:n:n':ﬁ GEMEINDEHAUSEN AM ALBIS

Leitfaden fiir Vergabe von Auftriagen, 18. September 2015)

I. Verfahrenswahl

1.  Welche Verfahren sind zwingend?

= Massgebend fir die Verfahrenswahl sind die Auftragswerte, die je nach Qua-
lifikation als Liefer-, Dienstleistungs- oder Bauauftrag variieren.

= Zur Verfiigung stehen 4 Verfahren (offenes, selektives, Einladungs-, und frei-
handiges Verfahren), die nicht vermischt werden sollten.

2. Die einzelnen Verfahrensarten nach kantonalem Vergaberecht

= Offenes Verfahren:
Gemeinde schreibt Auftrag 6ffentlich aus und alle Anbieter kénnen Angebot
einreichen.

= Selektives Verfahren:
Auftrag wird 6ffentlich ausgeschrieben. Alle Anbieter kénnen einen Antrag auf
Teilnahme einreichen. Auftraggeberin bestimmt aufgrund von Eignungskrite-
rien diejenigen Anbieterinnen und Anbieter, die ein Angebot einreichen durfen.

= Einladungsverfahren:
Auftraggeberin bestimmt, welche Anbieter ohne Ausschreibung zur Angebots-
abgabe eingeladen werden. Es miissen wenn méglich mindestens drei Ange-
bote eingeholt werden.

= Freihdndige Vergabe:
Die Auftraggeberin vergibt einen Auftrag direkt an einen Anbieter ohne Aus-
schreibung.

3. Freihdndiges Verfahren mit Einholung von Konkurrenzofferten

= Unterhalb der Schwellenwerte kénnen aufgrund eines Entscheids des Ver-
waltungsgerichts des Kantons Zirich nebst einem Direktauftrag auch Konkur-
renzofferten eingeholt werden. Das Gericht hat dabei die Voraussetzungen
definiert, wann und wie dies méglich ist.

=  Wird ein freihandiges Verfahren durchgefiihrt, ist Trans parenz wichtig: Die
angefragten Anbieter sind darauf hinzuweisen, dass die Offertanfrage im



Rahmen eines freihdndigen Verfahrens mit Einholung mehrerer Konkurrenzof-
ferten erfolgt.

Die Berechnung des Auftragswerts zur Bestimmung der Verfahrensart

Massgebend ist der Gesamtwert und es ist jede Form der Abgeltung zu be-
ricksichtigen (also auch inkiusive Nebenkosten, aber chne Mehrwertsteuer).
Dieser Wert ist realistisch zu schiétzen.

Ein &rtlich und sachlich zusammenhangender Auftrag darf nicht kiinstlich
aufgeteilt werden, mit dem Ziel, die Auftragswerte zu unterschreiten und die
einzelnen Phasen freihdndig an denselben Anbieter zu vergeben. Es ist aber
zulassig, ein grosseres Gesamtprojekt in mehrere Etappen zu unterteilen und
die jeweiligen Vergabeverfahren zeitlich zu staffeln.

Wird ein Auftrag in Lose aufgeteilt, ist die Gesamtheit dieser Lose fir die Be-
rechnung des Auftragswerts massgebend.

Folgeauftrdge und Optionen sind einzurechnen.

Bei mehrjdhrigen Vertragen bestimmt sich der Auftragswert nach dem Ge-
samtwert; bei Vertrdgen mit unbestimmter Laufzeit anhand der jéhrlichen Rate
x 4.

Die Laufzeit eines Dauerauftrags ist bereits in den Ausschreibungsunterlagen
zu begrenzen (zul&ssige Maximaldauer langstens 7 Jahre).

Werden Angebotspreise eingereicht, die zu einem héherstufigen Verfahren
fuhren, muss die Verfahrensart nicht geéndert werden, wenn die Herleitung
der Schatzung in den Akten dokumentiert werden kann.

