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Forord

Denna rapport avser en forstudie av metoder for anbudsvardering vid offentlig upphandling av
arkitekt- och byggkonsulttjanster, sarskilt ramavtal. Forstudien har finansierats av Centrum for
management i byggsektorn (CMB) vid Chalmers tekniska hogskola.

Projektet har genomférts under 2005 vid Avdelningen for Service management av Josefin Spor-
rong med stdd av professor Jan Bréchner och universitetslektor Anna Kadefors. | arbetet med
férstudierapporten har aven medverkat tekn lic Alf Johansson och tekn dr Per-Olof Sverlinger,
Triathlon Consulting Group. En referensgrupp med foéretrédare for CMB-huvudman har lamnat
synpunkter pa forstudien vid tvd méten under arbetets gang. Vid ett CMB-seminarium i Gote-
borg den 15 september 2005 diskuterades i férsta hand rekommendationerna som formulerats i
en férhandsversion av rapporten. Fredrik Waara, doktorand i Service management, har aven
bidragit till att férbattra den slutliga textversionen.

Vi vill rikta ett varmt tack till de offentliga byggherrar samt arkitekt- och konsultféretag som har
medverkat, samt till jur kand Lars Lundenmark vid Svensk Teknik och Design. Samtliga inter-
vjuer har utférts under perioden april-augusti 2005.

Stockholm och Goéteborg i september 2005

Josefin Sporrong Jan Brochner Anna Kadefors
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1 Inledning

Processen som leder fram till byggnader och anlaggningar syftar till att skapa en fysisk slutpro-
dukt som skall vara funktionsduglig, bestandig och helst ocksa vacker. Den évergripande mal-
sattningen ar vanligtvis att uppna detta med basta mojliga ekonomi - och miljékonsekvenser -
over byggnadens eller anlaggningens hela livslangd. Man kan saga att arkitekter och byggkon-
sulter anlitas i syfte att presentera idéer och I6sningar och som goér det méjligt att kombinera
dessa mal.

Deras tjanster ar, liksom intellektuella tjanster i allmanhet, komplexa till sin karaktar och det gor
dem mer svarbeddémda an de flesta varor. Till skillnad fran de flesta varor kan ju kunskapstjans-
ter inte testas innan de ar kdpta, och det ar svart att i férvag specificera slutprodukten. Ofta ar
priset bara ett av flera kriterier som skall beaktas. Valet av féretag inrymmer vanligtvis en hel-
hetsbedémning av vad en arkitekt eller byggkonsult kan leverera, en ganska komplex bedém-
ning. | en situation da olika anbud skall varderas och stéllas mot varandra blandas vad som ofta
kallas mjuka parametrar och harda (framst priset). Vi far en flerdimensionell varderingsfraga.

Offentliga sektorn ar en stor kdpare av arkitekt- och byggkonsulttjanster. Det ar ofta fraga om
ramavtal som ingas med flera anbudsgivare efter en utvardering som utgar fran fler kriterier an
pris. Ett nytt EG-direktiv betyder att ramavtalen far en annan roll framéver, men for svensk del
vet vi annu inte hur lagstiftningen kommer att anpassas.

Inom den offentliga sektorn maste upphandlingar i dag som regel ske inom ramen fér lagen om
offentlig upphandling (LOU). Sedan lagen tratt i kraft 1994 har kraven skarpts pa att den upp-
handlande enheten inte bara gor en serids utvardering utan ocksa tydligt kan redovisa skalen
for det slutliga valet av anbudsgivare. Hela upphandlingsprocessen ar beroende av att den
upphandlande enheten kan faststalla adekvata urvalskriterier, géra dem tydliga fér anbudsgi-
varna redan i férvag och tillampa kriterierna konsekvent, under hela upphandlingsférfarandet.
En standigt aterkommande svarighet i detta sammanhang ar att for varje projekt faststalla en
rimlig avvagning mellan priskriterier och ickepriskriterier.

Fortfarande i bérjan av 1990-talet var offentliga sektorns upphandling av tjanster som leverera-
des av arkitekter och byggtekniska konsulter praglad av enkelhet och laga formella krav. Det
var en sjalvklarhet att kompetens var en viktig utgdngspunkt. | de flesta fall var upphandlingen
baserad pa fortroende, och det fanns ofta langvariga relationer mellan de upphandlande enhe-
terna och de féretag som anlitades. De administrativa kostnaderna for att fa en konsultrelation
till stand var laga, bade hos kdpare och saljare, och det kunde ga snabbt att fatta beslut om
vem som skulle utfora ett givet uppdrag. Viktiga egenskaper som féretagens kompetens var
normalt inte foremal for en uttrycklig och preciserad vardering.

Sa& sent som 1991 kunde man lasa denna text i davarande Byggnadsstyrelsens foreskrifter for
konsultupphandling:

"Vid upphandling i konkurrens och aven vid forhandlingsupphandling med en part skall fl-
jande beaktas: [...] Kompetens och kreativitet hos handlaggande personer maste vagas in
vid anbudsprévningen tillsammans med det pris som offereras. [...] Bedémning av kompe-
tens och formaga att astadkomma hog kvalitet arkitektoniskt, teknisk erfarenhet etc maste
alltid ges stor vikt i upphandlingsskedet.” (Byggnadsstyrelsens foreskrift 302, sid 7)

Man lagger marke till hur ‘férhandlingsupphandling med en part’ lyftes fram. | dag har konkur-
renskravet fort med sig en risk att kompetensfragan underbetonas.

1.1 Branschriktlinjer

Organisationen Svensk Teknik och Design (STD) har formulerat ett antal standpunkter som rér
offentlig upphandling av arkitekt- och ingenjérstjanster. Sjalva karnan i dessa standpunkter kan
sammanfattas som att vid anbudsvardering av planering och projektering skall vikt fastas vid
kompetens och erfarenhet hos dem som skall genomféra uppdraget. Det visar sig att prisets
betydelse tenderar att évervarderas.

Det nya EG-direktivet for offentlig upphandling aktualiserar lagandringar, och konsultorganisa-
tionerna i de lander som berérs har darfor nyligen haft anledning att ta upp fragor som ar cen-
trala fér den undersokning som presenteras har. Det finns saledes ett remissyttrande (2005-06-
29, dver SOU 2005:22) fran STD och en motsvarande hgringsuttalelse (2005-07-06) fran nors-
ka RIF. | Danmark har den reviderade upphandlingslagen tratt i kraft redan 2005-09-01, och
Konkurrencestyrelsen har utgett en vagledning.



1.2 Forstudiens syfte

Syftet med denna forstudie ar att underséka huruvida den praxis som har uppstatt med stdd av
LOU anses motsvara en effektiv resursanvandning hos anbudsgivare och upphandlande enhe-
ter, och sarskilt om de anvanda kriterierna for att utse arkitekter och byggtekniska konsulter
bidrar till att sdkerstalla den kompetens som man kan férestalla sig att den upphandlande enhe-
ten har mest nytta av.

Studien fokuserar sarskilt pa ramavtalsupphandlingar, eftersom offentlig upphandling av bygg-
orienterade konsulttjanster ofta baseras pa denna avtalsform. En viktig underliggande fraga ar
vilka metoder som anvands for att vardera kompetens vid upphandling av denna typ av tjanster,
och om det finns nagot att Iara av metoder for kompetensvéardering i andra sammanhang. Lika-
sa finns det anledning att fraga sig vilka langsiktiga effekter som kan uppsta pa kompetensfor-
sorjningen.

1.3 Intervjuerna

| projektet har fyra konsultféretag samt fem byggherrar intervjuats under perioden april - augusti
2005. En utgangspunkt har varit att studien primart skulle innefatta CMB-anslutna byggherrar i
offentliga sektorn och féretag med erfarenhet av LOU-ramavtal. Pa bade konsult- och byggher-
residan har de som intervjuats lang erfarenhet av offentlig upphandling inom de verksamhets-
omraden som &r aktuella fér denna studie. Av anonymitetsskal kommer namnen pa konsultfére-
tagen inte att r6jas i rapporten.

Resultatet av detta projekt bor ses mot bakgrund av att forstudier, till skillnad fran storre och
mer omfattande undersokningar, har sina begransningar i fraga om representativitet, tillforlitlig-
het och generaliserbarhet. Rapporten ar framst tankt att fungera som erfarenhetsutbyte och
som inspiration till att utveckla omradet.

1.4 Rapportens upplaggning

| kapitel 2 utvecklar vi en teoretisk referensram baserad pa framfor allt utiandsk forskning om
hur kompetens kan matas och varderas. Vi tar aven upp flera vetenskapliga studier som hand-
lar om arkitekt- och ingenjorstjanster. Kapitel 3 ger en kort redogorelse for nagra av reglerna i
LOU och vad det nya EG-direktivet for offentlig upphandling fér med sig. Sedan (i kapitel 4)
redovisas hur fem svenska offentliga bestallare resonerar kring upphandling av arkitekt- och
byggkonsulttjanster. En motsvarande intervjubaserad genomgang av synpunkter fran fyra arki-
tekt- och byggkonsultféretag aterfinns i kapitel 5. Rapporten avslutas i kapitel 6 med forstudiens
overgripande slutsatser och rekommendationer.



2 Konsten att vardera kompetens

Vad skall man mena med kompetens hos ett foretag? Med kreativitet? Och hur kan de matas
eller atminstone beskrivas sa att en kdpare kan utga fran egenskaper som kompetens och krea-
tivitet i valet av tjansteleverantor? Vi behdver stélla tre grundldggande krav pa matmetoderna:

e de maste vara tillrackligt objektiva,

o de maste kunna tillampas innan kunskapstjansten faktiskt har producerats, och

e  det far inte vara orimligt dyrt att genomféra matningarna.

Pa senare ar har det kommit till bade teorier och mer praktiska administrativa verktyg. | detta
kapitel skall vi presentera de viktigaste tankarna och resultaten som kan tankas ge byggstenar
till mer effektiva metoder for upphandling.

2.1 Tjanster kontra varor - information och fortroende

Manga ekonomiska studier har betonat det specifika med att kbpa tjanster, jamfért med varor.
En vanlig definition av en tjanst ar att den inte gar att ta pa (&r immateriell), att den inte gar att
lagra eller transportera, att personlig kontakt ofta kravs mellan leverantér och kund, samt att
férbrukningen av tjansten kraver ett deltagande fran kundens sida, dvs. produktion och konsum-
tion sker samtidigt. Till skillnad fran kdp av varor kdper tjanstekunden i manga fall expertis och
erfarenhet (jfr Axelsson, 1998).

En konsekvens av tjanstens specifika karaktar ar dessutom att den ar svar att definiera och
mata, nagot som ar sarskilt tydligt nar det ror sig om tjanster som ar sa komplexa som de flesta
konsultuppdrag. Varor har daremot ofta objektiva och definierbara egenskaper som antingen ar
uppenbara, eller har blivit val kanda, for kunden vid kdpet av varan. Viktiga skillnader mellan en
tjanst och en vara ar den héga nivan av osakerhet som ofta ar férknippad med tjanstens ut-
férande och kvalitet samt vilka kriterier som kan anknytas till tjdnstens varde. Dessa kriterier,
sarskilt betraffande konsulttjanster, ar oftare kvalitativa eller, som det garna heter, mjuka an
harda och kvantitativt baserade. Osékerheten forstarks av att det finns en asymmetri i forhal-
landet mellan kundens och leverantorens tillgang till information. Enkelt uttryckt: den som erbju-
der tjansten sitter pa mer kunskap och information &n den som kdper tjansten. | manga fall &r
det rent av omdjligt for kdparen att observera eller fa uttdmmande information om den som skall
utféra en tjanst eller om tjansten i sig (Gallouj, 1996).

Kundens upplevda risk &r med andra ord stdrre vid inkép av konsulttjanster an vid inkép av de
flesta varor. Fértroende mellan kdpare och saljare har visat sig ha stor betydelse for att minska
denna osakerhet. | en fransk studie baserad pa ett tjugotal intervjuer med konsultféretag var
syftet att analysera hur foretag valjer konsulter och hur féretaget kan vardera en intellektuell
tjanst, trots att kvantifierbara kriterier eller indikatorer saknas (Gallouj, 1996). Studien visade
bland annat att fortroende och bra relationer mellan képarna av konsulttjanster och konsultfére-
tagen ofta har en central funktion i varderings- och urvalsférfarandet. Framfor allt ansags fore-
tagens upplevelse av kvaliteten i sjalva kontakten med konsulten vara avgorande vid urvalet. Ett
satt for kdparen att minska sitt risktagande ar darfor att anvanda samma leverantor upprepade
ganger. Samtidigt kan leverantéren i syfte att minska den kundoséakerhet som bottnar i begran-
sad information férmedla olika kvalitetssignaler. Anstalldas formella kvalifikationer, hur pass
kant foretaget ar, samt var foretaget ar belaget visade sig vara vanliga signaler pa kvalitet. Des-
sa resultat av Galloujstudien signalerar tydligt att offentliga bestallares handlingsfrihet ar
kringskuren av LOU i flera vasentliga avseenden.

2.2 Humankapitalteorier

En hel del forsdk har gjorts i syfte att beskriva och vardera kompetens i olika perspektiv. Upp-
marksamheten kring féretagens immateriella resurser, intellektuella kapital och humankapital
har, sarskilt under de senaste tio aren, vuxit sig allt starkare. Det kan ses mot bakgrund av att
det vasterlandska samhallet, fran att ha dominerats av stora varuproducerande industrier, kon-
tinuerligt har dvergatt till att bli ett kunskapssamhélle med till vervdgande del tjansteproduktion.
Idag betraktar de flesta féretag sina anstallda som féretagets viktigaste resurs, och det ar inte
langre nagon risk att detta later som en tom fras. Den vaxande skillnaden mellan féretags
marknadsvarde och bokférda varde har ytterligare forstarkt denna bild. Vissa anser darfor att
vardet av det intellektuella kapitalet sager mer om ett féretags framtida vinstmajligheter an de
mer traditionella nyckeltalen (Roos och Roos, 1997).

Det ar viktigt att konstatera att det finns en betydande skillnad mellan att géra en vardering av
ett féretag som underlag for ett beslut om att férvarva féretaget och en vardering av ett tjanste-



producerande féretag som underlag for beslut om att képa kunskapstjanster av foretaget. Men
pa samma satt som den som forvarvar ett foretag bor visa aktsamhet (due diligence), bor vi
ténka oss att den "goda upphandlaren” har rutiner for att understka det tjanstesaljande féreta-
gets forutsattningar. Darfor ar det vart att se vilka ansatser som kan ge inspiration till battre
rutiner for inkdp av tjanster.

Sedan mitten av nittiotalet har det publicerats ett antal studier om méatning av humankapital i
féretag och om vardering av intellektuella tillgangar. En praktiskt orienterad dversikt, Making
Sense of Intellectual Capital, har publicerats av Andriessen (2004), som listar inte mindre &n 25
metoder for matning och vardering av intellektuellt kapital. Med intellektuellt kapital avses kun-
skap, information, intellektuell férmaga, erfarenheter m.m. som kan skapa varde fér en organi-
sation. OECD definierar begreppet som the economic value of two categories of the intangible
assets of a company: organizational and human capital (Kannan och Aulbur, 2004, s. 409).
Intellektuellt kapital delas ofta upp i humankapital, organisationskapital och kundkapital (Kannan
och Aulbur, 2004).

Med humankapital menas det samlade vardet av investeringar i bland annat personalens ut-
veckling och kompetens. Termen fokuserar pa det ekonomiska vardet av det som en individ kan
producera. Humankapitalet kan vidare uppdelas i faktorer som anstélldas kompetens, sociala
férmaga och varderingar (Kannan och Aulbur, 2004). | en annan mer férenklad, men tydlig,
definition av intellektuellt kapital beskrivs humankapitalet som det som finns i de anstélldas
huvuden, samt strukturkapitalet som det som &r kvar i organisationen nér de anstéllda har gatt
hem (Roos och Roos, 1997).

Intellektuellt kapital ar som amne i forskningssammanhang alltsa relativt nytt och det ar inte
uppenbart hur immateriella resurser skall kunna varderas och framfor allt matas. Matmetoder
finns emellertid och de vanligast fdrekommande kan delas in i fyra kategorier (Martin, 2004):

1. DIC (Direct Intellectual Capital) metoder, uppskattar det monetéara vardet pa immateri-
ella resurser

2. MCM (Market Capitalization Methods) metoder, definierar intellektuellt kapital som
skillnaden mellan féretagets marknadsvarde och dess bokférda varde

3. ROA (Return On Assets) metoder, jamfor avkastningen pa tillgangar for olika féretag

4. SC (Score Card) metoder, rapporterar olika indikatorer for komponenterna i intellektu-
ellt kapital i scorecards ("styrkort” har blivit den svenska Oversattningen, borde ha varit
t ex poangkort).

Merparten av existerande matmetoder ar alltsa inriktade pa ekonomisk redovisning av foreta-
gets immateriella resurser. En svaghet med matmetoderna ar att enbart ett fatal innefattar bade
kvalitativa och kvantitativa nyckeldata. Det ar egentligen endast den fjarde kategorin, score-
cardmetoderna, som kan hantera dven nyckeldata som &r kvalitativa.

Man kan i likhet med flera forskare pa omradet havda att intellektuellt kapital ar svart att mata,
och att det kravs en balans mellan kvantitativa och kvalitativa faktorer om man verkligen skall
mata. Enbart kvantifiering anses saledes vara otillrackligt for att fanga den komplexitet som
inryms i det centrala begreppet kunskap (Martin, 2004; Mouritsen m.fl., 2001). Vidare bér man
dra upp en tydlig grans mellan att mata och att vardera. Att mata innebar att kvantifiera informa-
tion; att vardera innebér att tillskriva en tillgang eller tillgangar, som antingen existerar eller
kommer att existera, ett monetart varde. Matning, havdar Martin, har tenderat att f& mest upp-
marksamhet pa grund av svarigheten att specificera vilka matt som kan kopplas samman med
enstaka vardeskapande aktiviteter.

Forskningen om intellektuellt kapital paminner oss som sagt om att det i dagens kunskapsbase-
rade ekonomi kravs fler data an de som traditionellt hAmtats ur den ekonomiska redovisningen
for att kunna vardera ett foretag. Samtidigt har ocksa vara méjligheter dkat att rent praktiskt
hantera mer komplexa verksamhetsdata. Framtagandet av scorecardtekniken &r en effekt av
detta. Med startpunkt i en artikel i Harvard Business Review 1992 introducerade Kaplan och
Norton tekniken med Balanced Scorecard, som syftar till att hjalpa féretag att utveckla sina
matsystem genom att beakta bade finansiella och icke-finansiella nyckeltal. Denna teknik visa-
de pa nya tillvagagangssatt inom redovisning och organisationsstyrning. Ungefar samtidigt
utvecklade och implementerade Skandia ett systematiskt tillvdgagangssatt for att visualisera
och mata intellektuellt kapital, och den ansvarige, Leif Edvinsson, blev darmed internationellt
kand som en av pionjarerna i att forsoka definiera och méata immateriella resurser. Skandias
exempel foljdes av flera féretag som tog liknande initiativ (Roos och Roos, 1997).



Roos och Roos (1997) undersokte ocksad hur man kan definiera indikatorer som kan ligga till
grund for matning av intellektuellt kapital. Studien syftade till att underséka hur fem europeiska
foretag skulle valja att utforma sina egna system for att visualisera och mata intellektuellt kapi-
tal. Undersokningen visade bland annat att indikatorerna inom en viss kategori av intellektuellt
kapital maste vara mycket precisa och robusta och att kategorin i sig maste vara meningsfull.
Exempelvis kan det vara viktigt att géra en distinktion mellan intdkter som genereras av en
konsult som séljer en viss tid och en konsult som méjliggor framtida intdkter genom att éverféra
sin kunskap till organisationsprocesser och dokument. Det visade sig dven att indikatorerna
lampligen bor utvecklas och definieras av personer som arbetar med det som kategorin berér.
Utvecklingen av kriterier bér med andra ord innefatta en process som gar underifran och uppat i
organisationen, i stallet for tvartom.

Som konstaterades inledningsvis i detta avsnitt ar skillnaden stor mellan att géra en vardering
av ett foretag som underlag for ett beslut att kdpa féretaget och & andra sidan en vardering av
ett tjansteproducerande foretag i ett kundperspektiv. | det senare fallet &r det enbart delmang-
der av de mer omfattande matmetoderna som ar aktuella for den "goda upphandlaren”. Troligt-
vis ar det framkomligt &ven i konsultupphandling att lara sig av hur man infér ett férvarvsbeslut
mater och varderar

e Medarbetarnas formella utbildningsnivaer
Medarbetarnas erfarenheter och forvarvade expertis
Medarbetarnas innovativa formaga
Medarbetarnas attityder
Foretagets rutiner och processer
Foretagets ICT-infrastruktur
Foretagets patent och licenser
Foretagets relationer med andra foretag

En vanlig slutsats fran tilldmpningen av de befintliga metoderna ar dessutom att hansyn maste
tas till varje organisations speciella situation. | dagslaget finns det med andra ord ingen stan-
dardiserad eller generaliserbar metod som gar att tilldmpa pa alla organisationer. En annan brist
ar att de hittills utvecklade angreppssatten relaterar till organisationen som en helhet och tar
darmed inte hansyn till existensen av separata avdelningar eller individuella medarbetare (Kan-
nan och Aulbur, 2004).

