DIALOG SCHAFFT RAUM FUR
KREATIVE BESCHAFFUNG

Wie andere Verwaltungsstellen in Bund, Kantonen und Gemeinden vergibt das Bun-
desamt fUr Energie regelmassig Auftrage an externe Dienstleister. Bei einer Ausschrei-
bung im Bereich Innovationsférderung setzte das Bundesamt nun erstmals auf ein
Vergabeverfahren mit Dialog (gemdss BOB Art. 24). Dieser Weg verspricht bessere
Ergebnisse bei der Beschaffung von intellektuellen Dienstleistungen, welche die Ver-
gabestelle im Vorhinein nur rudimentar definieren kann. Zugleich verursacht er bei
Beschaffungsstelle und Anbietern einen erheblichen Mehraufwand.

Phase 1 Phase 2

Praqualifikation Zuschlag

Marz 2023 ¥ Dezember 2023
Iteration 1 Iteration 2 Iteration 3
Laufzeit 1 Monat 2 Monate 1 Monat 2 Wochen Kostendach
Max. A hi Total er die
ax. finza unbeschrankt 3 2 1-2 zu erbringende
Anbieter Leistung
finanzielle nein CHF 5250 CHF 4250 CHF 1000
Entschadigung
. «  Eignung Projektteam und + Validiertes +  Operationalisiertes *  Projektorganisation
thematische Angabe von Projektkonzept- und Projektkonzept und bereitgestelite
Schwerpunkte Referenzprojekten Wirkungsmodell Ressourcen
*  Projekiidee *  Preisangebot
Zeitraum™
Eingabe 01.03.2023 - 27.03.2023 KW 23 - KW 31 2023 KW 35 - KW 39 2023 KW 41 - KW 43 2023
Projektidee *  Projektkonzept *  Projektkonzept »  Projektorganisation
Deliverables Projektteam *  Wirkungsmodell +  Plausible *  Ressourcenplanung
Referenzliste + *  Plausible Validierung Operationalisierung *  Preisangebot
Kurzbeschrieb »  Anbieterprasentation »  Anbieterprasentation »  Anbieterprasentation
Fertigungsgrad 100% 60% 30% 10%

* Die aufgefuhrten Termine sind als Richitermine zu verstehen
und kénnen sich im Verlaufe der Ausschreibung noch dndern.

Schematisch Darstellung des Verfahrens mit Dialog. Grafik: BFE

Fachbeitrag Uber die Erfahrungen mit einem innovativen Beschaffungs- Schweizerische Eidgenossenschaft Bundesamt fiir Energie BFE
verfahren mit Dialog, das vom Bundesamt fiir Energie erstmals eingesetzt g Confédération suisse

wurde. Der Beitrag ist unter anderem auf der Wissensplattform nachhaltige Confederazione Svizzera

offentliche Beschaffung erschienen. Confederaziun svizra
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Sei es eine Simulationssoftware fur das Schweizer Stromnetz,
sei es eine Reinigungsfirma fur die Entwasserungskanale des
Gotthardbasistunnels, oder seien es neue Kampfflugzeuge
zur Landesverteidigung — die 6ffentliche Hand und die bun-
desnahen Betriebe beschaffen zur Erfillung ihrer Aufgaben
Bauleistungen, Guter und Dienstleistungen verschiedenster
Art auf dem freien Markt. Das Volumen an 6ffentlichen Be-
schaffungen durch Bund, Kantone und Gemeinden liegt jahr-
lich in der Gréssenordnung von 40 Milliarden Franken und ist
damit von grosser volkswirtschaftlicher Bedeutung.

Das offentliche Beschaffungswesen ist sehr umfangreich und
gleichzeitig streng reguliert. Die Verfahrensregeln gewdahr-
leisten, dass alle Anbieter auf dem Markt der 6ffentlichen
Ausschreibungen mit gleich langen Spiessen um Auftrage
wetteifern und am Ende die Anbieter zum Zuge kommen,
deren Angebot die Ausschreibungskriterien am zielgenaus-
ten erflllen. Dafir sorgt ein komplexes Regelwerk im In- und
Ausland. Zentrale Richtschnur auf Bundesebene ist das Bun-
desgesetz Uber das 6ffentliche Beschaffungswesen (BoB).

