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Der Dialog:
Mehraufwand/Kostentreiber
oder Allheilmittel?

Die Vergabeprozesse im &ffentlichen Beschaffungs-
wesen sind gesetzlich detailliert geregelt und fur alle
involvierten Parteien transparent. Mit der Revision der
bundesweiten und kantonalen Gesetzgebungen sind in
erster Linie die qualitativen und nachhaltigen Aspekte
in den Vordergrund gertickt. Doch schon seit 2010 gibt
es auf Bundesebene die Moglichkeit, diese Aspekte mit
dem bekannten, jedoch zu selten genutzten Dialog zu
bericksichtigen.

Auf den ersten Blick mag die Beschaffung mit dem Dia-
log im Vergleich zum reguldren offenen oder selektiven
Verfahren lang und aufwdndig erscheinen. Im Gesamt-
kontext betrachtet, zeigen unsere Erfahrungen jedoch,
dass sich die zu Beginn investierte Zeit spater mehrfach
auszahlt. Insbesondere bei IT-Projekten ist auch seitens
Lieferanten der Wunsch nach Dialog sehr oft vorhan-
den. Deshalb sollte vermehrt die Frage gestellt werden:
«Gibt es gute Grinde, die gegen den Dialog wdhrend
der Beschaffungsphase sprechen?»

In den letzten Jahren haben wir mit unseren Kunden
einige mit Dialog ausgeschriebene Projekte durchge-
fahrt. Unser Fazit ist: Ein gezielt eingesetzter Dialog er-
héht nicht nur das Verstdndnis zu Beginn des Projektes
und eréffnet neue Méglichkeiten, sondern er verspricht
auch einen langfristigen Gewinn fir alle Parteien

Komplexe, digitale
Lésungen erfordern neue
Wege in der 6ffentlichen
Beschaffung

In den letzten Jahren sind sowohl Menge als auch Kom-
plexitat der o6ffentlichen Beschaffungsprojekte rasant
angestiegen. Das gesteigerte Bedirfnis der 6ffent-
lichen Hand nach neuen Digitalisierungslésungen in
einem stetig wachsenden und komplexer werdenden
Markt ist unter anderem ein Grund dafiir. Doch bei
vielen Beschaffungsstellen ist die Anzahl sowie Aus-
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bildungsstand der Fach- und Beschaffungsspezialisten
unverdndert geblieben. Dies fuhrt dazu, dass die Zeit
fur eine intensive Marktforschung fur Beschaffung und
Anforderungsspezifikation schlichtweg fehlt. Statt nach
einer langfristigen und innovativen Losung zu suchen,
wahlen viele Beschaffungsverantwortliche den ver-
meintlich einfachsten und schnellsten Weg fiir die Ab-
wicklung. Der finale Leistungsgegenstand erfillt zwar
alle Anforderungen. Leider verpassen sie dabei die
Chance, von ihren Anbietenden Offerten fir innovative-
re Ansdtze fur die Problemlésung zu erhalten.

Wenn sich die Beschaffungsstelle jedoch fir den Dialog
entscheidet, hat sie die Moglichkeit, sich vor der Ertei-
lung des Zuschlages mit den Anbietenden auszutau-
schen. Der Leistungsgegenstand, die Losungsmaéglich-
keit und das gewdhlte Vorgehen kénnen sie gemeinsam
mit den Anbietenden kldren und prézisieren. So erhalt
die Beschaffungsstelle nicht nur Rickmeldungen aus
einem anderen Blickwinkel, sondern erféhrt auch Neues
uber Entwicklungen und innovative Lésungsansétze, was
sie bei der Suche nach dem vorteilhaftesten Angebot
unterstitzt. Diese neuen Erkenntnisse helfen, den Leis-
tungsgegenstand zu scharfen. Die Bedarfsstelle stellt
somit sicher, dass der Leistungsgegenstand nach der
Beschaffung langfristig einsetzbar sein wird und die sich
stetig dndernden Bedirfnisse der Endbenutzer erfillt.

