





UDBUD MED FORHANDLING
ER EN VEJ TIL BEDRE BYGGERI

Udbud med forhandling giver mulighed for en teettere markedskontakt og dialog i ud-
budsprocessen. Dette kan bruges til i hgjere grad at opna gode tilbud, budgetsikkerhed
i projekterne og den gnskede kvalitet i byggeriet.

Gennem dialogen og forhandlingerne gges forstaelsen hos begge parter for opgavens
karakter, udfordringer og vilkar. Dermed kan parterne afklare misforstaelser, fjerne
usikkerheder og minimere risikoelementerne i projektet, og grebet rigtigt an gger for-
handlingsforigbet begge parters mulighed for at hgste potentielle gevinster. Udover
mere praecise priser og hgjere kvalitet kan anvendelsen af udbud med forhandling
ogsa veaere et veerktgj til at sikre, at det tilbudte projekt er optimeret til bygherrens
behov. Som resultat af afklaringerne i udbuddet opnas bedre samarbejde og feerre
ekstraregninger og dermed bedre overensstemmelse mellem tilbudspris og det afsatte
budget og slutgkonomien i projektet.

For bygherrerne giver udbud med forhandling bl.a. en mulighed for at fa indblik i til-
budsgivernes syn pa risiko og cost-drivers, der fordyrer projektet ungdigt. Tilbudsgi-
verne far en fordel af at kunne spgrge ind til projektet og udbudsmaterialet og kan
dermed reducere eller allokere usikkerhed og risiko. Samtidig har de mulighed for at
fa indblik i bygherrens behov, komme med forslag til projektet og optimere deres til-
bud. For begge parter er det gode resultat, at der kommer bedre tilbud, der rammer
bygherrens behov og den rigtige pris. Hermed er grundlaget skabt for en efterfglgende
veerdiskabende byggeproces.

Forhandling i udbudsprocessen kraever en veltilrettelagt proces for at fgre til det gn-
skede resultat. Vejledningen viser vej gennem udbud med forhandling og giver gode
rad til, hvordan bygherrer og tilbudsgivere kan tilretteleegge processen for at hgste de
potentielle gevinster og undga ungdige transaktionsomkostninger. Vejledningen om-
handler bade udbud af radgivning og entrepriser.

Vejledningen tager udgangspunkt i udbud med forhandling med forudgaende bekendt-
gorelse efter Udbudsloven, men principperne og radene er i vid udstreekning ogséa
anvendelige i forhandling efter tilbudsloven eller forsyningsvirksomhedsdirektivet.
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UDBUD MED FORHANDLING
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UDBUD MED FORHANDLING

HVAD ER UDBUD MED FORHANDLING?

Udbud med forhandling er en fleksibel udbudsform,
hvor bygherren har mulighed for at have dialog
om og forhandle indkomne tilbud. Tilbudsgiverne
kan pa baggrund af den feedback, som de far, tilrette
tilbuddene og dermed i neeste omgang komme teettere
pa at ramme bygherrens behov og gnsker.

HVORNAR KAN UDBUD MED
FORHANDLING ANVENDES?

| Konkurrence- og Forbrugerstyrelsens vejledning til
udbudsloven star, at udbud med forhandling kan an-
vendes til det, som ikke er »hyldevarer«. Hyldevarer

forstds som Igsninger, der har karakter af allerede til-
gaengelige standardvarer, standardtjenesteydelser el-
ler standardlgsninger. Vurderingen er, at langt de fleste
Igsninger i byggeriet ikke er hyldevarer, og at udbud
med forhandling dermed kan anvendes i langt de fleste
udbud af bygge- og anlaegsopgaver.

Udbud med forhandling ma anvendes i de situationer,
der er oplistet i udbudslovens § 61'. Udbud med for-
handling kan saledes anvendes i fglgende tilfselde:

e Ved tilpasning af tilgeengelige Igsninger
¢ Ved design og innovative Igsninger
¢ Pga. anskaffelsens kompleksitet

e Nar tekniske specifikationer ikke kan fastleegges
preecist

Evt. tildeling .
uden forhandling -~

Evt. flere ~N
forhandlingsrunder AN

PRAKVALIFIKATION | INDLEDENDE TILBUD DIALOG 0G FORHANDLING ENDELIGT TILBUD TILDELING

Feedback
Afklare spgrgsmal og forbehold
Drgfte udvalgte temaer

Tilpasse materiale (udbud og tilbud)

1 ltilbudsloven beskrives muligheder for forhandling i §11.



Bygherren vil derfor i langt de fleste tilfeelde kunne an-
vende udbud med forhandling, nar den udbudte kon-
trakt omfatter en vis grad af projektering, og denne
projektering enten skal foretages af en radgiver eller af
en entreprengr — eller nar den udbudte kontrakt inde-
holder en vis kompleksitet (i enten projekt eller vilkar).
Disse forudseetninger er tilstede i de fleste byggepro-
jekter.

Udbud med forhandling kan ogséa vaere hensigtsmeaes-
sigt ved sma og mellemstore kontrakter og bade for
radgivning og entrepriser. Man skal identificere, hvilke
udbudsregler der finder anvendelse i det konkrete ud-
bud. Der vil dog kunne vere entrepriser eller radgiv-
ningsopgaver, der er sa sma eller simple, at det ikke
kan betale sig at anvende udbud med forhandling.
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Teerskelveerdierne eéendres Igbende. Find de aktuelle veerdier pa f.eks.
udbudsportalen.dk.
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HVILKE UDBUD EGNER SIG TIL
FORHANDLING?

