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FORORD

For at implementere EU’s seneste udbudsdirektiv har Folketinget vedtaget en udbudslov, som bl.a.
muligg@r en gget dialog mellem bygherre, radgiver og entreprengrer via fleksible udbud. Fleksible
udbud kan dakke over flere forskellige udbudsformer, men i denne vejledning anvendes begrebet
fleksible udbud udelukkende om udbudsformerne udbud med forhandling og konkurrencepraeget di-
alog.

| sammenligning med de traditionelle udbudsformer (offentligt og begraenset udbud) kan man ved
anvendelse af dialog og forhandling opna en rakke fordele. Det kan gge sandsynligheden for at
opna:

e tidlig inddragelse af entreprengren, allerede inden udbudsprocessen iveerksesettes med henblik
pd at opna den ngdvendige dialog og vidensudveksling mellem bl.a. bygherre, rddgiver og
entreprengr. Dette kan medvirke til, at fejl og mangler senere i byggeriet undgas samt bi-
drage til at udarbejde mere innovative og praktisk gennemfgrlige Igsninger

 tilbud pa god kvalitet til tiden inden for de gkonomiske rammer - uden mange forbehold

o fzelles afstemning af, hvad der skal veere inkluderet i kontrakten og pa hvilke vilkar, hvilket
kan fgre til faerre misforstaelser, reducerede usikkerheder, faerre tvister omkring kontraktens
gennemfgrelse og hgjere budgetsikkerhed

Trafik-, Bygge- og Boligstyrelsen gnsker med denne vejledning at gge opmaerksomheden omkring
de fleksible udbudsformer, sa de kan finde anvendelse i det kommunale byggeri, hvor det er rele-
vant, med henblik pa at fremme bedre og billigere byggeri. Baseret pa interviews og workshops
samler denne vejledning nogle af de erfaringer, der er gjort med anvendelse af disse udbudsformer
bade i kommuner og hos andre offentlige myndigheder.

Denne vejledning er derfor udarbejdet med henblik pa at inspirere og motivere kommunale bygge-
faglige medarbejdere, projektledere, beslutningstagere eller andre ordregivere til at anvende flek-
sible udbudsformer samt at levere en praktisk "g@r det selv’-vejledning ved valg af udbud med for-
handling eller konkurrencepraeget dialog og dermed bidrage til et kompetencelgft inden for udbud
af byggeopgaver i kommunerne. Vejledningen kan ligeledes have relevans for andre bygherrer, fx
almene bygherrer.

Vejledningen praesenterer samtlige trin i de to udbudsformer, men er fokuseret pa det szerlige ved
de to udbudsformer, saledes at vejledningen ikke overlapper med eksisterende vejledningsmateri-
ale i procedurerne for traditionelle udbudsformer. Dermed lzegger vejledningen op til, at man sg-
ger generel viden omkring de traditionelle udbudsformer i eksisterende vejledninger (henvisninger
findes i vejledningen), eller laener sig op ad sin eksisterende udbudserfaring.

@nsker du at blive klogere pa udbud med forhandling eller konkurrencepraeget dialog samt vur-
dere, om disse kunne veere fordelagtige for dit byggeprojekts behov, kan du starte med at lzese vej-
ledningens indledning, hvorefter du kan afklare, om det giver mening for dig at dykke ned i vejled-
ningens resterende afsnit.
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1.1

INDLEDNING

Formalet med indledningen er at skabe et fundament for, at du kan danne dig et indtryk af, om
fleksible udbudsformer vil vaere relevant for dig og dermed, om det er relevant at laese den reste-
rende del af vejledningen. Indledningen giver derfor en kort introduktion til:

o formalet med vejledningen (afsnit 1.1)
e hvilke fordele der kan veere ved at anvende fleksible udbudsformer (afsnit 1.2)
e hvad fleksible udbud er, og hvorndr de kan bruges (afsnit 1.3)

e hvad den resterende del af vejledningen indeholder, og hvordan den skal laeses (afsnit 1.4)

Vejledningens formal og anvendelse

Vejledningen er primaert malrettet kommunale byggefaglige medarbejdere, der forbereder udbud
af byggeri, bade i forhold til nybyggeri og renovering, herunder szerligt projektledere. Dog kan an-
dre kommunale beslutningstagere samt @gvrige ordregivere af byggeopgaver, herunder almene byg-
herrer, ogsd med fordel blive inspireret af vejledningen.

Vejledningen har til formal at:
e informere om mulighederne ved at anvende fleksible udbudsformer

o vejlede i den praktiske udfgrelse ved anvendelse af fleksible udbudsformer og dermed bi-
drage til at Igfte kompetencerne i kommunerne i forhold til kommunernes udbud af bygge-
opgaver

e inspirere og motivere kommunerne til anvendelse af fleksible udbudsformer, hvor det er
relevant

Nogle afsnit har dog en mere generel karakter, hvilket betyder, at de kan vaere relevante for andre
udbudsformer end fleksible udbudsformer (lzes mere i lesesevejledningen, afsnit 1.4).

Vejledningen angdr primaert EU-udbud af bygge- og anleegsopgaver efter afsnit II i udbudsloven,
der implementerer udbudsdirektivet. Vaer dog opmaerksom pa, at mange af fordelene ved dialog og
forhandling ogsa kan opnas i udbud under tzerskelvaerdien for EU-udbud (p.t. ca. 39 mio. kr.), idet:

¢ markedsdialog (se afsnit 2.3.1) kan gennemfgres fgr enhver udbudsproces

o tilbudsloven giver mulighed for at have forhandlinger efter modtagelse af licitationsbud. Der er
vaesentlige lighedspunkter med udbud med forhandling, men ogsa nogle vaesentlige forskelle i
reglerne - eksempelvis kan der aldrig forhandles med mere end tre entreprengrer (se isaer til-
budslovens §§ 3, 10, 11 og 15)

e EU-udbud eventuelt frivilligt kan tilvaelges, selvom kontraktveerdien ligger under taerskelvaer-
dien

Vejledningen kan anvendes pa alle typer aftale-/entrepriseformer (dvs. fagentreprise, storentre-
prise, hovedentreprise og totalentreprise).
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1.2

For at gge overskueligheden er der indsat en raekke temabokse med tjeklister, tips, eksempler og
information om lovgivning. Boksene er markeret med fglgende ikoner:

Q09006

Dette ikon Dette ikon Dette ikon Dette ikon Dette ikon Dette ikon

indikerer en indikerer et indikerer et indikerer info indikerer info indikerer

tjekliste godt tip eksempel om lovgivning leverander-
perspektiv

Fordelene ved at anvende fleksible udbudsformer

Mere dialog med tilbudsgivere fgrer til bedre byggeri

Udbud af byggeprojekter kan vaere en kompleks opgave for bade stgrre og mindre kommunale
ordregivere. Der er mange beslutninger, som skal traeffes, og typisk flere interessenter der skal
involveres, herunder forvaltninger, institutioner, arkitektfirmaer, ingenigrfirmaer, entreprengrer,
hdndvaerkere samt borgere. Derudover indeholder hvert byggeri unikke forhold, som skal indar-
bejdes i kommunens udbudsmateriale.

Med fleksible udbudsformer kan du involvere de relevante interessenter, med viden og eventuelle
forskellige behov tidligt i processen og dermed @gge sandsynligheden for et byggeri, der integrerer
de mange forskellige behov, og samtidig er praktisk gennemfgrligt. Desuden vil dialogen mellem
flere forskellige faggrupper ofte fgre til mere innovative Igsninger.

N&r man som ordregiver udbyder et projekt til potentielle tilbudsgivere (entreprengrer), er det

typisk en malsaetning at sikre en sund konkurrence om opgaven. Konkurrencen bidrager til at

sikre det bedste forhold imellem pris og kvalitet. Erfaringer viser, at mere dialog med markedet,

bade far og under udbuddet, kan fgre til en hgjere kvalitet i byggeriet, foruden projekter afleve-

ret til tiden og inden for den angivne gkonomiske ramme. Derudover kan kontraktvilkar afstem-
o o o . o . . .

mes pa forhand, saledes at misforstaelser, usikkerheder og tvister i byggeprocessen reduceres.

Dermed kan fleksible udbudsformer altsd@ medfgre op til flere fordele, der kan sikre en bedre ud-
budsproces, hvilket i sidste ende vil fgre til bedre kommunale byggerier for sdvel store som sma
byggeprojekter.

Vejledningens fokus er derfor, hvordan udbudsformernes udbud med forhandling og konkurren-
cepraeget dialog kan anvendes i det kommunale byggeri p en hensigtsmaessig made og dermed
fgre til bedre byggerier.

Fleksible udbud kan nedbringe ungdvendige transaktionsomkostninger
Transaktionsomkostninger er uundg3elige og kan afspejle sund konkurrence om opgaven. De
ungdvendige transaktionsomkostninger kan derimod medfgre, at der er faerre, som gnsker at
byde pad en opgave, og at ordregiverne ma betale mere end ngdvendigt for en opgave. Derfor er
et af de primaere formal med denne vejledning ogsa, at vejledningen kan bidrage til at nedbringe
ungdvendige transaktionsomkostninger i fleksible udbud.

I afsnit 5 kan du f yderligere vejledning til, hvordan ungdvendige transaktionsomkostninger kan
nedbringes undervejs i processen.
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Fleksible udbud - hvad er det, og hvornar kan det bruges?

Kort sagt indebaerer et fleksibelt udbud, at der, som en del af udbudsprocessen, kan gennemfgres
dialog eller forhandling med bydende entreprengrer. Formalet hermed er, at du som ordregiver i
sidste ende modtager tilbud, der bedst muligt matcher de gnsker, som kommunen har til bygge-
riet.

Figuren nedenfor giver et overblik over, hvordan processen for fleksible udbud adskiller sig fra tra-
ditionelle udbudsprocesser. Som vist i figuren, kan processen for et fleksibelt udbud opdeles i fem
faser.

GENNEMFQRELSE

Forhandling

KAPITEL 3+4

Endelig
tilbudsafgivelse og
kontrakt

Afklaringer for
udbuddet

Udarbejdelse af
udbudsmateriale

Annoncering og
udvzlgelse

o—— KAPITEL2

Samme overordnede
aktiviteter som de
traditionelle
udbudsformer. Dog er
indholdet i aktiviteterne
tilpasset til proceduren
for fleksible udbud.

Fx skal man:

Samme overordnede
aktiviteter som de
traditionelle
udbudsformer. Dog er
indholdet i aktiviteterne
tilpasset til proceduren
for fleksible udbud.

Fx skal:

Samme overordnede
aktiviteter som de
traditionelle
udbudsformer. Dog er
indholdet i aktiviteterne
tilpasset til proceduren
for fleksible udbud.

Fx skal:

« udbudsbekendt-
gorelsen udfyldes
anderledes

Samme aktiviteter som
de traditionelle
udbudsformer, herunder
valg af udbudsform (fx
fleksible udbudsformer),
der afger, hvordan den
efterfolgende proces
skal gennemfgres

Disse aktiviteter indg8r
ikke i de traditionelle
udbudsformer, men er
seerlige for fleksible
udbudsformer og
indeholder fx:

« forberedelse af mader

« dialog-/forhandlings-
« deltagerne til mgder

forhandling/dialog

« anmode om endelige
tilbud

i evaluering og
tildeling veaere
opmaerksom p4,
hvordan dialog-

baggrund af kriterier moderne

angiveti
udbudsmaterialet

« indledende tilbud

e krav og mindstekrav
handteres pa seerlig
vis

evt. shortlisting

AKTIVITETER

« opdatering af
udbudsmateriale

dialog/forhandlings-
fasen beskrives i
udbudsmateriale mv.

indhentes, hvilket
danner grundlag for

afklaring om endnu en
dialog-/forhandlings-

/forhandlingsfasen
inddrages

« udarbejde

dialog/forhandling runde skal afholdes,

eller endelige tilbud
skal afgives

‘Bekendtgg@relse om
indgdet kontrakt’ og
‘Rapport om

« dokumentation af i
! udbudsproceduren’

i
udvaelges p8 i

Den fgrste fase handler om forberedelserne inden selve udbuddet, herunder beslutningen om hvor-
vidt der kan og bgr anvendes en fleksibel udbudsform, hvordan udbuddet bgr organiseres, og hvor-
vidt markedet kan levere kommunens gnsker til byggeriet. De fire efterfglgende faser handler i hg-
jere grad om selve gennemfgrelsen af udbuddet. Her er det saerligt fjerde fase omhandlende dia-
log/forhandling - der initieres pd baggrund af et indledende tilbud - som adskiller sig fra de traditi-
onelle udbudsformer. Aktiviteterne i de resterende faser minder derimod meget om de aktiviteter,
som normalt gennemfgres i et traditionelt udbud.
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Boksen nedenfor informerer dig om de betingelser, der skal vaere til stede for at anvende procedu-

rerne i de to udbudsformer.

¢ Ordregivers behov forudsaetter tilpasning af tilgaengelige Igsninger - fx en
skole, som skal aendre funktion til at hdndtere faerre eller flere klassetrin og/eller spe-
cialklasser, og hvor man ikke har feerdigprojekteret projektet

Hvornar kan fleksible udbud anvendes?

Fleksible udbud kan ifglge udbudsloven anvendes i fglgende tilfaelde: *

e Ved design og innovative Igsninger - fx omdannelse af lagerbygninger til midlerti-
dige flygtningeboliger gennem et innovativt design, der tager hensyn til bdde gko-
nomi og kvalitet

« Komplekse anskaffelser, der kraever forudgdende forhandlinger - fx konstruk-
tion af et nyt r8dhus p§ nuveerende grund i et saerligt baeredygtigt design, hvor der
kraeves totalentreprise

o Hyvis tekniske specifikationer ikke kan fastlaegges tilstraekkeligt praecist - fx
byggeri af en daginstitution, som skal overholde bestemte funktionskrav, men hvor
der teknisk er mange muligheder for at opfylde disse

Safremt ovenstdende er opfyldt for det konkrete projekt, anbefales det altid at overveje,
om anvendelse af en fleksibel udbudsform kan forventes at give vaerdi til projektet. Vurde-
ringen af om betingelserne for anvendelse af de fleksible udbudsformer er til stede, vil dog
altid bero pa en konkret vurdering ud fra det eksakte projekt og tilfselde.

*Forenklet beskrivelse af de detaljerede regler i udbudslovens §§ 61 og 67. Reglerne giver ogs8 mulighed for at bruge udbud
med forhandling eller konkurrencepraeget dialog, hvis der i et foreg8ende udbud kun er modtaget ikkeforskriftsmaessige eller

uacceptable tilbud.

Safremt en eller flere af ovenstdende betingelser er til stede, og du taenker, at fleksible udbuds-
former er relevant for dit byggeprojekt, informerer fglgende afsnit om, hvordan du laeser resten
af vejledningen.

Tip: Overvej at bruge markedsdialog, for du veelger udbudsform @

Du kan som ordregiver have dialog med markedet forud for udbuddet. Det kan give dig
bedre mulighed for at vurdere, om det kan betale sig at bruge en fleksibel udbudsform til
dit konkrete byggeri.

Det kan i gvrigt ogsd hjeelpe dig til at forberede et udbudsmateriale, der passer til mar-
kedsforholdene, fx ved at give indsigt i, hvilke tekniske Igsninger der er realistiske at an-
vende pa dit byggeri.

Samtidig kan du fortzelle historien omkring byggeriet i uformelle kanaler, fgr udbudspro-
cessen startes, sdledes at der inden udbudsprocessens opstart er et kendskab til bygge-
riet blandt potentielle interne og eksterne interessenter, herunder tilbudsgiverne.

Endelig kan du vurdere, om der generelt er interesse for at byde ind pa opgaven.
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Skemaet nedenfor praesenterer nogle overordnede forskelle pa de to fleksible udbudsformer, som
der fokuseres pa i denne vejledning. Skemaet har til formal at give et overordnet indtryk af,
hvordan de to udbudsformer er forskellige, og er dermed ikke udtgmmende.

Hvad er ud-
gangspunktet
for udbuddet?

Udbud med forhandling

Der tages udgangspunkt i et kom-
plet udbudsmateriale, der detalje-
ret beskriver ordregivers krav.

Konkurrenceprasget dialog

Der kan tages udgangspunkt i en ret over-
ordnet beskrivelse af ordregivers behov i
et beskrivende dokument, hvorefter dia-
logprocessen bruges til at fastleegge, hvor-
dan dette behov kan opfyldes.

Genstanden Hovedgenstanden for forhandlin- Hovedgenstanden for dialogen bliver “Igs-
for dia- gen bliver entreprengrernes tilbud |ningen” og at optimere tilbudsgivernes
log/forhand- |og forbedring (optimering) heraf i |lgsningsforslag, s& de bedst muligt opfyl-
linger forhold til kommunens krav og gn- | der ordregivers behov.
sker. Det er i den forbindelse muligt at drgfte,
Det er ogs% muligt at drgfte, hvor- |om udbudsmaterialet bgr aendres eller ud-
vidt forbedringer i tilbuddene for- |dybes for at muligggre de bedst mulige
udsaetter (mindre) aendringer i ud- | endelige tilbud, men der ma ikke laves
budsmaterialet, men der ma ikke |aendringer i grundlaeggende elementer i
laves a&ndringer i grundlaeggende |udbudsmaterialet, herunder mindstekrav
elementer i udbudsmaterialet, her- | og kriterier for tildeling.
under mindstekrav og kriterier for |Efter dialogen udsender ordregiver et en-
tildeling. deligt udbudsmateriale, som der afgives
endelige tilbud pa baggrund af. Dette ud-
budsmateriale kan vaere mere detaljeret
end det beskrivende dokument.
Adgang til Forbud mod forhandlinger — men En begraenset mulighed for afklaring, pree-

forhandlinger
efter det en-

der kan laves tekniske afklaringer i
samme omfang som i et begraen-

cisering og optimering med alle entrepre-
ngrer fgr tildelingsbeslutningen.

delige tilbud |set udbud. En begraenset mulighed for forhandlinger
med den vindende tilbudsgiver efter tilde-
lingsbeslutningen.
Ressourcefor- | Udbud med forhandling kraever ty- | Konkurrencepraeget dialog vil som hoved-
brug pisk lidt flere ressourcer end et be- |regel kraeve (endnu) flere ressourcer end
graenset udbud. et udbud med forhandling.
Hvor mange ressourcer, der skal Hvor mange ressourcer, der skal anven-
anvendes, afhaenger dog i hgj grad | des, afhanger dog i hgj grad af, hvordan
af, hvordan forhandlingsfasen ind- |dialogfasen indrettes (hvor mange mgder,
rettes (hvor mange mgder, hvor hvor mange skriftlige oplaeg fra entrepre-
mange reviderede tilbud, osv.). ngrerne fgr det endelige tilbud, osv.).
Hvad er ud- Udbud med forhandling er isaer til- | Konkurrencepraaget dialog er iseer tiltaenkt
budsformen taenkt de tilfaelde, hvor du godt de situationer, hvor du som ordregiver

isaer tiltaenkt

kan beskrive en vaesentlig del af
dine krav (evt. som funktionskrav)
og vilkar p& forhand - men hvor
afgivelse af kun ét tilbud uden for-
handlingsmulighed alligevel ikke
kan forventes at give et tilfredsstil-
lende tilbud.

kender dit overordnede behov, men ikke
pa forhand ved, hvordan dette behov
bedst kan opfyldes, fgr du har haft dialog
med entreprengrerne.

Det kunne fx vaere et saerligt komplekst
byggeprojekt.
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1.4 Laesevejledning
Vejledningen er struktureret som i figuren nedenfor. Afsnit 2 beskriver de afklaringer, som skal
foretages for udbuddet, og klaeder dig bl.a. p3 til at treeffe beslutning om, hvorvidt en af de to
fleksible udbudsformer bgr anvendes i netop den byggeopgave, som du star overfor. Vurderer
du, at det vil vaere fordelagtigt for jeres byggeopgave at anvende en af de to udbudsformer, vej-
ledes der efterfglgende om, hvordan du som projektleder gennemfgrer udbuddet i henholdsvis
Afsnit 3 og 4. Til sidst kan afsnit 5 laeses for at fa gode rad til, hvordan ungdvendige transakti-
onsomkostninger kan nedbringes.

Afsnit 2 og 5 har karakter af mere generelle kapitler, som ikke er specifikke for de to fleksible ud-
budsformer, og kan derfor have bredere relevans.

Bilagene indeholder en raekke praktiske eksempler pd, hvordan dele af udbudsprocessen kan ud-
formes. Undervejs i vejledningen indgdr nogle case-eksempler, som kan laeses i fuld laengde i bi-
lagene. Disse indgdr i gvrigt i eksempelsamlingen, der udgives sammen med udbudsvejledningen
for almene boliger: ‘'Udbud af byggeprojekter i alment boligbyggeri’.

Yderligere vejledning

Afsnit 2 Afsnit 5
Afklaringer for Nedbringelse af
udbuddet ungdvendige

transaktionsomkost-
» Behovsafdaekning ninger
+ QOrganisering

» Markedsafklaring

+ Fastlaeggelse af

+ Udarbejdelse af
udbudsmaterialet

+ Skalering af

1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
:
1
i 1
udbudsstrategi ! forhandlingsfasen
| + Afslutning af
! udbudsprocessen
1
1
1
1
1
1
1
|
1
—— Valg af udbudsform :
1
Afsnit 3 Afsnit 4 | E Bilag
1
Udbud med Konkurrence- ! - Eksempler pa
forhandling praget dialog ! organisering,
I behovsafdakning,
+ Udarbejdelse af + Udarbejdelse af | proces for
udbudsmaterialet udbudsmaterialet ! markedsdialog,
-+ Annoncering og -+ Annoncering og | invitation til
udvaelgelse udvaelgelse ! mededeltagere og
+ Forhandlingsfasen + Dialogfasen | I(nrﬁirr\g:(;\;%?ﬁfg)
. . 1
* Endelig * Endelig | » Input til udbuds-
tilbudsafgivelse og tilbudsafgivelse og | bekendtgarelse
kontraktstildeling kontraktstildeling ! 9
| + Case-eksempler
1
1
1
1
I

_________________________

Vejledningen forudsaetter et vist kendskab til “de traditionelle udbudsformer” (fx offentligt udbud
0og begraenset udbud) og procedurerne for at gennemfgre udbud. Derfor praesenterer vejlednin-
gen kortfattet alle aktiviteter, som du skal igennem i udbudsprocessen for byggeprojekter (fx an-

S
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noncering af udbudsmateriale, praekvalifikation og evaluering og tildeling), men fokuserer pri-
meert pd de dele, som er szerlige for hhv. udbud med forhandling og konkurrencepraeget dialog.
For en mere dybdegdende beskrivelse af generelle aktiviteter i et EU-udbud henvises der til Kon-
kurrence- og Forbrugerstyrelsens “"Udbudsloven - Vejledning om udbudsreglerne”, ligesom ud-
valgte dele er behandlet i de gvrige vejledninger, der omtales i afsnit 6.1. Der er desuden paral-
lelt med denne vejledning udarbejdet en udbudsvejledning malrettet alment boligbyggeri, hvori
du ogséd kan finde relevant vejledning. Du kan laese mere om vejledningen i boksen nedenfor.

Info: Den almene udbudsvejledning: ‘Udbud af byggeprojekter i alment boligbyggeri’o

Sidelgbende med denne vejledning er der
blevet udarbejdet en udbudsvejledning for
byggeprojekter i alment boligbyggeri.

Begge vejledninger har et overordnet for-
mal om at fremme en bedre udbudsproces
med henblik pa at opna bedre og billigere

byggeri.

Vejledningerne har dOg hver deres S&rlige UDBUD AF BYGGEPROJEKTER
fokusomrade og malgruppe. Hvor denne | ALMENT BOLIGBYGGERI
vejledning er malrettet kommunerne og har jedring til almene bl i

om den gode udbudsproces

fokus pa fleksible udbudsformer, er den al-
mene udbudsvejledning malrettet almene
ordregivere og har et bredere fokus p& mu-
ligheder i de gaeldende udbudsregler og
inddrager de seerlige forhold i den almene NYBYGGERI
sektor, fx beboerbeslutningsprocessen, dia-
logen med kommunerne og Landsbygge-
fonden etc.
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2.1

AFKLARINGER FOR UDBUDDET

Fgr du starter med at udarbejde udbudsmaterialet, skal der foretages en raekke afklaringer og
beslutninger, sa projektet kan konkurrenceudsaettes pd den mest hensigtsmaessige made. I dette
afsnit kan du laese om, hvilke aktiviteter du som ordregiver kan foretage dig, inden du gar i gang
med at udarbejde udbudsmaterialet. Aktiviteterne i denne del af udbudsprocessen er illustreret i
figuren nedenfor.

UDBUDSSTRATEGISK AFKLARING

Behovs- ™~

- afdaekning
/ (Afsnit 2.1) ~
Fastlaeggelse af 11 Dokumentér din
udbudsstrategi udbudsstrategiske
(Afsnit 2.4) afklaring

v Valg af entrepriseform /
samarbejdsform

¥ Valg af kontraktform

Markeds-
,  afklaring
\ (Afsnit 2.3)

Organisering |

/ (Afsnit 2.2) /
o//.

v Valg af udbudsform

Den fgrste del af afklaringsprocessen indebaerer fgrst at identificere dit behov, derefter organise-
ringen af din udbudsproces og slutteligt lave en markedsafklaring. Denne proces er cirkulaer, da
de tre delaktiviteter spiller ind i hinanden, og du bgr derfor vende tilbage til de enkelte elementer
og revidere dine valg, indtil de tre er afstemt. Det ngdvendige omfang af disse aktiviteter afhaen-
ger af byggeriets karakter samt dit eksisterende vidensgrundlag, herunder tidligere erfaringer
med tilsvarende byggerier.

