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Kort om Colligio

Upphandlingskonsulter

Kompletta och hogklassiga
tjanster inom offentlig
upphandling av varor, tjanster, IT
och entreprenader.

Med upphandlingskonsulter fran
Falun i norr till Malmao i s6der
finns vi alltid nara dig.

Upphandlingsjuridik

Upphandlingsjurister med lang
erfarenhet och kompetens att
ge stod i juridiska fragor kring
din upphandling — fran
upphandlingsdokument och
avtalsvillkor till att bista vid
Ooverprévningar.

Utbildning

Kurser och utbildningar pa olika
nivaer i offentlig upphandling — fran
introduktion till férdjupade
diplomerade utbildningar. Du far
inte bara en teoretisk utbildning
utan aven praktiska verktyg som du
kan anvanda i ditt dagliga arbete.



Rattsliga forutsattningar



Nar far man forhandla?

EU-direktivet (6 kap. LOU)

« Forhandlat forfarande far anvandas om vissa forutsattningar ar
uppfyllda — ar inget undantagsforfarande

« Det maste framga av upphandlingsdokumenten om
upphandlande myndighet vill tilldela kontrakt utan forhandling

Nationell lagstiftning (19 kap. LOU)

 Forhandling far alltid ske

www.colligio.se




Vad far man forhandla om?

« Mal med forhandlingen: att forbéattra anbuden.

« Far avse alla aspekter i anbudet, t.ex. pris, kvalitet, kvantiteter, avtalsvillkor samt
sociala, miljomassiga och innovativa egenskaper.

« Forfarandet maste folja principerna om likabehandling och 6ppenhet.

« Forhandlingarna far inte avse minimikraven eller tilldelningskriterierna. Dessa far inte
andras under upphandlingens gang.

« Minimikrav = krav som upphandlande myndighet fran bérjan har angett som bindande,
t.ex. fysiska, funktionella och rattsliga villkor och egenskaper.

» De grundlaggande principerna satter ramarna for vad som ar mgjligt att forhandla om |
en upphandling.



Far forhandling syfta till att
atgarda brister i anbud?

Nej!

Forhandling far inte ske med leverantorer
vars anbud inte uppfyller alla obligatoriska

krav fran borjan (Mal C-561/12 Nordecon).




Andringar i upphandlingsdokumentet
under forhandling

« Sker andringar i upphandlingsdokumentet ska anbudsgivarna informeras och ges
skalig tid att &ndra sina anbud.

« Vad som ar skalig tid far avgoras fran fall till fall. Tiden maste vara tillrécklig for att
anbudsgivarna ska ha madjlighet att andra sina anbud och [amna in dem.

- Andringarna far inte avse minimikraven och tilldelningskriterierna.



Avslutande av forhandling

« Nar forhandlingarna ar genomférda ska upphandlande myndighet informera
anbudsgivarna om detta.

» Anbudsgivarna ska ges en gemensam tidsfrist att inkomma med slutliga anbud.

« De slutliga anbuden far inte vara foremal for forhandling.



Forhandling 1| praktiken



Exempel 1 - Forhandling vid direktivstyrd upphandling

1.Ga igenom bilaga x och vy, ta fram forslag pa forbattringar Férhandlingarna
2.Pa mote med leverantor, ga igenom forbattringsforslag och lat leverantoren andra i sin bilaga vid sittande mote
3.Protokollfor att parterna har forhandlat bilaga x och y

4.Leverantoren skickar in ny bilaga x och y med spéra andringar

skedde vid fysiska
moten.