Udbud med forhandling kan principielt anvendes i alle
udbud (jf. de farnaevnte betingelser) uanset kontraktens
gkonomiske stgrrelse, men det giver seerlig mening at
anvende udbud med forhandling i fglgende tilfeelde:

e Ved radgivnings- og entrepriseudbud med en
vis kompleksitet

e | totalentrepriser som vurderes efter kvalitative
tildelingskriterier

* Ved behov for at sikre den gnskede kvalitet,
afklare misforstaelser samt belyse risici og finde
ud af, hvordan de handteres

e Ved gnske om at f& mere dialog og fjerne usik-
kerhed samt sikre bedre organisering

* For at opna konkurrencedygtige priser med
fokus pa budgetsikkerhed og slutgkonomien i
projektet

e | udbud af driftsopgaver, funktionsudbud, ved
fokus pé totalgkonomi eller ved samlet udbud af
anleeg og drift

Bygherren kan med szerlig fordel bruge udbud med
forhandling ved udbud af mere komplekse projekter,
hvor man har beskrevet funktioner, fordi det er sveert
at beskrive gnsker eller Igsninger klart i udbudsmate-
rialet. Dialogen i udbudsprocessen giver stor veerdi
ift. at udarbejde og modtage gode tilbud. Men udbud
med forhandling kreever flere ressourcer end et almin-
deligt begraenset udbud, og bygherren skal sikre, at
hans egne og tilbudsgivernes udgifter til forhandlingen
ikke Igber Igbsk. Forhandlingsforlgbet (og dermed de
tilhgrende transaktionsomkostninger) skal afpasses
i forhold til projektet (det skal kunne betale sig). Det
geelder bade ved sma, mellemstore og store kontrakter.
Det er god skik, at bygherren betaler tilbudsgiverne et
vederlag, hvis der laegges op til en ressourcekraevende
udbudsproces.

Det vil primeert vaere i projekter, hvor bygherren udby-
der efter »bedste forhold mellem kvalitet og pris« (tid-
ligere kendt som gkonomisk mest fordelagtige tilbud),
at udbud med forhandling har sin berettigelse. Det an-
befales derimod ikke, at bygherrer benytter udbud med
forhandling pa ukomplicerede projekter, hvor man ud-
byder efter laveste pris.

Det skal veere klart i udbudsmaterialet, hvad opgaven
indebeerer, hvilke elementer ordregiver gnsker at for-
handle, samt hvordan ordregiver har planlagt, at for-
handlingsfasen skal forlgbe. P4 denne made sikres det,
at tilbudsgivere ved, hvad de gar ind til, og ikke melder
fra undervejs i processen. Se eksempler pa udbudsbe-
tingelser for projekter udbudt med forhandling i bilag
1+2.

PROPORTIONALITET

Det vurderes, at udbud med forhandling kan bru-
ges til bade store og sma projekter. Men husk
proportionaliteten. Pa et mindre projekt vil man
maske kun tage én forhandlingsrunde med en-
times forhandlingsmgder med 2-3 personer el-
ler maske endda bare et telefonmgde. Pa et stort
projekt vil man maske have brug for to forhan-
dlingsrunder og laengere mgder med flere per-
soner fra bade bygherres side (inkl. radgivere) og
tilbudsgivers side.



FORDELING AF BUD FACADEENTREPRISE
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FORBEREDELSE AF UDBUD MED

FORHANDLING

»SKRIV, HVAD DU GGR
- OG GOR, HVAD DU SKRIVER!«

Det er bygherren, der bestemmer, hvordan forhand-
lingerne skal forega. Det er veesentligt, at bygherren i
det udsendte materiale beskriver, hvordan man vil gen-
nemfgre processen og ogsa undervejs dokumenterer,
hvad der er foregaet, sa man kan leve op til princippet
om gennemsigtighed. Udbudsloven indeholder kun fa
krav til tilrettelaeggelsen, men tilbudsgiverne skal na-
turligvis behandles lige under forhandlingerne (alle
far samme tilbudsgrundlag, tid, informationer etc.), og
processen skal forega pa en gennemsigtig made (det
skal vaere tydeligt, hvad der skal ske fgr og undervejs).
| forhold til at udforme spillereglerne for forhandlingen
er opfordringen derfor: »nLaeg juraen pa hylden« og
koncentrer indsatsen om de grundleeggende princip-
per samt godt samarbejde og solid dokumentation.

Bygherren skal ogsa vaere opmaerksom pa at overholde
fortroligheden over for tilbudsgiverne og saledes ikke
forteelle om de andre tilbudsgiveres projekter. Endelig
skal der (som ved alle udbud) veere proportionalitet
mellem opgavens stgrrelse, ressourceforbruget i for-
Igbet og de stillede krav - undga f.eks. for hgje krav til
kapacitet eller ydelse.

HVOR MANGE SKAL DER
FORHANDLES MED?

Ved udbud med forhandling skal der offentligggres en
udbudsbekendtggrelse pa samme made som ved et
almindeligt begreaenset udbud. Ansggningsfristen skal
veere passende, set i forhold til projektets kompleksitet
og stgrrelse, og ma som hovedregel ikke veere mindre
end 30 kalenderdage i henhold til udbudsloven.

Det anbefales som udgangspunkt at ngjes med at pree-
kvalificere tre tilbudsgivere® — hvis man veelger at pree-
kvalificere flere, bgr man overveje at anvende udskil-
lelse under forhandlingen (se nedenfor). | alle tilfeelde
skal forlgbet tilretteleegges i forhold til opgavens kom-
pleksitet og i lyset af de samlede tilbudsomkostninger.

