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Erfolgreiche ICT-Beschaffungen

Beschaffungen im ICT-Umfeld erreichen schnell einmal Ausgaben in Millio-
nenhéhe. Hinzu kommt, dass oft nur eine grobe Vorstellung des Lieferob-
jekts und keine eigenen Erfahrungen mit dem Realisierungspartner beste-
hen. Selbstverstandlich wollen diese Summen dennoch gut investiert wer-
den, die Evaluation nach den Verfahrensvorgaben rasch abgeschlossen
und der Zuschlag vor dem Management klar begrindet werden kénnen.
Der nachfolgende Fokus zeigt auf, welche Steuergréssen bei einer Beschaf-
fung zu nutzen sind.

Pafrik Riegge, Stephan Pajarola

Das Spannungsfeld der Anforderungen bei einer Beschaffung stellt sich vielféltig dar:
Komplexitat und Abhéngigkeiten erfassen, die Zwdnge der Verfahren beachten, Inno-
vation ermdglichen und akiuelle Trends beriicksichtigen. Stellt man den Projekiverlauf
einer Beschaffung gemdss dem Systems Engineering-Ansatz dar, so sind die Steue-
rungsgrossen fir eine erfolgreiche Abwicklung bereits frith im Projekt zu beriicksichtigen.
In den nachfolgenden Ausfihrungen werden wir auf die einzelnen Phasen geméss un-
tenstehender Abbildung eingehen, deren Darstellung bewusst unabhangig von der Art
des Verfahrens gewdhlt wurde.
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Die Qual der Wahl!

Oliver Vaterlaus
Partner AWK Group

Wer kennt sie nicht, die Qual der Wahll
In unserer Multioptionsgesellschaft gibt es
fur jede Anforderung Dutzende, wenn
nicht Hunderte von Lésungsvarianten, und
wir sollen in diesem Dschungel die Beste
finden2 Und wie Uberhaupt kommen wir
zu sinnvollen Anforderungen?

Wir alle kennen die Situation nur zu gut
aus dem privaten Umfeld: Wollen wir
uns das zwar teurere, unter Umstéinden
etwas luxuridse Produkt leisten oder zie-
hen wir das ginstigere, aber ebenso
zweckmdssige vore Hier ist es |hr gutes
Recht, ganz alleine zu entscheiden — es
ist ja auch Ihr Geld. Aber wie oft stellen
wir anschliessend fest, dass wir einen
Grossteil der [vermeintlich notwendigen)
Funkfionalitéten gar nicht benstigen?

Im Berufsalliag hingegen sieht es anders
aus: Sie mussen zahlreichen Anspruchs-
gruppen gerecht werden und lhren
Geldgebern und Vorgesetzten Rechen-
schaft Uber Beschaffungsentscheide ab-
legen. Umso wichtiger ist es, systema-
tisch vorzugehen, Verfahren und Steuer-
grossen zu kennen und diese bewusst
anzuwenden.

Unser aktueller AWK Fokus soll Sie da-

bei unterstitzen. Viel Spass beim Lesen!

Herzlich lhr
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Offentliche Beschaffung

Cesetzliche Vorgaben setzen Rahmenbe-
dingungen, damit eine Nichtdiskriminie-
rung und Gleichbehandlung der Anbie-
tenden erreicht, Transparenz und Nach-
vollziehbarkeit gewdhrleistet sowie das
wirtschaftlich ginstigste Angebot {und
nicht einfach das billigste) evaluiert wer-
den kénnen.

Es kénnen verschiedene Vergabeverfah-
ren eingesetzt werden:

Offenes Verfahren

Offentliche Ausschreibung auf
www.simap.ch (Schweiz. Handelsamfs-
blatt), alle Anbiefer kénnen ein Angebot
einreichen.

Selektives Verfahren

Auch &ffentlich, jedoch zweistufig:

Stufe 1: Alle Anbieter kénnen einen Teil-
nahmeantrag zur Eignungsprifung einrei-
chen.

Stufe 2: Nur die geeigneten Anbietfer
werden zur Einreichung einer konkreten
Offerte zugelassen.

Einladungsverfahren

Es werden direkt Anbieter zur Offertab-
gabe eingeladen, mindestens 3 valable
Angebote sind notwendig.

Freihdndiges Verfahren
Direkte Auftragsvergabe, ohne Ausschrei-
bung.