2.3 Urval av konsulter — fokus pa annat an pris

Vid sidan av nationella riktlinjer har intresseorganisationer pa bade europeisk och global niva
formulerat riktlinjer for vardering och urval av konsulter. ACE (Architects’ Council of Europe) och
EFCA (European Federation of Engineering Consultancy Associations) har givit ut skrifter som
véagledning vid upphandling av konsulttjanster till f6ljd av de senaste EG-direktiven for offentlig
upphandling. Rekommendationerna har manga likheter och nagra av de tyngsta ar dessa:

e Anbudsvarderingen skall syfta till att identifiera det ekonomiskt mest férdelaktiga an-
budet.

e Sallning av kandidater bor ske i flera steg. Urvalsupphandling, selektiv upphandling,
férhandlad upphandling eller tavlingar (gallande upphandling av arkitekter) rekommen-
deras darfor.

e Varderingen av ett foretag skall koncentreras till den eller de som skall utféra uppdra-
get, alternativt ansvarig chef/projektledare och dessa skall varderas utifran utbildning
samt professionella kvalifikationer.

e Kandidater bér varderas av en oberoende, kvalificerad grupp eller kommitté.

Pa global niva har FIDIC (International Federation of Consulting Engineers) utgivit en samman-
stallning av urvalsmetoder som vanligtvis anvands vid vardering av teknikkonsulter och de pro-
cedurer som foljs. Samtidigt presenteras organisationens syn pa selekteringsférfarandet. FIDIC
avrader bestamt bestallare fran att anvanda urvalsférfaranden som gar ut pa ren priskonkurrens
(price negotiation) eller kostnadsberakningar (s k cost based selection). Den sistnd&mna meto-
den kan i undantagsfall anvandas vid ink&p av sma, enkla och valdefinierade projekt, anser
FIDIC. Den metod som framhalls som den mest lampliga vid selektering av konsulter &r QBS-
metoden, kvalitetsbaserat urval.

Det finns flera exempel fran utlandet dar forskare har jamfort olika urvalsmetoder och deras
effekter vid upphandling av konsulttjanster. Vanligtvis har priskonkurrens stallts mot metoder
som betonar kvalitet framfor pris.

I USA finns det flera undersékningar av vad som hander nér man saledes anvander QBS-
metoden (Quality Based Selection) i stallet for traditionella urvalsférfaranden, dar priset fokuse-



ras. QBS har sin bakgrund i en federal lag som instiftades 1972, Brooks Act. Lagen tillkom till
foljd av ett identifierat behov av att tillampa urvalsprocesser som i hégre grad skulle ta hansyn
till arkitekters och ingenjorers kvalifikationer och for att sakerstélla att ersattningen for tjansterna
inte skulle bli orimligt I&g. Ar 2002 anvande 43 stater officiellt metoden. Eftersom delstatstlags-
tiftning vager tyngre pa detta omrade an federala lagar, kan den faktiska tillampningen emeller-
tid variera beroende pa den enskilda statens stallningstagande i fragan (Christodoulou, 2004).

| stallet for att fokusera pa priset varderar QBS-metoden primart en tjanst utifran foretagets
kvalifikationer. Metoden baseras pa antagandet att noggranna diskussioner med leveranttren
och en gemensam utveckling av tjanstens inriktning optimerar slutresultatet och darfér sanker
den totala kostnaden for tjansten.

QBS-metoden kan beskrivas som en urvalsprocess i tre steg (Knudsen, 1991):

1. Urval — kvalifikationer varderas utifran projektet
2. Fdrhandling om projektets omfattning — formulering av mal, kontraktsvillkor m m
3. Arvode — varderingsgrunden ar priset

Foresprakare av QBS lyfter fram bland annat féljande argument (Christodoulou m fl, 2004):

+ Det ar svart att pa férhand exakt definiera kvalificerade, komplexa tjanster. QBS-
metoden ar darfér en battre urvalsmetod an priskonkurrens

+ Kvalificerade tjanster ar ofta specialiserade och kan darfor inte varderas utifran lagsta
bud. Féresprakare jamfor dessa tjanster med lakare och advokater, som pa samma
satt inte valjs utifran lagsta pris

+ Kvaliteten i det som levereras anses bli hdgre vid anvandande av QBS-metoden, ef-
tersom tjansten utfors i samrad med bestallaren

+ QBS-metoden genererar lagre livscykelkostnader, eftersom projektet planeras nog-
grant.

De som kritiserar QBS-metoden framhaller att:

— Eftersom priset inte beaktas, kan det innebara att tjansten i slutanden blir dyrare for
bestallaren

— QBS-metoden baseras pa subjektiva snarare an objektiva kriterier, vilket kan anses
vara ett inkorrekt varderingsforfarande

— QBS-metoden begransar antalet potentiella anbudsgivare. Vélkédnda foretag premieras
pa bekostnad av mindre etablerade foretag

- Eftersom féretagens erfarenhet och expertis blir de viktigaste kriterierna i anbudsvar-
deringen, finns risken att nyetablerade féretag med begransad erfarenhet slas ut.

Kostnadseffekterna av QBS for urval av projektdrer (design professionals) har studerats i en
jamforelse mellan tva delstater (Knudsen, 1991). | den ena staten, Florida, kravde lagstiftningen
att urvalet skulle ske baserat pa kvalifikationer. | den andra staten, Maryland, skedde daremot
urvalet genom priskonkurrens. Utfallet visade att kostnaderna for projekteringsskedet fasen var
drygt 6 procent hogre i Maryland an i Florida, men ocksa att projektets livscykel uppgick till 31
manader i Maryland, jamfért med 22 manader i Florida. Ingenjorernas lagre kompetens i Mary-
landfallet sags som en trolig férklaring till dessa skillnader, som i sin tur kunde hanféras till att
kvalifikationerna inte 1ag till grund for urvalet dar.

En farskare undersokning, baserad pa data fran staten New York har jamfért anvandning av
QBS-metoden med urval via renodlad priskonkurrens. Forskarens analys av tidigare upphand-
lingar tyder pa att QBS skulle ha resulterat i ungefar 50 procent lagre kostnader i upphandlings-
och projekteringsskedet, cirka 50 procent minskning i administrativa kostnader, samt att projekt-
tiderna skulle ha blivit uppskattningsvis 25 procent kortare (Christodoulou m fl, 2004).

En brittisk studie av bygg- och fastighetssektorn (Hoxley, 2000), innefattande cirka 200 offentli-
ga upphandlare, visade bland annat att offentliga bestéllare kan paverka tjanstekvaliteten i
positiv riktning genom att sélla anbudsgivarna i flera omgangar.

| Singapore har det relativt nyligen gjorts en studie baserad pa intervjuer med ett antal experter i
byggsektorn (Ling, 2004). Resultatet stddjer i hdg grad uppfattningen att kvalitet ar viktigare an
pris vid inkdp av konsulttjanster. Undersdkningen ledde till slutsatsen att bestallare inte anser
det som viktigt att anlita arkitekter och ingenjorer till laga priser. Anledningen till detta uppgavs
av bestallarna vara att priset de facto inte innefattade den totala kostnaden och att man ansag
det som viktigt att betala ett rimligt arvode i syfte att fa konsulten att kdnna sig motiverad for
uppgiften. Bestallare var benagna att forknippa lag motivation hos konsulter med séamre kvalitet.
Ling betonar vikten av att arkitekt- och ingenjérstjanster inte behandlas som varor, dar priset ar
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avgorande, utan att bestallare i allt hogre grad fokuserar pa konsulternas kompetens, framfor
allt nar konsulter anlitas for mer komplexa uppdrag.

2.4 Konsulternas prissattning och strategier

Det ar naturligtvis inte bara de som upphandlar arkitekt- och byggkonsulttjanster som har an-
ledning att intressera sig for humankapitalansatsen och utmaningen att mata kompetens. Hur
arbetar féretagen sjalva med att utveckla sin prissattning och att anpassa sina strategier till
efterfragan? Det ar inte ovasentligt for foretagsstrategierna hur den offentliga sektorns efterfra-
gan pa konsulttjanster tar sig konkreta uttryck. Pa kort sikt uppstar det ocksa taktiska reaktioner
pa de offentliga bestallarnas satt att bedoma foretagen. Det som man vantar sig skall premieras
vid utvarderingen blir antagligen ocksa det som anbuden inriktas pa.

Det har hant atskilligt sedan den tid da arkitekttjanster betalades enligt faststallda taxor som
utgick fran procentsatser pa byggkostnaderna. Man kan notera att redan den forsta europeiska
teknikkonsultkongressen i Gent 1913 hade pa sitt program att studera konsulttaxor i olika lander
(Widegren, 1988). Taxor ar fortfarande vanliga i flera EU-lander.

| dag ar det timpriser som har stor betydelse for att prissatta arkitekt- och byggkonsulttjanster i
Sverige. Samtidigt anser manga ingenjorer och arkitekter att deras kunskap inte kan dversattas
till enkla timpriser. Expertis och kvalitet ar svart att kvantifiera och prissattning ar langt ifran en
exakt vetenskap. Hur kan man exempelvis prissatta en arkitekts kreativa 16sningsférmaga? Hur
kan man ta hansyn till de langsiktiga effekter pa kvalitet och kostnad hos de byggprojekt som
arkitekt- och konsulttjansterna avser? En mellanform mellan taxor och timprissattning ar att utga
fran budgetpriser for uppdrag.

De tva amerikanska forskarna Sturts och Griffis (2005a, 2005b) har i en studie av prisséttning
av ingenjorstjanster identifierat tva perspektiv. Det ena handlar om svarigheten att faststélla och
forsvara ett pris for kvalificerade tjanster. Det andra handlar om marknadens syn pa tjansterna.
Ingenjorer uppfattas inte alltid som férmedlare av professionella tjanster. Uppfattningen om
varukaraktaren hos tekniktjanster ar i vissa sammanhang fortfarande stark, menar de. Historiskt
sett har det emellertid bland ingenjorer ansetts som yrkesmassigt oetiskt att marknadsfora sina
tjanster. Det kan ses mot bakgrund av att ingenjorer under langa tider har kunnat forlita sig pa
sin professions rykte, liksom advokater och lakare. Daremot maste ingenjorer idag, precis som
manga andra yrkeskategorier inom konkurrensutsatta omraden, marknadsféra sina tjanster.
Ingenjorer behdver darfor se dver sina prisstrategier, havdar Sturts och Griffis. Detta kan pa sikt
ta bort varuprageln hos ingenjorstjanster. Ett satt att géra detta pa, menar de, ar att forsoka
definiera de faktorer som kunder beddémer som mest vardefulla och att ha en tydlig marknadsfo-
ringsstrategi. Den andra och betydligt svarare uppgiften ar att satta en prislapp pa dessa fakto-
rer i ett férsok att uppna det optimala anbudspriset. Sturts och Griffis har aven kunnat konstate-
ra att foretag pa forsok har borjat anvanda sig av alternativa prissattningsmetoder. Utmaningen i
detta ligger i att operationalisera priset pa ett satt som gor att bade kvantitativa och kvalitativa
aspekter tas i beaktande. Detta &r en tydlig spegelbild av den utveckling som pagar bland kvali-
ficerade kdpare av konsulttjanster.

| den oftast citerade litteraturen om konsultstrategier (Maister, 2003; Lawendahl, 2000) star
prissattning och urvalsfragor knappast i centrum. Medan det finns flera aktuella studier, bade
svenska och utlandska, av managementkonsultforetagens strategier for att méta kundefterfra-
gan (Gable, 1996; Backlund, 2001; Werr och Linnarsson, 2001), ar det tunnsatt med forskning
som speciellt ror arkitekt- och byggkonsultféretag. Winch och Schneider (1993) identifierade
emellertid fyra grundldggande strategier hos arkitektforetag, baserat pa den aktuella organisa-
tionens kunskapsinriktning (se Figur 1).

Kundernas uppfattning viktig
Stark Stark
leverans erfarenhet
Stark Starka
ambition idéer
Kollegernas uppfattning viktig
Lag projektkomplexitet Hog projektkomplexitet

Figur 1. Allmanna strategier for arkitektféretag (efter Winch och Schneider 1993)
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Diagrammets x-axel utgérs av projektkomplexitet, medan y-axeln uttrycker om féretaget ar
orienterat mot kunderna snarare &n mot att géra intryck pa arkitektkaren. Ovre vénstra rutan
motsvarar alltsa en kunskapsinriktning pa att foretaget skall vara starkt i fraga om att kunna
leverera. Denna inriktning betyder att det ar kundernas kvalitetsuppfattning som ar styrande.
Nere till hdger aterfinns féretag som satsar pa sina starka idéer, komplexa projekt och i hdg
grad bryr sig om vad den Ovriga arkitektkaren menar om kvalitet i uppdragen.

Denna analys &r en av utgangspunkterna for en jamforelse av brittiska och franska arkitektfore-
tag som utférts av Winch, Grézes och Carr (2002). De anser att skillnader i féretagsstrategier
kan vara relaterade till byggsektorns struktur i respektive land. Lagstiftning, tradition i urvalsfor-
farande samt vad kunden vardesatter uppskattades ha betydande inverkan pa arkitektforeta-
gens inriktning och utveckling. Exempelvis anlitas ett visst arkitektforetag i Storbritannien om
detta anses kunna tillféra varde till det givna projektet och om féretaget har utvecklat en relativt
valdefinierad kompetens for vissa typer av byggnader. Darutdver vardesatts erfarenhet av pro-
jekt i utlandet, vilket i sin tur kan skapa kontrakt med utldndska kunder. | Frankrike ar arkitektfo-
retagen daremot tamligen skyddade av nationell lagstiftning, vilket ocksa gor deras utbud mer
begransat. Foéretagen sallas dar normalt genom tavlingar, och detta minskar dialogen mellan
bestallare och leverantor. | den kunskapsmatris som Winch och Schneider féreslog 1993, skulle
de brittiska foretagen falla under strategin Stark erfarenhet, medan de franska arkitektféretagen
snarare skulle kunna sagas félja strategin Starka idéer.

2.5 Kostnader for att valja konsult

Det som redovisats hittills i detta kapitel tyder pa att det i dag finns metoder som ar tillrackligt
objektiva och som gor det mdjligt att mata och vardera kompetens hos féretag. Men det maste
finnas rimliga proportioner mellan arbetsinsatserna for att méata och vardera kompetens och a
andra sidan vad som kan uppnas genom béattre upphandling av konsulttjanster. Det uppstar ju
kostnader bade hos anbudsgivare och hos dem som upphandlar tjansterna. Vad bér man darfor
mena med en resurseffektiv upphandling av konsulttjanster?

Sedan mitten av 1970-talet har analys av transaktionskostnader fatt allt storre betydelse for att
forsta hur féretag och offentliga organ valjer att organisera sin verksamhet (se antologin Foreta-
get — en kontraktsekonomisk analys, redigerad av Bjuggren och Skogh och utgiven av SNS
1989). | vilken man ar det effektivt att bedriva produktion med egna anstéllda, och i vilkken man
skall man képa varor och tjanster pa en marknad? Denna grundlaggande fraga har inte kunnat
besvaras inom traditionell ekonomisk teori, framst darfor att tidigare teori utgatt fran det mycket
forenklande antagandet att alla som agerar pa marknaden har fullstandig information, alternativt
uttryckt att det inte uppstar nagra kostnader for att skaffa sig information. Med en sa enkel teori
gar det givetvis inte att forsta sjalva existensen av konsulttjanster, eftersom dessa bestar av
ingenting annat an just information. Den utvecklade ekonomiska teori som vuxit fram under de
senaste artiondena utgar i stallet fran att informationssékning ar forenad med kostnader. Man
skiljer pa produktionskostnader (som traditionell ekonomisk teori handlar om) och transaktions-
kostnader, som uppstar i samband med kontrakt.

Det finns transaktionskostnader som uppstar innan ett kontrakt har skrivits under (= kostnader
for att sdka externa leverantorer, kostnader for att uppratta kontraktsunderlag och férhandla
med anbudsgivare) och transaktionskostnader som uppstar efterat (= kostnader for att folja
upp att kontraktets bestammelser efterlevs, kostnader for att I6sa konflikter som kan uppsta).

| det storre perspektivet utgdr inte bara konsultupphandling utan ocksa konsulttjanster i sig
transaktionskostnader fér den upphandlande enheten. Det typiska ar ju att arkitekt- och bygg-
tekniska konsulttjanster syftar till att ingé i underlaget for en senare byggupphandling. Produk-
tionskostnaden ar da forknippad med vad som betalas ut till entreprendrer. Med ett alternativt
synsatt utgor emellertid aven det belopp som konsulten far en produktionskostnad, medan
kostnaderna for sjalva konsultupphandlingen uppfattas som transaktionskostnader som upp-
star bade inom den upphandlande enheten och bland anbudsgivarna.

For den upphandlande enheten bér resursoptimering vid konsultupphandling innebéra att
summan av transaktionskostnader och produktionskostnader minimeras, atminstone pa sikt
over en foljd av upphandlingar. Det bor ocksa vara viktigt for den upphandlande enheten att
Overvaga vilka transaktionskostnader som uppstar i omvarlden, dvs bland anbudsgivarna,
eftersom anbudsgivarnas transaktionskostnader kan komma att aterspeglas i hogre priser, dvs
hdégre produktionskostnader ur den upphandlande enhetens perspektiv.
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En typisk strukturfrdga som transaktionskostnadsanalyser brukar kunna tillampas pa ar foretags
val mellan att producera med egen personal eller att képa av andra producenter pa marknaden.
Med stdd av sddana analyser skulle man aven kunna bedéma i hur hog grad som offentliga
myndigheter kommer att minska sitt konsultberoende om lagandringar héjer transaktionskost-
naderna for att kdpa arkitekt- och byggkonsulttjanster.
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3 Lagreglerna

Den svenska lagen (SFS 1992:1528) om offentlig upphandling (LOU) tradde i kraft 1994 och
ersatte den tidigare upphandlingsférordningen samt aldre kommunala upphandlingsreglemen-
ten. Vad galler konsultupphandling implementerar LOU ett EG-direktiv (92/50/EEG) om offentlig
upphandling av tjanster.

De grundlaggande gemenskapsrattsliga principer som skall efterlevas vid all offentlig upphand-
ling har sammanfattats av Namnden for offentlig upphandling:

"Av likabehandlingsprincipen foljer att alla leverantérer skall behandlas lika, d.v.s. ges
lika forutsattningar. Alla maste t.ex. fa samma information, vid samma tillfalle.

Av principen om icke-diskriminering foljer att det ar forbjudet att direkt eller indirekt dis-
kriminera leverantorer, framst pa grund av nationalitet. Harav foljer att den upphandlande
enheten t.ex. inte far ge ett lokalt féretag foretrade med anledning av dess geografiska
lage.

Principen om 6msesidigt erkdnnande innebér bl.a. att intyg och certifikat som utfardats
av behdriga myndigheter i nagot medlemsland maste godtas i de dvriga medlemslanderna.

Av proportionalitetsprincipen foljer att kvalifikationskraven och kraven i kravspecifikatio-
nen maste ha ett naturligt samband med och sta i rimlig proportion till det som upphandlas.
Dessutom maste kraven vara dgnade att leda till att den upphandlande enhetens syfte med
att stalla dem uppnas.

Principen om transparens innebar att upphandlingsprocessen skall kdnnetecknas av for-
utsebarhet och 0ppenhet. For att anbudsgivarna skall ges samma forutsattningar for an-
budsgivning maste forfragningsunderlaget vara klart och tydligt och innehalla samtliga krav
pa det som skall upphandlas. De stallda kraven far inte frangas.” (NOU, 2002)

LOU férandras och utvecklas kontinuerligt. EG:s regelverk ses regelmassigt éver och rattsbild-
ningen inom EG ger anledning till justeringar ocksa i de nationella regelverken for offentlig upp-
handling. Den revidering av LOU som for narvarande pagar till foljd av ett nytt direktiv
(2004/18/EG) om samordning av forfarandena vid offentlig upphandling av byggentreprenader,
varor och tjanster kan vantas trada i kraft under 2006.

I inledningen till det nya samlade direktivet kan man lasa att:

Kontraktstilldelningen bor ske pa grundval av objektiva kriterier som sakerstaller att princi-
perna om Oppenhet, icke-diskriminering och likabehandling iakttas och att anbuden be-
doms i verklig konkurrens med varandra.

De regler som &r av sarskilt intresse &r de som ror tilldelningsgrunder for kontrakt samt ramav-
tal.

