DREJEBOG FOR BYGHERRER
UDBUD MED FORHANDLING

BYGHERRE
FORENINGEN



ER | KLAR TIL UDBUD MED FORHANDLING?

1. Er opgaven egnet til udbud med forhandling?

2. Har | fastlagt jeres malsetninger for forhandlingsforlgbet i det kon-
krete projekt?

3. Har l tilstraekkelig viden om markedet, eller har | gennemfert markeds-
undersggelse, der afdaekker losningsmuligheder, prismekanismer, og
hvad der skal forhandles om?

4. Har l identificeret risici og usikkerheder i projektet og i udbudshetin-
gelserne

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

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

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

8. Harl styr pa de grundlaeggende principper om ligebehandling og gen-
nemsigtighed?

9. Har | beskrevet, hvordan | vil gennemfgre og dokumentere forhand-
lingsforlgbet — og er | klar til at felge det?

10. Har | forhandlingskompetencer til at kunne agere med arlighed og
abenhed i processen, sa der skabes et tillidsfuldt forhold til tilbuds-
giverne og sa jeres renommé som fair forhandlingspart underbygges.



HVORFOR SKAL BYGHERRERNE
BRUGE UDBUD MED FORHANDLING?

Med udbudsloven, der tradte i kraft den 1. januar 2016, er der dbnet for nye méader at
h&ndtere udbudsprocessen pa. En af de nyskabende og fleksible udbudsformer er ud-
bud med forhandling, som de offentlige bygherrer med fordel kan benytte til at fremme
det gode kebmandskab ved indgéelse af kontrakter om bygge- og anleegsopgaver.

Udbud med forhandling dbner mulighed for, at de offentlige og stettede bygherrer
langt hen ad vejen kan agere pa lige fod med private bygherrer, og udbudsformen
giver mulighed for en teettere markedskontakt og dialog i udbudsprocessen. Dette
kan bruges til i hgjere grad at opna den gnskede kvalitet i byggeriet.

Gennem dialogen og forhandlingerne @ges forstdelsen hos begge parter for opga-
vens karakter, udfordringer og vilkar. Der opnas afklaring af misforstaelser, fjernelse
af usikkerheder og minimering af risikoelementerne i projektet, og grebet rigtigt an
ager forhandlingsforlgbet begge parters mulighed for at heste potentielle gevinster.
Udover bedre priser og hgjere kvalitet kan anvendelsen af udbud med forhandling
ogsa veere et veerktoj til bedre samarbejde og feerre ekstraregninger, sa der er bedre
overensstemmelse mellem tilbudspris og den endelige skonomi i projektet.

For de offentlige og stettede bygherrer er forhandling i udbudsprocessen en ny udfor
dring, der kraever rette kompetencer og en veltilrettelagt proces, for at forhandlingerne
forer til det gnskede resultat. Drejebogen viser en vej gennem udbud med forhand-
ling og giver gode réad til, hvordan bygherrerne kan gribe processen an for at haste
de potentielle gevinster. Drejebogen fokuserer szerligt pa totalentrepriseudbud, hvor
tilbudsgiveren er entreprengr. Udbud med forhandling kan dog principielt anvendes
i alle indkabssituationer, og mange af anbefalingerne i denne drejebog ogsé vil veere
anvendelige i andre typer udbud.

Private bygherrer og offentlige bygherrer under forsyningsvirksomhedsdirektivet har
allerede hostet mange og brugbare erfaringer fra forhandlingsforlgb med tilbudsgi-
vere. Erfaringerne viser, at bygherrer med forhandling kan fa et leengere perspektiv
pa markedet, hvilket giver bedre plads til veerdiskabende relationer og det gode kab-
mandskab. Det er habet, at drejebogen kan hjeelpe med at udbrede erfaringerne til
gavn for markedet, brugerne og samfundsgkonomien.



AFSNIT 1

UDBUD MED FORHANDLING — HVAD 0G HVORNAR?

Private bygherrer anvender rutinemeessigt forhandling
som en helt naturlig indgang til indgaelse af aftaler og
kontrakt forud for indkgbet af et bygge- eller anleegs-
projekt. Offentlige bygherrer har derimod i efterhanden
mange ar veeret underkastet udbudsregler, der kun i
begraenset omfang har givet mulighed for egentlige
kontraktforhandlinger mellem den offentlige indkaber
og leverandarerne i markedet.

Reglerne er med Udbudsloven nu eendret med en langt
videre adgang til at anvende udbud med forhandling.
Den nye udbudsform udbud med forhandling stiller imid-
lertid ogsa nye krav til de offentlige bygherrer. Mange
offentlige bygherrer har ikke opbygget og vedligeholdt
de nadvendige forhandlingskompetencer. Det skal der
rades bod pé nu, og denne drejebog er et bidrag til en
sadan kompetenceudvikling.

Afgraensning

| udbudsloven findes to former for udbud med for-
handling — henholdsvis med og uden forudgaende
udbudsbekendtgerelse. Tilbudsloven har siden 2001
givet bygherrerne mulighed for at forhandle tilbuddene
i forbindelse med tildeling og kontraktindgdelse — ved
kriteriet laveste pris kun med lavestbydende — ved kri-
teriet gkonomisk mest fordelagtige bud med op til tre
tilbudsgivere, inden det vindende tilbud accepteres.

