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Sammendrag

I offentlig sektor gjennomferes det i Norge innkjop for over 500 milliarder kroner arlig, og i
stortingsmelding «Smartere innkjop — effektive og profesjonelle offentlige anskaffelser»
legges det fram at det er stort potensiale for besparelser ved & forbedre anskaftfelsespolitikken.
Statens vegvesen, som en stor offentlig byggherre, har i den sammenheng beskrevet okt bruk
av totalentrepriser og tidlig involvering av leveranderer i1 anskaffelsen, som et

kostnadsreduserende tiltak.

Denne oppgaven skal utforske hvilke muligheter og utfordringer Statens vegvesen far ved
tidlig involvering av leveranderer 1 anskaffelsen, og pd hvilken mate dialog 1 anskaffelsen
bidrar til et bedre prosjekt. Det besvares gjennom et kvalitativt litteraturstudium og et
casestudium av prosjektene E6 Helgeland Ser og rv.3 / rv.25 Leten — Elverum. Data 1
casestudiet er hentet fra intervjuer med blant annet oppdragsgivere og leveranderer, i tillegg
til dokumentasjon fra prosjektene. Studien er avgrenset til tidlig involvering gjennom

anskaffelsesprosedyrene konkurransepreget dialog og konkurranse med forhandling.

Det teoretiske rammeverket fra litteraturstudiet, setter basis for studien, og brukes til & belyse
resultatene i sammenheng med tidligere forskning pd temaet. Resultatene i studien
identifiserer at Statens vegvesen fir mulighet til & benytte leveranderenes kompetanse, og
tilpasse anskaffelsen underveis, slik at prosjektets behov oppfylles. Videre far Statens
vegvesen mulighet til & veere d&pen om risiko og ansvarsfordeling, og utvikle relasjoner med

leveranderene, tidlig i prosjektet.

Studien avdekker at tidlig involvering av leveranderer er ressurskrevende og begrenset av
overordnede forutsetninger. Andre utfordringer for oppdragsgiver er & ikke sette for detaljerte
rammer, ha rett informasjon tilgjengelig og kompetanse til giennomfering. Studien
identifiserer at dialog gir god kjennskap til prosjektet, bedre samarbeid mellom oppdragsgiver
og leverander, og feerre endringer og tillegg. Oppgaven konkluderer med at tidlig involvering
av leveranderer gir Statens vegvesen muligheter og utfordringer de er nedt til & handtere for &

dra nytte av de positive effektene dialog med leveranderer gir.
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Abstract

In Norway, the public sector spends more than 500 billion NOK a year on procurement of
goods and services. A report from the Norwegian government signals weaknesses in the
procurement processes and demands improvement mechanisms to be included in the
country’s procurement policy. The Norwegian Public Roads Administration (NPRA), one of
the largest Norwegian government agencies in terms of budget, has described its intention to
increase the use of turnkey contracts and early contractor involvement (ECI) in the

procurement process as a cost-reducing measure.

This study explores the opportunities and challenges of practicing ECI at the NPRA and
discusses how early stage dialogues between the client and the suppliers contribute towards a
better project. The study is designed as a qualitative research where data are collected from
different sources including literature review, review of project specific documents, and from
case studies. The study is limited to the procurement procedures competitive dialogue and
competitive procedure with negotiation. The two case projects, E6 Helgeland Ser and rv.3 /
rv.25 Leten — Elverum, that are investigated in this study, have used competitive dialog and
competitive procedure with negotiation as procurement procedures respectively. The results
of the study are built based on the analysis of the collected data. The validity of the results is
cross checked by interviewing key personnel from each case projects and a senior contract
strategist at the NPRA. The possibility to utilize the suppliers’ expertise and experience
starting from the early stage of the project development process, is one of the opportunities
that are observed in using ECI. The flexibility to amend the procurement documents along the
process whenever the need arises, is another opportunity identified by this study. The
opportunity to discuss openly about the possible risks and responsibilities between the
suppliers and the project owner, and the platform created to establish good relations between
the contracting parties are important results of the study. In addition to the opportunities, the
study has documented a number of challenges that are associated with ECI. First and
foremost, ECI is identified as resource demanding, and it has a couple of limitations that are
connected to government policies. The study has also identified other important challenges.
The study further reveals that having dialogue between the client and suppliers in the early
phase leads to have better understanding of the project. That understanding in turn leads to
have a better collaboration between the client and the suppliers, and fewer change orders in

the project implementation phase, and in the end it leads towards a better project.
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1 Introduksjon

Introduksjonskapittelet presenterer bakgrunnen for masteroppgaven og belyser hvorfor valgt
tema er aktuelt. Kapittelet beskriver videre oppgavens hensikt og formal, problemstilling og

avgrensninger, for det avsluttes med oppgavens disposisjon.

1.1 Bakgrunn

Offentlig sektor kjeper inn varer, tjenester og bygge- og anleggsarbeider for om lag 520
milliarder kroner arlig (Regjeringen, 2020). I forbindelse med at stortingsmeldingen
«Smartere innkjop — effektive og profesjonelle offentlige anskaffelser» ble lagt fram 1 april
2019, fortalte neringsminister Torbjorn Roe Isaksen at det er mange milliarder & hente pd en
bedre anskaffelsespolitikk (Regjeringen, 2019a). Videre presiserte Roe Isaksen at det viktigste

virkemiddelet vi har er et velfungerende marked med god konkurranse.

Samferdselsdepartementet (2019) ba virksomhetene i oppdrag 1 for Nasjonal transportplan
2022 — 2033 blant annet om 4 utarbeide en plan for kostnadseffektiv ressursbruk, med
oversikt over hvilke tiltak som er aktuelle pd enkeltomréder. Videre ble det spesifisert at det

ogsa gjelder hvordan gode anskaffelser kan redusere kostnader.

Statens vegvesen er en viktig oppdragsgiver i anleggsprosjekter, og har i arene 2012-2017 1
snitt inngatt 1 overkant av 400 kontrakter drlig pa investeringssiden (Statens vegvesen, 2018).
Snittet fremkommer 1 tabell 1 og ifelge Statens vegvesen (2018) blir alle kontraktene lagt ut

pa anbud, og entreprener blir valgt etter konkurranse.

Tabell 1: Statens vegvesen (2018) Gjennomsnittlig antall kontrakter inngdtt per dr.

Antall kontrakter Storrelsesorden (mill. NOK)

330 <25
62 25-100
17 100 —200
16 > 250




Basert pa en gjennomgang av 120 aktuelle veiprosjekter, over 500 millioner kroner, vurderer
Statens vegvesen at det samlede potensialet for kostnadsreduksjon for disse prosjektene kan
veare 1 storrelsesorden 100 milliarder kroner (Statens vegvesen, 2019a). I Statens vegvesen
(2019a) sitt svarbrev pa oppdrag 1 for Nasjonal transportplan 2022 — 2033 beskrev de flere
kostnadsreduserende tiltak. Blant disse var gkt bruk av totalentrepriser og andre
kontraktsformer som inneberer tidlig involvering av entreprener, i den hensikt & gjore god
tilpassinger til utforelsen. Statens vegvesen har som del av sin kontraktstrategi, & gjennomfere

de starste totalentreprisene med konkurransepreget dialog (Vegdirektoratet, 2018).

1.2 Hensikt og formal

Ettersom offentlige anskaffelser utgjor en stor del av fellesskapets midler, over 16% av BNP i
2017, vil effektivisering av offentlige anskaffelser dermed kunne innebere store besparelser
pa offentlige budsjetter (Regjeringen, 2019b). Denne studien vil se pa anskaffelser i Statens
vegvesen, og har til hensikt & identifisere og beskrive momenter som ved videre forskning kan
undersekes kvantitativt. Studien skal kartlegge og belyse relevante momenter ved tidlig
involvering av leveranderer, slik at Statens vegvesen kan gjennomfere en god anskaffelse og

et godt prosjekt.

Statens vegvesen (2019a) ensker tidlig involvering av leverander i anskaffelser, og det er flere
metoder de kan bruke for & gjore det. En metode som apner for dette er
anskaffelsesprosedyren konkurransepreget dialog. Metoden er tidligere studert i blant annet
Nederland, Sverige og England. I Norge er den tidligere studert gjennom blant annet en
masteroppgave (Ottemo, 2017) og en doktoravhandling (Wondimu, 2019), med tilherende
artikler, fra NTNU. Disse studiene ser pa gjennomferingen av anskaffelsene, og erfaringer fra
de involverte like etter gjennomferingen av anskaffelsen. En annen metode som apner for
tidlig involvering av leverander er anskaffelsesprosedyren konkurranse med forhandling. Det
er per i dag begrenset relevant litteratur pa hvordan dialog i anskaffelsen ved bruk av
konkurranse med forhandling og konkurransepreget dialog pavirker utferelsen av
veiprosjekter. Dette danner grunnlaget for kunnskapsgapet som oppgaven skal dekke. Malet
er & avdekke hvilke effekter dialog 1 anskaffelsen har for prosjektet. Ved a belyse disse
effektene kan Statens vegvesen forbedre gjennomferingen av dialogbaserte anskaffelser, i den

hensikt & redusere utbyggingskostnader, gke nytten og korte ned byggetiden.



1.3 Problemstilling

Statens vegvesen ensker a ta i bruk tidlig involvering av leveranderer som et
kostnadsreduserende tiltak, men det er begrenset kunnskap pa omradet. Det er derfor behov
for 4 finne ut hvordan anskaffelser med tidlig involvering av leveranderer kan gjennomfores
effektivt, for a f4 mer vellykkede prosjekter. Ved a studere hvilke effekter anskaffelser med
dialog gir oppdragsgiver, styrkes forutsetningene for a gjennomfere prosjektene best mulig.

For & belyse dette problemet, skal folgende forskningsspersmal besvares:

1. Hvilke muligheter og utfordringer har Statens vegvesen ved tidlig involvering av
leverandorer i anskaffelsen?

2. Pd hvilken mdte bidrar dialog i anskaffelsen til et bedre prosjekt?

Forskningsspersmél 1 er todelt, og skal for det forste belyse hvilke muligheter Statens
vegvesen far ved & involvere leveranderer tidlig i prosjektets utvikling. For det andre skal
forskningsspersmal 1 kartlegge hvilke utfordringer som oppstér ved bruk av denne metoden.
Forskningsspersmal 2 tar for seg hvilke effekter dialog i anskaffelsen gir utover 1 prosjektets
utforelsesfase. Med et bedre prosjekt menes lavere kostnader, raskere gjennomfering og ekt
kvalitet. I denne oppgaven brukes dialog om kommunikasjonen mellom oppdragsgiver og
leveranderer i anskaffelsen, til forskjell fra konkurransepreget dialog, som referere til
anskaffelsesprosedyren beskrevet i kapittel 3. Oppgaven besvares med bakgrunn i data fra to
caseprosjekter. Oppgaven er gitt med bakgrunn i et initiativ fra fakultet for realfag og
teknologi (Realtek) ved NMBU, som gjennomforer flere studier om tidlig involvering av

leveranderer i samarbeid med Statens vegvesen.

1.4 Avgrensninger

Fordi masteroppgaven har begrensninger i tid og ressurser, avgrenses oppgaven slik at
rammene for omfanget i studien er hensiktsmessig. Oppgaven er avgrenset til to prosjekter
med ulike anskaffelsesprosedyrer, som begge involverer dialog. Derfor er oppgaven avgrenset
til & kun omhandle tidlig involvering gjennom anskaffelsesprosedyrene konkurranse med
forhandling og konkurransepreget dialog. Dette medferer at oppgaven avgrenses til del III 1
Anskaffelsesforskriften (2016). Oppgaven vurderer ikke om de juridiske forholdene 1

anskaffelsesforskriften er overholdt i prosjektene.



De to prosjektene som studeres i denne oppgaven, er E6 Helgeland Sor og rv.3/rv.25 Loten —
Elverum, der Statens vegvesen er oppdragsgiver. Begge prosjektene betraktes som store
anskaffelser 1 omfang og kostnad. For 4 fa en god kjennskap til prosjektene, tilharende
dokumentasjon og de involverte, blir kun disse to prosjektene studert. Prosjektene er i
sluttfasen av utforelsen og veistrekningene er forventet & apne 1 2020. Oppgaven vil derfor

ikke ta for seg drifts- og vedlikeholdsfasen av prosjektene.

Oppgaven avgrenses videre til 4 omhandle dialogen mellom oppdragsgiver og prekvalifiserte
leveranderer, i tidsrommet fra konkurransen utlyses til foretrukket leverander er valgt. Videre
studeres kun forholdet mellom oppdragsgiver og utferende leverander etter anskaffelsen, og
over i utfarelsesfasen. Oppgaven tar ikke for seg andre parter slik som underentreprenerer,

konsulenter, arkitekter eller andre involverte.

Situasjonen med covid-19 har pévirket denne oppgaven. Den har fort til begrenset mulighet til
a jobbe sammen, samt begrenset tilgang til bibliotek og fysisk litteratur. Videre forte
pandemien til en begrensning i antall intervjuobjekter, da flere av intervjuene enten matte

gjennomfores digitalt, eller ble avlyst 1 sin helhet.

1.5 Disposisjon

Denne oppgavens disposisjon falger oppsett presentert av NMBU Skrivesenteret (2020), pa et
kurs 1 akademisk skriving hesten 2019. Tabell 2 beskriver oppgavens oppbygning.

Tabell 2: Masteroppgavens disposisjon. Egen tilvirkning

Kapittel Beskrivelse

Introduksjon Presenterer bakgrunn for valg av tema, oppgavens hensikt og
formdl, problemstilling og avgrensninger.

Teoretisk rammeverk Gjennomgdr relevant litteratur som er avdekket gjennom
litteraturstudiet, og er nodvendig for d svare pd oppgavens
forskningssporsmdl.

Metode Beskriver hvordan de ulike forskningsmetodene er brukt i

arbeidet med oppgaven og begrunner hvorfor disse er egnet i
studiet. Kapittelet belyser ogsd metodenes styrker og
svakheter.

Resultater og diskusjon Analyserer og utdyper studiets funn. Muligheter og
utfordringer belyses, og til slutt redegjores det for hvordan
dialog i anskaffelsen bidrar til et bedre prosjekt. Resultatene
diskuteres opp mot det teoretiske rammeverket.

Konklusjon Svarer pd oppgavens forskningssporsmdl og oppgaven
konkluderes. Oppgaven oppsummeres og anbefaler videre
arbeider.

Vedlegg Litteraturliste og intervjuguider




1.6 Sentrale begreper

I denne oppgaven benyttes flere ord og begreper som kan ha samme betydning. Det er derfor
utarbeidet en tabell over slike begreper, for & minimere mulige misforstielser. De mest

sentrale begrepene er presentert i tabell 3.

Tabell 3: Sentrale ord og begreper. Egen tilvirkning

Ord/Begrep Forklaring

Intervjuobjekt Person som har blitt intervjuet under studien

Intervjuer Studentene som har gjennomfort studien

Konkurranse med forhandling Brukes om konkurranse med forhandling etter forutgdaende
kunngjoring

KF Konkurranse med forhandling

KD Konkurransepreget dialog

Dialog Kommunikasjon mellom partene i konkurransen

OPS Offentlig-privat samarbeid

MEAT Okonomisk mest fordelaktig (Most Economically Advantageous
Tender)

Loosers fee Kompensasjon til tapende leverandor for deltagelse i
konkurransen

BH Byggherre, i denne oppgaven referert til som oppdragsgiver

ENT - Entreprenor, i denne oppgaven referert til som leverandor



2 Teoretisk rammeverk

For a besvare oppgavens problemstilling, etableres et teoretisk rammeverk. Dette kapittelet
presenterer nadvendige teori om tidlig involvering av leveranderer, herunder ulike

bruksomrader og vilkar. Dette brukes videre til & diskuteres resultatene fra studien.

2.1 Tidlig involvering av leverandgrer

Tidlig involvering inneberer at leverander og oppdragsgiver danner et samarbeid i en tidlig
fase av prosjektet, slik at leverander kan bidra 1 utviklingen av prosjektet (Song et al., 2009).
Wondimu et al. (2018a) beskriver at hovedtanken bak involvering av leveranderer er at
oppdragsgiver innhenter kompetansen og erfaringene leveranderene sitter pa, i en tidlig fase
av prosjektet. Denne kompetansen og erfaringen brukes i utviklingen og planleggingen av

prosjektet, slik at prosjektet blir best mulig (Song et al., 2009).