Arsagen til anbefalingen om, at bygherren kan ngjes
med kun tre tilbudsgivere ved udbud med forhandling,
er, at forhandlingen giver mulighed for at fjerne en del
risiko, og at tilbudsgiverne bedre forstar opgaven.

Arsagen til anbefalingen om, at bygherren kan ngjes
med kun tre tilbudsgivere ved udbud med forhandling,
er, at forhandlingen giver mulighed for at fjerne en del
risiko, og at tilbudsgiverne bedre forstar opgaven. Heri-
gennem er bygherren mere sikker pa at fa tre gode og
brugbare tilbud.

SKALDER FORHANDLES?

Bygherren kan forbeholde sig retten til at indga kon-
trakt pa baggrund af et indledende tilbud. Dette skal i
sa fald anfgres i udbudsbekendtggrelsen. Ved at forbe-
holde sig denne ret kan bygherren leegge pres pa til-
budsgiverne, sa de afgiver deres bedste tilbud fra start
- frem for at afgive et tilbud med henblik pa forhand-
ling. Tager bygherren ikke dette forbehold, skal der for-
handles med alle tilbudsgivere.

Hvis bygherren har lagt op til forhandling, bgr han kun
undtagelsesvis benytte forbeholdet om at acceptere et
tilbud uden forhandling. Det kan vaere sveert for byg-
herren at vurdere, om det indledende tilbud er tilbuds-
givers bedste tilbud. Bygherren risikerer samtidig kritik
fra de ikke-vindende tilbudsgivere og kan skade sit om-
dgmme, hvis han ikke respekterer de ressourcer, som
tilbudsgiverne har lagt i forberedelse og beredskab.
Omvendt skal bygherren heller ikke spilde tilbudsgi-
vernes tid med en ungdig forhandling, hvis bygherren
er tilfreds med tilbuddene og kan tildele opgaven med
det samme.

3 Der skal preekvalificeres mindst tre tilbudsgivere (under forudseetning af
at der er mindst tre egnede ansggere). Safremt bygherren gnsker at
preekvalificere flere end fem, skal det begrundes.
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BEGRANSNING AF ANTALLET AF
TILBUDSGIVERE UNDERVEJS

Hvis man har mere end én forhandlingsrunde kan byg-
herren udskille/frasortere en eller flere tilbudsgivere
undervejs i forhandlingsforlgbet (efter fgrste forhand-
lingsrunde), blot bygherren har forbeholdt sig denne
ret i udbudsbekendtggrelsen. Da deltagelse i forhand-
linger kan vare ressourcekraevende, kan en sadan
udskillelse veaere til gavn for bade bygherren og den
pagaeldende tilbudsgiver. Man bgr kun udskille under
forudsaetning af, at den pageeldende tilbudsgiver ikke
har realistiske muligheder for at vinde kontrakten.

Hvis bygherren vil udskille tilbudsgivere undervejs,
skal det ske pa baggrund af en evaluering i henhold
til de opstillede tildelingskriterier. Det tilskynder ogsa
tilbudsgiverne til at indlevere et godt tilbud i fgrste om-
gang. Den udskilte tilbudsgiver har krav pa en skriftlig
begrundelse.

Bygherren skal sikre, at der trods en eventuel udskil-
lelse er tilbudsgivere nok til at sikre tilstraekkelig kon-
kurrence ved afgivelse af endelige tilbud.

Grundleeggende elementer i udbudsmaterialet skal
vaere entydige fra starten, sa der ikke sker misforsta-
elser. Der kan dog ske fejl og misforstaelser i udarbej-
delsen af tilbuddet, f.eks. hvis tilbudsgiver kommer til
at tage forbehold overfor et mindstekrav, der ikke kan
a&ndres. Det kan veere aergerligt at kassere et godt til-
bud pa grund af en misforstaelse. Derfor bgr bygherren
tydeligt skrive i udbuddet, hvis fgrste tilbud kan blive
erkleeret ukonditionsmaessigt som fglge af et forbehold
for mindstekrav. Ved det sidste og bedste bud skal til-
buddene naturligvis veere konditionsmeessige.

TIDSPLAN FOR FORHANDLINGS-
FORLOB

At gennemfgre udbud med forhandling tager laengere
tid end en traditionel udbudsproces uden forhandling.
Men tilretteleegges processen godt, kan forhandlingen
normalt gennemfgres effektivt inden for et par mane-
der - eller hurtigere, hvis det bare er én runde med fa
bydende.

Det er bygherren, der bestemmer tidsplanen for for-
handlingerne, herunder antallet af forhandlingsmgder.
Tilbudsgivere skal have passende tid til at tilpasse de-
res tilbud efter hver forhandlingsrunde. Bygherren skal
i udbudsbekendtggrelsen oplyse om planen for for-
handlingsforlgbet — f.eks. med udgangspunkt i skemaet
herunder. En tydelig plan ggr tilbudsgiverne i stand til
at planleegge og strukturere tiden bedst muligt.

Beskrivelsen af det forventede forhandlingsbelgb
udelukker imidlertid ikke, at bygherren undervejs kan
andre forhandlingsforlgbet. Hvis udbudsmaterialet ek-
sempelvis har beskrevet et forhandlingsbelgb med to
forhandlingsmgder, og bygherren efter fgrste forhand-
lingsrunde vurderer, at det kun er ngdvendigt med én
forhandlingsrunde, vil der ikke veere noget til hinder
for, at ordregiver afviger fra den oprindelige plan. Det
er god stil at spgrge tilbudsgiverne, om det er i orden
at lave om i forlgbet, og bygherren ma ikke grundleeg-
gende a&ndre forlgbet i forhold til den oprindeligt be-
skrevne plan.

