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Férord

Upphandling av tekniska konsulttjénster ar en sjilvklar och viktig del inom
offentlig verksamhet. Trots att det dr ndgot som anvénds brett sa kan det
innebira stora utmaningar att fa till pa ritt sitt, sarskilt nir det handlar om
upphandlingar som inte genomfors sa ofta. Upphandling dr ofta en kompli-
cerad process som kan kréva stor erfarenhet och kompetens. For att under-
l4tta processen och stédja med tips och rad kring de utmaningar som kan
uppsta, har Sveriges Kommuner och Landsting tillsammans med Svenska
Teknik&Designforetagen tagit fram denna handbok.

Manuset bygger pa en text framtagen av Linda Andersson, Louise Torehall
och Kristin Skjutar, EY. Texten har sedan redigerats och kompletterats av
Birgitta Bernvall Ronn, Budskap & Bokstéver. Till sin hjélp har de haft en styr-
grupp som medverkat i arbetet, bistatt med material och bidragit med virde-
fulla synpunkter. Styrgruppen har bestatt av Birgitta Olofsson, Tyréns; Hans
Andersson, Skellefted kommun; Kenneth Erlandsson, Malmo stad och Ove
Staflin, WSP Sverige AB. Felix Krause, Sveriges Kommuner och Landsting och
Magnus Hoij, Svenska Teknik&Designforetagen har varit projektledare.

Stockholm i augusti 2017

Gunilla Glasare Magnus Hoij

Avdelningschef Verkstdllande direktor
Avdelningen for tillvixt

och samhallsbyggnad Svenska Teknik&Desingforetagen

Sveriges Kommuner och Landsting
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Inledning

Den hiar handboken dr skriven for bestillare som upphandlar tekniska konsult-
tjanster och lyfter fram de omraden dir nyttan av forbéttring dr som storst.
Exempel pa bestillare dr gatukontor, tekniska kontor eller samhéllsbygg-
nadskontor i en kommun och exempel pa tekniska konsulttjinster som berérs
ar projektering, konstruktion, byggledning, trafikutredningar, geoteknik,
landskapsarkitektur, lednings- och samordningstjanster och manga fler.

Vissa dmnen berdrs bara ¢versiktligt for att ge en orientering om att de
finns. Malet fér bada sidor dr en kontraktstilldelning som ger maximalt virde
at respektive part. Bestéllaren ska fa fackmaissigt utférda tjanster och leveran-
toren ska fa marknadsmissig ersittning for dessa tjinster.

Det finns utmaningar med att utforma tydliga forfragningsunderlag lik-
som att vélja utvarderingsmodell och kriterier som styr mot det man 6nskar
pa ett rittvist och transparent sétt. De val av metod som bestéllaren gor far kon-
sekvenser. Ambitionen med denna handbok har varit att beskriva konsekven-
serna av olika metodval.

Vidare behdover bestillaren ha en tydlig bild av behoven i organisationen
och vad som didrmed ska bestéllas. Behoven ska sedan beskrivas pa ett tydligt
séttiett forfragningsunderlag tillsammans med transparenta och tydliga krite-
rier fér hur de anbud som kommer in ska utvirderas. Leverantéren maste fa
en god forstaelse for bestéllarens behov och kunna visa pa virdeti sina tjinster
samt prissitta dessa pa ett tydligt sitt.

Att vilja upphandlingsforfarande och metod for utvirdering samt sidker-
stilla genomforande av uppdraget och lirande hos bade bestéllare och konsult-
foretag efter genomf6rd upphandling kriaver ocksa eftertanke.

Upphandling av tekniska konsulttjanster. Handbok 7



Inledning

Handboken tar upp savil ramavtal som objektsupphandling:

* Ramavtal ir ett avtal som normalt far 16pa under max fyra ar! dir tekniska
konsulttjéanster upp till ett visst virde kan avropas for olika typer av
uppdrag, genom till exempel férnyad konkurrensutséttning eller rang-
ordning. For att avtalet ska vara attraktivt for konsultforetagen, behover
en viss volym av tjanster ropas av. Men konsultforetagen behéver ocksa
sjdlva vara aktiva och visa intresse fér avrop nér en forfragan kommer.

* Objektsupphandling anvinds da ett uppdrag kan specificeras och
bestillaren 6nskar upphandla en konsult for ett specifikt behov.

Innehallet, &ven specialavsnittet om upphandlingsforfaranden, utgar i férsta
hand fran LOU? dven om LUF? ska anviandas for tjanster inom férsérjnings-
sektorn. Skillnaden mellan de tva lagarna har blivit betydligt mindre i och
med de nya upphandlingslagar som tréadde i kraft i januari 2017.

I skriften utgar vi fran att ABK 09, Allméinna Bestimmelser fér konsult-
uppdrag inom arkitekt- och ingenjorsverksamhet anviands vid upphandlingen.
Den hér handboken bor ses som ett stod och komplement till ABK 09 och
andra tillgéngliga bestimmelser och standarder. ABK 09 beskrivs ndrmare
nedan.

Not. 1. Liksom enligt tidigare lagstiftning géller enligt Lagen om offentlig upphandling (LOU) att
ramavtals l6ptid ska vara maximalt fyra ar (inklusive options- och férlangningsklausuler)
om det inte finns sarskilda skal for annat.

Not. 2. Med upphandling inom ramen fér LOU menas offentliga upphandlingar som gors av kommuner,
landsting, statliga myndigheter och vissa offentliga bolag, som inte bedriver nagon av de
verksamheter som hor till forsérjningssektorerna (Konkurrensverket).

Not. 3. Med upphandling inom ramen for LUF, forsériningssektorerna menas sadan upphandling som
gors av upphandlande myndigheter som bedriver verksamhet inom nagot av omradena vatten,
energi, transporter och posttjanster (Konkurrensverket).

8 Upphandling av tekniska konsulttjanster. Handbok



Kort om ABK 09, Allmanna bestammelser fér konsultuppdrag inom arkitekt-
och ingenjorsverksamhet

ABK 09, eller Allminna bestammelser for konsultuppdrag inom arkitekt- och
ingenjoérsverksamhet som det langa namnet lyder, ir ett standardkontrakt som
dravsettattanvindasinom arkitekt- och ingenjorsverksamhet. ABK 09 ér fram-
tagna och férhandlade av medlemmarna i Byggandets Kontraktskommitté,
BKK. BKK tar dven fram standardkontrakten Allminna bestimmelser for
byggnads-, anldggnings- och installationsentreprenader, AB 04, och motsva-
rande bestimmelser for totalentreprenader, ABT 06.

Bland medlemmarna i BKK aterfinns bade bestillare och leverantorer. Kom-
muner och landsting representeras av Sveriges Kommuner och Landsting. Pa
bestéllarsidan finns dessutom foretridare for bade offentliga och privata
bestillarorganisationer. Arkitekt- och teknikkonsultforetag ar represente-
rade av Svenska Teknik&Designforetagen.

ABK 09:s bestimmelser bygger pa en rimlig balans mellan réttigheter och
skyldigheter som syftar till en ekonomiskt optimal riskférdelning mellan
parterna. Redan i forordet till ABK 09 slas det fast att &ndringar av bestdm-
melserna diarfor ska undvikas. Om dndringar gors kan den efterstrivade
balansen mellan parterna rubbas.

Upphandling av tekniska konsulttjanster. Handbok 9



e =taalataly

R BT




KAPITEL

Offentlig upphandling
- en bakgrund

Reglerna om offentlig upphandling kom fran bérjan till som ett av verktygen
for att realisera EU:s inre marknad och den fria rorligheten for varor och
tjanster. De offentliga kontrakt som upphandlas ska kunna vinnas av vilket
europeiskt foretag som helst, under forutsittning att foretaget uppfyller kraven
och ldmnar det bista anbudet.

Lagen om offentlig upphandling, LOU, dr Sveriges infoérlivande av de euro-
peiska upphandlingsreglerna. I de ursprungliga reglerna var skyddet for lever-
antorerna det grundldggande syftet. Regelverket fanns inte framst till for
koparen, utan var ett skydd for leverantorerna sa att en upphandlande myndighet
inte skulle kunna ta ovidkommande hansyn. I och med den senaste dndringen
av EU:s upphandlingsdirektiv blir det dock tydligt att EU numera har ytterli-
gare ambitioner med reglerna om upphandling. Inslaget av skyddslagstiftning
finns fortfarande, men det 4r numera tydligt angivet att hdnsyn ska tas dven
till en hallbar tillvéixt, sma och medelstora féretag och det offentligas effektiva
utnyttjande av skattemedel.

LOU anger hur en upphandling ska utforas. Det &r till storsta delen en pro-
cedurlagstiftning, som samtidigt 4r en ramlag. Det innebir att LOU i de flesta
fall reglerar grianserna, men inte detaljerna. Det finns flera exempel med
detaljer, bland annat annonseringstider. Det &r tankt att detaljerna ska fyllas
ivid tillimpningen och med ledning fran ett antal grundliggande principer.
Dessa principer giller under hela anskaffningsprocessen, det vill séiga fran de
initiala behoven, via konkurrensutsittningen, under avtalsperioden till dess
att den dr slut.

Upphandling av tekniska konsulttjanster. Handbok 11



Kapitel 1. Offentlig upphandling - en bakgrund

Flera av principerna kinns igen dven fran det svenska réttssystemet. De vikti-
gaste dr likabehandling, proportionalitet, 5ppenhet och konkurrensprinciperna.
Det finns dessutom tva principer som tar direkt sikte pa den fria rorligheten
for varor och tjanster; icke-diskriminering och principen om émsesidigt erkén-
nande. De tva sistndmnda innebar att ett féretag inte far diskrimineras pa
grund av sin nationalitet, samt att intyg och annat som utfiardats av behoriga
organ maste accepteras, &ven om de avviker fran hur svenska intyg ser ut.

Likabehandling

En grundliggande fraga ir att behandla alla anbudsgivare lika. Det innebér att
en upphandlare maste ge alla samma mojlighet att ta del avinformation, maste
stilla samma krav pa alla anbudsgivare och bedéma alla inkomna anbud lika
vid utvirderingen. Principen ger i grund och botten uttryck fér nagot som ter
sig sjilvklart, men det finns manga exempel dir en upphandlande myndighet
beddmt lika situationer olika, ofta beroende pa att man hittat en ”favorit™.
I manga upphandlingar fungerar dock likabehandlingsprincipen och anbuds-
givarna behandlas rattvist. Nir en upphandlande myndighet fattar ett beslut,
eller agerar infor en upphandling i en dialogfas, bér myndigheten se till att
agera sa att ingen leverantdr far anledning att kéinna sig oréttfardigt forbi-
gangen.

Proportionalitet

En upphandlande myndighet har langtgaende frihet att formulera sitt behov.
Det stiller krav pa den upphandlande myndigheten att formulera behoven
tydligt. De krav som sedan stélls maste sta i proportion till behovet och syfta
till att uppfylla detta. Det gar med andra ord inte att stélla langtgaende krav
pa till exempel tillginglighet om det inte kan motiveras utifran behovet. Det
innebir alltsa att den som inte definierar sitt behov pa ett tydligt sitt, inte
heller kan stilla lika langtgdende krav som den som gor en sadan definition.
Observera att proportionalitetsprincipen inte innebér att alla leverantérer
ska kunna uppfylla alla krav, utan att de krav som st#lls méste kunna hirledas
till det definierade behovet. Detta kan vara svart, men ir en grundliggande
och sjalvklar forutsédttning. Den som inte kan definiera sitt behov dr egentligen
inte redo att genomf6ra upphandlingen.

12 Upphandling av tekniska konsulttjanster. Handbok



Transparens

En viktig fraga for alla affirer dr att skriva tydlig information. Den som limnar
anbud ska forsta vad kraven innebiir. Observera att informationen far anpassas
efter malgruppen, med anvindande av fackuttryck och specialtermer. Nér
informationen vil ar publicerad finns det begrinsade mojligheter att 4ndra
den. Den upphandlande myndighet som &r tydlig med vad som ska uppnas,
vilka krav som stills och hur utvirderingen ska ga till skapar léttare ett for-
troende hos leverantorerna. En offentlig upphandling stiller betydligt hogre
krav pa transparens dn en affir mellan tva privata aktorer. Upphandlande
myndighet har ocksa ritt att kriva av leverantorer att dessa noggrant liser
igenom och tar till sig all information i upphandlingsdokumenten.

Konkurrens

I den nya lagen kommer principen om konkurrens till uttryck pa ett tydligare
sitt an tidigare. Av lagtexten framgar att man i en upphandling inte far be-
griansa konkurrensen otillborligt. Principen 4r naturlig — utan en sund och
fungerande konkurrens kommer affiarerna att bli simre pa sikt.

Sammanfattning

Aven om LOU bestar av mer &n 200 paragrafer 4r de grundliggande princi-
perna centrala. Den som behandlar lika fall lika, ger uttryck for sitt behov
och stiller krav i nivd med dem handlar i enlighet med dessa grundliggande
principer. Den som dessutom ar tydlig med information fore, under och efter
sjdlva upphandlingen och strivar efter dkta konkurrens har lagt grunden for
en bra affar.

Upphandling av tekniska konsulttjanster. Handbok 13






KAPITEL

Bestallarens och leverantoérens
roller och affarsrelation

Offentliga bestillare och privata leverantorer, i detta fall tekniska konsult-
foretag, behover forsta varandras drivkrafter, uppdrag och mal for att na ett
vil fungerande samarbete. I ett affarsférhallande ar det manga delar som ska
stimma. Parterna behover vara 6verens om tidplan, kostnad, kvalitetsnivaer
och om hur samarbetet ska fungera for att na ett framgangsrikt resultat. Onske-
scenariot dr att bestéllare och leverantér genom gemensamma malséttningar
i uppdragen skapar samhéllsnytta samtidigt som bada bidrar till och vinner
pa affarsférhallandet. Det géller ocksa att halla i minnet att bada sidor har ett
gemensamt ansvar for branschens langsiktiga attraktivitet genom att skapa
intressanta arbetsuppgifter och livskraftiga foretag som kan utfora dem.

I detta avsnitt beskrivs pa en 6vergripande niva bestillarens och det tekniska
konsultforetagets roller och drivkrafter. Dessutom belyses situationer dér
utmaningar i affarsférhéallandet kan uppsta och dirmed behéva hanteras.

Offentliga bestallarens roll och drivkrafter

Offentliga bestillares 6vergripande uppdrag ir att uppfylla politiska och
verksamhetsmissiga mal genom sa samhillsekonomiskt effektiva 16sningar
som mojligt. De 6vergripande malen f6r offentliga organisationer baseras
ofta pa langa tidsperspektiv dér visioner om samhillets framtida utveckling
ligger till grund. Dessa visioner och mal grundas pa demokratiska principer
dir samhallet, det vill siga invanarna, har valt de representanter som i sin tur
véljer inriktning. Utover de langsiktiga méalen finns ocksa mal som relaterar
till politisk inriktning under aktuell mandatperiod samt mer kortsiktiga per-
spektiv i form av arliga mal och lI6pande budgetuppféljning.

Upphandling av tekniska konsulttjanster. Handbok 15



Kapitel 2. Bestéllarens och leverantérens roller och afférsrelation

Offentliga organisationer finansieras till viss del av verksamhetsintdkter, men
ihuvudsak av skatteintikter. Darfor dr det viktigt att ett beslut som tas rérande
budget och investeringar dr vil underbyggt. Beslutsfattandet sker dirfor pa
ett strukturerat sitt genom formella instanser som ndmnder, styrelse och full-
miktige dir drenden hanteras pa ritt niva beroende pa till exempel investe-
ringsstorlek eller fragans vikt. Handlingar och beslutsunderlag ar som regel
offentliga for att sikerstilla transparens och méjlighet till granskning som en
del i den demokratiska processen. Lagen om offentlig upphandling ir en del
i detta och har som syfte att skapa god konkurrens och kostnadseffektivitet
genom att ge aktérer pa marknaden majlighet att delta i upphandlingarna pa
lika villkor. Likabehandlingsprincipen, det vill siga att ingen aktor pa osakliga
grunder far ges fordelar gentemot nagon annan, ar viktig f6r konkurrensen och
Oppenheten mot marknaden. Balansen mellan att hushalla med skattebetalar-
nas resurser i ett kortsiktigt perspektiv och ett langsiktigt virdeskapande for
samhillet baserat pa demokratiska principer karaktériserar offentliga organi-
sationers sitt att gora afférer.

Det tekniska konsultféretagets roll och drivkrafter

Privata foretag drivs av andra faktorer. Hir &r vinst och tillvéxt viktigt for
foretagets framtida utveckling och 6verlevnad. Tidsperspektiven &r ofta kortare
in hos de offentliga organisationerna. Utover malen att langsiktigt skapa
virde och tillvixt ar till exempel mal kopplat till marknadsandelar, resultat
och debiteringsgrader viktiga styrparametrar. Konkurrensen pa marknaden
ar ofta hard och medarbetarna ir de tekniska konsultforetagens viktigaste
resurs. Foretagens konkurrensfordelar ligger dels i medarbetarnas samlade
kompetens men ocksa i foretagets férmaga att bibehalla och utveckla kompe-
tensen hos medarbetarna for att kunna sidkerstélla kvalitet i tjinsterna.

Kortsiktigt arbetar de tekniska konsultforetagen med andelen arbetad
tid de kan ta betalt for. Det ar darfor viktigt for ett konsultféretag att kunna
planera och avsitta resurser fér uppdrag sa att medarbetarnas tid anvinds
pa bista sitt. Hir spelar dven fordelningen av arbetsuppgifter mellan olika
personer och kompetensnivaer inom uppdragen stor roll. Det ir viktigt for
konsultbolagen att vara attraktiva, bade i forhallande till andra branscher och
gentemot konkurrenterna genom att kunna locka med utvecklande arbets-
uppgifter och konkurrenskraftiga l6ner.

Marknaden for tekniska konsulttjdnster priglas av relativt hog personal-
omsittning. Det gor att kompetensutveckling och kunskapsspridning inom
foretaget ar viktigt for att sékerstélla hog kvalitet 6ver tid. De foretag som har
vil anpassade och anvinda kvalitets- och kunskapssystem har littare att ater-
anvidnda kunskaper och erfarenheter och ddrmed béttre forutsittningar for
att skapa langsiktigt vérde.

16 Upphandling av tekniska konsulttjanster. Handbok



Utmaningar att hantera olika mal och drivkrafter hos bestallare
och tekniska konsultféretag

Eftersom bestillare och tekniska konsultféretag delvis har olika malséttningar
och drivkrafter kan det vara en utmaning att komma 6verens. Det finns inget
givet tillvigagangssitt for hur eventuella motséigelsefulla mal bér hanteras
men genom att vara medveten om skillnaderna och visa respekt for varandras
mal och intressen underlittas samarbetet och genomférandet av uppdragen.

Nagra exempel pa motsigelsefulla mél beskrivs kort nedan:

* Offentliga bestillares mal och ambitioner har ofta ett bredare syfte #n det
enskilda projektet. Detta syfte kan vara svart for ett konsultféretag att ta
héansyn till om foretaget enbart anlitas for ett enskilt delprojekt.

* Vid upphandling av objektsspecifika kontrakt &r det ofta upp till bestillaren
att specificera uppdraget trots att konsultféretaget som ska utfora arbetet
troligen har mer kunskap pa omradet.

* Det idr en utmaning att skapa ersittningsmodeller som ger relevanta
incitament fér forbattring och utveckling i uppdragen.

* Bestillares eventuella behov av flexibilitet éver tid kan vara svart for
konsultforetag att tillgodose da de behover planera for ett effektivt
anvéndande av sina medarbetare. Det bésta for anbudsgivarna dr om
forutsittningarna ir tydliga och lasta i forfragningsunderlaget.

* Bestillare striavar vanligtvis efter att upphandla hg kompetens och
kvalitet till ekonomiskt mest fordelaktiga anbud i linje med LOU:s
principer. Hir kan det vara bra att halla i minnet att konsultforetagen av
naturliga skél erbjuder l4gre priser for konsulter med kortare erfarenhet
och hogre for konsulter med ldngre erfarenhet.