Drejebogen tager udgangspunkt i udbud med forhandling
med forudgédende bekendtgerelse efter udbudsloven, men
principperne og radene kan i vid udstraeekning ogséa geelde
for de andre naevnte udbudsformer med forhandling

Hvornar kan udbud med
forhandling anvendes?

| Konkurrence- og Forbrugerstyrelsens vejledning til ud-
budsloven star, at udbud med forhandling kan anvendes
til det, som ikke er »hyldevarer«. Hyldevarer forstas
som lgsninger, der har karakter af allerede tilgeengelige
standardvarer, standardtjenesteydelser eller standard-
lasninger. Vurderingen er, at langt de fleste lgsninger i
det offentlige byggeri ikke er hyldevarer, og at udbud
med forhandling dermed kan anvendes i langt de fleste
udbud af bygge- og anleegsopgaver.

Det angives i Konkurrence- og Forbrugerstyrelsens vej-
ledning til udbudsreglerne og udbudsloven, at udbud
med forhandling kan anvendes i felgende tilfeelde:

= ved tilpasning af tilgeengelige lasninger
= ved design og innovative lgsninger
= pga. anskaffelsens kompleksitet

= nar tekniske specifikationer ikke kan fastleegges
preecist

Udbud med forhandling mé anvendes i de situationer,
der er oplistet i udbudslovens § 61. | tilbudsloven (§11)
findes ogsé muligheder for forhandling.” Bygherren vil
derfor i langt de fleste tilfeelde kunne anvende udbud
med forhandling, nér:

1 Se bilag A for regelsaettenes konkrete formuleringer.



= den udbudte kontrakt omfatter en vis grad af pro-
jektering, hvor denne projektering enten skal fore-
tages af en radgiver eller en entreprengr,

= den udbudte kontrakt indeholder for branchen
useedvanlige vilkar, eller

= der efter et offentligt eller begreenset udbud kun
modtages ikke-forskriftsmeessige eller uaccepta-
ble bud (herunder f.eks. bud, der ikke overholder
udmeldte formkrav, eller bud, der overstiger det
udmeldte budget). | dette tilfeelde vil der ofte ogsa
kunne anvendes udbud med forhandling uden for
udgédende bekendtgerelse.?

Bygge- og anleegsarbejder med en samlet veerdi over
ca. 38 mio. kr. skal forhandles i overensstemmelse med
udbudslovens regler. Under denne veerdi skal der for
handles i overensstemmelse med tilbudslovens regler.
Udbud med forhandling kan ogsa veere hensigtsmaessig
ved smé og mellemstore kontrakter. Man skal identi-
ficere, hvilken lovgivning, der finder anvendelse i det
konkrete udbud, og transaktionsomkostningerne og
forhandlingsforlgbet skal afpasses i forhold hertil (det
skal kunne betale sig). Der vil dog under begge regelsaet
kunne veere entrepriser, der er s sma og simple, at det
ikke kan betale sig at anvende udbud med forhandling.

Hvilke udbud egner sig til forhandling?

Bygherreforeningen finder, at udbud med forhandling
principielt kan anvendes i alle udbud uanset kontraktens
gkonomiske starrelse, men at det giver seerlig mening
at anvende udbud med forhandling i felgende tilfeelde:

= ved store og mellemstore entrepriser med en vis
kompleksitet

= | totalentrepriser som vurderes efter kvalitative
tildelingskriterier, herunder fx inddragelse af drifts-
omkostninger og totalgkonomi

= ved behov for at sikre den gnskede kvalitet, afklare
misforstaelser og opnéa bedre risikofordeling

= ved gnske om at fa mere dialog og fjerne usikker
hed samt sikre bedre organisering

= for at opnéa konkurrencedygtige priser, der seetter
fokus pa slutekonomien i projektet

2 Om betingelserne for udbud med forhandling uden forudga-
ende bekendtgerelse henvises til udbudslovens tekst og til
Konkurrence- og Forbrugerstyrelsens vejledning “Udbudslo-
ven: Vejledning om udbudsreglerne” (januar 2016).

Man kan med seerlig fordel bruge udbud med forhand-
ling ved udbud af mere komplekse projekter, hvor det er
sveert at beskrive gnsker eller lgsninger klart i udbuds-
materialet. Jo storre gkonomisk veerdi, kontrakten har,
jo mindre vil de ggede omkostninger i forhandlingspro-
cessen belaste transaktionen relativt set.



Det vil primeert veere i projekter, hvor bygherren ud-
byder efter »bedste forhold mellem kvalitet og pris«
(tidligere kendt som gkonomisk mest fordelagtige til-
bud), at udbud med forhandling har sin berettigelse. Det
anbefales derimod ikke, at bygherrer benytter udbud
med forhandling p& ukomplicerede projekter, hvor man
udbyder efter laveste pris.

Bygherren skal i alle tilfeelde angive tydeligt, nar det er
udbud med forhandling, samt hvilke kriterier der er i spil.

Hvad kraever det af bygherren?

Udbud med forhandling kreever planleegning og kompe-
tencer hos bygherren (se boksen). For mange bygherrer
er det nyt at gennemfare et forhandlingsforlgb. Bygherren
skal seette tid af til forhandlingsforlebet og gere sig en
reekke overvejelser om forlgbet og resultatet. Det er bl.a.
centralt at stille sig selv spargsmalet »Hvad vil vi opna
med forhandlingen?«.

Det er afgarende, at forhandlingslederen har bemyndi-
gelse og mandat til at gennemfere forhandlingen — fx
ved at kunne godkende forhandlingstemaer, der bliver
bragt i spil, uden at der efterfalgende bliver saet tvivl om
forudseetningerne i baglandet. Det vigtigt at veere dben
over for tilbudsgivernes forslag, idet forhandling fordrer
respekt for andres viden, for at give gode resultater.