Det preecise tidspunkt for mgderne fastsaettes af byg-
herren (evt. allerede i udbudsbrevet), ligesom bygher-
ren kan forbeholde sig retten til at eendre tidsplanen.
Uanset dette opfordres hver tilbudsgiver til at reserve-
re tid i kalenderne for medlemmerne af deres forhand-
lingsteam pa de datoer, hvor mgderne ifglge tidspla-
nen forventes at blive gennemfgrt.

Se eksempler pa tidsplan for forhandlingsforlgb i de
tilhgrende eksempler pa hhv. udbudsbetingelser for et
storentrepriseudbud og udbudsbrev for et totalradgiv-
ningsudbud (find dem pa www.vaerdibyg.dk).

DET JURIDISKE

Forhandlingsmgdet bgr handle om spgrgsmal ved-
rgrende det konkrete projekt. Der er umiddelbart ikke
grund til, at der deltager jurister fra hverken bygherres
eller tilbudsgiveres side. Hvis der er juridiske emner
omkring udbuddet eller tilbuddet (f.eks. ift. kontraktbe-
tingelser), bgr juristerne fremsende disse spgrgsmal
forud for mgdet. Ellers kan jurister deltage i en del af
forlgbet/mgdet, hvis der skal drgftes aftaleforhold. Min-
dre virksomheder far nogle gange deres brancheorga-
nisation til at stille principielle spgrgsmal ift. betingel-
ser, kontrakter m.v., men dette kan med fordel klares
som spgrgsmal/svar.



Aktivitet Dato

Efter endt preekvalifikation udsend-

es opfordring til at afgive tilbud. Dato

Besigtigelse og/eller orienterings-/

spgrgemgde dato, tidspunkt

Frist for afgivelse af indledende

tilbud dato, tidspunkt

Evaluering af indkomne indledende

tilbud angiv forventet uge

Forhandlingsmgder med tilbuds-

. angiv forventede datoer/uger
givere

Reviderede tilbud angiv forventet dato/uge

Evt. yderligere forhandlingsrunder angiv forventede uger

Evaluering af endelige tilbud.

Kontrakttildeling. angiv forventet uge

Stand still-periode angiv forventet uge
Underskrivelse af kontrakt angiv forventet uge

Opstart angiv forventet uge

Afleverin angiv forventet uge
9 9

Eksempel pa bygherrens tidsplan for gennemfgrelse af udbuddet.

Ansvarlig

Bygherre

Bygherre

Tilbudsgivere

Bygherre

Bygherre

Tilbudsgivere

Bygherre/ tilbudsgivere

Bygherre

Bygherre

Bygherre og tilbudsgiver

Bygherre og tilbudsgiver

Bygherre og tilbudsgiver

1"
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BYGHERRENS ROLLE

Forhandling er en vigtig bygherredisciplin, hvor det er
afggrende, at bygherren selv er aktiv i processen. Ud-
over at skulle sammensaette sit forhandlingsteam, skal
bygherren ogsa overveje, om der er brug for kompe-
tencer i baglandet eller fra radgivere, som kan supplere
med viden og vurderinger undervejs i forlgbet.

Bygherren skal szette tid af til forhandlingsforlgbet og
ggre sig en reekke overvejelser om forlgbet og resul-
tatet. Det er bl.a. centralt at stille sig selv spgrgsmalet
"Hvad vil vi opna med forhandlingen?".

Det er en stor fordel, hvis de personer, som ogsa skal
sidde med projektet efterfglgende kan deltage i for-
handlingsforlgbet. Det er afggrende, at forhandlingsle-
deren har bemyndigelse og mandat til at gennemfgre
forhandlingen - f.eks. ved at kunne godkende forhand-
lingstemaer, der bliver bragt i spil, uden at der efterfgl-
gende bliver saet tvivl om forudsaetningerne i baglan-
det. Det er vigtigt at vaere aben over for tilbudsgivernes
forslag, idet forhandling fordrer respekt for andres vi-
den, for at kunne give de bedst mulige resultater.

Selve forhandlingsprocessen er i hgj grad en struktu-
reret gennemgang af udvalgte temaer. Bygherren har
forpligtelse til at dokumentere aktiviteter i processen,
sa ingen mundtlig dialog kommer til at sta alene.




TILBUDSGIVERNES FORBEREDELSE

Selvom det er bygherren, der tilretteleegger forhandlin-
gen, skal tilbudsgiverne ogsa forberede sig pa at indga
i forhandlingsforlgbet. Bade ved at seette sig ind i ma-
terialet, men ogsa overveje med hvem og hvordan man
vil spille aktivt ind under forhandlingsmgderne.

For at fa et vaerdifuldt forhandlingsmgde, skal tilbuds-
giverne naturligvis sgrge for at veere velforberedte.
Bygherren udsender en dagsorden (og gerne med mu-
lighed for at tilbudsgiverne kan komme med input til
temaer til diskussion), som tilbudsgiverne skal forbe-
rede sig i forhold til.

