
En praktisk tilgang til udbud med 
forhandling
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Overvejelser før udbuddet

Hvornår tilvælge udbudsproceduren ”Udbud med 
forhandling”?

→ Når det giver merværdi for ordregiver!



Fordelene ved udbud med forhandling (med forudgående bekendtgørelse)

• Konditionelle tilbud

• Færre tilbud 

• Kvalitative bedre tilbud 

• Større præcision i tilbuddene 

Overvejelser før udbuddet

Bedre kontrakt?



Fordelene ved udbud med forhandling (med forudgående bekendtgørelse)

• Transition/implementering mere smidig

• Pris

• Mindske usikkerhedselementer

• Forhandling? 

Overvejelser før udbuddet



Ulemper ved udbud med forhandling (med forudgående bekendtgørelse)

• Tid/ressourcer på begge sider
• Ren procestid

• Ressourcer til flere tilbud, afholdelse af forhandlinger mv. 

Overvejelser før udbuddet



Overvejelser før udbuddet

Indledningsvist

• Få fælles forståelse med projekt-/arbejdsgruppen 
• Hvad betyder udbud med forhandling i en udbudsmæssig kontekst?

• Historisk forståelse og forbud!

• Behovsafstemning initialt
• Forståelse af terminologi - etablering af fælles sprog og processen

• Hvordan udmøntes egenskaber ved kontraktgenstanden 

(Justeringer undervejs) 

En mere optimal konkurrence og en 
”bedre” kontrakt som slutprodukt 

Italesæt processen og sammenspillet mellem mindstekrav 
og under-/og delkriterier (Krav, ønsker, konkurrenceparametre, 
evalueringsparametre) og de grundlæggende elementer



Overvejelser før udbuddet



Vidensniveau

Markedsdialog Forhandling

Offentliggørelse

• Præciseringer 

• Ikke grundlæggende elementer

Vidensniveau

Tid

• Alle dele af grundlaget er i spil.
• Under- og dellkriterier
• Kontrakvilkår og deres sammen-
hænge i juridisk og kommercielt 
sammespil
• Mindstekrav



MARKEDSDIALOG

• Deres forståelse

• Deres bemanding

• Deres løsninger/ydelser/produkter 

Overvejelser før udbuddet

Kan den nu negligeres? 



Overvejelser før udbuddet

Simple 
forhandlings
processer
• Konditionelle tilbud
• Antage indledende tilbud
• Evt. skriftlig forhandling
• Mindre ”dybe i under- og delkriterier”
• Mindstekrav - krav? 

Komplekse 
forhandlings
processer
• Komplekse og innovative løsninger
• Flere tilbudsrunder
• Flere forhandlinger i hver tilbudsrunde
• Stor ”dybe i under-

og delkriterier”
• Mindstekrav – meget få?



Udarbejdelse 
udbudsmateriale

Bekendt-
gørelse

Ansøgnings
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indledende 
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Udarbejdelse 
udbudsmateriale

Bekendt-gørelse Ansøgnings-frist Tilbudsfrist Tildeling Standstill

Udarbejdelse udbudsmateriale Bekendt-gørelse Tilbudsfrist Tildeling Standstill

Offentligt udbud 

Begrænset udbud 

Udbud med forhandling 

Udvælgelse – vurdering af ansøgninger

Tildeling – evaluering af tilbud

Processerne

TID:  > 4 mdr. 



Processen
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Udarbejdelse af materialet

Nøgleelementer: 
• Formålet med at anvende ”udbud med forhandling”

• Hvordan håndterer vi de elementer i udbudsdesignet? 

• Markedsdialogen 
• Flere evalueringselementer (fordele og ulemper)
• Mindstekrav?
• Under- og delkriterier (vægtning, intervaller?)



Bekendtgørelsen

Nøgleelementer: 
• Retten til at antage det indledende tilbud

• Hvilke mekanismer 
• Stiller det krav til os? 
• Pris?

Processen
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Processen
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Ansøgning

• Typisk en ”referencekonkurrence” på mest sammenlignelige
• Proportionale mindstekrav til økonomisk formåen?
• Hvor mange prækvalificeres? 
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Indledende tilbud

• Formål
• Forbehold
• Antages det indledende?

• Vurdering – er det en evaluering?
• Tilbudspræsentation - vareprøver/afprøvninger, andet?
• Proces for tilbagemeldinger og dannelse af dagsorden

Processen
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Forhandlingerne
Klæde deltagerne på
• Dialog om forbedring af tilbuddene

• Vi anviser ikke ”løsninger”
• Bliv på ”vores bane” ud fra det ønskede

Iscenesætte overfor tilbudsgiverne
• Ikke tale om andres tilbud
• Vi kan ikke garantere ændringer!
• Det nye udbudsgrundlag er grundlaget for næste tilbud
• I kan ændre!
• Vi kan præcisere! 

Processen
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Forhandlingen

• Et sprog til italesættelse af niveauer af pris og kvalitet 
• Værdien for tilbudsgiver afhænger af det indledende tilbuds ”niveau”
• Gennemgang af vurderingen (typisk negativt fokus….)
• Leverandørens input til Ordregiver (grundlæggende element-vurderinger)

Flere forhandlinger på baggrund af indledende tilbud?

Processen
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Udbudsmaterialet (rev.)
• Rettelsesmarkeringer? 
• Præciseringer?
• Interval fastlæggelse?
• Under-/delkriterier præciseringer? 

Processen
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• Under-/delkriterier præciseringer?

Processen



Processen

Udarbejdelse 
udbudsmateriale

Bekendt-
gørelse

Ansøgnings
-frist

Frist for 
indledende 

tilbud

Forhand-
ling(er)

Revideret 
udbuds-

materiale

frist 
endeligt 

tilbud
Tildeling Standstill

Flere tilbudsrunder? 
• Sikring af ”kvalitative tilbud”
• Sikring af konditionelle tilbud



Processen
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Endeligt tilbud
• Evaluering (Tilbudspræsentation, test eller andet)
• Antage eller forfra?



Opsamling

• Definer formålet med at benytte ”udbud med forhandling”
• Hvad vil vi med den og hvordan? 

• Klæd projekt projektgruppen på  (løbende)

• Negligér aldrig markedet og dialogen

• Byg et udbudsdesign, der giver så meget rum for præcisering som muligt

• Brug forhandlingerne til forbedringer og forståelse
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