BFE beschafft auf innovativem Weg

Dort findet sich in Artikel 24 ein neuartiger Weg fir Aus-
schreibungen, der 2010 ins Gesetz aufgenommen wurde,
seither aber erst sparlich Anwendung fand: «Bei komplexen
Auftrégen, bei intellektuellen Dienstleistungen oder bei der
Beschaffung innovativer Leistungen kann eine Auftragge-

berin im Rahmen eines offenen oder selektiven Verfahrens
einen Dialog durchftihren mit dem Ziel, den Leistungsgegen-
stand zu konkretisieren sowie die Lésungswege oder Vorge-
hensweisen zu ermitteln und festzulegen.»

Auf dieses beschaffungsrechtliche Instrument griff das Bun-
desamt fur Energie (BFE) zuriick, als es einen Dienstleister
suchte, der die nationalen und internationalen Innovations-
férderangebote im Energiebereich in einer benutzerfreundli-
chen Darstellung zusammenfasst und mit geeigneten Mitteln
an die Zielgruppen kommuniziert, darunter KMU, Energiever-
sorger, Start-ups, Hochschulen und Universitaten. Wie genau
die Kommunikationsmassnahmen aussehen, wollte das BFE
nicht schon in der Ausschreibung vorgeben. Diese Festlegung
sollte erst wahrend des Vergabeverfahrens im Dialog mit ei-
nem versierten Dienstleister erarbeitet werden.

Dialoge mit drei Anbieterkonsortien

Das dreikopfige Beschaffungsteam des BFE legte die Details
der Ausschreibung fest, die in einem selektiven Verfahren
nach GATT/WTO durchgefthrt wurde: In einem Informa-
tionsanlass wurden potenzielle Anbieter Uber das Beschaf-
fungsprojekt und das Verfahren mit Dialog gebrieft. Durch
Nachweis ihrer Fachkunde und Leistungsfahigkeit mussten
sie sich anschliessend fir die Abgabe eines Angebots qualifi-
zieren. Von den Anbieterkonsortien, die sich schliesslich um
die Ausschreibung bewarben, wurden drei zur Abgabe eines

WANN KANN ICH DEN DIALOG VERWENDEN?

Handelt es sich bei der
geplanten Ausschreibung um
eine der folgenden Kategorien?
1. Komplexer Auftrag

Kann der

Ist die Ausschreibung
Beschaffungsgegenstand erst nicht zeitkritisch?
provisorisch beschrieben

werden?

2 Intellektuelle
Dienstleistung
3. Innovative Leistung

Sind die personellen
Ressourcen
vorhanden, um den
Mehraufwand
abzudecken?

Liegt die interne
Zustimmung der
Entscheidungstrager/Rechts
abteilung fir die
Durchfiihrung vor und sind
die notwendigen
Fachpersonen verfiigbar?

Ist der finanzielle
Mehraufwand bspw.
durch
Anbieterentschadigungen
od. Verfahrensbegleitung
tragbar?

Dialog ist eher

Anhand dieser Kriterien lasst sich entscheiden,
A. Fas

ungeeignet

ob bei einer Beschaffung das Instrument des Dialogs zielfihrend ist. Grafik: CAS-Abschlussarbeit
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Angebots eingeladen. Dieses musste ein validiertes Projekt-
konzept und ein Wirkungsmodell umfassen.

Mit jedem der drei Konsortien flihrte das Evaluationsgremi-
um einen zweisttindigen Dialog. Dieser war klar gegliedert: Er
umfasste eine Prasentation durch die Anbieter, eine Diskus-
sionsrunde mit vorgangig festgelegten und auch spontanen
Fragen, und schliesslich eine Rtickmeldung des Beschaffungs-
teams an den Anbieter, auf deren Grundlage der Anbieter
einen Loésungsvorschlag fur offene Punkte ausarbeitete und
prasentierte. Urs Bill, der das BFE-Team als externer Beschaf-
fungsexperte unterstitzte, weist darauf hin, dass «Dialog
nicht als freier Gedankenaustausch missverstanden werden
darf: «Gemeint ist mit diesem beschaffungsrechtlichen Ins-
trument ein klar strukturierter und streng reglementierter
Austausch, der sorgfaltig dokumentiert wird und die Gleich-