Pa baggrund af det indledende tilbud skal tilbudsgiver-
ne have afdeekket sine egne risikoomrader og forbe-
redt spgrgsmal til bygherren samt svar pa bygherrens
spgrgsmal. | forhold til forhandlingspunkterne skal
man beslutte, hvilke personer der skal deltage - f.eks.
om der er brug for, at der er specialister eller teknikere,
der deltager i mgdet. Der skal helst kunne svares pa
samtlige spgrgsmal.

HVEM DELTAGER?

Fra tilbudsgivers side skal man forholde sig til, hvad der
laegges op til fra bygherrens side. Hvis det ikke er meldt
ud, hvem eller hvor mange der deltager fra bygherres
side, kan det veere en god idé at spgrge ind til dette.
Dagsordenens punkter bgr veere sa konkrete, at det er
tydeligt, hvilke kompetencer tilbudsgiver skal mgde op
med. Der skal veere en vis balance i antallet af delta-
gere pa begge sider af bordet, sd den ene side ikke er
voldsomt overrepraesenteret. Dette haenger naturligvis
sammen med projektets stgrrelse, og pa mindre pro-
jekter vil man holde mindre/kortere forhandlingsmgder
med faerre deltagere ift. pa stgrre projekter.

Det eri alle forhandlingsmgder centralt, at tilbudsgiver
mgder op med tilstraekkelig beslutningskompetence.
Der treeffes typisk ikke afggrende beslutninger under
forhandlingen, men parterne skal alligevel kunne regne
med, at de ting, der bliver meldt ud pa mgdet, ogsa
geelder efter mgdet.

Pa tilbudsgivers side vil der ofte vaere en kerne besta-
ende af en person pa chef/direktgrniveau samt eksem-
pelvis en forretnings/markedschef. Det kan ogsa veere
en god idé, at den konkrete projektleder (som skal lede
projektet, hvis man far det) deltager. Derudover kan
man traekke specialister med ind, hvis der er temaer pa
dagsordenen, som fordrer dette. Der kan derfor veere
forskel pa, hvem der deltager pa hhv. fgrste og andet
forhandlingsmgde.

SPORG 0G LYT

Det er vigtigt, at tilbudsgiverne gar abent til forhand-
lingsmgdet og far stillet de rigtige spgrgsmal ift. egne
tvivl og risici. Samtidig handler det om at lytte til byg-
herren og kunne saette sig i bygherrens sted - bade ift.
hvad bygherren svarer pd spgrgsmal, men ogsa ift.
hvad bygherren spgrger om. Dialogen i forhandlingen
kan veere veerdifuld for tilretningen af tilbuddet, sa man
bedre kan ramme bygherrens behov. Det handler om
at spgrge ind til bygherrens behov og succeskriterier.
Endvidere kan man spgrge til, hvad bygherren ser som
godt i tilbuddet, og hvor der er brug for forbedringer.
Jo bedre man er til at fa bygherren til at tale, jo flere
gode informationer far man til sit tilbud.

Som tilbudsgiver skal man have en forstaelse for, hvor
man er i processen. Ved forhandlingsmgderne er man
teet pa malet, og man skal agere konstruktivt for at
komme det sidste stykke. Man skal bruge tilbagemel-
dingerne fra bygherren konstruktivt og fremadrettet.
Det handler om at lytte efter, hvor man kan finde en
win-win situation.
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SADAN FOREGAR FORHANDLINGERNE

Alle tilbudsgivere inviteres som udgangspunkt til et
forhandlingsmgde. P4 mgdet vil tilbudsgiveren, i det
omfang det er relevant, fa mulighed for at uddybe det
afgivne tilbud, og bygherren vil orientere om tilbuddets
styrker og svagheder pa baggrund af den indledende
evaluering. Tilbuddets enkelte dele kan blive genstand
for drgftelse og forhandling. Der er endvidere mulighed
for at ggre opmaerksom pa forhold, der i sidste ende vil
kunne ggre det endelige tilbud ukonditionsmaessigt,
for pad denne made at lade tilbudsgiveren bringe for-
holdet i orden inden det endelige tilbud afleveres.

Grundlaget for forhandlingerne er tilbudsgivernes ind-
ledende tilbud. Det anbefales, at tilbudsgiverne far til-
straekkelig tid til at udarbejde et godt tilbudsmateriale.
Forhandlingsforlgbet har blandt andet til formal at
skaerpe tilbudsgivernes forstaelse af og indsigt i opga-
ven, saledes at de kan levere den gnskede kvalitet og
opfylde malsaetningerne bedst muligt.

LIGEBEHANDLING

Forhandlingerne pa tveers af tilbudsgiverne skal som
udgangspunkt fglge samme faste skabelon, sa det sik-
res, at der sker ligebehandling mellem tilbudsgiverne.
En ensartet struktur (for bade bygherren og tilbudsgi-
verne) betyder ogsa, atiseer bygherren lettere opbygger
erfaringer med udbudsformen, og at transaktionsom-
kostningerne nedbringes, da der ikke skal udarbejdes
en ny struktur hver gang, der indledes forhandlinger.

Bygherren skal sikre ligebehandling i forhandlings-
forlgbet, men det kan ikke undgas, at forhandlingerne
gavner nogle tilbudsgivere mere end andre. Eksempel-
vis kan det veere, at eendringer i udbudsmaterialet er
nemmere at handtere for nogle tilbudsgivere frem for
andre. Sadanne tilfeelde medfgrer som udgangspunkt
ikke et brud pa ligebehandlingsprincippet, blot der ikke
varetages usaglige hensyn.