5. Schwellenwerte fiir Verfahren im Binnenbereich geméss kantonaler Gesetz-
gebung (in CHF)

Verfahrensarten Lieferungen Dienstleistungen Bauarbeiten

Baunebengewerbe | Bauhauptgewerbe*
Freihﬁﬁdige Vergabe unter 100°‘000 unter 150‘000 unter 150000 unter 300°‘000
Einladungsverfahren unter 250°000 unter 250°000 unter 250000 unter 500°000
Offenes/selektives ab 250000 ab 250°000 ab 250'000 ab 500000
Verfahren




*Bauhauptgewerbe: Alle tragenden Elemente eines Bauwerkes wie Baumeister-,
Maurer- und Betonarbeiten, Geriistbau, Aushub, Baggerarbeiten, Strassenbau,
Spezialtiefbau, Abbruch- und Riickbauarbeiten.

interne Richtlinien: Gemeinderatsbeschluss vom 15. Januar 2008 fiir frei-

hindige Vergaben von Auftradgen unter Einholung mindestens einer Konkur-

renzofferte (in CHF)

| Lieferungen tiber 5000
! Dienstleistungen iber 15000
Baunebengewerbe tiber 5°000
Bauhauptgewerbe tiber 30°‘000

Il. Die Ausschreibung

1. Die Ausschreibungsunterlagen

a. Inhalt:

Der konkrete Bedarf, der Gegenstand der zu beschaffenden Leistungen und
die zeitliche Umsetzung sind vor der Ausschreibung zu klaren und in den Aus-
schreibungsunteriagen zu definieren. Dazu gehéren auch die Eckpunkte des
spéteren Vertragsverhiltnisses.

Die gesetzlichen Vorgaben geméass § 15 SVO sind zu erfilllen.

Wichtig ist in den Submissionsbedingungen sodann die Unterscheidung von
Mindestanforderungen, Eignungs- und Zuschlagskriterien.

b. Mindestanforderungen, weitere Eigenschaften und technische Spezifikatio-
nen:

In den Ausschreibungsunterlagen kénnen funktionelle und technische Anfor-
derungen als Mindestanforderungen (Musskriterien) festgelegt werden.
Diese sind von den Anbietern zu erfilllen, werden mit ja/nein bewertet und ihre
Nichterfallung fuhrt zum Ausschluss des Angebots. Deshalb sollen nur zwin-
gend notwendige Anforderungen als Musskriterien genannt werden. Sie kon-
nen auch an die Eignungskriterien gekoppelt werden (z.B. an eine ganz be-
stimmte Infrastruktur).

Uber diese Mindestanforderungen hinaus kénnen weitere erwiinschte Eigen-
schaften, die einen Mehrwert darstellen, definiert werden, die beim Zu-
schlagskriterium "Qualitat” in die Angebotsbewertung einfliessen. Die Ab-
grenzung zu den zwingend einzuhaltenden Mindestanforderungen ist ebenso
wie die fir die Beurteilung massgebenden Unterkriterien klar ersichtlich zu
machen.



Technische Spezifikationen sind produktneutral vorzunehmen und diirfen
nicht auf einen bestimmten Anbieter zugeschnitten sein.

Unnétig detaillierte Vorgaben und die Ausrichtung der Ausschreibung auf
die Bedirfnisse des bisherigen Auftragnehmers sind zu vermeiden.

c. Weitere Angaben:

Regelung bezgl. Anpassung an die Teuerung

Preisgestaltung (insbesondere ob Pauschalpreisangebote zulassig sind oder
nicht).

Der spatere Vertragsentwurf ist beizulegen oder es sind zumindest die wich-
tigsten Eckpunkte des Vertragsverhaltnisses aufzufiihren.

Termine sind mdglichst genau, aber realistisch festzulegen. Eine Terminbe-
stimmung durch den Anbieter ist zu vermeiden, da sonst die Angebote nicht
mehr verglichen werden kénnen.

Bei unbestimmter Laufzeit des spéateren Vertragsverhaltnisses ist die maxima-
le Héchstdauer zu nennen.

Maogliche spétere von der Vergabestelle gestitzt auf die vorliegende Aus-
schreibung vorzunehmende optionale Beschaffungen sind inhaltlich und
zeitlich klar zu bestimmen.

Eine Losaufteilung ist in den Ausschreibungsunterlagen offen zu legen

Zu Teilangeboten, Varianten, Bietergemeinschaften und Subunterneh-
men sind detaillierte Angaben je nach Beschaffungsgegenstand vorzunehmen.