behandlung aller Anbieter gewahrleistet.»
S B W
= Viele Freiheiten zur Ausgestaltung im
Gesetz (kreative Umsetzung)
= Alle Seiten lernen sich gegenseitig besser
kennen
= Gemeinsames Versténdnis zum
Beschaffungsgegenstand
= Maéglichkeit fur die Beschaffenden den
Bedarf zu scharfen
= Moglichkeit fiir die Anbietenden das
Angebot im Dialogprozess zu
konkretisieren
= Mehr Interaktionsméglichkeiten und
Feedbackloops
= Nutzen des (innovativen) Fachwissens der
Anbietenden
= Tendenziell bessere, breit abgestitztere
und optimalere Lésungen am Schluss

E CHANCEN
= Bei mehrmaliger Durchfiihrung des
Dialogs ist eine steile Lernkurve zu

erwarten

= Mehr Klarheit gewinnen Uber die
Beduirfnisse der Bedarfsstelle (weniger
Abbriiche/Neuausschreibungen)

=  Zusammenarbeit mit den verschiedenen
Anbietenden kann getestet werden

= Mehraufwand auf Anbieterseite kann
durch eine Vergutung tiw. entschadigt
werden

= Marktwissen und
Verbesserungspotenziale kénnen gezielter
erkannt und in die Ausschreibung
eingebaut werden

= Spatere Projektarbeiten kénnen tiw.
vorgezogen werden

SCHWACHEN

Leistungsbeschreibung als Ergebnis

Nach Auswertung der Dialoge wahlte das Beschaffungsteam
aus den drei Anbietern jenen mit dem Uberzeugendsten L6-
sungskonzept aus. Er wurde zu einem zweiten, wiederum
zweistlindigen Dialog eingeladen, der ahnlich gegliedert war
wie der erste. Gegenstand des Austauschs waren nun ein
operationalisiertes Projektkonzept und das Preisangebot. Er-
gebnis dieses zweiten Dialogs war eine finalisierte Leistungs-
beschreibung. Sie diente dem Anbieter als Grundlage fur die
Abgabe des endgultigen formellen Angebots. Dieses erhielt
schliesslich den Zuschlag.

Um den besonderen Aufwand des Verfahrens mit Dialog ab-
zugelten, wurden die drei Anbieter fiir den ersten Dialogs mit
5'250 Fr. vergltet. Der Anbieter, der am zweiten Dialog teil-
nahm, wurde nochmals mit demselben Betrag entschadigt.
Es ist charakteristisch fur das Beschaffungsverfahren mit Dia-

SWOT-Analyse zum
beschaffungsrechtlichen
Instrument Dialog. Gra-
fik: CAS-Abschlussarbeit
A. Fas

Zeitlich und ressourcentechnischer
Mehraufwand

Mehrkosten durch
Anbieterentschadigungen oder externe
Verfahrensbegleitung

Beschrankt auf bestimmte
Ausschreibungskategorien (komplexe,
intellektuelle oder innovative Leistungen)
Lésungsvorschlage dirfen nicht
kombiniert werden (keine
«Rosinenpickerei»)

Wird nur sehr selten angewendet (viele
Alternativen)

Ausgestaltung des Dialoginstruments kann
speziell kleinere Beschaffungsstellen leicht
uberfordern

RISIKEN

Phasen und Iterationen werden nicht von
Beginn an koharent geplant

Dialogelement wird auf Anbieterseite nicht
richtig verstanden (# freier Austausch)
Jury ist nicht Uber den gesamten
Dialogprozess geniigend in den Details
drin

Gleichbehandlung ist schwierig zu
gewahrleisten (héheres rechtliches Risiko)
Grosseres Risiko als Beschaffungs-
/Bedarfsstelle manipulierbar zu sein

Ggf. héheres Risiko fir Marktabsprachen
(Wettbewerbsverzerrung)

Hohere rechtliche Risiken, da (noch) keine
Rechtssprechung spezifisch zu Dialog
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log, dass der Ablauf des Dialogs einschliesslich Dauer, Fristen,
Entschadigungen und Nutzung der Immaterialgtterrechte in
einer Dialogvereinbarung festgeschrieben wird, die fur alle
Beteiligten verbindlich ist.

