Valg den rigtige partner
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1DITUDBUD

Faelles anbefalinger fra DI og IKA

90 Service I1IKA

foreningen af offentlige indkebere



INTRO

Staten, regionerne, kommunerne og andre offentlige
instanser indkeber varer og serviceydelser for omkring 350
mia. kr. arligt.

Sadan et belgb dbner rig mulighed for at understeatte den
innovation og udvikling, som vi i Danmark ensker os og har
brug for.

Et Danmark med:
effektive offentlige indkeb

offentlige indkeb, der bidrager til at forebygge fortsatte
klimaforandringer ved at reducere offentlige indkebs
forbrugsbaserede klimaaftryk

social ansvarlighed og ordentlige arbejdsvilkar

et dynamisk hjemmemarked for danske virksomheder,
som fundament for eksport og vores fzlles velfaerd

hejere kvalitet i de skattefinansierede ydelser

plads til sma og mellemstore virksomheder i udbud-
dene

Virksomheder i servicebranchen og offentlige ordregivere
arbejder teet sammen. Det er en forudsaetning for det gode
samarbejde, at parterne hele tiden arbejder pa at forbedre
processer, rammer og indhold, sa det offentligt-private
samarbejde skaber mest mulig vaerdi for alle.

IKA - foreningen af offentlige indkgbere - og DI Service
har tidligere sammen udarbejdet anbefalinger til ”Den
gode udbudsproces” og "Den gode kontrakt”. | disse an-
befalinger dykker vi en smule laengere ned i de kriterier og
krav, som danner grundlaget for valg af leverander. Det er
en fzelles ambition, at disse generelle anbefalinger felges
op af konkrete idéforslag til de enkelte services, herunder
rengoring, vask og tekstiler, vagt og sikkerhed, kantinedrift
og andre operationelle services. Konkret har IKA og DI
Service aftalt, at disse generelle anbefalinger felges op af
en reekke webinarer, hvor vi iscenesatter en aben dialog
om helt specifikke udbudsemner. Den falles ambition

er, at vi bevaeger os fra helikopteren ned i det konkrete
udbudsmateriale.

Anbefalingerne i dette udspil skal i samspil med de opfal-
gende webinarer inspirere offentlige ordregivere og private
leveranderer, og give anledning til refleksion og dialog om,
hvordan vi bedst muligt bruger den offentlige indkebskraft
som lgftestang for de mange onsker og hensyn, der natur-
ligt knytter sig denne efterspergselskraft. Med dette udspil
sendes en invitation om at styrke partnerskabet mellem
den offentlige og den private sektor.

God lzeselyst!
Jesper Langkjaer Jacob Nibe
Bestyrelsesformand for IKA Formand for DI Service
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LAD KVALITETEN
VARE AFGORENDE

Et udbud af en serviceydelse kan som regel ikke sam-
menlignes med et almindeligt vareudbud. Serviceydelser
indebaerer oftest et taet og dagligt samarbejde mellem
ordregiver og den valgte leverander, hvorfor det i langt
hojere grad vil vaere et partnerskab, fremfor et traditio-
nelt bestiller/udferer forhold. De valgte kriterier for den
endelige tildeling af kontrakten, skal derfor sikre det mest
fordelagtige samarbejde.

Det skal grundigt overvejes, hvilke kriterier for tildeling af
en kontrakt, som skal vaere baerende for et udbud. Kriteri-
erne skal naturligvis tilpasses den opgave, som ordregiver
skal have udbudt. Men ogsa udvzelgelsen af hvilke virksom-
heder, som overhovedet skal have mulighed for at ansege
om deltagelse eller afgive et tilbud, samt hvilke mindste-
krav der opstilles i kontrakten, har stor betydning for, om
den kommende leverander er kompetent og har mulighed
for at bidrage med egne innovative lesninger. Det er denne
balance i udbudsmaterialet, som vi pa tveers af offentlig og
privat skal afstemme i det konkrete udbud.

