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Forord

Denne boken handler om 4 vinne. Ikke om 4 delta, ikke om 4 «vate med», men
om 4 systematisk oke sjansene dine for a bli valgt som leverander til det
offentlige.

Jeg har tilbrakt over 25 ar pa alle sider av bordet i offentlige anskaffelser. I 2001
satt jeg 1 Naerings- og handelsdepartementet og utarbeidet den nye
anskaffelsesforskriften. Deretter fikk jeg oppdraget med a etablere Klagenemnda
for offentlige anskaffelser (IKOFA), der jeg ledet sekretariatet i oppstartsfasen og
sa hvordan regelverket ble tolket og handhevet i praksis. Etter det praktiserte jeg
som advokat 1 over 20 dr, der jeg representerte bade oppdragsgivere og
leverandorer 1 alt fra sma tvister til de mest komplekse anbudssakene 1 landet.

Denne bakgrunnen har gitt meg et unikt perspektiv. Jeg har sett regelverket fra
innsiden — som den som skrev det. Jeg har sett det fra klageorganets side — som
den som vurderte om det ble fulgt. Og jeg har sett det fra skyttergravene — som
advokaten som kjempet for klientene mine nar kontrakten sto pa spill. Det er

denne samlede erfaringen jeg onsker a dele med deg.
Hvem er denne boken for?

Boken er skrevet for deg som selger varer, tjenester eller entreprenortjenester til
det offentlige — eller som vurderer 4 gjore det. Det spiller ingen rolle om du
representerer et lite konsulentfirma med fem ansatte eller en stor entreprenor

med tusen. Prinsippene er de samme.



Du trenger ikke juridisk bakgrunn for a ha nytte av boken. Jeg har bevisst
unngitt fotnoter og akademisk sjargong. Der jeg refererer til lover, forskrifter og
rettspraksis, er det for 4 gi deg konkrete verktoy du kan bruke — ikke for a
imponere med paragrafer. Samtidig er den juridiske presisjonen ivaretatt; du kan
stole pa at referansene er korrekte.

Boken er 7&ke en lerebok i anskaffelsesrett for jurister. Den er en strategibok for

leveranderer som vil vinne kontraktet.
Hvordan bruke boken

Boken folger en konkurranse fra start til slutt. Del 1 gir deg grunnlaget:
Hvordan markedet fungerer, hvor du finner konkurransene, og hvilke
spilleregler som gjelder. Del 2 handler om 4 komme gjennom néloyet —
kvalifikasjonskravene som avgjor om du i det hele tatt far konkurrere. Del 3
lzerer deg 4 maksimere poengsummen pa kvalitet, mens Del 4 tar for seg
pengene: Hvordan du priser taktisk for a vinne. Del 5 dekker det som skjer etter

innlevering — tildeling, klage og kontraktsforvaltning.

Du kan lese boken fra perm til perm, men den er ogsa designet som et
oppslagsverk. Star du midt i en konkurranse og lurer pa hvordan du skal
handtere en minikonkurranse? Sla opp 1 kapittel 19. Har du nettopp fatt et
tildelingsbrev du mener er feil? Ga til kapittel 21 og 22. Hvert kapittel innledes
med en oversikt over hva du vil lere, og avsluttes med en oppsummering av de
viktigste poengene.

Hvorfor denne boken na?
Det offentlige markedet er i endring. Med over 800 milliarder kroner 1 arlige

innkjop er det offentlige Norges desidert storste kunde. Samtidig har regelverket
blitt mer komplekst. Den nye 30-prosentregelen for milje har snudd opp ned pa



mange konkurranser. Volumtak pd rammeavtaler, strengere
dokumentasjonskrav og ekt fokus pa samfunnsansvar stiller nye krav til
leverandorene.

Mange leverandorer taper anbud de burde ha vunnet — ikke fordi de mangler
kompetanse eller konkurransedyktige priser, men fordi de ikke forstar
spillereglene. De leverer tilbud som avvises pa formaliteter. De priser seg feil
fordi de ikke forstar evalueringsmodellen. De klager ikke nar de burde, og de
klager feil nar de gjor det.

Denne boken gir deg verktoyene til 4 unnga disse feilene — og til a utnytte
mulighetene som regelverket faktisk gir deg.

Et forbehold

Boken inneholder mange taktiske rad. Noen av dem kan virke kyniske. Kapittel
20 tar eksplisitt for seg sporsmalet: Er det lov a vare kynisk? Mitt svar er at taktikk
er lovlig — og nedvendig — sa lenge du holder deg innenfor regelverket. Grensen
gar ved logn, forfalskning og bedrag. Alt annet er konkurranse.

Jeg har skrevet boken fra leveranderens perspektiv, fordi det er leveranderene
som trenger denne kunnskapen mest. Oppdragsgiverne har sine egne radgivere,
veiledere og kursapparater. Leverandorene har ofte bare seg selv.

Takk

Jeg vil takke alle klientene jeg har hatt gleden av 4 representere gjennom arene.
Hver sak har lert meg noe nytt om hvordan regelverket fungerer i praksis — og
om hvordan det noen ganger svikter. Jeg vil ogsa takke kollegene 1 KOFA-
sekretariatet fra oppstartsarene, og alle fagfeller som har bidratt til 4 utvikle dette
rettsomradet.
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Til slutt: Lykke til med anbudene. Jeg hdper boken blir et nyttig verktoy i
verktoykassen din.

Robert Mybre
Drammen, 2025
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DEL 1: SPILLET OG STRATEGIEN



1.Forsta det offentlige markedet
(Omfang og rammeverk)

Etter a ha lest dette kapitlet, vil du:

e TForsta hvorfor reglene i det offentlige markedet er fundamentalt

annerledes enn i privat salg

e Vite hvem som juridisk er omfattet av anskaffelsesregelverket —
inkludert de "skjulte" kundene

e Kunne identifisere om en potensiell kunde er et "offentligrettslig organ"

ved hjelp av en praktisk test

e TForsta konsekvensene av 4 selge til noen som er omfattet av regelverket

uten at konkurranse er gjennomfort

"Det er ikke det jeg vet som er problemet, det er det jeg tror jeg vet som
ikke stemmer."

Det offentlige markedet skiller seg fra privat sektor ved at innkjopsbeslutningen
er flyttet fra forhandlingsbordet til dokumentbunken. Der privat salg handler
om relasjoner og fleksibilitet, handler offentlig salg om presisjon og
regelverksetterlevelse. For a lykkes kreves det derfor at du bytter ut den
tradisjonelle salgsstrategien med en metodisk tilnerming til regelverket.
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Dette kapittelet tar for seg det fundamentale skillet mellom privat og offentlig
salg. Vi analyserer hvem som faktisk er bundet av regelverket — en gruppe som
strekker seg langt utover stat og kommune. Gjennom en gjennomgang av
rettspraksis viser vi hvordan definisjonen av "offentligrettslige organer" fanger
opp alt fra frivillige organisasjoner til stiftelser. For deg som leverander handler
dette om to ting: A identifisere hele markedspotensialet ved 4 finne de "skjulte"
offentlige kundene, og 4 unnga a kaste bort tid pa salgsstrategier som regelverket
eksplisitt forbyr.

1.1. Et strengt regelstyrt system

Du har kanskje solgt til private bedrifter i arevis. Du kjenner spillet: bygg
relasjoner, tilpass tilbudet underveis, og forhandle nar kontrakten narmer seg
slutten. Det fungerer. I det offentlige markedet er relasjonsbygging strengt
regulert for a sikre likebehandling. Den uformelle kaffepraten er erstattet av
formelle markedsdialoger og skriftlige prosesser. Din evne til 4 pavirke kunden
er ikke borte, men den er flyttet til fasen for konkurransen lyses ut (se kapittel 6).

Det offentlige markedet styres ikke av innkjoperens preferanser, men av et
detaljert regelverk. Arsaken er enkel: Det offentlige forvalter skattebetalernes
penger. Denne forvaltningen er underlagt prinsipper som skal sikre effektiv
ressursbruk, likebehandling, konkurranse, gjennomsiktighet og etterprovbarhet.

Regelverket skal ikke bare sikre effektiv ressursbruk, men ogsa at offentlige
innkjop bidrar til det gronne skiftet og anstendige arbeidsforhold. Dette gjor at
kravene til deg som leverander stadig utvides fra 4 levere rett vare, til ogsa a
dokumentere barekraft.

Dette er ikke valgfrie retningslinjer, men juridiske krav forankret i lov om

offentlige anskaffelser (LOA), forskrift om offentlige anskaffelser (FOA) og
E@S-avtalen.
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For deg som leverandor far dette umiddelbare konsekvenser. Salgsteknikker
som "Kan dere ikke bare fornye med oss?" er ugyldige. Du konkurrerer "blindt"
mot ukjente konkurrenter, og din historikk eller relasjon betyr ingenting hvis
den ikke dokumenteres presist i tilbudet. En formell feil kan fore til avvisning —

uten en ny sjanse.

1.2. Omfanget: Norges storste kunde

Det offentlige er Norges storste kunde. Over 800 milliarder kroner brukes arlig
pé offentlige innkjop i Norge — omtrent 15-17 % av BNP. Med over 20 000
konkurranser publisert arlig pa Doffin, er dette et marked som kan bety
forskjellen mellom vekst og konkurs. Anskaffelsene spenner bredt over varer,
tjenester og bygg og anlegg.

1.3. Hvem selger du til? De tre kategoriene

Her blir det juridisk interessant. For hvem er egentlig omfattet av
anskaffelsesreglene? Det dpenbare svaret er stat, fylkeskommuner og
kommuner, men det er ikke hele sannheten. Anskaffelsesforskriften § 1-2
definerer tre typer "oppdragsgivere":

For det forste har vi offentlige myndigheter, som departementer, Statsbygg,
NAV, kommuner og fylkeskommuner. For det andre har
vi sammenslutninger av slike myndigheter.

For det tredje — og dette er den mest kompliserte kategorien — har
vi offentligrettslige organer.

Hvorfor er dette viktig for deg? Fordi det avgjor hvilke regler som gjelder. En

anskaffelse under nasjonal terskelverdi (1,3 millioner kroner) kan gjennomferes
etter Del I av forskriften — som tillater mer fleksibel dialog og forhandling. Men
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bare hvis du vet at kunden er omfattet. Hvis du tror de er "private", gar du glipp
av muligheten til 4 delta. Motsatt, hvis kunden kjoper direkte fra deg uten
konkurranse nar de skulle ha kunngjort, risikerer de overtredelsesgebyr, og
kontrakten kan i verste fall bli angrepet juridisk.

1.4. Det store sporsmalet: Hva er et
"offentligrettslig organ"?

Dette er kanskje den mest undervurderte kunnskapen 1 anbudsverdenen. Mange
tror de har 4 gjore med "private" aktorer, mens de i realiteten er underlagt
anskaffelsesregelverket. Et offentligrettslig organ er definert i forskriften § 1-2
(2). For at en virksombhet skal falle inn under denne definisjonen, ma alle tre
hovedvilkar vere oppfylt samtidig:

e Vilkar 1 (Formal og karakter): Organet ma vare opprettet for a tjene
allmennhetens behov, og det ma ikke vare av industriell eller
forretningsmessig karakter.

e Vilkar 2 (Rettssubjekt): Organet ma vare et selvstendig rettssubjekt som
kan innga avtaler og eie eiendeler.

e Vilkar 3 (Tilknytning til det offentlige): Organet ma ha en ner tilknytning
til det offentlige, enten ved at det hovedsakelig er offentlig finansiert,
underlagt ledelsesmessig kontroll, eller har et styre der over halvparten er
offentlig oppnevnt.

Dette er viktig fordi et offentligrettslig organ er fullt ut underlagt

anskaffelsesreglene, inkludert kunngjeringsplikt, likebehandling og forbud mot
direkte anskaffelser over terskelverdi.
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1.5. Praktisk avgrensning: Nar er et organ
omfattet?

La oss se pa konkrete eksempler fra norsk rettspraksis for a forsta grenselandet.

KOFA 2021/861 — Friluftsradet Nordmere og Romsdal

(Omfattet) Friluftsradet hadde inngatt en avtale om utvikling av en app ("Stikk
UT!") uten konkurranse. En konkurrent (Anvent AS) klagde. Friluftsradet
argumenterte med at de var en frivillig organisasjon med egne inntekter fra
sponsorer og deltakeravgifter, og dermed ikke omfattet.

KOFA analyserte okonomien og fant at selv om radet hadde salgsinntekter, var
driften "7 hovedsak basert pa offentlige tilskudd". Videre slo nemnda fast at formalet —
4 fremme friluftsliv — tjener allmennheten og "ikke er av industriell eller
Jforretningsmessig karakter”. Siden over halvparten av styret ogsa var valgt av
medlemskommunene, var alle vilkar oppfylt. Friluftsradet var et offentligrettslig
organ og skulle ha fulgt reglene.

KOFA 2020/733 — BKK AS (Ikke omfattet) I motsatt ende har vi BKIC AS,
et energikonsern eid av Statkraft og en rekke kommuner. De kjopte
programvare («Service Now») uten 4 kunngjore det pa Doffin. Klageren
(Fujitsu) mente BKK var omfattet fordi de var offentlig eid og leverte
samfunnskritisk infrastruktur.

Her gjorde KOFA en interessant analyse av vilkdret om "industriell eller
forretningsmessig karakter". Nemnda la avgjorende vekt pa ekonomisk risiko.
Selv om BKK var offentlig eid, opererte de i et konkurranseutsatt marked med
mal om avkastning.

KOFA uttalte: "Det er ikke holdepunkter for at innklagedes offentlige eiere vil dekke inn
underskudd, eller redde selskapet fra en eventuell konkunrs." Fordi BKIK selv bar tapet
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hvis de feilet, og opererte pa normale markedsvilkar, var de i&ke et
offentligrettslig organ, til tross for eierskapet.

1.6. Prinsippet om "funksjonell tolkning"

Disse sakene illustrerer et prinsipp som er sa viktig at det ma understrekes:
Organisasjonsform betyr ingenting. Vurderingen er funksjonell. Det avgjorende
er ikke om virksomheten heter AS, IKS eller Stiftelse, men om den driver for
egen regning og risiko 1 et marked (som BKK), eller om den lever pa offentlig
"nodhjelp" for 4 tjene samfunnet (som Friluftsradet).

1.7. En praktisk test for leverandgrer

Hvis du er usikker pa om din potensielle kunde er omfattet, kan du stille deg
selv tre kontrollspersmal:

o Finansiering/Styring: Fir de mer enn 50 % av pengene sine fra det
offentlige, eller velger det offentlige styret?

e Formal: Er de til for 4 tjene penger (profitt), eller for a lose en
samfunnsoppgave?

¢ Risiko (Lakmustesten): Hvis de gar med underskudd ér etter ar, gar de
da konkurs, eller vil kommunen/staten redde dem med mer penger?

Hyvis svaret er JA pa det forste sporsmalet og NEI pa de to siste, er de

sannsynligvis et offentligrettslig organ. Er du fortsatt i tvil? Sjekk om de
publiserer sine anskaffelser pa Doffin.
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1.8. Seaerskilt kategori: Forsyningssektoren

Det finnes ogsa en egen kategori med mer fleksible regler: Forsyningssektoren.
Dette gjelder virksomheter innen energi, vann, transport og posttjenester. Disse
folger egne regler, som vi kommer tilbake til senere i boken.

1.9. Oppsummering

Som leverandeor ma du vite hvem du selger til. Det offentlige markedet er
fundamentalt annerledes enn det private; det er regelstyrt, ikke

relasjonsstyrt. Hvis en kunde er omfattet av anskaffelsesreglene, ma du vinne
gjennom et formelt, skriftlig tilbud, ikke gjennom relasjoner.

Den viktigste innsikten er at kundegruppen er bredere enn du ofte tror. Den
omfatter ikke bare stat og kommune, men ogsd "offentligrettslige organer". Det
avgjorende er en funksjonell vurdering: Tjener de allmennheten uten 4 bare
kommersiell risiko, er de trolig omfattet — uavhengig av om de kaller seg AS
eller forening.
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2.Slik finner du anbudene (Verktoy
og overvaking)

Etter a ha lest dette kapitlet, vil du:

e TForsta hvorfor og nar det offentlige har plikt til 4 kunngjore alle
konkurranser

e Vite hvor du finner anbudene (Doffin vs. TED) og hvordan du seker
effektivt ved a4 kombinere CPV-koder med stikkord

¢ Kunne anvende "3-minutters-testen" for 4 raskt vurdere om en
konkurranse er relevant for deg

e TForsta hvorfor du ma lese alle vedlegg, ikke bare kunngjeringen

e Kjenne de ulike typene brudd pa kunngjeringsplikten og hvordan du kan
bruke dette strategisk — inkludert overvaking av endringsmeldinger

"Den beste anbudsstrategien i verden hjelper ikke hvis du aldri finner
konkurransene."

Overlegen kompetanse og konkurransedyktige priser er verdilgse hvis du ikke
vet at konkurransen pagar. det offentlige markedet er informasjonen om
planlagte anskaffelser apent tilgjengelig, forutsatt at du vet hvor du skal lete.
Dette kapitlet viser deg hvordan du overvaker markedet effektivt og raskt
vurderer om en kunngjoring er relevant.
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2.1. Kunngjeringsplikten: Hvorfor alt ma
publiseres

Det offentlige markedet hviler pa et fundamentalt prinsipp: Apenhet gjennom
kunngjoring. Alle offentlige anskaffelser over visse belopsgrenser #i publiseres
offentlig. Formalet er 4 sikre at alle interesserte leveranderer fir kjennskap til
dem og kan konkurrere pa like vilkar. Dette er en lovpalagt plikt som skal
fremme konkurranse, likebehandling og effektiv ressursbruk.

Brudd pa denne plikten forer til det mest alvorlige regelbruddet i

bransjen: Ulovlig direkte anskaffelse. Dette inntreffer nar oppdragsgiver
foretar innkjop uten a kunngjore en konkurranse, til tross for at anskaffelsens
verdi tilsier at det er palagt. Konsekvensen for oppdragsgiver kan vare et
overtredelsesgebyr fra KOFA pa opptil 15 % av anskaffelsens verdi.

2.2. Terskelverdier: Nar MA det kunngjores?

Ikke alle anskaffelser ma kunngjores; plikten utloses av anskaffelsens verdi.

e Nasjonal kunngjering (Doffin): Grensen er 1,3 millioner kroner ekskl.

mva.

e EOS-kunngjering (TED): For statlige myndigheter er grensen 1,49
millioner kroner, mens den for kommuner og fylkeskommuner er 2,3
millioner kroner. For bygge- og anleggskontrakter er grensen hele 57,8
millioner kroner.

Fellen: Feil dor Mange oppdragsgivere tror de er trygge hvis de lyser ut pa

Doflin. Det er feil. Hvis verdien er over E@QS-terskelen, skal den lyses ut i hele
Europa (TED).
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I KOFA-sak 2021/344 (Flatanger kommune) skulle kommunen kjope
dagligvarer. De lyste ut konkurransen pa Doftin. Men verdien var over 7
millioner kroner, altsd langt over EQS-terskelen. KOFA var nidelos: "Det var
klart at kontrakten oversteg EQS-terskelverdien [...] og dermed skulle ha vert
kunngjort i TED-databasen i tillegg til i Doffin." Fordi kommunen hadde brukt
feil "dor", ble hele kontrakten ansett som en ulovlig direkte anskaffelse, og
kommunen mitte betale gebyr. For deg betyr dette: Sjekk alltid TED hvis du er i
et marked med store kontrakter.

2.3. Oppdeling av kontrakter: Lovlig eller ulovlig?

En klassisk mate 4 omga reglene pa, er a dele opp en stor anskaffelse i mange
sma "under terskelverdi". Dette er som hovedregel ulovlig. Man skal beregne
den fotale verdien av alle likeartede kontrakter.

Men det finnes unntak. I KOFA-sak 2018/221 (Leka kommune) hadde
kommunen leid inn maskiner gjennom flere mindre kontrakter uten
kunngjoring. Klager mente dette var ulovlig oppdeling. Her kom imidlertid
KOFA til at oppdelingen kunne forsvares fordi tjenestene var av ulik art og
omfang, og at totalverdien uansett var usikker. Kommunen ble frifunnet for
ulovlig direkte anskaffelse (men felt for andre feil i tildelingen). Saken viser at
grensen er harfin: Du mé vurdere om oppdelingen er saklig begrunnet, eller om
det er en omgaelse.

2.4. Typiske brudd: Slik avslorer du dem

Som leverandor bor du kjenne igjen de ulike formene for brudd, da dette kan gi
deg strategiske muligheter til a klage eller kreve omkamp.
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Ulovlig forlengelse av utlgpte avtaler En av de vanligste formene for
skjulte direkteanskaffelser er det man 1 bransjen gjerne kaller «zombie-
avtaler» — kontrakter som juridisk sett er dede, men som oppdragsgiver
fortsetter a holde kunstig i live gjennom nye bestillinger. Dette skjer
typisk nar oppdragsgiver glemmer 4 lyse ut ny konkurranse i tide, og
fortsetter a kjope fra den eksisterende leveranderen av gammel vane
eller bekvemmelighet.

I KOFA-sak 2025/0315 (Forsvarsmateriell) fortsatte Forsvaret 4
kjope satellittkommunikasjon i en lengre periode etter at avtalen var
utlopt. De forsekte 4 forsvare seg med at de jobbet med en ny
konkurranse, men det hjalp ikke. KOFA ila et gebyr pa nesten 2
millioner kroner (14 % av verdien) og uttalte at det "ikke er tvilsomt at
tienesten skulle ha vert kunngjort”.

Volum-eksplosjonen (Vesentlig endring) Hvis en kontrakt vokser
langt utover det som opprinnelig var avtalt, blir det en ny kontrakt som
skulle vaert kunngjort.

I KOFA-sak 2019/61 (Lzrdal kommune) hadde kommunen en
rammeavtale pa maskintjenester. Men forbruket eksploderte og endte pa
15,9 millioner kroner — langt over det som var forespeilet. KOFA
konkluderte med at "Rammeavtalens omfang er imidlertid overskredet i en si
betydelig grad at det ikke er tvilsomt at fienesten skulle ha vert kunngort”.
Gebyret ble satt til 1,59 millioner kroner.

Total mangel pa kunngjering Den groveste formen er nar
oppdragsgiver inngar kontrakt uten noen form for kunngjering. Hvis du
ser at en konkurrent plutselig far en stor avtale du aldri sa utlyst, bor
varsellampene blinke.
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2.5. Fra manuell sgking til intelligent
markedsovervaking

Selv om Doffin og TED er de offisielle kildene til alle kunngjeringer, er det en
risikosport 4 basere forretningskritisk overvaking utelukkende pa manuelle sok i
disse portalene. For a fange opp mulighetene ma du forst forstda hvordan
systemet er bygget opp — og hvor det svikter.

Grunnsteinen: CPV-koder Nokkelen til 4 finne relevante anbud er CPV-koder
(Common Procurement Vocabulary). Dette er et felles europeisk kodesystem
som klassifiserer alle offentlige innkjop av varer, tjenester og bygg/anlegg.

Hver anskaffelse merkes med en tallkode som forteller hva som skal kjopes, for
cksempel:

e 45000000 for bygge- og anleggsarbeider
e 72000000 for I'T-tjenester
e 90910000 for rengjoringstjenester

I teorien skal du kunne abonnere pa din bransjes koder og fa varsel om alt som
er relevant. I praksis er dette farlig.

Hvorfor kodene svikter (og hvorfor du trenger bedre

verktoy) Oppdragsgivere er mennesker, og de velger ofte feil kode eller har en
annen oppfatning av hva anskaffelsen gjelder enn du har. En konkurranse om
«IT-utstym kan feilaktig bli kodet som «Kontorutstym, eller en «Totalentreprise»
kan gjemme seg bak en kode for «Ingeniortjenestem.

En sekeprofil basert kun pa CPV-koder vil derfor systematisk ga glipp av
muligheter.
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Profesjonelle leveranderer benytter derfor spesialiserte overvakingstjenester som
kompenserer for disse svakhetene. Nar du vurderer verktoy, bor du se etter
losninger som tilbyr felgende funksjonalitet som gratisportalene ofte mangler:

Semantisk sgk: Muligheten til 4 overvike fritekst, synonymer og
bransjebegreper inne i selve kravspesifikasjonen, uavhengig av hvilken CPV-
kode oppdragsgiver har valgt.

Automatisk filtrering: Systemer som luker ut irrelevante treff (stoy) basert pa
dine preferanser, slik at du slipper 4 lese gjennom hundrevis av uaktuelle varsler.
Advarsel: Geografifellen (se under).

Advarsel: Geografifellen En av de vanligste feilene leveranderer gjor nar de
setter opp sokeprofiler, er 4 legge inn geografiske begrensninger. Du tenker
gjerne: «Jeg leverer kun i Drammen, si jeg filtrerer pa Viken/Buskerud.

Dette er en kritisk feil som gjor at du mister store muligheter. Arsaken er at
offentlige oppdragsgivere i okende grad samarbeider i store innkjopssamarbeid
pa tvers av kommunegrenser og fylkesgrenser.

En konkurranse utlyst av en kommune i et nabofylke kan inkludere opsjoner
eller leveranser til din kommune. Videre kan navnet pa «din» lokale
oppdragsgiver vare skjult i mengden av deltakere i et interkommunalt
samarbeid. Hvis du har filtrert soket ditt pa geografi eller oppdragsgivers navn,
vil du aldri se denne konkurransen.

Et godt overvakingsverktoy skal derfor settes opp til 4 filtrere pa hva som skal

kjopes (objektet), ikke hvor innkjoperen sitter. Geografien vurderer du manuelt
nar treffet kommer inn.
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2.6. Slik leser du kunngjegringen: 3-minutters-
testen

Nar du far varsel om en ny konkurranse, er tid penger. Skal du bruke timer pd a
lese konkurransegrunnlaget? Bruk denne sjekklisten for a raskt avgjore om
konkurransen er relevant:

e Hbva skal kjepes? Les tittel og beskrivelse. Er dette relevant
kjernevirksomhet for oss?

e [Erverdien riktig? Sjekk estimert verdi. Er kontrakten stor nok til a vaere

verdt innsatsen?

e FEr fristen realistisk? Har vi faktisk tid til 4 utarbeide et kvalitetstilbud
innen fristen?

e Moter vi kvalifikasjonskravene? Se etter absolutte krav til ekonomi,

sertifiseringer eller erfaring som kan diskvalifisere oss.

e Er det "dealbreakers" i kravspesifikasjonen? Er det absolutte A-krav vi

vet vi ikke kan innfri?

e Hvordan velger de vinneren? Sjekk tildelingskriteriene. Hvis vi
konkurrerer pad kvalitet, men vektingen er 100 % pris, er dette kanskje
feil kamp.
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2.7. Den kritiske fellen: Les alle vedlegg

En klassisk feil er 4 kun lese selve kunngjeringen. Kunngjeringen er bare en
annonse; de juridisk bindende detaljene ligger i vedleggene.

Et cksempel pa dette er KOFA-sak 2020/327. En leverandor klagde p4 at
oppdragsgiver utlgste en opsjon som ikke var nevnt i selve
kunngjoringsskjemaet. Klagen forte ikke frem fordi opsjonen var tydelig
beskrevet i konkurransedokumentene som ld vedlagt. Leerdommen er klar: Du
ma lese konkurransegrunnlaget, kravspesifikasjonen og kontraktsutkastet for a
kjenne spillereglene.

2.8. Offensiv strategi: Bruk kunngjeringsbrudd til
din fordel

Kunnskap om kunngjoringsplikten er ogsa et angrepsvapen. Hvis du oppdager
at en konkurrent har fitt en stor kontrakt med en kommune uten at du har sett
en utlysning, kan du gjore folgende:

e SokiDoftin og TED tilbake i tid.

e Finner du ingenting, og verdien er over terskel, er det sannsynligvis en
ulovlig direkte anskaffelse.

e Klag til oppdragsgiver

e Om oppdragsgiver ikke har en god forklaring - send klage til KOFA.
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Hvis KOFA gir deg medhold, kan kontrakten bli kjent ugyldig eller
oppdragsgiver kan bli palagt a lyse ut konkurransen pa nytt. Da far du sjansen
du opprinnelig ble snytt for.

Folg med pa endringsmeldinger Det er ikke bare 7ye kontrakter som
kunngjores. Oppdragsgivere har etter forskriften § 28-1 (3) plikt til 4 kunngjore
visse endringer 1 eksisterende kontrakter. Dette gjelder spesielt hvis de ma kjope
"nodvendige tilleggsleveranser” eller stoter pa "uforutsette omstendigheter" som
oker verdien med inntil 50 %.

For en strategisk leverandor er disse kunngjeringene gull verdt 4 overvike.
Hvorfor? Fordi en slik kunngjoring ofte er en innremmelse av at kontraktens
rammer er sprengt. Da bor du stille kritiske sporsmal:

e FEr omstendighetene faktisk uforutsette, eller er det darlig planlegging?

e [Eir tilleggsleveransen strengt nodvendig, eller kunne den vert
konkurranseutsatt?

Hyvis vilkarene 1 § 28-1 ikke er oppfylt, er endringen i realiteten en ulovlig direkte
anskaffelse. Ved 4 folge med pa disse kunngjoringene kan du klage pa ulovlige
utvidelser av dine konkurrenters kontrakter, og tvinge frem at tilleggsarbeidene
lyses ut som en ny konkurranse der du kan delta.

2.9. Oppsummering

En vellykket anbudsstrategi er betinget av en fullstendig oversikt over markedet.
Dette krever at du forstar kunngjeringsplikten og vet hvor du skal lete. Alle
anskaffelser over terskelverdiene skal kunngjeres pa Doffin (nasjonalt) eller
TED (EOS).
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For leverandoeren er det sentrale verktoyet a sette opp automatisk varsling basert
pa en kombinasjon av CPV-koder og fritekst — aldri geografi. Nar en mulighet
dukker opp, bor du bruke "3-minutters-testen" for 4 kvalifisere muligheten
hardt for du bruker ressurser. Husk ogsa at brudd pa kunngjeringsplikten kan gi
deg strategiske apninger. Enten det gjelder en skjult direkteanskaffelse eller en
ulovlig utvidelse av en eksisterende kontrakt, har du muligheten til 4 utfordre
prosessen og tvinge frem en dpen konkurranse.
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3.Spillereglene du ma forsta

(Grunnprinsippene)

Etter a ha lest dette kapitlet, vil du:

e TForsta hvordan prinsippene i anskaffelsesloven fungerer som dine
viktigste juridiske verktoy

e Kunne identifisere brudd pa likebehandlingsprinsippet, som nar en
konkurrent har en ulovlig informasjonsfordel

e TForsta hvorfor forutberegnelighetsprinsippet setter et absolutt forbud
mot 4 endre spillereglene underveis

e Kjenne grensen for taushetsplikt: Nir er det ulovlig at konkurrenten
far vite dine priser?

«Anskaffelseslovens grunnprinsipper er ikke bare byrakratiske
retningslinjer for innkjeperen. De er leveranderens sterkeste vern mot
vilkarlighet og favorisering. Forstar du disse, vet du ngyaktig nar du skal
kreve avlysning eller endring av en konkurranse.»

Du har funnet konkurransen. Du vet hva de skal kjope. Men for du begynner a
skrive tilbud, ma du forsta spillereglene. Disse reglene er ikke bare teoretiske
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retningslinjer; de er skarpe juridiske vapen som avgjor hvem som vinner og
taper i klagesaker.

Anskaffelsesloven § 4 slar fast de grunnleggende prinsippene: Konkurranse,
likebehandling, forutberegnelighet, etterprovbarhet og forholdsmessighet. Dette
kapitlet handler om hvordan du bruker dem i praksis.

3.1. Likebehandling: Slik utjevner du
konkurrentens forsprang

Kjernen i likebehandling er at alle skal ha samme startstrek. Men i praksis starter
ofte den sittende leveranderen ti meter foran deg. De kjenner de interne
rutinene, de vet hvor skoen trykker, og de sitter pa data du mangler. Dette

kalles informasjonsasymmetri, og det er din jobb 4 neytralisere den.

Likebehandlingsprinsippet er ditt verktoy for 4 kreve utjevning. Hvis du
mistenker at en konkurrent har en fordel fordi de vet noe du ikke vet, har du
krav pa 4 fa samme informasjon. Du ma aktivt be oppdragsgiver om statistikk,
volumer og rutiner. Hvis de nekter a dele dette med deg, mens konkurrenten
sitter pa innsiden og vet det, har de brutt loven.

Case-studie: Fordelen ved 4 vare «Innsidem» (KOFA 2023/0346 —
Sarpsborg) Saken om Sarpsborg kommune viser hvor effektivt dette prinsippet
er nar det brukes riktig. Sarpsborg kommune skulle kjope legemidler. Den
sittende leveranderen (Boots Apotek) hadde levert til kommunen i arevis og
visste noyaktig Avor medisinene skulle leveres. Utfordreren (Norsk
Medisinaldepot) ba om a fa en liste over leveringsstedene for a kunne beregne
transportkostnadene. Kommunen nektet.

KOFA var uenig. Nemnda slo fast at informasjon om leveringspunkter var
nodvendig for 4 kunne gi pris. Fordi den sittende leverandoren hadde denne
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informasjonen, og utfordreren z&ke fikk den, forela det en ulovlig
informasjonsasymmetri. Konkurransen var rigget 1 faver av innsideren, og matte
avlyses.

Lzrdom: Hvis du konkurrerer mot en som «allerede er der», ma du kreve 3 fa
vite det de vet. Be om statistikk, volumer og rutiner. Hvis oppdragsgiver nekter,
bryter de likebehandlingsprinsippet.

3.2. Forutberegnelighet: Forbudet mot a endre
spillereglene

Forutberegnelighet hores ut som en selvfolge, men i anbudskonkurranser er det
din viktigste beskyttelse mot vilkarlighet. Prinsippet setter et absolutt forbud
mot at oppdragsgiver endrer spillereglene — spesielt vektingen av kriterier — etter
at kampen har startet.

Fellen du ma se opp for, er nir oppdragsgiver venter med 4 bestemme hvordan
poengene skal beregnes til ezzer at de har apnet tilbudene. Dette gir dem en
mulighet til 4 "rigge" resultatet (bevisst eller ubevisst) for 4 fa den vinneren de
onsker. Din strategi er a sjekke om evalueringsmodellen var last for apning. Var
den ikke det, er konkurransen ulovlig.

Case-studie: Excel-tabben (Tingretten TSRO-2022-152332 —
Sykehusinnkjep) Sykehusinnkjop kom i skade for a dele et Excel-ark med
konkurrenter som inneholdt enhetspriser fra en tidligere kontrakt. En
leverandor gikk til retten for a stoppe konkurransen.

Retten bekreftet at enhetspriser normalt er forretningshemmeligheter. Men i
dette tilfellet var prisene 3—4 dr gamle. Retten mente at markedet hadde endret
seg sa mye at de gamle prisene ikke lenger hadde konkurranseverdi. Derfor var
verken taushetsplikten eller likebehandlingsprinsippet brutt.
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Laerdom:

e Hvis oppdragsgiver lekker dine naverende priser eller strategier: Alarm!
Dette er brudd pa taushetsplikten og gir grunnlag for avlysning.

e Huvis de lekker gamle tall: Irriterende, men kanskje ikke ulovlig.

3.3. Prinsippet om forutberegnelighet: Nar settes
reglene?

Dette prinsippet betyr at du skal vite hva som kreves for a vinne for du leverer

tilbud.

Hovedregel: Tildelingskriterier og vekting skal vare fastsatt i
konkurransegrunnlaget ved utlysning. Unntak (Presisering): Oppdragsgiver
kan 1 visse tilfeller fastsette vektingen av underkriterier etter at konkurransen er
lyst ut, men det ma skje for tilbudsapning (jf. Lian-dommen C-

331/04). Forbud: Det er strengt forbudt 4 fastsette eller endre vektingen etter
tilbudsdpning, fordi man da kan tilpasse reglene til hvem man vil skal vinne.

Case-studie: Vekting etter innfall (KOFA 2021/410 — Bergen

kommune) Bergen kommune skulle sanere et deponi. Tildelingskriteriet
«Gjennomferingy» (30 %) hadde flere underpunkter, men ingen oppgitt vekting.
Forst etter at tilbudene var apnet — og kommunen hadde sett innholdet —
bestemte de seg for hvor mye hvert underpunkt skulle telle.

KOFA slo ned pa dette. A fastsette vekting e#er dpning gir oppdragsgiver
mulighet til 4 manipulere resultatet (bevisst eller ubevisst) ved 4 vekte opp de
omradene der favoritten er god. Det er som 4 tegne blinken etter at pilen er
skutt. Konkurransen matte avlyses.
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3.4. Prinsippet om etterprovbarhet: Retten til en
fasit

Etterprovbarhet betyr at alle vurderinger oppdragsgiver gjor, skal kunne
dokumenteres. Hvis du far en tildeling der det star "Vinneren var best", uten
noe mer, er prinsippet brutt. Du har krav pa a vite fva som var bedre, slik at du
kan kontrollere om vurderingen bygger pa riktig faktum.

3.5. Grensen for dialog: Avklaring vs. ulovlig
endring

Det mest forraederske oyeblikket i en anbudskonkurranse inntreffer ofte etter at
tilbudsfristen er ute. Du mottar en e-post fra oppdragsgiver med overskriften
«Anmodning om avklaringy.

Her gar mange leverandorer 1 fellen. I iveren etter 4 fremsta som serviceinnstilte
og kompetente, gir de et svar som legger til ny informasjon eller forbedrer
losningen.

I en standard anbudskonkurranse (som ikke er en forhandlingskonkurranse) er
dette fatalt. Hvis svaret ditt innebzrer en endring av tilbudet, har du nettopp
tvunget oppdragsgiver til 4 avvise deg. Du ma derfor forstd den syltynne
juridiske grensen mellom lovlig avklaring og ulovlig endring.

Hovedregelen: Totalforbud mot forbedring Etter at fristen er ute, er tilbudet
ditt last. Det skal evalueres noyaktig slik det foreld klokken 12:00 pa

innleveringsdagen.

Du kan ikke reparere feil. Du kan ikke fylle hull. Du kan ikke justere priser.
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Regelverket tillater likevel at oppdragsgiver kan be om en avklaring. Formalet
med dette er utelukkende 4 rydde opp i uklarheter eller dpenbare feil for a kunne
evaluere det tilbudet som allerede er levert.

Testen: Ser du bakover eller fremover? For 3 vite om svaret du er i ferd med
a sende er lovlig, kan du bruke denne testen:

e Avklaring (Ser bakover): Du forklarer hva du faktisk mente med teksten
som ble levert ved fristen. Du ettersender dokumentasjon pa et faktum
som beviselig eksisterte for fristen (f.eks. en firmaattest eller et sertifikat
som er datert for fristen). Dette er lovlig.

e Endring (Ser fremover): Du tilforer 7y informasjon som ikke fantes 1
det opprinnelige tilbudet. Du legger ved en ny beskrivelse fordi den
forrige var ditt tynn». Du bytter ut en CV. Dette er ulovlig.

Eksempel fra virkeligheten Tenk deg at du har glemt a fylle ut en linje 1
prisskjemaet, men totalprisen er fylt ut.

e Lovlig: Oppdragsgiver ber deg bekrefte at den tomme linjen er
inkludert i totalprisen (kalkylefeil), eller ber deg splitte opp totalprisen
for 4 vise hvor belopet ligger. Her endres ikke bunnlinjen.

e Ulovlig: Du fir lov til 4 legge til en pris pa den tomme linjen som oker
totalprisen, eller du far lov til 4 si at «denne posten er gratis» hvis det
ikke fremgikk av det opprinnelige tilbudet.

Fellen: A snakke seg ut av kontrakten Hvis oppdragsgiver spor: «I krav 4.2
star det at dere leverer X. Mener dere egentlig Y (som er kravet)?»

Hyvis du da svarer: «Beklager, det var en skrivefeil, vi leverer selvfolgelig Y, og vi
kan oppgradere losningen uten tillegg i prisen», har du et problem.
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Selv om intensjonen er god, er dette en tilbudsforbedring. Du tilbyr noe annet
og bedre enn det som sto svart pa hvitt ved fristen. En streng konkurrent vil
kunne kreve at du avvises fordi du har fatt lov til 4 forhandle 1 en
anbudskonkurranse.

Strategi: Slik svarer du trygt Nar du far et avklaringsspersmal, bor du felge
denne prosedyren:

e Sjekk ditt opprinnelige tilbud: Stir svaret der, men gjemt?

e Referer, ikke produser: Svaret ditt bor starte med: «Som beskrevet i
tilbudets kapittel X, avsnitt Y....». Da beviser du at informasjonen
allerede 14 der.

o Ikke legg ved nytt materiell: Unnga a legge ved nye brosjyrer eller
oppdaterte losningsbeskrivelser med mindre det er snakk om rent
objektiv dokumentasjon (som en skatteattest).

e Var konservativ: Hvis du er i tvil om svaret ditt endrer tilbudet, er det
bedre 4 sta pa det du har levert enn 4 risikere avvisning for ulovlig
endring.

3.6. Oppsummering

De grunnleggende prinsippene i anskaffelsesloven § 4 er dine viktigste juridiske
verktoy. Konkurranseprinsippet forbyr markedsbegrensning og

lekkasjer. Likebehandlingsprinsippet sikrer at du skal ha samme informasjon
som den etablerte leveranderen. Forutberegnelighetsprinsippet setter et
totalforbud mot 4 endre spillereglene underveis.

Og etterprovbarhetsprinsippet gir deg rett til a se kortene etter at spillet er

over.
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4.Forsta motstanderen: De ulike
konkurransetypene

Etter a ha lest dette kapitlet, vil du:

e TForsta den avgjorende strategiske forskjellen pa de fire
hovedkonkurransetypene

e Forstd hvorfor "tilbudskonkurranse" er den mest uforutsigbare formen,

der oppdragsgiver fritt kan endre prosess underveis

e Vite hvorfor du ma levere ditt beste og endelige tilbud med én gang i en
"dpen anbudskonkurranse"

e Forsta to-trinns-prosessen i en "begrenset anbudskonkurranse" og at det

er oppdragsgiver som setter utvelgelseskriteriene

e Kjenne de strenge unntakene for "direkte anskaffelse" og hvordan du

kan utfordre misbruk av disse
"Du kan ikke spille sjakk hvis du tror det er poker."
Ikke alle offentlige konkurranser er like. Noen er last fra start til slutt, hvor
leveranderen leverer sitt tilbud og haper pa det beste. Andre prosedyrer tillater

forhandlinger og dialog underveis. A forsta hvilken type konkurranse du deltar i, er
avgjorende for leveranderens strategi.
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Det er dette valget som avgjor om man ma legge inn sitt beste tilbud
umiddelbart, eller om duber holde tilbake forhandlingskort. I dette kapitlet gar
vi gjennom spillereglene for de ulike prosedyrene, fra de minste direkte
anskaffelsene til de store EU-anbudene.

4.1. Direkte anskaffelser: Posisjonering under
radaren

For innkjep under 1,3 millioner kroner er ikke spillet 4 vinne en utlyst
konkurranse, men a bli invitert til den. Her har innkjoper lov til 4 handplukke
hvem de spor. Din strategi her er derfor ren salgsposisjonering: Du ma serge for
at ditt navn ligger overst i bunken nar behovet oppstir, for nar invitasjonen
sendes ut, er det for sent a melde seg pa.

