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Introduktion

Virksomheder i servicebranchen og offentlige
ordregivere arbejder teet sammen for at levere
mest mulig kvalitet for borgernes skattekro-
ner. Det er vigtigt, at parterne lobende arbej-
der pa at forbedre processen, nar en opgave
bliver udbudt, sa det offentlig-private samar-
bejde skaber mest mulig vaerdi i den offentlige
service til gavn for borgerne og slutbrugerne.
Den gode udbudsproces er afgerende for sam-
arbejdets succes, fordi en god proces blandt
andet giver mulighed for:

O at fa mere fleksible og nytaenkende service-
lesninger, der passer til slutbrugernes
behov.

O at minimere de unedige omkostninger,
som ordregiver og leverander har ved at
deltage i udbuddet.

O at leverandererne nemmere kan gennem-
skue, hvad der skal til for at vinde konkur-
rencen, sa tilbuddene rammer rigtigt i
forhold til pris og kvalitet.

Med disse positive effekter in mente er der
derfor behov for, at vi i faellesskab arbejder for
at gere processen forud for samarbejdets start
endnu bedre. Malet er et teettere og lobende
samarbejde frem for et mere traditionelt
kunde-/leveranderforhold.

Der er ikke én bestemt tilgang, der sikrer inno-
vationen, men der er flere valg i forbindelse
med udbudsprocessen, som alt andet lige eger
sandsynligheden for nogle bedre lesninger.
Derfor har DI Service og IKA i dette idékatalog

samlet en reekke forslag til at forbedre udbuds-
processen i forbindelse med udbud pa service-
omradet.

Overskrifterne for forslagene er:

1. Fa et bedre kendskab til markedet
med forudgaende dialog

2. Overvej fordelene ved en fleksibel
udbudsform

3. Stil de relevante krav til
virksomhedernes egnethed

4. Przkvalificer et passende antal
tilbudsgivere

5. Balancer vaegtningen mellem
kvalitet og pris

6. Oget brug af krav til
servicelosningens funktion

7. Udnyt dine kollegaers erfaringer
og ekspertise.

Vi haber, at idékataloget vil inspirere offentlige
ordregivere og leveranderer, og at det vil fun-
gere som afseet for dialog om at skabe de
bedst mulige rammer for udbudsprocessen, sa
vi ender ud med bedre lesninger til gavn for
borgerne.

God laeselyst!

Morten Schou Andersen
Formand for DI Service Udbudspanel

Jeanet Vandling
Bestyrelsesformand for IKA



Fa et bedre kendskab til markedet
med forudgaende dialog

Nar offentlige ordregivere forbereder et udbud,
er det en klar fordel at gd i dialog med virk-
somhederne, inden udbuddet bliver offentlig-
gjort. Offentlige ordregivere skal ofte sende
opgaver i udbud inden for mange forskellige
omrader, og det stiller store krav til ordregiver-
nes kendskab og viden om de forskellige mar-
keders servicelesninger. Det geelder iszer i
forbindelse med udbud af serviceydelser, der
ofte er mere komplekse end almindelige vare-
indkeb. Samtidig gar udviklingen hurtigt, da
virksomhederne hele tiden arbejder pa at
udvikle deres lesninger for at std sa godt som
muligt i konkurrence med andre virksomhe-
der.

Disse faktorer gor dialogen med virksomhe-
derne til et godt og nyttigt redskab, da det

giver ordregiver bedre viden om branchespe-
cifikke krav, relevante tildelingskriterier og de
nye lesninger, som virksomhederne kan til-
byde. Desuden kan ordregiver fa feedback i
forhold til at afklare, hvad der er det bedste
valg af udbuds- og kontraktform.

