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Eksempelsamlingen er en
Inspiration til, hvordan kommunale
og almene bygherrer kan opna en
bedre udbudsproces ved at udnytte
de mange muligheder inden for
udbudslovgivhingens rammer.



DE GODE EKSEMPLER
TIL INSPIRATION O

Trafik-, Bygge- og Boligstyrelsen har
faet udarbejdet tre vejledninger, som
hver pa sin made fokuserer pa, hvor-
dan almene og kommunale bygher-
rer kan opna en bedre udbudsproces
ved at udnytte de mange mulighe-
der inden for udbudslovgivningens
rammer: To vejledninger, der retter
sig mod de almene boligorganisatio-
ner (udbud i hhv. nybyggeri og reno-
vering) samt en vejledning om fleksi-
ble udbud i kommunalt byggeri, der
primart henvender sig til kommuna-
le bygherrer.

Vejledningerne er en hjzelp til at opti-
mere udbudsprocessen med henblik
pa at opna bedre og billigere bygge-
ri - for bade almene og kommuna-

le bygherrer. Alle tre vejledninger er
udarbejdet med en klar malgruppe
for gje, men de vil samtidig kunne an-
vendes og give inspiration pa tveers af
malgrupper. Det geelder ogsa for de
cases i form af konkrete gode eksem-
pler, som er "spredt ud” i de tre vej-
ledninger.

GODE EKSEMPLER

Derfor er der udarbejdet denne fael-
les eksempelsamling, som kan bruges
som inspiration af bade almene og
kommunale bygherrer til at udnytte
udbudslovgivningens mange forskel-
lige muligheder. Alle eksemplerne er
direkte "klippet” fra de tre vejlednin-
ger. Eksempelsamlingen skelner ikke
mellem alment og kommunalt bygge-
ri eller nybyggeri og renovering.

| stedet er alle eksemplerne

grupperet efter fglgende temaer:

1) Tidlig projektudvikling (af eksem-
pelvis byggekoncepter), 2) Projekt-
relaterede udbud (aftaler om konkre-
te lasninger) samt 3) Fleksible udbud,
som sigter mod at tilpasse lgsninger
gennem en dialog med de bydende.

KORT OM DE TRE VEJLEDNINGER
For almene bygherrer er der udarbej-
det to vejledninger "Udbud af bygge-
projekter i alment boligbyggeri”, der
er malrettet hhv. nybyggeri og reno-
vering. Vejledningerne adresserer
bredt og relativt overordnet samtlige
udbudsformer og har fokus pa de be-
slutningsprocesser og valg, som har
betydning for udbudsprojektet.

Malgruppen for vejledningerne er
savel erfarne som mindre erfar-

ne projektledere i de almene bolig-
organisationer. Endvidere kan vej-
ledningen anvendes til en dialog om
valg af udbudsformer med eksem-
pelvis eksterne radgivere eller per-
soner i boligorganisationens ledelse
og byggeadministration, der traef-

fer de endelige beslutninger om bade
byggeopgaver og udbuddet af dem.
Radgivere og projektledere, der arbej-
der med byggeprojekter uden for den
almene sektor, fx kommunale byg-
herrer, vil ogsa kunne finde hjeelp i
vejledningen.

For kommunale bygherrer er der ud-
arbejdet vejledningen "Anvendelse
af fleksible udbud i kommunalt byg-
geri”, som fokuserer sarligt pa brug

af fleksible udbudsformer - udbud
med forhandling og konkurrenceprae-
get dialog. Vejledningen er udarbej-
det med henblik pa at inspirere og
motivere kommunale byggefaglige
medarbejdere, projektledere, beslut-
ningstagere eller andre ordregivere til
at anvende fleksible udbudsformer.
Denne vejledning leverer en prak-
tisk 'gar det selv' vejledning ved valg
af udbud med forhandling eller kon-
kurrencepraeget dialog, og den kan
dermed bidrage til et kompetence-
laft inden for udbud af byggeopgaver
i kommunerne. Vejledningen kan lige-
ledes have relevans for andre bygher-
rer, fx almene bygherrer.

Trafik-, Bygge- og Boligstyrelsen, 2018

Find alle udbudsvejledninger pa
www.udbud.dk

+ Anvendelse af fleksible udbud i
kommunalt byggeri

+ Udbud af byggeprojekter i alment
boligbyggeri (renovering)

+ Udbud af byggeprojekter i alment
boligbyggeri (nybyggeri)
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| de efterfalgende cases kan du leese eksempler pa, hvordan alme-

ne bygherrer har brugt mulighederne i udbudsloven til at etablere

tidlige samarbejdsmodeller. Det drejer sig bade om projektkonkur-
rencer og om en samarbejdsaftale mellem kommune og boligselskab. For-
malet er at fa mulighed for at fa optimeret lasningsforslag, inden det ende-
lige udbud udarbejdes. P4 samme made er AimenBolig+ en made at samle
en stgrre projektportefglje under et udbud for dermed at kunne optimere
bade lgsninger og projektgkonomi.

Efterfolgende eksempler kan bruges som inspiration pa bade nybyggeri og
renoveringer.

Laes mere om
« CASE: Samarbejde pa tvaers
Projektkonkurrence om tidligt samarbejde
+ CASE: Al2Bolig
Projektkonkurrence om facadelgsninger
« CASE: Partnerskaber
Partnerskab mellem kommune og boligselskab
« CASE: Konceptbyggeri
AlmenBolig+



CASE: SAMARBEJDE PA TVARS

Q

PROJEKTKONKURRENCE OM
TIDLIGT SAMARBEJDE

Projektkonkurrencen for renoveringen af Bellahgj viser, hvordan fire bo-
ligorganisationer har indgdet et tidligt samarbejde, hvor en fzelles forsta-
else af stedets seerlige vaerdier og muligheder er udgangspunktet.

Bellahgj bestar af 28 hgjhuse, der ligger i et parklandskab
pa Kebenhavns hgjeste bakkedrag i Brenshej. Bebyggel-
sen er opfert og drevet af fire forskellige boligorganisati-
oner, AAB, fsb, SAB og AKB. Bellahgj er et ikonisk byggeri
og anerkendt som et af efterkrigstidens mest banebryden-
de boligbyggerier. Da afdelingerne skulle renoveres, var
der planer om en fredning af hele omradet. Den plan blev
udskudt til fordel for et samarbejde mellem kommunen,
kulturstyrelsen og ejerkredsen, de fire boligorganisatio-
ner, omkring renoveringen.

De fire boligorganisationer har gennem arene gennemfart
forskellige renoveringstiltag, og de har derfor forskellige
udgangspunkter for en renoveringsstattesag. Faelles for
dem alle er dog, at facaderne skal renoveres og bevares,
og at klimaskaermen skal fgres op til en nutidig standard
uden at g pa kompromis med bebyggelsens kvaliteter.

Bellahgj
Foto: Rambagll

AFSAT FOR SAMARBE]JDET

Samarbejdet i Bellahgj udspringer af et behov for at skabe
en falles teknisk viden om- og styringsredskab for de fire
afdelingers renoveringsprojekter. Derfor er der afholdt en
projektkonkurrence om den overordnede vision og arki-
tektoniske holdning til renoveringen. Det vindende hold,
den falles tekniske radgiver, har herefter udarbejdet et il-
lustreret byggeprogram til renovering af de fire afdelinger.

De fire boligorganisationer har herefter udbudt de enkelte
renoveringsopgaver i totalradgivning med udgangspunkt

i boligorganisationernes eksisterende rammeaftaler.

Der er i begge udbud formuleret krav og forventninger

til samarbejdet og til den lgbende sparring mellem den
feelles tekniske radgiver og de enkelte totalradgivere for
renoveringsprojekterne.




FAKTA OM BELLAH®)

Sted: Bellahgj, Brenshgj

Organisation: Aab, AKB Kgbenhavn, fsb og SAB

Antal lejemal: 1300 boliger

Opfert: 1951-57

Team: Henning Larsen Architects m.fl. (helhedsradgiver)
Anlaegssum: 910 mio kr.

Totalpris: 1,1 mia kr.

Udbudsform: Samlet projektkonkurrence med efterfalgen-
de totalradgiverudbud i de enkelte afdelinger
Entrepriseform: Valges uafhaengigt
Konkurrenceperiode: 2013-14

Projekteringsperiode: 2017-19

Udbudsformen afspejler radgivermodellen fra
bebyggelsens oprindelse.

FALLES FORUM

De fire boligorganisationer har fra starten af projektsam-
arbejdet nedsat et faelles byggeudvalg med en bygherre-
radgiver, en projektleder og en styregruppe. Det har gjort
det muligt at lave en feelles vision. Fremadrettet fastholdes
samarbejdet og koordineringen mellem projekterne gen-
nem de tre projektledere samt med et faelles forum for to-
talradgiverne, hvor viden deles imellem projekterne pa
alle stadier.

Kulturstyrelsen, Landsbyggefonden og Kgbenhavns Kom-
mune er alle med i byggeudvalget som radgivere. Den
samlede ejekreds har dermed direkte adgang til myndig-
hederne i alle projektets stader, hvilket i sidste ende skal
lette projekternes sagsbehandling og den overordnet ko-
ordinering.

TID, PROCES OG @KONOMI

Tilsagn om skema A blev givet pa tvaers af de fire renove-
ringsstettesager, da samarbejdet mellem de fire boligor-
ganisationer gik i gang. Der blev gjort en stor indsats for
samarbejdet i udarbejdelsen af et feelles afseet frem for at
skulle renovere pa baggrund af en fredning. Kommunen
udsked i den forbindelse fristen for indlevering af skema B
for de fire sager. Det er planen, at bebyggelsen fredes ef-
ter de gennemfgrte renoveringer.

ANBEFALINGER:
SAMARBEJDE MELLEM FLERE AFDELINGER

+ Kom tidligt i gang med at etablere det falles grundlag,
sd ingen af de involverede parter bevaeger sig for langt i
en retning - og veek fra det feelles grundlag.

Teaenk grundlag og projekt grundigt igennem - skab
et feelles udgangspunkt.

Fra konkurrence til renovering: Etabler et feelles

forum (med totalradgiverne) pa tveers af projekterne.

