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1. Einleitung

Seit Inkraftsetzung der neuen Regelungen zum
Beschaffungswesen hat sich die Vergabe von
Planerauftragen der 6ffentlichen Hand grund-
legend gewandelt. Wo friiher Auftrédge zu ei-
nem grossen Teil aufgrund von direkt eingehol-
ten Offerten eines oder mehrerer Planer
vergeben wurden, ist heute die 6ffentliche Aus-
schreibung (offenes oder selektives Verfahren)
oder das Einholen mehrerer Offerten im Einla-
dungsverfahren zwingend vorgeschrieben.

Mit den Regelungen wurden den Anbietern neu
Rechtsmittel zur Verfligung gestellt, mit denen
sie das Ergebnis eines Verfahrens anfechien
kénnen. Dieses Element kann dem Ausschrei-
benden erhebliche Nachteile, im Speziellen
Verzdgerungen, bringen. Tendenziell fihrt dies
dazu, dass Auftraggeber oft zu wenig Mut zei-
gen, den gesetzlichen Ermessensspielraum
auszunitzen. Zum Beispiel werden im Zwei-
felsfall in der Umsetzung die Schwellenwerte
nochmals reduziert und flir kleinste Auftrige
mehrere Offerten eingeholt.

Beide Seiten, Auftraggeber und Auftragneh-

mer, sind durch die neuen Verfahren gefordert.

Zwei Hauptprobleme stehen im Zentrum der

Diskussionen:

1. Wie ist bei der Wahl und Abwicklung der Ver-
fahren effizient vorzugehen?

2. Wie ist die nachgefragte Leistung angemes-
sen genau und problemgerecht zu beschrei-
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ben. Dies mit dem Ziel, vergleichbare Ange-
bote zu erhalten?

Die fehlende Erfahrung mit den Vergabeverfah-
ren und dem Leistungsbeschrieb (inkl. Erstel-
lung der Ausschreibungsunterlagen) hat dazu
gefuhrt, dass in vielen Fallen der Aufwand auf
beiden Seiten unverhéltnisméassig angestiegen
ist und immer wieder Verfahrensmangel auftre-
ten.

Mit der Inkraftsetzung der bilateralen Vertrdge
mit der EU werden die Gemeinden noch stér-
ker an die Regelungen im Beschaffungswesen
gebunden. Im Speziellen kleinere Gemeinden
verfligen aber oft nicht (ber professionelle
Bauorgane, so dass die Probleme im Beschaf-
fungswesen noch weiter zunehmen werden.

Der nachfolgende Beitrag soll 6ffentlichen Auf-
traggebern eine Hilfe bei der Vergabe von Pla-
nerleistungen bieten. Die Standardformulare
im Anhang kénnen flr Ausschreibungen Uber-
nommen werden. Die AusfUhrungen sind ins-
besondere auf Gemeinden ausgerichtet. Hin-
weise zur Anwendung der Standardformulare
sind unter dem Untertitel Ausschreibungs-
unterlagen zu finden. Dort ist auch ein Vor-
schlag enthalten, welche Formulare fiir kleine-
re Auftrage (z.B. unter CHF 50°000) verwendet
werden sollen. Die Ausfilhrungen basieren auf
Vorarbeiten der SIA Sektion Zentralschweiz.
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2. Grundlagen

Grundlage fir die Vergabe von Planungsauf-
trégen in Gemeinden bilden die entsprechen-
den kantonalen und evil. kommunalen Gesetze.
Die kantonalen Gesetze sind untereinander
Uiber die Interkantonale Vereinbarung Uber das
offentliche Beschaffungswesen (Lit. 1) und die
dazugehorigen — allerdings nicht verbindlichen
—Vergaberichtlinien (Lit. 2) harmonisiert. Weite-
re Grundlagen bilden die eidgendssischen Ge-
setze und Verordnungen (Lit. 3 u. 4).

Das Binnenmarktgesetz des Bundes (Lit. 5) gilt
parallel zum internationalen GATT/WTO-Ab-
kommen und zu den bilateralen Vertrdgen
Schweiz-EU. Es verpflichtet Bund, Kantone
und Gemeinden sowie weitere dffentliche Tra-
gerschaften alle Anbieter mit Niederlassung in
der Schweiz gleich zu behandeln. Es enthalt
keine Schwellen- oder Grenzwerte, legt aber
fest, dass umfangreiche &ffentliche Einkaufe,

Dienstleistungen und Bauten &ffentlich zu pu-
blizieren sind.

Die Interkantonale Vereinbarung und die ent-
sprechenden Vergaberichtlinien gelten fir Auf-
trage Uber dem Schwellenwert (fir Dienstleis-
tungsauftrage zur Zeit CHF 385°000). Flr
staatliche Behdrden und 6ffentliche Unterneh-
men in den Bereichen Wasser-, Energie- und
Verkehrsversorgung gelten teilweise abwei-
chende Regelungen.

Es ist zu beachten, dass derzeit noch die meis-
ten Kantone in ihren Gesetzen und Verordnun-
gen von der Interkantonalen Vereinbarung ab-
weichen, wobei insbesondere die Schwellen-
werte teilweise stark reduziert und um weitere
Grenzwerte (Abgrenzung zwischen Einlade-
verfahren und freihdndiger Vergabe) erganzt
wurden.

3. Grundsatze und Ziele

Planungsauftrage fallen mit wenigen Ausnah-
men submissionsrechtlich unter die Kategorie
der Dienstleistungsauftrage.

Es wird zwischen einem Staatsvertragsbereich
und einem von Staatsvertragen nicht erfassten
Bereich unterschieden. Kantone, Gemeinden
sowie Einrichtungen des o6ffentlichen Rechts
unterstehen den Staatsvertrdgen. Andere Tra-
ger kantonaler oder kommunaler Aufgaben,
mit Ausnahme derer kommerziellen oder in-
dustriellen Tatigkeiten gehdren zum von den
Staatsvertragen nicht erfassten Bereich.

Fir die in den Staatsvertragen definierten
Dienstleistungsauftrage betrégt der Schwel-
lenwert CHF 383’000. Im von Staatsvertragen
nicht erfassten Bereich kann bei einem Auf-
tragswert unter CHF 150’000 freihandig verge-

ben werden und unter CHF 250’000 gibt es ein
Einladungsverfahren. Ab CHF 250’000 muss
offen/selektiv vergeben werden. Die Kantone
kénnen nach IVOB (Mitglieder per 1.1.2004:
ZH, BE, OW, FR, BS, SH, AR, AG, VS) nur im
von Staatsvertragen nicht erfassten Bereich
tiefere Schwellenwerte festlegen.

Wichtige Ziele, die mit dem Vergaberecht er-

reicht werden sollen, sind:

— der wirtschaftliche Einsatz der offentlichen
Mittel soll gefordert werden,

— die Vergabeverfahren sollen transparent ge-
staltet werden,

— die Gleichbehandlung aller Anbieter und An-
bieterinnen sowie die Rechtssicherheit sol-
len gewahrleistet sein (Uberprifbarkeit der
Vergabeentscheide).
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4. Beschaffung von Planerleistungen

Mit einer Planung wird die Losung eines beste-
henden Problems erarbeitet. Aus der Planung
entsteht ein Projekt und daraus ein Bauwerk
oder eine Anlage. Eine planerische Losung
kann erhebliche Auswirkungen auf Ausfiih-
rung, Betrieb und Erhaltung und die entspre-
chenden Kosten haben. Im Weiteren wird er-
wartet, dass der Planer wahrend des gesamten
Planungsprozesses eine treuhdnderische
Funktion wahrnimmt und die Interessen des
Auftraggebers vertritt.

Der Wert der Planung ergibt sich aus der
Zweckmassigkeit der erarbeiteten Losung, der
ausgereiften Technik und Wirtschaftlichkeit
des Projekts, aus der Qualitat der Dienstleis-

5. Erfahrungen

Seit Inkraftsetzung der gesetzlichen Grundla-
gen haben offentliche Auftraggeber bereits
zahlreiche Vergabeverfahren fir Planerleistun-
gen durchgefiihrt. Die dabei gemachten Erfah-
rungen sind unterschiedlich. Folgende Proble-
me sind immer wieder aufgetreten:

— Der zeitliche und finanzielle Aufwand ist
far die Beteiligten, d.h. sowohl fir die Auf-
traggeber als auch fiir die Anbieter, oft
zu gross und steht in keinem vernlnftigen
Verhdltnis zu den Vergabesummen. Dazu
gehort auch, dass 6fters bereits im Rahmen
dieser Verfahren umfangreiche Planervor-
leistungen von den Anbietern einverlangt
werden.

- Ungenlgende Kenntnisse der Verfahren fiih-
ren zu Wiederholungen, Fehlern im Verfah-
ren und oft auch zu Verzdgerungen in der
Planung.