For anskaffelser under den nasjonale terskelverdien pa 1,3 millioner kroner
(ekskl. mva.), gjelder forskriftens del I. Selv om prosedyren ofte omtales som
"direkte anskaffelse" fordi den ikke kunngjores pa Doffin, er det viktig 4 skille
pa belopet:

e Under 100 000 kroner: Her er det ingen formelle krav til konkurranse.
Oppdragsgiver kan kontakte en leverander direkte og innga avtale.

e Mellom 100 000 og 1,3 millioner kroner: Her er det krav til konkurranse,
selv om det ikke er kunngjeringsplikt. Oppdragsgiver skal innhente
tilbud fra flere, for eksempel ved 4 invitere tre leveranderer til 4
konkurrere.

Strategi: Siden disse konkurransene gar under radaren, ma du vare proaktiv.

Du ma selge deg inn til innkjoperne farbehovet oppstir, slik at du er en av de tre
som blir invitert til 4 gi tilbud nar behovet melder seg.
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4.2. Tilbudskonkurranse (Del ll): Total usikkerhet

Nar anskaffelsen overstiger 1,3 millioner kroner, men ligger under EQS-
terskelen (f.eks. 2,3 millioner for kommuner), gjelder forskriftens del II.

Prosedyren heter Apen tilbudskonkurranse. Dette er den vanskeligste

konkurranseformen strategisk sett, fordi spillereglene er flytende.

Det store dilemmaet I motsetning til de strenge EU-anbudene, har
oppdragsgiver her full frihet til 4 legge opp lopet. Det spiller nesten ingen rolle
om de skriver at de "ikke planlegger forhandlinger". De kan ombestemme seg
etter at tilbudene er apnet, og invitere til dialog likevel. Motsatt kan de si at de
"dpner for forhandlinger", men sa velge 4 tildele kontrakt direkte basert pa de
forste tilbudene.

Du vet altsa ingenting sikkert. Dette setter deg i en klassisk skvis:

e Hovis du sparer pa kruttet: Du legger inn litt margin for 4 ha noe 4 ga
pé i forhandlingene. Risikoen er at oppdragsgiver velger
a ikke forhandle. Du taper da mot en konkurrent som ga sin beste pris
med én gang.

e Hyvis du gir ditt beste tilbud: Du priser deg helt ned til smertegrensen
for 4 vinne direkte. Risikoen er at det blir forhandlinger. Konkurrentene
dine (som priset seg for hoyt) far na vite at de ligger darlig an i forhold
til lederen. De far en ny sjanse til 4 justere prisen og sld deg pa
malstreken, mens du ikke har mer 4 ga pa.

Strategi: Fordi oppdragsgiver ikke er bundet av sine egne signaler om

prosessen, ma du ta heyde for begge utfall. Hovedregelen bor likevel vare 4
levere et tilbud som er godt nok til 4 vinne uten forhandlinger, men veare
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smertelig klar over at en forhandlingsrunde nullstiller fordelen din og gir
konkurrentene innsyn i egne svakheter.

4.3. Apen anbudskonkurranse: Ett skudd, én
sjanse

Dette er den mest brutale konkurranseformen. Her er deren for dialog murt
igjen. Du har ingen mulighet til 4 rette opp misforstdelser, justere prisen eller
forklare en darlig formulering etter fristen.

Strategien din mé derfor vare "null feil". Du ma legge inn ditt absolutt beste
bud umiddelbart. Sparer du pa kruttet her i hap om en senere runde, taper du

mot den som forsto at dette var finalen.

Spillereglene: Hvorfor alt er ldst Apen anbudskonkurranse er en én-trinns
prosess der alle interesserte leveranderer kan levere tilbud. Oppdragsgiver
vurderer kvalifikasjoner og tilbud i én samlet operasjon.

Det kritiske kjennetegnet — og fellen for mange — er at det er ingen
forhandlinger. Anskaffelsesforskriften (del I1I) tillater ikke at oppdragsgiver gar
1 dialog for 4 endre tilbudene. Du konkurrerer med det dokumentet du lastet
opp ved fristen, "som det er".

Dette betyr at alle taktiske avklaringer ma gjores via den anonyme sporsmal-og-
svar-funksjonen for fristen gar ut.

Fallgruven: Nar oppdragsgiver roter med reglene Fordi reglene er sa

absolutte, far det fatale konsekvenser hvis oppdragsgiver sender blandede
signaler.
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I KOFA-sak 2020/116 (Fauske kommune) kunngjorde kommunen en "dpen
anbudskonkurranse", men la samtidig ved en tidsplan for forhandlinger. Dette
stilte leveranderene overfor et uloselig dilemma: Skulle de prise seg ferdig na,
eller spare margin til forhandlingene? Lagmannsretten bekreftet senere at denne

motstriden var sa alvorlig at konkurransen matte avlyses.

Samme feil skjedde i KOFA-sak 2022/1584 (Rennebu kommune), der det sto
"Tilbudskonkurranse" (lov med forhandling) i Doffin, men
"Anbudskonkurranse" (forbudt med forhandling) i konkurransegrunnlaget.

Laerdommen er klar: Hvis du ser ordet "anbudskonkurranse" eller henvisning
til forskriftens del III, er doren for dialog stengt. Ser du motstridende info, ma
du klage eller sporre umiddelbart.

4.4. Begrenset anbudskonkurranse: Utvelgelse
forst

Dette er en to-trinns prosess som skiller seg vesentlig fra den dpne varianten ved
at det skjer en utvelgelse for noen fér levere tilbud.

Trinn 1: Prekvalifisering og utvelgelse Alle kan soke om a delta, men
oppdragsgiver setter ofte en begrensning pa antall deltakere (f.eks. "minimum 5,
maksimum 7"). Hvis flere enn dette melder seg, ma oppdragsgiver velge hvem
som far bli med videre.

Det avgjorende her er utvelgelseskriteriene. Det er oppdragsgiver som
fastsetter disse 1 kunngjeringen. Kriteriene mé vare objektive, men

oppdragsgiver har stor frihet i valget av dem:

e De kan vare identiske med ett eller flere kvalifikasjonskrav (f.eks. "best
relevant erfaring).
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e De kan vzre andre objektive kriterier som er egnet til 4 skille
kandidatene (f.eks. kapasitet eller sarskilt kompetanse).

Trinn 2: Innlevering av tilbud Kun de utvalgte leveranderene inviteres til 4
levere tilbud.

Strategi: Du ma lese konkurransegrunnlaget noye for a identifisere noyaktig hva
utvelgelseskriteriene er. Strategien i trinn 1 er 4 score maksimalt pa akkurat disse
kriteriene for 4 sikre en plass i finalen. Det holder ikke 4 vare "god nok" til 4
oppfylle minstekravene; du ma vare bedre enn konkurrentene pa de spesifikke
kriteriene.

4.5. Konkurranse med forhandling:
Balansekunsten

Dette er den strategisk mest krevende formen. Du star overfor et klassisk
dilemma: Hvis du priser deg for hoyt i forste runde (for a ha noe a forhandle
med), risikerer du 4 bli silt ut for forhandlingene starter. Hvis du priser deg helt
ned (for 4 komme videre), har du ingenting a gi i forhandlingsrommet.

Losningen er 4 prise seg "godt nok" til 4 komme til bordet, men 4 bruke den
forste tilbudsrunden til 4 holde igjen pa de kvalitative opsjonene som du kan
spille ut som ess i ermet under forhandlingene.

Slik fungerer prosessen Konkurranse med forhandling gir oppdragsgiver lov
til 4 ha dialog med leveranderene etter at tilbudene er mottatt. Forskjellen fra

anbudskonkurranse er at du kan forbedre tilbudet ditt underveis.

Prosessen foregar typisk 1 tre trinn:
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¢ Innledende tilbud: Du leverer et forsteutkast. Dette ma vaere godt nok
til 4 ikke bli avvist, men trenger ikke veare ditt sluttbud.

e Forhandlinger: Oppdragsgiver inviterer de beste til dialog. Her far du
tilbakemelding pa styrker og svakheter (se kapittel 10).

e Endelige tilbud: Etter forhandlingene leverer du ditt optimaliserte,
bindende tilbud.

Utjevning av forsprang Denne konkurranseformen er spesielt verdifull hvis du
er utfordrer til en sittende leverandor.

I saken TOSL-2025-82137 (Oslo tingrett) ble det bekreftet at
konkurranseformen bidrar til 4 utjevne informasjonsasymmetri. Fordi prosessen
strekker seg over tid med flere runder sporsmal og svar, far utfordrerne tid til 4
tilegne seg kunnskap og "spise opp" forspranget til den etablerte leverandoren.

Strategi: Bruk forhandlingsfasen aktivt til a stille sporsmal og tette
kunnskapsgapet. Ikke sitt passivt; du vinner ikke automatisk bare fordi du er
invitert til bords.

4.6. Konkurransepreget dialog: Nar lesningen
ma utvikles

Dette er den mest komplekse formen, som brukes nar oppdragsgiver ikke vet
noyaktig hva de trenger. Her inviteres leveranderene inn for 4 utvikle
lesningen sammen med oppdragsgiver for det leveres endelig tilbud. Det er en
ressurskrevende prosess som ofte er langvarig (6—12 maneder), og krever at du
er proaktiv og kreativ i dialogfasen.
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4.7. Ulovlig direkte anskaffelse over terskelverdi

Hovedregelen for anskaffelser over terskelverdiene er at direkte anskaffelse

(uten kunngjering) er forbudt. Det finnes likevel strenge unntak 1 forskriften §
13-4

Unntak 1: Eneleverander Gjelder kun hvis bare én leverandor kan levere av
tekniske/kunstneriske drsaker eller eneretter. I KOFA-sak

2025/0872 (Sykehusinnkjop) ble en direkteanskaffelse av operasjonstobot
stoppet fordi det fantes konkurrerende alternativer (Versius, Hugo) som kunne
oppfylle behovet.

Unntak 2: Hasteinnkjop Gjelder kun ved uforutsette, akutte hendelser (som
naturkatastrofer). Darlig planlegging fra oppdragsgiver er i&ke gyldig grunn.

Unntak 3: Tilleggsleveranser Gjelder hvis bytte av leverandor er teknisk
umulig eller medforer urimelige kostnader, og tillegget ikke overstiger 50 % av
verdien.

4.8. Oppsummering

Valget av konkurranseform dikterer strategien din. I en apen
anbudskonkurranse ma du skyte gullfuglen pa forste forsek. I

en tilbudskonkurranse (Del II) ma du navigere i total usikkerhet — vear
forberedt pa at oppdragsgiver kan endre prosess uten varsel. I en begrenset
anbudskonkurranse ma du identifisere utvelgelseskriteriene og bevise at du er
best pa disse for 4 bli invitert til a levere tilbud.

Husk at skillet mellom lovlig og ulovlig direkte anskaffelse er skarpt. Under 100
000 kroner er det fritt frem, og opp til 1,3 millioner kan de invitere direkte. Men
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over terskelverdiene er direkte anskaffelse nesten alltid forbudt, med mindre det
foreligger en ekstrem eneleverandor-situasjon.
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5.Spesialspillet: Forsyningssektoren
og prekvalifisering

Etter a ha lest dette kapitlet, vil du:

e Forsta hva forsyningssektoren er (energi, vann, transport, post) og
hvorfor den folger et eget regelverk

e Vite hva et prekvalifiseringssystem (PQS) er, og hvorfor det er
inngangsbilletten til lukkede konkurranser

e TForsta forskjellen pa et apent PQS-system og en lukket rammeavtale

e Lre strategien for a bli kvalifisert én gang, for sa 4 kunne bli invitert til

konkurranser

"I dette markedet eksisterer du ikke for innkjoperen hvis du ikke er i

systemet."

Leverandorer som retter seg mot sektorene for energi, vann, transporttjenester
eller post, forholder seg til et eget juridisk regime: Forsyningsforskriften (del

V).

Dette regelverket gir oppdragsgivere storre fleksibilitet enn i stat og kommune
for ovrig, men det dpner ogsa for en unik strategisk mulighet — og barriere — for
leveranderene: Prekvalifiseringssystemer (PQS).
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Mens en leverandor i det ordinzre markedet ma overvake Doffin daglig, foregar
store deler av innkjopene i forsyningssektoren 1 lukkede rom, der kun
leveranderer som allerede er godkjent i en database kan inviteres. Er du ikke i
systemet, far du heller ingen invitasjon.

5.1. Det lukkede rommet: Hvorfor Doffin ikke er
nok

Forsyningssektoren (energi, vann, transport og post) er ikke bare en bransje; det
er et parallelt univers med egne spilleregler. Det viktigste kjennetegnet er at
oppdragsgivere her har lov til 4 droppe offentlige kunngjoringer av
enkeltkonkurranser fullstendig.

I stedet bruker de kvalifikasjonsordninger som sin egen private telefonkatalog.
Nar Bane NOR eller Equinor trenger noe, slar de opp i registeret, finner de
kvalifiserte leveranderene, og sender invitasjonen direkte til dem. Hvis du sitter
og venter pa et varsel fra Doftin, venter du forgjeves. Er du ikke i databasen,
cksisterer du ikke for dem.

Hvem styrer i dette rommet? For 4 vite om du ma forholde deg til disse

reglene, md du vite hvem kundene er. "Forsyningssektoren" omfatter fire
spesifikke omrader:

e Energi: Produksjon og distribusjon av elektrisitet, gass og varme.
Typiske aktorer er nettselskaper (som Elvia), og kraftselskaper.

e Vann: Vannforsyning og avlep. Dette gjelder typisk kommunale
vannverk eller interkommunale selskaper.
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e Transporttjenester: Drift av nett for jernbane, sporvogn, buss eller
kabelbane. Eksempler er Bane NOR, Sporveien og fylkeskommunale
kollektivselskaper. (Merk: Veibygging og Statens vegvesen
faller utenfor denne definisjonen og folger det klassiske regelverket).

e DPost: Levering av posttjenester, primart Posten Norge AS.

Det spesielle er at dette regelverket ogsa treffer private selskaper. Hvis en privat
aktor opererer pa bakgrunn av eneretter eller serrettigheter (konsesjon) innenfor
disse sektorene, er de underlagt anskaffelsesreglene pa lik linje med det
offentlige.

Disse aktorene har fatt utvidede fullmakter gjennom forsyningsforskriften. De
har hoyere terskelverdier for nar de mafolge reglene, og de har storre frihet til 4
forhandle. Men den viktigste forskjellen er bruken av prekvalifiseringssystemer.

5.2. Prekvalifiseringssystemer (PQS):
Portvokteren

Et PQS fungerer som en portvokter for store deler av forsyningssektoren. I
dette systemet er det ingen konkurranse om pris eller losning; det er en ren,
binar sjekk av om papirene dine er i orden. Strategien din her er derfor ikke a
«skille deg ut» med kreative beskrivelser, men a vare «feilfri» 1 dokumentasjonen.

Fellen mange leverandorer gar i, er 4 tro at du er trygg nar du forst er godkjent.
Men en PQS-registrering er ferskvare. I det ayeblikket et forsikringsbevis eller
en skatteattest utloper 1 systemet, risikerer du automatisk 4 bli usynlig for
innkjeperne. Din viktigste jobb er derfor systematisert vedlikehold.
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Landskapet: Hvilket system skal du velge? Det forste du ma gjore, er a

identifisere hvilket system dine potensielle kunder bruker. Markedet er delt i tre

hovedsystemer avhengig av bransje, og det er kritisk a velge riktig dor:

Energi pa land (Achilles Utilities NCE / Sellihca): Hvis du leverer
til kraftproduksjon, nett eller fjernvarme pa land (som Statkraft,
Hafslund, Lyse eller nettselskapene), er det Achilles Utilities NCE som
gjelder. Dette systemet er i bransjen best kjent under sitt gamle

navn, Sellihca.

Olje og energi til havs (Magnet JQS): Hvis du leverer til
operatorselskaper pa norsk sokkel (som Equinor, Aker BP eller Vir
Energi), er det Magnet JQS som gjelder. Dette systemet erstattet det
tidligere Achilles JQS for denne delen av sektoren.

Transport (TransQ): Hvis du leverer til jernbane, luftfart eller
kollektivtransport (som Bane NOR, Avinor eller Sporveien), benyttes
fortsatt TransQ, som driftes av Achilles.

Advarsel: Mange leveranderer som leverer tjenester pa tvers av disse sektorene

(t.eks. elektro, ingenior eller IKT), ma ofte betale for medlemskap 1 bade Achilles

og Magnet for a dekke hele energimarkedet (bade land og offshore).

Slik fungerer mekanismen Et prekvalifiseringssystem er 1 praksis en

leveranderdatabase som oppdragsgiver bruker for a slippe a lyse ut hver enkelt

konkurranse offentlig. Prosessen er brutal i sin enkelthet:

Etablering: Oppdragsgiver oppretter systemet og definerer kravene til
okonomi, HMS og kvalitetssystemer.
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¢ Godkjenning: Du soker om opptak. Oppdragsgiver (eller
systemleveranderen) reviderer dokumentasjonen din for a sjekke om du
bestar kravene.

e Konkurranse: Nar behovet oppstir, soker oppdragsgiver i databasen.
Kun de som lyser gront i systemet pa de relevante kodene, blir invitert til
4 gi tilbud.

Fordelen for deg er effektivitet: Du kvalifiserer deg én gang, og kan deretter
delta i mange lukkede konkurranser uten 4 matte sende inn firmaattester og
regnskapstall hver gang.

Case-studie: Equinor og kampen om lommene (KOFA 2024/1099) Denne
saken illustrerer at kampen ikke er over selv om du er innenfor PQS-porten.

Equinor brukte Magnet JQS for 4 finne leveranderer av vernekler. Fire
leverandorer, inkludert utfordreren Red Wing og den sittende leveranderen
Wenaas, ble kvalifisert og invitert til 4 gi tilbud.

Konflikten oppsto rundt kravspesifikasjonen. Equinor hadde stilt ekstremt
detaljerte krav til utformingen av lommene pa kjeledressene, spesifikt tilpasset
sikring av gassmalere og iPads.

Red Wing klagde og mente kravene var ren skreddersgm tilpasset Wenaas'
patenterte losning, og at det var umulig for andre 4 konkurrere.

KOFA frikjente Equinor pa dette punktet. Nemnda slo fast at selv om kravene
var detaljerte, var de funksjonelle («skal kunne sikre en iPady). Sa lenge det var
teknisk mulig for andre 4 sy en lomme som loste funksjonen — selv om den
matte vere annetledes enn Wenaas' losning — var konkurransen rettferdig.
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Equinor ble imidlertid felt for brudd pa begrunnelsesplikten. De hadde kastet
Red Wing ut av konkurransen for forhandlingene med en for vag begrunnelse
om at tilbudet var «mindre attraktivo.

Laerdommen:

e Verisystemet: Uten Magnet JQS-registrering hadde Red Wing aldri
blitt invitert.

¢ Les funksjonskravene ngye: Selv om det ser ut som skreddersom for

konkurrenten, kan du vinne hvis du leser funksjonen pa din egen mate.

e Krev begrunnelse: Selv i lukkede forsyningskonkurranser har du krav
pa a fa vite konkret hra som gjorde vinneren bedre (relative fordeler),
ikke bare at du tapte.

Fellen: Utvelgelse blant de kvalifiserte Var oppmerksom pa at noen
oppdragsgivere bruker PQS som et forste silingsniva, for deretter 4 plukke ut
kun et begrenset antall leverandorer til selve konkurransen. Selv om du er
kvalifisert i systemet, kan oppdragsgiver velge 4 bare invitere de for eksempel 5
eller 7 best kvalifiserte til 4 gi tilbud.

Dette betyr at det i noen tilfeller ikke er nok a bare «bestd» minimumskravene i
PQS-et. Du ma sorge for at profilen din i systemet er sa sterk som mulig — med
oppdaterte referanser og dokumentert kapasitet — for 4 bli valgt ut i de tilfellene
der oppdragsgiver begrenser antallet tilbydere.

Vedlikehold er ngkkelen Husk at kvalifikasjonskrav i denne sektoren ofte er
absolutte og automatiske. I Agder Renovasjon-saken (KOFA 2023/1225) ble
en leverander avvist fordi de manglet ISO 9001-sertifikatet ved fristen. Det
hjalp ikke at de var « prosess» med 4 fa det.
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Sorg for at alle sertifikater lastet opp i databasen alltid er gyldige. Et utlopt
sertifikat er i systemets oyne det samme som 4 ikke ha sertifikat.

Slik blir du kvalifisert (Steg-for-steg) Prosessen for a bli godkjent i systemer
som Magnet JQS og TransQ er standardisert, men krever noyaktighet. En feil
her kan forsinke godkjenningen med uker.

e Identifiser systemet: Finn ut om kunden bruker Magnet JQS (energi),
Achilles (kraftnett/land) eller TransQ (transport). Dette stir ofte pa
kundens nettsider under «Leverandoerinfon.

e Forbered dokumentpakken: Systemet vil kreve at du laster opp en
standardpakke. Du ma ha klar oppdaterte firmaattester, skatteattester og
arsregnskap for de siste tre arene. Videre er det avgjorende at du har
gyldige sertifikater for kvalitet (ISO 9001), milje (ISO 14001) og HMS
(ISO 45001) klare som PDF-filer. Hvis du mangler disse, blir du ofte
stoppet i doren.

¢ Registrer referanser: Du ma legge inn konkrete referanseprosjekter
som beviser at du har levert tilsvarende for. Sorg for 4 ha kontaktinfo til

referansepersoner som vet at de kan bli kontaktet.

e Send sgknad og betal: De fleste systemene krever en arlig avgift. Nar

avgiften er betalt og dokumentene lastet opp, starter revisjonen.

5.3. Strategi: Slik bruker du PQS

For 4 lykkes i forsyningssektoren méd du endre strategi fra "jakt pa anbud" til
"posisjonering".
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o Identifiser systemene: Finn ut hvilket PQS dine kunder bruker.
Markedet har konsolidert seg rundt Magnet-systemene (som dekker
bade olje/gass, enetrgi og transpott).

e Bl kvalifisert: Sok om opptak. Dette krever at du dokumenterer
okonomi, HMS-systemer, kvalitetssikring (ISO) og samfunnsansvar.

e Vedlikehold: Dette er ferskvare. Oppdater sertifikater og regnskapstall
lopende. Faller du ut av systemet pa grunn av utlept dokumentasjon,
mister du invitasjonene.

5.4. PQS vs. Rammeavtaler

Det er kritisk 4 skille mellom et PQS og en rammeavtale, da de fungerer
fundamentalt forskjellig og krever to helt ulike strategier. Mange blander disse
og taper derfor muligheter.

Forskjellen: Kvalifisering vs. Kontrakt

o PQS (Apen der): Dette er en kuvalifiseringsordning. Doren er dpen. Du kan
soke om 4 bli med i systemet nir som helst. A vare her gir ingen garanti
for salg, og heller ingen rett til 4 bli invitert til den enkelte konkurranse,
men det er en absolutt forutsetning for a vaere synlig.

e Rammeavtale (Lukket rom): Dette er en kontrakt. Doren er last. Nar
konkurransen om rammeavtalen er over, er doren stengt for nye
leverandorer 1 hele avtaleperioden (f.cks. 4 ar).

Kombinasjonen: To-trinns-raketten Mange store oppdragsgivere i
forsyningssektoren (som Bane NOR eller Equinor) kombinerer disse to
verktoyene. De bruker forst PQS-systemet for 4 finne en «bruttoliste» over
kvalifiserte leverandorer. Deretter inviterer de disse til en lukket konkurranse
om 4 innga en rammeavtale.
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Din strategi: Du ma tenke 1 to faser:

1. Posisjonering (PQS): Her er malet bare 4 komme inn. Strategien er
«vedlikehold». Serg for at sertifikater og tall er oppdatert slik at du er
valgbar.

2. Angrep (Rammeavtale): Nir invitasjonen kommer (via PQS), skifter
strategien til «konkurranse». Na holder det ikke a vare kvalifisert; du ma
vere best pa pris og kvalitet for a komme inn i det lukkede rommet

(rammeavtalen).

Hyvis du glipper pa fase 1 (PQS), far du aldri invitasjonen til fase 2. Hvis du
glipper pa fase 2, er du stengt ute 1 fire dr, selv om du er godkjent i PQS-et.

5.5. Oppsummering

Forsyningssektoren opererer med egne spilleregler. Den viktigste forskjellen er
at mange konkurranser aldri lyses ut offentlig, men kjores utelukkende gjennom
prekvalifiseringssystemer (PQS).

Din strategi ma vare proaktiv:

1. Finn ut hvilket PQS dine drommekunder bruker (Magnet-familien).
2. Kuvalifiser deg for konkurransen starter.
3. Serg for at sertifiseringer (ISO etc.) er gyldige og pa plass.

Gjor du dette, gar du fra 4 vare en leverander som venter pa Doffin-varsler, til 4
bli en "innsider" som er posisjonert for 4 bli invitert til bordet.
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6.For konkurransen: Den skjulte
salgsjobben

Etter a ha lest dette kapitlet, vil du:

e TForsta det juridiske fundamentet for kravspesifikasjoner (FOA § 15-1)
og nar det er lov a kreve en spesifikk merkevare

e Vite hvordan du bruker markedsdialog (§ 12-1) til 4 forme bade
kravspesifikasjon og kvalifikasjonskrav til din fordel

e Kunne bruke rettspraksis til 4 forsta hvordan én teknisk detalj kan lase

en konkurranse

e Lare hvordan du bruker kompetansekrav strategisk for a diskvalifisere

konkurrenter som tar snarveier

"Den beste anbudsstrategien starter ikke ved tilbudsfristen — den starter
aret for konkurransen lyses ut."

En utbredt misforstaelse er at en anbudskonkurranse starter idet kunngjoringen
publiseres pa Doffin. I realiteten er rammebetingelsene da last: Kravene er satt,
vektingen er bestemt, og de tekniske spesifikasjonene er definert.

Hvis du ikke har vart involvert 1 prosessen som ledet frem til disse valgene,

spiller du pa bortebane. Dette kapitlet handler om den forberedende fasen — og
det juridiske rommet for 4 forme et konkurransegrunnlag.
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6.1. Det juridiske fundamentet: Slik skal krav
settes

For a kunne pavirke eller angripe en kravspesifikasjon, méa du forsta reglene
oppdragsgiver er bundet av 1 anskaffelsesforskriften § 15-1.

1. Funksjonskrav er hovedregelen Forskriften § 15-1 (3) bokstav a slar fast at
kravene som hovedregel skal utformes som ytelses- eller

funksjonskrav. Oppdragsgiver skal beskrive sva som skal loses, ikke hvordan det
skal loses.

2. Unntaket: Nar merkevare er tillatt Det folger av § 15-1 (4) at det er
forbudt a vise til «bestemte fabrikater, prosesser, varemerker, patenter eller
typer» hvis dette favoriserer eller utelukker visse leveranderer. Men det finnes to
viktige unntak som gir deg strategiske muligheter:

Scenario A: Nedvendighet (Lock-in) Dersom det er ngdvendig ut fra
anskaffelsens formal (bokstav a), er det lov 4 kreve en bestemt merkevare.
Dette gjelder typisk ved behov for kompatibilitet med eksisterende utstyr eller
programvare.

o Strategi: Hvis du kan overbevise oppdragsgiver om at kun izt utstyr
snakker somlost med deres eksisterende infrastruktur (f.eks. for 4 unnga
tekniske vanskeligheter eller store ekstrakostnader), kan de kreve ditt
merke. Da gjelder ikke kravet om «eller tilsvarende». Du har last
kunden.

Scenario B: Umulig 4 beskrive Dersom det ikke er mulig 4 beskrive

anskaffelsen presist nok med funksjonskrav (bokstav b), kan oppdragsgiver
bruke et merkenavn som referanse.
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e Regel: 1 dette tilfellet skal henvisningen folges av ordene «eller
tilsvarende». Dette er sikkerhetsventilen for konkurrentene. Star det
«iPhone eller tilsvarende», kan de tilby Samsung hvis de dokumenterer
likeverdige egenskaper.

6.2. Markedsdialog: Din mulighet til & forme
kravene

For konkurransen lyses ut, er oppdragsgiver usikker. De vet hva de trenger, men
ikke nedvendigvis hva markedet kan levere. Anskaffelsesforskriften § 12-1 gir
dem derfor rett til 4 gjennomfore markedsundersokelser og motta rad fra
leverandorer.

Dette er din mulighet til a flytte fokuset fra pris til kvalitet. Strategien i denne
fasen er ikke 4 selge produktet ditt, men 4 selge nedvendigheten av en
funksjon som ditt produkt leser best.

6.3. Teknisk skreddersem: Nar funksjon avgjor
alt

Den mest effektive maten 4 vinne p4, er 4 fa oppdragsgiver til 4 definere et
teknisk «skal-krav» som du oppfyller, men som konkurrentene sliter med. Dette
kalles lovlig skreddersom.

Nokkelen ligger i 4 bevege seg bort fra merkevare og over til funksjon. A kreve
«iPhone» er ulovlig. A kreve «operativsystem med sikkerhetsniva X» (som bare
108 har) kan vare lovlig, hvis behovet er reelt.

Case-studie: Operasjonsroboten (Slik laser du en kunde) Saken KOFA
2025/0872 (Sykehusinnkjep) er et skolecksempel pa hvordan en leverandor
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kan posisjonere seg. Sykehusinnkjop ensket 4 inngd kontrakt direkte med
leveranderen Intuitive om en Da Vinci-robot.

Konkurrenten Kebomed (som leverer roboten Versius) klagde. De mente de
kunne levere et tilsvarende produkt.

Det som felte konkurrenten, var et spesifikt funksjonskrav: Roboten matte ha
en «integrert stapler med vevssensorteknologi» som kunne styres direkte fra
kirurgens konsoll.

e Konkurrentens argument: Dette er en «kunstig og usaklig skjerping».
Man kan fint bruke manuelle staplere via en assistent, slik man alltid har
gjort. Kravet er skreddersydd for Da Vinci.

e Oppdragsgivers (vinnerens) argument: Inngrepene skal skje i «trange
anatomiske omrader. En integrert stapler reduserer risikoen for lekkasje
og gir kirurgen direkte kontroll.

Dommen: KOFA ga Sykehusinnkjop medhold. Fordi funksjonen (integrert
stapler) kunne begrunnes medisinsk og kvalitetsmessig, var det lovlig 4 stille
kravet — selv om det i praksis ekskluderte konkurrentene.

Lardom: Din jobb i markedsdialogen er 4 identifisere din unike funksjon (som
stapleren), og gi oppdragsgiver argumentene for hvorfor denne funksjonen
er nodvendig for kvaliteten, ikke bare «kjekt 4 hay.

Sjekkliste: Slik avslerer du ulovlig skreddersem Hvordan vet du om
konkurrenten har lykkes med 4 rigge konkurransen? Hvis du mistenker at
kravene er tilpasset en annen, bor du kjore konkurransegrunnlaget gjennom
denne testen:
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Markedsdialogen: Ble det gjennomfort en RFI der du ikke fikk delta?
Hyvis kun én leverandors innspill fra dialogen er tatt med i det endelige
grunnlaget, er det et rodt flagg.

Tekniske krav: Er kravene skrevet som funksjoner («skal kunne lofte 5
tonny) eller som produktspesifikasjoner («skal ha 2,4 liters motor»)? Hvis
kravene matcher konkurrentens datablad punkt for punkt, er det
skreddersom.

Sertifiseringer: Er kravene objektivt nadvendige? A kreve ISO 27001
(datasikkerhet) for en leveranse av kontormebler er uforholdsmessig og
trolig satt for 4 stenge ute mindre aktorer.

Tidsfrister: Er fristen mistenkelig kort? En svaert kort frist favoriserer
alltid den som visste om konkurransen pa forhand.

6.4. Q&A-runden: Slik tvinger du frem endringer

Nar konkurransen er lyst ut, er det for sent a prate med kunden pa

tomannshand. Na skjer all kommunikasjon skriftlig og anonymt via

konkurransegrunnlagets sporsmal-og-svar-funksjon.

Mange bruker denne kanalen kun til 4 oppklare uklarheter. De profesjonelle

bruker den til 4 edelegge for konkurrenten.

Dersom du ser et krav som virker skreddersydd for konkurrenten (slik som i

Robot-saken over), er Q&A din eneste sjanse til 4 «<apne» konkurransen igjen.

Teknikken: Det «naive» sparsmalet Ikke angrip kravet direkte («Dette er

ulovligly). Still heller et sporsmal som tvinger oppdragsgiver til 4 innremme at

kravet er unedvendig strengt.
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e Darlig sporsmal: «Krav 4.2 favoriserer Leverandor X. Vi krever at det
flernes.»

e Godt sporsmal: «Krav 4.2 spesifiserer [teknisk detalj]. Vi har en
alternativ losning som oppnir [samme funksjon/resultat] pd en mate
som er mer kostnadseffektiv. Vil oppdragsgiver akseptere losninger som
oppfyller funksjonskravet, eller er den spesifikke tekniske metoden et
absolutt kravey

Hyvis oppdragsgiver svarer «Nei, metoden er absolutt», har de gitt deg beviset du
trenger for en eventuell klage pa usaklig konkurransebegrensning. Ofte vil de
imidlertid svare «Ja, tilsvarende losninger aksepteres» for 4 unnga trebbel — og
dermed har du dpnet doren.

Case-studie: Bryterkaoset (KOFA 2021/649) I denne saken brukte en
leverandor Q&A-runden til 4 papeke at kravspesifikasjonen for hoyspentbrytere
inneholdt selvmotsigelser som kun én leverander angivelig kunne oppfylle. Ved 4
stille presise, tekniske sporsmal om hvordan kravene hang sammen, ble
oppdragsgiver (Lyse Elnett) tvunget til 4 innremme feil og endre kravet fra
«vakuumpy til ogsa 4 tillate gass.

Dette endret konkurransen fra et monopol til et apent marked.

6.5. Defensiv strategi: Pafor konkurrenten
"Winner's Curse"

Dette er strategien for deg som er sittende leverander (Innsider).
Du er i en unik posisjon. Du vet ting om oppdraget som konkurrentene dine

ikke vet. Du vet at brukerne er ekstremt krevende, at infrastrukturen er pill
ratten, eller at fremdriften alltid ryker pa grunn av interne forhold hos kunden.
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Konkurrenten din vet ikke dette. De leser kun "glansbildet" i
konkurransegrunnlaget.

Risikoen: Hvis du holder munn om problemene, risikerer du at en uvitende
konkurrent priser seg lavt fordi de tror jobben er enkel. De vinner pa pris, og
lider deretter ("Winner's Curse"). Men du tapte kontrakten.

Mal: Du ma bruke Q&A-portalen til a synliggjere risikoen for konkurrentene
dine, slik at de tvinges til a prise inn den samme risikoen som du har kalkulert
med.

Teknikk: Spar om "'skjelettene i skapet" Du stiller sporsmal som tvinger
oppdragsgiver til 4 bekrefte problemene offentlig.

Eksempel: Du vet at I'T-systemet skal integreres mot 500 gamle enheter som
krever manuelt vedlikehold, noe som ikke stér i kravspesifikasjonen.

o Ditt spersmal: "I kravspesifikasjonen nevnes integrasjon mot eksisterende utstyr.
Kan oppdragsgiver bekrefte at leverandoren barer risikoen for manuelt vedlikehold av
de ca. 500 eldre enbetene som per i dag ikke er kompatible med antomatiske
oppdateringer?”

Effekten:
e Oppdragsgiver ma svare wtlig: "Ja, leverandoren barer denne risikoen."
e Konkurrenten leser dette og blir overrasket. De hadde ikke regnet

med denne kostnaden. De ma gi tilbake til kalkylen sin og legge pa et
solid risikopaslag (kanskje 20 %0).
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e Resultat: Du har tvunget konkurrentens pris opp til et realistisk niva.
Du vinner fordi du har priset korrekt, i stedet for 4 tape mot en som
priser i blinde.

6.6. Kvalifikasjonskrav som strategisk vapen

Dette er den andre halvdelen av «den skjulte salgsjobben». Hvis du er en serios
leverander med tariffavtaler, lerlinger og sertifiseringer, er din storste trussel de
sma «cowboy-akterene» som kutter hjorner for a dumpe prisen.

Du kan ikke sld dem pa pris. Du ma sla dem ut for prisen leses.

I dialogfasen er din strategi a overbevise oppdragsgiver om at risikoen ved
prosjektet krever en leverander med robusthet.

e Argumentet: «For 4 sikre leveringsdyktighet i et prosjekt av denne
kompleksiteten, bor leveranderen ha et kvalitetssystem som er
tredjepartsverifisert (ISO 9001).»

e Argumentet: «Pa grunn av sikkerhetsrisikoen ved [arbeidsoppgave], er
det kritisk at utforende personell har fagbrev, ikke bare 'erfaring'»

I saken KOFA 2019/408 (Lysplanleggeren) si vi effekten av dette.
Kommunen hadde stilt krav om spesifikk kompetanse (dysplanlegger»).
Vinneren provde a bruke vanlige elektrikere. KOFA var nadelos: Har man krevd
en spesialist, holder det ikke med en generalist.

Strategi: Hvis du har spesialister, fa tittelen deres inn i kvalifikasjonskravene.
Det ekskluderer generalistene.
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6.7. Oppsummering

Den skjulte salgsjobben handler om 4 erkjenne at de viktigste premissene for en
seier ofte legges lenge for konkurransen lyses ut. Din suksess i denne fasen
beror pa evnen til 2 navigere i grenselandet mellom teknikk og juss, der malet er
a forme konkurransegrunnlaget til din fordel uten a bryte
likebehandlingsprinsippet.

Den mest effektive formen for pavirkning er sakalt lovlig skreddersem, hvor du
bistar oppdragsgiver med 4 definere absolutte funksjonskrav som treffer dine
unike styrker.

Hvis du, som 1 eksempelet med operasjonsroboten, kan begrunne faglig at en
spesifikk funksjon er nedvendig for kvalitet eller sikkerhet, kan du 1 praksis lase
konkurransen til din faver uten 4 bryte forbudet mot a kreve spesifikke
merkevarer.

Motsatt er sporsmal-og-svar-runden (Q&A) ditt fremste angrepsvapen dersom
du kommer inn i en konkurranse som virker rigget for en annen. Ved a stille
presise, eksponerende sporsmél om hvorvidt et snevert teknisk krav faktisk er
absolutt nedvendig, kan du tvinge oppdragsgiver til a innremme at likeverdige
losninger ma aksepteres, og dermed dpne opp markedet igjen.

Til slutt er kvalifikasjonskravene et undervurdert strategisk verktoy for seriose
leverandorer. I markedsdialogen bor du argumentere for strenge krav til formell
kompetanse, fagbrev eller spesifikke sertifiseringer. Dette fungerer som et
effektivt filter som diskvalifiserer lavprisaktorer og generalister som mangler den
noedvendige robustheten, slik at du kun konkurrerer mot likeverdige aktorer i
finalerunden.
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DEL 2: NALOYET - ANALYSE OG
KVALIFIKASJON



7.Anbudets anatomi (De tre
byggeklossene)

Etter a ha lest dette kapitlet, vil du:

e Forsta hvorfor et anbud bestar av tre strengt adskilte deler som aldri ma
blandes

e Kunne skille mellom absolutte krav (som forer til avvisning) og evrige

krav (hvor avvik prissettes eller gir trekk)

e Vite hvordan du avslerer ulovlig "dobbeldekning" der oppdragsgiver

vurderer din erfaring to ganger

e Lwre a strukturere tilbudet ditt slik at du svarer presist pa det som

ettersporres i hver del

"Et anbud er som et hus: Feil i fundamentet kan ikke kompenseres med

pent malingsarbeid."

En av de vanligste feilene leveranderer gjor, er a skrive tilbudet som en
sammenhengende fortelling. Du tenker at hvis du bare far frem hvor flinke dere
er totalt sett, sa vil oppdragsgiver forstd det. Men en offentlig innkjoper leser
ikke tilbudet ditt som en roman. De leser det som en sjekkliste.
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Juridisk sett bestar en konkurranse av tre vanntette skott — eller filtre — som
tilbudet ditt ma passere gjennom 1 rekkefolge. Hvert filter har sin egen logikk,
sine egne regler og sin egen konsekvens ved feil.

Din suksess avhenger av om du klarer 4 sortere informasjonen din i riktig boks.
Hvis du bruker verdifull plass i kvalifikasjonsdelen pa a skryte av hvor god
losningen din er, kaster du bort tiden; evaluator har ikke lov til 4 gi deg poeng
for det der. Motsatt: Hvis du bruker losningsbeskrivelsen til 4 snakke om din
historiske erfaring, risikerer du at det blir stroket, fordi det horer hjemme i
kvalifikasjonen.

I dette kapitlet lerer du logikken bak de tre filtrene, og hvordan du bruker denne
kunnskapen til 4 strukturere et tilbud som maksimerer poenguttellingen der det
teller, og unngir avvisning der det er absolutt.

7.1. De tre filtrene: Hvorfor du ikke kan blande
kortene

For a vinne ma du forsta evalueringslogikken. En offentlig anskaffelse er ikke én
stor vurdering av «hvem som er best». Det er en prosess der tilbudet ditt
beveger seg gjennom tre suksessive filtre.

Hvert filter stiller et unikt spersmal. Hvis du svarer pa feil sporsmal i feil filter,

mister du poeng eller blir avvist.

Filter 1: Kvalifikasjonskrav — «Er du egnet?» Dette filteret
vurderer leveranderen (deg), ikke losningen. Det ser bakover i tid.

e Spoarsmilet: Har denne bedriften skonomi, kapasitet og erfaring til a
bzre risikoen ved kontrakten?
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Logikken: Dette er en ren terskel. Det finnes ingen gradering. Enten er
du kvalifisert, eller sa er du det ikke. Du far null poeng for 4 ha 100
millioner mer i omsetning enn kravet.

Din strategi: Gjor det kort. Dokumenter at du er over streken. Ikke
bruk salgsargumenter her; de blir ikke lest som en del av

poengevalueringen.

Filter 2: Kravspesifikasjon — «Leverer du det vi mé ha?» Dette filteret

vurderer ytelsen (produktet/tjenesten). Det ser pd absolutte minimumskrav.

Spersmalet: Oppfyller losningen alle «skal-kravene» i
konkurransegrunnlaget?

Logikken: Dette er en binzr sjekkliste (Ja/Nei). Ethvert avvik her er
livsfarlig. Hvis kravet er «bat med 75 meter tau», og du tilbyr 40 meter
fordi du mener det er bedre, stryker du i dette filteret (se 7.3).

Din strategi: Svar «Ja» eller «Oppfylles» pa alt. Eventuelle finesser
sparer du til neste filter.

Filter 3: Tildelingskriterier — «Hvor bra er tilbudet?» Dette er det eneste

filteret som gir poeng. Det vurderer tilbudet(verdien). Det ser fremover i tid.

Spersmalet: Gitt at leverandoren er egnet (filter 1) og varen er lovlig

(filter 2) — hvem gir oss mest valuta for pengene?

