





DIALOG | UDBUDSPROCESSEN

"SAMTALE FREMMER FORSTAELSEN..."

At gennemfgre udbud og afgive tilbud er en kreevende og omkostningstung proces.
Men det er ogsa et meget vigtigt punkt i byggeprocessen, hvor priser og ydelser fast-
laegges, og hvor samarbejdsparter finder hinanden. Derfor er det vigtigt at have en god
og veerdiskabende udbudsproces.

Men udbuddet kan kun i begraenset omfang rumme alle de tanker, som bygherre (og
evt. radgivere) har gjort sig tidligere i processen. Det er ikke nemt at lave et udbud, der
klart og entydigt beskriver bygherrens behov og gnsker, og udbuddet opfattes derfor
ikke altid af tilbudsgiverne pa den made, som bygherren mente. Derfor er det i bade
bygherre og tilbudsgiveres interesse at have mulighed for at forventningsafstemme
undervejs. Der er derfor et udtalt gnske fra begge parter om at kunne tale sammen
undervejs i udbudsprocessen.

God dialog kommer ikke af sig selv, og det er en forudsaetning, at parterne har forbe-
redt dialogen. Dels ved at veere klar pa, hvad dialogen skal handle om, og dels ved at
seette sig ind i materialet forud for dialogen. Dialogen skal ske inden for rammer, som
sikrer ligebehandling mellem tilbudsgivere og gennemsigtighed i processen. Pa alle
tidspunkter i processen skal bygherren kunne balancere mellem abenhed og fortrolig-
hed.

Det er vigtigt at have en effektiv proces, hvor dialogen er vaerdiskabende for alle parter
og ikke bare bliver for syns skyld, hvilket blot er ressourcespild.. For at holde transak-
tionsomkostningerne ved udbud pa et fornuftigt niveau, skal bygherren i alle udbud
have fokus pa at holde proportionalitet mellem opgavens stgrrelse og de ressourcer,
der kraeves for at give tilbud pa opgaven.

Vejledningen viser forskellige muligheder for, at byggeriets parter kan bruge dialogen
til at komme bedre igennem udbudsprocessen og dermed fa et bedre fundament for
den efterfglgende byggeproces. Vejledningens anbefalinger er rettet mod offentlige
bygherrers udbud, men er brugbare i alle udbud - ikke kun de udbud, som er underlagt
udbudsloven - og vil kunne give inspiration til bade offentlige og private bygherrer.
Vejledningen suppleres af Veerdibyg-vejledningerne om hhv. Udbud med forhandling
og Konkurrencepraeget dialog.
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DIALOG | UDBUDSPROCESSEN
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OM DIALOG | UDBUDSPROCESSEN

Der er gradvist blevet bedre muligheder for tidlig dialo-
gi udbudsprocessen - selvom det tidligere blev udnyt-
tet sjeeldent. Bade udbudsloven og tilbudsloven mulig-
ggr dialog f@r, under og efter udbuddet. Fordelene ved
dialog inden udbuddet er, at det er muligt for bygher-
ren at fa en fornemmelse for markedet, og fa feedback
ift. hvordan udbudsmaterialet kan sammenszettes for
at opna en god konkurrence og udbudsproces.

Dialogen kan bruges til mange ting. Der kan tales gene-
relt om projekter, marked og udbud for at fa et indblik
i markedet eller overblik over en bygherres kommende
udbud. Eller man kan tale om kommende udbud for at
sikre, at udbudsmaterialet matcher det marked, der ud-
bydes i. Det betyder, at man ogsa kan tale om risiko,
ansvar, entreprisetyper, krav, kontraktforhold m.v.

Helt centralt for denne vejledning og for udbud ge-
nerelt er, at bygherren overholder principperne om
proportionalitet, gennemsigtighed og ligebehandling.
Dette er seerlig vigtigt forud for et udbud, hvor bygher-
ren naturligvis ikke ma komme til at give konkurrence-
fordele til nogen af de bydende.
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OM VEJLEDNINGEN

Vejledningen er opdelt efter de forskellige mulighe-
der for dialog hhv. fgr, under og efter udbuddet. Fgr
udbudsprocessen er der forskellige muligheder for at
skabe en dialog mellem bygherre og marked - bl.a.
mulighederne for brug af markedsundersggelser, spgr-
gemgder, sende udbud i hgring, formgder mv. Under
udbuddet er det seerligt ved udbud med forhandling,
at der kan forventningsafstemmes. Men der er ogsa
andre muligheder for dialog i udbudsprocessen, hvor
man kan mgdes og forventningsafstemme med kom-
mende samarbejdspartnere og opbygge kendskab til
hinanden forud for byggeprojektet. Efter udbuddet (in-
den kontakten) er der fa muligheder for dialog.