Ein Hinweis, dass keine Preisverhandlungen durchgefiihrt werden, ist nicht
notwendig, aber sinnvoll.

Eine Prasentation ist kein zuldssiges Zuschlagskriterium. In den Ausschrei-
bungsunteriagen kann aber der Hinweis gemacht werden, wonach eine Pra-
sentation durchgefthrt wird, die der Bestatigung bzw. der Korrektur der Erst-
bewertung der eingereichten schriftlichen Angebote gilt. Die Durchfiihrung der
Prasentation kann auch bloss vorbehalten werden.

Wichtig sind sodann Hinweise zum Ablauf der Stellung von Fragen und deren
Beantwortung sowie einer allfalligen Durchfiihrung von Begehungen.

Bei der Beurteilung von Eignungs- und/oder den Zuschlagskriterien kénnen
Referenzen geprift werden (vgl. dazu Kap. 2 und 3). In den Unterlagen kann
ein Vorbehalt aufgenommen werden, wonach sich die Auftraggeberin in Zwei-
felsfillen vorbehélt, weitere Referenzen einzuholen.



2. Eignungskriterien

a. Grundsitze:

Eignungskriterien beschreiben die Anforderungen, welche an den Anbieter
(und nicht an das Angebot) gestellt werden: sie sind anbieterbezogen.

Sie beziehen sich auf die fachliche, organisatorische, wirtschaftliche oder
finanzielle Eignung.

Eignungskriterien miissen sachgerecht sein und dirfen nicht zu einer unnoti-
gen Eingrenzung des Marktes fiihren.

Die vom Anbieter beizubringenden Nachweise zur Priifung der Eignungs-
kriterien sind festzulegen und dazu Formulare beizulegen.

Eignungskriterien sind Ausschlusskriterien: sie kénnen in der Regel nur er-
fullt oder nicht erflllt werden. Sind sie nicht erfullt, fihrt dies zum Ausschluss
des Angebots.

Eignungskriterien sind immer klar von den Zuschlagskriterien abzugrenzen;
eine Doppelprifung ist unzuldssig und eine bei der Eignungspriifung festge-
stellte Mehreignung darf nicht in die Beurteilung der Angebote mit einfliessen.

Referenzen kénnen zum Beispiel Uber die Unternehmung als solche im Rah-
men der Eignungspriifung verifiziert werden.

Ein Vorbehalt in den Ausschreibungsunterlagen ist méglich, wonach die Auf-
traggeberin im Zweifelsfall weitere Unterlagen wie zum Beispiel einen aktuel-
len Betreibungsregisterauszug und Referenzauskiinfte verlangen kann.

b. Wichtiges

Wenn Referenzauskiinfte eingeholt werden:

- Vorgéngig sollte ein Katalog vorbereitet werden, mit Fragen, welche
den Referenzpersonen gestellt werden sollen.

- Das Telefongespréch ist schriftlich in einer Aktennotiz festzuhalten,
insbesondere zu den angefragten Referenzpersonen, zum Inhalt der
Auskunft, Zeitpunkt der Anfrage/Auskunit, Zeitpunkt erfolglose Kontak-
tierung.

- Nur Referenzen prifen, die vom Anbieter genannt worden sind.

- Eigene Referenzen dirfen berticksichtigt werden, aber nicht nur: es
sind immer auch die vom Anbieter angegebenen externen Referenzper-
sonen anzufragen.

Keine unnétige Marktbegrenzung durch zu hohe und nicht sachgerechte
Anforderungen. Mit Eignungskriterien sollten nur — aber immerhin — diejenigen



Bewerber/Anbieter ausgeschlossen werden, die schlechterdings nicht in der
Lage sind, den Auftrag ausfihren zu kénnen.

= Nicht sinnvolle Kriterien sind: Vertrauenswirdigkeit, Kapazitat von Schliis-
selpersonen, Umsatz der Unternehmung.

= Beispiele fiir Kriterien nicht unbesehen iibernehmen: Immer im Einzelfall
priifen und festlegen.

c. Beispiele fiir Eignungskriterien

= Fachliche Eignung:
Nachweis durch Referenzobjekte, Zertifikate, Referenzen und Ausbildungs-
nachweise von Mitarbeiter etc.