Det er vigtigt at bygherren mader tilbudsgiverne i gjen-
hgjde, og det er en stor fordel, at det er de samme
personer, der mader hinanden i forhandlingsforlgbet
(og efterfalgende). Selve forhandlingsprocessen er i hgj
grad en struktureret gennemgang af udvalgte temaer.
Her er aerlighed meget afgerende, men dbenheden om
konkurrerende tilbud ma selvfelgelig veere selektiv ud fra
de grundlaeggende principper. Alt ber dokumenteres, sa
ingen mundtlig dialog kommer til at sta alene.

Forhandling er (og ber ogsa vaere) en bygherredisciplin,
og det er vigtigt, at bygherren selv er aktiv i processen.
Udover at skulle sammensette sit forhandlingsteam,
skal bygherren ogsa overveje, om der er brug for kompe-
tencer i baglandet eller fra rddgivere, som kan supplere
med viden og vurderinger undervejs i forlgbet.

Endelig er det vigtigt at skalere forhandlingsprocessen
til opgavens starrelse og kompleksitet, sa indsatsen
star mal med resultaterne.

BYGHERRENS KOMPETENCER

For at gennemfere udbud med forhandling bar byg-
herren rade over falgende kompetencer:

Vurdering af teknik og byggeproces

| forhandlingen skal bygherren (og dennes evt. radgi-
vere) kunne levere modspil til tilbudsgivernes udspil
og spergsmal. Man skal kunne gennemskue om til-
budsgivernes lasningsforslag lever op til de stillede
krav og den gnskede kvalitet (bade ift. opfarelse og
senere vedligehold). Bygherren kan veere suppleret
af egne radgivere, men skal stadig have en grund-
leeggende teknisk indsigt.

Pris- og markedskendskab

Bygherren skal kunne vurdere, om de indkomne
tilbud har priser, der er hgjere end de burde veere ift.
markedet. Det er en stor fordel at have kendskab til
den aktuelle situation i markedet. Dette kan opnas
ved pa forhand at gennemfare en markedsundersg-
gelse (se eksemplet pa side 5), inden udbudsma-
terialet offentliggeres. Hvis forhandlingsprocessen
er velstruktureret, er der god sandsynlighed for, at
man far konkurrencedygtige priser.

Procesledelse

Bygherren sidder for bordenden ved forhandlingen.
Bygherren skal kunne agere som forhandlingsleder,
styre processen og orkestrere forlabet — samt veere
den, der dokumenterer og refererer undervejs. For-
handlingsleder skal ogsa komme med eller vurdere
tekniske betaenkeligheder. Det er vigtigt at bevare
et abent sind over for de lgsninger, som tilbudsgive-
ren foreslar. Endvidere skal man veere opmaerksom
pa greenserne i processen — af fortrolighedsgrunde
ma man eksempelvis ikke referere direkte til andre
tilbud. For hele tiden at kunne overskue proces-
sen og bindingerne, er det en god idé at veere flere
repreesentanter fra bygherresiden og have bade ju-
ridisk, teknisk og kommerciel flair repreesenteret i
forhandlingsteamet.

God forhandlingsskik

God forhandlingsskik fordrer, at bygherrens forhand-
lingsteam mader tilbudsgiverne med den ngdvendige
abenhed og erlighed. Kun ved at optreede professio-
nelt, troveerdigt og serigst kan bygherren opbygge det
nagdvendige, langsigtede tillidsforhold med tilbuds-
giverne. Bygherren skal gennem sine handlinger
skabe den fornadne tryghed for, at processen er
fair, fortrolig og i fuld overensstemmelse med prin-
cipperne om ligebehandling og gennemsigtighed.




AFSNIT 2

»Skriv hvad du ger — og ger hvad
du skriver!«

Det er bygherren, der bestemmer, hvordan forhandlin-
gerne skal foregd. Det er veesentligt at man som byg-
herre beskriver, hvordan man vil gennemfare processen
og ogsad dokumenterer undervejs, sa man kan leve op til
princippet om gennemsigtighed — ved at dokumentere,
hvad der er foregdet. Udbudsloven indeholder kun fa
krav til tilretteleeggelsen, men forhandlingerne skal na-
turligvis sikre ligebehandling af tilbudsgiverne (samme
tilbudsgrundlag, tid, informationer, etc. til alle) og skal
foregad pa en gennemsigtig made (tydeliggere hvad der
skal ske far og undervejs).

Man skal ogsd veere opmaerksom pa at holde fortro-
ligheden overfor tilbudsgiverne og ikke fortzelle om de
andre tilbudsgiveres projekter. Endelig skal der (som
ved alle udbud) veere proportionalitet mellem opgavens
starrelse, ressourceforbruget i forlabet og de stillede
krav (undga fx oppustede krav til kapacitet eller ydelse).

Hvordan udpeges tilbudsgiverne?

Der skal offentliggeres en udbudsbekendtgerelse pa sam-
me made, som hvis der var tale om et begreenset udbud.

Ansggningsfristen skal veere passende set i forhold til
projektets kompleksitet og starrelse, og ma som hoved-
regel ikke vaere mindre end 30 kalenderdage.

»LZEG JURAEN PA HYLDEN«

Med udbudsloven er kommet en raekke nye reg-
ler, som man er ngdt til at forholde sig til. Udbud
med forhandling er dog ogséa et handveerk, hvor
man kommer rigtig langt, hvis man blot forholder
sig til de grundleeggende konkurrencemeaessige
principper om ligebehandling og gennemsigtig-
hed. Stort set alle i branchen er nye i at udforme
de dagligdags spillereglerne om den nye udbuds-
form. Opfordringen er derfor: »Laeg juraen pa
hylden« — og koncentrer indsatsen om de grund-
leeggende principper samt godt samarbejde og
solid dokumentation.