Song et al. (2009) skriver at involveringen av leverander tidlig forer til & redusere tidsbruken
og kostnadene i prosjektet, fordi leveranderen kan utforme prosjektet slik de mener er mest
egnet for dem. Ifelge Lenferink et al. (2012) er fordelene ved tidlig involvering av
leveranderene at tidsbruken reduseres i utferelsen og det gir bedre kontroll pa prosjektet, som
ofte forer til faerre endringer 1 utforelsen av prosjektet. Dette er fordi involvering av
leveranderene i en tidlig fase av prosjektets utvikling, gir sterre fleksibilitet for endringer, til
en lavere kostnad enn endringer pa et senere tidspunkt. Figur 1 illustrerer hvordan kostnadene
ved endringer oker i lopet av prosjektets lop, og i hvilken grad det er mulig & gjennomfere

endringer.

Pavirkningsmulighet —
(fleksibilitet for endn'nger)/

Endringskostnad
(kostnad for a foreta endringer)

Vi Prosjekt

Tidligfase Gjennomferingsfase

Figur 1: Samset (2008) Kostnader og pavirkningsmuligheter i prosjekter.



For & effektivt utnytte leverenaderenes kompetanse, er det relevant & vite nir og hvordan
oppdragsgiver involverer leveranderene. I denne forbindelse identifiserte Wondimu et al.
(2018a) 16 ulike metoder for tidliginvolvering av leveranderer for offentlige oppdragsgivere,
blant disse ble konkurransepreget dialog (KD) og konkurranse med forhandling (KF)
presentert. Metodene KD og KF er to av flere anskaffelsesprosedyrer, beskrevet i Forskrift
om offentlige anskaffelser (Anskaffelsesforskriften, 2016). En anskaffelsesprosedyre er en
formalisert fremgangsmate for & gjennomfore en anskaffelsesprosess, der prosessen beskrives
gjennom fasene i anskaffelsen (Difi, 2014). En anskaffelse er et innkjop av en vare, tjeneste

eller byggearbeider (Difi, 2014).

2.2 Anskaffelsesprosedyrer

Statens vegvesen md, som norsk offentlig oppdragsgiver, folge det norske regelverket
(Anskaffelsesforskriften, 2016). I Norge er offentlige anskaffelser regulert gjennom Lov om
offentlig anskaffelser (anskaffelsesloven) og forskrift om offentlige anskaffelser

(anskaffelsesforskriften).

Anskaffelsesforskriften (2016) del I1I tillater felgende anskaffelsesprosedyrer:

- Apen eller begrenset anbudskonkurranse

- Konkurranse med forhandling etter forutgdende kunngjoring
- Konkurransepreget dialog

- Konkurranse om innovasjonspartnerskap

- Konkurranse med forhandling uten forutgdende kunngjoring

- Anskaffelse uten konkurranse

Det stilles ulike vilkar for bruk av prosedyrene. Vilkdrene beskrives i veilederen til reglene
om offentlige anskaffelser, heretter kalt P-933 (2017). Apen eller begrenset
anbudskonkurranse har oppdragsgiver mulighet til & benytte ved alle anskaffelser (P-933,
2017). Innovasjonspartnerskap kan oppdragsgiver kun bruke hvis det er en konkurranse der
det er reell innovasjon, i form av utvikling av innovative varer, tjeneste eller bygge- og
anleggsarbeider (P-933, 2017). Konkurranse med forhandling uten forutgaende kunngjering
og anskaffelse uten konkurranse er unntak fra anskaffelsesforskriftens del III, og kan kun

benyttes dersom vilkar i unntakstilfellene er oppfylt (P-933, 2017). Vilkérene for konkurranse



med forhandling etter forutgdende kunngjering og konkurranse med forhandling presenteres

under.

2.2.1 Vilkar for konkurransepreget dialog og konkurranse med forhandling

Konkurransepreget dialog og konkurranse med forhandlinger etter forutgdende kunngjering
kan kun benyttes som anskaffelsesprosedyre dersom det oppfylles ett eller flere vilkar
beskrevet i Anskaffelsesforskriften (2016, § 13-2). Det ma gjores en vurdering ved hvert
enkelt tilfelle om ett eller flere vilkar er oppfylt (P-933, 2017).

Anskaffelsesforskriften (2016) del III stiller folgende vilkar:

a) oppdragsgiverens behov ikke kan oppfylles uten at det foretas tilpasninger i allerede
tilgiengelige losninger;

b) anskaffelsen inkluderer design eller innovative losninger;

¢) anskaffelsens karakter, kompleksitet, rettslige eller finansielle sammensetning eller
tilknyttede risiko gjor det nadvendig d forhandle;

d) oppdragsgiveren ikke kan utforme kravspesifikasjonene tilstrekkelig presist ved
henvisning til en standard, europeisk teknisk bedommelse, felles teknisk spesifikasjon
eller teknisk referanse;

e) oppdragsgiveren i en forutgaende dpen anbudskonkurranse eller begrenset

anbudskonkurranse bare mottok uakseptable tilbud.

2.3 Konkurransepreget dialog og konkurranse med forhandling

For 2004 var det utfordrende for offentlige oppdragsgivere a gjennomfoere anskaffelser av
komplekse prosjekter, der det var behov for innovative lesninger (Burnett & Oder, 2009).
Oppdragsgivere hadde behov for direkte kommunikasjon med leveranderene, og konkurranse
med forhandlinger var den eneste anskaffelsesprosedyren der det var tillatt (Hoezen et al.,
2012). EU sa at det var mangler og begrensninger med konkurranse med forhandling, blant
annet at prosedyren kun var tillatt i unntakstilfeller (Burnett & Oder, 2009). Derfor ensket EU
a se pa hvordan de kunne lose utfordringene ved konkurranse med forhandlinger (Hoezen &

Doree, 2008).

Som et resultat av dette ble konkurransepreget dialog introdusert i 2004 (Burnett & Oder,
2009; European Parliament, 2004). Prosedyren skulle vaere spesielt egnet for & tildele



komplekse kontrakter (Arrowsmith & Treumer, 2012). Konkurransepreget dialog skulle
utnytte fordelene oppdragsgiver hadde ved konkurranse med forhandling, men gi
oppdragsgiverne mer fleksibilitet (Burnett & Oder, 2009). Konkurransepreget dialog ble en
videreutvikling av konkurranse med forhandling, og ble introdusert som en ny prosedyre i

tillegg til konkurranse med forhandling (Hoezen & Doree, 2008).

12014 innforte EU et nytt direktiv for offentlig anskaffelser, med nye regler for bruk av
konkurransepreget dialog og konkurranse med forhandling (European Parliament, 2014). I det
nye direktivet stilles det samme vilkér for bruk av de to prosedyrene, og det er ikke lengre
begrenset til bruk kun ved komplekse prosjekter (Telles & Butler, 2014; Wondimu et al.,
2018b). Telles og Butler (2014) beskriver de nye reglene for konkurranse med forhandling,
som stort sett en direkte kopi av reglene fra konkurransepreget dialog i direktivet fra 2004,

hvor ordene dialog og diskusjon er byttet ut med forhandling.

Konkurransepreget dialog tar utgangspunkt 1 hvordan prosedyren gjennomferes (Lenferink &
Hoezen, 2011). Ifelge Haugbelle et al. (2015) skaper prosedyren stor konkurranse mellom
leveranderene, fordi oppdragsgiver far mulighet til & ha dialog med flere leveranderer
samtidig. Hoezen et al. (2010) skriver at KD gir oppdragsgiver muligheten til & diskutere flere

mulige lgsninger, med ulike leveranderer, for tilbud leveres.

Konkurransepreget dialog egner seg dersom oppdragsgiver er kjent med behovet de har, men
ikke hvordan de skal oppfylle dette behovet (The World Bank, 2017). Haugbelle et al. (2015)
skriver at KD kan brukes hvis det er utfordrende for oppdragsgiver a definere de tekniske,
finansielle eller juridiske lesningene som kan oppfylle behovet. Ifalge Wondimu et al. (2017)
har konkurransepreget dialog blitt benyttet i prosjekter der det blant annet var tekniske
utfordringer, utfordringer ved & estimere prosjektkostnad, kompleksitet ved kontraktene, eller

for 4 redusere kostnader eller konfliktniva.

Formalet ved & gjennomfere KD er at oppdragsgiver far muligheten til & diskutere ulike
losninger med leveranderene, og hvordan disse kan mete behovene til oppdragsgiver
(Haugbelle et al., 2015; Telles & Butler, 2014). Albano og Sparro (2010) presiserer at
prosedyren gir oppdragsgiver mulighet til & diskutere bade losninger, men ogsé alle sider ved
en kontrakt med leveranderene i konkurransen. Haugbglle et al. (2015) skriver at

oppdragsgiver ogsa kan fi innspill fra leveranderene 1 dialogen de har sammen, for & bedre



identifisere og definere kravene som skal inngd 1 konkurransen. Videre skriver Haugbgolle et
al. (2015) at leveranderene far bedre forstaelse for oppdragsgivers behov gjennom dialogen,
og sammen med at prosedyren skaper stor konkurranse mellom leveranderene, ofte forer til at
oppdragsgiver far bedre tilbud. Dialogen brukes slik at begge parter far forstaelse for
utfordringen 1 prosjektet, mulige losninger pé disse utfordringene og kontrakten (Hoezen et

al., 2010).

Det er store likhetstrekk mellom konkurransepreget dialog og konkurranse med forhandling i
regelverket, men det er noen spesifikke forskjeller mellom dem (Bovis, 2016; Telles &
Butler, 2014). Telles og Butler (2014) presenterer at forskjellene mellom ligger i de spesifikke
reglene for dialogfasen og forhandlingsfasen. Bovis (2016) skriver at ved KD gjennomferer
oppdragsgiver dialogmeter helt til en eller flere losninger tilfredsstiller behovene. Deretter
inviteres leveranderer til 4 levere tilbud. Ved KF skriver Bovis (2016) at oppdragsgiver
inviterer leveranderene til 4 gi et tilbud, for deretter forhandle om dette tilbudet 1 flere runder.
Derfor er tilbudsinnlevering en annen forskjell mellom KD og KF. Tilbudene i KF er bindene
mellom hver forhandling, mot KD der det kun levers et tilbud (Telles & Butler, 2014).
Forhandling er en prosess der to parter skal komme til enighet, men har delvis motstridende
interesser (Hoezen et al., 2012). Formélet med forhandlingene er & komme fram til det beste
tilbudet, ikke & komme til en enighet (Difi, 2018). Som ved KD gir forhandlingene rom for at
oppdragsgiver kan ta inn innspill og lesninger fra de ulike leveranderene (Difi, 2018). Bovis
(2016) skriver at KF ber benyttes nar oppdragsgiver har utviklet og spesifisert
kravspesifikasjonene nok til at leveranderene kan gi tilbud, og forhandlingen kan bidra til &
forbedre tilbudene. KF egner seg derfor best hvis oppdragsgiver har en klar formening om
hvilken ytelse som skal anskaffes, og KD hvis oppdragsgiver har et behov som skal oppfylles
(Difi, 2019a).

2.4 Gjennomfering av prosedyrene

Lovverket er formulert slik at det gis stor fleksibilitet for oppdragsgiver til & velge hvordan de
onsker & gjennomfere anskaffelsen. Det stilles fremdeles noen krav til gjennomfering i
lovverket. Videre blir det sett pa hvordan konkurransepreget dialog og konkurranse med

forhandling blir gjennomfert.

Wondimu et al. (2018b) identifiserte hovedfasene i1 gjennomferingen av konkurransepreget

dialog som forberedelsesfase, prekvalifiseringsfase, dialogfase, evalueringsfase og
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utforelsesfase. Konkurranse med forhandling folger de samme fasene, men oppdragsgiver
gjennomforer forhandlingsfase i stedet for dialogfasen (P-933, 2017). Figur 2 illustrerer

fasene ved konkurransepreget dialog og konkurranse med forhandling.

Konkurranse Konkurransepreget
med forhandling dialog

Planlegging

|
L

Planlegging

Forberedelsesfase

Kunngjering

<I‘_I

v
Innlevering av
forespersel om
deltakelse

.

Innlevering av

forespersel om
deltakelse

Prekvalifiseringsfase

Prekvalifisering Prekvalifisering

v
Invitasjon til 3 Invitasjon til a
gi tilbud delta i dialogen

Dialog og

Dialog-/
forhandlingsfase
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tilbud

Forhandlinger
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Tildeling av Tildeli
Evalueringsfase e S
Inngaelse av =
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Figur 2: Faser i konkurranse med forhandling og konkurransepreget dialog. Egen tilvirkning basert
pd Wondimu et al. (2018b) og P-933 (2017).

HHH

2.41 Forberedelsesfasen

Forberedelsesfasen er den mest innflytelsesrike fasen, fordi grunnlaget for den videre
gjennomferingen planlegges her (Arrowsmith & Treumer, 2012). Dette betyr at
oppdragsgiver ma ha en god forberedelsesfase, med god planlegging, slik at man oppnar et

godt resultat i videre i gjennomforinger. P4 den andre siden forer dérlige forberedelser og
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planlegging i denne fasen til hoyere kostnader i anskaffelsen (Haugbelle et al., 2015). Burnett
og Oder (2009) skriver at oppdragsgiver ma bruke forberedelsesfasen til & fullfore all
nedvendig planlegging for den videre konkurransen. Det finnes flere momenter oppdragsgiver
ma fokusere pd. Wondimu et al. (2018b) skriver at oppdragsgiver i denne fasen klargjor
konkurransegrunnlaget, planlegger dialogmetene og kommuniserer konkurransen ut til
markedet. Dette for & tiltrekke seg interesse fra kvalifiserte leveranderer. Konkurransen ber
kommuniseres ut til markedet sé tidlig som mulig, slik at interesserte leveranderer fir

mulighet til & etablere et team og samarbeid med konsulenter (The World Bank, 2017).

Konkurransegrunnlaget er et dokument der oppdragsgiver beskriver hva som skal anskaffes,
hvordan konkurransen gjennomfores og hvilke krav som stilles til leverander ved deltagelse
og levering av tilbud (Difi, 2014). I konkurransegrunnlaget beskriver ogsa oppdragsgiver krav
til losninger og hvordan leveranderene blir vurdert. Konkurransene kunngjeres pa Doffin
(Database for Offentlige Innkjep), og nér pd denne maten ut til mange leveranderer (Difi,
2020a). Ifelge Difi (2020a) er kunngjering et av de viktigste virkemidlene for & sikre

konkurranse og likebehandling av leveranderene.

Kravene til lesninger kan utformes som ytelses- eller funksjonsbeskrivelser, eller ved
beskrivelser av detaljerte tekniske spesifikasjoner (Anskaffelsesforskriften, 2016; P-933,
2017). Ved funksjonsbeskrivelser blir funksjonen av lgsningen spesifisert, og ved
ytelsesbeskrivelser blir ytelsen til lasningen spesifisert (Kolltveit et al., 2009). Kolltveit et al.
(2009) skriver at slike beskrivelser legger faerre begrensninger pa utformingen av lgsninger,
enn ved detaljerte tekniske spesifikasjoner. Dette gjor at leveranderene kan utforme lgsninger
som leverer beskrevet funksjon eller ytelse, men som er tilpasset leveranderens kompetanse

(Kolltveit et al., 2009).

Hvordan leveranderene blir vurdert i konkurransen beskrives gjennom tildelingskriterier. Difi
(2019c¢) beskriver tildelingskriterier som de parameterne, eller konkurransekriteriene, som
oppdragsgiver skal vurdere tilbudene etter. Et tildelingskriterium mé vare malbart, og kunne
forstas pa samme maéte av leveranderene og oppdragsgiver (Difi, 2019c; Difi, 2020b).
Oppdragsgiver har mulighet ved KF 4 velge tildelingskriterier pd grunnlag av laveste tilbudt
pris, laveste kostnad eller beste forhold mellom pris og kvalitet (Anskaffelsesforskriften,
2016, § 18-1). Ved KD kan oppdragsgiver kun velge tildelingskriterier pa grunnlag av beste
forhold mellom pris og kvalitet (Anskaffelsesforskriften, 2016, § 18-1). For a gi

12



oppdragsgiveren fleksibilitet i vurderingen av ulike tilbud, er det anledning til & beskrive

tildelingskriteriene med en skjennsmargin i vektingen (P-933, 2017).