* Attenbart basera prisjimforelser vid upphandling pa timpriser kan vara
missvisande. Beroende pa vad det &r for typ av avtal som ska handlas upp,
ett ramavtal eller ett objektsspecifikt avtal, kan det vara limpligare att
anvinda fastpris och jimfora totalkostnaden for ett uppdrag.

Scenarierna ovan ir exempel pa situationer da bestillare och tekniska konsult-
foretag kan uppleva delvis motsigelsefulla mal. Genom att kéinna till de potent-
iella problemen och vara uppmérksam pa liknande situationer kan konse-
kvenserna hanteras bittre. Gemensamma malséttningar dr en god grund for
ett framgangsrikt affarsforhallande.

Upphandling av tekniska konsulttjanster. Handbok 17






KAPITEL

Process for upphandling och
leverans av konsultuppdrag

Ett konsultuppdrag passerar olika stadier under genomférandet vilket illus-
treras i figuren nedan. For varje stadium, eller fas, i processen beskrivs en

eller flera utmaningar.

6. Avtalsperiod slut 1. Férbereda upphandling

2. Genomférande

5. Uppfoljning
av upphandling

av avtal/leverans

4. Kontraktsskrivning 3. Avtalssparr

Upphandling av tekniska konsulttjanster. Handbok 19



Kapitel 3. Process for upphandling och leverans av konsultuppdrag

Handboken ger forst en beskrivning av de utmaningar som ir kopplade till
forberedelserna infér en upphandling. Dérefter behandlas utmaningar som
ar kopplade till de foljande stadierna, det vill sdga genomférandet av upp-
handlingen, skeendet under avtalsspirren, kontraktstecknandet, uppfolj-
ningen av kontraktet och leveransen samt slutligen utmaningar vid avtals-
periodens slut. Handbokens fokus ligger pa det férberedande arbetet infor
sjalva upphandlingen. Det 4r i denna fas som forutsédttningarna for en lyckad
upphandling och ett smidigt genomforande grundliggs.

Hir till héger ges en sammanstéllning av de aktiviteter som ingér och be-
skrivs for respektive fas under processen.
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Forberedande arbete infér upphandling av konsulttjanster

* Behovsanalys och analys av verksamhetens dvergripande planer och mal
+ Analys avmarknaden

* Riskanalys

* Framtagande av forfragningsunderlag

* Utformning av ersittningsmodell

* Utformning av utviarderingsmodell

+ Val avupphandlingsforfarande

Genomférande av upphandling

* Annonsering

* Kvalificering av konsultféretag

+ Utvirdering av anbud

+ Tilldelning av kontrakt alternativt uppréattande av ramavtal
+ Offentliggérande av anbud

Avtalssparr

+ Overprovning

Tecknande av kontrakt efter tilldelningsbeslut

* Kontraktsgenomgang
* Precisering av uppdrag

Genomférande av uppdrag

* Uppf6ljning av kontrakt och leverans

Avtalsperiodens slut

* Erfarenhetsaterféring i den egna organisationen samt erfarenhetsutbyte
med konsultféretagen
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KAPITEL

FAS 1:

Forberedande arbete
infor upphandling

1. Férbereda upphandling

I det initiala skedet av en upphandlingsprocess ligger stor vikt pa planering
och forberedelser. I det hir avsnittet beskrivs dessa forberedelseriform avett
antal aktiviteter som ska genomféras innan upphandlingen annonseras. For
varje aktivitet finns ett antal utmaningar som ofta forekommer. De beskrivs
niarmare och ett resonemang férs om hur de bast kan hanteras.
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Kapitel 4. Férberedande arbete infér upphandling

Behovsanalys och analys av verksamhetens 6vergripande planer
och mal

Behovsanalysen utgor sjélva grunden for upphandlingen. Den syftar till att
sikerstilla att behoven hos bestéllarens verksamhet fangas upp i upphand-
lingsprocessen och uppfylls under uppdraget. Med verksamhet menas hir
den eller de avdelningar hos en kommun som bestiller tekniska konsult-
tjénster, sdsom gatukontoret, tekniska kontoret, samhillsbyggnadskontoret
eller motsvarande. Analysen tar sin utgangspunkt i kommunens 6vergripande
planer och mal och utifran dessa avgors vilket behov som finns av teknikkonsult-
tjinster.

En kommuns 6vergripande planer och mal kan vara att 6ka tillgingligheten,
forbattra tryggheten och sikerstilla forutsattningar for god tillvixt och miljo-
hénsyn. Det &r viktigt att malen ir tydliga. Ett tydligt mal skapar en ram for
hela upphandlingen och utgér en tolkningsgrund fér bade upphandlingen
och det kommande avtalet. Om malet dr att skapa hog kvalitet, kommer alla
bestimmelser att tolkas i ljuset av detta och de alternativ att véljas som leder
mot hog kvalitet.

Nair dessa planer ska verkstillas och malen férverkligas uppstar behov av
teknikkonsulttjanster, till exempel vid féorandringar i stadens fysiska miljo
inklusive ny- och ombyggnationer av anlidggningar, gator och parker. Exempel
pa tjainsteomraden for tekniska konsulter ir trafikutredningar, geoteknik,
landskapsarkitektur, konstruktion, ledningssamordningstjanster och manga
fler. Mélen och drivkrafterna for ett specifikt uppdrag eller ramavtal tydliggors
i behovsanalysen och fors senare vidare in i forfragningsunderlaget i form av
kriterier i utvirderingsmodellen och krav pa leveransen.

Behovsanalysen bor paborjas i ett tidigt skede for att ge tillrdckligt med tid
ochresurser for en grundlig analys. For att sikerstilla att tillrdckliga resurser
och kunskaper tillsdtts bor analysen forankras i limpliga instanser, férslagsvis
hos kommunledningen eller aktuella forvaltningar. Det dr ocksa viktigt att
experter, eventuella brukare och andra intressenter involveras for att bidra
med sina perspektiv.

Hir kan det vara till stor hjilp att anviinda sig av en sa kallad Request for
Information, RFI. Det ir ett sitt fér en upphandlande myndighet att fa mer
information om produkter och tjinster pa marknaden. Foretag far da mojlig-
het att 1amna information om sig sjidlva och sina varor och tjinster. Den upp-
handlande myndigheten kan sedan anvinda sig av informationen vid utform-
ningen av forfragningsunderlaget.

Att fatta beslut om det &r ett ramavtal eller en objektspecifik tjinst som
bo6r handlas upp ar en del av behovsanalysen. Vid upphandling av ett ramavtal
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eller nir en objektsspecifik upphandling ska goras dr behovsanalysen mer om-
fattande 4n vid avrop pa befintligt ramavtal. Men &ven vid avrop pa befintligt
avtal ar det viktigt att 6verviga vilka behov som behover tillgodoses eftersom
de kan ha forédndrats sedan ramavtalsupphandlingen. Villkoren fér avropen
far dock inte vésentligen avvika fran villkoren i det ingdngna ramavtalet.

I behovsanalysen bor omraden som de 6vergripande malen fér uppdraget,
typ och omfattning av tjdnster, kontraktstider, ekonomiska fragor, 6nskad
riskfordelning och eventuella grainsdragningar mot andra upphandlingar och
uppdrag utredas. Bestillarens krav ska framga liksom faktorer som kan skapa
ett mervérde.

Utmaning: Sakerstalla dgarskap hos verksamheten under upphandlingen

Verksamheten, i form av gatukontoret, tekniska kontoret eller liknande, boér
vara den part hos bestéllaren som initierar sjidlva upphandlingen och dr ocksa
bést lampad att definiera det behov som den &r tankt att tillgodose. Hos storre
bestillare finns vanligtvis en separat upphandlingsverksamhet som driver
sjdlvaupphandlingsarbetet. Ibland initierar den avdelningen en férnyad upp-
handling av ett ramavtal i samband med att avtalet 16per ut, utan att specifika
behov anvinds som utgangspunkt.

Under arbetet med behovsanalysen bor savil personer med verksam-
hetskompetens som personer med upphandlingskompetens engageras for
att sikerstilla bada perspektiven. Projektgruppen kan med foérdel innehalla
olika kompetenser, sirskilt for ramavtal som spinner 6ver flera omraden.
Alla kompetensomraden som berors bor medverka sa att ritt typ av konsult-
tjanster efterfragas i tillricklig méngd. Aven senare, under upphandlingens
genomférande dr det viktigt att olika kompetensomraden &r involverade for
att fanga upp olika aspekter, sirskilt tidigare erfarenheter och lirdomar. Vid
ramavtal dér olika bestillare inom verksamheten kommer att avropa upp-
drag, ir det viktigt att utover teknisk kompetens involvera ekonomer eller
controllers for att sdkerstilla att de avrop som gors mot avtalet kan féljas upp
senare.

Att téinka pd som bestdillare

* Det ar viktigt med kontinuitet under upphandlingen och dven vid
senare kontakter med leverantorer. Involvera darfor ratt kompetenser i
behovsanalysen pa ett tidigt stadium och se till att de finns med under
hela processen.

* Vid upphandling av storre avtal som técker in flera kompetensomraden,
involvera kompetens fran alla omraden under behovsanalysen. Lat
representanter fran de olika omradena utgora referens- och arbets-

grupper.
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Kapitel 4. Férberedande arbete infér upphandling

Analys av marknaden

Under behovsanalysen ldggs grunden for en lyckad upphandling. Darfor kan
en tidig dialog med konsultforetag vara viardefull for det fortsatta arbetet.
Genom en forstaelse for hur marknaden ser ut kan bestéllarens behov for-
muleras efter marknadens mojligheter. Detta ar sarskilt viktigt for ramavtal
eller specifika uppdrag av en typ som inte handlats upp tidigare. Bestéllaren
har ju begrénsad erfarenhet av det aktuella marknadsliget och vilken typ av
leverans som kan forvintas. Det dr &ven viktigt att ta hansyn till hur konkur-
renssituationen mellan bestillarna ser ut for att férsta leverantdrernas per-
spektiv. Bade leverantor och bestillare behover vara attraktiva pa marknaden
for att framja en framtida afférsrelation.

En marknadsanalys kan genomforas pa olika sitt till exempel genom:
* Leverantorsdialog

* Remittering av anbudsunderlag

* En RFI (Request for Information)

+ Oppna méten som informationstriffar

Exempel pa omraden som kan utredas i en marknadsanalys ir:

* Konkurrenssituationen inklusive hur manga konsultféretag som finns pa
marknaden, vilka typer av konsultféretag som finns, foéretagsstorlek och
geografiska forutsittningar

* Lampligt upplagg for upphandlingen i form av paketering av tjinster fér
ramavtal eller omfattning av uppdrag fér objekt

+ Lampliga ersidttningsmodeller

+ Lamplig risk- och ansvarsférdelning

* Lampligt upphandlingsforfarande

Generellt finns det ett 6kat behov av dialog mellan konsultféretag och bestéllare
i samband med upphandlingar och det finns en osikerhet kring hur dialog far
foras. Det ar tillatet enligt LOU att fora leverantdrsdialog infér en upphand-
ling under forutsattning att principerna om likabehandling f6ljs och att kon-
kurrensen inte snedvrids. For att ge alla samma mojligheter att delta, &r det
darfor viktigt att konsultféretagen bjuds in pa ett 6ppet och transparent sitt.
Det kan vara bra att titta i upphandlingsmyndighetens lilla skrift ”Sex myter
om dialog”* om det rader osikerhet kring vad som giller.

Not. 4. http://www.upphandlingsmyndigheten.se/globalassets/publikationer/broschyr-6-myter_uhm.pdf
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Utmaning: Sakerstilla goda marknadsférutsattningar saval kortsiktigt som
langsiktigt

Under marknadsanalysen bor dven hinsyn tas till bestillarens langsiktiga
behov och marknadens férutsiattningar och beskaffenhet eftersom marknaden
standigt forandras. Det dr darfor viktigt att redan hér vara framsynt och téinka
pa framtida behov och pa hur konkurrensen kan framjas pa langre sikt. Ett
sétt att gora det ar att fora dialog med marknaden i tidiga skeden sa att bada
parter kan bilda sig en uppfattning om de framtida behoven. En sadan dialog
kan foras dven utan att den relaterar till en specifik upphandling.

Det kan innebira en utmaning att sékerstélla den basta affaren kortsiktigt
utan att riskera att utarma marknaden pa sikt. Omotiverat héga krav kan
bidra till begrinsad konkurrens langsiktigt om endast ett fatal leverantorer
kan uppfylla de krav som stélls. For objektsupphandling kan det innebira att
en och samma leverantor upprepade ganger tilldelas kontrakt och vid ram-
avtal att samma leverantor tilldelas en 6vervigande majoritet av avropen.
Konsultféretagen far da inte likartade férutsittningar att utvecklas, vilket
i forlangningen forsamrar konkurrensen.

Eftersom bada sidor har intresse av att det rader en sund marknadsutveckling
kan det behovas vissa atgirder for att hantera detta. Bestillarens upphand-
lingspolicy kan styra mycket. Dar bor det klargoras att upphandlingar ska ske
genom att ta hiinsyn till och interagera med marknaden. P4 sa sétt tas hinsyn
till badde mindre och storre foretag, eller till andra variationer och konkurrensen
stimuleras pa ett positivt sétt.

Avrop fran ramavtal

Nér upphandlingen resulterar i ett ramavtal beh&ver upphandlaren fundera
over hur avropen ska ske. Det finns ett antal olika varianter. Ramavtalet kan
till att borja med tecknas med en eller flera leverantorer. Tecknas ramavtalet
med flera leverant6rer maste det finnas en regel om hur avropen ska ske. I LOU
framgar att det finns tre huvudsakliga alternativ:

* Fornyad konkurrensutsattning

Det forsta &r att det sker en sa kallad fornyad konkurrensutsittning, dér
samtliga ramavtalsleverantorer far en forfragan med en utsatt svarstid och
dar forfragan innehaller krav och en utvirderingsmodell. Det anbud antas
som bast uppfyller utvirderingskriterierna - en “miniupphandling”.

Upphandling av tekniska konsulttjanster. Handbok 27



Kapitel 4. Férberedande arbete infér upphandling

* Obijektiva villkor

Det andra alternativet dr att ramavtalet innehaller “objektiva villkor” for
hur avropen ska fordelas. Ordet ”férdelningsnyckel” har ibland anvénts for
att uttrycka “objektiva villkor”. Den vanligaste formen av “objektiva villkor”
ir formodligen rangordningen, det vill sdga diar den som &r overst i rang-
ordningen far fragan om uppdraget. Om den 6verst rankade leverantren
inte kan utfora uppdraget, for att denne till exempel saknar resurser eller
inte har ritt kompetens, gar fradgan vidare nedat i rangordningen.

Det ir dock viktigt att papeka att rangordning endast ir en variant. Under
forutsittning att den upphandlande myndigheten pa ett tydligt séitt har
specificerat en annan fordelning 4n att den hogst rankade leverantéren
far chans att leverera pa samtliga avrop, kan en modell dir till exempel en
volymbaserad férdelning anvéinds vara att foredra. Pa sa sitt lases inte
avropen till en leverantor utan kopen sprids pa fler aktérer pa marknaden.

En sddan modell ligger i linje med reglerna i LOU® dir lagstiftaren anger
att det dr mojligt, och i méanga fall 1ampligt, att dela upp en upphandling i
delar. Det &r ocksa mojligt for den upphandlande myndigheten att samtidigt
ange att en leverantor inte kan vinna alla delarna, utan enbart ett visst antal.

Bestillaren bor tinka pa effekten av en sadan uppdelning i volymer. Ge-
nom att ange att 4ven den som kommer tvaa eller trea i den upphandling
som foregar ramavtalet far tilldelning, kan man skapa en situation dér
leverantOrerna inte stravar efter att bli nummer ett, utan istillet nummer
tva eller tre, eftersom #ven en sadan placering ger en viss volym samtidigt
som marginalen dr hogre.

* En kombination av férnyad konkurrensutsattning och objektiva villkor

Den tredje varianten ar att blanda férnyad konkurrensutséttning med
objektiva villkor. Detta var tillatet enligt praxis redan under den tidigare
lagen, men dr nu uttryckt direkt i lagtexten. Dock maste upphandlaren ange
en grans for nir en férnyad konkurrensutséittning ska ske respektive nér for-
delningsnyckeln ska anviindas. Det dr nédvéndigt bade av juridiska och av
praktiska skil. En sddan grins kan till exempel utgoras av en beloppsgrins,
dér avrop som Overstiger ett visst belopp sker genom en férnyad konkur-
rensutsittning. Det finns dock ett par fragor av praktisk natur som maste
hanteras i det ssmmanhanget. Hur ménga mindre avrop kan ske, dér avro-
pets virde ligger néra griansvirdet, utan att en férnyad konkurrensutsatt-
ning krivs? Om ett avrop som beriknats till ett 1agt viirde visar sig 6verstiga
grinsvirdet som definierats i ramavtalet — hur kommer det att hanteras?
Det finns ett antal olika mojligheter att hantera dessa fragor. Gemensamt

Not. 5. Lagen om offentlig upphandling (LOU), 4 kap 13-16 SS.
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for dem dr dock att kombinationen av modeller inte far ge upphandlaren en
obegrinsad frihet att viilja modell. Valet av modell far inte anvindas for att
kringga ramavtalet. Det ar viktigt att det regelverk som skapas inom ram-
avtalet ar tydligt och forutsebart.

Den grundlidggande fragan vid val av avropsmodell dr vad man vill uppna och
vilka effekterna kommer att bli pa sdvil marknaden som pa de enskilda leve-
rantérernas beteende.

Att téinka pd som bestdillare

* Stéll inte hogre krav &n vad uppdragets komplexitet kraver.

* Folj vad den egna organisationens upphandlingspolicy foreskriver ifraga
om hénsyn till marknadens utveckling och se till att policyn efterlevs.

* Unders6k om det finns tillrickligt manga leverantorer pa marknaden
som kan uppfylla de krav som stills sa att god konkurrens kan sikerstil-
las. Om sé inte ir fallet bor kraven omvirderas eller justeras.

* Tainfor upphandling av ett ramavtal stillning till om upplégget kan
komma att paverka marknaden pa nagot sitt framéver. Kontrakten bor
till exempel inte vara alltfor 1anga sa att de laser upp vissa leverantorer
for lange och ddrmed utesténger andra. De bor inte heller vara for korta,
eftersom en ny upphandling tar mycket tid.

* Tilldit bemanning med flera personer (team) for att uppfylla kraven. Det
mojliggdr en stérre kunskapsspridning for leverantorerna vilket pa sikt
utvecklar marknaden.

* For att dven fanga upp konsultbolag med mindre erfarenhet i upp-
handlingen, eller for att ge mindre erfarna medarbetare chansen, kan
bestéllaren stilla ligre krav pa erfarenhet eller utga fran den samlade
kompetensen hos ett team. Det kan ocksa vara sa att uppdraget inte ir sa
attraktivt att de vassaste konsulterna ska eller vill jobba med det.

* Vartydlig med vad uppdraget innebir i all kontakt med konsultforetagen,
till exempel vid marknadsundersokningar, for att underlitta precise-
ringen av uppdraget infér kontraktsperioden.

* Bjud in till dialog med leverantorer infér en upphandling. Kom ihag att
inbjudan maste vara 6ppen och ges till alla potentiella anbudsgivare fér
att undvika att konkurrensen snedvrids.

For mer information se Kammarkollegiets checklista for behovsanalys och
marknadsundersékning i viagledningen "Anbudsutvirdering vid offentlig
upphandling av varor och tjinster” (2010). Var uppmérksam pa att detta
dokument skrevs utifran LOU (2007:1091) och att reglerna kan ha #ndrats i
och med LOU (2016:1145).
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Kapitel 4. Férberedande arbete infér upphandling

Riskanalys

Offentlig upphandling stéller stora krav pa férutseende hos bestillaren. Den
storsta delen av informationen maéste vara fiardig vid annonseringen och dir-
efter finns det begrinsade maojligheter att dndra i forfragningsunderlaget
gillande information, krav eller avtalsvillkor.