— Mangelnde Klarheit bei der Festlegung der
Eignungs- und Zuschlagskriterien verur-
sacht Diskussionen bei der Beurteilung und
Auswertung der Angebote.
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tung und aus dem flir den Auftraggeber erziel-
ten Nutzen. Dieser Wert Iasst sich aufgrund ei-
nes Angebots zum Voraus nur in einem sehr
beschrénkten Mass feststellen. Er ergibt sich
erst am Schluss. Die einzige eindeutig mess-
bare Grosse des Angebots ist das Honorar.
Dieses spielt jedoch im Endeffekt, auch bei der
Wirtschaftlichkeit, eine nur untergeordnete
Rolle. Die Beschaffung von Planerleistungen
ist deshalb besonders anspruchsvoll. Sie er-
fordert neben der vertieften Kenntnis des Be-
schaffungswesens vor allem auch Fachkom-
petenz. Die Anwendung von Methoden, die
sich bei der Beschaffung von Waren oder Bau-
leistungen bewéhren, ist hier nur bedingt ge-
eignet.

— Unsicherheit bei der Festlegung des Auf-
tragwertes (als Grundlage fUr die Wahl des
Verfahrens). Dies fiihrt immer wieder dazu,
dass die Schwellen- bzw. weiteren Grenz-
werte nicht ausgenitzt und damit insgesamt
der Verfahrensaufwand vergrossert wird.

— Unzweckméssige, fehlende, allzu pauschale
oder auch zu detaillierte Leistungsbeschrie-
be resultieren in grossen Differenzen zwi-
schen den Angeboten. Allzu oft erfolgt in sol-
chen Fallen aus Ratlosigkeit die Vergabe an
den Anbieter mit dem preislich tiefsten An-
gebot. Dies hat bereits Ofters unliebsame
Konsequenzen bei der nachfolgenden Ab-
wicklung der Planerleistungen verursacht.

Neben diesen Schwierigkeiten sind auch Ver-
gabeverfahren durchgefihrt worden, die bei
den Beteiligten Anklang gefunden haben, weil
der Aufwand innerhalb des gesetzlich vorge-
gebenen Rahmens vertretbar blieb und das
Verfahren fUr die Anbieter ausreichend trans-
parent und zielfihrend war.
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6. Wahl des Vergabeverfahrens

Ein zentraler Entscheid bildet die Wahl des
Vergabeverfahrens (auch Verfahrensart). Als
Grundlage daflir muss zuerst der Auftragswert
festgelegt werden. Als Auftragswert gilt eine
seridse Abschatzung der zu erwartenden Auf-
tragssumme durch den Auftraggeber. Die

Festlegung des Auftragswertes ist zu doku-

mentieren. Der Auftragswert wird im Laufe des

Verfahrens nicht mehr geéndert. Dies gilt auch,

wenn die eingehenden Offerten Gber dem Auf-

tragswert liegen. Die Verfahrensart ist abhén-
gig vom Auftragswert sowie von der Art der

Aufgabe. Grundsétzlich ist bei Auftragen Uber

dem Schwellenwert mit gewissen Ausnahmen

nur das offene oder selektive Verfahren zuge-
lassen.

- Beim offenen Verfahren schreibt der Auf-
traggeber den geplanten Auftrag 6ffentlich
aus. Alle Anbieter kénnen ein Angebot ein-
reichen. Sie missen Ihre Eignung nachwei-
sen.

— Beim selektiven Verfahren schreibt der
Auftraggeber in einer ersten Stufe den ge-
planten Auftrag 6ffentlich zur Bewerbung auf
Teilnahme an der zweiten Stufe, der eigent-
lichen Angebotsstufe, aus. Alle Anbieter
kénnen unter Nachweis ihrer Eignung einen
Antrag auf Teilnahme einreichen. Der Auf-
traggeber bestimmt aufgrund von Eignungs-
kriterien jene Anbieter, die in einer zweiten
Stufe des Verfahrens ein Angebot einreichen
diirfen. Der Auftraggeber kann die Zahl der
zur Angebotsabgabe eingeladenen Anbieter
beschranken, wenn sonst die Auftragsver-
gabe nicht effizient abgewickelt werden
kann. Ein wirksamer Wettbewerb muss je-
doch gewahrleistet bleiben.

Bild 1 (Seite 10) gibt einen Uberblick tiber den
Ablauf der Vergabeverfahren.

Das Vorgehen bei Auftragen unter dem Schwel-

lenwert ist nicht Uberall weiter geregelt. Zur An-

wendung gelangen in der Regel die freihdndige

Vergabe oder das Einladungsverfahren.

- Beim freihdndigen Verfahren vergibt der
Auftraggeber ohne Ausschreibung einen
Auftrag direkt an einen geeigneten Anbieter.

— Beim Einladungsverfahren ladt der Auf-
traggeber ohne o&ffentliche Ausschreibung
mehrere — wenn moglich mindestens drei —
Anbieter zur Angebotsabgabe ein.

Zu den obigen Verfahren sind einige praktische
Erganzungen anzufligen:

- Freihdndiges Verfahren (Direktauftrag): Der
Auftraggeber bestimmt aufgrund der zu 16-
senden Aufgabe einen Anbieter, der liber die
notwendige Eignung verfiigt. Die Ausschrei-
bungsunterlagen kénnen bei diesem Verfah-
ren knapp gehalten werden. Wichtig ist aber
auch hier, dass Ziele, Aufgabenstellung und
die geforderten Leistungen festgelegt wer-
den. Das freihandige Verfahren ist hinsichtlich
des Verfahrensaufwandes sehr effizient. Meist
ist der Anwendungsbereich beschrankt.

Der geringe Aufwand fur das Verfahren be-
grindet die Wirtschaftlichkeit der freihandi-
gen Vergabe bei kleineren Auftragssummen
bzw. speziellen Aufgaben. Der verminderte
Wettbewerbsdruck ist in diesem Zusam-
menhang tolerierbar.

Das freihandige Verfahren kann auch bei h6-
heren Auftragswerten angewendet werden,
wenn eine oder mehrere der folgenden Vor-
aussetzungen erfiillt sind (die analogen Kiri-
terien gelten fur das Einladungsverfahren):

e wenn im offenen oder selektiven Verfahren
ausschliesslich Angebote eingereicht wer-
den, die aufeinander abgestimmt sind,

e wenn im offenen oder selektiven Verfahren
keine Angebote eingehen oder kein Anbie-
ter die vom Auftraggeber aufgestellten
Eignungskriterien erflillt,

e wenn es die technische oder kiinstlerische
Besonderheit des Auftrages gebietet,

* wenn es der Schutz geistigen Eigentums
gebietet,

e wenn unvorhersehbare Ereignisse dusser-
ste Dringlichkeit erfordern.

— Einladungsverfahren: Der Auftraggeber be-
stimmt aufgrund der zu I6senden Aufgabe
ohne Ausschreibung mehrere voraussicht-
lich geeignete Anbieter (wenn mdglich min-
destens 3) und holt ihre Angebote ein. Die-
ses Verfahren verursacht im Vergleich zur
freihandigen Vergabe mehr Aufwand, ge-
wahrleistet andererseits den Wettbewerb
unter den Anbietern. Es ist aber zu beachten,
dass eine klare und eindeutige Beschrei-
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bung der Ziele, der Aufgabenstellung und
der geforderten Leistungen eine unabding-
bare Voraussetzung fir vergleichbare An-
gebote ist. Das Verfahren dauert ca. 2 bis 4
Monate, fiir einfachere Auftrage erfahrungs-
gemass mindestens einen Monat. Auch das
Einladungsverfahren kann unter gewissen
Voraussetzungen bei héheren Auftragswer-
ten angewendet werden {vgl. freihandiges
Verfahren).

Offenes Verfahren: Dies ist das liberalste
Verfahren. Es bestehen keine Teilnahmebe-
schrénkungen. Bei einer grossen Zahl von
Anbietern ist jedoch der Aufwand sehr hoch.
Unabdingbar ist ein klarer und eindeutiger
Beschrieb der Zielsetzungen, der Aufgaben-
stellung und der geforderten Leistungen.
Wenn der Auftraggeber selbst nicht weiss,
welches seine Absichten und Ziele sind, ist
das offene Verfahren nur beschrankt geeig-
net. In einem solchen Fall empfiehlt sich, un-
abhéngig von der Verfahrensart nur einen er-
sten Schritt der Arbeiten zu vergeben oder
einen Auftragnehmer fir die Durchfihrung
der erforderlichen Vorstudien zu beauftra-
gen. Allenfalls kann in einer Ausschreibung
flir eine erste Projekistufe eine Option fUr die
Auftragserweiterung mit dem gewa&hlten
Auftragnehmer eingebaut werden. Das offe-
ne Verfahren bendtigt erfahrungsgemass in
der Regel 3 bis 6 Monate.

Selektives Verfahren: Das selektive Verfah-
ren ist eine spezielle — in der Regel zwei-
stufige - Form des offenen Verfahrens. Der
Auftraggeber schreibt den Auftrag als zwei-
stufiges Verfahren o6ffentlich aus:

1. Stufe: Selektion (Auswahl) der Anbieter
(auch Praqualifikation genannt)
aufgrund von Eignungskriterien.

2. Stufe: die ausgewahlten Anbieter (in der
Regel 3 bis 6) reichen ihre Angebo-
te ein.

Das Verfahren ist vor allem dann geeignet,
wenn es um komplexe Aufgaben geht, deren
Bearbeitung besondere Kenntnisse erfor-
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dern und wenn eine grosse Anzahl von An-
bietern zu erwarten ist.