Behovsafdaekning

Fgr et udbud kan forberedes, skal du som projektleder have fastlagt, hvilket behov byggeriet skal
opfylde. Det indebaerer, at kommunens overordnede krav og gnsker til projektet skal kortlaegges
og prioriteres, samt at der laves en vurdering af, hvad behovene stiller af krav til jeres organisa-
tion. Nedenfor kan du se en tjekliste for, hvad din behovsafdaekning bgr omfatte.

v Kortlaegning af gnsker til byggeriets udformning, fx omfang, funktion og kvalitet

Tjekliste: Dette bgr behovsafdaekningen omfatte

Folgende punkter bgr indgd i dine overvejelser i behovsafdaekningen:

v Identificering af succeskriterier og mél for udbuddet, fx hvornar gnskes bygge-
riet ibrugtaget, hvad er et acceptabelt prisniveau, og hvor meget vil man evt. betale
ekstra for at kunne fa hgjere kvalitet

I bilag 3 kan du se et eksempel pd, hvordan en behovsafdaekningsproces kan planlaeg-
ges.
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2.2

Organisering
Organiseringen af udbudsprojektet bgr sikre, at der inddrages de rette kompetencer. Dette om-
fatter:

o fagspecifikke kompetencer til at specificere kravene i udbudsmaterialet
e udbudsfaglige kompetencer til at sikre en smidig proces, og at udbudsreglerne overholdes

Hvis I ikke har de ngdvendige kompetencer internt, kan der hentes bistand fra eksterne radgi-
vere. Det kan dog vaere en laengere proces - bl.a. fordi det kan kraeve, at radgivningsydelsen ud-
bydes - og det er derfor vigtigt at afklare behovet for ekstern bistand tidligt. I boksen nedenfor
kan du lzese et eksempel pa, hvordan man som mindre kommune kan sikre involvering af de
rette kompetencer.

I bilag 1 og 2 kan du desuden se et forslag til, hvordan et kommunalt udbud kan organiseres i
forbindelse med hhv. udbud med forhandling og konkurrencepraeget dialog.

I en mindre kommune kan man i forbindelse med udbud med forhandling veelge at orga-
nisere sig pa fglgende made:

Eksempel: Sikring af de rette kompetencer

e Ansvaret for behovsafdaekningen og udarbejdelse af idéoplaeg og visioner for bygge-
riet er typisk placeret hos fagforvaltningen, men kan variere fra kommune til kom-
mune. Dog har man i hele forlgbet taet dialog og samarbejde med kommunens ejen-
domsfunktion og/eller udbudsfunktion for at sikre, at de rette udbudskompetencer
kommer i spil, og at visionerne kan formuleres i et udbudsmateriale

e Herefter overtager kommunens ejendomsfunktion ansvaret for udarbejdelse af ud-
budsstrategi og udbudsmaterialet samt gennemfgrelsen af selve udbuddet og for-
handlingsfasen. I denne fase er fagforvaltningen kun i mindre grad involveret

Denne organisering betyder, at man via fagforvaltningen har de rette faglige kompeten-
cer involveret, som ved noget om, hvad byggeriet skal bruges til (fx viden om hvilke fysi-
ske rammer i en daginstitution, der fordrer udviklingen af bgrns sociale faerdigheder),
samtidig med at man har inddraget de rette udbudstekniske kompetencer via kommu-
nens ejendomsfunktion og/eller udbudsfunktion.

Dermed vil kommunen kunne opna den rette forankring hos fagforvaltningen, eftersom
de far ejerskab, og samtidig sikres en smidig udbuds- og forhandlingsproces.

Det skal dog understreges, at kommunerne generelt er forskelligt organiseret, og derfor
er ovenstdende blot et eksempel p&, hvordan kompetencerne fra forskellige organisatori-
ske enheder kan inddrages. Det kan i gvrigt vaere en fordel at gd en runde i kommunen
og undersgge, hvilke interne kompetencer jeres kommune kan praestere, og vurdere
hvorvidt de kan vaere relevante at inddrage.
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2.3

2.3.1

@_

Det er vigtigt, at du internt i organisationen har opbakning til at anvende de fleksible ud-
budsformer. Derfor kan du med fordel forberede tidligt i processen, hvordan du vil frem-
laegge idéen for den umiddelbare ledelse samt til direktionen eller bestyrelsen i din organi-
sation.

Tip: Sgrg for at sikre intern opbakning til anvendelse af de fleksible
udbudsformer

Fglgende punkter er vigtige elementer at forberede eller fremhave i en dialog med direkti-
onen eller bestyrelsen:

e Hvilken mervaerdi kan kommunen f& ud af at anvende det? (Eksempelvis tidlig afkla-
ring, bedre Igsninger, Igsninger som markedet kan levere, indblik i gkonomien i for-
skellige Igsninger etc.)

e Hvorfor er det relevant for netop dette projekt?

e Hvad koster det at anvende fleksible udbudsformer sammenlignet med de traditio-
nelle former?

e Hvilke kompetencer kraever det, og har vi disse internt?
e Hvordan skal det organiseres?

o Skal direktion, bestyrelse og politikere inddrages i beslutningsprocessen pa anden vis
end i et traditionelt udbud? Det kunne fx vaere inden afslutning af forhandlinger/dia-
log og udsendelse af endeligt udbudsmateriale. Husk at tsenke tidsforbruget til invol-
vering og godkendelse ind i den samlede tidsplan.

Markedsafklaring

Formalet med markedsafklaringen er at undersgge markedets evner og praeferencer med henblik
pa at afklare, hvordan udbuddet bedst muligt kan udformes. Dette forudseetter bl.a. opdateret
viden om seneste produkter, ydelser og/eller Igsninger, men ogsa indblik i markedets gnsker til
udformningen af udbudsprocessen. Fglgende kilder kan indgd i din markedsafklaring:

Erfaringer fra tidligere lignende byggeprojekter
Offentligt tilgaengeligt materiale, fx pd entreprengrernes hjemmesider
Vurderinger fra byggerddgivere

Direkte kontakt til potentielle entreprengrer via markedsdialog

Overvej om markedsdialog kan vaere en fordel for dig

Det anbefales altid at overveje, om det er relevant at gennemfgre en markedsdialog. Forvent
ikke at de, der stdr for projekteringen, ngdvendigvis kender markedet godt nok. Markedsdialog
kan fx hjeelpe dig med at:

afklare, om det er relevant at bruge en fleksibel udbudsform (og hvilken)

udforme udbudsmaterialet, sa det helt fra starten opfylder markedets forventninger - hvilket
skaber en bedre og mere omkostningseffektiv ramme for dialogen

give markedet en bedre forstdelse af dine behov (fx byggetekniske og arkitektoniske behov)
sikre at markedet kan levere dét, som ordregiver efterspgrger

afklare hvad markedet kan, saledes at der ikke stilles fordyrende krav
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For at fa det optimale ud af markedsdialog er det vigtigt at have kendskab til processen og de
parametre, der danner grundlag for en god markedsdialog. I figuren nedenfor praesenteres et
forslag til en proces for markedsdialogen samt tilhgrende aktiviteter. En uddybning af processen
kan ses i bilag 4.

1. Udvelgelse af deltagere \ 2. Udarbejdelse af 3. Gennemforelse af 4. Afrapporterin
i markedsdialog spgrgeguide markedsdialog . pp 9

« Offentligger gerne + Udarbejd temaer p8 + Planleeg hvordan du vil « Dokumentér Isbende
hensigten med baggrund af ‘videnshuller’ gennemfgre markeds- markedsdialogen (anvendt
markedsdialog, fx i en identificeret i behovs- dialogen (fx skriftlig eller spgrgeguide, noter/refe-
forh&ndsmeddelelse (se afdaekningen mundtlig dialog, virtuelle rater fra interviews,
bilag 4) + Tag evt. udgangspunkt i gllgr _fysiske mader, supplergnde quumentati—

. Veelg et reprasentativt eksempel pa |nd|V|dueIIel eller plenum- on fra tilbudsgivere etc.)
antal leverandgrer interviewguide (bilag 6), meder, varighed etc.) + Saml Igbende

men tilpas altid til det + Gennemfgr markedsdia- dokumentation i ét samlet

« Udsend invitation (se

eksempel i bilag 5) enkelte projekt logen dokument

e ‘E]‘
. a a

Tip: Sadan sikrer du en god markedsdialog

e Send klar agenda ud til mgdedeltagere i god tid forud for mgder - og hold dig til
agendaen

e Meld klart ud til deltagerne, hvad du gnsker at fa ud af markedsdialogen (se
eksempel pd invitation i bilag 6)

e Sgrg for at f4 testet hvordan markedet reagerer pd mulige mindstekrav, s
du ikke stiller mindstekrav, som markedet ikke kan opfylde - og bliver ngdt til at af-
lyse udbuddet

e Spgrg ind til atypiske krav, du overvejer at stille i udbuddet - men forklar hvorfor
du overvejer at stille disse krav, s& mgdedeltagerne kan forsta baggrunden, fgr de
svarer (se skabelon for spgrgeguide i bilag 5)

¢ Spgrg om virksomhederne mener, at den gkonomiske ramme for byggeriet er
realistisk - men husk at virksomhederne pa dette tidspunkt kun kan give et meget
tidligt skegn

e Ggr det tydeligt, at du som ordregiver forbeholder dig ret til at dele output
fra markedsdialogen (i det tilfaelde anonymiseret)

Safremt du beslutter dig for, at markedsdialog vil vaere fordelagtig for jer, skal du vaere opmaerk-
som p3 risikoen for konkurrencefordrejning. Denne risiko opst‘a’nr, ndr du indsamler information
gennem vurdering fra radgivere eller markedsdialog med potentielle entreprengrer. Risikoen er
normalt ikke stor, og du kan typisk indrette dig, sa risikoen bliver elimineret - sa laenge du er op-
maerksom herpa.

Risikoen for konkurrencefordrejning er stgrst ved indkgb af rddgivning fra entreprengrer - eller
fra radgivere, som efterfslgende kunne gnske at yde radgivning til den valgte entreprengr pa
projektet (evt. som en del af et konsortium med entreprengren).
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I boksen nedenfor gives tips til, hvordan du kan minimere risikoen for konkurrencefordrejning.

Tip: Sddan begraenses risikoen for konkurrencefordrejning ved 0
markedsdialog eller réddgivning

Falgende foranstaltninger kan tages for at undgd, at dialog/radgivning medfgrer
konkurrencefordrejning:

o Del relevante oplysninger: Ggr dig sikker p3, at alle relevante oplysninger, der er
indsamlet i markedsdialogen eller ved tidligere forbundet radgivning, og som kan give
en konkurrencefordel for de virksomheder, der har adgang hertil, ggres tilgaengelige
for samtlige interesserede virksomheder som en del af udbudsmaterialet. Det vil isaer
veere:

- Materiale fra ordregiver om det pdtaenkte byggeri
- Resultater af radgivning, fx forundersggelser

o Giv mulighed for tilsvarende viden: Sgrg for at tidsfristerne for tilbudsafgivelse er
lange nok til, at de virksomheder, som ikke har deltaget i markedsdialogen, stadig
kan na at saette sig ind i den viden, der er opnaet ved dialog/radgivning, og bruge
dette i deres tilbud

¢ Dokumentér dine aktiviteter: Sgrg for, at du som ordregiver kan dokumentere,
hvad du har gjort for at sikre, at markedsdialogen ikke har fordrejet konkurrencen

Husk! Hvis du som ordregiver ikke kan udligne den fordel, som en bestemt virksomhed
har opndet ved deltagelse i forberedelserne til et udbud, har du pligt til at udelukke den
pagaeldende virksomhed fra udbuddet.
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2.4

Fastlaeggelse af udbudsstrategi
P& baggrund af behovsafdaekning og markedsafklaring kan nu gennemfgres en udbudsstrategisk
afklaring, hvor de overordnede pejlemaerker for udformning af et udbudsmateriale besluttes.

Fgrst og fremmest indebaerer din udbudsstrategi at tage en raekke beslutninger om, hvordan
dit udbud skal udformes, herunder:

e valg af entrepriseform/samarbejdsform

e valg af kontraktform

e valg af udbudsform

Du kan laese neermere herom i de efterfglgende tre afsnit. Det anbefales, at disse valg tages
samlet, og fgr udarbejdelsen af udbudsmaterialet begynder for alvor. Du kan godt sendre valgene
igen, fgr udbudsmaterialet udsendes - men dette kan medfgre, at der skal laves en hel del a&n-
dringer i udkastet til udbudsmateriale.

Tip: Ting du ogsa begr overveje allerede i udbudsstrategien 0

Du kan udskyde den endelige beslutning, til du laver selve udbudsmaterialet, men det er
en god idé allerede i udbudsstrategien at overveje nedenstdende parametre, da det kan
bidrage til en mere effektiv proces med at udarbejde udbudsmaterialet.

o Udveelgelse af tilbudsgivere:
- Huvilke former for gkonomisk og teknisk kapacitet skal indga i bedgmmelsen
- Minimumskrav til egnethed
- Antal entreprengrer, der gnskes udvalgt
- Kriterier for udveaelgelse, hvis der er “for mange” egnede ansggere
e Tildelingskriteriet og underkriterier:
- Det overordnede tildelingskriterium

- Hvilke former for kvalitative underkriterier der gnskes anvendt

Tip: Dokumentér din udbudsstrategiske afklaring 0

Den udbudsstrategiske afklaring bgr dokumenteres i et afklaringsnotat, der beskriver og
begrunder de trufne beslutninger om rammen for udbuddet. Safremt der veelges en flek-
sibel udbudsform, bgr notatet ogsa begrunde, hvorfor det specifikt anses for lovligt og
hensigtsmaessigt at bruge en fleksibel udbudsform. Dermed kan uddrag af notatet efter-
fglgende bruges som dokumentation for, hvorfor det var berettiget at anvende en fleksi-
bel udbudsform.
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2.4.1 Valg af entrepriseform/samarbejdsform
Det er en central del af forberedelsen af et hvilket som helst byggeprojekt at afklare, hvilken en-
trepriseform eller samarbejdsform der er passende til projektet. Dette afhaenger af byggeriets
kompleksitet, stgrrelse og karakter. Der kan fx valges:

e en af de klassiske entrepriseformer (total-, hoved-, stor-, eller fagentreprise)
e en blanding imellem disse eller
e en af de nyere samarbejdsformer (fx OPP eller partnering)

Nedenfor praesenteres en tjekliste over de overvejelser, som du bgr ggre dig i forbindelse med
valg af entreprise og samarbejdsform.

Tjekliste: Overvejelser omkring valg af entreprise og samarbejdsform °

v Hvilken type projekt er der tale om? Der kan vare tale om et saedvanligt byggeri
med kendt og afprgvet indhold eller i hgjere grad om et udviklingsorienteret projekt.

v Hvilken indflydelse gnsker du (og ejendommens slutbruger) at have pa pro-
jekteringen/udviklingen af projektet?

v Hvilken budgetsikkerhed gnskes der? Jo stgrre sikkerhed for pris der gnskes, jo
mindre aendrings- og indflydelsesmulighed pa projektet far man typisk.

v Hvordan er konkurrencesituationen pd markedet? Entreprise-/aftaleformen har
betydning for entreprengrens risikoprofil ved projektet og kan derfor pavirke antallet
af interesserede entreprengrer og de tilbudte priser.

2.4.2 Valg af kontraktvilkar
Som en del af din udbudsstrategi skal du fastlaegge kontraktvilkar for dit projekt. Denne proces
indebzerer fglgende aktiviteter:

e valg det szt af standardbetingelser, som du tager udgangspunkt i, fx Almindelige Betingel-
ser (AB/ABT)

o valg hvilke stgrre supplerende kontraktvilkar eller fravigelser der er behov for i projektet

Ovenstdende punkter er afggrende, da kontraktvilkdrene kan have vaesentlig betydning for udfal-
det af ethvert udbud. Eksempelvis kan en kompliceret og/eller ensidig kontrakt afholde nogle
virksomheder fra overhovedet at deltage i udbuddet og f8 andre virksomheder til at indregne en
hgj risikopraemie i deres bud. Fravigelser bgr derfor som udgangspunkt kun indgd, hvis der er et
konkret behov for det.

I en konkurrencepraaget dialog er det muligt at udskyde disse valg og bruge dialogfasen til at
skaffe input (men det kan ggre dialogfasen mere omfangsrig).

Tip: Send 'uszdvanlige kontraktvilkadr’ i hgring @

Hvis du har gnsker til kontraktvilkar, som markedet kan betragte som usaedvanlige, kan
udkast til de pdtaenkte vilkdr evt. “sendes i hgring” i forbindelse med en markedsdialog.
Hgringen kan reducere tidsforbruget for alle parter i de naeste faser og dermed nedbringe
ungdvendige transaktionsomkostninger, samt sikre at vilkarene rent faktisk kan opfyldes
af entreprengrerne.
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2.4.3 Valg af udbudsform
Udbudsformen er et helt centralt valg i enhver udbudsstrategi. Vaelg den udbudsform, som for-
ventes at give bedst mulighed for at understgtte dine succeskriterier for kontrakten.

Den optimale udbudsform til et givet byggeri afhaenger altid af det konkrete projekts naermere
karakteristika. Det endelige valg af udbudsform - i denne vejledning imellem udbud med for-
handling og konkurrencepraeget dialog - kan hensigtsmaessigt foretages i tre trin, hvor fglgende
spgrgsmal stilles::

1) Er der adgang til at anvende et fleksibelt udbud?
2) Kan det vaere en fordel at anvende et fleksibelt udbud?

3) Bgr der anvendes udbud med forhandling eller konkurrencepraeget dialog?

Hvert af de tre trin uddybes i folgende afsnit, og nedenstdende boks giver indblik i opstartspro-
cessen for brug af fleksible udbudsformer hos Bygningsstyrelsen.

Eksempel: Opstartsprocessen for brug af fleksible udbudsformer hos Q
Bygningsstyrelsen

Bygningsstyrelsen (BYGST) havde fgr 2016 kun begraenset adgang til at anvende flek-
sible udbudsformer, men har benyttet dem oftere siden mulighederne for at bruge dem
blev udvidet. De forberedte sig pa at bruge udbudsformerne pa fslgende made:

o Diskuterede muligheder og udfordringer ved fleksible udbudsformer

o Indhentede erfaringer fra Kgbenhavns Lufthavn, som havde erfaring med denne type
af udbud

e Fastlagde paradigmer for brug af fleksible udbud, der blandt andet definerede, hvad
de ville have ud af dialogen med leverandgrerne

Generelt oplever man ikke, at der bruges for mange ressourcer pa fleksible udbud, da in-
vesteringen i mgder tjener sig hjem gennem senere optimeringer. Tilbuddene bliver erfa-
ringsmaessigt bedre i fleksible udbud, eftersom entreprengrerne har bedre viden om pro-
jekterne inden tilbud, og dialogen ggr, at begge parter flytter sig i processen.

! Hvis svaret p8 trin 1 eller 2 er 'nej’, bortfalder de efterfslgende trin.
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2.4.3.1 Mulighed for brug af fleksible udbud
Farste trin i valg af udbudsform er at afklare, om det overhovedet er muligt at anvende fleksible
udbud. Det er kun muligt, hvis mindst ét af de tilfeelde, som praesenteres i boksen nedenfor, er
relevante for det padgaeldende udbud.>

Info: Fleksible udbud kan kun anvendes, hvis én eller flere af fglgende o
betingelser er opfyldt:

Betingelser vedr. anskaffelsens karakter:

e Ordregiverens behov kan ikke imgdekommes uden tilpasning af allerede tilgeengelige
lgsninger

e« Kontrakten omfatter design eller innovative Igsninger

e Kontrakten kan - pa grund af saerlige omstaendigheder med hensyn til dens art, kom-
pleksitet eller de retslige og finansielle forhold eller risici i forbindelse hermed - ikke
tildeles uden forudgdende forhandling

e Ordregiveren kan ikke fastlaegge de tekniske specifikationer tilstraekkeligt praecist
med henvisning til vedtagne tekniske standarder

Den valgte entrepriseform/samarbejdsform har vaesentlig betydning for, om ovenst3aende betin-
gelser er opfyldt. I boksen nedenfor praesenteres en kort beskrivelse af forskellige entreprisefor-
mer samt deres karakteristika ift. ovenstdende betingelser (markeret med kursiv).

Info: Valg af entrepriseform har indflydelse p& muligheden for at o
anvende fleksible udbud

o Totalentrepriser og mere komplekse samarbejds- og kontraktformer (fx
OPP): som hovedregel vil der veere mulighed for brug af fleksible udbud. De er ken-
detegnet ved, at kontrakten omfatter design, og/eller at kontrakten har en sddan
kompleksitet, at der er et vaesentligt behov for dialog fgr afgivelse af endelige tilbud

o Hoved-, stor- og fagentrepriser: der kan veere adgang til at anvende fleksible ud-
bud, fx hvis de tekniske specifikationer overlader entreprengren dele af projekterings-
ansvaret (designansvaret)

2.4.3.2 Hensigtsmaessighed af brug af fleksible udbud
Hvis det er muligt at anvende et fleksibelt udbud, skal det afklares, om det ogs§ vil veere hen-
sigtsmaessigt at ggre dette for det konkrete projekt. Groft sagt vil det veere en fordel at anvende
et fleksibelt udbud, hvis fglgende er opfyldt:

e Du eri en situation, hvor udbudsloven tillader dette, jf. ovenfor, fx fordi entreprengren skal
sta for vaesentlige dele af projektering

¢ Det forventede udbytte af forhandling/dialog forventes at opveje det ekstra ressourceforbrug

2 Boksen giver en let forenklet beskrivelse af betingelserne. De fulde regler fremgdr af udbudslovens §§ 61 og 67. Reglerne giver ogsa
mulighed for at bruge udbud med forhandling eller konkurrencepraeget dialog, hvis der i et foregdende udbud kun er modtaget ikkefor-
skriftsmaessige eller uacceptable tilbud.
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Fordele og ulemper ved fleksible udbud ma seettes i forhold til hinanden og vejes op imod det
konkrete projekts karakteristika. Nedenfor praesenteres nogle af de fordele og ulemper, der po-
tentielt kan vaere ved at bruge fleksible udbudsformer.

- FORDELE I - ULEMPER ﬁ

v Tilbud pa god kvalitet til tiden inden for de ¥ Kan kraeve mere tid at gennemfgre o
skonomiske rammer - uden mange forbehold v Kan kreeve et sterre forbrug af ressourcer

v Faelles afstemning af, hvad der skal veere (transaktionsomkostninger) — bade for dig og
inkluderet i kontrakten og pd hvilke vilkar - for tilbudsgiverne
dermed faerre misforstdelser, reduceret v Forudsaetter, at du kan handtere
usikkerhed, og feerre tvister omkring dialogprocessen professionelt og navnlig sikre
kontraktens gennemforelse ligebehandling af deltagerne

v Fremme dialog mellem bygherre, entreprengr
og evt. radgivere tidligt i projektet

. S/

Betydningen af ovenstdende fordele vil (alt andet lige) stige med byggeprojektets vaerdi og kom-
pleksitet - og med graden af entreprengrens indflydelse pd design, metoder, materialer mv. Be-
meaerk ogsa, at der er gode muligheder for at skalere omfanget af en fleksibel udbudsproces, sa
ressourceforbrug kan balanceres med den veerdi, der kan skabes ved dialog. I udbud med for-
handling er det endda muligt at springe forhandlingerne helt over, hvis de viser sig ungdvendige.
Dette kraever blot, at man i udbudsmaterialet har taget forbehold for at tildele kontrakt p& bag-
grund af de indledende tilbud.

Entreprengrperspektiv: fordele ved fleksible udbudsformer 0

Som udgangspunkt vurderer de adspurgte leverandgrer, at der kan vaere klare fordele
ved at deltage i fleksible udbudsformer, hvis de bruges rigtigt. Nogle af fordelene er, at:

e man kan have en konkret dialog om szerligt fordyrende elementer i byggeriet, saledes
at prisen kan reduceres uden ngdvendigvis at gd p& kompromis med materialerne.
Det ggr, at man som ordregiver fgler, at man far mere for pengene

¢ der kommer mange innovative Igsninger ud af at sidde sammen, og man kan samti-
digt fa afdaekket de primaere risikofaktorer

e en stor del af konkurrencen baserer sig typisk pa forhandlingerne med underleveran-
dgrerne. Det betyder, at jo bedre information hovedleverandgren kan give sine un-
derleverandgrer, desto lavere risikobuffer kan der anvendes, hvilket i sidste ende kan
ggre den endelige pris lavere

Som beskrevet i boksen ovenfor, ser de adspurgte entreprengrer klare fordele i at deltage i en
dialog omkring det endelige udbudsmateriale, da det giver mulighed for, at de kan udtrykke de-
res bekymringer og idéer til et optimeret tilbud. Dog kan der, set fra leverandgrens perspektiv,
vaere visse faldgruber, som ggr, at man ikke opnar det fulde potentiale ved et fleksibelt udbud.
Dette beskrives i boksen nedenfor.
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Entreprengrperspektiv: hvordan sikres det bedste udbytte af fleksible 0
udbudsformer?