Et for stort prisfokus i tildelingen kan gge risikoen for

et utilfredsstillende samarbejde, og kan tilmed vaere
unedvendig spild af evalueringspoint, fordi en effektiv
priskonkurrence ikke er afhangig af, at pris vaegter hgjest
i evalueringen. Utilfredsstillende samarbejder, som falge
af ensidige priskonkurrencer, leder bade frem til bevl og
besveer i det konkrete, og kan i det generelle skade bade
offentlige ordregiveres og servicebranchens omdemme.
Darlige erfaringer kan skade forteellingen om veaerdien af
offentlig-privat samarbejde, og det kan hverken offentlige
udbudsprofessionelle eller private leveranderer vaere tjent
med.

Nar kvalitet er i hgjsaedet i bedemmelsen af virksomheder-
nes tilbud, far de dygtige og serigse servicevirksomheder
mulighed for at szette deres kompetencer i spil, og dermed
opna bedre betingelser for at fremme gode lgsninger.
Metodefrihed ved leverandagrernes leverancer er en fordel,
da det bl.a. er en forudsaetning for nytaenkning, og skaber
et mere gnidningsfrit samarbejde i hverdagen.

Udnyt spredningen pa kvalitetsparameteret

| et marked preeget af hard konkurrence og i evaluerings-
modeller, hvor prisen vaegter hgjest og kvalitet modsvaren-
de vaegter marginalt, vil tilbudsgiverne ga efter at tilpasse
prisen benhardt til den definerede kvalitet i udbudsmate-
rialet. Der er derfor risiko for, at margenen for fleksibilitet,
og muligheden for tilpasning i “den virkelige hverdag”,
bliver meget begraenset - enten fordi ordregiver ikke har
kunnet beskrive opgaven praecist nok eller fordi leveran-
deren har vaeret for optimistisk i sit tilbud. Det kan i nogle
tilfeelde medfere reelle eller oplevede leveringssvigt, nar
kontraktlige bestemmelser skal omsaettes til hverdagens
service hos brugerne.

Bade offentlige ordregivere og servicevirksomheder

har en interesse i, at der indferes en ambitigs og modig
offentlig udbuds- og indkebsadfeerd pa alle tre bundlinjer:
okonomisk, socialt og miljpmaessigt. Det udger samtidig
en strategisk mulighed for danske servicevirksomheder,
som styrker grundlaget for serviceudvikling, innovation og
referencer.

Et par opmaerksomhedspunkter:

& Brug dialogen fer, under og efter et udbud. Direkte og
aben dialog mellem mennesker er vejen til det gode
samarbejde. Dialog er veerktgjet til at finde den rette
balance og vaegtning, som sikrer reelle resultater og
ikke kun politiske markeringer i udbudsmaterialet.

© Tildel kvalitet afggrende vaegt i evalueringsmodellen,
og benyt spredning ved pointgivning af kvalitet. Undlad
at gore beskrivelse af kvalitet til en skrivegvelse og
hermed evaluering af kvalitet til en skrivebordsevelse.
Rene skrive(bords)evelser gor det svaert at aktivere
pointskalaen i evalueringen af kvalitet, hvorved prisen
ender med at fa betydning, og maske tilmed mere
betydning end evalueringsmodellen angiver. Ud over
at vaere et potentielt udbudsjuridisk problem, kan
det ogsa lede frem til en usnsket prissaetningsadfaerd
blandt tilbudsgivere.

& Markedet for serviceydelser er et meget konkurren-
ceudsat omrade, og mulighederne for at skille sig
markant ud pa omkostningsbasen er forholdsvis
begranset. Derfor skal offentlige ordregivere vaere
sarligt opmaerksomme pa unormalt lave priser.

UNORMALT LAVE TILBUD

Ifelge udbudsloven er ordregiver forpligtet til at

indhente en redeggrelse hos tilbudsgiveren, nar
et tilbud forekommer unormalt lavt. Udbuds-
loven indeholder ikke en faerdig definition pa
”unormalt lave tilbud”.