Aus der Erfahrung dauert das Verfahren in
der Regel 6 bis 9 Monate.

Studien und Projekiwettbewerbe: Gut ge-
eignete Modelle zur Lésungsfindung bietet
auch die SIA Ordnung 142, Ordnung fir Ar-
chitektur- und Ingenieurwettbewerbe (Lit. 6)
an.

e Studienauftrdge eignen sich dazu, parallel
durch verschiedene Auftragnehmer L&-
sungsmoglichkeiten ausloten und opti-
mieren zu lassen. Studienauftrage gemass
SIA 142 sind nicht anonym, der Aufwand
wird entschédigt.

e |deenwettbewerbe eignen sich vor allemin
jenen Fallen, wo der Auftraggeber zu ei-
nem breiten Spektrum von Lésungsansat-
zen gelangen mdchte. Ideenwettbewerbe
sind anonym. Die Gegenleistung fir die
Vorschldge besteht aus Preisen, Ankaufen
und allfalligen Entschadigungen.

® Bej Projekt- und Gesamtleistungswettbe-
werben missen die Ziele und Vorgaben
des Auftraggebers bereits in grésserer Tie-
fe bekannt sein. Projektwettbewerbe sind
anonym. Die Gegenleistung flir die Projek-
te besteht aus Preisen, Ankaufen, allfalli-
gen Entschadigungen sowie flr den Ge-
winner in der Aussicht auf einen Auftrag fur
Planerleistungen.

Damit Studienauftrage und Wettbewerbe
auch langerfristig ein effizientes Mittel zur
Auffindung guter Ldsungen bzw. Projeki-
teams bleiben, ist es wichtig, dass fiir Auf-
traggeber und Auftragnehmer gewisse Spiel-
regeln gelten. Die Ordnung SIA 142 basiert
auf grosser Erfahrung, Tradition und der eid-
gendssischen Verordnung Uber das offent-
liche Beschaffungswesen. Sie kann deshalb
eine gute Grundlage fUr die Durchflihrung
eines Wettbewerbes bilden.

Auch Ingenieurprojekte sollten wenn immer
moglich und vermehrt nach diesen Grund-
sétzen ausgeschrieben und vergeben wer-
den.
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7. Eignungs- und Zuschlagskriterien

Neben der Wahl der Verfahrensart stellt die
Festlegung der Eignungs- und Zuschlagskri-
tierien einen wichtigen Entscheid dar, der teil-
weise gesetzlich geregelt ist.

Das Nichtbeachten der im Gesetz klar ausge-
driickten Trennung zwischen Eignungs- und Zu-
schlagskriterien flhrt immer wieder zu Proble-
men in den Vergabeverfahren. Ein besonderes
Problem bildet dabei die Beriicksichtigung von
Eignungsmerkmalen als Zuschlagskriterien.
Unter Umsténden kann dies sogar zur einer
doppelten Eignungsprifung fihren, was einen
klaren Verfahrensmangel darstellt. Die Ansicht
der Rechtsgelehrten geht heute in die Richtung,
dass unter der Ubergeordneten Zielsetzung der
Wirtschaftlichkeit die Vergabe unter Berlick-
sichtigung der Bewertung der Zuschlagskrite-
rien und des Ergebnisses der Eignungsprifung
erfolgen soll (Lit. 7). Dieses Vorgehen deckt sich
mit den Vorstellungen der usic.

Die Eignungs- und Zuschlagskriterien sind ge-
mass Gesetz in der Ausschreibung oder in den
Ausschreibungsunterlagen in der Reihenfolge
ihrer Gewichtung bekanntzugeben. In der
Rechtspraxis haben sich in diesem Punkt
strengere Anforderungen entwickelt. Unter
dem Ziel der Transparenz wird die Angabe des
Gewichtes der einzelnen Punkte und teilweise
der Bewertung von Einzelkriterien gefordert.

Grundsatzlich dirfen keine auftragsfremden
Kriterien eingefihrt werden, aufgrund derer
einzelne Anbieter benachteiligt sein kdnnten.
Die Beachtung der Gesetze sowie die Erflllung
der gesetzlichen Pflichten (Bezahlung Steuern,
AHV etc.) wird nicht als auftragsfremdes Kirite-
rium betrachtet. Meist wird diesbezliglich im
Angebot auf eine Selbstdeklaration abgestellt.
Vor einem allfalligen Zuschlag werden die ent-
sprechenden Nachweise allenfalls innert einer
festgelegten Frist eingefordert.

Infolge widerspriichlicher Gesetze ist es nicht
in jedem Fall zweifelsfrei festgelegt, ob ein An-
bieter die gesetzlichen Regelungen am Her-
kunftsort oder am Ort der Leistungserbringung
zu erfiillen hat.

Eignungskriterien _
Im Gesetz sind zur Uberpriifung der Eignung
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Nachweise des Anbieters zu seiner finanziellen,
wirtschaftlichen und technischen Leistungsfa-
higkeit vorgesehen. Wichtige Elemente dieses
Nachweises kénnen sein:

- vorgesehene SchlUsselpersonen mit Anga-
ben zur Ausbildung, fachlicher und anderer
Weiterbildung, Erfahrungen und Referenzen,

- vorgesehene Organisation des Projektteams
inkl. Abdeckung der erforderlichen Fachge-
biete,

~ Referenzen der Firma bzw. Firmen,

- weitere Eignungskriterien wie etwa: Haft-
pflichtversicherung, Bonitdt des Anbisters,
personelle Kapazitaten, besondere Kennt-
nisse fachlicher, organisatorischer oder an-
derer Art etc.

Das Angebot bzw. die Bewerbung (selektives
Verfahren) ist nach im Voraus festgelegten Kri-
terien beziglich der Erflllung der Eignungskri-
terien zu bewerten. Die Eignungskriterien und
die erforderlichen Nachweise sind in der Aus-
schreibung oder in den Ausschreibungsunter-
lagen bekannt zu geben. Die Bewertung erfolgt
vorteilhafterweise in Tabellenform mit einem
Punktesystem (z.B. pro Beurteilungsmerkmal
werden 1-3 Punkte vergeben). Der Bewer-
tungsmassstab fUr die einzelnen Merkmale ist
vorgéngig festzulegen und die Bewertung von
verschiedenen Personen unabhangig vorneh-
men zu lassen (Hinweise zum Beurteilungsgre-
mium unter Punkt 8). Dabei hat sich gezeigt,
dass die verschiedenen Juroren meistens zu
einer dhnlichen Beurteilung gelangen. Merk-
male mit stark divergierender Bewertung sind
zur Kldrung der Abweichungen innerhalb des
Beurteilungsgremiums auszudiskutieren.

Zuschlagskriterien

Nach der Feststellung der Eignung erfolgt der
Zuschlaginnerhalb der verbleibenden Anbieter
aufgrund der Bewertung der Angebote anhand
der Zuschlagskriterien. Das Gesetz legt fest,
dass der Zuschlag an das wirtschaftlich glins-
tigste Angebot erfolgen soll. Als wirtschaftlich
glnstigstes Angebot gilt dasjenige, welches
die Zuschlagskriterien am besten erflillt.

Der Festlegung, Beschreibung und Gewich-
tung der Zuschlagskriterien kommt deshalb
eine hohe Bedeutung zu. Es sollte eine be-
schrankte Anzahl von Kriterien festgelegt
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Bild 2: Gewichtung von Qualifikation, technischen Vor-
schlagen und Preis nach European Federation of Civil
Engineering Consultancy Association (EFCA) (Lit. 8)

werden, welche einen Zuschlag entsprechend
den Zielen des Auftraggebers und den Anfor-
derungen der Aufgabenstellung erméglicht. In
den Gesetzen und Verordnungen werden etwa
folgende Zuschlagskriterien vorgeschlagen:
Qualitat, Preis, Termine, Okologie, Wirtschaft-
lichkeit, Betriebskosten, Kundendienst, Zweck-
massigkeit, technischer Wert, Asthetik, Kreati-
vitat, Infrastruktur. Viele dieser Kriterien lassen
sich bei Planungsaufgaben erst nach erbrach-
ter Leistung definitiv beurteilen. Deshalb wer-
den bei solchen Auftrdgen oft auch die
Kriterien Aufgabenversténdnis, Vorgehensvor-
schlag und Sicherung der Projektqualitat
(PQM) verwendet.

Die festgelegten Kriterien miissen bei der An-
gebotsbeurteilung messbar oder mindestens
bewertbar sein. Oft ist dazu die Definition von
Unterkriterien erforderlich. Auch diese sind in
den Ausschreibungsunierlagen bekannt zu ge-
ben. Flr die anschliessende Auswertung der
Angebote bewahrt es sich, von den Anbietern
geméass den festgelegten Kriterien und Unter-
kriterien strukturierte Angaben einzufordern.