DIALOGEN TJENER SIG IND PA SIGT
Det tager naturligvis tid og ressourcer at indga
i en dialog, og dialogen kan derfor blive ned-
prioriteret, hvis indkebs- og udbudsafdelingen
er presset pa tid og ressourcer. Det er dog
afgerende, at den forudgdende dialog bliver
vaegtet hejt, for erfaringerne viser tydeligt, at
tiden og ressourcerne tjener sig ind pa sigt. |
en rundsperge’ blandt offentlige ordregivere
angav hele 98 pct., at omkostningerne ved at
indsamle nye oplysninger om markedet for

1 Radet for Offentlig-Privat Samarbejde, Udbudskulturen i Danmark,
2014.



udbuddet er givet godt ud. | samme rund-
sperge var der ogsa bred enighed blandt ord-
regivere og virksomheder om, at dialogen giver
et bedre udbudsmateriale.

Nar ordregiver har foretaget udbud pa et
omrade tidligere og allerede har et vist kend-
skab til markedet, kan det fore til, at ordregiver
fraveelger den forudgdende dialog. Det gar
imidlertid hurtigt i udviklingen af servicelosnin-
gerne, og derfor er det som regel ogsa relevant
atindga i en markedsdialog, selvom der er tale
om en genudbudt opgave.

VIDE RAMMER FOR DIALOG

| udbudsloven er der meget vide rammer for
dialog mellem ordregiver og virksomheder
forud for udbuddet. Alligevel oplever
Konkurrence- og Forbrugerstyrelsen, at bade
virksomheder og indkebere ofte er tilbagehol-
dende med at indgd i dialog. Hvis denne tilba-
geholdenhed bunder i tvivl om de lovmaessige
rammer for dialogen, er Konkurrence- og
Forbrugerstyrelsens vejledning? om dialog fer
og under udbudsprocessen nyttig laesning.

FORSKELLIGE FORMER FOR

DIALOG

Der er ingen formelle krav til, hvordan en for-
udgdende dialog med markedet skal forega.
Der er imidlertid mange forskellige former for
markedsdialog, som ordregiver kan gere brug
af. En form for dialog er per definition ikke
bedre end andre i alle tilfeelde, og forskellige
dialogformer har hver sine styrker og svaghe-
der. Nar leverandermeder bliver anvendst, er
det dog som regel bedst givet ud med en-til-
en-maoder, da virksomhederne typisk ikke kan
veere lige sa abne, hvis de sidder til bords med
deres konkurrenter.

2 Konkurrence- og Forbrugerstyrelsen, Dialog fer og under udbuds-
processen, 2018.

| sidste ende er det organiseringen af mar-
kedsdialogen og ikke valget af form for mar-
kedsdialog, der afgaer, hvor godt ressourcerne
ved at foretage en forudgaende dialog er givet
ud. | den forbindelse anbefales felgende til at
sikre, at ressourcerne til markedsdialogen
bruges optimalt:

1. Tilrettelzeg markedsdialogen, sa
dialogen star mal med udbudskontrak-
tens vaerdi.

2. Invitér markedet ind til dialog tidligt i
processen.

3. Giv markedet mulighed for at komme
med input til de vaesentlige dele af
udbuddet.

4. Gor det klart og konkret, hvilke dele af
udbuddet der enskes bemzerkninger til.

EKSEMPLER PA
FORMER FOR
MARKEDSDIALOG

O Leverandermeder — bade enkeltvis
0g som gruppe

O Online dialog

(O Leveranderer meder slutbrugerne

(O Henvendelse til brancheorganisa-
tioner

O Telefoniske interviews

() Desk research

(O Erfaringsopsamling hos andre
ordregivere

() Fremvisning og besigtigelse

(O Forhd&ndsmeddelelse om, at

forelobigt udbudsmateriale sendes
i hering



Overvejfordelene
ved en fleksibel udbudsform

Ligesom det er godt for samarbejdet med en
forudgdende dialog med markedet, er det
ogsa en god idé at have dialog under et udbud.
Det bliver ogsa understreget i en rundspoerge
blandt offentlige ordregivere og virksomhe-
der?, der peger p3, at dialog under udbuddet
ferer til feerre misforstaelser og afklaring af
uklarheder i udbudsmaterialet.