Det sikrer en feelles diskussion om de feelles

l@sninger. Det bringer endnu mere viden ind i projekterne.
Det hele er ikke Igst i den feelles konkurrence. Men det er
et feelles grundlag.

Det er en forudsaetning for konkurrencen og det efterfel-
gende arbejde, at de fire projekteringsforlab foregar pa-
rallelt frem til og med myndighedsprojekterne.

Det sker for at traeffe de vaesentligste beslutninger pa et
feelles vidensniveau, og for at projekterne kan behandles
under samme bygningsreglement. Grundet projekternes
samlede starrelse vil der vaere behov for at tilrettelaegge
og koordinere entrepriseudbuddene og realiseringen ngje
imellem de fire projekter.

Projektkonkurrencen er finansieret af renoveringsprojek-
terne, og udgiften er fordelt mellem projekterne i en for-
delingsnegle ud fra den samlede projektgkonomi for hver
afdeling.

KONKLUSION

En lignende udbuds- og samarbejdsform kan anbefales,
nar man har et projekt, hvor man har brug for dyb teknisk
viden om en fzelles udfordring i det byggede miljg: Hvilke
traek skal sikres, hvad skal bevares, og hvad kan fornyes?
Hvordan kan det bedst ggres?

Det illustrerede byggeprogram, som blev resultatet af pro-
jektkonkurrencen, er et vigtigt veerktgj til renoveringspro-
jekter, hvor kulturhistoriske og arkitektoniske kvaliteter
skal fastholdes. | dette tilfaelde med en kommende fred-
ning som braendende platform.



CASE: AL2BOLIG

PROJEKTKONKURRENCE OM
FACADELASNINGER

Med en projektkonkurrence fik syv boligselskaber mulighed for at fa inno-
vative lgsningsforslag til facaderenoveringer. Pa baggrund af projektkon-
kurrencen blev tre teams tildelt en rammeaftale pa tvaers af de syv bolig-
selskaber.

Syv boligorganisationer med bla. AL2Bolig udskrev i 2012 I

en totalentreprisekonkurrence for at fa bedre og billigere

Igsninger til en reekke kommende facade- og energirenove- ANBEFALINGER

ringer. Vinderne blev tildelt en rammeaftale, som daekkede

et stort antal facaderenoveringsprojekter under de syv Gor dig klart, hvad konkurrencen skal bruges til, og
boligorganisationer. hvad den skal belyse.

| projektkonkurrencen efterspurgte man bud p& innovation Overvej rammeaftalens omfang samt hvilke

og bygbare Igsninger ift. de fremtidige facaderenoveringer. projekter, den skal anvendes pa.

Udbud blev gennemfgrt som begraenset EU-udbud, hvor
otte teams blev praekvalificeret. Seks teams afleverede her-
efter forslag til design og optimering af byg og drift, baseret
pa en konkret case. Der blev endvidere afleveret forslag til
den videre proces og vidensopsamling i projektforlgbet.
Konkurrenceforslagene var offentlige, og forslagsstiller
fremlagde forslagene over for en bedgmmelseskomité.

Tre teams blev tildelt en rammeaftale. Tildelingskriterierne
var: Design og konstruktion (50 %), optimering og pris (30
%) samt innovation (20 %). Opgaverne tildeltes efterfgl-
gende i miniudbud med fglgende tildelingskriterier: Pris,
totalgkonomi, arkitektur samt tid og planlaegning.

FAKTA

ORGANISATION: AL2 Bolig, Bomidtvest, Boligselskabet Fruehgjgaard, Boligselskabet Viborg,
Boligselskabet Sct. Jgrgen Holsterbro, Boligselskabet Sct. Jgrgen Viborg,
Boligkontoret Danmark.

PERIODE: 2013-2017

AFTALEHOLDERE: Enemarke & Petersen A/S, MT Hgjgaard A/S og JFP Jgrgen Friis Poulsen a/s.

UDBUDSFORM: EU-udbud, begraenset.

ENTREPRISEFORM: Totalentreprise
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MT Hgjgaard A/S

Hoffmann A/S HP Byg A/S Jorton A/S

Alle foto er fra Dommerbetaenkningen
Rammeudbud til opndelse aof bedre, hurti-
gere og billigere energifacaderenovering og

fremtidssikring af alment etagebyggeri opfort
1960-1976.

Jergen Friis Poulsen A/S Enemaerke & Petersen A/S
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CASE: PARTNERSKABER

PARTNERSKAB MELLEM
KOMMUNE OG BOLIGSELSKAB

QO

Et partnerskab mellem kommune og en almen boligorganisation kan sik-
re, at bade kommunen og de almene boligorganisationer er i stand til at

reagere hurtigere, nar der dukker en grund op til et potentielt nybyggeri.
Modellen kan blandt andet bruges til at optimere tid og omkostninger in-

den skema A.

| hovedstadsregionen er der indgaet tre partnerskabsaf-
taler mellem Kgbenhavns Kommune og en raekke boligor-
ganisationer for at sikre bedre mulighed for at kunne re-
agere hurtigt, nar der opstar nye muligheder for at bygge
nye boliger.

BAGGRUND

Kegbenhavns Kommune har indgaet tre partnerskaber: Ge-
nerationernes Hus, Boliger for Alle og Smat og smart. Afta-
lerne er ingadet med henblik pa at opfere 2500 nye, alme-
ne boliger i Kebenhavn inden for 5-10 ar. Partnerskaberne
arbejder med hvert deres byggekoncept, som er forhands-
godkendt af kommunen. Partnerskabsmodellen skal sikre
en hgj kvalitet og forenkle godkendelsesprocessen i kom-
munen, sa byggerierne kan eksekveres i hurtigere tempo
end den normale godkendelsesprocedure.

UDVIKLING AF BYGGEKONCEPT

Domea Kgbenhavn og Boligselskabet DFB udger ét team.
Boligselskaberne har i samarbejde med Rambgll og en pri-
vat developer udviklet et feerdigt bygge- og servicekoncept
for boliger med blandede ejer- og lejerformer, kaldet "Boli-
ger for Alle”. Der er dermed et naesten faerdigprogramme-
ret byggeri, hvor pris og kvalitet pa byggeriet fra 1. sal og
opefter er kendt. Nar en byggemulighed opstar, kan de sa-
ledes fokusere pa de saerlige forhold omkring grund, fun-
dering, bebyggelsesplan og programmering af stueetage
mv. Byggeriet udgeres af en privat ejer i stueetagen samt
almene boliger fra 1. sal og opefter.

Domea.dk har praekvalificeret fire "leveranceteams” pa
baggrund af konceptet. De fire teams kan byde ind pa to
slags miniudbud: Det ene udbud er et klassisk totalentre-
prise (miniudbud), hvor Domea rader over grund og har

Illustrationer:
Rambagl|



FRA RAMMEAFTALE TIL TILDELING

Kgbenhavns Kommune udbyder byggemuligheder i henhold til
partnerskabsaftalen.

Fer Domea byder ind pa byggemuligheden, afholdes der miniud-
bud blandt fire praekvalificerede leveranceteams.

Tildelingskriterierne for udvaelgelsen er bedste forhold mellem

pris og kvalitet:

. pris i forhold til betingelserne i rammeaftalen og den
konkrete byggemulighed (fx 40%)
kvalitet: en beskrivelse af hvordan man lever op til partner-
skabets koncept for boligtyper mv. (fx 60 %)

udarbejdet dispositionsforslag. | det andet udbud, byder
leveranceteamsene ind med grund og dispositionsforslag
for en blandet bebyggelse. Boligorganisationerne kan sa-
ledes udveelge flere byggemuligheder og indga i partner-
skaber med private developers omkring udviklingen af
grunde/byomrader med blandede bebyggelser.

HVORDAN VIRKER MODELLEN?

Partnerskabsmodellen kan anvendes af kommuner over-
for boligorganisationerne, nar kommunen planlaegger at
opfere almene boliger af en starre volumen. Modellen gi-
ver kommunen mulighed for at pavirke by- og boligudvik-
lingen ved at tilbyde en hurtigere sagsbehandling af de
forskellige bolig- og byggekoncepter. Partnerskabsmodel-
len forudsaetter en forhandsinvestering af ressourcer for
bade kommunen og boligorganisationen. Derfor bar det
sikres, at modellen udmentes i et tilsvarende volumen pa
byggeriet, sa investeringen ikke er spildte ressourcer.

Udviklingen af et byggekoncept for blandede ejerformer
og praekvalificeringen af leverandgrerne giver DFB og Do-
mea Kgbenhavn mulighed for at eksekvere byggerier for-
holdsvis hurtigt, nar en byggemulighed opstar. Det er hen-
sigten, at byggeproces og -kvalitet optimeres gennem det
gentagne samarbejde. P4 samme made ansker totalentre-
prengr ogsa at kunne gennemfgre projekterne med sam-
me mandskab, sa viden og erfaring overleveres til efterfgl-
gende projekter.

UDBUD AF GRUNDE OG BYGGEMULIGHEDER
Partnerskabsmodellen skaber endvidere mulighed for, at
boligorganisationerne i en tidlig fase kan sondere mar-
kedet og "tilbyde sig” i forhold til udvikling af nye bygge-
muligheder og blandede ejerformer. Her laegger bygge-

11

PROJEKTFAKTA

Sted: Kabenhavns Kommune

Organisation: Boligselskabet DFB og Domea kagbenhavn

Boligtype: Alle boligtyper inklusiv erhverv og
blandede ejerformer

Antal lejemal: Mindst 800

Opfores i: 2018-2021

Projektteam: domea.dk, Rambgll, NT advokater

Anskaffelsespris: Svarende til maksimumsbelgbet

Udbudsform: Rammeudbud totalentreprise,

med mulighed for developerrolle.

Entrepriseform: Totalentreprise

Lees mere om partnerskabet pd Domeas hjemmeside her (12)

konceptet en klar forudseetning for de gnskede kvaliteter,
og det kan dermed vaere et styringsredskab for samar-
bejdet. Udbudsmodellen er et alternativ til den delegere-
de bygherremodel, som typisk kan anvendes ved bygge-
rier med blandede ejerformer (25 % reglen). | eksemplet
med Domea Kgbenhavn har boligorganisationen over-
holdt udbudspligten ved at indga rammeaftaler med fire
leveranceteams. Boligorganisationen varetager selv byg-
herrerollen. Denne udbudsmodel giver saledes boligorga-
nisationen mulighed for en mere aktiv rolle i projektudvik-
lingen i forhold til den delegerede bygherremodel.