Bovis (2016) skriver at det er mulig for oppdragsgiver & gjore endringer i
konkurransegrunnlaget i lopet av konkurransen. I lovverket star det at oppdragsgiver har
anledning til & gjennomfore rettelser, supplering og endringer i konkurransegrunnlaget,
dersom disse ikke er vesentlige (Anskaffelsesforskriften, 2016, § 14-2(1)). Bovis (2016)
presiserer at dette innebaerer at det ikke er tillatt for oppdragsgiver & endre pa beskrivelsen av
anskaffelsen, de tekniske spesifikasjonene som utgjer minimumskravene i konkurransen, eller

tildelingskriteriene.

2.4.2 Prekvalifisering

Hensikten med prekvalifisering er a begrense antall tilbydere 1 konkurransen, men ogsa sikre
at de leveranderene som deltar i konkurransen har den kompetansen som er nedvendig
(Leedre, 2009). Alle interesserte leveranderer kan delta i prekvalifiseringen ved a levere
foresporsel om deltagelse 1 konkurransen, og sende inn den dokumentasjonen oppdragsgiver
etterspor (Wondimu et al., 2018b). Prekvalifiseringsfasen innebarer rangering av de
interesserte leveranderene, basert pd dokumentasjonen, slik at oppdragsgiver kan invitere de
best kvalifiserte leveranderene til & delta videre i konkurransen (Wondimu et al., 2017). Det
er bare de leveranderene som er kvalifisert og invitert av oppdragsgiveren, som kan delta
videre 1 konkurransen (Anskaffelsesforskriften, 2016; European Parliament, 2014).
Oppdragsgiver har muligheten til 4 sette en grense pd antall leveranderer som gar videre fra
prekvalifiseringen, i kunngjeringen av konkurranse (Anskaffelsesforskriften, 2016, § 16-

12(1)). Denne grensen kan ikke vere lavere enn tre, for a sikre reell konkurranse.

Ved endt prekvalifisering blir de utvalgte leveranderene i konkurransepreget dialog, invitert
til & delta videre 1 dialogfasen. For konkurranse med forhandling inviteres de utvalgte

leveranderene til & levere et innledende tilbud (Telles & Butler, 2014).

2.4.3 Dialog- og forhandlingsfase

Telles og Butler (2014) skriver at det ikke stilles krav, i direktivet fra 2014, for hvor detaljerte
de innledende tilbudene skal vare ved KF. Oppdragsgiver ma derfor bestemme hvor detaljert
tilbud de ensker, fra bare en skisse til et komplett tilbud (Telles & Butler, 2014). Ved

konkurransepreget dialog inviteres leveranderene til 4 delta pd dialogmeter (Wondimu et al.,
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2018b). Wondimu et al. (2018b) beskriver videre at dialogfasen 1 hovedsak brukes til at
leveranderene presenterer og utvikler losninger, med mél om 4 tilfredsstille behovene til
oppdragsgiveren. Tilsvarende presenterer Hoezen et al. (2010) at oppdragsgiver bruker
dialogen til & identifisere hvilke losninger som oppfyller deres behov best, og utvikle disse
videre sammen med leveranderen. Ved endt dialog er malet at oppdragsgiver kan be
leveranderene om 4 levere tilbud, og at disse inneholder alle elementer som er nedvendig for
at oppdragsgivers behov blir mett (Burnett & Oder, 2009). Burnett og Oder (2009) mener
oppdragsgiver gjennom dialogen mé lgse alle utfordringer knyttet til prosjektet, for tilbudet
leveres, slik at det ikke oppstar diskusjoner etter endt konkurranse. Motene mellom
oppdragsgiver og leveranderene, i bade KD og KF, skal brukes til & identifisere risiko og
diskutere mater a handtere denne risikoen pa (Government Commercial Function, 2019).

Dette for & redusere usikkerheten i prosjektet for endelig tilbud leveres.

Telles og Butler (2014) skriver at forhandlingsfasen og dialogfasen 1 hovedsak gjennomferes
etter de samme reglene. Oppdragsgiveren skal gjennomfore dialog eller forhandle med alle
leveranderer som deltar i konkurransen (Anskaftelsesforskriften, 2016). Ved KF skal det
forhandles om alle tilbud som leveres inn, men det er ikke tillatt & forhandle om det endelige
tilbudet (European Parliament, 2014). Det apning for at oppdragsgiver ved KF tildeler
kontrakt pd grunnlag av innledende tilbud, uten 4 gjennomfere forhandling, hvis dette er
spesifisert 1 konkurransegrunnlaget (European Parliament, 2014). Dette medferer at
leveranderene ma vere sikre pa at alle tilbud de leverer er gjennomferbare. For begge
prosedyrene har oppdragsgiver anledning til & redusere antall deltagere, hvis dialogen eller

forhandlingen gjennomfores i flere faser (Anskaffelsesforskriften, 2016).

Videre er det krav 1 forskriften om etterprovbarhet. I veilederen beskrives dette som «Kravet
til etterprevbarhet innebzrer at dialogen ma dokumenteres 1 tilstrekkelig grad» (P-933, 2017).
Det stilles derfor krav til at oppdragsgiver dokumenterer dialogen og forhandlingene, slik at
det er mulig & etterprove. Det bidrar ogsa til at leverander og oppdragsgiver har mulighet til &
avklare hvilke enigheter som ble gjort. Det stilles ogsa krav til likebehandling av
leveranderer, ved at oppdragsgiver ikke gir opplysninger som kan gi en fordel til en
leverander (P-933, 2017). Oppdragsgiver har heller ikke mulighet til & dele informasjon om
losninger eller andre fortrolige opplysninger mellom de ulike leveranderer, uten samtykke

(Anskaffelsesforskriften, 2016). Oppdragsgiver skal overholde forutberegnelighetsprinsippet,

14



ved at gjennomforingen av dialogen og forhandlingen samsvarer med det som er beskrevet i

konkurransegrunnlaget (P-933, 2017).

2.4.4 Evalueringsfasen

Ved endt dialogfase ferdigstiller oppdragsgiver det endelige konkurransegrunnlaget, og
inviterer leveranderene til & levere et tilbud basert pa dette (Wondimu et al., 2018b). I
konkurranse med forhandlinger setter oppdragsgiver en felles frist for & levere endelig tilbud
(Anskaffelsesforskriften, 2016). Tilbudene inneholder dokumentasjon fra leveranderene pa
hvordan de tilfredsstiller de ulike tildelingskriteriene, kalt K-dokumenter. Oppdragsgiver
vurderer de ulike tilbudene fra leveranderene, og tildeler kontrakt til det tilbudet som
oppfyller tildelingskriteriene pa best mite (Wondimu et al., 2018b). Nér tilbudene er evaluert,
og oppdragsgiver har en foretrukket leverander, informeres de ovrige leveranderene og de far
anledning til & klage 1 lopet av en karensperiode (Difi, 2020c). Ved bruk av tildelingskriterier
der et forhold mellom pris og kvalitet vurderes, leveres tilbudet i to ulike deler. Den ene delen
inneholder dokumenter som viser hvordan tilbudet tilfredsstiller de tekniske behovene, den

andre delen inneholder prisen.

2.4.5 Utforelsesfasen

For utforelsen av prosjektet starter, signerer oppdragsgiver kontrakt med den valgte
leveranderen (Wondimu et al., 2018b). De leveranderene som ikke blir valgt, kan
oppdragsgiver velge 4 kompensere ved en loosers fee (Anskaffelsesforskriften, 2016).
Kontrakten mellom oppdragsgiver og vinnende leverander er basert pd det endelige tilbudet

levert, og valgt entrepriseform.

2.5 Entrepriseformer

Det skilles mellom to hovedtyper av entrepriseformer, utforelsesentreprise og totalentreprise
(Statens vegvesen, 2017¢). Forskjellen mellom disse er hvilken part som har ansvaret for
prosjekteringen i prosjektet (Ladre, 2009), og fordelingen av risiko mellom oppdragsgiver og
leverander (Difi, 2019b). I en utforelsesentreprise star oppdragsgiver for prosjekteringen, og
anskaffer en leverander til & utfere byggingen (Statens vegvesen, 2017c¢). Ved denne
entrepriseformen barer oppdragsgiver risikoen for feil og mangler i prosjekteringen, og det

gis lite rom for & anvende kompetansen til leveranderene (Statens vegvesen, 2017c¢).
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Ved en totalentreprise anskaffer oppdragsgiver en leverander til 4 gjennomfere prosjektering
og utferelsen av prosjektet (Kolltveit et al., 2009), og dermed overfores risikoen for
prosjekteringen til leveranderen (Statens vegvesen, 2017c). Leveranderen far mulighet til & se
hele prosjektet i en helhet, og prosjektere slik at de far utnytte kompetansen sin i
utforelsesfasen (Ladre, 2009). Bruk av totalentreprise i Norge er standardisert ved & benytte
kontrakt NS8407.

Videre kan totalentreprisen gjennomferes som en vegutviklingskontrakt, eller som et offentlig-
privat samarbeid (OPS) (Statens vegvesen, 2017¢). En vegutviklingskontrakt innebaerer at
leveranderen har ansvaret for drift og vedlikehold, i tillegg til prosjekteringen og utferelsen
(Statens vegvesen, 2017¢). En OPS innebarer at leveranderen far ansvaret for finansieringen,
1 tillegg til prosjekteringen, utferelsen, drift og vedlikehold (Statens vegvesen, 2017c¢). Figur 3

viser risikofordeling mellom oppdragsgiver og leverander.

Byggherrestyring Entreprenerstyring
Utforelsesentreprise Totalentreprise
OPS

Vegutviklingskontrakt

]

[

[ Totalentreprise
[ ] Utfprelsesentreprise

Byggherre
Entreprenor

Regningsarbeid Enhetspris Fikssum
I Byggherrerisiko

Entreprengrrisiko

Figur 3: Statens vegvesen (2017c) Risikofordeling mellom oppdragsgiver og leverandor ved ulike
kontrakter.

2.6 KS ordningen

Nér Statens vegvesen gjennomferer prosjekter med store investeringer, stiller
prosjektmodellen til staten krav til metodikk og kvalitet (Finansdepartementet, 2019). Det
stilles krav til at det gjennomferes konseptvalgutredning, og en uavhengig gjennomgang kalt
ekstern kvalitetssikring (KS1) (Finansdepartementet, 2019). KS1 skal kvalitetssikre
konseptvalget til oppdragsgiver, for regjeringen beslutter om forprosjektet skal starte
(Concept, 2019). Videre skal KS2 kvalitetssikre styringsgrunnlaget og kostnadsoverslagene,
for Stortinget kan gjore en eventuell investeringsbeslutning (Concept, 2019). I tillegg til
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Finansdepartementets prosjektmodell (KS-ordningen), har statlige virksomheter egne
prosjektmodeller. Figur 4 illustrerer Statens vegvesens prosjektmodell, knyttet opp mot

Statens vegvesens styrende dokumenter.

Vedtak plan- Vedtak plan-
myndighet myndighet

Bygge
Konseptvalg- Kommune- Regulerings- Grunnerverv ' Bygging/
utredning delplan plan Prosjektering | Vedlikehold
LS L
]
i

Nasjonal transportplan Handlingsprogrammet Statsbudsjettet
12 (4+2+6) ar 4 ar lar

Fylkesvise 4-arsplaner J| Fylkesvise budsjett

Figur 4: Statens vegvesen (2019c) Sammenheng mellom politiske beslutninger og faser i et
veiprosjekt.
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3 Metode

Dette kapittelet tar for seg metoden som er brukt i oppgaven. Det gis en begrunnelse for
hvorfor den aktuelle metoden ble valgt, samt hvordan prosessen med innsamling og

bearbeiding av data ble gjennomfort. Videre blir den valgte metoden evaluert.

3.1 Forskningsdesign

Ved valg av metodisk tilnerming er det viktig & forsta ulike tilneerminger, og hvordan disse
pavirker forskningen. Metodisk tilneerming kan ifelge Bryman (2016) deles 1 kvalitativ og
kvantitativ forskning, eller en blanding av disse to. Creswell (2014) presenterer at kvalitativ
forskning beskriver data med ord, og kvantitativ forskning beskriver data med tall. Videre
skriver Creswell (2014) at en tydeligere beskrivelse av forskjellene mellom kvalitative og
kvantitative forskning er hvilke gjennomferingsstrategier og metoder som benyttes for
datainnsamling. Ifalge Bryman (2016) er det strategiene og metodene som konstrueres slik at
datagrunnlaget enten blir 1 form av ord eller tall. En metodisk tilneerming velges derfor med
bakgrunn i datagrunnlaget som skal genereres. For & generere dette datagrunnlaget ma det
velges strategier og metoder som gir ensket resultat. Den metodiske tilneermingen er derfor et
resultat av hvilke data studien skal innhente, og valg av strategier og metoder for & oppna
dette. Den metodiske tilnermingen i dette studiet, med en tidslinje for nér de ulike metoden er

benyttet, er illustrert i figur 5.

Litteraturstudium >

Casestudie > ]

Dokumentstudiu >

Intervju >

atabehanding > | N

Figur 5: Tidslinje for metodisk tilncerming. Egen tilvirkning

Datagrunnlaget for denne studien tar utgangspunkt i forskningsspersmalene. Derfor er den
metodiske tilnerming valgt med bakgrunn i forskningsspersmélene. Ifelge Creswell (2014)

vil ulike forskningsspersméil kreve ulike metodiske tiln@rminger. Forskningsspersmalene i



denne studien er utforskende, og skal identifisere faktorer som har betydning for temaet. Det

er derfor valgt en kvalitativ tilneerming ved valg av metoder.

Metode er et redskap som brukes for & samle inn den informasjonen, eller dataen, man trenger
til studien som utferes (Dalland, 2012). Ifelge Creswell (2014) er kvalitative metoder nyttig
ndr variablene som skal undersekes ikke er kjent, eller temaene er nye. Kvalitative metoder
har til hensikt & fange opp meninger og opplevelser som ikke kan tallfestes (Dalland, 2012).
Til forskjell fra kvalitative metoder skriver Dalland (2012) at kvantitative metoder gir data 1
malbare enheter, som er mulige a tallfeste. Creswell (2014) mener kvantitative metoder kan
brukes til 4 teste teorier, ved & undersgke mélbare variabler. Kvantitative metoder egner seg

derfor ikke til dette studiet.

Med utgangspunkt i forskningsspersmalene er det valgt & gjennomfere denne oppgaven ved
bruk av casestudium som gjennomferingsstrategi, med bruk av kvalitative metoder. Metodene

benyttet er litteraturstudier, intervjuer og dokumentstudier.

3.2 Litteraturstudium

Litteraturstudiet har blitt brukt gjennom hele arbeidet med denne oppgaven. Creswell (2014)
mener litteraturstudium har flere formal, slik som & danne en bakgrunn for oppgaven og til &
belyse eller argumentere for funn gjort i studien. Litteraturstudiet har blitt gjennomfert bade
innledende og underveis i studien. Ifelge Creswell (2014) vil et innledende litteraturstudium
skape en bedre forstaelse for det valgte temaet, samt danne et grunnlag for a lage gode
forskningsspersméil. Det innledende litteraturstudiet ble brukt for & danne et faglig grunnlag
basert pa tidligere forskning, se vedlegg 1, og var en viktig basis for utarbeiding av
forskningsspersmal. Litteraturstudiet underveis ble brukt for & innhente kunnskap om nye

temaer som ble aktuelle i arbeidet med denne oppgaven.

I litteraturstudiet ble det gjennomgétt faglitteratur fra nettbaserte sekemotorer og databaser,
beker og tilgjengelig rapporter. Litteratursek i databaser ble gjennomfert ved bruk av
sokemotorene Google Schoolar og Oria. Ettersom nettbaserte sekemotorer og databaser gir
tilgang til store mengder litteratur, ble det viktig 4 identifisere gode nekkelord til & bruke i
sokene. Det ble brukt boolske operatorer for & gke presisjonen pd sgket. Andre gode
hjelpemidler for & avgrense sgkene var bruk av synonymer, samt 4 sgke pa engelsk slik

NTNU Universitetsbiblioteket (2020) anbefaler. Gjennom litteraturstudiet ble ogsé
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bibliografien i relevante kilder benyttet. P4 den méten ble det avdekket mer relevant litteratur,

som ikke nedvendigvis dukket opp i sek i databaser.