Med den nye udbudslov er der kommet nye
fleksible og innovationsfremmende udbuds-
former (konkurrencepraeget dialog, udbud
med forhandling og innovationspartnerskab),
som netop giver vide rammer for forhandling
og dialog, efter udbudsmaterialet er udarbej-
det og udsendt. Anvendelsesomradet for de
fleksible procedurer konkurrenceprzeget dia-
log og udbud med forhandling er sammen-
faldende. Ifelge Konkurrence- og Forbruger-
styrelsen er de dog hver iszer egnede til for-
skellige typer af anskaffelser*:

O Udbud med forhandling: Retter sig mod
anskaffelser, hvor der pa baggrund af et
indledende tilbud forhandles med henblik
pa at forbedre indholdet af tilbuddet for at
opna et indkeb, der er fuldsteendigt tilpas-
set ordregivers behov.

O Konkurrencepraget dialog: Retter sig
mod anskaffelser, hvor der er behov for
dialog om lesningen af en opgave med hen-
blik pa at fastleegge, hvorledes ordregivers
behov bedst kan opfyldes.

3 Radet for Offentlig-Privat Samarbejde, Udbudskulturen i Danmark,
2014.

4 Konkurrence- og Forbrugerstyrelsen, Dialog fer og under udbuds-
processen, 2018.

MANGE FORDELE MED NYE
FLEKSIBLE UDBUDSFORMER

De fleksible procedurer er naturligvis ikke pr.
definition altid det bedste valg. Men fleksibili-
teten og rummet for at forbedre servicelesnin-
gerne gor ikke desto mindre, at indkebere og
virksomheder i samarbejde bedre kan sikre
sig, at borgeren i sidste ende modtager den
bedst mulige servicelesning inden for de givne
rammer. Det er et resultat af mange faktorer
sa som mere viden om markedet, mere over-
skuelig spergsmal/svar-fase, bedre forstaelse
af sammenhaengen mellem pris og krav, bedre
indtryk af virksomhedernes organisation,
afklaring af risiko og styrket konkurrence mv.

BREDE BETINGELSER FOR BRUG AF
FLEKSIBLE UDBUDSFORMER
Betingelserne for at anvende udbud med for-
handling og konkurrenceprzeget dialog er ens
og lyder som felger:

O at ordregiver har et behov, der forudsaetter
tilpasning af allerede tilgeengelige losninger

O at der er tale om anskaffelse af design og
innovative lesninger

O at der er tale om en afskaffelse af seerlig
kompleksitet

O at ordregiver ikke kan fastlaegge de tekni-
ske specifikationer tilstraekkelig praecist.



Betingelserne har en bred karakter, og
udbudsformerne kan derfor blive anvendt i
forbindelse med de mange indkeb af service-
opgaver. Derudover er der i udbudsloven
meget fa retningslinjer for, hvordan forhand-
lingen rent faktisk skal blive gennemfert. Det
vigtigste er at dokumentere forhandlingen og
sikre, at de almindelige principper om ligebe-
handling og gennemsigtighed bliver overholdt.

DEN FORUDGAENDE MARKEDS-
DIALOG ER STADIG VIGTIG

Som det fremgar, er mulighederne for at
anvende de fleksible udbudsformer vide, og
ordregivere og virksomheder kan ogsa som
udgangspunkt forhandle eller have en dialog
om alt ud over de grundlzeggende elementer.
Det vil sige, at der ikke er mulighed for at for-
handle om mindstekrav, tildelingskriterier og
det endelige tilbud. Selvom man anvender en
fleksibel procedure, er det derfor stadig vigtigt
at gere brug af den forudgdende markedsdia-
log, da det kan sikre, at der kun bliver anvendt
klare og praecise mindstekrav, som er grund-
lzeggende elementer.




