-
ressant, wenn es das giinstigste Gesamtpaket
darstellt. Nicht immer ist das billigste Angebot
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auch das wirtschaftlichste.» Nur auf Bundes-
ebene ist es erlaubt, mit zwei Anbietern Nach-
verhandlungen zu flihren. Auf Kantonsebene
gibt es diese Mdglichkeit nicht, weshalb hier die
Gewichtung des Preises als Zuschlagskriterium
bedeutender ist.

Ein Zuschlagskriterium kénnen auch Aus-
kiinfte zu den Referenzobjekten sein, wenn das
Ergebnis standardisierter Gesprache mit den
entsprechenden Kontaktpersonen direkt in die
Punktebewertung der Anbieter einfliesst. In die

Niitzliche Links

> www.beschaffungsstatistik.ch
Die Web-Plattform der Forschungsstelle
«Digitale Nachhaltigkeit» an der Universi-
t&t Bern umfasst Zuschlage, Auftraggeber
und Anbieter von ausschreibungspflich-
tigen offentlichen Beschaffungen in der
Schweiz seit 2008 (Start simap.ch).

> www.kbob.admin.ch/kbob/de/home/
publikationen/dokumente-entlang-
des-beschaffungsablaufs.html
Mustervertrage, Ausschreibungsunter-
lagen, Terminplan, Evaluationstools und
andere Dokumente entlang des Be-
schaffungsablaufs finden sich auf der
Website der Koordinationskonferenz

Ausschreibungsunterlagen gehort zudem der
mdglichst fertig erstellte Vertrag. Anderungs-
wiinsche der Anbieter sind nur an entsprechend
markierten Stellen des Vertrags zuldssig und
als Zuschlagskriterium zu bewerten. «Bestehen
viele Vorbehalte, weiss ich, dass es sich um
einen komplizierten Lieferanten handelt. Die
Schwere der Vorbehalte kann ich dann bei der
Bewertung punktemaéssig beriicksichtigen», so
Haze.

Fairer Umgang lohnt sich

Die definitive Zuschlagserteilung wird auf der
Beschaffungs-Plattform simap.ch publiziert. Haze
schreibt aber alle Anbieter zudem noch per-
sonlich an: «In jedem Angebot steckt viel Arbeit
und das sollte man als Aufraggeber unbedingt
honorieren.» Eine gute Kommunikation mit den
Anbietern und ein fairer Umgang im gesamten
Ausschreibungsprozess zahlen sich aus. «Wenn
ich die Anbieter fair behandle und bestmdglich
in den Entscheidungsprozess involviere, kann
ich die Rekurswahrscheinlichkeit reduzieren.
Zudem lernt man sich dadurch besser kennen,
was beiden Parteien in einer nachsten Aus-
schreibung niitzen kann.»

Nicht beriicksichtigte Anbieter haben die Mdg-
lichkeit, ein Debriefing zu verlangen. Sie erfah-
ren so, warum sie den Zuschlag nicht erhalten
haben. Nach Ablauf der Rekursfrist hat der Auf-
traggeber dabei nichts zu verlieren. Ganz im
Gegenteil! Er tragt dazu bei, dass der Anbieter
das ndchste Mal ein besseres Angebot einreichen
kann und weiterhin motiviert ist, sich an offent-
lichen Ausschreibungen zu beteiligen. Davon
wird der Auftraggeber in Zukunft letztlich selbst
profitieren, so Haze: «Als offentliche Vergabestelle
wiinsche ich mir doch, dass richtiger Wettbe-
werb herrscht.» m

der Bau- und Liegenschaftsorgane der
offentlichen Bauherren (KBOB).

> www.fristenrechner.ch
Das Webtool zur Berechnung der Fristen
im offenen oder selektiven Ausschreibe-
verfahren berticksichtigt alle Gerichts-
ferien und Feiertage.

> www.bkb.admin.ch
Alles Wissenswerte zur Revision von Bun-
desgesetz und Verordnung iber das 6f-
fentliche Beschaffungswesen (BoB/VOB).

> www.bpuk.ch/bpuk/konkordate/ivoeb
Informationen zur Interkantonalen Ver-
einbarung liber das offentliche Beschaf-
fungswesen (IVOB). (gd)
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