En styrke ved et litteraturstudium er at tilgjengeligheten til informasjon er stor, og det er
mulig & analysere litteraturen flere ganger. En utfordring ved den omfattende
informasjonsmengden, er & indentifisere hvilke kilder som er relevante. For 4 handtere dette
ble litteraturstudiet strukturert ved a lese overskrift og sammendrag forst, for & vurdere
relevans for oppgaven. Videre ble introduksjonen og konklusjonen lest. Kildene ble evaluert
ut ifra hvem forfatteren av teksten var, og hvor litteraturen var publisert for & vurdere
validitet, se kapittel 3.4.1. Den litteraturen som ble vurdert valid og relevant ble registrert og

gjennomgétt i dybden.

3.3 Casestudium

I denne oppgaven ble det valgt 4 gjennomfere et casestudium av to prosjekter. Casestudiet ble
brukt som strategi for a bruke eksempler fra virkeligheten til & belyse forskningsspersmalene.
Et casestudium er en undersokelse av et tilfelle, hendelse eller situasjon (Tjora, 2010). I denne
sammenheng understreker Yin (2014) at det ikke utelukker & underseoke flere caser 1 samme
forskningsprosjekt. Det grunnleggende 1 undersokelsen er fremdeles en grundig og intensiv

analyse av hver enkelt case (Bryman, 2016).

I et casestudium kan man benytte ulike datakilder. Yin (2014) presenterer blant annet
dokumenter, referater, intervjuer eller observasjoner, og at de ulike datakildene kan bidra med
bade sammenfallende og ulik data. Videre skriver Yin (2014) at et casestudium er avhengig
av flere ulike datakilder, for & kunne triangulere de ulike resultatene. I dette casestudiet ble
dokumenter, referater og intervjuer benyttet. Bruk av to eller flere metoder for
datainnsamling, og triangulering av disse dataene, kan bidra til & gke studiens neyaktighet og
troverdighet (Creswell & Miller, 2000; Denzin, 2009). Triangulering er bruk av to eller flere
kilder til data, eller datainnsamlingsmetoder innen en studie, for & lette valideringen av data
gjennom kryssverifisering (Bogdan & Biklen, 2003). Bogdan og Biklen (2003) mener

triangulering er en foretrukket tilnaerming i kvalitativ forskning.
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3.3.1 Casebeskrivelser

De to caseprosjektene studert i denne oppgaven er E6 Helgeland Ser og rv.3/ rv.25 Leten —

Elverum. Prosjektene ble valgt i samrad med veileder, da han ble anbefalt disse gjennom sine

kontakter 1 Statens vegvesen. Felles for begge prosjektene er bruken av dialog mellom

oppdragsgiver og leveranderer 1 anskaffelsen. Nokkelinformasjon om caseprosjektene er

presentert i tabell 3.

Tabell 4: Nokkelinformasjon om caseprosjektene. Egen tilvirkning basert pd Statens vegvesen Region

nord (2016) og Statens vegvesen Region ost (2018)

E6 Helgeland Sor

Rv.3/rv.25 Loten — Elverum

Anskaffelsesprosedyre

Konkurransepreget dialog

Konkurranse med forhandling

Ar start — slutt 2017-2020 2018-2020
Gjennomforingsmodell Vegutviklingskontrakt OPS
Entrepriseform Totalentreprise Totalentreprise
Kontraktstandard NS 8407 NS 8407
Drift og vedlikehold 15 ar 20 ar
Tildelingskriterier Sum = Totalpris - (Kriterium I- 4) 80% Pris
K1: Organisering og styring av kontrakt 6% Plan for gjennomforing og
(110 mill./41%) organisering av prosjektet
K2: Sensitive omrdder (70 mill./26%) 8% Kvalitet
K3: Tekniske losninger (50 mill./18,5%) 6% Helse, miljo og sikkerhet
K4: Trafikkavvikling (40 mill./14,5%)
Tilbudspris NOK 2 880 000 000 NOK 5 500 000 000
Loosers fee NOK 1 000 000 ved levering av konvolutt  NOK 7 500 000 (inkl. mva.)
1 og NOK 2 300 000 ved levering av
konvolutt 2 (eks. mva.)
Omfang 57, 6 km vei 15,2 km - 4 felt
3 tunneler, totalt 1,8 km 10,4 km — 2/3 felt
12 broer 3 planskilte kryss
18 kulverter 2 rundkjoringer
132 km drift og vedlikehold 2 T-kryss

7,1 km ny gang- og sykkelvei
10 broer

18 over-/underganger

2 faunapassasjer
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Caseprosjekt 1: E6 Helgeland Ser

E6 Helgeland Ser er en del av utbyggingspakken E6 Helgeland, som ifelge Statens vegvesen
(2019b) har en totalkostnad pa 7,50 milliarder kroner. Prosjektet E6 Helgeland Ser gér totalt
over en 132 km lang strekning hvorav cirka 80 km skal utbedres eller bygges nytt, se figur 6.
Hensikten med utbyggingen er ifolge Statens vegvesen (2020a) 4 fa ferre drepte og alvorlige
skadde, samt & bedre fremkommeligheten pa Helgeland og mellom Helgeland og andre
regioner. Vegutviklingskontrakten benyttet i prosjektet har en varighet pa 15 ar, og

entrepreneren er ansvarlig for prosjektering, bygging, drift og vedlikehold (Doffin, 2015).

Trofors |
\

|| Brattasen

l\

]

/1 Kappskarmo
/4 Brenna

Tesbolnet / Borgefiell

|

&

Lille Majavatn 8 Kappfjell

"\_. Flyum 2
I Majahaugen

Figur 6: Statens vegvesen (2020b). Kart over E6 Helgeland sor
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Anskaffelsesprosedyren i prosjektet er konkurransepreget dialog. Formélet med bruken av
denne er ifolge oppdragsgiver, at de i samrad skal finne lgsninger som best oppfyller
oppdragsgivers behov. Det er ifolge Statens vegvesen (2015) flere arsaker til at denne

prosedyren ble valgt for dette prosjektet:

- Mange alternativer til losninger
- Leverandorene finner mer lonnsomme losninger
- Onsker innspill fra leverandorene pa folgende omrader:
- Valg av veioverbygning og mulig bruk av eksisterende veioverbygning
- Valg og utforming av konstruksjoner
- Utforming i spesifikke omrdder
- Trafikkavvikling i byggeperioden
- Kvalitetsoppfolging og styring av kontraktarbeidet

- Driftsmessige gevinster gjennom valgte losninger

Under konkurransen hadde leveranderene anledning til & drefte alle aspekter ved kontrakten,
og ifelge konkurransegrunnlaget (Statens vegvesen Region nord, 2016) kunne deltagerne falle
fra underveis i dialogfasen. Det ble videre presisert et hoyt fokus pé likebehandling blant
leveranderene og at alle opplysninger ble behandlet fortrolig. Figur 7 illustrerer

gjennomferingsmodellen til anskaffelsen pé caseprosjekt 1 og viser innholdet 1 de ulike

fasene.
FORBEREDELSESFASE DIALOGFASE TILBUDSFASE UTF@RELSESFASE
Planlegging
Invitasjon til . Ibud Samhandlingsf
‘ dialogmater Levering av tilbu amhandlingstase
Kunngjgring av -
konkurranse ‘ ‘ 4
Vurdering av
= Oppstartsmgte Utfgrelse
. 2 PP tilbud g
Informasjonsmgte ‘ ‘ ‘
. Signering av Drift og
¥ Dialogmater kontrakt vedlikehold
Prekvalifisering

Figur 7: Gjennomforingsmodell til anskaffelsen pa E6 Helgeland Sor. Egen tilvirkning




Caseprosjekt 2: Rv.3 / rv.25 Leten — Elverum

Ifolge Statens vegvesen (2020c) er utbyggingen av rv.3/ rv.25 mellom Ommangsvollen og
Grundset/Basthjernet en viktig styrking av rv.3, s@rlig som veiforbindelse for godstransport
mellom Oslo og Trondheim. Prosjektet gir okt trafikksikkerhet og fremkommelighet, bedre
bomiljo langs dagens vei, og et sammenhengende tilbud for giende og syklende mellom
Hamar og Elverum. se figur 8. Prosjektet benytter en OPS-kontrakt der leverander patar seg &
prosjektere, bygge, finansiere og drifte. Forste utbetaling pa 2,6 milliarder, overfores til

leveranderen ved trafikkapning, og det gvrige utbetales underveis i driftsfasen (Doffin, 2017).

For & sikre at alle leveranderene hadde en felles forstéelse av forutsetningene som gjaldt for
konkurransen, ble det avholdt separate meter med oppdragsgiver i forkant av forste
tilbudsfrist (Statens vegvesen Region est, 2018). Det ble gjort for & identifisere og definere
hvordan oppdragsgivers behov pd best mate kunne oppfylles, i tillegg til & gi leveranderene et
best mulig grunnlag for & utarbeide tilbud. Lesningsforslag ble fremmet i flere runder, med en
evaluering og tilbakemelding fra oppdragsgiver. Ogsd i denne konkurransen ble det

understreket at oppdragsgiver skal behandle alle leveranderene sine opplysninger fortrolig.

Grundset

Akroken

Elverum

Basthjornet
Tonset
(2]
Loten
Hamar
Ommangsvollen i
Kosi ¢

Figur 8: Statens vegvesen (2017b). Rv.3 /rv. 25 Laten — Elverum (Statens vegvesen, 2017b)
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P& markedsmete i forkant av anskaffelsen, belyste Statens vegvesen (2017a) felgende som

hovedutfordringer ved prosjektet:

- Stort masseforflytningsprosjekt

- Lite bergmasser til overbygning i veilinja, en del syredannende berg (alunskifer)

- Smdkupert terreng med innslag av myr

- Laten har hoyproduktivt jordbruksareal, og det stilles krav til nydyrking og ivaretatt
jordbruksdrenering

- Ny vei gjennom aktivt grunnvannsmagasin i Elverum

- Kulturminner langs hele traseen

- 26 km vei i relativt flatt landskap

- Uttrekk av vann er forende for veiens haydeforlop

Anskaffelsesprosedyren brukt i dette prosjektet er konkurranse med forhandling (Doffin,
2017), der de tre best kvalifiserte leveranderene ble invitert til & inngi tilbud. Det ble satt av
inntil 3 meter med hver enkelt leverander 1 forkant av tilbudsinngivelse (Statens vegvesen
Region ost, 2018). Figur 9 illustrerer gjennomferingsmodellen til anskaffelsen pa caseprosjekt

2 og viser innholdet 1 de ulike fasene.

FORBEREDELSESFASE DIALOG FORHANDLINGSFASE TILBUDSFASE UTF@RELSESFASE

Levering av

Planlegging innledende tilbud
Levering av .
T ‘ endelig tilbud Samhandlingsfase
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konkurransen dialogmgter mgter ‘ L 2
Vurdering av Utfarelse
¥ ¥ ¥ tilbud
. . Levering av
Inf t
nformasjonsmgte Dialogmgter revidert tilbud ‘ T
Signering av Drift og
¥ kontrakt vedlikehold
Prekvalifisering Sluttforhandlings-

mgte

Figur 9: Gjennomforingsmodell Rv.3 /rv.25 Loten — Elverum. Egen tilvirkning
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3.3.2 Intervju

Intervju beskrives av Yin (2014) som en av de viktigste kildene til data i et casestudium.
Dalen (2011) skriver at intervjuer brukes for a belyse tema og problemstilling. Gjennom
intervjuer fir man tak i beskrivelser, meninger og erfaringer fra intervjuobjektet om den
aktuelle situasjonen eller hendelsen (Dalland, 2012). En form for intervjuer er semi-
strukturerte intervjuer, ogsa kalt dybdeintervjuer. Ifalge Tjora (2010) egner semi-strukturerte

intervjuer seg nar det forskes pa temaer det foreligger lite kunnskap om fra for.

I denne studien ble det brukt semi-strukturerte intervjuer og intervjuobjektene er valgt ut
gjennom et strategisk utvalg. I et strategisk utvalg velges intervjuobjekter som forskeren
mener har bestemte kunnskaper eller erfaringer (Dalland, 2012). Intervjuobjektene i denne
oppgaven ble valgt ved 4 kontakte nokkelpersoner 1 caseprosjektene og sperre de om hvem de
mente var mest aktuelle. I denne foresperselen ble det forklart kort hva studien skulle handle
om, slik at nekkelpersonen kunne vurdere hvem som hadde best kunnskap om temaet. De
foreslétte intervjuobjekter ble kontaktet og forespurt om de ensket & delta pé intervju. Det ble
ogsé kontaktet sentrale personer som ikke hadde direkte tilknytning til prosjektene. Disse
personene ble ansett som sentrale, fordi de gjennom sin stilling ville inneha betydelig
kunnskap om temaet i oppgaven. En utfordring i studien var & innhente nok intervjuobjekter.
Enkelte forespeorsler ble ikke besvart, noen mente de selv ikke var aktuelle og for enkelte ble
det ikke gitt tilgang til kontaktinformasjon. En oversikt over kontaktede intervjuobjekter

presenteres i tabell 4.

Tabell 5: Kontaktede intervjuobjekter med dato for giennomfort intervju. Egen tilvirkning

Rolle Dato

Rv 3/Rv 25 Prosjektleder BH 25.februar 2020
Prosjekteringsleder BH 25.februar 2020
Prosjektsjef ENT 25.februar 2020
Tapende ENT -
Tapende ENT -

E6 Helgeland sor Delprosjektleder BH 11.mars 2020
Prosjektdirektor ENT 11.mars 2020
Prosjekteringsleder ENT 11.mars 2020
Tilbudsleder tapende ENT 22.april 2020
Tapende ENT -

Vegdirektoratet Kontrakt og marked 24. april 2020
Juridisk seksjon -
Juridisk seksjon -

Digitaliseringsdirektoratet Offentlige anskaffelser -
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Ifolge Tjora (2010) ber intervjuene gjennomfores pa en kjent plass for intervjuobjektet, fordi
det bidrar til trygghet for intervjuobjektet. De fleste intervjuene ble gjennomfoert pa
intervjuobjektets arbeidsplass, der det var praktisk mulig. Et intervju ble av gkonomiske
arsaker gjennomfert som en videosamtale, og to intervjuobjekter besvarte spersmalene via e-

post.

Ved gjennomfering av selve intervjuet ble det innledet med en uformell samtale mellom
intervjuer og intervjuobjektet. Dette bidrar ifelge Tjora (2010) til & skape en avslappet
situasjon. Den innledende samtalen ble ogsa brukt for & gi intervjuobjektet en formening om
hva intervjuerne ensket 4 fa ut av intervjuet. I starten av intervjuet ble det stilt deskriptive
spearsmal. Deskriptive spersmél brukes for 4 fa fram intervjuobjektet sin opplevelse av en
situasjon (Dalland, 2012). Disse spersmilene hadde til hensikt & kartlegge hvilken overordnet
opplevelse intervjuobjektet hadde av anskaffelsesprosessen. Dette ble brukt for 4 registrere
hvordan intervjuobjektets opplevelse kan ha péavirket svarene videre 1 intervjuet, og hvordan
opplevelsen kan ha pavirket péaliteligheten i1 svarene. For & fa fram data som var relevante for
forskningsspersmalene ble det videre 1 intervjuet stilt spesifikke spersmal. Ifelge Dalland
(2012) skal spesifikke spersmal fa fram intervjuobjektets beskrivelser av hendelser, og ikke
egne meninger. Disse sparsmélene hadde som formal & fa intervjuobjektet til & beskrive

spesifikke hendelser eller konsekvenser av hendelser.

Det ble gjort lydopptak under intervjuene. Tjora (2010) mener at en fordel med & benytte
lydopptaker er at intervjueren kan konsentrere seg mer om hva intervjuobjektet forteller.
Dette ble ogsa gjort for & kunne gjennomga opptaket i ettertid, og sikre at alle viktige
momenter ble med. Lydopptakene ble transkribert i detalj i etterkant av intervjuet, for 4 fa
med det muntlige spraket. Detaljerte beskrivelser fra intervjuet bidrar til & synliggjere
eventuell usikkerhet hos intervjuobjektet (Tjora, 2010). De transkriberte intervjuene ble
oversendt intervjuobjektene, slik at de kunne papeke eventuelle feil eller mangler, eller gi
supplerende opplysninger. Dette bidro til at usikker informasjon ikke ble analysert som
faktaopplysninger, og kunne sjekkes opp mot andre kilder. Intervjuene ble gjennomfert i
henhold til retningslinjer fra Norsk senter for forskningsdata (2019), og det det signert en

samtykkeerklering av intervjuobjektene.

