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Dieser Artikel zeigt Ihnen auf der
Basis von Praxiserfahrungen auf,
wie Sie einen soliden Grundstein für
ein erfolgreiches ICT-Beschaffungs-
projekt nach öffentlichen Beschaf-
fungsverordnungen legen können.
Ohne solide Planung ist der Erfolg
dem Zufall überlassen!

Typische Situation eines 
ICT-Beschaffungsprojektes 

Öffentliche Beschaffungsprojekte in der
ICT-Welt (Information Communication
Technology) zeichnen sich vielmals durch
folgende Herausforderungen aus:
• Kurzfristige und oft sehr späte Involvie-

rung des Beschaffungsmanagements. 
• Meistens zeitkritische Projekte, wo-

durch die Durchlaufzeit der Beschaf-
fung stark limitiert ist.

• Hohe Komplexität und Volumen. 
• Oft unzureichende und zu wenig grif-

fige Anforderungsbeschreibungen.
• Die Bewertung von Angeboten er-

fordert wegen der Komplexität in der
Regel interdisziplinäre Teams und leis-
tungsstarke Tools, die einen Teambewer-
tungsansatz unterstützen. 

• Kostenanalysen umfassen Investitionen
und Betriebskosten bereits in einem
sehr frühen Stadium des Projektes. Da
in der Regel die Betriebskosten eines
ICT-Systems im Verlauf von 5 bis10 Jah-
ren höher sind als die Investitionen, ist
eine klare Beschreibung der Betriebs-
services unumgänglich. Hier schlum-
mern erhebliche Risiken für Fehlent-
scheide.

Ziele eines ICT-Beschaffungsprojektes 

Aus Sicht der Beschaffung sind folgende
Ziele zu erreichen:
• Effizienter, effektiver Prozess ohne Ein-

sprachen und Rekurse = Verfahrens-
sicherheit

• Dokumentierte, belegbare Evaluations-
ergebnisse = Transparenz

• Abgestimmte und überprüfbare Evalua-
tionskriterien für die Anbieterselektion
und Angebotsvergleiche 

• Schneller und wirtschaftlicher Prozess
• Beschaffung des Gegenstandes nach

Markt-Preisen, -Services und -Service-
levels = industry standard perfor-
mance

• Möglichst geringe Abhängigkeit vom
Anbieter  

Sourcingkonzept

Um diese Ziele zu erreichen, ist ein me-
thodisch strukturierter und toolunter-
stützter Prozess erforderlich. Die eigentli-
che Beschaffung ist dabei ein Teil eines
umfassenden Frameworks, wie aus Abb. 1
hervorgeht.

Basierend auf der IT-Strategie der
Organisation (z.B. Bund), werden die IT-
Strategien und Sourcingstrategien der
Geschäftsbereiche (z.B. Departemente)
erarbeitet. Dabei steht der Begriff Sour-
cing für Insourcinggeschäfte (make) in-
nerhalb einer Organisation sowie Out-
sourcinggeschäfte (buy) für Geschäfte

mit Partnern ausserhalb der eigenen Or-
ganisation. 

Anhand der Sourcingstrategien wer-
den für die Leistungsobjekte die jeweils
besten Sourcingmodelle ausgewählt. Fol-
gende Sourcingmodelle – oder Kombina-
tionen davon – sind heute weit verbreitet: 
• Punktueller Support, professional services 
• Applikationswartung
• Beschaffung eines ICT-Werkes («turn

key»-Lösung)
• Betrieb eines ICT-Werkes (selektives Out-

sourcing)
• Komplettes Outsourcing
• Business Process Outsourcing 
• Offshore, Nearshore Outsourcing

Im Sinne eines nachhaltigen und re-
plizierbaren Prozesses ist es von Vorteil,
die relevanten Aspekte des Sourcingmo-
dells und der Sourcing Road Map in ei-
nem Leitfaden zu verankern. 

Die Sourcing Road Map gliedert sich
in die Phasen Planung, Evaluation, Umset-
zung und Nutzung. Die Planungsphase
spielt dabei die zentrale Rolle, denn der Er-
folg des Beschaffungsprojektes kann nur
so gut sein wie die Planung, in der Regel
jedoch nicht besser.