3.1 Tilldelningsgrunder

Vad géller tilldelningsgrunder for kontrakt kan man jamféra 1 kap 22 § LOU med Artikel 53 i det
nya direktivet.

En upphandlande enhet skall anta antingen 1. Utan att nationella lagar och andra forfatt-
1. det anbud som ar det ekonomiskt mest ningar om ersattningar for vissa tjé'inster1 pa-
férdelaktiga, eller verkas skall den upphandlande myndigheten
2. det anbud som har I&agst anbudspris. tillampa foljande kriterier vid tilldelning av

offentliga kontrakt:
Vid bedémningen av vilket anbud som ar det a) Om tilldelningen sker pa grundval av det

ekonomiskt mest férdelaktiga anbudet, skall anbud som ur den upphandlande myndighe-
enheten ta hansyn till samtliga omstandigheter tens synvinkel ar det ekonomiskt mest fordel-
sasom pris, leveranstid, driftkostnader, kvali- aktiga, olika kriterier som ar kopplade till fore-
tet, estetiska, funktionella och tekniska egen- malet for det offentliga kontraktet i fraga, t.ex.
skaper, service, tekniskt stod, miljopaverkan kvalitet, pris, tekniska fordelar, estetiska och

! | inledningen till direktivet nAmns som exempel "tjanster som utférs av arkitekter, ingenjorer eller advoka-
ter” (47). | flera medlemsstater finns det taxor som utgar fran byggkostnader for projekt, forf:s anm.
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m. m. Enheten skall i férfragningsunderlaget funktionella egenskaper, miljdegenskaper,

eller i annonsen om upphandling ange vilka driftskostnader, kostnadseffektivitet, efter-
omstandigheter den tillmater betydelse. Om- marknadsservice och tekniskt stdd, leverans-
standigheterna skall om mdjligt anges efter dag och leveranstid eller tid for fullgérandet.

angelagenhetsgrad, med den viktigaste forst. b) I annat fall, enbart det lagsta priset.

(1 kap 22 § LOU)
2. Utan att bestdmmelserna i tredje stycket
asidosatts skall, om tilldelningen sker enligt
punkt 1 a, den upphandlande myndigheten i
meddelandet om upphandling, i férfragnings-
underlaget [...] ange hur de olika kriterierna
kommer att viktas inbdrdes vid bedémningen
av vilket anbud som ar det ekonomiskt mest
fordelaktiga.

Kriterievikterna far anges som intervall med en
lamplig storsta tillatna spridning.

Om, enligt den upphandlande myndighetens
asikt, viktning inte ar méjlig av pavisbara skal
skall den upphandlande myndigheten [...]
ange kriterierna i fallande prioritetsordning.
(Artikel 53)

3.2 Ramavtal

Ramavtal definieras i 1 kap 5 § LOU som avtal som ingas mellan en upphandlande enhet och
en eller flera leverantorer i syfte att faststalla samtliga villkor for avrop som gors under en viss
period. Det nya direktivet har i Artikel 1, punkt 5, en nagot langre formulering: avtal som ingas
mellan en eller flera upphandlande myndigheter och en eller flera ekonomiska aktorer i syfte att
faststalla villkoren for tilldelningen av kontrakt under en given tidsperiod, sarskilt i fraga om tankt
pris och, i tilldmpliga fall, uppskattad kvantitet. Medan LOU inte har innehallit nagra regler for
ramavtal utanfér den s k forsérjningssektorn, ger det nya direktivet ett antal bestdmmelser fér
ramavtal i Artikel 32. Har framgar det att:

For varje kontrakt som skall tilldelas skall den upphandlande myndigheten skriftligen sam-
rada med de ekonomiska aktorer som &r i stdnd att genomfdra kontraktet (punkt 4 a)

och att

Den upphandlande myndigheten skall tilldela varje enskilt kontrakt till den anbudsgivare
som har lamnat det basta anbudet pa grundval av de tilldelningskriterier som anges i for-
fragningsunderlaget till ramavtalet (punkt 4 d).

Med andra ord blir ramavtalen inte lika enkla att hantera som enligt dagens LOU. En viktig och i
skrivande stund obesvarad fraga ar hur den svenska lagen kommer att formuleras for tjanste-
upphandlingar under tréskelvardena, dvs. for kontraktssummor som inte omfattas av direktivet.

| en nara framtid kan man forvanta sig att de nya reglerna innebar att det féretag som rangord-
nats som nummer ett i varderingen ar det som primart tilldelas uppkommande projekt, och forst
nar detta foretag tackar nej, exempelvis pa grund av bristande kapacitet, tilldelas uppdraget
nasta foretag i ordningen, och sa vidare. Alternativt maste en férnyad inbjudan ske, vilket i prin-
cip innebar en ny, om an mer férenklad, upphandling med de féretag som omfattas av ramavta-
let.

For bestallare har det inneburit en stor resursbesparing att inte behdva genomféra en hel upp-
handlingsprocedur varje gang ett behov uppstar av en vara eller tjanst. Att upphandla exempel-
vis byggorienterade tjanster pa ramavtal har darfor varit ett vanligt férfarande inom den offentli-
ga sektorn. | praktiken har ramavtal ofta avsett arbetsinsatser av mindre omfattning, eftersom
ramavtalen pa sa satt har gjort det méjligt for de upphandlande enheterna att komma ifran en
resurskravande upphandlingsprocedur infér varje nytt behov. Enheterna har dessutom kunnat
fortsatta med en tamligen fri prévningsratt. Hittills har ramavtal vanligtvis tecknats med flertalet
leverantdrer pa marknaden och sedan har den som man har tyckt varit bast Iampad for det
enskilda uppdraget avropats (STD, 2005).
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Inom statsforvaltningen finns ramavtal som tecknats for alla myndigheters rakning och som
omfattar manga varor och tjanster. Statens ramavtal finns samlade i ett Internetbaserat avtals-
system, Statens Internethandelssystem (IHS). Kommuner, landsting och offentliga bolag ar i
vissa fall anslutna till de statliga avtalen och manga har liknande system. For vissa upphand-
lande enheter ar det obligatoriskt att anvédnda sadana avtal (NOU, 2002).

3.3 Lagreglernas effekter

Det finns ett fatal svenska studier av offentlig upphandling i allmanhet. | en undersékning som
den statliga Upphandlingskommittén utférde fér nagra ar sedan konstaterades att det finns stora
brister i efterlevnaden av upphandlingsreglerna, framst till féljd av bristande kompetens och
oaktsamhet (SOU 1999:139). Men det férekommer aven att direkta brott mot reglerna gors, mer
eller mindre uppsatligen. Enligt kommittén kan den bristande efterlevnaden till viss del bero pa
att reglerna ar invecklade och behover reformeras. Upphandlingskommittén drog slutsatsen att
det finns en stor potential for att forbattra kvaliteten i den offentliga upphandlingen i Sverige och
att en sadan forbattring framst uppnas genom forbattrade kunskaper och metodutveckling hos
de upphandlande enheterna. Enligt bade inkdparna sjalva och leverantérerna ansags behovet
av kompetenshdjande atgarder vara stérst hos mindre upphandlande enheter, dvs. framst inko-
pare pa lokal niva i kommuner. Anledningen konstaterades vara att kommunala ink&pare maste
beharska ett mycket bredare omrade av varor och tjanster. Och i en annan undersokning, utford
av NOU, framkom att knappt halften av de tillfragade upphandlande enheterna féljer LOU fullt ut
(NOU, 1999).

En rapport som Demoskop utférde pa uppdrag av davarande Industriférbundet visade att leve-
rantdrerna a sin sida upplevde reglerna som stelbenta och att de hammar féretagens kreativitet,
eftersom de inte I1amnar utrymmer for alternativa I6sningar som kan vara bade battre och billiga-
re (Tervahauta och Zackrisson, 2004).

Bland de svenska arkitektforetagen har det lange forts en diskussion om den offentliga sektorns
upphandling av arkitekttjanster. Med stod av Stiftelsen Arkus genomférdes for nagra ar sedan
en nationell studie med syftet att undersdka anbudsvarderingar av arkitekttjanster utférda av
kommunala bestallare, fore och efter inférandet av LOU (Lindqgvist, 2001).

3.3.1 Svenska upphandlingar av arkitekttjanster

Ett sjuttiotal upphandlingar, utférda av kommuner av varierande storlek och struktur, undersok-
tes och analyserades (Lindqvist, 2001). Studien visade att bestallarna lade i stort sett samma
vikt vid priset i anbudsvarderingen som man hade gjort innan LOU tradde i kraft. Vid en analys
av de upphandlingar som hade gjorts fore inférandet av lagstiftningen framkom att dessa hade
avgjorts helt av priset.

For upphandlingar som hade skett efter inférandet av LOU visade studien att uppdraget hade
tilldelats foretaget med det lagsta alternativt nast lagsta priset i 80 procent av fallen. Vid de
upphandlingar dar bestallaren hade viktat priset till 50 procent eller mer, avgjorde priskonkur-
rensen helt vem som skulle fa genomféra uppdraget. Kvalitetsskillnader mellan olika anbudsgi-
vare tycktes med andra ord inte uppfattas, alternativt premieras, av bestallaren i nagon hégre
utstrackning. Resultat fran studien indikerade emellertid att ju stérre den upphandlande enheten
var, desto mer balanserad syn pa begreppet prisvarde tycktes bestallaren ha. Stérre kommuner
nyttjade, generellt sett, priskonkurrens vid vardering av enklare projekt och renodlade projekte-
ringsuppdrag, medan det fanns en hdgre betalningsvilja for kreativa moment i tidiga skeden.
Denna undersokning, som pekar pa risken att bestallare tolkar och utvarderar lagen sa att priset
varderas hogre an andra kriterier i anbuden, ar den enda i sitt slag som har utforts i Sverige.

3.3.2 Ramavtalsupphandlingar i EU

Aktuella studier visar bland annat att upphandling av varor och tjanster baserat pa ramavtal
tycks 6ka i omfattning inom EU. Tervahauta och Zackrisson (2004) menar att bakgrunden till
detta &r besparingar inom den offentliga sektorn, vilket skapar ett storre prisfokus samt ett be-
hov av minskade transaktionskostnader. | deras rapport som behandlar ramavtalsupphandlingar
inom EU med fokus pa sma och medelstora foretag, redogors bland annat fér dessa foretags
upplevda for- och nackdelar forknippade med ramavtal. Bland férdelarna namns lagre priser,
reducerade transaktionskostnader, dvs den resursmangd i form av tid och utgifter som en upp-
handling tar i ansprak, samt en effektivare upphandlingsprocess.

Ramavtal som avtalsform kritiseras vidare for att favorisera stora, valkanda féretag framfér
mindre, nyetablerade leverantérer. Kritik riktas dven mot former av ramavtal som innefattar flera
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leverantorer och dar bestallningsvolymen inte ar definierad vid kontraktsskrivandet. Oséakerhe-
ten som ar forknippad med dessa ramavtal, kan fa foljden att vissa foretag avstar helt fran att
delta i upphandlingar, konstaterar man. Rapporten betonar att framfér allt mindre féretag svarli-
gen kan anpassa sin kapacitet till bestallningar som man inte kan vara saker pa verkstallandet
av (Arnek, 2004).

3.3.3 Kommissionen: Upphandlingsreglerna pressar priserna

Kommissionen uppskattar att de nuvarande reglerna for offentlig upphandling har minskat det
genomsnittliga priset pa upphandlade varor och tjanster med 30 procent (European Commis-
sion, 2004). Skillnaden mellan att tillampa och att inte tillampa EG-reglerna for offentlig upp-
handling kan vara &nda upp till 40 procent av de totala kostnaderna fér de upphandlade varorna
och tjansterna enligt olika undersdkningar. En svensk utvarderingsrapport uppskattade att LOU
bidrog till en arlig nettobesparing pa 3,3 miljarder kronor under 1994-1996, varav kommunerna
stod for en stor del av besparingarna (NOU, 1998). Dock har ingen sarskild analys gjorts av
effekter pa kvaliteten av det som har upphandlats under de nya reglerna.

Enligt kommissionens undersdkningar ar det genomsnittliga priset pa upphandlade varor och
tjanster inom ett land lagre nar flera anbudsgivare &r inblandade &n nar man goér en direktupp-
handling. Foretagsstorlek och nationellt ursprung pa leverantéren verkar inte ha nagon betydel-
se for det pris som betalas. Offentliga aktérer som upphandlar en volym som 6verstiger genom-
snittet betalar generellt sett ett Iagre pris per enhet. Inképarens professionalism och organisa-
tion avseende upphandlingsrutinerna tycks vidare ha en viktig inverkan pa det pris som betalas.
Myndigheter med en central inképsavdelning betalar i genomsnitt nagot lagre priser. Vidare har
det visat sig att det finns ett u-format samband mellan det pris som den upphandlande enheten
betalar och nivan pa myndigheten. Lokala och nationella myndigheter tenderar att betala mer
an regionala myndigheter (European Commission, 2004).

3.3.4 Missgynnar lagstiftningen smaféretagen i EU?

Den redan namnda studien av Tervahauta och Zackrisson (2004) hade saledes sma och me-
delstora foretag som utgangspunkt. Studiens huvudsakliga syfte var att belysa vilka effekter
EU:s regler for upphandling och deras tillampning har for svenska sma och medelstora foretags
deltagande i offentlig upphandling. Studien undersokte aven vilka eventuella hinder som SME
upplever vid offentlig upphandling inom EU. Tre slags hinder som identifierades presenteras
nedan.

Komplicerade regler ansags bidra till att anbudsférfarandet upplevs som en stor administrativ
bdérda och detta tycks vara en viktig forklaring till svenska sma och medelstora foretags laga
deltagande i offentlig upphandling. Stravan efter rattvisa ansags leda till detaljerade och svartol-
kade regler, som i praktiken omdjliggér en regelratt tilldmpning. Féretagarna beskrev processen
att formulera ett anbud korrekt som bade tidskravande och besvarlig. Ansokningsforfarandet
ansags for kostsamt, utvarderingen av anbuden ansags ta for lang tid och méjligheten att vinna
ett anbud betraktades som for liten i férhallande till vad det kostar.

Bristande upphandlarkompetens hos bestallarna ansags leda till att upphandlingar genomfors
pa ett felaktigt satt. Komplicerade regler forutsatter hog kunskapsniva hos den upphandlande
enheten, vilket myndigheterna, enligt rapporten, ofta saknar resurser for att uppratthalla.

Bristféllig efterlevnad av lagen ar ett annat hinder som identifierades i undersdkningen och som
utpekas som allvarligt, da det gravt underminerar tilltron till upphandlingsprocessen. Studien
visar att det finns en misstro bland sma och medelstora foretag att upphandlingarna sker enligt
reglerna. En bristande legitimitet for regelverket, oavsett om den baseras pa felaktigt genomfor-
da upphandlingar till f6ljd av otillracklig kompetens eller avsiktligt regelbrott ar, som rapportens
forfattare uttrycker det, allvarligt i sig.

3.4 Slutsatser om effekterna

Vi kan konstatera att praxis i anslutning till dagens svenska lagstiftning om upphandling kan ses
som kranglig. Det finns stdd for asikten att kompetensen bland upphandlande enheter inte ar
tillrackligt hog. Det ar ocksa en 6ppen fraga om vissa féretag missgynnas av dagens lagregler.
Aven om det finns undersékningar som pekar pa att LOU har sankt kostnaderna fér offentliga
sektorns inkdp, vet vi mycket litet om kvalitetseffekterna. Mot denna bakgrund &r det av intresse
att i nasta kapitel underséka hur tunga svenska offentliga bestallare varderar kompetens nar de
upphandlar byggorienterade konsulttjanster.
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4 Fem byggherrars varderingsmetoder

| detta kapitel redovisas hur fem svenska offentliga bestallare gar tillvaga for att upphandla
arkitekter och byggkonsulter. Materialet baseras pa intervjuer med féretradare for Statens Fas-
tighetsverk, regionala enheter inom Vagverket och Banverket, Markkontoret i Stockholms stad
och Goteborgs Stads Upphandlingsbolag. Synpunkter fran ett bostadsforetag i Géteborg, Pose-
idon, redovisas ocksa for att ge perspektiv pa anvandningen av Upphandlingsbolagets ramav-
tal.

Alla dessa organisationer har lang erfarenhet av konsultupphandling och har sokt férbattra sina
metoder och tillvdgagangssatt for vardering av inte minst kompetens. Nar man laser detta kapi-
tel bor man halla i minnet att dessa upphandlande enheter har ovanligt goda férutsattningar att
utveckla rutiner. Manga andra upphandlande enheter, till exempel i mindre kommuner, har inte
samma resurser och méjligheter for att utveckla sin konsultupphandling.

4.1 Statens Fastighetsverk

Statens Fastighetsverk (SFV) ar den storsta forvaltaren i Sverige av statligt &gda kulturfastighe-
ter. Fastighetsverkets uppdrag ar att med god ekonomi férvalta statens byggnader sa att det
nationella kulturarvet finns tillgangligt fér allmanheten och att kulturvarden vardas och bevaras.
Verkets férvaltningsuppdrag omfattar ca 1,6 miljoner kvadratmeter lokaler och 6,5 miljoner hek-
tar mark. Byggnaderna utgérs av bland annat teatrar, museer och slott.

De konsulter som Byggenheten hos Fastighetsverket anlitar utgdérs normalt av arkitekter, olika
slags projektdrer samt specialister inom byggnadsvard. Upphandlingarna avser ofta projekt med
en bemanning pa 8-10 personer och en budget pa upp till 300-400 miljoner kr.

Eftersom Fastighetsverket standigt ar i behov av olika konsulter, har det varit praktiskt att teck-
na avtal med omkring 3-5 leverantorer som kan avropas efter behov. For Fastighetsverkets del
kommer den nya lagstiftningen sannolikt att innebara att ramavtalsupphandling som metod
férsvinner.

4.1.1 Mal: att anvanda enbart kvalitativa utvarderingar

Efter inférandet av LOU, 1994, beslutade Fastighetsverket att det ekonomiskt mest fordelaktiga
anbudet skulle tillampas vid upphandling av konsulttjanster. | samband med det upprattades ett
antal utvarderingskriterier, som myndigheten har anvant sig av sedan dess. Valet att inrikta sig
pa det ekonomiskt mest fordelaktiga anbudet har att géra med komplexiteten hos de konsult-
tjanster som kops in. | Fastighetsverkets upphandlingar tillampas darfér i stort sett aldrig lagsta
pris, atminstone inte i de upphandlingar som sker centralt. Malsattningen ar att Fastighetsverket
alltid skall utféra vad de benamner "kvalitativa utvarderingar”, dvs. varderingar som baseras pa
bade pris och icke-priskriterier.

4.1.2 Varderingen, en fraga om enskilda personers kompetens

Fastighetsverket anvander i huvudsak atta utvarderingskriterier som redovisas nedan. Kriterier-
na siktar pa personerna hos konsultféretagen. En stor del av anbudsvarderingen gar darfor ut
pa att uppskatta kompetensen hos den som skall vara ansvarig for uppdraget, samt dennes
narmaste medarbetare. Vilket féretag personen ar anstalld hos anses ha mindre betydelse nar
det géller kvalificerade tjanster. Den projektansvarige kan visserligen ha stod av att befinna sig i
en professionell omgivning, ett bra foéretag, men i Fastighetsverkets bedémning racker det aldrig
med att det ar ett stort foretag som har gjort "stora jobb”. | ett stort féretag, menar man, kan
kompetens, erfarenhet och skicklighet variera betydligt mellan olika medarbetare.

Referenser ar av stor vikt. Konsulten maste ha stdd for sin kompetens och férmaga genom
goda vitsord; att andra bestallare har varit néjda med personens utférande och att samarbetet
har fungerat bra. Man understryker aven vikten av att referenstagningen sker pa ett kvalificerat
satt, vilket fér Fastighetsverket bland annat innebar att referenterna kontaktas av den egna
personalen och inte av nagot utomstaende foretag.

Priset kommer relativt langt ner pa listan av det som skall varderas, inte for att myndigheten ar
okanslig for kostnader, utan for att priset tillmats mindre betydelse jamfért med att hitta ratt
person. Om en anbudsgivare anger ett pris som ligger orimligt hdgt, kan det dra ned omdémet
vid utvarderingen. Men om en person kostar 50 eller 100 kronor mer i timmen anses vara av
mindre vikt, jamfort med att ratt person utfér uppdraget. Ett foéretags kvalitetssystem och teknis-
ka utrustning har relativt sett liten betydelse i Fastighetsverkets vardering. Det ar snarare en del
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av minimivillkoren, dvs de grundlaggande kvalifikationskrav som stalls pa leverantorer for att de
Overhuvudtaget skall kunna delta i en upphandling.