FLEKSIBLE
UDBUDSFORMER

Ligesom det er godt for samarbejdet med en forudgdende
dialog med markedet, er det ogsa en god idé at have dialog
under et udbud, herunder at give tilbudsgiveren mulighed
for at aflevere opleeg af flere omgange. Det bliver ogsa
understreget i en rundsperge blandt offentlige ordregivere
og virksomheder', der peger pa, at dialog under udbuddet
forer til feerre misforstaelser, og afklaring af uklarheder i
udbudsmaterialet.

Med udbudsloven er der mulighed for fleksible og innovati-
onsfremmende udbudsformer (konkurrencepraeget dialog,
udbud med forhandling og innovationspartnerskab), som
netop giver vide rammer for forhandling og dialog, efter
udbudsmaterialet er udarbejdet og udsendt.

Anvendelsesomradet for de fleksible procedurer konkur-
rencepreeget dialog og udbud med forhandling er sam-
menfaldende. Ifalge Konkurrence- og Forbrugerstyrelsen
er de dog hver isaer egnede til forskellige typer af services?:

Udbud med forhandling: Retter sig mod services,
hvor der pa baggrund af et indledende tilbud forhand-
les, med henblik pa at forbedre indholdet af tilbuddet
for at opna et indkeb, der er tilpasset ordregivers
behov.

Konkurrencepraget dialog: Retter sig mod services,
hvor der er behov for dialog om lgsningen af en opga-
ve, med henblik pa at fastleegge hvorledes ordregivers
behov bedst kan opfyldes.

Innovationspartnerskab: Retter sig mod at udvikle en
innovativ service, som ikke allerede er tilgeengelig pa
markedet. Giver mulighed for l&engere samarbejde om
udvikling og keb af nye services.

Fleksibiliteten og rummet for at forbedre servicelasninger-
ne gor, at ordregivere og tilbudsgivere i samarbejde bedre
kan sikre sig, at brugeren i sidste ende modtager den
bedst mulige servicelosning inden for de givne rammer.

Det er et resultat af mange faktorer, saisom mere viden om
markedet, mere overskuelig spargsmal/svar-fase, bedre
forstaelse af ssmmenhaengen mellem pris og krav, bedre
indtryk af virksomhedernes organisation, afklaring af risiko
og styrket konkurrence mv.

| dialogen med tilbudsgiverne far ordregiver mulighed for
at praecisere behov og ensker samt forventningsafstemme.
Derudover kan eventuelle uklarheder eller uhensigtsmaes-
sigheder i udbudsmaterialet blive dreftet og om muligt
revideret. Dette kan bruges til i hojere grad at opna en
bedre proces, og skabe fundament for et godt samarbejde
med den vindende tilbudsgiver.

Ordregiver skal ngje overveje, hvilke krav der fastsaettes
som mindstekrav, og hvilke elementer ordregiver ensker
at forhandle om, da mindstekrav ikke kan aendres under
udbudsprocessen - undtagen i konkurrencepraeget dialog.
Derfor er forudgdende markedsdialog om de grundlaeg-
gende elementer meget vigtigt, ogsa nar man som udby-
der vaelger en fleksibel udbudsform.

Den gode dialog fer, under og efter udbudsbudsprocessen
er godt givet ud. Sandsynligheden for et mere gnidnings-
frit og veerdifuldt samarbejde er markant sterre, nar der
bruges kreefter iseer for, men ogsa i udbudsfasen.