ICT-Beschaffungsmanagement
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Abb. 1: Sourcingkonzept
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In der Planungsphase werden folgen-
de Lieferobjekte erarbeitet:
• Eignungskriterien (EK) und Zuschlags-

kriterien (ZK) inkl. der Bewertungsmass-
stäbe

• Liste der potenziellen Anbieter
• Wahl und Auslegung des Verfahrens
• Ziele und Strategien zur Submission
• Ausschreibungsgegenstand inkl. ver-

traglicher und kommerzieller Aspekte
• Instrumente für den Beschaffungspro-

zess wie 
a. Bewertungssystem
b. Publikation
c. Ausschreibungsunterlagen 
d. Projekthandbuch

Die Herausforderung dabei ist, dass
die Lieferobjekte voneinander abhängig
sind und sich gegenseitig beeinflussen.
Werden z.B. die Eignungskriterien mit den
potenziellen Anbietern nicht genügend
validiert, so können zwei Extremsituatio-
nen eintreten:
• keine Anbieter, da keiner die EK erfüllt 
• zu viele Anbieter, da die EK zu tief ange-

setzt sind, was einen hohen Bearbeitungs-
aufwand, ein erhöhtes Rekursrisiko sowie
eine Ressourcenverschwendung bei An-
bieter und Ausschreiber zur Folge hat.

Eine einfache Toolunterstützung mit
Simulation/Sensitivitätsanalyse spart Zeit
und bringt eine grosse Prozesssicherheit.

Die Rahmenbedingungen für diese
Lieferobjekte können anhand der nachfol-
genden Elemente abgeleitet werden:
• Erkenntnisse aus früheren Submissionen

• Rechtsprechung 
• Beschaffungsverordnung
• Vorgaben aus dem Beschaffungshand-

buch 
• Funktionale Anforderungen 
• Anforderungen aus dem ICT-Systemum-

feld, Organisation und Prozesse  
• ICT-Markt 

In der Planungsphase hat sich ein
zweistufiges Vorgehen bewährt. In ei-
nem ersten Schritt werden alle relevan-
ten Instrumente und Lieferobjekte grob,
aber umfassend skizziert, um die ver-
schiedenen Interdependenzen zu model-
lieren und so eine hohe Prozesssicherheit
zu erzielen. In einem zweiten Schritt wer-
den dann die Lieferobjekte detailliert
ausgearbeitet. Durch die hohe Vernet-
zung der Objekte sind mehrere Iteratio-
nen* erforderlich, die auch ein entspre-
chendes Projekt-/Dokumentenmanage-
ment erfordern.

Die beschriebenen Lieferobjekte sind
Voraussetzung für den Beginn der Phase
2. Hier erfolgt die Publikation in den fest-
gelegten Medien mit den entsprechen-
den Vorlaufzeiten und Rahmenbedingun-
gen. Die Publikation ist der eigentliche
«point of no return» für den nun auch der
Öffentlichkeit zugänglichen Evaluations-
prozess. 

Besonderheiten von ICT-Services  

Aufgrund der Analyse von über hundert
ICT-Projekten konnte der eigentliche Kern
einer ICT-Servicebeschreibung herausdif-

fundiert und in einem Metamodell darge-
stellt werden (Abb. 2).

Aufbauend auf den Sourcingzielen und
den Geschäftsprozessen, die durch ICT-Ser-
vices unterstützt werden sollen, können die
erforderlichen Key-Performance-Indikatoren
(KPI) abgeleitet werden. Diese KPI werden
zur Beschreibung der Services als Instru-
ment verwendet. Eine hinreichende Be-
schreibung der ICT-Services liegt dann vor,
wenn für jeden Service (oder jedes Service-
bündel) folgende Aspekte beschrieben sind:

• Servicebeschreibung
Was sind die Leistungen?

• Service Level
Was ist die jeweilige Servicequalität pro
Service?

• Menge
Welches ist die zu liefernde Menge?

• ICT-Infrastruktur
Welche ICT-Infrastruktur wird zur Service-
Erbringung bereitgestellt, also von der
Entwicklungs-, Test-, Integrations- bis
hin zur Produktionsumgebung? Dabei
ist klar zu spezifizieren, ob diese für den
Kunden individuell (dedicated) oder
dem Kunden anteilmässig (shared) zur
Verfügung gestellt wird.

Falls einer dieser Aspekte unzureichend
beschrieben ist, so kann dies die Ursache für
Schwierigkeiten beim Angebotsvergleich
oder Anlass für einen Rekurs sein.