Ifslge entreprengrer er nedenstdende opmaerksomhedspunkter vigtige for at sikre, at de
fleksible udbudsformer giver det tiltaenkte udbytte.

e Dialogen giver ikke mening, hvis det udelukkende er prisen, som kommunerne er in-
teresserede i, at entreprengrerne skal konkurrere pa. Det primaere potentiale ligger i
de fzelles optimeringer. I visse tilfaelde kommer dialogmgder til at fremstd som
"vride-runder”, hvor formal er at presse prisen - maske fordi der mangler tillid mel-
lem parterne

e Entreprengrerne oplever ofte, at alle gode idéer til Igsning af opgaven samles i det
endelige udbud og dermed deles med de andre tilbudsgivere. Denne fremgangsmade
ggr, at man som leverandgr er mindre villig til at 8bne op og komme med kreative
Igsningsforslag undervejs i processen

e Som tilbudsgiver afvejer man ngje sandsynligheden for at vinde, og jo flere deltagere,
desto mindre attraktiv vurderer man opgaven til at vaere, og desto mindre energi
laegges der i tilbudsprocessen. En tidlig reduktion af tilbudsgiverne vil derfor ggre op-
gaven mere attraktiv for de resterende entreprengrer.

2.4.3.3 Udbud med forhandling eller konkurrencepraaget dialog?
Safremt de fleksible udbudsformer anses for at vaere de mest egnede udbudsformer, skal du
veelge mellem udbud med forhandling og konkurrencepraeget dialog.

Udbud med forhandling og konkurrencepraeget dialog har mange lighedspunkter, men ogsa nogle
vaesentlige forskelle. Den centrale forskel er, at udgangspunktet for udbuddet er forskelligt:

I udbud med forhandling tages udgangspunkt i et udbudsmateriale, der detaljeret beskriver

ordregivers krav. Hovedgenstanden for forhandlingen bliver herfra “tilbuddet” og forbedring

heraf i forhold til kommunens krav og gnsker. Det er ogsa muligt at drgfte, hvorvidt forbed-

ringer i tilbuddene forudsaetter (mindre) sendringer i udbudsmaterialet, men der ma ikke la-
ves a&ndringer i grundlaeggende elementer i udbudsmaterialet, herunder mindstekrav og kri-
terier for tildeling

Konkurrencepraeget dialog kan tage udgangspunkt i en ret overordnet beskrivelse af ordregi-
vers behov, hvorefter dialogprocessen bruges til at fastlaagge, hvordan dette behov kan op-
fyldes. Dette er tiltaenkt situationer, hvor du som ordregiver kender dit overordnede behov,
men ikke ved, hvordan dette behov bedst kan opfyldes - fx hvilke typer af overordnede Igs-
ninger, der vil vaere brugbare - og derfor heller ikke har overblik over, hvilke krav, kontrakt-
vilkdr mv., der vil vaere hensigtsmaessige at stille. Hovedgenstanden for dialogen bliver "Igs-
ningen” og at optimere tilbudsgivernes Igsningsforslag (i seerskilte spor, hvor oplysninger om
Igsningerne ikke deles). Kontrakt- og finansieringsvilkar bgr i denne sammenhaeng anses for
en del af "lgsningen”. Efter dialogen udsender ordregiver et endeligt udbudsmateriale, som
der afgives endelige tilbud p@ baggrund af.

Der er ogsa enkelte andre forskelle pa, hvordan processerne skal gennemfgres. Afsnit 3 og 4 be-
skriver neermere, hvordan hver af udbudsformerne anvendes i praksis.

Konkurrencepraeget dialog vil ofte kraeve flere ressourcer end et udbud med forhandling. I begge
udbudsformer har du dog gode muligheder for at skalere processen, sa det samlede ressource-
forbrug kan begreenses til det ngdvendige.
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I boksen nedenfor praesenteres en raekke projekttyper, hvor konkurrencepraeget dialog kan vaere
seerligt velegnet.

Info: For disse projekter er konkurrencepraaget dialog saerligt velegnet o

Dit projekt har afggrende betydning for, hvilken udbudsform du bgr anvende. Jo mere
komplekst projektet er, og jo mere du derfor har behov for dialogen for at finde de rette
rammer for projektet, des bedre er det at anvende konkurrencepraeget dialog. Nedenfor
naevnes eksempler pd sddanne projekter.

e OPP-projekter, hvor der ofte er behov for dialog om centrale tekniske, gkonomiske
og kontraktuelle aspekter, fgr det detaljerede format for partnerskabssamarbejdet
kan fastlaagges pa en made, der er egnet til at understgtte en meget langvarig kon-
trakt. Der kan dog ogsd vaere OPP-projekter, der gennemfgres pd en made, s udbud
med forhandling kan vaere tilstraekkeligt

e Andre projekter, hvor tilbudsgiverne skal udfgre design, der samtaenker opfgrelse,
drift og vedligeholdelse af bygninger

e Projekter, hvor tilbudsgiver skal designe og udfgre flere bygninger med forskellige
funktioner, fx samtaenkning af bgrnehave med indskoling eller handicapboliger med
plejecentre og lignende

o Stgrre/ambitigse kultur- og sportsfaciliteter, hvor tilbudsgivernes design af byg-
ningerne skal sikre “den gode brugeroplevelse”, evt. ved brug af innovative Igs-
ninger

o Teknisk komplicerede bygninger (fx til forsyningsformal), hvor den optimale opfg-
relsesmetode og/eller indretning ikke let lader sig identificere pa forhdnd

Eksempler, hvor der er brugt konkurrencepraaget dialog, er en kulturskole og en svgm-
mehal til Frederiksberg Kommune, et bgrnehus til Gentofte Kommune og en skgjtehal til
Kgbenhavns Kommune.
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Brug af konkurrencepraeget dialog hos Frederiksberg @
Kommune ifm. OPP-projektet for Frederiksberg Kulturskole

Frederiksberg Kommune havde inden udbuddet afprgvet konkurrencepraeget dialog pa
forskellige OPP-projekter, og der var politisk opbakning til at anvende konceptet pa nye
projekter. Man havde samtidigt fastsat en gkonomisk ramme for projektet, og det gav
derfor god mening at benytte sig af dialog for at f& optimeret Igsningerne inden for denne
ramme.

Kommunen har en intern udbudsafdeling, som i dette projekt samarbejdede med rele-
vante forvaltninger og kompetencer. Der blev ogsa anvendt eksterne radgivere pa det
tekniske, gkonomiske og juridiske omrdde. Kommunen kommunikerede Igbende med de
praekvalificerede konsortier via et elektronisk udbudssystem som supplement til de indivi-
duelle dialogmgder. Man oplevede generelt, at dialogen gjorde det nemmere at ramme
rigtigt i forhold til mulighederne for at stille krav inden for den fastlagte gkonomiske
ramme. Der blev brugt en del ressourcer under dialogfasen, men resultatet farte til et
samlet udbudsmateriale, der sikrede, at de politiske m%lsaetninger for institutionen blev
opfyldt inden for den givne gkonomiske ramme.

Vigtige laeringspunkter fra processen er, at man skal sikre, at der er klare aftaler omkring
ansvarsomrader for interne og eksterne kompetencer, da man ellers risikerer, at opgaver
falder mellem to stole. I forhold til eksterne konsulenter skal der Igbende indgds klare af-
taler om opgaver og honorering - samt fgres Igbende dialog om fremdriften.

Tidsplanen for det samlede projekt skal ligeledes kunne rumme, at der Igbende er behov
for orientering/konkret stillingtagen fra det politiske niveau. I praksis betyder det, at mg-
deplan for politiske udvalg tages med i overvejelserne, sa der sikres politisk ejerskab til
projektet.
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3.1

UDBUD MED FORHANDLING

Dette afsnit handler om, hvordan du gennemfgrer et udbud med forhandling. Gennemfgrelsen af
udbud med forhandling kan opdeles i fire overordnede faser i udbudsprocessen, som er praesen-
teret i bunden af figuren nedenfor. Hver af de overordnede faser indebaerer flere aktiviteter, som
kan ses i de gra elementer i figuren.

PROCES FOR UDBUD MED FORHANDLING
Ved brug af retten til at gere indledende tilbud geeldende forkortes processen

Gennemg3 tilbud
og forbered
forhandlinger

Forhandlings-

o mede(r) -4
Pree- ° o

Udﬂd’ be5e=1‘:"jog kvalifikation og Modtag o Anmod om Tildeling af
udbuds- » Sl ey . indledende endsligt tilbud kontrakt
5 indledende tilbud
materiale tilbud

Anmod om nyt
forelobigt tilbud

Afsnit 3.1 Afsnit 3.2 Afsnit 3.3 Afsnit 3.4
Udarbejdelse af Annoncering og Forhandlingsfasen Endelig tilbudsafgivelse og indgdelse af
udbudsmaterialet udvalgelse kontrakt

Faserne ovenfor findes ogsd i andre udbudsformer, dog undtaget forhandlingsfasen (afsnit 3.3),
som kun indgér i denne type udbud. Som en del af forhandlingsfasen er der ogsa mulighed for at
anvende shortlisting (begraensning af antallet af tilbud). I hver af de ovennaevnte faser gennem-
gas de elementer i faserne, hvor der er forskel fra begraenset udbud.

Udarbejdelse af udbudsmaterialet

N&r du udarbejder udbudsmaterialet, skal du som projektleder traeffe en raekke strategiske valg -
og mange af disse valg kan ikke sendres vaesentligt efter udbuddets offentligggrelse. Du bgr der-
for veere omhyggelig med dine valg og afsesette god tid til gennemfgrelse af fasen.

Udbudsloven seetter nogle rammer for udarbejdelsen af udbudsmaterialet, som du kan laese om i
boksen nedenfor.
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e Du skal som ordregiver give fri, direkte og elektronisk adgang til det fulde udbudsma-
teriale fra datoen for offentligggrelse af udbudsbekendtggrelsen

Info: Lovgivningen om udbudsmaterialet

Lovgivningens saerlige krav til udbudsmaterialet i udbud med forhandling:

e Der er enkelte seerlige krav til indholdet i udbudsbekendtgarelsen

e Der er ikke mange detaljerede krav til indholdet af resten af udbudsmaterialet, men
det skal dog fastseette “udbuddets genstand og mindstekrav og kriterierne for tilde-
ling”

Efter offentligggrelsen af udbudsmaterialet ma der ikke:

o forhandles om grundlaeggende elementer i udbudsmaterialet, herunder mindstekrav
og tildelingskriterier

o foretages a&ndringer i de grundlaeggende elementer

Tabellen nedenfor viser de vaesentligste forskelle pa indholdet i udbudsmaterialet i hhv. et be-
graenset udbud og et udbud med forhandling.

Temaer/ udbudsform ‘ Begraenset udbud Udbud med forhandling

Kravspecifikationer Tekniske specifikationer
(detaljeringsgrad afhaenger bl.a. af entrepriseform)

Tilbuddet Beskrivelse af Beskrivelse af de samme oplysninger,
hvor/hvorndr/hvordan som begraenset udbud for det indledende
det skal afleveres, hvad |[tilbud.

skal det indeholde, ved-
staelsesfrist osv.

Dialog/ Ikke relevant for denne |Beskrivelse af det planlagte forhandlings-
forhandlingsforigb type udbud forlgb:
e Tidsplan

e Antal mgder

e Forhandlingsemner

e Evt. faser/shortlisting

e Evt. mulighed for at tildele kontrakt
ud fra det indledende tilbud

e Mulighed for at justere forlgbet un-
dervejs

Evt. vederlag for deltagelse
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3.1.1 Udbudsbekendtggrelsen
Udbudsbekendtggrelsen skal udformes i TEDs skabelon. Der er enkelte forskelle p&, hvordan
denne skabelon skal udfyldes i et udbud med forhandling i forhold til et begraenset udbud. Tjekli-
sten nedenfor viser nogle af forskellene, og bilag 7 indeholder konkrete eksempler pa, hvordan
de kan handteres i udbudsbekendtggrelsen.

Tjekliste: Dette skal med i din udbudsbekendtggrelse, nadr du bruger °
udbud med forhandling

v' En kort beskrivelse af de efterspurgte ydelsers art og omfang.

v Angivelse af det antal deltagere, der forventes udvalgt til at deltage i udbudsprocedu-
ren. Antallet skal vaere mindst tre, men hvis antallet er stgrre end fem, skal der ind-
saettes en begrundelse for dette gnske.

v" En kort beskrivelse af det forventede forlgb for forhandlinger. Tre specifikke ting skal
indgd i beskrivelsen:

v" Angiv, hvorvidt der forventes at blive foretaget en reduktion af antallet af tilbud i
Igbet af processen - ofte kaldet “shortlisting”. Hvis dette ikke er angivet, kan en
sadan reduktion ikke foretages.

v' Angiv, om der ydes vederl/ag til deltagerne i processen.

v Angiv, hvis du vil forbeholde dig ret til at tildele kontrakten p8 baggrund af det
indledende tilbud - ellers er det ikke muligt.

Udbudsloven kraever, at hele udbudsmaterialet ggres tilgeengeligt p& samme dag, som udbudsbe-
kendtggrelsen offentligggres. Det er dog stadig vigtigt, at indholdet af udbudsbekendtggrelsen er
fuldt konsistent med indholdet af resten af udbudsmaterialet. Det anbefales derfor at faerdigggre

udbudsbekendtggrelsen sidst i skriveprocessen.

Tip: Overvej antallet af deltagere ngje @

Antallet af deltagere i forhandlingen skal fremga i udbudsbekendtggrelsen, og derfor skal
du allerede forholde dig til det i denne fase. Jo flere deltagere, der er i en udbudsproces,
jo hgjere vil transaktionsomkostningerne vaere - men det kan ogsa give stgrre konkur-
rence.

Tip: Giv dig selv mulighed for at tildele kontrakt uden forhandling @

Det vil ofte vaere en god idé at forbeholde sig retten til at tildele kontrakten pa baggrund
af det indledende tilbud. Det kan motivere tilbudsgiverne til at skrive gode indledende til-
bud (da de ikke kan vaere sikre pa, at de far mulighed for at forbedre dem efterfglgende)
- og det kan s vise sig, at tilbudsgiverne evner at “ramme plet” i fgrste forsgg.
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3.1.2 Brug af krav og mindstekrav i udbudsmaterialet
Som ordregiver fastleegger du selv, hvilke krav du vil stille til udfgrelse af entreprisen. Du be-
stemmer ogsa selv, hvilke af disse krav der skal vaere mindstekrav. Det er vigtigt, at du er op-
maerksom p3, at i udbud med forhandling kan mindstekrav ikke indgd i forhandlingerne og hel-
ler ikke zndres i Igbet af udbudsprocessen. Hvis der viser sig et behov for at andre mindste-
krav efter offentligggrelse af udbudsmaterialet, kraever det, at du aflyser hele udbuddet og an-
noncerer et helt nyt udbud. Konkrete anbefalinger til brug af mindstekrav kan ses i boksen ne-
denfor.

Tip: Sddan bruger du mindstekrav @

e Brug kun mindstekrav til at beskrive behov, som du:

- under ingen omstaendigheder vil g& pd kompromis med
- er sikker pa, at markedet kan opfylde til acceptable priser

e Overvej at teste centrale mindstekrav, der hvor du ikke er sikker pd, at markedet kan
opfylde dine mindstekrav til en acceptabel pris

e Overvej hvilke elementer, der skal indga i forhandlingerne. Disse elementer skal ikke
fremga som mindstekrav.

3.1.3 Beskrivelse af forhandlingsforigb
Det samlede udbudsmateriale (inklusive udbudsbekendtggrelsen) bgr indeholde en udfarlig be-
skrivelse af det forventede forhandlingsforigb. Som beskrevet i afsnit 3.1.1 skal enkelte dele af
forlgbet beskrives i selve udbudsbekendtggrelsen. Tjekliste for, hvad den gvrige del af beskrivel-
sen af forhandlingsforigbet skal indeholde, preesenteres nedenfor.

Tjekliste: Beskrivelse af forhandlingsforigb °

v Beskriv s3 konkret som muligt, hvordan forhandlingsforlgbet forventes at blive udfor-
met, herunder:

v'antal forhandlingsmgder
v' varighed af forhandlingsmgader
v' temaer (der allerede er identificeret)

v' Angiv udtrykkeligt, at dette kun er en forventning, og at der forbeholdes ret til at ju-
stere forlgbet undervejs, sa det Igbende afspejler det reelle behov for forhandlinger

v Tilpas omfanget af forhandlingerne til det konkrete udbuds kompleksitet — én for-
handlingsrunde med ét kort mgde kan vaere nok i nogle projekter
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3.1.4 Tildelingskriterium og evalueringsmetode

3.2

Tildelingskriteriet, relaterede underkriterier og evalueringsmetoden skal veere med i udbudsmate-
rialet fra fgrste offentliggjorte version. Der gaelder de samme regler herom som i andre udbuds-
former - underkriterierne kan ikke zndres i Igbet af udbudsprocessen, og der er hgjst mulighed
for at foretage mindre tilpasninger i evalueringsmetoden. Du bgr derfor sikre dig, at underkrite-
rier og evalueringsmetode fra starten er beskrevet klart og preecist.:

Info: Opmarksomhedspunkter ved brug af intervaller ﬂ

Du kan - som i andre udbud - bruge intervaller ved vaegtningen af underkriterier. Det
kan give lidt mulighed for at tilpasse vaegtningen, hvis man bliver klogere undervejs, men
i praksis er der begraenset fleksibilitet at opna, fordi:

o der ikke m& angives meget brede intervaller (normalt anbefales at bruge +/- 5%)
e underkriterierne muligvis ikke ma “skifte plads”
o de preecise procentvaegtninger skal fastlases, inden tilbudsevalueringen pabegyndes

o det endelige valg af veegtningen ikke ma veere sket for at favorisere enkelte tilbudsgi-
vere

Annoncering og udvalgelse

I denne fase offentligggres udbuddet, og du skal udvaelge deltagerne til forhandlingsprocessen pa
baggrund af de kriterier, der er angivet i udbudsbekendtggrelsen. Hovedaktiviteter i denne fase
bestar af folgende:

e Udsendelse af udbudsbekendtggrelse og udbudsmateriale
- Modtagelse af ansggninger om praekvalifikation
e Praekvalifikation og anmodning om indledende tilbud
- Evaluering af indkomne ansggninger
- Udveelgelse af tilbudsgivere
- Eventuel indhentelse af dokumentation for oplysninger i ESPD*

- Udsendelse af afggrelse af praekvalifikation, inkl. anmodning om indledende tilbud

Tip: Sorg for at give tid til gode indledende tilbud @

Ved afgivelse af anmodning om indledende tilbud skal der fastsaettes en tilbudsfrist. Fri-
sten skal veere mindst 30 dage, medmindre du kan anvende de muligheder for fristfor-
kortelse, som ogsa geelder i begreensede udbud. Fristen skal dog ogsa vaere "passende”,
hvilket i nogle udbud kan betyde, at fristen skal vaere /eengere end 30 dage.

Det anbefales altid at give tilbudsgiverne god tid til at udarbejde et udfgrligt og komplet
tilbud, da det giver det mest effektive afseet til forhandlingerne.

3 For generel vejledning om tildelingskriterier kan henvises til Konkurrence- og Forbrugerstyrelsens 'Vejledning om Udbudsreglerne’,
afsnit 10.3. For uddybende vejledning om evalueringsmetoder kan henvises til Konkurrence- og Forbrugerstyrelsens vejledning ‘Evalu-
eringsmetoder’.

4 Dokumentation ma kun indhentes p& dette tidspunkt i processen, hvis indhentningen er “ngdvendigt for, at proceduren gennemfores
korrekt”, jf. Udbudslovens § 151, stk. 2. Det kan navnlig veere tilfaeldet, hvis der er flere egnede ansggninger end det antal deltagere,
der er angivet i udbudsbekendtggrelsen. For neermere vejledning kan henvises til Konkurrence- og Forbrugerstyrelsens vejledning
'ESPD - Dokumentation og e-Certis’, afsnit 4.4.
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3.3

Forhandlingsfasen

I denne fase gennemfgres forhandlinger med tilbudsgiverne. Dette er den helt centrale fase i
denne udbudsform, som bgr udnyttes til at give tilbudsgiverne de bedst mulige forudsaetninger
for at afgive optimerede tilbud.

Du far stgrst udbytte af forhandlingerne, hvis du planlaegger forlgbet grundigt og leder mgderne
proaktivt og konstruktivt. Herudover er det vigtigt at holde fokus pa ligebehandling af tilbudsgi-
verne - og at sikre sig dokumentation herfor.

Forhandlingsfasen kan have flere runder. Antallet af forhandlingsrunder afhaenger af behov. Nar
du har anmodet om det endelige tilbud, kan du dog ikke gennemfgre flere forhandlingsrunder.

Den forventede proces for forhandlingsfasen bgr allerede vaere beskrevet i udbudsmaterialet. An-
tallet af forhandlingsrunder skal vaere angivet, men du kan tage forbehold for at aendre dette an-

tal i Igbet af forhandlingsprocessen.

Nedenfor beskrives de relevante elementer i forhandlingsfasen yderligere.

Erfaringer med forhandlingsprocessen i udbud med forhandling Q
hos Bygningsstyrelsen

Bygningsstyrelsen (BYGST) har siden 2016 benyttet udbud med forhandling i forbindelse
med forskellige opgaver og har i den forbindelse gjort sig en raeekke erfaringer, som er
blevet indarbejdet i deres praksis for forhandlingsprocessen.

BYGST har besluttet som udgangspunkt at benytte udbud med forhandling, medmindre
der er konkrete grunde til at anvende en anden udbudsform. Eftersom man altid har mu-
lighed for at forbeholde sig retten til at acceptere det ledende tilbud, er der i princippet
meget fa grunde til ikke at benytte dialogmuligheden. Eksempler pa arsager til ikke at
anvende dialogformen kan veere, at sagen skal kgre hurtigt, eller at pris og kvalitet er
fastsat pa forhand, sdledes at dialogen reelt ikke kan rykke pa noget.

Som udgangspunkt praekvalificeres tre leverandgrer, og shortlisting anvendes sjaldent,
da man af respekt for entreprengrernes tid gnsker at give alle deltagende mulighed for at
vinde. Der gives honorar for at deltage i processen, men dette deekker dog langt fra alle
omkostningerne hos leverandgrerne.

Der holdes typisk kun én runde af mgder med en varighed pa ca. 3 timer, men for mindre
projekter holdes der kortere mgder, som i nogle tilfaelde kun sker over telefonen med ef-
terfglgende referat. BYGST har gjort sig ngje overvejelser omkring mgdestrukturen. Antal
deltagere til mgdet afhanger af, hvilke kompetencer der skal bringes i spil, og mgdet kan
0gsa deles op i forskellige specialer for at malrette dialogen. Der sendes altid en dagsor-
den ud fgr mgdet, s leverandgren kan medbringe de rette folk.

3.3.1 Forberedelse af mgder

P& baggrund af de indledende tilbud forberedes de fgrste mgder. Tilbuddene bgr gennemgas ret
ngje med henblik pd at identificere omrader, hvor der kan veere et szrligt stort behov for for-
handlinger, fx pga. svage beskrivelser, misforstaelser og udtrykte gnsker fra tilbudsgiverne om
uddybning. Nedenfor praesenteres en tjekliste for, hvordan du planlaegger et godt forhandlings-
mgde.
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Tjekliste: Forberedelse af forhandlingsmgder: °

v' Udsend agenda i god tid forud for forhandlingsmgder
v Udpeg emner i fremsendte tilbud, som skal drgftes pd mgdet og kommunikér dette

v Forbered deltagerne pa forventningerne til deres inputs, sa der er afstemt forventnin-
ger, og I far det storste udbytte ud af mgdet

v Sgrg for at have de rette personer til stede p& forhandlingsmgderne

v Overvej at dele mgderne op i temaer, sa det undgds at have ungdvendige mgdedelta-
gere med pd mgderne - hvis man har flere forhandlingsrunder

v Kom forberedt til mgderne og vaer 8ben over for tilbudsgivers inputs til udbudsmateri-
alet

I planlaegningen af mg@det og gnskede emner, som skal drgftes, kan du tage udgangspunkt i ne-
denstdende boks, hvor der praesenteres eksempler pd, hvilke emner der kan drgftes. Dette er
dog kun en bruttoliste, og der bgr dog altid kun vaelges de temaer, der er mest relevante i for-
handlingen i det konkrete udbud (hvilket kan veere helt andre temaer).