1 Radet for Offentlig-Privat Samarbejde, Udbudskulturen i Danmark, 2014.
2 Konkurrence- og Forbrugerstyrelsen, Dialog fer og under udbudsprocessen, 2018.
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UDVZELGELSE AF
TILBUDSGIVERE

Leveringen af serviceydelser til stat, regioner og kommuner
har ofte politisk bevagenhed, og der er mange interessen-
ter, som har holdninger til vilkarene, samarbejdet og leve-
rancen. Derfor er vurderingen af potentielle tilbudsgiveres
egnethed til at indgd i samarbejdet ogsa en afggrende fase
i udbudsprocessen. Dette kan umiddelbart synes at vaere
en opgave, som er ligetil, men i virkeligheden er det ofte
en kompleks opgave, der kan indeholde flere elementer.

Branchekendskab og mindstekrav

Mindstekrav til egnethed for deltagelse i konkurrencen
vedrerer virksomhedernes gkonomiske og finansielle,
tekniske og faglige formaen. Kravene vil i et vist omfang
variere, afhaengigt af den service, som udbydes. Kravene
skal vaere relevante for udferelsen af den konkrete udbudte
service. Det vil derfor ogsa veere relevant at drafte krav til
egnethed i en forudgaende markedsdialog, og dermed fa
et indtryk af branchemaessige forhold, der ber tages hgjde
for.

Udbudsloven beskriver praecis, hvilken dokumentation
ordregiver kan anmode virksomhederne om, i forbindelse
med vurderingen af egnetheden. Det kan eksempelvis
vaere et gnske fra ordregiver, at den kommende samar-
bejdspartner har konkret erfaring og modenhed med
levering af en serviceopgave svarende til den udbudte
eller lignende. | sadanne tilfelde kunne det vaere relevant
at anmode om virksomhedens referencer for levering af
tilsvarende ydelser.

EKSEMPLER PA UDVZALGELSESKRITERIER
@konomisk og finansiel formaen:

e Bevis for en vis minimumsomsaetning, her-
under en vis minimumsomsaetning inden for
det omrade, som kontrakten daekker

Hvis en kontrakt opdeles i delkontrakter, kan
ordregiver stille krav til omsatning for hver
delkontrakt

Dokumentation for soliditetsgrad og egen-
kapital, og som er proportional med aftalen
eller delaftalen

Teknisk og faglig formaen:

e Krav om, at ansegere og tilbudsgivere besid-
der de ngdvendige menneskelige og tekniske
ressourcer og erfaringer til at gennemfore
den udbudte kontrakt i en kvalitet, som
ordregiver ensker

Relevante og sammenlignelige referencer

For at ramme et mere differentieret felt af ansegere, nar
dette f.eks. vurderes at vaere relevant for gennemfgrelse af
kontrakten eller for at tilgodese snsket om at aben deren
for ogsa mindre virksomheder, kan et kriterie eksempel-
vis anga det bedste konkurrencefelt. Det skal vaere klart
beskrevet i udbudsmaterialet, hvordan det bedste kon-
kurrencefelt identificeres. Ordregiveren kan eksempelvis
tilkendegive, at

& Der ved udveelgelsen bliver lagt veegt pa, at de udvalgte
ansegere har forskellige virksomhedsprofiler

& Der vil blive lagt veegt pa, at der bade er sma, mellem-
store, og store virksomheder blandt de ansggere, som
vil blive opfordret til at afgive tilbud.®

Relevans og proportionalitet

Dokumentation af virksomhedens gkonomiske og finan-
sielle formaen bliver normalt efterspurgt i forbindelse med
et udbud, og det er helt op til ordregiver at afggre, hvilken
dokumentation der forlanges. Men ordregiveren skal gere
sig klart, at dokumentationen skal vaere proportional med
den udbudte serviceopgave. Derudover ber den efter-
spurgte dokumentation indga i den reelle vurdering af eg-
netheden. Er der tvivl om disse forhold, ber det inddrages
i den forudgaende markedsdialog. Endelig ber ordregiver
afveje behovet for specifikke krav til teknisk og ekonomisk
formaen, i forhold til sma og mellemstore virksomheders
muligheder for at byde pa opgaven.