Om boligorganisationen kan hgste veerdien af partner-
skabsaftalen, er ikke afpraevet endnu, da projektet er helt
nyt. Domea forventer at kunne opsummere de forste erfa-
ringer i 2018. Se mere pa www.domea.dk.
OPMARKSOMHEDSPUNKTER
HVIS DU @NSKER AT INDGA PARTNERSKAB
Det kraever ressourcer indledningsvis at indga en
partnerskabsaftale.
Serg for at forventningsafstemme med kommunen
lezbende (ift. omfang, tidsplan, mm.).
Vurder, hvor mange potentielle nye byggeprojek-
ter der er mulighed for.
Forventningsafstem med egen organisationsbesty-

relse. De skal stille midler til radighed fra
dispositionsfonden.

Fa inspiration til andre partnerskabsmodeller pa
www.rebus.nu her (13)



http://www.domea.dk
http://www.rebus.nu/aktuelt/guide-til-strategiske-partnerskaber/
http://www.rebus.nu/aktuelt/guide-til-strategiske-partnerskaber/
https://www.domea.dk/nyheder-og-presse/nyheder/2015/10/nyt-partnerskab-om-byggeri-af-billige-boliger/
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CASE: KONCEPTBYGGERI

ALMENBOLIG+

Med AlmenBolig+ konceptet har boligselskaberne brugt en udbudsform,
hvor man kan udbyde en projektportefelje samlet, og hvor gentagelsesef-
fekter kan optimere bade gkonomi og udbudsproces.

EN NY FORM FOR ALMEN BOLIG

| 2007 valgte KAB at udvikle et nyt alment boligkoncept.

| KAB var man bekymret over udviklingen i Kebenhavn,
hvor almindelige familier ikke havde rad til at anskaffe sig
en bolig. KAB's koncept gik ud pa at udvikle en ny type al-
men bolig, som primaert skulle tiltraekke familier, og som
kunne opfares og drives 30 % billigere end det normale
prisniveau for nyopferte almene boliger.

Konceptet blev forankret bredt i et samarbejde mellem
KAB, 3B, @stjysk Bolig og Domea.dk. Siden er der opfart i
alt 1418 boliger i flere kommuner til en gennemsnitlig hus-
leje pa 26 % under andre nyopferte almene boliger. KAB,
som har opfert de fleste boliger, har oplevet en overvejen-
de succes med tiltraekning og fastholdelse af beboere, og
KAB arbejder Isbende med at udvikle konceptet.

Emblasgade i Kebenhavn NV, Domea

Foto: ONV Arkitekter Foto: Tegnestuen Vandkunsten

Danmarkshusene, Boligselskabet AKB, Redovre

OPTIMERING OG GENTAGELSESEFFEKTER

AlmenBolig+ konceptet er baseret pa en ny driftsform og
en udvidet raderet, hvor beboerne selv tager stor del i
driften og indretningen af boligen og bebyggelsen. Opti-
meringen af selve byggeriet beror pa en stadig udvikling af
praefabrikeret lavenergibyggeri. Hele forudsaetningen for
projektet har vaeret en stor gentagelseseffekt. Det har der-
for vaeret malsaetningen at udbyde 400-500 boliger i hver
rammeaftale, fordelt pa 3-5 byggesager. Denne volumen
er mulig, fordi boligselskaberne udbyder pa tveers af afde-
linger og boligselskaber. Nar flere boligorganisationer gar
sammen om udbuddene, betyder det, at de har opnaet en
volumen pa rammeaftalerne, som giver mulighed for ud-
vikling af det industrialiseret byggeri i samarbejde med le-
verandgrerne - med gode muligheder for erfaringsopsam-
ling fra projekt til projekt.

Sundholm Syd, Boligforeningen 3B.
Foto: Torben Abdahl.
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"Det skal kunne betale sig for de
bydende at laegge kraefter i. Sa

man far kvalificerede svar.”
Stine Kofod,
Konsulent i KAB

RAMMEAFTALE MED PIPELINE

Rammeaftalerne udbydes i omvendet licitation, hvor den
gkonomiske ramme er sat 10 % under maksimumbelgbet.
De bydende konkurrerer i stedet pa kvalitetsparametre.
Hver rammeaftale er udbudt med en konkret portefglje af
projekter, det vil sige med sikkerhed for byggemuligheder
pé konkrete grunde. Hertil kommer en raekke optioner pa
mindre sikre projekter. P4 den made har entreprengrer-
ne kunnet byde ind med en realistisk tidsplan i forhold til
egen produktionstakt og reekkefglge. For hver rammeafta-
le er der udvalgt et fast leveranceteam, bestdende af en-
treprengr, arkitekt og ingeniar.

OPSAMLING

For KAB har det vaeret en ny made at arbejde med det ud-
budstekniske. Det har kraevet en masse koordinering mel-
lem kommunernes tidsplaner, producentens flow og bo-
ligselskabernes interesser. Det har blandt andet betydet,
at man i starten matte have dispensation for tidsfristen fra
skema A til skema B (som indtil 2015 var pa 9 maneder,

Alberts Have, Boligselskabet AKB, Albertslund.
lllustration: ONV Arkitekter.

ANBEFALINGER

+ Hvis du udvikler et koncept, skal du stille de
bydende konkrete byggemuligheder i udsigt.

«  Serg for koordinering pa tveers af de involverede
afdelinger.

+ Etabler et teet samarbejde mellem boligorganisa-
tioner og de involverede kommuner.

men nu er 15 maneder). | dag har KAB opsamlet s& man-
ge erfaringer, at det er blevet nemmere at koordinere pa
tveers af afdelinger og kommuner.

SAMARBEJDE OG VIDEREUDVIKLING

At arbejde med koncept og udbud pa tveers af flere bolig-
organisationer kraever et teet samarbejde. Det havde KAB
og 3B allerede fgr konceptets tilblivelse, og de har derfor
haft nemmest ved at holde fast i samarbejdet.

KAB og 3B arbejder nu videre med konceptet uden for den
oprindelige forsegsperiode. Sammen udvikler boligorgani-
sationerne et nyt koncept for Generationernes byhus. Her
arbejdes videre ud fra de erfaringer, som AlmenBolig+ har
givet, herunder de gentagelseseffekter og den volumen,
der er kritiske parametre for projektets succes.

Forste fase af forsegsprojektet AlmenBolig+ kerte fra 2007 -
2015. Konceptet indebcerer en reekke forsagselementer, som i
2007 blev godkendt af det daveerende Socialministerium.

FAKTA
Sted /afdeling:
Organisation:
Boligtype:
Antal lejemal:

Udvikling af nyt bolig- og byggekoncept
KAB, 3B, @stjysk Bolig, domea.dk
Familieboliger

1400 boliger er opfert inden for de farste
fire rammeudbud

Rammeudbud 0-1:
Rammeudbud 2-3:
Rammeudbud 4:
Rammeudbud 5:

Dominia, ONV Arkitekter, Scandibyg
Dominia, Vandkunsten, GVL Entreprise
Bascon, ONV Arkitekter, JAJA, Scandibyg
Vandkunsten, dBM Industribyggeri, Tyrens
og Ebbesens Radgivende ingenigrer
Udbudsform: Totalentreprise

Laes mere om udbuddene her (36): www.kab.dk eller

sbi.dk/pages/evaluering-af-almenbolig.aspx


http://www.kab.dk
http://sbi.dk/pages/evaluering-af-almenbolig.aspx




Udbudsreglerne giver en bred vifte af muligheder for at sende pro-

jektet i udbud. Her kan du blandt andet Izese, hvilke fordele en

rammeaftale giver for en boligorganisation. Bemaerk at eksemplet

her viser en bred rammeaftale, der deekker bade nybyggeri og re-
novering. Casen bar kunne give inspiration, bade hvis du veelger at udar-
bejde en samlet eller flere adskilte rammeaftaler.

Du kan ogsa laese, hvordan man kan tilpasse entreprise- og radgiverud-
bud. Eksemplet kan bruges som inspiration for bade renoverings- og ny-
byggeriprojekter.

Endelig er der her et eksempel pa, hvordan en boligorganisation har be-
nyttet totalentreprise. Oftest anvendes totalentreprise pa nybyggeri. Vi
har dog her valgt at vise, hvordan BO-VEST har anvendt det til at optimere
lgsninger i forbindelse med et starre renoveringsprojekt.

Laes mere om
+ Rammeaftale
Bred rammeaftale sikrer god vifte af samarbejdspartnere
+ Entrepriseudbud
Entrepriseudbud i etaper
+ Faseopdelt radgiverudbud
@sterbo: Radgiverudbud i to faser
« Albertslund Syd
Totalentreprise ved renovering af reekkehuse



PROJEKTRELATEREDE UDBUD

-
CASE: RAMMEAFTALE

BRED RAMMEAFATALE SIKRER GOD
VIFTE AF SAMARBEJDSPARTNERE

QO

J

Boligselskabet Sjeelland har indgdet rammeaftaler med 6 radgivere om
teknisk radgivning og bistand til alle projekttyper. Rammeaftalen kan der-
for benyttes pa alle kommende projekter.

Da Boligselskabet Sjelland (BOSJ) skulle indga ny ramme-
aftale, sa de muligheder i at sla alle projektformer sam-
men og indga en bred rammeaftale med et antal radgiver-
teams, pa bade arkitekt-, landskabs- og ingenigrydelser.
Frem for at have en lang raekke mere specifikke ramme-
aftaler, kan de bruge rammeaftalen pa tveers af opgave-
typer, kompleksitet, nybyg og renovering samt sterrelse.
BOSJ har vurderet, at denne form for rammeaftale passer
godt til stgrrelsen og takten i deres projektportefglje.

UDBUDSFORM

Udbuddet er udfert iht. udbudsloven med to faser, hvor
forste fase var en ansegningsfase, med praekvalifikation af
12 radgivere til at give tilbud. | tilbudsfasen blev 6 radgi-
verteams tildelt rammeaftale. Tildeling af de enkelte pro-
jekter sker ved efterfelgende gennemfarelse af miniud-
bud.