Logikken: Her, og kun her, konkurrerer du mot de andre. Det er her du
far betalt for 4 vere «bedre» enn minstekravet.

Din strategi: Her setter du inn stotet. Bruk all plassen din pa a beskrive

merverdi, kvalitet og losningsdesign.
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Den kritiske feilen: Blanding av kortene Hvorfor er denne inndelingen sa
viktig for degr Fordi loven forbyr oppdragsgiver 4 blande dem. Dette
kalles separasjonsprinsippet.

Oppdragsgiver kan ikke gi deg poeng i #/delingen (filter 3) for at du er en solid og
trygg bedrift (filter 1). Hvis du bruker plass 1 losningsbeskrivelsen pa a snakke
om hvor lenge firmaet har eksistert, kaster du bort verdifull spalteplass pa
informasjon som evaluator juridisk sett er tvunget til a se bort fra nar poengene
skal deles ut.

Strukturer derfor tilbudet ditt nddelost etter disse tre filtrene. Plasser fortiden i
kvalifikasjonen, og fremtiden i tildelingen.

7.2. Del 1: Kvalifikasjonskrav - "Er du egnet?"

Kvalifikasjonskrav handler om din bedrift, ikke om lgsningen du tilbyr 1
dag. Har du okonomien, erfaringen og sertifiseringene som kreves for a vere en
trygg leverandor?

Det kritiske her er 4 forstd at dette er en ren ja/nei-terskel. Du far ingen poeng
for 4 vaere «super-kvalifiserty. Enten er du innenfor, eller sa er du utenfor.

Hva kan de kreve av deg? Kravene deles normalt inn i ekonomisk og teknisk
kapasitet. Nar det gjelder skonomi, er det vanlig 4 kreve en viss
minimumsomsetning eller en spesifikk kredittrating. En viktig
tommelfingerregel fra rettspraksis er at omsetningskravet ikke bor overstige to
ganger kontraktens arlige verdi. Krever de mer enn det, kan kravet vere
uforholdsmessig og ulovlig.

Pa den tekniske siden handler det om 4 bevise gjennomferingsevne. Dette gjores

typisk gjennom referanseprosjekter fra de siste 3—5 drene. Her er fellen at

referansene ma vaere sammenlignbare. Har du levert sma prosjekter, teller de
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ikke hvis kontrakten gjelder et gigantprosjekt. I tillegg kreves ofte spesifikke
sertifiseringer (ISO) eller bevis pa at nokkelpersonell har riktig utdanning og
fagbrev .

Fellen: «Eller tilsvarende» Mange leverandorer ryker ut fordi de tror at
«nesteny er godt nok. I saken KOFA 2023/0590 (Bulldozer
Maskinlag) krevde oppdragsgiver (Vestall AS) at leverandoeren skulle ha
«kredittrating pa A eller tilsvarende».

Leverandoren leverte en rating pa B fra et annet byra, og argumenterte med at
deres skala var strengere, slik at en B egentlig tilsvarte en A. KOFA var uenig.
Nemnda slo fast at en B spraklig sett fremstir som darligere enn en A.
Leverandoren ble avvist fordi de ikke hadde lagt ved bevis (f.eks. en
konverteringstabell) som dokumenterte at nivaet faktisk var tilsvarende.

Lardom: Hvis du har en annen dokumentasjon enn den som kreves, har du
bevisbyrden. Uten beviset er B alltid darligere enn A.

7.3. Del 2: Kravspesifikasjon — Absolutt vs. Ikke-
absolutt

Kravspesifikasjonen beskriver selve leveransen. Her ma du skille skarpt mellom
krav som gir poeng (evalueringskrav) og krav som er absolutte (skal-
krav/minstekrav).

Pa absolutte krav finnes det ingen grasoner. Det er en binzr verden: 1 eller 0.
Oppfylt eller avvist. Ethvert avvik fra et absolutt krav er i utgangspunktet et
vesentlig avvik som forer til pliktig avvisning.

Case-studie: Brannbiten (Kinn kommune) Saken KOFA 2024/1043 viser
hvor brutalt dette er. Kommunen skulle kjope en brannbit og hadde stilt
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absolutte A-krav, blant annet om at baten skulle ha «ankervinsj med 75 meter

tauw».

Leveranderen Hatloy Maritime krysset av for «DELVIS» oppfyllelse og skrev
at de tilbed 40 meter tau, fordi de mente det var nok. De ansa dette som et

ubetydelig avvik.

KOFA var nidelos. Nir et krav er merket som absolutt, har ikke leveranderen
lov til 4 vurdere hva som er «godt nok». Nemnda fastslo at avvik fra slike krav
som et klart utgangspunkt er vesentlige. Tilbudet ble avvist.

Strategi: Aldri kryss av for «Delvis» pa et A-krav. Hvis kravet er umulig, ma du
stille sporsmal i Q&A-runden for fristen. I tilbudet ma svaret vaere «Ja».

7.4. Del 3: Tildelingskriterier - "Hvor bra er
tilbbudet?"

Det er forst her, i tildelingskriteriene, at konkurransen starter. Her rangeres de

tilbudene som ikke er blitt avvist i de to foregaende filtrene.

For at du skal kunne score poeng, ma kriteriene veare forstaelige. I KOFA-sak
2021/487 (Nome kommune) var kritetiene kun «setvice» og «responstid», uten
noen forklaring pa hva kommunen la i dette eller hvordan det skulle
dokumenteres. Resultatet var at leveranderene svarte i hytt og vaer. KOFA
konkluderte med at kriteriene var ulovlig uklare, og konkurransen matte avlyses.

Lardom: Hvis du ikke forstar hva du skal svare pa for 4 fa 10 poeng, er kriteriet
sannsynligvis ulovlig. Klag eller spor for fristen.
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7.5. Separasjonsprinsippet: Den store synden

Det kanskje kraftigste juridiske verktoyet du har som utfordrer, er forbudet
mot dobbeldekning (brudd pa separasjonsprinsippet).

Prinsippet er enkelt: Oppdragsgiver kan ikke premiere den samme egenskapen
to ganger. De kan ikke bruke din generelle erfaring bade som et adgangstegn
(kvalifikasjon) og som en poengscore (tildeling).

Kvalifikasjon ser bakover: (Historikk) Tildeling ser fremover: (Losning)

Mange oppdragsgivere synder her fordi de ensker den «tryggeste» leverandoren
(den med mest erfaring).

Case-studie: Polarbadet (KOFA 2024/1008) Denne saken er et
skoleeksempel. Oppdragsgiver (Polarbadet AS) stilte krav om erfaring bade 1
kvalifikasjonen («Tilbyder skal ha erfaring...») og 1 tildelingen («Leverandorens
dokumenterte erfaring...»). Dokumentasjonskravet var identisk.

KOFA uttalte: «Klagenemnda kan vanskelig se at det er noe sarlig skille mellom
kvalifikasjonskravet og tildelingskriteriet.».

Ved 4 gi poeng for generell selskapserfaring, malte oppdragsgiver leverandoren,
ikke #ilbudet. Dette var ulovlig, og konkurransen matte avlyses.

Strategi for klage: Hvis du taper mot en «gammel traver» som vinner pa
erfaring, sjekk konkurransegrunnlaget:

e Var erfaring et kvalifikasjonskrav?

e Tikk vinneren poeng for samme generelle erfaring i tildelingen?
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e Houvis ja: Send klage pa ulovlig dobbeldekning. Tildelingskriterier skal
premiere personellet som tilbys til jobben, ikke firmaets CV.

7.6. Oppsummering

Anbudets anatomi er rigid for 4 sikre likebehandling. Du ma behandle hver del

som et separat eksamenssporsmal.

o Kuvalifikasjon: Er en terskel. Har du «B» nar kravet er «A» (Bulldozer-

saken), er du ute.

e Kravspesifikasjon: Er en sjekkliste. P4 absolutte krav er det
nulltoleranse for avvik; 40 meter tau er ikke 75 meter (Brannbat-saken).

e Tildeling: Er en konkurranse. Men pass pa at kriteriene er lovlige og
ikke bare en kopi av kvalifikasjonskravene (Polarbadet-saken).

For deg som leverandor betyr dette: Les konkurransegrunnlaget med lupe. Svar

«Ja» pa alle absolutte krav. Og hvis du ser at oppdragsgiver blander kortene
mellom fortid (erfaring) og fremtid (lesning), har du et kraftig vapen pa handen.
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8.Analyse av konkurransegrunnlaget
- Krav og avvik

Etter a ha lest dette kapitlet, vil du:

Kunne dekode forskjellen pa absolutte krav (som ferer til avvisning) og
evalueringskrav (som gir poengtrekk).

e TForsta «det usynlige kravet»: Hvordan kjepsloven fungerer som et
sikkerhetsnett for oppdragsgiver (Reingjerde-saken).

e Vite at spesifikke kravlister trumfer generelle standardtekster
(Hoyesteretts «Poncho-domy).

e Lare at henvisninger til NS-standarder ikke automatisk er absolutte
«skal-krav» (Hoyesteretts «Kystverket-domy).

o Kunne bruke Q&A-runden taktisk til 4 avkle uklare hybridkrav.

"Et konkurransegrunnlag er ikke en bestillingsliste. Det er en juridisk
kontrakt full av feller. Din jobb er 4 finne dem for du priser."

Nar du apner konkurransegrunnlaget, moter du en jungel av krav. Noen er

merket «Skaly, noen «Bom, noen «A-krav» og noen «Minstekravy. Din jobb er 4

dekode hvilke av disse som er kritiske feller (avvisning) og hvilke som er
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muligheter for 4 score poeng. Feil tolkning her far store konsekvenser. Tolker
du et absolutt krav som et «botr-krav», blir du avvist. Tolker du et bor-krav som
absolutt, priser du deg ut av konkurransen unedvendig.

8.1. Kravhierarkiet: Det du ma vite

Det finnes 1 realiteten to hovedtyper krav, uavhengig av hva oppdragsgiver kaller
dem:

1. Absolutte krav (Minstekrav/Skal-krav): Disse setter en nedre grense.
Oppfyller du ikke dette 100 %, skal tilbudet avvises som et vesentlig
avvik.

2. Evalueringskrav (Tildelingskriterier/Beor-krav): Disse gir poeng. Jo
bedre du oppfyller, jo flere poeng far du. Avvik er tillatt, men straffes
med lavere score (eller prispaslag).

Fellen: Hybride krav ("A-stjerne"

Noen oppdragsgivere prover a fa i pose og sekk ved 4 lage krav som er bade
absolutte og evalueringskriterier.

I KOFA-sak 2019/731 (Forsvaret) opererte oppdragsgiver med tre kategoriet:
A-krav (absolutte), B-krav (enskede) og den forvirrende A-krav (A-stjerne) *.
Sistnevnte ble definert som absolutte krav hvor "meroppfyllelsen av kravet er
genstand for evaluering”.

Dette skapte total forvirring. Hvor gikk grensen for «absolutty? Og hva ga

uttelling som «meroppfyllelse»? KOFA slo ned pa praksisen og avlyste
konkurransen fordi systemet var uforutsigbart.
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Lardom: Hvis du ser krav som bade skal vaere absolutte og gi poeng, ma du be
om en presisering i Q&A: "Hva er minstekravet for 4 ikke bli avvist, og hvilken
skala brukes for poenggivning utover dette?"

8.2. Det "usynlige" kravet: Kjopsloven som
sikkerhetsnett

Mange leverandorer tror de er trygge hvis en spesifikk del (som «skruer») ikke er
nevnt 1 listen over materiell. Men selv om et krav ikke star eksplisitt i anbudet,
gjelder kjopsloven som et usynlig bakteppe.

Kjopsloven § 17 slir fast at varen skal «passe for de formal som tilsvarende ting
vanligvis brukes til». Dette er et funksjonskrav som gjelder uansett.

Case-studie: Reingjerde-saken (KOFA 2009/134) En leverandor leverte
tilbud pa materiell til et reingjerde pa vidda. Tilbudet manglet skruer og baserte
seg pa fjellfester som krevde betongstoping. Leverandoeren forsvarte seg med at
skruer ikke stod i stykklisten, og at det ikke stod «forbud mot betongy i
kravspesifikasjonen.

KOFA var uenig. Ut fra formalet (gjerde 1 ekstremterreng) var det apenbart at
man matte ha festemidler, og at betong var uegnet langt til fjells uten vei.
Tilbudet var mangelfullt fordi det ikke loste funksjonen, selv om leveranderen
hadde fulgt listen slavisk.

Lardom: Du ma lese kravlisten med «kjopslov-briller». Oppfyller losningen

formalet? Hvis ikke, hjelper det ikke at du har levert noyaktig det som stod pa
listen.
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8.3. "Skjulte" krav i lovverket: EU-domstolen
setter grenser

Mens funksjonelle krav kan vare implisitte (som skruer til gjerdet), setter EU-
domstolen en streng grense for okonomiske og juridiske krav som
oppdragsgiver prover 4 snike inn «bakveien».

I Veolia-saken (C-82/24) oppstod det tvist om garantitiden i en
byggekontrakt. Oppdragsgiver mente at en nasjonal lovregel om forlenget
garanti automatisk gjaldt, selv om det ikke stod i konkurransegrunnlaget. EU-
domstolen satte foten ned. Gyennomsiktighetsprinsippet krever at alle vilkar —
spesielt de med ekonomisk betydning — ma vare krystallklare for
leveranderen for de gir pris.

Strategi: Dette er din beskyttelse. Oppdragsgiver kan ikke komme i ettertid og
kreve ting som «folger av norsk lovpraksis» hvis det ikke var tydelig
kommunisert 1 anbudet. Er det uklart, skal tvilen komme deg til gode.

8.4. Konflikt i dokumentene: Det spesifikke
trumfer det generelle

Hva skjer nar det stir én ting i den generelle standardteksten, og noe annet i den
spesifikke kravlisten?

Case-studie: Poncho-dommen (Hoyesterett HR-2005-1917-A) Forsvaret
skulle kjope 480 000 regnponchoer. I et standardvedlegg («Appendix 3») stod
det et strengt krav om at glansen maksimalt skulle vere 3 enheter (svert matt). I
den spesifikke kravlisten («Annex C-1»), som leveranderene faktisk fylte ut, var
det derimot ingen henvisning til glanskravet.
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Leveranderen New Pac trodde glanskravet i standardvedlegget var absolutt, og
priset seg deretter. Konkurrenten ignorerte det, priset lavere, og vant.
Hoyesterett ga konkurrenten rett.

Begrunnelsen var todelt:

e Plassering: Nar et krav er uvanlig eller spesielt krevende, ma det fremga
tydelig sentralt i dokumentene. Det kan ikke gjemmes bort 1 et generelt
vedlegg.

e Hierarki: Den spesifikke kravlisten var det sentrale dokumentet. Nar
kravet manglet der, matte den listen ha forrang.

Lardom: Hvis du finner strenge krav gjemt i generelle vedlegg, men de ikke er
nevnt i den spesifikke kravmatrisen, er det ofte en feil. Sjekk
rangordningsbestemmelsene.

8.5. Hoyesterett om NS-standarder: Ikke
automatisk "Skal"

I byggebransjen refereres det ofte til Norsk Standard (NS 3420) i beskrivelsen.
Mange har trodd at dette gjor hver eneste linje til et absolutt krav.

Case-studie: Kystverket (Hoyesterett HR-2025-1098-A) Kystverket lyste ut
en kontrakt pa havneutbedring basert pa NS 3420. I beskrivelsen stod det en
post om «Katodisk beskyttelse med offeranoder. Vinneren, NCC, tilbod en
annen teknisk losning (ICCP/pitrykt spenning). Konkutrenten Consto krevde
at NCC skulle avvises for vesentlig avvik fra et absolutt krav.

Hoyesterett var uenig. Retten slo fast at selv om en beskrivelse bygger pa NS
3420, betyr ikke det automatisk at alle poster er absolutte krav. Sa lenge posten
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ikke var merket eksplisitt som «absolutt», og avviket var teknisk likeverdig, var
det ikke et vesentlig avvik.

Strategi: Dette gir deg fleksibilitet. Du kan tilby alternative losninger pa
tekniske poster i en NS-beskrivelse, sa lenge kravet ikke er merket «absolutt» og
losningen din dekker funksjonen like godt.

8.6. Parallelle og alternative tilbud: Nar ett skudd
ikke er nok

Nar du analyserer konkurransegrunnlaget, sitter du ofte med et strategisk
dilemma. Skal du ga for den billige losningen som akkurat treffer minstekravene,
eller den dyre losningen som gir toppscore pa kvalitet?

Mange leverandorer tror de ma gjette hva oppdragsgiver vil ha. De satser alt pa
ett kort. Det er en unedvendig risiko. Svaret er ofte at du kan levere begge
deler, men for 4 gjore det ma du beherske den juridiske og strategiske
forskjellen pa tre begreper som ofte blandes sammen: Parallelle tilbud,
alternative tilbud og avvik.

8.6.1. Parallelle tilbud: Din tryggeste strategi for 4 dekke usikkerhet

Parallelle tilbud betyr at du leverer to eller flere komplette, selvstendige tilbud
som begge oppfyller kravspesifikasjonen fullt ut, men som har ulike egenskaper.

Jussen: Dette er tillatt med mindre konkurransegrunnlaget eksplisitt forbyr det.
Taushet 1 konkurransegrunnlaget betyr ja. Oppdragsgiver har plikt til 4 evaluere
alle leverte tilbud som oppfyller kravene. Du konkurrerer dermed mot deg selv,
noe som statistisk sett oker vinnersjansen din betraktelig.
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De fire strategiene for parallelle tilbud Her er fire konkrete mater du kan
bruke dette verktoyet pa for a dekke usikkerhet i konkurransen:

Strategi 1: Pris vs. Kvalitet (Helgarderingen) Du er usikker pa om
oppdragsgiver egentlig har budsijett til kvalitet, eller om prisen blir avgjerende
nar alt kommer til alt.

e Tilbud A («Lavpris»): En «ribbet» versjon som akkurat meter
minstekravene. Ingen fordyrende elementer. Dette tilbudet vinner hvis
priskonkurransen blir hard.

e Tilbud B («Premiumy»): En losning med topp ytelse, raskere levering
eller bedre materialer. Dette tilbudet er dyrere, men vinner hvis
betalingsviljen for kvalitet er hoy.

Strategi 2: Team-sammensetning (Senior vs. Junior) I konkurranser der
«Kompetanse» er et tildelingskriterium, vet du ikke om oppdragsgiver verdsetter
tung erfaring (hoy score) eller lav timepris (lav kostnad).

e Tilbud A: Et team toppet med dine tyngste seniorer. Dette gir maksimal
score pa kompetanse, men medforer en hoy timepris/totalpris.

e Tilbud B: Et team med dyktige juniorer ledet av en erfaren
prosjektleder. Dette gir en lavere score pa kompetanse, men en sveart
konkurransedyktig pris.

Strategi 3: Metodikk (Trygt vs. Raskt) Noen ganger kan
gjennomforingsmetoden vare avgjorende, men kostnadsdrivende.

e Tilbud A (Standard): Tradisjonell, sekvensiell giennomfering. Lav
risiko, normal pris og normal leveringstid.

e Tilbud B (Aggressiv): Forsert gjennomforing med parallelle lop eller
dobbelskift. Dette er betydelig dyrere, men gir toppscore pa
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tildelingskriteriet «Leveringstid». Hvis kunden har darlig tid, vinner B.
Hvis de har darlig rad, vinner A.

Strategi 4: Produktvariasjon (Investering vs. Drift) I utstyrsanskaffelser star
valget ofte mellom rimelig, konvensjonell teknologi og dyrere, fremtidsrettet
teknologi.

e Tilbud A: Tradisjonell teknologi (f.eks. en dieseldreven anleggsmaskin).
Denne har lavest innkjopspris og vinner pa kriteriet
«Anskaffelseskostnad».

e Tilbud B: Nullutslippsteknologi (f.eks. en elektrisk anleggsmaskin).
Denne har en hoyere investeringskostnad, men vinner stort pa
tildelingskriteriene «Miljo» og «Livssykluskostnader» (LCC) pa grunn av
lavere drivstoffutgifter.

Den matematiske effekten Hvorfor fungerer dette? Fordi oppdragsgiver ma gi

hvert tilbud sin egen poengsum. Tenk deg at en konkurrent leverer ett tilbud
som scorer «midt pa treet».

e Ditt Tilbud A slar konkurrenten pa pris.

e Ditt Tilbud B slar konkurrenten pa kvalitet. Uansett hvordan vektingen
slar ut i praksis, har du en kandidat som er optimalisert for nettopp det
scenarioet. Du har to lodd i lotteriet, konkurrenten har ett.

Slik gjennomfoerer du det i praksis Parallelle tilbud krever disiplin. For a
lykkes uten 4 irritere innkjoper eller skape rot, ma du folge disse reglene:

e Informer gjerne pa forhiand: Send et sporsmal i Q&A-runden: «Vi
vurderer 4 levere to fullverdig parallelle tilbud som begge oppfyller
kravene. Kan oppdragsgiver bekrefte at dette aksepteresr». Dette
avklarer situasjonen og fjerner tvil.
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¢ Gjor dem selvstendige: Hvert tilbud ma vaere komplett. Du kan ikke
skrive «Se Tilbud A for firmaattest og HMS-plany». Evaluator ma kunne
lese dem som to uavhengige dokumenter.

¢ Merk dem tydelig: Gi dem navn som forklarer forskjellen umiddelbart,
for eksempel «Tilbud 1 — Standard» og «Tilbud 2 — Opsjon Nullutslipp».
Dette gjor evalueringsjobben enklere.

e Vurder ressursbruken: Det 4 skrive to tilbud er dobbelt arbeid. Du bor
kun bruke denne strategien i konkurranser som er store nok til a
forsvare investeringen, og hvor usikkerheten om vektingen er reell.

8.6.2. Alternative tilbud (Heyrisiko)

Et alternativt tilbud er noe helt annet enn et parallelt tilbud. Her tilbyr du en
losning som awviker fra den tekniske metoden eller spesifikasjonen som er
beskrevet i konkurransegrunnlaget, men som du mener oppfyller funksjonen
eller formalet pa en like god eller bedre mate.

e Eksempel: Oppdragsgiver har spesifisert «bensinmotor (teknisk
metode). Du tilbyr «elmotor» (alternativ metode).

Jussen: Dette er et juridisk minefelt. Hovedregelen er at alternative tilbud
er forbudt med mindre konkurransegrunnlaget eksplisitt dpzer for det (jf.
anskaffelsesforskriften § 18-2) .

e Hyvis det star: «Alternative tilbud tillates», er det fritt frem.

e Huvis det star ingenting, er det forbudt. Da vil en elbil bli avvist som et

vesentlig avvik fra kravet om bensinmotor, uansett hvor miljevennlig
den er.
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Slik gjor du det (hvis lov): Hvis konkurransen apner for alternativer, er
strategien din klar: Du ma aldri levere &#n det alternative tilbudet. Det er for
risikabelt, da oppdragsgiver kan vurdere at alternativet ikke oppfyller
funksjonskravet godt nok.

e Lever alltid et hovedtilbud som folger kravene slavisk («fasiten») for 4

sikre at du er med i konkurransen.

e Legg det alternative tilbudet ved siden av som en opsjon, og legg ved
en tydelig beskrivelse av hvorfor dette alternativet gir oppdragsgiver en
merverdi (okonomisk eller kvalitetsmessig).

8.6.3. Avvik (Fellen)
Det er kritisk at du ikke forveksler alternative tilbud med avvik.

e Etalternativt tilbud oppfyller formalet pa en annen mate.

o Etavvik er nar du leverer mindre enn det som er bestilt (f.eks. kortere
rekkevidde enn minstekravet eller manglende funksjonalitet).

Et avvik er verken parallelt eller alternativt; det er en mangel ved tilbudet.
Strategien her er enkel: Ikke ha avvik. Hvis du ikke klarer 4 levere det som
kreves, og du ikke kan lose det med en underleverander, bor du vurdere a la
vere 4 levere tilbud. Risikoen for avvisning eller massive prispaslag i
evalueringen er overhengende.
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8.7. Oppsummering

En grundig analyse av konkurransegrunnlaget krever at du leser bade teksten og
konteksten. Selv om enkelte komponenter, som skruer til et gjerde, ikke star
eksplisitt pa listen, slar kjopsloven fast at varen ma duge til sitt formal. Samtidig
lzerer Poncho-dommen oss at spesielle eller uvanlige krav ma loftes frem i lyset;
de kan ikke gjemmes bort i standardvedlegg hvis de skal vare bindende. EU-
domstolen bekrefter dette prinsippet ytterligere i Veolia-saken: Skjulte juridiske
feller fra nasjonal lovgivning gjelder ikke hvis de ikke er tydelig kommunisert.

Videre ma du vaere oppmerksom pa at tekniske beskrivelser, som NS-
standarder, ikke automatisk er juridiske "skal-krav", slik Hoyesterett fastslo i
Kystverket-saken. Dette gir deg handlingsrom, men du ma bruke det med vett.
Hybride krav, der oppdragsgiver blander absolutt oppfyllelse med poenggivning,
er et minefelt. I slike tilfeller er din beste strategi 4 bruke sporsmal-og-svar-
runden (Q&A) for 4 tvinge frem en klargjoring for fristen utloper, slik at du
unngir 4 prise deg ut eller bli avvist.
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DEL 3: NALOYET
(KVALIFIKASJONS-KRAVENE)



9.Slik bestar du silingen
(Kvalifikasjonskravene)

Etter a ha lest dette kapitlet, vil du:
e Forsta at kvalifikasjonskrav er absolutte terskler — du far ingen poeng for
a vere "bedre" enn kravet, men du blir avvist hvis du bommer med en

millimeter

e Lzre av «Bulldozer-saken»: Hvorfor en B-rating aldri er like god som en

A-rating uten bevis

e Forsta «Totalentreprise-fellen»: Hvorfor referanser fra delentrepriser er

verdilese nar oppdragsgiver ber om totalentreprise

e Lre strategien for nyetablerte selskaper: Hvordan du dokumenterer at
personlig kompetanse er blitt til selskaps-kompetanse

e Vite hvordan du redder tilbudet hvis du har glemt
forpliktelseserkleeringen (lerdom fra Kystverket-saken)

"Du kan ha det beste tilbudet i verden, men hvis du ikke kommer forbi
kvalifikasjonen, spiller det ingen rolle."
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Kvalifikasjonskravene er anbudsprosessens forste naloye. Her er det ikke snakk
om 4 vare best; det handler om a veare kvalifisert. Dette er et binzrt filter: Bestatt
eller ikke bestatt.

Mange leverandorer behandler denne delen med venstrehanden. De tenker at
oppdragsgiver "skjonner at vi kan jobben". Men i offentlige anskaffelser har
oppdragsgiver ingen rett til 4 "skjonne" noe som ikke er dokumentert.
Rettspraksis viser at domstolene og KOFA tolker disse kravene strengt
objektivt. Her er fellene du ma unnga.

9.1. Felle 1: "Godt nok" (Den objektive
tolkningen)

Nar oppdragsgiver bruker spesifikke fagbegreper i kvalifikasjonskravet, skal
disse tolkes bokstavelig. Du kan ikke erstatte det etterspurte begrepet med noe
som «ligner».

Case-studie: Stange ungdomsskole (Lagmannsretten LE-2021-

130025) Stange kommune skulle bygge ny ungdomsskole. Kvalifikasjonskravet
til erfaring var spesifikt: «Referansene ma synliggjore erfaring

fra totalentreprise ... til offentlig byggherre.».

Vinneren, Ecoser AS, leverte referanser, men konkurrenten oppdaget svakheter:

e Ett prosjekt var totalentreprise, men til en privat byggherre.
e Eitt prosjekt var til offentlig byggherre, men var en generalentreprise.

Lagmannsretten var nadeles. Ordlyden er lov. En totalentreprise (hvor du har
ansvar for prosjektering) er noe annet enn en generalentreprise. Og «offentlig
byggherre» betyr offentlig. Retten uttalte at det kan vzre stor forskjell pa 4 ha
erfaring med store, men enkle prosjekter, kontra det a ha erfaring som
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inkluderer alle de spesifiserte elementene. Vinneren oppfylte ikke kravet ordrett,
og skulle veart avvist.

Lardom: Star det «totalentreprise», kan du ikke levere «generalentreprise». Star
det «offentligy, teller ikke private prosjekter, uansett hvor store og komplekse de
er. Du mi levere noyaktig det ordlyden ber om.

9.2. Felle 2: "Eller tilsvarende" - kampen om
bevisbyrden

Mange leverandorer leser begrepet «eller tilsvarende» som en invitasjon til
skjonn. De tror det betyr at oppdragsgiver skal vurdere om leveransen er «god
nok». Dette er en farlig misforstaelse. Juridisk sett er «eller tilsvarende» en
invitasjon til bevisforsel, der hele risikoen hviler pa deg som leverander.

Kjernen i problemet er gapet mellom din interne kunnskap og oppdragsgivers
dokumenterte virkelighet. Du vet at dine tall er gode, men oppdragsgiver skal
ikke gjette. De skal lese.

Case-studie: Rating-fellen (KOFA 2023/0590 — Vestall AS)

Saken om Bulldozer Maskinlag illustrerer hvor nadelost dette kravet praktiseres.
I en konkurranse om maskintjenester stilte oppdragsgiver krav til skonomisk
gjennomforingsevne. Kravet var definert som en «kredittrating pa A eller
tilsvarende».

Bulldozer Maskinlag leverte en rating fra byriet Creditsafe som viste karakteren
B (score 65). De ble kontant avvist.

Leverandoren klagde saken inn for KOFA. Deres hovedargument var at

ratingbyrdene opererer med ulike skalaer. De hevdet at Creditsafe er strengere
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enn konkurrentene, og at en B hos dem kvalitativt tilsvarer en A hos for
cksempel Dun & Bradstreet. I realiteten mente de at de oppfylte kravet til
«tilsvarende» niva.

Dommen: Spriklig forstielse trumfer udokumenterte pastander
KOFA avviste klagen. Nemndas resonnement er en viktig leksjon 1 anbudsrett:

1. Objektiv tolkning: En naturlig spraklig forstaelse tilsier at karakteren B
er darligere enn karakteren A. Uten ytterligere informasjon fremstar
leveranderen som svakere enn kravet tilsier.

2. Bevisbyrden: Det er leveranderen som paberoper seg at B er lik A.
Dermed er det ogsa leveranderen som ma bevise det.

KOFA felte leveranderen fordi beviset manglet 1 tilbudet. Nemnda uttalte tort:
«Klager har imidlertid ikke levert dokumentasjon som bidro til 4 klargjore
hvorvidt kredittratingen B utgjorde en A hos andre kredittselskap.»

Analyse og leerdom

Feilen Bulldozer gjorde, var 4 anta at oppdragsgiver satt med samme
bransjekunnskap som dem selv. De forventet at innkjoperen skulle forsta
nyansene 1 kredittvurderingsmarkedet.

Lerdommen er at oppdragsgiver ikke har noen undersokelsesplikt. De skal ikke
google rating-skalaer eller ringe Creditsafe for 4 sjekke om du har rett. De
forholder seg strengt til det som ligger i dokumentbunken ved fristens utlop.

Hvis du leverer dokumentasjon som ved forste oyekast ser svakere ut enn kravet
(f.eks. B nar det kreves A, eller en annen ISO-standard enn den nevnte), ma du
legge ved «oversettelsen». Du ma inkludere en konverteringstabell eller en
erkleering fra utsteder som bekrefter likeverdigheten.
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Uten dette vedlegget er B alltid darligere enn A, og avvisningen er et faktum.

9.3. Felle 3: Nyetablerte selskaper (CV vs.
System)

Nyetablerte selskaper moter ofte veggen i mote med kravet om selskaperfaring.
Den klassiske losningen er a vise til de ansattes erfaring fra tidligere
arbeidsgivere: «Vi er et nytt AS, men folka vare har gjort dette 1 20 ar.»

Dette er en farlig forenkling. I anskaffelsesretten gar det et skarpt skille
mellom personlig kompetanse (CV) og virksombetens evne (System). Hvis du ikke
klarer a bygge bro mellom disse to i ssknaden, blir du avvist.

Case-studie: «Pioner-fellen» (Lagmannsretten L.G-2023-021258) Saken
gjaldt BMO Tunnelsikring, et nystartet selskap som ville konkurrere om drift av
tunneler. De manglet selskaperfaring, men hadde knyttet til seg en nekkelperson
som i retten ble beskrevet som en «pioner pa omradet».

Selskapet ble likevel avvist. Retten slo fast at for nyetablerte er det
«everandorens evne som sadan |[...] ikke enkeltpersoners kompetanse isolert
sett» som er avgjorende. Det hjalp ikke 4 ha en pioner pa laget nir planene for
hvordan hans kunnskap skulle utnyttes i driften fremstod som «leselige» og
basert pa «uformelle kontakter».

Dommens lerdom: Slik dokumenterer du systemverdi Som nyetablert er
det ikke nok 4 legge ved CV-er. Du ma bevise at du har rigget en organisasjon
som kan levere uavhengig av enkeltpersoner. Retten etterlyste spesifikt folgende
dokumentasjon som manglet:
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e Konkret opplaeringsplan: Det er ikke nok 4 si at folk skal leres
opp. Du ma ha en plan som viser hvordan og nar
kompetanseoverforingen skal skje.

e Forpliktende bemanning: Du kan ikke basere deg pa lose avtaler. Du
ma dokumentere at du faktisk rader over en «tilstrekkelig stor
arbeidsstyrke» og at disse er forpliktet til prosjektet.

9.4. Felle 4: Raderett over ressurser
(Papirarbeidet)

Mange leverandorer lever i den tro at de ma eie maskinene, ha pengene pa egen
bok eller inneha referansene selv. Det er feil. Et av EAQS-rettens viktigste
prinsipper er retten til 4 stotte seg pa andre. Du kan line okonomisk ryggrad fra
et morselskap eller teknisk spisskompetanse fra en underleverander.

Men denne retten kommer med en kritisk betingelse: Du ma bevise raderett.
Oppdragsgiver ma vere trygg pa at morselskapet faktisk stiller opp med
pengene, eller at underentreprenoren dukker opp pa byggeplassen. Det juridiske
beviset pa dette er forpliktelseserkleringen.

Case-studie: Reddet pa malstreken (Halogaland lagmannsrett LH-2024-
10855) Saken mellom NCC og Kystverket viser hvor smalt naloyet er. NCC
konkurrerte om en kontrakt i Hammerfest og stottet seg pa underentreprenoren
Fundamentering AS (FAS) for a oppfylle kravet til erfaring med spunting,.

I sitt eget ESPD-skjema hadde NCC krysset av for at de stottet seg pa andre, og
de hadde lagt ved et eget ESPD-skjema fra underleveranderen. Intensjonen var
dermed tydelig varslet. Men de glemte det viktigste beviset: Den signerte
forpliktelseserklaringen la ikke ved tilbudet.
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Konkurrenten krevde avvisning, med den begrunnelse at raderetten ikke var
dokumentert ved fristens utlop.

Dommen: Realitet foran formalitet — men under tvil NCC ble reddet, men
kun fordi de kunne fore bevis for realitetene. Lagmannsretten slo fast at det
avgjorende er om raderetten faktisk eksisterfe ved tilbudsfristen, ikke bare om
papiret 1a i bunken.

Fordi NCC hadde levert ESPD-skjemaer som viste forpliktelsen, og i tillegg
kunne legge frem e-poster datert for fristen som beviste at en bindende avtale
var inngitt, ble ettersendingen av erkleringen godtatt . Retten konkluderte med
at ettersendingen ikke innebar en forbedring av tilbudet, men kun en bekreftelse
pa et eksisterende faktum.

Lardom Du har rett til 4 bruke andres kvalifikasjoner, men bevisbyrden for
raderett er streng. Selv om NCC ble reddet, er dette en hoyrisikostrategi.

e Hovedregel: Legg alltid ved bade ESPD-skjema for
underleveranderen og en signert forpliktelseserklaring.

e Nodutgang: Hvis erkleringen mangler, kan du kun reddes dersom du
kan bevise — for eksempel gjennom ESPD-opplysninger og
tidsstemplede e-poster — at den bindende avtalen var inngitt for fristen
gikk ut. En avtale inngatt "dagen derpd" er ugyldig i konkurransen.

9.5. Lane sertifisering? Slik bruker du
morselskap eller underleverandor

Mange oppdragsgivere setter likhetstegn mellom kvalitet og et eksternt ISO
9001-sertifikat. De krever «papiret» og nekter 4 vurdere leveranderer som har
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gode systemer, men mangler stempelet fra et sertifiseringsbyra. Dette er ofte 1

strid med regelverket.

Case-studie: Larvik-fellen (KOFA 2025/0555) Larvik kommune stilte et
absolutt krav om at leveranderen matte ha et kvalitetssikringssystem som var «3.
parts sertifisert, som ISO 9001».

En leverander spurte i konkurransen om bransjesystemet MAKS (Modell for
arkitektkontorets kvalitetssystem) ville bli godtatt som

dokumentasjon. Kommunen svarte kontant nei: «MAKS vil ikke veare
tilstrekkeligy.

Avgijorelsen: Tidsneden er din venn KOFA konkluderte med at Larvik
kommune hadde brutt regelverket. Nemnda viste til anskaffelsesforskriften § 16-
7 (3).

Denne bestemmelsen sier at oppdragsgiver ska/ godta annen dokumentasjon
hvis leveranderen «ikke har mulighet til 4 fa slike attester innen fristen».

Her ligger det store strategiske poenget: En anbudsfrist er typisk 30 dager. En
ISO-sertifisering tar gjerne 6—12 maneder. I praksis vil du derfor a/dr: ha tid til 2
skaffe sertifikatet innen fristen hvis du ikke allerede har det. Dermed er vilkaret
for a bruke alternativ dokumentasjon i realiteten nesten alltid oppfylt.

Ved 4 kategorisk avvise MAKS pa forhand, fratok kommunen leveranderene
denne lovfestede rettigheten.

Lardom og strategi Hvis du mangler ISO-sertifikatet, men har et solid
internkontrollsystem (som MAKS eller egne rutiner), har du loven pa din side:
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e Ikke gi opp: Du rekker aldri 4 bli sertifisert i tilbudsperioden. Det er
nettopp derfor loven gir deg rett til 2 dokumentere kvalitet pa en annen
mate.

e Still krav: Bruk Q&A-runden til 4 minne oppdragsgiver om § 16-7 (3).
Spor: «Siden det er umulig 4 oppna sertifisering innen tilbudsfristen, ber
vi bekreftet at vart internkontrollsystem aksepteres som likeverdig

dokumentasjon.»

e Bevis likeverdigheten: Du ma dokumentere at ditt system dekker de

samme kravene som standarden.

9.6. Mangler du sertifikat? Slik dokumenterer du
egne systemer for kvalitet og miljo

Hva hvis du star alene og har gode interne rutiner, men mangler selve
tredjepartssertifiseringen (papiret)?

Her synder oppdragsgivere ofte. De skriver i konkurransegrunnlaget at
leveranderen ska/ ha et gyldig ISO-sertifikat. Mange leveranderer tror da at lopet
er kjort hvis de ikke har det.

Det er feil. Anskaffelsesforskriften § 16-7 (3) er din sikkerhetsventil.
Bestemmelsen slar fast at oppdragsgiver ska/ godta annen dokumentasjon som
beviser at leveranderen har likeverdige kvalitetssikringstiltak. Du har altsa en
lovfestet rett til 4 bevise at systemet ditt er «godt nok», selv uten stempel fra et
sertifiseringsbyra.

Likevel prover mange innkjopere 4 ignorere denne regelen for 4 spare arbeid,
slik vi ser 1 det folgende eksempelet.
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Case-studie: Larvik-fellen (KOFA 2025/0555) — Du har rett til 4 bruke eget
system

Mange oppdragsgivere prover a gjore livet enkelt for seg selv ved a kreve at
du mad levere et tredjeparts sertifikat (som ISO 9001), og nekter 4 se pa noe
annet. Dette er ulovlig.

Situasjonen: Larvik kommune skulle anskaffe arkitekttjenester for en ny
legevakt. De stilte et absolutt krav om at leveranderen matte ha et
kvalitetssikringssystem som var «3. parts sertifisert, som ISO 9001».

I sporsmalsrunden spurte en leverander om de kunne bruke

bransjesystemet MAKS (Modell for arkitektkontorets kvalitetssystem) som
bevis, da dette er standarden 1 bransjen, men ikke en formell tredjeparts
sertifisering. Kommunen svarte kontant nei: «MAKS vil ikke vere tilstrekkeligy.

Resultatet var at leveranderer med gode systemer ble avvist eller lot vaere a delta.

Dommen: KOFA var nadelose og la til grunn at konkurransen matte
avlyses. Nemnda viste til anskaffelsesforskriften § 16-7 (3), som sier at
oppdragsgiver skal godta annen dokumentasjon for tilsvarende
kvalitetssikringstiltak.

Ved 4 kategorisk avvise MAKS i Q&A-runden, og kreve sertifikat som eneste
gyldige bevis, stengte kommunen ulovlig deren for leveranderer som kunne
dokumentert kvalitet pd en annen mate.

Lardom for deg: Hvis du har et solid kvalitetssystem (som MAKS for

arkitekter, eller et godt internkontrollsystem), men mangler selve ISO-
sertifikatet:
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1. Ikke gi opp. Oppdragsgiver kan ikke kreve at du 4 ha sertifikatet hvis
du kan bevise at systemet ditt er likeverdig.

2. Still spersmal. Hvis konkurransegrunnlaget sier «ma ha sertifikaty, send
sporsmal 1 Q&A: «17 har et kvalitetssystem som tilsvarer ISO 9001. Bekreft at
dette aksepteres som dokumentasjon iht. forskriften § 16-7 (3).»

3. Bevis likeverdigheten. Du ma dokumentere at systemet ditt dekker de
samme kravene som standarden. I Larvik-saken papekte KOFA at
oppdragsgiver plikter 4 vurdere om systemet er «tilsvarenden.

9.7. Oppsummering

Kvalifikasjonsfasen er en test av din evne til 4 dokumentere fakta presist, ikke en
vurdering av dine gode intensjoner. Rettspraksis viser at domstolene tolker
kravene strengt objektivt: Star det "totalentreprise” i kravet, hjelper det ikke 4 ha
erfaring fra "generalentreprise", slik Stange-dommen viste.

Videre hviler bevisbyrden tungt pa leveranderen. Hvis du leverer en rating som
avviker fra kravet (f.eks. B i stedet for A), blir du avvist med mindre du selv
legger ved bevis pa at nivaet er tilsvarende. For nyetablerte selskaper er fellen
ofte 4 tro at ansattes CV-er er nok; Gulating lagmannsrett har slatt fast at du ma
dokumentere systemverdi og organisatorisk evne for 4 bli kvalifisert.