Bei der Wahl des Verfahrens sind die gel-

tenden Schwellwerte zu beriicksichtigen

(nachfolgend stark vereinfacht fir Dienst-

leistungen:

= Offenes und selekfives Verfahren:
iber CHF 263,000

*  Einladungsverfahren:
Bund: iber CHF 50,000;
Kantone: iber CHF 150,000

*  Freihandiges Verfahren:
Bund: unter CHF 50,000;
Kantone: unter CHF 150,000

Privatwirtschaftliche Beschaffung

Im privatwirtschaftlichen Umfeld bestehen
keine Restrikiionen gemdss WTO/GATT.
Entsprechend sind Verfahren wie Request
for Information (Rfl) und anschliessen-
dem Request for Quotation (RfQ) verbrei-
fet. Diese entsprechen im &ffentlichen Um-
feld am ehesten einem Einladungsverfah-
ren. Der Vorteil liegt hier darin, dass mehr
Spielraum vorhanden ist, was sich z. B.
auf die Definition der Kriterien auswirkt:
Diese sind weniger entscheidend als bei
sffentlichen Beschaffungen.

Beschaffungsstrategie

Geméss Erfahrungen von AWK werden heute in Projekien die Eckpunkte der Beschaf-
fungsstrategie oft zu spat beriicksichtigt, wodurch der Aufwand fir die Durchfihrung der
Beschaffung steigt. Entscheidend ist, dass die folgenden Punkte vor einer Spezifikation
festgelegt werden, da sie den Projekiverlauf beeinflussen:

= Die Art des Verfahrens ist festzusetzen. Dabei ist der Einfluss auf den Beschaf-
fungszeitplan zu beriicksichtigen.

= Die eigenen Ressourcen und die Anspriiche an die Rolle des Realisierungspart-
ners sind abzustimmen: Wer sfellt den Projekileitere Muss der Anbieter GU-
Pflichten Gbernehmen?

=  Etappierung und Lose: Der ungeféhre Zeitplan mit den Meilensteinen ist festzule-
gen, so dass man den Auftrag allenfalls in unferschiedliche Lose oder Etappen un-
terteilen kann.

*  Der Grundsatzentscheid Innovation versus Bewdhrtes muss gefdllt werden, da
die Gesfaltung der Spezifikation wesentlich davon abhéngt. Bei einem innovativen
Ansatz muss den Anbiefern Freiheit gewdhrt werden, im Gegenzug missen jedoch
die Bewertungskriterien sehr sorgféliig ausgearbeitet werden.

Innovation Bewdihrte Lasung

Offene Spezifikation mit Freiraum
fiir Anbieter

Detaillierte Spezifikation

Intelligente Eignungs- und - —
Bewertungskriterien Eignungs und Bewerfungskriterien
einfach zu finden
Vertrauenswiirdiger Etablierte Losung wichtig,
Pariner wichtig deshalb Referenzen wichtig

Innovation versus Bewdibrtes

Spezifikation

Vor der Erstellung eines Pflichtenheftes sollten in einem Grobkonzept die Eckpunkte der
Lésungen definiert werden. Im Grobkonzept kénnen auch allféllig vorhandene Lésungs-
varianten diskutiert werden.

Klassischerweise besteht das auf dem Grobkonzept aufbauende Pflichtenheft aus drei

Hauptbestandteilen. Innerhalb der Themengebiete sind unterschiedliche Ansditze fir die

Sperzifikation méglich:

= System/Technik: Bei erwiinschter Innovation ist offen, bei Bevorzugung bewdhrter
Lésungen ist eher geschlossen und prézise zu spezifizieren. In jedem Fall sind stro-
fegische Produkte und Platiformen sowie System-Schnittstellen vorzugeben. Bei Aus-
schreibungen im WTO-Umfeld ist zu beachten, dass strategische Produkte zuvor in
einer eigenen Ausschreibung festgelegt werden missen.

Betrieb und Wartung: Die Sourcing-Strategie muss festgelegt werden. Falls der
Betrieb einem Provider (andere Firma als Anbieter) Uberfragen wird, missen die
Pflichten und SLAVorgaben nach den Anforderungen des Providers spezifiziert
werden.

» Dienstleistung: Folgende Punkie sind relevant: Eigene Rolle, Erwartungen an Part-
ner/Betreiber, Implementations:Methodik (u.a. WasserfalVorgehen, Prototyping
oder Rapid Application Development), Steuerinstrumente fir die Umsetzung (Repor-
ting, Change Management, Testing, QS, Abnahmeprozess).

Die Kriterien sind bereits in dieser Phase zu spezifizieren und fir die Bewertung in der

Evaluation sowie fiir die Erteilung des Zuschlags sehr wichtig (siehe auch Phase ,Evalu-

ation”).