Det ble jobbet grundig med intervjuguider til de ulike intervjuene, se vedlegg 2. En

intervjuguide inneholder spersmél som dekker de viktigste temaene i studien (Dalen, 2011).
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Videre skriver Dalen (2011) at svarene pa spersmalene fra intervjuguiden er en av datakildene
for studien. I denne studien ble derfor spersmalene utarbeidet slik at de i sterst mulig grad
dekket alle aspekter av forskningsspersmalene. Videre var spersmalene &pne for 4 gi

intervjuobjektet mulighet til & fremheve det de selv mente var mest relevant.

Ifolge Tjora (2010) er en utfordring ved & bruke semi-strukturerte intervjuer digresjoner fra
intervjuobjektet. Digresjonene kan bidra til at intervjueren ikke far det datagrunnlaget som er
onsket. Pa en annen side kan digresjonene bidra med & belyse momenter som ikke
intervjueren har tenkt ut pa forhdnd, men som er relevante for studien (Tjora, 2010). For &
héndtere dette ble intervjuet gjennomfert ved at den ene intervjueren stilte spersmél og gjorde
vurderinger underveis om svarene var relevante for studien. Den andre intervjueren hadde

fokus pa 4 identifisere relevante temaer i digresjonene, og stille oppfelgingsspersmal til disse.

En annen utfordring ved intervjuer er at intervjuobjektet er kilden til data, og i stor grad kan
pavirke denne dataen (Tjora, 2010; Yin, 2014). Semi-strukturerte intervjuer fokuserer kun pa
informantens subjektivitet (Tjora, 2010). Derfor ble det gjennomfert intervjuer med
oppdragsgiver, utferende entreprener og tapende entreprener, for 4 fa fram erfaringer fra flere

parter.

I intervjuene ble det lagt merke til at intervjuobjektene i1 enkelte tilfeller var noe tilbakeholdne
pa informasjon. Dette kan ha bidratt til at ikke alle viktige momenter ble tatt opp i intervjuet,
eller at noen momenter er moderert eller delvis endret pa. Tjora (2010) papeker ogsé at det er
mulig at informanten forseker & svare pd spersméilene slik at de selv fremstér positivt 1
studien. For & begrense disse effektene ble informantene derfor opplyst om at det ikke vil
presenteres direkte sitater som kan kobles til personen. Studien omfatter et begrenset antall
informanter, og de ulike partene 1 prosjektene vil kjenne godt til hverandre. Derfor vil det

fremdeles vare risiko for at disse effektene oppstér.

3.3.3 Dokumentstudier

Dokumenter spiller ifelge Yin (2014) en viktig rolle 1 datainnsamlingen 1 et casestudium,
fordi de kan brukes til 4 underbygge og styrke data fra andre kilder. Det ble etterspurt
prosjektspesifikke dokumenter fra begge prosjektene. Videre ble det sokt 1 databaser etter
offentlige tilgjengelige dokumenter tilherende prosjektene. Det ble ogsé undersokt annen

dokumentasjon, slik som relevante nyhetsartikler, markedspresentasjoner, stortingsmeldinger
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og dokumenter fra Statens vegvesen. Disse dokumentene ble ogsa brukt som bakgrunnsdata i
studien, og som grunnlag i utformingen av intervjuguider. Dokumentstudiet ble videre brukt

for 4 triangulere funnene i casestudiet.

Fordelen med dokumenter er ifalge Tjora (2010) at forskningsstudien ikke pavirker innholdet
1 dokumentene. Dokumenter er produsert for andre forméal enn forskning, og gir informasjon
om et saksforhold skrevet pé et spesielt tidspunkt eller sted (Tjora, 2010). Dette medferer er at
dokumentene ma analyseres for & finne fram til relevant data for studien. De case-spesifikke
dokumentene ble brukt til & finne informasjon om spesifikke hendelser, og til & undersoke
uklarheter fra intervjuene. En utfordring ved dette dokumentstudiet var at ikke alle de
relevante dokumentene var tilgjengelige for innsyn. Det begrenset derfor dokumentstudiet

noe, fordi alle relevante dokumenter ikke ble undersokt.

3.4 Analyse av data

Analyse av data ble 1 hovedsak gjennomfoert ved en induktiv metode. Tjora (2010) beskriver
induktiv metode som 4 jobbe fra data mot teori, til forskjell fra deduktiv metode som
beskrives som & sjekke fra teorien til data. Ifelge Yin (2014) benyttes induktiv metode ved a
gjennomgd dataen og identifisere monster og konsepter. Induktiv metode utforsker derfor
dataen uten pavirkning fra teorien, og ble brukt i denne oppgaven fordi

forskningsspersmalene er utforskende.

En utfordring ved bruk av induktiv metode er ifelge Yin (2014) at forskeren ma ha god nok
kunnskap til & kunne identifisere det relevante i dataene. En viktig forutsetning for
databehandlingen var derfor & gjennomfere det innledende litteraturstudiet. Videre ble
dataene ogsa gjennomgatt av oppgavens hovedveileder, som innehar betydelig kunnskap pa
feltet. P4 denne maten ble dataene gjennomgétt av ulike parter, slik at viktige momenter og
konsepter ble inkludert i studien. Videre ble en deduktiv metode brukt som et viktig bidrag i

behandlingene av data for & identifisere ytterligere relevante momenter.

Deduktiv metode beskriver Yin (2014) som & ta utgangspunkt i teorien og undersoke

datagrunnlaget for & finne likheter. Metoden ble anvendt ved & underseke likheter mellom
momenter fra litteratur og teori mot datagrunnlaget innhentet i studien. Ved & bruke begge
metodene ble det registrert funn i datagrunnlaget basert pa kunnskap fra teorien, men ogsa

funn som ikke er identifisert i tidligere forskning.
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3.4.1 Validitet og reliabilitet

Det har blitt gjort fortlepende vurderinger av metodene og datagrunnlaget i studien. Dalland
(2012) presiserer at kildene brukt i en oppgave ma vare relevante for problemstillingen, og at
dataene fra disse kildene ogsd mé vere relevante. Det er derfor ikke tilstrekkelig & sikre at
kilden benyttet i datainnsamlingen er relevant for oppgaven, det ma ogsé vurderes om dataene
har betydning for oppgaven. I vurdering av kildene og dataene ble validitet og reliabilitet
vurdert. Validitet blir av Tjora (2010) forklart som gyldigheten i1 forskningen. Creswell (2014)
viser videre til at validitet er neyaktigheten i funnene. Ved vurdering av validitet ble derfor
betydningen av funnene vurdert. I denne oppgaven ble det brukt triangulering av data. Ifelge
Creswell (2014) styrkes validiteten i dataen ved & benytte triangulering. Triangulering av data

gjores ved & benytte ulike kilder til & undersoke det samme datamaterialet (Creswell, 2014).

Reliabilitet er paliteligheten i forskningen (Tjora, 2010). Dalland (2012) skriver at
paliteligheten i datainnsamlingen pavirkes av ungyaktigheter. Reliabiliteten ble derfor vurdert
ved innsamling av data, ved blant annet & anvende metodene valgt slik at de ga sé fa feilkilder

1 data grunnlaget som mulig.
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4 Resultater og diskusjon

I dette kapittelet presenteres og diskuteres funn fra case- og litteraturstudiet. De to forste
delkapitlene tar for seg hvilke muligheter og utfordringer Statens vegvesen har ved tidlig
involvering av leveranderer i anskaffelsen. Det siste delkapittelet belyser hvordan dialog i
anskaffelsen bidrar til et bedre prosjekt. Det referees videre i dette kapittelet til

caseprosjektene som caseprosjekt 1 og caseprosjekt 2.

Folgende muligheter har blitt identifisert ved tidlig involvering av leveranderer 1 anskaffelsen:

1. Utnytte leveranderenes kompetanse og lasninger
Gjere tilpasninger underveis i1 anskaffelsen ved behov
Tidlig utvikling av gode relasjoner

Sikre at prosjektets behov oppfylles

A

Apenhet om héndtering av risiko og ansvar

Folgende utfordringer har blitt identifisert ved tidlig involvering av leveranderer i

anskaffelsen:

1. Tid- og ressurskrevende

. For detaljerte rammer i konkurransegrunnlaget

2

3. Forberede rett informasjon til anskaffelsen

4. Mangel pa kompetanse til gjennomfering av anskaffelsen
5

Overordnede forutsetninger setter begrensninger

Videre er det identifisert folgende momenter ved anskaffelsen som bidrar til et bedre prosjekt:

1. Ferre endringer og tillegg

2. De involverte har god kjennskap til prosjektet
3. Bedre samarbeid mellom partene

4. Leverander far jobbe etter egne forutsetninger
5. Oppdragsgiver far storre forutsigbarhet
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4.1 Muligheter ved tidlig involvering av leverandorer i anskaffelsen
1. Utnytte leveranderenes kompetanse og losninger

Et av de viktigste funnene identifisert i dette studiet, er at oppdragsgiver far mulighet til &
benytte kompetansen til leveranderene. Det bekrefter litteraturstudiet (Albano & Sparro,
2010; Haugbelle et al., 2015; Hoezen et al., 2014; Wondimu et al., 2018b). Leveranderene har
hayest kompetanse til utforelse av anleggsarbeider(Song et al., 2009; Walker & Lloyd-
Walker, 2012), derfor vil oppdragsgiver vare tjent med at leveranderene pavirker rammer og

forutsetninger for gjennomferingen av prosjektet.

Anskaffelsesprosedyrene konkurransepreget dialog og konkurranse med forhandling gir
oppdragsgiver mulighet til & bruke leveranderene til a utforme innovative lgsninger basert pa
den tekniske kompetansen de sitter pa. Det var full enighet hos intervjuobjektene at den store
muligheten ved tidlig involvering, er at leveranderene kan komme med innspill til prosjektet,
og at de kan utvikle egne lgsninger. I caseprosjekt 1 forklarte oppdragsgiver at det ble
benyttet konkurransepreget dialog fordi de ensket & involvere leveranderene tidlig, slik at de
sammen med leveranderene kunne utforske innovative og kostnadseffektive lgsninger. Det
var en stor fordel at de fikk inn ulike konsepter fra flere leveranderer som de kunne vurdere
opp mot hverandre. Dette bekreftet ogsa en av leveranderene ved det samme prosjektet, og
understreket at muligheten for & kunne diskutere lgsninger i en lukket dialog, hvor begge
parter kan stille hverandre spersmaél, var en stor fordel. En annen leverander pa det samme
prosjektet ansa dialogfasen i anskaffelsen som en god arena for & teste ut forslag til konsepter,
og péa den méaten danne seg et bedre bilde av hvilke lgsninger som var mest optimale for det

aktuelle prosjektet.

Selv om oppdragsgivere og leveranderer forteller i intervjuene at de far mulighet til & utnytte
leveranderens kompetanse og lasninger, viser denne studien at det ikke blir gjort 1 sa stor grad
som ensket. For eksempel var caseprosjekt 2 sapass bearbeidet av oppdragsgiver for
anskaffelsesprosessen startet, at det ikke var stort rom for pavirkning fra leveranderene. Ifolge
en av leveranderene som var involvert i denne anskaffelsen, hadde de lite frihetsgrader til &
utfordre konstruksjonene, pa grunn av delprosjekteringen oppdragsgiver hadde gjennomfert
pa forhdnd. Dette forte til at leveranderen brukte dialogen til & presentere losninger der de
onsket & optimalisere og standardisere konstruksjoner og broer, i stedet for & komme med nye

losninger. P4 den andre siden fortalte oppdragsgiver at de hadde fatt tilbakemelding pé at det
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var positivt at de hadde beskrevet prosjektet detaljert, fordi de involverte fikk bedre kunnskap
om prosjektet. Det kan derfor diskuteres hvor detaljert oppdragsgiver skal beskrive prosjektet,
for 4 fa det beste ut av leveranderene. Denne oppgaven vurderer ikke denne

problemstillingen, og det nevnes derfor i anbefaling for videre arbeider.

For at oppdragsgiver skal kunne dra nytte av leveranderens kompetanse og losninger, mé
leveranderene involveres i en fase av prosjektet der de har pavirkningsmulighet. I en tidlig
fase er pavirkningsmulighetene hoye og endringskostnaden lav (Samset, 2008). Det vil derfor
vaere fordelaktig for oppdragsgiver & involvere leveranderene tidlig i prosjektet. Videre mé
det legges til rette gjennom rammene for prosjektet. Dette innebaerer at
konkurransegrunnlaget ma utarbeides slik at det er handlingsrom som ikke setter for store
begrensninger og det ma benyttes en kontraktsform som er egnet. En annen viktig

forutsetning er at oppdragsgiver er apen for innspill fra leveranderene i anskaffelsen.

2. Gijore tilpasninger underveis i anskaffelsen ved behov

Ved a gjennomfere konkurranse med forhandling og konkurransepreget dialog, far
oppdragsgiver mulighet til & gjore tilpasninger underveis i anskaffelsen. P4 denne maten kan
oppdragsgiver gi seg selv fleksibilitet. I dette studiet er det registrert at oppdragsgiver har
anledning til & tilpasse prekvalifiseringen, dialog- og forhandlingsmetene, samt

konkurransegrunnlaget og kontrakten gjennom anskaffelsesprosessen.

I prekvalifiseringen har oppdragsgiver fleksibilitet til & justere antall inviterte leveranderer. Péa
caseprosjekt 1 sto det skrevet i prekvalifiseringsgrunnlaget at oppdragsgiver skulle invitere
inntil 4 leveranderer fra prekvalifiseringen. I intervju med oppdragsgiver kom det fram at 3 av
8 interesserte leveranderer stakk seg ut, og de valgte derfor kun & invitere disse 3 til
dialogfasen. Ved caseprosjekt 2 var det i utgangspunktet 7 interesserte leveranderer, av disse
var 5 kvalifiserte. Siden konkurransegrunnlaget spesifiserte at det kun skulle velges 3

leverandarer, ble de 3 best kvalifiserte invitert til konkurransen.

Videre ble det fastslétt at oppdragsgiver har fleksibilitet til & justere antall meater de velger &
gjennomfore. Ved caseprosjekt 2 endret de pa antallet meter som ble gjennomfert, i forhold til
hva som var planlagt. De valgte 4 ha et ekstra dialogmete fordi det var behov for det, og &
kutte ut et forhandlingsmete. Pa det andre caseprosjektet la oppdragsgiver inn en dpning i

konkurransegrunnlaget for & gjennomfere flere dialogmeter, ved & skrive inn «Dersom det
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viser seg & vere nedvendig, vil det bli avholdt ytterligere dialogmeter». Dette ble gjort for &

ha mulighet til & endre antallet, dersom det skulle bli behov for det.

At oppdragsgiver har denne muligheten, gir fleksibilitet til & gjennomfore flere moter for &
sikre at tilbudene oppfyller behovene til oppdragsgiver.. Det er derimot viktig at hvert mote
tilforer prosjektet merverdi, ettersom Haugbgolle et al. (2015) mener at hvert mote er en
kostnadsdriver. Merverdi kan oppnés ved at matene er godt planlagte og utferes pa en effektiv
maéte. Det er ogsé viktig at oppdragsgiver vurderer nér losningsforslagene oppfyller behovet i
prosjektet, og at dialogen avsluttes sé fort behovene blir mett, slik det er beskrevet i

Anskaffelsesforskriften (2016).

Oppdragsgiver har ogsa fleksibilitet til & gjore justeringer i konkurransegrunnlaget underveis i
anskaffelsen. P4 caseprosjekt 2 sa utferende leverander at det ble gjort en del endringer i
kontraktdokumentene, og at dette var positivt fordi han hadde erfaringer fra tidligere
prosjekter der dette ikke var tilfelle. Det var positivt at oppdragsgiver lyttet til leveranderenes
innspill, og oppdaterte dokumentene underveis i anskaffelsen. P4 caseprosjekt 1 gjorde de
ogsé flere oppdateringer 1 kontraktdokumentene, etter innspill fra leveranderene under
dialogen. Det ble blant annet trukket fram et eksempel som gikk pa overgangen fra
utforelsesfasen til driftsfasen, og et annet eksempel med krav om at samtlige fyllinger skulle
bearbeides med sprengt fjell. Sistnevnte ble en unedvendig begrensning for leveranderene, og

ble tatt vekk fra kontrakten.