Sems Have i Roskilde
Foto: Ramball

EN BRED AFTALE

En bred rammeaftale giver mulighed for at bruge aftalen
til flere forskellige typer af projekter uden at skulle hele
udbudsproceduren igennem hver gang. Ofte har helheds-
planerne ogsa aspekter af bade renovering og nybyg, og
det er derfor fint, at radgiverteamet er kvalificeret pa beg-
ge aftaler.

BOSJ har valgt at indga rammeaftale med seks forskellige
radgiverteams. Det er valgt for at sikre et teettere og mere
glidende samarbejde med radgiverne, og for at motive-
re radgiverne til at yde det bedste ved at garantere hyppi-
ge opgaver.

| forste omgang har man sikret sig en vifte af gode sam-
arbejdspartnere, som kan lgse alle slags opgaver. Ved mi-
ni-udbuddene skal der sa fokuseres pa at finde netop den
radgiver, der passer bedst til den konkrete opgave.




Du skal vaegte kvalitet hgjt som
tildelingskriterie. Billig radgivning

kan ende med at blive for dyr.
Per Bro, byggechef,
Boligselskabet Sjeelland

KRAV OG KRITERIER

De krav og tildelingskriterier, som rammeaftalen er indga-
et pa, blev ngje droftet og samstemt inden udbuddet. Man
havde et gnske om i farste omgang at legge vaegt pa kva-
litetsparametre. Der var et gnske om at laegge starre vaegt
pé pris i miniudbuddene, hvor opgaven kan stilles mere
praacist.

I bade praekvalifikation og tilboudsfasen (herunder i mini-
udbuddet) blev der taget grundig stilling til hver enkelt af
tildelingskriterierne: Hvad skulle de bidrage med, hvordan
skulle de vaegtes, hvordan skulle de evalueres? Dette gav
mulighed for at udvaelge den eller de radgivere, som bedst
opfyldte BOSJ's @nsker og veaerdier.

I boligselskabet fokuserer man pa de oplysninger, som vi-

FAKTA

Sted: Daekker alle boligselskabets afdelinger
Organisation: Boligselskabet Sjzelland

Rammeaftalens vaerdi: | alt dkk 150 mio (anslaet)
Periode: 2017-19 med mulighed for forlaengelse

Udvalgte teams (aftaleholdere):

Tyrens, Holscher Nordberg, Nord Arkitekter, Masu Planning,
Ramball

Kant Arkitekter, Dominia, Bogl

JJW Arkitekter, Moe

Vandkunsten, Erik Pedersen

Link Arkitektur, Oluf Jergensen

Udbudsform: Rammeaftale med miniudbud (totalradgivning)
Entrepriseform: Specificeres ved de enkelte miniudbud
Kontakt: Byggechef Per Bro; peb@bosj.dk
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ANBEFALINGER I

+  Kig pa portefgljen af sandsynlige, kommende
projekter og vurdér, hvilke projekter der er eg-
nede til udbud i én feelles, bred rammeaftale.
Overvej antallet af aftaler i forhold til kommen-
de projekter, sa det sikres, at rammeaftalen bli-
ver brugt regelmaesigt.

+  Teenk udveelgelses- og tildelingskriterier samt
udbudskravene godt igennem, sd man far brug-
bare oplysninger og klart sammenlignings-
grundlag. Husk at vaegte kvalitetskriteriet hgjt.

+  Serg for at rammeaftalen indgas med teams,
der har en bredde, som matcher bredden i pro-
jekterne.

ser, hvordan den enkelte tilbudsgiver skiller sig ud fra det,
man normalt forventer: Hvad far man ekstra?

Ved at bede om de forkerte eller for mange oplysninger
bliver muligheden for at sammenligne sveerere, og der
skal bruges mere tid pa udveelgelse og tildeling.

| indeveerende rammeaftale vaegtedes pris kun med 30 %,
mens kvalitet af den tilbudte radgivning veegtedes med
70 % for at sikre, at prisen ikke alene blev udslagsgivende.

REFERENCER OG ORGANISATION

BOSJ har gennem deres krav til referencerne i praekvalifi-
kationen sikret, at de radgiverteams, der blev udvalgt til at
give tilbud, har erfaring med at lgse en bred vifte af opga-
ver. Der blev stillet krav til referencer pa nybyg, renove-
ring, arkitektradgivning og ingenigrradgivning inden for al-
ment boligbyggeri, samt formkrav til referencerne.

| tilbudsfasen (tildeling) bliver radgiver bedt om at vise de
rigtige medarbejdere til lgsningen af den konkrete opga-
ve samt projektorganisation, sa de dermed kan vise, hvor-
dan de forskellige fagligheder skal samarbejde internt. En-
videre skal radgiverne beskrive proces for samarbejdet
med boligselskab, afdelingsbestyrelse og myndigheder.

De udvalgte radgivere (under rammeaftalen) har forskelli-
ge kompetencer, som sikrer en bred vifte til de kommen-
de opgaver. Der er gnsket en bred rammeaftale for at sik-
re, at tilbudsgiverne har tilstraekkelig bred organisation,
hvor der kan traekkes pa en bred vifte af kvalificerede ngg-
lepersoner og pa sarlige kompetencer efter den enkelte
opgaves behov.



CASE: ENTREPRISEUDBUD

ENTREPRISEUDBUD

| ETAPER

Glostrup Boligselskab har pa et igangvaerende renoveringsprojekt udbudt
projektet i etapeopdelt hovedentreprise med evaluering og optimerings-

runde efter hver etape.

Renoveringen af Stadionkvarteret omfattede sammenlaeg-
ning af lejligheder, tilgaengelighedsboliger, modernisering
af lejligheder, miljgsanering, udskiftning af tage og vindu-
er, nye installationer, ny ventilation og udvidelse af alta-
ner.

Renoveringen er udbudt i totalradgivning med hoved-
entrepriseudbud. | forbindelse med entrepriseudbuddet
blev der udsendt projektmateriale og tilbudslister for hver
etape samt udbudstidsplan for alle etaperne. Der blev
herefter givet et samlet tilbud for hele projektet. Efter pla-
nen skal tilbuddet revideres mellem hver etape med op-
tion for godkendelse. Beboergodkendelser og skema B
godkendelse foregar altsa lgbende for hver etape.

Entreprengren vil fa daekket dokumenterede afholdte om-
kostninger, men har ikke krav pa erstatning for de etaper,
som de eventuelt ikke skal udfgre.

VIDENOPSAMLING OG OPTIMERING

Efter hver etape bliver der afholdt en optimeringsrun-

de med det formal at optimere de kommende etaper ud
fra de erfaringer, der har vaeret, inden naeste etape igang-
seettes. Optimeringen skal skabe gget vaerdi i projektet for
bade bygherre og entreprengr, samtidig med at den over-
ordnede kvalitet optimeres.

Alle parter, entreprengr, totalradgiver og bygherre, delta-
ger Igbende i optimeringsrunderne, som fokuserer pa tre
omrader: eendringer i projektet, alternative byggemetoder
og a&ndring af byggetakt. P4 den made sikres det, at alle
parter bringer deres kompetencer i spil.
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Hver etape evalueres, sa de gode erfaringer kan blive do-
kumenteret, og sa det kan sikres, at det skaber vardi i re-
sten af projektet.

Det er totalradgiver, der fortsat har projekteringsansva-
ret uanset, hvilke optimeringsforslag der kommer. Bygher-
re skal dog godkende optimeringsforslagene. Naeste etape
kan ikke opstartes, fgr nye forslag er godkendt.

Etapeopdelingen har medvirket til et teet samarbejde mel-
lem parterne. Det har betydet, at man har undgaet viden-
stab fra etape til etape. Ved at stoppe op og evaluere efter
hver etape sikrer man, at viden fra den foregdende etape
bliver indarbejdet i den naeste - bade i forhold til udferel-
sesmetoder, gkonomien og byggetakten.

Renoveringsprojektet pagar, og det forventes afsluttet i
2020.

FAKTA

Sted: Afd. 9 Stadionkvarteret
Organisation: Glostrup Boligselskab
Projekt: Helhedsplan med stette fra Landsbyggefonden

Antal boliger: | alt 1.236 boliger, fordelt pa 6 etaper. Etape 1 er pa
252 boliger

Samlet anskaffelsessum: forventet i alt 940 mio. kr.

Periode: 2010-20

Udbudsform: Totalradgivning

Totalradgiver: JJW Arkitekter og Danakon

Entrepriseform: Hovedentreprise med etapeopdelt tilbud. Entre-
prisekontrakt i hovedentreprise for etape 1 med mulighed for eta-
pe 2-6 iflg. optimeringsaftale

Hovedentreprener: Enemaerke og Petersen



-

ANBEFALINGER

i

Husk erfaringsopsamling og tilpasning efter
hver etape.

Husk optimering af l@sninger undervejs.

Undersag muligheder for at finde besparelser
ved etapeskift.

Der skal vaere mulighed for at skifte entrepre-
negr, hvis samarbejdet ikke fungerer.
Alle skal deltage i evalueringer ved etapeskift.

EKSEMPELSAMLING

I

"Renoveringen af Stadionkvarteret handler
ikke kun om en istandszettelse af et af
omegnhskommunernes mest markante
murede byggerier. Den handler ogsd om,
at byggeriet forbliver attraktivt, sa den
moderne familie kan finde en bolig, der
matcher deres behov, uanset hvor i livet, de

er.
Lisa Christiansen,
projektleder i Glostrup Boligselskab
(Licitationen: 8. marts, 2017)
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CASE: FASEOPDELT RADGIVERUDBUD

OSTERBO:

RADGIVERUDBUD | TO FASER

En kompleks renoveringsopgave med et gnske om lige stor fokus pa pro-
jekterings- og udferelsesfasen resulterede i seerskilte udbud pa radgiver-

ydelserne.

Da Moldeparken, afdeling 18 skulle renoveres, gnskede
Boligforeningen @sterBO en udbudsmodel, som bade sik-
rede et godt og detaljeret projekt, og samtidig sikrede, at
byggeledelsen i udfgrelsesfasen blev prioriteret af total-
radgiveren. Lasningen blev et radgiverudbud i to faser:
Fase 1: Projektering, Fase 2: Byggeledelse/tilsyn.
Entreprisen er udbudt i storentreprise.