Dialogen kan opleves veerdiskabende for begge parter,
idet parterne far mulighed for at fa kortlagt risici, fa vi-
den fra hinanden og eliminere geetterier og antagelser.
Vi har beskrevet mulighederne og giver gode rad og
anbefalinger til, hvordan dialogen kan gennemfgres,
og hvor man skal veere seerlig opmaerksom.

Vejledningens anbefalinger er rettet mod offentlige
bygherrers udbud, men er brugbare i alle udbud - ikke
kun de udbud, som er underlagt udbudsloven, og vil
kunne give inspiration til bade offentlige og private
bygherrer. Vejledningen er ogsa geeldende for bade
rddgivnings- og entrepriseudbud. | alle tilfeelde skal
bygherren fra start ggre sig klart, hvad formalet med
dialogen er — hvad gnsker man at opna? Malet med dia-
logen er at skabe en udbudsproces, der fgrer til et godt
produkt til den bedst mulige pris.

Vejledningen fokuserer pa dialogen i udbud af bygge-
og anleegsprojekter. Anbefalingerne er byggebran-
chens bedste bud pa, hvordan vi kan fa bedre dialog,
der kan understgtte udbudsprocessen i byggeriet. Vej-
ledningen er ikke taenkt som et juridisk dokument, og
det er naturligvis stadig ngdvendigt at have kendskab
til regler og lovgivning pa omradet, og herunder veere
opmarksom pa teaerskelveerdier, der afgreenser, om
man er i det ene eller andet lovomrade. Man kan finde
mere om regler og metoder i bl.a. udbudsloven og vej-
ledningen til denne samt i forskellige publikationer fra
Konkurrence- og Forbrugerstyrelsen.’

1 Se www.kfst.dk og www.bedreudbud.dk



FOR UDBUD

Inden udbudsmaterialet udsendes, er der rig mulig-
hed for, at bygherren kan have en dialog med aktgrer i
markedet. Dette kan veere hensigtsmeessigt, da det kan
veere med til at kvalificere udbudsmaterialet, afdeekke
risici og undga fejl eller uhensigtsmeessigheder, som
— hvis de opdages for sent — kan fgre til a&endringer, an-
nullering af udbuddet, eller at bygherren ikke modtager
tilbud. Det kan dog ogsa mere praktisk dreje sig om,
hvilke Igsninger markedet kan tilbyde, sa bygherren
kan fa et klarere billede af sit behov og sine muligheder
forud for udbuddet.

Bygherren kan have dialog med en enkelt virksomhed,
flere virksomheder eller samtlige virksomheder inden
for et markedsomrade. Der er dog ikke carte blanche
til at agere frit, og bygherren skal hele tiden vaere op-
maerksom pa, at der pa et tidspunkt kommer et udbud.
Det er derfor vigtigt, at der indledningsvis traeffes for-
holdsregler, sa virksomheder ikke bliver inhabile ift. det
senere udbud.

GENERELLE MARKEDSANALYSER

Professionelle bygherrer bgr holde sig ajour med mar-
kedet, sa de ikke overraskes af prisniveauet, nar de ud-
byder byggeopgaver.

Markedsanalyser kan f.eks. omhandle:

* Konkurrencesituationen pa markedet
Hvad er omfanget/antallet af aktgrer pa marke-
det? Hvad er fordelingen af markedet mellem
aktgrerne? Hvad karakteriserer konkurrencen
pa markedet? Hvordan er markedsklimaet hos
radgivere og entreprengrer samt konkurrencesi-
tuationen pa de forskellige markedsomrader?

¢ Markedsaktererne
Hvilke virksomheder opererer pa markedet og
hvilke produkter/ydelser leverer de? Er der virk-
somheder, der byder lavt ift. resten af markedet?
Er der virksomheder, der har mange opgaver
og derfor ikke kapacitet til at tage flere projekter
ind? Eller som fraveelger projekter hvor der kun
konkurreres pa pris? Hvilke mindstekrav til f.eks.
omseaetning vil udelukke virksomheder?

¢ Udviklingen pa markedet
Her fglges konkurrencesituationen pa det
specifikke marked ift. produktudviklingen samt
udviklingen i aktivitets- og prisniveauet. Er der
nye/potentielle virksomheder pa vej ind pa mar-
kedet?

¢ Markedsudfordringer
Hvilke udfordringer er der pa markedet? Er der
omrader med flaskehalse? Hvordan ser projekt-
pipeline ud for lignende bygherrer? Er der andre
bygherrer, der planlaegger at udbyde lignende
projekter pa samme tidspunkt?

Bygherrerne kan indsamle informationer fra interne kil-
der gennem analyser af egne tidligere udbud eller in-
put fra interne fagspecialister. Man kan ogsa bruge eks-
terne kilder ved at orientere sig i markedsdata, sdsom
konjunkturanalyser, oversigter over udbud og bydende,
licitationsresultater, markedsanalyser?, statistik m.v.
Endelig kan det veere en god idé at udveksle erfarin-
ger med bygherrer, der opererer i samme marked(er).
Pa denne made kan bygherrer holde sig orienteret om
tendenser i markedet. Er der kapacitetsudfordringer
generelt eller inden for bestemte fag? Hvad er prisni-
veauet? Er der bestemte krav eller udbudstyper, som
ggr, at de bydende falder fra? etc. Denne generelle vi-
den kan veere veerdifuld, nar bygherren skal udbyde
nye projekter.

