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En praktisk tilgang til udbud med
forhandling
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Dagsorden

1. Overvejelser for udbuddet
2. Udbudsprocessen — overvejelser

3. Opsamling
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Overvejelser for udbuddet

Hvornar tilveelge udbudsproceduren "Udbud med
forhandling”?

- Nar det giver mervaerdi for ordregiver!

—
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Fordelene ved udbud med forhandling (med forudgaende bekendtggrelse)

Konditionelle tilbud

Feerre tilbud

Kvalitative bedre tilbud

— Bedre kontrakt?

Sterre praecision i tilbuddene

—
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Overvejelser for udbuddet

Fordelene ved udbud med forhandling (med forudgaende bekendtggrelse)
* Transition/implementering mere smidig

* Pris
* Mindske usikkerhedselementer
* Forhandling?

—
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Overvejelser for udbuddet

Ulemper ved udbud med forhandling (med forudgaende bekendtggrelse)

* Tid/ressourcer pa begge sider
Ren procestid
Ressourcer til flere tilbud, afholdelse af forhandlinger mv.

—
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Overvejelser for udbuddet

Indledningsvist

* F3 faelles forstaelse med projekt-/arbejdsgruppen
 Hvad betyder udbud med forhandling i en udbudsmaessig kontekst?

* Historisk forstaelse og forbud!
En mere optimal konkurrence og en

" ”bedre” kontrakt som slutprodukt

* Behovsafstemning initialt
* Forstdelse af terminologi - etablering af feelles sprog og processen
* Hvordan udmgntes egenskaber ved kontraktgenstanden

(Justeringer undervejs) l

Italesaet processen og sammenspillet mellem mindstekrav
og under-/og delkriterier (Krav, gnsker, konkurrenceparametre,
evalueringsparametre) og de grundlaeggende elementer




Overvejelser for udbuddet

Mindstekrav (krav)

Tillaegges ingen veerdi
i evalueringen

Kombineret MK/KP

Tilloegges ingen veerdi
i evalueringen

Evalueringsparameter
(Underkriterium/delkriterium)

Tilloegges ingen veerdi
i evalueringen

Overligger

Tillcegges ingen veerdi
i evalueringen

Underli

Saglig evaluering

q
K
@

Ikke konditionsmoessigt

Ikke konditionsmoessigt

Saglig evaluering
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Har vian

det — krav?
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Vidensniveau

Offentliggorelse

Markedsdialog Forhandling

Vidensniveau

* Alle dele af grundlageter i spil.

* Under- og dellkriterier

*  Kontrakvilkdr og deres sammen-
I juridisk og kommercielt
mmespil
*  Mindstekrav

*  Preeciseringer

* |kke grundlaeggende elementer
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Overvejelser for udbuddet

MARKEDSDIALOG

Kan den nu negligeres?

* Deres forstaelse
 Deres bemanding

* Deres Igsninger/ydelser/produkter

—
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Komplekse
forhandlings

processer

« Komplekse og innovative lgsninger

* Flere tilbudsrunder

* Flere forhandlinger i hver tilbudsrunde
e Stor "dybe i under-

og delkriterier”

Mindstekrav — meget fa?

»
»

Simple
forhandlings
processer

* Konditionelle tilbud

* Antage indledende tilbud

e Evt. skriftlig forhandling

 Mindre "dybe i under- og delkriterier”
* Mindstekrav - krav?




Processerne TOLSTRUP<HVILSTED

Offentligt udbud Tildeling — evaluering af tilbud

Udarbejdelse udbudsmateriale Bekendt-ggrelse Tildeling

Begranset udbud Udvaelgelse — vurdering af ansggninger

e i Bekendt-ggrelse Ansggnings-frist Tildeling

udbudsmateriale

Udbud med forhandling

. . Frist for frist
" dli)ﬁjr:)r:gjtzlrsizle Be:;r;;i:- Ani?rgi:tmgs indledende endeligt Tildeling
g tilbud tilbud

|
TID: > 4 mdr.
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Processen

: . Frist for Revideret . .
Udarbejdels.e Bekendt- Ans¢gn|ngs- indledende Fc_)rhand- udbuds- frlst_endellgt Tildeling
udbudsmateriale gorelse frist . ling(er) . tilbud
tilbud materiale

Udarbejdelse af materialet

Nggleelementer:

* Formalet med at anvende "udbud med forhandling”
* Hvordan handterer vi de elementer i udbudsdesignet?

* Markedsdialogen

* Flere evalueringselementer (fordele og ulemper)

* Mindstekrav?