= Organisatorische /technische Eignung:
Nachweis durch Angaben von Teamzusammensetzung und Projektorganisati-
on, Kapazitdtsnachweise, QM- Zertifikat, Angaben zur techn. Infrastruktur etc.

= Wirtschatftliche/finanzielle Eignung:
Nachweis durch Vorweis Betreibungsregisterauszug / Erflllungsgarantie

>  Beispiel Eignungskriterien flir komplexe Bauleistungen im offenen Verfah-
ren:

Eignungskriterien Detailkriterien und Nachweise
Gute fachliche Erfahrung:

= 2 Referenzobjekte zur Ausfuhrung von hinsichtlich Grésse und

* Referenzvorhaben der Unter- Komplexitat vergleichbaren Objekten
nehmung = in den letzten 10 Jahren ausgefthrt (bei noch laufenden Bearbei-
tung zumindest Erfillungsgrad von 50%).

= Federfuhrung/massagebliche Beteiliaung

= Gute Referenzauskinfte der s Referenzauskunfte von Auftraggebern zu den Referenzobjekten
Unternehmuna

Organisatorische/ technische

Eighung:

= Leistungsfahige Mindestanforderung: ausreichende Kapazitét an geniigend ausgebil-
Unternehmung detem Personal sowie gute Organisation

Angaben zu

= Mitarbeitern: Anzahl, Funktion, Ausbildung

= vorgesehene Projektorganisation mit Organigramm

= Nachweis der Kapazitat und Bestatigung, dass per Vertragsbeginn
jederzeit gentigend qualifiziertes Personal eingesetzt werden kann

= Kopie des Zertifikats oder ein Beschrieb des eigenen Qualitdtsma-
nagement-Systems

= Infrastruktur Mindestanforderung: ausreichende Infrastruktur

Angaben zu
= Maschinenpark, technische Ausstattung

= Finanzielle Eignung aktueller Betreibungsregisterauszug; weitere Unterlagen kénnen von
der Auftraggeberin verlanat werden.




3.

a.

b.

C.

Zuschlagskriterien

Grundsitze

Zuschlagskriterien sind angebotsbezogen: bewertet wird das konkrete Ange-
bot, wie es eingereicht wird.

Zuschlagskriterien haben objektiv zu sein und durfen keine vergabefremden
Aspekte beinhalten.

Keine Kriterien auffilhren, die nicht gepriift werden.

Eine Konkretisierung durch Unterkriterien schafft Transparenz.

Gewichtung der Zuschlagskriterien

Die Angabe einer prozentualen Gewichtung der Zuschlagskriterien ist sinnvoll.
Die Gewichtung allfélliger Unterkriterien ist ebenfalls offenzulegen, aber nicht
zwingend. Ansonsten sind sie in der Reihenfolge ihrer Bedeutung aufzufiihren.

Das Kriterium Preis ist geméass Rechtsprechung nie unter 20% zu gewichten.
Eine so tiefe Gewichtung bildet die Aushahme und ist nur bei sehr komplexen
und anspruchsvollen Vorhaben sinnvoll. Sie muss entsprechend begriindet
werden kdnnen.

Im Regelfall ist empfehlenswert — aber nicht zwingend vorgeschrieben — das
Kriterium Preis zwischen 40% - und 70 % zu gewichten. Je tiefer das Krite-
rium Preis festgesetzt wird, desto héher sind die Anforderungen, die an den
Detaillierungsgrad der tbrigen qualitativen Kriterien gestellt werden. Bei einfa-
chen Beschaffungen (Lieferungen, einfache Bauarbeiten, standardisierten
Dienstleistungen) wird empfohlen, das Kriterium Preis entsprechend zwischen
50 %-70 % oder noch héher zu gewichten.

Unzulédssige/kritische Kriterien

* Unzulassig sind vergabefremde, diskriminierende (struktur-, regional,- oder

steuerpolitisch motivierte) und unklare Kriterien wie Lange von Anfahrtswegen,
Ortskenntnisse- und Ortsbezug, soziale Beschaftigungspolitik (ausg. Lehr-
lingsausbildung) allgemeiner Eindruck der Offerte, Vollstandigkeit der Offerte.