Was fiir gesetzliche
Vorgaben miissen Sie beim
Einsatz des Dialoges
beriicksichtigen?

Wie eingangs erwdhnt, ist der Dialog seit 2010 auf Bun-
desebene gesetzlich zugelassen und mit dem revidierten
Recht wird in Art. 24 B6B respektive IV6B folgendes ge-
regelt:

«Bei komplexen Auftrdgen, bei intellektuellen Dienstleistun-
gen oder bei der Beschaffung innovativer Leistungen kann
eine Auftraggeberin im Rahmen eines offenen oder selekti-
ven Verfahrens einen Dialog durchfiihren mit dem Ziel, den
Leistungsgegenstand zu konkretisieren sowie die L6sungs-
wege oder Vorgehensweisen zu ermitteln und festzulegen.
Auf den Dialog ist in der Ausschreibung hinzuweisen. »
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Bis auf wenige Ausnahmen, wie z. B. beim Kanton
St.Gallen, war in den Kantonen der Dialog mit den bis-
herigen Rechtsgrundlagen nicht maglich. Mit der revi-

Fuhren Sie ein Verfahren mit Dialog durch,
missen Sie folgende gesetzliche Vorgaben
berticksichtigen':

Evaluieren Sie wenn méglich mindestens drei
Anbietende fur den Dialog.

Halten Sie den Ablauf des Dialogs in einer
Dialogvereinbarung fest, die von beiden Par-
teien unterzeichnet wird.

Ohne Zustimmung der involvierten Anbieten-
den dirfen keine Informationen tber Lésun-
gen oder Vorgehensweisen weitergegeben
werden.

Der Dialog dient nicht dazu, Preise und Ge-
samtpreise zu verhandeln.

Formulieren und erldutern Sie als Auftragge-

ber*in Ihre Bedirfnisse und Anforderungen
in der Ausschreibung oder in den Ausschrei-
bungsunterlagen.

Dokumentieren Sie den Ablauf und Inhalt des

Dialogs in geeigneter und nachvollziehbarer
Weise.

dierten IV6B kénnen jetzt alle beigetretenen Kantone
den Dialog anwenden?.

Wo im Verfahren kann der
Dialog eingesetzt werden?

Sie haben mehrere Méglichkeiten fir eine Ausgestal-
tung des Dialogs im Rahmen der gesetzlichen Vorgaben.
Der Dialog kann im offenen oder selektiven Verfahren
eingesetzt werden und hdngt vom Beschaffungsgegen-
stand sowie von den Erkenntnissen ab, die Sie aus dem
Dialog erwarten. Beide Verfahrensarten erlauben die
Integration auf verschiedene Weisen in den Beschaffungs-
prozess.

Selektives Verfahren
Der schematische Ablauf eines ublichen Vorgehens
mit selektivem Verfahren ist in Abbildung 1dargestellt.

Der Dialog findet Ublicherweise nach erfolgter Praquali-
fikationsphase statt. Sie stellen als Beschaffungsstelle

Abbildung 1: Schematischer Ablauf eines selektiven Verfahrens mit Dialog

1) Gemdss Art. 24 B6B und Art. 6 VBB.
2) Der aktuelle Stand der Beitrittsstatus der einzelnen Kantone zur V6B 2019 kann auf dieser Website eingesehen werden: https;//www.bpuk.ch/bpuk/konkordate/ivoeb/ivoeb-2019
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den ausgewdhlten Anbietenden die vorldufigen
Ausschreibungsunterlagen zu. Basierend auf diesen
Unterlagen reichen die Anbietenden, falls verlangt,
ein initiales Angebot ein, dem ein weiteres Lieferobjekt
folgen kann.

