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ENTREPRENORERNES OGNSKER

For at fa en effektiv tilbudsproces og kunne afgive et godt tilbud,
onsker entreprengrerne sig:

e Et gennemsigtigt og reelt udbud
— der folger geengse udbuds- og entrepriseformer

e En klar proces for udbuddet
— hvor tidsplanen for tilbudsfasen afspejler udbudsmaterialets omfang

¢ Udbudsmaterialet er kvalitetssikret og let at navigere i
— og vigtige informationer er fremhaevet

e Klare procedurer for spergsmal og rettelser
— med tilstraekkelig tid for tilbudsgiver til at folge op.

e Undga afvigelser fra AB
— og tydeliggoer eventuelle nadvendige

¢ Brugbare 3D modeller
— som giver entreprengrerne veerdi ved tilbudsgivningen

e At mulighederne for dialog bruges ... fornuftigt
— og giv entreprengrerne input til at lave gode tilbud



HVORDAN GO@R VI UDBUDSPROCESSEN

BEDRE?

enne publikation fokuserer pa at sik-
re entreprengrerne gode forhold i
tilbudsprocessen, sa bygherren mod-
tager gode tilbud. Anbefalingerne ta-
ger udgangspunkt i gnsker fra entreprengrens
tilbudsafdelinger, men er ligeledes drgftet med
repraesentanter for bygherrerne.

Hvordan udbudsprocessen forlgber betyder me-
get for bade samarbejde, byggeproces og det
feerdige byggeri. Bade bygherre og entreprengr
spiller en rolle i at optimere processen, og der-
for har vi spurgt begge parter, hvilke gnsker de
har til en bedre udbudsproces. Vi praesenterer
her entreprengrernes gnsker, som uddybes og
kobles med anbefalinger til bade bygherrer og
entreprengrer.

POTENTIALE

Udbud er forbundet med omkostninger for bade
bygherre og entreprengrer. | de seneste ar er der
i byggeriet udgivet flere rapporter om "transak-
tionsomkostninger’, der viser at de ikke-veerdi-

skabende omkostninger i udbudsprocessen er
hgje for bade bygherre og entreprengrer. Man-
ge ressourcer gar til at navigere i informations-
stremmene i udbudsprocessen, skabe overblik
pga. mangelfuld struktur og geette forudsaetnin-
ger og @nsker og stille spgrgsmal pga. mang-
lende informationer. Dansk Byggeri anslar, at
alene ved offentlige udbud udggr transaktions-
omkostningerne ved tilbudsgivning arligt fem
milliarder kroner’.

Besparelser i transaktionsomkostninger ale-
ne udggr derfor et stort potentiale. Derudover
ligger der ogsa et stort potentiale i at lette pro-
cesserne, sa entreprengren bruger tiden i ud-
budsprocessen pa det rigtige: det gode tilbud
til bygherren.

1 "For mange ressourcer gar fra byggeriet til administration’y
Licitationen, januar 2019



ET UDBUD, DER FOLGER GANGSE
ENTREPRISEFORMER

Det opleves hos entreprengrerne, at bygherrer-
ne ‘eendrer’ pa de gaengse enterpriseformer, for
at minimere deres egen risiko.

Totalentrepriser giver entreprengren en friheds-
grad til at optimere, og bruge sin ekspertise til
at Igse opgaven kreativt inden for de satte ram-
mer. Det opleves dog, at naesten feerdigprojek-
terede projekter udbydes som totalentrepriser,
hvilket flytter ansvar til entreprengren, men
samtidig begreenser entreprengrens mulighe-

FRIRUMTIL ENTREPRENOREN
GIVER BEDRE PRISER

Hvis kvaliteten er snaevert specificeret pa
alle komponenter og detaljer, er det sveert
for entreprengren at bruge fordelagtige ind-

kgbsaftaler m.v., som kunne give en bedre
pris. Er kvaliteten specificeret ungdven-

digt preecist eller mod et bestemt fabrikat,
gdelaegges konkurrencen og priserne stiger.
Specificér derfor kun kvaliteten pa de vigtig-
ste ting (f.eks. vinduer, dgre, altaner) og pa
et passende niveau, og lad resten veere op
til entreprengren (paneler, maling m.v.).

der for at agere mht. Igsninger. Derfor gnskes
et reelt udbud, hvor enterpriseformen stemmer
overens med materialet, og hvor der er aben-
hed om, hvordan ansvar og risiko fordeles.