Darfor ar det bra att gora en riskanalys. Det finns olika metoder for att
genomfora en riskanalys i praktiken. Malet med analysen ir att kartligga vad
som kan intriffa, men som inte &r 6nskvért och hur detta ska férebyggas eller
helt undvikas. Resultatet kan sedan anvindas som en aktivitetslista genom
hela arbetet for att sékerstilla alla aktiviteter som ska genomfé6ras for att fore-
bygga de identifierade riskerna.

Ett exempel kan vara att upphandlaren identifierar en risk i form av en for-
sening. Risken maste sedan beskrivas med avseende pa vilka konsekvenser
som kan bli foljden, det vill sidga vilka foljdeffekter férseningen far. Om f6r-
seningen till exempel leder till f6ljdférseningar dar ett helt, stérre, projekt
drabbas, behovs forebyggande atgirder, till exempel i form av krav pa flera
konsulter, en annorlunda tidplan eller annat. Ar fljdeffekterna inte lika stora,
kan 4 andra sidan kraven pa konsultens kompetens sinkas, vilket gynnar kon-
kurrensen.

Ettannat exempel kan vara en situation dir nagot tillkommer i leveransen.
Hir géller det att se till olika alternativ och noga avtala om vem som ska ta
kostnaderna for de olika situationer som kan uppsta i samband med projektets
genomforande.

Framtagande av férfragningsunderlag

Baserat pa verksamhetens mal och behov samt marknadens forutsittningar
tas ett forfragningsunderlag fram. Eftersom forfragningsunderlaget utgor
grunden for leverantdrernas anbud ar det viktigt att underlaget ar komplett
och omfattar alla omraden som kravs. Enligt ABK 09 forutsétts att anbuds-
givaren far ett fullstindigt och entydigt forfragningsunderlag”.

Ett forfragningsunderlag ar vanligtvis uppdelat i flera delar dar de admin-
istrativa foreskrifterna utgoér grunden tillsammans med eventuella upp-
dragsbeskrivningar, tidplaner och ritningar. Om inte underlaget ar tydligt
kan missforstand l4tt uppsta senare i processen. Enligt ABK 09 kan antingen
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bestillaren beskriva uppdraget, ”Uppdrag preciserat i forfragningsunderlag”,
eller lata leverantorerna beskriva uppdraget, “Uppdrag preciserat i samrad”.
Andra viktiga delar av forfragningsunderlaget ir de delar dér ersittnings-
modellen och utvirderingsmodellen beskrivs. Dessa behandlas utférligt i
kommande kapitel.

Det ar viktigt att information som samlats in genom marknadsundersok-
ningar behandlas pa ett sitt som inte begrinsar konkurrensen eller otillborligt
gynnar nagon av de potentiella leverantorerna, till exempel genom att for-
fragningsunderlaget preciserar en 16sning som en viss leverantor har foreslagit.

Nir det handlar om tekniska konsulttjanster kan det vara svart att preci-
sera exakt vad som ska upphandlas i férfragningsunderlaget, sirskilt vid ram-
avtal dir det inte &r ett specifikt uppdrag som ska handlas upp. Fér uppdrag
som Ar svara att precisera kan konsulter handlas upp efter kompetens och
timpris varefter uppdraget preciseras gemensamt. Det idr ocksa mojligt att i
samband med stérre uppdrag handla upp olika projekteringsskeden for sig
och ge mojlighet till icke-prissatta optioner eller optioner med angivna tim-
priser for kommande skeden.

For att 6ppna upp for olika typer av 16sningar, undvik detaljerade tekniska
beskrivningar som kan begrinsa innovationsutrymmet fér konsulterna. For
att fanga upp leverantorernas kompetens och kreativitet, still istillet krav pa
den funktion som efterstrévas. Funktionskrav dr lampliga framst for objekts-
pecifika upphandlingar av till exempel projekteringsarbeten. En lingre anbuds-
tid kan ocksa 6ppna upp for nya lésningar samt bidra till 6kad konkurrens.

Att tinka pd som bestdillare

» Still tydliga krav pa vilken funktion som 6nskas, istéllet for att detalj-
styra konsulterna. Det 6ppnar upp for kreativitet och béttre utnyttjande
av leverantoérernas kompetens.

* Ienupphandling dédr funktionskrav stélls dr det viktigt att involvera
kompetens fran de som sedan ska férvalta det upphandlade objektet.
Den parametern gloms ofta bort nir funktionsbeskrivningar ska tas
fram.

* Fundera 6ver om det finns nagot att vinna pa att tillita alternativa
anbud. Detta maste i sa fall anges i upphandlingsunderlaget.
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Forsakringar och index

Kom ihag att ABK 09 ir partsférhandlat. Fériandringar i kontraktet innebéar
darfor att balansen mellan bestillarens och leverantorens skyldigheter och
rattigheter forskjuts. Vid vissa uppdrag kan behov av sirskilda forsidkringar
uppsta. Detta giller sérskilt &ndringar rérande skadestandsansvar. Om krav
stills som dr hogre 4n de i standardavtalet, kan det medféra merkostnader for
konsultbolagen i form av tecknande av tilldggsforsikringar. Konsultforetagen
behéver da begira in offert fran sitt férsidkringsbolag och sikerstilla att det
som efterfragas ir férsiakringsbart. Tilldggsforsikringar bor endast tecknas
nér ett sirskilt behov foreligger.

For langre kontrakt 4r det lampligt att indexreglera erséttningen. Konsult-
foretagens kostnader dkar over tiden. Svenska Teknik&Designforetagen har
tagit fram ett index for konsulttjdnster, K84, som ar anpassat till kostnads-
strukturen hos dessa foretag och som bestillare rekommenderas att anvianda.
Indexet tar bland annat hénsyn till att 1l6nekostnader ar den storsta kostnads-
posten hos féretagen.

Att tiinka pd som konsultforetag

Om bestéllaren har efterfragat sirskild férsikring i upphandlingsunderla-
get utover det som regleras i ABK 09, fraga bestéllaren under anbudstiden
om tillaggsforsikringar 6nskas.

Utmaning: Sakerstalla god struktur och tydlighet

Ett forfragningsunderlag ska vara sa tydligt att missforstand undviks sa langt
det dr mojligt. Eftersom bade bestéllare och leverantorer ofta dr inblandade
i ett storre antal upphandlingar kan igenkinning mellan forfragningsunder-
lagen vara virdefullt. Sarskilt vid upphandling av en ny kontraktsperiod for
ramavtal samt avrop pa dessa dr det bra om underlagen bygger pa samma
struktur och &r enhetliga.

Ett antal standardbestimmelser finns tillgdngliga pA marknaden. De syftar
till att férenkla kommunikationen mellan aktérer och standardisera 6verens-
kommelser.
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Nir den hir handboken ges ut &r ABK 09 den senaste utgavan av de allménna
bestimmelser for konsultuppdrag inom arkitekt- och ingenjorsverksamhet
som branschorganisationen Byggandets Kontraktskommitté gett ut. Har fram-
gar det ocksa att férfragningsunderlag ska vara tydliga och entydiga.

Utover ABK 09, ger AB Svensk Byggtjinst ut standarden Allmén Material
och Arbetsbeskrivning (AMA) som dr framtagen i samarbete med branschens
parter. AMA AF Konsult 10 dr utgdngspunkten for administrativa foreskrifter
for tekniska konsulttjanster.* AMA syftar till att skapa ett gemensamt sprak-
bruk samt visa pa exempel for att minska missforstand mellan aktorer.

Det dr inget krav att utga fran tillgingliga standarder vid framtagande av
forfragningsunderlag eller kontrakt, men det rekommenderas. Standarderna
erbjuder en redan firdig struktur som omfattar de omraden som bér finnas i
ett underlag. Dessa standardiserade strukturer tar dven hénsyn till aktuella
juridiska krav. Om inte ABK och andra underlagsskrifter anvinds, kan det bli
svart och dyrt for konsultforetag att teckna ansvarsforsiakring.

Det finns en risk att standardiserade strukturer upplevs som langa och
komplexa eftersom de har utformats for att fanga upp alla eventualiteter.
Men for att ta fram underlag dir alla visentligheter fangas upp samtidigt
som underlaget ar juridiskt hallbart, krivs mycket god kompetens. Ett egen-
utvecklat underlag som reglerar motsvarande férhallanden, kan bli betydligt
mer omfattande.

Nir nagot i forfragan behover fortydligas, men inte ir av en dignitet som
gor att upphandlingen behover tas om, kan ett sa kallat KFU (Komplettering
av Forfragningsunderlag) bli aktuellt.

Det hiinder nér svar pa fragor inte blir enkla utan kréiver en stérre komplette-
ring eller nir bestillaren kommer pa att upphandlingen kriver en komplettering
for att de glomt eller vill fortydliga nagot viktigt.

Not. 6. Allmén Material och Arbetsbeskrivning, Svensk Byggtjanst, http://www.byggtjanst.se,
Tianster - AMA - AMA AF (2014-06-16).
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Kapitel 4. Férberedande arbete infér upphandling

Att tiinka pd som bestdillare

» Utga fran AMA AF Konsult 10 vid framtagning av upphandlingsunder-
lag for tekniska konsulttjinster om ni inte sjédlva har tillricklig kompe-
tens for att fanga upp alla visentligheter i underlaget.

* Avvig om det dr mest lampligt att beskriva uppdraget sjilv eller att lata
konsulten beskriva uppdraget (enligt ABK).

* Forsok salangt som mojligt uppskatta hur upphandlingsunderlaget kan
tolkas av leverantorerna. Lis alltsa underlaget utifran en leverantérs
perspektiv, for att forekomma eventuella oklarheter och brister.

* Anvind mojligheten att remittera hela eller delar av anbudsunderlaget
eller att fora dialog med marknaden for att sikerstilla att underlaget ar
tillrackligt tydligt och heltdckande infér annonsering.

* Liggin ett forord till forfragningsunderlaget dir bakgrunden och syftet
med upphandlingen beskrivs vilket kan underlitta for leverantoren att
forstd uppdragets sammanhang och mal.

* Var tydlig i all kontakt med anbudsgivarna. Om det tydligt framgar av
upphandlingsunderlaget vad uppdraget innebér och vad som ingar och
inte, underlittas preciseringen av uppdraget infér kontraktsperioden.

Att tiinka pd som konsultforetag

Aterkoppla tidigt rérande eventuella brister i underlaget. Bestillaren kan
da antingen fortydliga vissa delar under anbudsperioden genom fragor och
svar eller vid mer omfattande brister med fordel vilja att avbryta och géra
om upphandlingen.

Utmaning: Sakerstalla tydliga kvalificeringskrav och tilldelningskriterier

I forfragningsunderlaget ska det tydligt anges vilka krav en anbudsgivare
maste uppfylla for att fa limna anbud. Det ska vara tydligt fér leverantéren
vilka krav som kommer att medféra att anbudet férkastas om de inte dr upp-
fyllda. Det dr saidana krav som brukar kallas skall-krav. Det idr lampligt att som
bestillare stilla sig fragan om kravet verkligen dr av sadan vikt att anbudet
ska forkastas om det inte uppfylls.

I forfragningsunderlaget ska ocksa tydligt anges vilken utvirderingsmodell
som kommer att anviindas for att utvirdera leverantorernas anbud. Olika ut-
virderingsmodeller beskrivs ndrmare under rubriken Utformning av utvéirde-
ringsmodell i kapitel 4.
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* Kvalificeringskrav stélls for att kontrollera leverantorers ekonomiska
stdllning samt deras tekniska och yrkesmaissiga kapacitet. Antingen
uppfyller en leverantér kraven, eller ocksa inte. Ingen héinsyn ska tas till
om det 4r mycket eller litet som fattas for att kraven ska uppfyllas. Om
kvalificeringskraven inte uppfylls utesluts leverantéren och anbudet gar
inte vidare till utviardering.

+ Kvalificeringskrav kan dven anvindas for att prekvalificera anbudsgivare
nir ett sa kallat selektivt forfarande eller urvalsférfarande anvinds.

+ Tilldelningskriterier anvinds for att utvirdera leverantorers anbud
utifran bista forhallande mellan pris och kvalitet, kostnad eller pris sdsom
beskrivs i avsnittet om utvirderingsmodeller ovan. Exempel pa saidana
kriterier &r kompetens och forméaga.

Kraven for kvalificering och tilldelning behover vara tydligt formulerade sa
att leverantorer enkelt kan visa om de uppfyller kraven. Kvalificeringskraven
behover vara tydliga. Annars finns en risk att leverantorer som egentligen
uppfyller kraven, inte ges mojlighet att pavisa detta eller gor det pa fel sétt
med pafoljd att deras anbud maste férkastas pa fel grunder.

Det dr viktigt att halla isdr anvindningen av de olika kraven. De krav som
anvénts som kvalificeringskrav far inte anvéindas f6r anbudsutvérdering. Vid
utvirdering av anbud kallas ibland kraven for skall- och bor-krav vilket ar
missvisande och skapar tolkningsutrymmen for vad som faktiskt utgor krav
och inte. Istéllet for att anvinda formuleringen bor-krav, anvind endast ter-
merna kvalificeringskrav och tilldelningskriterier.

Tilldelningskriterier maste vara formulerade sa att anbuden kan differen-
tieras, det vill siga att kriterierna kan utvirderas pa ett sitt som &r effektivt
for den specifika tjainsten. Om flera foretag utvirderas likadant utifran till-
delningskriterierna ar det endast priset som avgor tilldelningen och utvirde-
ringsmodellen fungerar i praktiken som en modell baserat pa enbart pris med
obligatoriska kvalitetskrav. Detta upplevs vara relativt vanligt forekommande
vid upphandling av tekniska konsulttjinster och nagot for bestillare av dessa
tjanster att ta sérskild hiansyn till.
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Kapitel 4. Férberedande arbete infér upphandling

Att téinka pd som bestdillare

* Vilj tilldelningskriterier utifran vad som kan sérskilja leverantorerna
utifran det aktuella uppdraget eller ramavtalet fér att minska risken for
att flera leverantorer virderas lika.

* Formulera tilldelningskriterier for kompetens tillrackligt tydligt for att
leverantorerna ska forsta vilka kompetenser och medarbetare som har
storst mojlighet att virderas hogt.

+ Siakerstill att utvarderingskriterierna inte belonar prestation 6ver
den niva som efterfragas. Att belona 6verkompetens eller 6verférmaga
begrénsar konkurrensen och urvalet.

* Fraga de leverantorer som inte tilldelades kontrakt om de ir intresserade
av att lamna anbud en annan gang. Om svaret da ir ja kan det visa pa att
utviarderingsmodellen har uppfattats som rattvis och vil balanserad.

For mer information, se Kammarkollegiets checklista for val av tilldelnings-
kriterier i vigledningen "Anbudsutvirdering vid offentlig upphandling av
varor och tjdnster” 2010. Var uppméirksam pa att detta dokument skrevs
utifran LOU (2007:1091) och att reglerna kan ha #ndrats i och med LOU
(2016:1145).

Utmaning: Formulera tilldelningskriterier f6r kompetens utan att riskera att
stanga ute vissa grupper

Att stilla krav pa hég utbildning eller specifika examina &r ett vanligt sitt att
formulera kompetenskrav da det tydligt definierar bakgrundskunskaperna
hos individerna. Nackdelen &r att personer med likvirdig kunskap, men som
inte har den formella examen, utesluts. Det drabbar till exempel personer
med lang arbetslivserfarenhet men utan den efterfragade examen. For hoga
krav kan dirmed begrinsa konkurrensen, men ocksa forsvara for konsult-
foretagen att ldra upp mindre erfarna medarbetare. Med en mer flexibel
formulering kring kunskap minskar dven risken for indirekt dldersdiskrimi-
nering, eftersom personer med manga ar i branschen dnda kan motivera sin
kompetens. Daremot kan det krivas andra former av bevis for att sikerstilla
motsvarande nivaer och bevisbérdan bor da ligga hos konsulten. Ett exempel
ar att validera utlandska utbildningar kunskapsmissigt fore anbudsgivning.

Att téinka pd som bestdllare

* Fanga férutom utbildning dven upp erfarenhet for att inte riskera att
stdnga ute personer med ldmplig kompetens men utan formell examen.

+ For att utvirdera kompetens kan det bli n6dvéndigt att anviinda andra
modeller som intervjuer eller referenstagning.
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Att tinka pd som konsultforetag
Validera utlindska utbildningar mot en svensk motsvarighet sa att krav pa
utbildning kan styrkas i utvirderingen.

Utformning av ersattningsmodell

Utformningen av ersidttningsmodellen ir en av de viktigaste delarna att ut-
reda och bestimma infér upphandlingen. Modellen har en stark koppling till
savil kravspecifikation som avtal. Risk- och ansvarsférdelning sker frimst
utifran ersittningsmodellen liksom utifran hur kraven pa leveransen for-
muleras. Ett exempel pa detta ar att upphandlaren anger en viss ansvars-
begriansning i avtalsdokumenten. Inom denna ansvarsbegriansning ir det
leverantéren som ansvarar eftersom denne bist kinner till vilka risker som
kan férekomma. Det dr da rimligt att 1ata leverantoren prissétta dessa risker
utifran sin professionella erfarenhet och den grins som skapas genom att
ansvarsbegriansningen tydliggors.

Det bor dock papekas att det i de fall da upphandlaren viljer att inte inféra
nagon ansvarsbegrinsning, eller dir risken dr omojlig att férutse for leveran-
toren (och troligen #ven upphandlaren), men dér det samtidigt ar upp till leve-
rantoren att sitta ett pris, skapas en mycket svar situation for leverantéren.
Att prissitta en obegrinsad eller of6rutsebar risk dr nagot som varje leverantor
har mycket svart att gora, och ibland inte heller far gora.

Ersdttningsmodellen och kraven bor alltsa utformas pa ett sitt som tar till-
vara leverantOrens respektive bestéllarens kompetens och kapacitet pa bista
sitt. Det dr ocksa viktigt att ersidttningsmodellen utformas pa ett siatt som kan
fungera som ett incitament for att bidra till innovation och kreativitet.

Utmaning: Sakerstélla att ersattningsmodellen avspeglar Iamplig riskférdelning

Ersittningsmodellen styr hur betalning sker till leverantéren och paverkar
didrmed ocksa dennes agerande i uppdraget. Erséittningen dr kopplad till leveran-
sen som i sin tur styrs av krav som behéver utformas utifran hur mycket risk
bestillaren respektive leverantdren forvintas bara. Om bestillaren anger
detaljerade krav pa utférande ligger en storre del av ansvaret pa bestéllaren
eftersom denne ddrmed ansvarar for att kraven ar kompletta och tillréckligt
bra formulerade sa att leverantéren kan leverera uppdraget med 6nskat
resultat. Om istéllet funktionskrav anvénds, det vill siga om kraven pa den
slutgiltiga funktionen ir tydligare specificerade #n kraven pa sjilva utférandet,
far leverantoren storre frihet att utforma lampliga 16sningar for att uppna
den slutgiltiga funktionen.
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Kapitel 4. Férberedande arbete infér upphandling

Hur ersiattningsmodellen bist utformas skiljer sig fran uppdrag till uppdrag
som en foljd av att riskférdelningen kan se olika ut. Det &r ocksa mojligt att
anvianda olika ersidttningsmodeller for olika delar av ett uppdrag, beroende
pavad som lampar sig bast utifran innehallet och uppdragsgivarens férméaga
att specificera.

En vél utformad modell 6kar forutsittningarna for att uppdraget levereras
till riatt kvalitet och pris i tid. Men det kravs god framf6érhallning och planering
for att ta fram modellen. Enligt ABK 09 finns tva huvudsakliga erséttnings-
former, rorligt arvode och fast arvode, som beskrivs vidare nedan. For rorligt
arvode ska en budget uppréttas. Varianter av dessa modeller som anvands for
teknikkonsultuppdrag beskrivs ocksa 6versiktligt.