Nach Durchfihrung des Dialogs folgt die Eingabe
eines finalen Angebots, mit den im Dialog gewonnenen
Erkenntnissen. In der Regel basiert dieses finale Angebot
auf Uberarbeiteten, finalen Ausschreibungsunterlagen,
welche nach dem Dialog den Anbietenden zugestellt
werden. Die endglltigen Angebote werden analog zu
einem Verfahren ohne Dialog bewertet und der Zuschlag
wird erteilt.

Offenes Verfahren
Die auch hdufig genutzte Méglichkeit der Durchfiihrung
des Dialogs im offenen Verfahren ist in Abbildung 2 sche-
matisch dargestellt.

Nach der Publikation der Ausschreibungsunterlagen
erhalten Sie von den Anbietenden ein initiales Angebot.
Auf dieser Grundlage wdhlen Sie als Vergabestelle bzw.
Beschaffungsstelle die Dialogteilnehmer aus. Der dar-

auffolgende Dialog zwischen lhnen und den Anbietenden
kann je nach Projektkomplexitéat verschiedene Dimensio-
nen beinhalten. Nach Abschluss der Dialogphase reichen
die Anbietenden auf Basis der Uiberarbeiteten Ausschrei-
bungsunterlagen ein finales Angebot ein. Dieses wird von
lhnen evaluiert, analog zum Verfahren ohne Dialog, und
stellt die Basis fur den Zuschlagsentscheid dar.

Alternative Abldufe

Aufgrund der wenigen gesetzlichen Vorgaben sind
auch andere Abl&ufe bei der Beschaffung denkbar.
Zum Beispiel kénnten Sie einen Dialog kurz nach der
Publikation der Ausschreibungsunterlagen bereits vor
der Eingabe eines Angebots mit allen Interessent*in-
nen durchfihren (ohne Auswahl von einer reduzier-
ten Anzahl Dialogpartner*innen). So kénnen allfallige
Anderungen an den Ausschreibungsunterlagen, die
sich im Rahmen des Dialogs ergeben, zum Beispiel im
Rahmen einer publizierten Berichtigung, direkt an alle
Anbietenden kommuniziert werden. Je nach genau-
er Ausgestaltung kann dieser Weg auch in Kantonen
ohne rechtliche Grundlage fur den Dialog eingeschla-
gen werden.
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Welche Varianten zur Dialoggestaltung

stehen |lhnen zur Verfligung?

Unabhdngig, wo Sie den Dialog im Beschaffungsablauf integrieren, gibt es mehrere

Varianten zur Gestaltung des Dialogs. Wir stellen Ihnen drei vor.

1.

Iterativer Dialog: Die vermutlich hdufigste ange-
wandte Variante ist, den Dialog in mehrere Runden
aufzuteilen. In diesen Runden werden die verschie-
denen Aspekte des Beschaffungsgegenstandes-
thematisiert und die ausgewdhlten Anbietenden
kénnen Fragen zum Beschaffungsgegenstand stel-
len sowie lhnen mégliche Lésungswege erldautern.
Diese Runden finden in der Regel individuell pro
Anbieter*in statt. So kénnen Sie mégliche Unklar-
heiten gezielt analysieren und bereinigen. Das Ver-
stdndnis bezuglich des Beschaffungsgegenstandes
ist fur alle gleich. Zusatzlich erfahren Sie als Ver-
gabestelle, wie Innovationen beglinstigt werden
kénnen. Wir empfehlen diese Form des Dialogs vor
allem, wenn es sich um einen komplexen Auftrag
handelt oder wenn ein grosser Anteil an Innovatio-
nen vorliegt. Dabei soll der Gesamtaufwand fir die
Bedarfsstelle und die Anbietenden im Verhdltnis
zur Auftragssumme beachtet werden.
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2. Workshop (Minidialog): Der Minidialog stellt