Am einfachsten messbar ist der Preis. Oft wird
er deshalb Uberbewertet, was nachtraglich fur
den Auftraggeber zu Problemen wegen Mini-
malisierung der Leistungen, zu geringer Bear-
beitungstiefe und Nachforderungen fiihren
kann. Der Gewichtung der Zuschlagskriterien
kommt Uberhaupt grosse Bedeutung zu. Die
Hauptfrage betrifft dabei die Gewichtung des

Das wirtschaftlich glinstigste Planer-
angebot

Zuschlagskriterien miissen geeignet sein, das
wirtschaftlich glinstigste Angebot zu ermit-
teln. Die Auswahl der Zuschlagskriterien hat
sich am konkreten Auftrag zu orientieren.
Sie sind also fiir jedes Ausschreibungsver-
fahren sorgféltig und neu festzulegen. Eine
Beschréankung auf 3 bis 5 wesentliche Zu-
schlagskriterien hat sich bewahrt.

Der Preis ist ein unbestrittenes Zuschlagskri-
terium, das aber bei intellektuellen Dienstleis-
tungen nicht oder nicht stark zu gewichten ist.

Entscheidender  kdnnen folgende Kriterien

sein: -

= Erfassen der Chancen und Risiken des
Projektes - (technisch, wirtschaftlich, ter-
minlich; z.B. Risiken im Bewilligungsver-
fahren, kritische Nahtstellen zu anderen
Teil-Projekten) und 'konkrete Vorschlage
zur Minimierung der Risiken und zur For-
derung der Chancen:. In diesem Zu-
sammenhang sollen kreative, innovative
und wirtschaftliche Ldsungen bevorzugt
werden.

— Projektorganisation . . mit -~ kompetenten
Schllsselpersonen evtl. mit funktionsbe-
zogenem Pflichtenheft und zeitlicher Ver-
fugbarkeit (wichtig z.B. bei Bauleitungen
oder Supportleistungen). Dies ermdglicht
auch die Einbindung jlngerer Mitarbeiter
z.B. unter Beistand eines erfahrenen Kor-
referenten.

= Kommunikationsfahigkeit (Bewertung nur
anlasslich Prasentation moglich und daher
Gefahr der eher subjektiven Bewertung).

— Einschlagige Kompetenz aufgrund hervor-
ragender Referenzeri der Schlisselperso-
nen.

Eine umfassende Aufzahlung von Zuschiags-
kriterien ist nicht moéglich.

Zuschlagskriterien miissen in der Ausschrei-
bung in der Reihenfolge der Gewichtung be-
kannt gegeben werden.

Neben der Gewichtung der Zuschlagskrite-
rien ist bei der Bewertung auch eine ange-
messene Spannweite (Punkte) zu gewahrleis-
ten, ‘damit: der Preis nicht ‘trotz  niedriger
Gewichtung dominiett.
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Preises gegeniiber den Ubrigen, eher weichen
Zuschlagskriterien. Als Grundsatz sollte gel-
ten, dass das Hauptgewicht auf diejenigen Kri-
terien gelegt wird, die den Projekterfolg am
besten garantieren. Dem Preis kann ein hohes
Gewicht zukommen, wenn die Projektierungs-
aufgabe klar definiert ist und wenig Optimie-

rungsspielraum offen lasst. Je friiher das Pla-
nungsstadium und je komplexer und offener
die Aufgabe, desto mehr sollten Qualitats-
aspekte, Erfahrung, Vorgehensvorschlag und
Aufgabenversténdnis gegentiber dem Preiskri-
terium gewichtet werden.

8. Angebotsbeurteilung

Bei grosseren Auftragssummen hat sich der
Einsatz eines Beurteilungsgremiums fir die
Beurteilung der Angebote bewahrt. Unabhan-
gigkeit, Fehlerquote, Nachvollziehbarkeit so-
wie die Transparenz der Bewertung werden
dadurch verbessert.

Die Zusammensetzung des Beurteilungsgre-
miums mit Angabe der Namen und der beruf-
lichen Qualifikation sollte in den Ausschrei-
bungsunterlagen enthalten sein. Dies ist ein
wichtiger Beitrag zu einem transparenten Ver-
gabeverfahren. Die Mitglieder miissen der Auf-
gabe entsprechend Uber die erforderlichen
Fachkenntnisse verfligen.

Das Vorgehen des Beurteilungsgremiums bei
der Sichtung und Beurteilung der Angebote ist
vorgéngig abzusprechen. Wichtig ist, bezlig-
lich der Angebote die Schliisselpersonen und
deren Reihenfolge in der Gewichtung festzule-
gen. Die eingegangenen Unterlagen sind zu-
nachst einer formellen Vorpriifung zu unterzie-
hen (Stichwort Ausschiusskriterien, Punkt 14).
Die Bewertung der Eignungsnachweise und
Angebote ist konsequent aufgrund einer Be-
wertungstabelle von allen Mitgliedern des Be-
urteilungsgremiums vorzunehmen.

9. Fristen

Das GATT/WTO-Abkommen legt folgende
Fristen fest: Im offenen Verfahren ist flir die Ein-
reichung eines Angebotes eine Frist von 40 Ta-
gen ab der Verdffentlichung zu gewahren. Die
Minimalfrist betragt im selektiven Verfahren flir
die Einreichung des Antrags auf Teilnahme in
der Regel 25 Tage ab der Verdffentlichung und
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Die Beurteilung und Bewertung der Angebote
erfordert Fachkompetenz in den durch die aus-
geschriebene Aufgabe betroffenen Gebieten.
Der Bewerter muss die Angaben im Angebot
aus fachlicher Sicht einordnen und bewerten
kénnen.

Bei der Bewertung muss darauf geachtet wer-
den, dass die Bewertungsskala fiir alle Zu-
schlagskriterien ausgewogen und moglichst
Uber den ganzen Skalenbereich genutzt wird,
damit eine Selektion Gberhaupt stattfindet, und
die Kriterien nach ihrem vorgesehenen Ge-
wicht in die Bewertung Eingang finden. Wird
z.B. fur den Preis die ganze Punkteskala ge-
nutzt und fir die Qualitatskriterien nur gering-
fugig differenziert, ist der Preis auch bei tiefer
Gewichtung fast immer ausschlaggebend.

Die Gesamtbewertung kann auch durch die
Bildung des Quotienten aus der Gesamtbe-
wertung der Qualitatskriterien und dem Preis
erfolgen. Auch hier Uberwiegt stets der Preis,
wenn bei der Bewertung der Qualitatskriterien
nur geringfligig differenziert wird.

zur Angebotsabgabe 40 Tage ab der Einla-
dung.

Die Frist von 40 Tagen kann in gewissen Fallen
herabgesetzt werden. Sie betragt jedoch in der
Regel mindestens 24 Tage und darf keinesfalls
weniger als 10 Tage betragen.
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Bei der Festlegung der Termine sind allgemei-
ne Fest- und Feiertage angemessen zu be-
ricksichtigen.

Aus diesen Fristen und dem Zeitbedarf fur die
einzelnen Schritte und Entscheide ergibt sich

durch das Beschaffungsverfahren ein erheb-
licher zusatzlicher Zeitaufwand, der in der Pro-
jektabwicklung frihzeitig einzuplanen ist.

10. Ausschreibungsunterlagen

Sowoh! fiir die Auftraggeber als auch die Anbieter
ist es von Vorteil, wenn die Ausschreibungsunter-
lagen klar gegliedert sind. In der Praxis hat sich fir
das offene und das selektive Verfahren ein Aufbau
mit folgender Struktur bewéhrt:

— Angaben zur Ausschreibung mit Informa-
tionen zur Bauherrschaft, Projektorganisation,
Leistungsbeschrieb, Ausschreibungsverfah-
ren, Eignungs- und Zuschlagskriterien mit Ge-
wichtung (konkrete Angaben zur Auswertung
unter 8), Mitglieder des Beurteilungsgremiums,
Terminen sowie weitere administrative Anga-
ben.

— Unterlagen zum Objekt umfassend die Be-
schreibung des Projektes mit Zielsetzungen,
Randbedingungen, Grundlagen, Terminen etc.

- Formulare zur Qualifikation des Bewerbers z.B.
mit folgenden Hauptelementen: Angaben zum
Bewerber (Firma oder Planergemeinschaft),
Angaben zum Projektteam, Angaben zu den
Schliisselpersonen, Aufgabenanalyse, Uber-
sicht Uber die einzureichenden Unterlagen.
Diesem Leitfaden sind Standardformulare fir

die Ausschreibung von Ingenieurleistungen als
Anhang beigeflgt.

— Unterlagen zur Honorarofferte

- Ein Entwurf der Vertragsurkunde kann niitzlich
sein.