Til slutt er det avgjorende a formalisere samarbeid 1 tide. Kystverket-saken viste
at du kan bli reddet hvis du glemmer forpliktelseserklaeringen, men kun hvis du
kan bevise at den bindende avtalen faktisk eksisterte for tilbudsfristen utlop.
Strategien er derfor enkel: Ha papirene 1 orden for fristen, og les kravene

bokstavelig.
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10. ESPD-skjemaet i praksis — Din
forste mulighet til & bli
diskvalifisert

Etter a ha lest dette kapitlet, vil du:
e Forsta at ESPD-skjemaet er et juridisk dokument, ikke bare en sjekkliste

e Vite at et tomt felt i ESPD er grunnlag for avvisning — selv om du

"mente" 4 svare ja

e TForsta hvorfor du ma levere egne ESPD-skjemaer for alle

underleverandorer du stotter deg pa

e Lare at du ikke kan "redde" manglende kvalifikasjon ved 4 bytte ut

underleverandoren etter fristen
"ESPD-skjemaet er ikke bare et formkrav — det er din forste mulighet til 4
bli diskvalifisert."
Det europeiske egenerklaringsskjemaet (ESPD) ble innfort med en god

intensjon: En enkel egenerklering skulle erstatte tunge bunker med
dokumentasjon. Tanken var at leveranderer skulle slippe 4 bevise alt, hver gang.
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I praksis har skjemaet blitt en av de hyppigste arsakene til avvisning. Mange
leveranderer behandler det som en administrativ ovelse du raser gjennom fem
minutter for fristen. Det er en farlig strategi. Et feil kryss, en glemt
underleverandor eller et tomt tekstfelt er nok til at du er ute av dansen for den
har begynt

10.1. Hva er ESPD?

For 4 unnga 4 ga i fellen, ma du forst forsta hva dokumentet er juridisk, og nar
det er obligatorisk. ESPD (European Single Procurement Document) fungerer
som et forelopig bevis. Ved 4 signere, garanterer du at du oppfyller
kvalifikasjonskravene og ikke er omfattet av avvisningsgrunner.

Men kravet treffer ikke alle likt. Det er avgjorende 4 skille pa terskelverdiene:

e Del III (EQS-anskaffelser): Her er ESPD obligatorisk.
Oppdragsgiver skal kreve det, og du skallevere det.

e Del IT (Nasjonale anskaffelser): Her er bruken frivillig for
oppdragsgiver. Mange velger likevel a bruke det for enkelhets skyld.

e Del I (Under terskelverdi): Her eksisterer ikke kravet.

For deg som leverandor betyr dette at du ma sjekke konkurransegrunnlaget
noye. Er ESPD krevd, er det et absolutt formkrav.

10.2. Felle 1: Det tomme feltet - faren ved «Global
indikasjon»

Digitaliseringen av anbud har skapt en lumsk felle. I portaler som Mercell ser
ESPD-skjemaet ofte ut som det gir deg et valg: Du kan enten fylle ut detaljer,

103



eller bare krysse av for at du oppfyller kravene «samlet sett» (Global indikasjon).
Mange velger det siste for 4 spare tid. Det er en kostbar snarvei.

Case-studie: Bedriftssystemer-saken (LH-2022-10697) Saken om
Bedriftssystemer AS illustrerer risikoen. I en konkurranse om IKT-utstyr var det
et krav om erfaring. I ESPD-skjemaet fantes det et tekstfelt for a beskrive
referanseprosjekter. Leveranderen lot feltet sta tomt, men krysset av for at de
oppfylte kravene «samlet sett».

Da de ble avvist, hevdet de at skjemaet var uklart og at kommunen burde ha
forstatt at de hadde erfaringen, eller i det minste bedt om en avklaring.

Dommen: Du kan ikke velge svarmetode selv Hilogaland lagmannsrett var
nadelos. Retten slo fast at et tomt felt er et manglende svar. Leveranderen har
ikke frihet til 4 velge en enkel «bekreftende formuleringy (et kryss) nar skjemaet
ber om spesifikk informasjon.

Retten avviste ogsa at kommunen hadde plikt til 4 reparere feilen gjennom

avklaring. Nar mangelen skyldes leveranderens egen forsemmelse i utfyllingen,
har du ikke krav pa a bli reddet.

Lardom Aldri la et tekstfelt i del IV (Kvalifikasjonskrav) sta tomt. Hvis

systemet ber om referanser eller tall, ma du fylle dem inn. Et «Ja»-kryss alene er
ikke juridisk holdbart hvis det ettersporres detaljer

10.3. Felle 2: Den glemte underleverandgren -
spokelser teller ikke

Dette er den klassiske fellen ved samarbeid. Regelen i forskriften er absolutt:
Hvis du stetter deg pa en annen virksomhet for a oppfylle et kvalifikasjonskrav
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— enten det er morselskapets okonomi eller en partners kompetanse — ska/ du
levere et eget ESPD-skjema for denne virksomheten.

Case-studie: EveryMatrix (Eidsivating lagmannsrett LE-2022-

122075) Saken gjaldt en konkurranse om levering av spillsystemer til Norsk
Tipping. Leverandoren EveryMatrix Software (EMS) manglet deler av
kompetansen selv, og planla 4 bruke ressurser fra sosterselskaper og partnere,
blant annet i Ukraina .

Problemet var at EMS ikke hadde levert separate ESPD-skjemaer for disse
stottespillerne i tilbudet. De hadde heller ikke identifisert noyaktig hverz de
stottet seg pa. Da Norsk Tipping avviste dem, gikk EMS til sak og hevdet at de
burde fa lov til 4 ettersende skjemaene .

Dommen: Ukjente hjelpere finnes ikke Retten var nadelos. Uten ESPD-
skjemaer og klar identifikasjon av underleveranderene, var ikke kvalifikasjonen

dokumentert ved fristen. Retten uttalte:

«Nar Intellias/ EveryMatrix Ufkraine ikfke var nevnt i kvalifikasjonssoknaden var det altsi
tkke anledning til d trekke inn disse selskapene pa et senere tidspunkt.»

Lardom Hvis du bruker en underleverander for a kvalifisere deg, ma du folge
denne prosedyren slavisk for ikke 4 bli avvist:

e Identifiser: Navngi underleveranderen tydelig i ditt eget ESPD-skjema.

e Dokumenter: Legg ved et separat, utfylt ESPD-skjema for
underleverandoren.

e Forplikt: Legg ved en signert forpliktelseserklaring.

Glemmer du én av disse, har du ikke dokumentert raderett, og toget har gatt.
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10.4. Felle 3: "Bytte-trikset" - ingen innbyttere pa
overtid

Nar du oppdager at du har glemt a4 dokumentere en underleverandor, eller at
partneren din ikke holder mal, er fristelsen stor for a bytte dem ut etter fristen.
«V1i bruker firma B i stedet for firma Al»

Dette er strengt forbudt i kvalifiseringsfasen.

Case-studie: Skolen pa Husnes (KOFA 2023/0473) I en konkurranse om
bygging av en skole oppdaget kommunen etter tildeling at vinneren, OBAS Vest
AS, manglet dokumentasjon pa ansvarsrett for visse fag.

Vinneren forsokte a redde situasjonen ved a ettersende forpliktelseserkleringer
fra tre nye selskaper (ANKO, TK Elevator og Dagfinn H. Jorgensen) som ikke
var nevnt i det opprinnelige tilbudet . Kommunen godtok dette, men KOFA slo
ned pa praksisen.

Avgjorelsen: Laget er last ved fristen KOFA viste til EU-domstolens
«Esaprosjekt»-dom og var krystallklar: Du kan ikke reparere manglende
oppfyllelse av kvalifikasjonskrav ved 4 hente inn nye ressurser etter at fristen er

ute.

Nemnda uttalte:
«Det betyr at det ikke vil vare mulig a avhjelpe manglende opppyllelse av
kvalifikasjonskrav pa tilbudstidspunktet, ved a introdusere en ny stottende

virksombet etter tilbudsfristens utlop.»

Siden de nye selskapene ikke var identifisert i tilbudet, var det ulovlig 4 bruke
dem til 4 bli kvalifisert i ettertid.
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Laerdom Laget du stiller med ved tilbudsfristen, er laget du ma vinne med. Du
kan ikke bytte spillere i pausen for a kvalifisere deg

10.5. Steg-for-steg: Slik fyller du ut ESPD korrekt

For a unnga fellene, bor du felge denne sjekklisten slavisk ved hver innlevering:

e Del IT (Deg selv): Sjekk at alle felter om din bedrift er utfylt. Har du
krysset av for «Ja» pa sporsmalet om du stotter deg pa andre? Hvis

svaret er ja, utloses kravet om 4 laste opp separate skjemaer for disse.

e Del III (Avvisningsgrunner): Svar xrlig. Har virksomheten en
historikk (f.eks. en bot eller en konflikt), er det bedre 4 opplyse om det

og dokumentere «self-cleaning» (oppryddingstiltak) enn a bli tattia
skjule fakta.

o Del IV (Kvalifikasjon): Dette er den kritiske delen hvor de fleste
feilene skjer.

o Svar pa alt: Svar pa hvert enkelt punkt som er nevnt 1

konkurransegrunnlaget.
o Ingen tomme felter: Ikke la tekstfelter sta tomme. Skriv «Se
vedlegg X» hvis du laster opp dokumentasjon separat, eller fyll

inn referansene direkte i feltet.

o Konsistens: Sjekk at tallene i ESPD (f.eks. omsetning) stemmer
noyaktig overens med dokumentasjonen du laster opp.
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¢ Underleveranderer: Last ned et tomt ESPD-skjema, send det til
underleverandoren, fa dem til 4 fylle ut og signere, og last det opp
sammen med ditt eget. Uten dette er ikke samarbeidet dokumentert.

10.6. Oppsummering

ESPD-skjemaet er langt mer enn en administrativ ovelse; det er et juridisk
bevisdokument som danner grunnlaget for din deltakelse. Rettspraksis viser med
all tydelighet at slurv straffes hardt. Som vi sd 1 saken med Bedriftssystemer AS,
vil et tomt tekstfelt tolkes som at du mangler kvalifikasjonen, uavhengig av hva
du "mente" 4 svare.

Videre er handteringen av underleveranderer en klassisk felle. EveryMatrix-
dommen slar fast at uten et eget ESPD-skjema for stottespillerne dine, har du
ikke dokumentert retten til 4 bruke deres ressurser. Og glemmer du dette ved
fristen, er lopet kjort. Kvinnherad-saken viser at det er strengt forbudt 4 hente
inn nye partnere pa overtid for a redde en mangelfull seknad. Konklusjonen er
at arbeidet ma gjores grundig forste gang — det finnes ingen angreknapp i ESPD.
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11. Sterkere sammen - taktisk bruk
av underleverandorer

Etter a ha lest dette kapitlet, vil du:

e Kunne skille strategisk mellom en ren underleverandor, et stotteforetak
og et konsortium

e Forsta forskjellen pd 4 "lane" kapasitet (§ 16-10) og 4 bare kjope en

tjeneste

e Vite noyaktig hva som kreves for 4 dokumentere "raderett" — og hvorfor

en navneliste ikke er nok

e Lare om "Utforelsesplikten" (§ 16-10 femte ledd): Du kan ikke line en
referanse uten 4 bruke firmaet som eier den

e Forsta hvordan du bruker morselskapets muskler lovlig uten a ga i
"Agder-fellen"

"Den som vinner alene, vinner smatt. Den som vinner med de rette
partnerne, vinner stort."
I det offentlige markedet er David mot Goliat en dagligdags situasjon. Hvordan

kan den lille sla den store? Svaret ligger i EQS-avtalens kanskje viktigste
utjevningsmekanisme: Retten til 4 stotte seg pa andre.
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Anskaffelsesforskriften § 16-10 gir deg en vidtrekkende rett til 4 «lane»
kvalifikasjoner. Mangler du omsetning? Lan den fra morselskapet. Mangler du
erfaring? Lan den fra en partner. Men retten kommer med en streng betingelse:
Du ma bevise raderett. Oppdragsgiver ma vare trygg pa at ressursene du laner
pa papiret, faktisk er tilgjengelige i virkeligheten.

11.1. Tre méater & samarbeide pa

For du inngar en allianse, mé du velge juridisk struktur. Det finnes tre
hovedmodeller med vidt forskjellige konsekvenser for ansvar og risiko:

¢ Den enkle underleverandgren: Dette er den vanligste modellen. Du er
hovedleverander og alene ansvarlig overfor kunden. Du kjoper en
avgrenset tjeneste (f.eks. rorleggerarbeid) fra en annen bedrift .

e Stotteforetaket (Den strategiske jokeren): Dette er modellen du
bruker for 4 bli kvalifisert. Her bruker du en annen virksomhet spesifikt
for 4 oppfylle et kvalifikasjonskrav du selv mangler. Dette utloser et
strengt dokumentasjonsregime, og oppdragsgiver kan kreve
solidaransvar dersom stotten gjelder okonomi .

e Konsortium (Felles tilbud): Her gir to eller flere selskaper sammen og
leverer ett felles tilbud. Begge blir kontraktsparter, og begge hefter
normalt solidarisk for hele leveransen. Dette gir maksimal styrke, men
ogsd maksimal risiko

11.2. Dokumentasjon av raderett: Det juridiske
minefeltet

Nir du bruker et stotteforetak (modell 2), er det ikke nok 4 nevne navnet deres.
Du ma bevise raderett.
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Felle 1: «Vi er jo et konsern» (EveryMatrix-saken) Mange tror at
konsernforhold automatisk gir raderett. Det er feil. I EveryMatrix (Eidsivating
lagmannsrett LE-2022-122075) argumenterte leveranderen med at det var en
presumsjon for raderett mellom sosterselskaper. Retten var uenig. Et
sosterselskap er et eget rettssubjekt. Uten dokumentasjon pa at sesterselskapet
faktisk hadde forpliktet seg til denne konkrete kontrakten, var raderetten ikke
bevist .

Felle 2: Navnelisten (Innlandet-saken) En annen klassisk feil er a tro at en
liste med undetleverandorer i tilbudet et nok. I KOFA-sak 2020/ 254 (Innlandet
Dlkeskommune) listet vinneren opp fire montasjeselskaper, men uten
forpliktelseserklaeringer. KOFA slo fast at det ma fremstd som sannsynlig at
selskapet som skal gi stotte, faktisk vet om at de er en del av tilbudet .

11.3. Forpliktelseserkleeringen: Papiret som
redder deg

Beviset pa raderett er forpliktelseserklaeringen. Dette er et dokument signert av
stotteforetaket hvor de bekrefter at de stiller ressursene til disposisjon.

Case-studie: Kystverket (Halogaland lagmannsrett LH-2024-10855) NCC
glemte 4 legge ved erkleringen fra sin underentreprener FAS 1 tilbudet. De ble
reddet, men kun fordi de kunne bevise at avtalen var inngatt for fristen gikk ut
(via e-poster og interne signaturer). Retten konkluderte med at ettersendingen
ikke innebar en forbedring av tilbudet, men en bekreftelse pa et eksisterende
faktum. Lardommen er likevel klar: Ikke gamble pa a bli reddet. Legg ved
erkleeringen med en gang.
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11.4. Felle 3: Utforelsesplikten (§ 16-10 femte
ledd)

Dette er fellen flest gar i nar de tenker taktisk. Hvis du laner penger (okonomisk
kapasitet) fra et morselskap, trenger ikke morselskapet gjore jobben. Men hvis
du laner erfaring eller utdanning (teknisk kapasitet), er regelen motsatt.

Forskriften § 16-10 (5) slar fast: Hvis du stetter deg pa en annen virksomhet for
a oppfylle krav til utdanning eller erfaring, ska/ disse virksomhetene utfore
tjenestene eller byggearbeidene som krever slike kvalifikasjoner. Du kan altsa
ikke «shoppe» en god referanse fra en underleverander for 4 bli kvalifisert, og sa
gjore jobben selv for 4 spare penger.

I EveryMatrix-saken (LE-2022-122075) understreket lagmannsretten dette
poenget:

«Man kan altsa ikke kvalifiserer seg med en underleverandor og deretter
la vaere 4 bruke denne. Det innebarer at tilbyderen heller ikke selv kan
velge 4 utfore tjenesten/arbeidet nar han er kvalifisert til anbudet
gjennom bruk av en underleverandor.»

Lardom: Hvis du bruker en underleverander for a oppfylle erfaringskravet, ma

du sette av budsjett til at de faktisk skal vare med i prosjektet. De kan ikke bare
veere «pynt» 1 soknaden.

11.5. Felle 4: Nye spillere pa overtid (Laget er last)
Som vi sa i Kvinnherad-saken IKOFA 2023/0473), er du last til laget du melder

pa. Du kan ikke reparere manglende kvalifikasjoner ved a hente inn nye
stottespillere etter fristen.
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Redningsplanken: Luxone-dommen (EU-domstolen C-403/23) Men hva
hvis en partner 1 et konsortium gar konkurs eller trekker seg? Er da hele laget
ute? I saken Luxone slo EU-domstolen fast at det er uproposjonalt 4 kaste ut et
helt konsortium bare fordi én deltaker forsvinner — forutsatt at de gjenvarende
medlemmene alene oppfyller kravene. Du kan altsa i visse tilfeller fullfore med
ferre spillere, men aldri bytte inn nye.

11.6. Morselskap-fellen: Hvem gjor jobben?

Agder Renovasjon (KOFA 2023/1225) var kravet ISO 9001. Vinneren
(Repstad) hadde det, men datteren som skulle kjore bilene, manglet det. KOFA
godtok dette kun fordi morselskapet i tilbudet hadde beskrevet at de selv skulle
sta for «Oppfolging kvalitet og miljo» i prosjektet. De lante altsa ikke bare bort
sertifikatet; de stilte med ressursene som skulle styre kvaliteten.

11.7. Oppsummering

Samarbeid er en kraftig strategi, men det krever presisjon. En muntlig avtale
eller en konsernrelasjon er ikke nok; du ma ha skriftlige forpliktelseserklaringer.
Husk utferelsesplikten: Laner du erfaring, ma eieren av erfaringen gjore jobben.
Og husk regelen om laget: Du kan ikke hente inn innbyttere etter kampstart,
men du kan i visse tilfeller fullfore kampen med ferre spillere hvis en faller fra.
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12. Hvordan oppdragsgiver
vurderer og scorer tilbud

Etter a ha lest dette kapitlet, vil du:

e Forsta den «sorte boksen» som kalles evaluering — og hvorfor 50 %
vekting sjelden betyr 50 % innflytelse

e Kunne forskjellen pa linexr og forholdsmessig prismodell — og hvordan
det pavirker din vinnersjanse

e Forsta «Normaliserings-fellen»: Hvorfor kvalitetsskalaen ofte

komprimeres mens prisskalaen maksimeres

e Lzre hvorfor strategien ofte bor vare 4 «skrelley tilbudet ned til

minimumskravet for 4 vinne pa pris

"I teorien teller kvalitet 50 %. I praksis vinner nesten alltid den billigste."

Du har levert tilbudet. Kvalifikasjonskravene er bestatt. Na skal vinneren kares.
Mange leverandorer tror at den med «best pris og best kvalitet» vinner
automatisk. S4 enkelt er det ikke.

Vinneren er den som far flest poeng ut av den spesifikke matematiske modellen
oppdragsgiver har valgt. Og her finnes det en systemfeil i mange offentlige
konkurranser: En matematisk ubalanse som gjor at pris slar hardere enn kvalitet,
selv nar vektingen er lik.
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Dette kapitlet apner den «sorte boksen» og viser deg mekanikkene som avgjor
poengsummen din.

12.1. Prisevaluering: Matematikken som avgjor alt

Oppdragsgiver har stor frihet til 4 velge evalueringsmodell, men valget far

enorme konsekvenser. De to vanligste modellene straffer prisforskjeller helt
ulikt.

Modell 1: Forholdsmessig metode (Den myke kurven) Her beregnes
poengene som en brok. Formelen er typisk: Poeng = (Laveste ptis / Din pris) *
Makspoeng

Denne metoden er «snill» mot dyre tilbud. Selv om du er dobbelt sa dyr som
vinneren, far du fortsatt halvparten av poengene (5 poeng hvis maks er 10).

Modell 2: Linear metode (Den harde linjen) Her trekkes poeng basert pa
prosentvist avvik fra laveste pris. I den klassiske modellen er nullpunktet ofte
satt ved 100 % avvik. Formelene er da typisk: Poeng = 10 — 10 x (Din pris —
Laveste ptis) / Laveste pris

Det betyr:

e Har du laveste pris, far du 10 poeng.
e Er du100 % dyrere (dobbelt sa dyr), far du 0 poeng.

Denne metoden straffer prisforskjeller mye hardere enn den forholdsmessige.
Er du 50 % dyrere, har du allerede mistet halve poengsummen. Denne modellen
favoriserer leveranderen med lavest pris, fordi det blir tungt 4 ta igjen
forspranget pa kvalitet.
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Case-studie: Kampen om modellen (Borgarting lagmannsrett LB-2020-
84478) I en konkurranse om tunnelrehabilitering (Statens vegvesen) stod slaget
mellom to entreprenorer: Consto (lavest pris) og Marthinsen & Duvholt (best
kvalitet).

Konkurransegrunnlaget sa at "Qurige tilbud vil fi et prosentmessig trekk regnet fra det
beste tilbudet". Consto mente dette betydde en linezer metode (hvor dobbelt pris
gir 0 poeng), som ville straffet konkurrentens hoyere pris hardt. Da ville Consto

vunnet.

Men Statens vegvesen brukte en forholdsmessig metode. Med denne «snillere»
metoden tapte ikke konkurrenten nok poeng pa sin hoye pris til at Consto
kunne ta igjen forspranget pa kvalitet. Konkurrenten vant med 0,04 poeng.

Lagmannsretten slo fast at oppdragsgiver har stor frihet. Selv om ordlyden
kunne tyde pa linezr metode, var ikke dette bindende sa lenge den valgte
metoden var saklig. Consto tapte saken.

Modell 3: Intervaller (Fellen) Noen oppdragsgivere prover a forenkle ved a
bruke «trappetrinny eller intervaller.

I KOFA-sak 2025/0993 (Nord-Troms) ga oppdragsgiver poeng basert pa
faste prisintervaller (f.eks. "Under 600 000 kr = 40 poeng”, "601 000 — 650 000
kr = 30 poeng"). Dette ga enorme poengutslag (10 poeng) for marginale
prisforskjeller (1 krone over grensen). KOFA konkluderte med at modellen var
ulovlig da den ga vilkarlige utslag .

12.2. Kvalitetsevaluering: Normalisering ma til

Det er i kvalitetsevalueringen det store slaget star. Her finnes det to skoler:
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¢ Relativ vurdering (Normalisering): Det beste tilbudet i konkurransen
far 10 poeng. De andre males mot dette.

e Absolutt vurdering (Idealtilbudet): Alle tilbud males mot en teoretisk
"perfekt" standard.

KOFAs "arbeidsuhell" og den logiske bristen I KOFA-sak 2021/1000
(Storkammer) kom nemnda med en uttalelse som har skapt debatt. De
diskuterte absolutt vurdering og skrev at dersom det beste tilbudet "holder et
jevnt godt nivd, men ikke er fremragende", vil det vare riktig 4 gi en uttelling
"midt pd treet, cksempelvis 4-5 poeng".

Dette fremstar ved naermere ettersyn som et juridisk arbeidsuhell. Hvorfor?
Fordi logikken kollapser nar den meter priskriteriet.

Pa pris brukes nesten alltid en relativ modell. Den billigste leveranderen i
rommet far automatisk 10 poeng. Man maler ikke pris mot et "teoretisk
nullpunkt" (0 kroner).

Nar oppdragsgiver folger KOFAs eksempel slavisk, skjer folgende skjevhet:

e DPris: Vinneren far 10 poeng. Taperen far 7 poeng. (Differanse: 3 poeng).

e Kvalitet: "Ingen var fremragende". Vinneren far 5 poeng. Taperen far 4
poeng. (Differanse: 1 poeng).

Selv om vektingen i teotien er 50/50, har priskritetiet her fitt tre ganger si stor
innflytelse pa resultatet som kvalitetskriteriet. Ved 4 "holde igjen" poengene pa
kvalitetsskalaen, har oppdragsgiver i realiteten endret vektingen dramatisk i
faver av pris.

Losningen: Normalisering For at vektingen skal vare reell, ma begge skalaene
utnyttes. Det betyr at det beste tilbudet som faktisk er kommet inn, bor definere
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toppscoren — ogsa pa kvalitet. Hvis beste kvalitetsscore justeres opp til 10 poeng
(normalisering), gjenopprettes balansen mot prisscoren.

Case-studie: Det uoppnielige idealet (KOFA 2022/1678) Innlandet
fylkeskommune brukte en absolutt modell der man matte levere 100 %
okologiske varer for a fa 10 poeng. Ingen 1 markedet kunne levere dette.
Konsekvensen var at alle leveranderene fikk lave poengsummer pa kvalitet. Pris
ble dermed helt avgjorende, selv om kvalitet skulle veie tungt.

KOFA aksepterte modellen fordi den var "klar". Men for deg som leverandor er
dette en felle. Hvis du ser en absolutt modell med urealistiske krav, vet du at
kvalitetsskalaen er "odelagt". Da er det kun pris som gjelder .

12.3. Strategi: Skrell tilbudet eller lever dobbelt

Siden du sjelden vet pa forhand om oppdragsgiver vil normalisere
kvalitetspoengene (gi 10 til beste), ma du legge en strategi som tar hoyde for
at pris ofte veier tyngre enn oppgitt.

1. Hovedstrategi: "Skrelling" av kravspesifikasjonen Fordi kvalitetsskalaen
ofte er komprimert (sma poengforskjeller), lonner det seg sjelden a legge inn
"gullrandede" losninger som koster mye pengert.

e Oppfyll minstekravene (A-kravene) noyaktig.

o Ikke legg inn fordyrende kvalitet utover dette, med mindre du er sikker
pé at det gir massiv poenguttelling.

e DPris deg aggressivt nedover.

I et system der beste kvalitet far 5 poeng og beste pris far 10 poeng, er det
nesten umulig 4 vinne med et dyrt kvalitetsprodukt.
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2. Helgarderingen: Parallelle tilbud Siden du ikke vet om oppdragsgiver vil
bruke en modell som premierer kvalitet (normalisering/forholdsmessig) eller en
som premierer pris (absolutt/linezr), er den ultimate losningen 4 levere to tilbud
(se kapittel 8.6):

e Tilbud A (Lavpris): Skrellet til beinet, oppfyller akkurat kravene,
laveste mulige pris. Dette vinner hvis oppdragsgiver bruker en "hard"
prismodell eller absolutt kvalitetsscoring.

e Tilbud B (Premium): Hoy kvalitet, hoyere pris. Dette vinner hvis
oppdragsgiver normaliserer kvalitetspoengene og bruker en "myk"
prismodell.

12.4. Skjonnets grenser: Nar er det ulovlig?

Oppdragsgiver har «innkjopsfaglig skjonn», men de kan ikke gjore hva som
helst. Kriteriene ma vzare sa klare at de sikrer likebehandling.

Case-studie: 40 evaluatorer uten fasit (KOFA 2025/0160 — Time
kommune) Denne saken illustrerer hva som skjer nar skjonnet blir vilkarlig.
Time kommune hadde vektet kvalitet 70 %, og evalueringen skulle baseres pa
intervjuer med referanser fra leverandoerens tidligere prosjekter.

Problemet var at det var 8 leverandorer som hver leverte 5 referanseprosjekter.
Det betydde at inntil 40 forskjellige kontaktpersoner skulle dele ut poeng fra
1 4l 10.

Kommunen hadde ikke laget noen veiledning for hva som skulle til for a fa 10
poeng, kontra 5. Hver enkelt referanseperson fikk dermed definere skalaen selv.
En streng referanseperson kunne gi 4 poeng for en god jobb, mens en snill
referanseperson ga 10 for det samme.
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KOFA konkluderte med at dette systemet ikke sikret likebehandling. Nar
poenggivningen overlates til 40 ulike personer uten en felles malestokk, blir
resultatet tilfeldig. Tildelingskriteriet var ulovlig, og konkurransen matte avlyses.

Laerdom: Hvis oppdragsgiver overlater evalueringen til eksterne (referanser,
brukere og jury) uten klare kriterier, er det bingo, ikke konkurranse. Dette er et
sterkt klagegrunnlag.

Men var oppmerksom pa at domstolene sjelden overprover selve
karaktersettingen hvis systemet er pa plass. I Vestre Innlandet tingrett (TVIN-
2024-136597) klagde Syljuasen pa at konkurrenten fikk bedre score pa
organisasjon/CV. Retten nektet 4 overprove dette og slo fast at de ikke hadde
grunnlag for a overstyre kommunens faglige vurdering.

12.5. Oppsummering

Evaluering av tilbud er en ovelse 1 matematikk der spillereglene ofte favoriserer
pris, selv om vektingen tilsier noe annet. Mens priskriteriet nesten alltid utnytter
hele poengskalaen fra O til 10, opplever du ofte at kvalitetskriteriet vurderes etter
en absolutt skala hvor ingen oppnar toppscore. Dette skaper en matematisk
skjevhet hvor prisforskjeller slar langt hardere ut enn kvalitetsforskjeller.

For leverandoren betyr dette at den sikreste veien til seier ofte er 4 "skrelle"
tilbudet: Lever noyaktig det som kreves for 4 oppfylle minstekravene, men
unngd fordyrende ekstrakvalitet som ikke gir tilsvarende poenguttelling. Den
optimale strategien for 4 mote usikkerheten rundt evalueringsmodellen er a
levere parallelle tilbud — ett som maksimerer kvalitet og ett som minimerer pris
— slik at du er posisjonert for seier uavhengig av hvilken modell oppdragsgiver
velger.
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DEL 4:
KVALITET - SLIK

MAKSIMERER DU
POENGSCOREN
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13. Tilbudsstrukturen - Slik bygger
du et avviksfritt tilbud

Etter a ha lest dette kapitlet, vil du:

e Lzre hvordan du strukturerer tilbudet for 4 gjore evaluators jobb enkel

(og din score hoyere)

e Forsta hvorfor hyperlenker til nettsider kan fore til direkte avvisning
(EU-domstolen)

e Vite hvordan du skriver en kravmatrise som er juridisk holdbar

e Vite hvordan du skriver et "Executive Summary" som setter knagger i

hodet pa evaluator.

e TForsta konsekvensen av a bryte formkrav som sidetallsbegrensninger

"Et godt tilbud er ikke en roman. Det er en brukermanual til din egen
fortreffelighet."

Leverandoren har analysert konkurransegrunnlaget, stilt avklarende sporsmal og
forstatt oppdragsgivers behov. Na begynner selve skrivearbeidet.

Mange leverandorer gjor feilen a behandle tilbudet som en salgspitch eller en
brosjyre. De fyller pa med glansede bilder, generelle lovnader om "partnerskap"
og lenker til flotte nettsider. I en offentlig anskaffelse er dette stoy.
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Et tilbud er et formelt, juridisk dokument. Det skal evalueres av offentlige
tjenestemenn som ma kunne forsvare hver eneste poengscore. Din jobb er 4 gi
dem bevisene de trenger, plassert noyaktig der de forventer 4 finne dem.

13.1. Grunnstrukturen: Gjor det lett & gi deg rett

Oppdragsgiver har sjelden tid til 4 lete. Hvis informasjonen om din
miljesertifisering ligger gjemt i et vedlegg nar den skulle vaert i kravmatrisen,
risikerer du at den blir oversett. Evaluator sitter med en sjekkliste som folger
konkurransegrunnlaget slavisk. De deler ut poeng linje for linje.

Et profesjonelt tilbud skal derfor ikke struktureres som en salgspitch, men som
en speiling av kravdokumentet. Du skal gjore det ekstremt enkelt for evaluator
a krysse av for at du har svart.

Dette betyr at du ma undertrykke trangen til 4 lage din egen logiske rekkefolge.
Hyvis konkurransegrunnlaget ber om «Pris» forst og «Kompetanse» sist, sa
leverer du det i den rekkefolgen, selv om du mener kompetansen er ditt
sterkeste kort.

Her er forskjellen pa a bygge tilbudet rundt seg selv, og a bygge det rundt
evaluators sjekkliste:

Eksempel: Konkurransegrunnlaget ber om folgende innholdsfortegnelse:

Signert tilbudsbrev
Skatteattest og HMS-egenerklering
Svar pa tildelingskriterium: Oppgaveforstaelse

el NS

Svar pa tildelingskriterium: Kompetanse (CV-er)
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Feil struktur (Selvsentrert): Leverandoren prover a fortelle en historie og

stokker om pé kravene. Evaluator finner ikke punktene i sjekklisten sin i

rekkefolge.
1. Om var bedrift (Irrelevant stoy)
2. Var suverene kompetanse (CV-er flyttet frem)
3. Vir lesning (Svar pa oppgaveforstaelse)
4. Administrative dokumenter (Tilbudsbrev gjemt til slutt)

Riktig struktur (Speiling + Strategi): Leverandoren folger oppdragsgivers

liste slavisk, men legger inn et strategisk sammendrag helt forst for 4 sette

"knagger" 1 hodet pd evaluator.

1.

Sammendrag (Det eneste tillegget: 1 side som oppsummerer hvorfor vi
bor vinne)

Signert tilbudsbrev (Svarer noyaktig pa pkt 1 1 kravet)

Skatteattest og HMS-egenerklaring (Svarer noyaktig pa pkt 2 1
kravet)

Svar pa tildelingskriterium: Oppgaveforstaelse (Svarer noyaktig pa
pkt 3 1 kravet)

Svar pa tildelingskriterium: Kompetanse (Svarer noyaktig pa pkt 4 1
kravet)

Ved 4 bruke denne strukturen oppnar du to ting: Du sikrer at evaluator finner

alt (speiling), samtidig som du far solgt inn hovedbudskapet ditt for de begynner

a krysse av i skjemaene (sammendraget).
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13.2. Det selgende sammendraget: «<Executive
Summary»

De fleste leveranderer starter tilbudet sitt med formalia: Navn pa firma, adresse,
organisasjonsnummer og en bekreftelse pa at «vi aksepterer vilkarene».

Dette er 3 kaste bort den mest verdifulle eiendommen i hele dokumentet.

Evaluator er et menneske. De skal lese gjennom 5, 10 eller 20 tilbud. Nar de
apner ditt dokument, er hjernen deres pa sitt mest mottakelige. De stiller seg ett
sporsmal: "Huorfor skal jeg velge disse?"

Hyvis du venter til side 40 i losningsbeskrivelsen med 4 svare pa det, er det for
sent. Du md gi dem svaret pa side 1.

13.2.1. Regelen om tre

Forskning pa kommunikasjon og retorikk viser at hjernen var har en tendens til
a huske informasjon 1 bolker pa tre.

Din oppgave er 4 destillere hele ditt tilbud ned til tre hovedargumenter. Dette
er de tre tingene du vil at evaluatoren skal huske om deg nar de diskuterer
tilbudet i lunsjen.

e Ikke ti argumenter (da husker de ingen).
e Ikke ett argument (da virker du tynn).
e Tre argumenter som er skreddersydd for akkurat denne konkurransen.

Hvordan finner du disse tre? Ved 4 bruke "Konkurrent-testen" vi gjennomgar i

kapittel 14.3. Du velger de omradene der du objektivt sett scorer bedre enn din
hovedkonkurrent, og som er viktige for kunden.
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13.2.2. Hvor skal det sta?

Sammendraget har to naturlige plasseringer, og du ber bruke begge:

e I tilbudsbrevet: I stedet for bare 4 skrive «Vi viser til
konkurransegrunnlaget ...», skriver du: «Vi er stolte av a levere dette
tilbudet. Var losning er bygget rundt tre lofter til dere: 1) Garantert
responstid pa 30 minutter, 2) Et team der alle har erfaring fra tilsvarende

prosjekter, og 3) En fastpris som gir dere full kostnadskontroll.»

¢ Som innledning til Losningsbeskrivelsen: For du stuper ned i
detaljene om "Oppgave 1", bor du ha en halv side
merket «Ledelsessammendrag»
(Executive Summary). Her utdyper du de tre argumentene med litt mer

tekst og bevis.

e Argument 1: Hvorfor det er viktig for kunden.
e Argument 2: Hvorfor din losning er unik.

e Argument 3: Hvilken verdi (gevinst) dette gir kunden.

13.2.3. Eksempel pa et dirlig vs. et godt sammendrag
Taperen (Generell og selvsentrert):

«Firma AS har levert tjenester i 20 ar. Vi har bred erfaring og dyktige
medarbeidere. Vi fokuserer pa kvalitet og HMS, og ser frem til et godt
samarbeid. Vi haper vart tilbud faller i smak.» (Dette sier ingenting. Det kunne vert
skrevet av hvem som helst, il hvem som helst.)

Vinneren (Spesifikk og kundefokusert):
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«For 4 sikre at Kommunen nar sine klimamal uten operasjonell risiko, har vi
designet en losning basert pa tre pilarer:

e Garantert maloppnaelse: 100 % elektrisk bilpark fra dag 1. Dette
sikrer at dere oppfyller kravene i kommunens Miljoplan 2030
umiddelbart etter kontraktsignering.

¢ Risikofri oppstart: Dedikert prosjektleder (Per Hansen) som personlig
har ledet tilsvarende overgang for to nabokommuner. Dere slipper
"barnesykdommene" fordi Per allerede har lost dem for andre.

¢ Full kostnadskontroll: Digital sanntidsrapportering som gir dere
oversikt over kjoremenster og kostnader direkte pa mobil, slik at

budsjettsprekk oppdages for det skjer.»

Ser du forskjellen? Vinnerteksten gir evaluatoren "knagger" 4 henge poengene
pé for de i det hele tatt har begynt 4 lese detaljene. De vet na hva de skal se etter
i resten av tilbudet.

Du har plantet et mentalt anker: "Dette er de med el-bilene og den erfarne
prosjektlederen.” Resten av dokumentet er bare bevisforsel for denne pastanden.

13.3. Kravmatrisen: Presisjon fremfor prosa

Kravmatrisen er dokumentet som beviser at du oppfyller minstekravene. Her er
det ikke rom for markedsforingssprak.

Case-studie: Den vage beskrivelsen (KOFA 2023/0868) I en konkurranse
om AV-utstyr (Nedre Romerike Innkjopssamarbeid) ble leveranderen Audiens
X Holi AS avvist. Et av problemene var dokumentasjonen av erfaring.
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Leverandoren leverte en liste over prosjekter pa et brevark med logo, men
informasjonen var mangelfull. Det var uklart hvilket selskap som hadde utfort
hva, og beskrivelsene var for generelle til at oppdragsgiver kunne verifisere om
kravene var mott.

Leveranderen klagde og mente oppdragsgiver burde forstitt sammenhengen.
KOFA var uenig:

"Det er leverandoren som har ansvaret for uklarbeter eller mangler. En losning hvor
innklagede skulle vektlegge kunnskap utenfor fremlagt dokumentasjon, vil fort komme i strid
med de grunnleggende prinsippene |[...]."

Laerdom: Ikke skriv "Vi har bred erfaring”. Skriv "Vi har levert tilsvarende
losning til Kunde X, verdi 5 MNOK, levert dato 12.10.2022. Se vedlegg 4 for
referansebrev." Vage pastander gir grunnlag for avvisning.

Teknikken: "Den rode traden" (Kryssreferanser) En kravmatrise er verdilos
hvis evaluator ma3 lete etter bevisene. Du m3 binde matrisen sammen med resten
av tilbudet gjennom konkrete sidetallshenvisninger.

Lag alltid en ekstra kolonne i matrisen din som heter «Referanse til
dokumentasjony.

e Krav: «lLeverandoren skal ha erfaring med tilsvarende oppdrag.»
e Svar: «Ja, oppfylles.»
o Referanse: «Se prosjektbeskrivelse "Prosjekt X' i Vedlegg 3, side 4.»

Nar du gjor dette, fratar du oppdragsgiver muligheten til 4 si at kravet er
«udokumentert» (slik som i Audiens-saken). Du har pekt noyaktig pa hvor
beviset ligger. Hvis de da overser det, er det en saksbehandlingsfeil fra deres
side, ikke en mangel ved ditt tilbud.
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13.4. Den digitale fallgruven: Forbudet mot
hyperlenker

Vi lever i en digital verden. Det er fristende a sktive: "Se var demonstrasjonsvideo her:
www.leverandor.no/ demo" eller "Fullstendig oversikt over vére kurs finnes pa vir nettside.”

Dette er en av de farligste feilene du kan gjore.

Case-studie: Instituto Cervantes (EU-domstolen sak T-376/21) I en stor
konkurranse om spraktjenester for EU-kommisjonen leverte Instituto Cervantes
et tilbud. For 4 demonstrere kvaliteten pa undervisningsopplegget, la de inn
hyperlenker i tilbudet som pekte til ovelser og innhold pa deres egne nettsider.

Kommisjonen nektet 4 klikke pa lenkene. De vurderte innholdet som
"manglende". Leverandoren fikk dermed trekk i poeng og tapte kontrakten.
Leverandoren gikk til sak og mente dette var urimelig formalisme.

EU-domstolen slo fast at Kommisjonen hadde rett. Begrunnelsen hviler pa to

pilarer:

¢ Innleveringskravet: Anbud skal leveres i det systemet som er angitt. En
lenke til en ekstern server er ikke en "innlevering" til oppdragsgivers

system.

e Uforanderlighet: Det mest kritiske er at innhold pa en nettside kan
endres etter tilbudsfristen. Hvis oppdragsgiver klikker pa lenken to uker
etter fristen, hvordan kan de vite at innholdet er det samme som pa

leveringstidspunktet?
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Domstolen uttalte at selv om leverandoren kunne bevise teknisk at nettsiden
ikke var endret, hadde oppdragsgiver ingen plikt til 4 sjekke dette. Risikoen for
endring var nok til 4 se bort fra lenkene.

Lardom: Alt som skal evalueres, ma vere statisk og lastet opp 1
konkurranseportalen. Ta skjermbilder av nettsiden, last ned PDF-er av
brosjyrene, eller legg ved videofilen direkte. En hyperlenke er i anbudsrettslig
forstand tom luft.

13.5. Formkrav: Sidetallsbegrensninger

Oppdragsgiver setter ofte grenser for hvor langt tilbudet kan vare, for eksempel
"Maks 3 sider losningsbeskrivelse". Hva skjer hvis du skriver 6 sider?

Case-studie: Nye Veier AS (KOFA 2020/380) I en konkurranse om
skogtaksering satte Nye Veier et krav om "maksimum 3 A4-sider" for
losningsforslaget. Leveranderen Nettskog AS leverte 6 sider.

Nye Veier valgte a ikke avvise, men trakk leveranderen 20 poeng i evalueringen
for 4 "utjevne konkurransefordelen" ved 4 skrive lenger.

KOFA vurderte saken. Nemnda mente at poengtrekket var ulovlig. Hvorfor?
Fordi Nye Veier ikke hadde vurdert om de ekstra sidene faktisk gz en
konkurransefordel. Ved nermere ettersyn inneholdt de ekstra sidene bare
generell info og prising, som uansett ikke skulle telle pa losningskriteriet.

"Innklagedes trekk pa 20 poeng i klagers tilbud er under disse omstendighetene ikfke forenlig
med de grunnleggende kravene til likebehandling og forutberegnelighet”" .

Lzrdom: Selv om leverandoren her fikk medhold i at straffen var for hard, er
lerdommen at brudd pa formkrav skaper stoy og risiko.
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Du kan bli trukket i poeng.
Oppdragsgiver kan velge a klippe tilbudet (kun lese de forste 3 sidene).

I verste fall kan du bli avvist hvis avviket gir en vesentlig urettferdig fordel. Hold
deg alltid innenfor grensene.