2 Eksempelvis fra www.byggepipeline.dk



SPECIFIKKE MARKEDSUNDERS@GELSER

| forbindelse med et konkret udbud er det en god idé
for bygherren at lave en projektorienteret markedsun-
dersggelse med det formal at understgtte beslutnings-
tagning i fastleeggelsen af udbudsstrategi. Her er det
mere specifikt, hvad der skal undersgges. Feks.:

e Hvilke firmaer kunne vaere interesserede i at
byde pa opgaven?

* Hvad er en hensigtsmeessig entreprise-/organi-
sationsform?

¢ Vil bestemte krav eller udvaelgelseskriterier
kunne afskeere virksomheder fra at byde?

Disse undersggelser vil give en viden, som er funda-
mentet for en god udbudsstrategi for det konkrete pro-
jekt. Derfor geelder det ogsa om at komme i gang med
markedsundersggelserne tidligt, s& man kan fa gavn af
dem ift. udbuddet.

Bygherren skal naturligvis veere papasselig med ikke
at lade sig pavirke af dialogen til at opstille et udbuds-
materiale, der kommer til at favorisere en bestemt by-
dende.

Markedsundersggelser kan ligge tidligt i udbudsforlg-
bet, men bgr suppleres med egentlig markedsdialog,
hvor man som bygherre gar i teettere dialog med mar-
kedet. Bade for at understgtte de undersggelser, som
man kan lave, der er beskrevet her, men ogsa for at
komme endnu teettere pa viden om markedet og mar-
kedets tanker ift. konkrete udbud.

En malszetning med markedsundersggelsen kan ogsa
veere, at bygherren bliver mere sikker pa at fa gode by-
dende og derved kan reducere antallet af praekvalifice-
rede (til minimum tre) og derved reducere de samlede
transaktionsomkostninger.

DIALOGM@DER

“"DIALOGMODER SKAL AFVIKLES MELLEM
AKTIVE OG VELFORBEREDTE PARTER"

| et marked, hvor der er mange opgaver og fa virksom-
heder til at afgive tilbud, oplever bygherrerne ofte,
at de har fa tilbudsgivere, eller at tiloudsgiverne let
springer fra i udbudsprocessen. Derfor kan det veere
ngdvendigt for bygherren at ggre opmaerksom pa sine
projekter i markedet og sgrge for, at udbuddene passer
til markedet. Med dialogen gnsker bygherren at kunne
lave et bedre udbudsmateriale, der passer til marke-
det. Tilbudsgiverne har med dialogen mulighed for at
fa bedre indblik i projekter og i bygherrens processer,
hvilket kan betyde, at de forstar bygherre og udbud
bedre og dermed kan afgive tilbud, der rammer plet ift.
bygherrens behov.

Bygherren kan invitere aktgrer til dialogmgder om
kommende udbud. Enten for at gdre markedet op-
maerksom pa et eller flere kommende udbud eller for at
fa input til udbud. Flere og flere bygherrer ggr brug af
dette. Enten ved at invitere til mgder om egne projekter
eller ved at ga sammen inden for saerlige sektorer el-
ler geografiske omrader for at ggre tilbudsgiverne op-
meerksomme pa deres projekter.

Dialogmgder kan enten forega som feelles orienterings-
mgder, hvor en eller flere bygherrer inviterer alle inte-
resserede virksomheder til samme mg@der og dermed
mgder markedet samlet — eller som individuelle mgder.



SYNLIGGYR KOMMENDE PROJEKTER

Bygningsstyrelsen arbejder aktivt med at engagere
markedet i deres byggeprojekter. Bl.a. offentligggr
de Igbende deres projektpipeline og holder infor-
mationsmgder om deres projekter for interessere-
de entreprengrvirksomheder. P4 mgderne praesen-
teres Bygningsstyrelsens kommende projekter af
de projektledere, der skal gennemfgre projekterne.
Der er mulighed for at stille spgrgsmal pa mgder-
ne, men dialogen kommer oftest i pauserne eller ef-
ter mgdet — eller pa opfglgende individuelle mgder,
hvor entreprengrerne kan spgrge mere i dybden ud
fra egne interesser. Dialogen pa mgderne har bl.a.
betydet, at Bygningsstyrelsen har aendret deres
udbudsstrategi pa enkelte projekter som fglge af
dialogen med markedet. Mgderne er blevet meget
positivt modtaget af interesserede virksomheder.

Se invitation til entreprengrmgdet i bilag 2.