Selv om oppdragsgiver har mulighet til 4 gjore justeringer i samtlige deler av
konkurransegrunnlaget (Bovis, 2016), begrenses denne muligheten av at endringen ikke kan
vare av vesentlig art. Hva som oppfattes som vesentlige og ikke vesentlige endringer er
grunnlag for tolkning. Dette har fort til rettssaker (KOFA, 2018), som har bidratt til haye
kostnader. Sa lenge oppdragsgiver gjor endringer som er tillatt, vil det kunne anses som en
stor fordel for de involverte. Da kan leveranderene gi innspill pé endringer til

konkurransegrunnlaget, og pa denne méten forbedre prosjektet.

Gjennom litteraturstudien er det ogsa registrert at oppdragsgiver har mulighet til & redusere
antall leveranderer underveis 1 anskaffelsen (Anskaffelsesforskriften, 2016). Denne
muligheten er ikke benyttet i caseprosjektene, da det mé leveres tilbud fra minimum 3

leveranderer for & sikre reell konkurranse (Anskaffelsesforskriften, 2016). Det er fremdeles en
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mulighet for oppdragsgiver, som kan vare nyttig hvis de inviterer mange leveranderer
innledningsvis. Fordelen er at det gir oppdragsgiver mulighet til & gjennomfere selektering av

leveranderer 1 flere omganger.

Den fleksibiliteten oppdragsgiver far ved konkurransepreget dialog og konkurranse med
forhandling, betyr at de kan ta beslutninger basert pa kunnskap som kommer gjennom
anskaffelsen. Fleksibiliteten ma benyttes i den hensikt & forbedre prosjektet. Den ma ikke
brukes som en anledning til & planlegge anskaffelsen dérlig, for deretter 4 benytte

fleksibiliteten som en hvilepute.

3. Tidlig utvikling av gode relasjoner

Gjennom tidlig involvering av leverander far oppdragsgiver mulighet til & utvikle gode
relasjoner pa et tidlig stadium. Det er ingen hemmelighet at konfliktnivaet mellom
byggherrer, radgivere og entreprenerer har vert hoyt i flere ar (Borgarstrand, 2017). For &
senke konfliktnivaet far oppdragsgiver og leveranderer mulighet, gjennom dialog, til & fa

bedre forstaelse for hverandre. Dette kan bidra til bedre samarbeid gjennom hele prosjektet.

Det ble forklart 1 intervju ved caseprosjekt 1 at det var en stor fordel at man 1 dialogen kunne
«sitte face to face» 4 snakke og diskutere med de samme menneskene som skal vere med
videre i kontraktgjennomferingen. Det a sitte sammen forte til at det var lettere & snakke om

mulighetene i prosjektet, og at oppdragsgiver fremstod mer medgjoerlig for & gjere endringer.

Pé caseprosjekt 2 var det lagt godt til rette for & danne gode relasjoner, og det hadde blitt en
felles forstaelse underveis i dialogen. Ifelge intervjuobjekter var vesentlige bidragsytere til
den felles forstaelsen, de prosessene som ble gjennomfert for tildelingen av kontrakt. Det
resulterte 1 et ekstremt lavt konfliktnivd, og forholdet mellom oppdragsgiver og leverander
har veert veldig bra gjennom hele prosjektet. Dette stemmer med Lenferink og Hoezen (2011)
som skrive at informasjonsutvekslingen og kommunikasjonen mellom partene i dialogen forer
til en storre forstaelse for hverandre. Andre resultater fra litteraturstudiet viser at god
samhandling mellom leverander og oppdragsgiver for byggestart er en god arena for 4 bli
kjent, og det bidrar til 4 utvikle en felles forstaelse for prosjektet (Kvalshaugen & Swird,
2018).
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Resultater fra denne studien viser at ved 4 ha meter mellom oppdragsgiver og leverander, kan
det legges et grunnlag for godt samarbeid gjennom hele prosjektet. Ved & sitte sammen og
diskutere prosjektet fir partene bedre forstéelse for hverandre, men ogsé en felles forstéelse
av prosjektet. Det ma legges til rette for at partene skal skape gode relasjoner gjennom
meotene. En viktig forutsetning for dette er at de involverte fra begge parter er innstilt pd at det
er et av formalene med meotene. En viktig drsak til at det var god stemning i dialogfasen i
caseprosjekt 1, var ifelge leveranderen at oppdragsgivers prosjektleder var dyktig til & f4 dem

til & fole at de var det beste teamet.

Oppdragsgiver mé behandle alle involverte leveranderer likt 1 dialogen, og det er avdekket at
det kan vere utfordrende. Ifelge funn fra litteraturgjennomgangen, frykter oppdragsgiver a
bryte retningslinjene for likebehandling, og at dette begrenser dialogen mellom leverander og
oppdragsgiver (Lenferink & Hoezen, 2011). Med tanke pa relasjonsbygging er det derfor
viktig & skape like gode relasjoner med alle leveranderene, uten at det gir ut over prinsippet
om likebehandling. Til tross for dette er mgtene mellom leverander og oppdragsgiver en

viktig arena for a bygge relasjoner.

4. Sikre at prosjektets behov oppfylles

I anskaffelser av store anleggsprosjekter er det mange ulike aspekter a ta hensyn til. Det er
derfor viktig at oppdragsgiver tydeliggjor ovenfor leveranderene, hvilke som er viktigst. |
denne studien har det kommet fram at dialogen gir oppdragsgiver mulighet til & sikre at
leveranderene har tatt innover seg prosjektets behov og omfang. Det er viktig for at
leveranderene kan utarbeide tilbud pa rett grunnlag. Ved at leveranderene presenterer sine
losninger 1 motene, far oppdragsgiver innblikk 1 forslagene. P4 denne méten kan

oppdragsgiver kontrollere om lgsningene til leveranderene tilfredsstiller behovene.

Pé caseprosjekt 1 sa leverander at oppdragsgiver hadde gitt dem mange tilbakemeldinger 1
lopet av dialogen. De gikk blant annet pa hvordan de 14 i forhold til forventningene til
oppdragsgiver, og 1 hvilken grad oppdragsgiver var komfortabel med de lgsningene som ble
presentert. I dialogmetene pa caseprosjekt 2 hadde de en uttesting av ideer. Dette ble gjort for
a sikre at leveranderene leverte losningsforslag som var byggbare og innenfor
rammebetingelsene til prosjektet, allerede ved forste tilbud. Gjennom dialog geleidet
oppdragsgiver leveranderene inn pa riktig spor, og fikk luket ut ubrukelige losningsforslag.

P4 denne maten kastet ikke leveranderene bort jobb pé a gé inn i feil spor. I fellesskap jobbet
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oppdragsgiver og leverander for & komme fram til en lesning som var enkel og trygg & bygge,

og som begge partene var komfortable med.

I konkurransepreget dialog og konkurranse med forhandling vil metene mellom partene, som
omhandler prosjektets omfang og behov, ogsa kunne bidra til at tilbudene som blir levert er
mer korrekte. Utforende leverander pé caseprosjekt 2 beskrev at de hadde et svart godt
grunnlag for & gi et bra tilbud. Dette var fordi oppdragsgiver var godt forberedt i metene og
hadde god kjennskap til prosjektets omfang. Dialogfasen ga ifelge oppdragsgiver péd
caseprosjekt 1 trygghet pé at den prisen som leveranderene ga, var den korrekte. Dette tyder
pa at en felles forstaelse for prosjektets kostnadsdrivere, forer til at leveranderene gir en mer
neyaktig tilbudspris. En viktig forutsetning for dette er at alle risikomomenter er kartlagt og

diskutert, og ansvar for disse er fordelt.

Ved & diskutere prosjektet sammen med leveranderene far oppdragsgiver sikret seg lesninger
som dekker deres behov. Gjennom a diskutere konkurransegrunnlaget i samrad med
leveranderene, kan Statens vegvesen minimere usikkerhetsmomenter overfor leveranderene.
Videre er dialogmetene en god arena for & gi tilbakemeldinger pa leveranderenes lgsninger,
med bakgrunn i oppdragsgivers kunnskap om prosjektet. Dette forer til at alle sitter med en
mer inngdende felles forstaelse for prosjektet. I denne prosessen far ogsa Statens vegvesen en
forstéelse for hvordan leveranderene ser pa prosjektet, og kan pése at leveranderene ikke
overser noe, eller har mistolkninger av prosjektets aspekter. Dette kan gi byggherre en
sikkerhet pa at leveranderene har forstatt omfang og risiko, og hva som skal gjeres for de

leverer tilbud.

5. Apenhet om hindtering av risiko og ansvar

Gjennom tidlig involvering av leveranderer kan oppdragsgiver tydeliggjore hvilke
risikoaspekter som finnes i prosjektet og hvilket omfang de har. Denne studien har vist at
dialogen er en god arena til & belyse og diskutere usikkerhet, risiko og ansvarsfordeling

sammen med leveranderene.

Grunnforhold er en stor kilde til risiko i veiprosjekter. Welde et al. (2018) peker pa
grunnforhold som en av de viktigste arsakene til overskridelser i veiprosjekter, og at man ofte
har brukt for lite tid og ressurser pé kartlegging. I litteraturstudiet er det funnet flere

eksempler fra tidligere prosjekter der det har oppstatt uoverensstemmelser mellom
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leveranderer og oppdragsgiver som folge av uavklarte ansvar for grunnforhold. Det er ogsa
flere eksempler pa at ansvar for grunnforhold, og uklarheter rundt omfanget av disse, har endt

opp i rettssalen (Hasle, 2019).

I et av caseprosjektene beskrev oppdragsgiver at de gjennom dialog kunne enes med
leveranderene om at de hadde forstétt og tatt innover seg de kostnadsmessige risikoene i
prosjektet. Ifolge leveranderene pa begge caseprosjektene, var grunnforholdene ikke
tilstrekkelig dokumentert i konkurransegrunnlaget. Pa caseprosjekt 2 tok hver enkelt
leverander supplerende grunnundersekelser underveis gjennom anskaffelsen, og pa den maten
fikk leveranderene bedre kjennskap til grunnforholdene enn hva oppdragsgiver hadde. Det
forte til, gjennom forhandling, at leverander fikk ansvar for grunnforholdene, ettersom de var
best egnet til & ta den risikoen. Pa caseprosjekt 1 ble det ikke foretatt noen supplerende
grunnundersekelser, utover det som allerede var gjennomfort av oppdragsgiver. En av
leveranderene pa dette caseprosjektet fortalte at det 1 fremtidige kontrakter ber vere en
tydeligere fordeling av risiko, spesielt det som gar pa grunnforhold. Han utdypet at det var
veldig utfordrende & prise prosjektet basert pa darlige grunnundersekelser, ettersom

strekningen er lang og grunnforholdene vil kunne variere mye.

Et godt eksempel pa muligheten for & avklare ansvarsforhold i dialogen fremkom 1
caseprosjekt 2. Her hadde leveranderene i utgangspunktet ansvaret for omlegging av
infrastruktur, men gjennom dialog ble de enige om en annen fordeling. Flere leveranderer
hadde foreslétt at oppdragsgiver skulle ta ansvaret for & flytte en hayspentledning for oppstart,
til tross for at det var leverander sitt ansvar. Det ble begrunnet med at den reduserte risikoen
ville fore til en lavere pris, og at det ville gi en mer smidig oppstart. Dette var noe
oppdragsgiver gikk med pa fordi det ville fa prosjektet til & «gli bedre». Det ble utdypet med
at det ga oppdragsgiver mer innblikk i hvordan leveranderen tenker. Intervjuobjekt papekte at

det er viktig at oppdragsgiver er apen for innspill, under anskaffelsen, men ogsa i utferelsen.

Gjennom dialog far oppdragsgiver mulighet til & avdekke nye risikoforhold 1 prosjektet, ved
at leveranderene potensielt identifiserer andre risikomomenter enn hva som allerede er belyst.
Dialogen gir for ovrig mulighet til & diskutere fordelingen av ansvar for risiko, slik at begge
parter er kjent med hvem som har ansvaret for hva. Ved a avgjere dette i fellesskap, reduseres
usikkerheten rundt risikobildet i prosjektet, og pa den maten minker sannsynligheten for at det

oppstar uoverensstemmelser som kan fore til storre tvister.
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I en konkurransepreget dialog oppfordres leveranderene ofte til & tenke nytt og komme med
innovative lasninger. P4 veiprosjekter kan det for eksempel vare a legge veilinja utenfor den
traseen som er satt i reguleringsplan. Nar risikoen for grunnforhold skal ligge pa leverander,
er det helt naturlig at de vil trenge en god kartlegging av grunnforholdene for & kunne prise
tilbudene sa riktig som mulig. Dersom oppdragsgiver gjennomferer en god kartlegging av
grunnen, vil leveranderenes lgsninger baseres pa mer reelle forutsetninger, noe som vil bidra
til lavere grad av usikkerhet ved utferelsen av prosjektet. Dialogen vil ogsé fore til at

ansvarsfordelinger mellom partene er tydeligere.

4.2 Utfordringer ved tidlig involvering av leverandgrer i anskaffelsen
1. Tid- og ressurskrevende

En klar utfordring med & involvere leveranderer tidlig 1 anskaffelsen, er at det er kostnad- og
tidkrevende for begge parter. I samtlige intervjuer blir det trukket fram som en utfordring at

anskaffelsen er betydelig ressurskrevende.

Ifolge Haugbolle et al. (2015) er erfaringen fra Storbritannia at konkurransepreget dialog er
kostnads- og tidskrevende. Det er identifisert flere elementer som forer til at
anskaffelsesprosedyrene blir mer ressurskrevende, og i dette studiet er felgende tids- og

kostnadsdrivere avdekket:

1) Antall leveranderer prekvalifisert

2) Antall dialogmeter

3) Antall deltagere i dialogmetene

4) Det bindes opp mye personell over lengre perioder

5) Oppdragsgivers krav til detaljering av tilbudene

Som en av mulighetene presentert tidligere, har studiet avdekket at oppdragsgiver har
anledning til & justere antall leveranderer, antall dialogmeter og antall deltagere i moatene.
Oppdragsgiver ma vurdere disse justeringene, med hensyn til at disse er betydelige
kostnadsdrivere for anskaffelsen. En oppdragsgiver trakk fram at de mener det er en betydelig
okt ressursbruk ved tidlig involvering av leveranderer. Det ble beskrevet at for oppdragsgiver

aker ressursbruken noe, men at det er ressursbruken til leveranderene som har den storste
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okningen. Dette ble ogsé bekreftet av flere leveranderer gjennom intervjuene. En leverander
forklarte at det koster veldig mye penger & gjennomfore denne typen tilbudsarbeid. En arsak
til dette var personellet som trengtes for & gjennomfere konkurransen. Det ble trukket fram fra
oppdragsgiver pa caseprosjekt 1 at den vinnende leveranderen hadde stilt med opptil 20
personer pa motene. Denne leveranderen mente det var nedvendig for a kunne {4 kontroll pa

omfanget av prosjektet, slik at de fikk kartlagt usikkerheten og redusert risikoen.

En leverander beskrev dokumentasjonskravet som omfattende, og at de brukte mange
personer for a fa utarbeidet disse K-dokumentene. Leveranderen mente det var veldig nyttig &
utarbeide K-dokumentene, for a bli kjent med prosjektet, men at de ikke hadde trengt a vere
s& omfattende. En representant fra Vegdirektoratet som er ekspert pa dette fagfeltet, bekreftet
at det er en utfordring at oppdragsgiver noen ganger krever at leveranderene skal ga svert

langt i sin detaljering i tilbudet, og det er svert kostnadskrevende.