Submission

In der Privatwirtschaft (bzw. im &ffentlichen Umfeld beim freihdndigen oder Einladungs-
Verfahren) sind die anzufragenden Partner auszuwdéhlen. Entscheidend ist, die im
Schweizer Markt fihrenden Anbieter und deren Produkte zu kennen, um diese neben
bereits bekannten Firmen bei der Offertanfrage zu beriicksichtigen. Hier empfehlen wir
eine kurze Markistudie, um die geeigneten Anbieter zu eruieren.

Evaluation

= Bedeutung und Wahl der Kriterien: Die Kriterien sind entscheidend fur den Zu-
schlag und missen sorgféltig ausgewdhlt werden. Bei der Festlegung der Aus-
schlusskriterien (im WTO-Umfeld bei der Definition der Eignungskriterien) ist Vor-
sicht geboten: Einerseifs biefen sich diese fir eine Reduktion der Anzahl auszuwer-
tender Offerten an, andererseits kénnen durch falsch gewdhlte Eignungskriterien
auch vielversprechende Anbieter ausgeschlossen oder Innovation verhindert wer-
den [Projektreferenzen versus innovative Ansétze). Die Evaluationskriterien (WTO:
Zuschlagskriterien) hingegen sollien so gesfaltet werden, dass die Unferschiede der
Angebote bewertet werden kénnen. Bei einer freihdndigen Vergabe oder beim
Einladungsverfahren wirken sich Fehler nicht so gravierend aus. Schwierig ist bei
WTO-Verfahren, dass die Kriterien bereits in der Spezifikation abschliessend defi-
niert werden missen und nicht erst bei Vorliegen der Angebote festgelegt werden
kénnen.

=  Gewichtung der Kriterien: Eine ausgewogene Gewichiung ist wichtig, insbeson-
dere sollle der Preis nicht dominieren, um den Spielraum nicht zu stark einzu-
schréinken. Héufig werden Optimierungskriterien festgelegt, die sowieso von den
meisten Anbietern erfullt werden. Dies hat zur Folge, dass die Spreizung der Be-
wertung zu gering ausfdllt.

= Bewertung der Kriterien: Bei der Bewerfung ist abzuwdgen, ob eine Punktzahl
(im Bundesumfeld vorgegeben| oder ein KostenNutzen-Verhdlis gebildet werden
soll. Insbesondere bei der Bewertung des Preises sollte eine lineare Punkivergabe
vermieden und ein hyperbolischer Ansatz gewdhlt werden.

Kriterium Punkte (Gewichtung) 20000 @A [ Mio. CHF)

Erfillungsgrad der Anforderungen 60,000 (60%) '

« System (funktional, qualitativ) ¢ .

« Wartung, Betrieb 15000 | &—B.11.25 Mio. CHF)

« Dienstleistungen (Projekt) _ .

Preis (vgl. gemass Preisformel rechts) 20,000 (20%) E:‘) 10000 | N - C (2 Mio. CHF)
Referenzen 10,000 (10%) < LIS

Projektteam 8,000 (8%) = el

« Projekfleiter 5000 B
« Projektmitarbeiter

Einhalten der Offertstruktur 2,000 (2%) 0

TOTAL 100,000 (100%) 1 2 3 4 5

Preis des Angebots / Preis des giinstigsten

Beispiel einer Kriteriengewichtung o
Angebots

Vertragsverhandlungen

Die vertragliche Gestaltung hat relevante Auswirkungen auf den Gesamtpreis. Um die
Vertragsverhandlungen zu vereinfachen, sollte ein Vertragsentwurf bereits der Spezifika-
tion beigelegt werden. Dies biefet den zusatzlichen Vorteil, dass alle die gleiche Aus-
gangslage haben und schwer abzuschétzende Kostenfolgen auf Grund der Vertrags-
gestaltung minimiert werden. Dabei ist zu beriicksichtigen, dass multinationale Konzer-
ne gewisse vertraglichen Forderungen (u.a. Haftung, Garantieleistungen) nicht immer
akzeptieren und deshalb allenfalls an einer Ausschreibung nicht teilnehmen.

Beispiel Beschaffung Bahntechnik
Gotthard Basistunnel

Mit dem Gotthard Basistunnel (GBT) entsteht
der langste Eisenbahntunnel der Welt. Die
,Ausfihrung Bahntechnik NBS GBT" wurde
im November 2005 ausgeschrieben.

Bedeutung und Umfang

Die Neubaustrecke des GBT besteht aus
zwei Tunnelrdhren von je 57 km Llange. Die
Bahntechnik umfasst die Bereiche Fahrbahn,
Stromversorgung 50Hz, Kabelanlagen,
16,7 Hz Fahrstrom, Tunnelleitsystem, Daten-
netze und Betriebskommunikation, Tunnel-
funksystem, Sicherungsanlagen und Bahn-
leittechnik.