ANTAL MO@DER 0G LANGDE

Det forventede forhandlingsforlgb skal beskrives i ud-
budsmaterialet. Det anbefales, at man gennemfgrer 1-2
forhandlingsrunder. | mange tilfeelde vil man komme
langt med bare én forhandlingsrunde, hvorefter tilbud
justeres, og endeligt tilbud kan afgives. Af hensyn til

omkostningerne bgr det derfor kun veere i projekter
med seerlige forhold, at man gennemfgrer to runder.
Forhandlingsmgderne kan typisk afholdes pa 1'2-2 ti-
mer, men bade antallet af runder og laeengden af mgder
afhaenger af emnerne for forhandling, projektets kom-
pleksitet, stgrrelse mv.

Gennemfgrer man to forhandlingsrunder, kan dags-
orden for forhandlingen eksempelvis opdeles, s& man
pa det fgrste mgde fokuserer pa projektet, tilbuddet og
muligheder for optimeringer, mens man i anden runde
fglger op pa dette og fokuserer pa kontrakter mv. Pa
den made kan andet forhandlingsmgde ogsa i mange
tilfeelde veere noget kortere end det fgrste. Udskiller
bygherren tilbudsgivere undervejs, er der heller ikke
grund til at drgfte kontraktvilkar med disse tilbudsgi-
vere.

Bygherren skal huske, at det er ikke laeengden af selve
forhandlingsmgdet, der koster mange ressourcer hos
tilbudsgiverne. Det eri hgjere grad det arbejde, der laeg-
ges i forberedelsen til mgderne. Samtidig med at det er
et forhandlingsmgde, er mgdet jo ogsé tilbudsgiverens
mulighed for at “seelge” sit tilbud, og derfor leegger
tilbudsgiverne ofte en del ressourcer i forberedelsen.
Da der er mange penge pa spil ift. at vinde opgaven,
laegger tilbudsgiverne mange timer i udarbejdelsen af
tilbuddene og forberedelse af forhandlingsmgderne.
Dette taler ogsa for, kun at afholde én forhandlings-
runde for at holde de samlede omkostninger nede.

BEGRANSNING AF ANTALLET AF
TILBUDSGIVERE

Sa snart bygherren ma konstatere, at en eller flere af til-
budsgiverne ikke leengere er relevante i tilbudsgivnin-
gen, bgr man sortere dem fra - bade for bygherren og
tilbudsgivernes skyld, sa der ikke er for mange, der skal
igennem forlgbet. Kommunikationen omkring frasorte-
ring/udskillelse af tilbudsgivere er vigtig, da der kan
veere savel betydelige ressourcer som stor prestige in-
volveret i tilbuddene. Derfor skal bygherren udarbejde
gode og gennemarbejdede afslag, der klart begrunder
frasorteringen ud fra de opstillede tildelingskriterier.



EVALUERING(ER) OG OFFENTLIG-
GORELSE AF TILBUD

Veerdibyg anbefaler, at bygherrer evaluerer tilbuddene
i hver runde i henhold til de opstillede tildelingskrite-
rier, og at bade priser og karakterer for de kvalitative
kriterier offentligggres for at kunne fa et samlet billede
af tilbuddet og for at sikre hgj gennemsigtighed i pro-
cessen. Denne transparens er seerligt ngdvendig, hvis
der sker udskillelse undervejs i forlgbet. Ved at kende
bade egne og konkurrenters priser og karakterer, ved
den enkelte tilbudsgiver, hvor tilbuddet skal optimeres
frem mod det endelige tilbud.

Bygherre skal naturligvis vurdere de forskellige krite-
rier pa samme made undervejs i forhandlingerne.

AFSLUTNING AF FORHANDLINGERNE

Forhandlingerne afsluttes ved, at tilbudsgiverne afgi-
ver deres endelige tilbud®. Tilbudsfristen skal veere pas-
sende i forhold til projektets stgrrelse og kompleksitet.

Efter aflevering af endeligt tilbud er der ikke mulighed
for at forhandle neermere med tilbudsgiverne, men der
er intet til hinder for, at der kan foretages almindelige
afklaringer og preeciseringer af det endelige tilbud. Det
er dog veesentlig at saddanne praeciseringer ikke giver
anledning til forskelsbehandling mellem tilbudsgiverne.

Det er en god idé at afslutte med at evaluere selve for-
handlingsforlgbet med de tilbudsgivere, der har delta-
get. Feedback fra tilbudsgiverne er veerdifulde for byg-
herren, nar denne skal udforme sit naeste udbud.

DOKUMENTATION

Bygherren har pligt til at dokumentere forhandlingsfor-
Igbet, og det anbefales, at forhandlingsmgder gennem-
fgres og refereres ensartet. Referater er vigtige juridi-
ske dokumenter i forhandlingen, og de bgr skrives af
en kompetent referent og efterfglgende kvalitetssikres,
sa alle drgftelser (herunder ogsa de tekniske detaljer)
refereres korrekt.

TILBUDSVEDERLAG

Det er bygherren, der bestemmer, om tilbudsgivere
modtager et vederlag for deres deltagelse i forhand-
lingerne, og i givet fald hvor stort dette vederlag er.
Bygherren oplyser dette i udbudsbekendtggrelsen.
Bygherren bgr altid overveje et vederlag til deltagerne,
da forhandlingsforlgbet ofte kreever en del ekstra res-
sourcer hos tilbudsgiverne. Vederlag kan bidrage til, at
flere tilbudsgivere vil sgge om preekvalifikation, og der-
ved gge konkurrencen og muligheden for bedre tilbud.
Vederlaget bgr afspejle forhandlingens omfang.

