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Forskningsspgrgsmal pt.

« Hvordan pavirker forhandlingsformen
forhandlingerne i de fleksible
udbudsformer i den danske bygge-
anlaegsbranchen, og hvordan kan
forhandlingsformen tilfare mere
veerdi?

* Hindrer udbudsreglerne
vaerdiskabelse i de fleksible
udbudsformer og i sa fald hvordan?
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Kort om ordningen - erhvervsph.d. 60/40

* Projektet er stgttet af Realdania 50 %, Det Juridiske Fakultet
25 % og DI Byggeri 25 %
« Interdisciplineer undersggelse — 1/3 jura og 2/3 samfundsvidenskab

« Folgegruppe bestaende af: Realdania, KU, DI Byggeri,
Bygherreforeningen, FRI, Danske Arkitektvirksomheder, Tekniq og
Kammeradvokaten

Realdania

* Projektet lgber fra 1/10-22 til 30-9-26 (24/48 maneder)

« KU - 3 dage om ugen
« DI Byggeri — 2 dage om ugen

Det Juridiske Fakultet
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Projektets opbygning

 Titel: Kan der gennem forhandlingsformen

skabes mere vaerdi i offentlige bygge- og
anleegsudbud i fleksible udbud?

 Beskrivelse af branchen (kontekst)

« Beskrivelse af forhandlingsteori (konceptualisering af
veerdi)

« Retsdogmatisk analyse af de fleksible udbudsformer
(de lege lata + de setentia ferenda)

« Kortleegning af udbudsbekendtggrelser og
udbudsbetingelser (Hvad er planlagt?)

« Observationer (Hvad foregar i forhandlingen?)
« Interview (Hvad oplever aktgrerne der foregar?)

« Konklusion og anbefalinger
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Hvad kan jeg dele med jer | dag?

* Ingen endelige konklusioner
« Ingen anbefalinger

* Naeppe arsagssammenhaeng
(endnu?)

MEN---.!
» Forelgbige tal

* Forelgbige indikationer

* Hvad har jeg set indtil nu...

12-09-2024

Begraesninger i undersggelsen

\/

% lkke en gkonomisk eller psykologisk
afhandling

L)

> Ikke en undersggelse af
transaktionsomkostninger

» Ikke en politisk afthandling

> Ikke Igsningen pa, hvad der sker efter
afgivelse af endeligt tilbud og i
kontraktgennemfgrelsen

L 4

4

L)

L)

4

L)

L)
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Anvendelse og begreber

« 2014-direktiverne abner for « Juridiske begraensninger?
brugen af fysiske mgder * Retlig adgang til procedurerne
* + 15.000 fleksible udbud om aret i EU « /ndringer til udbudsmaterialet

(2014/24/EU) — men til hvad?
* Forsyningsvirksomhedsdirektivet

kendte det allerede « "Value for money” og "godt
kabmandsskab”
Special report 28/2023: Public procurement in the EU - + Det lyder godt, men hvad er det og

Less competition for contracts awarded for works, goods hvor er de juridiske holdepunkter

and services in the 10 years up to 2021

04/12/2023 ‘ Single market and competition ‘

« “Twill propose a revision of the * Transaktionsomkostninger?
Public Procurement Directive.” -
von der Leyen 18. juli 2024
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Ligebehandling?
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Gennemsigtighed?
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Distributive vs. integrative forhandlinger

 Distributive forhandlinger

Win-lose
Position-baseret

Fokus on indhold — mindre pa
relationer

* Ingen pauser
Korte tidsfrister
Korte mgder

Lukkede eller
argumentatoriske spgrgsmal

Fokus pa egen gevinst

Create

Claim

Create

Seller’s Choices

Claim

Seller: Good

“Win-Win"

Seller: Great

Seller Wins
Buyer Loses

Seller: Terrible

Seller Loses
Buyer Wins

Seller: Mediocre

Lose-Lose?