Samtidigt gnskes der en forstaelse for tilbuds-
processen og de omkostninger, entreprengren
afholder ved tilbudsgivning. Ved store udbud,
hvor udvikling af projektet udggr en betydelig
del (totalentrepriser), treekkes der mange res-
sourcer til at regne tilbud, mens vederlagets
stgrrelse er symbolsk. Bygherren opfordres til i
hgjere grad at lade tilbudsvederlaget proporti-
onelt afspejle tilbuddets omfang og omkostnin-
ger.

Hvis kvaliteten i projektet er vigtig men sveer at
beskrive for bygherren, kan bygherren oplyse
forventet entreprisesum (f.eks. en targetpris?
eller omvendt licitation) og i hgjere grad lade
tilbudsgiverne konkurrere om kvaliteten inden-
for denne pris. Hvis kvaliteten ikke er tydeligt
beskrevet, og der ikke er oplyst et prisniveau,
arbejder entreprengrerne i blinde, nar de skal
seette kvalitetsniveauet.

2  Se mere i Veerdibygs vejledning “Kvalitet som tildelingskriterium®



EN GENNEMTANKT 0G TYDELIG
PROCES FOR UDBUDDET

Nogle gange opleves det, at udbud hastes igen-
nem, og at det ikke giver tilbudsgiver de rigtige
tidsmeessige rammer til at lave et ordentligt til-
bud.

Nar entreprengren praekvalificeres, skal det rig-
tige hold til opgaven seettes. Hvis der er tale om
et omfangsrigt udbudsmateriale, kan det derfor
veere sveert at give det rigtige tilbud pa en opga-
ve, hvis deadline for tilbudsgivning er for stram.
Udfordringer kan f.eks. veere:

e at entreprengren skal bruge tid til dialog
med underentreprengrer, der ogsa skal
have en mulighed for at stille spgrgsmal

e der kan veere helligdage eller ferieperio-
de i forlgbet

e de rigtige medarbejdere til opgaven kan
veere afsat pa andre projekter.

Alle disse faktorer kan udfordre entreprengren,
og dermed ogsa kvaliteten af tilbuddet. Hvis der
ikke er tid til at indhente priser fra underentre-
prengrerne, estimerer entreprengren prisen —
inkl. risikotillaeg. For lidt tid til tilbuddet resulte-
rer derfor ofte i hgjere priser.

Derfor gnskes en struktureret proces for udbud-
det, hvor planen i god tid udsendes med datoer

for frigivelse af udbudsmateriale, preekvalifika-
tion, licitation og endelig tildeling — og at denne
proces tager hgjde for helligdage eller sommer/
jule/vinter-ferier ved at leegge forngden tid til til-
budsperioden.

GODTID GIVER BEDRE TILBUD

Det er ikke altid bygherre er opmaerksom pa
den proces, der foregar i tilbudsafdelingen
hos entreprengrerne. En maned er ikke lang
tid til at lave et gennemarbejdet tilbud, hvis
udbudsmaterialet fylder over 500 sider og
involverer en raekke specialer og underle-
verancer, som entreprengren skal aktivere
som del af tilbudsprocessen.

DET SKAL ENTREPRENGREN GORE

Det er ogsa entreprengrens ansvar at ggre
opmeaerksom pa, at tidsplanen for udbud-
det er for kort, hvis tilbuddet skal have den
rigtige kvalitet. Bygherren vil hellere veere
gjort opmaerksom pa dette, end at mod-
tage darlige tilbud. Desuden skal entre-
prengrerne ogsa selv tage ansvar for at
tilbudsfasen kgrer fornuftigt.




UDBUDSMATERIALET ER KVALITETS-
SIKRET OG LET AT NAVIGERE |

Entreprengrerne oplever sommetider, at ud-
budsmaterialet virker ufeerdigt med mange
fodfejl, og at entreprengrerne bliver brugt til
kvalitetssikring. Seerligt opleves det, at der ikke
er sammenhang imellem beskrivelser og til-
budslister. Det giver meget spildtid at lede ef-
ter sammenhangen i materialet. Derfor gnsker
entreprengrerne en bedre sammenhang og
referencer imellem beskrivelser og tilbudslister.
Mangler dette kan det affgde misforstaelser, og
et tilbud, der ikke afspejler bygherres intention.
Resultatet kan veere, at entreprengrerne ikke vil
byde, fordi der er stor risiko ved at byde pa et
darligt udbudsmateriale, eller ved at der kan
komme mange konflikter og/eller ekstraregnin-
ger i projektet under udfgrelsen.