Rorligt arvode

Den vanligaste ersiattningsformen for tekniska konsulttjanster &r rorligt
arvode mot budget. Det innebir att bestéllaren betalar utforaren for nedlagd
tid, vanligen per timme. Rorligt arvode &ar ldmpligt vid komplexa uppdrag,
uppdrag med oklara forutséittningar eller uppdrag i tidiga skeden diar omfatt-
ningen ar svar att bedéma. For att 6ka bestallarens mojligheter till styrning
kan man 6verviga att dela upp uppdraget i mindre delar med en egen budget.
Lamplig uppdelning, avgrinsning och tidsatgang i relation till 6nskad detalje-
ringsgrad maste stimmas av med leverantoren.

Tva varianter pa rorligt arvode som anvinds for teknikkonsulttjanster dr ror-

ligt arvode med budget och rorligt arvode med incitament:

* Rorligt arvode med budget
Rorligt arvode med budget innebér att uppskattad totalkostnad fér uppdraget
anges. Budgeten eller kostnadsbeddmningen kan tolkas som ett kostnads-
tak, men ska enligt ABK 09 inte betraktas som bindande. Darmed kan inte
leverantéren frantas ritten till betalning om den 6verskrids.

* Rorligt arvode med incitament eller bonus
Rorligt arvode kan kombineras med incitament eller bonus for att skapa
drivkrafter for vissa resultat. Berdkningen ska grunda sig pa ansvarstagande
och riskfordelning.

Fast arvode

Fast arvode innebér att leverantoren far betalt for den omfattning som be-
skrivits i kontraktet. Ersiattningsformen lampar sig bast for de uppdrag dar
omfattningen dr vil definierad. Det kan ocksa gilla en vanlig vildefinierad
tjanst dir forhallandena ir vil kinda. Férdelen for bestillaren r att kostnaden
ar forutsigbar men stiller krav pa ett vil definierat férfragningsunderlag. Det
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kan trots det vara svart for leverantoren att forutse, kontrollera och dirmed
berikna kostnaden for uppdraget.

Det finns dock en risk att modellen leder till diskussioner kring vad som
ingariuppdraget och som foljd av det kan antalet indrings- och tilliggsarbeten,
ATA 6ka. Men en ATA ir inte nédvindigtvis av ondo, utan kan innebira en
forbattring av resultatet.

Andra ersattningsformer

+ Fast arvode med incitament
Fast arvode med incitament innebér att leverantéren har mojlighet till en
typ av bel6ning under vissa férutséttningar.

Att tinka pd som bestiillare

+ Situationsanpassa ersittningsmodellen for att sdkerstilla att ratt
incitament skapas for varje specifikt uppdrag.

* Utvirdera de olika ersidttningsmodellerna i ett tidigt skede och vélj den
modell som skapar de bésta forutsiattningarna sett till riskférdelning
och incitament.

* Skaffa en bild av kommande leverantdrers syn pa lamplig ersittnings-
modell genom dialog eller genom att remittera forfragningsunderlaget.

Utformning av utvarderingsmodell

Enligt den nya Lagen om offentlig upphandling, LOU fran januari 2017, ska
en upphandlande myndighet vilja det anbud som 4r det mest ekonomiskt for-
delaktiga for myndigheten. Det finns tre olika utviarderingsgrunder att vélja
mellan, men upphandlaren maste tydligt ange vilken metod som kommer att
anvéndas.

Metoderna ar:

* Bistaforhallande mellan pris och kvalitet
* Kostnad

* Pris

En utvirdering utifran bista forhallande mellan pris och kvalitet kan anvindas
nir andra aspekter dn pris ska spela in, till exempel kvalitet eller miljoegen-
skaper. Men kriterierna som stills upp méaste ha anknytning till det som ska
levereras. De maste ocksa utformas for att “sikerstilla effektiv konkurrens”
for att citeralagen.
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Kapitel 4. Férberedande arbete infér upphandling

Att virdera utifran kostnad handlar om att ta hinsyn till kostnaderna for det
som levereras, produkt eller tjanst, under hela livscykeln. Men om kostnad
anvinds som Kkriterium, maste det noga specificeras i upphandlingen vilka
uppgifter som anbudsgivarna ska limna och vilken metod som ska anvéndas
vid utvarderingen’.

For kriterierna bista forhallande mellan pris och kvalitet samt kostnad ska
tilldelningskriterierna viktas inbordes. Vilken metod som ska anvindas for
viktningen maste ocksa uppges i underlaget. I nagot av upphandlingsdoku-
menten ska det dessutom finnas beskrivet vad som hinder om viktning inte ar
mojlig. Normalt intridder da prioritetsordning, men hur den ser ut och riknas
fram ska ocksa beskrivas i underlaget.

Nar det géller pris dr det ligsta pris som giller. Avtalet gar till den leve-
rantor som uppfyller samtliga krav till l1igsta offererade pris. Skulle priserna
vara onormalt 1aga i ett anbud, maste myndigheten be anbudsgivaren om en
forklaring. Men myndigheten har bara mojlighet att forkasta ett anbud med
mycket ldga priser om anbudsgivaren inte kan ge en rimlig och acceptabel f6r-
klaring.

Det gar inte att inom ramen f6r den hir typen av handledning hantera alla
olika aspekter av hur en utviarderingsmodell ska utformas. Det 4r dock av
yttersta vikt att den upphandlande myndigheten for en god dialog inom och
utanfor organisationen kring vad som ska utvirderas, vilka effekter det far
och hur det ska ske.

Ett par grundldggande fragor bor hanteras:

* Gar det att méta eller virdera vem som ir bast i samband med upphand-
lingen eller ser jag det forst nir avtalet utfors? Ar svaret det senare bor
fragan hanteras genom en tydligare avtalsreglering snarare dn genom en
utvirdering,.

* Innebar utvirderingskriteriet ett reellt mervirde, eller ar det ett mervirde
som mer ir av karaktéren att det visserligen dr méatbart och ddrmed ger en
poing, och alltsa kan peka ut en vinnare, men reellt inte pekar ut den som
ar bast? Om det inte ir ett reellt mervirde, bor virdet av att anvinda det i
utvirderingen ifragasittas.

* Har en minimigrins for vad som minst ska uppnas definierats? Dir det ar
teoretiskt mojligt bor en minimigrins for att kriteriet ska vara tillatet stéllas
upp. Om en minimigrins inte definieras ir det svart fé6r anbudsgivarna att
veta hur de ska utforma sina anbud.

* Om det finns en poidngskala med flera poing - ér det mojligt att gora skillnad
mellan de olika poéngnivaerna? Om inte, bor antalet nivaer minska sa att
det gar att sirskilja dem pa ett tydligt sétt.

Not. 7. Lagen om offentlig upphandling, LOU, 16 Kap, §§ 4-5.

40 Upphandling av tekniska konsulttjanster. Handbok



* Arutvirderingskriteriet differentierande, eller kommer alla i praktiken
att fa samma poing?

* Tink pa att leverantdrerna forstar om utviarderingen innebir att den
upphandlande myndigheten i praktiken kommer att vilja fritt och sitta
hogsta poing pa sin “favorit”, vilket séllan tas emot positivt och inte heller
ar lagligt.

* Att gora utviarderingar med hjilp av ett juryliknande forfarande med
kompetens fran olika avdelningar &r i sig tillatet, men tink pa att klargora
forutsattningarna for hur bedomningen ska ske, vad den ska innefatta och
vem (vilken kompetens) som gor den.

Har nedan féljer en beskrivning av olika utvarderingsmodeller. Konkreta
exempel pa hur de olika modellerna kan tillimpas i praktiken, aterfinns i
exempelbilagan sist i denna handbok.

Bista forhallande mellan pris och kvalitet - utvirdering av kriterier (mervirden)

Ett sétt att utvirdera férhallandet mellan pris och kvalitet ar att bestillaren
bestimmer priset pa féorhand. Bestéllaren kan ocksa bestimma det i samrad
med konsultféretagen. Anbudsgivarna far dirmed konkurrera enbart pa 16s-
ningar och hog kvalitet.

Att utvirdera endast baserat pa mervirden ar lampligt vid komplexa upp-
drag dir behoven ir svéra att 6versitta till krav eller nir bestéllaren har en
strikt budget. Modellen kan ocksa vara limplig nér bestillaren kdnner till vad
som ir ett limpligt marknadspris och hellre vill premiera h6g kvalitet &dn laga
priser. Modellen kan gynna innovationer och passar darfor nér bestéllaren
inte har full uppsikt éver vad marknaden kan erbjuda. Svarigheten ligger i att
faststiilla ett 1ampligt pris. Priset kan faststillas pa tva olika sitt, genom ett
forutbestamt totalt pris for uppdraget eller forutbestdmda timpriser.

* Forutbestdmt totalpris

Forutbestamt totalpris innebér att bestéllaren har bestimt en totalsumma
som konsultféretagen har att utga fran istillet for att konkurrera med an-
budspriset. Ett férutbestamt totalpris kan vara lampligt nir bestéllaren
onskar att leverantdrerna erbjuder en hogre kvalitet genom konkurrens
hellre dn ett l4gre pris. I sammanhanget finns det en risk att leverantérerna
tévlar om att erbjuda stor volym eller omfattning och dirmed gor avkall pa
kvaliteten. Darfor ar det viktigt med ratt utviarderingskriterier.

Ett férutbestimt totalpris visar pa ambitionsnivan hos bestéllaren efter-
som anbudsgivarna utifran uppdragets storlek kan utlisa vad som forvéntas.
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Kapitel 4. Férberedande arbete infér upphandling

* Forutbestdmda timpriser
Forutbestiamda timpriser kan séttas for olika typer av arbetsuppgifter i ett
uppdrag. Syftet med forutbestdmda timpriser kan vara att attrahera dven
dyrare kompetensnivaer genom att begrinsa osund priskonkurrens. En ut-
maning dr dock att prissétta de olika arbetsuppgifterna pa ett limpligt sitt.

Utvédrdering av saval pris som kriterier (mervirden) som vigs samman

Utvirdering baserat pa bade pris och kriterier dr den vanligaste modellen for
utviirdering av konsultanbud och det finns tva huvudsakliga metoder fér att
viga dem samman:

* Podingvdrdering dir priset podngsitts och vigs samman med kvalitets-
poingen till en totalpodng som ligger till grund f6r jamforelsen. Har géller
det att utforma poingutvirderingen med eftertanke, sa att det blir en
utvirderingseffekt. Risken finns annars att alla kan bedémas lika, och att
det ddrmed egentligen blir en utvirdering av ldgsta pris.

» Kuvalitetsvirdering dér kvaliteten prissétts och dras av fran det offererade
priset till ett justerat pris, eller anbudspris, som ligger till grund fér
jamforelsen. Kvalitetsvirderingen kan ske genom att tilldela sa kallade
mervirdespoing motsvarande en summa som dras av fran priset fér varje
poing som uppnatts.

For att jamfora podngvirderingar och kvalitetsviarderingar kan antingen en

absolut modell eller en relativ modell anvindas:

* Ten absolut utvirderingsmodell stills inte anbuden mot varandra. Hur ett
anbud utvirderas paverkas darfor inte avinnehallet i de andra anbuden.
Ett exempel pa en absolut utvirderingsmodell dr kvalitetsviirdering utan
procentuell viktning, dir kvalitetsparametrarna alltsa inte vigs i férhéallande
till andra anbud. Utmaningen ligger hir i att bestimma nivaer for avdrag
eller paslag som motsvarar kvaliteten.

* I enrelativ utvirderingsmodell stills anbuden mot varandra och utvirde-
ringen av ett anbud paverkas dirmed av innehallet i 6vriga anbud. Pris
och kvalitet kan vigas mot varandra enligt en metod for podngvirdering
och genom att offererade priser podngsitts med hjilp av en angiven formel.
Formeln kan relatera poingsattningen exempelvis till det ligsta anbuds-
priset eller ett medel- eller medianvirde av 6vriga inkomna anbud. Exempel
pa den hir typen av utvirderingsmodeller finns lingst bak i den hir hand-
boken.

En utmaning med relativa utviarderingsmodeller ir att de ar oforutség-
bara eftersom utfallet &r beroende av de anbud som kommer in. Ett anbud
med ett mycket 1agt anbudspris riskerar att paverka podngsittningen av
samtliga 6vriga anbud och kan avgora utfallet utan att anbudet i sig ens ar
relevant for tilldelning.
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Utvirdering baserat pa kostnad

Att utvirdera pa kostnader handlar om att inkludera en analys av kostna-
derna under hela nyttjandetiden for en produkt eller tjinst, fran inkop till
avveckling eller avfall. Det handlar om livscykelkostnader, LCC, som &r ett
nytt tilldelningskriterium i och med LOU 2016:1145 liksom LUF 2016:1146.
Livscykelkostnadskalkyler r ett bra verktyg for att kunna fatta medvetna och
langsiktigt ekonomiskt kloka beslut infor en investering. Pa upphandlings-
myndighetens webbplats finns en hel temasida om livscykelkostnader som
kan vara till god hjalp.

Utvdrdering av enbart pris

Vid utvérdering av enbart pris gors kvalitetsutvirdering endast mot obli-
gatoriska krav. De anbud som uppfyller kraven konkurrerar direfter pa
pris. Utvdrderingsmodellen bor inte tolkas som att kvalitet inte utvérderas,
eftersom obligatoriska kvalitetskrav kan stillas. Utviirdering enbart pa pris
ar lampligt nédr det ar relativt 14tt att definiera vad som ska upphandlas och re-
lativt l4tt att formulera behov utifran obligatoriska kvalitetskrav, sasom
kunskaps- och utbildningskrav. Exempel pa konsulttjanster dir det dr lampligt
med prisutviardering dr vildefinierade projekteringstjanster dar det ar latt att
forutsiaga aktiviteter och dér en ligre grad avinnovation och kreativitet krévs.

Modellen stéller hoga krav pa bestillaren som maste ha god kinnedom om
savil behoven som aktuella marknadsférutsittningar eftersom for héga krav
kan leda till att anbud som inte uppfyller kraven limnas in. Dessa anbud maste
da forkastas. Men for hoga krav kan ocksa leda till att kompetenta, potentiella
anbudsgivare viljer att avsta fran anbud eftersom de inte klarar kraven.
Kombinationen av ett antal krav, som var och en for sig dr rimliga, kan goéra att
ytterst fa anbudsgivare uppfyller alla krav.

For exempel pa olika modeller for utvirdering hiinvisas till exempelbilagan
sisti denna handbok.

Utmaning: Balansera viktning av pris och kvalitet

Avvigningen att hitta ritt kvalitet till rétt pris kan vara svar. Det giller att
utforma en ldmplig utvirderingsmodell som viger kvalitet mot pris pa ett
balanserat sitt. Relationen mellan den kvalitet och det pris som konsultforetag
kan erbjuda &r séllan tydlig. Samtidigt maste viktningen mellan dessa vara
precis i utviarderingsmodellen. Exempelvis maste bade storlek och viktning
avmervirdespoing sittasirelation till de priser som ldmnas in. De beskrivna
metoderna kriver darfor kunskap om ungefirliga prisnivaer pa marknaden,
som inhimtas genom marknadsanalys, samt kunskap om hur kvalitetsnivaer
bor virderas i relation till prisnivaerna for att séikerstélla en bra balans.

Not. 8. http://www.upphandlingsmyndigheten.se/omraden/lcc/
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Vilken kompetensniva som beh6vs ska balanseras mot uppdragets komplexitet.
Kvalitetsnivaerna behover dven viigas mot bestéllarens budget och betalnings-
vilja, som lampligen utreds i behovsanalysen, for att sdtta ramarna for vilka
prisnivaer som ir godtagbara. Sniva kostnadsramar begriinsar sjilvklart ut-
rymmet for l6sningar, men en tidig férstaelse for detta kan istéllet spara tid
genom att minska risken for att upphandlingen behover goras om for att inget
av anbuden har priser som ryms inom budget. Verksamheten som 4ger upp-
handlingen ansvarar for att avgéra hur pris bor viktas mot kvalitet.

Av de modeller for bista forhallande mellan pris och kvalitet som beskrivits
tidigare, rekommenderar Konkurrensverket® en kvalitetsvirderingsmodell
eftersom poédngvirderingsmodellen kan ge of6rutsedda utslag och anbud som
inte ir aktuella kan paverka utviirderingsresultatet av relevanta anbud. Det
kan dock upplevas svarare for bestillare att prissitta kvalitet dn att poing-
sitta priser men utfallet av en kvalitetsvirderingsmodell blir betydligt mer
transparent dn vid podngvérdering. Sarskilt innovativa kompetenser kan vara
svara att fanga upp och prissitta i podngutvirderingen.'

Att tinka pd som bestdllare

* Undersok din myndighets betalningsvilja och stim av mot aktuella
nivaer pa marknaden for att se om uppskattade prisnivaer ir realistiska.

* Simulera noggrant utvirderingsmodellen for att sa langt det &r mojligt
testa hur olika kvalitetsnivaer och priser kan komma att viktas senare vid
utvirdering av anbud.

For mer information om hur utvirderingsmodellen kan kontrolleras, se
Kammarkollegiets checklista for val av utvarderingsmodell i vigledningen
”Anbudsutvirdering vid offentlig upphandling av varor och tjanster” 2010.
Var uppméirksam pa att detta dokument skrevs utifran LOU (2007:1091) och
att reglerna kan ha éndrats i och med LOU (2016:1145).

Not. 9. Konkurrensverket, "Att utvérdera anbud - Utvarderingsmodeller i teori och praktik”, 2009.
Not. 10.  For mer information om modellerna, se exempelbilagan sist i denna handbok.
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Utmaning: Undvika osund strategisk anbudsgivning

Undvik att limna utrymme f6r osunda strategiska priser, alltsa orimligt laga
timpriser, i utvirderingsmodellen. Det bor inte heller ges utrymme att laborera
med utvirderingsmodellerna i upphandlingsunderlaget utifran prisfaktorer.
Det ar darfor viktigt att sdkerstilla att det verkliga behovet prissitts och ut-
virderas utifran ratt forutsittningar. Det finns exempel da konsultféretag
limnat timpriser i storleksordningen en krona och genom det blivit mycket
kraftfulla i en prisjimforelse mot konkurrenterna. Istillet prissétts da andra
tjanster som inte virderas lika hogt i utvirderingsmodellen hogre. En sadan
prissittning gor dels att utvirderingsmodellen inte lingre ar palitlig, dels kan
det paverka den framtida leveransen negativt. Det finns ocksa exempel dér
timpriserna ir normala, men dir anbudsgivaren dragit ner pa antal arbets-
timmar sa att totalpriset blir orimligt 1agt.

For att undvika sdidana problem bor forstaelsen for den egna modellen vara
god hos bestillaren. Det dr extra viktigt da en relativ modell anvinds, efter-
som hela utvirderingen kan paverkas av att en leverantér lamnar ett osunt
strategiskt anbud. Eftersom utvirderingsmodellen potentiellt kan rangordna
en leverantor med laga priser och lag kvalitet lika h6gt som en leverantér med
héga priser och hog kvalitet dr det viktigt att verksamheten har forstaelse for
hur modellen fungerar. Vid upphandling av ramavtal ar det darfor limpligt att
ge de tjinster som kommer att avropas mest hogre viktning 4n tjdnster som
avropas mer séllan.

For att undvika att priserna pressas pa bekostnad av kvaliteten kan en griins
séttas for l4gsta timpris. En sadan grins behover anpassas till det aktuella pris-
ldget pa marknaden." Nivan kan ocksa beh6va stimmas av mot andra upp-
handlingar som genomfors pa marknaden, till exempel genom benchmarking
eller utbyten med andra bestéllare. Stora skillnader i prisnivaer skulle kunna
leda till att konsultféretagen prioriterar andra bestéllare. En ldgsta prisniva
kan leda till att flera foretag limnar anbud som ligger pa den nivan och att
tilldelning ddrmed behover ske genom lottning,.