Litteraturstudiet har vist at en av utfordringene med den hoye ressursbruken 1 anskaffelsen, er
begrensningen det legger pa konkurransen (Solifio & de Santos, 2010). Dette forer til at flere
leveranderer ikke onsker & delta pd denne formen for anskaffelser, fordi den er
ressurskrevende. For & veie opp for den haye ressursbruken til leveranderene, velger
oppdragsgiver & gi en kompensasjon, loosers fee, til de tapende leveranderene. En tapende
leverander poengterte at det ma kompenseres med en loosers fee, fordi de kun har 1/3 sjanse
til & vinne konkurransen. En leverander beskrev sterrelsen pé loosers fee som symbolsk, og
ifolge flere intervjuobjekter fra begge caseprosjektene har den vert langt lavere enn hva
leveranderenes faktiske utgifter har vaert. Lenferink og Hoezen (2011) identifiserte ogsa at
kompensasjonen i flere tilfeller ikke reflekterer kostnadene leveranderene har knyttet til

deltagelsen i1 konkurransen.

Oppdragsgiverne pa caseprosjektene beskrev det som utfordrende & fastsette storrelsen pa
loosers fee. Det som gjor det vanskelig & fastsette storrelsen pa denne kompensasjonen er at
hvis den er for lav risikerer oppdragsgiver at det ikke er nok leveranderer som deltar 1
konkurransen, og at kravet om reell konkurranse i henhold til Anskaffelsesforskriften (2016)
dermed ikke tilfredsstilles. Dersom den er for hoy risikere oppdragsgiver at leveranderer kun
deltar for & motta loosers fee — uten intensjon om & vinne konkurransen. Et eksempel pa dette
ble papekt fra en av oppdragsgiverne, som opplevde at det virket som en av tilbyderne ikke

hadde intensjoner om a bruke mer midler pa konkurransen, enn hva loosers fee tilsvarte.
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Ettersom kontraktene i begge caseprosjektene har en varighet langt fram i tid, gjennom drift
og vedlikehold, er det for tidlig & si noe om hvordan helheten pa kostnadsbildet er. Det er
derfor vanskelig 4 avgjore om de okte kostnadene ved bruk av denne typen anskaffelser,
lenner seg i det lange lop. En oppdragsgiver mente at den gkte ressursbruken i denne typen
anskaffelser tjenes inn igjen og mer til, 1 det lange lop for Statens vegvesen. Representanten
fra Vegdirektoratet kommenterte pa dette temaet at det forelopig er vanskelig & si noe entydig,
men de har en forelepig oppfatning om at bruk av totalentreprise med dialog ferer til at

Statens vegvesen sparer kostnader i det lange lop.

2. For detaljerte rammer i konkurransegrunnlaget

Oppdragsgiver ma pése at de ikke setter for store begrensninger i konkurransegrunnlaget.
Leveranderene har bedre forutsetninger til 4 avgjere hvilke losninger som vil vere mest
hensiktsmessige for prosjektet. Ved & beskrive for detaljerte rammer i konkurransegrunnlaget,
begrenser oppdragsgiver handlingsrommet til leveranderene, og risikerer dermed & gé glipp
av de mest optimale losningene. En representant fra Vegdirektoratet forklarte at rammene 1
konkurransegrunnlaget ma veare slik at man fanger opp sa mange ideer som mulig som

fremkommer underveis 1 konkurransen.

Dersom oppdragsgiveren hadde benyttet funksjonsbeskrivelser i storre grad, ville det ha fort
til at leveranderen fikk mer rom til & bruke de lesningene de mente var best. [ begge
caseprosjektene ble det trukket fram at oppdragsgiver hadde beskrevet behovene sine for
detaljert i konkurransegrunnlaget. Et intervjuobjekt pa caseprosjekt 2 ansé at oppdragsgiver
med fordel kunne ha benyttet seg av funksjonsbeskrivelser i langt storre grad, og lempet pa de
absolutte kravene. Oppdragsgiveren pa samme prosjekt fortalte at de i ettertid sa at de burde
ha skrevet konkurransegrunnlaget litt romsligere pa en del punkter, for & ikke begrense
leveranderene for mye. Vinnende leverander pd caseprosjekt 1 mente at beskrivelsene var for
detaljert. En av de tapende leveranderene pa caseprosjektet papekte derimot at han opplevde
at det var et godt konkurransegrunnlag, som var godt tilpasset en totalentreprise, ved at den

var mer funksjonsbeskrevet enn detaljbeskrevet.

En annen ramme som er styrende for prosjektet er reguleringsplanen. Den er i forkant av
anskaffelsen utarbeidet i detalj av oppdragsgiver. Leverander pa caseprosjekt 1 ensket at
oppdragsgiver hadde regulert et storre areal pd forhind, slik at de kunne optimalisert losninger

innenfor et storre areal. Dette ble derfor en begrensning for leveranderen pa caseprosjekt 1. Pa
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caseprosjekt 2, valgte leveranderen derimot a bruke alle begrensningene til sin fordel. Ved a
holde seg innenfor rammene, og ikke utfordre reguleringsplaner, sikret de pd den maten en
veilinje som de var sikker pa at kunne bygges. Dette er et eksempel som tyder pé at
oppdragsgivers begrensninger ikke stimulerer til & utnytte leveranderens kreativitet, innsikt og
kunnskap, men derimot fér leveranderene til & folge de planene som oppdragsgiver allerede

har lagt.

En leverander pa caseprosjekt 1 trakk fram et eksempel pa at lasningene presentert i
dialogfasen ble last som detaljerte beskrivelser. I stedet for & lase seg til en spesifikk bro, som
ble beskrevet 1 dialogfasen, forklarte han at oppdragsgiver kunne beskrevet funksjonen med &
krysse en elv. Da hadde leveranderen fatt mulighet til potensielt & velge mellom bro og
kulvert for & krysse elven. En annen leverander pdpekte at dette er med pé a gi leveranderen
mulighet til & optimalisere lasningen underveis i prosjektet, etterhvert som man jobber med
byggeplanen, og basert pa det man erfarer 1 felt. Dette er et godt eksempel pa hvordan
funksjonsbeskrivelser ville vart hensiktsmessig & bruke, slik at leveranderene fikk mulighet
til & gjore tilpasninger. Dette begrenses av at for store endringer 1 prosjektet vil kunne anses

som konkurransevridende, dersom de er av vesentlig art (Anskaffelsesforskriften, 2016).

Oppdragsgiver vil begrense muligheten til & benytte leveranderenes kompetanse og lesninger
ved & detaljere konkurransegrunnlaget i for stor grad. Det er derfor viktig at oppdragsgiver
setter rammer slik at leveranderene far tilstrekkelig handlingsrom. Dersom oppdragsgiver i
storre grad beskriver behov eller funksjon, kan leveranderene selv anvende losninger som de

mener er best egnet. Det vil kunne pavirke byggetid, kvalitet og pris.

3. Forberede rett informasjon til anskaffelsen

En stor offentlig anskaffelse krever grundig planlegging, og det er vanskelig for
oppdragsgiver a avgjere riktig mengde informasjon, og kvaliteten pa informasjonen som skal
leveres til leveranderene under anskaffelsen. Arrowsmith og Treumer (2012) skriver at
planleggingen er essensiell for en effektiv anskaffelse med dialog, og at en viktig grunn til at
god planlegging er nadvendig, er & minimere kostnadene. Gjennom studien har det

fremkommet at det er utfordrende a forberede dokumentasjon til anskaffelsen.

I forberedelsene til et prosjekt utarbeides mye dokumentasjon, og det kan vere utfordrende a

velge ut hva som skal overleveres til leveranderene. I flere tilfeller kom det fram at
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dokumentasjonen oppdragsgiver ga leveranderene var for omfattende, noe som forte til at det
ble svaert krevende & prosessere alt. I denne studien har det kommet fram at det er utfordrende
for oppdragsgiver & vurdere hvor mye informasjon de skal overlevere til leveranderene under
anskaffelsen. Det var ogsa eksempler pa at dokumentasjonen ikke var tilstrekkelig. Resultater
fra caseprosjektene har vist at enkelte fokusomrader har vert for darlig dokumentert, slik som

grunnforhold i form av geologiske og geotekniske rapporter.

Litteraturstudiet har identifisert flere utfordringer med informasjonsgrunnlaget som overfores
under anskaffelsen. Lenferink og Hoezen (2011) skriver at oppdragsgiver mé vurdere
kvaliteten, relevansen og brukbarheten av informasjonen som overleveres, slik at
leveranderene ikke blir overlevert all tilgjengelig informasjon. En av oppdragsgiverne hadde
bearbeidet prosjektet 1 vesentlig grad i1 forkant av anskaffelsen. Det forte til at de satt pd en
stor mengde informasjon, men var selektive med hva de valgte a ta med i anskaffelsen,
ettersom det var «umulig & f4 med seg alt». Utforende leverander pd samme prosjekt mente at

de dokumentene oppdragsgiver leverte, var veldig bra.

Dialogmetene brukes til & gjennomga dokumentasjonen som er overlevert, og oppdragsgiver
velger hvilke deler av dokumentasjonen som leveranderene ber ha ekstra fokus pa. Det er
utfordrende for oppdragsgiver & ha all relevant informasjon tilgjengelig til dialogen, og
formidle denne informasjonen effektivt til leveranderene. En grunn til dette er de ulike
temaene som diskuteres 1 dialogen. I tillegg til tekniske losninger diskuteres det kontrakt,
finansiering, vedlikehold og drift (Lenferink & Hoezen, 2011). I caseprosjektene brukte
oppdragsgiver blant annet matene til 8 komme med supplerende dokumentasjon, dersom det
var nedvendig. Leveranderene fikk ny informasjon og kunnskap fra oppdragsgiver, basert pa
de losningene som ble presentert i dialogen. Pa et av caseprosjektene ensket utferende
leverander & gjennomfere omreguleringer. I denne sammenheng forklarte leveranderen i
intervju at de ikke hadde fatt all den informasjonen som var nedvendig til & vurdere risikoen
som folger med omregulering. Oppdragsgiver pa det aktuelle prosjektet hadde mye kjennskap
til omreguleringer, men leveranderen mente dette ikke ble overfort i tilstrekkelig grad.
Mangelfull dokumentasjon forer til at det enten ma tas avgjorelser 1 anskaffelsen basert pé et

svakt grunnlag, eller at det ma hentes inn supplerende dokumentasjon.

De to viktigste utfordringene identifisert i dette studiet ved planleggingen av dokumentasjon

er mengden og kvaliteten. Utfordringen med mengden er & avgjere hvor mye dokumentasjon
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som er tilstrekkelig. P4 den ene siden mé det vare nok informasjon til at leveranderene har
gode forutsetninger for & utarbeide gode tilbud. Dette er vanskelig fordi oppdragsgiver ikke
vet pd forhand hvilke losninger leveranderene presenterer, og hvilken informasjon som er
nedvendig for den enkelte losning. Dette blir spesielt utfordrende fordi det er flere
leveranderer, og de vil ha ulike behov. P4 den andre siden ma oppdragsgiver ikke presentere
for mye dokumentasjon, fordi det vil bli ressurskrevende for alle parter. Oppdragsgiver bruker
ressurser pa 4 fremskaffe informasjonen, og dersom det er for mye mé leveranderene bruke
ungdvendig mye ressurser pa a bearbeide den. Selv om mengden dokumentasjon er riktig, ma
kvaliteten pd innholdet veere god nok til at leveranderen kan gi tilbud pa rett grunnlag.
Dersom grunnlaget er godt, blir tilbudene mer neoyaktige. Er dokumentasjonen for dérlig kan
det dukke opp unedvendige overraskelser i utforelsesfasen, siden leveranderene har gjort
beregninger basert pa feil forutsetninger. Oppdragsgiver er derfor nedt til & planlegge den
dokumentasjonen som skal overleveres. Ifolge Haugbolle et al. (2015) er darlige forberedelser
og planlegging blant de vanligste arsakene til at konkurransepreget dialog blir

kostnadskrevende & gjennomfore.

4. Mangel pa kompetanse til gjennomfering av anskaffelsen

For & utnytte det potensialet som ligger i tidlig involvering av leveranderer, méa oppdragsgiver

ha rett kompetanse til 4 gjennomfore meotene, slik at de utnyttes best mulig.

Under anskaffelsen brukes metene mellom partene til & diskutere alle sider ved prosjektet.
Studiet viser at de som deltar pd meatene ikke nedvendigvis innehar god nok kompetanse til &
lede matene. Fra begge caseprosjektene ble det beskrevet at det er viktig & ta de tunge
diskusjonene tidlig, ettersom diskusjonene blir langt vanskeligere 4 ta etter at man har skrevet
kontrakt. Oppdragsgiver pé caseprosjekt 1 trakk fram at apenhet i dialogfasen er veldig viktig
for at de vanskelige diskusjonene kan tas i metene. I den sammenheng ble det forklart at
mange vil pdstd at man da risikerer & fa en veldig hey tilbudspris, men han forklarte at man pa
denne méten far en mer korrekt tilbudspris. En kilde til potensielle utfordringer kan derfor
sies & vaere hvem som leder dialogmetene. Dersom det ikke er ikke rom for 4penhet mellom
partene, og lederen ikke tar opp de vanskelige diskusjonene, kan det fore til at dialogen blir

utnyttet dérlig.

I caseprosjektene er det eksempler pa dérlig referatforing, ved at ikke alt som var diskutert 1

dialogen, hadde blitt nedfelt i motereferater. Flere intervjuobjekter trekker fram viktigheten av
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gode metereferater. Oppdragsgiver pa caseprosjekt 1 fortalte i intervju at det hadde oppstétt
situasjoner der leverander hevdet at noe ble sagt i dialogmetene, men dette hadde ikke blitt
skrevet ned. Ved & ikke ha metereferater som inkluderer alt som er diskutert i motene, kan det

fore til problemer senere i prosjektet.

Et annet funn identifisert i litteraturstudiet er at manglende kompetanse til lovverket hos
oppdragsgiver bidrar til usikkerhet. Telles og Butler (2014) skriver at fleksibiliteten lovverket
for prosedyrene gir oppdragsgiverne bidrar til usikkerhet om hva som er lov. Lenferink og
Hoezen (2011) identifiserte oppdragsgivers forhold til lovverket som en utfordring i dialogen,
ved at oppdragsgiver frykter & bryte retningslinjene for likebehandling, og at dette begrenser
dialogen mellom leverander og oppdragsgiver. Ved caseprosjektene ble dette ikke identifisert

som et problem.

Representanten fra Vegdirektoratet bekrefter at det er begrensende at det er mangel pa
kompetanse til & lede prosesser som inneberer dialog i1 anskaffelsen hos bade oppdragsgivere
og tilbydere. For at matene skal bli utnyttet best mulig er det derfor kritisk at oppdragsgiver
tilrettelegger for dette, ved 4 stille med riktig kompetanse blant prosjektmedarbeidere og klare

rutiner for gjennomfering av metene.

5. Overordnede forutsetninger setter begrensninger

Per dags dato er ikke forutsetningene til Statens vegvesen optimale for tidlig involvering av
leveranderer i anskaffelser. Politiske vedtak og KS-ordningen er blant faktorene som setter

begrensninger for Statens vegvesen.

Pa caseprosjekt 2 var det opprinnelig tiltenkt som en utferelsesentreprise, og Statens vegvesen
hadde derfor allerede signert kontrakt med konsulent og startet prosjektering. Senere besluttet
Stortinget at prosjektet skulle utferes som en OPS. Da OPS som gjennomferingsmodell ble
vedtatt, métte Statens vegvesen gjore en helomvending, og utarbeide et nytt
konkurransegrunnlag. En representant fra oppdragsgiver fortalte i denne sammenheng at
prosjektet fra deres side var nermest «gjennomtygd og prosjektert til the bitter end».
Leveranderen pd dette prosjektet beskrev det som en utfordring at pd tidspunktet de ble
involvert, var ganske mye last og de hadde lite frihetsgrader igjen til & pavirke prosjektet.
Hadde man visst at prosjektet skulle gjennomferes som en OPS pa et tidligere stadium, kunne

leveranderer kommet péd banen pa et tidligere tidspunkt. Dette apner for & stille spersmaélet:
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Nér er det optimale tidspunktet & involvere leveranderene? Dette blir ikke diskutert videre 1

denne oppgaven, men presenteres som en anbefaling for videre arbeider.