Beim Einladungsverfahren und freihdndigen Ver-
fahren kann der Aufbau sinngeméss gewahlt wer-
den (vgl. Standardformulare Seite 18). Es ist leicht
einzusehen, dass die Verwendung von Formularen
und eine Standardisierung der Unterlagen eine
Aufwandminderung bei allen Beteiligten bewirken.
Um den Erfolg eines Vergabeverfahrens sicherzu-
stellen, missen Ausschreibungsunterlagen in
Bezug auf Klarheit hohen Ansprichen genligen.
Innerhalb des gesetzlichen Rahmens sind die
Spielregeln so zu wahlen, dass die gewlinschten
Ziele mit einem Minimum an Aufwand sowoh|
beim Auftraggeber als auch beim Anbieter er-
reicht werden kénnen. Dem Anbieter sind die
wichtigsten Ziele und Randbedingungen be-
kanntzugeben. Spezielle Bedeutung kommt dem
Leistungsbeschrieb zu.

11. Leistungsbeschrieb

Der Leistungsbeschrieb und das damit in
engem Zusammenhang stehende Konzept
fir das Honorarangebot kénnen nach unter-
schiedlichen Gesichtspunkten strukturiert
sein. Ausgangspunkte bilden die zu lésende
Aufgabe und alle relevanten Randbedingun-
gen.

Grundsatzlich kann sich ein Leistungsbe-
schrieb auf die bestehenden Leistungs- und
Honorarordnungen des SIA (LHO 102, 103,
108 etc.) bzw. das Leistungsmodell LM 112 ab-

stlitzen, die Leistungen sind jedoch zu prazi-
sieren und auf die spezifische Aufgabenstel-
lung anzupassen. Die Vergltung kann nach
Aufwand, nach den Baukosten oder mit Pau-
schalen bzw. Globalen erfolgen.

Wichtig ist, die Zielsetzungen und Randbedin-
gungen fir das Verfahren und die zu I6sende
Aufgabe klar festzulegen und bekannizuge-
ben. Das Vorgehen bei zusétzlich anfallenden
Arbeiten sollte geregelt sein.

Marz 2004
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12. Prasentationsgesprach

Zur Beurteilung der Angebote kann zusatzlich
eine Prasentationsgespréach vorgesehen wer-
den. Zum Prasentationsgesprach kénnen z.B.
beim selektiven Verfahren, die drei nach Aus-
wertung der Angebote bestplazierien Bewer-
ber eingeladen werden (bzw. diejenigen Anbie-
ter, die verninftigerweise noch eine Chance
auf einen Zuschlag haben). Das Prasentations-
gesprach gibt Gelegenheit allfallige Unklarhei-
ten zu klaren und einen persdnlichen Eindruck

von den vorgesehenen Schllsselpersonen zu
gewinnen.

Ist ein Pr&sentationsgesprach vorgesehen,
muss in den Ausschreibungsunterlagen darauf
hingewiesen werden, wo mdglich sollte auch
bereits das Datum angegeben werden.

In verschiedenen Kantonen ist jedoch das Préa-
sentationsgesprach nicht zugelassen.

13. Verfahrensabschluss

Den Abschluss des Vergabeverfahrens bildet
der Vergabeentscheid und dessen Erdffnung
an die Anbieter. Den nichtbericksichtigen An-
bietern ist der Entscheid mit einer Begriindung
mitzuteilen. Dabei ist winschenswert, dass ein
nichtberticksichtigter Anbieter aus der Be-

14. Weitere Hinweise

Die nachfolgenden Hinweise beschranken sich
auf wenige wichtige Aussagen.

Vorbefassung

Vorbefassung ist im Submissionsrecht der Be-
griff fir Vorwissen, das ein Unternehmen oder
eine Person im Rahmen der Evaluation, Pla-
nung oder Vorbereitung einer Beschaffung er-
worben hat und das gegeniber der Konkur-
renz in der konkreten Ausschreibung einen
Wettbewerbsvorteil verschaffen kann. Ist ein
Unternehmen oder sind Personen vorbefasst,
bedeutet dies, dass sie zur Angebotsabgabe
nicht mehr zugelassen werden diirfen.

Dem Problem der Vorbefassung ist bei jedem
Vorhaben frihzeitig und konstant Aufmerk-
samkeit zu schenken. Wer an der Vorbereitung
einer Submission derart mitgewirkt hat, dass er
die Vergabe zu seinen Gunsten beeinflussen
kdnnte, darf sich am Verfahren nicht beteiligen.
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grindung im Hinblick auf zukinftige Submis-
sionen seine Lehren ziehen kann.

Die Anbieter haben die Mdglichkeit den Verga-
beentscheid anzufechten.

Wer sich in einer vorangehenden Planungs-
phase mit dem Projekt beschéftigt hat, kann
dennoch zur Offerte zugelassen werden. In sol-
chen Féllen muss als flankierende Massnahme
sichergestelit werden, dass die Mitwirkung der
vorbefassten Unternehmung transparent ge-
macht wird und dass die Ubrigen Anbietenden
samtliche Unterlagen (Studien, Plane, Berichte
etc.) vollumféanglich zur Kenntnis erhalten und
dass die Zeit grosszligig bemessen wird, damit
sie sich angemessen einarbeiten kénnen. Die-
se Praxis wird heute, obwohl rechtlich nicht un-
bestritten, von verschiedenen 6ffentlichen Aui-
traggebern praktiziert.

Ausschlusskriterien

Wesentliche Formfehler flinren zum Aus-

schluss vom weiteren Verfahren. Solche Form-

fehler kdnnen beispielsweise sein:

- keine oder unvollstédndige Nachweise im se-
lektiven oder offenen Verfahren,
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- verlangte Unterlagen nicht eingereicht,

— Anderung der Ausschreibungsunterlagen,
- unvollsténdig ausgefiilltes Angebot,

— Angebot trotz Nachfrist nicht unterzeichnet,
- verspéatete Eingabe.

Im weiteren kann der Auftraggeber einen An-

bieter vom Verfahren ausschliessen oder den

Zuschlag widerrufen, insbesondere wenn der

Anbieter:

— dem Auftraggeber falsche Auskiinfte erteilt hat,

— die geforderten Eignungskriterien nicht mehr
erflllt,

- Steuern oder Sozialabgaben nicht bezahlt hat,

- seinen Verpflichtungen betreffend Einhal-
tung der Arbeitsschutz- und der Arbeitsbe-

dingungen sowie der Gleichbehandiung von
Mann und Frau nicht nachkommit,

— Abreden getroffen hat, die wirksamen Wett-
bewerb beseitigen oder erheblich beein-
trachtigen,

- sich in einem Konkursverfahren befindet.

Ungewdhnlich niedrige Angebote

Erhélt ein Auftraggeber ein Angebot, das unge-
wohnlich niedriger ist als andere eingereichte
Angebote, kann er beim Anbieter Erkundigun-
gen einziehen, um sich zu vergewissern, dass
dieser den Auftrag verstanden hat, die Teilnah-
mebedingungen einhalten und die Auftragsbe-
dingungen erflllen kann.

15. Schlussfolgerungen

Ziel eines Vergabeverfahrens zur Auswanhl ei-
nes Planers ist die Auftragserteilung im gesetz-
lich vorgegebenen Rahmen an den geeignet-
sten Planer zu einem konkurrenzféhigen Preis
(gUnstiges Preis-/Leistungsverhaltnis). Dabei
muss sich der Auftraggeber bewusst sein,
dass die Qualitat der Planung erhebliche finan-
zielle Konsequenzen auf die Ausfiihrungs-, Be-
triebs- und Erhaltungskosten hat. Er muss un-
bedingt die Gesamtwirtschaftlichkeit im
Auge behalten.

Ein erster wichtiger Entscheid ist die Wahl des
richtigen Verfahrens. Voraussetzung dazu
sind Kenntnisse der relevanten Gesetze und
Verordnungen. In erste Linie sind fiir Gemein-
den diesbezlglich die kantonalen Regelungen
massgebend. Bei Vorhaben mit massgeb-
lichen Beitragen des Bundes miissen allenfalls
auch Regeln des Bundes beachtet werden.

Bei Planerleistungen ist aufgrund des GATT/
WTO-Abkommens bei Auftragswerten Uber
CHF 385’000 in der Regel immer eine 6ffentli-
che Ausschreibung im offenen oder selekiiven
Verfahren gefordert. In den kantonalen Geset-
zen ist zwischen freihdndiger Vergabe und der
6ffentlichen Ausschreibung meist noch das

Einladungsverfahren vorgesehen. Massge-
bend fiir die Wahl des Vergabeverfahrens ist
der durch den Auftraggeber festgelegte Auf-
tragswert (vgl. 6. Wahl des Vergabeverfah-
rens) die zu |8sende Aufgabe sowie evtl. weite-
re Randbedingungen.

Es wird empfohlen, die vorgegebenen Schwel-
len- und Grenzwerte auszuschopfen. Jede
weitere Herabsetzung mindert durch erhéhten
Verfahrensaufwand die Gesamteffizienz.

In begriindeten Féllen sollte die Durchfiihrung
des freihandigen Verfahrens erwogen werden,
auch wenn der massgebende Schwellenwert
Gberschritten wird.