For att undvika prissiattning dar offererade timpriser istéllet ar orimligt
hoga kan maxgrinser sittas. Det dr ocksa mojligt att sitta ett riktpris for
samtliga tjinster som offereras. En utmaning med sadana uppligg ir dock att
leverantoren kanske inte kan erbjuda samtliga beh6vda kompetenser inom
ramen for satta prisnivaer.

Not. 11.  Lagen om offentlig upphandling, LOU, 16 kap, 7S.
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Att téinka pd som bestdillare

* Anvind en ldgsta niva for timpriser for att undvika orimligt laga an-
budspriser. Detta medfor dock en risk att anbudsgivare limnar anbud pa
lagsta niva och att lottning maste tillgripas om utvirdering gors enbart
pa pris.

* Utvidrdera anbud endast baserat pa merviardespoéng, dvs. kvalitet,
genom att anvinda forutbestdmda timpriser for att undvika alltfor stor
prispress och samtidigt ge flexibilitet i prissdttning av olika kompetenser.

* Vid sirskilt 1aga eller h6ga anbudspriser, kontakta aktuell leverantor for
att undersoka de bakomliggande orsakerna.

* Arbeta efter en trestegsmodell:

1. Identifiera ett onormalt l1agt anbud utifran en berikning av
var nivan borde ligga, utifran l6nekostnader, en marknads
analys eller pa annat sétt

2. Beomen forklaring

3. Bedom om forklaringen &ar objektivt godtagbar

| Svenska Teknik&Designféretagens véagledning for konsultupphandling ges féljande
rad fér att undvika osund strategisk prisséttning:

¥ Se 6ver om det dr 1ampligt att dela upp tjénstekategorier som annars upphandlas
och utvirderas tillsammans.

¥ Undvik att utvérdera tjinstekategorier som sannolikt inte kommer att utféra arbete
iuppdraget.

* Anvind utvirderingsmodeller som omgjliggor eller férsvarar osund strategisk
anbudsgivning, till exempel genom att sétta en inbordes relation mellan priserna
sasom ett fast spann mellan hgsta och lidgsta pris.

* Infér kontraktsvillkor med leveransskyldighet fér leverantéren. Tank da pa att
leveransskyldigheten behover anges tydligt i kontraktet, leveransberedskap behover
vara rimlig och anpassad till uppdragets storlek/komplexitet, samt att kontrakts-
villkoren &r balanserade, dvs. ett atagande att hélla leveransberedskap kan behova
motsvaras av ett atagande for bestéllaren att képa tjinster under ramavtalet.

» For fler rad kring osund strategisk prisséttning och annat, se Vigledning
- Hur offentliga bestéllare kan upphandla teknikkonsulttjdnster av Svenska
Teknik&Designfoéretagen, 2014.
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Val av upphandlingsférfarande

Offentliga bestillare kan vilja mellan ett flertal olika upphandlingsférfaran-
den enligt Lagen om offentlig upphandling, LOU, eller Lagen om upphandling
inom omradena vatten, energi, transporter och posttjianster, LUF. Dessa
forfaranden enligt tidigare lagstiftning finns beskrivna i Konkurrensverkets
skrift Upphandlingsreglerna - en introduktion.!? Pa Upphandlingsmyndig-
hetens webbplats' finns viktig information om vad som géller enligt den nya
upphandlingslagen som triddde i kraft 1 januari 2017. De dndringar den nya
lagen medfé6rt finns utforligt beskrivna pa myndighetens webbplats.

De olika forfarandena far anvindas under vissa férutsiattningar och lampar
sig olika bra for olika typer av uppdrag och kontrakt. LOU anger sex olika
upphandlingsférfaranden for upphandlingar 6ver troskelviardet.”* Dessutom
finns tre forfaranden; forenklat forfarande, urvalsférfarande och direktupp-
handling som bara far anvéindas under tréskelvirdena. Konkurrenspriglad
dialog som anvinds 6ver troskelvirdena, kan anvindas dven under troskel-
virdena om inte forenklat forfarande eller urvalsforfarande medger tilldel-
ning av kontrakt."s

Det finns ocksa nya regler som utformats sarskilt fér att frimja innovation
vid upphandling. Férfarandet kallas for Innovationspartnerskap och beskrivs
utforligare lingre fram i detta kapitel. Dessutom finns négra ytterligare for-
faranden som lampar sig vid specialfall och som kan anvindas oberoende av
virde, exempelvis projekttivling och konkurrenspréglad dialog.

Utmaning: Vilja forfarande utifrdn vad som ar ldmpligast fér det specifika fallet

Ett paldst och medvetet val av upphandlingsforfarande for varje specifikt
kontrakt innebar en viss kvalitetssikring som kan minska riskerna for miss-
forstand och 6verprévning senare i processen. Hir nedan foljer en uppstill-
ning med kortfattade beskrivningar av tillgingliga upphandlingsférfaranden
over och under tréskelvirdena' enligt LOU samt en 6vergripande samman-
stillning utifran nér de dr lampade.

Not. 12.  http://www.kkv.se, Upphandling - Om offentlig upphandling - Upphandling - steg for steg
- Upphandling - LOU.

Not. 13.  http://www.upphandlingsmyndigheten.se, Om offentlig upphandling - Grunderna i offentlig
upphandling - Upphandlingsforfaranden

Not. 14.  Lagen om offentlig upphandling, LOU, 6 Kap. 18.

Not. 15.  Lagen om offentlig upphandling, LOU, 19 kap. 7S.

Not. 16.  Troskelvardet for offentlig upphandling enligt LOU ar sedan 1 januari 2016 1 233 941 kr
for statliga myndigheter och 1 910 323 kr for 6vriga upphandlande myndigheter, t.ex.
kommuner och landsting (www.upphandlingsmyndigheten.se, 2015-12-23).

Upphandling av tekniska konsulttjanster. Handbok 47



Kapitel 4. Férberedande arbete infér upphandling

TABELL 1. Upphandlingsforfaranden tillampliga vid varden 6ver respektive under troskelvardet

Forfarande

Forenklat
férfarande

Urvalsférfarande

Direkt-
upphandling

Oppet forfarande

Selektivt
forfarande

Férhandlat
forfarande

Projekttavling

Konkurrens-
praglad dialog

Tillamplig 6ver
respektive
under tréskel-
vardet

u/o

u/o
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Ger mojlighet
till urval av
anbudsgivare

Ger mdojlighet
till férhand-
ling med
leverantér

(Resulterar
i en ritning)

(Dialog
tillaten)

Kommentar

Lamplig da bestéllaren
vet relativt val vad som
bér upphandlas samt
att antalet anbudsgivare
inte behdver begréansas

Lamplig da antalet
anbudsgivare behover
begransas

Lamplig for sma
uppdrag

Lamplig da bestéllaren
vet relativt val vad som
bor upphandlas samt att
antalet anbudgivare inte
behover begransas

Lamplig da antalet
anbudsgivare behover
begransas

Lamplig nér en foérhand-
lig behovs t.ex. nar det
inte pa férhand gar att

ange ett totalpris

Léamplig nar bestallaren
onskar att upphandla
tjanster som resulterar
en ritning eller projekt-
beskrivning

Lamplig vid sarskilt
komplexa projekt
(tekniskt, juridiskt
och/eller kommersiellt)



Upphandlingar under troskelvirdena

+ Forenklat forfarande
Ett forenklat forfarande kan anvindas om summan for det upphandlade
ligger under troskelvirdet. Bestéllaren bor veta relativt vil vad som ska
upphandlas. En férenklad upphandling ska annonseras i en elektronisk
databas som &r allmént tillgidnglig. Det &r tillatet att férhandla. Om det
finns ett stort antal aktorer pa marknaden riskerar urvalsprocessen att bli
tidskrévande.

+ Urvalsforfarande
Vid ett urvalsforfarande har alla leverantorer ritt att ansoka om att fa
lamna anbud. Den upphandlande myndigheten eller enheten bjuder
dérefter in vissa leverantorer att inkomma med ett anbud. Bestéllaren far
ocksa forhandla med en eller flera anbudsgivare. Férfarandet kan under-
l4tta utvirderingen av anbud om manga anbudsgivare férvintas. Dock
kan férfarandet upplevas mer tidskriavande fore sjilva utvirderingen,
eftersom ett urval av anbudsgivare ska bjudas in.

+ Direktupphandling
En direktupphandling mojliggor en relativt enkel process utan krav pa
annonsering eller anbud i ett visst format och &r tillaten i huvudsak for
upphandlingar av belopp som uppgar till h6gst 28 procent av troskel-
virdet for LOU och 26 procent av troskelvéardet enligt LUF. 7

Aven om det ir vad lagen siiger, har manga myndigheter egna regler
for nér direktupphandling far anvindas och vem som far genomféra den.
Dessaregler finns ofta beskrivna i en myndighets eller enhets upphand-
lingspolicy."®

Beloppsgréansen begrinsar anvindbarheten till mindre uppdrag.
Beloppet géller dessutom for alla varor och tjdnster av samma slag under
avtalets 16ptid, inklusive optioner och eventuell férlingning. Hela avtalets
16ptid ska riknas med, d&ven om det ar ldngre &n ett ar. Ddremot kan en
myndighet eller enhet gora flera direktupphandlingar, men inom olika
omraden.

I vissa fall har bestéllare egna ldgre beloppsgrénser for direktupphand-
ling angivna i handledningar eller riktlinjer. Dessa kanske inte alltid ar
uppdaterade enligt LOU och kan vara on6digt laga jamfort med gillande
regelverk.

Not. 17.  Vid upphandlingar om hogst 534 890 kr enligt LOU och 993 368 kr enligt LUF kan en
direktupphandling anvandas (http://www.upphandlingsmyndigheten.se, 2015-12-23).

Not. 18.  Fér mer information, se den végledning vid direktupphandling som finns pa Upphandlings-
myndighetens webbplats. S6k pa Direktupphandling.
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Att téinka pd som bestdillare

* Borjamed att fundera 6ver vad som ska uppnas och vilj forfarande
utifran det.

* Kom ihag att rikna med eventuella options- och foérlingningsklausuler
nir viardet av en direktupphandling ska berdknas.

* Kontrollera aktuella beloppsgrianser for direktupphandling enligt
regelverket.

Upphandlingar dver troskelvardena

+ Oppet forfarande
Ett 6ppet forfarande ar den vanligaste formen for upphandlingar 6ver
troskelvirdena. Det liknar ett forenklat férfarande, och 4r liksom ett
sadant lampligt om bestillaren vet relativt vil vad som ska upphandlas.
Eftersom alla kan ldamna anbud och inget urval gors fore utvirdering av
inkomna anbud, kan utvarderingen bli tidskrévande om anbudsgivarna
ir manga. Det finns dock mojlighet att utvirdera anbuden fore kvalifice-
ringsfasen, se 4 kap 12 § LOU.

* Selektivt forfarande
Ett selektivt forfarande begréinsar, i likhet med urvalsférfarande, antalet
anbudsgivare som far delta. Férfarandet sker i tva steg; férst far anbuds-
givarna ansoka om att delta och direfter viljs de anbudsgivare som bedéms
uppfylla kraven ut och bjuds in till att limna anbud. Forfarandet kan under-
latta utvirderingen av anbud om ménga anbudsgivare forvintas.

Att tiinka pd som bestdillare
Du kan anvinda olika urvalskriterier for olika delar av ett ramavtal baserat
pa marknadsforutsittningarna for respektive del.
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+ Forhandlat forfarande
Forfarandet finns i tva varianter, férhandlat férfarande med féregaende
annonsering och férhandlat férfarande utan féregdende annonsering.
Forhandlat férfarande med féregaende annonsering liknar selektivt
forfarande, men kan bara anvindas under vissa forutsattningar som ar
kopplade till specialanpassning av leveranserna i form av lattillgangliga
16sningar, formgivning, innovation, sirskilda omstindigheter eller teknisk
komplexitet.

Forhandlat forfarande utan annonsering far anvindas om inga anbud
inkommit vid 6ppet eller selektivt forfarande. Det far ocksa anvindas vid
vissa andra sirskilt angivna situationer, se 6 kap 14§ LOU.

Hur férhandlingen far genomforas dr reglerat och reglerna maste foljas
noggrant for att undvika risk fér 6verprévning.

I upphandlingar som regleras av LUF ir det alltid tillatet att anvinda sig
av forhandlat férfarande.”

* Forfarande for inrdttande avinnovationspartnerskap
Sedan 1januari 2017 har upphandlande myndigheter mdjlighet att inrétta
ett sa kallat innovationspartnerskap. Det ska syfta till bade utveckling och
anskaffning av den vara, tjanst eller byggentreprenad som myndigheten
har behov av.

Utmaérkande for innovationspartnerskapet, som kan anvindas nir den
upphandlande myndigheten har behov av en 16sning som inte finns pa
marknaden, ir mojligheten att tilldela ett enda upphandlingskontrakt
som bade omfattar utvecklingen av produkten och sjilva kopet av den.
Nagot nytt kontrakt i upphandlingsrittslig mening ingas alltsa inte nar
myndigheten senare kdper den fardigutvecklade produkten. Forskning,
utveckling och anskaffning genom partnerskapet sker i en sammanhing-
ande process, vilket dr gynnsamt om den upphandlande myndigheten vill
ha ett langsiktigt samarbete.

En annan fordel &r att det kan finnas ett tydligare kommersiellt intresse
for leverantorer att inga i ett partnerskap eftersom partnerskapet ger dem
utrymme f6r att fa silja den firdiga produkten pa marknaden.

Not. 19.  www.upphandlingsmyndigheten.se
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Upphandlingsforfaranden som kan anvandas oavsett varde

* Konkurrenspriglad dialog
En konkurrenspriglad dialog far anvindas vid komplexa projekt nir en
bestillare inte vet vilken 16sning som krivs for att né ett uppsatt mal.
Projektet kan vara komplext ur tekniskt, juridiskt eller kommersiellt
perspektiv. Forfarandet anvinds i samma fall som forhandlat forfarande
med féregdende annonsering, men hir fors en dialog med leverantorer for
att gemensamt ta fram l6sningar pa bestillarens behov. Under dialogen &r
det viktigt med hog sekretess da respektive leverantér lamnar ut 16snings-
forslag innan kontrakt har tilldelats.

* Projekttivling
Projekttivling innebir att en tivling anordnas med syfte att upphandla
till exempel en ritning eller projektbeskrivning. Projekttédvlingen kan
vara 6ppen, men kan ocksé begrinsas till ett visst antal tivlingsdeltagare.
Den upphandlande enheten maste i sa fall ange kriterierna for urvalet av
deltagare i den annons dar tévlingen utlyses.

Bestillaren styr inte 16sningen utan ldimnar det 6ppet for leverantorer
att inkomma med forslag. Utvirderingen sker genom en jury som utser
det vinnande bidraget. Ledaméterna i juryn ska vara oberoende i férhallande
till leverantorerna och om sirskilda yrkesmaéssiga kvalifikationskrav stills
pa leverantorerna for att fa delta, ska #ven minst en tredjedel av juryn
uppfylla dessa krav, se 18 kap, 4§ LOU.

En projekttivling medfor alltid stora arbetsinsatser fran ett konsult-
foretag. Det bor bestéllaren ha i atanke vid initieringen av en sadan tivling.
Den totala arbetsinsatsen maste darfor vigas mot nyttan.

Att téinka pd som bestdillare

Fraga marknaden om vilka preferenser som finns for val av upphandlings-
forfarande utifran aktuellt uppdrag, forslagsvis genom dialog eller remit-
tering av upphandlingsunderlaget.
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Sarskild upphandlingsmetod: Innovationsupphandling

Innovationsupphandling &4r en sérskild metod som kan anvindas tillsam-
mans med andra upphandlingsforfaranden. Lite forenklat kan metoden delas
upp i tre underkategorier:*

* utvecklingsfraimjande upphandling

* upphandling av nya l6sningar

* anskaffning av forsknings- och utvecklingstjanster

Utvecklingsframjande upphandling

Detta dr den vanligast férekommande av de tre typerna av innovationsupp-
handling.® For att fa 6nskat resultat ska inte férfragningsunderlaget inne-
hélla krav som begrinsar mojligheten till innovativa l6sningar.

Initiativet i den har kategorin ligger hos leverantoren. Det 4r denne som
véljer att limna ett anbud som innehaller en befintlig 16sning eller ett anbud
med en nyutvecklad 16sning eller en som utvecklats speciellt for bestillaren.

Upphandling av nya I6sningar

I den hir kategorin ligger inte initiativet 1ingre hos leverantéren utan hos be-
stillaren. Det &r alltsa upp till den upphandlande myndigheten att s6ka efter
nya losningar. Losningarna kan antingen vara nya pa marknaden eller sa bor
en marknadsintroduktion vara niira forestaende.

Forfarandet kréver lite mer av savil bestillare som leverantor. Darfor ar
det viktigt att kostnaderna fér 16sningen kan riknas hem fér bada parteri det
langa loppet. Den hir typen av upphandling ska bara anvindas mot leveran-
torer som ir redo eller har mgjlighet att ta fram nya l6sningar.

Anskaffning av forsknings- och utvecklingstjanster

Den hir upphandlingsformen dr ganska ovanlig inom det hir omradet och
manga myndigheter kommer sannolikt aldrig att anvinda sig av den. Den syftar
till att ta fram 16sningar som helt saknas pa marknaden.

Not. 20.  Upphandlingsmyndighetens definition, www.upphandlingsmyndigheten.se.

Not. 21.  Informationen om de olika kategorierna av innovationsupphandling har delvis hdmtats fran
Sverige Kommuner och Landstings skrift Upphandling fér innovation och mervarde, SKL 2017.
For mer information, hanvisas till detta dokument.
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KAPITEL

FAS 2:

Genomférande
av upphandling

2. Genomférande
av upphandling

Nir upphandlingen har férberetts enligt tidigare avsnitt paborjas arbetet
med att genomfora upphandlingen. Resultatet avdenna fas dr ett tilldelnings-
beslut med motivering som aterkopplas till anbudsgivarna. Genomforandet
av upphandlingen beskrivs i det hiir avsnittet steg for steg fran annonsering,
kvalificering, utvirdering och tilldelning fram till offentliggérande av anbud.
Efter varje avsnitt beskrivs de huvudsakliga utmaningarna som vi ser det.

Upphandling av tekniska konsulttjanster. Handbok 55



Kapitel 5. Genomférande av upphandling

Annonsering

Fran och med 1 januari 2017 maste alla offentliga upphandlingar annonseras
elektroniskt for att tillgodose kravet om god konkurrens.

Upphandlande myndigheter maste anvinda sidana kommunikationssétt
som ir allmént tillgingliga for leverantorer, det vill siga som inte forutsatter
specifik programvara eller liknande som inte alla leverantérer kan fa tillgang
till. De upphandlingsréttsliga principerna géller fortfarande och darfor ska
den elektroniska kommunikationen uppfylla kraven om likabehandling och
proportionalitet.

Oberoende avupphandlingsforfarande, géller att en upphandlande myndig-
het och en leverantor ska anvénda elektroniska medel nér de kommunicerar
med varandra.

Nagra exempel pa svenska databaser dr Visma TendSign, E-avrop, Licitio och
Mercell. For upphandlingar 6ver troskelvardet ska annonsering ske via den
europeiska databasen TED (Tenders Electronic Daily) for att méjliggora
anbud dven fran andralidnder. Vid direktupphandling beh6vs ingen annonsering.
Bestéllaren kan utéver obligatorisk annonsering via databaser dven vélja att
ldgga ut information om upphandlingen pa den egna webbplatsen.

Efter annonsering paborjar intresserade konsultforetag arbetet med att ta
fram anbud. Forsta steget i konsultforetagets anbudsprocess &r en analys av
upphandlingsunderlaget for att ta beslut om anbud ska lamnas eller inte.
I 6vervigandet ingar sannolikheten for att erhalla uppdraget men ocksa den
riskexponering som eventuell vinst innebir for konsultforetaget.