Integrative forhandlinger
* Win-win
« Deling af information

« Fokus pa relations — og
indhold

« Uformelle rammer til at skabe
relationer — ved brug af pauser

« Leengere tidsfrister
« Laengere tid i mgder
 Behovs- og interesse baseret

« Abne spgrgsmal GEITINGTO

NEGOTIATING AGREEMENT
~ WITHOUT GIVING IN
Rogeranlj;lsher
William Ury
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Konfliktstiles betydning i forhandlinger

Concern

about

others'

outcomes

Obliging Integrating

Compromising

Avoiding Dominating

Concern about own outcomes

12-09-2024

Figure

Caption

FIGURE 1 DUAL CONCERN MODEL,
ADAPTED FROM PRUITT AND CARNEVALE
(1993).

This figure was uploaded by Edward
Laurence Fink

Content may be subject to copyright.
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Projektets stade halvejs

* Analyseret 993 udbudsbekendtgarelser

 Downloadet 993 udbudsbekendtggrelser med
fleksible udbudsformer i perioden 1. januar 2016 —
31.juli 2023 for bade 2014/24/EU og 2014/25/EU.
OBS: Nye E-notices fra 25. oktober 2023 - vanskeligt
at sammenligne data fgr og efter

« Foretaget +30 observationer

* Analyseret 332 udbudsbetingelser med
udgangspunkt i 11 kriterier

* Are the flexible procedures promising too
much by its name?”i Public Procurement:
Centralization and new Trends - kapitel 11



o’ KOBENHAVNS UNIVERSITET

12-09-2024 11

Hvad planleegger ordregiver, at der skal ske i forhandlingerne?

« Analyse af 993 udbudsbekendtggarelser®
og 332 udbudsbetingelser

« Stor anvendelse af paradigmer — uanset
kontraktstarrelse

« De fleste udbudsbetingelser har ikke alle
koder

« Hypotese: Det planlagte har stor
betydning for forhandlingers udfald

Der er flere forhold af betydning
blandt andet:

Antal deltagere i forhandlingsmadet
Antal mgder

Dagsorden for madet
Entrepriseform
Forhandlingsmgadet — praktik
Forhandlingstemaer

Formal

Mgdetid forhandlingsmadet
Udbudstidslinje

Vederlag

@konomi eller budget
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Primaere fund i det skriftlige materiale

Meget er ikke beskrevet, hvilket kan

betyde stor usikkerhed om, hvad der

egentligt pataenkes, at der skal ske |
forhandlingerne

Men noget star der da...
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Udbudsbekendtgarelser - 1/3

Udbud med | Konkurrence- | Innovations Bedste
forhandling forhold

dialog | partnerskab mellem pris
kvalitet

97,10% 0,10% 2,80%

2014/24/EU 593

2014/25/EU 363 2 1 366

956 35 2 993

* Veaerdi pa ca. 260 mio. kr. i snit - men fremgar kun af 672

e 137 udbud har en veerdi under 38,8 mio. kr. (muligvis ikke lovligt)
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Udbudsbekendtgarelser
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Udbudsbekendtgarelser - 3/3
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Mulighed for at reducere antallet af bydende
eller Ilgsninger undervejs i forhandlingen

710
283 I m Total

Mulighed for at reducere Ikke mulighed for at reducere
undervejs undervejs

Optioner

579
414
Nej Ja

Ordregiver forbeholder sig ret til at tildele pa baggrund

af indledende tilbud

Alternative tilbud accepteres

17

= Ngj

12-09-2024

= Nej

15
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Ubudsbetingelser - Vaerdi, vederlag og entrepriseform

* 90 angiver gkonomiske rammer
e 70 er enkeltstaende kontrakter Totalentre | Hovedent | Storentre | Fagentre | Levera | FID
prise reprise prise prise nce | IC
m 91 19 11 1 6

« 25.000.000 kr. til 2.898.100.000
« den gennemsnitlige veerdi er 267.287.776 kr.
 medianen er 95.625.000 kr.

« 20 rammeaftaler med angivelse af
veerdi.