Fotos: Bygningsstyrelsen



ABNE ORIENTERINGSM@DER

Det er erfaringen, at de store feellesmgder egner sig
bedst til orientering, da tilbudsgiverne ofte er tilba-
geholdende ift. input eller opklarende spgrgsmal, nar
de sidder blandt konkurrenter. Formalet med abne in-
formationsmgder bliver derfor at ggre virksomheder
opmarksomme pa et eller flere kommende udbud og
projekter og bgr derfor afholdes i god tid inden udbud-
det.

P& feellesmgder kan bygherren benytte lejligheden til
at give indblik i sin egen organisation og beslutnings-
processer, da dette ofte er en vigtig parameter for sam-
arbejdet i byggeprojekter. Bygherren kan fremlaegge
(gode og darlige) eksempler fra projekter de seneste ar
for at give de inviterede virksomheder indblik i bygher-
res veerdier for samarbejde, kvalitet og proces ifm. byg-
geprojekter. Bygherres forteelling kan give et billede af,
hvad de som organisation synes er vigtigt. Dette giver
mulige leverandgrer et veerdifuldt kendskab til bygher-
ren, nar der skal afgives tilbud.

INDIVIDUELLE M@DER

Hvis bygherren gnsker dialog og input fra de poten-
tielle bydende giver individuelle mgder mest veerdi.
Individuelle mgder giver ofte mere konkret feedback
til bygherren ift. det aktuelle udbud. For at kunne fa sa
konkrete input som muligt bgr denne type dialogmg-
der ligge relativt sent i forberedelserne til udbuddet.

Seerligt ved mindre eller individuelle dialogmgder bgr
parterne have mulighed for at forberede sig. Det er
derfor en god idé, hvis bygherren udarbejder en dags-
orden eller nogle spgrgsmal, som dialogen vil tage
udgangspunkt i°. Det kan eksempelvis veere omrader,
hvor projektet er specielt f.eks. i kontrakter, entreprise-
opdeling eller lignende. Typer af spgrgsmal kan f.eks.
veere:

e Hvad vil have betydning for at | kan afgive et
godt og sikkert tilbud

e Huvilke risici er af stgrst betydning for projektets
vellykkede gennemfgrelse

e Hvordan kan jeres virksomhed bedst skabe
veerdi i vores projekt(er)?

e Har | beteenkeligheder overfor elementer i
udbuddet eller projektet, der ggr, at | vil veere
tilbageholdende med at afgive tilbud?

Spgrgsmalene vil altid skulle tilpasses situationen ift.
tidspunkt, materiale, parter mv.

Hvis bygherren veelger at holde individuelle mgder, an-
befales det, at der holdes mgder med flere virksomhe-
der, og at bygherren dokumenterer (i et internt referat),
hvad mgdet har handlet om.

3 Se eksempel pa dette i bilag 1



10

RADGIVNING 0G RADGIVERHABILITET

Dialogen forud for et udbud kan enten veere en uformel
dialog med en eller flere aktgrer for at afdeekke mulig-
heder for udbuddet, eller det kan vaere at der stilles en
simpel opgave - f.eks. ift. tekniske spgrgsmal eller be-
hovsanalyser - der honoreres som radgivning, og som
kan udfgres af enten en radgiver eller en entreprengr.
| begge tilfeelde skal bygherren vaere opmeerksom pa,
om dialogen eller opgaven kan ggre virksomheden in-
habil ift. at afgive tiloud pa den efterfglgende opgave.

Virksomheder, der har deltaget i en markedsdialog el-
ler udfgrt indledende radgivningsarbejde, ma som ud-
gangspunkt gerne deltage i det efterfglgende udbud.
Den uheldige situation kan opsta, hvis en virksomhed
hyres til at gennemfgre forundersggelser eller forarbej-
der til et projekt, og dette arbejde giver virksomheden
en viden, som kan betegnes som en konkurrencefordel
ift. den efterfglgende opgave. Derfor skal bygherren
sikre, at en eventuel konkurrencefordel udlignes. Dette
kan f.eks. ske ved at fastsaette tidsfrister, der udligner
den tidsmaessige fordel, og ved at udbudsmaterialet
inkluderer alle relevante oplysninger’, der er kommet
frem i forbindelse med involveringen i udbudsproces-
sen. Kan en konkurrencefordel ikke udlignes, skal byg-
herren udelukke virksomheden fra det efterfglgende
udbud.

4 Under hensyntagen til transaktionsomkostningerne.




UDBUDSMATERIALET | HORING

En anden mulighed for bygherren for at fa feedback er
at sende et udkast til udbudsmaterialet i hgring forud
for det egentlige udbud (fgr udbudsbekendtggrelsen).
At sende udbudsmateriale i hgring er en mulighed, sa
leenge bade bygherre og hgringspart er klar over, at
bygherren ikke ma skreeddersy udbuddet til én eller fa
tilbudsgivere, sa store dele af markedet udelukkes.