Nicht geeignet sind Zuschlagskriterien, die sich nicht auf den konkreten Be-
schaffungsgegenstand bzw. die Qualitat des Angebotes beziehen.

Zuschlagskriterium Lehrlingsausbildung: ist nur im Nicht-Staatsvertrags-
bereich und dabei nur bis zu einer Gewichtung von maximal 10% aller Krite-
rien zulédssig. Bewertet wird der Lehrlingsanteil, also das Verhaltnis zur Ge-
samtmitarbeiterzahl, wie folgt: Das Angebot mit dem héchsten Lehrlingsanteil
erhélt die maximale Punkizahl - vorausgesetzt, diese Lehrlingszahl steht im
brancheniiblichen Verhaltnis zur Mitarbeiterzahl; gar keine Lehrlingsschéfti-
gung ergibt 0 Punkte; dazwischen erfolgt die Punkteverteilung linear.



= Keine Zuschlagskriterien sind Leistungsbeschriebe (diese sind von der
Vergabestelle zu verfassen) oder im Rahmen des spéteren Vertragsverhalt-
nisses zu erbringende und zu vergitende Leistungen (z.B. Kostenschatzung).

Beispiele

> flr weitere Zuschlagskriterien neben dem Kriterium Preis: Auftragsanalyse,
Qualitdt, Zweckmaissigkeit, Termine, technische Werte, Asthetik, Be-
triebskonzept, Nachhaltigkeit, Kundendienst, Lehrlingsausbildung, Infra-

struktur.

» Die aufgefiihrten Beispiele fur Kriterien kénnen nicht unbesehen tibernommen
werden: Es ist immer im Einzelfall zu priifen ob ein Zuschlagskriterium Sinn
macht und fur den Beschaffungsgegenstand relevant ist. Es soll nur ein Kri-
terium festgesetzt werden, welches auch bewertet werden kann!

»> Deshalb: Wenn ein Kriterium aufgestellt wird, soll gleichzeitig festgelegt
werden, nach welchen Detailkriterien und welchem Bewertungsschliis-
sel/Nachweise das entsprechende Kriterium bewertet wird.

Beispiel Zuschlagskriterien, Detailkriterien und Nachweise fiir komplexe

Bauleistungen

Zuschlagskriterien

Detailkriterien und Nachweise

Qualitat:

| Gewichtung

60%

= Technischer Wert des Ange-
bots:

Vorgehenskonzepte zu folgenden Detailkriterien:

= Zweckméssigkeit des technischen Konzepts,
des gewdhlten Bauablaufs und der Bauvorgén-
ge.

= Konzept des Maschinen- und Fahrzeugeinsat-
zes

= |nstallationskonzept

= Aufbau der Baustellenorganisation (Organi-
gramm)

= Bauzeit- und Termingewéhrleistung (Konzept
zur Einhaltung der Termine des Bauprogramms)

25%

= Fachkompetenz und Verfiug-

barkeit der Schlisselpersonen:

= Erfahrung der Schlusselpersonen und ihrer
Stellvertreter (2 Referenzobjekte und gute Refe-
renzauskiinfte dieser SchlUsselpersonen zur
Ausfuhrung, hinsichtlich Grosse und Komplexi-
tat vergleichbar, insbesondere in den Bereichen
Abbruch, Uferbefestigung, Flussbau, Weierbau,
Dammbau und Durchlédsse)

= Verfugbarkeit der Schliisselpersonen (mindes-
tens zu 50% verfugbar und beteiligt)

» vorgesehener Personaleinsatz inkl. Reserven

= Vorschiag fir projektbezoge-
nes Qualitdtsmanagement:

= Definition der Qualitétsschwerpunkte

= Lenkungsmechanismen und deren geschétzte
Wirkung

= Vollsténdigkeit

25%

10%

- Preis:

= Gemdss Offertdeckblatt / Leistungsverzeichnis

— Pauschalangebote sind nicht zulﬁssig_
— Angebote mit unrealistisch tiefen Einheits-