“Pa projektet til ca. 340 mio. faldt pris-
en ved én forhandlingsrunde med 22
mio. Det er fedt for bygherren, men
sa er der maske ogsa rad til at give et
honorar til de bydende entreprengr-
er, der jo har brugt mange ressourcer
pa at vaere med i forlgbet”

Citat: Bygherreradgiver

5 Kaldes ogsa for “Sidste og bedste bud” (SBB) (pa engelsk: Best and Final Offer (BAFO)).
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FORHANDLINGSTEMAER

Det er bygherren, der bestemmer forhandlingstema-
erne. Forhandlingerne skal selvfglgelig vedrgre den
udbudte kontrakt og skal tage udgangspunkt i den pa-
geeldende tilbudsgivers tilbud.

Forhandlingerne bgr altid omfatte en drgftelse af de
forhold, som efter den pageeldende tilbudsgivers me-
ning er ungdvendigt fordyrende (sakaldte cost-dri-
vers), ligesom bygherren bgr udpege seerlige styrker
og svagheder i tilbuddene, som kan drgftes under for-
handlingerne. P& samme made bgr forhandlingerne
ogsa omfatte forhold, der evt. udggr forbehold i den
pageeldende tilbudsgivers tilbud.

Forhandlingerne bgr omfatte en overordnet vurdering
af den pageeldende tilbudsgivers indledende tilbud
med udgangspunkt i de udmeldte tildelingskriterier.
Forhandlingerne ma dermed gerne omfatte emner som
bemanding og processer, hvis disse er opstillet som til-
delingskriterier. Formalet med forhandlingen er at ori-
entere den pagaeldende tilbudsgiver om de omrader,
hvor dennes tilbud med fordel kan forbedres. Oriente-
ringen ma ikke indeholde Igsningsforslag eller direkte
henvisninger til andre tilbud.

FORHANDLINGSTEMAER

Kravene i udbuddet bgr veere begraenset til de fa cen-
trale krav, der har veesentlig betydning for kvaliteten
og prisen. Bygherren bgr i udbudsmaterialet indikere
temaer, som er til forhandling, f.eks. ud fra en vurde-
ring af risici i projektet. Det bgr af udbudsbetingelserne
fremga, at forhandlingerne ogsa kan omfatte temaer,
der fgrst konstateres, nar tilbuddene kommer ind, og
hvor bygherren har opdaget interessante emner eller
forskelle. Bygherren bgr give tilbudsgiverne mulighed
for at pege pa omrader i deres indledende tilbud (og
undervejs), som de gnsker at drgfte — eksempelvis for
at afdeekke uklarheder eller risici i projektet.

Udbuddets grundlzeggende elementer, sdsom mind-
stekrav og tildelingskriterier, kan ikke aendres, og er
derfor ikke til forhandling. Derfor skal fastleeggelsen af
disse grundigt overvejes, sa de ikke opleves som uhen-
sigtsmeessige senere i processen. Det er dog oplagt at
have en dialog om tilbudsgivernes opfyldelse af tilde-
lingskriterierne, og hvordan de kan optimere dette.

Forhandlingen handler om at forbedre indholdet af
tilbuddene, sa indkgbet bliver tilpasset bygherrens
behov. Derfor er der i forhandlingen mulighed for, at
bygherren kan spgrge ind til tilbuddet, og at tilbudsgi-
verne kan spgrge ind til udbuddet. Dette giver en bedre
forstaelse for, hvad parterne hver iseer mener.

OBS!Tidsplan kan af nogen opfattes som et grundlaeg-
gende element. Hvis tidsplanen er til forhandling, er
det vigtigt, at der er bemeerkning i udbudsbekendtgg-
relsen om, at tidsplanen er til forhandling og saledes
ikke er "last”

EKSEMPLER PA FORHANDLINGSTEMAERTIL
ENTREPRISEUDBUD

e Forhold i tilbuddet, som bygherre har
bemaerket

e Tidsplan/udfgrelses-arbejdsplan

* Risici

e Graenseflader til andre entreprengrer
e |ogistik og byggeplads

e Leveringstid

e Udfgrelsesmetode - metoder, systemer
og materiel, der anvendes,

e Opfyldelse af tildelingskriterier

FORHANDLING VED UDBUD AF
RADGIVNING

Udbud med forhandling kan ogsa anvendes ved udbud
af radgivningsydelser. Her vil man saerligt kunne bruge
dialogen i forhandlingen til at lave forventningsafstem-
ning af, hvilke ydelser der er indeholdt i opgaven eller
i tilbuddet samt det forventede omfang af disse. Veer
opmaerksom p4a, at denne dialog ogsa kan fa prisen til
at stige, hvis bygherrens forventninger til tilbuddet er
stgrre, end det tilbudsgiver har forudsat ved afgivelsen



af tilbuddet. Men alt andet lige vil dialogen fgre til en
preecisering, som resulterer i et mere klart udbud som
grundlag for bedre og mere sammenlignelige tilbud.

Ligesom for entrepriseudbud vil det veere naturligt at
bruge forhandlingsmgderne til at drgfte tilbuddets op-
fyldelse af tildelingskriterierne — eksempelvis hvordan
radgiveren vil tilrettelaegge den efterfglgende udfgrel-
se (f.eks. i samspil med de udfgrende).

IDEER 0G FORRETNINGS-
HEMMELIGHEDER

Forhandlingerne skal tage udgangspunkt i det enkel-
te tilbud, og bygherren skal holde vandteaette skotter
mellem de enkelte tilbudsgivere og tilbud. Bygherre
ma saledes ikke afslgre en tilbudsgivers forslag for de
andre tilbudsgivere.