* Under- og delkriterier (veegtning, intervaller?)
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Processen

Udarbejdelse Bekendt- Ansggnings
udbudsmateriale gorelse -frist

Bekendtggrelsen

N@gleelementer:

* Retten til at antage det indledende tilbud
* Hvilke mekanismer
e Stiller det krav til os?
* Pris?
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Processen

Udarbejdelse Bekendt- Ansggnings THIT
udbudsmaterial Tildeling

Ansggning

* Typisk en “referencekonkurrence” pa mest sammenlignelige
* Proportionale mindstekrav til gkonomisk formaen?
* Hvor mange prakvalificeres?
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Processen

Udarbejdelse Bekendt- Ansggnings THIT
udbudsmaterial Tildeling

Indledende tilbud

Formal
* Forbehold
* Antages det indledende?
Vurdering — er det en evaluering?
Tilbudspraesentation - vareprgver/afprgvninger, andet?
Proces for tilbagemeldinger og dannelse af dagsorden
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Processen

Udarbejdelse Bekendt- Ansggnings S
udbudsmaterial Tildeling

Forhandlingerne

Kleede deltagerne pa

» Dialog om forbedring af tilbouddene
e Vianviser ikke "lgsninger”
* Bliv pa “vores bane” ud fra det gnskede

Iscenesatte overfor tilbudsgiverne
* lkke tale om andres tilbud
* Vikan ikke garantere sndringer!
* Det nye udbudsgrundlag er grundlaget for naeste tilbud
* | kan a&ndre!
* Vikan pracisere!
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Processen

Udarbejdelse Bekendt- Ansggnings S
udbudsmaterial Tildeling

* Etsprog til italesaettelse af niveauer af pris og kvalitet

* Verdien for tilbudsgiver afhanger af det indledende tilbuds “niveau”

* Gennemgang af vurderingen (typisk negativt fokus....)

* Leverandgrens input til Ordregiver (grundlaeggende element-vurderinger)

Forhandlingen

Flere forhandlinger pa baggrund af indledende tilbud?
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Processen

Udarbejdelse Bekendt- Ansggnings S
udbudsmaterial Tildeling

Udbudsmaterialet (rev.)

e Rettelsesmarkeringer?

* Przciseringer?

* Interval fastlaeggelse?

* Under-/delkriterier praeciseringer?
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Udarbejdelse Bekendt- Ansggnings

udbudsmateriale gorelse -frist Tildeling

Underkriterium Pris (Vaegter 35 %)

Underkriterium Kvalitet (Vaegter 55 %)

Delkriterium 1 — Lgsning, struktur og snitflader (50%s)

* Under-/delkriterier praeciseringer?

Delkriterium 2 — Backupl@sning [25%]

Delkriterium 3 — Managementvaerktaj (25 %)

s Det vaegtes positivt,
o at Leverancen kan overvages og konfigureres i sa hgj grad som muligt fra Viviware Vcenter.

o at de tilbudte managementvaerktgjer er med intuitivt og brugervenligt grafisk interface til
overvagning af ressourceudnyttelse, konfiguration og remote access, som understgtter
ordregivers effektive anvendelse af managementvaerktgjer.

o at Ordregiver skal bruge sa fa vaerktgjer som muligt i forhold til at varetage den daglige
drift af Leverancen sa denne kan ske sa ressourcebesparende som muligt.

o at de tilbudte managementvaerktgjer kan overvage og interagere med en fuld boot af
fysiske servere fra opstart.

o at Ordregiver i 53 hgj udstrazkning som muligt kan benytte sin Microsoft System Center
Operations Manager (SCOM)-lgsning til at praesentere et samlet intuitivt overblik i
forhold til alarmer og helbredsstatus pa Leverancen under drift.

Underkriterium — Transition (Vaegter 10 %)
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Processen

Udarbejdelse Bekendt- Ansggnings S
udbudsmaterial Tildeling

Flere tilbudsrunder? t
e Sikring af “kvalitative tiloud”
e Sikring af konditionelle tilbud
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Processen

Udarbejdelse Bekendt- Ansggnings S
udbudsmaterial Tildeling

Endeligt tilbud t

* Evaluering (Tilbudspraesentation, test eller andet)
* Antage eller forfra?
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Opsamling
* Definer formalet med at benytte “udbud med forhandling”
* Hvad vil vi med den og hvordan?
» Klaed projekt projektgruppen pa (lgbende)
* Negligér aldrig markedet og dialogen

* Byg et udbudsdesign, der giver sa meget rum for preaecisering som muligt

* Brug forhandlingerne til forbedringer og forstaelse
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