Hvor mange skal der forhandles med?

Der skal preekvalificeres mindst 3 tilbudsgivere (under
forudsaetning af at der er mindst 3 egnede ansggere).
Safremt bygherren gnsker at praekvalificere flere end 5,
skal det begrundes.

Det er tilladt at udskille en eller flere tilbudsgivere under
forhandlingsforlgbet, blot man har forbeholdt sig denne
ret i udbudsbekendtgarelsen. Da deltagelse i forhand-
linger er ressourcekraevende, kan en sadan udskillelse
veere til gavn for bade bygherren og den pageaeldende
tilbudsgiver. Det er dog kun under forudsaetning af, at
den pageeldende tilbudsgiver ikke har realistiske mulig-
heder for at vinde kontrakten. Det skal veere tydeligt i
udbudsmaterialet, hvis man vil udskille undervejs —ogisa
fald hvordan man vil udskille. Det tilskynder ogsa tilbuds-
giverne til at indlevere et godt tilbud i ferste omgang. Den
udskilte tilbudsgiver har krav pa en skriftlig begrundelse.

Bygherren skal sikre, at der trods en eventuel udskillelse
er tilbudsgivere nok til at sikre tilstreekkelig konkurrence
ved afgivelse af endelige tilbud.

Det anbefales som udgangspunkt at preekvalificere 3
tilbudsgivere — eller 4 tilbudsgivere hvis der anvendes
udskillelse. | begge tilfeelde skal anbefalingen ses i for
hold til opgavens kompleksitet og i lyset af de samlede
tilbudsomkostninger.

Grundleeggende elementer i udbudsmaterialet skal veere
entydige fra starten. Der kan dog ske fejl og misforstael-
ser, og det kan veere aergerligt at kassere et godt tilbud
pa grund af en misforstaelse. Derfor kan man skrive i
udbuddet, at ferste tilbud ikke vil blive erkleeret ukon-
ditionsmeessigt. Hvis man egnsker at ga videre med et
tilbud, der ikke er konditionsmaessigt ved farste tilbud,
ber man indbyde alle tilbudsgivere til farste forhandling.
| modsat fald vil de fravalgte have en klagemulighed over
forskelsbehandling, og en tilbudsgiver kan spekulere
i ikke at opfylde alle krav i forste budrunde. Ved det
endelige bud skal tilbuddene naturligvis veere konditi-
onsmaessige.



Skal der forhandles?

Bygherren kan forbeholde sig retten til at indga kontrakt
pa baggrund af et indledende tilbud. Forbeholdet skal
tages i udbudsbekendtgerelsen. Det anbefales, at dette
forbehold normalt tages. Tager bygherren ikke forbehol-
det, skal der forhandles. Hvis bygherren har lagt op til
forhandling, ber han kun undtagelsesvist fraveelge dette
og acceptere et tilbud uden forhandling. Dette er gene-
relt ikke god stil i forhold til de kraefter, som de bydende
har lagt i forberedelse og beredskab, og man risikerer
ogsa kritik fra de ikke-vindende tilbudsgivere. Man skal
arbejde for at bevare en god relation (og sit generelle
omdemme som udbyder), og vise tilbudsgivere respekt.

Hvordan foregar forhandlingerne?

Alle tilbudsgivere inviteres som udgangspunkt til et
forhandlingsmegde.® Pa medet vil tilbudsgiveren, i det
omfang det er relevant, f& mulighed for at uddybe det
afgivne tilbud, og tilbudsgiveren vil blive orienteret om
tilbuddets styrker og svagheder pa baggrund af den ind-
ledende evaluering. Der er endvidere mulighed for at gere
opmeerksom pé forhold, der i sidste ende vil kunne gere
det endelige tilbud ukonditionsmaessigt, for pad denne
made at lade tilbudsgiveren bringe forholdet i orden,
inden det endelige tilbud afleveres. Tilbuddets enkelte
dele kan blive genstand for draftelse og forhandling.

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
skeerpe tilbudsgivernes forstaelse af og indsigt i op-
gaven, sdledes at de leverer den gnskede kvalitet og
opfylder malsaetningerne bedst muligt.

Det forventede forhandlingsforlgb skal beskrives i ud-
budsmaterialet. Det anbefales, at man gennemfarer
1-2 forhandlingsrunder. S& snart bygherren mé konsta-
tere, at en eller flere af tilbudsgiverne ikke leengere kan
forbedre deres tilbud, og de dermed ikke leengere er
relevante i tilbudsgivningen, bgr man sortere dem fra.
Bade for bygherren og tilbudsgivernes skyld bar man
undervejs sortere tiloudsgivere fra, sa der ikke er for
mange, der skal igennem forlgbet.

Kommunikationen omkring frasortering af tilbudsgivere
er vigtig, da der kan vaere savel betydelige ressourcer
som stor prestige involveret i tilbuddene. Derfor er det

3 Se dog afsnittet »Hvor mange skal der forhandles med?« pa
side 7

vigtigt med gode og gennemarbejdede afslag, der klart
begrunder frasorteringen.