DE STARKESTE KOMPETENCER TIL OPGAVEN
Helhedsplanen for Moldeparken var en kompleks reno-
veringsopgave, som har kraevet en stor indsats i projek-
teringsfasen - med mange forskellige muligheder (bolig-
typer, tekniske udfordringer mv.), men ogsa @get omhu
omkring udferelsesfasen i forhold til bade byggeriet og
handteringen af beboerne. For at finde de radgivere med
de staerkeste kompetencer inden for begge faser blev rad-
givningen udbudt opdelt.

"Det er vores erfaring, at nogle radgivere er gode til at
projektere, mens andre har fokus pa byggeledelse. For at
fa det bedste fra begge fag lavede vi rddgiverudbud fase-
opdelt,” forteeller direktar Sgren Ahle Hansen, direkter i
Boligforeningen @sterBO.

"Det sikrer ogsa, at de mindre firmaer, som har gode
kompetencer inden for byggeledelse, kan byde ind pa op-
gaven. Det havde de ikke kunne ggre, hvis vi havde ud-
budt projektet som en klassisk totalradgiveropgave.”

Opdelingen af radgiverydelserne imgdekom endvidere en
bekymring om, at timerne ville blive brugt op pa den ret
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komplekse projektering og dermed ville pavirke kvaliteten
i byggeledelse/tilsyn negativt.

KVALITETSSIKRING OG OVERDRAGELSE AF VIDEN
Opdelt radgivning giver mulighed for med den nye rad-
giver at fa foretaget en ekstra granskning af projektet fgr
udferelse.

Overdragelse af viden fra projekteringsholdet til byggele-
delsen sikres ved, at den projekterende radgiver har for-
pligtet sig til at veere med pa projektmeader i udferelsesfa-
sen. Her kan byggeledelsen spgrge ind til baggrunden for
det, der er beskrevet, og de lgsninger, der er valgt. Det er
en vigtig forudseetning for overdragelsen at have den di-
rekte dialog mellem den projekterende og den tilsynsfe-
rende - fremfor at man kun kan laese sig til de Igsninger,
der er beskrevet.

Det kan i princippet veere samme radgiver, der tildeles
begge faser; men udbud er udformet, sa der er seerlig fo-
kus pa projektoverdragelse mellem faserne.

BYGHERREORGANISATION

@sterBO har gjort sig klart, at de som bygherre skal vaere
mere involveret i egne byggeprojekter, og at de med den-
ne udbudsform patager sig en sarlig opgave med koor-
dinering mellem de to radgiverhold. Det kraever medar-
bejdere med de rette kompetencer, som aktivt gar ind i
projekterne og tilegner sig et grundigt kendskab til projek-
tet. Til gengaeld er det forventningen, at denne udbuds-
form vil give afdelingen mere kvalitet for pengene.



EKSEMPELSAMLING

\ f-l )

FAKTA ANBEFALINGER

Sted: Moldeparken afd. 18, Vejle + Faseopdelt radgiverudbud er en made at sikre
Organisation: @sterBO ressourcer til byggeledelse i udfgrelsesfasen.
Projekt: Udferelse af helhedsplan med stette fra Landsbygge- .

Hvis du udbyder radgivning i to eller flere faser,

fonden

. kal | lan for, h i f
Antal lejemal: 350 familieboliger skal der aYes en plan for, hvordan viden overfgres
Opfort: 1967-1977 ved faseskift.
Renoveringsperiode: 2018-2020 + Afklar altid med egen organisation, hvor meget du
Udbudsform: Radgiverudbud (projektering og udferelse) som bygherre ensker at veere involveret i projekterings-

Totalradgiver: J)W Arkitekter og Danakon
Entrepriseform: Storentreprise
Hovedentreprener: Enemaerke og Petersen
Samlet anskaffelsessum: 345.000.000 kr.

forlgbet og udferelsesfasen. Som bygherre skal du kende
dit projekt godt, hvis du gnsker faseopdelt radgivning.

Ved faseopdelt udbud skal du sikre, at alle bydende
har adgang til samme information, nar der gives tilbud,

Kontakt: pIn@osterbo.dk jf. regler om ligebehandling.
Laes mere her:
https://www.osterbo.dk/helhedsplan-afdeling-18.Aspx
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Moldeparken
Foto: Boligforeningen @sterBO
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PROJEKTRELATEREDE UDBUD

CASE: ALBERTSLUND SYD

.

TOTALENTREPRISE VED
RENOVERING AF REKKEHUSE

QO

J

BO-VEST valgte at udbyde renoveringen af 550 raekkehuse i totalentrepri-
se. Projektet blev udbud med erfaringer fra en raekke prgveombygninger
med forskellige energi- og planlgsninger.

Albertslund Syd fra 1960’erne er et eksempel pa en hel-
hedsplanlagt bydel med taet-lav-byggeri. Afdelingen er
bygget i én periode under den tidlige udvikling af det in-
dustrialiserede massebyggeri. Derfor har Albertslund Syd
i lobet af de seneste ti ar haft en lang reekke samtidige re-
noveringsbehov.

PROVEFELTER VISER MULIGHEDER

BO-VEST stod i 2008 med et stort antal raekkehuse med
darligt indeklima, nedslidte konstruktioner, manglende
isoleringsevne og en raekke omfattende byggeskader.

Da to huse braendte, valgte man at afprgve nye Igsnin-
ger forud for den kommende helhedsrenovering. Sam-
men med Landsbyggefonden gnskede man at fa afprevet
forskellige forbedringslasninger under to forskellige bud-
getter. Disse erfaringer dannede grundlag for skema A. Et
EUDP-projekt gav yderligere mulighed for at afpreve en
raekke forskellige energirenoveringer.

Albertslund Syd (efter)
Foto: BO-VEST

Erfaringerne fra 6 prevefelter (preveboliger) blev doku-
menteret grundigt pa bygningsdelsniveau, og man an-
vendte prevefelterne til - sammen med radgivere, drift og
byggeudvalg - at fa formuleret minimumskrav til en raekke
komponenter og overflader.

UDBUD | TOTALENTREPRISE

Med udgangspunkt i besigtigelser, dialog omkring preve-
felterne, en grundig dokumentation og overfladekrav blev
renoveringen af de 550 reekkehuse udbudt i totalentre-
prise med en targetpris, der svarede til Landsbyggefon-
dens skema A-tilsagn. Tildelingskriterierne var pris (40 %)
og kvalitet (60 %). Udbuddet foregik todelt, sa de gkono-
miske tilbud ferst blev dbnet, efter evalueringen af kvalitet
havde fundet sted og var meldt ud.

De bydende havde adgang til al viden omkring bebyggel-
sen, og de skulle sdledes svare med Igsninger og kvalite-
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. Fa identificeret og afdaekket alle forhold i
projektet for at mindske totalentrepreng-
rens risiko. Ellers bliver priserne for hgje.

. Fa udfert en grundig reference, nar du ar-
bejder med et stort volumen af ensartede
problematikker.

. Serg for kvalificeret bygherreradgivning
igennem hele forlgbet - ogsa i udferelses-
perioden.

ANBEFALINGER

ter pa de 26 udvalgte og prioriterede bygningsdele, samt
innovative lgsninger pa miljg, energitiltag (med BR10, som
minimum), og holdbarhed. MT Hgjgaard vandt udbuddet
pa bade kvalitet og pris.

KONKLUSION

BO-VEST valgte totalentrepriseformen, fordi de med den
oparbejdede viden var pa sikker grund uden risiko for sto-
re overraskelser. Og sa var der 550 helt ens huse. Der var
et solidt udgangspunkt for de bydende i form af et veldo-
kumenteret grundlag og tydelige referencer for den @n-
skede kvalitet (fra prgvefelterne).

En lignende udbudsform kan med fordel anvendes,

nar der er mulighed for at lave et prgveprojekt/referen-

ce pa det udbudte, og nar det drejer sig om en stor volu-
me med mange gentagelser. Det er dog vigtigt, at man har
faet afdaekket de forskellige tekniske forhold grundigt, sa
man kan minimere risici hos bade entreprengr og bygher-
re.

EKSEMPELSAMLING
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"Man skal udfgre en grundig
reference, nar det drejer sig
om sa mange boliger med
ensartede problematikker.”

Jesper Rasmussen,
seniorkonsulent, BO-VEST

FAKTA

Sted: Albertslund

Organisation: BO-VEST

Antal Lejemal: 550 boliger

Opfoert: 1960'erne

EUDP-samarbejde: NOVA 5 arkitekter, NIRAS, Kuben Manage-
ment, Cenergia Bent Nygaard Serensen (BNS),
Bygherreradgiver: WissenbergA/S, WITRAZ (Ramball)
Totalentrepriseteam: MT Hgjgaard (totalentreprener), Rubow
Arkitekter A/S, Opland Landskabsarkitekter A/S, Torkil Laursen
A/S (ingenigr VVS og Vent.), Gert Carstensen A/S (ingenigr EL) og
MT Hgjgaard A/S (ingenigr konstruktioner & baeredygtighed)
Totalentreprisehonorar: 520 mio. kr. ekskl. moms

Samlet anskaffelsessum: 765 mio. kr. ekskl. moms
Udbudsform: Totalentrepriseudbud

Udfarelsesperiode: 2012-15

Albertslund Syd (fer)
Foto: BO-VEST






Der er mange fleksible udbudsformer, som giver bygherre mulig-

hed for at tilpasse udbudsform til det enkelte projekt. Formalet er

generelt at udnytte udbudslovens muligheder for at ga i dialog med

de bydende. Dermed kan bygherre fa bud pa lgsningsforslag, inden
det endelige udbud udsendes, sa projektekonomien kan optimeres. Pa de
efterfglgende sider kan du lzese mere om udbud med forhandling og kon-
kurrencepraeget dialog. Siderne indeholder et eksempel fra Frederiksberg
Kommune, som forhabentlig kan vaere en inspiration til de bygherrer, der
gnsker at afpreve konkurrencepraeget dialog. Du kan endvidere lzese erfa-
ringer fra Bygningsstyrelsen samt interview med entreprengrer, som i den-
ne sammenhang er anonymiseret.