Att téinka pd som bestdillare
Utover den obligatoriska annonseringen via databaser, dr det ocksa maéjligt
att ligga ut upphandlingen pa den egna webbplatsen.

Utmaning: Sakerstilla tydliga och strukturerade anbud som gar att utvérdera
mot stallda krav

Nér ett anbud tas fram ar det viktigt att strukturen &r densamma som i for-
fragningsunderlaget. For att gora det enklare fér anbudsgivarna att limna
tydliga och strukturerade anbud i enlighet med forfragningsunderlaget kan
bestillaren tillhandahalla anbudsformulér.

Att tiinka pd som bestdillare

+ Var tydlig i upphandlingsunderlaget och i eventuella anbudsformulér
for att underlétta framtagande och utvéardering av anbud.

* Ge anbudsgivarna rimlig tid att svara pa anbudsférfragan. For kort tid
Okar risken for daligt genomarbetade, ofullstindiga anbud.
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Att tiinka pd som konsultforetag

* Var uppmirksam pa strukturkrav fér anbud i upphandlingsunderlag
och svarsbilagor.

» Stall fragor till bestéllaren om det finns otydligheter i férfragan.

Utmaning: Hantera fragor och svar under anbudstiden

Under anbudstiden kan konsultféretag och bestéllare kommunicera genom
fragor och svar. Oavsett hur vil en upphandling har férberetts och annonserats
finns det i princip alltid ndgot som kan behoéva fortydligas for att konsult-
foretagen ska kunna ta fram anbud. God hantering av fragor och svar ir
mycket positivt eftersom det kan underléitta visentligt for konsultféretagen
iarbetet med att ta fram anbud och samtidigt ge bestéllaren mojlighet att tyd-
ligare beskriva vissa delar.

Enligt de nya upphandlingsreglerna dr det numera ocksa tillatet att gora
visentliga dndringar under anbudstiden.?? Forindringarna far dock inte vara
sé visentliga att andra leverantérer dn de som ursprungligen kunde limna
anbud kan gora det efter fordndringen. Det innebér att det i praktiken dr mojligt
att hoja kraven, men knappast att sinka dem.

Otydliga fragor och svar riskerar att leda till anbud som &r felaktiga rérande
omfattning, pris och kvalitet. Fér konsultforetag ar det darfor viktigt att stilla
fragor i god tid och for bestillare att svara snabbt, tydligt och korrekt. Det ir
ocksa virdefullt for anbudsgivarna att bestéllare visar férstaelse och ar till-
motesgaende vid fragor. Undvik att ge generella hinvisningar till upphand-
lingsunderlaget, eftersom anbudsgivaren normalt redan gatt igenom detta
mycket noggrant utan att hitta svaret.

Att téinka pd som bestdillare

* Bjud in och uppmuntra konsulter att stilla fragor. Det biddar for ett
béattre resultat.

* Besvara inkomna fragor med omsorg da svaren kan visa sig vara avgo-
rande for konsultbolagens anbudsarbete.

* Var beredd att forlinga anbudstiden om svar pa fragor kraver fordjup-
ning/omarbetning av anbud eller féranleder relevanta foljdfragor som
inte hinner besvaras inom avsatt tid.

Att tinka pd som konsultforetag

+ Still fragor med god framférhallning och sa fort oklarheter i underlaget
uppticks.

* Genom att fragor stills vid brister eller oklarheter, motverkas missfor-
stand samtidigt som upphandlande myndighet far hjilp att bli tydligare.

Not. 22.  Lagen om offentlig upphandling, LOU, 11 kap 8 §.
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Kapitel 5. Genomférande av upphandling

Kvalificering av konsultféretag

I vissa upphandlingsforfaranden sker forst en prekvalificering av anbuds-
givarna for att sidkerstélla att de har tillricklig kapacitet och ekonomisk
stabilitet for att hantera uppdraget. Urvalsférfarande, selektivt forfarande,
forhandlat forfarande, konkurrenspréglad dialog samt projekttivling ger
mojlighet till urval av anbudsgivare genom prekvalificering. Som tidigare
nidmnts finns mojlighet att utvirdera anbuden fore kvalificering vid 6ppet
forfarande. Det finns ocksa regler om egen férsikran for leverantorer (se 15
kap LOU).

Som tidigare beskrivits far kvalificeringskrav endast anvéndas f6r att utvér-
dera féretagen utifran deras ekonomiska stéllning liksom deras tekniska och
yrkesmaissiga kapacitet, och inte for att utvirdera sjéilva anbudet. Endast de
konsultforetag som uppfyller kvalificeringskraven kommer i fraga for kontrakt,
varfor dessa krav behver vara vil avvigda sa att tillriackligt ménga foretag for
att sikerstélla konkurrens gar vidare till anbudsutvirderingen.

I praktiken har mojligheterna att begéra in kompletteringar eller fortyd-
liganden efter det att anbuden kommit in visat sig vara mycket begrinsade.
Lagen som sadan bor ge vissa mojligheter, men svenska domstolar har haft en
mycket restriktiv instéllning. Utgangspunkten bor dirfor vara att detta till-
lampas restriktivt, savida inte upphandlaren vill utmana fragestéllningen.

Att tinka pd som konsultforetag
Var noggrann och kvalitetssédkra ditt anbud.

Utvardering av anbud

Efter kvalificering av konsultféretagen aterstar de vilkas anbud kommer att
utvirderas. Anbudsutvirderingen maste ske enligt de tilldelningskriterier
och den utvirderingsmodell som faststéllts tidigare. Den maste ocksa baseras
pa det underlag som konsultféretagen limnat in. Det dr inte tillatet for bestil-
laren att utvirdera utifran egen kiinnedom om konsultféretaget eller en en-
skild konsult, om inte detta har beskrivits i utvirderingsmodellen. Utvirdering-
en ska helt och hallet baseras pa det anbud som inkommit. Om bestillaren
vid anbudsutvirderingen inser att vissa omréaden inte léingre ér lika relevanta,
maste bestéllaren dnda enligt LOU utga fran det tidigare underlaget alternativt
avbryta upphandlingen.

Vid upphandlingsforfarandena férenklat forfarande, urvalsforfarande och
forhandlat férfarande ér det tillatet for bestillare att forhandla med konsult-
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foretagen i samband med anbudsutvirderingen. Dock ar det bara tillatet att
forhandla om innehallet i anbudet och hur det ska anpassas sa vil som mojligt
till behoven, inte om utvarderingskriterierna. Transparens och tillférlitlig-
hetbehover sékerstillas i forhandlingsprocessen. Det dr inte sékert att en for-
handling leder till nagra férindringar i anbudet eftersom det dr konsultfore-
taget som dger anbudet och ddrmed avgor om dndringar 4r mojliga eller inte.

Att téinka pd som bestdillare

Anbudet kan endast utviirderas utifran férfragningsunderlaget. Kriterierna
fran kvalificeringsfasen far inte anvindas f6r att utvirdera ett anbud. Un-
der kvalificeringen bedomdes bolagets formaga och kapacitet, nu ir det
innehallet i leveransen som ska utvirderas.

I Kammarkollegiets checklista for utvirdering avanbud i vigledningen "Anbuds-
utviardering vid offentlig upphandling av varor och tjénster” 2010 finns mer
information. Hall dock i minnet att vissa &ndringar kan ha intritt sedan den
nya LOU 2016:1145 tridde i kraft 1 januari 2017.

Utmaning: Sakerstalla Iampliga metoder fér objektiv och rattvis utvardering

Det finns ett antal olika metoder for att utvirdera anbud som syftar till att
skapa en réttvis bedomning. Vilka metoder som anviands ska vara bestamt
redan innan annonsering och ska beskrivas i forfragningsunderlaget. Med
utvirderingsmetod menas hir tillvigagangssittet for utvirdering av anbud
som inte bor blandas ihop med utvirderingsmodellen som bestimmer hur
olika parametrar viktas.

Olika typer av utvirderingsmetoder kan vara lampliga for olika typer av
uppdrag. Det underlag och den kunskap som efterfragas bor anpassas efter
vilken typ av konsulttjdnst som upphandlas. For mer kreativa tjanster, som
arkitekttjanster, kan det darfor vara lampligt att begira in bilder och ritningar
medan det for projektledare kan vara mer limpligt med muntliga presenta-
tioner. Alltfér hoga krav pa exempel pa kreativt arbete i form av bilder och
ritningar kan skapa onddigt merarbete och nyttan av dessa och hur de ska an-
viandas i utvirderingen bor darfor noggrant 6vervigas.

Envanlig avviigning vid val av utvirderingsmetod dr omfattningen och for-
viantad kvalitet pa resultatet stillt i relation till arbetsinsatsen for att genom-
forautviarderingen. Olika metoder, till exempel referenstagning, kraver ocksa
olika mycket arbetsinsats fran referenser och konsultforetag. Ibland kan dér-
for tidsatgangen for andra akt6rer &n bestéllaren vara betydande varfor det
ar viktigt att stiilla kvaliteten pa den information som kan inhdmtas i relation
till tidsatgangen.
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Kapitel 5. Genomférande av upphandling

Ett antal exempel pa metoder fér utvirdering av anbud beskrivs kort nedan:

Personliga cv
+ Attanvidnda cv:n dr en mycket vanlig metod dir offererade konsulters cv:in
utvirderas utifran det aktuella uppdraget.

* For normala anbud bér bestillaren ange vad som ska utvirderas sa att
konsulterna kan anpassa sina standard-cv:n for det aktuella anbudet. Det
kan minimera arbetsinsatsen bade for konsultforetaget och for bestéllaren
som ska utvirdera. For att underlétta utvirderingen kan bestéllare i sirskilda
fall anviinda cv-mall for ett specifikt anbud, exempelvis ndr manga cv:n ska
utvirderas for omfattande ramavtal.

Referenser for enskilda konsulter och konsultféretaget

+ Personliga referenser kan utviarderas genom kortare intervjuer rorande den
aktuella konsulten eller féretaget med referenspersoner som anges i anbudet
eller med interna referenser. Eftersom referenstagning ofta ar tidskrévande
och dessutom svar att fa helt objektiv och transparent ska denna utvirderings-
metod sirskilt vigas mot nyttan. Personliga referenser kan vara aktuella néar
upphandlingen avser ett personberoende behov, till exempel en projektledare.

For att ge goda resultat kréver den hir metoden skickliga intervjuare. Den

medfor ocksa risker, eftersom de kontaktpersoner som finns angivna kanske
inte dr tillgéngliga eller inte prioriterar referenssamtalen.

* Det kan vara riskfyllt att anvinda referenser, eftersom leverantéren bara
lamnar uppgift om n6jda referenter. Den som upphandlar limnar &ven
over bedomningen av en leverantor till en okind person utan att veta
utifran vilka utgangspunkter bedémningen sker.

Intervjuer med enskilda konsulter

* Intervjuer kan genomforas for att utéver cv utviardera de konsulter som ska
anvindas. Det dr ocksa viktigt att sikerstélla transparens i de fall upphand-
lingen till exempel 6verklagas eller om bestillaren av andra anledningar
behdover styrka underlaget.

* Det dr ocksa méjligt att intervjua flera konsulter tillsammans, eller att
genomfora en intervju med hela uppdragsledningen for att fa en bild av
samspel och samarbete inom foretaget.
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Case och fiktiva projektpresentationer

* For en viss typ av uppdrag som upphandlas kan det vara aktuellt att 1ata de
konsulter som ska vara inblandade i leveransen ta fram ett case eller en
fiktiv 16sning pa ett behov for att visa pa sin formaga och kompetens. Det
ar viktigt att tinka pa transparensen och behandla samtliga konsulter lika
for att sikerstélla en réttvis process. En sadan process kan bli tidskrévande
och darfor bor presentationer anvéndas restriktivt. De dr lampliga vid
upphandlingar dir endast ett mindre antal anbudsgivare ar aktuella och
de uppdrag som ska upphandlas ir lite storre.

Att tdnka pd som bestdllare

* Oavsett vilken metod som anvinds for utvirdering ar det viktigt att
dokumentera hur utvirderingarna och bedémningarna gors enligt
utvirderingsmodellen for att kunna styrka resultatet i efterhand.

+ Still alltid den arbetsinsats som den utvirderingsmetod du véljer kra-
ver irelation till viirdet pa den information du bedémer bli resultatet av
utvarderingen.

For mer information om referenstagning, se avsnitt "Att anvénda referenser
vid anbudsutvirderingen” i Kammarkollegiets vigledning “Anbudsutvérde-
ring vid offentlig upphandling av varor och tjénster” 2010. Var uppmirksam
paatt detta dokument skrevs utifran LOU (2007:1091) och att reglerna kan ha
andrats i och med LOU (2016:1145).

Hansyn till innovationer och nya I6sningar vid utvardering av anbud

For att ta hinsyn till innovationer och nya tekniska 16sningar kan bestillare
tilldta alternativa anbud fran konsultféretagen. Upphandlingen begrinsas
dirmed inte till de 16sningar bestillaren kénner till och kan férutse. Det ar
inte obligatoriskt att i underlaget ange séirskilda villkor for hur alternativa
anbud och l16sningar ska presenteras, men det kan underlatta for konsult-
foretagen savil som for bestéllaren.

Utover alternativa anbud kan bestillare ocksa ta hdnsyn till innovation ge-
nom att vilja tilldelningsgrund, tilldelningskriterier och utvirderingsmodell
som friamjar innovationer. Dessa underlag bor vara utformade sé att de inte
riskerar utesluta mindre konsultforetag och “start-ups” fran upphandlingen.
Eventuella krav bor formuleras utifran ett funktionsperspektiv, sa att de inte
blir alltfor riktade till en viss typ av produkt eller tjinst utan uppmuntrar
olika typer av l6sningar.
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Kapitel 5. Genomférande av upphandling

Tilldelning av kontrakt eller ramavtal

Efter genomford anbudsutvirdering tilldelas kontrakt eller ramavtal till den
eller de konsultféretag som uppfyller den tilldelningsgrund som valts - alltsa
bésta forhallande mellan pris och kvalitet, bista kostnadsforhallanden eller
lagsta pris. Tilldelningen kommuniceras genom ett tilldelningsbeslut som
blir en offentlig handling och dessutom skickas ut till samtliga anbudsgivare.

Utmaning: Utforma tilldelningsbeslut

Tilldelningsbeslutet ska vara tillrackligt detaljerat for att tydligt motivera
vem som tilldelats uppdraget eller ramavtalet. Ett fullstiandigt tilldelnings-
beslut ska vara skriftligt, informera om vilket konsultforetag som valts, ange
skilen till att det foretaget valdes samt informera om avtalssparrens ldngd.
Om négot av detta saknas anses tilldelningsbeslutet ofullstindigt vilket kan
leda till 6verproévning.

Nir det handlar om en upphandling dir virdet dr sa 1agt att en direktupp-
handling ar aktuell finns det sedan den 1 juli 2014 krav pa att upphandlande
organisation ska ha riktlinjer fér direktupphandling. Dessutom maste alla
direktupphandlingar som 6verstiger 100 000 kronor dokumenteras. Detta
giller ocksa enligt den nya LOU. Det kan ocksa finnas en upphandlingspolicy
i den aktuella kommunen som stéller hogre krav pa en mer langtgaende dok-
umentation.

Hur ett tilldelningsbeslut hanteras och kommuniceras dr ocksa viktigt ur
ett 6verprovningsperspektiv. Sarskilt viktig &r kommunikationen med de fore-
tag som inte tilldelats kontrakt. Det finns mgjlighet till dialog i samband med
tilldelning. Det kan till och med vara virt att bjuda in anbudsgivarna till ett
mote for att forklara resultatet. Genom att skapa forstaelse fér beslutet ar det
mojligt att minska risken for 6verprévning.

Slutligen &r kommunikation med konsultféretagen viktig for att bada parter
ska kunna dralirdom av sadant som fungerat bra och sadant som varit mindre
bra under processen.

Att téinka pd som bestdillare

* Motiven for att en viss leverant6r har valts ska tydligt framga av tilldel-
ningsbeslutet.

+ Oppna for dialog i samband med tilldelningen for att undvika 6verprov-
ning.

* Anordna méten for aterkoppling med samtliga anbudsgivande kon-
sultféretag for att 6ka férstaelsen for hur respektive part upplevde
upphandlingen och bidra till lirande hos bade bestéllare och leverantor.
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Offentliggorande av anbud

Efter tilldelningsbeslutet kan anbudsgivande konsultforetags anbud begiras
ut enligt offentlighetsprincipen. Det dr dock inte sjilvklart att bestéllaren kan
ldmna ut samtliga anbudsdokument eftersom sekretess kan foreligga enligt
Offentlighets- och sekretesslagen, OSL. Anbudsgivaren kan begira att hela
eller delar av anbudet belédggs med sekretess. Skil for att inte offentliggora
hela eller delar av ett anbud kan vara att sekretess géller till skydd for det all-
minnas ekonomiska intresse eller for enskildas ekonomiska intresse.?
Sekretess kan bara ges fér sddant som ar skyddsviirt eller hemligt och bestil-
laren bor darfor noga prova vilka delar av en text som ar hemlig.

Dockborupphandlande myndighet arbeta for 6ppenhet och redan nir under-
laget tas fram fundera 6ver om det gar att férfatta kraven pa ett sdidant sitt att
leverantorerna inte behover begéra sekretess.

Utmaning: Hantera begdran om sekretess och offentliggérande av anbud
samt konsekvenser vid 6verprévning

Deltagande anbudsgivare kan begéra att vissa delar av anbuden sekretess-
beldggs for att undvika att konfidentiellt material sprids. Bestéllaren behover
i sa fall under avtalsspirren préva om denna begiran ligger till grund for
sekretess eller inte vilket kan vara svart att hinna under den tiden.

Att tinka pd som konsultféretag
Om du 6nskar sekretessbeldgga nagon eller nagra delar av anbudet maste
detta anges och motiveras redan i anbudsskedet.

Not. 23. Enligt 19 kap. 3S forsta stycket forsta meningen OSL resp. 31 kap. 168 forsta stycket OSL.
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KAPITEL

FAS 3:

Avtalssparr

3. Avtalssparr

Efter tilldelningsbeslutet intréder en period da det &r férbjudet att teckna
avtal. Den hir tiden kallas avtalsspérr. Hur 1ang avtalsspérren dr beror pa hur
tilldelningsbeslutet skickats ut. Den &ar minst 10 kalenderdagar om tilldel-
ningsbeslutet har meddelats elektroniskt, exempelvis via e-post.

Om beslutet har meddelats pa annat sitt, till exempel genom vanligt brev,
ar avtalsspirren minst 15 dagar.
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Kapitel 6. Avtalssparr

Under denna period kan upphandlingen 6verklagas for de fall ett konsultforetag
anser att upphandlingen inte gatt rétt till enligt LOU. Om inga 6verklaganden
skett under avtalsspirren gar processen vidare till avtalsskrivning. I detta
avsnitt beskrivs avtalsspirren och utmaningar rérande 6verprévningar, off-
entliggorande av anbud och kontraktsgenomgang.

Under avtalssparren ir det tillatet for bestéllaren att aterkalla tilldelnings-
beslutet och ersitta det med ett nytt. Det kan vara aktuellt nér det skett uppen-
bara fel vid utvirderingen exempelvis vid ett rdknefel.

Overprévning

Ett konsultforetag kan enligt LOU vilja att begiira 6verprévning av upphand-
lingen hos en férvaltningsdomstol under den period da avtalsspirr rader om
de anser att bestéllaren har brutit mot den aktuella upphandlingslagen och
om leverantoren darfor har lidit eller kan komma att lida skada pa grund av
att upphandlingen strider mot lagstiftningen. I sadana fall kan upphand-
lingen behéva goras om. Aven ett avtal kan 6verklagas och ogiltigforklaras av
domstol. Ett avtal kan ogiltigforklaras om det har tecknats i strid med avtals-
sparren eller om det ingatts innan tilldelningsbeslutet meddelats.