Antallet af krav i udbuddet ber veere begreenset. Kravene
ber veere fa og begrenset til de centrale krav, der har
vaesentlig betydning for kvaliteten og prisen. Forhand-
lingerne sker med udgangspunkt i tildelingskriterierne.
Bygherren ber i udbudsmaterialet indikere temaer,
som er til forhandling, fx ud fra en vurdering af risici
i projektet. Det ber af udbudsbetingelserne fremga,
at forhandlingerne ogsa kan omfatte temaer, der forst
konstateres, nar tilbouddene kommer ind, og hvor byg-
herren har opdaget interessante emner eller forskelle.
Bygherren ber give tilbudsgiverne mulighed for at pege
pa omrader i deres indledende tilbud (og undervejs),
som de onsker at drofte — eksempelvis for at afdaekke
uklarheder eller risiko i projektet. Men mindstekravene
og tildelingskriterierne er udbuddets grundlaeggende
elementer, som ikke kan endres. Derfor skal de vaere
meget velovervejede, sa de ikke kommer til at opleves
som uhensigtsmaessige senere i processen.

Eksempel pa temaer til dagsorden for forhandlingsmede
(se endvidere eksemplet i boksen):

= Forhold i tilbuddet, som ordregiver har bemeerket
= Tidsplan

= Risici

= Greenseflader

= |ogistik og byggeplads

= |everingstid (pa bl.a. betonelementer)

= Udferelsesmetode

Forlgbet kan dog &ndres undervejs. Oftest treeffes der
ikke beslutninger pa de enkelte magder, men bygherren
vil f& et indblik i, hvilke dele af udbudsmaterialet, som
tilbudsgiverne evt. matte have gnske om at fa justeret.
Dette er med henblik pa at kunne byde ind med mere
optimale lgsninger.

Bygherren har pligt til at dokumentere forhandlingsforle-
bet, og det anbefales, at forhandlingsmeder gennemfo-
res og refereres ensartet. Referater er vigtige juridiske
dokumenter i forhandlingen, og de bear skrives af en
kompetent referent og efterfalgende kvalitetssikres,
sa alle droftelser (herunder ogsa de tekniske detaljer)
refereres korrekt.*

4 Se eksempel pa referatskabelon som bilag B2 pa
www.bygherreforeningen.dk.



| nogle tilfeelde er én forhandlingsrunde nok, hvoref-
ter justeringer og endeligt tilbud kan afgives. Men det
afheenger af emnerne for forhandling, som kan tilsige
yderligere runder. Forhandlingsmederne kan tage fra 1
time til flere dage — efter behov.

Hvad ma der forhandles om?

Det er bygherren, der bestemmer forhandlingstemaer.
Forhandlingerne skal selvfglgelig vedrere den udbudte
kontrakt og skal tage udgangspunkt i den pageeldende
tilbudsgivers tilbud.

Det anbefales, at forhandlingerne pa tveers af tilbudsgi-
verne som udgangspunkt falger samme faste skabelon.
Fordelen hermed er, at forhandlingerne foregar efter en
struktur, der er genkendelig bade for bygherren og for
tilbudsgiverne. Dette betyder, at iseer bygherren lettere op-
bygger erfaringer med udbudsformen, og at transaktions-
omkostningerne nedbringes, da der ikke skal udarbejdes
en ny struktur for hver gang, der indledes forhandlinger.

Forhandlingerne ber altid omfatte en draftelse af de for-
hold, som efter den pagaeldende tilbudsgivers mening
er ungdvendigt fordyrende (sakaldte cost-drivers), ligesom
bygherren ber udpege seerlige styrker/svagheder i tilbud-
dene, som kan draftes under forhandlingerne. P4 samme
made ber forhandlingerne ogsd omfatte forhold, der evt.
udger forbehold i den pagaeldende tilbudsgivers tilbud.

Der mé gerne indledes forhandlinger med en tilbuds-
giver, der har taget forbehold over for grundleeggende
elementer i udbudsmaterialet. Adgangen til at forhandle
forudseetter dog dels, at forbeholdet ikke medferer &en-
dringer i de grundlazggende elementer, der har karakter
af ufravigelige mindstekrav, dels at tilbudsgiveren i det en-
delige tilbud frafalder ethvert forbehold for sddanne mind-

stekrav. Sadanne forbehold for ufravigelige mindstekrav
ma saledes ikke optraede i det sidste og endelige tilbud.

Forhandlingerne ma gerne omfatte forslag til eendringer
i udbudsmaterialet. Eventuelle eendringer skal meddeles
samtidigt til samtlige tilbudsgivere. Samtlige tilbuds-
givere skal opfordres til at indarbejde s&ndringerne og
afgive et nyt tilboud indenfor en passende frist.

Forhandlingerne ber omfatte en overordnet vurdering
af den pageeldende tilbudsgivers indledende tilbud med
udgangspunkt i de udmeldte underkriterier. Forhandlin-
gerne ma dermed gerne omfatte emner som bemanding
og processer, hvis disse er opstillet som underkriterier.
Formaélet er at orientere den pagealdende tilbudsgiver
om de omréader, hvor dennes tilbud med fordel kan for-




bedres. Orienteringen mé ikke indeholde lgsningsfor-
slag eller direkte henvisninger til andre tilbud.

Bygherren skal sikre ligebehandling i forhandlingsforle-
bet, men det kan ikke undgas, at forhandlingerne gavner
nogle tilbudsgivere mere end andre. Fx har den tilbuds-
giver, der har afgivet det svageste indledende tilbud,
som udgangspunkt mere gavn af forhandlingerne, end
den tilbudsgiver, der har afgivet det steerkeste indle-
dende tilbud. Ligeledes kan det veere, at andringer |
udbudsmaterialet er nemmere at handtere for nogle
tilbudsgivere frem for andre. Saddanne tilfaelde medfarer
som udgangspunkt ikke et brud pé ligebehandlingsprin-
cippet, blot der ikke varetages usaglige hensyn.