4.1.3 Vardering i flera steg

Fastighetsverket har som policy att i mgjligaste man undvika férenklade, eller 6ppna upphand-
lingar (Over troskelvardet), eftersom det forfarandet blir alldeles for tidskrdvande. Genom att
tildampa urvalsupphandling, selektiv upphandling (6ver troskelvardet) eller férhandlad upphand-
ling sker istallet varderingen i flera steg. | praktiken innebér det att anbudsgivare initialt far ge-
nomga ett prekvalificeringsférfarande, da féretagen anséker om att [lamna anbud, en mojlighet
som sedan lamnas till cirka fem foretag.

Anbudets form och innehall
| anbud stéllda till SFV géllande projekteringsuppdrag skall féljande uppgifter redovisas:

1. Foretagets organisationsplan for projektet redovisat med ombud, ansvarig handlaggare och
andra nyckelpersoner.

2. Referenser och meritférteckning for ansvarig handlaggare och andra nyckelprojektorer.

3. Budget for uppdragets alla arbeten.

4. Timarvode for foreslagna personer och eventuella underkonsulter for kostnadsreglering vid
eventuellt tillkommande arbete.

5. Ifylld resursplaneringsblankett. Av resursplaneringsblankett skall framga antal planerade
timmar samt den engagemangsniva personerna avser knyta till projektet.

6. Foretagets system for kvalitetssékring och miljéledning.

7. Kopia av foretagets registreringsbevis.

8. Forsakringsbevis.

9. Ovriga uppgifter som anbudsgivaren vill imna som stod fér SFVs utvardering.

Viérderingskriterier vid anbudsprévning
Som grund for nasta steg i anbudsvarderingen anges féljande kriterier:

e Allmanna och speciella fackkunskaper samt erfarenheter av liknande projekt hos den
person som anbudsgivaren anger som planerat ansvarig respektive handlaggare for
projektet.

e Allmanna och speciella fackkunskaper genom de personer hos anbudsgivaren eller
dennes underkonsulter som anbudsgivare anger kommer att arbeta med projektet.

o Referenser fran tidigare genomférda projekt som styrker att anbudsgivaren och fére-
slagna personer pa ett kompetent och bra satt genomfért liknande projekt i gott sam-
arbete med andra.

e Av SFV beddmd kostnad, med hansyn till i anbudet angivna priser, timkostnader och
andra angivna kostnader. Ej prissatta reservationer kan komma att vagas in genom
prissattning av SFV.

e Redovisad resursplanering for projektet med hansyn till féreslagna personer.

e Redovisad personalkapacitet och andra resurser hos anbudsgivaren. Geografisk nar-
het och tillganglighet fér bestallaren under projektet.

e Redovisat kvalitetssystem. Egenkontroll.

Kompetens och erfarenhet av miljdarbete inom byggsektorn.

Intervjuer

Nar anbuden har varderats i enlighet med uppstallda utvarderingskriterier, férsdker Fastighets-
verket som regel att traffa de foretag som anses vara de mest intressanta for uppdraget i fraga.
Normalt sett ror det sig om ett fatal valmeriterade féretag som slutligen ska konkurrera om upp-
draget. Ofta tillsatts en beddmningsgrupp bestaende av ett antal personer hos myndigheten.
Beroende pa uppdragets storlek ingar 2-4 personer i denna grupp. Efter ett mote som kan lik-
nas vid en anstallningsintervju resonerar sig gruppen fram till ett gemensamt val. Har Fastig-
hetsverket inte samarbetat med leverantoren tidigare, blir detta méte speciellt viktigt.

4.1.4 Kvalificerade upphandlare

Man utgar fran att speciellt upphandling av arkitekter och konsulter kraver en hel del arbete och
att det darfoér ar ndédvandigt att anvanda sig av kvalificerade upphandlare, som sjalva besitter
relevanta kunskaper och kan goéra en helhetsbeddémning. Inom myndighetens byggenhet har
manga stor erfarenhet fran branschen, fran bade konsultverksamhet och byggande, vilket har
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visat sig vara en viktig forutsattning for att kunna genomféra bra upphandlingar; att kunna var-
dera kvaliteter, bedoma skillnader och forsta vad kompetenser bestar i.

Att ha kompetenta inkdpare handlar &ven om att anbudsgivarna efter en upphandling skall kan-
na att de har blivit korrekt behandlade och att varderingen har utforts pa ett seriést och profes-

sionellt satt. Att Fastighetsverket har drabbats av fa éverklaganden ser man som ett tecken pa

att tillvdgagangssattet fungerar bra, att marknaden har tilltro till Fastighetsverkets satt att utfora
upphandlingar.

4.1.5 Poangbaserade utvarderingsmodeller bristfalliga?

Det havdas att kravet pa att den upphandlande enheten skall kunna visa pa en sa korrekt ut-
vardering som mojligt har skapat en dverdriven tilltro till matematiska metoder med olika po-
angmodeller. Man kan méta asikten att dessa varderingsmetoder ar bristfélliga och i hég grad
oldmpliga for att bedéma kvalificerade tjanster. Som exempel ndmns det orimliga i att i valet
mellan tva konsulter, dar den ena enligt en kalkyl har fatt 61 poang och den andra 63, basera
sitt slutliga val pa att ett av foretagen fick tvd podng mer &n det andra. | stallet for att skydda sig
bakom poangsattningar, betonas att man som upphandlare méaste vaga lita pa sin egen kompe-
tens och formaga. Finns inte denna kompetens, borde bestallaren kunna bistas av nagon expert
eller annan yrkeskunnig.

4.2 Vagverket

Véagverket ar en statlig myndighet vars arbete bland annat skall leda till att det svenska vag-
transportsystemet har god standard, ar sakert och miljdanpassat.

Det ar en vasentlig skillnad mellan att handla upp konsulttjanster nagra ganger om aret, vilket
kan vara fallet i vissa mindre kommuner, och att som hos Vagverket utféra en stor mangd upp-
handlingar varje ar. Bara i Stockholmsregionen har Vagverket en omslutning pa tre miljarder
kronor, vilket innebar att det finns personal som dagligen arbetar med utvarderingar av anbud.
Det ar upphandlingen i denna region som intervjun géller.

4.2.1 Betydelsen av konsulternas kompetens

Det sags att Vagverkets upphandlingar av konsulttjanster under lang tid var valdigt fokuserade
pa priset. Priset upplevdes som en konkurrensfaktor, medan kompetens tillmattes mindre bety-
delse. | mitten pa 90-talet skedde en omsvangning inom Vagverket, som dels hade att gora
med LOU:s inférande, men aven utvecklingen i stort. Vid det har laget hade man vid upprepade
tillfallen fatt daliga objekthandlingar av de konsultféretag som anlitades. Pa Vagverket drog man
slutsatsen att detta i hdg grad var relaterat till bristande kompetens och formaga hos de anlitade
konsulterna. Det resulterade i sin tur i att nar entreprenaden handlades upp och entreprendérer-
na lamnade sina priser, fick Vagverket utféra mangder med andringar.

Det kunde vara sa att nar entreprendren kom ut pa plats och skulle utféra det som en konsult
hade projekterat, visade det sig att det inte gick att anvanda den metod och teknik som konsul-
ten hade foreslagit. Inom Vagverket drog man slutsatsen att detta var relaterat till bristande
kompetens och formaga hos de anlitade konsulterna. For att fa bukt med denna typ av problem
bdrjade man att granska konsulternas ritningar mer noggrant an tidigare. Efter nagra ar konsta-
terades emellertid att den egna personalen inte kunde sitta och upprepa konsulternas arbete. |
stallet valde Vagverket att géra klart for konsulterna att man inte ville agna tid at tillaggsarbeten
pa grund av bristfalliga handlingar och att kompetensen fortsattningsvis skulle tillmatas ett stor-
re varde.

Vagverket hade aven negativa erfarenheter av att anta anbud med laga priser. Det var inte
ovanligt att laga priser medférde att extrakostnader tillkom for att leverantoren inte hade tillrack-
lig kompetens och formaga att utféra uppdraget. Ibland kunde det till och med visa sig att det
lagsta anbudet som antogs blev betydligt mycket dyrare i slutomgangen an det andra eller tred-
je. Det konstaterades att priset som en grund for att faststélla kvalitet var alldeles fér begransat.

4.2.2 Varderingsmetoden

| syfte att finna ett satt att vikta och vardera vad kompetens och kvalitet jamfért med pris hade
for betydelse, borjade Vagverket ta fram en ny metod for anbudsvardering. | metoden, som
antogs 1997, tillmats kompetens och kvalitet en stdrre betydelse &n priset. Beroende pa upp-
dragets karaktar ar férdelningen, som en viktning i procent, normalt sett 70/30 eller 60/40, dar
kompetensen utgér den stdrre och viktigare delen.
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Kompetens star i princip for formagan att I6sa uppgiften. For Vagverkets del ar det oerhort vik-
tigt att de personer som skall inga i olika projekt besitter den erfarenhet och kompetens som
kravs. Man vill undvika situationer dar konsultféretag kanske satter in i nadgon i projektet som
inte har ratt kompetens, som inte har arbetat med det aktuella problemomradet tidigare, alterna-
tivt har kunskap genom sin grundutbildning, men inte har praktiserat inom omradet. Detta kan
intréffa nar féretag anlitas som inte har tillrackligt stor bredd i den kompetens som de férfogar
over, vilket kan galla exempelvis mindre foretag.

Alla upphandlingar baseras darfor pa en forhandsbedémning av det individuella uppdragets
komplexitet, och vilken typ av kompetens och erfarenhet som det kraver. Darefter gors en
sammantagen bedémning av anbudsgivares kompetens, erfarenhet samt pris. De som skall
inga i projektet, uppdragsledare och de som skall utféra sjalva arbetet, maste redovisa sina CV.
Darmed far bedémarna ta del av vilka utbildningar de har, tidigare erfarenheter samt de refe-
rensobjekt de har jobbat i; allt for att sékerstélla att de som kommer att inga i konsultens grupp
for det individuella uppdraget verkligen besitter den kompetens som kravs for att |6sa uppgiften
pa ett bra satt. Modellen tillampas oavsett vilken typ av projekt det rér sig om, vilket fér Vagver-

kets del kan innebara saval forstudier, vagutredningar och arbetsplaner som att handla upp

bygg- och anlaggningsresurser.

Prévning av anbudsgivarna

Som regel anvander Vagverket forenklad eller 5ppen upphandling eftersom man vill att sa
manga som mdjligt skall kunna delta i upphandlingen. Vissa specialister som Vagverket har
behov av kan det till och med vara ont om, varfér de inte aktivt begréansar deltagandet till att
lamna anbud genom ett selekterat férfarande.

Inledningsvis sker en prévning av anbudsgivarna for att kontrollera att grundlaggande férutsatt-
ningar som kravs for att 6verhuvudtaget kunna delta i anbudsvarderingen ar uppfylida.

Vad kontrolleras Konsekvenser
Anbudet inldmnat i rétt tid. —  For sent inkommet anbud forkastas. — U/UE
Anbudet innehaller samtliga begédrda uppgifteri —  Saknas begirda uppgifter kan anbudet komma att — U/UE
Upphandlingsforeskrifter. forkastas.
LOU 6 kap 9-11 §§ ar uppfylit. —  Anbud fran anbudsgivare som inte uppfyller grund- — U/UE
//ILOU 1 kap 17 § ér uppfyllt.// kraven i LOU //6 kap 9-11 §§ // 1 kap 17 § // kan
- Uppgifter for registrerings- och komma att forkastas. Bedomning gors utifran om

skattekontroll enligt LOU. Blankett grunden har ndgon relevans for det aktuella uppdraget.

SKV 4820.
Samtliga stéllda kontraktuella krav — savédl avse- —  Huvud- respektive sidoanbud som ej uppfyller stillda — U/UE

ende utférande som kommersiella — i forfrag-
ningsunderlaget dr uppfyllda.

krav forkastas.

U = Uppfyller, UE = Uppfyller Ej

Darefter kontrolleras att ett antal s.k. kvalificeringskrav ar uppfyllda. Anbudslamnare som inte

uppfyller krav eller som underlater att Iamna tillrackliga upplysningar fér Vagverkets bedémning

utesluts.

Ekonomisk och finansiell stillning

Uppgifter for kvalificering:

Foretagets senaste drsomséttning av projekteringsverk-

samhet

Krav for kvalificering:

Anbudsgivaren skall det senaste verksamhetsaret — U/UE

haft en drsomsittning motsvarande minst MSEK

I/ I
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Teknisk férmaga och kapacitet
Uppgifter for kvalificering:
Presentation av foretaget med kompetensomraden och

referenser pa liknande uppdrag genomforda de tre (3)
senaste aren. For nystartade foretag géller referenser for

Krav for kvalificering:

Foretaget skall ha kompetensomraden och refe- — U/UE
renser pé liknande uppdrag genomfoérda de tre
(3) senaste aren.

foretagsledning frén tidigare motsvarande verksambhet.
Respektive referensuppdrags bestéllare och bestillares
projektledare skall anges.

Kvalitetssakring —  Krav enligt Végverkets kvalitetskrav vid upp-

handling och genomf6rande av projekt, publ

2004:104, avseende mom 4.1.1. — U/UE
Jav

Eventuellt forekommande dgarfoérhallanden (jav) till foretag, till foretag som kan komma ifraga som entreprendr
eller konsulter till entreprenor.

Anbudsvérdering

De kvalifikationer som efterfragas i uppdragsbeskrivningen grupperas och véarderas under ned-
an angivna grundparametrar. Varderingen gors i en 5-gradig skala dar betygen ar relativa. An-
budet/anbuden som vérderas hégst ges betyget 5. Ovriga anbud ges betyg relativt till hur de
varderas i forhallande till anbuden/anbudet som erhallit betyg 5.

Grundparametrar Viktning Poén Resultat
i% 1-

Kompetens e e T

Genomférande e e,

D IR

Slutligt val: en sammanvégning av pris och évriga kriterier

Konsultvalet avgérs genom att det ekonomiskt mest férdelaktiga anbudet med hansyn till samt-
liga omstandigheter identifieras. Detta sker genom en slutlig avvagning av resultatet av anbuds-
varderingen och priset. De — om mdjligt minst tre — anbud som erhallit hdgst varden deltar i den
slutliga avvagningen, varvid priset viktas till en viss angiven procentsats, beroende pa uppdra-
gets karaktar.

Prispoang fordelas, bland de utvalda anbudsgivarna, enligt en fallande skala fran 5 poang for
lagsta anbudspris och 0 poang fér dubbla anbudspriset, i forhallande till lagsta anbud.

Viktning i % Podng 0 -5 Resultat
Anbudssumma
.......... % = e
Virdering av grundparametrar
.......... % e
(Se X ovan)
D YR

Vagverket tycker sig ha kunnat se en forbattring i form av kvalitetshéjning av det material som
levereras fran konsulterna till féljd av inférandet av denna varderingsmetod. Detta férfarande
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har &ven bidragit till 6kad forstaelse och acceptans hos konsulterna for att Vagverket vill ha
handlingar som inte skall behdva korrigeras eller som genererar en massa extra kostnader i
entreprenadskedet.

4.2.3 Ramavtal enbart fér sma uppdrag

Véagverket anlitar konsulter via ramavtal enbart nar en tillféllig forstarkning av den egna staben
behovs, till exempel komplettering med ytterligare tekniker pa grund av att man har fatt ett stor-
re antal objekt &n normalt. Med jamna mellanrum ses verkets personalresurser 6ver i syfte att
identifiera om det under en viss period och for ett visst projekt kommer att behévas en temporar
resursforstarkning. | stallet for att anstalla egen personal tillampar Vagverket i dessa fall ramav-
tal. Aven ramavtalsupphandlingar sker i konkurrens och baseras pa en sammanvagd bedém-
ning av timpris och kompetens. Men omfattningen hos dessa projekt &r vanligtvis liten. Storre
projekt, som forstudier eller arbetsplaner, upphandlas aldrig via ramavtal.

4.2.4 Kontinuerlig uppféljning och metodutveckling

Inom Vagverket betonar man vikten av att kontinuerligt férsoka férbattra sina varderingsmetoder
for upphandling. Regelmassiga uppfdljningar samt att med jamna mellanrum se Over sitt varde-
ringsforfarande anses darfor vara nddvandigt.

Sedan nagra ar tillbaka anvénds en sarskild form for resultatuppféljning, som innebar att Vag-
verkets projektledare efter avslutat projekt skriver en slutrapport som den interna planeringsav-
delningen sedan utvarderar. Detta férfarande anvéands i tva syften, dels fér dokumentation, dels
for att bidra till en metodutveckling. Om Vagverket exempelvis har sett att de har handlat upp pa
ett visst satt och fatt bra kvalitet under god konkurrens, férsoker man identifiera vad det var som
var unikt med just den upphandlingen. Utvarderingar av enskilda projekt bidrar pa sa satt till en
kontinuerlig forbattring av befintliga tillvdgagangssatt.

Vagverket utfor dartill arliga revisioner av bade konsultuppdrag och entreprenaduppdrag, da
man bland annat foljer upp om leverantérerna uppfyller kontrakten. Exempelvis underséks om
det kvalitetssakringssystem som har uppgivits verkligen anvands, om den personal som har
angetts i kontraktet verkligen medverkar i projektet, m.m.

Vagverket har ocksa ett internt natverk av upphandlare, som fortldpande diskuterar konsultupp-
handlingar inom Vagverket och gér bedémningar och analyser utifran aktuella fragestallningar.

4.3 Banverket

Banverket verkar i transportsektorn och skall fér statens rakning tillhandahalla en "konkurrens-
kraftig, kundanpassad och trafiksaker infrastruktur fér jarnvagstrafikens operatérer med hansyn
tagen till miljé och regional balans”. Konkurrenskraftig innebar bland annat att totalkostnaden for
upphandling av resurser skall minimeras. Banverket ar indelat i olika regioner med sjalvstandiga
inkdpsenheter. Har &r det foretradare fér Ostra regionen som har intervjuats.

Sedan sommaren 2001 har Banverket konkurrensutsatt produktionsverksamheten. Det innebar
att det arbete som hittills enbart utfrts i egen regi successivt har borjat kdpas pa den fria mark-
naden. Numera upphandlas i konkurrens:

a) entreprenadtjanster inom ny- och ombyggnad av jarnvag

b) konsulttjanster for utredning, projektering och specialistuppdrag fér jarnvagssektorn

c) successiv upphandling inom underhallsverksamheten av det forebyggande underhallet

Idag upphandlas mer an 75 procent av Banverkets totala budget. Antalet upphandlingar som
genomfors uppgar till flera tusen per ar.

Verket har en gemensam inképspolicy som bland annat understryker att upphandlingar ska

... utféras av den som &r sérskilt utsedd fér detta och har erforderlig kompetens.” Upphandling-
ar ska dartill, utifran ett totalkostnadsperspektiv, fokusera pa ratt pris, ratt funktion, ratt kvalitet,
hog sakerhet och med minsta méjliga negativa miljépaverkan.

4.3.1 Kvalificeringssystemet TransQ

TransQ ar ett gemensamt kvalificeringssystem for leverantorer till vissa skandinaviska jarnvags-
verksamheter, daribland Banverket. Leverantdrer som fyller i TransQ programformulér och
uppfyller kraven blir kvalificerade och sékbara for alla deltagande organisationer.
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Programformularet innehaller bland annat féljande punkter:

- Generella foretagsupplysningar (adresser, totalt antal anstallda, m.m.)

- Finansiell information

- Information om eventuellt kvalitets- eller miljésystem

- Information om produkter och tjanster (valda kategorier med fritextbeskrivning, kontaktperson,
ev. kvalitetssystem, referenser, m.m.)

Prekvalificeringssystemet skall utgdéra grunden fér upprattande av samtliga inbjudningslistor vid
upphandling inom Banverket. Godkannande i TransQ skall utgora ett krav, savida inte annan
kvalificering skett, for att bli inbjuden som anbudsgivare till Banverkets upphandlingar éver tros-
kelvardet.

4.3.2 Upphandlingsforeskrifter

For att sakerstélla att all upphandlingsverksamhet uppfyller de krav som galler for offentliga
upphandlare och att all upphandling sker kostandseffektivt, har Banverket sedan december
2000 samlat sina upphandlingsféreskrifter i vad de kallar modell FU 2000.

I modell FU 2000 ingar mallar fér upphandling av utférandeentreprenader, totalentreprenader
och konsulttjanster. Innehallet anknyter till Lagen om offentlig upphandling (LOU) och &r anpas-
sat till de bestammelser som galler 6ver respektive under tréskelvardet. Vidare ingar i modellen
generella kravdokument betraffande kvalitet, miljo, arbetsmiljé samt trafik- och elsakerhet, av
vilka framgar Banverkets minimikrav inom respektive omrade. Revidering och forbattring av
modellen sker kontinuerligt.

4.3.3 Projektenhetens upphandlingsrutiner

Banverkets upphandlingspolicy exemplifieras har med de ink&psrutiner som anvands av Pro-
jektenheten pa Ostra Banregionen nar projekterings- och teknikkonsulter upphandlas. Tjénster-
na upphandlas normalt sett dver tréskelvardet och som regel ar upphandlingsformen férhandlad
upphandling.