40%




preisen (0.00 bzw. 1.00 Preisen), umgela-
gerten Einheitspreisen etc. werden ausge-
schlossen

>  Beispiel fiir einfache Bauleistungen

Zuschlagskriterien Detailkriterien und Nachweise | Gewichtung
Preis: =  Geméss Offertdeckblatt / Leistungsverzeichnis 70%

— Pauschalangebote sind nicht zuléssig

— Angebote mit unrealistisch tiefen Einheits-
preisen (0.00 bzw. 1.00 Preisen), umgela-
gerten Einheitspreisen etc. werden ausge-

schlossen
Fachkompetenz und Verfiigbar- | = Erfahrung der Schiiisselpersonen und gute 30%
keit der Schliisselpersonen: Referenzausk(nfte und ihrer Stellvertreter
= Verfugbarkeit der Schlusselpersonen

lll. Angebotspriifung

1. Grundsétze

= Nach Eingang der Angebote erstellt die Auftraggeberin ein Offertéffnungs-
protokoll, das auf Verlangen bis spéatestens nach der Zuschlagserteilung al-
len Anbietern zugestellt wird.

= |m Anschluss erfolgt zuerst die formelle Priifung:

= Erst dann erfolgt die inhaltliche Priifung:
inhaltliche Anforderungen
- Erfullung Muss-Kriterien
- Erfillung von Eignungskriterien
- Bewertung von Zuschlagskriterien
- ungewohnlich niedrige Angebote

2. Ausschlussgriinde

a. Ausschlussgrund Unvollstidndigkeit des Angebots

= Formelle Mangel:
- Die Unvollstidndigkeit hat wesentliche Punkte zu betreffen.
- Unwichtige Beilagen zum Angebot dlrfen nachgereicht werden.
- Immer ein Formmangel ist die fehlende Unterschrift auf dem Ange-
botsformular; ebenso sind verspétete Angebote unglltig.

b. Ausschlussgrund Anderung der Ausschreibungsunterlagen
= Angebote mit abgeanderten Leistungsverzeichnissen sind auszuschliessen.

= Vorbehalte der Anbieter im Angebot fiihren ebenfalls zum Ausschluss. Betref-
fen sie nur untergeordnete Punkte, sind sie als unbeachtlich zu erkléren.



C.

3.

5.

Nichterfiillung der Muss- und Eignungskriterien

Relativ grosses Ermessen der Vergabestelle bei der Priifung der Muss- und
Eignungskriterien.

Riickfragen der Vergabestelle und Unternehmergespriche zu den Angebo-
ten:

Telefonische und schriftliche Ruickfragen diirfen nur der Erlduterung der An-
gebote dienen und nicht zu Angebotsanderungen fihren.

Dies gilt auch fur Unternehmergespréache: iiber den Leistungsinhalt und die
Preise darf nie verhandelt werden.

Nur offensichtliche Rechnungs- und Schreibfehler dirfen korrigiert werden:
solche liegen nur dann vor, wenn eine Korrektur ohne Nachfrage beim Anbie-
ter vorgenommen werden kann.

Preisbewertung

Die Festlegung der Preiskurve erfolgt immer nur linear: Preisspanne ausge-
hend vom giinstigstem Angebot, Nullpunkt bei 30-50% {iber glnstigstem An-
gebot, im Ausnahmefall und bei komplexen Planerleistungen bei 75%.

Das Preisbewertungsmodell muss nicht vorgéngig bekannt gegeben werden.

Das Festlegen einer preislichen Untergrenze ist unzuldssig.

Beispiel: Bauauftrag ausgeschrieben mit folgenden Kriterien:

Preis 80% = 80 Pkt.
Qualitat (mit detaillierten Unterkriterien) 15% = 15 Pkt.
Lehrlingsausbildung 5% = 5Pkt

Bewertung Angebotspreise:

CHF 100 000 (preislich tiefstes Angebot 80 Pkt.
CHF 125 000 40 Pkt.
CHF 150 000 00 Pkt

Umgang mit ungewdéhnlich niedrigen Angeboten

Ziel der Nachfrage ist: Einhaltung von Arbeitsbedingungen (Gesamtar-
beitsvertrage etc.) und Vertragserfiillung méglich/sichergestelit.