13.6. Visuell utforming: Design som bygger tillit

Et tilbud som sendes inn er den fremste representanten for selskapet 1
konkurransen. Evaluator er et menneske som skal lese hundrevis av sider under
tidspress. Et dokument preget av varierende skrifttyper, tilfeldige marger og
darlig layout, sender et kraftig, negativt sighal om en rotete organisasjon.

Motsatt vil et tilbud som er visuelt helhetlig, ryddig og profesjonelt, bygge
"goodwill" for evaluatoren i det hele tatt har begynt 4 vurdere innholdet.

Kraften i enhetlige CV-er Dette er en klassisk test. Svaert ofte ber
oppdragsgiver om CV-er for nokkelpersonell uten a levere en fast mal. Mange
leveranderer samler da bare inn de CV-ene de har liggende. Resultatet er at én
CV er pa engelsk, én er pa tre sider, og én har bilde mens de andre mangler det.

Signalet dette sender er apenbart: Dette er ikke et samkjort team, men en gruppe
mennesker som er tilfeldig samlet for anledningen.

Vinnerstrategien er a levere alle CV-er i noyaktig samme, profesjonelle firmamal.
Font, farger, struktur og overskrifter skal vaere identiske. Dette signaliserer en

samkjort organisasjon med etablerte systemer og kontroll.

Visuelt hierarki Et profesjonelt tilbud bruker bevisst visuelt hierarki for 4 guide
evaluators oye.
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e Overskrifter: Ma matche strukturen i tildelingskriteriene noyaktig. Heter
kriteriet "3.1 Losningsbeskrivelse", skal din overskrift hete det samme.

e Illustrasjoner: Bruk prosessdiagrammer og organisasjonskart. Et enkelt
flytskjema kan ofte forklare en kompleks metodikk bedre enn tre sider
med tekst.

e Merkevare: Gjennomgiende bruk av logo og farger binder dokumentet
sammen og signaliserer at leveranderen tar konkurransen pa alvor.

13.7. Oppsummering

Et vinnende tilbud ma veare teknisk perfekt, bade i innhold og form. Det er en
utbredt misforstielse at du kan henvise til eksterne nettsider eller videoer for 4
demonstrere kvalitet; EU-domstolen har slatt fast at innhold som ligger bak en
hyperlenke ikke anses som levert, fordi det i teorien kan endres etter fristen. Alt
som skal evalueres ma derfor lastes opp som statiske filer.

Nar det gjelder kravmatrisen, viser KOFA-praksis at vage pastander om "bred
erfaring" ikke holder mal; du mé henvise presist til konkret dokumentasjon i
vedleggene. Til slutt er formkrav som sidetallsbegrensninger ikke veiledende,
men bindende rammer. Selv om et brudd ikke automatisk forer til avvisning,
risikerer du poengtrekk eller at deler av tilbudet ditt blir ignorert.
Suksessformelen er derfor disiplin: Hold deg innenfor sidetallet, last opp alle
filer direkte, og dokumenter hver pastand med konkrete bevis.
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14. Hvordan skrive en vinnende
kvalitetsbeskrivelse

Etter a ha lest dette kapitlet, vil du:

e Lare metoden for 4 bryte ned «Kvalitet» til konkrete suksessfaktorer

basert pa hva som gir forneyde kunder i din bransje

e Vite hvordan du lager en «smorbrodliste» av argumenter og velger ut de

rette basert pa hvem du konkurrerer mot

e Forsta hvorfor du mé bruke tall i stedet for adjektiver for a bevise

pastandene dine

e Lzre a designe «selskaps-CV-er» som ser ut som en enhetlig
produktkatalog, ikke en bunke tilfeldige jobbsoknader

"Ikke gjett hva oppdragsgiver vil ha. Ta utgangspunkt i hva som faktisk
skaper forngyde kunder i din bransje, og bevis at du leverer det bedre enn
konkurrenten."

Nar prisen er lik, avgjores konkurransen av kvalitet. Men «kvalitet» 1 et anbud er
ikke en abstrakt ovelse 1 skjonnskriving. Det er en strukturert prosess for a

identifisere og selge inn dine fortrinn.
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Mange leverandorer feiler fordi de starter med et tomt ark og prover 4 tolke
konkurransegrunnlaget i et vakuum. De ender opp med vage pastander som «vi
er fleksible» og «vi har fokus pa kvalitet».

Vinnerne jobber motsatt. De starter med sin egen bransjekunnskap.

14.1. Steg 1: Definer kvalitet (Lag din
«smorbrodliste»)

For du leser et eneste tildelingskriterium, ma du svare pa ett sporsmal: Hva er
det som gjor kunder forngyde i min bransje?

Dette er fundamentet. Du vet bedre enn innkjeperen hva som faktisk betyr noe
1 hverdagen.

e Renhold: Er det at gulvet skinner? Nei. Det er at renholderen faktisk
moter opp (Leveringsstabilitet) og at avvik meldes (Rapportering).

e Haindverker: Er det at du slar inn spikeren rett? Nei, det forventes.
Forneyde kunder skapes av at du rydder etter deg, holder tidsfrister og
varsler om endringer.

Lag en brutto «smerbredliste» over alle slike suksessfaktorer i din bransje.
Dette er menyen din.

o Eksempel pa smorbrodliste: Responstid, vaktordning, fast kontaktperson,
miljovennlige biler, lav feilprosent, lokalt delelager og digital

avviksmelding.

Tips: Sjekk dine egne feilmeldinger Lurer du pa hva som egentlig er kvalitet i
din bransje? Ga til ditt eget avvikssystem og se hva kundene klager pa.
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e Klager de pa at dere kommer for sent? -> Da er «Presisjon» en
kvalitetsfaktor.

e Klager de pa fakturafeil? -> Da er «Korrekt fakturering» en
kvalitetsfaktor.

Hvis du vet at dette er et problem i bransjen (og hos konkurrentene), og du kan
beskrive en rutine som forhindrer det, har du funnet et vinnerargument.

14.2. Steg 2: Analyser konkurransegrunnlaget
(Det obligatoriske)

Na dpner du konkurransegrunnlaget. Ga gjennom tildelingskriteriene og finn de
punktene oppdragsgiver eksplisitt ber om svar pa.

Dette er de obligatoriske underkriteriene. Star det «Beskriv rutiner for
avvikshandteringy, sa d du velge «digital avviksmelding» fra smerbredlisten din
og beskrive den. Glemmer du dette, far du trekk.

Case-studie: FVS-saken (KOFA 2023/0601) Oppdragsgiver ba om CV-et.
Leverandoren leverte en liste over ansatte med kompetanseinfo, men glemte
selve CV-dokumentene. De ble trukket i poeng. Hvorfor? Fordi de ikke svarte
pa det obligatoriske dokumentasjonskravet. Du ma levere det de ber om, 1
formatet de ber om.

14.3. Steg 3: Konkurrent-testen (Velg dine
vinnere)

Etter at du har dekket det obligatoriske, sitter du ofte igjen med vage kriterier

som «god gjennomferingsevne» eller «kompetanse». Her har du et handlingsrom
til 4 trekke inn momenter fra smorbrodlisten din.
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Men hvilke skal du velge? Her ma du vare kynisk. Du skal ikke velge det dx er
best pa. Du skal velge det der du er bedre enn din teffeste konkurrent.

e Identifiser hovedmotstanderen: Hvem er det du sannsynligvis ma sla for

4 vinne?
e Score deg selv og konkurrenten: G gjennom smerbrodlisten din.

o Lokalt delelager: Du har det. Konkurrenten har sentrallager i Oslo. -
> Ta det med! Dette er et vinnerargument.

o Milje: Du har 50 % elbiler. Konkurrenten har 100 %. -> Utelat
det. Ikke bruk plass pa 4 snakke om miljobiler. Du taper den
kampen. Fokuser pa noe annet.

o Responstid: Dere er like gode. -> Noytralt. Beskriv det kort for a
vise at du oppfyller kravet, men ikke gjor det til hovednummeret.

Resultatet er en skreddersydd argumentasjonsrekke designet for a sla akkurat
denne motstanderen i akkurat denne konkurransen.

14.4. Steg 4: Skriveteknikken (Tall og nytteverdi)

Nar du skal beskrive punktene du har valgt ut, gjelder én regel: Fjern
adjektivene. Bruk tall. Adjektiver er pastander («vi er fleksible»). Tall er bevis.

Case-studie: Mesta (KOFA 2023/0472) Mesta tapte fordi beskrivelsen deres
av «optimaliseringy var for generell. Vinneren vant fordi de beskrev konkrete
tiltak. En beskrivelse som bare gjentar at du skal «optimalisere» (papegoye-fellen)
gir middels score. Du ma vise hvordan og hvor mye.
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Slik gjor du det:

e JIkke skriv: «Vi har kort responstid.»

Skriv: «Vi garanterer oppmeote innen 60 minutter.»

e Ikke skriv: «Vi har lang erfaring.»
Skriv: «Vart team har gjennomfort 150 tilsvarende prosjekter de siste 3

arene.»

Teknikken: «Hva sa?»-testen (Egenskap vs. Verdi) En vanlig felle er 4
ramse opp egenskaper ved losningen din, og tro at oppdragsgiver forstar
hvorfor det er bra. Det gjor de sjelden. Evaluator er ofte en generalist. Du ma
koble egenskapen til en konkret gevinst for dem.

Bruk «Hva saP»-testen pa setningene dine:

e Du skriver: «Vir gravemaskin har GPS-styring med 3D-modell.»
(Egenskap)

e Sporsmal: Hva sa? Hvorfor skal kunden bry seg?

e Svar: «Det betyr at vi graver rett forste gang uten behov for manuell
oppmaling.» (Funksjon)

e Sporsmal: Hva sa?

e Svar (Verdien): «Dette reduserer anleggstiden med 15 % og eliminerer
risikoen for feilgraving av eksisterende kabler.»
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Vinnerformelen: Kombiner egenskap og verdi i én setning ved 4 bruke
ordet s/ik at: «Vi benytter GPS-styring med 3D-modell, s/ af risikoen for 4
grave over eksisterende kabler elimineres og fremdriften okes.»

14.5. Steg 5: Selskaps-CV (Produktkatalogen)

Nar du skal levere CV-er, méd du huske at dette ikke er en jobbseknad. Det er en
varedeklarasjon pa dine ressurser.

e Uniformering: Alle CV-er skal se like ut. Samme font, samme oppsett.
Det skal se ut som et produkt fra Dzt Firma, ikke som personlige
dokumenter ansatte har laget hjemme.

e Bilder: Bruk alltid bilde av kandidaten. Det bygger tillit.
o Teamet: Hvis du kan, vis et bilde av teamet samlet.

o I Nysted-saken (KOFA 2025/0834) vant et team pa tre
personer over en enkeltstiende ekspert med lengre erfaring.
Oppdragsgiver vektla kapasitet og sarbarhet. Et bilde av teamet
forsterker budskapet om at dere er en robust enhet.

Nokkelkvalifikasjoner: Heis-pitchen pa papir Evaluator leser sjelden hele
CV-en. De skanner den i ca. 30 sekunder for 4 se om kandidaten treffer kravene.
Hyvis den viktigste informasjonen ligger gjemt pa side 2 under «Arbeidserfaring
2015», mister du poeng.

Derfor skal alle CV-er starte med en boks rett under bildet som

heter «Nokkelkvalifikasjoner» eller «Hvorfor [Navn] er rett for dette
oppdraget».
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Her oppsummerer du med 3-5 kulepunkter neyaktig hvorfor denne personen
gir toppscore pa tildelingskriteriene:

e Erfaring: Har ledet tre tilsvarende skolebygg-prosjekter de siste fem
arene.

¢ Rolleforstaelse: Sertifisert prosjektleder (Prince2) med
spesialkompetanse pa samspill.

e Trygghet: Kjenner kommunens saksbehandlingssystemer fra tidligere
engasjement (ingen opplaeringstid).

Dette sikrer at selv en trott evaluator far med seg hovedpoengene umiddelbart.

14.6. Steg 6: Selger du varer? Bruk bilder!

Hvis du selger produkter, er et bilde verdt mer enn tusen ord med tekniske
spesifikasjoner. Evaluator blir trott av tekst.

e Sett inn bilde av stolen med piler til funksjonene.
e Vis bilde av maskinen i bruk.

e Bruk illustrasjoner til 4 forklare kompliserte prosesser.

14.7. Eksempler
14.7.1. Bygg- og anleggsarbeider

I denne bransjen er kvalitet ofte synonymt med trygghet, fremdrift og
nabofred.
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Responstid ved avvik: "Garantert oppmete pa byggeplass innen X
timer ved kritiske hendelser."

Fremdriftssikring: "Bruk av 'lean construction'-metodikk med
ukentlige tavlemoter for a sikre milepzler." (Konkret metodikk).
HMS-statistikk: "H-verdi (skader med fravar) siste 3 dr er 0."
(Tallfeste trygghet).

Nabokommunikasjon: "Varslingsrutine til naboer minimum X dager
for stoyende arbeider, samt egen dedikert nabokontakt."

Miljo pa byggeplass: "Sorteringsgrad pa avfall garanteres til minimum
90 %."

Feilretting: "Garantert utbedring av reklamasjoner innen X dager etter
ovetlevering."

Digital samhandling: "Bruk av BIM-kiosk pa byggeplass for 4 sikre at
handverkere alltid har siste tegning."

14.7.2. Konsulenttjenester (IT, Radgivning, Arkitekt)

Her er kvalitet ofte synonymt med verdiskapning, tilgjengelighet og

kompetanseoverforing.
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Tilgjengelighet: "Garantert responstid pa e-post/telefon fra
nokkelpersonell innen X timer."

Leveransesikkerhet: "Teamet har en back-up ordning med navngitte
ressurser som kan tre inn ved sykdom innen 24 timer."
Kompetanseoverforing: "Prosjektet inkluderer X timer
oppleting/workshops med oppdragsgivers ansatte for a sikre eierskap til
losningen."

Metodikk: "Bruk av Prince2/Agil metodikk med faste statusmoter hver
uke og skriftlig rapportering av fremdrift/risiko."

Team-stabilitet: "Tilbudt team har arbeidet sammen pd X antall
prosjekter tidligere." (Beviser samspill).



o Kvalitetssikring av leveranser: "Alle rapporter/kode gjennomgar
sidemannskontroll av seniorradgiver for overlevering."

14.7.3. Varelevering (Utstyr, Mat, Forbruksmateriell)
Her er kvalitet ofte synonymt med logistikk, holdbarhet og problemfri bruk.

e Leveringspresisjon: "Historisk leveringspresisjon pa 99,X % siste 12
maneder." (Bevis, ikke pastand).

¢ Reklamasjonshandtering: "Ny vare sendes samme dag ved melding
om feil/mangel."

e Holdbarhet/Levetid: "Garantert levetid pa produktet er X ar (utover
minstekrav)." Eller for mat: "Garantert X dager holdbarhet ved mottak."

o Logistikk/Milje: "Samlefaktura og samlet levering én gang i uken for &
redusere antall transporter med X %0."

o Lagerhold: "Lokalt lager med X antall enheter tilgjengelig for
umiddelbar levering."

e Brukeropplaring: "X antall timer fysisk opplaring av brukere inkludert
i prisen."”

e Emballasje: "Returordning for all emballasje ved levering."

14.7.4. Strategisk tips:
Nar du analyserer konkurransegrunnlaget, se etter hvilke av disse punktene
oppdragsgiver i&ke har stilt som absolutte krav. Hvis de ikke har krevd

"garantert responstid pa 2 timer", men du kan levere det (og konkurrenten er
treg), gjor du dette til hovednummeret i din kvalitetsbeskrivelse.

14.8. Oppsummering

En vinnende kvalitetsbeskrivelse starter ikke med blanke ark, men med en dyp

forstaelse av hva som skaper forneyde kunder i din bransje. Ved 4 etablere en
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bruttoliste over suksessfaktorer («<smorbrodlisten») og male disse systematisk
mot din toffeste konkurrent, kan du isolere de 3—5 argumentene hvor du faktisk
er overlegen. Disse argumentene ma deretter bevises gjennom bruk av tall og
fakta, ikke subjektive adjektiver som «god» eller «fleksibely, for 4 unnga 4 ga 1
«papegoye-fellen» der du bare gjentar oppdragsgivers tekst.

Presentasjonen av disse poengene er like viktig som innholdet. CV-er skal ikke
ligne tilfeldige jobbsoknader, men fremsta som en enhetlig produktkatalog over
selskapets ressurser, gjerne forsterket med bilder av kandidatene og teamet for a
bygge tillit. For vareleveranser gjelder det samme prinsippet: Bilder og
illustrasjoner selger losningen bedre enn tekniske tekstblokker. Suksessformelen
er derfor 4 kombinere strategisk utvelgelse av argumenter med en bevisbasert og
visuell presentasjon.
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15. Hvordan vinne pa baerekraft
(Strategisk handtering av 30%-
miljokravet)

Etter a ha lest dette kapitlet, vil du:

e TForsta den nye hovedregelen 1 anskaffelsesforskriften § 7-9 og hvorfor
milje na vekter tyngre enn pris i mange konkurranser.

e Kunne skille strategisk mellom miljo som kvalifikasjonskrav
(adgangstegn) og tildelingskriterium (konkurransefortrinn) for 4 unnga
"dobbeldekning".

e Lare metodikken for 4 skrive en vinnende miljobesvarelse ved a
kvantifisere lofter og bruke dokumentasjon som EPD og LCA.

e Kunne identifisere juridiske feil i oppdragsgivers miljoevaluering og

bruke dette som grunnlag for klage.

"For var miljo en mulighet til 4 skille seg ut. Ni er det en 30-prosents
barriere du ma over for i det hele tatt 4 delta i kampen om kontrakten."

Miljokrav 1 offentlige anskaffelser har gatt gjennom et fundamentalt skifte. Det
som tidligere ofte var en formalitet eller en «hyggelig tilleggskvalitet», har med
innferingen av den nye 30-prosentregelen blitt et av de aller skarpeste
konkurranseparametrene. For mange leverandorer har dette kommet som et
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sjokk: De taper anbud til tross for at de har lavest pris, fordi de ikke har forstatt
hvordan du scorer poeng pa barekraft.

Utfordringen er at mange leveranderer behandler miljo som en ren
kvalifikasjonsevelse. De tenker at «vi har jo Miljefyrtarn-sertifisering, si vi er
trygge». I dagens marked er dette en farlig misforstielse. En sertifisering er ofte
bare inngangsbilletten. For 4 vinne de avgjerende 30 prosentene av poengene,
kreves det at du klarer 4 oversette dine systemer til konkrete, forpliktende
gevinster for oppdragsgiver i det enkelte prosjekt.

Dette kapitlet gir deg oppskriften pa hvordan du navigerer i dette nye
landskapet. Vi skal se pa hvordan du unngar de klassiske fellene med vage lofter,
hvordan du bruker data til 4 dokumentere dine fortrinn, og hvordan du avslerer
om oppdragsgiver har gjort feil 1 vektingen — noe som skjer oftere enn du skulle
tro.

15.1. Innledning: Den nye spilleregelen (§ 7-9)

En ny virkelighet har truffet anbudsmarkedet. Fra 1. januar 2024 endret
anskaffelsesforskriften § 7-9 spillereglene fundamentalt. Hovedregelen er na at
oppdragsgiver ska/ vekte klima- og miljehensyn med minimum 30 prosent.

Dette betyr at baerekraft ikke lenger er en "hyggelig" tilleggskvalitet eller en
faktor som kun brukes til a skille ellers like tilbud. Det er na et av de tyngste
tildelingskriteriene, ofte pa linje med eller tyngre enn pris. A tape pa miljokravet
er i dag en av de vanligste og mest frustrerende matene 4 tape en konkurranse
p4, fordi mange leveranderer undervurderer kravene til dokumentasjon.

Dette kapitlet forklarer hva regelen innebarer, hvordan oppdragsgivere

implementerer den — og ofte feiler — og viktigst av alt: hvordan du skriver en
besvarelse som gir maksimal poengscore pa miljo.
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15.2. Regnestykket

Hvor mye koster miljgpoengene? Mange leverandorer er redde for a tilby
kostbare miljolosninger (som elektriske anleggsmaskiner eller biogass-lastebiler)
fordi de frykter 4 tape pa pris. Med den nye 30 %-regelen er denne frykten ofte
ubegrunnet.

La oss se pd matematikken i en typisk vekting (Pris 70 % / Miljo 30 %):

e Leverander A (Billig og skitten): Tilbyr standard diesel-losning til 10
millioner kr. Far 0 poeng pa miljo.

e Leverander B (Dyr og grenn): Tilbyr nullutslippslesning til 12
millioner kr (20 % dyrere). Far 10 poeng pa miljo.

Hvem vinner? Gitt en standard linear prismodell, skjer folgende:

e ILeverandor A far 10 poeng pa pris (fordi de er billigst) og 0 pa miljo.
o Totalscore: (10x0,7) + (0x 0,3) = 7,0 poeng

e Leverandor B fir 8 poeng pa pris (fordi de er 20 % dyrere) og 10 pa
miljo.
o Totalscore: (8 x 0,7) + (10 x 0,3) = 8,6 poeng.

Konklusjon: Leverandor B vinner med god margin, til tross for at de er 2
millioner kroner dyrere. 30 % vekt pa miljo betyr i praksis at oppdragsgiver har
en enorm betalingsvilje for gronne losninger. Laerdom: Ikke spar deg til fant
ved 4 kutte miljotiltak for 4 senke prisen. Det er ofte mer lonnsomt a gke prisen
for 4 maksimere miljoscoren.
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15.3. Det kritiske skillet: Miljo som
kvalifikasjonskrav vs. tildelingskriterium

Den vanligste feilen bade oppdragsgivere og leverandorer gjor, er a blande
kortene. For 4 vinne ma du skille skarpt mellom det 4 vere kvalifisert og det
a Jevere kvalitet, 1 trad med separasjonsprinsippet vi diskuterte i kapittel 7 .

Miljo som kvalifikasjonskrav (Hva du er) Som vi s i kapittel 9, er
kvalifikasjonskravene en ren "Ja/Nei"-terskel. For miljo betyr dette ofte at du
ma ha et sertifisert system pa plass bare for 4 fa lov til a levere tilbud. Typiske
krav er at leverandoeren ska/ vare sertifisert etter ISO 14001 eller Miljofyrtarn,
eller ha et system for avfallshandtering.

Din strategi her er enkel: Dette er et absolutt krav. Du md svare "Ja" og
vedlegge bevis, som sertifikatet ditt. Uten dette blir du avvist, slik praksis fra
KOFA har vist, eksempelvis i saken med Agder Renovasjon (KOFA
2023/1225) .

Miljo som tildelingskriterium (Hva du gjer) Dette er en poenggivende
rangering av hvor godt ditt konkrete t1/bud er. Det er her feilene ofte skjer. Fellen
mange gar i, er at de tror sertifikatet sikrer dem miljopoengene. Det gjor det
ikke. Det sikrer bare deltakelsen.

Oppdragsgiver kan z&ke gi deg 10 poeng bare fordi du sar ISO 14001, hvis dette

ogsa var et kvalifikasjonskrav. Det er ulovlig dobbeldekning, slik vi sa i Tromse
kommune-saken (KOFA 2024/1008).

Det som er et lovlig tildelingskriterium, er anvendelsen av systemet. Det vil
si hvordan du vil bruke ditt Miljofyrtarn-system til 4 oppna konkrete, malbare
resultater i denne kontrakten. Et godt svar beskriver ikke at du har et system, men
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hvordan systemet sikrer for eksempel 80 % sorteringsgrad pa byggeplassen i
dette spesifikke prosjektet.

15.4. Analyser kriteriet: Du er bundet av
oppdragsgivers definisjon

Du vinner ikke ved 4 skrive generelt om milje. Du vinner ved a svare presist pa
noyaktig det oppdragsgiver har definert som miljokriteriet. For du skriver, ma
du analysere hvilken kategori kriteriet faller i:

e Kvantitativt (Tallbasert): Hvis kriteriet ber om "Andel
nullutslippskjoretoy", vinner du ved 4 forplikte deg til det hoyeste tallet
du kan forsvare, for eksempel 100 %.

e Kuvalitativt (Metodebasert): Hvis kriteriet ber om en "Beskrivelse av
plan for avfallsreduksjon", vinner du ved 4 vise en konkret, steg-for-steg
plan, ikke bare gode intensjoner.

e Produktbasert (Dokumentasjonsbasert): Hvis kriteriet ber om antall
produkter med Svanemerke eller EPD (Environmental Product
Declaration), vinner du ved 4 levere en produktliste som maksimerer
antallet sertifiserte produkter.

15.5. Slik skriver du en vinnende miljobesvarelse

Uansett hva kriteriet er, vinner du pa konkret bevisforsel, ikke vage lofter. En
evaluator kan ikke gi poeng for generelle pastander som "Vi tar miljo pa alvor"
eller "Vi har fokus pa barekraft". Dette er uverifiserbare pastander som ikke gir
grunnlag for a skille ditt tilbud fra konkurrentenes.
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Her er tre strategier for 4 maksimere poengscoren:

Strategi 1: Kvantifiser og forplikt deg Gjor loftene dine malbare og bindende.
Ikke skriv at du vil bruke miljovennlige biler. Skriv heller: «Vi forplikter oss til at
minimum 40 % av alle leveranser under denne avtalen vil skje med
nullutslippskjoretoy. Dette vil bli dokumentert 1 vare kvartalsvise rapporter.»

Eksempel: Fra intensjon til sanksjon Oppdragsgivere har lert seg 4
gjennomskue vage formuleringer. For a fa full uttelling ma du fjerne
forbeholdene og legge hodet pa blokka.

e Taperteksten (Intensjonsbasert): «Vi har som malsetning 4 benytte
utslippsfrie kjoretoy i oppdraget der det er praktisk gjennomforbart. Vi
vil tilstrebe a bruke var elektriske bilpark sa langt rekkevidden tillater, og
vil jobbe kontinuerlig for a redusere utslipp.» (Dommen: Dette er null verdt.
"Tilstrebe" og "praktisk gennomforbart’" er juridiske nodutganger som gjor at du
kan kjore dieselbil hver dag uten konsekvenser.)

e Vinnerteksten (Sanksjonsbasert): «Vi garanterer at minimum 80 % av
alle kjorte kilometer i oppdraget skal utfores med nullutslippskjoretoy
(EL/Biogass). Dokumentasjon: Dette rapporteres manedlig via
kjorejournal. Sanksjon: Ved manglende oppfyllelse (under 80 %)
aksepterer vi et prisavslag pa 5000 kr per prosentpoeng avvik.y (Dommen:
Dette gir toppscore. Du har gjort miljolofiet til en malbar kontraktsforpliktelse med
en okonomisk konsekvens. Oppdragsgiver vet at du faktisk kommer til d levere.)

Strategi 2: Bruk anerkjent bevisforsel (LCA og EPD) Bruk verktoy som er
etterprovbare. En EPD (Environmental Product Declaration) er et
tredjepartsverifisert dokument som viser et produkts miljgavtrykk. Vis at du
forstar hele livssyklusen (LCA), fra ravareuttak via produksjon og transport, til
bruk og avhending.
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Strategi 3: Koble system til anvendelse Dette er den mest elegante metoden
for 4 utnytte kvalitetssystemet ditt lovlig 1 tildelingen. Du kan skrive: «I henhold
til var ISO 14001-sertifisering (se vedlegg X), har vi en etablert rutine (R-05) for
avfallshandtering. For denne kontrakten vil vi anvende R-05 ved 4 etablere tre
separate fraksjoner pa byggeplass, og vi forplikter oss til en
materialgjenvinningsgrad pa minimum 85 %, noe som er 15 % over
forskriftskravet.».

Her bruker du sertifikatet (kvalifikasjonen) som bevis pa at du har et system,
men du far poeng for den konkrete anvendelsen og forpliktelsen i prosjektet.

15.6. Juridiske fallgruver og klagestrategier

30 %-kravet er nytt, og mange oppdragsgivere trir feil. Dette gir deg som
leverandor strategiske apninger for a klage hvis du taper mot en konkurrent som
har sluppet for billig unna.

Her er de vanligste feilene du ber se etter:

e Ugyldig unntak fra 30 %-regelen (Manglende vekting): En klassisk
feil er at oppdragsgiver vekter miljo lavt (f.eks. 10 % eller 0 %) uten
gyldig grunn. Loven apner for dette £»x hvis det gir et «bedre klima- og
miljoresultat» 4 stille absolutte krav i kravspesifikasjonen i stedet. Dette

ma begrunnes i anskaffelsesdokumentene.

e Angrep: Hvis oppdragsgiver har satt miljovektingen til 0 % og erstattet
det med vage «skal»-krav (f.eks. «skal ha miljesertifikaty), uten en solid
begrunnelse for hvorfor dette gir bedre effekt enn vekting, er det et brudd
pa reglene. Send klage og krev at 30 %-vektingen gjeninnfores.
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e Ulovlig dobbeldekning: En annen gjenganger er at oppdragsgiver
krever Miljofyrtarn som kvalifikasjonskrav, og deretter gir poeng i
tildelingen for at du har Miljofyrtarn. Dette er ulovlig dobbeldekning og
bor piklages for tilbudsfristen.

e Vage kriterier: Ver oppmerksom pa kriterier som kun sier «Barekraft
30 %» uten underkriterier eller forklaring. Dette er et brudd pa
forutberegnelighetsprinsippet, da det er umulig 4 vite hva du skal svare
pa. Du bor be om en presisering,.

e Avvikende evaluering: Sjekk om oppdragsgiver har evaluert noe annet
enn det de ba om. Hyvis kriteriet ber om «andel nullutslippskjoretay», og
konkurrenten vinner pa en god beskrivelse av avfallssortering, er
evalueringen ulovlig. Oppdragsgiver er bundet av sin egen definisjon.

15.7. Oppsummering

Miljokravet 1 anskaffelsesforskriften § 7-9 har endret spillereglene permanent.
En 30-prosents vekting av klima og milje er na hovedregelen, noe som tvinger
leverandorer til a4 behandle barekraft med samme strategiske alvor som pris.

Det avgjorende skillet gar mellom milje som kvalifikasjonskrav — a a et system
— og miljo som tildelingskriterium — 4 anvende systemet for a skape gevinst i det
aktuelle oppdraget. A gi poeng kun for 4 ha systemet er ulovlig dobbeldekning .

En vinnende besvarelse ma svare presist og kvantifiserbart pa det som
ettersporres i konkurransegrunnlaget, enten det er EPD-verdier eller andel
nullutslipp. Generelle erklaeringer gir null poeng. Samtidig gir det nye regelverket
deg sterke kort pa handen til 4 klage dersom oppdragsgiver unnlater 4 vekte
miljo, formulerer seg for vagt, eller blander kortene i evalueringen
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DEL 5: PENGENE - PRISING OG
KOMMERSIELL STRATEGI
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16. Taktisk prising - Hvordan prise
for a vinne

Etter a ha lest dette kapitlet, vil du:

e Forsta hvorfor du ma slutte med selvkost-kalkyler og begynne med

konkurrent-analyser

e Lzre metoden for 4 «reverse engineer» konkurrentens pris basert pa

historiske data

e Kunne bruke «Ressursstyringy til 4 vinne pa lav pris, men fakturere hoy

pris

e Forsta hvordan du utnytter feil i volumestimater (ubalansert prising) og

motstrid i dokumenter (tekst foran tegning)

"Din kostnad er ikke kundens problem. I anbudskonkurranser settes ikke
prisen av hva du trenger for 4 tjene penger, men av hva konkurrenten er
villig til 4 gjare jobben for."

Mange leveranderer priser seg ut av markedet fordi de bruker feil kalkylemodell.
De tar sine direkte kostnader, legger pa en andel av faste kostnader (husleie,
administrasjon, ledelse), og plusser pa en onsket fortjeneste. Dette kalles
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selvkost- eller fullkostkalkyle. Det er en utmerket modell for 4 sikre sunn drift i
et monopol, men det er en tapsstrategi i en konkurranse.

Problemet med denne modellen er at den ignorerer markedet. Hvis du har ledig
kapasitet — maskiner som star stille, konsulenter pa benken, eller
produksjonslinjer som gér pa halv fart — koster det deg ingenting ekstra i husleie
eller administrasjon a ta ett oppdrag til. De faste kostnadene loper uansett.

I slike situasjoner er enhver pris som dekker de variable kostnadene
(dekningsbidraget) bedre enn ingenting. En krone over dekningsbidrag er en
krone som bidrar til 4 dekke faste kostnader.

For 4 vinne i det offentlige markedet ma du tenke som en flyselskap-okonom:

Flyet skal ga uansett. Setet er tomt. Hva er den laveste prisen vi kan akseptere
for 4 fylle det, som samtidig er akkurat lav nok til 4 sla konkurrenten?

16.1. Konkurranseanalyse: «Reverse Engineering»
av prisen

For du setter din egen pris, ma du vite hva konkurrenten kommer til 4 tilby.
Dette er ikke gjetting; det er analyse.

I de fleste bransjer (bygg, renhold, transport, standard konsulenttjenester) er
de direkte kostnadene relativt like mellom aktorene.

e Alle betaler omtrent samme tariffleie.

e Alle kjoper diesel, asfalt eller datamaskiner til omtrent samme

innkjopspris (store volumrabatter flater ofte ut).

e Maskinkostnadene er standardiserte.
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Ingen har magiske rabatter eller gratis arbeidskraft. Forskjellen i pris ligger
derfor nesten utelukkende i paslaget(marginen) konkurrenten legger pa toppen
for 4 dekke sine faste kostnader og sin fortjeneste.

16.1.1. Metoden: Slik finner du konkurrentens margin

Du trenger data fra tidligere konkurranser der du og din hovedkonkurrent har
deltatt.

e Samle data: Hent ut tildelingsbrev og be om innsyn i protokollene fra de

siste 3—5 konkurransene. Noter konkurrentens totalpriser.

e [Kalkuler «Skygge-kostnaden»: Regn ut hva dine direkte kostnader ville
vart for 4 levere noyaktig det samme som konkurrenten tilbed i disse
prosjektene. Dette er «gulvet».

e TFinn differansen: Trekk dine beregnede direkte kostnader fra
konkurrentens tilbudspris.

e FEksempel: Konkurrenten vant med en pris pa 10 millioner kroner. Dine
direkte kostnader for jobben ville vaert 9 millioner. Differansen er 1
million kronet.

e Beregn paslaget: I dette eksempelet opererer konkurrenten med et paslag
pa ca. 11 % (1 million / 9 millioner).

Gjor du dette systematisk over tid, vil moensteret tre frem. Du vil se at
Konkurrent A (markedslederen) kanskje alltid ligger pa 12—15 % paslag, mens
Konkurrent B (utfordreren) presser seg ned mot 4-5 % for 4 vinne
markedsandeler.
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16.1.2. Kildene: Her finner du tallene

Her finner du tallene For 4 gjore denne analysen trenger du data. Her er
stedene du ma lete:

e Tildelingsbrevet: Inneholder (skal inneholde) totalprisen til alle
leverandorer. Dette er "fasiten" pa totalniva.

e Innsyn i evaluering: Be alltid om innsyn i "evalueringsrapporten” eller
"poengberegningen". Her ser du ofte delsummer (f.eks. "Pris pa
opsjoner” eller "Timepriser") selv om enhetsprisene er sladdet.

Ved 4 «knekke koden» pa dette paslaget, kan du forutsi deres pris 1 neste
konkurranse.

16.1.3. Beslutningen: Slik bruker du svaret

Nar du skal prise neste anbud, snur du regnestykket:

e Kalkuler dine egne direkte kostnader for den nye jobben.

e Legg pa konkurrentens forventede paslag (f.eks. 11 %). Dette er deres
sannsynlige pris.

e Vurder kvaliteten:
o Tror du at du scorer bedre enn dem pa kvalitet? Da kan du legge
deg likt med eller litt over deres pris, og fortsatt vinne pa poeng,.

o Tror du at du scorer darligere? Da har du ikke noe valg: Du ma

kutte din egen margin drastisk for 4 ga under deres pris og
kompensere for kvalitetstapet.
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16.2. Ressursstyring - «Velg din egen inntekt»

I tjenestekontrakter og utforelsesentrepriser er varen ofte menneskelig
arbeidskraft. Det unike med dette er at du som leverander ofte har muligheten
til 4 velge hvemz som skal utfere arbeidet.

Ressursstyring handler om 4 koble ubalansert prising med bemanning. Malet
er 4 styre timene mot den kategorien som gir deg hoyest fortjeneste per time,
uavhengig av om det er en lerling eller en seniorradgiver.

16.2.1. Forutsetning 1: Det ma vare regningsarbeid

Denne strategien gjelder eksklusivt for kontrakter basert
pa regningsarbeid (timepris).

I en fastpriskontrakt er din insentivstruktur enkel: Bruk den billigste ressursen
som kan gjore jobben kvalitetsmessig, for 2 minimere dine egne kostnader.
Prisen til kunden er last, sa din eneste vei til okt margin er a kutte kostnader.

I regningsarbeid er logikken snudd pa hodet: Din inntekt avhenger direkte av
hvilken timepris du kan fakturere. Hvis du har priset ulike kategorier forskjellig,
har du muligheten til a pavirke din egen topplinje gjennom bemanningsvalg.

16.2.2. Matematikken: Finn din " Gull-kategori"
Nar oppdragsgiver evaluerer timepriser, bruker de et estimert volum for ulike
kategorier (f.eks. Senior, Radgiver, Fullmektig). For 4 vinne konkurransen ma du

ha en lav total «evalueringspris».

Men din faktiske fakturering avhenger av hvem du setter til 4 gjore jobben. Du
ma identifisere hvor gapet mellom din kostnad og tilbudt pris ex storst.
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o Steg 1: Analyser kost/pris-gapet Se pi dine egne lonnskostnader og
prisene du planlegger 4 tilby.

e Scenario A (Senior-strategien): Du priser Senior hoyt (fordi du trenger
marginen) og Junior kunstig lavt (for 4 vinne evalueringen).
o Margin Senior: 2000 kr pris - 1000 kr kost = 1000 kr/time.
o Margin Junior: 400 kr pris - 600 kr kost = -200 kr/time (Tap).
o Strategi: Du md bemanne med Seniorer.

e Scenario B (Fullmektig-strategien): Du oppdager at estimatet for
"Fullmektig/Leatling" er lavt vektet, eller at du kan prise denne
kategorien hoyt uten a tape konkurransen.

o Margin Senior: 2000 kr pris - 1000 kr kost = 1000 kr/time.

o Margin Fullmektig: 1800 kr pris - 500 kr kost = 1300 kr/time.

o Strategi: Her er det faktisk fullmektigen som er din "Gull-
kategori". Selv om timeprisen er lavere enn for senior, tjener du
mer penger hver gang fullmektigen jobber.

16.2.3. Forutsetning 2: Styringsretten (Det kritiske punktet)

Hele denne strategien star og faller pa ett juridisk spersmal: Hvem har retten
til 4 bestemme hvilken ressurskategori som skal lgse oppgaven?

Dette er ikke noe du kan ta lett pa. Hvis du bommer her, risikerer du 4 bli
tvunget til 4 levere med tap. Du ma analysere konkurransegrunnlaget og
kontraktsvilkarene i detalj for du priser.

Forskjellen pa Resultat og Utleie Det avgjorende skillet gar ofte
ved hva oppdragsgiver kjoper:
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Resultatbaserte oppdrag (Tjenestekjop): Oppdragsgiver bestiller en losning
pé et problem: "Prosjekter dette bygget", "Utred denne saken", "Drift dette

systemet".

o Huem bestemmer? Her er utgangspunktet at leveranderen har ansvaret for
resultatet, og dermed ogsa retten til a organisere arbeidet. Du velger den

bemanningen du mener er nodvendig for 4 levere kvaliteten.

o  Muligheten: Her kan du velge a sette inn din "Gull-kategori" (f.eks. Senior
eller Fullmektig, avhengig av hvor du har marginen), og argumentere

faglig for at dette er den rette ressursen for oppgaven.

Ressursleie (Utleie/Bemanningskontrakter): Oppdragsgiver bestiller
kapasitet: "Jeg trenger to snekkere", "Jeg trenger en prosjektleder", "Jeg trenger

en juniorradgiver".

®  Huem bestemmer? Her er det oppdragsgiver som bestiller en spesifikk vare
(en person i en kategori). Hvis kunden bestiller "En juniot", mé du

levere en junior.

e  Fellen: Hvis du har priset Junior til 300 kroner (for a vinne), og
oppdragsgiver har styringsretten til 4 bestille nettopp Juniorer, sitter du i
saksa. De vil fylle opp prosjektet med din billige arbeidskraft, og du
taper penger for hver time.

Grasonene Virkeligheten er sjelden svart/hvitt. Mange kontrakter er hybrider.

e [ rammeavtaler kan det std at "Oppdragsgiver forbeholder seg retten til 4
godkjenne tilbudt personell". Dette gir dem en vetorett.
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e Det kan std at "Oppgaver av enkel karakter skal utfores av lavere
kategori". Dette binder deg.

Ikke for amaterer Dette er ikke en strategi du improviserer. Du ma lese
kontrakten med "juridiske briller":

e Sjekk bestemmelsene om bestilling/avrop.
e Sjekk bestemmelsene om bytte av personell.
e Sjekk om det er definert roller eller kompetansekrav for de ulike

oppgavene.

Hvis du feilvurderer styringsretten, og priser deg taktisk skjevt basert pa en
antakelse om at d# bestemmer, mens kontrakten faktisk gir £unden makten, har
du signert din egen taps-kontrakt.

16.2.4. Den juridiske bremsen: Lojalitetsplikten

Her moter taktikken virkeligheten. Idet kontrakten er signert, trer et nytt juridisk
prinsipp inn: Den alminnelige lojalitetsplikten i kontraktsforhold.

Dette prinsippet legger band pa din styringsrett. Det innebzrer at du som part
har en plikt til 4 ta rimelig hensyn til motpartens interesser.

Hva betyr det i praksis? Selv om du har rett til 4 velge ressurser, kan du ikke
velge en losning som apenbart skader kunden bare for 4 oke din egen profitt.

e Eksempel: Du har priset "Fullmektig" dyrt og "Partner" billig. En
komplisert juridisk tvist dukker opp. Faglig sett bor denne loses av en
Partner for a sikre kvaliteten. Hvis du likevel setter en Fullmektig pa
saken — kun for 4 tjene mer penger, og vel vitende om at kvaliteten blir
darligere eller at det tar tre ganger sa lang tid — da opptrer du illojalt.
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Balansegangen:

e Innenfor lojaliteten: Du bruker din "Gull-kategori" (f.cks. Senior) pa
alle oppgaver der det er faglig forsvarlig og gir god nytte for kunden. Du
argumenterer med at Senioren er effektiv og selvstendig. Dette er lovlig

optimalisering.

o Utenfor lojaliteten (Juks): Du bruker "Gull-kategorien" pa oppgaver
de er overkvalifisert for (sier Senior ma vanne blomstene), eller
underkvalifisert for (sier Junior ma prosjektere broen), utelukkende for a
manipulere faktureringen.