Neben der Wahl des richtigen Verfahrens ist
die Erstellung der Ausschreibungsunterlagen
eines der wichtigsten Elemente fur den Erfolg
einer Ausschreibung.

Ein standardisierter Aufbau der Unterlagen hat
sich bewahrt und flhrt mittelfristig zu einer Re-
duktion des Aufwandes auf beiden Seiten.
Wichtig ist zudem, dem Anbieter Ziele, Rand-
bedingungen und verlangte Leistungen in ge-
nigender Klarheit bekanntzugeben.
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Eignungs- und Zuschlagskriterien bilden
wichtige Elemente fur die Beurteilung der An-
bieter und Angebote und sind entscheidend fiir
die Auftragserteilung. Die Kiriterien sind inkl.
Gewichtung mit der Ausschreibung bekannt-
zugeben, damit fiir den Anbieter Transparenz
geschaffen wird. Die Gewichtung des Ange-
botspreises sollte bei komplexen Aufgaben
nicht mehr als 20 % betragen.

Der Zuschlag kann aufgrund der Bewertung
der Zuschlagskriterien und unter Berlicksichti-
gung des Ergebnisses der Eignungsprifung an
das wirtschaftlich giinstigste Angebot erfol-
gen, sofern dies vorgéngig so bekanntgege-
ben worden ist.

16. Literatur

Fir die Beurteilung der Angebote ist bei
grosseren Auftragssummen ein Beurteilungs-
gremium einzusetzen. Die Beurteilung hat
nach einem vorbereiteten Schema zu erfolgen.
Divergierende Beurteilungen sollten im Beur-
teilungsgremium ausdiskutiert werden.

Den Abschluss des Vergabeverfahrens bildet der
Vergabeentscheid. Dieser ist allen Anbietern
mitzuteilen. Den nichtbertcksichtigten Anbie-
tern ist der Entscheid zu begriinden. Die Anbie-
ter haben die Mdglichkeit, den Entscheid anzu-
fechten.

1 Interkantonale Vereinbarung Uiber das &ffentliche Beschaffungswesen (IV6B) vom
25. November 1994 /15. Mérz 2003 mit dazugehdriger Mustervorlage flir Vergabericht-
linien (VROB)

2 Vergaberichtlinien aufgrund der Interkantonalen Vereinbarung tGber das 6ffentliche

Beschaffungswesen (VRB), Fassung vom 1. Dezember 1995

3 Bundesgesetz Uber das 6ffentliche Beschaffungswesen (BoeB) vom 16. Dezember 1994

4 Verordnung Uber das 6ffentliche Beschaffungswesen (VoeB) vom 11. Dezember 1995

5 Bundesgesetz tGiber den Binnenmarkt (Binnenmarktgesetz, BGBM) vom 6. Oktober 1995

6 SIA, Ordnung SIA 142, Ordnung flr Architektur- und Ingenieurwettbewerbe, SIA, Zlrich

1998.

7 Rechsteiner, Baurecht, 2000 Nr. 2, S. 51/52

8 EFCA: Standardisation in Procedures for the Engagement of Consultants, euro news,

Special Edition, June 1997.
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Anhang

Standardformulare fir die Ausschreibung
von Ingenieurleistungen

Als Anhang sind diesem Leitfaden Standard-
formulare fUr die Ausschreibung von Planer-
leistungen beigefligt. Diese Formulare sollen
den Ausschreibenden bei der Erstellung der
Ausschreibungsunterlagen unterstiitzen und
fir die Anbieter eine Reduktion des Aufwandes
bringen. Es ist ein erklartes Ziel, die heutige
Vielfalt der Formulare zu reduzieren. Die beige-

Standardformular

fugten Standardformulare k&nnen zur Aus-
schreibung von einfachen und komplexen Auf-
gaben verwendet werden. Sie sind dazu mo-
dular aufgebaut. Nicht in jedem Fall muss der
ganze Formularsatz verwendet werden. Die
nachfolgende Tabelle gibt Hinweise zur Aus-
wahl der Formulare.

Verwendung nach
Art der Aufgabenstellung

einfach speziell komplex
@) Angaben der ausschreibenden Stelle X X X
A Bewerber flir Ingenieurleistungen X X X
B B1 Firmenangaben evtl. X X
B2 Diverse Angaben evtl, X X
B3 Angaben zum firmenbezogenen QM evtl. evtl,
B4 Angaben zur Belegschaft / Ressourcen evtl. X
B5 Firmenreferenzen evtl. X
C Angaben zum Projekt- und Bauleitungsteam evtl. evtl. X
D Personalangaben und Referenzen evtl. X
E Aufgabenanalyse evtl. X
F Zusatzinformationen evtl. X
G Honoraraufstellung X X X
H Einzureichende Unterlagen X X X

Einfache Aufgabenstellung

weitgehend Standardaufgabe, routinemassige Losung mdglich,

Randbedingungen bekannt, Anderungen an den Randbedin-
gungen wenig wahrscheinlich etc.

Spezialistenaufgabe

Aufgabe erfordert spezielles Fachwissen oder spezielle Ausriis-

tung, Leistungsumfang oft schwer im Voraus bestimmbar etc.

Komplexe Aufgabenstellung

Aufgabe erfordert umfangreiche personelle oder andere

Ressourcen, Projektdauer meistens mehrere Jahre, Randbedin-
gungen nicht umfassend bekannt bzw. Anderungen im Lauf der

Zeit moglich etc.

Alle Dokumente kénnen auf dem Internet bezogen werden:

http://www.usic.ch/vergabe
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O Angaben der ausschreibenden Stelle

Ausschreibung
Artdes Verfahrens L e e

Auftraggeber

Name
Adresse e

vertrelen durCh

Telefon
FaX
E-Mail e

Administratives zur Ausschreibung

Datum der Publikation ... e
Ortder Publikation e
Bezug der Unterlagen ... ... .. . e (Termin, Ort, evtl. Kosten)
Begehung/Information ... ... ... ... ... ..., (Ort, Datum, Zeit, spezielle Ausriistung)
Eingabedatum e (Poststempel)
Eingabeadresse L
Fragen L .. (schriftlich, Termin, zustandige Person, Anwort bis)
Prasentationsgesprach ... ... . . o (wer, vorgesehenes Datum etc.)
Rechtsmittel e

Inhalt des Angebotes (vollsténdig ausgeflillte Ausschreibungsunterlagen, Beilagen:
Auftragsanalyse, Angaben zu Schliisselpersonen, Personalliste,
Referenzen etc.)

Besondere HInweise L e e
Beurteilungsgremium L

Eignungskriterien L e
(mit Gewichtung)
Zuschlagskriterien L e e
{mit Gewichtung)
Die Vergabe erfolgt aufgrund der Bewertung der Zuschlagskriterien (Gewicht .. %)
und unter Beriicksichtigung der Bewertung der Eignungskriterien (Gewicht .. %) an
das wirtschaftlich glinstigste Angebot

Gegenstand der Ausschreibung

Objekt (Beschrieb, Lage, Ziel und Zweck, Randbedingungen, Grundlagen etc.)
Normen (zu berlicksichtigende bzw. ausgeschlossene Normen, Richtlinien etc.)
Termine (Planungs- u. Ausflihrungstermine)
Investitionssumme L
Projektorganisation (Projektleiter, evil. weitere involvierte Stellen oder Organigramm)
Leistungsumfang (LHO 102/103/108/LM 112, Phasen, geforderte Leistungen, Anteil

Koordination und Gesamtleitung, zu koordinierende Schnittstellen,
Abgabedokumente mit Anzahi Expl. etc.)
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A Bewerber fir Ingenieurleistungen

Bewerbung als O einzelne Firma
(J Ingenieurgemeinschaft

A1 Bewerbung als einzelne Firma

Firma e e e e e e

ATESSE e e e e e e

Telefon/Fax e e e e e e

O, Datum e e e e e

Firmenstempel und Unterschrift

A2 Bewerbung als Ingenieurgemeinschaft

Beteiligte Firmen e e

Federfllhrende Firma . e

AdrESSE e e e e e

Telefon/Fax e e e

O, Datum

Firmenstempel und Unterschriften
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B Angaben lber den/die Bewerber’

B1 Firmenangaben

Firma

AdrESSE e

Telefon/Fax e,

|
Rechtsform ‘
Grindungsdatum ‘

Geschéfts- u. Steuerdomizil .. ...

Berufshaftpflichtversicherung . ... ... .. .
Deckungssumme Personenschaden . ... ... ... ...t e e e
Deckungssumme Sachsch@den . ... .. .. i i e e e
Deckungssumme Bautenschaden . ... . ... . . i e e
Deckungssumme Vermogensschaden . . . . ... ittt e e e

Haupttatigkeitsgebiete .. ... . ... ... . seit ... .. ...

Bemerkungen

Beilage
(J Organigramm Bewerber?