Sommetider opleves det, at dele af udbud eller
kontrakter er copy-pastet fra tidligere udbud, og
at udbudsmateriale og kontrakt ikke stemmer
overens, fordi de kommer fra forskellige tidlige-
re projekter. Det anbefales derfor at sammenlig-
ne udbudsmateriale og kontrakt en ekstra gang,
fgr den underskrives. | tvivisspgrgsmal er det
kontrakten, der geelder.

En metode til at sikre kvaliteten kan veere at be-
nytte ekstern granskning af udbudsmaterialet,
inden det sendes ud. En granskning kan bade
identificere egentlige fejl, uklare formuleringer
og omrader, der ikke haenger sammen pa tveers
af materialet. Der er flere muligheder for pro-
jektgranskning. Det kan bade foretages af en



anden projektleder internt hos radgiveren, af
bygherren eller bygherreradgiveren eller af en
ekstern radgiver med erfaring i granskning. En
fejl i udbudsmaterialet kan betyde meget for et
projekt, nar det skal udfgres.

DET RETTE DETALJERINGSNIVEAU

I nogle tilfeelde modtager entreprengrerne til-
budslister, der er meget omfattende og detalje-
rede. Dette kan fgre til, at prissaetningen bliver
forkert, da meget detaljerede tilbudslister med-
fgrer risiko for, at noget er glemt. Omvendt kan
fa detaljer resultere i at entreprengren glemmer
at prissaette dele af en komponent eller ydelse,
som sa bliver genstand for en senere diskussi-

on. Entreprengrerne behgver sjeeldent mange
detaljer for at kunne beregne prisen, men det
skal vaere tydeligt, hvornar det forventes at en-
treprengren prissaetter ngjagtigt det der star, og
hvornar han skal huske at medregne delkom-
ponenter og ydelser. Har bygherren brug for
et hgjt detaljeringsniveau pa enhedspriser, kan
han evt. bede den vindende entreprengr om at
specificere priser efterfglgende.

Nogle gange udsendes tilbudslister i et format,
der besveerligggr handteringen hos entrepreng-
ren, og derfor anbefales det at udsende tilbuds-
lister i excel-format.



HAR DU LAVET ET GODT

TJEKLISTE TIL BYGHERRER 0G RADGIVERE

v' Er udbudsmaterialet gransket/kvalitetssikret?
v Er kontrakten og udbudsmaterialet koordineret?

v Er plan for udbuddet, med datoer for praekvalifikation
(PQ), frigivelse af udbudsmateriale og tildeling, sendt ud
til alle interesserede?

v Afspejler den afsatte tid udbudsmaterialets og tilbuddets
omfang? Er der taget hgjde for helligdage og ferier til-
budsperioden?

v Er tilbudslister udsendt og handteret i et tilgeengeligt
format, f.eks. Excel?



UDBUD?

v’ Er tilbudslister afstemt ift. ngdvendig/realistisk deltalje-
ringsgrad?

v Giver svarfrister mulighed for at entreprengr kan na at
konsultere underentreprengrer?

v' Er det nemt at identificere rettelser i udbudsmaterialet,
og udsendes rettelser samlet pa rettelsesblade?

v’ Er afvigelser fra AB undgaet? Hvis der er afvigelser, er
de sa lette for entreprengren at identificere?

v’ Er der stillet krav til radgiverne om, at en 3D model skal
kunne bruges af entreprengrerne?



KLARE PROCEDURER FOR SPORGSMAL

OG RETTELSER

Nar der stilles spgrgsmal, er oplevelsen at de
bliver besvaret eller rettet i ‘flydende opdaterin-
ger’, og det derfor kan veere sveert at navigere i,

DET SKAL ENTREPRENGREN GORE

Samtidigt er det ogsa ngdvendigt for byg-
herrens tidsplan, at spgrgsmal fra entre-
prengren stilles i god tid, sa bygherren har
tilstraekkelig tid til at finde de rigtige svar,
eller eendre pa materialet om ngdvendigt.
Det er vigtigt med en forstaelse for byg-

herrens proces og bagland, der ggr at et
tilsyneladende simpelt spgrgsmal kan veere
komplekst at finde svaret pa. Ligeledes har
entreprengrerne ogsa et ansvar for at fa
processen til at k@re og bgr ikke ukritisk vi-
deresende spgrgsmal fra underleverandgrer
uden at forholde sig til, om svaret fremgar
af udbudsmaterialet, eller om spgrgsmalet
allerede er besvaret.

hvad der er rettet og tilkommet hvornar. Tilmed
er svarene ofte henvisninger til materiale, eller
generelle formuleringer. Men oftest spdrges
der, fordi materialet er uklart, og tilbudsgiverne
@gnsker sig, at bygherre tager sig tid til at formu-
lere korte preecise svar.