Stil de relevante krav
til virksomhedernes egnethed

Leveringen af serviceydelser til stat, regioner
og kommuner har ofte stor politisk bevagen-
hed, og der er ofte mange interessenter, som
har holdninger til vilkarene, samarbejdet og
leverancen. Derfor er vurderingen af poten-
tielle tilbudsgiveres egnethed til at indgd i
samarbejdet ogsa en afgerende fase i udbuds-
processen. Dette kan umiddelbart synes at
veere en opgave, som er ligetil, men i virkelig-
heden er det ofte en kompleks opgave, som
kan indeholde flere elementer.

BRANCHEKENDSKAB OG
MINIMUMSKRAV

Minimumskrav til egnethed for deltagelse i
konkurrencen vedrerer virksomhedernes

okonomiske og finansielle samt tekniske og
faglige formaen. Kravene vil i et vist omfang
variere afhangig af den service, som udbydes.
Kravene skal vzere relevante for udferelsen af
den konkrete service, som udbydes. Det vil
derfor ogsa vaere relevant at droefte krav til
egnethed i den forudgdende markedsdialog og
dermed fa et indtryk af branchemaessige for-
hold, der ber tages hejde for.

Udbudslovens §8154 - 158 beskriver preecis,
hvilken dokumentation ordregiver kan anmode
virksomhederne om i forbindelse med vurde-
ringen af egnetheden. Det kan eksempelvis
veere et enske fra den offentlige ordregiver, at
den kommende samarbejdspartner har




konkret erfaring og modenhed med levering af
en serviceopgave svarende til den udbudte. |
sadanne tilfeelde kunne det vaere relevant at
anmode om virksomhedens referencer for
levering af tilsvarende ydelser.

HUSK PROPORTIONALITETEN
Dokumentation af virksomhedens ekonomiske
og finansielle formaen bliver normalt efter-
spurgt i forbindelse med et udbud, og det er
helt op til ordregiver at afgere, hvilken doku-
mentation der skal forlanges. Men ordregive-
ren skal gere sig klart, at dokumentationen
skal veere proportional med den udbudte ser-
viceopgave. Derudover ber den efterspurgte
dokumentation indga i den reelle vurdering af

egnetheden. Er der tvivl om disse forhold, ber
det inddrages i den forudgdende markedsdia-
log. Endelig ber ordregiver afveje behovet for
specifikke krav til teknisk og ekonomisk for-
maen i forhold til smad og mellemstore virk-
somheders muligheder for byde pa opgaven.

EKSEMPLER PA UDVAELGELSESKRITERIER

©@konomisk, finansiel og teknisk formaen:

() Bevis for en vis minimumsomszetning, herunder en vis minimumsomszetning
inden for det omrade, som kontrakten daekker.

(O Oplysninger om deres arsregnskab, der viser forholdet mellem

f.eks. aktiver og passiver.

(O Krav til teknisk formaen ber tilpasses pa baggrund af den forudgdende markedsdialog
og den konkrete type service, som udbydes. Det kan eksempelvis vaere minimumskrav
til relevante referencer, uddannelsesmaessige og faglige kvalifikationer af medarbejdere
samt tekniske foranstaltninger til kvalitetssikring.



Praekvalificer et passende antal
tilbudsgivere

Antallet af tilbudsgivere har indflydelse pa
transaktionsomkostningerne og handterbar-
heden af udbudsprocessen. Som offentlig
ordregiver ber man derfor overveje, hvor
mange virksomheder man vil modtage tilbud
fra.

UDBUD AF SERVICEYDELSER
KRAVER SERI®@S DIALOG

Samtidig vil ordregiveren opleve, at en serios
og struktureret dialog med et begraenset antal
tilbudsgivere vil resultere i tilbud, som er bedre
tilpasset og afstemt til de konkrete forventnin-
ger. Derfor vil anbefalingen ogsa veere, at ser-
viceydelser udbydes med en indledende
praekvalifikation af et begraenset antal egnede
tilbudsgivere.
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At begraense antallet af virksomheder til at
afgive tilbud kreever, at man som ordregiver
kan argumentere sagligt og redeligt for, hvilke
oplysninger der bliver lagt til grund for udvael-
gelsen. Egnethedskriterierne er nzermere
beskrevet i afsnit 3) Stil de relevante krav til
virksomhedernes egnethed.