Gennemsigtighed i udvaelgelsen

Som det fremgar af Udbudsloven kan en ordregiver ved
begraenset udbud, udbud med forhandling, konkurrence-
praeget dialog og innovationspartnerskaber, fastsaette et
antal ansggere, som vil blive opfordret til at afgive tilbud
eller deltage i en dialog. Ved udbud af serviceydelser er det
som naevnt oplagt at benytte de mere fleksible udbuds-
former og dermed bestraebe sig pa, at forventninger til et
fremtidigt samarbejde er afstemt.

Det vil ofte ogsa vaere en god idé at begraense antallet af
tilbudsgivere og eventuelt reservere pladser til SMV’er, for
at udnytte de udbudsrelaterede krafter bedst muligt hos
alle parter, og dermed sikre den bedst mulige dialog.

Offentlige udbud egner sig ofte ikke til serviceomradet.
Udbyder skal potentielt forholde sig til unedigt mange
tilbud, og tilbudsgivere skal forholde sig til et bredt felt at
konkurrenter og vil grundigt overveje, hvor mange ressour-
cer der skal afses til at udarbejde et godt tilbud.

| denne udvaelgelsesproces er det vigtigt at sikre den ned-
vendige gennemsigtighed.

§ 145.

Stk. 2. Er der flere ansegere, som opfylder
minimumskravene til egnethed i henhold til §
140, og som ikke er omfattet af udelukkelses-
grunde, jf. §8 135-137, end antallet af ansegere,
som ordregiveren opfordrer til at afgive tilbud,
skal ordregiveren foretage udveelgelsen pa
baggrund af objektive og ikkediskriminerende
kriterier.

Stk. 3. Ordregiveren skal i udbudsbekendtgg-
relsen oplyse:

1) Det antal ansegere, som ordregiveren vil
opfordre til at afgive tilbud eller deltage i en
dialog. Antallet kan angives i form af et interval.

2) Hvilke oplysninger fra ansegeren eller
tilbudsgiveren der vil danne grundlag for udvael-
gelsen.

3) Hvilke objektive og ikkediskriminerende
kriterier der tillaegges vaegt i forbindelse med
udveelgelsen.

3 Kilde: Kapitel 9 - Vejledning.pdf (bedreudbud.dk) side 199


https://bedreudbud.dk/sites/bedreudbud.dk/files/media/documents/kapitler/Kapitel 9 - Vejledning.pdf
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Ved vurderingen vil Bygningsstyrelsen sarligt legge vagt pa:

®

| hvor hoj grad referencerne dokumenterer erfaring
med de omfattede serviceydelser.

©

I hvor hej grad referencerne dokumenterer erfaring
med at lose opgaver, der minder om den udbudte
opgave i forhold til honorarsterrelse, og viser erfaring
med betjening af kunder pa forskellige lokationer,
samt alsidighed i kundesegment/opgavetyper.

©,

| hvor hoj grad referencerne dokumenterer erfaring
med overtagelse og integrering af nye medarbejdere.

@

| hvor hoj grad referencerne dokumenterer erfaring
med at lose Facility Management opgaver med fokus
pa baredygtighed, szrligt inden for kantinedrift og
renhold.

y'a!1m
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Bygningsstyrelsens udbud af FM-opgaver. Bolge 2
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BALANCEN MELLEM
MINDSTEKRAV 0G
TILDELINGSKRITERIER

Nar virksomhederne byder ind pa serviceopgaverne, skal
de vise, at de kan leve op til ordregivers krav for opgaveles-
ningen. Jo bredere rammerne er, desto bedre betingelser
har virksomhederne for at bringe deres specialiserede og
egne servicelgsninger i spil.

Et for stort fokus pa inputbaserede krav, sasom praeste-
rede antal timer, risikerer eksempelvis at hindre mulig-
hederne for at fa nye og mere effektive lgsninger bragt i
spil. Det anbefales i stedet, at udbud i hejere grad tager
udgangspunkt i krav til virkningen af virksomhedernes
lesninger. Dermed far virksomhederne bredere rammer og
mere fleksibilitet, som giver dem bedre betingelser for at
anvende deres specialiserede og nye servicelgsninger.