Hvad ma der ikke forhandles om?

Forhandlingerne méa ikke medfere aendringer i tilde-
lingskriterier (herunder eventuelle underkriterier) eller
grundleeggende elementer i udbudsmaterialet (herunder
mindstekrav). Der ma saledes heller ikke tilfgjes nye
underkriterier eller mindstekrav. Hvis forhandlingerne
giver anledning til, at bygherren ensker at eendre pa
enten tildelingskriteriet eller grundlaeggende elementer,
skal udbuddet annulleres og et nyt udbud igangseettes.

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

Indholdet i underkriterierne bar veere sa preecist, at det
reelt afspejler, hvad der vil kendetegne »det gode til-
bud« for bygherren. Det bgr dog samtidig overvejes at
give underkriteriet en sa tilstreekkelig rummelighed i for-
muleringen, at det vil veere muligt at give det forskelligt
fokus i lyset af den supplerende markedsinformation,
som forhandlingerne kan give. Der ma ikke forhandles
om de endelige tilbud.

Kndringer i udbudsmaterialet

Eventuelle projekteendringer eller eendringer i udbuds-
materialet meddeles alle tilbudsgivere. Bygherren skal
dog veere opmeerksom pa, at der ikke ma foretages an-
dringer i de grundleeggende elementer i det oprindelig
udsendte udbudsmateriale.
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Tidsplan for forhandlingsforlab

Det er bygherren, der bestemmer tidsplanen for for
handlingerne, herunder antallet af forhandlingsmader.
Tilbudsgivere skal have passende tid til at tilpasse deres
tilbud efter hver forhandlingsrunde. Det er en fordel,
hvis bygherren indledningsvist melder en plan for for
handlingsforlgbet ud — fx med udgangspunkt i skemaet
side 10.

Det preecise tidspunkt for maderne fastseettes af byg-
herren, ligesom bygherren kan forbeholde sig retten
til at eendre tidsplanen. Uanset dette opfordres hver
tilbudsgiver til at reservere tid i kalenderne for medlem-
merne af deres forhandlingsteam péa de datoer, hvor mg-
derne ifglge tidsplanen forventes at blive gennemfart.

Udbudsbekendtgerelse
og evrigt udbuds-
materiale udarbejdes

Udbudsbekendtgerelse indsendes
til offentliggerelse i TED-data-
basen. @vrigt udbudsmateriale
geres umiddelbart tilgeelgeligt i
elektronisk form.

Frist for ans@gning om
preekvalifikation

Udgangspunkt er
30 dage

Ansggningerne vurderes og
tilbudsgivefe udveelges.
Ingen tidsfrist. Er ans@g-
ningsfristen forkortet, bar
udveelgelsen dog ske hurtigt.

Gennemfarelse af
markedsanalyse/-dialog

Eksempel pa tidslinje for EU-udbud med forhandling.

Meddelelse til de preekvalificerede
ansggere. Afslagsbrev til resten.

tilbudsgivere per e-mail
om valg af leverander

Tilbudsfrist

Fristen fastsaettes af
bygherren med
hensyntagen til

udbuddets
kompleksitet

Eventuelle spargs-
mal (@anonymiseret)
og svarende herpa
udsendes lgbende til

alle, dog senest 6
dage for tilbudsfrist

Vederlag

Det er bygherren, der bestemmer, om tilbudsgivere
modtager et vederlag for deres deltagelse i forhandlin-
gerne, og i givet fald hvor stort dette vederlag skal veere.
Bygherren oplyser dette i udbudsbekendtgarelsen.

Udgangspunktet er, at jo flere forhandlingsressourcer
der kan forudses anvendt, desto steerkere ber bygherre
overveje et vederlag til deltagerne i forhandlingsforlgbet.

Hvordan afsluttes forhandlingerne?

Forhandlingerne afsluttes ved, at tilbudsgiverne opfor
dres til at afgive deres endelige tilbud. Tilbudsfristen
skal vaere passende i forhold til projektets sterrelse og
kompleksitet.

Evaluering

Afslut forlebet med en evaluering og noter leeringspunk-
ter. Indhent gerne erfaringer fra alle tiloudsgivere, der
har deltaget i forhandlingsforlgbet.

Gennemferelse af evaluering
(med tilbudsgivere)

Bekendtgerelse om
kontraktindgéelse
indsendes til offentlig-
gerelse i TED-databasen

Underretning af

Kontraktunderskrift

Stand still-periode

Senest 30 dage
efter kontraktind-
gaelse

Kontrakt ma tidligst
underskrives 11 dage
efter underretning

Tilbudsgivere indbydes til forhandling.

Der gennemfares én eller flere forhandlingsrunder.
Efter hver runde far tilbudsgiverne frist til afgivelse af
reviderede tilbud. Antallet af tilbudsgivere kan
undervejs begraenses baseret pa tildelingskriteri-
erne. De endelige tilbud vurderes ligeledes iht-
tildelingskriterierne.

Ingen tidsfrist. Er ansegnings- og/eller tilbudsfristen
kort, ber forhandlingerne gennemfares hurtigt.