For bestillare ir det viktigt att finna en balans mellan att vaga testa nya sitt
att upphandla och att riskera 6verpréovning. Nya sétt att upphandla kan vara
att anvinda forhandlat forfarande eller att tillita alternativa anbud. Aven om
en overprovning riskerar att forsena och férdyra en enskild upphandling, kan
det i slutdndan trots allt skapa klarhet i vad som ér tillatet och inte. Sddana
forandringar kan vara att ett rattsomrade fortydligas och bestillare kan fa
hjilp att hitta nya tillvigagangssitt i kommande upphandlingar.

Utmaning: Fanga upp tidiga signaler samt minimera risken for 6verprévning

En 6verprovning kan leda till att kontraktstilldelning och pabérjande av ett
uppdrag forsenas betydligt. Ett sitt att minska risken fér 6verprovning ar att
fora en god dialog med konsultféretagen fére upphandlingen eller att upp-
muntra till fragor under sjilva anbudsperioden och pa sa sitt fa mojlighet att
fortydliga och motivera eventuella otydligheter. Undvik att anvinda bor-krav
och andra bedémningsgrunder som kan uppfattas som godtyckliga.

Manga fragor fran konsultféretagen under anbudstiden kan vara en indika-
tion pabrister i forfragningsunderlaget som riskerar att leda till 6verprévning
senare. Vid storre brister eller da viisentliga forandringar behover goras, kan
upphandlingen beh6va avbrytas och goras om. Att upphandlingar avbryts fére-
kommer och kan vara positivt eftersom konsekvenserna av att inte avbryta
kan vara betydligt storre om 6verprévning blir foljden.
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Vad som menas med visentliga forandringar beror pa den aktuella upphand-
lingen. Att avbryta och géra om upphandlingen kan medverka till att konsult-
foretag som inte tidigare varit intresserade av att limna anbud blir det i och
med fordndringarna. Enligt praxis fran domstolar kan dndringar av skall-krav
ses som en visentlig fordndring. Daremot kan marginella fordndringar i ett
forfragningsunderlag accepteras da tillrickligt mycket tid aterstar fore sista
dag for inlamning av anbudet.

Konsultbolagen bor ha en fungerande beslutsprocess for att avgora om en
upphandling ska 6verprévas, det vill sdga 6verklagas, eller inte.

Att tdnka pd som bestdllare

* For dialog med konsultféretagen fore upphandlingen och anvind fragor
och svar for att undvika att mindre otydligheter leder till 6verprévning.

* Undvik bed6mningsgrunder som kan uppfattas godtyckliga, sisom
bor-krav.

* Laggin ett forord till upphandlingsunderlaget med fortydligande av
bakgrunden, behoven och upphandlingsprocessen for att forebygga att
skrivningar i underlaget missuppfattas.

* Delaupp storre ramavtal i olika avtalsomraden for att begrinsa 6verprov-
ningar till ett visst omrade.

Att tdnka pd som konsultforetag

* Vilj att ifragasitta tidigt vid stora brister i upphandlingsunderlaget istil-
let for att vinta tills det blir dags att 6verklaga efter ett tilldelningsbeslut.

* Sikerstill att beslut om 6verproévning tas pa tillrickligt h6g niva i
organisationen.
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KAPITEL

FAS 4.

Kontraktsskrivning

4. Kontraktsskrivning

Nir avtalssparren 16pt ut, dr det dags for kontraktsskrivning, férutsatt attingen
begiran om 6verprévning har inkommit. Skulle en begidran om 6verprévning
ha lamnats in till forvaltningsritten forlings avtalsspiarren automatiskt och
myndigheten kan inte teckna nagot avtal forrin domstolen fattat sitt beslut.
Innan kontraktet skrivs under, ir det viktigt att parterna ar 6verens om vad
som ingar. Darfor kravs en gemensam genomgang av det kommande kontraktet.
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Kapitel 7. Kontraktsskrivning

Kontraktsgenomgang

Under kontraktsgenomgangen infor undertecknandet, ska avsikter klargoras
och fragetecken kring tolkningar ritas ut. Samtliga kontraktshandlingar och
anbudet ska gas igenom tillsammans med leverantoren. Det dr viktigt att par-
terna ir 6verens om innehallet och att det dr utformat i linje med vad som
overenskommits och att inget &r otydligt.

Under kontraktsgenomgangen medverkar den som ansvarar for upphand-
lingen pa myndigheten liksom den som ansvarar for anbudet hos leverantéren.
Dessutom bor bade myndighetens och leverantérens ombud néirvara om pro-
blem skulle uppsta senare. Det dr ocksa viktigt att kontraktsgenomgangen
protokollférs sa att det 4r mojligt att ga tillbaka till ett protokoll om menings-
skiljaktigheter rorande leveransen skulle uppsta senare. Kontraktsgenom-
gangens eventuella dndringar far inte avvika fran innehallet i forfragnings-
underlaget.

Stegen som beskrivs ovan ir viktiga for att undanroja eventuella missforstand
och sikerstélla en lyckad 6verenskommelse. Ju noggrannare genomgangen
ir, desto mindre ir risken att det uppstar meningsskiljaktigheter senare.
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KAPITEL

FAS 5:

Genomfoérande av uppdrag

5. Uppféljning
av avtal/leverans

Efter att upphandlingen avslutats och kontrakt tecknats, gar en objektsupp-
handling in i leveransfasen och en ramavtalsupphandling 6vergar i avtals-
perioden. Detta avsnitt tar upp ndgra av de huvudsakliga utmaningar bestillare
och konsultforetag kan uppleva under kontraktstiden.
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Kapitel 8. Genomférande av uppdrag

Uppfdljning av kontrakt och leverans

Under kontraktstiden genomférs det avtalade uppdraget eller ocksa sker leve-
rans enligt avrop pa ramavtal. Aven om bada parter gar in i kontraktet med
ambitionen att arbeta helt enligt 6verenskommen plan behdovs i praktiken
metoder och processer for uppfoljning for att hantera fériandringar och séker-
stilla att bada parter fortsatt arbetar mot samma mal. Eftersom ett kontrakt
ofta stricker sig 6ver en langre tid kan ocksa bestillarens mal och behov eller
konsulternas leverans forindras.

Utmaning: Sakerstalla god struktur fér uppféljning av leverans

De huvudsakliga utmaningarna vid bristfillig uppféljning ar forseningar,
tidskrivande omstarter samt att kvaliteten pa leveranserna inte ir tillfreds-
stallande.

Kontinuerlig dialog mellan parterna samt noggrann dokumentation av
vad som 6verenskommits dr nédvindigt for god uppféljning av leveranserna.
Goda uppféljningsrutiner i det operativa arbetet sikerstélls genom att samt-
liga méten som genomfors dokumenteras och beslut tydliggors. Vid samtliga
moéten bor bestéllare och konsultforetag kontinuerligt stimma av om det
som diskuteras innebér nagra férindringar i kontraktet. D4 kan bada parter
ta stéllning till &ndringar och bestéllare kan godkinna eller avsla dndringar
direkt istillet for att vinta in en annan instans, till exempel ekonomimoten.

Omfattande och noggrann dokumentation kan upplevas som ondédig for-
malia och kan vara tidskrivande, men ger i forlingningen vinster genom att
mindre tid och arbete l4ggs pa att 16sa tvister. Med den skriftliga dokumen-
tationen som st6d kommer bada parter ocksa att vara vil inférstadda med de
16sningar som ¢verenskommits. Det finns utrymme bade hos bestéllare och
konsultforetag att anvinda sig av ABK i storre utstrackning én idag for stod
rorande struktur och uppféljning.

Att tiinka pd som bestiillare eller konsultforetag

+ Sékerstill att samtliga 16sningar och beslut som 6verenskommits i
moten dokumenteras.

* Kontrolleralopande om det uppkommer dndringar av sddant som
tidigare avtalats och se till att beslut snabbt kan tas om dndringen bor
genomforas eller inte.

* Var vil fértrogna med ABK 09 och hur kontraktsforhéallandet er emel-
lan ser ut.
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Utmaning: Sakerstalla kvalitetssakring av uppdrag och leveranser

Bestillare upplever ibland att de inte far handlingar som haller den kvalitet
de forvantat sig. Det dr konsultféretagens ansvar att sékerstélla att de har en
fungerande process for kvalitetssikring. Exempel pa kvalitetshojande atgiarder
aregenkontroller, samgranskningar och oberoende granskningar, samt doku-
mentation av dessa aktiviteter.

Kvalitetssikringen kan forsvaras om uppdraget dndrar karaktér eller om-
fattning sa att konsultféretagets organisation och process inte lingre &r den
mest lampliga utifran uppdragets nya forutsittningar. Bada parter har da ett
ansvar for att signalera férandringar som kan paverka uppdraget och dess
genomforande. En risk kvalitetsmissigt &r om konsultforetag eller bestéllare
underskattar den arbetsinsats som krévs och ddrmed inte klarar av att leve-
rera uppdraget enligt 6verenskommelse.

Att tiinka pd som bestiillare eller konsultforetag
Redovisa i avtalet hur kvalitetssékring och uppf6ljning av leveranser ska
genomforas.

Utmaning: Sakerstalla uppféljning av ramavtal 6ver kontraktstiden och
Iamplig fordelning av avrop

For att ett ramavtal ska fungera bra ir det viktigt att bade bestillare och kon-
sultforetag ar aktiva under avtalsperioden. Forutsatt att det finns ett
behov, behover bestillare vara aktiva genom att avropa uppdrag och konsult-
foretagen genom att svara pa avrop. I vissa fall upplever bestéllare att konsult-
foretagen inte ar tillrackligt aktiva under ramavtalsperioden. Det kan dérfor
vara bra att som bestillare f6lja upp ramavtalet for att se om konsultféretagen
ar aktiva utifran de avrop som gjorts och dirigenom fa en bild av vilka konsult-
foretag som visat intresse. De kan stiilla krav pa konsultféretagen som ingar
i ramavtalet att vara aktiva och delta vid férnyade konkurrensutséttningar.
Konsultféretag som inte har tid eller inte visar intresse, far sinkt rangordning
eller utesluts.

Att téinka pd som bestdillare
Stéll krav pa konsultféretagen att vara aktiva under ramavtalet. Folj 16p-
ande upp vilka féretag som visar intresse for avrop.

Att tinka pd som konsultforetag
En upphandlad leverantodr ansvarar for att visa intresse och vara aktiv
under ramavtalsperioden.
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Kapitel 8. Genomférande av uppdrag

Avrop pa ramavtal kan ske genom rangordning eller férnyad konkurrens-
utsittning och bestims av bestillaren infér upphandlingen. Det férekommer
att bestillare anvénder sig av rangordning upp till ett visst belopp och dérefter
sker fornyad konkurrensutsittning. For exempel pa hur avrop kan férdelas,
se exempelbilagan sist i denna handbok.

Utmaning: Hantera personalbyten under kontraktstiden

Byte av enskilda konsulter far ske under kontraktstiden om kompetens som
uppfyller kraven kan erbjudas. Sddana byten upplevs i manga fall som ett
stort problem for bestéllaren. Ett byte av konsulter skapar ofta merarbete i
form avadministration, samtidigt som tid gar at nir en ny person ska sitta sig
in iuppdraget och problem kan uppsté i samband med 6verlimning. Person-
byte kan dérfor ha stor paverkan pa uppdraget, med risk for férseningar och
Okade kostnader. Det dr dock vanligt att enskilda konsulter byts ut, sarskilt
da férutsittningarna i ett uppdrag édndrats avseende innehall, volym eller
tidsramar. Eftersom konsultbranschen har relativt hog personalomséttning,
héinder det att konsulter méste bytas ut i ett uppdrag. Byte av projektledare
och personal hos bestillaren kan ocksa paverka uppdragets genomférande
inegativ riktning,.

Hos bestéllaren ska det finnas en projektledare och hos konsultféretaget

innehas ansvaret av en uppdragsansvarig. Den exakta rollférdelningen kan
se olika ut mellan olika uppdrag. Hos bestillaren kan det finnas en kontakt-
person under upphandlingen och en annan under uppdragets genomférande.
Dessa olika kontaktpersoner har inte alltid kontakt med varandra. Det gor att
erfarenheter fran upphandlingen inte f6rs vidare till uppdragen i tillriicklig
utstrickning.
Byten av nyckelpersoner skapar osikerhet hos bada parter och kan leda till
skilda uppfattningar om uppdragets innehall och malsittningar. For att fore-
bygga osékerhet bor det i forfragningsunderlaget noggrant beskrivas vad som
géller vid byte av konsult under kontraktstiden. Detta regleras &venikapitel 3
i ABK 09. Bada parter bor ocksa tidigt signalera om férandringar i uppdragets
storlek eller inriktning som kan leda till behov av att byta resurser. Sjalvklart
bor ocksa bada parter tidigt informera om eventuella byten for att underlitta
overgangsperioden.

Nir nyckelpersoner slutar kan bestillaren i sirskilda fall tvingas konstatera
att konsultforetaget inte langre besitter den kompetens som upphandlats och
att foretaget dirmed inte kan leverera det som efterfragas. Avtalet kan da be-
h6va omférhandlas. Detta dr dock ovanligt och brukar kunna 16sas i samrad
mellan parterna. Lépande tydlig dokumentation av 6verenskommelser under-
lattar visentligt om byte av konsultféretag maste ske.
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Att tinka pd som bestiillare eller konsultforetag

+ Var tydlig med vad som géller vid byte av konsulter under
kontraktstiden redan i upphandlingsunderlaget.

* Signalera kommande byten av personal pa ett tidigt stadium.

* Signalera dndringar i uppdragets storlek eller inriktning i god tid,
sdrskilt sddana som kan komma att paverka bemanningen.

* Sikerstill att dokumentation av16sningar och 6verenskommelser
sker 16pande for att underlitta eventuella personalbyten.

+ Oppna for bemanning i form av team i uppdragen for att 6ka
kunskapsspridningen och minska riskerna med personberoende.

+ Setill att vara bekant med innehallet i ABK 3.3. Dir regleras
vad som giller vid byte av konsulter i ett uppdrag.

Utmaning: Hantera behov av flexibilitet i uppféljning vid férandrad omfattning
av uppdrag

Det dr en utmaning for bestéllare att leda projekt och for konsulten att styra
uppdrag nir forutsiattningarna férdndras genom att tidplanen dndras, personer
byts ut, budgeten inte haller eller om innehallet i och omfattningen av upp-
draget forandras. Konsekvenser av sddana forandringar kan vara férsenade
leveranser, fordyringar, behov av omtag och brister i kvalitet. En viss flexi-
bilitet kravs darfor i de flesta uppdrag. For att hantera féréandringar rekom-
menderas att en kontinuerlig dialog fors mellan bestéllare och konsultforetag
samt att beslut och 6verenskommelser dokumenteras noggrant. Precis som
vid personalforindringar dr det nodviandigt att bada parter tidigt signalerar
fordndringar rorande uppdragets storlek eller inriktning for att moéjliggora
omplanering vid behov. Aven projektorganisationen kan behéva ses éver vid
fordandringar i uppdraget for att séikerstilla att riatt kompetens finns tillginglig.

Att tinka pd som bestdllare eller konsultforetag

+ Sikerstill en kontinuerlig dialog och dokumentera éverenskommelser.

* Signalera dndringar i uppdragets storlek eller inriktning pa ett tidigt
stadium for att mojliggéra omplanering.

* Se 6ver projekt- och uppdragsorganisationerna vid forandringar i uppdra-
get for att sdkerstilla ritt kompetens.

* Gautbildningi ABK 09 for att férsta hur avtalsforhallandet &r reglerat.
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KAPITEL

FAS 6:

Avtalsperiodens slut

6. Avtalsperiod slut

Vid slutet av en avtalsperiod &r det létt att snabbt ga vidare med nésta uppdrag
eller upphandling utan att ta sig tid till reflektion och erfarenhetsaterféring
for det uppdrag som varit. I detta avsnitt presenteras utmaningar relaterade
till rutiner for utviardering och erfarenhetsaterféring i slutet av ett uppdrag
eller en ramavtalsperiod.*

Not. 24.  Aven till det har kapitlet finns illustrerande exempel i exempelbilagan i den har handboken.
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Kapitel 9. Avtalsperiodens slut

Erfarenhetsaterforing och erfarenhetsutbyte

Efter genomfort uppdrag bor bade bestéllare och leverantor se till att arbetet
utvirderas. En sddan utvirdering kan innefatta hur resultatet uppfyllt de
ursprungliga behoven, ekonomiska faktorer, eventuella brister eller hinder
for 6kad innovation och produktivitet, fordelar och nackdelar med genom-
forandet samt aterkoppling fran bestillaren respektive konsultféretaget. Det
arviktigt for bada parter att ta del av motpartens synpunkter och erfarenheter.
En gemensam utvirdering kan i manga fall skapa stora virden for savil be-
stdllare som leverant6r infér kommande uppdrag,.

Utmaning: Utvardera kontraktsperioden och sdkerstalla Iarande hos bestillare
och konsultféretag

Utvirderingen av kontrakt och uppdrag kan férbittras bade pa bestéllarsidan
och pa konsultsidan. Vid stérre kontrakt &r det vanligare att utviirderingar
genomfors, men i manga fall prioriteras de inte pa grund av tidsbrist eller
skjuts pa framtiden och gors i ett for sent skede. Risken med att inte utvirdera
uppdrag ir att bestillare och konsultforetag inte far reda pa om ett uppdrag
gick bra eller inte och dirmed missar en mojlighet till erfarenhetsspridning
i sina respektive organisationer. Utvardering 4r mycket viktigt for att 6ka
ldrandet i bada organisationerna och bada parter tjinar pa det infor nista
uppdrag. Utvirderingar underlittar ocksa branschens kompetensforsorjning
och generationsvéxling.

Formerna for uppféljning och utviardering bor vara enkla och inte kriava
alltfor stor arbetsinsats av deltagarna. Vid avslutande uppdragsméte kan erfa-
renhetsaterforingen ske medan uppdraget fortfarande dr aktuellt for bada
parter. Ibland sker utvirdering genom enkiter, som anses littare att admin-
istrera dn intervjuer. Dock blir svarsfrekvensen ofta lag vid enkitundersok-
ningar. Eftersom det kan kréivas langa fritextsvar for att nyansera svar och
skapa forstaelse, kan brist pa tid och engagemang gora att de svarande inte
prioriterar att fylla i enkéten. Personliga intervjuer kan darfor vara ett bra
sétt att genomfora utvirderingar pa.

Avsitt tid i ett tidigt skede for att 6ka chanserna f6r att utvirdering och erfa-
renhetsaterféring verkligen blir av. Ett sddant erfarenhetsutbyte bor planeras
in med obligatorisk personlig ndrvaro av bada parter. Nedan ges nagra férslag
pa fragestillningar att diskutera vid ett sadant tillfille for bestéllare och konsult-
foretag.
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For bestillare kan det vara virdefullt att fa svar pa foljande fragor:

* Genomsyrade budskapet i upphandlingen uppdraget?

* Hur uppfattades uppdraget i ett tidigt skede jamfort med utfallet/leveransen?

* Var kraven som stélldes rimliga?

* Varvald ersidttningsmodell lamplig for uppdraget?

* Vilken forbittringspotential finns, bade relaterat till upphandlingen och
uppdraget i stort?

+ Arkonsultforetaget intresserat av att gora framtida uppdrag tillsammans?
Varfor eller varfor inte?

For konsultféretag kan det vara virdefullt att fa svar pa foljande fragor:

* Fungerade uppdragsledningen bra?

* Fungerade teknikleveransen bra?

+ Vilken forbittringspotential finns?

+ Arbestillaren intresserad av att gora framtida uppdrag tillsammans?
Varfor eller varfor inte?

Utvarderingar rekommenderas alltid, men &r sérskilt viktiga for uppdrag dar
nagot nytt testats, till exempel da nya tekniska l6sningar tagits fram eller ett
nytt upphandlingsforfarande anvints. Uppfoljning kan ocksa ske i flera steg,
till exempel efter avslutad upphandling, efter fardigstéllande av olika projek-
teringsomraden, efter avslutat uppdrag eller efter avslutad byggnation.