« Veerdierne af disse udggr mellem 25.000.000
kr. til 6.195.000.000 kr.

« Halvdelen af rammeaftaler har en veerdi pa
over 1 mia. kr.

282 har angivet entrepriseform

39 rammeaftaler
12 OPP

Vederlag i 99 sager

« Gennemsnit: 182.677 kr.
* Median: 100.000 kr.
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Ubudsbetingelser - Tidsplanen, antal mgder og laengde

* 256 UdbUd indeh0|der en Orienterin |Frist for|Sidste Sidste Samlet tid
tidSplan for udbuddet g om PQ|indledende |forhandlings |angivne |for
e En del af de ikke angivne har til tilbud til|made til rev.|aktivitet |processen
. I bi indledende [sidste udbudsmate | til
tidsplanen i bilag
90 % db d b t | h tilbud forhandlings |riale endeligt
° u, uasbe Inge >€r nar mgde i runde |udsendes tilbud
alene ét magde .
* Gns. mgdetid: 3 timer Gennemsnit
« Median magdetid: 2,5 timer arbejdsdage

Median

arbejdsdage

* Ca. 20 % af den samlede tid gar
med forberedelse, atholdelse og
debrief af forhandlingsmadet —
resten spg./svar
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Typisk dagsorden for mgdet

1. Preesentation af deltagerne + Dagsorden angivet i 126

2. Kort gennemgang af og spgrgsmal til udbudsbetingelser
neerveerende beskrivelse af udbud
med forhandling

(Muligvis "Tilbudsgivers praesentation af det
afleverede tilbud”)

« Flere gange er dagsorden
eller forhandlingstemaer ikke

, , beskrevet
3. Ordregivers kommentarer til det

allerede afgivne tilbud

« Dagsorden udsendes ofte
efter PQ, men hvorfor ikke
have det med fra start?

4. Tilbudsgivers spgrgsmal til det
foreliggende udbudsmateriale

5. Eventuelt
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Hyppigst forekommende formal af de 170 angivelser

Formalet med forhandlingsmederne er Forhandlingsmadet har 3 primaere

at sikre, at tilbudsgiverne er formal; 1) Tilbudsgiver far mulighed for
opmeaerksomme pd, hvor deres tilbud  at preesentere sit tilbud 2) gennemfore
bar forbedres. Ordregiver vil i den forhandlinger og afklare misforstaelser

forbindelse kommentere de allerede  o0g uklarheder i henholdsvis
afgivne tilbud. Tilbudsgiverne far ved  udbudsmaterialet og tilbuddet og 3)

forhandlingsmedet lejlighed til at give Ordregiver mulighed for at
udfordre udbudsmaterialet. praesentere sit forelobige syn pa
. 49 gange tilbuddets staerke og svage egenskaber.
* 41 gange

* Primaere formal: Bedre tilbud, men hvor stor en rolle spiller tilbuddet?
Ofte er definerer udbudsmaterialet mere end entreprengrens tilbud
Forskel ift. fag-, stor- og hovedentrepriser eller totalentrepriser?
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Opsummering og refleksioner

Hvad teenker I7?



® KPBENHAVNS UNIVERSITET 12-09-2024 21

Observationer

* Observationer baseret pa udbud fra de
993 udbudsbekendtggrelser

* Men jeg har kun bedt om adgang i udbud
offentliggjort i foraret og sommeren 2023

« Adgang til at observere i 17 udbud

« 5 udbud er forhandlingerne ikke gennemfart

Slaet til ved farste tilbud
Udbuddet annulleret

« Observationerne baseret pa 12 udbud

« +30 observationer
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Magt | rummet