Forst sker en kvalificering av foretagen enligt systemet TransQ. Darefter bjuds leverantorer in
att lBmna anbud. Forfragningsunderlaget innehaller krav pa uppgifter om:

1. Timpriser for namngivna personer eller (vid valdefinierade projekt) fast pris samt
ovriga kommersiella och kostnadspaverkande villkor.

2.  Genomférandebeskrivning av hur anbudsgivaren avser att genomféra uppdraget
innefattande aktiviteter, bemanning och tidplaner.

3. Erbjuden kompetens i form av organisation fér uppdraget med personnamn, CV,
belaggningssituation, vilka delar av uppdraget som kan komma att utféras av un-
derkonsult samt kompetensféormaga enligt uppdragsbeskrivning.

Banverket vill ha timpriser och inte budgetférslag. Pa grund av svarigheten att ange en exakt
arbetsvolym finns namligen risken, resonerar man, att anbudsgivarna anger en felaktig budget.
De CV som efterfragas galler som regel personer pa speciellt viktiga befattningar: projekterings-
ledare, projektdrer och i vissa fall aven kalkylpersonal.

Anbudsvérdering

| varderingsfasen tillampas nagra pa forhand framtagna kriterier, inklusive priset. Vid projekte-
ringsuppdrag viktas timpriset till 60 procent samt ickepriskriterierna till 40 procent. Ickepriskrite-
rierna viktas dartill inbérdes, dar genomférandebeskrivningen far vikten 25 procent och kompe-
tens 15 procent.

Exempel. Viktning, projekteringsuppdrag

Utvérderingskriterium Vikt

Timpris 60 %
Genomfdrandebeskrivning 25 %
Kompetens 15 %

Timpriset galler namngivna personer samt 6vriga kommersiella och kostnadspaverkande villkor.
Genomférandebeskrivningen skall innehalla en redogoérelse av hur anbudsgivaren avser att
genomféra uppdraget innefattande aktiviteter, bemanning och tidplaner. Konsultens kompetens
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innefattar dels erfarenhet av projektering generellt, dels erfarenhet av den specifikt efterfragade
typen av projektering.

Varderingen sker darefter enligt en specifik poangsattningsmodell, dar varje utvarderingskriteri-
um betygsatts med 0-5 poang, med 5 som hdgsta poang. Lagsta anbudssumma tilldelas 5
poéng. Ovriga anbud vérderas genom att den lagsta anbudssumman divideras med aktuell
anbudssumma och multipliceras med 5.

Anbudsvarderingen utférs av en grupp pa fyra till sex personer beroende pa uppdragets storlek.
Gruppen bestar, férutom av upphandlaren, aven av projektledare, teknikansvarig och eventuellt
nagra konsulter fran Banverket. Varderingen delas upp i dels en ekonomisk utvardering, dels en
kompetensvardering.

Projektenheten har valt att inte krava in namn pa referenter som en del i anbudsvarderingen.
Referenstagning uppfattas allmant som ett opalitligt varderingsverktyg, eftersom de personer
som kontaktas ofta har svart att vara objektiva i sina omdémen.

Utifran normalt sett fem a sex anbud valjs cirka tva féretag ut for intervjuer, varefter det féretag
som anses vara det mest lampade foér uppdraget i fraga tilldelas uppdraget.

4.3.4 Banverkets trestegsmodell

For att uppna en sa stor kostnadseffektivitet som mgjligt i stora uppdrag med omfattande pro-
jektering, tillampar projektenheten inom Ostra Banregionen sedan ett par ar tillbaka en upp-
dragsmodell som delar in uppdragets genomférande i tre etapper. Denna trestegsmodell skapar
ett mer strukturerat férfarande och anses innebéra stora besparingar. Risken med stora projekt
ar annars att kostnaderna skenar ivag, nar projekteringsférslag ska laggas fram i omgangar.
Genom att anvanda trestegsmodellen kan man uppna att bara "rita en gang”. Uppdelningen
medfoér dessutom att mangden personal minimeras till endast dem som kravs for varje etapp i
uppdraget.

Varderingen av konsulter har pa samma satt utformats som en trestegsmodell, da kraven som
stalls &r olika i uppdragets olika skeden. Konsulten maste anpassa sin uppdragsorganisation till
uppdragets tre sa kallade etapper, och ska i anbudet darfér redovisa bemanningen for varje
etapp samt eventuella férbehall angaende tillgangligheten av foreslagen personal.

Uppdraget skall darefter bedrivas med en successiv frysning av férutsattningarna for projekte-
ringen. Ett antal forutsattningar ar inte faststallda vid uppdragets start, vilket medfor att arbetet
maste borja med en utredningsetapp. Da utvecklas ocksa de krav som den slutliga projekte-
ringen ska baseras pa.

Uppdraget genomférs alltsa i tre etapper, och dokumenteras i tva delgenomférandeplaner (DGP
1 och DGP 2):

Etapp 1 Etapp 2 Etapp 3
Forstaelse/Planering Utveckling/Skapande Produktion/Redovisning
Detaljerad aktivitets- och Kompletterande utredningar inkl. Slutlig projektering och redo-
tidsplanering teknisk riskanalys vishing
Detaljerad handlingsfor- Prel. projektering av kritiska delar ~ Mangdfdrteckningar och kost-
teckning for att Iasa utformningen av des- nadsberakning
Uppdragsgenomgang sa BV godkannande
Dokumentera i DGP 1 Prel. mangdforteckning och kost-
BV godkannande nadsbeddmning m m

Dokumentera i DGP 2

BV godkédnnande
Delgenomférandeplan 1 Delgenomférandeplan 2 Indata till systemhandling

4.4 Markkontoret i Stockholm

Markkontorets verksamhet ingick tidigare i Gatu- och fastighetskontoret i Stockholms Stad.
Sedan maj 2005 ar organisationen uppdelad i huvudsakligen tva delar, Markkontoret och Tra-
fikkontoret, med var sin politiska namnd. Markkontoret har ett samlat ansvar fér markforvaltning,
exploatering och fér genomférande av de planer som ror den fysiska miljon i Stockholm. Orga-
nisatoriskt ar kontoret en férvaltning som verkstéaller Markndmndens beslut.
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I underhallet och utvecklingen av stadens infrastruktur i form av gator, torg, tunnlar och broar
aktualiseras bade estetiska och tekniska fragor. Ett av de bada kontorens uttalade mal ar att
deras verksamheter ska bidra till att stadens skénhetsvarden bevaras och utvecklas. Nedan
beskrivs ramavtalsupphandlingar som har genomférts for det samlade Gatu- och fastighetskon-
torets rakning. Den ramavtalsupphandling som kommer att galla under de ndrmaste aren hante-
ras gemensamt av Markkontoret och Trafikkontoret.

4.4.1 Ramavtal vanligt

Ar 2004 bestod éver 94 procent av davarande Gatu- och fastighetskontorets kostnader av képta
tjanster. Bara under 2003 upphandlades totalt 4804 entreprenader samt 3318 konsultuppdrag.
Bestallningarna ar normalt sett relativt sméa och dartill varierande. Innan Markkontoret blev en
egen organisation, upphandlades konsulter inom 26 olika kategorier for bygg och anlaggning.
Ramavtalsupphandlingar har darfor ansetts vara den mest Iampade och darmed den vanligast
férekommande avtalsformen. Under 2003 avropades konsulttjanster till ett varde av 220 miljo-
ner kronor, medan ett betydligt lAgre belopp, 81 miljoner, avsattes till enskilda upphandlingar.
Pa grund av farre bestallningar, l1agre timpriser och minskade resurser i form av arbetstimmar,
uppskattas upphandlingar via ramavtal innebara en kostnadsbesparing fér Markkontoret pa inte
mindre an 15 a 25 miljoner kronor.

4.4.2 Upphandlingsmodellen

Eftersom Markkontoret har stora inkdpsvolymer varje ar kravs det ett valorganiserat upphand-
lingsférfarande. Inkdpsorganisationen har successivt forbattrat sina metoder fér upphandling.
Idag anvander man sig av ett tillvdgagangssatt som man uppfattar vara effektivt och valfunge-
rande.

Konsulttjanster pa ramavtal upphandlas vanligtvis via 6ppen upphandling. Upphandlingsférfa-
randet i kombination med de stora volymer som det rér sig om bidrar till en tidskrédvande in-
kdpsprocess.

Anbudsvérdering vid ramavtal baserad pa poédng

Anbuden beddms i en forsta omgang utifran grundldggande krav pa foretagens ekonomiska
stallning, om skatter och avgifter ar betalda, osv. Den huvudsakliga utvarderingen, dvs anbuds-
provningen, vidtar sedan. Vid ramavtalsupphandling baseras denna pa fyra poangsatta faktorer:
kompetens, pris, kvalitetssystem och miljéledning:

Faktor Max. poang
Kompetens 50
Pris 25
Kvalitetssystem 15
Miljéledning 10
Summa 100

Eftersom upphandling via ramavtal inte avser ett specifikt och valdefinierat uppdrag, far andra
kriterier an pris stor betydelse vid anbudsvarderingen. | manga fall blir konsultens kompetens
avgorande. Enligt Markkontoret vager referenternas beddmning av konsulternas kompetens
forhallandevis tungt i anbudsvarderingen. Referenser for relevanta uppdrag de senaste tre aren
skall redovisas. Vid referenstagningen bedéms konsultens "férmaga” genom poangsattning av
ett antal egenskaper som definieras vid varje ny upphandling (se vidare 4.4.3).

Pris

Vid beddmning av priset anvander Markkontoret nar sa ar maojligt ett vagt timpris, dar de olika
personalkategoriernas timpriser viktas olika enligt exemplet i tabellen:

Position Viktning
Uppdragsansvarig 10 %
Handl. projektor 25 %
Projektér 30 %
Bitr. projektor 30 %
Adm. personal 5%
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Lagsta timpris: 25 p Dubbla priset: 0p

Forst beraknas det vagda timpriset. Darefter tilldelas det lagsta priset hdgst poang, medan det
dubbla priset erhaller noll poang. Timpriser daremellan poangsatt genom ratlinjig interpolation.

Kvalitets- och miljésystem

Anbudsgivarnas kvalitets- och miljésystem beddéms ocksa utifrdn en poangmall. Kvalitetssystem
varderas som i exemplet nedan.

Kvalitetssystem Poéng
Certifikat 15

Bra system 11
Trovardig kvalitetsplan/svagt 8
system

Utvecklar eget system 4
Anvander andras system 2
Ingenting 0

Poang for varje anbud sammanstalls, varefter anbuden rangordnas. De hogst rankade foreta-
gen, normalt cirka fem stycken, far slutligen ett avtal med Markkontoret. Antalet féretag som
inkluderas i avtalet &r avhangigt av den uppskattade totala volymen av uppdrag som kommer
att utféras, samt den kompetensbredd som anses behdvas.

Upphandling av enskilt uppdrag

Nar upphandling sker géllande ett enstaka uppdrag, sker upphandlingen normalt pa féljande
satt. Den erbjudna gruppen av personer som foreslas genomféra uppdraget presenteras genom
att exempelvis gruppens arkitektkompetens, trafikkompetens och konstruktionskompetens spe-
cificeras med angivande av huvudansvarig for varje konsultkategori. Presentationen av erbju-
den person eller grupp av personer skall dven innehalla exempel pa relevanta uppdrag som
varje person har genomfért de senaste aren. | detta ingar:

Enkel presentation av uppdraget

Uppdragsansvarig

Personens roll och insats i uppdraget

Bestallare

Referensperson hos bestallaren

Referenspersonens telefonnummer

| prévningen av anbud betygsatts den kompetens som eftersoks pa en skala mellan exempelvis
1 och 5. Férutom poangsattningen gors normalt en viktning i procent av prisets respektive kom-
petensens betydelse for projektet. Procentsatsen avgors av uppdragets innehall och karaktar.

Exempel: Prévning av anbud

Faktor Viktning
Pris: 30 %
(5 poang ges for lagsta pris och 0 poang det dubbla priset och hogre)
Ovriga faktorer: 1-5 poang 70 %
Fdreslagen metod 20 %
Erfarenhet/kompetens 40 %
Samarbetsformaga 20 %
Ordning och reda 20 %
Totalt: 100 %

Beroende pa uppdragets karaktar kan det bli aktuellt med en formgivningstavling som sall-
ningsmetod. Poangsattningen av tavlingsbidrag sammanstalls da utifran sekretariatets bedom-
ning (sekretariatet bestar av Markkontorspersonal som representerar olika omraden) och base-
rat pa referenstagning. Podngsammanstallningen resulterar i ett slutbetyg som tilldelas varje
anbudsgivare.

4.4.3 Referenstagningen av central betydelse

Referenstagning sker vid bade ramavtalsupphandling och enskilda upphandlingar. Vid ramav-
talsupphandling ska anbudsgivarna ange minst tre referenser for relevanta uppdrag de senaste
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tre aren. For varje referens skall organisation, kontaktperson och telefonnummer uppges. |
férsta hand beaktas interna referenser (om leverantéren har anlitats tidigare). Men minst en
extern referens bor kontaktas.

Professionella intervjuare anlitas

Eftersom Markkontorets ramavtalsupphandlingar ofta genererar ett stort antal anbud, véljer man
som regel att anlita ett utomstaende foéretag for att bistd den egna personalen i referenstagning-
en. Men det ar inte vilket foéretag som helst som tillfragas for denna centrala uppgift. Markkonto-
ret understryker vikten av att referenstagningen genomfors pa ett professionellt satt. Under flera
ar har Markkontoret darfor valt att anlita professionella intervjuare, vanligtvis inhyrda konsulter
fran rekryteringsforetag. Eftersom dessa oftast saknar relevant fackkompetens, forses de med
noggrant framtagna manus som kontakten med referenterna baseras pa.

Vid referenstagningen bedéms de utvarderingskriterier som har framtagits for det specifika
uppdraget. Samtalen med referenterna baseras bland annat pa en bedémning av dessa kriteri-
er. Orden som anvands skall vara enkla och Iattforstaeliga. Egenskaperna kompletteras alltid
med en forklaring av varje begrepp for att férsakra att beddmarna har uppfattat dessa pa ett
likartat satt. Exempel pa egenskaper kan vara :

o Kreativitet - ar idérik, kan ompréva egna och andras forslag

e Funktionella I6sningar - som fungerar bra och gar att bygga

e Samarbetsférmaga - lyssnar pa andra och respekterar sakkunskap

e  Ordning och reda - haller avtalade tider och kostnader, ger tydliga besked

Referenten uppmanas att betygsatta konsultens férmaga enligt en definierad poangskala (med
"kompetenspoang”) baserad pa de i forvag identifierade egenskaperna — exempelvis:

_Egenskap Podng
Enastdende 50
Over medelgod 40
Medelgod 30
Under medelgod 20
Knappt godtagbar 10

Efter intervjuerna tar Markkontorets personal del av intervjuresultatet, som darefter betygssatts.
| syfte att forstarka tillforlitligheten i betygssattningen stdms poangen av med intervjuarna. Po-
angmedelvardet utifran minst tre referenser beraknas.

4.4.4 Aterkoppling och dokumentation

Nar anbudsvarderingen ar slutférd, &r man noggrann med att i tilldelningsbeslutet ange verbala
omdomen vid sidan av sifferbetyg. Pa sa satt far anbudsgivarna en ordentlig aterkoppling pa
sina anbud samt en 0kad forstaelse for hur varderingen har gatt till. Enligt Markkontoret bidrar
detta till att upphandlingen uppfattas som seriés och som ordentligt genomford.

Efter slutférd upphandling ar Markkontorets personal noggrann med att dokumentera. Varje
upphandling anses kunna generera viktiga erfarenheter som kan nyttjas vid framtida inkép av
konsulttjanster och kan bidra till vidareutveckling av Markkontorets upphandlingsmodell.

4.5 Goteborgs Stads Upphandlingsbolag

Goteborgs Stads Upphandlingsbolag (Upphandlingsbolaget) startade sin verksamhet 1994 med
syftet att samordna upphandlingar av tjanster och varor som ar av gemensamt intresse for sta-
dens forvaltningar. Idag finns 25 medarbetare, alla med specialistkunskap inom sina olika an-
svarsomraden. Vid varje ny upphandling engageras alltid en referensgrupp bestaende av per-
soner med expertkompetens fran stadens forvaltningar och bolag. Pa sa satt anser man sig ha
tillgang till bade den enskilda anvandarens expertkunskaper och den stora kundens styrka och
mojligheter att paverka priser, kvalitet och miljo. Sammantaget bér detta innebéara att kostna-
derna sanks, bra affarsvillkor upprattas fér Géteborgs Stad och att kommuninvanarnas pengar
anvands pa basta satt.

For nagra ar sedan blev det aktuellt att samordna aven konsultupphandlingar, vilket da skedde
pa initiativ av Kommunledningen i Géteborg. Den bakomliggande orsaken var aven i detta fall
minskade resurser samt att bestallarna inte ansags ha tid att handla upp allt pa egen hand, ett
forfarande som i langden blir bade tidskrdvande och dyrt. Om upphandlingarna skulle goras ute
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hos varje enskild forvaltning, skulle kostnaderna i vissa fall bli lika héga som uppdragets storlek.
Darfor valde man att standardisera ramavtal for enkla, alternativt sma, konsultuppdrag. Arbetet
med detta blev klart for ett par ar sedan.

4.5.1 Ramavtalsmodellen

Upphandlingsbolagets ramavtal for tekniska konsulttjanster omfattar mindre konsultupphand-
lingar som utférs av Goteborgs Stad med dess férvaltningar och bolag, Raddningstjansten
Storgdteborg, Vastfastigheter Distrikt Géteborg inom Vastra Gétalandsregionen samt kommu-
nalférbund och stiftelser dar Géteborgs Stad ingar. Upphandlingarna galler som regel kostnader
under 10 basbelopp. Men ramavtalet kan ocksa komma att utgéra grund for urvalsupphandling-
ar mellan 5 och 20 basbelopp samt for att fa lamna anbud via ett auktionsférfarande dver Inter-
net for konsultavtal mellan 20 och 50 basbelopp.

De upphandlande enheterna ar inriktade pa bland annat féljande typer av fastigheter och upp-
drag:

skolor, forskolor

museer, teatrar

specialbostader och dagcentraler fér dldre samt sjukhem
anlaggningar for idrott och motion

parker och friluftsomraden
administrationsbyggnader/kontor

industribyggnader

bibliotek

kulturbyggnader

bostader

stora akutsjukhus

Ramavtal upphandlas for ett trettiotal konsultkategorier, daribland arkitekter, projektledning,
projekteringsledning, byggledning, byggnadskonstruktion, el, geoteknik, kvalitet, lantmateri,
mark, miljo, matteknik, samhalls- och stadsplanering och VVS. Avtal tecknas med manga kon-
sulter inom samma kategori. Upphandlat ramavtal innebar emellertid ingen utfastelse att avrop
kommer att ske. Avtalsanvandare forbehalls ratten att infordra anbud i varje enskilt fall. Ersatt-
ningsformen ar I6pande rékning, men avtalsanvandare har aven ratt att begéara takpris. Den
totala avropsvolymen &r cirka 300 miljoner kronor per ar. Upphandlingsférfarandet sker genom
O6ppen upphandling enligt LOU.

Anbudsgivare ar alagda att specificera uppgifter for anbudsprévning enligt fem kriterier:
kompetensomraden

sarskild kompetens (certifieringar, auktorisation)

kvalitets- och miljésystem

uppdragserfarenhet per projekttyp

referenser (fem)

Mer i detalj géaller féljande krav. Samtliga personer som avses medverka i det aktuella uppdra-
get ska namnges i anbudet. Anbudsgivarna ska ange vilken funktion (arbetsuppgifter) de
namngivna personerna avses fa, daribland uppdragsledare, kvalitetsansvarig och miljdansvarig.
Upphandlingsbolaget vill ha en redovisning av vilka personer som har behdrighet for, alternativt
ar certifierade for, att utfora kontroll, besiktningar, etc. inom de olika konsultkategorierna respek-
tive kompetensomradena. Konsulten ska bifoga kopia pa certifikat/behdrighetsbevis/bevis om
ackreditering. | samband med anbudsgivningen ska anbudsgivare aven redovisa sitt kvalitets-
system respektive miljéledningssystem samt eventuell erfarenhet av driftsdkerhetsarbete re-
spektive livstidskostnadsanalys. Anbudsgivaren skall &ven specificera uppdragserfarenhet per
projekttyp sedan ett antal ar tillbaka. Slutligen skall fem referenser anges.