16.2.5. Strategi: Faglig begrunnelse er ngkkelen

For a lykkes med ressursstyring uten a bryte lojalitetsplikten, ma du alltid ha
en faglig (g reell) begrunnelse for valget av ressurs.

e Hvis du vil bruke den dyre Senioren: "Oppgaven er kompleks. En
Senior loser dette raskere og med lavere risiko for feil. Det er til kundens
beste, selv om timeprisen er hoyere."

e Hvis du vil bruke den dyre Fullmektigen: "Dette er mengde-arbeid som
krever noyaktighet, men ikke strategisk overblikk. Vare fullmektiger er
spesialtrent pa denne prosessen og er den mest kostnadseffektive

ressursen for oppgaven."”
Sa lenge valget kan forsvares faglig, er du pa trygg grunn. Men hvis valget

apenbart er til ulempe for kunden, vil lojalitetsplikten kunne gi oppdragsgiver
rett til 3 nekte 4 betale for "feil" ressursbruk.
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16.3. Fastpris vs. Enhetspriser - Finn feilen i
"Kartet"

Mange konkurranser bestir av en kombinasjon av en fast sum (f.eks. etablering,
lisensgrunnpakke, rigg) og variable enhetspriser (timepriser, per bruker,
lopende leie).

Strategien din avhenger ikke av hva du foretrekker, men av din analyse av
volumet. Du ma sammenligne oppdragsgivers estimerte volum (som brukes i
evalueringen) med ditt eget forventede volum (hva du tror faktisk skjer).

Det finnes to hovedstrategier, og de er diametralt motsatte.
16.3.1. Strategi A: ""Volum-bleffen' (Nar estimatet er for hoyt)
Dette er strategien du bruker nar du ser at oppdragsgiver har overvurdert

volumet 1 evalueringen. De tror de skal kjope mye, men du vet (basert pa
erfaring) at de kommer til 4 kjope lite.

e Situasjon: Evalueringen vekter det variable volumet tungt.

e Taktikk: Du priser enhetsprisene (det variable) kunstig lavt, og flytter
marginen over pa fastprisen.

Hvorfor fungerer det? Fordi det hoye (fiktive) volumet i evalueringen fungerer
som en "vektstang" for den lave enhetsprisen din. Du far en enorm
poenggevinst for 4 vaere billig pa noe kunden #vr de skal ha mye av. Samtidig
sikrer du inntekten din gjennom en hoy, garantert fastpris.

Eksempel 1: IT-lisenser (Bruker-fellen) Oppdragsgiver skal kjope et nytt
fagsystem. I prisskjemaet ber de om pris per brukerlisens, og de har estimert at
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de har 10 000 brukere. Du vet av erfaring at i denne typen organisasjoner er det

kun kjernen pa 2 000 ansatte som faktisk vil bruke systemet aktivt.

Amateren: Priser lisensen til 50 kr (fordi det er det den koster) og
implementering til 500 000 k.
o Evalueringspris: 500 000 + (10 000 x 50) =1 000 000 k.

Proffen: Priser lisensen til 1 kr (nesten gratis) og implementering til 900
000 kr (hoyt).
o Evalueringspris: 900 000 + (10 000 x 1) = 910 000 k.

Resultat: Proffen vinner konkurransen med lavest evalueringspris.

Virkeligheten: Nar fakturaen sendes for de 2 000 reelle brukerne, har
proffen sikret seg 900 000 kr i fast honorar, mens amateren (om han
hadde vunnet) bare ville fatt 500 000 kr fast + smapenger for brukerne.

Eksempel 2: Rigg i bygg og anlegg I en entreprisekonkurranse ber

oppdragsgiver om pris pa "Rigg og drift". De har lagt inn et hoyt estimat pa

tidsavhengig rigg (leie av brakker, gjerder, strom per maned), fordi de frykter

forsinkelser. Du vet at du er effektiv og kan gjennomfoere prosjektet raskt.
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Taktikk: Du priser den tidsavhengige riggen (ménedsleien) lavt. Du
flytter marginen til posten for "Montering/Demonteting av rige"
(fastpris).

Gevinst: Du vinner pa lav manedsleie i evalueringen. Du far utbetalt en
stor sum for montering (fastpris) med en gang. At méanedsleien er lav
gjor ingenting, for du skal jo vare raskt ferdig uansett.



16.3.2. Strategi B: "Tilleggs-fellen'" (Nar estimatet er for lavt)

Dette er strategien du bruker nir oppdragsgiver har undervurdert omfanget. De
tror prosjektet er enkelt og avgrenset, men du vet at det kommer til 4 balle pa
seg med endringer, tillegg og opsjoner.

e Situasjon: Fastprisen (grunnpakken) veier tungt i evalueringen, men du

vet at volumet ligger i det variable.

e Taktikk: Du priser fastprisen ("inngangsbilletten") ned mot
null/selvkost. Du legger all margin pa timeprisene og enhetsprisene for

tillegg.

Hvorfor fungerer det? Du "kjoper" deg posisjonen som leverandor billig. Nar
realitetene treffer prosjektet — endringsmeldingene kommer, og timene begynner
a lope — har du en gullkantet timeprisavtale.

Eksempel: Konsulentbistand En offentlig etat skal utrede en ny digital
strategi. De ber om fastpris pd en rapport, pluss timepris for "eventuell bistand".
De har vektet fastprisen 70 %. Du vet at en slik rapport alltid forer til panikk og
behov for masse akutt bistand etterpa.

e Taktikk: Pris rapporten til selvkost (f.eks. 100 000 kr). Pris
timebistanden hoyt (f.eks. 2500 kr/time).

e Resultat: Du vinner pa den lave fastprisen. Nar rapporten er levert og
kaoset starter, fakturerer du hundrevis av timer 4 2500 kr.

16.3.3. Oppsummering av del 3

Valget mellom hoy fastpris eller hoy enhetspris er ikke tilfeldig. Det er et
veddemal mot oppdragsgivers estimat.
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e Tror du volumet blir lavere enn estimert? -> Pris Fastpris
HOYT (sikre inntekten).

e Tror du volumet blir hgyere enn estimert? -> Pris Enhetspris
HOYT (tjen pa okningen).

Din evne til 4 spa fremtiden bedre enn oppdragsgiver avgjor om du tjener
penger.

16.4. Opsjonsprising — Gambling med fremtiden

I mange konkurranser inngar det opsjoner — for eksempel mulighet for
forlengelse av avtalen (ar 3 og 4), eller kjop av tilleggsutstyr og tjenester.

Her gjor mange leverandorer en fundamental feil: De priser opsjonen basert pa
hva de haper a tjene i fremtiden. Den strategiske leveranderen priser opsjonen
basert pa hvordan den pavirker dagens evaluering.

Nokkelen ligger i prisskjemaet. Du ma avslere om opsjonen summeres inn i
totalprisen (teller 100 %) eller om den holdes utenfor (teller 0 %). Det er sjelden
mellomting.

16.4.1. Strategi A: ""Fellen" (Nar opsjonen teller 100 %)

I de fleste tilfeller summeres opsjonspriser ukritisk inn i totalen. En krone i dr 4
teller like mye som en krone i dag.

Dette skaper en mulighet for ekstrem taktisk prising, forsterket av inflasjon.

Logikken:
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o Inflasjonseffekten: Penger i dag er verdt mer enn penger om 4 ar.
Inflasjon spiser opp verdien av fremtidige kronestykker. Derfor er det
alltid lennsomt a hente inntekten tidlig (pa hovedkontrakten) og ofre
inntekt sent (pa opsjonen).

e Vinnersjansen: Hvis du priser opsjonen lavt, senker du totalprisen din
drastisk i evalueringen. Du "kjoper" deg seieren i dag ved 4 gi rabatt pa
en fremtid som kanskje aldri kommer (eller som er mindre verdt).

Taktikk:

e Hovedleveranse: Pris normalt/hoyt. (Her fir du pengene nd, med
dagens kroneverdi).

e Opsjon: Pris aggressivt lavt.
Eksempel: Oppdragsgiver skal ha drift i 2 ar, med opsjon pa 2 ar til.
e Amateren: Priser alle 4 ér til 1 million. Total: 4 millioner.

e Proffen: Priser de to forste arene til 1,5 millioner. Priser opsjonsarene til
100 000 kr. Total: 3,2 millioner.

Proffen vinner kontrakten. I 4r 3 og 4 ma han levere billig, men han har allerede
sikret seg 3 millioner i de to forste arene (som har hoyest naverdi), mens
amateren ville hatt 2 millioner.

16.4.2. Strategi B: "Gisseltakingen' (Nar opsjonen teller 0 %)

Noen ganger ber oppdragsgiver om opsjonspriser uten a ta dem med i
evalueringen. De skal bare "ha dem tilgjengelig".
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Dette er en gavepakke. Hvis prisen ikke teller, er det ingen grunn til 4 vaere billig.
Taktikk:

e Hovedleveranse: Pris skarpt for a vinne.
e Opsjon: Pris hoyt.

Hvorfor fungerer det? Fordi kontrakten ofte gir deg eksklusivitet. Hvis
oppdragsgiver forst har inngatt kontrakt med deg, kan de i mange tilfeller ikke
ga ut i markedet og kjope tilleggsutstyret fra noen andre uten a bryte avtalen
(eller reglene om kunngjoring). Nar behovet for opsjonen melder seg, har
kunden lite annet valg enn 4 kjope til hoy pris. De ma kjope fra deg til din hoye
pris, eller la vaere 4 kjope. Du har tatt kunden som gissel gjennom en lovlig
kontrakt.

Sjekklisten for opsjoner:
e Sjekk formelen: Teller opsjonen i evalueringen? (Ja/Nei).

e Huvis JA (100 %): Pris lavt. Flytt marginen til hovedleveransen
(frontloading).

e Hbvis NEI (0 %): Pris hoyt. Utnytt eksklusiviteten.

e Vurder sannsynlighet: Tror du opsjonen blir utlost? Hvis nei, er prisen
dekepenger — sett den til lavt hvis det vinner deg kontrakten.
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16.5. Spekulasjon i rangordning - «Tekst foran
tegning»

I storre anbudskonkurranser er det nesten uunngiaelig at det oppstir motstrid
mellom de ulike dokumentene. Arkitekten har tegnet én ting, mens den som
skrev den tekniske beskrivelsen har kopiert inn en standardtekst som sier noe

annet.

e Tegningen viser eksklusiv 1-stavs eikeparkett.
e Beskrivelsen (Mengdefortegnelsen) spesifiserer standard vinylbelegg.

Dette gapet er en gullgruve for den som kan jussen.
16.5.1. Regelen: Rangordning trumfer intensjon

I norske standardkontrakter (og de fleste offentlige kontrakter) finnes det en
bestemmelse om rangordning. Den avgjor hvilket dokument som gjelder ved
motstrid.

I NS-kontrakter (som NS 8405 pkt. 2) er regelen klar:

Avtaledokumentet

Referat fra avklaringsmoter
Tilbudet
Konkurransegrunnlaget:

=

a) Swerlige kontraktsbestemmelser
b) Generelle kontraktsbestemmelser
c) Beskrivelser (Mengdefortegnelse)

o O O O

d) Tegninger
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Beskrivelse gar foran tegning. Dette er en absolutt regel. Det spiller ingen
rolle at arkitekten mente parkett, eller at tegningen er veldig fin. Hvis teksten sier
vinyl, er det vinyl som er bestilt.

16.5.2. Strategien: Pris den billigste tolkningen
Her skiller amatoren og proffen lag.

Amatgren: Ser motstriden. Tenker "De vil sikkert ha parkett, det er jo det som
er tegnet". Priser parkett for 4 vaere "serios". Eller ringer oppdragsgiver og spor.

o Konsekvens: Oppdragsgiver oppdager feilen, sender ut en
endringsmelding til alle: "Vi skal ha parkett". Alle ma prise parkett.
Marginen forsvinner.

Proffen: Ser motstriden. Sjekker rangordningen. Ser at tekst (vinyl) trumfer
tegning (parkett).

o Taktikk: Priser vinyl. Det er dette som juridisk er forespurt.
o Konsekvens i tilbudet: Du er 500.000 kroner billigere enn amateren. Du
vinner konkurransen pa lavest pris.

16.5.3. Gevinsten: Endringsmeldingen

Nar kontrakten er vunnet og prosjektet starter, kommer byggherre pa
befaring. Byggherre: "Hvorfor legger dere vinyl? Tegningen viser parkett!" Dz "1
henhold til kontraktens rangordningsbestemmelser gar beskrivelsen foran
tegninger. I post 4.2 er det beskrevet vinyl. Det er det vi har

priset." Byggherre: "Men vi ma ha patkett!" Du: "Ikke noe problem. Det er

en endring. Vi kan levere parkett, men da fakturerer vi differansen som
tilleggsarbeid."
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Den gkonomiske effekten:

1. Du vant konkurransen fordi du priset den billige losningen.

2. Du far likevel betalt for den dyre losningen, pluss paslag for
endringsarbeid.

3. Ofte er marginene pa tilleggsarbeid hoyere enn i hovedkontrakten, fordi

konkurransesituasjonen er over.
16.5.4. Advarsel: Grensen mot "Apenbare feil"

Denne strategien er lovlig spekulasjon 1 oppdragsgivers feil. Men det finnes en
nedre grense: Den lojale opplysningsplikten.

Hvis feilen er sd dpenbar at du "matte forsta" at det var skrivefeil, har du plikt til
a si fra.

o Eksempel pa apenbar feil: Beskrivelsen sier "veggene males med vann",
mens tegningen sier "maling”. Her forstar alle at "vann" er skrivefeil. Du
kan ikke prise vann.

o Eksempel pa lovlig spekulasjon: Beskrivelsen sier "Standard heis",
tegningen viser "Gullbelagt heis". Her er det motstrid mellom to mulige
ytelser. Du kan prise standard heis.

Hoyesterett (i Poncho-dommen, HR-2005-1917-A) bekreftet prinsippet om at

spesifikke kravlister trumfer generelle vedlegg. Hvis oppdragsgiver har vert
upresis i det dokumentet som har hoyest rang, barer de risikoen for det
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16.6. Frontloading - Fa pengene mens de er verdt
mest

"Frontloading" er en taktikk der du flytter marginene og inntektene dine frem i
tid. Du priser poster som kommer tidlig i prosjektet (oppstart/tige)
uforholdsmessig hoyt, og poster som kommer sent (eller lopende drift) lavere.

Typiske poster for frontloading:

e Rigg og drift: Etablering av byggeplass, brakker, IT-systemer.

e Oppstartshonorar: Engangssum for 4 sette opp tjenesten.

e Forprosjekt / Kartlegging: Den forste fasen av en leveranse.

e Varekjop i fase 1: Maskiner eller lisenser som kjopes inn ved start.
Strategien gir deg to gevinster, en gkonomisk og en matematisk.

16.6.1. Gevinst 1: Likviditet (Pengene pa bok)

Dette er den kommersielle driveren. Ved a prise oppstarten hoyt, far du dekket
dine kostnader og tatt ut fortjeneste tidlig i prosjektet.

¢ Du reduserer behovet for kassakreditt (lavere rentekostnader).
e Du reduserer risikoen. Hvis prosjektet blir kansellert etter to ar, eller

kunden gar konkurs, har du allerede sikret deg mesteparten av
fortjenesten.
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16.6.2. Gevinst 2: Naverdi-effekten (NPV)

Mange offentlige oppdragsgivere (serlig Statens vegvesen, Sykehusinnkjop og
store kommuner) bruker naverdi-beregning (Net Present Value) nar de
evaluerer pris over tid.

Logikken er at en krone betalt i dag koster oppdragsgiver mer enn en krone
betalt om fire ar (fordi pengene kunne statt i banken og forrentet seg, eller fordi
inflasjon spiser opp verdien).

o Huis modellen bruker NP1: Da straffer frontloading deg i evalueringen. En
hoy pris i ar 1 vektes tyngre enn en hoy pris i ar 4. Her bor du gjore det
motsatte: "Backloading" (lav pris i start, hoy pris pa slutten).

o Huis modellen IKKE bruker NPV (ren sum): Da er frontloading gratis
penger. Du far betalt tidlig uten at det gir deg dérligere poengscore, fordi
1 million i ar 1 teller like mye som 1 million i ar 4 i regnearket.

16.6.3. Den juridiske grensen: Borgarting-dommen (LB-2016-14778)

Hvor langt kan du ga? Kan du prise rigg til 10 millioner og selve driften til 1
krone?

1 LB-2016-14778 (Borgarting lagmannsrett) ble dette sporsmalet satt pa spissen.
En leverander (Total Uteservice) hadde priset enkelte poster ekstremt
lavt/taktisk, og flyttet kostnadene. Oppdragsgiver avviste tilbudet.
Lagmannsrettens flertall kom til at avvisningen var rettmessig. Begrunnelsen var
ikke at taktisk prising er forbudt i seg selv (det er tillatt etter Veidekke-dommen),

men at denne konkrete prisingen medforte en risiko for gjennomferingen.

Retten uttalte:
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"Flertallet mener at det |...] ma legges avgjorende vekt pa at formalet med bestemmelsen er at
oppdragsgiver skal ha mulighet til a avvise tilbud som medforer en risiko for at kontrakten
ikke kan giennomfores.”

Hva betyr dette for deg? Dommen slar fast at taktisk prising har en grense.
Hvis du frontloader sa ekstremt at du ikke har penger igjen til a dekke de
lopende kostnadene i driftsfasen (f.eks. at du taper penger hver dag du jobber i
ar 2, 3 og 4), kan oppdragsgiver frykte at du vil misligholde kontrakten eller ga
konkurs.

Du har fjernet ditt eget okonomiske insentiv til 4 fullfere jobben. En rasjonell
aktor vil kunne fristes til 4 stikke av nar "forskuddet" (frontloadingen) er brukt
opp. Denne risikoen gir oppdragsgiver saklig grunn til a avvise deg.

Tommelfingerregel: Du kan frontloade for 4 sikre likviditet, men du ma la det
ligge igjen nok penger i de lopende postene til at driften fremstar som
barekraftig. Prisen for lopende drift bor minst dekke de direkte kostnadene, slik
at du ikke taper penger pd a ga pa jobb.
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17. Konkurranse med forhandling -
Slik forbedrer du tilbudet

Etter a ha lest dette kapitlet, vil du:

e TPorsta at forhandlingsmetet primeart er en informasjonskanal for 4 hente
ut fasiten til det reviderte tilbudet

e Vite at oppdragsgiver har plikt til 4 peke pa hvor du har storst
forbedringspotensial sammenlignet med konkurrentene

o Lare 4 tolke signalene: Nar de sier "du er betydelig dyrere", er det koden
for at du ma kutte marginene

o Forstd "det symmetriske spillet": Nar de ikke snakker om pris til deg,
snakker de om pris til konkurrenten — derfor ma du alltid kutte litt til
slutt

e Sikre deg mot villedning gjennom skriftlige referater

"Forhandlingsmetet er ikke stedet der du slar i bordet og far en avtale.
Det er stedet der du finner ut ngyaktig hva du ma endre i det skriftlige
tilbudet for 4 vinne."

Mange leveranderer gar inn i forhandlingsmoter med en mentalitet fra privat
sektor: "Her skal vi prute og bli enige." Det er en misforstielse. En offentlig
konkurranse med forhandling er fortsatt en konkurranse. Du sitter ikke alene
igjen; konkurrentene dine skal inn i det samme rommet rett etter deg.
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Motet er ikke finalen. Motet er en hjelp til 4 skrive det endelige tilbudet. Din
strategi ma derfor endres fra "salg" til "etterretning".

17.1. Spillets regler: Oppdragsgiver bestemmer
agendaen

I motsetning til private moter hvor du kan ta initiativet, er regien her streng.
Oppdragsgiver sender ut en agenda, og den skal folges.

Fellen: Mange selgere blir ivrige og prover a "kuppe" motet for 4 presentere nye
ideer eller snakke om sine fortreffeligheter pa omrader oppdragsgiver ikke har
spurt om. Dette er uklokt. Det stjeler tid fra det du egenslig er der for: A fa vite
hvor du er svak.

Strategi: Folg agendaen slavisk. Bruk taletiden din til 4 selge inn kvalitetene
dine znnenfor de temaene oppdragsgiver tar opp.

17.2. Detektivarbeidet: Finn din svakhet

Dette er kjernen i forhandlingene. Oppdragsgiver har taushetsplikt om
konkurrentenes priser og losninger, men de har en veiledningsplikt overfor

deg.
Cluet: Oppdragsgiver har plikt til 4 peke pa de omradene i tilbudet ditt som
har sterst forbedringspotensialsammenlignet med konkurrentene. De skal

ikke gi deg fasiten, men de skal peke retning.

Dette betyr at temaene de tar opp, er en direkte speiling av hvor du ligger darlig
an:
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e Pris: De kan ikke si "Du er 2 millioner dyrere enn Peder As". Men de
kan (og bor) si: "Du ligger betydelig hoyere i pris enn
konkurrentene." Dette er ikke et forhandlingsutspill, det er en
faktaopplysning du ma agere pa.

e Losning: Hvis de bruker halve motet pa a bore i prosjektorganisasjonen
din, betyr det at den er svakere enn konkurrentens.

e Taushet: Hvis de ikke nevner pris 1 det hele tatt, betyr det sannsynligvis
at du leder pa pris.

Tolkningsngkkelen: Hva mener de egentlig? Innkjopere er ofte bundet av
diplomati. De sier sjelden «Dette er for darligs. Du ma derfor oversette de
hoflige sporsmalene deres til brutale handlingspunkter.

e Sporsmal: «Har dere forstatt omfanget av oppgave X?»
o Oversettelse: «Dere har priset dette altfor lavt. Dere kommer til
a tape penger eller levere darlig kvalitet. Ok ressursbruken 1
beskrivelsen (og kanskje prisen) for 4 vise at dere tar det pa

alvor.»

e Spersmal: «Kan dere utdype hvordan dere sikrer leveringsevnen ved
sykdom?»
o Opversettelse: «T'eamet deres er for tynt. Vi er livredde for
sarbarhet. Dere ma sette inn en navngitt backup-ressurs i
revidert tilbud.»

e Sporsmal: «Hvordan stiller dere dere til kommersielle vilkar i punkt 52»
o Opversettelse: «Forbeholdet deres er ulovlig eller irriterende.
Hyvis dere ikke fjerner det na, ryker dere ut.»
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Husk: Hvis de bruker tid pa 4 snakke om det, er det fordi de z&ke¢ er forneyd. De
stiller normalt ikke kontrollspersmal om ting som allerede gir 10 poeng.

17.3. Det symmetriske spillet: Hvorfor du alltid mé
kutte

Her gjor mange en fatal feil. De tenker: "Oppdragsgiver sa ingenting om pris, ergo leder
Jeg. Da trenger jeg ikke senke prisen.”

Feil.

Husk at spillet er symmetrisk. Hvis oppdragsgiver tier om pris til deg, betyr det
at de snakker »ye om pris til konkurrenten din.

o Konkurrenten fir beskjeden: "Du er for dyr."
e Konkurrenten gar hjem og kutter prisen drastisk 1 sitt reviderte tilbud.
e Houvis du star stille, rykker konkurrenten forbi deg.

Vinnerstrategien: Du mad anta at konkurrenten forbedrer seg pa sine svake
punkter. Derfor ma du alltid ha litt "krutt" igjen til den aller siste innleveringen.
Selv om du leder, bor du gjore et taktisk priskutt eller en kvalitetsforbedring i
siste runde for 4 sikre at du beholder ledelsen.

17.4. Referatet: Din livsforsikring

Det som sies i motet, har ingen verdi hvis det ikke dokumenteres. Det er det
skriftlige som gjelder. Du ma alltid sorge for at det fores et omforent referat.

Hvotfor er dette kritisk?

e Klagegrunnlag (Villedning): Oppdragsgiver har plikt til & vezlede,
ikke villeder. Hvis oppdragsgiver i motet sier "Prisen deres ser bra ut,
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fokuser pa kvalitet", og du senere taper fordi du var for dyr, har du blitt
villedet. Uten referat er det ord mot ord. Med referat kan du
dokumentere feilen og kreve avlysning.

Taktikk: Tilby deg a skrive referatet hvis oppdragsgiver ikke gjor det. Send det
over rett etter motet for godkjenning.

17.5. Det reviderte tilbudet: Her skjer magien

Etter forhandlingene far du en frist til 4 levere et revidert tilbud. Det er Jer du
gjor de faktiske trekkene. Ingenting du sa muntlig i metet er bindende for det
star 1 dette dokumentet.

Slik bruker du informasjonen:

e Ga gjennom referatet punkt for punkt.

e Sade at du var "betydelig dyrere"? Da ma du gjore et drastisk kutt.

e Sade ingenting om pris? Kutt litt likevel, for 4 mete konkurrentens
forventede trekk.

Du skal ikke bare "pusse" pé teksten. Du skal endre tilbudet slik at det svarer
direkte pd den kritikken du fikk i metet. Det er dette reviderte tilbudet som blir
evaluert, ikke det du leverte forst.

Troverdighets-fellen:

Hvordan kutte pris uten a miste ansikt? Hvis du senker prisen med 2
millioner kroner i revidert tilbud uten 4 endre noe annet, sender du et farlig
signal: «Vi provde 4 lure dere i forste runde, men siden dere oppdaget det, gir vi
oss.» Dette svekker tilliten.
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Profesjonelle leverandorer begrunner a//tid priskuttet med informasjon som kom
frem i forhandlingene. Du ma gi oppdragsgiver en historie som forklarer
hvorfor prisen har gatt ned naturlig.

Bruk disse formuleringene i tilbudsbrevet:

¢ Risikoavklaring: «Basert pa oppklaringene i forhandlingsmotet ser vi at
risikoen i prosjektet er lavere enn vi opprinnelig antok. Vi har derfor
fjernet risikopaslaget 1 vire timepriser.»

e Effektivisering: «Dialogen har klargjort at vi kan gjenbruke
cksisterende moduler/tegninger i storre grad. Dette reduserer vart
timeestimat med 15 %.»

e Volum: «Med den bekreftede volumforventningen som fremkom i
motet, har vi kunnet reforhandle avtalene med vare undetleveranderer
og gir denne besparelsen videre til dere.»

Ved 4 knytte rabatten til #y informasjon, fremstar du som analytisk og responsiv,
ikke som en som priser etter innfallsmetoden.

17.6. Oppsummering

Konkurranse med forhandling handler om 4 utligne informasjonsasymmetrien
mellom deg og oppdragsgiver. Mens de sitter med fasiten pa hvordan du ligger
an, er din oppgave i motet a dekode deres signaler for a forsta hvor skoen
trykker. Nar oppdragsgiver bruker tid pa ett tema, er det en indikasjon pa at det
er her du taper terreng mot konkurrentene. Motsatt er taushet ofte et tegn pa

styrke.
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Det er avgjorende a forsta at spillet er dynamisk og symmetrisk. Hvis du far
positive signaler pa pris, betyr det at dine konkurrenter sannsynligvis far det
motsatte budskapet. Du ma derfor anta at de vil flytte seg, og din vinnerstrategi
er 4 alltid ha en reserve — et siste priskutt eller en kvalitetsforbedring — som du
spiller ut i det endelige, reviderte tilbudet. For 4 sikre deg mot villedning, ma
denne prosessen dokumenteres i et omforent referat. Til syvende og sist er det
kun det som star i det skriftlige, reviderte tilbudet som teller, uavhengig av hva
som ble sagt over bordet.
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18. Rammeavtaler - Slik spiller du
"Det lange spillet"

Etter a ha lest dette kapitlet, vil du:

e TForsta hvorfor en rammeavtale kun er en «billett» til 4 konkurrere, og at
det virkelige salget forst starter 1 avtaleperioden.

e Kunne skille mellom de brutale kaskademodellene (vinneren tar alt) og
fordelingsnekler som prosentfordeling og rotasjon.

e Lare strategier som «Cherry Picking» og «Parallelle tilbud» for 4 unnga
ulonnsomme smajobber nar du er nummer to i en kaskade.

e Forsta matematikken i en prosentfordeling: Hvorfor det ofte er mer
lonnsomt a sikte pa en 2. eller 3. plass med sunn margin enn 4 vinne 1.
plass med nullmargin.

"En rammeavtale er ikke en sovepute. Det er en jaktlisens."

Nar en leverandoer vinner en engangskontrakt — for eksempel byggingen av en
skole — er salget i boks. Kontrakten er signert, summen er fastsatt, og arbeidet
kan starte.

Nar en leverander vinner en parallell rammeavtale, er situasjonen en helt annen.
Du har ikke vunnet et salg. Du har vunnet en billett. Du har kvalifisert deg til
en eksklusiv klubb av leveranderer som far lov til a konkurrere om de faktiske
oppdragene i de neste fire darene.
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Mange leveranderer feirer signeringen av rammeavtalen som en seier, lener seg
tilbake og venter pa bestillingene. Det er en strategisk feilvurdering. I en
rammeavtale er hovedkonkurransen bare kvalifiseringen. Det virkelige racet
starter i avtaleperioden.

Din suksess i dette markedet avhenger ikke lenger bare av prisen du ga i
tilbudet. Den avhenger av om du forstar fordelingsnekkelen.

18.1. Innledning: Du vinner ikke kontrakten, du
vinner en billett

Er det en kaskademodell, der vinneren tar alt? Da er det brutalt 4 vare

nummer to.

Er det minikonkurranser? Da nullstilles spillet for hvert avrop, og du ma vinne
tilliten pa nytt hver uke. Er det fritt valg? Da er det ikke lenger en
anbudskonkurranse, men en ren relasjonssalg-ovelse.

Dette kapitlet handler om hvordan du rigger deg for 4 vinne i "det lange spillet".
Vi skal se pa hvordan du posisjonerer deg for de ulike fordelingsneklene,
hvordan du utnytter minikonkurranser taktisk, og hvordan du handterer det
kritiske volumtaket som Hoyesterett og EU-domstolen har innfort.

18.2. Volumtaket — Den nye dodsdommen

Tidligere kunne en rammeavtale leve evig sa lenge den var innenfor datoen
(f.eks. 4 ar). Slik er det ikke lenger. EU-domstolen og Hoyesterett har slatt fast
at alle rammeavtaler skal ha en maksimal okonomisk ramme (et tak).

Nar omsetningen pa avtalen treffer dette taket, oppherer avtalen umiddelbart a
cksistere, selv om det er to ar igjen av perioden.

181



Strategisk konsekvens for deg: Dette endrer hvordan du ma overvake
kontrakten.

e Hvis du er nummer 1: Du m4 passe pad at oppdragsgiver ikke "sloser
bort" taket pd unedvendige smikjop tidlig i perioden, slik at avtalen dor
for de store prosjektene kommer. Du bor varsle kunden nar 75 % av
taket er nadd.

e Hvis du er nummer 2: Dette er din sjanse. Hvis nummer 1 selger for
fullt, kan taket nds raskt. Da ma oppdragsgiver lyse ut konkurransen pa
nytt. Din strategi er 4 folge med pa offentlige regnskapstall. Ser du at
taket er sprengt? Klag! Da er nummer 1s kontrakt ulovlig, og du kan
tvinge frem en ny konkurranse der du kan ta over tronen.

18.3. Kaskademodeller - Vinneren tar alt

Kaskademodellen (ogsa kalt rangeringsmodellen eller fossefall) er den mest
brukte fordelingsnokkelen i varekontrakter og enkle tjenestekontrakter. Og det
er den mest brutale fordelingsnokkelen. Leverander nr. 1 har enerett pa
foresporsler. Kun hvis nr. 1 takker nei (eller ikke svarer), gar foresporselen til nr.
2, osv.

Dette skaper et enormt prisdilemma:

e For a bli Nr. 1: Du ma prise deg aggressivt lavt, basert pa at du far
gigantisk volum og stordriftsfordeler.

e Hyvis du blir Nr. 2: Du fir ingen stordriftsfordeler. Du far bare
"smulene" — de sma, hastepregede oppdragene som nr. 1 ikke vil ha.
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e Fellen: Hvis du ma levere disse smd oppdragene til din "storvolum-
pris", taper du penger hver gang telefonen ringer.

Hvordan loser du dette? Her er tre strategier, fra den enkle til den geniale.
18.3.1. Strategi A: «Cherry Picking» (Nér du ikke har leveringsplikt)

Dette er strategien for deg som leverer ett tilbud, priser deg for a vinne (lavt),
men havner pa 2. plass. Du ma na beskytte deg mot ulennsomme smajobber.

Sjekkpunktet: Les kontrakten noye. Star det at leverandoren "plikter a utfore
ethvert avrop''? Eller star det at leverandoren "skal bekrefte kapasitet innen X timer'? 1
de fleste rammeavtaler er det ikke leveringsplikt. Det er en rettighet til 4 bli
spurt, men ingen tvang til 4 si ja.

Taktikken: Nar oppdragsgiver ringer deg (fordi nr. 1 har sagt nei), gjor du en
kalkyl: Er dette lonnsomt til min lave pris?

e Huvis NEI (lite/komplisert oppdrag): Du svarer "Beklager, vi har ikke
ledig kapasitet."” Oppdragsgiver tvinges videre til nr. 3. Du slipper tapet.

e Hyvis JA (stort oppdrag): Du svarer "[a, det tar vi." Kanskje nr. 1 har
full ordrebok nar det store sommerprosjektet kommer. Da rykker du

mn.

Resultat: Du bruker din posisjon som nr. 2 til a plukke lonnsomme oppdrag og
avvise tapsbomber.
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18.3.2. Strategi B: Betinget rabatt (Alesund-modellen)

Dette er den offensive strategien. Du legger inn en pris som er Aoy nok til 4 leve
med som nr. 2, men gir en massiv rabatt hvis du blir nr. 1.

1 KOFA-sak 2021/963 (Alesund kommune) leverte Nor Tekstil et tilbud med
tolgende tekst: "Dersom vi blir tildelt begge kontrakter [filsvarer fullt volum], gis det en
samlerabatt pa 10 %." Flertallet i KOFA slo fast at dette var lovlig. Det var ingen
regler som forbed kombinasjonsrabatter, og kommunen hadde plikt til 4
evaluere den rabatterte prisen.

Slik gjor du det i en kaskade: Skriv i tilbudsbrevet:

"V dre enhetspriser er angitt i prisskjemaet [Hoy pris|. Dersom vi blir rangert som leverandor
nr. 1 kaskaden, utloses en antomatisk "volumrabatt' pa 20 % pa alle priser."”

Dette tvinger oppdragsgiver til 4 evaluere deg med den lave prisen for 1. plassen.
Hyvis du ikke nar opp, faller rabatten bort, og du blir staende som en lennsom

nt. 2.

Advarsel: Mindretallet i KOFA (1 av 3 medlemmer) mente dette var et ulovlig
forbehold. Det er derfor en viss risiko for at en konservativ innkjoper vil avvise
tilbudet. Du ma veie gevinsten opp mot risikoen for avvisning.

18.3.3. Strategi C: Parallelle tilbud (Sjakk matt)

Hyvis du vil unnga risikoen ved forbehold (B), men ha full kontroll, er
losningen parallelle tilbud.

Du leverer to fullstendige, fysiske tilbud:

e Tilbud A (Volum-tilbudet): Aggressivt lav pris. Mal: Bli nr. 1.
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e Tilbud B (Margin-tilbudet): Hoyere pris. Mal: Bli en lonnsom nr. 3
eller 4.

Sjekkpunktet: Sjekk konkurransegrunnlaget. Star det "De er ikke tillatt d levere
parallelle tilbud'"? Hvis ikke, er det lov.

Scenarioet: Du leverer begge. En konkurrent er billigere enn ditt Tilbud A.

e Konkurrenten blir nr. 1.
e Ditt Tilbud A (billig) blir nr. 2.
o Ditt Tilbud B (dyrt) blir nr. 3.

Du okkuperer na to plasser 1 kaskaden. Nar oppdragsgiver ringer deg som nr. 2
(Tilbud A) med en ulonnsom smajobb, sier du: "Beklager, avdeling A har ikke
kapasitet." Oppdragsgiver ma da g videre til nr. 3. Det er deg (Tilbud B). Da
svarer du: "Ja, avdeling B har kapasitet, men til prisen i Tilbud B."

Gevinsten: Du bruker den manglende leveringsplikten til 4 styre oppdragsgiver
forbi ditt eget billig-tilbud og over pa ditt eget dyre tilbud. Du har 1 praksis
fjernet nedsiden ved 4 prise deg lavt.

18.4. Prosentfordeling - Kampen om den optimale
posisjonen
Prosentfordeling er en fordelingsnokkel der oppdragsgiver pa forhand har last
hvor stor andel av totalvolumet hver leverander skal ha. En typisk fordeling kan

vaere:

e Leverander nr. 1: 50 % av oppdragene
e Leverander nr. 2: 30 % av oppdragene
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e Leverander nr. 3: 20 % av oppdragene

Ved forste oyekast ligner dette pa kaskademodellen: Din rangering 1
konkurransen avgjor direkte hvor mye salg du far. Jo lavere pris du gir, desto
hoyere opp pa listen kommer du, og desto storre "kakestykke" fir du.

Men det er en avgjorende forskjell som apner for en helt annen strategi. I en
kaskade far nummer 2 og 3 ofte zngenting. 1 en prosentfordeling er nummer 2 og
3 garantert et betydelig volum. Dette endrer det matematiske spillet fra "vinn eller
forsvinn" til en kalkulert jakt pd den posisjonen som gir hoyest total profitt.

18.4.1. Matematikken: Hvorfor 20 % kan vaere mer verdt enn 50 %

Mange leverandorer gar automatisk for gullmedaljen. De tenker at "storst volum
er best", og priser seg ned mot smertegrensen (nullmargin) for a sikre seg 50 %-
andelen.

Den strategiske leveranderen setter opp et regnestykke basert pa Total
dekningsbidrag (DB).

Formelen er enkel: Volum x Margin = Profitt.
Scenario A: Du gar for 1. plassen (Volumstrategien) For 4 sld de aggressive
lavprisaktorene, ma du prise deg ned til et nivd der du har minimal margin, for
cksempel 2 %o.

e Hstiemert totalvolum: 100 millioner.

e Din andel (50 %): 50 millioner.

e Din margin (2 %): 1 million kroner i fortjeneste.

Dette krever at du handterer en enorm mengde oppdrag, binder opp mye kapital
og ressurser, og har null rom for feil.
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Scenario B: Du sikter pa 3. plassen (Marginstrategien) Her analyserer du
konkurrentene og legger deg bevisst hoyere i pris. Du kalkulerer med at du
havner pa 3. plass, men til gjengjeld har du en sunn margin pa 15 %.

e Estimert totalvolum: 100 millioner.
e Din andel (20 %): 20 millioner.
e Din margin (15 %): 3 millioner kroner i fortjeneste.

Konklusjonen: I dette eksempelet tjener leveranderen pa 3. plass tre ganger sa
mye som vinneren, til tross for at omsetningen er under halvparten. Leverandor
nummer 3 har mindre stress, mindre risiko, binder mindre kapital, og sitter igjen

med mer penger pa bunnlinjen.
18.4.2. Hvordan treffe riktig posisjon?

Utfordringen er selvsagt at du ikke vet neyaktig hvor konkurrentene priser seg.
A "sikte pa 3. plass" innebarer en risiko for at du priser deg helt ut og havner pa
4. plass (uten kontrakt).

Strategien krever derfor god markedsinnsikt:

1. Identifiser prispresserne: Er det aktorer i konkurransen som er kjent
for 4 dumpe priser for a bygge volum? Hvis ja, la dem ta 1. plassen. Ikke
bli med pé deres lop mot bunnen.

2. Identifiser din egen ""Walk-away price': Hva er den hoyeste prisen
du tror er mulig 4 gi for fortsatt a vere blant de tre beste?

3. Legg deg i "Selv-sjiktet': Ofte er posisjon 2 (30 %) den ideelle
balansen. Den krever ikke den ekstreme prisdumpingen som 1. plassen,
men gir et storre volum enn 3. plassen, noe som sikrer bedre utnyttelse

av dine faste kostnader.
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18.4.3. Gjennomferingen: Hvordan styres fordelingen?

Det er ogsa viktig 4 forsta hvordan oppdragsgiver 1 praksis styrer
prosentfordelingen. Det er sjelden slik at hvert enkelt oppdrag deles i 50/30/20.

e Ofte fordeles oppdragene over #d for a treffe broken ved arets slutt.
e Eller oppdragsgiver deler oppdragene geografisk eller etter type for 4
matche prosentene.

Dette betyr at selv om du er nummer 3, kan du bli en hovedleverander pi et
spesifikt fagomrade eller 1 en spesifikk geografi som oppdragsgiver bruker for a
fylle din kvote. Hvis dette omradet er det du er best pa, forsterkes
lennsomheten ytterligere.

Strategisk oppsummering for prosentfordeling: Ikke la deg blende av
volumet pa 1. plass. Regn pa bunnlinjen. Hvis konkurrentene er villige til 4
jobbe gratis for 4 fa volum, sa la dem gjore det. Din oppgave er 4 finne det
prisnivaet som maksimerer produktet av volum og margin — og det punktet
ligger ofte pa 2. eller 3. plass i rangeringen.

18.5. Rotasjon (Turnus) — Det rettferdige lotteriet

I denne modellen fordeles oppdragene slavisk etter tur: Leverander A fir forste
oppdrag, B far andre, C far tredje, og si begynner det pa A igjen.

Mekanismen: Volumet fordeles tilnermet likt mellom alle leveranderene pa
rammeavtalen, uavhengig av hvem som var billigst eller best i konkurransen.

Nummer 1 fir noyaktig like mange oppdrag som nummer 3.

Strategi: Pris-maksimering Her gjor mange den feilen at de priser seg lavt for
4 "vinne" konkurransen. Men det er ingen gevinsti 4 vare nr. 1.
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e Taktikk: Din eneste oppgave er a komme med pa avtalen. Hvis det skal
vare 3 leverandorer, er malet ditt 4 bli nr. 3.

e Prising: Legg deg pa et prisniva som er akkurat lavt nok til a bli
kvalifisert (basert pa konkurrentanalyse), men sa hoyt som mulig.

e Resultat: Mens "vinneren" (som priset seg til bunns) sliter med
marginene pa sine 33 % av oppdragene, tjener du gode penger pa dine
33 %. Du far samme volum til en hoyere pris.

18.6. Fritt brukervalg - Renomméet avgjor

Denne modellen brukes ofte innen helse og omsorg (hjelpemidler, pasientreiser,
brukerstyrt personlig assistanse), men ogsa pa omrader som kontormebler eller
reisebyratjenester. Kontrakten sier typisk: "Brukeren velger fritt blant leverandorene pa
rammeavtalen.”

Her fungerer anbudskonkurransen kun som en inngangsbillett. Prisen og
kvaliteten i tilbudet ditt avgjor om du blir godkjent, men det sikrer deg null i
omsetning.

Hvem bestemmer? Valget tas av sluttbrukeren. Noen ganger skjer dette i
samriad med en fagperson (f.eks. en ergoterapeut eller saksbehandler), men i
mange tilfeller (som ved BPA) er det brukeren selv som suverent bestemmer
hvem som skal levere tjenesten.