Folgende temaer kan vaere relevante at inddrage med henblik pa at give tilbudsgiverne
grundlaget for at forbedre deres indledende tilbud:

Info: Eksempler pd temaer, der kan vare relevante at inddrage i
forhandling

e Den tekniske Igsning: udfgrelsesmetoder, materialer mv.
e Projektets driftsmaessige udfordringer og totalgkonomi
e Tidsplan, herunder leveringstid pa kritiske materialer og materiel

e Grzenseflader, fx mellem den udbudte kontrakt og andre samtidige entrepriser pd
samme plads

e Logistik og byggeplads

e Risici - handtering og fordeling

e  @konomi

e Kontraktuelle aspekter

o Tilbudsgivers evt. forbehold (hvis disse ikke kan rummes af de gvrige temaer)

Tip: Husk at det er dig som ordregiver, der beslutter, hvilke temaer der skal behandles
pd mgderne. Du bgr benytte dig af denne mulighed og styre forlgbet, s det bliver effek-
tivt og udbytterigt.
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3.3.2

I mange tilfeelde vil det veere tilstraekkeligt at holde ét samlet forhandlingsmgde med hver til-
budsgiver, hvor alle relevante temaer behandles. Men isar i stgrre og mere komplekse udbud
kan det overvejes at holde flere mgder, der evt. kan angd hver deres temaer. Vaer dog opmaerk-
som p&, hvordan det der diskuteres pd ét mgde (fx tekniske Igsninger) har indflydelse pd andre
temaer (fx gkonomi). Og sgrg for at koordinere mellem deltagerne pa de enkelte temamgder,
medmindre alle deltager i alle mgder.

Tip: Kontraktvilkdr kan saettes til forhandling c

N&r kontraktvilkdr szettes til forhandling, giver det tilbudsgiverne mulighed for at pege pa
kontraktvilkar, der kan forhindre dem i at afgive endelige tilbud overhovedet, eller i gv-
rigt kan virke som betydelige omkostningsdrivere.

Det er muligt at saette kontraktvilkar til forhandling, men der ma ikke forhandles om, el-
ler laves a&ndringer i, grundlaeggende elementer, herunder mindstekrav.

Forhandlingsmgderne

I udbud med forhandling er forhandlingsmgderne centreret omkring tilbudsgivernes tilbud - og
hvordan tilbudsgiver kan forbedre sit indledende tilbud i forhold til tildelingskriterierne. I forleen-
gelse heraf kan - og normalt bgr - det dog drgftes, hvorvidt tilpasninger i udbudsmaterialet vil
give tilbudsgiver mulighed for at afgive et endnu bedre tilbud. Der kan dog ikke forhandles om
grundlaeggende elementer i udbudsmaterialet, herunder mindstekrav og tildelingskriterier.

Info: S&dan sammenseetter du det bedste team til deltagelse i mgder o

Som forberedelse til forhandlingsmgderne er det vigtigt at sammensaette det rette team
til deltagelse i mgder. Teamet bgr ideelt set:

» have de faglige kompetencer til at drgfte de emner, der er pa agendaen for det en-
kelte mgde

« have en grundlaaggende forst8else for relaterede emner, der kan blive bergrt i forbin-
delse med drgftelse af emnerne pd agendaen

o omfatte personer, der har beslutningskompetence omkring udbuddets videre forlgb
(sikre at forelgbige tilbagemeldinger p@ magderne er konsistente med de endelige be-
slutninger)

Deltagere i forhandlingerne
Det er som udgangspunkt alle preekvalificerede virksomheder, der har afgivet et indledende til-
bud, som skal indbydes til at deltage i fgrste runde af mgder (se herunder afsnit 3.3.4).

Du kan dog valge at udelukke virksomheder, der i deres indledende tilbud har taget forbehold
over for mindstekrav i udbudsmaterialet.s Hvis du i udbudsmaterialet specifikt har skrevet, at du
vil udelukke sddanne virksomheder, har du pligt hertil. S&fremt du vaelger at udelukke virksom-
heder, skal samtlige virksomheder, der ikke opfylder mindstekrav, udelukkes.

5 I udbudsmaterialet kan du evt. have forpligtet dig til at udelukke sddanne virksomheder - i s8 fald har du pligt til at udelukke dem
fra forhandlingerne.
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Inddrager du virksomheder, der har taget forbehold for mindstekrav i forhandlingerne (dette an-
befales for at sikre konkurrencen), skal du veere opmaerksom pa, at du ikke ma andre i mindste-
kravene. Dvs. tilbudsgiver skal frafalde evt. forbehold. Saledes skal tilbudsgiveres endelige tilbud
overholde mindstekravene for at kunne komme i betragtning.

Den praktiske gennemfgrelse af mgderne
Mgderne i en fleksibel udbudsproces har en noget anderledes karakter, end man vil opleve i en
kontraktforhandling imellem to private virksomheder. Rammen om mgderne tillader reelt ikke, at
der traeffes egentlige beslutninger eller “deals” p& mgderne. I stedet benytter begge parter mg-
derne til at udveksle information, som giver hver af parterne mulighed for efter mgderne at
traeffe beslutninger, der kan forbedre deres egen position frem mod de endelige tilbud:

) — ORDREGIVER —\

Fra ordregivers synsvinkel er maderne isaer et nyttigt middel til:

=&

at sporge til uddybning af vigtige aspekter i de indledende
tilbud

at give specifik feedback til tilbudsgiverne, der gor det muligt at
forbedre p& de indledende tilbud

at udforske, hvorvidt mulige sndringer i udbudsmaterialet vil

vaere relevante for at skabe de bedst mulige rammer for
afgivelse af optimale endelige tilbud

J

/—7ATILBUDSGIVER —
)
e B’
A2

Fra tilbudsgivers synsvinkel er mgderne den bedste anledning
under udbuddet til:
at f& yderligere oplysninger ud af ordregiver om faktiske
forhold, praeferencer mv., som tilbudsgiver kan bruge til at
forbedre sit tilbud
evt. at overbevise om, at udbudsmaterialet skal justeres pa
visse punkter for at muliggere aflevering af de optimale

endelige tilbud

. /

Info: Opmaerksomhedspunkter til gennemfgrelse af forhandlingsmgder

I forbindelse med afholdelse af forhandlingsmgderne er det seerligt vigtigt at sikre, at
principperne om ligebehandling overholdes. Nedenstaende tips kan hjeelpe til at sikre

dette:

e Hold den agenda, der er meldt ud fgr mgdet - sikre ligebehandling, saledes at alle
har haft lige muligheder for at forberede sig

e Hold den overordnede tidsramme, der er blevet meldt ud pa forhand
e Sgrg for, at tilbudsgiverne modtager lige grundig feedback pd deres indledende tilbud

e Sgrg for, at eventuelle uddybninger af faktisk forhold og ordregivers preeferencer bli-

ver meddelt til alle tilbudsgivere

Vaer desuden opmaerksom pa ikke at dele fortrolige oplysninger omkring andre deltageres
Igsninger eller tilbud, medmindre der er givet samtykke til det.

3.3.3 Dokumentation for forhandlingsforigbet
Du skal som ordregiver sikre dokumentation for forhandlingsforlgbet, hvilket er et specifikt krav i
udbudsloven. Dokumentationen kan tjene flere vigtige formal, herunder at:

fastholde erindring om, hvad der blev sagt

sikre, at ordregiver og tilbudsgiver er enige om, hvad der blev sagt

skabe grundlag for nyt tilbud

dokumentere ligebehandling af tilbudsgiverne i tilfaelde af en evt. klagesag
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3.3.4

3.3.5

Det anbefales, at forhandlingsmgder dokumenteres i referaters, hvor der fokuseres pa at doku-
mentere, at tilbudsgiverne i praksis er blevet behandlet lige. Referater bgr derfor saerligt udfgrligt
redeggre for:

o supplerende oplysninger om forhold, der matte vaere blevet givet ved mgderne
e indhold i feedback pa de indledende tilbud, der er givet til tilbudsgiverne

Referatet af den pagaeldende tilbudsgivers forhandlingsmgde kan udsendes til tilbudsgiveren,
men dette er ikke noget krav. Det bgr dog navnlig overvejes at udsende en skriftlig opsamling pa
de faktiske oplysninger, der er givet under mgderne, til alle tilbudsgivere - for at sikre, at enkelte
tilbudsgivere ikke uforvarende har faet flere oplysninger end andre. Hvis disse oplysninger udggr
endringer til udbudsmaterialet, skal opdateret udbudsmateriale udsendes, inden nzeste tilbud
skal afgives.

‘Shortlisting’ — begraensning i antallet af tilbud

Det er muligt at laegge forlgbet an i faser, hvor der imellem faserne foretages en begraensning i
antallet af tilbud - ofte kaldet ‘shortlisting’ (forudsat at dette er anfgrt som en mulighed i ud-
budsbekendtggrelsen, jf. afsnit 3.1.1). Begraensningen kan tidligst gennemfgres efter fgrste for-
handlingsrunde.’

Vurderingen af, hvilke tilbud der skal udveelges og hhv. fravaelges, skal baseres pa de kriterier for
tildeling og den evalueringsmetode, som fremgdr af udbudsmaterialet. Der skal sdledes foretages
en vurdering af samme karakter, som den endelige tilbudsvurdering.

Derfor kraever det nogle ressourcer for at benytte shortlisting. Til gengaeld giver det bade dig,
som ordregiver, og tilbudsgiverne mulighed for en bedre prioritering af deres ressourcer i den vi-
dere udbudsproces. Nogle tilbudsgivere ser shortlisting som en fordel, da de sdledes har mulig-
hed for at fokusere ressourcer pd udbud, hvor de har den stgrste chance for at vinde.

Tip: Sorg for at kommunikere klart omkring shortlisting @

Kommunikationen omkring frasortering af tilbudsgivere er vigtig, og du bgr prioritere at
lave klare og gennemarbejdede afggrelser af en kvalitet, der kan sammenlignes med de
endelige afggrelser om kontrakttildeling. Kravene til underretning om afggrelsen er de
samme som ved kontrakttildelingen.

Opdatering af udbudsmateriale

Det er muligt at foretage aendringer i udbudsmaterialet p& baggrund af feedback fra tilbudsgi-
verne i Igbet af forhandlingerne. Der ma fx godt laves sendringer, der giver nogle, men ikke alle,
tilbudsgivere mulighed for at seenke deres priser - men sadanne aendringer ma ikke laves med
den hensigt at favorisere bestemte tilbudsgivere.

Der ma dog ikke laves andringer i grundlaeggende elementer i det oprindeligt udsendte udbuds-
materiale (herunder mindstekrav og kriterier for tildeling). A£ndringer skal oplyses samtidigt og
skriftligt til alle tilbudsgiverne.

6 Et alternativ eller supplement kan vaere at benytte lydoptagelser, hvilket er teknisk let at gore, fx p& en smartphone.
7 Dette skyldes, at udbudslovens § 66 fastslar, at ordregiver ‘skal’ forhandle med tilbudsgiverne om det indledende tilbud, medmindre
ordregiver har forbeholdt sig ret til at tildele kontrakten p& grundlag af det indledende tilbud.
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3.3.6 Opdateret tilbud inden det endelige tilbud

3.4

3.4.1

Efter en forhandlingsrunde skal du vaelge, om du vil bede om et opdateret tilbud - som indled-
ning til en ny forhandlingsrunde - eller om forhandlingerne skal afsluttes, og endeligt tilbud skal
afgives.

Hvis du beder om et opdateret tilbud, skal du fastseette en tilpas lang tidsfrist til, at tilbudsgi-
verne kan nd at opdatere deres indledende tilbud, s der skabes et bedre grundlag for naeste for-
handlingsmgde. Hvor lang tid, dette kraever, er isaer afhaengig af, hvor meget udbudsmaterialet
er &ndret som fglge af forhandlingerne.

Endelig tilbudsafgivelse og indgdelse af kontrakt
Sidste fase, i udbud med forhandling, omhandler forlgbet fra ordregiver afslutter forhandlinger,
og frem til afslutning af udbuddet. Hovedaktiviteterne i denne fase er:

e Anmodning om endelige tilbud (afslutning af dialogen)

e Modtagelse af endelige tilbud

e Evaluering af endelige tilbud

¢ Indhentelse af dokumentation fra vindende tilbudsgiver for oplysninger i ESPD
e Meddelelse om tildelingsbeslutning og standstill-periode

e Evt. afklaring med vindende tilbudsgiver

o Indgaelse af kontrakt

e Bekendtggrelse om kontrakttildeling og rapport om udbudsproceduren

e Opbevaring af dokumentation og kontraktkopier

Denne fase er steerkt bundet af udbudslovgivningen - og de regler, som ordregiver tidligere i for-
Igbet selv har udformet i udbudsmaterialet (tildelingskriterier, evalueringsmetode mv.). Disse
regler er kun pd f& omrader anderledes end i et offentligt eller begraenset udbud, og nedenfor fo-
kuseres der udelukkende pa disse forskelle.:

Anmodning om endelige tilbud

Ordregiver anmoder tilbudsgiverne om at afgive endelige tilbud og udsender samtidig eventuelle
tilpasninger til det tidligere offentliggjorte udbudsmateriale. Der er ikke mulighed for at forhandle
om de endelige tilbud, og det m3 antages, at der alene kan foretages almindelige afklaringer og
praeciseringer af de endelige tilbud - i et tilsvarende omfang som for fx et begraenset udbud.

FRIST FOR ENDELIG AFGIVELSE AF TILBUD

Som ordregiver skal du fastseette en “passende” frist for afgivelse af endeligt tilbud - der geelder ingen fast mindstefrist.
Hvad der er passende, kan vaere meget forskelligt fra udbud til udbud og afhaenger isaer af, hvor meget ordregiver har
zndret udbudsmaterialet, og hvor stort et opdateringsbehov forhandlingerne har vist.

2 uger +2 mdr
Forhandlingerne har Forhandlingerne har
kun vist behov for vist behov for
mindre andringer i vaesentlige aendringer
tilbuddene, og i tilbuddene, og
ordregiver har ikke ordregiver har lavet
lavet eendringer i endringer i
udbudsmaterialet. udbudsmaterialet.

(NB! Ovenstdende er vejledende og afhaenger af det enkelte projekt)

8 For generel vejledning omkring disse aktiviteter kan henvises til Konkurrence- og Forbrugerstyrelsens 'Vejledning om udbudsreg-
lerne’, afsnit 10.5, 10.6 og 10.8
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3.4.2

3.4.3

Ordregiver skal give tilbudsgiverne adgang til at vaere til stede ved &bningen af de endelige tilbud
og blive bekendt med budsummer og eventuelle forbehold.®

Evaluering og tildeling
Ordregiver skal modtage og evaluere de endelige tilbud for derefter at tildele kontrakten til den
tilbudsgiver, der har afgivet det gkonomisk mest fordelagtige tilbud.

Metoden for evaluering og tildeling er ikke anderledes fra et begraenset udbud. Nedenfor praesen-
teres en tjekliste for, hvad du som ordregiver skal vide om denne del af udbudsprocessen.»

Tjekliste: S&dan gennemfgrer du evaluering og tildeling °

v Sgrg for kun at evaluere pa det skriftlige tilbud - du ma ikke inddrage ting, der er
blevet sagt mundtligt pd dialogmgder, men ikke fremgar af tilbudsgivernes endelige
tilbud.

v' Tjek at evalueringen af de endelige tilbud er konsistent med den feedback, der er gi-
vet til tilbudsgiverne under forhandlingsforlgbet. Hvis en tilbudsgiver har faet god
feedback pa en Igsning i forhandlingerne, vil han undre sig, hvis denne Igsning —
uden szerlig forklaring - far en lav bedgmmelse i det endelige tilbud.

v" Husk, at du skal indhente dokumentation fra den vindende tilbudsgivers oplysninger i
ESPD, far du ma afsende tildelingsbeslutningen (medmindre dette allerede er gjort
tidligere i processen, jf. afsnit 3.2).

v' Der geelder de sadvanlige krav til indholdet i tildelingsbeslutningen, fx begrundelse,
angivelse af standstill-periode mv. Herudover skal underretningen dog indeholde en
redeggrelse for forlgbet af forhandlingerne.

v Overvej at give tilbudsgiverne feedback pa deres tilbud, der gr udover mindstekra-
vene til begrundelse - fx ved at invitere de fravalgte tilbudsgivere til et debriefing-
mgde. Tilbudsgiverne har typisk brugt flere ressourcer pa at deltage i udbuddet, end
de ellers ville have gjort, og har dermed gjort sig fortjent til en konstruktiv tilbage-
melding, som de kan anvende til at forbedre deres tilbud i fremtidige udbud.

Kontraktindgdelse etc.

Efter udlgb af standstill-perioden kan ordregiver - forudsat der ikke er indgivet klager - indgd
kontrakt pa saedvanlig vis. Det ma antages, at der ikke er mulighed for egentlige forhandlinger
pa dette tidspunkt i proceduren, men alene almindelige afklaringer og preeciseringer af det ende-
lige tilbud - i et tilsvarende omfang som for fx et begraenset udbud.

9 Jf. tilbudslovens § 7, § 1, stk. 3, og § 4, stk. 1.

10 For uddybende vejledning kan henvises til Konkurrence- og Forbrugerstyrelsens 'Vejledning om udbudsreglerne’, kapitel 10. I forhold
til dokumentation for oplysninger i ESPD kan henvises til Konkurrence- og Forbrugerstyrelsens vejledning ' ESPD - Dokumentation og
e-Certis’, kapitel 4
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3.4.4 Rapporteringer mv. ved afslutning af udbudsprocessen
I forbindelse med afslutning af udbudsprocessen skal ordregiver udarbejde en ‘Bekendtggrelse
om indgdet kontrakt’ og en ‘Rapport om udbudsproceduren’. Du kan i figuren nedenfor lzese om
kravene til de to ovennaevnte dokumenter.

e -
Bekendtgerelsen om indgdet kontrakt skal: Rapporten om udbudsproceduren skal:
» udarbejdes i EU’s elektroniske /' » udarbejdes efter afslutning af udbudsproceduren
standardformular (formular nr. 3) + begrunde hvorfor udbud med forhandling med
» indsendes elektronisk til TED senest 30 dage rette kan anvendes (Jf. bestemmelser i
efter indgdelse af kontrakten udbudslovens § 61)
+ redegeare for procedure for at minimere
HUSK: Det vil normalt forst vaere ved konkurrencefordrejning, sifremt indledende
offentliggerelse af denne bekendtgerelse, at markedsundersggelser er anvendt

klagefristen begynder at lebe, hvorfor det er

vigtigt at huske indrykning. arkiveres medmindre EU-Kommissionen eller

Konkurrence- og Forbrugerstyrelsen anmoder om
at fa den tilsendt

\ J J

Efter udbuddet skal ordregiver endvidere opbevare dokumentation for beslutninger, der er
truffet i Igbet af udbudsproceduren, og opbevare kopier af indgdede kontrakter med en
veerdi fra (p.t.) 74.440.000 kr. for bygge- og anlaegskontrakter eller 7.444.000 kr. for vare- og
tjenesteydelses-kontrakter, jf. udbudslovens §§ 174-175. Dette er ikke nogen udvidelse af de al-
mindelige forvaltningsretlige pligter.
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KONKURRENCEPRAGET DIALOG

Dette afsnit handler om, hvordan du gennemfgrer en konkurrencepraeget dialog. Gennemfgrelsen
af konkurrencepraeget dialog kan opdeles i fire overordnede faser i udbudsprocessen, som er
praesenteret i bunden af figuren nedenfor. Hver af de overordnede faser indebaerer flere aktivite-
ter, som kan ses i de grd elementer i figuren.

PROCES FOR KONKURRENCEPRAGET DIALOG

o o . Made Shortlisting °
. rae- ’
ud?ut;lsl- ’ ;I;E?ji:;; ’ endeligt tilbud kontrakt
materiale i
tibud Lesnings- Indikativt
beskrivelse tilbud

Afsnit 4.1 Afsnit 4.2 Afsnit 4.3 Afsnit 4.4
Udarbejdelse af Annoncering og Dialogfasen Endelig tilbudsafgivelse og kontrakt
udbudsmaterialet udvaelgelse

Faserne ovenfor findes ogsa i andre udbudsformer, dog undtaget dialogfasen (afsnit 4.3), som
kun indgdr i denne type udbud.

Dialogfasen kan struktureres pd forskellige mader, baseret pa de indholdselementer, der er prae-
senteret i figuren ovenfor. Som det ligeledes illustreres, kan shortlisting (begraensning af antallet
af lgsninger) indgd efter behov. Den forventede struktur af dialogfasen bgr allerede vaere beskre-
vet i udbudsmaterialet, jf. afsnit 4.1.2. Strukturen kan tilpasses i Igbet af fasen i overensstem-
melse med udbudsmaterialet, sdfremt dette ikke fordrejer konkurrencen.

I hver af de ovennaevnte faser gennemgds de elementer i faserne, hvor der er forskel fra be-
grenset udbud.
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4.1 Udarbejdelse af udbudsmaterialet
I denne fase skal du som projektleder traeffe en raekke strategiske valg — og mange af disse valg
kan ikke sndres veesentligt efter udbuddets offentligggrelse. Du bgr derfor vaere omhyggelig
med disse valg og afsaette god tid til gennemfgrelse af fasen.

Tjekliste: Opmaerksomhedspunkter i forbindelse med udbudsmaterialet °
I forbindelse med udbudsmaterialet skal du vaere opmaerksom pa at:

¢ du samtidig med offentligggrelse af udbudsbekendtggrelsen skal give ansggerne ad-
gang til et udbudsmateriale

e udbudsmaterialet udover udbudsbekendtggrelsen dog blot kan besta af et "beskri-
vende dokument”, der beskriver udbudsprocessen samt de overordnede "behov og
krav”

e der er enkelte saerlige krav til indholdet i udbudsbekendtggrelsen

o der ikke ma foretages aendringer i de grundlaeggende elementer i det oprindeligt ud-
sendte udbudsmateriale, herunder mindstekrav og tildelingskriterier

Hensigten med at “ngjes med” et beskrivende dokument er at understgtte, at konkurren-
cepraeget dialog skal anvendes til at afklare, hvilke Igsninger (inklusive disses tekniske,
finansielle og juridiske aspekter) markedet kan levere og som opfylder dine behov.

Figuren nedenfor viser de vaesentligste forskelle pa, hvad der skal indgd i udbudsmaterialet i hhv.
et begreenset og en konkurrencepraeget dialog.

Temaer / udbudsform Begraenset udbud Konkurrencepraeget dialog
- . Tekn|s.ke. specifikationer Beskrivelse af overordnede behov
Kravspecifikationer (detaljeringsgrad afhaenger
. og krav
bl.a. af entrepriseform)
Beskrivelse af hvor/hvor- Samme oplysninger for det skrift-
Tilbuddet ndr/hvordan det skal afleve- |lige opleeg, som du gnsker at mod-
res, hvad skal det indeholde, |tage forud for dialogmgderne (fx
vedstaelsesfrist osv. en lgsningsbeskrivelse)
Beskrivelse af det planlagte dialog-
forlgb:
e Tidsplan
Dialog / Ikke relevant for denne type * Ahtal moder
Forhandlingsforigb udbud *  Dialogemner
e Evt. faser/shortlisting
e Mulighed for at justere forlgbet
undervejs
Evt. vederlag for deltagelse
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4.1.1

4.1.2

Udbudsbekendtggrelsen

Udbudsbekendtggrelsen skal udformes i TEDs skabelon. Der er enkelte forskelle p&, hvordan
denne skabelon skal udfyldes i konkurrencepraeget dialog i forhold til et begraenset udbud. Tjekli-
sten nedenfor viser nogle af forskellene, og bilag 8 indeholder konkrete eksempler pa, hvordan
de kan handteres i udbudsbekendtggrelsen.

Tip: Overvej antallet af deltagere ngje @

Antallet af deltagere i forhandlingen skal fremga i udbudsbekendtggrelsen, og derfor skal
du allerede forholde dig til det i denne fase. Jo flere deltagere, der er i en udbudsproces,
jo hgjere vil transaktionsomkostningerne vaere. Safremt man gnsker at benytte shortli-
sting, kan det dog overvejes at inkludere flere deltagere, saledes at konkurrence ikke be-
greenses.

Deltagelse i en konkurrencepraeget dialog kan veere meget omkostningstungt for tilbudsgiverne,
og tilbudsgiverne hjzlper reelt med at afklare, hvilke Igsninger der er relevante — en opgave, der
ellers matte udfgres internt eller af eksterne rédgivere. Dette kan tale for at praekvalificere fa
virksomheder - og for at yde vederlag til disse virksomheder.

Udbudsloven kreever, at hele udbudsmaterialet ggres tilgeengeligt samtidig med offentligggrelse
af udbudsbekendtggrelsen. Det er dog stadig meget vigtigt, at indholdet af udbudsbekendtggrel-
sen er fuldt konsistent med indholdet af resten af udbudsmaterialet. Det anbefales derfor at faer-
digggre udbudsbekendtggrelsen sidst i skriveprocessen.

Indhold i det beskrivende dokument
Det beskrivende dokument skal rumme en naermere beskrivelse af overordnede behov og krav
(inklusive mindstekrav) og udbudsprocessen inklusive tildelingskriterier.

En "minimumsversion” af et beskrivende dokument vil ligne et saet udbudsbetingelser til et be-
grenset udbud (inklusive tildelingskriterier og evalueringsmetode), hvori der blot er tilfgjet:

e overordnet behovsopggrelse, inklusive mindstekrav
e beskrivelse af den forventede dialogproces

En sadan minimumsversion kan vaere velegnet, nar det gnskes at give tilbudsgiverne maksimal
frihed til at finde optimale Igsninger pa de stillede behov.