die kiirzeste Version eines verbalen Austauschs
zwischen Ihnen als Beschaffungsstelle und den An-
bietenden dar. Mit jedem ausgewdhlten Anbieten-
den besprechen Sie in einem Workshop die wich-
tigsten Fragen und Optimierungsvorschldage fir die
Ausschreibung. Der Aufwand fur alle Beteiligten ist
Uberschaubar und vergleichbar mit einer Ange-
botsprasentation. Der Vorteil dieses Minidialoges
gegenliber einer reinen Angebotsprdsentation ist,
dass aufgrund der darin gewonnenen Erkenntnisse
sowohl die Ausschreibungsunterlagen als auch die
Angebote Uberarbeitet werden konnen.

Anonymes Frageforum: Aufgrund des rudimen-
tdren gesetzlichen Rahmens ergeben sich unzdh-
lige andere Ideen, wie ein Dialog gefihrt werden
kann. Denkbar wdre zum Beispiel auch, dass die
Anbietenden einen Zugang zu einem anonymen
Frageforum erhalten, in welchem sie schriftlich
und anonym Fragen stellen kénnen. Wahrend eines
definierten Zeitraums (z. B. zwei Wochen) stehen
Sie als Bedarfsstelle sowie weitere relevante Fach-
personen zu Birozeiten zur Verfliigung, um die ge-
stellten Fragen maoglichst zeitnah zu beantworten.
Die Antworten sind fur alle Anbietenden einsehbar.
Das anonyme Frageforum kénnte sich insbesonde-
re eignen, wenn der Anbieterkreis fur den Dialog
nicht eingeschrankt werden soll.



Wann ist es sinnvoll, den Dialog einzusetzen?

Wir empfehlen, bei den meisten komplexen Beschaffungen einen Dialog durchzufihren. Zumindest sollte die Még-
lichkeit, einen Dialog durchzufihren, im Vorfeld der Beschaffung thematisiert werden. Insbesondere bei IT-Indivi-
dualentwicklungen ergeben sich dank dem Dialog sehr grosse Potenziale, die Projekte besser aufzustellen.

Es gibt viele Themen, bei denen sich lhre formulierten
Anforderungen und das Verstdndnis der potenziellen
Anbietenden deutlich unterscheiden kénnen. Fihren
Sie keinen Dialog durch, kénnen Missverstdndnisse bei
der Ausgestaltung des zu beschaffenden Leistungs-
gegenstandes entstehen. Dieser Umstand fuhrt zu Un-
zufriedenheit aller Beteiligten, vergleichsweise langerer
Projektdauer und héheren Projektkosten. Zudem fihren
unterschiedliche Annahmen dazu, dass die verschiede-
nen Angebote schwer miteinander zu vergleichen sind.
Auch lhre Annahmen kdnnen bei den Anbietenden zu
Schwierigkeiten fuhren, den Beschaffungsgegenstand
so zu liefern, wie er in der Ausschreibung beschrieben
wurde.

Mégliche Missverstandnisse oder Unklarheiten, die in
dieser oder dhnlicher Art immer wieder vorkommen

e Das Preisblatt wurde nach bestem Wissen und Ge-
wissen erstellt. Unter anderem gibt es Leistungs-
punkte, die im Festpreis angeboten werden sollen.
Im Dialog oder nach Eingang der initialen Ange-
bote wird jedoch klar, dass die Aufwdnde fir die-
se Leistungspunkte sehr unterschiedlich geschéatzt
werden. Im Dialog kénnen Sie klaren, welche Erwar-
tungen Sie als Bedarfsstelle haben und wie die An-
bietenden diese Leistungspunkte berechnen sollten.
Je nach Diskussionsverlauf im Dialog kénnen die
Anbietenden vergleichbare Annahmen zur Auf-
wandsché&tzung machen oder Sie verzichten auf
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einen Festpreis zu Gunsten eines Preises nach Auf-
wand. = dieser Dialog dient der Vergleichbarkeit
der Angebote.