1.Géa igenom bilaga z, ta fram forslag pa forbattringar

2.Pa mote med leverantor, ga igenom forbattringsforslag och lat leverantoren andra i sin bilaga vid sittande mote
3.Protokollfor att parterna har forhandlat bilaga z

4.Leverantoren skickar in ny bilaga z med spara dndringar

1.Férhandling forklaras avslutad

2.Leverantorer uppmanas skicka in slutligt anbud inom en gemensam frist — anbud kan besta av ett helt nytt
anbud eller endast av de dndrade bilagorna med en bekraftelse att leverantéren kvarstar vid i ovrigt tidigare
inldmnade handlingar

3.Anbuden inkommer, provas och utvarderas

4.Tilldelning

Slutligt
anbud




Fordelar med tillvdgagangssattet

» Det blir tydligt vad man har kommit 6verens om.

« Forhandlingsresultatet blir rent” genom att det slutliga anbudet innehaller alla
overenskomna andringar och kan antas utan att nagot forhandlingsresultat finns
| andra handlingar.

 Att resultatet inte finns i forhandlingsprotokollet, utan i anbudet (eller i
upphandlingsdokumentet om andringar gjordes dar) underlattar under
avtalsperioden — farre handlingar att halla reda pa.

* Protokollet innehaller inte hemliga uppgifter om leverantérernas anbud eller
minnesanteckningar som kan missforstas under avtalsperioden.



Exempel 2 - Forhandling vid icke direktivstyrd upphandling

Definiera
kostnadsdrivande
delar

Genomgang av de
punkter som kan
bli foremal for
revidering

Anmodan att
lamna nytt anbud
pa reviderat
underlag

Anbudsgivaren
aterkommer med
punkter

Anbudsgivaren
aterkommer med
eventuell besparing
om revideringen
genomfors

Ny utvardering

UM valjer vilka
av de foreslagna
revideringar som
ska inga i det nya
underlaget.



Fordelar med tillvagagangssattet

Ett tydligt avslut pa forhandlingen genom att ett nytt anbud lamnas in.

Revideringar och andring kommer med | avtalet.

Resultatet finns inte i forhandlingsprotokollet, utan i anbudet och i upphandlingsdokumentet,
om andringar gjordes dar. Detta underlattar under avtalsperioden.

UM valjer sjalva vilka delar som ar "varda” att ta upp till nytt anbud.



Jamforelse av de tva exemplen

Exempel 1

Upphandlande myndighet foreslog andringar

Inga andringar gjordes |
upphandlingsdokumentet

Protokollet var kort och koncist eftersom
Ooverenskomna andringar finns i slutligt anbud

Exempel 2

Anbudsgivarna féreslog andringar
Andringar gjordes i upphandlingsdokumentet
Fokus pa pris

Protokollet var kort och koncist eftersom
overenskomna andringar finns i slutligt anbud
och i upphandlingsdokumentet



Framgangsfaktorer och tips vid férhandling

« Hur man staller krav paverkar vad man kan férhandla om — ar alla krav i upphandlingen
obligatoriska minskar utrymmet till férhandling.

« Har det man vill att anbudsgivaren forbattrar en koppling till tilldelningskriterierna okar
incitamentet att en leverantor gar med pa forbattringarna — de kan ju gynnas i utvarderingen.

* Vid omfattande forhandlingar ar det bra att planera forhandlingarna i god tid och géarna
forhandla olika omraden vid olika tillfallen, exempelvis forst teknik, sedan kontrakt och darefter
affaren — detta underlattar bemanningen.

 Sker forhandlingen under fysiska méten, se till att boka mindre métesrum till vardera part, sa
att ni kan ga ivag och diskutera enskilt under forhandlingens gang.



Forhandlingsprotokollet

Protokollfor varje mote

» Deltagare
« Vilka 6vergripande omraden som férhandlades
« Eventuella beslut, sdsom att anbudsgivaren ska inkomma med reviderat utkast inom x dagar

GOr inte protokollet for detaljerat

« Tank pa att skilja pa protokoll och minnesanteckningar — dessa bor inte blandas ihop da det kan bli
otydligt vad som ar en overenskommelse och vad som endast ar en diskussion.



Tack for att du lyssnat!

() in

www.colligio.se info@colligio.se FOlj oss pa Linkedin
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