Du kan fa en mere detaljeret vejledning til disse fleksible udbudsformer i
vejledningen Anvendelse af fleksible udbud i kommunalt byggeri.

Laes mere om
+ Case: Konkurrencepraeget dialog
Frederiksberg Kommune - erfaringer fra OPP/Kulturskoleprojekt
+ Case: Fleksible udbud
Bygningsstyrelsen: Generelle erfaringer med fleksbile udbud
« Case: Entreprengrerfaringer med fleksible udbud - 1
« Case: Entreprengrerfaringer med fleksible udbud - 2
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CASE: KONKURRENCEPRAGET DIALOG
FREDERIKSBERG KOMMUNE - ERFARINGER
FRA OPP/KULTURSKOLEPROJEKT

Frederiksberg Kommune har anvendt fleksible udbud og anbefaler, at
man omhyggeligt planlaegger processen fra starten af projektet. En tids-
plan skal rumme en Igbende dialog med det politiske niveau. | falge Kom-
munen har en god proces sikret, at de har faet sat den rigtige ramme for

det endelige udbud.

SITUATIONEN INDEN UDBUDDET

Frederiksberg Kommune havde i forvejen benyttet OPP og
konkurrencepraeget dialog i forbindelse med en svemme-
og gymnastikhal samt en parkeringskaelder. Erfaringerne
med dialogen havde givet gode inputs, og der var politisk
opbakning til at anvende konceptet pa nye projekter, her-
under Kulturskoleprojektet.

Derudover gjaldt det konkret, at det fleksible udbud med
OPP og konkurrencepraeget dialog var egnet i forhold til
Kulturskoleprojektet, hvor driftsoperater og entreprengr
skulle finde sammen - og gav dermed et grundlag for en
god forudgdende dialog mellem de naevnte parter.

| tilknytning til projektet havde kommunen besluttet et
max loft (et target budget) for byggeriet. Det gav derfor
god mening at benytte sig af dialog for at fa optimeret lgs-
ningerne inden for denne ramme.

INTERNT SET-UP

Kommunen har internt en udbudsafdeling, som tager sig
af alle udbud af varer/tjenester, samt OPP-udbud. | dette
tilfaelde blev udbuddet drevet i samarbejde med det inter-
ne By- og Miljpomrade, Kultur- og Fritidsforvaltningen som
bygherre, samt @konomiafdelingen. Desuden benyttede
kommunen sig af ekstern radgivning pa det tekniske, gko-
nomiske og juridiske omrade. Kommunen oplever, at det
ikke umiddelbart er sa simpelt at inddrage ekstern radgiv-
ning og sikre den rette arbejdsdeling, men denne type af
projekter kraever generelt ekstern radgivning som supple-
ment til egne kompetencer.
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Desuden havde kommunen organiseret den eksterne
kommunikation med de praekvalificerede konsortier, sa
én person varetog kontakten udadtil. Denne person distri-
buerede spergsmal under tilbudsfasen til de rigtige perso-
ner internt og eksternt i kommunens team. Dette

setup har veeret en ngdvendighed, fordi dialogbaserede
udbud er komplekst at handtere.

PROCESSEN OVERORDNET

Kommunen havde en indledende markedsdialog, hvor ud-
budsmaterialet og praekvalifikationen ogsa blev diskute-
ret. Derefter blev der gennemfart en praekvalifikation af
tre konsortier. Shortlisting var ikke pa tale for dette ud-
bud, men det er noget kommunen vil overveje at arbejde
med i fremtiden, sa der eksempelvis ikke er tre tilbudsgi-
vere med i hele processen (udbud med forhandling).

Hvert af de praekvalificerede konsortier modtog 450.000
kr. for at deltage i udbuddet, dog séledes at det vindende
konsortium ikke honoreres.

Honoraret blev givet med for at kompensere konsortierne
for deres bidrag til det endelige udbudsmateriale via dia-
logen. Honorarets stgrrelse afgeres af opgavens komplek-
sitet, og i det konkrete tilfeelde var der flere mgderunder
end forudsat fra starten. Honoraret blev derfor gget un-
dervejs.

DESIGN AF MODEPROCES
Oprindeligt havde man forestillet sig to ma@derunder, men
der blev afholdt fire runder med dialog, da der grundet ju-



steringer i opgaven undervejs var behov for at tilpasse ud-
budsmaterialet. Dog ikke sa radikalt, at det var nedvendigt
at gennemfore et nyt udbud.

Hvert dialogme@de var fastsat til tre timer med en kon-

kret dagsorden. Indledningsvist blev der fokuseret pa byg-
ningskrop/placering, og farste mgderunde blev brugt til at
fa forslag og tilbagemeldinger pa dette fra de praekvalifice-
rede konsortier.

Bygningens arkitektur havde samtidig stor opmaerksom-
hed, da den 1 umiddelbart op ad en af kommunens iko-
niske bygninger. Dette valg blev foretaget, da man ikke
mente, at det gav mening at bruge tid pa andre dele af
bygningen, fer "krop” og placering var fastlagt og god-
kendt. Ved de efterfglgende meder blev den indre del af
bygningen lagt frem inkl. indretning. Til sidst blev de tek-
niske detaljer fremlagt, og de praekvalificerede konsortier
kunne give deres input hertil.

KONKRETE AFKLARINGER

De gkonomiske rammer var afklaret fra start, da kommu-
nen havde fastlagt et budgetloft, og pa den baggrund blev
der fremlagt forslag til vaegtning af tildelingskriterier.
Derudover blev de juridiske aspekter vedr. kontraktgrund-
lag genstand for draftelse under dialogmederne.

Oprindeligt gnskede kommunen, at kulturskolen skul-

le omfatte et musikspillested, som skulle drives pa kom-
mercielle vilkar, men gennem dialogen med tilbudsgiverne
stod det klart, at dette ikke umiddelbart ville kunne lade
sig gere uden tilskud fra kommunen. Derfor blev denne
del taget ud af det endelige opdrag.

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

Der blev derfor opfordret til, at konsortierne kom med
konkrete bud pa at lgse udfordringerne under dialogen,

LAS MERE OM BRUG AF FLEKSIBLE UDBUD

da man dermed lettere kunne finde gangbare lgsninger til
gavn for det samlede projekt.

RESSOURCER OG OPNAEDE RESULTATER
Der blev brugt en del ressourcer under dialog-/udbuds-
fasen, men resultatet ferte til et samlet udbudsmateriale,
der sikrede de gnskede krav og dermed de politiske mal-
seetninger om at skabe nye og forbedrede rammer for
kommunens unge inden for kultur- og musiklivet i bred
forstand.

Da den gkonomiske ramme for projektet var fastlagt fra
begyndelsen, oplevede kommunen at fa en lgsning, der
overordnet set, pa de givne praemisser, levede op til for-
ventningerne.

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

ANBEFALINGER: TIPS OG TRICKS

+ Kommunen skal i denne type udbud sikre, at alle
relevante interne kompetencer szttes i spil, finde
deres roller og kombinere dem med de eksterne res-
sourcer.

+ Kommunen peger p3, at et opmarksomhedspunkt
i den forbindelse er skellet i mellem, hvem der gor
hvad i forhold til interne og eksterne kompetencer,
da der ellers kan opsta en grazone, specielt i begyn-
delsen af et udbud.

+ | forhold til eksterne konsulenter skal der indgas
klare aftaler om opgaver og honorering og lebende
fores dialog om fremdriften.

+ Tidsplanen for det samlede projekt skal kunne
rumme, at der lgbende er behov for orientering af
det politiske niveau. Det betyder i praksis, at mgde-
plan for politiske udvalg tages med i overvejelserne,
nar man planlaegger mgderunder. Det skal sikre det
politiske ejerskab til projektet.

Pa www.bedreudbud.dk kan du finde vejledningen ” Anvendelse af fleksible udbud i kommunalt byggeri”, som
giver gode rad til, hvordan man kan planlaegge en udbudsproces, hvis man gnsker at ga i dialog med de bydende.


http://www.bedreudbud.dk

CASE: FLEKSIBLE UDBUD

BYGNINGSSTYRELSEN: GENERELLE
ERFARINGER MED FLEKSIBLE UDBUD

Siden 2016 har Bygningsstyrelsen benyttet mulighederne for fleksible ud-
bud. Det har skabt en konstruktiv dialog med de bydende, en proces som
dog forudseetter, at man skal vaere dben over for en kritisk dialog om pro-

jektet. Laes mere om erfaringerne her.

FORBEREDELSER TIL INDFORELSE AF FLEKSI-
BLE UDBUD

Bygningsstyrelsen (BYGST) havde enkelte udbud med for-
handling og konkurrencepraeget dialog inden udbudslo-
ven i 2016, men der var begraenset adgang til at anven-

de disse udbudsformer. Bygningsstyrelsen benyttede bl.a.
forhandlingsadgangen via tilbudsloven og forsvars- og sik-
kerhedsdirektivet.

Bygningsstyrelsen har benyttet fleksible udbud, siden de
blev mere tilgaengelige i 2016. De forberedte sig pa folgen-
de made:

1. Diskuterede i teamet, hvad det indebar at veere i
dialog, og hvilke udfordringer og muligheder denne
form kunne tilbyde.

Henvendte sig til Kebenhavns Lufthavn, som benyt-
tede denne type af udbud. Dog med viden om, at
denne var anderledes, da lufthavnen er under
Forsyningsvirksomhedsdirektivet. Der blev dog
overfert betydelige maengder lzering.

Fastlagde paradigmer for det dialogbaserede
udbud. Bygningsstyrelsen traf en beslutning om, at
de ville udnytte de muligheder, som udbudsloven
giver - herunder muligheden for i langt flere tilfeelde
at fere dialog med tilbudsgivere under udbud.

Det fordrede, at de gjorde op med sig selv, hvad

de ville have ud af disse dialoger, og hvordan de
som udgangspunkt ville fare dialog.