De anbud som ar mest ekonomiskt fordelaktiga med hansyn till nedan angivna omstandigheter
och egenskaper antas vid anbudsprovningen av Upphandlingsbolaget:

Konsultens
e utbildning
e erfarenhet
e arvode

Konsultféretagets
e kapacitet
o referenser
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erfarenhet
kompetensomrade
kvalitetsarbete
miljdarbete

svenska sprakkunskaper

Dessa faktorer varderas enligt en speciell utvarderingsmall som beaktar anbudsgivarens tim-
kostnad, kvalitets- och miljdarbete, referenser, erfarenhet, driftsdkerhet samt livstidskostnads-
analys. Utgangspunkten ar féretagets avvagda timpris som raknas fram enligt en formel (se
nedan) dar utbildning, erfarenhet och det debiterade timpriset vdgs samman. Den totala an-
budssumman fas genom att multiplicera det avvagda timpriset med det berdknade antalet ar-
betstimmar. De atféljande faktorerna varderas genom eventuella prisavdrag fran anbudssum-
man. En positiv vardering avspeglas genom ett hogt prisavdrag. Om ett kriterium inte uppfylls,
erhalls 0 kronor i prisavdrag. Efter det att varje anbud har varderats enligt mallen, rangordnas
de utifran lagsta pris.

Timkostnader

Varje foretags avvagda timpris berdknas genom en formel dar hansyn tas till utbildning, erfa-
renhet och debiterat timpris.

Forst beréknas timpriset pa individniva. Utbildning (Y) varderas med foljande poang:

Utbildning Poéng
Ingenjor 0,6
Hogskoleingenjor 0,8
Civilingenjor 1,0
Teknisk doktor 1,2

Med hogskoleingenjor och civilingenjor jamstalls annan relevant utbildning om minst 120 uni-
versitetspoang respektive 160 universitetspoang. Erfarenhet rédknas i antal ars yrkeserfarenhet
med 20 ar som Ovre grans. Timpriset ar detsamma som debiterat timpris. Det avvagda timpriset,
Zi, beraknas genom formeln:

Zi = 1,2[Debiterat pris)/(Y + 0,04X)
dar Y = utbildning, X = antal ars erfarenhet

Exempel: En ingenjor med 8 ars erfarenhet debiterar 400 kr/tim. Det avvagda timpriset berak-
nas som 1,2 x 400 /(0,6 + 0,04 x 8) = 521:74 kr.

Nar timpriset pa individniva har beraknats, tas foretagets avvagda timpris fram som ett medel-
varde av individernas avvagda timpris:

n
5
n

dar n = antalet redovisade ingenjorer.
Annan personal: Procentsatsen enligt anbud anvéands fér timarvode fér annan personal.
Kvalitetsarbete

Certifiering enligt ISO 9001, 9002 eller ISO 9001:2000 ger prisavdrag 6000 kr. Certifiering enligt
FR 2000 ger 4000 kr i prisavdrag. Kvalitetsmanual som uppfyller kraven i ISO 9001 och exem-
pel pa tidigare upprattad kvalitetsplan ger 1000 kr i prisavdrag. Om kvalitetsmanual saknas eller
ar bristfallig ger detta O kr i avdrag.

Miljéarbete
Certifiering enligt ISO 14001 ger 3000 kr i prisavdrag. Certifiering enligt FR 2000 eller miljodi-
plom (motsvarande Miljéférvaltningen) ger prisavdrag pa 1500 kr. Miljéledningsmanual som

uppfyller kraven enligt ISO 14001 ger prisavdraget 1000 kr. Om miljdémanual saknas eller ar
bristfallig ger detta O kr i avdrag.
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Referenser

Varje anbudsgivare skall namnge fem referenter som har kopt tjanster av anbudsgivaren. Ett
externt, fristdende foretag kontaktar dessa och ber dem att Iamna omddmen.

| referenstagningen finns ett antal beddmningsgrunder med tillhérande poangintervall:

Bedémningsgrund Poéng
Formaga att satta sig in i uppdraget 1-5
Samarbetsférmaga 1-5
Kreativ férmaga 1-5
Tekniska I6sningars kvalitet 1-5
Ritningars och beskrivningars kvalitet 1-5
Formaga att styra mot god projektekonomi 1-10
Férmaga att halla egen budget 1-5
Summa 7 —40

Det totala antalet podng baserat pa fem intervjuer resulterar i ett omdéme samt eventuell prisju-
stering enligt féljande skala:

Totalpoédng Omdome Prisavdrag (-), pristillagg (+)
34 -40 Ypperliga -6000 kr
27 - 33,9 Mycket goda -3000 kr
19-26,9 Goda 0 kr
7-18,9 Mindre goda +3000 kr

Farre referenser eller inga referenser ger prisavdraget 0 kr.
Erfarenhet

For var och en av de redovisade kategorierna som anbudsgivaren har erfarenhet utav erhalls
ett prisavdrag pa 400 kronor, dock maximalt 1600 kronor totalt. For varje kategori skall namn-
ges minst tre projekt for att prisavdrag skall erhallas.

Driftsékerhet

Anbudsgivare som kan styrka med handling och referensobjekt att man har stor erfarenhet av
att arbeta med driftsdkerhet erhaller prisavdrag med 1000 kronor.

Livstidskostnadsanalys

Den anbudsgivare som kan visa med handling och referensobjekt att man har stor erfarenhet av
att dels uppratta arskostnadsanalyser, dels att genomfora livstidskostnadsanalyser i syfte att
nedbringa den totala forvaltningskostnaden erhaller ett prisavdrag med 1000 konor.

4.5.2 Erfarenheter av ramavtalen

Efter ett par ars tillampning av ramavtalsmodellen har Upphandlingsbolaget kunnat konstatera
vissa problem. Det géller bland annat ramavtalstroheten. Avropsvolymen ar kopplad till bestal-
larnas uttalade behov, som emellertid kan férandras pa grund av exempelvis lokala nedskar-
ningar efter det att avtal har ingatts. Det har darfor férekommit att foretag, trots befintligt ramav-
tal, inte har fatt ett enda uppdrag under avtalsperioden.

Upphandlingsbolaget har ocksa haft svart att fa tillgang till fullstandig statistik 6ver genomférda
upphandlingar. Detta har fatt som konsekvens att man inte har kunnat identifiera behovet av
konsulttjanster pa ett tillfredsstéllande satt.

Ett centraliserat upphandlingsférfarande bidrar ofta till en fokusering av priset. Det ar ju delvis
detta som ar syftet med stora upphandlingar: att fa basta kvalitet till lagsta pris. Men genom att
ett antal andra utvarderingskriterier an pris beaktas, forsoker Upphandlingsbolaget att halla
kompetenskravet hogt. Bland annat stalls det krav pa att konsultféretagen skall ha kompetent
personal. Da ramavtalen som regel galler enklare uppdrag, blir priset i slutdnden dnda ganska
betydelsefullt.
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4.5.3 Tillampning av ramavtal - Bostads AB Poseidon

Poseidon, som ar ett av Goteborgs storsta bostadsforetag, ar ett av de bolag inom Goéteborgs
Stad som omfattas av Upphandlingsbolagets ink6pspolicy. Poseidon ager och forvaltar drygt
23.000 lagenheter i Goteborgs kommun och har cirka 40.000 hyresgéster. Poseidon ar helagt
av Goteborgs Stad via den kommunala koncernen Férvaltnings AB Framtiden och antalet an-
stallda uppgar till drygt 180. Fastighetsbestandet omfattar allt fran unika sekelskiftesfastigheter
till moderna nybyggen.

Inom Poseidon kan man méta asikten att den storsta fordelen med kommungemensam ramav-
talsupphandling ar den arbetsbesparing som det innebar att Upphandlingsbolaget utfor upp-
handlingen inklusive leverantérsbedémningen centralt, vilket &r en mycket tidskrdvande pro-
cess. Nackdelen, daremot, med att anvanda centraliserade ramavtal ar att avropare inte har
samma majlighet som tidigare att valja ut den leverantér som de anser vara mest [Ampad for ett
uppdrag. | och med att upphandlingen redan ar utférd, begréansas bestallaren till att valja leve-
rantor ur en fardig foretagslista. Dessutom kan referenstagningen uppfattas som ett problem.
Upphandlingsbolaget anvander sig av ett utomstaende foretag nar referenter skall kontaktas,
vilket riskerar att paverka kvaliteten i negativ mening. Personurvalet for intervjuer skulle kunna
bli olampligt.

Tidigare har Poseidon mest arbetat med ombyggnader som styrda totalentreprenader, dar pri-
set har haft relativt stor betydelse. Men framéver kommer arbetet att innefatta en hdgre andel
nybyggnad. Partnering och samverkansentreprenader kan férvantas att bli aktuellt &ven for
Poseidon. Da ar det viktigt att skapa en grupp som kan samverka och jobba tillsammans och
det innebar att ickepriskriterier kommer att fa stérre betydelse an priset. Andra faktorer &n tim-
priset, till exempel konsultens erfarenhet och kompetens, ledarskaps- och samarbetsférmaga
kommer darfér att vaga tungt i varderingen av anbud framdéver. For att kunna faststélla dessa
kriterier, maste inkbparna hos Poseidon sjalva traffa ett antal foretradare for ett antal foretag. Att
en leverantor har arbetat med just bostader ar ett annat viktigt kriterium. Dessutom maste Pose-
idon undersodka vilka nyckelpersoner som féretaget kan erbjuda vid sjalva avropstillfallet samt
hur féretaget bedémer kostnaden fér just det specifika projektet. Man tror att det kommer att bli
svart att upphandla dessa tjanster via fardiga ramavtal.

Man ser det som nédvéandigt att Upphandlingsbolagets modell fér konsultupphandling revideras
kontinuerligt. Som en del i det fortsatta arbetet med att forbattra ramavtalsmodellen upplever
man det aven som viktigt att tillfraga konsultledet om vad dessa anser har varit bra och daligt
med nuvarande tillvdgagangssatt och vad som kan forbattras till dess att nasta ramavtalsupp-
handling gar av stapeln.
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5 Fyra arkitekt- och byggkonsultforetags
asikter

De féretag som har intervjuats i férstudien ar tre byggtekniska konsultféretag samt ett arkitektfo-
retag. Av dessa ar tre svenskagda foretag. Vidare kan noteras att antalet medarbetare varierar
fran 50 anstéllda hos det minsta foretaget till 5000 anstallda hos det storsta. Rent geografiskt
finns tre féretag representerade pa flera platser i landet, medan ett ar helt géteborgsbaserat. Ett
av de svenska foretagen har dven verksamhet i Norge, Danmark och Finland. Det storsta fore-
taget ar ett internationellt bolag med cirka 100 kontor runt om i variden.

5.1 LOU ger omfattande administration

Okad transparens, dppenhet och likabehandling anses vara positiva konsekvenser av lagstift-
ningen kring offentlig upphandling. Samtidigt ar det en gemensam uppfattning hos féretagen att
den totala arbetsbordan vid férberedandet av anbud har 6kat markant sedan inférandet av LOU.
Den tid och de resurser som generellt sett Iaggs ned pa anbudsférfaranden kan idag vara bety-
dande. Ett foretag ndmnde att de dgnar minst 30 timmar &t ett anbud till en offentlig bestallare.
Ett annat foretag har exempel pa upphandlingar dar den tid som har dgnats at anbudet har
Overstigit tidsomfattningen hos det atféljande projektet. Olika bestéllare fragar efter nagot olika
slags underlag, sa att varje ny upphandling kan leda till onddigt merarbete.

Foretagen tycks inte ha nagot emot omfattande arbetsinsatser nar det rér sig om storre projekt.
Det ar naturligt, menar man, att dessa anbud tar en hel del resurser i ansprak. Daremot uppfat-
tas administrationen kopplad till mindre projekt som resurssloseri, eftersom arbetsinsatsen ofta
star i orimlig proportion till uppdragets storlek. En effektivisering av administrationen kring an-
budsférfarandet anses darfor vara nédvandig.

5.2 Prisets vikt i anbudsvarderingen

En aterkommande synpunkt bland flera av de intervjuade foretagen galler den betydelse som
priset tillmats i offentliga upphandlingar, speciellt vid upphandling av mindre projekt. En generell
uppfattning ar att priset ofta premieras mer an andra kriterier, sasom kvalitet i utférande, estetik,
miljdaspekter och projektets livscykelkostnader.

5.2.1 Upphandlarkompetens och bedémning av mjuka parametrar

Foretagen understryker att det inte ar lagstiftningen i sig som styr den upphandlande enheten till
denna som man anser sneda férdelning mellan kvantitativa och kvalitativa aspekter i en an-
budsvardering. Fenomenet tros snarare vara kopplat till komplexiteten i att bedéma mjuka pa-
rametrar, exempelvis kvalitet. Som ett av féretagen kommenterade:

"Upphandlarna sjalva vittnar om det, &ven de kvalificerade upphandlarna, att det ar svart att
anvanda nagot annat kriterium for att skilja anbuden at an priset.”

Ju mer kompetenta upphandlarna ar, desto battre anses emellertid denna problematik kunna
hanteras, vilket avspeglas bade i organiserandet av inkdpsfunktionen samt den egna upphand-
lingspolicyn hos varje enskild bestallare. Hos vissa upphandlande enheter forekommer det
exempelvis att en och samma person ansvarar for samtliga inkdp, och detta oavsett om det ror
sig om ink6p av vatten, kontorsartiklar eller arkitekttjanster. Féretagen skulle 6nska att samtliga
bestallare besatt relevant kompetens, alternativt hade tillgang till expertis inom det aktuella
omradet, vid vardering av arkitekt- och byggkonsulttjanster. Det &r naturligtvis svart att utfora
kvalificerade bedémningar inom omraden dar kunskapen ar begrénsad eller till och med sak-
nas, konstaterar flera av féretagen, men aven den upphandlande enhetens policy anses ha
betydelse. Ett av foretagen hade féljande kommentar:

"Det beror pa [upphandlingsenhetens] kompetens och installning huruvida det blir en bra
upphandling eller inte, och det ar den enskilda férvaltningen eller verksamheten som avgor
det. Det handlar om vilken férmaga personer i organisationen som skéter upphandlingen
har. Men det kan ocksa bero pa vilken policy man har pa den upphandlande enheten. Nag-
ra skapar modeller dar priset blir avgérande, eftersom det ar det som ar enklast att jamféra,
medan andra har ambitionen att verkligen vaga in andra kriterier i utvarderingen.”

Foretagens belagg for att manga upphandlande enheter ensidigt fokuserar pa priset i anbuds-
varderingar ar de utvarderingsmallar och utvarderingsresultat som varje anbudsgivare far ta del
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av fore, respektive efter, det att en offentlig upphandling har skett. Vid upprepade tillféllen har
foretagen fatt bekraftat att priset ar den faktor som tillmats storst betydelse i férhallande till évri-
ga kriterier. Samtidigt finns det upphandlare som féretagen anser har férmaga att goéra en bra
avvagning mellan pris och kvalitetsaspekter.

For merparten av de intervjuade ar det Iatt att gora en distinktion mellan dessa tva slag av upp-
handlare, dvs. de enheter som ar mer benagna att fokusera pa priset och de som utfér upp-
handlingen pa ett som féretagen anser mer kvalificerat satt. Det tycks daremot inte finnas nagot
tydligt monster som forklarar varfor vissa offentliga bestallare anses kompetenta respektive
mindre kompetenta som anbudsvarderare. Majligtvis gar det att skonja en koppling till i vilken
utstrackning den bestéllande enheten maste ta hansyn till LOU samt till enhetens ekonomiska
resurser. Ju friare och mer resursstark enheten ar, desto mindre betydelse tycks priset ha i
forhallande till dvriga kriterier i varderingen av anbud.

5.2.2 Objektiviteten, lagen och att forebygga intern kritik

Foretagen upplever att det paA manga hall finns en radsla hos bestéllarna for att inte tillampa
LOU pa ett korrekt satt, med risk for éverklagan som féljd. Denna radsla tros vara férenad med
okunnighet om hur lagen bér tolkas och tillampas. Hos upphandlande enheter dar kunskapen
om lagstiftningen brister, uppfattar man sannolikheten som hégre att bestallaren i férsta hand
tilldmpar regeln om lagsta pris framfor det mest ekonomiskt fordelaktiga alternativet. Dessa
upphandlare tycks med andra ord valja att utféra en férenklad anbudsvardering som de med
sakerhet vet uppfyller lagen, snarare an att félja ett mer komplicerat varderingsférfarande som
ofta kraver hég kompetens och erfarenhet.

Svarigheten i att exempelvis uppfylla lagens krav pa objektivitet tycks, som ett av foretagen
papekar, forstarka bestallarens fokus pa pris:

"Kvalitativt blir ju oftast subjektivt. Men du maste vara entydig och objektiv som lagen skri-
ver, annars maste du pa mycket goda grunder kunna motivera dina val. Och det fixar du
inte, rent praktiskt.”

Prisfokus i anbudsvarderingen tros aven vara kopplat till en radsla bland offentliga bestallare for
intern kritik. Samtliga foretag &r av uppfattningen att tonvikten pa priset hos manga upphandlare
bottnar i en radsla att kritiseras for att inte vara tillrackligt sparsam. Speciellt kommuner och
landsting har ofta en mycket begransad budget och drabbas dartill under vissa perioder av
ekonomiska nedskarningar, vilket staller stora krav pa sparsamhet. Genom att fokusera pa
priset i anbudsvarderingen kan upphandlaren ka&nna sig saker pa att hon eller han uppfattas
halla sig till lagen samtidigt som kostnaderna halls nere.

5.3 Poangmodeller

Konsultféretagens erfarenhet ar alltsa att de offentliga bestallarnas metoder och policy fér an-
budsvérdering varierar mellan olika enheter. Ett gemensamt drag hos manga av varderingsme-
toderna som anvands ar emellertid att de syftar till att férenkla och effektivisera anbudsvarde-
ringen av konsulttjanster, samtidigt som de skall kunna klara en juridisk granskning. Detta har
gjort att manga upphandlande enheter har forsokt att skapa matematiska modeller, som pa en
och samma gang skall uppfylla kraven pa objektivitet, transparens och ekonomisk samt tids-
massig effektivitet.

Ett inte ovanligt tillvagagangssatt, speciellt for mindre projekt, ar att vardera anbuden i en kal-
kylmodell som utgar fran de uppstallda kriterierna, inklusive priset. Varje anbud 6versatts pa sa
satt till ett antal poéng och det foretag som enligt kalkylmodellen far det sammantaget basta
resultatet rankas hogst. Denna kvantifiering ar saledes tankt att leda till en objektiv vardering,
sinsemellan jamforbara resultat och likabehandling av samtliga anbudsgivare.

Det skapas med andra ord modeller som gor att upphandlaren matematiskt kan rakna fram en
poang som, for att citera ett av féretagen, "visar vad vi kan”. Féretagen ser brister med det har
tillvagagangssattet. Som ett av féretagen papekar:

"Det som &r svart med en modell som maste vara mer eller mindre matematiskt korrekt ar
ju kantigheten i vissa bedémningar. Du far exempelvis olika poang beroende pa om du har
ett certifierat kvalitetssystem eller ej. Och da kan man fraga sig om ett foretag med ett kvali-
ficerat certifieringssystem per automatik ar battre an ett féretag som har ett annat system.
For det sager modellen. Men sager verkligheten det?”
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De flesta foretagen efterlyser ett mer kvalitativt férfarande an vad poangmodeller innebar for
vardering av intellektuella tjanster. Inom ramen fér LOU gar det, menar man, att utféra en battre
och mer gedigen beddémning av arkitekt- och byggkonsulttjanster an vad som gérs hos manga
upphandlande enheter i dagslaget. Beviset for detta ar de offentliga bestallare som de facto
anvander sig av andra varderingsmetoder. Det finns, papekar man, kommuner, landsting och
statliga verk som har lyckats att uppna en bra balans mellan pris och 6vriga kriterier i sina var-
deringsmodeller och som dartill har ambitionen att kontinuerligt férbattra och férfina sina tillva-
gagangssatt.

| ett forsok att forbattra befintliga varderingsmodeller anser nagra foretag att exempelvis utveck-
lingsinsatser borde premieras i hogre utstrackning an de gors idag. Om ett foretag satsar pa
kompetensutveckling och har bade utvecklingsplan och utbildningsplan fér sina medarbetare
borde det vara till gagn for bestéllaren, som ser att foretaget tillagnar sig ny kunskap. | sin tur
medfor det rimligtvis att kunden far en battre slutprodukt, resonerar man.

5.4 Byggprojekttjanster ar inte som varor

Problematiken med anbudsvardering av konsulttjanster har, enligt flera av foretagen, aven att
gbra med att deras tjanster ofta behandlas pa samma satt som férbrukningsvaror i ink6pssam-
manhang. Priskonkurrens anses rent allmant vara ett olampligt medel for att vardera en arkitekt-
eller byggkonsulttjanst.

En viktig aspekt som skiljer varor och tjanster at ar férhallandet mellan kunden och leverant6-
ren. | byggprojekt blir detta speciellt tydligt. Flera féretag betonar det faktum att en byggkonsult-
tjanst eller arkitekttjanst inte kdps som en fardig produkt, utan skapas utifran ett samspel mellan
koparen och saljaren. Ett foretag aterkommer till det som de anser vara en viktig grundbult i
detta samspel, namligen fértroende:

"Man maste ha stort fortroende fér de personer som medverkar; deras formaga att satta
samman en sadan grupp som klarar att genomféra ett projekt som leder till en bra produkt,
i det har fallet byggnader.”