Der er mere og mere fokus pa krav i kontrakterne, som
saetter fokus pa beeredygtighed og arbejdsforhold.

Ordregiver har mulighed for at fastsaette mindstekrav, som
er defineret og monitoreres af 3. part. Det kan f.eks. veere
miljsmaeerkede services sdsom Svanemaerket, EU’s grenne
indkabskriterier, EU-normer for biler, krav til ugnskede
kemikalier, krav til emballage sasom genanvendeligt plast
mv.

Langt de fleste udbudte kontrakter fra offentlige myndig-
heder indeholder krav om, at ansatte hos leveranderen er
daekket af en repraesentativ overenskomst. Servicevirk-
somheder med medlemskab i Dansk Industri har indgaet
overenskomst med relevante fagforeninger pa omradet -
eksempelvis Serviceoverenskomsten mellem 3F og DI.

Naér ordregivere indarbejder krav - uanset om der er tale
om maerkningsordninger eller arbejdsklausuler - er det
nodvendigt, at der fglges op pa, hvorvidt kravene efterleves
i kontraktperioden. Desvaerre findes der virksomheder,
som ikke lever op til de aftalte forhold eller ikke sikrer
deres medarbejdere overenskomstmaessige forhold. For

at skabe reelt lige vilkar i konkurrencen, og den efter-
folgende levering af offentlige opgaver er det vigtigt, at
ordregiver sikrer, at der gennemfares en effektiv kontrol og
opfelgning pa de fastsatte krav, sa brodne kar ikke gives en
konkurrencefordel i forhold til de serigse virksomheder i
servicebranchen.

TILDELINGSKRITERIER

Tildelingskriterierne er muligheden for at slippe konkur-
rencen rigtig fri og lade servicevirksomhederne skille sig
ud fra deres kollegaer i branchen. Det er her, at ordregiver
har mulighed for at se tilbudsgiverne an, herunder deres
forpligtigende forslag til en staerk implementering af en
ny aftale, sikring af kvaliteten eller lofte den baeredygtige
dagsorden.

Tildelingskriteriet er typisk det bedste forhold mellem pris
og kvalitet, nar serviceydelser udbydes. Dette kan opdeles i
en raekke underkriterier, som vaegtes.

Dette kunne eksempelvis veere:

Pris (max xx pct.)
Kvalitet (xx pct.)
Gron omstilling (xx pct.)
Implementeringsproces (xx pct.)
Socialt ansvar - beskaftigelsesindsats (xx pct.)
Disse underkriterier kan supplerende brydes ned i delkri-

terier. Eksempelvis kan underkriteriet ”Kvalitet” besta af
vaegtede delkriterier:

Serviceydelser (xx pct)
Tilfredshedsmalinger og kvalitetskontrol (xx pct.)
IT-understattelse (xx pct)

Uddannelse og instruktion (xx pct)

Valget af evalueringsmodel er en balancegang mellem ind-
dragelse og vaegtning af snskede hensyn pa den ene side,
og pa den anden side at sikre, at konkurrencen ikke bliver
uigennemsigtig og udvandes ved at evalueringen bliver

for kompliceret, fordi evalueringsmodellen inkluderer for
mange elementer.

Det er naturligvis vigtigt at veere opmaerksom pa, hvilken
serviceydelse, der udbydes og hvilke konkurrencekriterier
som giver bedst mening. Der er forskel pa rengerings-
service, vaskerilgsninger, vagt- og sikkerhedsopgaver,
kantinedrift, vikarordninger eller om du udbyder driften af
et plejehjem. Derfor er den forudgdende markedsdialog
ogsé en mulighed for at udfordre hinanden pé egnede
tildelingskriterier.