TYDELIG PROCEDURE FOR
UDVALGELSE

Ordregiver har mulighed for at fastsaette mini-
mumskrav til udveelgelse for potentielle til-
budsgivere. Ordregiver skal oplyse, hvor
mange virksomheder der er blevet opfordret til
at afgive tilbud, men den nedre greense ma
ikke szettes til mindre end fem. Hvis der mod-
tages flere ansegninger end fastsat, skal ord-
regiver efterfelgende kunne redegere for,
hvordan ansegningerne er vurderet i forhold til
hinanden og dermed, hvorfor nogle er fravalgt.

Denne fase i udbudsprocessen kan af mange
virksomheder opleves uigennemsigtig og kan
derfor give anledning til efterfelgende spergs-
mal og afklaring, som kunne veere undgaet ved
sterre dbenhed. Det skal derfor anbefales, at
udveelgelsesproceduren angives tydeligt i
udbuddet.



EKSEMPEL

Ordregiver fastsaetter eksempelvis 60 overordnede point til udveelgelseskriterier
og tildeler herefter:

() 18 point til kategorien for ekonomisk og finansiel formaen
() 18 point for teknisk formaen

() 24 point for faglige form&en, som ordregiver definerer som f.eks. personalets erfaring,
uddannelse, sygefraveer eller andet.

For mere inspiration — se ”Vzlg den bedste vaerdi — en vejledning for private og offentlige
organisationer, der tildeler kontrakter for rengeringsydelser”. Se service.di.dk vedrerende
offentlig-privat samarbejde og publikationer.

11



Balancer vaegtningen
mellem kvalitet og pris

Erfaringsmaessigt har det vist sig, at et stort
prisfokus kan ege risikoen for et utilfredsstil-
lende samarbejde. Det er uhensigtsmaessigt
og er bade til skade for kommunens og servi-
cebranchens omdemme. Nar kvalitet i stedet
fylder mere i bedemmelsen af virksomheder-
nes tilbud, bliver der skabt bedre betingelser
for at fa bragt smartere lesninger i spil.

Det anbefales derfor, at ordregiver vaegter
andre parametre end pris og afviser unormalt
lave tilbud. Det kan selvfelgelig vaere svaerere
at male kvalitetsparametre, men det mal
kunne f.eks. besta af en realistisk startplan,
leveringssikkerhed, miljehensyn, moderne
metoder, egenkontrol, arbejdsmilje mv. | den
forbindelse skal det understreges, at antal af
praesterede timer i forbindelse med lesningen
af serviceopgaven er et darligt mal for kvalitet,
idet det ligefrem kan mindske incitamentet til
at bringe nye og mere effektive metoder i spil.

UDNYT SPREDNINGEN PA
KVALITETSPARAMETERET

Selv om kvalitet som tildelingskriterie bliver
vaegtet hejt, kan prisen stadig veere meget
udslagsgivende. Det sker blandt andet, hvis
man ikke benytter spredningen i pointtildelin-
gen, hvorfor den reelle konkurrence vil veere
pa prisen. Det anbefales derfor, at sprednin-
gen pa kvalitetsparameteret bliver anvendt.

Hvis ordregiver har kendskab til sin ekonomi-
ske ramme, kan ordregiver alternativt gore
brug af et sdkaldt “omvendt udbud” for at
skabe konkurrence om kvaliteten. Her ger
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ordregiver pa forhand virksomhederne
opmeaerksom pa den ekonomiske ramme.
Derefter konkurrerer virksomhederne pa,
hvem der kan tilbyde den bedste serviceles-
ning inden for den opstillede ekonomiske
ramme.