Pa et specifikt udbud havde bygningsstyrelsen inden dia-

logen med mulige entreprengrer bestemte parametre, de
gerne ville have lgsningsforslag pa. | dette tilfelde var det
nogle bestemte dele af bygningen, der skulle lgses - bade
tekniske og nogle planlagningsspecifikke.
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Ved at dbne planlaegningen op for dialog skal man ifal-

ge BYGST tage hgjde for, hvad der passer entrepreng-
ren bedst, og fordi entreprengren kan optimere og der-
med sikre en bedre pris. Det fremhaves dog ogs3, at det
er meget forskelligt preaecis, hvilke dele af et projekt der er
dialog omkring. For eksempel fremhaver de muligheden
for at ga i dialog omkring juridiske krav som lejeaftaler.

| det dialogbaserede udbud benytter BYGST ofte ekstern
radgivning. Det er primaert tekniske radgivere, som ogsa
er til stede ved forhandlingsmederne. BYGST har man-

ge jurister internt og benytter sjeeldent ekstern radgivning
her.

DEN TYPISKE PROCES | BYGST

Som udgangspunkt har BYGST besluttet at benytte udbud
med forhandling iht. udbudsloven, medmindre der er kon-
krete grunde til at anvende en anden udbudsform. Der er
altid mulighed for at forbeholde sig retten til at acceptere
forste tilbud og derved meget fa grunde til ikke at benytte
dialogmuligheden. Grunde til ikke at benytte dialogformen
kan veere, at sagen skal kare meget hurtigt, eller at pris og
kvalitet er fastsat pa forhand, og dialogen derfor ikke kan
rykke noget.

BYGST understreger, at lengden og mangden af mgder
afhaenger af det individuelle projekt, men ogsa at de som
udgangspunkt benytter én runde af mader, hvor mader-
ne typisk varer ca. tre timer med et efterfglgende refe-

rat. Ingen projekter har endnu kraevet mere end dette. Det
understreges, at mindre komplekse projekter ikke behg-
ver at have lange mgder, men at dialogen kan tages som
en telefonsamtale med et efterfalgende kort referat, eller
kortere mgde pa mellem 1-1,5 time.



Der er nu (2017) projekter i pipeline, hvor der er lagt op til
to runder af mader. Det skyldes et meget komplekst sta-
keholderbillede. Projektet kan blive szerligt kompleks, hvis
bade kommuner, departementer og interesseorganisatio-
ner for brugere er involveret. Generelt understreges det,
at nar en mere kompleks brugergruppe er involveret, sti-
ger kompleksiteten af hele projektet og flere dialogrunder
kan overvejes.

Desuden oplever BYGST, at man fra et juridisk synspunkt
ofte kommer hele vejen rundt efter det farste made.
Grundet kompleksitet kan der vaere behov for yderlige-
re emner, som ber dreftes pa et efterfalgende made eller
ved en telefonsamtale.

Som udgangspunkt praekvalificerer BYGST tre radgivere/
entreprengrer til at afgive tilbud pa et projekt. Shortlisting
kan tages i brug, men det er en sidste udvej, da BYGST
mener, at man ber have respekt for entreprengrernes tid,
og derfor ber alle deltagende have muligheden for at vin-
de udbuddet i sidste ende. BYGST oplever desuden ogsa,
at man ved en praekvalificering modtager tre serigse og
gode tilbud, da man ved, at dialogen forbedrer tilbuddene.

Det er vigtigt, at relevante deltagere er til stede, hvis man
skal fa noget ud af forhandlingsmederne. Juristen er ty-
pisk med til det hele, men der kan veere specialister, typisk
af teknisk karakter, der kun deltager i dele af forhandlings-
megdet. Overvejelserne omkring antal af pladser handler
om at fa de rigtige folk omkring bordet. Det handler om,
at man skal have de tekniske personer til at sidde med og
ikke fx direktgren. Sommetider kan maderne deles op,

sa juristerne fx ferst deltager til den sidste halvdel af me-
det. BYGST erfarer, at man skal forsege at tilpasse, sa alle
bruger deres ressourcer bedst muligt. Pa den made far
man mest muligt ud af mgderne. Dagsordenen sendes al-
tid ud inden madet, sa entreprengren kan tage de rigtige
folk med.

RESSOURCER

BYGST oplever samlet set ikke, at ressourcerne, der bru-
ges pa det dialogbaserede udbud, er hgje. Der bruges et
antal timer til mgder med entreprengrerne, hvor tilbudde-
ne kvalitetssikres. Dette gor, at de ekstra ressourcer brugt
i forhold til et almindeligt udbud vindes tilbage pa leengere
sigt, grundet en optimeret proces og lavere priser. Mgde-
leengderne varierer som naevnt med projektet.

LAS MERE OM BRUG AF FLEKSIBLE UDBUD

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

BYGSTS UDBYTTE AF FLEKSIBLE UDBUD

Som udgangspunkt oplever bygningsstyrelsen, at tilbud-
dene bliver bedre som fglge af fleksible udbud, da entre-
prengrerne opnar en meget bedre viden om projektet, in-
den de afgiver deres tilbud. Det skyldes, at man under
dialogen far mulighed for at stille kritiske spargsmal beg-
ge veje. Entreprengrerne kan pa denne made afdaekke ar-
sager til, hvorfor BYGST @nsker nogle bestemte lgsninger,
funktionalitet eller andet, og pa den made kan de bed-

re tilpasse tilbuddet. Med mere information kan de tage
nogle af de risikobuffere ud, som de normalt laegger ind i
et tilbud. Udover de skarpere priser oplever BYGST, at en-
treprengrerne er positivt stemte over for dialogmodel-
len. Desuden betyder dialogen, at begge parter flytter sig i
processen pga. gennemsigtigheden og tilliden, som dialo-
gen skaber basis for, hvilket i sidste ende sikrer bedre pro-
jekter.

HVORDAN BYGST SOM ORGANISATION
HANDTERER DIALOGMODELLEN

Andringen fra den gamle udbudsform til den dialogbase-
rede opfattes ikke som en stor omvaltning. Dette bade
fordi alle har veeret klar til det, og fordi der har veeret en
aben og positiv stemning omkring endringen. Generelt
mener BYGST, at man skal huske p3, at det dialogbasere-
de udbud er en dialog, og at det ikke skal ggres ungdigt
besveerligt eller komplekst.

TIPS OG TRICKS

+ Alle om bordet skal vaere trygge ved situationen, og
der skal vaere plads til, at alle kan bidrage.

* Man skal veere konstruktiv og komme med kon-
struktive optimeringsmuligheder, ellers er dialogen
slet ikke relevant.

+ Det handler i bund og grund om kommunikation.

Pa www.bedreudbud.dk kan du finde vejledningen ” Anvendelse af fleksible udbud i kommunalt byggeri”, som
giver gode rad til, hvordan man kan planlaegge en udbudsproces, hvis man gnsker at ga i dialog med de bydende.


http://www.bedreudbud.dk

CASE:

ENTREPRENGRERFARINGER MED

FLEKSIBLE UDBUD - 1

Ifelge denne entreprengr giver en fleksibel udbudsform et bedre grund-
lag for at afgive tilbud samt et grundlag for at minimere ekstra regninger
i projektet. Bygherre ber dog veere opmaerksom pa seerlige ting i proces-

sen.

HVAD KOMMUNERNE BOR VARE OPMARK-
SOMME PA?

Generelt er der en opfattelse fra entreprengren om, at
ordregiver tror, at konkurrencen ligger hos hovedentre-
prengren, men det menes ikke at vaere tilfaeldet. | virke-
ligheden ligger konkurrencen hos underleverandgrerne/
fagentreprengrerne. Derfor jo bedre information en ho-
vedentreprengr kan give sine fagentreprengrer, jo lave-
re risikobuffer vil der veere, og dermed kan prisen i sidste
ende blive lavere.

Dette underbygger pointen om, at kommunerne skal have
respekt for, at det ikke kun er hovedentreprengren, der
skal lase opgaven i sidste ende, men at hovedentrepre-
ngren har en raekke fagentreprengrer, som ferst kan spil-
le rigtigt pa banen, nar entrepreneren er valgt. Dette ta-
ler for, at kommunen veelger hovedentreprengr sa tidligt i
processen som muligt.

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

Overordnet for udbud foreslas det, at man kigger pa mu-
ligheden for at dele en entreprise op i faser, hvor man bli-
ver valgt til at levere forste fase, med mulighed for auto-
matisk ogsa at fa anden fase, hvis man lever op til en
raekke klare krav, ellers kan denne fase udbydes til anden
side. Dette kan fremskynde valg af entreprener, og pa den
made kan risiko mindskes.

Til sidst naevner entreprengren, at kommunerne skal vaere
realistiske omkring deres interne ressourcer og kompe-
tencer. Der hyres ofte mange eksterne radgivere, men jo
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for en entreprengr vaelges og samarbejdet startes, jo for
kan eksterne ressourcer udelades. Dette medferer natur-
ligt gede rammer til entreprengren.

DET GODE VED AT BRUGE DIALOG

At benytte en fleksibel udbudsform giver et bedre grund-
lag for at afgive tilbud og et godt grundlag for at minimere
ekstra regninger. Processer kgrer ofte mere gnidningsfrit
i projekter, hvor der er en god dialog, og fleksible udbuds-
former skaber et godt grundlag for at fortsaette en dialog
efter afgivet tilbud, og nar processen rykker ind i den ud-
ferende fase. Det fleksible udbud er szerligt brugbart ved
mere komplekse projekter, da gnidninger nemmere kan
opsta.

Hvis tilbudspriserne er for hgje, og der ikke bliver indgaet
en dialog, opleves det ofte, at et projekt bliver lavet om, og
der inkluderes materialeforringelser grundet et behov for
lavere pris. Hvis man i stedet benytter det fleksible udbud,
kan man i feellesskab lave et projekt, hvor ordregiveren vil
fole, at de far mere for pengene, da man kan udtage nog-
le af de dyre elementer og finde pa andre lgsninger. Der
kommer mange innovative lgsninger ved at sidde sam-
men. Desuden giver det mulighed for en tidligere afklaring
omkring risikofaktorer, og man far dertil lukket “risiko-ca-
ses” tidligere i kontrakterne.

Det fleksible udbud med en god dialog under udbuddet
skaber det bedste grundlag for en god proces i byggefa-
sen. Det gor sig geeldende, hvis man har formaet at defi-
nere nogle gode processer, har inddraget bygherren og
har lavet en god ansvarsopdeling.