Zum Beispiel lautet eine Anforderung: «Es muss
moglich sein, die Daten in der Ansicht zu filtern.».
Im Dialog finden Sie mit den Anbietenden heraus,
welche Filterfunktionen besonders wichtig sind
und an welchen Stellen die Anbietenden keinen zu-
satzlichen Aufwand dafir betreiben sollten. Auch
wenn diese Anforderung mit mehr Aufwand bereits
im Vorfeld fertig definiert werden kénnte, kann mit
dem Dialog das Ergebnis optimiert werden, weil
die Anbietenden rickmelden, wo allféllige Kos-
tentreiber stecken konnten. 2 dieser Dialog kann
die Angebote im Hinblick auf das Preis-Leistungs-
Verhadltnis optimieren.

Es kann auch sinnvoll sein, die Einschdtzung der
Anbietenden bezlglich des vorgesehenen Termin-
plans abzuholen. Denn sehr oft schdtzen diese die
Terminpldne als «sportlich» oder gar «unrealis-
tisch» ein. Dank dem Dialog kénnen Sie einen rea-
listischen Terminplan fir den Leistungsgegenstand
vorschlagen, wie zum Beispiel Termine nach hinten
schieben, etappiertes Vorgehen empfehlen, einzel-
ne Anforderungen streichen oder deren Ausfih-
rungen nach hinten schieben - dieser Dialog fiihrt
zu realistischen Voraussetzungen und férdert die
gute Zusammenarbeit



Demgegeniiber stehen folgende Punkte, die in Betracht gezogen werden miissen, um mit Sicherheit sagen
zu kénnen, dass die Durchfiihrung eines Dialogs sinnvoll ist:

Tabelle 1: Wann ist die Durchfiihrung eines Dialogs sinnvoll?

Argumente fiir den Dialog Argumente gegen den Dialog

Haben Sie einen komplexen Leistungsgegen- Sie kdnnen den Mehrwert des Dialogs mithil-
stand, rdumen Sie mittels Dialog bei den An- fe von anderen und weniger aufwdndigeren
bietenden mégliche Ungewissheiten aus. Mitteln, wie zum Beispiel mit Rfl, erzielen.

Es handelt sich um komplexe und hochtech- Sie haben schon eine Beschaffung unter
nische Dienstleistungen, bei denen das Ver- denselben Rahmenbedingungen erfolgreich
sténdnis des Bedarfs zentral ist. durchgefiihrt.

Es kann sein, dass |hr Team bei der Ausge- Der Beschaffungsgegenstand ist mehrheit-
staltung des Leistungsgegenstandes nicht lich standardisiert.

das detaillierte Fachwissen besitzt. Mit dem Die Wahrscheinlichkeit fur Missverstandnisse

Dialog verhindern Sie Fehlinterpretationen : :
ist gering.

bei den Anbietenden.
Die Auswirkung von méglichen Missverstand-

nissen ist gering. Das heisst, Sie kdnnen zu
einem spdteren Zeitpunkt Korrekturen an-
bringen oder es handelt sich um geringe In-
vestitionskosten. Vielleicht haben Sie durch
Sie mochten das Potential von Innovationen die Auragsvergabe keine langfristigen Ab-
nutzen, die Sie noch nicht kennen. hangigkeiten zum Anbietenden.

lhr Beschaffungsgegenstand (Anforderun-
gen, Lésungsweg, Umsetzungsplanung) be-
ruht auf Annahmen. Diese kénnen Sie mit
den Anbietenden verifizieren.

Die Anbietenden kénnen dank dem Dialog Sie kénnen die Verfiigbarkeit von Ressourcen
auf besondere Risiken hinweisen. fir den Dialog nicht gewdhrleisten oder Sie
haben keine Zeit fiir einen Dialog.