Dette kan give meget konkret feedback ift. det konkrete
udbud. Eksempelvis om der er udveelgelseskriterier el-
ler forhold (f.eks. greenseflader mellem radgivere/en-
trepriser eller krav), der ggr at udbuddet vil resultere i
fa interesserede tilbudsgivere. Endvidere kan bygher-
ren bruge det til at fa tjekket, om der er ungdigt fordy-
rende krav eller Igsninger, som det kunne gavne projek-
tet at fjerne — eller om der er ideer til, hvordan man kan
udbyde for at opna en bedre drift.

Det kan dog veere en ressourcetung opgave at kom-
mentere et udbudsmateriale, og det skal ikke ses af
bygherren som en vej til kvalitetssikring eller gratis rad-
givning. Bygherren bgr have respekt for disse virksom-
heders tid. @nskes der mange kommentarer eller er det
et omfattende udbudsmateriale, bgr bygherren hellere
betale for en ekstern granskning inden udbudsmateria-
let udsendes. Bygherren bgr have et klart formal med
at sende udbudsmateriale i hgring (f.eks. at fa viden om
bestemte Igsninger eller vilkar er uhensigtsmaessige
for projektet eller konkurrencen) og enten fremhaeve
de delelementer, som han gnsker kommentarer til, el-
ler kun udsende de dele af udbudsmaterialet hvor der
gnskes markedets input.

For at sikre gennemsigtighed og ligebehandling bgr
bygherren lzegge det pagaeldende udkast til eller dele
af udbudsmaterialet offentligt tilgeengeligt pa sin hjem-
meside, og invitere alle interesserede til at byde ind
med kommentarer. Bygherren kan evt. telefonisk ggre
udvalgte virksomheder opmarksomme pé& hgringen
for at sikre, at nogen melder ind. Udsendes hele eller
vaesentlige dele af udbudsmaterialet, bgr man udsende
en forhandsmeddelelse. Det er ogsa vigtigt, at der seet-
tes en fair tidsfrist (2-3 uger er ofte passende), men jo
laengere jo bedre, og det bgr balanceres med omfanget
af det udsendte materiale.

Sendes udbudsmaterialet i hgring, skal det ogsa kunne
dokumenteres, hvad der er foregaet, sa det er vigtigt, at
bygherren gemmer eller refererer dialog med hgrings-
parter. Der er ikke pligt til at offentligg@gre hgringssvar,
og dette ville evt. ogsa afskraekke de potentielle tilbuds-
givere fra at kommentere hgringsudkast. Bygherren
bgr derfor skrive, at hgringssvar ikke offentligggres.

FEEDBACK ER IKKE OBJEKTIVT

En bygherre havde inviteret en raekke stgrre en-
treprengrer til markedsdialog. Pa spgrgsmalet
omkring byggesystem, talte den ene for beton-
elementer, den anden for letvaegtselementer, den
tredje for boksmoduler og den fjerde for flademo-
duler. Markedsdialogen affgdte altsa alene, at de
respektive virksomheder argumenterede for den
Igsning, som de bedst selv kunne levere og ikke,
for hvad der ville veere bedst for bygherren.

il



DIALOG UNDER UDBUDDET

Nar udbudsbekendtggrelsen er udsendt, er der be-
greenset mulighed for dialog mellem parterne. Kom-
munikationen i denne del af udbudsprocessen er der-
for skriftlig og bestar i tilbudsgivernes mulighed for at
stille spgrgsmal til udbudsmaterialet.

| denne del af udbuddet er det seerligt vigtigt med li-
gebehandling og gennemsigtighed, og bygherren skal
veere meget opmaerksom pa at informere ligeligt og til
alle. Bygherre méa heller ikke glemme at holde fokus
pa proportionalitet, som er et EU-udbudsretligt grund-
princip. Bygherren bgr saledes aktivt sikre, at dialogen
under udbuddet har et rimeligt ressourcemaessigt om-
fang for tilbudsgiverne.

BESIGTIGELSE

En mulighed for at give tilbudsgiverne et bedre billede
af opgaven er at give mulighed for en besigtigelse af
stedet, hvor der skal bygges, efter udbudsmaterialet
er udsendt. Dette geelder seerligt for renoveringspro-
jekter, men kan ogsa bruges ved nybyggeri, hvor det
giver mening at se forholdene og omradet forud for
tilbudsgivningen. Efter en rundvisning, kan der holdes
et feelles spgrgemgde. Ved at vente med spgrgsmale-
ne til efter rundvisningen far alle mulighed for at hgre
spgrgsmal og svar. Bygherren bgr udarbejde et refe-
rat af det afholdte spgrgemgde — inklusiv alle stillede
spgrgsmal og svar. Kan bygherren (eller dennes rad-
givere) ikke svare pa spgrgsmalet pa stedet, ma sva-
ret sendes efterfglgende som del af den "almindelige”
spgrgsmal-svar proces.