VZR ABEN OMKRING
EVALUERINGEN

Jo sterre klarhed og gennemsigtighed
omkring evalueringsmodeller, desto bedre og
skarpere tilbud kan virksomheder give. Det er
seerligt centralt for virksomhederne at kunne
se, hvordan pris reelt vaegtes over for kvalitet.
For at sikre den bedst mulige konkurrence om
opgavelesningen anbefaler Konkurrence- og
Forbrugerstyrelsen ogsa, at indkeberen offent-
liggor sa detaljerede oplysninger om evalue-
ringsmodellen som muligt.



Oget brug af krav til
servicelosningens funktion

Ordregivers krav til ydelsen seetter rammerne
for leveranderens opgavelesning. Derfor har
kravspecifikationerne stor betydning for savel
kvaliteten som omkostningseffektiviteten i den
leverede service. Jo bredere betingelser. Jo
bredere rammerne er, desto bedre betingelser
har virksomhederne for at bringe deres spe-
cialiserede og nye servicelesninger i spil.

Kravene kan overordnet inddeles i felgende tre
kategorier:

O Input: Ressourcer, som skal bruges til at
levere et bestemt output

O Output: Malbare tiltag, der iveerksaettes for
at opna et givent outcome

O Outcome: Méalbare virkninger, som kan
vurderes objektivt.

Kravene i et udbud af en serviceopgave kan
indeholde elementer fra alle tre typer af krav.
Output- og outcome-baserede krav bliver ogsa
omtalt som funktionskrav. Outcome-baserede
krav er kendetegnet ved, at ordregiver fokuse-
rer pa virkningen af nye tiltag, og hvordan der
fastholdes et hojt serviceniveau inden for de
okonomiske rammer.

FOKUSER PA VIRKNINGEN AF
SERVICELOSNINGERNE

Det er forskelligt, hvordan man prioriterer krav
til henholdsvis input, output og outcome, men
brug af inputbaserede krav har traditionelt
veeret udbredt. Et for stort fokus pa inputbase-
rede krav s som praesterede antal timer risi-
kerer dog at hindre mulighederne for at fa nye
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og mere effektive lesninger bragt i spil. Det
anbefales i stedet, at udbud i hejere grad tager
udgangspunkt i krav til virkningen (outcome)
af virksomhedernes lesninger. Dermed far
virksomhederne bredere rammer og mere
fleksibilitet, som giver dem bedre betingelser
for at anvende deres specialiserede og nye
servicelesninger.

FA KENDSKAB TIL RELEVANTE
PRASTATIONSMAL | DEN FORUD-
GAENDE DIALOG

Der er forskel pa servicelesninger, og derfor er
det vigtigt, at ordregiver benytter branchespe-
cifikke preestationsmal til at vurdere, om leve-
randeren opfylder kravene til lasningens
virkning. Eksempelvis vil det i en rengerings-
kontrakt vaere relevant at male slutbrugernes
oplevelse af rengeringskvaliteten, mens et
udbud af vagtydelser kan vaere baseret pa mal
for dokumenteret tryghed blandt slutbru-
gerne. Den forudgdende markedsdialog kan
benyttes til at fa kendskab til de relevante mal.
Pa rengeringsomradet findes eksempelvis
standarden INSTA80O, der er en nordisk stan-
dard, som er udarbejdet med deltagelse fra
leveranderer, kunder og faglige organisationer.



Udnyt dine kollegaers
erfaringer og ekspertise

En lebende deling af viden mellem offentlige
ordregivere i og pa tvaers af organisationer er
helt nedvendigt for at forbedre udbudsproces-
serne og det efterfelgende samarbejde med
leverandererne. Danmark er et lille land og vi
har tradition for et abent og tillidsfuldt samar-
bejde. Der er derfor mulighed for, at vi for-
holdsvis hurtigt kan fa udbredt eksempler pa
gode udbudsprocesser.