Udover vaegtningen af kriterier er det vigtigt at skabe gen-
nemsigtighed i evalueringsgrundlaget i udbudsmaterialet.
Det gor processen meget nemmere for alle parter og det
giver tilbudsgiverne meget sterre mulighed for at skraed-
dersy det gode tilbud.

Samfundsansvar og den grgnne omstilling far sterre og
starre fokus. Offentlige ordregivere gnsker at bruge efter-
spergselskraften til at skubbe til den groanne omstilling, og
tilbudsgiveren ensker at konkurrere med deres innovative
lesninger og de tiltag, som flere og flere virksomheder
allerede har gjort for at bidrage til den fzelles opgave.

Der er ingen tvivl om, at ordregivere og tilbudsgivere i

de kommende &r vil blive bedre til at definere og ikke
mindst dokumentere indsatsen for den grenne omstilling.
Nogle brancher er lzengere end andre i arbejdet og i nogle
brancher er miljgpavirkningen stgrre end i andre. Igen

er markedsdialogen rigtig vigtig, sa vi hele tiden udvikler
udbudsmaterialerne og tildelingskriterierne til nye mulig-
heder, efterhanden som de opstar.

13



EKSEMPEL - UNDERKRITERIET
"GRON OMSTILLING”

AFSLUTTENDE
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Evaluering af ”gren omstilling” nogle af flg. delkriterier
kan indga i evalueringen:

e Reduktion klimapavirkning, f.eks. CO2-udledning fra
transport eller fedevarer

e Reduktion af miljepavirkning, f.eks. vand- og energibe-
sparelser, kemikalier

e Organisatorisk forankring

e Miljoledelse

¢ Rengeringsmidler

e Miljoforbedringsforslag

e TCO

¢ Reduktion af emballage

e Marker som konkurrencekriterier
e Miljoredegorelse (miljoledelse)

e IT-service, cirkulzer okonomi, efter levetiden

Ikke alt kan forudses og handteres i udbuddet, men det er
dog ofte i denne proces, at kimen til succes i det efter-
folgende samarbejde laegges. Et godt udbud kan typisk
males pa, hvorvidt det efterfelgende samarbejde fungerer
for bade ordregiver og leverander i et ligevaerdigt partner-
skab. Det kan derfor have stor vaerdi at indhente erfaringer
og ekspertise hos kollegaer og blandt virksomheder i den
pagaldende branche.

En mere relationsbaseret koordination opbygget gennem
direkte kontakt mellem medarbejdere hos ordregiver og
leverandor er ofte mere effektiv. Det kan mindske spild og
bedre udnyttelse af ressourcer. Ved at styrke samarbejds-
relationen og kommunikationen mellem de forskellige
medarbejdere kan meget forebygges. Derfor anbefales
det, at der hos bade ordregiver og leverander ggres kon-
krete overvejelser om organiseringen af samarbejdet for at
understotte koordinering, problemlgsning og udvikling.

God arbejdslyst.

ORDREGIVER STRATEGISK NIVEAU

@konomidirekter, Strategisk styregruppe
teknisk direkter o Opsztte mal
eller indkgbschef e Diskutere samarbejdet

e Forum for strategisk udvikling

RELEVANTE HJEMMESIDER
IKA.dk

Service.di.dk
Ansvarligeindkob.dk
Bedreudbud.dk

Udbudsportalen.dk

LEVERANDOREN

Divisionsdirekterer/
segmentdirekterer

Kontraktansvarlig/ TAKTISK NIVEAU
driftschef
Styregruppe
e Kvartalsrapportering
o Manedsopfelgning

Kundechef/
Key account manager
- overordnet kontraktansvarlig

Fagansvarlig/ OPERATIONELT NIVEAU

controller
Leverander

Service manager/leder
- daglig driftsansvarlig

o Droftelser omkring den daglige drift



http://IKA.dk
http://Service.di.dk
http://Ansvarligeindkob.dk
http://Bedreudbud.dk
http://Udbudsportalen.dk
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foreningen af offentlige indkebere