Ofte har du allerede fra starten en raekke idéer eller gnsker til, hvordan tilbudsgiverne bedst kan
opfylde de overordnede behov og krav - og vil gerne bruge dialogen til at afsondre, dels om
disse idéer/@nsker kan opfyldes af tilbudsgiverne, dels om tilbudsgiverne har endnu bedre idéer
til, hvordan behov/krav kan opfyldes. I s3 fald er det hensigtsmaessigt, at det beskrivende doku-
ment udtrykker disse idéer/@nsker, og dermed ender man gerne med et beskrivende dokument,
der - inklusive bilag — minder meget om et ‘traditionelt’ udbudsmateriale. Materialet bgr dog
klart skelne imellem "behov/krav” og "idéer/gnsker”, sd tilbudsgiverne ikke kan veere i tvivl om,
hvad der er hvad.

Uanset om der vaelges den ene eller anden tilgang, bgr det beskrivende dokument (typisk som et
bilag) omfatte udkast til kontraktvilkar, sledes at disse kan indga i dialogen i relevant omfang.

1 Ordregiver er reelt ngdt til at beslutte ved indledning af dialogen, om kontraktvilk&rene skal vaere mindstekrav, nar der anmodes om
endelige tilbud. Dette skyldes kravet om, at tildelingskriterierne ikke m& aendres under dialogen. Hvis der skal kunne “konkurreres” p3,
hvilke kontraktvilk8r der tilbydes (udover ‘klassisk’ kapitalisering af forbehold), skal tildelingskriterierne fra starten szette rammen for
denne konkurrence.
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4.1.3

4.1.4

Brug af krav og mindstekrav i beskrivende dokument

I konkurrencepraget dialog er der i princippet ikke nogen begransninger i, hvad dialogen ma
omhandle, men dialogen ma alligevel ikke medfare aendringer i grundlaeggende elementer, her-
under mindstekrav og tildelingskriterier.

Som ordregiver fastleegger du selv, hvilke krav du vil stille til udfgrelse af entreprisen. Du be-
stemmer ogsa selv, hvilke af disse krav der skal vaere mindstekrav. Det er vigtigt, at du er op-
maerksom p&, at mindstekravene ikke kan andres i Igbet af udbudsprocessen. Hvis der viser sig
et behov for at @ndre mindstekrav efter offentligggrelse af udbudsmaterialet, kraever det, at du
aflyser hele udbuddet og annoncerer et helt nyt udbud.

Konkrete anbefalinger til brug af mindstekrav kan ses i boksen nedenfor:

Tip: Sddan bruger du mindstekrav

e Brug kun mindstekrav til at beskrive behov/krav, som du:

under ingen omstaendigheder vil ga pa kompromis med
- er sikker p&, at markedet kan opfylde til acceptable priser

o Safremt du er usikker pd ovenstaende, bgr du overveje at teste mindstekrav, som led
i en markedsdialog

e Overvej hvilke elementer, der skal indga i dialogen. Disse elementer bgr ikke fremga
som mindstekrav.

Andre krav i det beskrivende dokument kan aendres, hvis dialogen viser, at de kan forbedres -
men der er ikke helt fri adgang til at lave andringer. Vaesentlige a&ndringer af udbudsmaterialet
kan nemlig udggre a&ndringer af ‘grundlaeggende elementer — og dermed fordre en aflysning af
udbuddet.

Beskrivelse af dialogforigb

Det samlede udbudsmateriale (inklusiv udbudsbekendtggrelsen) bgr indeholde en udfagrlig beskri-
velse af det forventede forhandlingsforlgb. Som beskrevet i afsnit 4.1.1, skal enkelte dele af for-
Igbet beskrives i selve udbudsbekendtggrelsen.

2 pu kan som ordregiver ikke fuldt ud styre, hvad der bliver anset for grundlaeggende elementer, da udbudsloven definerer dette som
“En eendring, der kan have p8virket potentielle anspgeres eller tilbudsgiveres deltagelse i den omhandlede udbudsprocedure, eller for-
drejet konkurrencen mellem ansggere eller tilbudsgivere, s8fremt andringen havde fremg8et af den oprindelige procedure for indg§-
else af kontrakt” - hvilket er et fortolkningsspgrgsmal, som ikke bare afhaenger af ordregivers hensigt, men mere hvordan entrepreng-
rerne med rette kan opfatte udbudsmaterialet.
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Tjekliste for hvad den gvrige del af beskrivelsen af dialogforigbet bgr indeholde, praesenteres ne-

denfor:

v

Tjekliste: Beskrivelse af dialogforigb °

Beskriv s& konkret som muligt, hvordan dialogforlgbet forventes at blive udformet,
herunder:

v' antal dialogmgader
v' varighed af dialogmgder
v' temaer (der allerede er identificeret)

Angiv udtrykkeligt, at dette kun er en forventning, og at der forbeholdes ret til at ju-
stere forlgbet undervejs, s det Isbende afspejler det reelle behov for dialog

Tilpas omfanget af dialog til det konkrete udbuds kompleksitet

4.1.5 Tildelingskriterium og evalueringsmetode
Kontrakten skal tildeles pd grundlag af "bedste forhold mellem pris og kvalitet”, dvs. et rent pris-
eller omkostningskriterium kan ikke anvendes i konkurrencepraeget dialog.

Underkriterierne til dette tildelingskriterium og evalueringsmetoden skal offentligggres i det op-

rindelige udbudsmateriale. Der geelder de samme regler herom som i andre udbudsformer - un-
derkriterierne kan ikke zndres i Igbet af udbudsprocessen, og der er hgjst mulighed for at fore-
tage mindre tilpasninger i evalueringsmetoden. Du bgr derfor sikre dig, at underkriterier og eva-
lueringsmetode fra starten er beskrevet klart og praecist.:

Info: Opmaerksomhedspunkter ved brug af intervaller o

Du kan - som i andre udbud - bruge intervaller ved vaegtningen af underkriterier. Det
kan give lidt mulighed for at tilpasse vaegtningen, hvis man bliver klogere undervejs, men
i praksis er der begraenset fleksibilitet at opna, fordi:

der ikke ma angives meget brede intervaller (normalt anbefales at bruge +/- 5%)
underkriterierne muligvis ikke ma "skifte plads”
de praecise procentvaegtninger skal fastldses, inden tilbudsevalueringen padbegyndes

det endelige valg af vaegtningen ikke ma vaere sket for at favorisere enkelte tilbudsgi-
vere

3 For generel vejledning om tildelingskriterier kan henvises til Konkurrence- og Forbrugerstyrelsens "Vejledning om Udbudsreglerne’,
afsnit 10.3. For uddybende vejledning om evalueringsmetoder kan henvises til Konkurrence- og Forbrugerstyrelsens vejledning ‘Evalu-

eringsmetoder’.
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4.2

4.3

Annoncering og udvalgelse
I denne fase offentligggres udbuddet, og du skal udvaelge deltagerne til dialogprocessen pa bag-
grund af de kriterier, der er angivet i udbudsbekendtggrelsen. Hovedaktiviteter i denne fase er:

¢ Udsendelse af udbudsbekendtggrelse og udbudsmateriale
- Modtagelse af ansggninger om praekvalifikation
e Praekvalifikation og invitation til dialog
- Evaluering af indkomne ansggninger
- Udveelgelse af tilbudsgivere
- Eventuel indhentelse af dokumentation for oplysninger i ESPD

- Udsendelse af meddelelse om praekvalifikation, inkl. invitation til dialog

Dialogfasen

I denne fase gennemfgres dialog med tilbudsgiverne. Dette er den helt centrale fase i denne type
udbud, som bgr udnyttes til at give tilbudsgiverne de bedst mulige forudszetninger for at afgive
optimerede endelige tilbud.

Du far stgrst udbytte af dialogen, hvis du planlaegger forlgbet grundigt og leder mgderne proak-
tivt og konstruktivt. Herudover er det vigtigt at holde fokus pd ligebehandling af tilbudsgiverne -
og at sikre sig dokumentation herfor.

I en konkurrencepraeget dialog indledes dialogfasen med invitation til dialog og afsluttes med, at
du - som ordregiver - erklaerer dialogen for lukket og anmoder om endelige tilbud. Imellem disse
punkter har du stor frihed til at strukturere dialogfasens forlgb, herunder bestemme:

e hvor mange mgder der skal afholdes, og om disse skal vaere tema-opdelte
¢ hvorvidt mgderne skal holdes i ‘faser’ med mulighed for shortlisting imellem fasernes

¢ hvad tilbudsgiverne skal aflevere som oplag til dialogmgderne

4 pokumentation m8 kun indhentes p& dette tidspunkt i processen, hvis indhentningen er “ngdvendig for, at proceduren gennemfgres
korrekt”, jf. udbudslovens § 151, stk. 2. Det kan navnlig veere tilfaeldet, hvis der er flere egnede ansggninger end det antal deltagere,
der er angivet i udbudsbekendtggrelsen. For neermere vejledning kan henvises til Konkurrence- og Forbrugerstyrelsens vejledning
'ESPD - Dokumentation og e-Certis’, afsnit 4.4.

15 Dette er kun muligt, hvis det er oplyst i udbudsbekendtggrelsen, jf. afsnit 4.1.1.
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4.3.1

4.3.2

I de kommende afsnit beskrives de relevante elementer i dialogfasen yderligere. Du kan desuden
laese om Frederiksberg Kommunes erfaring med dialogfasen i boksen nedenfor.

Erfaringer med dialogfasen i konkurrencepraeget dialog hos @
Frederiksberg Kommune

Frederiksberg Kommune har i forbindelse med forskellige OPP-projekter afprgvet konkur-
rencepraeget dialog, og i den fglgende tekst gives et eksempel pa, hvordan dialogfasen
foregik i forbindelse med et udbud for udvikling af Frederiksberg Kulturskole som OPP-
projekt.

Der blev praekvalificeret tre konsortier, som hver fik et honorar pf:’l 450.000 kr. for delta-
gelse, dog med undtagelse af det vindende konsortium. Stgrrelsen af honoraret afhaenger
af projektets kompleksitet, og i dette tilfaelde var der flere mgderunder end oprindeligt
planlagt.

Man forestillede sig to mgderunder, men dette blev til fire pa grund af justeringer i opga-
ven undervejs. M@gderne varede ca. tre timer og havde en specifik dagsorden. Det fgrste
mgde havde fokus p& bygningskrop og placering, da dette var vigtigt at f& pa plads, seer-
ligt fordi projektet var placeret ved siden af en af kommunens ikoniske bygninger. De
naeste mgder handlede om den indre del af bygningen inkl. indretning, mens man pa sid-
ste mgde diskuterede mere tekniske detaljer.

Konsortierne blev generelt opfordret til at komme med konkrete bud pa at Igse udfordrin-
gerne under dialogen, da man dermed lettere kunne finde gangbare Igsninger til gavn for
det samlede projekt. Da den gkonomiske ramme var fastsat fra begyndelsen, oplevede
kommunen, at dialogen fgrte til, at man fik en Igsning som overordnet set, pd de givne
preemisser, levede op til forventningerne.

Oplaeg fra tilbudsgiverne

Dialogen vil normalt tage udgangspunkt i et skriftligt oplaeg fra tilbudsgiverne. Dette oplaeg vil
omfatte tilbudsgivers oplaeg til, hvordan behovene teknisk set kan opfyldes (“Igsningsbeskri-
velse”). Du kan som ordregiver bede om et oplaeg, der ikke kun bestar af en Igsningsbeskrivelse
- fx et ‘indikativt’ tilbud (et fuldt forelgbigt tilbud, der ikke kan bruges som grundlag for at tildele
en kontrakt).

Forberedelse af mgder

P& baggrund af de afleverede oplaeg fra tilbudsgiverne forberedes de fgrste mgder. Oplaeggene
bgr gennemgas ngje med henblik pa at identificere omrader, hvor der kan veere et saerligt stort
behov for dialog, fx pga. svage beskrivelser, misforstdelser - og udtrykte gnsker fra tilbudsgi-
verne om uddybning.

Nedenfor praesenteres en tjekliste for, hvordan du planlaegger et godt forhandlingsmgde.
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Tjekliste i forbindelse med forberedelse af dialogmgder: °

v' Udsend agenda i god tid forud for dialogmgder

v Udpeg emner, som skal drgftes p& madet (fx specifikke dele af tilbudsgivernes oplaeg)
og kommunikér dette

v Forbered deltagerne pa forventningerne til deres input, s& der er afstemt forventnin-
ger, og I far det storste udbytte ud af mgdet

v Sgrg for at have de rette personer til stede pd dialogmgderne

v Overvej at dele mgderne op i temaer, sa det undgds at have ungdvendige mgdedelta-
gere med pd mgderne

v Kom forberedt og vaer dben over for tilbudsgivers input til udbudsmaterialet

I planlaegningen af mgdet og @gnskede emner, som skal drgftes, kan man principielt drgfte alle te-
maer, der har relation til det konkrete udbud. Ofte vil der veere flere dialogrunder, og disse kan
evt. have seerskilte "spor”, der behandler hver deres temaer. Vaer i sa fald opmaerksom pa, hvor-
dan det, der diskuteres pa ét mgde (fx tekniske Igsninger) har indflydelse pa andre temaer (fx
gkonomi). Og sgrg for at koordinere mellem deltagerne pa de enkelte temamgder, medmindre
alle deltager i alle mgder.

Info: Sddan sammensatter du det bedste team til deltagelse i mgder o

Som forberedelse til forhandlingsm@derne er det vigtigt at sammensaette det rette team
til deltagelse i mgder. Teamet bgr ideelt set:

e have de faglige kompetencer til at drgfte de emner, der er pa agendaen for det en-
kelte mgde

e have en grundlaggende forst8else for relaterede emner, der kan blive bergrt i forbin-
delse med drgftelse af emnerne pa agendaen

e omfatte personer, der har beslutningskompetence omkring udbuddets videre forlgb
(sikre at forelgbige tilbagemeldinger pd mgderne er konsistente med de endelige be-
slutninger)

4.3.3 Dialogmgderne
I konkurrencepraeget dialog er hovedgenstanden for dialogen “Igsningen”, dvs. at identificere
hvilke Igsninger der i tilstreekkelig grad kan opfylde de skitserede behov. Kontrakt- og finansie-
ringsvilkar kan i denne sammenhaeng anses for en del af “Igsningen”.

Dialogmgderne kan omfatte alle aspekter af udbuddet, men ma dog ikke fgre til eendringer i de
grundleeggende elementer, herunder mindstekrav og tildelingskriterier. Du skal afholde dialog
med alle de ansggere, som er blevet opfordret til at deltage i dialogen.
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Den praktiske gennemfgrelse af mgderne
Mgderne i en fleksibel udbudsproces har en noget anderledes karakter, end man vil opleve i en
kontraktforhandling imellem to private virksomheder. Rammen om mgderne tillader reelt set
ikke, at der traeffes egentlige beslutninger, eller at der indgds konkrete aftaler p& mgderne. I ste-
det benytter begge parter mgderne til at udveksle information, som giver hver af parterne mulig-
hed for efter mgderne at treeffe beslutninger, der kan forbedre deres egen position frem mod de
endelige tilbud:

/— ORDREGIVER —\

& D

Fra ordregivers synsvinkel er mgderne iszer et nyttigt middel til:

at afklare, hvilke lgsninger der bedst kan opfylde ordregivers
behov

at udforske, hvordan det endelige udbudsmateriale bor
udformes, sa der skabes de bedst mulige rammer for afgivelse
af optimale endelige tilbud

at sperge til uddybning af vigtige aspekteri tilbudsgivernes
skriftlige oplaeg

at give specifik feedback til tilbudsgiverne p& de skriftlige

\ oplaeg, der gor det muligt at afgive bedre endelige tilbud

J
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/— TILBUDSGIVER 4\

‘/~1 ® B
~— 4l

Fra tilbudsgivers synsvinkel er moderne den bedste anledning
under udbuddet til:

at uddybe, hvordan tilbudsgivers lgsninger imedekommer
ordregivers gnsker

at fa yderligere oplysninger ud af ordregiver om faktiske
forhold, praeferencer mv., som tilbudsgiver kan bruge til at
afgive endelige tilbud

at kommunikere, hvordan det endelige udbudsmaterialet skal
udformes for at muliggere aflevering af de optimale endelige

\ tilbud /

dette:

(Igsningsforslag el.lign.)

ver meddelt til alle tilbudsgivere

Info: Opmaerksomhedspunkter til gennemfgrelse af dialogmgder

I forbindelse med afholdelse af forhandlingsmgderne er det saerligt vigtigt at sikre, at
principperne om ligebehandling overholdes. Nedenstaende tips kan hjzelpe til at sikre

e Hold den agenda, der er meldt ud fgr mgdet - det sikrer ligebehandling, sadledes at
alle har haft lige muligheder for at forberede sig

e Hold den overordnede tidsramme, der er blevet meldt ud pa forhdnd

e Sgrg for, at tilbudsgiverne modtager lige grundig feedback pd deres skriftlige oplaeg
e Sgrg for, at eventuelle uddybninger af faktiske forhold og ordregivers praeferencer bli-

Husk ogs3, at du ikke ma dele fortrolige oplysninger omkring andre deltageres Igsninger
eller tilbud, medmindre der er givet samtykke til det.

4.3.4 Dokumentation for dialogforigbet
Du skal som ordregiver sikre dig, at dialogforlgbet dokumenteres. Denne dokumentation er nu et
specifikt krav i udbudsloven. Dokumentationen kan tjene flere vigtige formal, herunder:

fastholde erindring om, hvad der blev sagt

sikre, at ordregiver og tilbudsgiver er enige om, hvad der blev sagt

skabe grundlag for nyt tilbud

dokumentere ligebehandling af tilbudsgiverne i tilfaelde af en evt. klagesag
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4.3.5

4.3.6

Det anbefales, at dialogmgder dokumenteres i referater,* hvor der navnlig fokuseres pa at doku-
mentere, at tilbudsgiverne i praksis er blevet behandlet lige. Referater bgr derfor saerligt udfgrligt
redeggre for:

e Supplerende oplysninger om ordregivers forhold, der matte vaere blevet givet ved mgderne
e Indhold i feedback pa de skriftlige oplaeg i dialogfasen, der er givet til tilbudsgiverne

Referater kan udsendes til tilbudsgiverne, men dette er ikke noget krav. Det bgr dog navnlig
overvejes at udsende en skriftlig opsamling pa de faktiske oplysninger, der er givet under mg-
derne, til alle tilbudsgivere - for at sikre, at enkelte tilbudsgivere ikke uforvarende har faet flere
oplysninger end andre.

'Shortlisting’ - begraensning i antallet af Igsninger

Det er muligt at laegge forlgbet an i faser, hvor der imellem faserne foretages en begraensning i
antallet af lgsninger - ofte kaldet ‘shortlisting’ (forudsat at dette er anfgrt som en mulighed i ud-
budsbekendtggrelsen, jf. afsnit 4.1.1).v

Vurderingen af, hvilke Igsninger der skal udvalges og hhv. fravaelges, skal baseres pa de krite-
rier for tildeling og den evalueringsmetode, som fremgar af udbudsmaterialet. Der skal sdledes
foretages en vurdering af samme karakter som den endelige tilbudsvurdering.

Derfor kraever det nogle ressourcer for at benytte shortlisting. Til gengzeld giver det bade dig,
som ordregiver, og tilbudsgiverne mulighed for en bedre prioritering af deres ressourcer i den vi-
dere udbudsproces. Nogle tilbudsgivere ser shortlisting som en fordel, da de saledes har mulig-
hed for at fokusere ressourcer pd udbud, hvor de har den stgrste chance for at vinde.

Tip: Sgrg for at kommunikere klart omkring shortlisting G

Kommunikationen omkring frasortering af tilbudsgivere er vigtig, og du bgr prioritere at
lave klare og gennemarbejdede afggrelser af en kvalitet, der kan sammenlignes med de
endelige afggrelser om kontrakttildeling. Kravene til underretning om afggrelsen er de
samme som ved kontrakttildelingen.

Opdatering af udbudsmaterialet

Det er muligt at foretage aendringer i udbudsmaterialet p& baggrund af feedback fra tilbudsgi-
verne i Igbet af dialogen. Det anbefales, at du aktivt overvejer, om der kan laves sendringer i ud-
budsmaterialet, som giver tilbudsgiverne mulighed for at optimere deres endelige tilbud.

Du bgr som ordregiver kunne redeggre for, at aendringer skyldes saglige og ikke-diskriminerende
hensyn. Der ma fx godt laves aendringer, der giver nogle, men ikke alle, tilbudsgivere mulighed
for at seenke deres priser - men sadanne aendringer ma ikke laves med den hensigt at favorisere
bestemte tilbudsgivere. Eventuelle aendringer skal oplyses samtidigt og skriftligt til alle tilbudsgi-
verne.

Der ma dog ikke laves andringer i grundlaeggende elementer i det oprindeligt udsendte udbuds-
materiale. Det indledende udbudsmateriale bestar (udover udbudsbekendtggrelsen) af det be-
skrivende dokument, som ikke behgver at vaere lige sa detaljeret som et “normalt” udbudsmate-

16 Et alternativ eller supplement kan vaere at benytte lydoptagelser, hvilket er teknisk let at gore, fx p& en smartphone.
7 Det er muligt (men ikke sikkert), at udbudslovens § 70 skal laeses s8ledes, at antallet af Igsninger fgrst kan begraenses efter fgrste
runde af dialogmgder.
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4.4

4.4.1

riale. Derfor vil det beskrivende dokument typisk ikke indeholde mange grundlaeggende elemen-
ter, og falgelig er der i praksis normalt meget stor frihed til at opdatere materialet, inden der an-
modes om afgivelse af endeligt tilbud. Dette kan i nogle projekter vaere en vaesentlig fordel ved
at bruge konkurrencepraeget dialog fremfor udbud med forhandling.

Der kan ikke zndres pé’\ mindstekrav, der er fastsat allerede i det beskrivende dokument.

Endelig tilbudsafgivelse og kontrakt
Sidste fase, i konkurrenceprasget dialog, omhandler forlgbet fra ordregiver afslutter dialog og
frem til afslutning af udbuddet. Hovedaktiviteterne i denne fase er:

¢ Anmodning om endelige tilbud (afslutning af dialogen)

e Modtagelse af endelige tilbud

e Evaluering af endelige tilbud

¢ Indhentelse af dokumentation fra vindende tilbudsgiver for oplysninger i ESPD
e Meddelelse om tildelingsbeslutning og standstill-periode

e Evt. forhandling med vindende tilbudsgiver

e Indgdelse af kontrakt

e Bekendtggrelse om kontrakttildeling og rapport om udbudsproceduren

e Opbevaring af dokumentation og kontraktkopier

Denne fase er steerkt bundet af udbudslovgivningen - og de regler, som ordregiver tidligere i for-
Igbet selv har udformet i udbudsmaterialet (tildelingskriterier, evalueringsmetode mv.). Disse
regler er kun pa fa omrader anderledes end i et offentligt eller begraenset udbud, og nedenfor fo-
kuseres der udelukkende pa disse forskelle.:

Anmodning om endelige tilbud

N&r du har fiet indkredset de mulige Igsninger, erklzeres dialogen for afsluttet. I forleengelse
heraf - typisk samtidig - anmodes tilbudsgiverne om at afgive endelige tilbud, og det endelige
udbudsmateriale udsendes. Der er ikke mulighed for egentlig dialog herefter, men saedvanlig ad-
gang til spgrgsmal/svar fgr tilbudsafgivelsen. Derudover ma alle de endelige tilbud “afklares,
praeciseres og optimeres” pa opfordring fra ordregiver, s laenge der ikke andres ved vigtige
elementer i udbuddet eller tilbuddet eller i gvrigt foretages konkurrencefordrejning eller forskels-
behandling.

Ordregiver skal give tilbudsgiverne adgang til at vaere til stede ved &bningen af de endelige tilbud
og blive bekendt med budsummer og eventuelle forbehold.®

8 For generel vejledning omkring disse aktiviteter kan henvises til Konkurrence- og Forbrugerstyrelsens 'Vejledning om udbudsreg-
lerne’, afsnit 10.5, 10.6 og 10.8
19 Jf. tilbudslovens § 7, § 1, stk. 3, og § 4, stk. 1
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Dialogen har kun vist

FRIST FOR ENDELIG AFGIVELSE AF TILBUD

Som ordregiver skal du fastseette en “"passende” frist for afgivelse af endeligt tilbud - der geelder ingen fast mindstefrist.
Hvad der er passende, kan vaere meget forskelligt fra udbud til udbud og afhaenger iseer af, hvor meget ordregiver har
andret udbudsmaterialet, og hvor stort et opdateringsbehov dialogen har vist.

2 uger +4 mdr

Dialogen har vist behov

behov for mindre for vaesentlige
zndringer i tilbuddene, zendringer i tilbuddene,
og ordregiver har ikke og ordregiver har lavet
lavet eendringer i stgrre eendringer i
udbudsmaterialet siden udbudsmaterialet siden

sidste dialogrunde. sidste dialogrunde.

(NB! Ovenstdende er vejledende og afhaenger af det enkelte projekt)

4.4.2 Evaluering og tildeling

Ordregiver skal modtage og evaluere de modtagne endelige tilbud for derefter at tildele kontrak-

ten til den tilbudsgiver, der har afgivet det gkonomisk mest fordelagtige tilbud.