GOR BRUG AF EKSISTERENDE VIDEN
Der findes allerede mange kanaler til videns-
deling. KL’s Udbudsportalen, Konkurrence- og
Forbrugerstyrelsen, kommunale indkebsfeel-
lesskaber, IKA — foreningen for offentlige ind-
kebere og Dansk Industri er alle eksempler pa

organisationer, som gennem hjemmesider,
vejledninger og anbefalinger, taenketanke,
ekspertpaneler, seminarer og konferencer
forseger at skabe rum for vidensdeling ved-
rorende udbud af serviceydelser. |dékataloget
"Den gode kontrakt skaber veerdi i samarbej-
det” er et konkret eksempel p3, at IKA og DI
har samlet en raekke forslag til at styrke
udformningen og styringen af servicekontrak-
ter.

Heldigvis fungerer langt de fleste udbud og
efterfelgende samarbejdsrelationer godt. Vi
skal forst og fremmest lzere af de gode eksem-
pler. Desveerre ser vi ogsa en gang imellem
samarbejdsrelationer, som fungerer darligt.




De gensidige forventninger mellem leverander
og ordregiver har ikke vaeret ordentligt
afstemt, uforudsete haendelser og manglende
fleksibilitet i kontraktgrundlaget, leverance- og
kvalitetssvigt, volumen mindre end antaget,
uhensigtsmaessig konkurrencedynamik eller
en umoden samarbejdsorganisation er blot
nogle af arsagerne til, at et samarbejde kerer
skaevt — og i yderste konsekvens afsluttes for
tid.

ET GODT UDBUD BOR VURDERES

PA DET EFTERFOLGENDE SAMAR-
BEJDE

Ikke alt kan forudses og handteres i udbuddet,
men det er dog ofte i denne proces, at kimen
til succes eller fiasko i det efterfelgende sam-
arbejde lzegges. Et godt udbud kan typisk
males pa, hvorvidt det efterfelgende samar-
bejde fungerer for bade ordregiver og leveran-
dor i et ligeveerdigt partnerskab. Det kan
derfor have stor veerdi, at indhente erfaringer
og ekspertise hos kollegaer og blandt virksom-
heder i den pageeldende branche.

Brug af servicemaeglere kan i nogle tilfelde
veere en god lesning for at sikre sig den ned-
vendige ekspertise og erfaring. | sddanne til-
feelde skal man som ordregiver vaere
opmeerksom pa at sikre sig den direkte og
konstruktive dialog bade i tilbudsfasen og i
den efterfelgende kontraktfase. Mangel pa
konstruktiv dialog og lebende forventnings-
afstemning kan pa sigt medfere omkostninger
og unedige konflikter. En servicemaeglers
arbejde skal vurderes pa succesen af det
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efterfelgende samarbejde mellem ordregiver
og leverander. Er der eksempelvis ofte behov
for at udstede bod i det efterfelgende samar-
bejde, har det ofte en sammenhang til kvalite-
ten af det forudgaende udbud.

RELEVANTE
HJEMMESIDER

O IKA.dk

O Service.di.dk

() Bedreudbud.dk

O Udbudsportalen.dk
O di.dk/ops


https://www.ika.dk/
https://service.di.dk/
https://bedreudbud.dk/
https://udbudsportalen.dk/
https://www.danskindustri.dk/offentlig-privatsamarbejde/

LKA

foreningen af offentlige indkgbere

IKA er en forening af offentlige indkebere og har
eksisteret i 30 ar. IKA har medlemmer reprze-
senteret af alle kommuner i Danmark, alle regi-
oner, selvejende institutioner, ministerielle
institutioner, forsyningsselskaber, boligselska-
ber og statslige instanser. Alle der er udbuds-
pligtige, kan blive medlem af IKA.

IKA onsker at vaere knudepunktet for offentligt
indkeb - samt det foretrukne sted for kompeten-
ceudvikling.

Qc Service

DI Service er et branchefeellesskab i DI, der
samler den operationelle servicebranche.

DI Service understetter DI’s arbejde for at sikre
de bedst mulige rammer for at drive servicevirk-
somhed i Danmark, og vi bidrager til, at service-
branchen styrker sin rolle som en central
samfundsakter.


https://service.di.dk/
https://www.ika.dk/