B2 Diverse Angaben

a) Haben Sie in den letzten Jahren die Steuern bezahlt? Oja [ nein
b) Haben Sie in den letzten Jahren die Mehrwertsteuer bezahlt? Oja 0O nein
¢) Haben Sie in den letzten Jahren die Sozialabgaben bezahlt? OJja 0O nein
d) Halten Sie die fir Sie massgeblichen Gesamtarbeitsvertrage ein? Oja O nein
e) Halten Sie den Grundsatz der Gleichberechtigung von Mann und Frauein? (Jja (3 nein
f) Sind gegen Sie Betreibungen hangig? Oja O nein

Wenn ja, wieviele Und seit wann? . ... ...
g) Befinden Sie sich in einem Nachlassverfahren? Oja O nein

Bemerkungen:

Auf Verlangen des Auftraggebers muss innerhalb von 10 Tagen der Nachweis (iber die Selbstde-
klaration erbracht werden.

' Bei Ingenieurgemeinschaften sind die Angaben flr jede der beteiligten Firmen zu machen
2 Organigramm der einzelnen Firmen bzw. der ingenieurgemeinschaft
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B3 Angaben zum firmenbezogenen Qualitidtsmanagement

Welche Anforderungen? erfillt das QM-System des Bewerbers

O Stufel: Kein eigentliches QM-System; die von den Standesorganisationen aufgestellten
Ordnungen, Normen und Richtlinien werden jedoch konsequent angewendet.

O Stufell: Managementsystem ist vorhanden und wird gelebt, jedoch nicht zertifiziert.

O Stufelll: Ein auf der Grundlage von ISO-Norm 9001 zertifiziertes Managementsystem ist
vorhanden und wird gelebt.

Bemerkungen (z.B. Zertifizierungsdatum):

Auf Verlangen des Auftraggebers muss innerhalb von 10 Tagen der Nachweis Uber die Selbstde-
klaration erbracht werden.

B4 Angaben zur Belegschaft und den Ressourcen (aktueller Stand)

Belegschaft

Total in Projektierung’ in Bauleitung*

Geschéftsleitung/leitende MA

Mit universitdrem Abschluss (ETH/UNI)
Mit HTL/FH-Abschluss

Mit TS-Abschluss

Mit Meisterpriifung
Techniker/Konstrukteure

Zeichner

Lehrlinge

Total Mitarbeiter

Ressourcen
EDV-Einsatz im Betrieb (projekitbezogen)

Hardware® e

Software

Bemerkungen

3 Anforderungen gemaéss SIA Merkblatt 2007, Ausgabe 2002, Kap. 1
4 Mit Erfahrung im vorliegenden Fachgebiet
5 Anzahl Arbeitsplatze, Vernetzung etc.
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B5 Firmenreferenzen
Die Firma kann auf folgende drei fir die ausgeschriebene Aufgabe relevante Referenzen verweisen:

Projekt 1 e e
Bauherr e e
Funktion / Tatigkelten ... ... . e e
Bausumme / Jermine ... .. e
Referenzperson .. ... Tel. .o
Erbrachte Leistungen ... ... . e

Planerpartner (ggf.) .. o e e
(Mit Funktionen) L e e

Bemerkungen L e e e

Projekt 2 e e
Bauherr: e e e
Funktion / Tatigkelten ... ... . e e
Bausumme / Termine .. ... e e e
Referenzperson ... Tel. ... .
Erbrachte Leistungen . ... ... . i e e e e

Planerpartner (9Of.) ..o e
(Mit Funktionen) L e

Bemerkungen L e e e

Projekt 3 e e
Bauherr: e e e
Funktion / Tatigkeiten . ... . e e e
Bausumme / TermiNe . ... e e e e
Referenzperson ... ... .. Tel. o
Erbrachte Leistungen ... ... . e e

Planerpartner (G0, ot e e e e
(Mit Funktionen) . e

Bemerkungen L
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C Angaben zum Projekt- und Bauleitungs-
team

Personaleinsatz: Der Auftraggeber beurteilt in Bezug auf die Qualifikation in erster Linie die
Schlisselpersonen, deren Aushildung und Erfahrung.

Nachfolgend sind die vorgesehenen Schliisselpersonen und weiteren Mitarbeitenden im Projekt
anzugeben. Fiir jede der angegebenen Schllsselpersonen ist das Formular D zwingend auszu-
flllen (Personalangaben und Referenzen).

Funktion Name/Vorname Einsatz im Projekt Firma
(% Arbeitszeit)
Schidsselpersonen
Projektleiter L e e

Organisation: Beilage Organigramm Projekt- und Bauleitungsteam O
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D Personalangaben und Referenzen

Einsatz als e
NaAME e e e e
Vorname e Jahrgang ..............
Firma Funktion ....... ... ... ... ... .. ......
Grundausbildung ... ... Diplom/Jahr ......... ... .. ... .. .. ...
Zusatzausbildungen L e e e e e
ImBerufseit L. Inder Firmaseit .....................
Spezielle Kenntnisse (lokale Gegebenheiten, Schnittstellen, Zusammenarbeit mit

Amtsstellen etc.)

Referenzprojekte, an welchen die Schliisselperson gearbeitet hat:

Projekt 1 e
Bauherr e
Funktion / Tatigkeiten .. e
Bausumme / Termine e e e
Referenzperson ... .. Tel. o
Funktion der Referenzperson im Projekt . ... ... ... i
Bemerkungen® e e

Projekt 2
Bauherr e e
Funktion / Tatigkeiten .. e e e e
Bausumme / Terming L e e

Referenzperson L. .. Tel. ..
Funktion der Referenzpersonim Projekt . . .. . ... . . ..
Bemerkungen® e

Projekt 3
Bauherr e e
Funktion/ Tatigkeiten ...
Bausumme / Termine e e e e e
Referenzperson ... ... Tel. ..o
Funktion der Referenzpersonim Projekt . . ... ... . . . . .
Bemerkungen® e e e e

° Wenn bei friiherer Firma ausgefinrt, hier Name und Adresse angeben
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E Aufgabenanalyse

Der Anbieter hat in Kurzform (max. .... Seiten A4) zu folgenden Punkten Stellung zu nehmen:
® Analyse der Aufgabenstellung

* Vorgehen ab Auftragserteilung
* Personaleinsatz

F Qualitatsmanagement

Der Anbieter hat auf max. 1 Seite A4 sein projektbezogenes QM-Konzept darzulegen.

G Zusatzinformationen

Unter Zusatzinformationen sind Angaben zu verstehen, welche aus Sicht des Bewerbers flr die
Bewertung des Angebotes und damit flir die Auswahl von Bedeutung sind (z.B. besondere Refe-
renzen, weitere mégliche Dienstleistungen im Zusammenhang mit den ausgeschriebenen inge-
nieurleistungen, innovative ldeen).

Die Angaben sind fakultativ. Sie dirfen max. ... Seiten A4 umfassen.
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H Honoraraufstellung (inkl. Grundlagen)

(Diese Seite ist bezogen auf das gewahlte Verfahren zur Bestimmung des Honorares durch den Auf-
traggeber vorzubereiten. Mégliche Beispiele der Aufstellungen fir Angebote nach Zeit- und Kosten-
aufwand bzw. Pauschalen/Globalen sind am Schluss der Zusammenstellung Standardformulare an-
geflihrt. FUr die Vorbereitung dieser Grundlagen ist in vielen Fallen spezifisches Fachwissen erforder-
lich, eine Konsultation der einschlégigen Leistungs- und Honorarordnungen wird dringend empfohlen).

1. Offertgrundlagen

Die Grundlagen zur Offerte sind im Formularteil A aufgefiihrt.

Die Offerte ist zu gliedern in:

- Hauptleistungen H1: Aufwendungen fiir die Erbringung der Leistungen geméss Leistungsbe-
schrieb bzw. gemass des anzuwendenden SIA LHO

— Zusatzleistungen H2 z.B. mit vorgegebener Stundenzahl

— Nebenkosten
* Dokumentationskosten (Methode festlegen: Aufwand, Prozentsatz Honorar, pauschal etc.)
e Deplacement und allféllige weitere Nebenkosten (Methode festlegen: vgl. oben)

Regelung der Teuerung (angeben wie vorgesehen: z.B. Honorare bleiben fest, d.h. keine Teue-
rungsvergltung; Stundenansatze werden geméass KBOB oder SIA angepasst; Verglitung der Teu-
erung nach Gleitpreisformel KBOB oder weitere).

2. Hauptleistungen H.

Mdgliche Beispiele sind am Schluss der Standardformulare aufgefiihrt.

Hauptleistungen Total H. CHF .............

3. Zusatzleistungen nach Zeitaufwand H. (Beispiel mit Vorgabe Stundengesamttotal)

Zu erbringende Zusatzleistungen nach Zeitaufwand missen vorgangig mit dem Auftraggeber
vereinbart werden. Die Abrechnung erfolgt nach dem effektiven Zeitaufwand. Die erbrachten
Leistungen sind zu dokumentieren.