Metoden for evaluering og tildeling er ikke anderledes fra et begraenset udbud. Nedenfor praesen-

teres en tjekliste for, hvad du som ordregiver skal vide om evaluering og tildeling.

v

Tjekliste: Sddan gennemfgrer du evaluering og tildeling

Sgrg for kun at evaluere pd det skriftlige tilbud - du m3 ikke inddrage ting, der er
blevet sagt mundtligt pd dialogmgder, men ikke fremgar af tilbudsgivernes endelige
tilbud.

Tjek at evalueringen af de endelige tilbud er konsistent med den feedback, der er gi-
vet til tilbudsgiverne under forhandlingsforlgbet. Hvis en tilbudsgiver har faet god
feedback pa en Igsning i forhandlingerne, vil han undre sig, hvis denne lgsning —
uden szerlig forklaring - far en lav bedgmmelse i det endelige tilbud.

Husk at du skal indhente dokumentation fra den vindende tilbudsgivers oplysninger i
ESPD, fgr du m3 afsende tildelingsbeslutningen (medmindre dette allerede er gjort
tidligere i processen, jf. afsnit 4.2).

Der geelder de sadvanlige krav til indholdet i tildelingsbeslutningen, fx begrundelse,
angivelse af standstill-periode mv. Herudover skal underretningen dog indeholde en
redeggrelse for forlgbet af dialogen.

Overvej at give tilbudsgiverne feedback pa deres tilbud, der gdr udover mindstekra-
vene til begrundelse - fx ved at invitere de fravalgte tilbudsgivere til et debriefing-
mgade. Tilbudsgiverne har typisk brugt flere ressourcer pa at deltage i udbuddet, end
de ellers ville have gjort, og har dermed gjort sig fortjent til en konstruktiv tilbage-
melding, som de kan anvende til at forbedre deres tilbud i fremtidige udbud.

47 af 52
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4.4.3

4.4.4

Kontraktindgdelse etc.
Efter udlgb af standstill-perioden kan ordregiver - forudsat der ikke er indgivet klager - indgd
kontrakt pa saedvanlig vis.

Forud for kontraktunderskrift ma der forhandles med den vindende tilbudsgiver “med henblik p8
at bekraefte de skonomiske forpligtelser eller andre vilk8r i tilbuddet”, og forhandlingerne ma ikke
fgre til aendringer i tildelingskriterier eller grundlaeggende elementer (herunder mindstekrav). Re-
elt ma der heller ikke laves aendringer, der kunne have medfgrt en anden vinder, hvis de gvrige
tilbudsgivere havde faet mulighed for at lave tilsvarende sndringer.

Rapporteringer mv. ved afslutning af udbudsprocessen
I forbindelse med afslutning af udbudsprocessen skal ordregiver udarbejde en ‘Bekendtggrelse
om indgdet kontrakt’ og en ‘Rapport om udbudsproceduren’.

Efter udbuddet skal ordregiver endvidere opbevare dokumentation for beslutninger, der er
truffet i Igbet af udbudsproceduren, og opbevare kopier af indgdede kontrakter med en
veerdi fra (p.t.) 74.440.000 kr. for bygge- og anlaegskontrakter eller 7.444.000 kr. for vare- og
tjenesteydelseskontrakter, jf. udbudslovens §§ 174-175. Dette er ikke nogen udvidelse af de al-
mindelige forvaltningsretlige pligter.

s .
Bekendtgorelsen om indgdet kontrakt skal: Rapporten om udbudsproceduren skal:
= udarbejdes i EU’s elektroniske /' » udarbejdes efter afslutning af udbudsproceduren
standardformular (formular nr. 3) . + begrunde hvorfor udbud med forhandling med
« indsendes elektronisk til TED senest 30 dage rette kan anvendes (Jf. bestemmelser i
efter indgdelse af kontrakten udbudslovens § 61)
) » redegore for procedure for at minimere
HUSK: Det vil normalt forst vaere ved konkurrencefordrejning, safremt indledende
offentliggerelse af denne bekendtgerelse, at markedsundersggelser er anvendt
klagefristen begynder at lebe, hvorfor det er . . .
i ob ; h + arkiveres medmindre EU-Kommissionen eller
vigtigt at huske indrykning.
Konkurrence- og Forbrugerstyrelsen anmoder om
at f4 den tilsendt

\ AN J
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5.1

NEDBRINGELSE AF UNGDVENDIGE TRANSAKTIONS-
OMKOSTNINGER

Transaktionsomkostningerne til at gennemfgre et fleksibelt udbud vil typisk vaere hgjere end for
et traditionelt tilbud, hvilket primaert skyldes gennemfgrelsen af dialog/forhandling, samt at til-
budsgivere ofte afleverer tilbud i flere “runder”. De ekstra transaktionsomkostninger afholdes for
at kunne opna de fordele, som et fleksibelt udbud kan give - herunder mulighed for bedre tilbud
(lavere entreprisesum og/eller bedre kvalitet) — der er bedre afstemt med dine behov.

Et af de centrale formal med denne vejledning er at hjaelpe med at nedbringe ungdvendige trans-
aktionsomkostninger for bade ordre- og tilbudsgiver i forbindelse med en af de to udbudsformer.

I de fglgende afsnit gives konkrete tips til, hvordan transaktionsomkostninger kan mindskes i de

forskellige faser af udbudsprocessen.

Definition af transaktionsomkostninger

I denne vejledning forstds “transaktionsomkostninger” kun som de omkostninger, som
ordregiver og interesserede entreprengrer afholder med henblik pd indgaelse af kontrakt
om udfgrelse af et byggeri. Det svarer til omkostningerne til at forberede og gennemfgre
udbuddet, som beskrevet i afsnit 3 og 4 (“udbudsomkostningerne”). Transaktionsomkost-
ninger omfatter saledes ikke omkostninger til den efterfslgende opfgrelse og drift af byg-
geriet, fx entreprisesummen og omkostninger til tilsyn.

Udarbejdelse af udbudsmaterialet
I forbindelse med udarbejdelse af udbudsmaterialet skal du fgrst og fremmest vaere opmaerksom
pd, at szerlige krav kan fgre til hgjere transaktionsomkostninger. Det anbefales derfor, at du:

« sgrger for at behov/krav er entydige og klart formulerede, sa tilbudsgivere let kan forsta og
prisseette disse i tilbudsfasen

e minimerer antallet af fordyrende eller ungdvendige krav

Yderligere tips til at reducere transaktionsomkostningerne ved udarbejdelse af udbudsmaterialet
er vist i nedenstdende boks.
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Tip: Sddan kan du nedbringe ungdvendige transaktionsomkostninger @
ved udarbejdelse af udbudsmaterialet

e G3 forst i gang med at skrive udbudsmaterialet, ndr du har lavet en gennemtaenkt
udbudsstrategi — det giver en effektiv skriveproces, medmindre der er behov for aen-
dringer undervejs

e Feerdigger ikke udbudsstrategien, for du har faet en god indsigt i markedet for den
pagaeldende type byggeri — det ggr det lettere at malrette udbuddet mod markedet,
sa du kan fa gode tilbud og en effektiv dialog- eller forhandlingsproces

e Brug ikke mindstekrav, som du ikke er helt sikker pa, du vil fastholde - du kan ikke
2ndre dem under udbuddet, men ma i stedet aflyse udbuddet, hvis der bliver behov
for andringer. Vaer opmaerksom pa, at mindstekrav kan vaere fordyrende, og derfor
skal kun de ngdvendige indgd

e Jo faerre deltagere du laegger op til at praekvalificere - jo faerre transaktionsomkost-
ninger i de efterfglgende faser. Der skal praekvalificeres mindst tre og (som udgangs-
punkt) maks. fem. Det er vigtigt at sikre konkurrence om den endelige kontrakt - det
kan derfor veere fint at have flere end tre ved shortlisting

e Husk at udbudsmaterialet styrer, hvor mange ressourcer, som tilbudsgiverne skal
bruge pa at skrive tilbud

5.2 Skalering af forhandlings- og dialogfasen
Du har stor frihed til at skalere forhandlings- og dialogfasen, sa den tilpasses til behovet for det
konkrete byggeri. Du kan bl.a. skalere fglgende parametre:

e Antal runder/faser, hvor der skal indleveres nye tilbud
e Antal mgder og mgdernes laengde
e Antal tilbud, der drgftes i de senere faser af forlgbet (‘shortlisting’)

Det er primaert i denne fase, at fordelene ved at anvende et fleksibelt udbud kan realiseres. Sam-
tidig afholder bade du, som ordregiver, og tilbudsgiverne en meget stor del af deres transakti-
onsomkostninger i denne fase.

Skalering af dialog er derfor et helt centralt vaerktgj til at afbalancere vaerdiskabelse for dig som
ordregiver (iszer opndelse af mere attraktive tilbud) med omkostninger til gennemfgrelse af pro-
cessen.

Den rigtige skalering til det enkelte projekt afhanger saerligt af projektets kompleksitet og gn-
skerne til projektet. I et mindre kompliceret udbud behgves kun ét kort mgde pa fa timer med
hver tilbudsgiver. Derimod kan et mere kompliceret udbud kraeve flere tematiserede mgder - og
maske flere tilbudsrunder - fgr du er klar til at anmode om endelige tilbud.
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Det forventede dialogforlgb vil vaere beskrevet i det allerede udsendte udbudsmateriale,> men til
en vis grad kan forlgbet tilpasses undervejs. Du bgr Igbende overveje at justere skaleringen af
forlgbet, hvis dialogbehovet viser sig at vaere anderledes end forventet.

Tip: Nedbringelse af ungdvendige transaktionsomkostninger i dialog-/ @
forhandlingsfasen

e Tilpas antallet af forhandlings/dialogmgader til projektet

e Foretag indledende dialog med markedet med henblik pa at undga misforstaelser se-
nere i forlgbet

e Overvej telefon/skypemgder som alternativ til fysiske dialog-/forhandlingsmgder

e Undgd ungdvendige mgdedeltagere pa dialog-/forhandlingsmgderne

5.3 Afslutning af udbudsprocessen
I forbindelse med afslutning af udbudsprocessen er potentialet for at nedbringe ungdvendige
transaktionsomkostninger mindre, eftersom en stor del af disse afholdes i de tidligere faser af
processen. Fglgende tips kan dog hjaelpe med at reducere transaktionsomkostningerne:

e Lav de afsluttende afrapporteringer samtidigt — en del tekst kan genbruges imellem dem

e I rapporten om udbudsproceduren kan der henvises til bekendtggrelsen om indgdet kontrakt,
nar de relevante ting star deri

e Genbrug begrundelsen for brug af en fleksibel udbudsform fra den udbudsstrategiske afkla-
ring, der blev lavet inden udbuddet

e Hvis du har lavet et notat om markedsdialogen, kan du genbruge dele i udbudsrapporten til
at beskrive, hvad der er gjort for at undgd, at markedsdialogen har fordrejet konkurrencen

20 Se afsnit 4.1.1 og 4.1.4
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6.1

HENVISNINGER

Henvisninger til supplerende materiale

Trafik-, Bygge- og Boligstyrelsen (2018): “"Udbud af byggeprojekter i alment boligbyggeri”
Konkurrence- og Forbrugerstyrelsen (2016): “Udbudsloven - Vejledning om udbudsreglerne”

Konkurrence- og Forbrugerstyrelsen (2016): "Evalueringsmetoder - praktisk vejledning til of-
fentlige indkgbere”

Konkurrence- og Forbrugerstyrelsen (2016): "Standardmodel for offentlig-private partnerska-
ber (OPP) - Nyanlaeg”

Konkurrence- og Forbrugerstyrelsen (2016): “"Standardmodel for offentlig-private partnerska-
ber (OPP) - Renovering, drift og vedligeholdelse”

Konkurrence- og Forbrugerstyrelsen (2016): "Totalomkostninger - praktisk vejledning til of-
fentlige indkgbere”

Konkurrence- og Forbrugerstyrelsen (2017): "ESPD - Dokumentation og e-Certis”
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BILAG
EKSEMPEL PA ORGANISERING AF UDBUD MED FORHANDLING

Nedenst8ende tabel viser et eksempel p8, hvordan udbuddet af et kommunalt byggeri kan orga-
niseres, ndr der anvendes udbudsformen, udbud med forhandling.

De enkelte reekker viser hovedaktiviteter i udbudsforigbet, mens de enkelte kolonner viser de
deltagende aktgrer. Ved “fagforvaltning” teenkes p8 den forvaltning, der skal benytte det faerdige
byggeri ("bygherren”).

Tabellen er skrevet ud fra den forudsaetning, at kommunen har etableret en saerskilt enhed til va-
retagelse af kommunale ejendomme - dette er ikke tilfaeldet i alle kommuner.

o | €
Signaturer: L 513
A = Ansvarlig for realisering o o | & 2 | o o ¥
U = Udferende instans g £ | ¥ s |28 2 S
D = Deltagende instans S| ol S % L E.qz’ 2|52
R = Radgivende instans E| 8| 8|5, 21|23 2 gg
I = Indstillende instans s | 2| 8| 6 |EEl & |TB TI|To
G = Godkendende instans L o 2| S /EE % |5a S |92
> = © © O O X c o & 0
7] Q L L ([¥T| W wel v |loaN
1 BEHOV & UDBUDSSTRATEGI
Afdaekke behov og udfgre eventuelle
forundersggelser AU R (R)
Udarbejde Idé og behovsoplaeg G Al Ul (V) I D
Gennemfgre markedsundersggelse AU | (V)
Godkende udbudsstrategi og veelge
udbudsform G Al ur | (U I
Ansgge om anlaegsbevilling G I I AU R I
2 UDBUDSBEKENDTGORELSE
Udarbejde udbudsmateriale (inkl. ud-
budsbekendtggrelse) D AU | (V)
Offentligggre det samlede udbudsma-
teriale (inkl. udbudsbekendtggrelse) AU
3 PRAKVALIFIKATION
Afgivelse af anmodninger om praekva-
lifikation u
Modtagelse af anmodninger om pree-
kvalifikation AU | (V)
Evaluere ansggninger om praekvalifi-
kation G AU | (V)
Udveaelge tilbudsgivere G I
Udsende meddelelse om praekvalifika-
tion AU
4 FORHANDLINGSFASE
Afgivelse af oplaeg (projektforslag, in-
dikativt tilbud eller lign.) fra tilbudsgi- U
vere
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o | €
Signaturer: L = %
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Modtagelse af indledende tilbud fra til-
budsgivere. D AU | (V)
Evt. tildeling af kontrakt pa baggrund
af indledende tilbud. G| I |AU I
Gennemfgre forhandlingsmgder D AU D D
Evt. afgivelse af revideret tilbud U
Evt. modtagelse af revideret tilbud og
yderligere forhandlingsmader D AU | (V)
5 TILBUDSFASE
Anmodning om endeligt tilbud, inkl.
evt. udsendelse af opdateret udbuds- AU
materiale
Afgivelse af endelige tilbud u
Modtagelse af endelige tilbud D AU | (V)
6 TILDELING AF KONTRAKT
Evaluering af tilbud G I AU | (U) I D
Indhente ESPD-dokumentation (hvis
ikke gjort tidligere) AU
Udsende meddelelse om tildeling AU
Tilrette og underskrive kontrakt (efter
endt standstill-periode) AU D
Bekendtggrelse om kontrakttildeling AU
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EKSEMPEL PA ORGANISERING AF KONKURRENCEPRAGET DIALOG

Denne tabel viser et eksempel p8, hvordan udbuddet af et kommunalt byggeri kan organiseres,
n8r der anvendes udbudsformen, konkurrencepraeget dialog.

De enkelte raekker viser hovedaktiviteter i udbudsforlgbet, mens de enkelte kolonner viser de
deltagende aktgrer. Ved “fagforvaltning” teenkes p& den forvaltning, der skal benytte det faerdige

byggeri ("bygherren”).

Tabellen er skrevet ud fra den forudseetning, at kommunen har etableret en seerskilt enhed til va-

retagelse af kommunale ejendomme - dette er ikke tilfaeldet i alle kommuner.

Signaturer:

A = Ansvarlig for realisering
U = Udfgrende instans

D = Deltagende instans

R = Radgivende instans

I = Indstillende instans

G = Godkendende instans

Byrad
@konomiudvalg
Fagudvalg

Fagforvaltning

Kommunale Ejen-

domme

Eksterne radgivere

1 BEHOV & UDBUDSSTRATEGI

Afdaekke behov og udfgre eventuelle
forundersggelser

(R)

Udarbejde Idé og behovsoplaeg

V)

Gennemfgre markedsundersggelse

AU

)

Godkende udbudsstrategi og veelge ud-
budsform

Al

Ul

C))

Ansgge om anlaegsbevilling

AU

2 OFFENTLIGGQRELSE AF UDBUD

Udarbejde udbudsbekendtggrelse

AU

V)

Udarbejde udbudsbetingelser (beskri-
vende dokument)

AU

C))

Udarbejde kontraktudkast (beskrivende
dokument)

AU

C))

Udarbejde kravspecifikation (beskri-
vende dokument)

DI

AU

C))

Offentligggre udbudsmateriale (udbuds-
bekendtggrelse og beskrivende doku-
ment)

AU

C))

3 PRAKVALIFIKATION

Afgivelse af anmodninger om praskvali-
fikation

Modtagelse af anmodninger om pree-
kvalifikation

AU

C)

Evaluere ansggninger om praekvalifika-
tion

AU

C)

Udvaelge tilbudsgivere (dialog-delta-
gere)

Udsende meddelelse om praekvalifika-
tion

AU

Entreprengr og den-

nes radgivere

Projektgruppe
/brugergruppe

Styregruppe
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4 DIALOGFASE
Afgivelse af oplaeg (projektforslag, indi-
kativt tilbud eller lign.) fra tilbudsgivere U
Modtagelse af oplaeg fra tilbudsgivere D AU | (V)

Pracisering af emner til dialogfase D AU | (U)

Dialogmgde 1 - Praesentation af tilbuds-

givernes projektforslag D |AU | (U) | D | (D)

Tilpasse og udsende andringer til ud-

budsmaterialet AU

Dialogmg@de 2 - Praesentation af tilbuds-
givernes eventuelle forbehold til kon- D AU | (V) D (D)
trakt og gkonomi

Tilpasse og udsende andringer til ud-

budsmaterialet AU

Dialogmgde 3, 4 etc. D AU | (U) D (D)

Afgivelse af evt. reviderede oplaeg fra
tilbudsgiverne

Modtagelse af evt. reviderede oplaeg D AU | (U)

5 TILBUDSFASE

Udsendelse af endeligt udbudsmateri-

ale, inkl. kravspecifikationer m.v. AU

Afgivelse af endelige tilbud U

Modtagelse af endelige tilbud D AU | (U)

6 TILDELING AF KONTRAKT

Evaluering af tilbud G I AU [ (U) I

Indhente ESPD-dokumentation (hvis

ikke gjort tidligere) AU
Eventuel forhandling med vindende en-
treprengr om tilpasning af kontrakt AU U
Tilrette og underskrive kontrakt (efter
AU D

endt standstill-periode)

Bekendtggrelse om kontrakttildeling AU
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EKSEMPEL PA PROCES FOR BEHOVSAFDAKNING

Formé8let med en behovsafdaekning er at afdaekke det eksisterende vidensgrundlag og relevante
"videnshuller”. Den optimale proces for at gennemfgre en behovsafdaekning er afhaengig af flere
variabler, eksempelvis byggeriets kompleksitet, stgrrelsen p§ kommunen og/eller organisationens
kultur. Nedenfor findes et oplaeg til en generisk proces.

1) Identificering af relevante stakeholders og dokumenter
Mange forskellige stakeholders i kommunen kan have en holdning til et bestemt projekt.
Dette kan veaere alt fra et politisk gnske om flere “gr@gnne” projekter til krav til fakturerings-
proces fra indkgbsafdelingen. Projektlederen skal via sit netveerk og evt. intranettet sikre, at
de relevante afdelinger far mulighed for at give input til kravspecifikationen.

2) Afholdelse af intern behovsafdaekningsworkshop
Efter repraesentanter fra de identificerede afdelinger er udvalgt, kan projektlederen veelge at
afholde en behovsafdaekningsworkshop. Workshoppens primaere formal er udarbejdelse af en
bruttoliste af krav til projektet, som herefter skal prioriteres af projektlederen (evt. til samme
workshop - afhaengig af antal deltagere, omfang, kompleksitet m.m.).

Identificering af mindstekrav, konkurrencekrav/gnsker og "videnshuller”

P& baggrund af workshoppen skal projektlederen kvalificere bruttolisten, saledes at kravene
kan opdeles i hhv. mindstekrav (ufravigelige krav) og konkurrencekrav/gnsker. Projektlede-
ren skal dog veere opmaerksom pa at balancere antallet af mindstekrav, da de pa den ene
side danner rammen for udbuddet, men p& den anden side begraenser tilbudsgivere og I3-
ser/afgraenser de potentielle Igsninger. Flere mindstekrav begraenser altsa tilbudsgivernes
muligheder for at stille et konkurrencedygtigt tilbud, som udnytter deres seneste viden og
sikrer en konkurrencedygtig pris. Derudover kan "videnshuller” identificeres.

Processen for behovsafdaekning kan skaleres, saledes at den er proportionel ift. projektets kom-
pleksitet og nuvaerende viden om den gnskede Igsning. Et alternativ til ovenstdende proces kan
veere udsendelse af en mail til relevante afdelinger eller invitation til dialog via intranettet (min-
dre proces), eller gennemfgrelse af flere workshops og opfglgende interviews (stgrre proces). Det
er her vigtigt, at projektlederen er sikker pa at forstd behovet eller gnsket korrekt, hvilket typisk
forudsaetter en vis grad af dialog med den stillende part.
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EKSEMPEL PA PROCES FOR MARKEDSDIALOG

Form8let med markedsdialogen er bl.a. at afdakke den seneste viden og erfaringer fra markeds-
aktarer, indsamle relevante input til udbudsmaterialet og —processen samt afdaekke relevante
"videnshuller” med udgangspunkt i den allerede udfgrte interne behovsafdaekningsproces.

Et eksempel p8 en proces for markedsdialog kan vaere folgende:

1) Udvelgelse af potentielle tilbudsgivere
Ved udveelgelse af leverandgrer bgr projektlederen udvaelge et repraesentativt antal leveran-

dgrer. Dette ggres ved at afdeekke markedsforholdene for de potentielle tilbudsgivere. Hav
fokus pa diversitet i kredsen af indbudte, fx i forhold til hvilke ydelser der tilbydes og virk-
somhedsstgrrelse.

Udenlandske aktgrer kan vaere relevante at inkludere, safremt det ma forventes, at uden-
landske aktgrer vil vaere interesserede i at byde pd projektet. Erfaringsmaessigt er seerligt
stgrre byggerier og isaer hgjt specialiserede ydelser relevante for udenlandske aktgrer.

Kontakten til de udvalgte organisationer kan fx ske via direkte kontakt i ordregivers netvaerk
med direkte udsendelse af invitation til dialog via mail. Det er ogsa en relevant mulighed at
offentligggre en aben invitation pd egen hjemmeside eller diverse udbudsportaler (eks. TED
("forhdndsmeddelelse”) eller www.udbud.dk (“indkgbsplan™)).

Udarbejdelse af spgrgequide
Markedsdialogen kan indeholde flere temaer, som projektlederen gnsker afdaekket, hvilket i

h@j grad afheaenger af de identificerede “videnshuller”, som evt. kunne vaere afdaekket i be-
hovsafdaekningen. Et eksempel pa en interviewguide findes i bilag 6.

Gennemfgrelse af markedsdialog
Markedsdialogen kan gennemfgres pa flere mader. Et format kan vaere 1-2 timers interview

med udvalgte leverandgrer hver for sig, mens et alternativ kan veere afholdelse at ét eller
flere workshops/spgrgemgder med potentielle tilbudsgivere. Endelig kan dialogen gennemfg-
res som en ren “spgrgeskemaundersggelse”, hvor der blot indkaldes skriftlige besvarelser af
en raekke spgrgsmal.

Projektlederen skal overveje fglgende parametre:

¢ Mundtligt eller skriftligt: Mundtlig indsamling af input giver projektlederen mulighed for at
spgrge ind til tilbudsgiverens input, men er mere ressourcekraevende end skriftlig indsam-
ling af input.

o Fysiske eller virtuelle mgder: Et fysisk mgde med potentielle tilbudsgivere giver projektle-
deren mulighed for at spgrge ind til tilbudsgiverens input, men er mere ressourcekrae-
vende end virtuel indsamling af input.

e Individuelle mgder eller plenum-mgder: Plenum-mgder med flere virksomheder er gode
til at informere markedet om projektet, men virksomhederne vil ofte vaere tilbagehol-
dende med at give konkrete informationer til ordregiver foran deres konkurrenter. Indivi-
duelle mgder med potentielle tilbudsgivere er mere ressourcekraevende, men giver bedre
mulighed for at fa detaljeret feedback fra de enkelte virksomheder.

e Varighed af mgderne: Varigheden af mgderne (eks. interviews og/eller workshops) bagr
vaere proportionelt med udbuddet. Typisk vil et interview have en varighed pa '--1 time,
mens workshops, spgrgemgder eller lignende har en varighed p& 1-2 timer.