« Keempe informations assymetri i
forhandlingerne

Ordregiver kender (muligvis) sit behov
og sit budget

Tilbudsgiver har prgvet processen flere
gange fgr — ordregiver | mindre grad

Tilbudsgiver kender sin beregninger

12-09-2024 22

Ordregiver udnummerer ofte
tilbudsgiverne

» Ordregiver deltager ofte med 6+
deltagere

« Tilbudsgivere feerre
« Mandsdominerede

Ofte er der flere i rummet som ikke
siger noget
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@vrige forhold i observationerne

e De observerede mgder varede ofte
under 2 timer

Nogle slutter far tid
Fa gar over tid

Mgadeleder laegger ofte veegt pa, at tiden
er begraenset

Begraenset brug af pauser
Andret dynamik efter pauser

« (U)afklaring af parternes krav og
gnsker

Sjeeldent direkte reference til
udbudsmaterialet

12-09-2024 23

Meget sjeeldent opsummeringer af
det drgftede

« Sjeeldent klarhed over, hvem der skal
gore hvad efter magdet

Referaterne er jaevnligt skrevet pa
forhand

Forskelle pa udbud med
forhandling og konkurrencepreaeget
dialig?
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Et par citater til overvejelse...

« “Det er ikke en boksen pa plads pa "Vi har naesten skrevet referatet pa
prisen eller flytte vaeggen”og “Det forhand.” Mgdeleder i indledningen

er ikke en egentlig forhandling”. af madet
Mgdeleder i indledningen af
mg@det

« T. "Jeg har aldrig oplevet det for.
Det er konkurrenceforvridende.
o 7.. De [UE] ma meget gerne . 02: "Nej”
presses oqg sparkes — ved godt, at o
de er de eneste der kan det » o
[bringe prisen ned]” Totalradgiver  « 02: "Nej”
til entreprengr T “Jo”

O1: "Ma vi lige tage en time-out?”
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Et par citater mere...

« Tilbudsgivers magdeleder i « Tilbudsgivers forslag “Man kan
indledningen: “Vi kommer med lave lidt om pa listerne, sa ma man
losningsforslag — vi vil ikke tegne gerne bruge en vindplade. Og sa
for langt. Til alle jer andre end er der taget. Det er jo en
[advokat], sa skal I komme med swimmingpools tetheds losning -
Jjeres kommentarer — ikke lyt til der er adskillige kroner at spare.
[advokat] — han skal nok sige til Der er ikke naevnevaerdig forskel i
hvis det gar helt galt, men I er kvalitet”
eksperterne”

« Samme tilbudsgiver til slut “7ak
* Ordregivers advokat “sg /laenge I fordi vi matte komme. Det er et
ikke laver en tidlig evaluering...” godt udbudsmateriale.”
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Opsummering og refleksioner

Hvad teenker I7?
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Interviews forventet vinter 2024/25

* Mit formal er at forsta, hvad * Forventer: Fokusgruppe interviews
deltagerne opfatter, at der sker | eller semi strukturede individuelle
processerne Interviews

Hvad skal interviews bidrage med?
Flere har bedt om at blive interviewet
Ressourcespgrgsmal

« Metodisk spgrgsmal om, hvem der
skal interviewes og udveelgelse?

 CEO’s, projektledere, ingenigrer,
arkitekter, advokater,
udbudskonsulenter

 Men hvem forhandler egentligt?
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Next steps mod at afklare, hvad der sker...

« Videreudvikle forhandlingsteoretisk i"'f " 4.1
ramme | d* *?1

i,
gomg oﬁ .
. HIAR\OII‘(,GAL[E 4
* Analysere observationer v

WHAT'S HAPPENING 'BROTHER  2:57

FLYIN' HIGH (IN Ty
FRIENDLY SI\H 34

é\\L THE/CHILDREN 4:06
GOD IS LOVE 1:44

MERCY MERCY ME
(THE ECOLOGY) 3:03

« Afholde og analysere interviews

RIGHT ON 7:15
WHOLY HOLY 3:06

INNER CITY BLUES (MAKE
ME WANNA HOLLER)

« Retsdogmatisk analyse

* Men et revideret udbudsdirektiv pa vej
- forhabentligt afleverer jeg far et evt.
nyt forslag

*

i

f N

12/09/2024

28
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Spgrgsmal?
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