Zu erbringende Zusatzleistungen sind fir folgende Aufgaben vorgesehen:

Honorarkategorie Ansatz CHF/h Summe der Arbeitsstunden | Honorarteilbetrag
Kategorie A | L CHF .
KategorieB | CHF .
KategorieC | e CHF
KategorieD | | CHF
Weitere Mitarbeitende | ... | CHF o
Summe total (vorgeben) CHF
Zusatzleistungen nach Zeitaufwand TotalH. CHF._ .
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4. Nebenkosten (NK) (Beispiel mit Festlegung als Prozentsatz von H)

Dokumentationskosten: x % von H. (Vorgabe) = CHF

Deplacement- und allféllige Nebenkosten
sind vom Anbieter als Prozentsatz der Honorarkosten
anzugeben. Darin sind auch die Personalkosten

infolge Reisezeiten einzurechnen: ...... % von H, = CHF
(Die AufschiUsselung der Kosten ist separat zu dokumentieren)
Nebenkosten Total NK CHF

5. Zusammenfassung

Hauptleistungen H. = CHF
Zusatzleistungen H. = CHF
Zwischentotal H+H CHF
Nebenkosten NK = CHF
Gesamttotal CHF
Rabatt ...... % (wird auf Gesamttotal angewendet) = CHF
Angebotspreis netto exkl. MWSt Total CHF

(Gegebenenfalls kann der Angebotspreis auf ein Deckblatt Gibertragen werden)
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| Einzureichende Unterlagen

Formular Anzahl| Seiten
0 Angaben der ausschreibenden Stelle 1Ex.
A Bewerber fUr Ingenieurleistungen 1 Ex. 1
B Angaben Uber den/die Bewerber 1 Ex.proFirma ..... x3= .....
C Angaben zum Projekt- und Bauleitungsteam 1 Ex. 1
D Personalangaben und Referenzen 1 Ex. pro Schlisselperson .. ... x1= .....
E Aufgabenanalyse 1TEx.
F Nachweis Qualitdtsmanagment

G Zusatzinformationen (fakultativ) 1Ex..
H Honoraraufstellung 1 Ex.

| Einzureichende Unterlagen 1 Ex. (mit Unterschriften)

Total Seiten

Neben den vollstandig ausgeflllten Formularen missen folgende Unterlagen eingereicht werden:
- Organigramm  Bewerber (einzelne Firma oder Ingenieurgemeinschaft)
— Organigramm  Projekt- und Bauleitungsteam

Alle vom Bewerber gemachten Angaben und abgegebenen Unterlagen sind integrierender
Bestandteile des Angebotes. Sie dienen ausschliiesslich dem Auswahlverfahren und wer-
den vertraulich behandelt. Der Bewerber erméachtigt den Aufiraggeber, die in dieser Be-
werbung gemachten Angaben zu Uiberpriifen.

Die Bewerbungsunterlagen werden nicht zurlickgegeben. Sie verbieiben im Eigentum der
ausschreibenden Stelle.

Mit der Unterschrift bestatigt der Anbieter alle gemachten Angaben.

Ortund Datum: ... .o e

Stempel, Unterschrift: .. ... .. . . . e e
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Hinweise bezuglich der Vorgaben
des Auftraggebers fiir die Bestimmung
des Honorares fur die Hauptleistungen H.

Die nachfolgenden Bespiele geben einige Hinweise, wie die Vorgaben flir das Honorarangebot
gestaltet werden kdnnen. Die Beispiele berlicksichtigen die Honorierung nach Zeitaufwand (Ver-
gutung des Aufwandes aufgrund der geleisteten Stunden), nach Baukosten (VerglUtung festge-
legt in Abhangigkeit von der Bausumme) oder als Pauschalen/Globalen. Fir weitere Detailinfor-
mationen wird auf die relevanten, im Jahr 2001 revidierten Leistungs- und Honorarordnungen des
SIA verwiesen (LHO 103, Ordnung fiir Leistungen und Honorare der Bauingenieure; LHO 108,
Ordnung fir die Leistungen und Honorare der Maschinen- und der Elektroingenieure sowie der
Fachingenieure fir Gebaudeisolationen; LM 112, Leistungsmodell). Eine Konsultation dieser
Dokumente wird dringend empfohlen. Falls die ausschreibende Stelle nicht Uber das notwendi-
ge Fachwissen verflgt, ist in der Regel der Beizug einer entsprechenden Fachperson notwendig.

1. Angebot der Leistungen nach Zeitaufwand (Beispiel mit Vorgabe der Gesamistunden-
zahl)

In der nachfolgenden Tabelle sind die vorgesehenen Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter mit ihrer
Funktion im Projekt, der Honorarkategorie nach SIA 103 sowie dem anzuwendenden Stunden-
ansatz aufzulisten. Die vorgegebene Gesamtstundenzahl ist geméss Beurteilung des Anbieters
aufzuteilen. Das Honorar ist durch Multiplikation und Addition zu bestimmen. Im Anschluss hat
der Anbieter die vorgegebene Stundenzahl zu beurteilen.

Funktion Mitarbeiter Kate- | Ansatz Anteil an der Honorar
Name, Vorname gorie Gesamtleistung
SIA | CHF/h h in % CHF
1.
2.
3.
4,
5.
n. Weitere MA
Total Honorar H.| 200 100 | e

Die durch den Auftraggeber vorgegebene Stundenzahl ist durch den Anbieter nachfolgend kurz
zu beurteilen:
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2. Angebot der Leistungen nach Zeitaufwand (Beispiel ohne Vorgabe der Gesamtstunden-
zahl)

In der nachfolgenden Tabelle sind die vorgesehenen Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter mit ihrer
Funktion im Projekt, der Honorarkategorie nach SIA 103 bzw. SIA 108 sowie dem anzuwenden-
den Stundenansatz aufzulisten. Einzusetzen ist ferner der pro Mitarbeiter geschéatzte Stunden-
aufwand. Das Honorar ist durch Multiplikation und Addition zu bestimmen.

Funktion Mitarbeiter Kate- | Ansatz Anteil an der Honorar
Name, Vorname | gorie Gesamtleistung
SIA | CHF/h h in % CHF
1.
2.
3.
4,
5.
n. Weitere MA
Total Honorar H,| h. ... 100 [

Kurzer Kommentar des Anbieters zur Berechnung des Honorarangebotes
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3. Angebot der Leistungen im Modus nach Baukosten (Beispiel)

In der nachfolgenden Tabelle ist die Berechnung des Honorarangebotes im Modus nach Bau-
kosten nach SIA 103 einzufligen. Die Uberlegungen zur Honorarberechnung sind kurz zu kom-
mentieren.

Die Abrechnung des Honorars erfolgt auf der Basis der effektiv erzielten Baukosten (hier angeben
z.B. Abrechnung auf Basis der nach Bauprojekt fixierten Baukosten oder anderes Verfahren).
Die angegebenen Zahlen sind Beispielwerte.

Anzubietende Teilleistungen: Projektierung und értliche Bauleitung
Aufwandbestimmende Teilbaukosten:  Anteil tragende Bauteile b1 = 250’000 CHF

Anteil nichttragende Bauteile b2 = 150’000 CHF
b = 400°000 CHF

Honorarberechtigung | Massgebende | Teilleistungen B XPiox nX%oxr x i xs x h = H
Baukosten CHF CHF

1. Projektierung
Anteil tragende
Bauteile B1 d, e f 250’000

Anteil nichttragende
Bauteile B2 d, e, f 150’000

2. Ortliche Bauleitung
Anteil tragende

Bauteile B1 d, e, f 250°000

Anteil nichttragende

Bauteile B2 d, e f 150’000
B: aufwandbestimmende Baukosten i: Teamfaktor
p: Grundfaktor fiir den Stundenaufwand s: Faktor flr Sonderleistungen
n: Schwierigkeitsgrad h: angebotener Stundenansatz
g: Leistungsanteil in Prozenten H: Honorar in Franken

r: Anpassungsfaktor

Kurzer Kommentar des Anbieters zur Berechnung des Honorarangebotes:
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4. Angebot der Leistungen nach Leistungsmodeli 112 (Beispiel)

In den nachfolgenden Tabellen ist das Angebot einzusetzten. Der Preis des Gesamtangebotes er-
gibt sich aus der Summe der Preise flir die einzelnen Leistungsmoduli. Unter Bemerkungen des
Anbieters konnen durch den Anbieter spezifische Hinweise angebracht werden. Weitere Ergan-
zungen sind verboten und filhren zum Ausschluss des Anbieters.

Leistungsmodul mit Angaben zu den Aufwand- Honorar
verlangten Leistungen schéatzung
in [h]
ZMT [CHF] CHF
xxx. Leistungsmodul: XXX .....ococoiininnns (geméass LM 112) | ... h |
Modulziel 0 G CHF/h
Grundlagen XXX e e e e

Erwartete Ergebnisse/ XXX ot e e e e
Dokumente

Leistungen und Ent- XXX oo e e
scheide des Bauherrn ... ... ... . ... .. .. .. ...

Modulinhalt/Leistun- XXX e e
gendesPlaners L

Bemerkungen VY e e e

TotalH. =

xxx: Angabe der ausschreibenden Stelle
yyy: Ergdnzung durch den Anbieter
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