DEN GODE UDBUDSPROCES
Leverandgren ser en klar fordel i at deltage i en dialog om-
kring det endelige udbudsmateriale. Pa denne made far



de udtrykt deres bekymringer og idéer til et optimeret ud-
bud. Det vil sige, at de kan bidrage til en optimering i for-
hold til et projekt og gere dette tidligt i en proces. Dog ud-
trykkes det, at man skal kunne se fordelen ved at deltage.
Dette er specielt forbundet med, at jo flere deltagende til-
budsgivere, jo starre er risikoen ved at deltage.

| udbudsprocessen oplever entreprengrerne ofte, at alle
gode idéer til lgsning af opgaven samles i det endelige ud-
bud. Dette gor, at man som entreprengr ikke er villig til at
abne op og komme med kreative og gode Igsningsforslag
i dialogrunderne.

Det opleves desuden, at ordregiver bruger muligheden for
at offentliggere pris pa tilbud til at presse de involverede
tilbudsgivere. Dette ligger i forlaengelse af den generelle
opfattelse, der er, at det afgerende parameter for at vinde
udbuddet udelukkende handler om prisen og ikke om at
finde de bedste Igsninger inden for en given budget-
ramme.

Sommetider kommer dialogmeader til at fremsta som
"vriderunder”, hvor den primaere bevaeggrund for endnu
en runde er at presse prisen ned. Dette kan ifalge entre-
prengren forekomme, fordi der kan vaere fordomme imel-
lem parterne og frygt for, at man bliver snydt. | en god
proces bruges dialogrunderne til reelle afklaringer og til
at fa input, der skaber en gensidig forstaelse af, at man er
interesseret i et godt projekt. Darlige processer kan ogsa
undgas ved, at opdragsholder melder et realistisk og reelt
budget ud tidligt i processen. P4 den made far de ogsa et
bedre og mere realistisk tilbud.

SHOW STOPPERS

Lange processer er ikke attraktive for entreprengrerne,
bade i forhold til tidsperiode, men ogsa mange dialogrun-
der, da tilbuddet skal tilpasses hver gang, hvilket er dyrt.
Desuden skal antallet af deltagende tilbudsgivere minime-
res sa hurtigt som muligt. En lang proces med tre tilbuds-
givere hele vejen igennem mener leverandgren ikke ngd-
vendigyvis giver et bedre projekt i sidste ende. Det skyldes,
at en entreprengr, der ikke er indstillet til opgaven, ikke bi-
drager vaesentligt, for der er et reelt incitament, fordi man
ser det som realistisk at vinde opgaven.

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

Et udbud er ikke interessant, hvis processen er designet,
sa alle i sidste ende byder pa det samme, hvis dialogen
har fert til en udspecificering af udbuddet, hvor alle gode
idéer er samlet i udbudsmaterialet. P4 den made mister
man sine konkurrencefordele. | det tilfselde kan entrepre-
nererne udelukkende differentiere sig pa rygte, foreslaet
proces og hvor meget risiko, man ter lgbe (hvor risikoen
haenger taet sammen med prisen). Der findes eksempler,
hvor man saetter "skotter” op imellem dialogerne, og pa
den made afslgrer man ikke de gode ideer og lgsninger pa
tveers af tilbudsgiverne. Hermed kan de kritiske spargsmal
bedre besvares, og idéer kan skabes uden tab af konkur-
rencefordele.

Ofte bliver man bedt om at komme med en raekke nggle-
personer, som skal veere med hele vejen igennem en
tilbudsproces. Dette kan vaere et problem, specielt i lange
udbudsprocesser, da man pa den made binder en raekke
projektledere og ngglepersoner i virksomheden, som ikke
kan omsaette ude i markedet, hvilket medferer indirekte
omkostninger. De lange processer kan vaere et problem,
hvis der skal tilknyttes seerlige eksperter, som kun har be-
greensede timer til de enkelte projekter. Det kan veere me-
get vanskeligt planlaegningsmaessigt og dyrt at binde dem
til et tilbud i leengere tid.

VURDERING AF TILBUD

Dialogen giver ikke mening, hvis det udelukkende er pri-
sen, kommunerne gnsker, at entreprengrerne skal kon-
kurrere pa.

Generelt mener entreprengren, at der laegges for lidt veegt
pa processen til at levere det rigtige projekt. Vigtigheden
er ikke bare at beskrive materialer og arkitektur, men ogsa
hvordan det sikres, at det feerdige produkt er korrekt. Pro-
cessen vejer ofte meget lidt i vurderingen, hvor prisen ty-
pisk udger 50 %. Hvis man ikke er billigst, opnar man ofte
sa fa point (eller 0), at en proces, der taeller 30 %, ikke

kan veje op for dette, selvom den kan spare penge i sid-
ste ende, fx ved at inddrage ordregiveren korrekt. Det kan
godt betale sig at have gode processer for at handtere ud-
fordringer og konflikter, nar udferelsen gar i gang. Et godt
eksempel, hvor man fik kvantificeret vaerdien af en god
proces, er Bellahgj Skole-udbuddet.

Bemcerk: Interview pd side 30-33 er anonymiseret efter
aftale med entreprengrerne.



CASE:

ENTREPRENGRERFARINGER MED

FLEKSIBLE UDBUD - 2

Ifelge denne entreprengr kan det give god mening at anvende en fleksibel
udbudsform. Man skal dog veere opmaerksom pa, at det kraever ressour-
cer af de bydende at ga i dialog. Endeligt skal kommunen indga i dialogen
for at lytte til nye Igsningsforslag, ellers giver dialogen ingen mening.

GENERELLE OPLEVELSER MED FLEKSIBLE
UDBUD

Entreprengren har deltaget i bade konkurrencepraeget
dialog og udbud med forhandling. De oplever, at kommu-
nerne benytter begge former pa bade store og sma pro-
jekter. De mener dog ikke, at det er ved alle former for
projekter, det giver mening at benytte den dialogbaserede
udbudsform, da det kraever en del ressourcer. Desuden
kan det vaere et problem for entreprengren, hvis der er for
mange deltagere. De mener, at man bgr indskraenke feltet
til én (max to) efter forste dialogrunde. Man skal veere op-
maerksom pa, at entreprengrerne lige nu hellere vil arbej-
de sammen med tidligere samarbejdspartnere og dermed
benytte deres ressourcer andre steder end pa dyre udbud
med ringe mulighed for udbytte.

OPLEVET UDBYTTE FOR KOMMUNERNE
Entreprengren mener ikke, at kommunerne tager optime-
ringsforslag til sig. Det er meget forskelligt, hvordan kom-
munerne indgar i dialogen. Entreprengren ser desuden
ikke, at kommunerne direkte far billigere priser. Til gen-
geeld sikres et udbud, hvor man har arbejdet sammen, og
det leder til en proces med samarbejde og tidligere leve-
ring, da der erfaringsmaessigt opstar faerre konflikter.
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Entreprengren ser ikke nogen specifikke fordele for dem
ved at deltage i dialogbaserede udbud frem for almindeli-
ge udbud.

SHOW STOPPERS

Det springende punkt for entreprengren er, at en ordre-
giver forstar, at man ikke vil ga i dialog med 4-5 andre en-
treprenearer, eller gennemga 3-4 dialogrunder, da det vur-
deres at kraeve for mange ressourcer ift. chancen for at
vinde.

Entreprengren mener, at en ordregiver bar vaelge, hvilke

én til to entreprengrer man vil gé videre med efter forste
dialogmgde. Entreprengren er ligeglad med, hvor mange
der deltager ved det fgrste ma@de - det er den efterfalgen-
de proces, der er vigtig.

Entreprengren mener, at man uden problemer kan veel-
ge én entreprengr at ga videre med efter den ferste dia-
logrunde, selvom alle detaljer ikke er fastlagt. Et eksempel
er udbuddet til supersygehusene, hvor man bliver valgt pa
proces og kompetencer, hvorimod prisen farst fastlaegges
endeligt sent i forlgbet.



| forhold til modellen, hvor man honorerer tilbudsgivere,
mener entreprengren, at den rigtige made at gere dette
pa, er som ved byggeriet af Carlsberg Byen. Her bliver en-
treprengren honoreret for at indga i den afklarende dialog
efter at have vundet udbuddet. Den endelige pris fastsaet-
tes forst, efter kontrakten er vundet, og der er klare regler
for eventuel exit af kontrakten osv. | de kommunale byg-
gerier er modellen, at man som entreprengr nogle gange
bruger omkring 10 mio. pa at udarbejde et tilbud, og der-
for er de 200.000 kr., som et typisk honorar er p3, ikke sig-
nifikant.

TRANSAKTIONSOMKOSTNINGER
Transaktionsomkostningerne stiger i den konkurrence-
praegede udbudsproces.

Det kan veere en udfordring, at man bliver bedt om at saet-
te sin viden i spil, inden man bliver valgt. Som entreprenar
vil man ferst give sin viden ud, ndr man har muligheden
for at vinde opgaven. Entreprengren mener, at det gde-
laegger en evt. konkurrencefordel at give for mange gode
idéer, inden udbuddet er skrevet faerdigt. Dette skyldes, at
de gode idéer sa bliver skrevet ind, hvorefter andre entre-
prengrer ogsa kan byde pa disse ideer.

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

INPUT FRA ENTREPREN@RER

* Fleksible udbud giver mulighed for at tilpasse
l@sninger - ogsa ift. prioritering af dyre lgsninger.
En god dialogproces om reelle afklaringer og

input til lgsninger skal en gensidig forstaelse om
projekt og mal.

Dialog i forbindelse med udbud giver ikke mening,
hvis entreprengrer kun kan konkurrere pa pris.
Forslag til proces for udfgrelse ber vaegtes ift.
opgavetildeling.

En dialog sikrer en bedre proces for et samarbejde.
Pas pa med antallet af dialogrunder, da ikke alle
entreprengrer vil prioritere ressourcer uden sikker-
hed for, at de kan fa opgaven.

Fleksibelt udbud ber anvendes pa projekter med
en vis volumen og en vis kompleksitet.

Meld et realistisk og reelt budget ud tidligt i dialog-
fasen. Det giver mere realistiske priser og lesnings-
forslag fra entreprenegrerne.

Bemeerk: Interview pd side 30-33 er anonymiseret efter
aftale med entreprengrerne.
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