M



BILAG A

FORMULERINGER VEDR. FORHANDLING
HENTET FRA UDBUDSLOVEN OG TILBUDSLOVEN

A1: UDBUDSLOVEN - OM UDBUD
MED FORHANDLING

Lov nr. 1564 af 15/12/2015
www.retsinformation.dk/forms/r0710.
aspx?id=175507

8 61. En ordregiver kan anvende udbud med forhandling
i folgende tilfeelde:

1) Ved bygge- og anlaegsarbejder, varer eller tjeneste-
ydelser, der opfylder et eller flere af falgende kriterier:

a) Ordregiverens behov kan ikke imedekommes uden
tilpasning af allerede tilgeengelige lasninger,

b) kontrakten omfatter design eller innovative lasninger,

c¢) kontrakten kan pa grund af seerlige omstaendigheder
med hensyn til dens art, kompleksitet eller de retlige
og finansielle forhold eller risici i forbindelse hermed
ikke tildeles uden forudgaende forhandling, eller

d) ordregiveren kan ikke fastleegge de tekniske specifi-
kationer tilstreekkelig preecist med henvisning til en
standard, en europeisk teknisk vurdering, en faelles
teknisk specifikation eller en teknisk reference, jf.
punkt 2-5 i bilag VIl til Europa-Parlamentets og Radets
direktiv 2014/24/EU af 26. februar 2014 om offentlige
udbud og om opheevelse af direktiv 2004/18/EF (EU-
Tidende 2014, nr. L 94, side 65).

2) Nér der i forbindelse med et offentligt eller begreenset
udbud kun afgives ikkeforskriftsmeessige eller uac-

ceptable tilbud, jf. stk. 2 og 3.

Stk. 2. Ved ikkeforskriftsmaessige tilbud efter stk. 1, nr.

12

2, forstas navnlig tilbud, hvor
1) tilbuddet ikke lever op til kravene i udbudsmaterialet,
2) tilbuddet er modtaget for sent,

3) der foreligger bevis for ulovlig samordning eller be-
stikkelse eller

4) ordregiveren har konstateret, at tilbuddet er unormalt
lavt.

Stk. 3. Ved uacceptable tilbud efter stk. 1, nr. 2, forstas
navnlig tilbud, som

1) er indgivet af tilbudsgivere, som ikke lever op til de
fastsatte minimumskrav til egnethed, eller

2) overstiger det af ordregiveren pa forhand fastsatte
budget.

Stk. 4. Nar en ordregiver udnytter muligheden i stk. 1,
nr. 2, er ordregiveren ikke forpligtet til at offentliggere
en udbudsbekendtgerelse, nar alle tilbudsgiverne under
det forudgaende offentlige eller begraensede udbud har
afgivet tilbud i overensstemmelse med udbudsproce-
durens formelle krav, og hvis de alle opfylder kravene i
§ 159, stk. 2, 2. pkt., nr. 1-3.

8 62. Ved udbud med forhandling kan enhver gkonomisk
akter ansgge om at deltage som svar pa en udbudsbe-
kendtgerelse. Udbudsbekendtgerelsen skal indeholde
de oplysninger, der er anfert i bilag V, del C, til Europa-
Parlamentets og Radets direktiv 2014/24/EU af 26. fe-
bruar 2014 om offentlige udbud og om ophavelse af
direktiv 2004/18/EF (EU-Tidende 2014, nr. L 94, side 65).

Stk. 2. Udbudsbekendtgerelsen skal ud over oplysnin-
gerne i bilagV, del C, til Europa-Parlamentets og Radets
direktiv 2014/24/EU af 26. februar 2014 om offentlige
udbud og om opheavelse af direktiv 2004/18/EF (EU-


http://www.retsinformation.dk/forms/r0710.aspx?id=175507
http://www.retsinformation.dk/forms/r0710.aspx?id=175507

Tidende 2014, nr. L 94, side 65) indeholde oplysning om,

1) hvorvidt ordregiveren vil forbeholde sig ret til at tildele
en kontrakt pa grundlag af det indledende tilbud,

2) hvorledes forhandlingsforlgbet forventes at forlgbe,
herunder om forhandlingerne skal forlgbe i flere faser
med henblik pd at begreense antallet af tilbud, der
skal forhandles, og

3) hvorvidt ordregiveren vil yde vederlag til deltagerne
i forhandlingerne.

Stk. 3. Ordregiveren skal i udbudsmaterialet fastsaette
udbuddets genstand og mindstekrav og kriterierne for
tildelingen.

8 63. En ordregiver skal fastsaette en passende frist for
modtagelse af ansagninger, jf. § 93.

Stk. 2. Fristen skal som minimum vare 30 dage fra
dagen efter udbudsbekendtgerelsens afsendelse. Dog
finder muligheden i § 59, stk. 3, tilsvarende anvendelse
ved udbud med forhandling.

Stk. 3. Ordregiveren skal offentliggere det evrige ud-
budsmateriale pa datoen for offentliggerelse af udbuds-
bekendtgerelsen, jf. § 132.

8 64. Kun de ansggere, som ordregiveren opfordrer
dertil, kan afgive et indledende tilbud, der skal danne
grundlag for den efterfalgende forhandling. En ordre-
giver skal udveelge mindst tre ansegere, som vil blive
opfordret til at afgive indledende tilbud i henhold til &
145. Modtager ordregiveren faerre end tre ansggninger,
kan ordregiveren opfordre den eller de ansggere, der
opfylder de fastsatte krav til egnethed, jf. 8 140, til at
afgive indledende tilbud. Vil ordregiveren udveaelge flere
end fem ansggere, skal ordregiveren begrunde dette.

Stk. 2. En ordregiver skal samtidig og skriftligt opfordre
de relevante ansggere til at afgive indledende tilbud.

8§ 65. En ordregiver skal fastsaette en passende frist for
modtagelse af det indledende tilbud, jf. § 93.