Strategi: Kvalitet som salgsutlgser Siden volumet ikke tildeles ovenfra, men
nedenfra, er det din leveranseevne over tid som avgjer markedsandelen.

e Kortsiktig: Du ma vare synlig. Brukerne ma vite at du finnes. Dette
krever saklig og malrettet informasjon om ditt tilbud.
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e Langsiktig: Det viktigste suksesskriteriet er renommé. I markeder med
fritt brukervalg snakker brukerne sammen. Et darlig rykte sprer seg
raskt, og da hjelper det ikke at du var billigst i anbudet. Motsatt vil hoy
kvalitet og god service skape ambassaderer som rekrutterer nye kunder
for deg.

Det etiske dilemmaet Ver oppmerksom pa at direkte markedsforing mot
sirbare brukere ofte er strengt regulert i kontrakten. "Pigdende salg" kan bli sett
péa som mislighold. Den tryggeste veien til vekst er derfor 4 levere sa hoy kvalitet
at fagpersonene og brukerne anbefaler deg videre. I denne modellen er "god
kvalitet" ikke bare et poeng i evalueringen, det er selve forretningsmodellen.

18.7. Sjekkliste: Strategiske feller i rammeavtaler

1. Sovepute-fellen (Misforstatt seier) Mange leveranderer tror at signert
rammeavtale er et salg. Fellen bestar i a lene seg tilbake og vente pa
bestillinger, mens du i realiteten bare har vunnet en "billett" til 4
konkurrere videre. Konsekvensen er at du taper kampen om volumet i
driftsfasen fordi du ikke forstar fordelingsnokkelen.

2. Kaskade-fellen (Nummer 2-posisjonen) I en kaskademodell (vinneren
tar alt) er fellen 4 havne som nummer 2 med en prisstruktur basert pa
stordrift. Hvis nummer 1 tar alt volumet, sitter nummer 2 igjen med
ulonnsomme smaoppdrag og hastebestillinger som nummer 1 avviste.

Mottrekk: Utnytt manglende leveringsplikt til "Cherry Picking" (si nei til
ulonnsomme oppdrag), eller lever parallelle tilbud for 4 sikre lonnsomhet

uansett plassering.

3. Volum-fellen (Prosentfordeling) Leveranderer priser seg ofte ned til
nullmargin for 4 sikre 1. plassen (f.eks. 50 % andel) i en
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prosentfordeling. Fellen er 4 overse at en 2. eller 3. plass (med f.eks. 20
% andel) ofte gir hoyere total fortjeneste fordi du kan beholde sunne
marginer.

Mottrekk: Regn pa totalt dekningsbidrag (volum x margin) i stedet for bare a
jage markedsandel.

4. Rotasjons-fellen (Unodvendig priskrig) I en rotasjonsordning (turnus)
fordeles oppdragene likt uavhengig av rangering. Fellen er a prise seg
lavt for 4 "vinne", nir gevinsten (volumet) er noyaktig den samme for
nummer 3 som for nummer 1.

Mottrekk: Pris deg sa hoyt som mulig, men lavt nok til a bli kvalifisert pa

avtalen.

18.8. Oppsummering

Suksess 1 rammeavtaler handler primart om posisjonering, da
hovedkonkurransen kun fungerer som en inngangsbillett til det virkelige
markedet hvor pengene tjenes. For d lykkes ma du tilpasse strategien etter
hvilken fordelingsnekkel som gjelder; i kaskademodeller er du last av
rangeringen, mens du i modeller med prosentfordeling ber fokusere pa total
lannsomhet fremfor maksimalt volum. Det kan ofte vare mer lonnsomt 4 sikte
pa en andre- eller tredjeplass med sunne marginer, enn 4 vinne en forsteplass
som krever nullmargin for a sikre volumet.

Videre krever rotasjonsordninger en helt annen tilnaerming, der malet
utelukkende er 4 prise seg lavt nok til 4 bli kvalifisert, men hoyt nok til 4
maksimere gevinsten pa det garanterte volumet . I markeder med fritt
brukervalg fungerer anbudet kun som en godkjenning, og markedsandeler

vinnes gjennom omdemmebygging og leveransekvalitet over tid. En bevisst
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holdning til disse mekanismene forvandler rammeavtalen fra en passiv leveranse
til en aktiv jaktmark.
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19. Minikonkurranse — Din andre
sjanse

Etter a ha lest dette kapitlet, vil du:

e TForsta at en minikonkurranse nullstiller spillet, slik at du ikke lenger er
last av rangeringen fra hovedkonkurransen.

e Vite at du som hovedregel har rett til 4 takke nei til 4 delta, og lere
hvordan du bruker denne «selektiviteten» til 4 kun regne pa de
lennsomme oppdragene.

e Kunne utnytte de ulike formene for prisbinding fra rammeavtalen, fra
absolutte takpriser til situasjoner med fri prissetting («Bait and Switchy).

e Lare «Ressursmiks-strategien»: Hvordan du vinner pa totalpris ved a
endre sammensetningen av teamet, selv om dine enhetspriser er hoyere

enn konkurrentens.

e TForsta hybridmodeller der sma oppdrag tildeles etter rangering, mens de
store og lennsomme prosjektene lyses ut i minikonkurranse.

«Din storste styrke i en minikonkurranse er ikke prisen, men retten til 4 si
nei.»
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Minikonkurranser skiller seg fundamentalt fra alle andre fordelingsnokler. I
kaskade og rotasjon er fordelingen mekanisk. I en minikonkurranse nullstilles
spillet.

For deg som leverandor betyr dette at kortene deles ut pa nytt for hvert eneste
oppdrag. Du er ikke last av rangeringen fra i fjor. Men for 4 spille denne handen
riktig, ma du forsta maktbalansen.

19.1. Premisset: Du bestemmer om du vil
konkurrere

Det forste og viktigste sporsmalet du ma avklare i kontrakten er: Har jeg plikt
til 4 levere tilbud?

Svaret er nesten alltid nei.

Hovedregelen: Frivillighet En minikonkurranse er, per definisjon,

en konkurranse. Konkurranse forutsetter frivillighet. Det finnes ingen
lovhjemmel som palegger en leverandor 4 delta i en minikonkurranse under en
rammeavtale.

e Oppdragsgiver har plikt til 4 sporre deg (hvis du er kvalifisert).
e Du har rett til 4 la vaere a svare.

Unntaket: Eksplisitt regulering (Sjelden) Enkelte oppdragsgivere forseker a
innfore en "tilbudsplikt" i kontrakten, typisk formulert som: "Leverandoren plikter
a inngi tilbud pa minikonkurranser.” Men var klar over at en slik plikt er juridisk
tannles hvis den ikke er koblet til harde sanksjoner (boter). A heve hele
rammeavtalen fordi du lot vare 4 svare pa ett lite oppdrag, vil nesten alltid vare
uforholdsmessig. I praksis er derfor deltakelse frivillig 1 de fleste tilfellene.
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Mangelen pa tilbudsplikt gir deg en taktisk «superkrafty: Selektivitet.

Mange leverandorer sliter seg ut ved a regne pa alt. De leverer halvgodt pa 50
minikonkurranser og vinner 5. Den smarte leveranderen analyserer portefoljen
og "plukker kirsebaer":

e Filtrer vekk stoyen: Er oppdraget lite, rotete beskrevet, eller har en
urealistisk frist? L.a vere 4 svare. La konkurrentene bruke sine
kalkulasjonstressurser pa "fyllmasse" med lav margin.

e Sats pa gullkornene: Nar det kommer et oppdrag som passer din profil
perfekt, som har stort volum og god strategisk verdi — da setter du inn
stotet.

Hurtigtesten: Skal vi regne pa dette? Ikke bruk tid pa a lese hele
kravspesifikasjonen for du har bestemt deg. Kjor minikonkurransen gjennom
dette 4-punkts filteret. Hvis du svarer NEI pa mer enn ett punkt, bor du vurdere
en "No-Go".

e Kapasitet: Har vi folk/varer tilgjengelig 74 uten 4 odelegge for andre
prosjekter?

e Historikk: Har vi vunnet lignende oppdrag for denne kunden for?
(Hvis nei pa flere konkurranser, gjerne selv om du har hatt laveste pris,
har de sannsynligvis en annen favoritt).

e Frist: Er fristen realistisk for a levere kvalitet? (Korte frister favoriserer

alltid den som kjenner oppgaven fra for).

e Margin: Kan vi leve med prisnivaet vi er bundet av?
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Ved 4 si nei til 80 % av foresporslene, frigjor du ressurser til a vinne de 20 %
som faktisk betyr noe pa bunnlinjen. Du gér fra 4 vaere en "leverandor av alt" til
a bli en spesialist pa a vinne de lennsomme slagene.

19.2. Prisbindingen: Hva har du lovet i
hovedkonkurransen?

Din frihet til 4 sette pris i minikonkurransen avhenger helt av hvilken modell

oppdragsgiver valgte da rammeavtalen ble inngitt.
Her er de fire vanligste scenariene, og hvordan du utnytter dem strategisk.
19.2.1. Situasjon A: Ingen pris i hovedkonkurransen (Ren kvalitet)

I noen rammeavtaler (som i KOFA 2024/0285 Legevikarer) er tildelingen av
selve rammeavtalen basert 100 % pa kvalitet. Pris var ikke et tildelingskriterium i
det hele tatt i fase 1.

Analysen: Her har oppdragsgiver valgt "de flinkeste", men har null kontroll pa
hva de koster. Du har ingen historiske priser 4 forholde deg til, og starter med
blanke ark i hver eneste minikonkurranse.

Strategi: «Marginalprising» Du opererer som i et spotmarked. Nar du har
ledig kapasitet og 7zd ha volum for a dekke faste kostnader, kan du dumpe prisen
aggressivt for 4 vinne. Siden du ikke har noen "gammel" pris 4 forsvare, skader
du ikke din egen prisstruktur. Motsatt: I perioder med hoy ettersporsel (f.eks.
sommerferieavvikling for vikarer), priser du deg skyhoyt. Hvis du vinner, er det
med supermargin.
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19.2.2. Situasjon B: Pris i hovedkonkurransen — men uten binding

Her ba oppdragsgiver om priser 1 hovedkonkurransen for 4 evaluere dem, men
kontrakten sier ikke at disse er maksimale takpriser. De er "veiledende" eller
"budsjettpriser".

Analysen: Dette er en felle for oppdragsgiver, og en gavepakke for deg.
Evalueringen i runde 1 var i praksis meningsles, fordi den premierte en pris du
ikke er bundet av.

Strategi: «Bait and Switch»

e I hovedkonkurransen (Agnet): Du priset deg ekstremt lavt for a vinne
inngangsbilletten.

e I minikonkurransen (Byttet): Du ignorerer fullstendig den gamle
prisen. Du priser deg opp til det nivaet du faktisk trenger for a tjene

penger.

Hvorfor fungerer det? Fordi oppdragsgiver mangler juridisk brekkstang. De kan
ikke tvinge deg til 4 levere til tilbudsprisen fra runde 1, siden den ikke var
definert som bindende tak. De kan bli irriterte, men de kan ikke kaste deg ut.

19.2.3. Situasjon C: Pris i hovedkonkurransen er et TAK (Makspris)

Dette et standardmodellen. Prisene du ga i rammeavtalen (f.eks. 1500 kt/time)
er absolutte takpriser. Du kan ga #ed i minikonkurransen, men aldri gpp.

Analysen: Her er du fanget av taket. Hvis det kommer et lite, komplisert

oppdrag som krever mye administrasjon, et kanskje 1500 kr/time for lite til 4
dekke de reelle kostnadene. Strategi:
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1. Pa ulennsomme oppdrag: Bruk din rett til 4 avsta. Hvis takprisen din
ikke gir dekning for kostnadene i det konkrete tilfellet, lar du vere 4
levere tilbud. La konkurrentene (som kanskje har lavere takpris eller
lavere kostnader) ta tapet.

2. Palennsomme oppdrag: Nar det kommer et stort oppdrag med
stordriftsfordeler ("storfisken"), der du har god margin selv under taket,
deltar du og tilbyr en prosjektrabatt (f.eks. 20 %) for a vinne.

Gevinst: Du beskytter marginen din ved 4 si nei til taps-prosjekter, og bruker
kapasiteten pa 4 vinne de prosjektene der takprisen din er konkurransedyktig.

Inflasjons-fellen: Nar taket senkes Husk at 1500 kroner i ar 1 er verdt mye
mer enn 1500 kroner i ar 4. Hvis takprisen din star stille mens lonningene dine

oker, taper du margin for hver dag som gar.

Mottrekk: Du ma kreve at zakprisen indeksreguleres pa lik linje med
kontraktsprisene.

Sjekk kontrakten: Stir det at «Maksimalprisene kan justeres iht. KPI»?
e Huvis ja: Husk a oppjustere taket ditt i systemet hvert ar. En takpris pa
1500 kr skal vaere ca. 1650 kr 1 ar 3. Hvis du glemmer dette, gir du

kunden en gratis rabatt.

e Hbyvis nei: Da har du en fallende inntektskurve. Ta hoyde for dette ved a
legge deg litt under smertegrensen i r 1, slik at du har buffer til ar 4.

19.2.4. Situasjon D: Pris med fleksibelt avvik (+/- X %)

Her har oppdragsgiver satt en "veiledende pris" i hovedkonkurransen, men
tillater at du i minikonkurransen avviker med f.eks. +/- 30 %.
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Analysen: Du har en elastikk, men den stopper pa +30 %. Strategi:

e Kalkuler din smertegrense: For du gir tilbud 1 minikonkurransen, regn

ut din reelle kostnad.
e Sjekk taket: Er din reelle kostnad hoyere enn (Veiledende pris + 30 %)?

o Hyvis JA: Avsta fra a gi tilbud. Ikke strekk deg for a delta hvis
"strikken" ikke er lang nok til 4 dekke kostnadene dine.

o Hyvis NEI: Pris deg opp til maksgrensen (+30 %) hvis du tror
du kan vinne, eller legg deg lavere hvis konkurransen er hard.

Gevinst: Du bruker fleksibiliteten til 4 delta nar det er lonnsomt, og retten til 4

avsta nar selv +30 % ikke er nok.

19.3. Ressursmiks-strategi: Slik vinner du nar du
er "for dyr"

I mange rammeavtaler er du bundet av faste timepriser. Hvis din Senior-pris er

1800 kr og konkurrentens er 1400 kr, ser det morkt ut pa papiret. Du starter
hver minikonkurranse med et handikap.

Men i minikonkurranser evalueres sjelden timeprisen isolert. Det som evalueres
er totalprisen for oppdraget.

Totalprisen er et produkt av to faktorer: Timepris x Antall timer. Og enda

viktigere: I oppdrag som loses av et team, er timeprisen en vektet snittpris av
ressursene du setter pa saken.
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Dette gir deg en taktisk apning. Selv om du har heyere enhetspriser, kan du
vinne totalen ved a endre miksen.

19.3.1. Taktikken: "Vann ut" den dyre prisen

Hvis du vet at du er dyr pa Senior-niva, ma du unnga a levere et tilbud der
Senioren gjor hele jobben. Du mé designe en leveransemodell som flytter
tyngdepunktet nedover 1 pyramiden.

Eksempel: Oppdraget er 4 utrede en ny I'T-lgsning.

e Din rammeavtale: Senior 1800 kr, Junior 600 kr.
e Konkurrentens rammeavtale: Senior 1400 kr, Junior 800 kr.

Hvis begge tilbyr 100 timer med Senior, taper du (180 000 vs 140 000).
Din motoffensiv: Du tilbyr et team.

e Senior (Prosjektleder/Kvalitetssikring): 20 timer (til 1800 kr) = 36
000 kr.

e Junior (Utferende): 80 timer (til 600 kr) = 48 000 k.

e Din totalpris: 84 000 kr.

e Din snittpris: 840 kr/time.

Selv om konkurrenten ogsa bruker en miks, har du en fordel: Din Junior er
ekstremt billig. Ved 4 flytte volumet dit, drar du snittprisen din ned under
konkurrentens nivé, selv om din Senior er dyrest.

19.3.2. Gjennomferingen: To modeller

Nar du har vunnet pa denne miksen, har du to mater 4 gjennomfore pa,
avhengig av hva som lenner seg for deg:
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Modell A: Lojal gjennomfering (Margin-optimalisering) Du gjennomforer
faktisk oppdraget med Junioren som arbeidshest.

e Forutsetning: Du ma ha gode rutiner for kvalitetssikring, slik at Senioren
pa 20 timer faktisk klarer 4 styre Junioren til et godt resultat.

e Gevinst: Du frigjor dine dyre Seniorer til andre, bedre betalte oppdrag,
mens du tjener penger pa Juniorer med lavere lonnskostnad.

Modell B: "Oppgraderingen" (Belegg-strategi) Hvis du har ledig kapasitet
pé Seniorer (de sitter pa benken), kan du velge 4 la Senioren gjore jobben likevel.

o Taktikk: 1 tilbudet star det Junior. I realiteten setter du inn Senioren.

e Juss: Du kan nesten alltid levere bedre kompetanse enn avtalt uten at
kunden klager. Du fakturerer Junior-rate (600 kr) for Senioren.

e Gevinst: Du taper margin per time, men du far dekket fastlonnskostnaden
til Senioren som ellers ville vaert 0. Du vinner oppdraget og holder
hjulene i gang.

19.3.3. Fellen: Kompetansekrav i minikonkurransen

Denne strategien fungerer kun hvis oppdragsgiver i minikonkurransen tillater
bruk av lavere kategorier. Hvis oppdragsgiver skriver: "Oppdraget er komplekst og

skal utfores av Senior-kompetanse, er du last. Da hjelper det ikke 4 blande inn
Juniorer.

Mottrekk: Hvis kravet er "Senior", sjekk definisjonen i rammeavtalen. Er en

Senior en med 10 ars erfaring, eller 52 Kan du fremme en "fersk" Senior som
har lavere internkostnad for deg, men som oppfyller definisjonen?
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19.4. Fastpris-utfordringen: Nar modellen endres

Den mest komplekse situasjonen i en minikonkurranse oppstar nar prismodellen
endres fra rammeavtalen til avropet.

Situasjonen: I rammeavtalen har du tilbudt timepriser (f.eks. Senior 1500
kr/time). I minikonkurransen ber oppdragsgiver om en fastpris for et definert
oppdrag (f.cks. "Prosjektering av ny skole").

For du begynner 4 regne, ma du avklare ett juridisk spersmal som endrer hele
spilleregelen: Er jeg bundet av timeprisene mine i en fastpriskonkurranse?

19.4.1. Situasjon A: Du er IKKE BUNDET (Fri prissetting)

I mange tilfeller sier kontrakten ingenting om hvordan fastpris skal beregnes,
eller den sier eksplisitt at "Fastpris tilbys serskilt". Da har du ingen utfordring,
Du har en mulighet.

Dine timepriser 1 rammeavtalen er irrelevante. Du kan prise deg noyaktig slik det
passer deg for a vinne detfe oppdraget.

Strategi 1: «Dumping» (Hvis du har hegye timepriser) Du har hoye
timepriser i rammen (2500 kr) for 4 tjene penger pa lopende timer. Du vet at
konkurrenten ligger pa 1500 kr. I en fastpriskonkurranse er du frikoblet fra din
egen "dyre" pris.

e Taktikk: Du tilbyr en fastpris som tilsvarer en timepris pa 1000 kr for a
vinne et strategisk viktig oppdrag.

Strategi 2: «Melking» (Hvis du har lave timepriser) Du har priset deg taktisk
lavt i rammen (800 kr) for 4 vinne inngangsbilletten. Na ber kunden om fastpris.
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e Taktikk: Du tilbyr en fastpris som tilsvarer en timepris pa 1200 kr. Du
bruker fastprisen som en fluktvei fra den lave timeprisen.

19.4.2. Situasjon B: Du er BUNDET av timeprisene

I noen kontrakter stir det eksplisitt: ""Fastpris skal beregnes basert pa rammeavtalens
timepriser og et estimert timeantall.” Her fungerer timeprisene dine som ldste
byggeklosser. Du kan ikke endre prisen per kloss, men du kan

endre antallet klosser.

Dette er utfordringen: Hvis du har brukt "Ressursstyring” og priset dine
Seniorer taktisk hoyt (f.eks. 2500 kr), vil en normal beregning gjore deg sjanselos
mot en konkurrent med 1500 kr/time.

Strategi 1: «Cappe» innsatsen (Effektivitet) Du konkurrerer pa effektivitet,
ikke timepris.

e Taktikk: Du leverer et tilbud basert pa ferre timer enn konkurrenten.

e Argumentet: "Vire seniorer er si effektive at de loser dette pa 60 timer,
der andre trenger 100."

e Risikoen: Du barer risikoen for din egen effektivitet. Hvis du bruker
100 timer, far du fortsatt bare betalt for 60. Din realiserte timepris faller.

Strategi 2: Endre ressursmiksen (Intern kalkyle) Du er bundet av
timeprisene utad, men du bestemmer kostnaden innad.

e Taktikk: Du kalkulerer tilbudet med Senior-takster for 2 mote
kontraktskravet. I gjennomferingen lar du en dyktig Junior (med lav
internkost) gjore grovarbeidet under ledelse av en Senior.

e Gevinst: Du leverer resultatet til avtalt fastpris. Siden din interne
kostnad blir lavere enn kalkylen forutsatte, oker du dekningsbidraget ditt
og kan téle 4 ga litt ned i totalpris for 4 vinne.
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Nogdutgangen: Hvis du er bundet av hoye timepriser, og oppdraget er risiko-
fylt, er den beste strategien ofte 4 bruke din rett til 4 ikke gi tilbud. La
konkurrenten med de lave prisene ta risikoen. Spar kapasiteten din til
timebaserte oppdrag der du far betalt for hvert kvarter.

19.5. Hybridmodellen: Det beste av to verdener

Stadig flere oppdragsgivere velger en todelt modell for tildeling av oppdrag,
basert pa en objektiv verdi-terskel (f.eks. 500 000 kroner).

e Sma oppdrag (under terskel): Tildeles
etter kaskademodellen (rangering). Dette sikrer rask saksbehandling
for hverdagsleveransene.

e Store oppdrag (over terskel): Tildeles gjennom minikonkurranse.
Her onsker oppdragsgiver skjerpet konkurranse om de store pengene.

Dette krever at du spiller to spill samtidig 1 hovedtilbudet ditt. Du ma rigge
prisene dine for 4 vinne kaskaden, samtidig som du posisjonerer deg for

minikonkurransene.
19.5.1. Taktikken: «Dumping pa drift, margin pa prosjekt»
Strategien din ma vaere todelt:

1. Vinne kaskaden (Smajobbene): For 4 fa volumet av
smaoppdragene, 7 du bli rangert som nummer 1. I denne delen av
avtalen er du last til de faste enhetsprisene (timeprisene) du ga i tilbudet.

Taktikk: Pris de faste timeprisene aggressivt lavt, kanskje ned mot nullmargin.
Du bruker smajobbene som en "tapsleder" (loss leader). Milet er ikke 4 tjene

penger pa disse, men 4 okkupere posisjonen hos kunden, bygge relasjoner og

holde konkurrentene ute.
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2. Vinne minikonkurransene (Storjobbene): Nir de store prosjektene
kommer (over 500 000 kr), nullstilles spillet. Her er det

minikonkurranse.

Taktikk: Siden prisen i minikonkurranser ofte er fri (eller en fastpris du selv
kalkulerer basert pa effektivitet), er det her du henter marginene dine. Du bruker
din tilstedevarelse fra smajobbene (kunnskap om kunden) til 4 skrive bedre
losningsforslag enn konkurrentene.

Resultat: Du har skapt en pengemaskin der smajobbene dekker faste kostnader
og holder organisasjonen i gang, mens overskuddet hentes fra de store
prosjektene i minikonkurransene.

19.5.2. Fellen: A bli nr. 2 i kaskaden

Den storste risikoen i en hybridmodell er 4 prise seg "middels". Hvis du legger
deg pa en fornuftig pris for 4 tjene penger pa alt, risikerer du 4 bli rangert som
nr. 2 eller 3.

e Da mister du volumet av sméjobber (som gar til nr. 1).
e Du fir kun delta i minikonkurransene om de store jobbene.

Men fordi du ikke har den daglige kontakten med kunden gjennom sméjobbene,
har du et informasjons-handikap nar minikonkurransen utlyses. Nummer 1 vet

allerede hva kunden trenger.

Derfor er strategien brutal: Du ber prise deg ned for 4 vinne kaskade-delen, selv
om du ma ofre marginen pa timeprisene.
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19.6. Sjekkliste: Strategiske feller i
minikonkurranser (Kapittel 19)

1. Utmattelses-fellen (Mangel pa selektivitet) Fellen er a tro at du har
tilbudsplikt og dermed bruke ressurser pa a regne pa alle
minikonkurranser, inkludert de sma og rotete.

Mottrekk: Bruk retten til 4 la vare 4 svare. Filtrer vekk "stoyen" og sats
ressursene pa gullkornene.

2. Prisbindings-fellen (Blind lojalitet) Mange leveranderer tror de er
last av prisene fra hovedkonkurransen. Fellen er 4 ikke sjekke om
prisene faktisk var bindende takpriser eller bare "veiledende"
budsjettpriser.

Mottrekk: Hvis prisene ikke er bindende, bruk "Bait and Switch"-
taktikk: Pris deg opp til reelt niva i minikonkurransen.

3. Enbhetspris-fellen (Manglende ressursstyring) Fellen er 4 gi opp
konkurransen fordi du har heyere timepriser enn konkurrenten pa
papiret (f.eks. dyrere seniorer). Du glemmer at det
er totalprisen eller snittprisen for teamet som ofte evalueres.

Mottrekk: "Vann ut" den dyre prisen ved 4 endre ressursmiksen. Bruk
flere juniorer i leveransen for a senke totalprisen under konkurrentens

niva.

4. Hybrid-fellen (Middelmadig prising) I modeller som kombinerer
kaskade (smajobber) og minikonkurranse (store jobber), er fellen d prise
seg "midt pa treet". Da blir du nummer 2 eller 3 i kaskaden (mister



smajobbene og daglig kundekontakt) og stiller med et informasjons-
handikap 1 minikonkurransene om de store jobbene.

Mottrekk: Vear brutal. Pris deg ned for 4 vinne kaskaden (tapsleder) for
a sikre posisjon og informasjon som brukes til 4 vinne de store

minikonkurransene.

5. TFastpris-fellen (Laste timepriser) Nar oppdragsgiver ber om fastpris
basert pa rammeavtalens timepriser, risikerer du 4 tape hvis du har
taktisk hoye timepriser pa seniorer. Fellen er a kalkulere tilbudet basert
pa faktisk senior-bruk.

Mottrekk: Konkurrer pa effektivitet (faerre timer) eller endre intern
ressursbruk (la junior gjore jobben, men kalkuler med senior) for 4 oke
dekningsbidraget.

19.7. Oppsummering

Minikonkurranser representerer en unik mulighet til 4 nullstille spillet, ettersom
du ikke lenger er bundet av rangeringen fra hovedkonkurransen og dermed far
et strategisk handlingsrom kaskade-leveranderene mangler. Din fremste styrke i
denne fasen er selektivitet; ved 4 utnytte retten til a avsta fra ulonnsomme
foresporsler, kan du frigjere ressurser til 4 vinne de store og strategisk viktige
oppdragene.

Suksess 1 minikonkurranser krever ogsa at du behersker kunsten a frikoble deg
fra historiske priser nar kontrakten tillater det, eller bruker bindende takpriser
som et filter for 4 unnga tapsprosjekter. Selv med hoye enhetspriser kan du
vinne totalprisen ved 4 justere ressursmiksen og la rimeligere ressurser ta
tyngden av timene. I hybridmodeller som kombinerer kaskade for smajobber og
minikonkurranse for storre prosjekter, er vinneroppskriften ofte a prise seg
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aggressivt lavt for 4 sikre posisjonen i kaskaden, for deretter 4 hente marginene
pé de store prosjektene i minikonkurransene.
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20. Etisk mellomspill - Er det lov &
vaere kynisk?

Etter a ha lest dette kapitlet, vil du:

e Torsta hvorfor taktisk prising ikke er lureri, men en rasjonell respons pa

de insentivene oppdragsgiver har skapt

e Kunne skille skarpt mellom den brutale konkurransefasen (hvor alt er
lov innenfor reglene) og gjennomferingsfasen (hvor lojalitetsplikten

gjelder)

e Vite hvorfor du svikter din egen bedrift og dine ansatte hvis du velger a

vere "snill" i stedet for smart

o Kunne mote moralske anklager om "spekulasjon" med profesjonell,

juridisk forankret argumentasjon
"Det er ikke leveranderens oppgave a reparere et darlig
konkurransegrunnlag med sin egen snillhet."

Etter 4 ha lest om nullpriser, frontloading og spekulasjon i rangordning, er det
mange — bade leveranderer og innkjopere — som kjenner pa en moralsk bismak.

Er det riktig 4 prise en vare til 1 krone nar du vet den koster 10002 Er det etisk
forsvarlig 4 utnytte at oppdragsgiver har estimert feil volum i handlekurven? Er
ikke dette 4 lure fellesskapet?
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Svaret er nei. Og for 4 bli en vinner i det offentlige markedet, ma du forsta

hvorfor.

20.1. Systemfeil, ikke moralfeil

Offentlige anskaffelser er ikke et partnerskap basert pa tillit og handtrykk. Det er
en strengt regulert konkurranse, designet av jurister og skonomer.

Oppdragsgiver definerer reglene suverent:

e De bestemmer hva som skal kjopes.
e De bestemmer hvordan prisen skal evalueres (modellen).
e De bestemmer risikoen i kontrakten.

Nar oppdragsgiver lager en evalueringsmodell, sender de et skonomisk signal til
markedet om hva som lenner seg. Hvis modellen premierer en pris pa 0 kroner i
post 3 (fordi volumet er satt hoyt), men straffer det samme i post 4, er det en
rasjonell handling a prise 0 1 post 3.

A forvente at leverandoren skal se bort fra dette, og heller prise "slik
oppdragsgiver egentlig mente det" (men glemte 4 skrive), er 4 be leverandoren om
a subsidiere oppdragsgivers manglende innkjopsfaglige handverk.

20.2. Hoyesterett har talt: Taktikk er lovlig

Dette er ikke bare en filosofisk betraktning. Det er norsk lov.

I Veidekke-dommen (Rt. 2003 s. 1531) behandlet Hoyesterett sporsmalet om
taktisk prising. Oppdragsgiver mente det var illojalt at Veidekke hadde priset seg
strategisk lavt pa poster der de forventet at mengden ville oke, og hoyt der den
ville synke.

210



Hoyesterett var uenig. Retten slo fast at en leverandor star fritt til a fastsette sine
egne enhetspriser. Det er en legitim forretningsstrategi a selge med tap, prise seg
taktisk eller subsidiere deler av tilbudet for 4 vinne markedsandeler.

Sa lenge du faktisk leverer det du har lovet, til den prisen du har satt, har du ikke
lurt noen. Du har bare spilt spillet bedre enn motstanderen.

20.3. Det store skillet: Konkurranse vs. Kontrakt

Mange blander sammen etikk i sa/g og etikk i /everanse. Det er her grensen gar.

Fase 1: Konkurransen (Krig) Frem til kontrakten er signert, er dere motparter.
Du har ingen lojalitetsplikt overfor oppdragsgiver. Din eneste plikt er 4 folge
konkurransereglene.

e I denne fasen er det lov 4 utnytte hull i konkurransegrunnlaget.
e Deterlov a spekulere i at oppdragsgiver har regnet feil pa volum.
e Deterlov a prise seg taktisk skjevt.

Fase 2: Gjennomferingen (Fred) Idet kontrakten er signert, inntrer
den alminnelige lojalitetsplikten i kontraktsforhold. Na er dere partnere
som skal realisere et felles mal.

e Na kan du ikke lenger aktivt motarbeide oppdragsgiver.

e Du kan ikke "jukse" med timelister eller levere dérligere kvalitet enn
avtalt.

e Du kan ikke utnytte din styringsrett til 4 pafoere oppdragsgiver
unedvendige kostnader uten faglig grunn (som diskutert i kapittel 16 om
ressursstyring).

Den etiske leveranderen er kynisk i kalkylefasen, men redelig 1
gjennomforingsfasen.
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20.4. "Den snille taperen"

Hva skjer hvis du velger den moralske hoyborgen i konkurransefasen?

Tenk deg at du ser at volumestimatet i en handlekurv er feil. Du vet at
"Radgiver Kategori C" aldri vil bli brukt.

e Konkurrenten din (kynikeren) priser denne til 0 kroner. Han far en
kunstig lav totalsum og vinner kontrakten.

e Du (idealisten) priser den til selvkost (1000 kroner) fordi det foles
"riktig" og "barekraftig". Du taper.

Ved 4 vaere "snill" har du ikke hjulpet samfunnet eller oppdragsgiver. Du har
bare sorget for at din egen bedrift mistet omsetning, og at dine ansatte kanskje
ma permitteres. Din primeare etiske forpliktelse 1 en konkurranse er overfor din
egen virksomhet: Du skal sikre arbeid og inntekt innenfor lovens rammer.

20.5. Grensen mellom taktikk og juks

Betyr dette at alt er lov? Nei. Det gar en skarp grense mellom lovlig taktikk og
ulovlig juks. For 4 navigere trygt ma du kunne skille disse to kategoriene fra
hverandre.

Dette er taktikk (Lovlig):

o A prise lavt fordi du gambler pa at volumet blir lavere enn estimert.

o A utnytte at teksten sier «beleggy selv om tegningen sier «parkett» (folge
rangordningen).

o A flytte marginer fra opsjoner til hovedleveransen for 4 vinne
evalueringen.
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o A selge timer med tap for 4 sikre markedsandeler.
Dette er juks (Ulovlig og uetisk):

o Alyve om kompetanse (hevde at du har seniorer du ikke har).

o A forfalske CV-er eller referanser.

o A fakturere for timer som ikke er jobbet.

o Ainngi skjult prissamarbeid med konkurrenter (kartellvirksomhet).

Nar lav pris blir mistenkeliggjort («Sosial dumping») I mange offentlige
kontrakter er det et absolutt krav om at ansatte skal ha lenns- og arbeidsvilkar i
henhold til allmenngjort tariff. Nar du vinner med en svart lav timepris, vil
konkurrentene ofte rope «sosial dumpingy.

Her er ditt forsvar juridisk vanntett hvis du skiller mellom kostnad og pris:

e Regelen: Du plikter 4 betale arbeideren tariff.
e Friheten: Du plikter /&ke a fakturere kunden for det det koster deg.

Det er ingen tvungen sammenheng mellom dine kostnader og din tilbudspris.
Du har full rett til 4 selge en time med tap. Det er en legitim, strategisk
investering for 4 vinne en viktig kontrakt (markedsandel). At du taper penger, er
ikke sosial dumping — det er darlig butikk, men fullt lovlig.

Slik svarer du pa kontrollspersmal (§ 24-9): Hvis oppdragsgiver krever en

redegjorelse for unormalt lav pris, méa du sette opp et regnestykke som beviser at
lonningene er ivaretatt:

Vis at de ansatte far tarifflonn (legg ved eksempel pa lonnsslipp eller
arbeidsavtale).
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¢ Fjern alle indirekte kostnader (husleie, administrasjon og
overskuddskrav) fra kalkylen. Vis at disse dekkes av bedriftens ovrige
drift eller egenkapital.

e Bekreft at differansen mellom lonnskostnad og tilbudspris er en bevisst,
kalkulert strategisk rabatt.

e Silenge tapet belastes bedriftens bunnlinje og ikke den ansattes
lennsslipp, har du handlet innenfor loven.

Forskjellen er altsa enkel: Taktikk handler om a vinne kontrakten ved a forsta

reglene bedre enn de andre. Juks handler om 4 bryte kontrakten eller loven.

20.6. Slik svarer du pa moralsk indignasjon

Nar du vinner pa taktisk prising, hender det at oppdragsgiver blir frustrert. De
foler seg lurt. De kan kalle deg "userios" eller "spekulativ".

Da skal du svare rolig og profesjonelt:

"V77 har forboldt oss lojalt til den evalneringsmodellen og de volumestimatene dere har angitt i
konkurransegrunnlaget. 1 ar prising er en kommersiell beslutning basert pa disse
Sforutsetningene, i trid med Hoyesteretts praksis (1 eidekfee-dommen). Vi ser frem til d levere
kontraktens ytelser med hoy kvalitet til de avtalte prisene.”

Du skal ikke unnskylde at du kan regne. Du skal levere det du har lovet.

Den interne lakmustesten: «Kan vi levere?» For du sender et taktisk priset
tilbud, ma du stille deg selv ett kontrollspersmal for 4 sove godt om

natten: «Hwis vi tar feil av volumet — hvis oppdragsgiver faktisk bestiller det de har estimert i
posten vi har priset til null — gar vi konkurs dat»
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Hvis svaret er ja, driver du med gambling, ikke forretninger. Og gambling kan
veere en avvisningsgrunn (fare for mislighold). Hvis svaret er «nei, da gar vi i
null, men tjener ikke penger, er du pa trygg grunn. Da har du tatt en kalkulert
kommersiell risiko, noe Hoyesterett har slatt fast er fullt lovlig.

20.7. Oppsummering

Suksess 1 rammeavtaler handler om posisjonering. Hovedkonkurransen er kun

inngangsbilletten; det er i forvaltningen av avtalen pengene tjenes.

Ved i forsta forskjellen pa kaskade (hvor du er last) og minikonkurranse (hvor
du er fri), kan du tilpasse strategien. I minikonkurranser er din fremste styrke
evnen til 4 velge dine kamper («cherry pickingy) og til 4 frikoble deg fra
historiske priser nar kontrakten tillater det. Kombinert med en smart handtering
av fastpris-foresporsler og hybridmodeller, forvandler dette rammeavtalen fra en
passiv leveranse til en aktiv jaktmark der du systematisk henter ut de mest

lennsomme oppdragene.
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DEL 6: OPPGJORET - TILDELING,
KLAGE OG KONTRAKT
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21. Tildeling og Begrunnelse -
Sannhetens oyeblikk

Etter a ha lest dette kapitlet, vil du:

o Forsti forskjellen pa en "hyggelig tilbakemelding" og en juridisk holdbar
begrunnelse

e Vite noyaktig hva du skal lete etter i tildelingsbrevet for 4 finne
angrepspunkter

o Lare av Fretex-saken: Hvorfor "poenglikhet" krever en ekstra grundig

forklaring
o Forstd begrepet "relative fordeler" — nokkelen til 4 vurdere om du skal
klage
"Tildelingsbrevet er ikke bare en beskjed om hvem som vant. Det er

startskuddet for din siste mulighet til a snu resultatet."

Etter uker med venting kommer e-posten. Emnefeltet sier "Tildeling av
kontrakt". Pulsen stiger. Du apner vedlegget. Du skanner raskt ned til tabellen.
Du tapte.

For de fleste leveranderer stopper prosessen her. De leser brevet, blir skuffet,

og gar videre til neste anbud.
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Den strategiske leverandoren gjor det motsatt. Det er na den forensiske analysen
begynner. Tildelingsbrevet er nemlig et strengt formalisert juridisk dokument.
Hyvis begrunnelsen er mangelfull, er tildelingen ulovlig, og karensperioden
(klagefristen) har ikke begynt 4 lope.

21.1. Lovens krav: Hva ma sta der?

Anskaffelsesforskriften § 25-1 (og tilsvarende for del II) stiller absolutte krav til
tildelingsbrevet. Det holder ikke 4 si "Vi valgte Leverandor A fordi de var best".

Brevet skal inneholde:

1. Navnet pa den valgte leveranderen.

2. En redegjorelse for det valgte tilbudets egenskaper og relative
fordeler.

3. Karensperiodens lengde (perioden for kontrakt kan signeres).

Det er punkt 2 som er slagmarken. Hva betyr "relative fordeler"? Det betyr at
oppdragsgiver ikke bare skal beskrive vinneren. De ma

beskrive differansen mellom vinneren og deg. Hvorfor fikk vinneren 10 poeng

mens du fikk 82 Hva var det konkret 1 vinnerens lgsningsbeskrivelse som var

bedre enn din?

21.2. Fellen: "Klipp og lim"-begrunnelsen

En Klassisk feil oppdragsgivere gjor, er a kopiere teksten fra
konkurransegrunnlaget inn i begrunnelsen.

Case-studie: Mesta (KOFA 2023/0472) Rogaland fylkeskommune skulle
begrunne hvorfor Risa AS vant driftskontrakten foran Mesta. Pa kriteriet
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"Gjennomforing" skrev kommunen bare at vinneren hadde "gi# en beskrivelse av
de tre viktigste muligheter for optimalisering [...] med mulige tiltak og resultat”.

Dette var nesten ordrett den samme teksten som stod 1 oppgaven leveranderene
fikk. KOFA var nadeles. En begrunnelse som bare gjentar sporsmalet, forklarer
ingenting. Den viser ikke vz vinneren svarte som var sa bra. Nemnda
konkluderte med at begrunnelsen "fremstar narmest som en kopi av
dokumentasjonskravet” og at den var ulovlig mangelfull.

Strategi: Hvis begrunnelsen du far bare sier "Vinneren har beskrevet en god
metode", skal du umiddelbart sende en klage og kreve en utdypende
begrunnelse. Du kan ikke vurdere om evalueringen er saklig basert pa en tom
frase.

21.3. Nar lgpet er jevnt: Kravet skjerpes

Jo mindre som skiller leveranderene i poeng, desto strengere er kravet til
begrunnelsen. Hvis du taper med 0,1 poeng, holder det ikke med standardfraser.

Case-studie: NAV Tiltak (KOFA 2023/1192 — Fretex) Fretex konkurrerte
om arbeidsmarkedstiltak. Bade Fretex og vinneren fikk 9 av 10 poeng pa
kvalitet. Likevel tapte Fretex totalt sett (pga. pris).

I tildelingsbrevet roste NAV vinneren opp i skyene. Men de skrev ingenting
om hvorfor Fretex og vinneren ble vurdert likt (begge fikk 9), eller hvorfor ingen
av dem fikk 10. KOFA slo fast at dette var brudd pa begrunnelsesplikten. Nar
to leverandorer far lik score, eller ligger sveart tett, ma oppdragsgiver forklare
nyansene. Fretex fikk ikke vite hvorfor deres tilbud var vurdert som likeverdig
med vinnerens, og kunne dermed ikke kontrollere om NAV hadde oversett
viktige kvaliteter i Fretex' tilbud .
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Strategi: Hvis du ser at du har fatt nesten lik score som vinneren, men teksten
bare roser vinneren, er det et rodt flagg. Krev a fa vite noyaktig hvilke minuser
som ble trukket hos deg, eller hvilke plusser vinneren hadde som du manglet.

21.4. Nar prisforskjellen er enorm: Kort prosess

Det er imidlertid ikke alltid du har krav pa en roman. Hvis du er dobbelt si dyr

som vinneren, kan begrunnelsen vare kort.

Case-studie: Fredrikstad-saken (KOFA 2022/873) Medi Partner tapte en
kontrakt pa medisinsk utstyr. De klagde p4 at begrunnelsen for "Service" var for
kortfattet. Men i denne konkurransen var Medi Partner 10 millioner kroner
dyrere enn vinneren. Pris telte 40 %. Selv med toppscore pa service, hadde de
ingen sjanse til 4 ta igjen prisgapet.

KOFA konkluderte med at begrunnelsen var god nok se#t hen til resultatet. Nar
prisforskjellen er s stor at kvaliteten blir sekunder, trenger ikke oppdragsgiver
skrive side opp og side ned om nyanser 1 service-konseptet. Leveranderen
forstod uansett hvorfor de tapte: De var for dyre.