Bygherre skal samtidig veere opmaerksom pa, at mange
kvalitative forhandlingsemner er virksomhedernes for-
retningshemmeligheder. Safremt bygherren ikke giver
virksomhederne den ngdvendige respekt og fortrolig-
hed med hensyn til ideer og Igsninger, vil tilbudsgivere
veere yderst forsigtige med at afslgre de optimale Igs-
ninger. Hvis tilbudsgiverne ikke har tillid til bygherrens
processer, risikerer bygherren at sta tilbage med min-
dre gode Igsninger og tilbud.

HVAD MA DER IKKE FORHANDLES OM?

Forhandlingerne ma ikke medfgre eendringer i tilde-
lingskriterier (herunder eventuelle underkriterier) eller
grundleeggende elementer i udbudsmaterialet (herun-
der mindstekrav). Der ma heller ikke tilfgjes nye under-
kriterier eller mindstekrav. Hvis forhandlingerne giver
anledning til, at bygherren gnsker at aendre pa enten
tildelingskriterier eller grundleeggende elementer, skal
udbuddet annulleres og et nyt udbud igangseaettes.

Dette betyder ogsa, at bygherren skal vaere meget op-
maerksom pa, hvilke krav og kriterier der opstilles fra
start i projektet. Der skal helst ikke vaere for mange
krav. Uheldige krav kan afskzere bygherren fra Igsnin-
ger, der ellers ville veere bedre for projektet, end det der
ligger inden for kravene. Dette kan man sgge at teste i
en markedsundersggelse forud for udbuddet.®

Indholdet i underkriterierne bgr vaere sa preecist be-
skrevet, at det reelt afspejler, hvad der vil kendetegne
»det gode tilbud« for bygherren. Det bgr dog samtidig
overvejes at give underkriteriet en sa tilstraekkelig rum-
melighed i formuleringen, at det vil veere muligt at give
det forskelligt fokus i lyset af den supplerende viden/
markedsinformation, som forhandlingerne kan give.
Der ma ikke forhandles, nar de endelige tilbud er afgivet.

Forbehold

Der ma gerne indledes forhandlinger med en tilbuds-
giver, der har taget forbehold over for grundleeggende
elementer i udbudsmaterialet. Men sadanne forbehold
for grundleeggende elementer eller ufravigelige mind-
stekrav ma ikke optraede i det sidste og endelige tilbud.

6  Se mere i vejledningen Dialog i udbudsprocessen.
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ANDRINGER

Forhandlingerne ma gerne omfatte forslag til eendrin-
ger i udbudsmaterialet. Bygherren skal dog vaere op-
maerksom pa, at der ikke ma foretages aendringer i de
grundlaeggende elementer i det oprindeligt udsendte
udbudsmateriale.

Tilbudsgivernes input til projektet kan medfgre, at byg-
herren veelger at tilpasse udbudsmaterialet undervejs.
Oftest treeffes der ikke beslutninger om dette pa de en-
kelte mgder, men bygherren vil fa et indblik i, hvilke
dele af udbudsmaterialet, som tilbudsgiverne evt. mat-
te have gnske om at fa justeret med henblik pa at kunne
byde ind med bedre Igsninger.

Udbudsmaterialet bgr veere sa gennemarbejdet, at for-
handlingerne kan fgre til preeciseringer — ikke til stgrre
a&ndringer, som betyder, at tilbudsgiverne er ngdt til at
udarbejde et helt nyt tilbud.

Foretages der sendringer i udbudsmaterialet, skal de
meddeles skriftligt samtidigt til samtlige tilbudsgivere.
Hvis der foretages aendringer, der er til seerlig fordel
for nogle tilbudsgivere, skal bygherren kunne redeggre
for, at eendringerne skyldes saglige hensyn. Samt-
lige tilbudsgivere skal opfordres til at indarbejde aen-
dringerne og afgive et nyt tilbud inden for en passende
frist.
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ER | KLAR TIL UDBUD MED FORHANDLING?

10 SPORGSMAL BYGHERREN KAN STILLE SIG SELV

1. Er opgaven egnet til udbud med forhandling?

2. Er malsaetninger for forhandlingsforlebet fastlagt i det
konkrete projekt?

3. Har | tilstraekkelig viden om markedet, eller har | gennemfort
markedsundersggelse, der afdakker lasningsmuligheder,
prismekanismer, og hvad der skal forhandles om?

4, Har | identificeret risici og usikkerheder i projektet og i
udbudsbetingelserne?

5. Er jeres forhandlingsmandat pa plads, og er | klar til at saette
jer for bordenden under forhandlingerne?

6. Besidder jeres forhandlingsteam teknisk og forretningsmaessig
indsigt til at kunne bedemme lgsningerne?

7 Har I tilrettelagt forhandlingsprocessen, sa bade | og
tilbudsgivere far god veerdi af processen og resultatet?

8. Har | styr pa de grundlaeggende principper om ligebehandling
og gennemsigtighed?

9. Har | beskrevet, hvordan | vil gennemfgre og dokumentere
forhandlingsforlgbet — og er | klar til at folge det?

10. Har Il forhandlingskompetencer til at kunne agere med zerlighed
og abenhed i processen, sa der skabes et tillidsfuldt forhold til
tilbudsgiverne, og sa jeres renommé som fair forhandlingspart
underbygges?

Fra Bygherreforeningens “Drejebog for bygherrer: Udbud med forhandling” (2016)
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