Fasens lzengde og ressourceforbrug skal veere proportionel. En mindre markedsdialog kan
gennemfgres pa 1 uge (eks. 3-4 interviews & 1 times varighed), mens stgrre forlgb kan vare
flere maneder. S3 lzenge at projektlederen vurderer, at omkostningerne ved dialogen er min-
dre end den potentielle gevinst, er det hensigtsmaessigt at gennemfgre dialogen.


http://www.udbud.dk/
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Afrapportering
For at sikre gennemsigtighedsprincippet skal markedsdialogen dokumenteres Igbende. Dette
kan veere i form af anvendt spgrgeguide, noter/referater fra interviews, og gvrigt supplerende
dokumentation modtaget fra tilbudsgivere. Der kan evt. laves et saerskilt notat om markeds-
dialogen, der samler op pa, hvilke oplysninger ordregiver har givet til deltagerne, hvad delta-
gerne har angivet (anonymiseret/konsolideret), og hvad ordregiver har truffet af beslutninger
i den anledning.

Ved det efterfglgende udbud skal det sikres, at de oplysninger, der er udvekslet med delta-
gerne i markedsdialogen, indgdr i udbudsmaterialet, hvis de er relevante for afgivelsen af til-
bud - s& de virksomheder, der deltog i markedsdialogen, ikke har bedre grundlag for at af-
give tilbud end andre virksomheder. Oplysningerne kan indarbejdes direkte i specifikatio-
nerne eller vedlaegges i saerskilte bilag. Hvis der er udarbejdet et egentligt notat om dialogen,
kan dette evt. vedlaegges.

Det anbefales at lave en liste over, hvilke virksomheder der har vaeret inviteret til markedsdi-
alog i ordregivers forskellige projekter — s man ikke altid ender med at invitere de samme
virksomheder.
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EKSEMPEL PA INVITATION TIL MARKEDSDIALOGM@DE

Eksempel p§ en invitation til markedsdialog, ndr denne gennemfares som en raekke individuelle
mgder med entreprengrer.

INVITATION TIL DELTAGELSE I MARKEDSANALYSE
Kaere entreprengr
Kommunen pataenker at gennemfgre folgende byggeprojekt:

= [Indsaet kort forklaring pa projektet]

Byggeriet forventes at omfatte:
= [Indseet evt. beskrivelse af primaere dele af projektet]

I den forbindelse gnsker kommunen at gennemfgre en indledende dialog med leveran-
dgrmarkedet.

Formalet med markedsdialogen er at opnd viden om markedet for at kunne traeffe beslutning
om:

Det konkrete leverandgrmarked
Valg af udbudsform
Entreprisens omfang og indhold
Tildelingskriterier
Kontraktforhold

[tilpas liste efter behov]

2 B ] [ [

Til orientering kan oplyses, at kommunen har inviteret i alt X entreprengrer, der daekker et re-
praesentativt udsnit af det relevante marked.

Datoer og tidspunkter
[Beskrivelse af tid, sted og varighed for mgder — samt hvordan entreprengren tilmelder sig]

Spgrgeramme
Af hensyn til jeres mulighed for at forberede jer vedhaefter jeg de overordnede spgrgsmal, der vil
udggre rammerne for dialogen.

Resultatet af markedsdialogen vil indga i baggrunden for de beslutninger, der skal traeffes i for-
bindelse med den pataenkte anskaffelse.

Ligebehandling, gennemsigtighed og fortrolighed
Dialogmgderne vil naturligvis ske under overholdelse af de udbudsretlige grundprincipper, herun-
der ligebehandlings- og gennemsigtighedsprincipperne.

Vi hdber, at I vil have tid og lyst til at deltage i markedsdialogen.

Med venlig hilsen
[indsaet kontaktoplysninger]
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EKSEMPEL PA INTERVIEWGUIDE TIL MARKEDSDIALOG

Et eksempel p& en interviewguide kan vaere folgende.

Guiden er en bruttoliste over ting, der kan veere relevant at spgrge om. Tilpas altid listen til det
enkelte projekt, s§ du kun medtager de spargsmél, der er saerligt relevante for projektet.

Eksemplet er skrevet ud fra den forudseetning, at der er tale om en totalentreprise. Enkelte
sporgsmal skal tilpasses, hvis der bruges en anden entrepriseform.

Guiden er endvidere skrevet ud fra den forudsaetning, at ordregiver har offentliggjort et overord-
net projektmateriale, der beskriver ordregivers forelgbige og overordnede forventninger til pro-
Jjektet - tilsvarende oplysninger kan dog ogs8 veere stillet til rdighed p8 anden vis.

Indledende spgrgsmal om interesse
a) Vil entreprisen have jeres interesse?
b) Hvad er afggrende for, om I vil byde eller ej?
c) Er der noget, som vil kunne afholde jer fra at byde?
d) Hvad skal der til for at ggre entreprisen attraktiv?

Valg af udbudsform
e) Kommunen overvejer at gennemfgre totalentrepriseudbuddet efter udbudsformerne "Ud-
bud med forhandling” eller “Konkurrencepreeget Dialog”. Hvilke erfaringer har I med ud-
budsformerne? Og hvilke fordele/ulemper ser I ved udbudsformerne anvendt pa det kon-
krete marked og det konkrete entrepriseprojekt?

Entreprisens omfang og indhold (tekniske specifikationer)
Det er kommunens formal at designe og tilrettelaegge udbuddet, sdledes at markedet gives
mulighed for at afgive det mest konkurrencedygtige tilbud.

Kommunen har identificeret en raekke gnsker og rammer for projektet, herunder tekniske
specifikationer, som kommunen forventer at indarbejde i udbuddet, og som er beskrevet i det
offentliggjorte overordnede projektmateriale. I den forbindelse hgrer kommunen gerne:

f) Om de angivne gnsker og rammer fremstar egnede til at etablere konkurrence om et suc-
cesfuldt projekt?

g) Om det skgnnes realistisk at gennemfgre projektet inden for den i det overordnede pro-
jektmateriale estimerede maksimale anleegsudgift?

h) Om der i de angivne gnsker og rammer er forhold, der i seerlig grad vil vaere fordyrende
for projektet?

Tidsplan for det samlede entrepriseprojekt

i) Har I synspunkter pa indhold og den tidsmaessige udstraekning af de fastlagte milepzele,
som anfgrt i det offentliggjorte overordnede projektmateriale? Hvis ja: Hvilke?

j) Er der tidsmaessige milepzele, I anser som seerligt kritiske for projektet og entreprisens
gennemfgrelse? Hvis ja: Hvilke? Og hvorfor/hvordan er de saerligt kritiske?

k) Er der efter jeres vurdering afsat tilstraekkelig tid af i tidsplanen til ventetid/vejrligsdage?

1) Er der seerlige krav til leveringstider eller frister i forbindelse med at bygge i et aktiv i
drift, som vi skal veere opmaerksomme pa?

m) Vil der veere nogle krav til entrepriseprojektets tidsplan, der vil betyde, at I eventuelt af-
star fra at afgive tilbud?
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Tildelingskriterier
n) Hvilke kvalitative kriterier anser I - med udgangspunkt i det offentliggjorte overordnede
projektmateriale - relevante og szerligt egnede for entrepriseprojektet? Og med hvilken
begrundelse?
0) Hvordan kan kommunen i gvrigt bedst sikre konkurrence om entreprisen?

Kontraktforhold

p) Kontrakten forventes baseret pa ABT 93. Er der nogen szrlige forhold I mener, at vi bgr
vaere opmaerksomme pa i den forbindelse?

q) Er der efter jeres vurdering saerlige kontraktuelle cost drivers, der anses relevante for
naervarende projekt? Hvis ja: hvilke?

r) Har I i gvrigt synspunkter pg og preeferencer til, hvorledes reguleringen af risikofordelin-
gen mellem partnerne udformes? Er der i det konkrete projekt saerlige forhold eller risici,
som bedst placeres hos kommunen? Hvis ja: Hvilke?

s) Ville det efter jeres vurdering vaere hensigtsmaessigt at inddrage den fremtidige drift og
vedligehold af aktivet i det samlede entrepriseprojekt? Og vil det pavirke jeres interesse i
at byde? Angiv begrundelse for svaret.

t) Ville I have interesse i at byde pa opgaven, hvis fremtidig drift og vedligehold af bygge-
riet blev en del af den udbudte kontrakt? Hvis ja: Hvad vil navnlig afggre, om I har inte-
resse (fx varighed af drift/vedligeholdelse, mulighed for kommunen for at opsige/for-
laenge drift/vedligeholdelse)?

u) Hvilken samarbejdsform og -organisation foretraekker I, at kontrakten afspejler?

v) Er der seerlige kontraktvilkar, der har betydning for jeres prisfastsaettelse?

w) Er der saerlige kontraktvilkar, der har betydning for jeres virksomhed af tekniske/organi-
satoriske/forretningsmaessige arsager?

x) Vil der veere kontraktuelle vilkdr, der vil betyde, at I afstar fra at afgive tilbud?

Andet
y) Er der andet, der har eller kan have betydning for jeres interesse for entreprisen?
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INPUT TIL UDBUDSBEKENDTGORELSE (UDBUD M. FORHANDLING)
Udbudsloven stiller p§ enkelte punkter saerlige krav til indholdet i udbudsbekendtgorelsen, ndr
der anvendes udbud med forhandling. Det drejer sig navnlig om fglgende, jf. udbudslovens § 62,
stk. 2, samt § 64, stk. 1 (fremhaevelse er tilfgjet):

A

B.
C.

D.
E.

hvorvidt ordregiveren vil forbeholde sig ret til at tildele en kontrakt pa grundlag af det indledende til-
bud

hvorledes forhandlingsforlgbet forventes at forlgbe,

herunder om forhandlingerne skal forlgbe i flere faser med henblik pa at begraense antallet af tilbud,
der skal forhandles

hvorvidt ordregiveren vil yde vederlag til deltagerne i forhandlingerne

vil ordregiveren udvelge flere end fem ansggere, skal ordregiveren begrunde dette.

Nedenfor kan du se forslag til, hvordan disse indholdskrav kan h8ndteres. Henvisningerne til “fel-
ter” er til feltnumrene i standardformularen til TED-databasen, hvor udbudsbekendtggrelsen skal
offentligggores.

A. Ret til at tildele en kontrakt pa grundlag af det indledende tilbud
Hvis man gnsker at have denne ret, skal der saettes et “flueben” i fglgende felt:

IV.1.5) Oplysninger om forhandling

Den ordregivende myndighed forbeholder sig retten til at tildele kontrakten pd grundlag af de farste bud uden at indga forhandlinger

Uden fluebenet er det ikke muligt at tildele kontrakt ud fra det indledende tilbud, og det
vil derfor vaere ngdvendigt at gennemfgre mindst én runde forhandlinger.

B. Hvorledes forhandlingsforigbet forventes at forlgbe
Indseet en kort beskrivelse af det forventede forhandlingsforlgb i et fritekstfelt i udbuds-
bekendtggrelsen, typisk felt VI.3 om “Supplerende Oplysninger”.

Man kan holde beskrivelsen p& et overordnet niveau, hvis resten af udbudsmaterialet in-
deholder en mere udfgrlig beskrivelse — evt. sa der kun naevnes, om der anvendes
"shortlisting” (C). Det er vigtigt, at teksten ikke siger noget andet, end hvad der star i
udbudsbetingelserne.

Et eksempel p3 en tekst (udbud, hvor der forventes én forhandlingsrunde, for der an-
modes om endeligt tilbud):

"Udbuddet gennemfgres som et udbud med forhandling med forudgdende indkal-
delse af tilbud. Entreprengrer, der gnsker at deltage, skal fgrst ansgge om praekvali-
fikation. De preekvalificerede tilbudsgivere afgiver herefter fgrste forhandlingstilbud,
deltager i individuelle forhandlingsm@der og afgiver herefter endeligt tilbud. Ordregi-
ver forbeholder sig ret til at justere processen med yderligere forhandlingstilbud
og/eller forhandlingsrunder, jf. udbudsbetingelserne. Ordregiver yder ikke vederlag
for deltagelse i udbuddet.”

C. Herunder om forhandlingerne skal forlgbe i flere faser med henblik pa at be-
graense antallet af tilbud, der skal forhandles
Hvis man gnsker ret til at benytte denne mulighed ("shortlisting”), skal der saettes et
"flueben” i fglgende felt:
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IV.1.4) Oplysninger om reduktion af antallet af losninger eller tilbud nnder forhandlingerne eller dialogen

Anvendelse af etapeopdelt procedure for gradvis at reducere det antal Iesninger, der skal drafites, eller tilbud, der skal forhandles

Uden fluebenet er det ikke muligt at benytte “shortlisting”.

Beskrivelsen af forhandlingsforlgbet (B) kan evt. ogsd naevne, hvornar i forlgbet at
"shortlisting” forventes at blive anvendt.

D. Hvorvidt ordregiveren vil yde vederlag til deltagerne i forhandlingerne
Der er ikke et szerligt felt hertil, s8 det bgr beskrives i et fritekstfelt - fx som en del af
beskrivelsen af forhandlingsforlgbet (B).

Hvis der ydes vederlag, kan stgrrelse og betingelse for udbetaling evt. beskrives - alter-
nativt kan dette fremgad af det gvrige udbudsmateriale.

E. Vil ordregiveren udvelge flere end fem ansggere, skal ordregiveren begrunde
dette
Denne begrundelse kan angives under “Supplerende Oplysninger” (felt VI.3).
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INPUT TIL UDBUDSBEKENDTGORELSE (KONKURRENCEPRAGET DIA-

LOG)

Udbudsloven stiller pd enkelte punkter saerlige krav til indholdet i udbudsbekendtgorelsen, ndr
der anvendes konkurrencepraeget dialog. Det drejer sig navnlig om falgende, jf. udbudslovens §
68, stk. 2 og 3, samt § 69, stk. 1 (fremhaevelse er tilfgjet):

mo NOm>

ordregivers behov og krav
hvorledes dialogforiobet forventes at forlobe

herunder om der anvendes successive faser med henblik p§ at begraense antallet af
losninger, der skal droftes under dialogforligbet

hvorvidt ordregiveren vil yde vederlag til deltagerne i dialogforlgbet
vil ordregiveren udvaelge flere end fem ansggere, skal ordregiveren begrunde dette.

Nedenfor er angivet forslag til, hvordan disse indholdskrav kan h8ndteres. Henvisningerne til “fel-
ter” er til feltnumrene i standardformularen til TED-databasen, hvor udbudsbekendtggrelsen skal
offentliggores.

A. Ordregivers “"behov og krav”.

Dette traeder reelt i stedet for den beskrivelse af kontraktens art og omfang, der skal
veere i en udbudsbekendtggrelse i et offentligt eller begraenset udbud.

Beskrivelsen kan placeres i felt 11.2.4. Det er kun ngdvendigt at give en kort og overord-
net beskrivelse i udbudsbekendtggrelsen - en mere udfgrlig beskrivelse skal dog sa
fremga af det beskrivende dokument.

Hvorledes dialogforigbet forventes at forlgbe
Indsaet en kort beskrivelse af det forventede dialogforlgb i et fritekstfelt i udbudsbekendt-
ggrelsen, typisk felt VI.3 om "Supplerende Oplysninger”.

Man kan holde beskrivelsen p& et overordnet niveau, hvis det beskrivende dokument in-
deholder en mere udfgrlig beskrivelse. Det anbefales dog, at teksten er detaljeret nok til
at give mulige ansggere en indikation p&, hvor tids- og ressourcekraevende en dialogpro-
ces der forventes. Det er vigtigt, at teksten ikke siger noget andet, end hvad der star i
det beskrivende dokument.

Et eksempel p3 en tekst for en meget simpel dialogproces med ét dialogmgde:

"Udbudsprocessens dialogfase forventes at omfatte fglgende faser:

e Tilbudsgivernes afgivelse af forelgbigt tilbud

¢ Fgrste dialogmgde

e Ordregivers meddelelse om afslutning af dialogfasen

* Afgivelse af endeligt tilbud

Der tages forbehold for afholdelse af yderligere dialogmgader, jf. det beskrivende do-
kument. Der anvendes ikke successive faser med henblik pd at begraense antallet af
Igsninger. Ordregiver yder ikke vederlag til deltagerne i den konkurrencepraagede
dialog.”

Et par mere udfgrlige eksempler fra faktiske udbudsbekendtggrelser:

"Udbuddet gennemfgres som en konkurrencepraeget dialog, hvorunder det skal af-
klares, hvordan Ejendomsstyrelsens behov bedst kan opfyldes. Ejendomsstyrelsen
udarbejder en raekke konkrete dialogtemaer, som vil danne grundlag for dialogen om
Ejendomsstyrelsens behov. Som fglge af dialogen kan de forventede servicekrav og
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serviceniveauer blive justeret, og visse ydelser kan evt. helt udgd. Dialogen vil bl.a.
0gsad omfatte en styrings-, pris- og incitamentsmodel, hvorfor der ogsd ma forventes
justeringer heri. Udbudsmaterialet vil endvidere blive tilpasset frem mod afgivelsen
af endeligt tilbud med supplerede eller opdaterede data. Dialogen forventes gennem-
fort i perioden december 2016 til juni 2017, og tilbudsgiverne ma forventes et bety-
deligt mgde- og arbejdsomfang i dialogfasen i forhold til dialogmgder med Ejen-
domsstyrelsen (feelles og individuelle) og afgivelse af skriftlige oplaeg.

(...) Tilbudsgivere der deltager i hele den konkurrencepraegede dialog og afleverer
endeligt tilbud, men som ikke far tildelt kontrakten, vil modtage et vederlag som
kompensation for den forgzeves deltagelse i processen vedrgrende udvikling og op-
bygning af et partnerskab. Se herom i det beskrivende dokument (...)" =

"Udbuddet gennemfgres som en konkurrencepraeget dialog, og der vil blive opfordret
3-4 ansggere til at deltage i den videre proces. Den videre proces er opdelt i to fa-
ser; en dialogfase og en tilbudsfase. Dialogfasens formal er at indkredse og fastsl3,
hvorledes Aarhus Kommunes behov bedst kan opfyldes. Under denne dialog kan alle
aspekter ved kontrakten drgftes med tilbudsgiverne. Aarhus Kommune fortsaetter
dialogen, indtil Aarhus Kommune har indkredset den eller de Igsninger, der kan op-
fylde Aarhus Kommunes behov, efter om ngdvendigt at have sammenlignet dem.
Der forventes afholdt op til fire dialogrunder, men det er dog Aarhus Kommunes for-
ventning, at virksomhedernes deltagelse i den konkurrencepraegede dialog er af be-
graenset maengde, hvorfor der ikke gives honorar herfor. Nar Aarhus Kommune an-
ser dialogfasen for afsluttet, underretter Aarhus Kommune skriftligt tilbudsgiverne
herom, med samtidig oplysning om, at udbudsforretningens anden fase — tilbudsfa-
sen — indledes. Herefter opfordres tilbudsgiverne til at afgive endeligt tilbud p& bag-
grund af tilrettet udbudsmateriale.” =

C. Herunder om der anvendes successive faser med henblik pd at begraense antal-
let af Igsninger, der skal drgftes under dialogforigbet
Hvis man gnsker ret til at benytte denne mulighed (“shortlisting”), skal der saettes et
"flueben” i fglgende felt:

IV.1.4) Oplysninger om reduktion af antallet af lesninger eller tilbud under forhandlingerne eller dialogen

Anvendelse af etapeopdelt procedure for gradvis at reducere det antal lasninger, der skal draftes, eller tilbud, der skal forhandles

Uden fluebenet er det ikke muligt at benytte “shortlisting”.

Beskrivelsen af dialogforlgbet (B) kan evt. ogsa naevne, hvornar i forlgbet at ”shortlisting”
forventes at blive anvendt.

D. Hvorvidt ordregiveren vil yde vederlag til deltagerne i dialogforigbet
Der er ikke et seerligt felt hertil, sa det bgr beskrives i et fritekstfelt — fx som en del af
beskrivelsen af dialogforigbet (B).

21 Forsvarsministeriets Ejendomsstyrelse, udbud af facility management, udbudsbekendtggrelse 2016/S 212-386202, http://ted.eu-
ropa.eu/udl?uri=TED:NOTICE:386202-2016:TEXT:DA:HTML&src=0

22 Aarhus Kommune, udbud af hjeelpemiddelservice, udbudsbekendtggrelse 2016/S 089-156397, http://ted.eu-
ropa.eu/udl?uri=TED:NOTICE:156397-2016:TEXT:DA:HTML&src=0


http://ted.europa.eu/udl?uri=TED:NOTICE:386202-2016:TEXT:DA:HTML&src=0
http://ted.europa.eu/udl?uri=TED:NOTICE:386202-2016:TEXT:DA:HTML&src=0
http://ted.europa.eu/udl?uri=TED:NOTICE:156397-2016:TEXT:DA:HTML&src=0
http://ted.europa.eu/udl?uri=TED:NOTICE:156397-2016:TEXT:DA:HTML&src=0
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Hvis der ydes vederlag, kan stgrrelse og betingelse for udbetaling evt. beskrives - alter-
nativt kan dette fremgd af det gvrige udbudsmateriale.

E. Vil ordregiveren udvelge flere end fem ansggere, skal ordregiveren begrunde

dette
Denne begrundelse kan angives under “Supplerende Oplysninger” (felt VI.3).
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CASE-EKSEMPLER

I de fglgende praesenteres 4 cases der giver indblik i erfaringer omkring brug af fleksible udbud
fra b&de ordregiveres og leverandgrers perspektiv. De 4 cases er:

e Frederiksberg Kommune - Brug af konkurrencepraeget dialog til OPP projekt
e Bygningsstyrelsen — generelle erfaringer med fleksible udbud
e Entreprengrperspektiv 1 - erfaringer med fleksible udbud

e Entreprengrperspektiv 2 - erfaringer med fleksible udbud
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CASE EKSEMPEL 1

Frederiksberg Kommune - erfaringer
fra OPP/kulturskoleprojekt

Situationen inden udbuddet
Frederiksberg Kommune havde i forvejen
benyttet OPP og konkurrencepraget dialog i
forbindelse med en svgmme- og gymna-
stikhal samt en parkeringskaelder. Erfarin-
gerne med dialogen havde givet gode in-
puts, og der var politisk opbakning til at an-
vende konceptet pd nye projekter, herunder
Kulturskoleprojektet.

Derudover gjaldt det konkret, at det flek-
sible udbud med OPP og konkurrencepraeget
dialog var egnet i forhold til Kulturskolepro-
jektet, hvor driftsoperatgr og entreprengr
skulle finde sammen - og gav dermed et
grundlag for en god forudgaende dialog mel-
lem de naevnte parter.

I tilknytning til projektet havde kommunen
besluttet et max loft (et target budget) for
byggeriet. Det gav derfor god mening at be-
nytte sig af dialog for at fa optimeret Igsnin-
gerne inden for denne ramme.

Internt setup

Kommunen har internt en udbudsafdeling,
som tager sig af alle udbud af varer/tjene-
ster samt OPP-udbud. I dette tilfeelde blev
udbuddet drevet i samarbejde med det in-
terne By- og Miljgomrade, Kultur- og Fritids-
forvaltningen som bygherre, samt @konomi-
afdelingen. Desuden benyttede kommunen
sig af ekstern rddgivning pa det tekniske,
gkonomiske og juridiske omrade. Kommu-
nen oplever, at det ikke umiddelbart er s
simpelt at inddrage ekstern radgivning og
sikre den rette arbejdsdeling, men denne
type af projekter kraever generelt ekstern
radgivning som supplement til egne kompe-
tencer.

Desuden havde kommunen organiseret den
eksterne kommunikation med de praekvalifi-
cerede konsortier, sd én person varetog
kontakten udadtil. Denne person distribue-
rede spgrgsmal under tilbudsfasen til de rig-
tige personer internt og eksternt i kommu-

nens team. Dette setup har veeret en ngd-
vendighed, fordi dialogbaserede udbud er
komplekst at hdndtere.

Processen overordnet

Kommunen havde en indledende markedsdi-
alog, hvor udbudsmaterialet og praekvalifi-
kationen ogsa blev diskuteret. Derefter blev
der gennemfgrt en praekvalifikation af tre
konsortier. Shortlisting var ikke pa tale for
dette udbud, men det er noget, kommunen
vil overveje at arbejde med i fremtiden, s
der eksempelvis ikke er tre tilbudsgivere
med i hele processen (udbud med forhand-
ling).

Hvert af de praekvalificerede konsortier mod-
tog 450.000 kr. for at deltage i udbuddet,
dog saledes at det vindende konsortium ikke
honoreres.

Honoraret blev givet med for at kompensere
konsortierne for deres bidrag til det endelige
udbudsmateriale via dialogen. Honorarets
stgrrelse afggres af opgavens kompleksitet,
og i det konkrete tilfeelde var der flere mg-
derunder end forudsat fra starten. Honoraret
blev derfor gget undervejs.

Design af mgdeproces

Oprindeligt havde man forestillet sig to mg-
derunder, men der blev afholdt fire runder
med dialog, da der grundet justeringer i op-
gaven undervejs var behov for at tilpasse
udbudsmaterialet. Dog ikke sa radikalt, at
det var ngdvendigt at gennemfgre et nyt ud-
bud.