Stk. 2. Fristen skal som minimum vaere 30 dage fra
dagen efter afsendelse af opfordringen til at afgive et
tilbud. Dog finder mulighederne i § 60, stk. 3-6, tilsva-

rende anvendelse ved udbud med forhandling.

8 66. En ordregiver skal forhandle med tilbudsgiverne
om de indledende og alle efterfalgende tilbud, med-
mindre ordregiveren har forbeholdt sig ret til at tildele
kontrakten pa grundlag af det indledende tilbud.

Stk. 2. Det indledende tilbud skal danne grundlag for
den efterfalgende forhandling. Der kan ikke forhandles
om de endelig tilbud og grundlezeggende elementer, her
under mindstekrav og kriterier for tildeling.

Stk. 3. Forhandlingen kan finde sted i flere successive
faser med henblik pa at begraense antallet af tiloud, der
skal forhandles. Begraensningen skal ske pa grundlag af
de kriterier for tildeling, der er fastlagt i udbudsbekendt-
garelsen eller i det gvrige udbudsmateriale.

Stk. 4. En ordregiver skal dokumentere forhandlings-
forlgbet og sikre, at alle tilbud under forlgbet indgives
skriftligt.

Stk. 5. Foretages der som felge af forhandlingerne
endringer i udbudsmaterialet, skal alle tilbudsgivere,
der ikke er blevet afvist i henhold til stk. 3, orienteres
herom. Ordregiveren ma ikke foretage aendringer i de
grundlaeggende elementer i det oprindelig udsendte
udbudsmateriale.

Stk. 6. En ordregiver skal fastseette en passende frist
for afgivelse af endeligt tilbud, jf. § 93.

Stk. 7. En ordregiver skal tildele kontrakten pa grundlag
af et af de tildelingskriterier, der er naevnt i 8 162.
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Fra bekendtgaorelse af lov om indhentning af tilbud
pa visse offentlige og offentligt stottede kontrakter.

Lov nr. 338 af 18. maj 2005 om indhentning af tilbud
I bygge- og anlegssektoren med de a&endringer,
der folger af lov nr. 572 af 6. juni 2007

8 10. Nar kriteriet for tildeling af ordren er laveste pris,
kan udbyderen kun forhandle med lavestbydende.

8 11. Nar kriteriet for tildeling af ordren er det gkonomisk
mest fordelagtige bud, kan udbyderen forhandle med tre
tilbudsgivere eller feerre, som ved licitationen har afgivet
de gkonomisk mest fordelagtige tilbud bedemt ud fra
de veegtede eller prioriterede underkriterier, medmindre
der i udbudsbetingelserne er givet afkald herpa.

Stk. 2. Nar udbyderen veelger at forhandle, skal det
senest ved forhandlingernes pabegyndelse over for de
udvalgte tilbudsgivere, som udbyderen forbeholder sig
at forhandle med, tilkendegives, hvilken procedure der
vil blive fulgt, hvis dette ikke fremgar af udbudsbetin-
gelserne.

Stk. 3. Under forhandlingerne skal udbyderen sikre, at
alle tilbudsgivere behandles ens. Navnlig ma udbyderen
ikke udeve forskelsbehandling ved at give oplysninger,
som kan stille nogle tilbudsgivere bedre end andre. Ud-
byderen méa under forhandlingerne alene give oplysnin-
ger til en tilbudsgiver om andre tiloudsgiveres lgsninger
eller priser, i det omfang sddanne oplysninger allerede
er gjort offentligt tilgeengelige i henhold til § 7.

Stk. 4. Forhandlingerne mé ikke fere til, at opgavens
karakter eendres veesentligt, eller til, at tildelingskrite-
rierne, herunder den veegtning eller prioritering, der er
lagt til grund ved udveelgelsen af forhandlingspartnere
efter stk. 1, eendres.
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B1: Eksempel pa udbudsbrev ifm. udbud med forhand-
ling (Bygningsstyrelsen)

B2: Eksempel pé referatskabelon til forhandlingsmader
(Kgbenhavns Lufthavne)

B1 og B2 findes pa www.bygherreforeningen.dk. Se
under menupunktet vaerktgjer / publikationer.
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KOLOFON

1. udgave af drejebogen er udgivet af Bygherreforenin-
gen i maj 2016. Den er udarbejdet af Bygherreforenin-
gens sekretariat med input og sparring fra Udbuds- og
Konkurrenceudvalget. Et udkast har endvidere veeret
droftet pd et medlemsmade i marts 2016. En seerlig tak
til Kebenhavns Lufthavne, Banedanmark, Bygningssty-
relsen og Vejdirektoratet for at bidrage med veerdifulde
eksempler. Drejebogen suppleres af en raekke eksem-
pler pa dokumenter. Publikationen og de tilharende bilag
kan hentes fra www.bygherreforeningen.dk.

Drejebogen anvendes pa eget ansvar, og man bgr
under alle omstendigheder gere sig bekendt med
bestemmelserne vedrarende udbud med forhandling
eller s@ge radgivning om disse, far man anvender ud-
bud med forhandling.

Ud fra anbefalingerne i denne forste udgave af drejebo-
gen modtager Bygherreforeningens sekretariat meget
gerne tilbagemeldinger om bygherrers konkrete erfarin-
ger med udbud med forhandling. Dette kan ske ved at
emaile til info@bygherreforeningen.dk. Dermed kan
anbefalingerne blive opdateret i eventuelle nye udgaver
af drejebogen, og eksempler og erfaringer kan blive delt
mellem Bygherreforeningens medlemmer.
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