Det gnskes samtidigt at samle rettelser i ‘rettel-
sesblade’, hvor rettelser samles til bunke, og op-
dateres bade i det samlede udbudsudbudsma-
teriale, hvor &ndringerne tydeligt er markeret,
samt angives i et saerskilt dokument, hvor a&n-
dringerne er oplistet. Andringer af enkelte tal
eller saetninger i kontrakter kan veere svaere at
identificere i lange udbudsmaterialer eller kon-
trakter. Tydelige markeringer af aendringer og
opdateringer hjaelper entreprengren til at pris-
seette alle rettelser rigtigt og bevare overblikket.

Samtidigt gnskes en laengere frist end seks ka-
lenderdage fra sidste svar og rettelser til tilbud-
det skal afleveres. Den korte tid giver ikke giver
entreprengr tilstreekkelig tid til at gennemarbej-



SPORGSMAL OG SVAR
INDEHOLDER VIGTIG LARING

Bygherren bgr interessere sig for de spgrgs-
mal og svar, der udveksles i tilbudsfasen.
Der er meget at lzere til efterfglgende ud-

bud. Entreprengrerne kan have forskellige
grunde til at stille spgrgsmal (f.eks. sikre at
alle byder pa samme grundlag) - eller ikke
stille dem (f.eks. for ikke at udstille radgive-
ren, virke for juridisk aggressiv eller gemme
usikkerheden til senere ekstraarbejder).

de og indarbejde rettelser, safremt der er tale
om mere omfattende andringer. Det anbefales
at seette en laengere periode frem mod tilbuds-
datoen, hvor der ikke leengere kan udsendes ret-
telsesblade. Det kan skabe arbejdsro i forhold
til tilbudsafgivelsen og give tid til at indhente
priser pa rettelser fra de involverede underleve-
randgrer.



10

UNDGA UNODIGE AFVIGELSER FRA AB

AB18 er et feelles og balanceret agreed docu-
ment, der som udgangspunkt ikke skal fraviges
medmindre en fravigelse er ngdvendig for ind-
gaelse af aftalen. Det er vigtigt, at eventuelle

DET SKAL ENTREPRENOREN GORE

Husk, at ligesom bygherren bgr tydeligggre

fravigelser fra AB i udbuddet, skal entrepre-
ngrens forbehold eller fravigelser fremga
klart og samlet i tilbuddet (jf. AB18 85, stk3)

afvigelser fra AB er velbegrundet og gjort tyde-
lige, sa eendringen er klar for bade bygherre og
entreprengrer. Nar der zendres pa de alminde-
lige betingelser i kontrakten/udbudsgrundlaget,
skal bygherre ggre sig klart, hvad aendringen
kan betyde for det tilbud bygherre modtager.

Feks. kan en forleengelse af bygherres beta-
lingsfrist betyde stgrre treek pa kassekreditten,
og dermed stgrre renteomkostninger for entre-
prengr. @ges betalingsfristen fra 15 arbejdsda-
ge til 20 arbejdsdage, kan det komme til at koste
omkring 100.000 kr. i renteomkostninger for et
projekt pa 100 mio. kr. Denne udgift bliver lagt
oven i entreprengrens tilbud.



BRUGBARE 3D MODELLER

Det opleves, at digitale modeller ikke er i til-
straekkelig hgj kvalitet til at kunne anvendes,
eller at der leveres digitale modeller fra en rad-
giver, der fraskriver sig ansvar for brug af mo-
dellen. Hos entreprengren gnskes mulighed for
at de digitale modeller kan bruges som veerk-
tgjer til bade information og bedre forstaelse,
men det opleves, at modellernes kvalitet ggr, at
de ikke kan bruges.

Digitale modeller kan afhjeelpe mange spgrgs-
mal og veere et veerdifuldt veerktgj til bade kom-
munikation og forstaelse i udfgrelsesfasen. Det
opleves dog, at radgivere ikke vil patage sig an-
svar for udarbejdede digitale modeller og ikke
sender den fulde model videre. Derfor sendes
kun en forsimplet model videre, hvor kvaliteten
er pa et niveau, hvor modellen ikke kan anven-
des af tilbudsgiverne. Det er eergerligt, at det
arbejde radgiveren har lavet (og som bygherren
har betalt for) ikke kan bruges efterfglgende.