21.5. Slik analyserer du tildelingsbrevet
Nar du mottar brevet, gjor du folgende sjekk:

e Sjekk matrisen: Er det regnefeil? Har de brukt riktig vekting? (I Time
kommune-saken 2025/0160 var hele evalueringsmodellen ulovlig).

e Let etter ""Relative fordeler': Star det /va vinneren var bedre par
("Vinneren tilbed 2 timers responstid, mens dere tilbod 4"). Hvis det
bare stir "Vinneren var bedre", er det ikke en begrunnelse, det er en
pastand.
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Sammenlign med eget tilbud: Hvis begrunnelsen sier "Vinneren
hadde en god bemanningsplan", og du vet at dizplan var ekstremt
detaljert, ma du be om innsyn. Kanskje har de oversett deler av tilbudet
ditt.

Vippepunkt-analysen: Hvilken strategi mé du velge? For du kontakter
advokat, ma du se pa poengdifferansen. Avstanden avgjor hvilke feil du ma lete

etter for 4 vinne frem.

Ved liten margin (Kampen om skjonnet): Tapte du med 0,1 poeng?
Da er seieren innen rekkevidde ved 4 finne sma feil i evalueringen.

o Strategi: Let etter inkonsekvenser i poenggivningen. Fikk
vinneren full uttelling for noe som var middelmadig? Ble du
trukket for mye for en bagatell? Her kan en justering av skjonnet
vere nok til 4 vippe resultatet. Eller er begrunnelsen for
poengsettingen mangelfull?

Ved stor margin (Kampen om jussen): Tapte du med 2,0 poeng? Da
hjelper det ikke 4 pirke pa poengscoren. Du klarer aldri 4 argumentere
deg opp til seier gjennom justeringer. Du ma finne de «harde» juridiske
feilene som diskvalifiserer vinneren eller nullstiller konkurransen.

Strategi: Advokaten ma lete etter de absolutte feilene:

o Avvisningsplikt: Har vinneren tatt ulovlige forbehold eller har
vesentlige avvik som oppdragsgiver har oversett? Hvis ja, skal
vinneren ut, og poengscoren deres er irrelevant.

o Avlysningsplikt: Er tildelingskriteriene ulovlige eller uklare? Hvis
ja, ma konkurransen avlyses, og du fir en ny sjanse.
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21.6. Reparasjon: Kan de rette begrunnelsen?

Ja. Hvis du klager pa darlig begrunnelse, kan oppdragsgiver ettersende en bedre
begrunnelse i karensperioden. I Nysted-saken (KOFA 2025/0834) leverte
kommunen forst en tynn begrunnelse. Etter klage sendte de en ny, detaljert
tabell som viste poengfordelingen. KOFA mente at dette reparerte feilen, sd
lenge det skjedde for kontrakt ble inngitt.

Strategisk tips: En klage pa "manglende begrunnelse" forer sjelden til at du
vinner kontrakten direkte. Men det tvinger oppdragsgiver til 4 legge kortene pa
bordet. Det er ofte forst nar du far den #zdypende begrunnelsen (eller innsyn) at
du finner de reelle feilene (f.eks. at de har vektlagt ting som ikke var kriterier).

21.7. Oppsummering

Tildelingsbrevet er dokumentet som avgjor om du skal akseptere tapet eller ta
opp kampen. En lovlig begrunnelse skal gjore mer enn a kdre en vinner; den skal
forklare den kvalitative avstanden mellom ditt tilbud og vinnerens, basert pa
tildelingskriteriene.

KOFA-praksis viser en klar linje: Klipp-og-lim fra konkurransegrunnlaget er
ikke en begrunnelse, og ved jevne lop skjerpes kravet til detaljer betydelig. Hvis
begrunnelsen er vag, er din forste reaksjon 4 kreve en presisering. Ikke for a
vere vanskelig, men fordi du ikke kan vurdere din rettsstilling — eller leere til
neste gang — uten a vite noyaktig hvorfor du tapte. Uten en gyldig begrunnelse
loper heller ikke karensfristen, noe som gir deg tid til 4 omra deg.

222



22. Avvisning - Nar teppet faller

Etter a ha lest dette kapitlet, vil du:

e TForsta forskjellen pa a bli avvist som /leverandor (kvalifikasjon) og a
ta tilbudet avvist (avvik)

e Vite noyaktig hvor grensen gir mellom avvisningsplikt, avvisningsrett og
avvisningsforbud

e Lare hvordan oppdragsgiver skal "prissette” avvik for 4 gjore tilbudene
sammenlignbare

e Kunne angripe konkurrenten: Slik finner du avvisningsgrunner i
vinnerens tilbud

"Det finnes to mater a tape pa. Du kan tape fordi noen andre var bedre.
Eller du kan tape fordi du snublet i dine egne bein. Det siste er
utilgivelig."

Avvisning er anskaffelsesrettens strengeste sanksjon. Det betyr at tilbudet ditt
makuleres. Prisen din blir ikke lest, kvaliteten din blir ikke vurdert. Du er ute.

Men avvisningsreglene er ikke svart/hvitt. Det er ikke slik at ethvert lite feilskjer

forer til giljotinen. Forstaelsen av det juridiske "trafikklyset" — rodt (plikt), gult
(rett) og gront (forbud) — er nokkelen til bade forsvar og angrep.

223



22.1. To typer avvisning

Det er avgjorende a skille mellom de to hovedkategoriene av avvisning,

22.1.1. Avvisning av leveranderen (§ 24-2)

Dette handler om deg.

e Grunnlag: Du oppfyller ikke kvalifikasjonskravene (mangler rating,
erfaring, attest), eller du er "kriminell" (skylder skatt, korrupsjon).

e Konsekvens: Her er det ingen nade. Er du ikke kvalifisert, har du
ingenting i konkurransen a gjore. I Bulldozer-saken (KOFA

2023/0590) ble leverandoren avvist fordi "Rating B" ikke var "Rating
A". Det hjalp ikke at tilbudet var godt.

22.1.2. Avvisning av tilbudet (§ 24-8)

Dette handler om det du har levert.

¢ Grunnlag: Tilbudet inneholder avvik fra kravspesifikasjonen, forbehold
mot kontrakten, eller er unormalt lavt.

e Konsekvens: Her er jussen gradert etter alvorlighet.

Fellen: «Vare standard salgsbetingelser» Dette er den vanligste og bitreste
maten 4 bli avvist pa. Du leverer et perfekt tilbud, men legger ved

dokumentet «Standard salgs- og leveringsbetingelser for AS Leverandor» bakerst i PDF-
en, fordi det er rutine.
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I dine standardbetingelser star det sannsynligvis:

e «Vi tar forbehold om valutaendringer.»
e «Virt ansvar for feil er begrenset til varens verdi»

e «Iaktura forfaller etter 14 dager.»

Hvis konkurransegrunnlaget sier fastpris, ubegrenset ansvar eller 30 dagers
forfall, har du nettopp skapt motstrid. I anbudsretten trumfer dine spesifikke
vedlegg ofte de generelle kravene. Dermed har du tatt et vesentlig forbehold
mot kontrakten uten 4 vite det. Regel: Legg a/dri ved dine egne salgsbetingelser i
et offentlig anbud med mindre du bevisst onsker a ta et forbehold (som du vet

kan fore til avvisning).

22.2. Avvikets alvorlighetsgrad: Trafikklyset

Ikke alle feil medferer avvisning. Regelverket opererer med tre nivder som
avgjor din skjebne.

Rodt lys: Vesentlige avvik (Plikt til 4 avvise) Hvis avviket er stort, har
oppdragsgiver ikke noe valg. De ska/ avvise deg (§ 24-8 (1) b). Et avvik er
vesentlig hvis det:

1. Gir deg en betydelig konkurransefordel.

2. Gjor det umulig 4 sammenligne tilbudet med de andre.

3. Strider mot et absolutt krav (skal-krav) pa en mate som ikke er
bagatellmessig.

Eksempel: I Brannbat-saken (KOFA 2024 /1043) krysset leverandoren av for
"Delvis" pé et krav om 75 meter tau, og tilbod 40 meter. Dette var et brudd pa
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et klart minstekrav, og KOFA fastslo at det var et vesentlig avvik som forte til
pliktig avvisning.

Gult lys: Ikke-vesentlige avvik (Rett til 4 avvise) Hvis avviket er mindre,
men fortsatt merkbart, har oppdragsgiver en re#t (men ikke plikt) til 4 avvise (§
24-8 (2) a). De kan velge a vare strenge og kaste deg ut, e/er de kan velge a la
deg bli med videre.

e Betingelse: For at det skal vare lovlig 4 ta deg med videre, ma de
noytralisere konkurransefordelen din gjennom prissetting.

Gront lys: Bagatellmessige avvik (Forbud mot 4 avvise) Hvis avviket er helt
ubetydelig (f.eks. en ubetydelig nyanse i farge, en mindre teknisk detalj uten
funksjonell betydning, eller et forbehold uten skonomisk verdi),

slar forholdsmessighetsprinsippet inn. Det vil vere uforholdsmessig a avvise
et godt tilbud pa grunn av en bagatell. Derfor har oppdragsgiver i disse

tilfellene ikke lov til 4 avvise. De md prissette avviket (hvis det har en verdi) og
evaluere tilbudet.

22.3. Prissetting av avvik: Slik reddes du

Hyvis oppdragsgiver velger (eller mé) beholde tilbudet ditt tross et avvik, ma de
sorge for at prissammenligningen blir rettferdig. Det gjor de ved 4 legge en fiktiv
kostnad pa din tilbudspris.

Hva sier Hoyesterett? (Kystverket-saken) I HR-2025-1098-A behandlet
Hoyesterett sporsmalet om prissetting av avvik. NCC tilbed en annen teknisk
losning (ICCP) enn den som var beskrevet (Offeranoder). Kystverket aksepterte
avviket, men la til 1,5 millioner kroner pa NCCs pris i evalueringen. Dette
belopet tilsvarte naverdien av okte driftskostnader (strom og vedlikehold) ved
NCCs losning.
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Hoyesterett uttalte:

1. Ingen fasit: Regelverket gir "ikke detaljerte anvisninger” pa hvordan
prissettingen skal skje.

2. Skjonnsfrihet: Oppdragsgiver har et "visst spillerom” til 4 velge metode,
sd lenge vurderingen er "saklig og forsvarlig".

3. Aksept: Retten godtok at Kystverket brukte en beregning av fremtidige
kostnader for 4 utligne konkurransefordelen.

Hva betyr dette for deg? Dommen slar fast at oppdragsgiver har frihet til 4
velge metode. Selv om de brukte en avansert naverdi-beregning i denne saken,
apner "spillerommet" for at de i andre saker kan bruke enklere metoder, som for
cksempel:

e Kostnaden ved 4 kjope den manglende funksjonen.
e Verdiredusjon pa leveransen.
e Bt skjonnsmessig paslag basert pa erfaringstall.

Strategi: «Skygge-kalkylen» (Gjor jobben for dem) Hvis du vet at du har et
avvik (f.eks. at du leverer en maskin med litt lavere kapasitet enn onsket, men
som er lovlig), ikke vent pa at oppdragsgiver skal gjette prisen pa avviket. De vil
ofte gjette hoyt for a vare pa den sikre siden.

Legg ved din egen beregning: «Vi gjor oppmerksom pa at losningen har avvik X.
Markedsprisen for 4 oppgradere til kravet er 50 000 kr (se vedlagt tilbud fra
underleverandor). Vi ber om at dette legges til grunn ved en eventuell
prissetting.»

Ved 4 dokumentere kostnaden objektivt, binder du oppdragsgivers skjonn. Det
blir vanskelig for dem 4 legge til 500 000 kr hvis du har bevist at markedsprisen
er 50 000 k.
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Strategisk tips: Hvis du blir prissatt, sjekk regnestykket. Har oppdragsgiver
valgt den dyreste mulige metoden for a straffe deg? Siden Hoyesterett apner for
skjonn, kan du argumentere for at en annen metode (f.eks. markedspris pa delen
som mangler) er mer "saklig og forsvarlig" enn en teoretisk livslopsanalyse.

22.4. Angrepsstrategi: Slik feller du vinneren

Hvis du kommer pa 2. plass, er din forste oppgave 4 sjekke om vinneren har et
avvik som burde vaert kategorisert som vesentlig.

Sjekkliste for angrep:

o Avsler forbehold: Har vinneren tatt forbehold i tilbudsbrevet? "Vi
forutsetter at ..." eller "Prisene er basert pa ...". Forbehold mot
kontraktsvilkar (f.eks. dagmulkt) er nesten alltid vesentlige avvik som
krever avvisning.

e Minstekrav: Ga gjennom kravspesifikasjonen. Har vinneren levert
noyaktig det som ble bedt om?

e Manglende prissetting: Har vinneren et avvik som oppdragsgiver har
"olemt" 4 prissette? Hvis vinneren mangler en funksjon du har priset
inn, og oppdragsgiver ikke har lagt pa en kostnad for dette, er
sammenligningen ulovlig.

Den skjulte forutsetningen: Les vinnerens losningsbeskrivelse med lupe. Leter
du etter setninger som starter med «Gitt at ...» eller «Forutsatt at ...»?
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e Eksempel: «Prisen forutsetter at oppdragsgiver stiller med riggplass og
strom.»

Hyvis konkurransegrunnlaget sier at leveranderen skal holde rigg selv, er
dette et vesentlig forbehold som er gjemt i en bisetning. Dette er gull
verdt i en klage. Konkurrenten har priset seg lavt ved a skyve kostnader
over pa kunden. Dette skal medfore avvisning.

22.1. Oppsummering

Avvisningsreglene handler om nyanser. Mens vesentlige avvik (brudd pa
absolutte krav) forer rett ut, er systemet designet for a redde tilbud med mindre
feil gjennom prissetting. Og for de minste feilene — bagatellene — er du faktisk
vernet mot avvisning av loven selv.

Din jobb som leverandor er todelt: Lever et feilfritt tilbud for 4 unnga

diskusjonen, men ver klar til 4 bruke "bagatell-kortet" aggressivt hvis
oppdragsgiver blir for formalistisk.
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23. Innsyn og
Forretningshemmeligheter - Laer
av vinneren

Etter a ha lest dette kapitlet, vil du:
e Forsta hvorfor innsyn er din viktigste kilde til markedsinformasjon

o Vite noyaktig hva som er en "forretningshemmelighet" (og hva som bate

er pinlig 4 vise frem)

e Lare 4 sladde ditt eget tilbud riktig, sa du ikke mister hemmelighetene

dine ved en feil
e Kunne skrive en klage pa avslag om innsyn som apner dokumentene
e Torsta spillet om GDPR: Nir er en CV hemmelig?
"Den som ikke ber om innsyn, lerer aldri hvorfor han tapte. Og han
finner aldri feilene som kunne gjort ham til vinner."

Nar tildelingen er gjort, er konkurransen over for de fleste. For den
profesjonelle leveranderen har den nettopp gatt inn i en ny fase.

Innsynsretten i offentlige anskaffelser er et unikt verktoy. I privat sektor far du

aldri vite hvorfor du tapte, eller hva konkurrenten tilbod. I offentlig sektor har
du lovfestet rett til 4 se kortene. Dette gir deg to muligheter:
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e Laering: Du kan se noyaktig hvordan vinneren loste oppgaven, hvordan
de priset seg, og hvordan de formulerte seg. Dette er gratis
markedsinformasjon verdt millioner.

e Kontroll: Du kan sjekke om vinneren skulle vart avvist (manglende
dokumentasjon, forbehold) eller om evalueringen var feil.

Men innsyn er ogsa en kamp. Vinneren vil gjore alt for a skjule sine strategier
bak sladding. Oppdragsgiver er livredd for 4 gjore feil. Din jobb er 4 navigere i
dette minefeltet.

23.1. Hva er egentlig hemmelig?

Hovedregelen i Norge er offentlighet. Alle saksdokumenter er dpne, med
mindre det finnes en lovhjemmel for 4 unnta dem. Den viktigste hjemmelen i

anbud er taushetsplikten om forretningshemmeligheter (forvaltningsloven §
13).

Men hva er en forretningshemmelighet? Mange leverandorer tror at "alt jeg ikke
vil vise frem" er hemmelig. Det er feil.

For at noe skal vare en forretningshemmelighet, ma tre vilkar vere oppfylt:
1. Det ma vaere hemmelig: Opplysningen er ikke allment kjent.
2. Det ma ha verdi: Opplysningen har kommersiell verdi fordi den er
hemmelig.
3. Det ma kunne skade: Hvis konkurrenten far vite det, vil det fore til
okonomisk tap eller redusert konkurranseevne for deg.

Dette er (som regel) hemmelig:

e Enhetspriser som avslorer interne marginer eller rabattavtaler.
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e Detaljerte beskrivelser av unike, egenutviklede metoder eller verktoy.
e Kundelister og strategiske samarbeidsavtaler.
e CV-er (av hensyn til personvern/ GDPR, se under).

Dette er (som regel) IKKE hemmelig:

e Totalprisen: Den skal alltid vaere offentlig.

¢ Generelle metodebeskrivelser: "Vi bruker Prince2" er ikke en
hemmelighet.

e Varenumre og produktnavn: Hvis du selger standardvarer, er det
sjelden hemmelig hva de heter.

23.2. GDPR: CV-fellen

Med innferingen av GDPR (personvernforordningen) har det oppstatt en ny
kamparena: CV-ene. Er en CV en forretningshemmelighet? Nei. Er den
taushetsbelagt? Ja, ofte som personopplysning.

e Hovedregel: Navn, utdanning og jobberfaring til nokkelpersonell 1 et
offentlig anbud er i utgangspunktet ikke sensitivt. Det er informasjon
som ofte ligger pa LinkedIn.

e Unntaket: Hvis CV-en inneholder fodselsnummer, privatadresse,
sykdomshistorikk eller informasjon om at personen jobber med
sikkerhetsgraderte prosjekter, skal dette sladdes.

Strategi for innsyn: Hvis oppdragsgiver nekter innsyn i vinnerens CV-er med
henvisning til GDPR, kan du argumentere med at:

1. Personene har samtykket til 4 delta i anbudet.

2. Deres kompetanse var et tildelingskriterium.

3. Offentligheten har en berettiget interesse i 4 kontrollere at vinneren
faktisk har den kompetansen som ble premiert. Krev at de
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sladder navnene hvis nedvendig, men at du far
se kompetansen (utdanning/erfaring). Uten den kan du ikke kontrollere
tildelingen.

23.3. Angrepsstrategi: Slik far du innsyn

Nar du ber om innsyn, meter du ofte en vegg av svart tusj. Vinneren har sladdet
alt, og oppdragsgiver har godtatt det "for sikkerhets skyld". Slik dpner du
dokumentet:

Trinn 1: Be om innsyn umiddelbart Send kravet samme dag som tildelingen
kommer. Tiden er knapp (karensperioden er ofte bare 10 dager).

"V77 ber om fullt innsyn i vinnende tilbud, samt anskaffelsesprotokollen og
evalueringsrapporten.”

Trinn 2: Analyser sladdingen Nar du far dokumentene, se etter oversladding.

e Er hele sider sladdet? Det er nesten alltid ulovlig. Det er kun de konkrete
opplysningene (tallene, metodene) som er hemmelige, ikke hele avsnitt.
e Erinnholdsfortegnelsen sladdet? Det er et tegn pa latskap.

Trinn 3: Klag pa avslag Send en formell klage til oppdragsgiver. Bruk
"innsynstrappen:

1. Argumenter med loven: "Oppdragsgiver har en selvstendig plikt til 4
vurdere sladdingen. Dere kan ikke bare akseptere leveranderens sladding
ukritisk." (Jf. KOFA-praksis).

2. Pek pa konkrete mangler: "Det er ikke sannsynliggjort at en generell
beskrivelse av prosjektledelse er en forretningshemmelighet.”
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3. Henvis til offentleglova: "Meroffentlighet skal vurderes. Hensynet til
kontroll med bruk av offentlige midler veier tyngre enn leveranderens
onske om hemmelighold."

Hvis de fortsatt nekter, kan du klage til Statsforvalteren (etter offentleglova) eller
ta det med 1 en klage til KOFA.

23.4. Forsvarsstrategi: Slik sladder du eget tilbud

Nar du vinner, er rollene byttet om. Ni vil konkurrentene se 4z tilbud for a
finne feil. Din jobb er a beskytte forretningshemmelighetene dine uten a
provosere frem en innsynsklage som tvinger oppdragsgiver til 4 utlevere alt.

e Regel: Var presis, ikke paranoid Hvis du sladder alt, mister du
troverdighet. Oppdragsgiver (eller KOFA) kan bli sa irritert at de

overprover deg og utleverer for mye.

e Sladd to versjoner: Lag alltid en "offentlig versjon" av tilbudet for du

leverer. Da har du kontrollen.

e Metoden: «Sladdeloggen» (Din forsikring) Ikke bare lever en sladdet
versjon. Lever et folgedokument — en sladdelogg — der du forklarer Aver
enfkeelt sladd. Oppdragsgivere elsker dette fordi det sparer dem for arbeid,
og de kopierer ofte dine begrunnelser rett inn i avslagsbrevet til

konkurrenten.
Oppsettet bor veare slik for hver sladd:

e Hbvor: (Sidetall og avsnitt)
e Hbva: (Kort beskrivelse, f.eks. «Timepris for seniorradgiver»)
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e Hbvorfor: (Juridisk begrunnelse, f.eks. «Avslorer interne marginer
og strategisk prising, jf. forvaltningsloven § 13».)

Nir du serverer begrunnelsen pa solvfat, oker sjansen dramatisk for at
oppdragsgiver aksepterer sladdingen din uten diskusjon.

e Var apen om det ufarlige: La konkurrentene se innholdsfortegnelsen,
de generelle frasene og totalprisen. Det gjor at de foler de har fatt
innsyn, og minsker sjansen for at de gar til full krig for a fa se resten.

23.5. Oppsummering

Innsynsretten er et av dine viktigste strategiske verktoy 1 offentlige anskaffelser,
og tjener to formal: Laring av vinnerens losninger og kontroll av at tildelingen
har skjedd lovlig.

For a lykkes ma du navigere i grenselandet for forretningshemmeligheter, som
er strengt definert: Informasjonen ma vere hemmelig, ha kommersiell verdi og
kunne pafore deg tap om den blir kjent. Totalpriser og generelle
metodebeskrivelser er som hovedregel offentlige.

Nar du angriper og krever innsyn, er «innsynstrappen» din metode: Start med et
umiddelbart krav, analyser sladdingen for dpenbare feil, og klag formelt ved a
vise til oppdragsgivers selvstendige vurderingsplikt og meroffentlighet. Husk at
personvern (GDPR) sjelden er grunnlag for 4 hemmeligholde kompetansen i en
CV, selv om navnet ma sladdes.

Nar du selv har vunnet og skal forsvare deg, er «sladdeloggen» din beste
forsikring. Ved a levere en ferdig sladdet versjon sammen med en konkret
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juridisk begrunnelse for hvert enkelt punkt, gjor du jobben enkel for
oppdragsgiver og oker sjansen markant for at ditt hemmelighold blir akseptert.

236



24. Klage og midlertidig forfoyning
— Nar dommeren tar feil

Etter a ha lest dette kapitlet, vil du:

e TForsta at karensperioden er din eneste sjanse til a stoppe kontrakten —

nar den er ute, er lopet kjort

e Vite at ved store anskaffelser (del I1I) inntrer det automatisk
signeringforbud (suspensjon) idet du tar ut forfoyning

e Forsta forskjellen pa en klage til oppdragsgiver (gratis
forsek), KOFA (radgivende organ) og midlertidig
forfeyning (nodbrems)

e Vite hvilke erstatningskrav du kan stille: Negativ kontraktsinteresse,

positiv kontraktsinteresse og "tap av sjanser”

"Rettferdighet er ferskvare. Nar kontrakten er signert, er lopet kjort for
selve leveransen."

Du har lest tildelingsbrevet. Du har funnet feil. Vinneren skulle vert avvist, eller

evalueringen er usaklig. Hva gjor du?
Du har darlig tid. Fra tildelingen sendes ut, loper det

en karensperiode (vanligvis 10 dager). Dette er din "angrefrist". I denne
perioden har oppdragsgiver forbud mot 4 signere kontrakten.
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e Tor signering: Du kan fa omgjort tildelingen eller avlyst konkurransen.
Du kan vinne jobben.

e Eitter signering: Toget har gatt. Du kan aldri overta kontrakten. Du kan
kun kreve erstatning for tapet.

Derfor star slaget na. Du har tre eskaleringsnivaer.

24.1. Trinn 1: Klage til oppdragsgiver (Diplomatiet)

Dette er det forste og raskeste skrittet. Du sender en formell klage der du
papeker feilene og ber om at tildelingen gjores om.

Strategi:

e Ver rask: Send klagen for karensfristen gar ut. Da har oppdragsgiver en
plikt til 4 vurdere den. Selv om de formelt kan signere nar fristen er ute
(hvis de ikke er enige), gjor de det sjelden hvis det ligger en tung,
velbegrunnet klage pa bordet.

e Ver konkret: Ikke skriv "Dette er urettferdig". Skriv "Vinneren
oppfyller ikke krav 3.2 om ISO-sertifisering. Dette er et vesentlig avvik
som medforer avvisningsplikt etter § 24-8."

Hvis oppdragsgiver er enig, snur de. Hvis de er uenige, avviser de klagen. Da ma
du velge: Gi deg, eller eskalere?

24.2. Trinn 2: KOFA (Radgiveren uten makt)

Du kan klage saken inn for Klagenemnda for offentlige anskaffelser (KOFA).
Alle saker til KOFA koster gebyr.
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Fellen: Ingen stopp-knapp Det viktigste du ma vite om KOFA, er at
nemnda ikke har myndighet til 2 nekte oppdragsgiver a signere kontrakten.

Du kan be om en prioritert behandling. Da behandles saken raskt (for
kontrakt signeres), men dette forutsetter at oppdragsgiver frivillig godfar a utsette
signeringen. Hvis oppdragsgiver sier "Nei, vi har darlig tid", hjelper det ikke 4
klage til KOFA for a stoppe prosessen. Da signerer de kontrakten, og din
mulighet til 4 fa jobben er borte.

24.3. Trinn 3: Midlertidig forfoyning (Nedbremsen)

Hvis oppdragsgiver sier "Vi er uenige, vi signerer kontrakt nar karensfristen gir
ut", og du er sikker pa at du har rett, har du bare ett vapen igjen: Tingretten.

Du ma begjere midlertidig forfoyning for a forby oppdragsgiver a signere
kontrakten.

Supervipenet: Automatisk suspensjon (Del III) For anskaffelser over EQS-
terskelverdi (Del III) har du en enorm fordel: Hvis du tar ut begjering om
midlertidig forfeyning og denne forkynnes for oppdragsgiver for karensperioden
utloper, inntrer det en automatisk suspensjon (Anskaffelsesloven § 9).

Det betyr at oppdragsgiver far et lovpalagt forbud mot 4 inngd kontrakt frem til
tingretten har behandlet saken. Du trenger altsa ikke vente pa dommerens
avgjorelse for 4 stoppe signeringen; selve stevningen setter prosessen pa pause.

e Merk: Dette gjelder ikke for nasjonale anskaffelser (Del II). Der er det
ingen automatikk; du ma faktisk fa retten til 4 avsi en
kjennelse for kontrakten signeres, noe som krever ekstremt raskt arbeid.

Vilkarene for 4 vinne: For at suspensjonen skal opprettholdes og du skal vinne
saken i retten, ma du sannsynliggjore to ting (tvisteloven § 34-2):
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1. Hovedkravet: At oppdragsgiver har gjort feil (f.eks. skulle avvist
vinneren), og at du ville vunnet hvis feilen ikke var begitt.
2. Sikringsgrunnen: At det er "fare ved opphold".

Mange tror at sikringsgrunnen er automatisk oppfylt fordi "kontrakten gir tapt
for alltid". Slik er det ikke nodvendigvis. Du mad argumentere for hvorfor et
etterfolgende erstatningsoppgjor ikke er godt nok. Er dette en kontrakt som er
kritisk for bedriftens overlevelse? Er det en referanse du 4 har I Stange-saken
(LE-2021-130025) fant retten at sikringsgrunn forela, og stoppet kontrakten
fordi vinneren manglet kvalifikasjoner.

24.4. Erstatning: Hva kan du fa?

Hyvis du ikke klarer a stoppe kontrakten, eller velger a ikke gjore det, kan du
kreve erstatning 1 ettertid.

1. Negativ kontraktsinteresse (Dokumenterte kostnader) Dette fir du hvis
du kan bevise at oppdragsgiver har gjort feil, men du kan ikke bevise at
du zille vunnet. Dekker kostnadene ved 4 lage tilbudet.

2. Positiv kontraktsinteresse (Tapt fortjeneste) Dette er gullstandarden. Du
far dette hvis du kan bevise at: a) Oppdragsgiver gjorde feil. b) Hvis feilen ikke
var gjort, ville du med klar sannsynlighet ha fatt kontrakten. Dekker hele
fortjenesten du ville hatt pa kontrakten.

Slik beregner du kravet: Positiv kontraktsinteresse skal sette deg i samme
okonomiske situasjon som om du hadde vunnet. Det betyr at du kan fakturere
oppdragsgiver for hele overskuddet i kontraktsperioden — uten 4 lofte en finger.

Regnestykket er: Kontraktssum (Din tilbudspris) minus Spart kostnad (Lonn,
materialer, maskiner du ikke trengte 4 bruke) = Erstatningskravet (Ditt
dekningsbidrag)
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Merk: Du far ikke dekket faste kostnader (husleie, administrasjon), da disse
loper uansett. Derfor er erstatningen ofte Agyere enn netto fortjeneste. For en
konsulentbedrift kan dekningsbidraget vare 60—70 % av omsetningen. Det er
dette belopet du krever.

3. "Tap av sjanser" (Den nye muligheten?) EU-domstolen har i nyere
praksis apnet for at du kan fa erstatning for tap av en sjanse (en mulighet til a
vinne), selv om du ikke kan bevise sikker seier. Dette er enna ikke etablert
praksis i Norge, men er et argument som kan brukes.

24.5. Oppsummering

Klageprosessen er et lop mot klokken der karensperioden pa ti dager utgjor din
eneste reelle sjanse til 4 vinne frem. Din forste reaksjon bor alltid vere 4 sende
en grundig klage til oppdragsgiver umiddelbart etter tildeling, da dette er den
raskeste og rimeligste maten 4 fa rettet opp feil pa. Hvis oppdragsgiver avviser
klagen og fastholder at de vil signere kontrakt, star du ved et kritisk veiskille
hvor du ma vurdere risikoen noye.

Valget stir da mellom 4 akseptere tapet og kreve erstatning i ettertid, eller 4 ga til
tingretten for 4 stoppe kontrakten med makt. Ved E(S-anskaffelser har du en
unik fordel ved at en begjering om midlertidig forfeyning automatisk
suspenderer oppdragsgivers rett til 4 signere, noe som gir deg tid til 4 fa saken
provd. A gi til retten innebzrer imidlertid alltid en ekonomisk risiko, sa dette
bor forbeholdes saker der feilen er objektiv og etterprovbar, som for eksempel
klare brudd pa kvalifikasjonskrav.
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25. Fra salg til drift - Endringer og
oppfolging

Etter a ha lest dette kapitlet, vil du:

e Torsta at kontrakten ikke er statisk — men at handlingsrommet er
definert av § 28-1 og § 28-2

e Vite noyaktig hvilke endringer du kan gjore uten ny konkurranse (10/15
%-regelen, opsjoner og uforutsette hendelser)

e Lare 4 bruke prisjusteringsklausuler aggressivt for a beskytte marginen

din

e Forstd risikoen ved "sovende" kontrakter: Manglende oppfolging kan
vere en ulovlig endring

"Den dagen kontrakten signeres, slutter salgsavdelingen a bry seg. Det er
da problemene — og mulighetene — starter."

Mange leveranderer bruker enorme ressurser pa a vinne kontrakten, men setter
av minimalt til 4 forvalte den. Resultatet er at marginene som ble kalkulert i
tilbudet, spises opp av "scope creep" (gratis tilleggsarbeid), manglende
prisjusteringer og darlig endringshandtering.

For a lykkes i driftsfasen ma du forstd det juridiske handlingsrommet for

endringer. En offentlig kontrakt er last av kunngjoringen, men
anskaffelsesforskriften kapittel 28 gir deg nokkelen til 4 lase opp visse derer.
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25.1. Hva er en ulovlig endring? (§ 28-2)

Utgangspunktet er strengt: Vesentlige endringer krever ny konkurranse. Gjor
man en vesentlig endring uten a lyse ut pa nytt, har man begatt en ulovlig
direkte anskaffelse.

Forskriften § 28-2 definerer hva som alltid er en vesentlig endring (den sakalte
"Pressetext-standarden"). En endring er ulovlig hvis den:

o Apner for andre deltakere: Ville andre leverandorer ha deltatt eller
vunnet hvis denne endringen var kjent fra start? (F.eks. hvis kravet til
"Senior" fjernes).

e Endrer den gkonomiske balansen: Hvis endringen gjor kontrakten
mer lonnsom for leverandoren pa en mate som ikke var avtalt (f.eks.
prisokning uten hjemmel, eller fjerning av dagmulkt).

e Utvider omfanget betydelig: Hvis kontrakten plutselig omfatter varer
eller tjenester som ikke var tenkt.

e Bytter leverander: Med mindre det er snakk om en lovlig
omstrukturering (se under).

Strategi: «Nei» er ditt sterkeste kort Nar oppdragsgiver ber deg om noe som
ligger utenfor kontrakten — for eksempel 4 levere til en ny lokasjon eller ta inn

en ny varegruppe — og du ser at dette er ulonnsomt eller krevende for deg, kan
du bruke § 28-2 som skjold.
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Si: «Dette er en vesentlig endring av kontrakten som vil vare en ulovlig direkte
anskaffelse. Av hensyn til regelverket (og risikoen for gebyr fra KOFA) kan vi
dessverre ikke akseptere dette.»

Dette er den eneste hoflige maten a si net til en kunde pa, der du legger skylden
pé loven i stedet for din egen uvilje.

25.2. De trygge havnene (§ 28-1): Her kan du
endre

Selv om hovedregelen er streng, gir § 28-1 deg seks "trygge havner" hvor du kan
gjore endringer lovlig uten ny konkurranse.

1. "Bagatell-grensen" (10/15 %-regelen) — § 28-1 (1) b Dette er din mest
fleksible arbeidsregel. Du kan gjore endringer som oker prisen, sa lenge
okningen er lavere enn:

e 10 % av kontraktsverdien for varer og tjenester.

e 15 % for bygge- og anleggskontrakter.

o Vilkar: Belopet ma ogsa vaere under EQS-terskelverdien, og endringen
mad ikke endre anskaffelsens "overordnede karakter".

Strategi: Har du en varekontrakt pa 10 millioner, har du et "spillerom" pi 1
million kroner til justeringer, tillegg og endringer uten at noen kan si noe. Bruk

dette rommet aktivt til 4 optimalisere leveransen.

2. Endringsklausuler — § 28-1 (1) a Endringer er lovlige hvis de er beskrevet
pa forhand i en klar endringsklausul eller opsjon (jf. § 19-1).
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e Krav: Klausulen ma si hva som kan endres, omfanget av det, og vilkdrene for
det.

o Eksempel: Prisjusteringsklausuler eller opsjoner pa forlengelse.

3. Nodvendige tilleggsleveranser — § 28-1 (1) ¢ Hvis dere oppdager at dere
trenger noe mer (tillegg), og det er umulig eller veldig dyrt 4 bytte leverandor av
tekniske/okonomiske grunner, kan dere legge til inntil 50 % av kontraktens
verdi.

e Vilkar: Dette ma kunngjores pa Doffin (§ 28-1 (3)). Det er altsa full
apenhet.

4. Uforutsette omstendigheter — § 28-1 (1) d Hvis det skjer noe en "aktsom
oppdragsgiver" ikke kunne forutsett (f.cks. pandemi, krig, ekstrem prisvekst pa
ravarer), kan kontrakten endres med inntil 50 % av verdien.

o VVilkar: Ma ogsa kunngjores. Endringen ma ikke endre anskaffelsens
"overordnede karakter".

5. Leveranderskifte — § 28-1 (1) e Hovedregelen er at du ikke kan bytte
leverandor. Unntaket er ved omstrukturering, som oppkjop, fusjon eller
konkurs.

e VVilkar: Den nye leveranderen ma oppfylle de opprinnelige

kvalifikasjonskravene, og det ma ikke gjores andre vesentlige endringer 1
kontrakten.

25.3. Prisjustering: Ikke glem pengene
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Inflasjon spiser opp marginen din. I en rammeavtale som loper over fire ar, er
prisjusteringsklausulen (§ 28-1 a) din viktigste livline for 4 opprettholde
lennsombheten.

Likevel lekker mange leveranderer penger her fordi de glemmer 4 kreve
justeringen i tide.

Rutinen: KPI-alarmen

I de fleste offentlige kontrakter (som SSA-avtalene) skjer ikke prisjustering
automatisk. Du ma kreve det skriftlig, ofte med en frist pa 30 dager for
justeringsdatoen. Glemmer du fristen, taper du retten til justering for det aret.
Hvis du har en margin pa 5 % og inflasjonen er 5 %, er hele overskuddet ditt
borte hvis du glemmer dette varselet.

Gjor dette 1 dag:

e Sjekk kontrakten: Hvilken dato gjelder for justering? (Ofte 1. januar eller
kontraktsjubileum).

e Legginn en repeterende kalenderhendelse 60 dager for denne datoen:
«Send varsel om prisjustering til Kunde Xb».

e Bruk varselet: «I henhold til kontraktens punkt X varsles herved om
prisjustering iht. KPI (indeks [navn]) fra dato [dato]. Ny pris blir [kr].»

To typer justering
Du ma3 skille mellom to ulike mekanismer som ofte finnes i samme kontrakt:
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e Indeksregulering (KPI): Dette dekker den generelle prisstigningen i
samfunnet. Husk at du ikke har krav pa etterbetaling hvis du glemmer 4
varsle i tide.

e Direkteregulering (Krone-for-krone): Dette dekker spesifikke,
politiske hendelser som nye szravgifter eller lovpalagte lonnsekninger
som treffer din bransje direkte.

Fellen: Tkke la dem motregne

I den sakalte «Fergedommen» (LB-2023-148627) provde staten a trekke fra en
generell indeksjustering i kompensasjonen leveranderen skulle ha for en ny
CO2-avgift.

Lagmannsretten sa nei. De to systemene er separate. Retten slo fast at
leveranderen har krav pa bade generell KPI-justering og full dekning for nye
seravgifter. Pass derfor pa at oppdragsgiver ikke blander disse kortene for a

spare penget.
25.4. Opsjoner: Bruk dem riktig

En opsjon (f.eks. "rett til forlengelse 1+1 ar") er en endringsmulighet som er
forhandsdefinert (§ 28-1 a). Men den ma brukes korrekt.

I Halden-saken (KOFA 2024/595) varslet kommunen fotlengelse bare 12
dager for utlop, selv om kontrakten sa "3 maneders varsel". KOFA godtok det
fordi leveranderen aksepterte det.

Strategi: Hvis oppdragsgiver glemmer fristen for 4 utlese opsjonen, sitter du

med makten. Avtalen er i ferd med a lope ut. Du £az si nei til forlengelse hvis
prisene er blitt for darlige. Eller du kan si ja, men forhandle om bedre vilkar
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(innenfor rammene av § 28-1 b, "bagatellmessige endringer") som motytelse for
at du er fleksibel.

25.5. Passivitet er ogsa en endring

Husk at en endring ikke trenger a vare en skriftlig avtale. Hvis oppdragsgiver lar
vare 4 handheve kontrakten, er det ogsd en endring av den "okonomiske
balansen" til din fordel (§ 28-2 b).

e Houvis de slutter a kreve inn dagbeter.
e Hvis de godtar lavere kvalitet uten prisavslag.

Dette kan vare en ulovlig endring som konkurrenter kan klage pa. I Stavanger-
saken (KOFA 2023/695) fikk kommunen kritikk for ikke 4 folge opp
lerlingkravet. For deg betyr det: En "snill" oppdragsgiver som ikke folger opp,
er en juridisk risiko.

Angrepsvapenet: «Referat-fellen» Siden passivitet kan binde oppdragsgiver, er
motereferatet din beste venn. Hvis dere i et byggemote muntlig blir enige om en
liten endring (f.eks. «vi bruker den dyrere malingen»), ma du skrive det i
referatet:everander opplyste at endring til maling type X medferer en
merkostnad pa kr 5000, som faktureres. Ingen innvendinger fra oppdragsgiver.»

Send referatet med frist for kommentarer. Hvis oppdragsgiver ikke protesterer,
har de ved sin passivitet akseptert endringen og kostnaden. Dette er langt
enklere enn a vente pa en formell endringsordre som kanskje aldri kommer.
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25.6. Varslingsplikten

Penger folger papir I offentlige kontrakter (stlig bygg/anlegg og IT) gjelder
et strengt regime: Du far ikke betalt for arbeid du ikke har varslet for du gjorde
det.

Hyvis du steter pa et problem som krever ekstra arbeid, ma du sende
et avviksvarsel eller endringsvarsel umiddelbart ("uten ugrunnet opphold").

e Feil: Du leser problemet, og sender faktura. Kunden avviser fakturaen
fordi bestilling mangler.

e Riktig: Du stopper opp. Sender e-post: «Vi har stott pa hindring X.
Dette ligger utenfor var kontrakt. Vi estimerer at det koster 10 000 kr a
lose. Vi avventer deres godkjenning for vi fortsetter.»

Dette tvinger oppdragsgiver til 4 ta stilling til kostnaden wens problemet er akutt.
Da sitter pengene lost. Etterpa er betalingsviljen lik null.

25.7. Oppsummering

Nar kontrakten er signert, skifter spillet karakter fra konkurranse til forvaltning,
men reglene er fortsatt strenge. Driftsfasen styres av anskaffelsesforskriften §
28-1, som definerer handlingsrommet ditt for endringer. Sma justeringer under
10 prosent for varer og tjenester, eller 15 prosent for bygg og anlegg, er din
"trygge havn" og kan gjennomfoeres uten ny konkurranse. Storre endringer
krever derimot eksplisitt hjemmel i opsjoner, uforutsette hendelser eller
noedvendighet; uten dette er endringen ulovlig og kan fore til at kontrakten
kjennes uten virkning.

Din viktigste rutine i denne fasen er prisjustering. Inflasjon spiser opp marginen
din over tid, sa det er avgjorende 4 ha systemer som varsler deg om
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indeksregulering i tide. Husk ogsa at opsjoner er en rettighet for oppdragsgiver,
ikke en plikt. Hvis de glemmer fristen for a utlese en opsjon, gar makten tilbake
til deg, og du kan forhandle om nye vilkar. Til slutt ma du vere oppmerksom pa
at passivitet ogsa er en endring; hvis oppdragsgiver unnlater a kreve inn boter

eller godtar lavere kvalitet, endres balansen i din faver pa en mate som kan vare
ulovlig.
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