Denna grundlaggande foérutsattning anses delvis ga forlorad i offentliga upphandlingar, eftersom
lagens princip om likabehandling, inte uppfattas tillata nagon férdjupad dialog mellan upphand-
lare och anbudsgivare.

5.5 Ramavtalens problematik

Det ar vanligt att den offentliga sektorn upphandlar byggkonsulttjanster baserat pa ramavtal.
Ramavtalen har gjort det mojligt fér bestallarna att komma ifran en omstandlig upphandlings-
procedur infor varje nytt behov. Konsultforetagen ser férdelar, men ocksa en hel del brister med
denna avtalsform. Till férdelarna hor att det ar ett bra och praktiskt satt att kunna avropa mindre
tjanster. Tjanster kan darefter avropas i takt med att efterfragan av tjanster uppstar. Bade for
bestallare och anbudsgivare innebar det en stor resursbesparing att inte behdva genomféra en
hel upphandlingsprocedur varje gang det uppstar ett behov av en tjanst hos en upphandlande
enhet.

5.5.1 Ramavtal och koptrohet

En nackdel med ramavtal for tjanster jamfort med varor ar att det séllan ar Iatt att férutse behov
som uppkommer inom den tidsperiod som avtalet avser. En inbyggd svarighet i ramavtalsférfa-
randet ar ovissheten om vilka exakta kategorier av bestallningar av byggkonsulttjanster som
kommer att bli aktuella under avtalsperioden, samt i vilken omfattning dessa tjanster kommer att
behdvas. Nar kommuner drabbas av nedskarningar kan dessutom den budget som tidigare varit
avsedd for inkdp av konsulttjanster plotsligt minska rejalt. | praktiken har detta innebuirit att flera
konsultforetag, trots befintligt ramavtal med en offentlig bestallare, inte har fatt ett enda uppdrag
under avtalsperioden.

Ett beslaktat problem finns i de fall da ramavtal sluts med flera féretag, ibland manga, trots att
bestallaren redan fran bdrjan haft avsikten att anlita enbart ett eller tva féretag som man har
tidigare erfarenhet av. Ovriga féretag har med andra ord valts ut i konkurrens som lampliga
leverantérer, men far anda inget uppdrag. Det uppfattas av de intervjuade som en inkorrekt
hantering. Fér anbudsgivarna kan det vara mycket resurskravande att férse den upphandlande
enheten med underlag for ramavtalet, sarskilt om urvalet baseras pa manga kriterier med om-
fattande krav pa dokumentation.
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5.5.2 Upphandling gemensamt fér flera kommuner

En majoritet av de tillfragade konsultféretagen anser att stora, centraliserade upphandlingar, dar
flera kommuner gar samman for att upphandla tjanster pa ramavtal, generellt sett leder till en
samre anbudsvardering. Dessa upphandlingar avser normalt mindre projekt. Pa grund av den
stora mangden anbud som skall hanteras och varderas, kan det vara betydligt svarare att utféra
en utvardering som gar pa djupet. En kommentar fran ett av féretagen var:

"Det ar ingen fordel fér nagon part med alltfér stora upphandlingar. Till syvende og sidst
koper man ju anda enskilda individer, en relation som ska vara under ett projekt. Och att
handla upp detta i stora system maste vara vansinnigt.”

Centraliserade upphandlingar har en annan nackdel, som understryks av ett par av foretagen,
namligen att urvalet sker av en annan, utomstaende part. Med en kommungemensam upphand-
ling tillgodoses visserligen malet att halla inkdpskostnaderna nere. Men den egentliga bestalla-
ren, exempelvis en kommunal forvaltning, kan pa det har sattet inte hantera valet av konsult
som om den skulle utféra upphandlingen pa egen hand. De stora centrala inkdpsorganisatio-
nerna beskrivs av ett féretag som valdigt sjalvstandiga och starka, medan de som i verkligheten
skall ha tjansterna har ganska litet inflytande:

"De som sitter centralt har egentligen ingenting med det specifika jobbet att gora. De lam-
nar sen bara ifran sig detta till de som vill ha en ny idrottshall eller dylikt. Centralt skéter
man det ekonomiska, medan man ute i férvaltningarna vill ga pa andra kriterier: personer
de har fortroende for, ett bra lag.”

5.5.3 Ramavtalens framtid

| praktiken har de upphandlande enheterna efter genomférd upphandling, i de fall ramavtal har
tecknats med flera leverantorer pa marknaden, kunnat avropa den som har ansetts passa bast
for det enskilda uppdraget. Som papekats i kapitel 3 innehaller det nya EG-direktivet detaljerade
regler som kommer att innebara en skarpning av svensk praxis. Genom de nya reglerna kom-
mer anbudsférfarandet med andra ord att bli mer krangligt. Konsultféretagen ser detta som
problematiskt, eftersom ramavtalen i praktiken har ersatt de sma upphandlingarna, som man
har ansett vara administrativt kravande. Anvandandet av ramavtal tror man darfor kommer att
minska drastiskt i omfattning, till nackdel fér bade upphandlare och foéretag.

5.6 Timarvode, totalkostnad eller budget

Att prissatta tjanster genom timarvoden ar det vedertagna forfarandet inom den svenska bygg-
sektorn. Detta upplevs av de intervjuade féretagen som en férlegad metod. Timpriset sager ju
ingenting om den totala kostnaden for ett projekt.

Vissa upphandlare har uppmarksammat detta problem och darfor valt att tilldampa alternativa
prissattningsmetoder, som totalkostnad eller budget. Men de féretag som har erfarenhet av
dessa metoder anser att dven dessa har patagliga brister. En totalkostnad for ett projekt, alter-
nativt en budget, kan ju enbart baseras pa uppskattningar, som kan avvika markant fran de
verkliga kostnaderna. Féretagens insatser skulle pa sa satt varderas utifran kostnadsantagan-
den, vilket framstar som mindre l[dmpligt.

5.7 Bieffekter av dagens upphandlingspraxis

Konsultféretagen ser allvarligt pa bade kortsiktiga och mer langsiktiga effekter av nuvarande
upphandlingspraxis. Den krangliga administrationen i samband med offentliga upphandlingar
har exempelvis redan nu medfort att vissa foretag avstar fran att lamna anbud. Det anses for
tidskravande och for kostsamt.

Ett av féretagen betonar sarskilt kopplingen mellan konsulters verksamhetsstrategi och mark-
nadens behov. Eftersom det ar efterfragan som styr &r féretagen tvungna att anpassa sin verk-
samhet darefter. Halls priserna nere, maste konsultféretaget troligtvis férandra sin inriktning
och/eller kostnadsstruktur, konstaterar den intervjuade. Alternativt far féretaget helt enkelt [am-
na den delen av marknaden, for att i stallet fokusera pa de marknadssegment som vardeséatter
hdg kvalitet eller nagon viss typ av kompetens som foretaget valt att satsa pa och som ar be-
redda att betala for det.
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Ett allt for starkt prisfokus i anbudsvarderingen riskerar att fa andra foljder. Betydelsefull ar
sjalva berakningsmetoden for att faststalla och vdga samman timpriser. Féretagen kan se att
vissa metoder skapar incitament till snedvridande prisdumpning. Det yttrar sig bland annat ge-
nom att féretag lamnar anbud dar prisberakningen utgar fran ett stort inslag av okvalificerade
anstéllda med lag I6neniva.

"De mest vardelosa medarbetarna blir de mest vardefulla”,

som det uttrycktes i en intervju. For de foretag som vill satsa pa hog kompetens och kvalitet
innebar aven detta att deras konkurrenskraft forsvagas pa en stor del av den marknad som
utgdrs av den svenska offentliga sektorn.

En premiering av priset befaras i langden att leda till utarmning av konsulternas kompetens,
vilket ett utav féretagen ser som speciellt orovackande:

"Effekten blir att vi far samre utveckling, att vi inte kan utveckla och utbilda vara anstallda.”

Det heter ocksa att foretag som satsar pa en bred kompetens bland sina anstallda, exempelvis
genom att delta i utlandsprojekt, ofta utesluts i gengald fran den offentliga marknaden i Sverige,
pa grund av att deras priser beraknas pa ett satt som gor att de framstar som fér hdga, eller for
att deras kompetens inte vardesatts i tillrackligt hog utstrackning. Méjligheten att i den offentliga
sektorns byggprojekt kunna anlita foretag med bred fokus och djup kompetens gar darmed
delvis forlorad, anser man.
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6 Diskussion och slutsatser

Detta kapitel innehaller en sammanfattande analys av denna férstudie som har utgatt fran fol-
jande huvudfragor:
¢ Motsvarar befintlig upphandlingspraxis av konsulttjanster en effektiv resurshantering?
e Bidrar de anvanda kriterierna till att sékerstalla den kompetens som man kan forestalla
sig att den upphandlande enheten har mest nytta av?
e Vilka langsiktiga effekter kan uppsta till féljd av nuvarande upphandlingspraxis, framfor
allt med avseende pa kompetensforsorjningen?
e Finns det 6ver huvud taget metoder for att vardera kompetens vid upphandling av
denna typ av tjanster?

Inledningsvis sammanfattas och diskuteras resultaten fran intervjuerna och de modeller som
bestéllarna anvander. Kapitlet utmynnar i ett antal rekommendationer.

6.1 Vad tycker de intervjuade?

6.1.1 Kompetens — och resursférbrukning vid upphandling

De tillfragade konsultféretagen ar eniga om att offentliga bestéllare idag inte tar tillracklig han-
syn till kompetens vid konsultupphandling, &ven om det finns goda exempel. De menar att detta
far stora konsekvenser inte bara for kvaliteten pa det arbete som utférs inom ramen fér de en-
skilda uppdragen, utan ocksa for hur mycket resurser konsultféretagen kan lagga pa kompe-
tensutveckling och personalutveckling. De intervjuade bestallarna delar denna uppfattning.
Exempelvis SFV trycker mycket starkt pa att det &r konsultens kompetens som skall vara i fokus
vid upphandlingen och att priset har en underordnad betydelse. P4 Vagverket méarkte man tyd-
ligt negativa effekter pa kvaliteten nar man lade stor vikt vid priskriteriet och ser en klar forbatt-
ring nar man nu andrat praxis. Aven i syfte att uppna en effektiv resurshantering i sjélva projekt-
verksamheten kravs alltsa utvecklade metoder som tar hansyn till kompetens.

En annan fraga &r om upphandlingsprocessen i sig uppfyller kraven pa en effektiv resurshanter-
ing. Det finns en ganska stark kritik mot de effekter som lagen om offentlig upphandling har fatt i
praktiken. De intervjuade konsultféretagen upplever att den totala arbetsbérdan vid beredandet
av anbud har 6kat markant sedan inférandet av LOU. Vissa menar att det finns en risk att fore-
tag helt avstar fran att delta i offentliga upphandlingar. Bestallarna delar i stor utstrackning asik-
ten att LOU medfort 6kad administration utan att ge motsvarande vinster i form av 6kad interna-
tionell konkurrens eller battre upphandlingar generellt. Fér bestéllare i allménhet blir det ocksa
viktigt att kunna motivera sina staliningstaganden for att undvika dverprdévning, och detta kan
bade leda till ett 6kat prisfokus och till procedurer som mer har ett legitimerande syfte &n direkta
effekter pa valet av basta anbudsgivare.

Sarskilt nar det galler mindre projekt upplever man att arbetsinsatsen ofta star i orimlig propor-
tion till uppdragets storlek. Ramavtal har blivit ett satt att minska den totala administrationen nar
det galler mindre uppdrag. Fran bestéllarnas sida uppfattas ramavtal som mycket effektivt i
detta avseende. Konsultféretagen ar dock inte odelat positiva, och menar att de administrativa
ataganden som kravs fran foretagens sida for att dver huvud taget kunna delta i en ramavtals-
upphandling inte alltid motsvaras av vardet av de uppdrag man far.

Generellt kan sagas att det ar viktigt att ha en helhetssyn nar man utvecklar modeller, sa att
traffsakerheten i urvalsprocessen, LOU:s krav pa transparens och likabehandling och den totala
administrativa kostnaden hos bade bestallare och leverantdrer analyseras parallellt.

6.1.2 Vad betyder upphandlingskompetensen?

Eftersom en vardering av det ekonomiskt mest férdelaktiga anbudet forutsatter hogre kompe-
tens hos upphandlaren, ar det manga som menar att prisfokuseringen bottnar i bristande upp-
handlingskompetens. Flera tidigare undersdkningar (t.ex. NOU, 1999, Upphandlingskommittén,
1999 och Tervahauta och Zackrisson, 2004) har kunnat pavisa att kompetensen hos upphand-
lande enheter manga ganger brister. Vilka ar da de duktiga upphandlarna? De intervjuade
byggherrarna anser att kompetens, erfarenhet och val genomférda upphandlingar ofta ar for-
knippat med enhetens storlek. Sma kommuner anses ha samre férutsattningar att genomféra
kvalificerade upphandlingar, eftersom behovet av konsulttjanster hos dessa ofta ar mindre fre-
kvent, for att inkdparen vanligtvis ar ansvarig for ett flertal kategorier av inkdp och att enheten
darfér inte alltid har personal med kunskaper relevanta for just vardering av arkitekter och bygg-
konsulter. Denna asikt finner stéd i Upphandlingskommitténs betédnkande (1999), dar det bland
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annat konstateras att behovet av kompetenshéjande atgarder ar stérst hos mindre upphandlan-
de enheter, dvs framst inkdpare pé lokal niva i kommuner. Aven en tidigare studie svenska
kommuners upphandlingar av arkitekttjanster (Lindqvist, 2001) indikerade att ju storre den upp-
handlande enheten var, desto mer balanserad syn pa prisets betydelse tycktes bestallaren ha.

Bland konsultfdretagen anser merparten av foretagen att manga upphandlare inte besitter till-
racklig kompetens fér upphandling av arkitekt- och byggkonsulttjanster samt att kunskapen om
lagstiftningen som styr offentlig upphandling ofta ar bristfallig. Konsulterna tycker daremot inte
att det alltid ar de stora eller formellt mest kompetenta bestallarorganisationerna som ar bast,
utan att formagan i stor utstrackning ar beroende av den aktuella enhetens upphandlingspolicy
och de inblandade individernas attityd och kompetens. Aven om det verkar finnas ett samband
pa generell nivd mellan storlek och kompetens, sa existerar det sma upphandlande enheter
som ar duktiga medan inte alla stora har den kompetens man kan férvanta i alla led. Man boér
sarskilt tdnka pa behovet av intern kommunikation pa bestallarsidan, mellan projektledare och
administrativt eller juridiskt skolade upphandlare.

6.2 Bestallarnas modeller

Alla de intervjuade bestallarna har utvecklat nagot satt att stalla krav pa och vardera kompe-
tens, och dven om det finns stora likheter i vad man vardesatter hos konsulter sa skiljer sig
tillvagagangssatten. Forutsattningarna skiljer sig ocksa beroende pa om det ar fragan om en-
skilda upphandlingar eller ramavtalsupphandlingar, likasa beroende pa vilket upphandlingsférfa-
rande som tillampas.

6.2.1 Sammanstallning

Detta avsnitt sammanfattar hur bestéllarna gar tillvaga for att stalla krav pa och vardera kompe-
tens. Redovisningen av hur man tar hansyn till foretagets system, t ex for kvalitets- och
miljéstyrning, berdrs dock i begransad utstrackning. Med begreppet "bevis” menas vilken faktisk
information bestallaren kraver in fran anbudsgivarna for att kunna vardera hur val man uppfyller
olika kriterier.

Statens Fastighetsverk

e Urvals- eller selektiv upphandling anvands.

o  Tydlig fokus pa kompetens hos enskilda individer, mindre pa foretagets erfarenheter, sy-
stem och teknisk utrustning.

e Bevis pa kompetens: uppgifter som styrker allménna och speciella fackkunskaper samt
erfarenheter av liknande projekt (inom ramen fér CV)

e  Stor vikt vid omddmen fran referenter. Referenter kontaktas av bestallaren sjalv.

e Etturval av anbudsgivare intervjuas. Intervjuerna utférs av en grupp pa 2-4 personer,
som aven utfér anbudsvarderingen.

e Inget poangsystem, utan kvalitativa analyser och motiveringar anvands.

Vagverket

e Forenklad eller 6ppen upphandling.

e Kompetens hos foretaget och dem som skall utféra uppdraget viktas till 60-70 %, bero-
ende pa uppdragets karaktar. Bedémningskriterier ar genomférandeférmaga (beddéms pa
basis av erfarenhet av liknande uppdrag) samt kompetens.

e Bevis pa kompetens: Presentation av féretaget, referensuppdrag med angivande av be-
stallare och projektledare, samt CV med utbildning, erfarenhet och referensuppdrag for
uppdragsledare och andra som skall medverka i uppdraget

e Poangmodell med en relativ skala dar basta anbud far 5 p och évriga varderas i forhal-
lande till detta.

o Inget krav pa att uppge referenter. Referenser tas enbart vid behov.

e Intervjuer med anbudsgivare och referenstagning anvands inte rutinmassigt som varde-
ringsverktyg.

Banverket (Projektenheten, Ostra Banregionen)
e Forhandlad upphandling, efter inbjudan till 5-6 féretag som prekvalificerats i TransQ-
systemet. Kompetens varderas inte i detta.
e  Kompetenskriterier (mindre uppdrag): genomférandebeskrivning (25 %) samt kompetens
(15 %). Storre uppdrag: dven andra kriterier.
e Beviskrav: genomfoérandebeskrivning innefattande aktiviteter, bemanning och tidplaner.
CV for centrala personer, t ex projekteringsledare, projektorer och eventuell kalkylperso-
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nal. Aven beléggningssituation fér dessa redovisas, samt vilka delar av uppdraget som
kan komma att utféras av underkonsult.

Poangmodell anvands.

Anbudsvarderingen utférs av en sarskild varderingsgrupp.

Referenter efterfragas inte alls, eftersom man ser problem med subjektivitet.

Cirka tva foretag valjs ut for intervjuer.

Markkontoret, Stockholm
Upphandlingsférfarandet ar vanligtvis 6ppen upphandling. Ramavtal finns for ett stort antal
konsultkategorier, avtal sluts med 5 foretag per kategori.

Ramavtalsupphandling

e  Fyra kriterier varderas: kompetens (50 %), pris (25 %), kvalitetssystem (15 %) och milj6-
ledning (10 %). Anpassning till aktuellt uppdrag.

e Bevis pa kompetens: referenser for relevanta uppdrag de senaste tre aren, interna och
externa.

e Vardering sker for flera av kriterierna enligt en fast poangskala, dar kraven for att fa en
viss poang ar faststallda i férvag.

e  Vagt timpris anvands, dar centrala personer ges lagre prisvikt. Har anvands en relativ
poangskala, dar lagsta avvagda timpris far hogst poang och det dubbla priset far noll po-
ang.

o Referenstagningen av central betydelse: anbudsgivare anger minst 3 referenser, vilka
kontaktas av externa professionella intervjuare som genomfor intervjuer enligt mall. Refe-
renten betygssatter konsulten enligt olika kriterier.

Upphandling av enskilt uppdrag

e  Kiriterier definieras i varje specifikt fall, t ex féreslagen metod, erfarenhet/kompetens,
samarbetsférméaga, ordning och reda (total ickeprisvikt 70 %)

e Bevis pa kompetens: Exempel pa relevanta uppdrag som individer tidigare genomfort
vager tungt i varderingen, och skall redovisas relativt utforligt inklusive angivande av re-
ferenspersoner. CV for individer kravs emellertid inte.

e Poangsattning med fastslagna kriterier.

e Referenstagningen av central betydelse, se ovan.

Goéteborgs Stads Upphandlingsbolag
Upphandlar enbart via ramavtal med éppen upphandling som upphandlingsférfarande. Avtal
traffas for ett trettiotal olika kategorier, och med flera anbudsgivare i varje kategori.
e  De kriterier som bedéms ar féretagets avvagda timpris, kvalitets- och miljéarbete, refe-
renser, erfarenhet, driftsdkerhet samt livstidskostnadsanalys.
e Bevis pa kompetens: samtliga personer som avses medverka i det aktuella uppdraget
med namn, utbildning, uppdragserfarenhet, funktion, behdérigheter.
e  Ett avvagt timpris raknas fram, dar timkostnaden for varje individ justeras med hansyn till
utbildning och erfarenhet och sedan vags ihop.
e Varje kriterium varderas enligt en detaljerad mall med absoluta skalor genom prisavdrag
eller pristillagg.
o Fem referenser per foretag anges, vilka kontaktas av ett externt féretag som genomfér
intervjuer enligt mall. Referenterna betygssatter konsulten enligt olika kriterier.

6.2.2 Viktning och vardering

Samtliga bestallare beaktar andra aspekter an pris vid anbudsvardering. For enskilda uppdrag
tillampar SFV, Vagverket och Markkontoret en prisvikt pa klart under 50 %, medan Banverket
ligger nagot over.