Die Einhaltung nicht nur bestétigen lassen, sondern es sind konkrete Fragen
zum Angebot zu stellen und zusétzlich Unterlagen, Kalkulationen etc. einzuho-
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len. Rickfragen sollen prazise gefasst sein und sich auf die vermuteten heik-
len Punkte einer Offerte beziehen.

Androhung Ausschluss vornehmen mit Fristansetzung.

> Bei Einhaltung von Teilnahmebedingungen und Auftragsbedingungen ist der

Zuschlag zu erteilen, auch wenn das Angebot ungewdhnlich niedrig ist.

6. Bewertung der librigen Zuschlagskriterien

Die Begriindung der Bewertung der Angebote in Bezug auf die festgelegten
Zuschlagskriterien ist méglichst gut und nachvollziehbar zu dokumentieren
(z.B. Bewertungsmatrix mit kurzen Kommentaren).

IV. Verfilgungen, Umgang mit Anfragen und Vertragsabschluss

1. Verfiigungen

Der Zuschiag schliesst das Beschaffungsverfahren ab. Diese Verfligung
ermachtigt die Gemeinde, nach Ablauf der Rechtsmittelfrist mit dem Zu-
schlagsempfanger einen Vertrag lber die im Vergabeentscheid bezeichnete
Beschaffung abzuschliessen.

Die Zuschlagsverfugung ist allen Anbietenden zusammen mit Zu- bzw. Absa-
geschreiben mitzuteilen und im offenen/selektiven Verfahren sowie bei frei-
handigen Vergaben im Staatsvertragsbereich zu publizieren.

Ist ein Angebot auszuschliessen, so ist dies separat zu verfiigen. Bei offe-
nen Verfahren ist diese Verfiigung zusammen mit der Zuschlagsverfigung
mitzuteilen.

Muss das Verfahren abgebrochen werden oder der Zuschlag widerrufen wer-
den ist dies auch zu verfligen. Dazu ist ein wichtiger Grund erforderlich und
die Voraussetzungen sind kritisch zu priifen. Solche wichtigen Griinde sind
beispielsweise Angebotspreise, die zu mehr als 25% Uber der realistischen
Schatzung der Vergabestelle liegen oder der grundséatzliche Verzicht auf die
Realisierung des Vorhabens.

Wichtig ist, dass immer die formell fir die Vergabestelie zustédndige Stelle die
Vergabebeschliisse féllt und eréffnet bzw. in ihrem Beschluss Erméchtigung
zur Erdffhung regeilt.

2. Die Begriindungen der Verfiigungen und der Umgang mit Anfragen:

Die Verfigungen missen summarisch begriindet werden.
Im Einzelfall ist eine ausfiihrliche Begriindung im Begleitschreiben zur Ver-

fugung sinnvoll: so bei Ausschliissen von Angeboten, dem Abbruch von Ver-
fahren, bei Widerruf einer bereits erfolgten Zuschlagserteilung sowie bei gros-
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3.

seren/umkampften Beschaffungsvorhaben. Dieselbe Uberlegung ist anzustel-
len, wenn nicht dem preislich tiefsten Angebot der Zuschlag erteilt wird.

s Fakultativ kann auch bei grésseren Beschaffungsvorhaben bei der Eréffnung
der Verfigungen ein Gesprach angeboten werden. Dabei erlautert die Verga-
bestelle ihren Vergabeentscheid mindlich.

= Die nichtberiicksichtigten Anbieter kénnen in jedem Fall eine Begriindung
verlangen. Wird dies verlangt, ist umgehend zu reagieren, da so eine Be-
schwerde verhindert werden kann. Dabei sind die wesentlichen Griinde fur die
Nichtberiicksichtigung sowie die ausschlaggebenden Merkmale und Vorteile
des beriicksichtigten Angebots schriftlich darzulegen.

= Die Bewertungsmatrix kann und soll auf Anfrage hin offengelegt werden,
wobei vertrauliche Angaben liber andere Anbieter darin abzudecken sind. Die
Begrundung, das Angebot der Firma X sei das wirtschaftlich gtinstigste oder
.beste Erflllung der Zuschlagskriterien” gentigt nicht.