Basierend auf diesen Argumenten kénnen Sie im Einzelfall entscheiden, ob die Durchfiihrung eines Dialogs fiir Sie
sinnvoll ist, das heisst, einen Mehrwert fiir die Beschaffung des Leistungsgegenstandes mit sich bringt.

Der Dialog: Mehraufwand/Kostentreiber oder Allheilmittel? 9



Ihre Checkliste fiir die Umsetzung mit Dialog einer
Beschaffung

Sie haben sich fiir ein Ausschreibungsverfahren mit
Dialog entschieden? Dann ist es wichtig, dass lhnen im
Vorhinein klar ist, welchen Mehrwert Sie erwarten und
wie Sie diesen bestmoglich erzielen. Hier haben wir
Fragen zusammengestellt, die vor einer Ausschreibung
mit Dialog gekldrt sein sollten:

Wie viele Ressourcen kénnen Sie fir die Dialogphase
zur Verflgung stellen und welche Ressourcenbelas-
tung wird den Anbietenden abverlangt?

Was soll im Dialog geklért und besprochen werden?

Was ist nicht Gegenstand des Dialogs?

Wie soll der Dialog im Beschaffungsprozess eingesetzt
werden?

Wie viele Dialogpartner sollen am Dialog teilnehmen
und wie werden diese ausgewdhlt?

Wie lange soll der Dialog dauern? Wie viele Dialogrun-
den sind vorgesehen?

Wie hoch soll eine allfallige Verglitung ausfallen?

Soll diese an Leistungspunkte geknipft werden und
sollte sie fur die Erfullung bestimmter Punkte auch an-

teilhaft ausbezahlt werden?

lhre Checkliste fiir den Dialog

Das Verfahren mit Dialog ergibt Sinn.
Die Art des Verfahrens ist festgelegt.

Die Durchfuhrungsform des Dialogs ist festgelegt. Interne Ressourcen sind entsprechend eingeplant und die inter-
nen Teams fur den Dialog zusammengestellt.

Die Vergutung fir die Dialogteilnahme und die Bedingungen fiir die Ausbezahlung sind definiert.

Falls nétig, publizieren Sie eine Vorankindigung zur Ausschreibung. Darin beschreiben Sie die Eckdaten des Dia-
logs, sodass die Anbietenden ebenfalls Ressourcen einplanen kénnen.

Die Ausschreibungsunterlagen sind vorbereitet und enthalten:

—  Die Beschreibung des Dialogablaufs.

—  Eine Dialogvereinbarung, welche die Grundsdtze des Dialogs, die Pflichten von Anbietenden und
Vergabestelle enthdlt. Gegebenenfalls sind die Hohe und Zahlungsmodalitdten der Vergltung geregelt
sowie unter welchen Bedingungen die Vergitung geleistet werden soll. In der Dialogvereinbarung sollten Sie
sich als Bedarfsstelle das Recht einrdumen, Inhalte des Dialogs fir die finale Version des Pflichtenhefts
benutzen zu dirfen.

Zuschlagskriterien, die den Anbieter im Dialog bewerten. Wahrend des Dialogs kénnen Sie das Auftrags
verstdndnis und die Kommmunikation zwischen Anbieter und Ihnen bereits erproben. Es ist méglich
und allenfalls sinnvoll, diese Zusammenarbeit in die Evaluation des Angebots einfliessen zu lassen.

Die Ausschreibung ist publiziert.
Die Dialogteilnehmer sind evaluiert.
Ortlichkeiten fiir den Dialog sind gebucht.

Sie haben alle Dialogteilnehmer Gber den konkreten Ablauf informiert (Ort, Uhrzeit etc.). Sie kénnen die Anbieten-
den in den Planungsprozess aktiv einbinden. So konnten diese zum Beispiel Prioritdten bezlglich vorgeschlagenen
Dialogterminen angeben. In diesem Fall sollten Sie darauf achten, dass Sie die Prioritaten aller Anbietenden glei-
chermassen bericksichtigen. Bei mehreren Runden des Dialogs miissen Sie kldren, ob es fur die Anbietenden fai-
rer ist, jeweils die gleiche Position in der Abfolge zu haben, oder ob die Reihenfolge der Anbietenden variieren soll
(sollte Anbieter*in Aimmer als erstes die Dialogrunde starten, oder nicht?).