For ramavtalen ar prisvikten mindre tydlig eftersom priset ses i relation till kompetens, dels
genom att man beraknar ett vagt timpris, dels genom varderingen inom ramen fér kompetens-
kriteriet. Sarskilt i Goteborgsmodellen ar den samlade prisvikten svar fér anbudsgivarna att
forutse, det ar forst nar resultatet presenteras som man kan se hur mycket prisavdragen egent-
ligen paverkar utfallet.

Alla utom SFV anvander poangmodeller vid utvarderingen, men i vilken man man har preciserat
vilka kvalifikationer som berattigar till en viss poang varierar. Tydligast ar man i ramavtalsupp-
handlingarna, dar man ju har ett stort antal anbudsgivare att vardera. Ibland kan man ocksa
anvanda relativ poangsattning, sa att den basta far maximal poang oavsett pa vilken niva denna
anbudsgivare ligger.
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En vanlig kritik vid upphandling pa sa kallade mjuka parametrar &r att &ven om ickepriskriterier-
na tilldelas hog vikt i forfragningsunderlaget, far anbudsgivarna sa lika poang pa dessa omra-
den att priset i praktiken anda blir utslagsgivande. Man kan darfor fundera kring upphandlings-
modellens funktion som signalverktyg. Om bestallaren avser att fasta stor vikt vid kompetens ar
det givetvis viktigt att detta formedlas tydligt i forfragningsunderlaget, bade i texten och i specifi-
cerade krav och vikter. Men lika viktigt ar att undvika att pa detta satt kommunicera att kompe-
tens har stor betydelse om det sedan inte blir sa i praktiken. Da upplever anbudsgivarna att
man har fatt utféra arbete i onddan, vilket undergraver fortroendet for bestallaren och antagligen
Okar benagenheten att begara éverprovning.

Prisfokus far en speciell betydelse nar bestallaren redan vid upphandlingen ar beredd att sena-
re utoka ett konsultuppdrag. Det kan da forekomma att enstaka anbudsgivare uppger laga pri-

ser i syfte att &nda uppna goda vinstmarginaler om uppdraget erhalls. | detta ligger en tankbar

kalla till bristande fortroende i konsultledet for vissa bestéllare.

6.2.3 Bevis for kompetens

Det vanligaste kriteriet som bestallarna anvander ar helt enkelt ’kompetens”. Visa bestallare
specificerar ytterligare genom att exempelvis ange mer personliga egenskaper som anses rele-
vanta for att kunna genomféra uppdraget, som samarbetsférmaga, ledaregenskaper, kreativitet,
mm. Genomférandeférmaga kan vara ett eget kriterium. | varje enskild upphandling finns ocksa
mojlighet att ndrmare specificera de krav pa teknisk kompetens och erfarenhet som efterfragas i
det aktuella uppdraget.

Nar det galler de bevis som bestallarna begar in for att kunna beddma anbudsgivarnas kvalifika-
tioner inom kompetenskriterierna kan man se nagra principiellt olika satt som aterkommer i olika
kombinationer:

e CV for enskilda individer med utbildning, behdrigheter och uppdragserfarenhet. Man be-
gar mer utforliga uppgifter for mer centrala personer. Nagon vill ha uppdragen ganska ut-
forligt beskriva, liksom den roll som individen haft. Erfarenhet av liknande projekt kan
ocksa varderas hogre an allman erfarenhet.

o Foretagets system, utrustning och erfarenheter faster man olika vikt vid, men de skall all-
tid redovisas. Ibland kravs mer specifika redovisningar, t ex erfarenhet av livscykelutred-
ningar.

o Genomférandebeskrivningar begars bara av Banverket, aven om begrepp som "féresla-
gen metod” och “resursplaner” forekommer hos andra.

e Omddmen fran tidigare bestallare (referenter) anvands i mycket olika utstrackning. SFV
och Markkontoret (enskilda uppdrag) tar referenser for individer, medan Banverket har
valt att inte anvdnda denna bedémningsgrund. | ramavtalsupphandlingarna far féretagen
uppge ett visst antal referenser.

o Intervjuer med ett urval av anbudsgivarna anvands av SFV och Banverket, men inte av
de dvriga.

Skillnaderna i synen pa referenstagning diskuteras mer i detalj i féljande avsnitt. Man kan note-
ra att det ar ovanligt att bestéllare begar en genomférandebeskrivning, vilket férekommer nar
det galler att visa kompetens vid upphandling av samverkansentreprenader. Mdjligen kan detta
bero pa att konsulterna har mindre inflytande pa hur projekteringsarbetet organiseras. En annan
tankbar orsak ar att byggentreprendrbakgrund ar vanligare an byggkonsultbakgrund bland upp-
handlare. Vid upphandlingen skulle man emellertid kunna fasta stérre avseende vid vilka tankar
som konsulten sjalv har om samarbete med andra kategorier eller om medverkan i kostnads-
styrning. Forslag till tekniska |6sningar verkar inte heller forekomma som varderingsgrund eller
bevis, &ven om kvalitet hos de tekniska lI6sningar som konsulten tar fram férekommer som fraga
i samband med intervjuer med referenter. Det bor dock papekas att endast ett fatal bestallare
har intervjuats inom ramen fér denna forstudie.

Avslutningsvis kan noteras att det finns konsultkritik mot vissa satt att vardera kompetens, i
forsta hand kriterier som "antal ar” och “formell utbildning”. De paminner i alltfor hdg grad om de
gamla befordringskriterierna i staten, dvs fortjanst och skicklighet, som stereotypt kunde tolkas
som tjanstear och examensniva for att undvika besvarsarenden.

6.2.4 Olika syn pa referenser

Alla bestallare begar information om féretagens och individernas tidigare uppdrag. SFV faster
stor vikt vid referenser och framhaller att referenstagning gallande dem som skall medverka i
projektet maste gbras pa ett mycket kvalificerat satt. Eftersom SFV:s beddémning till stérsta
delen bygger pa en kvalitativ utvardering, blir det inte aktuellt med nagon poangséattning.
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Vagverket kontaktar referenter vid behov. Banverket har & sin sida medvetet valt att inte anvan-
da det varderingsverktyget, da de upplever att det finns en stor risk for att referenternas subjek-
tiva omdoémen far en snedvriden inverkan pa varderingen.

| de stora ramavtalsupphandlingarna som utférs av Upphandlingsbolaget och Markkontoret
anvands liknande processer for att ta referenser. Referenterna kontaktas i bada fallen av exter-
na féretag, dock utan kunskap om byggverksamhet, som genomfér en telefonintervju enligt en
viss mall. Referenterna far poangsatta anbudsgivarens egenskaper inom omraden som kreativi-
tet, samarbetsférmaga, tekniska l6sningars kvalitet, ekonomisk styrning, m.m., och utfallet av
samtliga omddmen vags samman. Detta ar ett satt att vaga in mer svarfangade, kvalitativa
aspekter aven vid samordnade ramavtalsupphandlingar som genererar ett stort antal anbud.
Nackdelar med en sa standardiserad metod ar att omdémen fran referenter som har liten erfa-
renhet av ett omrade eller av anbudsgivaren far samma vikt som en bedémning som gors av en
mycket kvalificerad och insatt person. Aven om det inte ar fraga om jév, vilket ocksa &r en risk,
finns det ocksa en subjektivitet som kan vara svar att komma at. Markkontoret verkar dock géra
nagon form av validering av tilltron till varje referent tillsammans med intervjuarna. Som fram-
hélls av Poseidon, som tillampar Upphandlingsbolagets ramavtal, gér man ocksa anda en kvali-
tativ vardering av individernas samarbetsférmaga m.m. i samband med varje enskilt avrop.

Intervjuer med anbudsgivare ar ett annat omrade dar praxis varierar. For SFV och Banverket
utgor intervjuer ett viktigt verktyg for att faststalla konsulternas kompetens. Intervjuer sker med
ett mindre urval av anbudsgivare och i bada fallen medverkar en grupp personer fran bestallar-
sidan. Anledningen till att just dessa organisationer anvander intervjuer har att géra med upp-
handlingsférfarandet. Statens Fastighetsverk tillampar alltid urvals- eller selektiv upphandling
och Banverket anvander som regel férhandlad upphandling, vilket genererar farre anbud an vid
férenklad eller 6ppen upphandling. Vid anvandande av dessa upphandlingsférfaranden utfors
varderingen stegvis, med en inledande prekvalificering och intervjun som den sista "etappen”.
Konkurrensen mellan det begransade antalet féretag som har valts ut for intervju ar ofta hard
och denna del i varderingen blir, sa att saga, det sista avgérande provet.

6.2.5 Hur hantera beroende av enskilda individer?

Ett problem vid upphandling av kunskapstjanster ar att sékerstalla att de som fors fram i anbu-
det - och med stor mdda utvarderas - verkligen ar de som medverkar i uppdraget. Ar det ett
attraktivt uppdrag presenterar anbudsgivarna givetvis sina mest meriterade medarbetare, men
det finns en risk att det inte blir dessa som i praktiken far huvudrollen i projektet om foretaget far
andra, konkurrerande uppdrag. For att undvika detta ber Vagverket anbudsgivarna att uppge
belaggningsgrad for personer som skall ha centrala funktioner. Man goér ocksa arliga revisioner
for att bland annat faststalla om den personal som har angetts i kontraktet verkligen medverkar i
projektet. Det finns emellertid alltid en risk att medarbetare blir sjuka eller byter arbetsgivare.

For att hantera personbyten féreskrivs ibland uttalat att bestallaren skall godkanna de som skall
ersatta centrala personer, dven om detta inte framkommer i denna studie. Ett annat satt att
minska effekterna av personbyten ar att inte lagga alltfér stor vikt pa enstaka manniskor i forhal-
lande till deras medarbetare. Pa konsultsidan ser man det ocksa som ett problem att alla bestal-
lare vill ha de mest kadnda frontfigurerna, vilket gor det svart att fora fram yngre, kompetenta och
engagerade, men pa papperet mindre meriterade personer.

6.3 Ramavtalens problematik

Ramavtal har blivit alltmer vanligt vid upphandling av arkitekt- och byggkonsulttjanster, speciellt
fér mindre omfattande arbetsinsatser. Det géller inte bara i Sverige, utan inom EU i stort. An-
ledningen tros vara besparingar inom den offentliga sektorn, vilket skapar storre prisfokus samt
ett behov av minskade transaktionskostnader. Ramavtalen har gjort det magjligt fér bestallarna
att komma ifran en resurskravande upphandlingsprocedur infér varje nytt behov. De svenska
upphandlarna har hittills kunnat anvanda en tamligen fri provningsratt, vilket har inneburit att de
ifall ramavtal har tecknats med flera leverantérer har kunnat avropa det féretag som man ansett
har passat bast for ett uppdrag. Den pagaende revisionen av LOU, som bland annat férvantas
resultera i regler for tilldmpningen av ramavtal, kommer enligt bade féretagen och byggherrarna
med stor sannolikhet innebara att ramavtal som avtalsform férsvinner fér den har typen av
tjanster. Det kommer i sin tur ytterligare 6ka den administrativa bérdan fér bade bestéllare och
anbudsgivare.

Vidare har det konstaterats att en inbyggd svarighet i ramavtalsférfarandet ar ovissheten om i

vilken omfattning féretagens tjanster kommer att behévas. Denna osakerhet blir dessutom hog-
re ju fler leverantdrer som ar inkluderade i ramavtalet. | praktiken har det inneburit att vissa
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konsultféretag, trots befintligt ramavtal med en offentlig bestéllare, inte har fatt ett enda uppdrag
under avtalsperioden. Framfor allt sma och medelstora féretag ar oavsett bransch ofta missnoj-
da med den osakerhet som kan vara forknippad med ramavtal (Arnek, 2004).

Samverkan vid upphandling av ramavtal mellan t ex olika kommuner méter kritik pa konsultsi-
dan. Om ramavtalen skall vara varda médan for anbudsgivarna maste de generera uppdrag,
och den chansen blir mindre om ramavtal tecknas med ett stort antal anbudsgivare. Samtidigt
blir konsekvenserna mycket stora fér dem som inte far ett avtal om avtal bara tecknas med ett
fatal och bestéllaren har en mycket dominerande stéllning. A andra sidan pekar man ocksé pa
vikten av att beakta den samlade effekten for alla inblandade om flera naraliggande kommuner
var och en gor en egen ramavtalsupphandling med egna krav, men dar det i stor utstrackning ar
samma féretag som lamnar anbud och agerar referenter.

6.4 Tankbara effekter, pa kort och pa lang sikt

En annan central fraga for studien ar vilka effekter befintliga upphandlingsrutiner inom den of-
fentliga sektorn kan fa pa arkitekt- och byggkonsultféretags strategier. Forskningen om forhal-
landet mellan inkdp och konsultstrategier ar begransad. Som teoriavsnittet visade finns det
emellertid studier utférda i bland annat Storbritannien och Frankrike, som pekar pa ett samband
mellan kunders efterfragan och arkitektféretags inriktning och utveckling (Winch, Grézes och
Carr, 2002). Pa en konkurrensutsatt marknad kan detta samband tyckas sjalvklart. Som ett av
de intervjuade foretagen poangterade, maste arkitekt- och byggkonsultféretag, precis som alla
andra foretag, anpassa sin strategi utifran den situation som rader pa marknaden.

Eftersom den offentliga sektorn i Sverige star for en stor del av byggkonsultféretagens intakter,
ar det |att att konstatera att kopbeteendet hos denna grupp av bestallare kan ha en stor effekt
pa branschen som helhet. Ett par av de intervjuade foretagen menar att Iagre arvoden helt
enkelt inte kommer att kunna finansiera kompetensutvecklingsinsatser. Kommer det att leda till
en generell sénkning av kvaliteten hos arkitekt- och byggkonsulttjanster, eller kommer det att
bidra till en mer heterogen bransch, uppdelad i lagkostnadsféretag och féretag som satsar pa
kvalitet? Det har exempelvis visat sig att foretag redan nu har bérjat avsta fran att delta i upp-
handlingar, eftersom det anses for tidskravande och kostsamt. Da ligger det tyvarr nara till
hands att ténka sig ett framtida scenario dar vara offentliga byggnader och anlaggningar far en
allt lagre standard.

6.5 Forslag till atgarder

Har sammanfattas kort nagra forslag till atgarder som enligt var mening skulle starka férutsatt-
ningarna for att battre utnyttja kompetens hos arkitekter och byggtekniska konsulter.

A. Storre mojligheter till direktupphandling

Ramavtal upplevs av bade bestallare och konsulter hittills ha haft positiva effekter, speciellt vid
avrop av mindre omfattande tjanster. Ramavtalen har dock kommit att utnyttjas som en genvag
att slippa administrativt betungande smaupphandlingar. Det nya direktivet med dess detaljre-
glering av ramavtalen stéller Sverige infor ett dilemma: skall vi fortsatta att ha en administrativt
tung regelmassa under troskelvardena? Men oavsett hur LOU kommer att se ut i framtiden kan
upphandlande enheter valja en praxis som tillater direktupphandling av konsulttjanster till hdgre
varden an motsvarande varuupphandlingar.

Men lampar sig stora, kommungemensamma ramavtalsupphandlingar fér inkop av kvalificerade
intellektuella tjanster som bygg- och arkitektkonsulttjanster, givet att dessa i de flesta fall kraver
en decentraliserad profilering av kompetensbehov?

B. Urvals- och selektiv upphandling i storre utstrackning

Totalkostnaderna for bade upphandlande myndigheter och anbudsgivare bér kunna sankas
genom att fler bestallare tillampar urvals- eller selektiv upphandling. Studier indikerar aven att
traffsakerheten i valet av teknikkonsulter 6kar med dessa upphandlingsférfaranden.

C. Mer kunskap om upphandling med hansyn till kompetens

Det behovs en 6kad kunskap hos bestallarna om satt att specificera och vardera olika aspekter
av kompetens. Kunskaperna avser ett brett falt, allt fran forskning, analys av vad LOU och EG-
direktiv egentligen medger anda till systematisk spridning av de goda exempel som finns. Effek-
ter av olika satt att ta hansyn till egna och andras tidigare erfarenheter av en anbudsgivare ar
ett omrade som sarskilt behéver uppmarksammas.
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| dag tycks de som administrerar upphandlingarna, atminstone i manga kommuner, ha mer att

saga till om an tekniska experter och tekniska chefer. Det ar angelaget att de som ar mest lam-
pade att géra en samlad avvagning av kvalitet och pris far ett avgérande inflytande pa anbuds-
varderingen.

Den goda bestallaren ar den som vagar stalla bade subjektiva och objektiva krav. Att kravtyper-
na skall vara objektiva &r inte detsamma som att det maste finnas exakta poangskalor. Det ar
dock viktigt att anbudsgivarna kan férutse vad som premieras, och att det finns en rimlig avvag-
ning mellan traffsakerhet, legitimitet och administrativ kostnad.

Vi kan se flera mojligheter for att starka kompetensen hos de upphandlande myndigheter som
relativt sallan koper arkitekt- och byggkonsulttjanster:

e  Sarskilda utbildningsinsatser

e Tillgang till experthjalp i upphandlingen

e Tillgang till nationella rekommendationer, handbdcker eller riktlinjer

e Upphandlingssamarbete med andra kommuner, men kanske i férsta hand i utveck-

lingsfragor
o Ett dkat internationellt samarbete.

D. Modeller med svagare prisfokus

Hur skall man undvika prisdumpning for uppdrag dar manga har den kompetens som erfordras,
oftast vid enklare uppdrag? Att poangsatta priset i relation till vad upphandlaren ser som en
rimlig niva snarare an i relation till I1agsta pris kan vara en utvag. En annan majlighet ar att fast-
sla den totala ersattningen i forfragningsunderlaget och lata ickepriskriterier bli avgérande. Har
skulle genomférandebeskrivningar kunna anvandas mera. Nar det galler nationella taxor, som
definierar atminstone en del av ersattningen som andel av byggkostnaderna, ar manga i de
svenska konsultforetagen tveksamma, men man skall komma ihag att detta ar praxis i flera
andra EU-lander. Aven har behdvs en forutsattningslés diskussion. Vad far ett prisfokus pa
enklare uppdrag for konsekvenser for leverantdrsmarknaderna och fér den langsiktiga kvaliteten
hos den offentliga sektorns byggnader och anlaggningar?

E. Dialog mellan bestéllare och leverantoérer

Det &r viktigt att bestallare och leverantorer blir battre pa att fora en kontinuerlig dialog. Dialo-
gen bidrar till att metoderna for anbudsvardering forbattras och att upphandlingskompetensen
Overhuvudtaget 6kar. En dialog 6kar ocksa fortroendet mellan parterna och minskar riskerna for
att dverprovningar férsenar angelagna byggprojekt. Dessutom skulle en dialog mellan offentliga
och privata bestéllare bidra till msesidigt l&rande.

F. Férandringar i LOU
Att lagstiftningen astadkommer att de upphandlande enheterna éverbetonar krav pa objektivitet
genom exakt matbarhet i beddmningen, vilket Iatt resulterar i omfattande administration och
tidskravande upphandlingar, kan motverkas givet att lagstiftarna visar storre fortroende fér dem
som upphandlar:

e Farre mojligheter att begara éverprévning av upphandlingsbeslut

e Lagre formkrav fér mindre uppdrag, férenkling av bestdmmelser motsvarande nuva-

rande sjatte kapitlet i LOU.

6.6 Det behovs fortsatta studier

Den férstudie som redovisas har i denna rapport ar ofullstandig pa flera satt. Vi kan knappast
havda att det ar en bred och representativ undersékning av svenska offentliga upphandlare,
eftersom vi saknar inte minst de mindre kommunerna, och inte heller ar det ett stort urval av
arkitekt- och teknikkonsultféretag som vi har intervjuat. For att uttala sig med stérre sékerhet om
hur det férhaller sig och vad som borde géras, behdvs en stérre och mer djupgaende undersok-
ning. En sadan studie skulle kunna grundas pa en nationell enkat, intervjuer och systematiska
studier av upphandlingsdokument. Det skulle vara vardefullt att underséka hur upphandlings-
modeller paverkar konsultstrategier for kompetensutveckling. En intressant utmaning ligger i att
undersoka de langsiktiga sambanden mellan satt att upphandla konsulttjanster och kvaliteten
hos de byggnader och anlaggningar som kommer till stand. Flera undersokningar av felkostna-
der i svenskt byggande pekar pa att projekteringsskedet &r betydelsefullt — men hur paverkas
projekteringskvaliteten av konsultupphandlingens former?

Problemen och méjligheterna ar inte unikt svenska. Det ar anda angelaget att det tas fram ett
kunskapsunderlag baserat pa svenska foérhallanden, och med tillracklig slagkraft for att paverka
inte endast svensk praxis och lagstiftning, utan &ven den framtida utvecklingen av de europeis-
ka upphandlingsdirektiven.
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