Ein Ansatz mit Vor- und Nachteilen

Teil des Beschaffungs- und Evaluationsteams war Annina Fas,
die beim BFE das Programm Wissens- und Technologietrans-
fer (WTT) leitet. Sie bewertet die Ausschreibung im Ruckblick
positiv: «Das Verfahren mit Dialog bedeutet fur uns als Be-
schaffungsstelle verglichen mit dem Verfahren ohne Dialog
einen doch erheblichen Zusatzaufwand, aber ich bin Gber-
zeugt, dass wir am Ende so eine bessere Losung fir unse-
ren Bedarf gefunden haben», betont Fas. Wichtig seien eine
sorgfaltige Abwagung und gute Planung.

Das Anbieterkonsortium aus Planval Partners AG und Renera
AG, das am Ende den Zuschlag erhielt, sieht im gewahlten
Verfahren den Vorteil, dass die Bedurfnisse und Erwartungen
des Auftraggebers durch die Dialogsituationen klarer zum
Ausdruck kamen. «Fragen unsererseits konnten wir direkt
mit dem BFE besprechen, wobei die Zeit dafur in den beiden
Prasentationen sehr limitiert war», sagt Thomas Probst von
Planval. Im Ergebnis sei ein Projekt- und Umsetzungskonzept
in weitaus hoherem Detaillierungsgrad entstanden, als es in
einem «ormalen> Offertprozess moglich gewesen ware. Zu-
gleich bezeichnet Probst das Verfahren mit Dialog als «sehr
aufwandig».

Gegenseitiges Verstandnis

Annina Fas hat die Beschaffung mit Dialog in einer berufs-
begleitenden CAS-Abschlussarbeit an der Berner Fachhoch-
schule evaluiert. Teil der Arbeit sind sechs Interviews, in de-
nen sich Beschaffungsspezialistinnen und -spezialisten aus
Wirtschaft und Verwaltung dussern. Nach ihrer Einschatzung
haben Vergabeverfahren mit Dialogelement den Vorteil, dass
sie das gegenseitige Verstandnis zwischen Beschaffungsstel-
le und Anbietern férdern und so eine gute Grundlage fur
die anschliessende Zusammenarbeit schaffen. Uberdies er-
maogliche der Dialog der Beschaffungsstelle Einblicke in die
verfligbaren Lésungen am Markt und ermogliche mitunter
bessere Losungen. Als Nachteile auf Seiten der Beschaffungs-
stelle und der Anbieter wurden der zeitliche und finanzielle
Mehraufwand sowie eine langere Verfahrensdauer genannt,
fir die beschaffende Stelle zudem der Zusatzaufwand fur ju-
ristische Abklarungen.

WISSENSTRANSFER

Damit Forschung Frichte tragt, ist der Wissenstransfer aus
der Wissenschaft in die kommerzielle Anwendung essenzi-
ell. Wissenstransfer bezieht sich dabei nicht nur auf Inhalte,
er umfasst auch prozesstechnische Aspekte. Die Ausfihrun-
gen im Haupttext zeigen, dass es sich lohnt, Innovationen
aus dem Beschaffungswesen zu reflektierten, um mit den
gewonnenen Erfahrungen den inhaltlichen Wissenstransfer
Zu erganzen.

Auskiinfte zur Vorgehensweise des innovativen Be-
schaffungsprojekts erteilt Annina Fas, Leiterin des
Beschaffungsteams und verantwortlich fur das BFE-Pro-
gramm Wissens- und Technologietransfer (WTT):
cleantech@bfe.admin.ch

Weitere Informationen zum Beschaffungsgegenstand
unter https:/www.bfe.admin.ch/bfe/de/home.html >
Forschung und Cleantech > Angebote der Innovations-
férderung.

Weitere Fachbeitrage aus dem Bereich Wissens- und
Technologietransfer finden Sie unter
www.bfe.admin.ch/ecewg.
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