SPORGSMAL 0G SVAR

Den primaere dialog mellem parterne under udbuddet
foregar skriftligt i form af spgrgsmal og svar. Hand-
tering af spgrgsmal og svar har stor betydning for at
sikre, at alle parter har forstdet udbudsmaterialet pa
samme made, og dermed kan afgive tilbud pa sam-
me grundlag. Spgrgsmalene er ogsa en mulighed for
tilbudsgiverne til at pavirke bygherren til at forbedre

udbudsmaterialet. For mange andringer er naturligvis
ikke gnskelige, da det ikke giver en god tilbudsproces,
men der er i byggeriet en stor accept ift. at der kommer
endringer, og det er i alles interesse at arbejde med
andringer frem for f.eks. at skulle annullere et udbud®.

SADAN SKRIVER MAN GODE SPGRGSMAL...

Nar tilbudsgiverne sender spgrgsmal bgr de fglge dis-
se retningslinjer:

e Laes materialet inden du spgrger
e Spgrgigod tid

e Stil konkrete spgrgsmal, som bygherren kan
komme med konkrete svar til.

e Hvis du gnsker noget &endret, s& begrund
hvorfor.

e Veer preecis ift. hvor/hvad du spgrger til
(henvis til side eller punkt i udbudsmaterialet)

Bygherren kan desuden med fordel anvise i udbudsma-
terialet, hvordan man gnsker at modtage spgrgsmal,
og hvordan de behandles.

SADAN GIVER MAN GODE SVAR...

Bygherren skal veere omhyggelig i sin behandling af
spgrgsmal og svar.

e Svar pa alt
e Svar lgbende

e Svariordentlig tid, sa der er mulighed for evt. at
spgrge igen

e Alle spgrgsmal skal med i besvarelsen, og ma
ikke omformuleres, rettes eller sammenskrives
- man kan dog henvise til et tidligere spgrgsmal
og svar eller kopiere samme svar — men husk at
bevare overskueligheden.

e Bygherren kan efter et svar angive, hvis det
giver anledning til &ndring i udbudsmaterialet,
samt hvornar det forventes at denne a&ndring
udsendes.

5  Se endvidere afsnittet om aendringer i udbudsmaterialet.



Spgrgsmal fra brancheorganisationer (pa tilbuds-gi-
vernes vegne) behandles som alle andre spgrgsmal og
skal ogsa gengives over for tilbudsgiverne.

Se eksempel pa formulering vedr. spgrgsmal til ud-
budsmaterialet i bilag 3.

ANDRINGER | UDBUDSMATERIALET

Spgrgsmal i udbudsperioden kan fgre til, at bygherren
andrer i udbudsmaterialet. Bygherren skal dog veere
opmearksom pa, hvor, hvordan og hvor meget der ma
a&ndres i udbudsmaterialet. Der skelnes mellem:

e lkke veesentlige eendringer
- som kan andres uden forlaengelse af tidsfri-
sten. Feks. informationer om hvor tilbud skal
sendes hen, afklaring af misforstaelser mv.

* Veaesentlige andringer
- som kan andres ved samtidig at forleenge tids-
fristen. Feks. udsendelse af nye tilbudslister eller
nye oplysninger, som ikke sendrer karakteren af
udbuddet, eller hvem der ville byde.

* Grundleeggende elementer
- som ikke kan aendres, fordi en eendring af disse
vil have betydning for, hvem der ville have budt.

Der ma ikke sndres i grundlaeggende elementer el-
ler mindstekrav. Eksempelvis regnes tildelingskriterier
som et grundleeggende element, som man ikke kan
e&ndre undervejs, da det kan forrykke konkurrencesitu-
ationen. Derudover vil vaesentligheden af en andring
skulle vurderes i den konkrete situation. Bygherren skal
vurdere, om tilbudsgiverne skal have mere tid til at lave
tilbuddet, eller om aendringen eksempelvis betyder, at
andre virksomheder end de udvalgte ville have haft in-
teresse i opgaven. Andringer skal naturligvis udsendes
til alle tilbudsgivere samtidig.

Det anbefales at samle rettelser og aendringer til ud-
budsmaterialet, s& der ikke kommer for mange udsen-
delser af eendringer. Samtidig skal eendringer markeres
tydeligt i bade tekst og pa tegninger, sa det er let for
tilbudsgiverne at finde.

KONKURRENCEPRAGET DIALOG®

Konkurrencepraeget dialog er en seerlig udbudsform,
som giver mulighed for at fgre dialog om udbuddet fgr
udbuddet. Bygherrer kan anvende konkurrencepraeget
dialog, hvis de ikke pa forhand kan efterspgrge preecise
Igsninger, og der derfor skgnnes at veere et behov for
at fgre en dialog omkring mulige Igsninger pa bygher-
rens behov, samt hvordan udbuddet bgr tilrettelaegges.
| konkurrenceprzaeget dialog kan flere virksomheder
spille ind til, hvordan projektet bgr udformes og forlg-
bet afsluttes med udbud, hvor deltagerne (og evt. an-
dre) afgiver tilbud pa projektet.