AWK bearbeitet im Auftrag der Alptransit
Cotthard AG als Projekfingenieur die Berei-
che Datennetze, Betfriebskommunikation,
Tunnelfunksystem sowie Tunnelleitsystem (inkl.
zenfraler und dezentraler [T-Systeme).

Ausschreibungsmodell

Es wird im offenen Verfahren ein Generalun-
ternehmer (GU) gesucht.

Spezialitéten und Herausforderungen

= Breites technisches Spekirum in der Aus-
schreibung [von Schienen bis Software)

= Sicherstellung der Koordination (tech-
nisch und formal) innerhalb der Bahn-
technik sowie mit dem Rohbau, den
SBB und den Behdrden

= Klar strukturierter und auf die Auswer-
tung der Angebote sowie die Ausfih-
rung ausgerichteter Aufbau der Aus-
schreibung

= Vorhaben steht im Fokus von Politik und
Offentlichkeit

Termine, Ausblick
= Ausschreibung: 2005 bis ca. 2007

= Ausfihrung und Inbetriebnahme:
ca. 2007 bis 2017



Uber die Autoren

Patrik Riiegge

Patrik Riegge ist Dipl. Ing. ETH und seit
1999 bei AWK. Wahrend seiner bishe-
rigen beruflichen Laufbahn konnte er viele
komplexe Projekfe im Umfeld Bund, Kan-
tone und Gemeinden erfolgreich realisie-
ren. Er ist Bereichsleiter in der Fihrungs-
einheit Offentliche Verwaltungen.
patrik.rueegge@awk .ch

Stephan Pajarola

Stephan Pajarola, Dr.sc. techn., Dipl. El -
Ing. ETH/BWVI, ist seit 1998 bei AWK.
Als Bereichsleiter zeichnet er fiir Projekte
verantwortlich, die AWK fir die Bundes-
verwaltung abwickelt und hat in seiner
bisherigen Tatigkeit eine Vielzahl von Be-
schaffungsvorhaben im Bund erfolgreich
unterstitzt.

stephan. pajarola@awk.ch

Was macht eine Beschaffung erfolgreich?

Beriicksichtigt man die Steuerungsgréssen rechtzeitig, so steht einer erfolgreichen Be-
schaffung nichts mehr im Wege. In der nachfolgenden Abbildung sind mégliche Steue-

rungsgréssen pro Phase zusammengefasst:
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* Innovationsgrad
Ubersicht der Steuerungsgrossen pro Phase

Bei der Cestaliung der Anforderungen an den Redlisierungspartner muss zwingend
iber die eigentlichen Systemgrenzen hinweg geblickt werden. Das bestehende Umfeld
und die vorhandenen Ressourcen sind fir eine geeignete Rollenverteilung mindestens so
entscheidend wie die technischen und betrieblichen Anforderungen. Eine ausreichende
Beriicksichtigung unter Einbezug der Ausgangslage sowie Uberlegungen zu den Cont-
rolling- und Steuerungsmaglichkeiten wéhrend der Umsefzung sind beste Grundlagen
fir eine erfolgreiche Realisierung des Vorhabens.

Nicht zuletzt kann der Beizug extemer Spezialisten fiir eine Unterstiitzung der Beschaf-
fung sinnvoll sein. Der Pariner sollte iiber folgende Qualifikationen verfigen:

= Erfahrungen innerhalb der Branche

*  Kenntnisse der méglichen Verfohren und der Spezidlitéten einer Beschaffung
»  Redlisierungserfahrung in hnlichem Umfeld

*  Fachliches Know-how

*  Hohe Sozialkompetenz der Mitarbeitenden

Mit einer guten Vorbereitung der Beschaffungsphase lassen sich spétere aufwéndige
Folgekosten vermeiden, zumal diese Aufwdnde im Vergleich zu den Gesamtausgaben
in der Regel sehr bescheiden ausfallen. Oder mit den Worten von Johann Wolfgang
von Goethe: ,Wer das erste Knopfloch verfehlt, kommt mit dem Zuknépfen nicht zu
Rande”.

AWK § Group

Consulting and Engineering

Die AWK Group AG ist in der Schweiz ein fiihrendes unabhingiges Consulting- und Engineering-Unternehmen

fiir Informations- und Kommunikationssysteme.

AWK Group AG, Leutschenbachstrasse 45, CH-8050 Ziirich, Tel. +41 44 305 95 11, www.awk.ch