Hvert dialogmgde var fastsat til tre timer
med en konkret dagsorden. Indledningsvist
blev der fokuseret pa bygningskrop/place-
ring, og farste mgderunde blev brugt til at fa
forslag og tilbagemeldinger pa dette fra de
praekvalificerede konsortier.

Bygningens arkitektur havde samtidig stor
opmaerksomhed, da den 18 umiddelbart op
ad en af kommunens ikoniske bygninger.
Dette valg blev foretaget, da man ikke
mente, at det gav mening at bruge tid pa
andre dele af bygningen, fgr "krop” og pla-
cering var fastlagt og godkendt. Ved de ef-
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terfglgende mg@der blev den indre del af byg-
ningen lagt frem inkl. indretning. Til sidst
blev de tekniske detaljer fremlagt, og de
praekvalificerede konsortier kunne give deres
input hertil.

Konkrete afklaringer

De gkonomiske rammer var afklaret fra
start, da kommunen havde fastlagt et bud-
getloft, og pa den baggrund blev der frem-
lagt forslag til vaegtning af tildelingskriterier.
Derudover blev de juridiske aspekter vedr.
kontraktgrundlag genstand for drgftelse un-
der dialogmgderne.

Oprindeligt gnskede kommunen, at kultur-
skolen skulle omfatte et musikspillested,
som skulle drives p& kommercielle vilkar,
men gennem dialogen med tilbudsgiverne
stod det klart, at dette ikke umiddelbart ville
kunne lade sig ggre uden tilskud fra kommu-
nen. Derfor blev denne del taget ud af det
endelige opdrag.

Kommunen havde fx ogsa stillet specifikke
krav ift. lydisolering af lokalerne, jf. behovet
for at lokalerne funktionelt kunne leve op til
et krav om, at der kunne spilles trommer i
det ene lokale og fx klaver ved siden af. Det
viste sig, at dette oprindelige krav var for
dyrt grundet den specifikke isolering, og
kravene til lydisolering blev derfor reduceret.
Kommunen oplevede sammenfattende, at
dialogen gjorde det nemmere at “ramme
rigtigt” i forhold til mulighederne med det
endelige udbud.

Der blev derfor opfordret til, at konsortierne
kom med konkrete bud pa at Igse udfordrin-
gerne under dialogen, da man dermed let-
tere kunne finde gangbare lgsninger til gavn
for det samlede projekt.

9-2

Ressourcer og opndede resultater

Der blev brugt en del ressourcer under dia-

log-/udbudsfasen, men resultatet fgrte til et
samlet udbudsmateriale, der sikrede de gn-
skede krav og dermed de politiske malszet-

ninger om at skabe nye og forbedrede ram-
mer for kommunens unge inden for kultur-

og musiklivet i bred forstand.

Da den gkonomiske ramme for projektet var
fastlagt fra begyndelsen, oplevede kommu-
nen at fa en Igsning, der overordnet set, pd
de givne praemisser, levede op til forvent-
ningerne.

Der fremkom saledes en raekke gode input
pa de tekniske lgsninger af projektet.

Tips og tricks

Kommunen skal i denne type udbud sikre, at
alle relevante interne kompetencer seettes i
spil, finde deres roller og kombinere dem
med de eksterne ressourcer.

Kommunen peger pd, at et opmaerksom-
hedspunkt i den forbindelse er skellet imel-
lem, hvem der ggr hvad i forhold til interne
og eksterne kompetencer, da der ellers kan
opsta en grazone, specielt i begyndelsen af
et udbud.

I forhold til eksterne konsulenter skal der
indg3s klare aftaler om opgaver og honore-
ring og Igbende fgres dialog om fremdriften.

Tidsplanen for det samlede projekt skal
kunne rumme, at der Igbende er behov for
orientering af det politiske niveau. Det bety-
der i praksis, at mgdeplan for politiske ud-
valg tages med i overvejelserne, ndr man
planlzegger mgderunder. Det skal sikre det
politiske ejerskab til projektet.
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CASE EKSEMPEL 2

Bygningsstyrelsen —
generelle erfaringer

Forberedelserne til indfgrelse af flek-

sible udbud
Bygningsstyrelsen (BYGST) havde enkelte

udbud med forhandling og konkurrenceprae-
get dialog inden udbudsloven i 2016, men
der var begraenset adgang til at anvende
disse udbudsformer. Bygningsstyrelsen be-
nyttede bl.a. forhandlingsadgangen via til-
budsloven og forsvars- og sikkerhedsdirekti-
vet.

Bygningsstyrelsen har benyttet fleksible ud-
bud, siden de blev mere tilgeengelige i 2016.
De forberedte sig pa fglgende made:

1) Diskuterede i teamet, hvad det indebar at
veere i dialog, og hvilke udfordringer og mu-
ligheder denne form kunne tilbyde.

2) Henvendete sig til Kgbenhavns Lufthavn,
som benyttede denne type af udbud. Dog
med viden om, at denne var anderledes, da
lufthavnen er under Forsyningsvirksomheds-
direktivet. Der blev dog overfgrt betydelige
mangder lzering.

3) Fastlagde paradigmer for det dialogbase-
rede udbud. Bygningsstyrelsen traf en be-
slutning om, at de ville udnytte de mulighe-
der, som udbudsloven giver — herunder mu-
ligheden for i langt flere tilfeelde at fgre dia-
log med tilbudsgivere under udbud.

Det fordrede, at de gjorde op med sig selv,
hvad de ville have ud af disse dialoger, og
hvordan de som udgangspunkt ville fgre dia-

log.

P& et specifikt udbud havde bygningsstyrel-
sen inden dialogen med mulige entrepreng-
rer bestemte parametre, de gerne ville have
Igsningsforslag pa. I dette tilfeelde var det
nogle bestemte dele af bygningen, der skulle
Igses - bade tekniske og nogle planlaeg-
ningsspecifikke.

Ved at abne planlagningen op for dialog

skal man ifglge BYGST tage hgjde for, hvad
der passer entreprengren bedst, og fordi en-
treprengren kan optimere og dermed sikre
en bedre pris. Det fremhaeves dog ogsa, at
det er meget forskelligt preecis, hvilke dele
af et projekt der er dialog omkring. For ek-
sempel fremhaever de muligheden for at ga

dialog omkring juridiske krav som lejeafta-
ler.

I det dialogbaserede udbud benytter BYGST
ofte ekstern rddgivning. Det er primaert tek-
niske radgivere, som ogsa er til stede ved
forhandlingsmg@derne. BYGST har mange ju-
rister internt og benytter sjeeldent ekstern
radgivning her.

Den typiske proces i BYGST

Som udgangspunkt har BYGST besluttet at
benytte udbud med forhandling iht. udbuds-
loven, medmindre der er konkrete grunde til
at anvende en anden udbudsform. Der er al-
tid mulighed for at forbeholde sig retten til
at acceptere fgrste tilbud og derved meget
f& grunde til ikke at benytte dialogmulighe-
den. Grunde til ikke at benytte dialogformen
kan veere, at sagen skal kgre meget hurtigt,
eller at pris og kvalitet er fastsat pa forhand,
og dialogen derfor ikke kan rykke noget.

BYGST understreger, at l&engden og mang-
den af mgder afhaenger af det individuelle
projekt, men ogsa at de som udgangspunkt
benytter én runde af mgder, hvor mgderne
typisk varer ca. tre timer med et efterfgl-
gende referat. Ingen projekter har endnu
kreevet mere end dette. Det understreges,
at mindre komplekse projekter ikke behgver
at have lange mgder, men at dialogen kan
tages som en telefonsamtale med et efter-
folgende kort referat eller kortere mgde pa
mellem 1-1,5 time.

Der er nu (2017) projekter i pipeline, hvor
der er lagt op til to runder af mgder. Det
skyldes et meget komplekst stakeholderbil-
lede. Projektet kan blive saerligt kompleks,
hvis bade kommuner, departementer og in-
teresseorganisationer for brugere er involve-
ret. Generelt understreges det, at nar en
mere kompleks brugergruppe er involveret,
stiger kompleksiteten af hele projektet, og
flere dialogrunder kan overvejes.

Desuden oplever BYGST, at man fra et juri-
disk synspunkt ofte kommer hele vejen
rundt efter det fgrste mgde. Grundet kom-
pleksitet kan der vaere behov for yderligere
emner, som bgr drgftes pa et efterfglgende
mgde eller ved en telefonsamtale.
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Som udgangspunkt praekvalificerer BYGST
tre radgivere/entreprengrer til at afgive til-
bud pd et projekt. Shortlisting kan tages i
brug, men det er en sidste udvej, da BYGST
mener, at man bgr have respekt for entre-
prengrernes tid, og derfor bgr alle delta-
gende have muligheden for at vinde udbud-
det i sidste ende. BYGST oplever desuden
0gs3, at man ved en praekvalificering modta-
ger tre serigse og gode tilbud, da man ved,
at dialogen forbedrer tilbuddene.

Det er vigtigt, at relevante deltagere er til
stede, hvis man skal fa noget ud af forhand-
lingsmg@derne. Juristen er typisk med til det
hele, men der kan vaere specialister, typisk
af teknisk karakter, der kun deltager i dele
af forhandlingsmgdet.

Overvejelserne omkring antal af pladser
handler om at fa de rigtige folk omkring bor-
det. Det handler om, at man skal have de
tekniske personer til at sidde med og ikke fx
direktgren. Sommetider kan mgderne deles
op, sa juristerne fx farst deltager til den sid-
ste halvdel af mgdet. BYGST erfarer, at man
skal forsgge at tilpasse, sa alle bruger deres
ressourcer bedst muligt. P& den made far
man mest muligt ud af mgderne. Dagsorde-
nen sendes altid ud inden mgdet, sd entre-
prengren kan tage de rigtige folk med.

Ressourcer

BYGST oplever samlet set ikke, at ressour-
cerne, der bruges pa det dialogbaserede ud-
bud, er hgje. Der bruges et antal timer til
mgder med entreprengrerne, hvor tilbud-
dene kvalitetssikres. Dette ggr, at de ekstra
ressourcer, der er brugt i forhold til et al-
mindeligt udbud, vindes tilbage pa langere
sigt grundet en optimeret proces og lavere
priser. Mgdelaengderne varierer som navnt
med projektet.

Udover ressourcer til forberedelse af ud-
budsmateriale og mgder, samt afholdelse af
disse, gives et honorar for at deltage i pro-
cessen. Honoraret daekker langt fra alle om-
kostninger, der er til at deltage i udbuddet.
Derfor skal de deltagende entreprengrer se
det som en investering i en mulig opgave.

9-4

BYGSTs udbytte af fleksible udbud

Som udgangspunkt oplever bygningsstyrel-
sen, at tilbuddene bliver bedre som fglge af
fleksible udbud, da entreprengrerne opnar
en meget bedre viden om projektet, inden
de afgiver deres tilbud. Det skyldes, at man
under dialogen far mulighed for at stille kriti-
ske spgrgsmal begge veje. Entreprengrerne
kan pd denne made afdaekke arsager til,
hvorfor BYGST gnsker nogle bestemte Igs-
ninger, funktionalitet eller andet, og p& den
made kan de bedre tilpasse tilbuddet. Med
mere information kan de tage nogle af de ri-
sikobuffere ud, som de normalt laegger ind i
et tilbud. Udover de skarpere priser oplever
BYGST, at entreprengrerne er positivt
stemte over for dialogmodellen. Desuden
betyder dialogen, at begge parter flytter sig i
processen pga. gennemsigtigheden og tilli-
den, som dialogen skaber basis for, hvilket i
sidste ende sikrer bedre projekter.

Hvordan BYGST som organisation hand-
terer dialogmodellen

/Endringen fra den gamle udbudsform til den
dialogbaserede opfattes ikke som en stor
omvaeltning. Dette bdde fordi alle har vaeret
klar til det, og fordi der har vaeret en dben
og positiv stemning omkring a&ndringen. Ge-
nerelt mener BYGST, at man skal huske pa,
at det dialogbaserede udbud er en dialog, og
at det ikke skal ggres ungdigt besveerligt el-
ler komplekst.

Tips og tricks

e Alle om bordet skal vaere trygge ved si-
tuationen, og der skal veaere plads til, at
alle kan bidrage.

e Man skal veere konstruktiv og komme
med konstruktive optimeringsmulighe-
der, ellers er dialogen slet ikke relevant.

e Det handler i bund og grund om kommu-
nikation.
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CASE EKSEMPEL 3

Entreprengrerfaringer med fleksible ud-
bud (1/2)

Hvad kommunerne bgr vaere opmaerk-
somme pa?

Generelt er der en opfattelse fra entrepreng-
ren om, at ordregiver tror, at konkurrencen
ligger hos hovedentreprengren, men det
menes ikke at veaere tilfaeldet. I virkeligheden
ligger konkurrencen hos underleverandg-
rerne/fagentreprengrerne. Derfor jo bedre
information en hovedentreprengr kan give
sine fagentreprengrer, jo lavere risikobuffer
vil der veere, og dermed kan prisen i sidste
ende blive lavere.

Dette underbygger pointen om, at kommu-
nerne skal have respekt for, at det ikke kun
er hovedentreprengren, der skal lgse opga-
ven i sidste ende, men at hovedentrepreng-
ren har en raekke fagentreprengrer, som
forst kan spille rigtigt pa banen, nar entre-
prengren er valgt. Dette taler for, at kom-
munen valger hovedentreprengr sa tidligt i
processen som muligt.

Det bliver naevnt, at der er en opfattelse af,
at fag- og hovedentreprengrer tjener flere
penge ved ekstraregninger, men dette ska-
ber ungdvendige gnidninger i processen, og
det understreges, at der ikke tjenes flere
penge grundet forretningsmodellen, hvor der
ikke saelges timer.

Overordnet for udbud foreslds det, at man
kigger pa muligheden for at dele en entre-
prise op i faser, hvor man bliver valgt til at
levere fgrste fase, med mulighed for auto-
matisk ogsd at f& anden fase, hvis man lever
op til en raekke klare krav, ellers kan denne
fase udbydes til anden side. Dette kan frem-
skynde valg af entreprengr, og pa den made
kan risiko mindskes.

Til sidst neevner entreprengren, at kommu-
nerne skal vaere realistiske omkring deres
interne ressourcer og kompetencer. Der hy-
res ofte mange eksterne radgivere, men jo
fgr en entreprengr veelges og samarbejdet
startes, jo fgr kan eksterne ressourcer ude-
lades. Dette medfgrer naturligt ggede ram-
mer til entreprengren.

Det gode ved at bruge dialogen

At benytte en fleksibel udbudsform giver et
bedre grundlag for at afgive tilbud og et
godt grundlag for at minimere ekstra regnin-
ger. Processer kgrer ofte mere gnidningsfrit i
projekter, hvor der er en god dialog, og flek-
sible udbudsformer skaber et godt grundlag
for at fortsaette en dialog efter afgivet tilbud,
og ndr processen rykker ind i den udfgrende
fase. Det fleksible udbud er szerligt brugbart
ved mere komplekse projekter, da gnidnin-
ger nemmere kan opsta.

Hvis tilbudspriserne er for hgje, og der ikke
bliver indgdet en dialog, opleves det ofte, at
et projekt bliver lavet om, og der inkluderes
materialeforringelser grundet et behov for
lavere pris. Hvis man i stedet benytter det
fleksible udbud, kan man i feellesskab lave et
projekt, hvor ordregiveren vil fgle, at de far
mere for pengene, da man kan udtage nogle
af de dyre elementer og finde pa andre Igs-
ninger. Der kommer mange innovative lgs-
ninger ved at sidde sammen. Desuden giver
det mulighed for en tidligere afklaring om-
kring risikofaktorer, og man far dertil lukket
“risiko-cases” tidligere i kontrakterne.

Det fleksible udbud med en god dialog under
udbuddet skaber det bedste grundlag for en
god proces i byggefasen. Det ggr sig geel-
dende, hvis man har formaet at definere
nogle gode processer, har inddraget bygher-
ren og har lavet en god ansvarsopdeling.

Den gode udbudsproces

Leverandgren ser en klar fordel i at deltage i
en dialog omkring det endelige udbudsmate-
riale. P& denne made far de udtrykt deres
bekymringer og idéer til et optimeret udbud.
Det vil sige, at de kan bidrage til en optime-
ring i forhold til et projekt og ggre dette tid-
ligt i en proces. Dog udtrykkes det, at man
skal kunne se fordelen ved at deltage. Dette
er specielt forbundet med, at jo flere delta-
gende tilbudsgivere, jo stgrre er risikoen ved
at deltage.

I udbudsprocessen oplever entreprengrerne
ofte, at alle gode idéer til Igsning af opgaven
samles i det endelige udbud. Dette ggr, at
man som entreprengr ikke er villig til at
abne op og komme med kreative og gode
Igsningsforslag i dialogrunderne.
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Det opleves desuden, at ordregiver bruger
muligheden for at offentligggre pris pa tilbud
til at presse de involverede tilbudsgivere.
Dette ligger i forleengelse af den generelle
opfattelse, der er, at det afggrende parame-
ter for at vinde udbuddet udelukkende hand-
ler om prisen og ikke om at finde de bedste
Igsninger inden for en given budgetramme.

Sommetider kommer dialogmgder til at
fremstd som “vriderunder”, hvor den pri-
meere bevaeggrund for endnu en runde er at
presse prisen ned. Dette kan ifglge entrepre-
ngren forekomme, fordi der kan vaere for-
domme imellem parterne og frygt for, at
man bliver snydt. I en god proces bruges di-
alogrunderne til reelle afklaringer og til at fa
input, der skaber en gensidig forstaelse af,
at man er interesseret i et godt projekt. Dar-
lige processer kan ogsd undgas ved, at op-
dragsholder melder et realistisk og reelt
budget ud tidligt i processen. P& den made
far de ogsa et bedre og mere realistisk til-
bud.

Show stoppers

Lange processer er ikke attraktive for entre-
prengrerne, bade i forhold til tidsperiode,
men ogsa i forhold til de mange dialogrun-
der, da tilbuddet skal tilpasses hver gang,
hvilket er dyrt. Desuden skal antallet af del-
tagende tilbudsgivere minimeres s3a hurtigt
som muligt. En lang proces med tre tilbuds-
givere hele vejen igennem mener leverandg-
ren ikke ngdvendigvis giver et bedre projekt
i sidste ende. Det skyldes, at en entrepre-
ngr, der ikke er indstillet til opgaven, ikke
bidrager veesentligt, fgr der er et reelt incita-
ment, fordi man ser det som realistisk at
vinde opgaven.

Hvis man kun er ca. 25 % sikker pa at vinde
en opgave, g%r man som entreprengr ikke
ind opgaven. Dette har ikke ngdvendigvis
noget at ggre med antallet af andre tilbuds-
givere (om end ofte). Man kan godt vurdere,
at man ligger bedre end de resterende til at
vinde opgaven.

Et udbud er ikke interessant, hvis processen
er designet, s3 alle i sidste ende byder pd
det samme, hvis dialogen har fgrt til en ud-
specificering af udbuddet, hvor alle gode
idéer er samlet i udbudsmaterialet. P38 den
made mister man sine konkurrencefordele. I

9-6

det tilfaelde kan entreprengrerne udeluk-
kende differentiere sig pa rygte, foresldet
proces og hvor meget risiko, man tgr lgbe
(hvor risikoen heaenger taet sammen med pri-
sen). Der findes eksempler, hvor man saet-
ter “skotter” op imellem dialogerne, og pa
den made afslgrer man ikke de gode idéer
og lgsninger pa tvaers af tilbudsgiverne. Her-
med kan de kritiske spgrgsmal bedre besva-
res, og idéer kan skabes uden tab af konkur-
rencefordele.

Ofte bliver man bedt om at komme med en
reekke ngglepersoner, som skal veere med
hele vejen igennem en tilbudsproces. Dette
kan veere et problem, specielt i lange ud-
budsprocesser, da man pa den made binder
en raekke projektledere og ngglepersoner i
virksomheden, som ikke kan omseette ude i
markedet, hvilket medfgrer indirekte om-
kostninger. De lange processer kan vaere et
problem, hvis der skal tilknyttes saerlige ek-
sperter, som kun har begransede timer til
de enkelte projekter. Det kan vaere meget
vanskeligt planlaegningsmaessigt og dyrt at
binde dem til et tilbud i lsengere tid.

Vurdering af tilbud

Dialogen giver ikke mening, hvis det udeluk-
kende er prisen, kommunerne gnsker, at en-
treprengrerne skal konkurrere pa.

Generelt mener entreprengren, at der leeg-
ges for lidt vaegt pd processen til at levere
det rigtige projekt. Vigtigheden er ikke bare
at beskrive materialer og arkitektur, men
ogsa hvordan det sikres, at det faerdige pro-
dukt er korrekt. Processen vejer ofte meget
lidt i vurderingen, hvor prisen typisk udggr
50 %. Hvis man ikke er billigst, opndr man
ofte sa fa point (eller 0), at en proces, der
teeller 30 %, ikke kan veje op for dette,
selvom den kan spare penge i sidste ende,
fx ved at inddrage ordregiveren korrekt. Det
kan godt betale sig at have gode processer
for at h&ndtere udfordringer og konflikter,
nar udfgrelsen gar i gang. Et godt eksempel,
hvor man fik kvantificeret veerdien af en god

proces, er Bellahgj Skole-udbuddet
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CASE EKSEMPEL 4

Entreprengrerfaringer med fleksible ud-
bud (2/2)

Generelle oplevelser med fleksible ud-
bud

Entreprengren har deltaget i badde konkur-
rencepraeget dialog og udbud med forhand-
ling. De oplever, at kommunerne benytter
begge former p& bade store og sma projek-
ter. De mener dog ikke, at det er ved alle
former for projekter, det giver mening at be-
nytte den dialogbaserede udbudsform, da
det kraever en del ressourcer. Desuden kan
det veere et problem for entreprengren, hvis
der er for mange deltagere. De mener, at
man bgr indskraenke feltet til én (max to)
efter fgrste dialogrunde. Man skal vaere op-
maarksom p%, at entreprengrerne lige nu
hellere vil arbejde sammen med tidligere
samarbejdspartnere og dermed benytte de-
res ressourcer andre steder end pa dyre ud-
bud med ringe mulighed for udbytte.

Oplevet udbytte for kommunerne
Entreprengren mener ikke, at kommunerne
tager optimeringsforslag til sig. Det er me-
get forskelligt, hvordan kommunerne indgar
i dialogen. Entreprengren ser desuden ikke,
at kommunerne direkte far billigere priser.
Til gengaeld sikres et udbud, hvor man har
arbejdet sammen, og det leder til en proces
med samarbejde og tidligere levering, da
der erfaringsmaessigt opstar faerre konflik-
ter. Entreprengren ser ikke nogen specifikke
fordele for dem ved at deltage i dialogbase-
rede udbud frem for almindelige udbud.

Show stoppers

Det springende punkt for entreprengren er,
at en ordregiver forstar, at man ikke vil g8 i
dialog med 4-5 andre entreprengrer eller
gennemga 3-4 dialogrunder, da det vurderes
at kraeve for mange ressourcer ift. chancen
for at vinde.

Entreprengren mener, at en ordregiver bgr
veaelge, hvilke én til to entreprengrer man vil
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ga videre med efter fgrste dialogmgde. En-
treprengren er ligeglad med, hvor mange
der deltager ved det fgrste mgde - det er
den efterfglgende proces, der er vigtig.

Entreprengren mener, at man uden proble-
mer kan valge én entreprengr at g% videre
med efter den fgrste dialogrunde, selvom
alle detaljer ikke er fastlagt. Et eksempel er
udbuddet til supersygehusene, hvor man bli-
ver valgt pa proces og kompetencer, hvor-
imod prisen fgrst fastleegges endeligt sent i
forlgbet.

I forhold til modellen, hvor man honorerer
tilbudsgivere, mener entreprengren, at den
rigtige made at ggre dette pa er som ved
byggeriet af Carlsberg Byen. Her bliver en-
treprengren honoreret for at indgd i den af-
klarende dialog efter at have vundet udbud-
det. Den endelige pris fastseettes fagrst, efter
kontrakten er vundet, og der er klare regler
for eventuel exit af kontrakten osv. I de
kommunale byggerier er modellen, at man
som entreprengr nogle gange bruger om-
kring 10 mio. kr. pa at udarbejde et tilbud,
og derfor er de 200.000 kr., som et typisk
honorar er p3, ikke signifikant.

Transaktionsomkostninger
Transaktionsomkostningerne stiger i den
konkurrencepraagede udbudsproces. Det kan
veere en udfordring, at man bliver bedt om
at seette sin viden i spil, inden man bliver
valgt. Som entreprengr vil man fgrst give sin
viden ud, ndr man har muligheden for at
vinde opgaven. Entreprengren mener, at det
gdelaegger en evt. konkurrencefordel at give
for mange gode idéer, inden udbuddet er
skrevet feerdigt. Dette skyldes, at de gode
idéer sd bliver skrevet ind, hvorefter andre
entreprengrer ogsa kan byde p& disse idéer.

Projekterne skal have en vis volumen, hvis
det skal give mening at indga i dialog. Desu-
den betyder kompleksiteten meget. Hvis
kompleksiteten pa projektet er hgj, vil risi-
koen stige, 0ogsa selvom prisen er lav. Her er
dialogen vigtig, da risikoen bliver mindre
med et gennemarbejdet projekt.
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