For att resultatet av uppfoljningen ska tas tillvara pa bésta sétt ér det slutligen
viktigt med kunskapsspridning. Aven om uppfoljning sker, maste lirdomar spridas
utanfor den grupp som varit involverad i uppdraget och utviarderingen. For
att andraiorganisationen ska kunna ta del avunderlaget behover lirdomarna
dokumenteras. Det dr spridning av erfarenheter och liardomar som skapar
larande organisationer.

Att tinka pd som bestdllare
Utvardera upphandlingen redan efter avslutad upphandlingsprocess.

Att tiinka pd som bestiillare eller konsultforetag

* Avsitt tid i god tid for utviardering av uppdraget.

* Planerain ett obligatoriskt erfarenhetsutbyte med
personlig nirvaro av bada parter.

+ Utvirdera kontraktet vid slutet av avtalsperioden.
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Bilaga. Exempel

BILAGA

Exempel

Iden hir bilagan har vi samlat exempel fran upphandlingar av konsulttjanster
som gjorts i olika svenska stdder och kommuner. Tanken &r att kapitlet ska
vara till hjilp i arbetet med att genomf6ra en upphandling och framfér allt
med att sdtta upp utvirderingskriterier och utvirdera de anbud som kommer in.

Kapitlet innehéller ocksa andra goda exempel fran upphandlingsprocessen
som kan vara till nytta for bestéllare och konsultforetag. Har finns bland
annat exempel pa fordelning av avrop, hantering av personalbyte liksom en
modell for erfarenhetsutbyte.

Exempel pa utvirdering baserat pa olika typer av kriterier

Nir en upphandling ska utvirderas utifran bista férhallande mellan pris och
kvalitet, finns det olika modeller att utga ifran. Exemplen héir nedan ar tdnkta
att tjina som modell och inspiration. Nagra olika modeller tas upp; utvirdering
utifran féorutbestimda timpriser, utvirdering utifran totalpris samt ett par
modeller dér pris och kriterier vigs samman.

EXEMPEL PA UTVARDERING AV KRITERIER MED FORUTBESTAMDA TIMPRISER

Vid Storstads upphandling av konsulter for landskapsarkitektur var kvalitet en rorlig faktor

medan timpriserna for olika typer av arbetsuppgifter var férutbestamda.

Forutbestamda timpriser
» Uppgifter som kraver specialkompetens - 1200 kronor
+ Uppgifter som ingér i funktionen som uppdragsansvarig - 1050 kronor
» Uppgifter som kraver handlaggarkompetens - 850 kronor
» Uppgifter som kraver kompetens som medverkande landskapsarkitekt - 750 kronor

« Uppgifter som kan utféras av bitradande landskapsarkitekt - 650 kronor
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Tilldelningskriterier till grund for utvardering
* Personlig kompetens - max 24 mervardespoang (4 konsulter x 6 mp)
- Tillracklig O p, god 2 p, mycket god 4 p, excellent 6 p
= Sammantagna specialkompetenser - max 6 mervardespoang
- Tillracklig O p, god 2 p, mycket god 4 p, excellent 6 p
* Férmaga vad gdller genomférande av uppdrag park, torg, gatumilié och kajer/strandstrak
- max 14 mervardespoang
- Saknar kapacitet O p, begransad kapacitet 2 p, god kapacitet 8 p,
mycket god kapacitet 14 p
Maxpoang ar 44 p

Utvarderingsmodell
Erhallet antal podng utgér anbudets anbudssumma. Hogst anbudssumma erhaller

rangordningstal 1.

Rakneexempel
Anbud1: (4p*4) +4p+14p=34p
Anbud 2: (6 p*4)+6p+8p=38p

Anbud 2 rankas hogst.

Kommentarer och ldrdomar

Syftet med férutbestimda timpriser var att ge konsultbolagen méjlighet att
erbjuda de bista arkitekterna utan alltfor stor press pa pris och marginaler.
En utmaning med att bestimma priser baserat pa arbetsuppgifter var att de
olika kategorierna av uppgifter inte alltid speglar motsvarande erfarenhets-
och kompetensnivaer hos konsultbolagen, vilket ledde till vissa diskussioner
initialt.

Utvirderingen av kompetens gav ingen storre spridning da samtliga anbuds-
givare erbjod konsulter som poingsattes hogt. Utslagsgivande var kriteriet
om formaga vad giller genomférande av uppdrag dir anbudsgivarna utviirderades
utifran fyra exempel pa gestaltning av olika miljéer. Syftet med exemplen var
attfanga upp bolagens samlade idéer istillet fér enskilda personers referenser.
Att utvirdera pa sadana exempel, eller case, uppskattades av anbudsgivarna
och gav bestillaren stor behallning i form av de underlag som togs emot.

Konsultforetagens arbetsinsats for att gestalta miljéerna ska vigas mot
bestillarens nytta av konsulternas gratisarbete. Den samlade nyttan fér bada
parterna tillsammans maste vigas mot kostnaden.
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EXMPEL PA UTVARDERING AV KRITERIER MED FORUTBESTAMT TOTALPRIS
- (Upphandling av totalentreprenad dér projektering ingar)

Kommun A behovde forlanga en befintlig kaj med minst 70 meter och valde att utvardera

anbuden utifran hur mycket entreprendrerna kunde leverera for en fast summa pengar.

Forutbestamt totalpris
» 25 MSEK

Utvarderingsmodell
* Anbudet med flest antal meter kaj, inom intervallet 70-100, for 25 MSEK antogs

Kommentarer och Iérdomar

Kommunen gick forst ut med en traditionell forfragan pa utférandeentre-
prenad men fann att inkomna anbud 6versteg budgeten med 100 procent.
Efter upphandlingen med férutbestdmt pris levererades totalt 80 m kaj till
28 MSEK vilket var inom budget.

Det kan vara pa sin plats att hantera den hir modellen med forsiktighet.
Det faktum att Kommun A i det har exemplet till synes fick mer fér pengarna,
ar dock inte nédvandigtvis sant. Metoden kan ha haft en menlig inverkan pa
kvaliteten.

Utvirdering av kriterier dér savél pris som kriterier vigs samman.

Exempel 1. Mervirdespoing med avdrag pa offererat pris

EXEMPEL PA UTVARDERING AV SAVAL PRIS SOM KRITERIER SOM VAGS SAMMAN
(Absolut modell)

Kvalitet och pris kan balanseras genom en modell dér mervardespoang ger leverantérer
avdrag pa offererat anbudspris. Staden som upphandlar har fér sin ramavtalsupphandling

av tekniska konsulttjanster delomrade 1-6, valt en utvarderingsmodell enligt nedan;

Pris

Anbudssumma enligt timpris

Tilldelningskriterier till grund for utvardering
Ansvariga handlaggares erfarenhet av referensuppdrag utvarderades. Respektive ansvarig
handlaggare skulle redovisa tre referensuppdrag med tre referenspersoner. Deras bedémning
av uppdraget poangsattes. Podngen utvarderades enligt féljande:

* Utmdrkt - 10 p

* Bra-5p

* Godtagbar - O p

Maxpoangen ar 30, da tre referenspersoner efterfragas.

84 Upphandling av tekniska konsulttjanster. Handbok



Mervardet réknas om till ett avdrag pa respektive angivna personers timpris enligt;
» 25-30 poang ger 100 kr/h i avdrag (maxavdrag)
» 5-20 poang ger 50 kr/h i avdrag

Utvéarderingsmodell

Utvdrderingssumma = Anbudssumma - Mervdrdesavdrag

Lagst utvarderingssumma rangordnas som nummer 1. Om mer an en anbudsgivare har upp-
natt samma utvarderingssumma kommer den som erhallit hdgsta mervérde att rangordnas

hogre an den med lagre mervarde.

Réakneexempel

Anbud 1:
Anbudssumma: 1000 kr/h
Mervérdespoang: 30 p --> 100 kr/h avdrag
Utvérderingssumma = 1000 kr/h-100 kr/h = 900 kr/h

Anbud 2:
Anbudssumma: 900 kr/h
Mervérdespoang: 15 p --> 50 kr/h avdrag
Utvarderingssumma = 900 kr/h-50 kr/h = 850 kr/h

Anbud 2 rankas hogst.

Kommentarer och lérdomar

Utvarderingsmodellen upplevdes i efterhand ha lett till ett bra resultat. Mer-
viardespoiangen gav dock inga storre utslag pa utvirderingssummorna och
hade kunnat ges hogre viktning. Varderingen av betyget Utmdrkt upplevdes
i efterhand ha kunnat vara hogre, sarskilt som samtliga tre referenser fick
detta betyg.

Bestillaren ir ofta forsiktig med att ge merviirde da det kan vara svart att
faststélla det reella mervardet i kronor. Lirdomarna infér kommande upp-
handlingar ar att referenstagning och antal referenser bor tinkas igenom
noga sa att arbetet blir genomférbart. Det idr ocksa virt att fundera &ver
mojligheten att genomfora referenstagning via webbformulir for att erhalla
statistik enkelt och smidigt. Branschen é&r relativt liten och det kan bli pro-
blematiskt da samma person ska ge sitt omdome i flera projekt och at flera
leverantorer.

Det dr ocksa virt att komma ihag att referenstagning innehaller ett visst
matt av subjektiv bedomning. Déarfor bor metoden anvindas i vil avvigd om-
fattning.
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Exempel 2. Avsaknad av kriterieuppfyllnad ger pristillagg

EXEMPEL UTVARDERING AV SAVAL PRIS SOM KRITERIER - PRISTILLAGG

| nedanstaende exempel pa en absolut utvarderingsmodell fran en upphandling av konsult-
tjianster for ledningssamordning, dar pristillagg ges for varje poédng ett offererat anbud hamnar

under en ténkt maxpoang.

Pris

Anbudssumma enligt timpris

Tilldelningskriterier till grund for utvardering
Foljande kriterier utvarderades;
» Kompetens (tva uppdragsledare)
- Teknisk kompetens - max 4 p/person
- Samordningskompetens - max 8 p/person
= Presentation (erbjuds de tva som erhallit hogst poang fran den inledande kompetens-
utvarderingen)
- Muntlig presentation av kompetenser - max 6 p
* Kapacitet
- Individuell kompetensbedémning - max 4 p
Maxpoangen var 34 p

En mervardespodng (mp) har vikten 15 kr pa det angivna timpriset. Det innebér att for varje
poang som anbudet ligger under den maximala poangen laggs 15 kr till pa anbudets timpris.

Utvarderingsmodell
Utvdrderingssumma = Anbudssumma + (maxpodng - mervdrdespodng)*15 kr

Anbud med lagst anbudssumma ar férdelaktigast. Om anbud erhaller samma anbudssumma
bedéms anbud med flest mp som fordelaktigast.

Rékneexempel
Anbud 1:

Anbudssumma: 900 kr

Mervérdespoang: 30 p

Utvérderingssumma = 900 + (34 - 30)*15 = 960 kr
Anbud 2:

Anbudssumma: 800 kr

Mervérdespoang: 14 p

Utvérderingssumma = 800 + (34 - 14)*15 =1100 kr

Anbud 1rankas hogst.
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Kommentarer och lirdomar

Utvarderingsmodellen syftade till att lyfta fram kapacitet och kvalitet for att
hitta ritt personer och pa sa sitt kunna behalla kompetensen. Viktningen av
ett mervirdespoing till 15 kr ansags tuff och mervirdespoingen gav ocksa
stora utslag pa utvirderingssummorna. Bestillaren hade infér upphandlingen
tagit reda pa ungefirliga priser for dessa tjinster.

Andra metoder for utvardering

Utvérdering genom personliga referenser

Vid A-stads ramavtalsupphandling av tekniska konsulttjinster utvirderades
personliga referenser genom att tre referenspersoner per referensuppdrag
for respektive konsult kontaktades. Utifran ett intervjuunderlag/frageformulér
ombads de utvirdera den aktuella konsulten. Baserat pa svaren betygsattes
konsultens erfarenhet i tre nivaer: Utmirkt, Bra och Godtagbar (se exempel
pautvirderingsmodell i tidigare avsnitt).

Anvindandet av referenser uppskattades av anbudsgivarna som ansag att
det gav en rittvis bedomning. Dock krivdes mycket tid och resurser for att
kontakta samtliga referenser. En noggrann behovsanalys kommer darfor att
ske innan samma tillviigagangssétt anvinds igen.

Utvérdering genom muntlig presentation

Vid B-stads ramavtalsupphandling av ledningssamordning fick konsulterna
i uppdrag att presentera en risk- och visentlighetsanalys av sadana uppdrag
B-stad vanligen har behov av. Tanken var att modellen skulle visa pa konsult-
foretagens forstaelse. Konsultforetagen fick tid att forbereda presentationen
och under sjilva presentationen stilldes ett par fragor som var desamma for
alla anbudsgivare.

Presentation som utvirderingsmetod upplevdes fungera mycket bra da det
gav bestillaren en bittre bild av konsulterna och deras férstaelse for uppdraget
dnvad enbart en cv hade gett.

En utmaning &r att sékerstélla tillriacklig transparens varfor liknande pre-
sentationer framover kan komma att filmas.

Utvdrdering genom case

Vid C-stads ramavtalsupphandling av landskapsarkitekter efterfragades case
eller exempel pa miljoer konsultbolaget gestaltat, till exempel torg. Casen
anvindes som underlag for utviirdering av konsultens forméga och kapacitet
for genomforande av liknande uppdrag (se exempel pa utvirderingsmodell i
tidigare avsnitt).

Anvindandet av case var uppskattat av konsulterna och gav bestillaren
stor behallning i form av de hogkvalitativa underlag som togs emot.
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Uppdelning av ramavtal

For att undvika férsening i hindelse av 6verklagande i samband med en ram-
avtalsupphandling, kan en upphandling delas upp i flera separata avtalsdelar.
Diarmed undviker den upphandlande myndigheten en situation med stille-
stand inom alla tekniska omraden pa grund av 6verprévning.

EXEMPEL PA UPPDELNING AV RAMAVTAL

D-stads ramavtalsupphandling av tekniska konsulttjanster delades upp i totalt elva separata
avtalsomraden. Av dessa 6verklagades fyra och tack vare att ramavtalet var uppdelat kunde
resterande sju kontrakt tecknas som beraknat. Om ingen uppdelning hade gjorts hade hela
upphandlingen tvingats ta en paus i vantan pad dom och inget av de konsultbolag som bestél-
laren hade for avsikt att tilldela kontrakt, hade kunnat bérja arbeta férran 6verprévningen

avslutats.

Olika modeller for fordelning av avrop

Kombination av rangordning och férnyad konkurrensutsattning

I ramavtal for tekniska konsulttjinster anvinder manga en kombination av

rangordning och férnyad konkurrensutséttning:

* Mindre uppdrag avropas genom rangordning dir det konsultbolag som
rangordnats som nummer ett férst blir tillfragad om uppdraget, sedan
nummer tva osv

* Storre uppdrag avropas genom férnyad konkurrensutséttning

En utmaning med rangordning upplevs vara att om det konsultbolag som
rangordnats som nummer ett har kapacitet att genomféra majoriteten av
samtliga avrop, far inte 6vriga foretag nagra bestillningar, sirskilt inte de
ldngst ned i rangordningslistan.

Férdelning av avrop med forutbestamd fordelningsordning

Storstad anviander for sin upphandling av ledningssamordning en forutbe-
stdmd fordelningsordning av mindre komplexa avrop. Det konsultbolag som
rangordnats hogst har efter avtalsperiodens slut tilldelats flest uppdrag, den
som rangordnats som nummer tva nist flest uppdrag osv. For komplexa avrop
sker fornyad konkurrensutsittning.
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Forutsiattningen for att kunna anvinda denna férdelningsmodell dr att samt-
liga konsultbolag antas vara lika kapabla att leverera samtliga uppdrag samt
att uppdragen ir av liknande storlek.

Exempel pa fordelning av avrop utifran total anbudssumma

En storre stad anvander for sin upphandling av landskapsarkitektur en for-
delning av avrop utifran total anbudssumma under avtalsperioden. Den konsult
som rangordnats hogst har efter avtalsperiodens slut tilldelats uppdrag av ett
totalt sett hogre viirde dn den som rangordnats som nummer tva och nummer
tva ett hogre viirde 4n nummer tre osv.

Denna férdelningsmetod kriver mer administration for att 1l6pande séker-
stilla att summan av viardet avde uppdrag som tilldelats en konsult inte Gver-
stiger den som tilldelats en konsult med hégre rangordning. Uppligget mojlig-
gor dock en viss flexibilitet i férdelningen av uppdrag mellan konsulterna.

Personalbyte under kontraktstiden

I det hir underkapitlet presenteras ett par exempel pa hur upphandlande
enheter valt att hantera personalbyten i pagaende projekt.

Férstad

Enligt Forstads ramavtal for tekniska konsulttjénster ska byten av konsulter
anmilas varvid de nya konsulterna utvirderas pa liknande sitt utifran sina
cv:n som vid anbudsutvarderingen.

Tillvigagangssittet for att hantera konsultbyten upplevs fungera bra men
kriver kontinuerligt ett administrativt arbete som ar svart att forutséiga och
planera for bestéllaren.

Mellanstora kommun

Enligt Mellanstora kommuns ramavtal for tekniska konsulttjdnster inom VA-
anliggningar, hydrogeologi samt behandling organiskt avfall och biogas ska
byten av konsulter anmilas och godkédnnas av kommunen. Konsultféretaget
ska for den nya konsulten fylla i samma cv-mall som anvénts vid upphand-
lingen och baserat pa den gor kommunen en bedémning av om den nya kon-
sulten kan anses likvirdig med den tidigare konsulten.

Erfarenheten har visat att den nya konsulten oftast ansetts likvirdig med
tidigare konsult. Tillvigagangssittet ger kommunen en maéjlighet att paverka
och att diskutera personalbyten med konsultféretaget.
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Lirande och kunskapsaterforing

EXEMPEL PA UTBILDNING AV PROJEKTLEDARE

Trafikkontoret i G-stad utbildar all personal som anstélls i upphandling och juridik for att se
till att samtliga anstéallda, inte bara upphandlingsledare och jurister, har hég kompetens inom
dessa omraden. Utbildningen, som omfattar tva dagar, tar upp grundldggande kunskaper inom
LOU, sdsom oberoende och transparens samt vad det innebér att vara en offentlig organisation
eftersom manga anstallda har en bakgrund fran naringslivet.

Utbildningen ar uppskattad och gor att projektledare och andra snabbt kan fanga upp och
fora vidare olika fragor i projekten till upphandlingsledare eller jurist.

EXEMPEL PA UTVARDERING OCH LARANDE

Larstad genomfor storre kvalitetsavstamningar for projekt som férknippats med vissa problem,
till exempel omotiverade kostnadséverdrag eller som pa annat satt inte genomférts sa som
planerats. Avstdmningen genomférs av jurister, kvalitetsansvarig och ekonom genom gransk-
ning av material (t.ex. forfragningsunderlag, kontrakt, besiktningsprotokoll) samt intervjuer
med projektledare, ombud och leverantér. Syftet ar att genom 6ppna diskussioner fanga
upp vad som har brustit och hur Larstad som bestéllare samt leverantor kan forbattra sig
infor kommande uppdrag. Exempel pa lardomar har varit att for stor tidspress gatt ut dver
kostnaden, att det varit otydliga roller samt att plan for ersattning av personal vid sjukdom har
saknats. Resultatet och lardomarna kan leda till justeringar av riktlinjer i den egna projekterings-
handboken eller andringar i hur upphandlingar sker.

EXEMPEL PA UTBYTE MED KONSULTER

Klokstad har anordnat och bjudit in konsulter till en byggledningsworkshop dar manga
konsultbolag deltog for att gemensamt diskutera hur byggledningsuppdrag bor preciseras.
Resultatet av workshopen kommer konkret att leda till battre projektbeskrivningar i upphand-

lingsunderlagen.
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