Sie haben den Dialog gemdss Planung durchgefiihrt. Mogliche Rahmenbedingungen:
—  Sie haben den Dialog mit jedem Anbietenden einzeln durchgefiihrt, um Innovationen zu diskutieren ohne
Geschdaftsgeheimnisse der Konkurrenten zu offenbaren.

Falls nétig: Konkretisieren Sie die Ausschreibungsunterlagen, die im Rahmen des Dialogs zur Verfiigung gestellt
worden sind.
Basierend auf den finalen Angeboten ist der Zuschlag erteilt worden.

Falls notig: Allfallige Vergltungen haben Sie fir den Dialog bezahlt. Halten Sie den Zeitpunkt der Vergltung in der
Dialogvereinbarung fest.




Mit dem Dialog vermeiden Sie Missversténdnisse und
teure Nachbesserungen

Der Dialog stellt ein interessantes, vielfdltig einsetz-
bares Werkzeug im Beschaffungswesen dar. Der Spiel-
raum fir die Ausgestaltung ist gross: Von anonymen
Frageforen, tber einzelne Kldrungs-Workshops bis hin
zu mehreren Dialogrunden. Entscheiden Sie im Einzel-
fall, ob er sinnvoll ist und in welcher Form er durchge-
fuhrt werden soll. Wir empfehlen immer, den Dialog
bei einem Beschaffungsvorhaben in Betracht zu zie-
hen und, wo sinnvoll, vor dem Zuschlag durchzufihren.
So ersparen Sie sich teure Nachbesserungen, die durch
Missverstandnisse entstehen kénnten. Ohne Zweifel
erhoht sich zu Beginn der Aufwand.

Doch langfristig betrachtet, ist dies gut investierte Zeit.
Wir gehen davon aus, dass in den néchsten Jahren im-
mer mehr Beschaffungsstellen und auch Anbietende
positive Erfahrungen mit dem Dialog machen werden.
Seien Sie deshalb mutig und entscheiden Sie sich fur
den Dialog! Denn letztendlich dient er dazu, dass Sie
Angebote erhalten, die Sie vergleichen kénnen und die
besser auf lhren effektiven Bedarf abgestimmt sind.
Sie kénnen also nur gewinnen.
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Uber Eraneos Switzerland AG

Die Eraneos Switzerland AG (vormals AWK Group
AG) ist eine internationale Management- &
Technologieberatungsgruppe, die Kund:innen bei
der Entwicklung digitaler Geschaftsmodelle und
komplexer Transformationsprojekte unterstitzt
und ihnen hilft, das Potenzial der Digitalisierung
voll auszuschopfen. Als Teil der international
agierenden Eraneos Group, die sich von der
Schweiz tiber Deutschland, Osterreich, Spanien,
die Niederlande, China, Singapur und die USA
erstreckt, setzen mehr als 1075 hochqualifizierte
Fachleute ihr Wissen ein. Die einzigartige
Kombination von Kompetenzen in den Bereichen
Strategy and M&A, Digital Business & Innovation,
Organizational Excellence & Transformation,
Data & Al, Cyber Security & Privacy, Sourcing
Advisory, IT Advisory und Technology &
Platforms tber alle Industrien erméglicht es

eraneos

Eraneos Switzerland, Kund:innen umfassend zu
begleiten. An den Schweizer Standorten Zirich,
Basel, Bern und Lausanne arbeiten mehr als

500 Mitarbeitende. Eraneos Switzerland wurde
wiederholt mit dem "Great Place to Work"-Award
ausgezeichnet.
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