UDBUD MED FORHANDLING’

Udbud med forhandling er en god mulighed for at
have dialog i udbudsprocessen. Herigennem @gges
forstaelsen hos begge parter for opga-vens karakter,
udfordringer og vilkar, og der opnas afklaring af mis-
forstaelser, fjernelse af usikkerheder og minimering
af risikoelementerne i projektet. Grebet rigtigt an gger
forhandlingsforlgbet begge parters mulighed for at hg-
ste potentielle gevinster. Udover bedre priser og hgjere
kvalitet kan anvendelsen af udbud med forhandling
ogsa veere et veerktgj til bedre samarbejde og feerre
ekstraregninger, sa der er bedre overensstemmelse
mellem tilbudspris og den endelige gkonomi i projek-
tet.

Man vil aldrig benytte konkurrencepraeget dialog og
udbud med forhandling i samme udbud.

6  Lees mere i Veerdibygs vejledning “Konkurrencepraeget dialog”

7  Lees mere i Veerdibygs vejledning “Udbud med forhandling”
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DIALOG EFTER TILBUDSAFGIVNING

Efter tilbudsgivningen (inden kontraktindgaelse) er der
meget snaever mulighed for dialog mellem bygherre
og tilbudsgivere. Egentlig kan det darligt kaldes dialog,
da der efter tilbudsafgivningen ikke kan sndres eller
forhandles om noget, men der er dog nogle mulighe-
der for veerdiskabende kommunikation indbyrdes.

TILBUDSPRASENTATION

Det er en mulighed, at tilbudsgiverne praesenterer de-
res tilbud. Der kan veere en veerdi i at tilbuddene pree-
senteres, sa bygherren kan stille spgrgsmal for at und-
ga misforstaelser, der kan fgre til en forkert evaluering.
Umiddelbart er det dog at foretreekke at have denne
dialog tidligere - f.eks. som del af forhandling - sa til-
budsgiver har mulighed for at tilrette eventuelle tvivis-
spgrgsmal.

Ved tilbudspreesentationer far bygherren ogsa mulig-
hed for at se tilbudsgiverne an. Det tilskrives ofte stor
veerdi, at man mgder personerne i projektet ved til-
budspraesentationen, men udfordringen ligger i, at det
er sveert at formulere det som et tildelingskriterium.
Det er sveert at seette "personlig kemi” og lignende pa
objektive formler, men muligheden foreligger, at man
enten tilleegger preesentationen veerdi ved tildelingen,
eller at man lader preesentationen teelle med som en
preecisering af tilbuddet ift. kvalitative tildelingskriterer
som "opgavens Igsning” eller "organisation” (som en
del af vurderingen af ngglepersoners CV'er).

TEKNISK AFKLARING

| tvivistilfeelde skal bygherren kontrollere rigtigheden
af oplysningerne i tilbud — enten pa egen foranledning
eller hvis bygherren ggres opmeerksom pa tvivisomme
forhold ved det vindende tilbud. Det er vigtigt, at dette
udfgres som simple spgrgsmal og svar, og det ma ikke
veere en forhandling eller zendre pa tilbuddet.

Ogsa her er det nemmere, hvis man kan afklare tekni-
ske spgrgsmal og lignende under en forhandling.

STAND-STILL-PERIODEN

Stand-still-perioden kan godt bruges konstruktivt til
dialog mellem bygherre og den “vindende” tilbudsgi-
ver, sa kontrakten er klar til underskrift. Man kan derfor
godt lave forventningsafstemning eller forberedelser
til det efterfglgende arbejde.

Parterne skal dog veaere opmeerksom pa, at der ikke kan
indgas bindende aftaler i perioden, og derfor kan ind-
satsen veere spildt, hvis der kommer indsigelser til til-
delingsbeslutningen.

EPILOG:
DEN GODE DIALOG FORTSATTER

Efter kontraktindgaelsen er udbudsprocessen afsluttet.
Men dialogen fortsaetter igennem projektets videre for-
Igb, og det er vigtigt, at have fokus pa at bibeholde dia-
logen som et element i processen. Der er stadig mange
omrader, hvor der er brug for dialog for at afstemme
forventninger, afklare usikkerhed mv.

Projektoptimering® kan vaere en god made at starte pro-
jektet pa, og seerligt hvis man ikke har haft dialogen i
udbudsprocessen, kan det veere en mulighed for par-
terne at drgfte optimeringsmuligheder, risiko og tilret-
teleeggelse af projektet.

Endvidere starter en masse nye dialogprocesser op pa
tveers af parterne i leveranceteamet, bygherren og med
brugerne. | Veerdibygs gvrige vejledninger er beskrevet
forskellige former for veerdiskabende dialog i bygge-
processen - f.eks. brug af opstartsworkshops® som af-
seet for et videre godt samarbejde.