Det anbefales derfor, at bygherren stiller krav
til, at udarbejdede 3D modeller kan anvendes i
udbudsfasen. En 3D model, som entreprengren
kan bruge i deres tilbudsgivning til at sgge in-
formationer m.v., kan lette maengden af spgrgs-
mal og give et bedre tilbud.

DET SKAL ENTREPRENGREN GORE

3D modeller kan veere veerdiskabende i
udbudsproces og samarbejde. Der findes
mange eksempler pa, at bygherrer med
succes har stillet krav til kvaliteten af 3D
modeller eller lavet en IKT-specifikation eller
IKT-procesmanual, der definerer, hvordan
der samarbejdes digitalt. Men hvis de gode
intentioner og aftaler ikke bliver formidlet
videre til underentreprengrer, der skal lave
arbejdet, skaber de ikke vaerdi. Derfor er det
0gsa entreprengrens ansvar at sgrge for, at
de digitale retningslinjer bliver implemente-
ret og brugt hele vejen i veerdikaeden.

1
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BRUG MULIGHEDERNE FOR DIALOG

FORNUFTIGT

Bygherren bgr bruge mulighederne for dialog
fgr og under udbudsprocessen®. Mange usik-
kerheder om udbuddet kan afdaekkes i en tidlig
markedsdialog. | udbud med forhandling er der
endvidere mulighed for at have dialog om det
konkrete tilbud. Her kan dialogen med entrepre-
ngren vaere vigtig ift. at reducere risiko-omrader
i projektet, afklare misforstaelser eller finde ting,

DET SKAL ENTREPRENOREN GORE

Brug dialogen med bygherren. Entrepreng-
rerne skal tidligt sige fra til de opgaver, de
ikke vil byde pa - og melde arsagen tilbage

til bygherren. Det kan veere, at bygherren
kan na at aendre udbuddet, eller at bygher-
ren bliver opmaerksom pa forhold, der er
afgdrende for, om opgaven kan Igses til de
afsatte midler.

3 Se mere i vejledningen "Dialog i udbudsprocessen”

der ggr projektet ungdigt dyrt (cost-drivers). Der
er stor veerdi i at gennemfgre denne dialog.

Men dialogen skal veaere disciplineret, da det
koster tilbudsgiverne mange penge at deltage
i forhandlingsrunder. Bygherrerne bgr sa vidt
muligt begrense antallet af forhandlingsrun-
der, da det gger omkostningerne for tilbudsgi-
verne. | mange tilfeelde, kan man komme langt
med bare én forhandling. Hvis der er flere for-
handlingsrunder, skal der ikke veere for lang tid
imellem.

Bygherren bgr ogsa reducere antallet af byden-
de undervejs, hvis det er tydeligt, at en eller fle-
re tilbudsgiver ikke har en chance for at vinde i
sidste ende. Det giver ogsa tilbudsgiverne inci-
tament til at komme med et godt tilbud allerede
inden forhandlingen.



TJEK DIG SELV
HVAD GOR DU SELV, ENTREPREN@R?

Anbefalinger i denne udgivelse peger primaert pa, hvordan bygherre kan hjzelpe til en
bedre udbudsproces. Men entrepengrerne kan ogsa selv hjlpe til med at optimere
udbudsprocessen

v' Bygherre er blevet gjort opmaerksom pa, hvis der ikke er tilstraekkelig tid til at lave et
tilbud af god kvalitet.

v'  Bygherre er informeret om eventuelle uoverensstemmelser mellem kontrakt og ud-
budsmateriale og mellem beskrivelse og tilbudslister.

v Alle aftaler om digital fremgangsmade med bygherren er formidlet videre til unde-
rentreprengrer.

v' Tydeligger gnsker til de 3D modeller som bygherren og radgiverne stiller til radighed
for tilbudsgivningen.

v" Mad ikke for mange op til forhandlingsmeder - det koster ressourcer og gavner sjzel-
dent dialogen.

v' Afgiv en reel pris forud for forhandlingsforlgb. Det gor dialogen og forlgbet lettere og
agger dine chancer for at vinde.

v Stil relevante spgrgsmal i god tid.

v" Vurder opgaven, og sig nej til de opgaver der ikke er penge i. Og meld tilbage til byg-
herren, hvis | fraveelger et udbud.



BEDRE ENTREPRISEUDBUD
Vejledningen giver gode rad til, hvordan bygherrernes udbud i hgjere grad

understgtter en effektiv tilbudsproces hos entreprengrerne.
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