= |n keinem Fall darf einem Anbieter Einblick in Angebote seiner Konkurren-
ten gewahrt werden.

Der Vertrag:

= Die Zuschlagsmitteilung erfolgt mit dem Hinweis, dass der Vertragsabschluss
unter dem Vorbehalt eines Rechtsmittelverfahrens (und allfallig weiterer Vor-
behalte wie Krediterteilung, Baubewilligungen usw.) beabsichtigt ist. Dabei
kann auch der Hinweis auf eine phasenweise Freigabe der einzelnen Leistun-
gen erfolgen.

= Der Vertrag darf erst abgeschlossen werden, wenn feststeht, dass innert der
10-tagigen Rechtsmittelfrist keine Beschwerde eingegangen ist oder, falls ei-
ne Beschwerde eingegangen ist, dass das Verwaltungsgericht keine auf-
schiebende Wirkung erteilt hat.

= Der Inhalt des Vertrags darf nicht bzw. héchstens marginal vom Gegenstand
des Beschaffungsvorhabens abweichen.

V. Stolpersteine und Merkpunkte

>

Regionale und soziale Gesichtspunkte (Anbieter aus der Gemeinde oder mit Mit-
arbeitern aus der Region) oder bisherige gute Erfahrungen mit einem Anbieter
kénnen im freihdndigen Verfahren und im Einladungsverfahren, nicht aber im
Rahmen der Angebotsbewertung im selektiven oder offenen Verfahren bertick-
sichtigt werden. Beim Einladungsverfahren ist zu beachten, dass solche Aspekte
nur bei der Wahl der einzuladenden Anbieter, nicht mehr aber bei der Be-
wertung der eingereichten Angebote berlcksichtigt werden kénnen.
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Unklar definierte Vorhaben und Rahmenbedingungen: die Auftraggeberin muss
vor der Ausschreibung klaren, was sie in welchem Zeitraum planen und bauen
will. Die zu beschaffenden Leistungen sind klar und vollsténdig zu beschreiben.

Die Auftragswertberechnung hat umfassend zu erfolgen: alle Leistungspha-
sen und Optionen sind einzurechnen.

Vorbefassung beachten — Unwissenheit schitzt nicht vor Beschwerden. Mégli-
che Interessenkonflikte zu mit Vorleistung fir die Ausschreibung befassten An-
bietern sind kritisch zu prifen. Vorleistungen eines potentiellen Anbieters sind in
den Ausschreibungsunterlagen offen zu legen.

Nicht alles fuhrt zu einer unzuldssigen Vorbefassung: Die friihere Leistungser-
bringung, so auch bei der Ausfilhrung einer einzelnen Etappe, stellt grundsétz-
lich einen eigenstandigen Auftrag dar, der in der Regel keine Vorbefassung des
Zuschlagsempfangers fir zeitlich spater auszufiihrende Abschnitte bewirkt.

Vorgangig bekannt gegebene Unterkriterien, die Nennung der verlangten
Nachweise und der vorgesehenen Gewichtung schaffen Transparenz und sind
das beste Mittel gegen Beschwerden

Unzuldssige und iiberfliissige Kriterien vermeiden
Fehler bei der Bewertung

- Fehlerguelle Nr. 1: die Preisangebote werden nicht korrekt bewertet
(vgl. Ziffer lll. 4).

- Fehlerquelle Nr. 2: Die Bewertungsmatrix ist nicht kongruent zu den
vorgéngig bekannt gegebenen Kriterien: es sind nur — aber alle —
Kriterien zu bewerten, die in den Ausschreibungsunterfagen aufge-
fihrt wurden.

- Fehlerguelle Nr. 3: die Zuschlags- oder Eignungskriterien und/oder die
Bewertung werden auf den ,Wunschanbieter” ausgerichtet. Dabei
werden unzuldssige Kriterien aufgestellt oder aber bei der Bewertung
der einzelnen Kriterien das Ermessen tberschritten.

Eine gute und nachvollziehbare Begriindung des Vergabeentscheids hilft Be-
schwerden zu vermeiden.
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