Der Schlüssel zu schlanken Servicebe-
schreibungen führt über die Analyse der
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Abb. 2: Besonderheiten von ICT Services (KPI: Key Performance Indicators) * Schrittweises Rechenverfahren
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Kostentreiber der Services. Vielfach sind
die Servicebeschreibungen (Anforderun-
gen) sehr umfangreich und detailliert,
aber die eigentlichen Kostentreiber nicht
adäquat erfasst. Eine Fokussierung auf die
wesentlichen Kostentreiber hilft hier, die
Spreu vom Weizen zu trennen.

Konsequenzen für den 
ICT-Beschaffungsprozess

Erfolgreiche Beschaffungsprojekte zeich-
nen sich durch eine solide Planung, 
methodisches Vorgehen, ein professionel-
les Projektmanagement und natürlich
durch ein gutes Teamwork aus. Das Sour-
cingmodell, der Sourcingleitfaden und die
Sourcing Road Map bilden das Beschaf-
fungshandbuch – das eigentliche Kompe-
tenzinstrument der Beschaffungsorgani-
sation. Mit diesem Instrument werden die
Abteilungen unterstützt und klare Vorga-
ben und Tools zur Verfügung gestellt.

Das Teamwork und die Methodik
können durch ein Softwaretool unter-
stützt werden. Dabei gibt es heute bereits
sehr einfache und benutzerfreundliche
Tools – wie z.B. EVAL+, – die insbesondere
bei Simulationen und Teamauswertungen
sowie der transparenten, nachvollzieh-
baren, automatisierten Dokumentation
wertvolle Hilfe leisten.

Nur durch einen kontinuierlichen Ver-
besserungsprozess KVP, in welchem die
«Learnings» der abgewickelten Beschaf-
fungsprojekte wieder in die Beschaffungs-
organisation und in das Beschaffungs-
handbuch einfliessen, wird eine laufende
Professionalisierung mit hoher Wert-
schöpfung möglich.

Fazit

Erfolg macht Spass und beflügelt. Überlas-
sen Sie Ihren Erfolg nicht dem Zufall. Geben
Sie sich die Zeit für eine gute Grundsteinle-
gung und bauen Sie Ihre ICT-Beschaffungs-
kompetenz systematisch auf. ■

Fortsetzung von Seite 3

7.Erfolgsfaktoren.
Der Erfolg ist in der Qualität der Bera-
tung und des Lösungsvorschlags zu se-
hen. Die Umsetzung zeigt den finanziel-
len Erfolg, in welchem Zeitraum und
welchem Umfang der Lösungsvorschlag
realisiert werden kann.

8.Günstige Preise.
Günstige Preise für Consulting-Leistungen
sind heute durch die Vielzahl von Anbie-
tern auch nach Selektion und deren Wett-
bewerb zu erhalten. Klare Vertragskondi-
tionen sollten Preisänderungen verhin-
dern bzw. regeln. Spezielle Regelungen
sind für eine Auswertung, Verlängerung
oder spätere Einbindung zu treffen.

9.Billige Preise bedeuten nicht unbedingt
niedere Kosten.
Ein weiter Wettbewerb wird sicher mehr
Angebote zur Folge haben. Die Auswer-
tung bringt auf jeden Fall mehr adminis-
trative Kosten und einen Zeitverlust.
Schliesslich ist der angestrebte Effekt
nur im Folgebereich erzielbar durch
Realisierung der Vorschläge. Bei einer
reinen Consulting-Tätigkeit ist die Leis-
tung und die Mitwirkung der Unterneh-
men zu berücksichtigen. Ein scheinbar

billiges Angebot muss daher nicht wirk-
lich günstig sein, wenn der Gesamtef-
fekt beurteilt wird.

Die in Schweden erstellte Studie
kommt zu dem Ergebnis, dass die
Vergabe von Consulting-Leistungen
nach den öffentlichen Vergaberegeln
und durch Beamte in vielen Fällen nicht
zum angestrebten Erfolg führte, da die
Voraussetzungen nicht ausreichend ge-
schaffen wurden. Die daraus gewonne-
nen Erkenntnisse können für die Privat-
wirtschaft aber von grossem Nutzen
sein, wenn nach den vorgeschlagenen
Kriterien vorgegangen wird. JV

■
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