8 Lees mere i Veerdibygs vejledning "Projektoptimering”

9  Lees mere i Veerdibygs vejledning "Etablering af samarbejde”



GODE RAD TIL BYGHERRERNE

Falgende punkter er til bygherrens inspiration ift. at fa en god dialog med markedet og gode tilbud.
Nogle af punkterne har en hurtig gevinst, mens andre skal ses med en leengere tidshorisont.

Opfyld ikke alle punkterne pa én gang.

FOLG DIN UDBUDSSTRATEGI

Som bygherre skal man ggre op med sig selv, hvordan
man gnsker at lave sine indkgb ifm. byggeprojekter. Lav
en udbudsstrategi og fglg den. Pa den made kan marke-
det ogsa tilpasse sig dine projekter over tid.

FORETAG EN MARKEDSANALYSE

Hold dig orienteret i markedet og se, hvilke informatio-
ner du kan finde, som kan hjeelpe ift. at lave gode udbud.
Man kan finde megen hjeelp i statistikker, konjunkturana-
lyser eller markedsdata pa eksempelvis www.byggepipe-
line.dk.

ORIENTER OM KOMMENDE UDBUD

Orientér i god tid inden udbuddet, om at | har projekter
pa vej. Det kan helt simpelt vaere via jeres hjemmeside
eller ved at invitere til orienteringsmgder. Alt sammen
gger chancen for at fa flere bydende og de rigtige til-
budsgivere.

FALLESMODER MED MARKEDSAKTORER

Inviter mulige samarbejdspartnere til faellesmgder, hvor
| orienterer om kommende projekter og ogsa forteeller
om jeres organisation og veerdier. Brug f.eks. eksempler
fra tidligere projekter til at synligggre, hvad | opfatter
som godt og skidt. Feellesmgder er gode til at orientere,
men man far sjeeldent vaerdifulde input tilbage.

INDIVIDUELLE MGDER MED VIRKSOMHEDER

Hold mgder med virksomheder enkeltvis, hvis | gnsker
konkret feedback eller viden om, hvordan virksomheden
star ift. at byde pa jeres kommende projekter. Spgrg,
hvad der skal til, for at de vil give tilbud, men husk at |
ikke ma tilpasse udbuddet, sa det kun er disse virksom-
heder, der kan byde.

SEND UDBUDSMATERIALET | HORING

Inden udbuddet annonceres kan | sende udbudsmate-
rialet til potentielle bydende og fa feedback til at rette/

&ndre uhensigtsmaessigheder i udbudsmaterialet, som
ellers ville kunne afholde virksomheder fra at byde. Send
ikke hele udbuddet, men kun de omrader, hvor | er i tvivl.

BRUG BRANCHEORGANISATIONERNE

Byggeriets brancheorganisationer har ofte god fgling
med markedet og kan vurdere om jeres krav eller krite-
rier vil fgre til for fa tilbudsgivere. Brug derfor branche-
organisationer som Dansk Byggeri, FRI eller Danske Ark
til at svare pa generelle spgrgsmal.

LAR AF SPORGSMALENE

Veer aben for spgrgsmal fra tilbudsgiverne under udbud-
det. Lyt og lezer af spgrgsmalene, og husk at give svar, sa
alle tilbudsgivere kan se det.

BRUG UDBUD MED FORHANDLING

Udbud med forhandling er en fleksibel udbudsform, som
kan veere med til at sikre en effektiv dialog mellem par-
terne, hvor der er mulighed for at afdaekke risici-omrader
og fa en feelles forstaelse af den efterfglgende opgave.

VURDER DINE KILDER

Husk, at markedet har interesser i at pavirke dine udbud
i bestemte retninger. Spgrger du sma entreprengrvirk-
somheder, siger de “fagentreprise; spgrger du store
entreprengrer, siger de “totalentreprise’; og spgrger du
radgiverne, siger de "totalradgivning” med dem selv i
spidsen. Husk at vurdere de input, som | far, og hold dem
op mod jeres udbudsstrategi.

EVALUER UDBUDSPROCESSEN

Brug tid pa at evaluere udbuddet, nar projektet er gen-
nemfgrt. Tilfgrte dialogen veerdi for alle parter? Hvad kan
| ggre bedre naeste gang? Del evt. erfaringerne med markedet
—sa bliver de ogsa bedre til at byde ind naeste gang.
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BILAG

1  EKSEMPEL PA DAGSORDEN TIL
INDIVIDUELT DIALOGM@DE

2  INVITATION TIL FALLES
ORIENTERINGSM@DE

3 FORMULERING OM MODTAGELSE AF
SPORGSMAL TIL UDBUDSMATERIALE

4 FORMULERING IFM. UDSENDELSE AF
UDKAST TIL UDBUDSMATERIALE | HORING

Alle bilag findes pa www.vaerdibyg.dk
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