Hvis vedtaket om OPS pa caseprosjekt 2 hadde kommet ved et tidligere tidspunkt, ville
Statens vegvesen hatt mulighet til & lage et konkurransegrunnlag som var tilpasset en OPS fra
starten av, og de hadde heller ikke trengt & utfore detaljprosjektering. Prosjekteringen i
forkant av utlysningen til en OPS er langt mindre omfattende enn ved en tradisjonell
utforelsesentreprise, noe som er en av fordelene ved bruken av OPS for oppdragsgiver. Denne
fordelen ble derfor ikke utnyttet best mulig, ettersom detaljprosjektering var sa godt som
gjennomfert. En ulempe ved at prosjektet var sdpass bearbeidet, var at det ble veldig mye
informasjon & overfore til leveranderene under anskaffelsen. Det er en utfordring i seg selv at
informasjonsmengden er stor, men det gir ogsd leveranderene mindre frihet til & velge egne

losninger.

Pé caseprosjekt 1 kom Nordland fylkeskommune med noen ensker underveis 1 prosjektet. De
onsket at det skulle vaere snuplasser ved alle nye kryss som ble etablert pé strekningen.
Snuplasser for buss ved hvert eneste kryss var ikke opprinnelig en del av kontrakten. Ettersom
det ble gjennomfort reguleringsendringer som matte til behandling, ville fylkeskommunen at
deres onske skulle tas med «i samme slengen». Representant for oppdragsgiver fortalte 1
denne sammenheng at det var noe de valgte 4 ta innover seg, og at det forte til endringer

ettersom det ble en utvidelse av prosjektet.

Gjennom litteraturstudiet har det blitt avdekket flere tiltak i svarbrevet til oppdrag 1 1
Nasjonal transportplan 2022-2033 (Statens vegvesen, 2019a) som kan bidra til mer optimale
forutsetninger for tidlig involvering av leveranderer i anskaffelser for Statens vegvesen. Per
dags dato kan ikke Statens vegvesen involvere leverander for det er gjennomfert KS2, og det
m4 foreligge en detaljert reguleringsplan for KS2 kan gjennomferes. Dersom Statens
vegvesen kan foreta KS2 pa et mindre detaljert grunnlag, kan leveranderer i sterre grad
pavirke prosjektet 1 anskaffelsen. Dette vil redusere behovet for ekstra saksbehandling, egne
utredninger og s@rskilte beslutninger etter sektorlover etter at reguleringsplanvedtak er fattet.
Videre onsker Statens vegvesen storre mulighet til portefoljestyring. P4 den méten kan staten
ta ut gevinsten som dette gir, ved at kostnader og tidsbruk for hele riksveiportefeljen

reduseres.
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Statens vegvesen (2019a) mener selv at systemet med arlige budsjetter og fullmakter, i
kombinasjon med krav om detaljregulering i forkant av KS2 gir en svert rigid styring av
bruken av midler. Det gir stor fare for at investeringer og drift og vedlikehold ikke kan
gjennomfores kostnadsoptimalt. Dette er noe Statens vegvesen har papekt i lengre tid og er
noe de mener ber gjennomgés med tanke pd bedre effektivitet i gjennomferingen (Statens

vegvesen, 2019a).

Denne utfordringen er den eneste som Statens vegvesen selv ikke kan pavirke direkte. De ma
derfor ta heyde for disse utfordringene, og ha planer for & handtere disse slik at det kan

tilrettelegges for tidlig involvering av leveranderer.

4.3 Pa hvilken mate bidrar dialog i anskaffelsen til et bedre prosjekt?
1. Feerre endringer og tillegg

Det er en utfordring for oppdragsgiver at endringer og tillegg underveis i prosjektet forarsaker
kostnadsoverskridelser (Welde & Torp, 2016). Dette studiet har registrert at caseprosjektene
har fa endringer og tillegg. Dersom risikomomenter og ansvarsfordeling er ngye gjennomgatt

1 anskaffelsen, kan det tyde pa at behovet for endringskrav under utferelsen blir mindre.

Ved caseprosjekt 2 kom det fram at leverander hadde lite rom til & stille endringskrav. Dette
ble begrunnet med at det gjennom dialogen var feerre uavklarte forhold og at risikoen i stor
grad var overfort til leverander. Representanten fra Vegdirektoratet bekreftet dette ved at det
blir faerre endringer fordi mye blir avklart gjennom dialogen. Han sa at de typiske endringene
1 prosjekter med dialog gér pa uforutsette grunnforhold. De fleste store endringene som
oppsto pa caseprosjekt 2 ble initiert av oppdragsgiver, og graden av endringer blir beskrevet
som «eventyrlig lav». Det ble 1 denne sammenheng fortalt at det er generelt lite endringer pa
det prosjektet sammenlignet med andre. Det var ifelge oppdragsgiver ikke uvanlig med 25%
endringer for Region Ost, men pé dette prosjektet var det kun 2%. P4 caseprosjekt 1 var det
ca. 10%, og det ble presisert at de fleste store endringene 1 dette prosjektet, var konsekvenser

av alle omreguleringene som ble gjort underveis.

I tillegg til at endringer forer til okte kostnader, papekte flere intervjuobjekter at en heoy grad

av endringer vil kunne fore til et darligere forhold mellom oppdragsgiver og leverander.
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Dersom leverander er ute etter 4 finne endringer og retter urimelige krav mot oppdragsgiver,
vil det kunne skape et dérlig forhold og tillitten vil svekkes. En av leveranderene forklarte at
endringer er med pa 4 flytte fokus, og at han opplever det som en myte at man tjener mye
penger pa & kjore mye endringer. Han mente det beste for prosjektet er & levere maksimalt pé
det som star beskrevet i kontrakten. Videre forklarte han at de ville ha fullt fokus pa
utforelsen av kontrakten, siden de er ansvarlige for drift og vedlikehold i en lengre periode

etter apning av strekningen.

Det er vanskelig & si om den lave graden av endringer i caseprosjektene er en direkte
konsekvens av dialogen under anskaffelsen. Kontrakten er avgjerende nar det kommer til &
rette krav om endringer, og ettersom kontraktens ordlyd er gjenstand for diskusjon under
dialogen, kan det ses en sammenheng. Representanten fra Vegdirektoratet bekreftet at det
generelt er mindre endringer og faerre krav i kontrakter med dialog. Hey grad av endringer og
tillegg forbindes ofte med forsinkelser og kostnadsoverskridelser, og derfor vil en lavere grad

av endringer og tillegg fore til et bedre prosjekt.

2. De involverte har god kjennskap til prosjektet

Nér de samme representantene fra oppdragsgiver og leverander blir med fra anskaffelsen og
over i utforelsen av prosjektet, viderefores viktige nekkelpersoner hos begge parter og man

fér en kontinuitet i prosjektet.

Det er ikke uvanlig at store entreprengrer har egne team som kun jobber med & regne pa
tilbud, og serge for at bedriften vinner anbudskonkurranser. I slike tilfeller vil de involverte 1
anskaffelsen fra leveranderen sin side, ikke bli med videre til utferelsesfasen av prosjektet.
Ved byggestart vil det derfor komme nye prosjektmedarbeidere som tidligere ikke har vert
involvert, og derfor ikke har den samme detaljerte kjennskapen til prosjektet som det de

involverte 1 anskaffelsen har opparbeidet seg.

Leveranderene pa begge caseprosjektene beskriver det som essensielt at de samme
menneskene er med fra planleggingen av prosjektet, over til utferelsen. Oppdragsgiveren pa
caseprosjekt 1 var overbevist om at det tilferer prosjektet merverdi & ha anledning til &
snakke, planlegge og diskutere med de som man skal ha med videre til gjennomferingen. P4
caseprosjekt 2 hadde en av nekkelpersonene til oppdragsgiver jobbet med

reguleringsplanleggingen i caseprosjektet i flere ar. Vedkommende hadde meget god
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kjennskap til de bakenforliggende detaljene ved alle prosjektets aspekter. Denne personen ble

beskrevet som en viktig ressurs & ha med bade i dialogen og i utferelsen av prosjektet.

Pa det samme caseprosjektet mente leverenaderen at det var veldig viktig at de samme
menneskene som deltok i dialogen og tilbudsfasen, ble med videre inn i byggefasen. Han
utdypet dette med at prosjektet ville ga dérlig dersom man ma sl opp i
konktraktdokumentene daglig for 4 fa gjennomfert prosjektet. Leveranderen pa caseprosjekt 1
beskrev at nokkelpersoner som deltar 1 dialogen er nedt til & bli med inn 1 byggefasen, og at
det var utenkelig & gjore det pa en annen mate. Funn fra litteraturstudiet viser ogsa en tydelig
sammenheng mellom prosjekters grad av suksess og at nekkelpersoner er med gjennom

prosjektets ulike faser (Scott-Young & Samson, 2008).

Dersom de samme personene er med fra planleggingen til utforelsen av prosjektene, vil de
allerede ved kontraktsignering ha god kjennskap til prosjektets styrker, svakheter, muligheter
og begrensninger. Med kunnskapen vil de involverte mer effektivt kunne diskutere forhold
ved prosjektet, uten behov for a lese seg opp 1 dokumenter eller gamle meotereferater. Nar
partene har en felles forstaelse, som de har opparbeidet gjennom dialogen, blir det enklere for
begge parter & hindtere utfordringer som kommer underveis. Dette vil fore til en mer smidig
gjennomfering av utferelsesfasen, og kunne serge for at fremdriften gar som planlagt fra dag

én.

3. Bedre samarbeid mellom partene

Samarbeid er noe leverander og oppdragsgiver ma gjennom. En god start pé dette allerede 1

anskaffelsen, vil kunne legge grunnlag for et godt samarbeid videre i prosjektet.

Det er bred enighet blant intervjuobjektene, om at et godt samarbeid og arbeidsklima er
fordelaktig for begge parter. Dette trekker ogsd Pinto og Pinto (1991) fram. I intervju fortalte
leverander pa caseprosjekt 2 at en god personkjemi mellom nekkelpersoner i prosjektene,
ikke skal undervurderes. Videre utdypet han at tillit mellom oppdragsgiver og leverander er
veldig viktig, og at det bidrar til en langt enklere hverdag under utforelsen av prosjektet. Pa
dette prosjektet sa oppdragsgiver at blant annet den tidlige samhandlingen, samt det & «kna
prosjektet 1 fellesskap», har bidratt til at de 1a ca. 20% under anslag og ligger an til & 4pne
veien 3 maneder for tiden. Pa det andre caseprosjektet kom det fram at den gode

kommunikasjonen mellom oppdragsgiver og leverander, forte til at de hoyst trolig klarte &

49



avverge en rettssak vedrerende grunnforholdene pa prosjektet. Det ble presisert at god
kommunikasjon i dialog- og gjennomferingsfasen, forte til at de kunne lgse problemet i

prosjektet.

I Vegdirektoratet ser de en sammenheng mellom anskaffelser der det har vert dialog, og
samarbeidet pa kontraktene. Det ble understreket at dialogen 1 seg selv gir et vesentlig bedre
samarbeid pa deres kontrakter. Representanten sa videre at tilliten i disse prosjektene er

generelt svart god, men at det finnes noen unntak pd personniva.

Ettersom det vil variere hvor lenge anskaffelsen varer, er det begrenset hvor godt samarbeidet
mellom oppdragsgiver og leverander har potensiale til & bli. Videre m4 oppdragsgiver i tillegg
sorge for likebehandling mellom de ulike leveranderene i dialogen. Det kan derfor vare
utfordrende for oppdragsgiver & etablere et godt samarbeid med alle leveranderene, uten &
forskjellsbehandle. Et godt samarbeid i utferelsesfasen er uten tvil en stor fordel for a fa
prosjektet til & gli bedre. Nar partene har et godt samarbeid, er det naturlig a tenke at de
strekker seg litt lenger for hverandre, enn hva de ville gjort dersom det var et darlig
arbeidsklima mellom partene. Det vil gjore det lettere & lase utfordringer som oppstar
underveis 1 utferelsen. Dersom det pa en ryddig mate etableres et samarbeid pd et tidlig

stadium, ma det kunne anses som et poeng som er med pa a skape merverdi for prosjektet.

4. Leverandor far jobbe etter egne forutsetninger

Nér leveranderer far delta i dialog under anskaffelsen, kan de foresla lasninger som passer
best for hvordan de selv ensker & jobbe 1 utforelsesfasen. Oppdragsgiver kan legge til rette for
dette ved & veere apen for innspill fra leveranderene, og ved blant annet & benytte

funksjonsbeskrivelser.

Tidligere i studien har det kommet fram at en viktig mulighet for oppdragsgiver ved &
involvere leveranderene tidlig, er at leveranderen kan gi innspill til lesningsforslag. I
caseprosjektene kommer det fram at dette er en stor fordel, fordi leveranderene pa den maten
kan tilpasse prosjektet, ut fra hvilke ressurser de har tilgjengelig slik som kompetanse og
maskinpark. Pé caseprosjekt 1 valgte leveranderen 4 sette pd mye mannskaper tidlig i
utforelsen. I intervju kom det fram at de allerede 1 anskaffelsen planla 4 bli ferdig s& fort som

mulig med utbyggingen, for a spare kostnader knyttet til rigg og drift.
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Leveranderen har ogsa mulighet til & komme med innspill til oppdragsgiver, for hvordan de
kan optimalisere utforelsen. Et eksempel pa hvordan leveranderen ga innspill til
oppdragsgiver under anskaffelsen, var ved a foresla avvik fra handbekene. Leveranderen pa
caseprosjekt 2 ba oppdragsgiver om & sende inn en segknad om fravik pé steinkvalitet, slik at
de fikk anledning til & bruke lokal stein 1 asfalten. Det ble fortalt at leverander i1 dette
prosjektet ikke vil ha noen grunn til & velge lgsninger som gar pa bekostning av kvaliteten,

ettersom de selv er ansvarlige for a drifte og vedlikeholde veien i en lang periode etter &pning.

Flere leveranderer understrekte at enkelte krav med fordel ikke burde vert absolutte, og at
noen av spesifikasjonene ble oppfattet som ungdvendige eller overdrevet. Dersom
oppdragsgiver kan avvike fra spesifikke krav slik de star beskrevet i for eksempel
handbekene, kan leveranderene selv velge hvordan de vil oppfylle oppdragsgivers behov til
funksjon. Representant fra Vegdirektoratet mener at Statens vegvesen fraviker krav i den grad

det lar seg gjore, men at det er en avveining som ma tas fra prosjekt til prosjekt.

Ettersom det er leveranderen som skal gjennomfoere utbyggingen, er det hensiktsmessig at den
er tilpasset leveranderen. Bruk av totalentreprise tilrettelegger for at leveranderen kan
gjiennomfore utforelsen slik de selv ensker. Ved a benytte dialog far leveranderene mulighet
til & planlegge prosjektet, og pavirke rammene 1 storre grad enn ved tradisjonelle anskaffelser.
Oppdragsgiver ma passe pa a ikke legge unedvendige begrensninger i konkurransegrunnlaget.
Det kan redusere leveranderens muligheter til & tilpasse prosjektet til sine egne forutsetninger.
Dersom oppdragsgiver beskriver behovene sine basert pa funksjonsbeskrivelser, kan
leveranderene selv velge hvilken losning de ensker & bruke, sa lenge behovene til
oppdragsgiver blir mett. Nar leveranderene i tillegg er ansvarlige for drift og vedlikehold av
veistrekningen 1 en lengre periode, er det ingen grunn til at de skal bruke losninger som ikke

er gode.

Ved 4 legge opp til et prosjekt der leverander selv kan styre fremdrift mot en satt &pningsdato,
gir dette leveranderene anledning til & selv styre bruken av egne ressurser. Dersom
oppdragsgiver ikke legger for mange foringer i konkurransegrunnlaget, vil leveranderene fa
bedre mulighet til 4 optimalisere prosjektet etter egne premisser. Det kan fore til besparelser 1

kostnad og tid, uten at det gér pd bekostning av kvaliteten.
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5. Oppdragsgiver far storre forutsigbarhet

Nér oppdragsgiver har gétt igjennom alle de viktige aspektene ved prosjektet med
leveranderene, vil leveranderene med sterre noyaktighet kunne estimere pris og dato for

ferdigstillelse.

Gjennom dialogen, kan oppdragsgiver og leverander sammen komme fram til realistiske
estimater over hvor lang tid det vil ta & gjennomfere prosjektet. Dialogen bidrar til & belyse
prosjektets risiko- og usikkerhetsmomenter, og ansvarsfordelingen rundt disse. Leveranderen
1 caseprosjekt 2 papekte at de mener det er bedre a bruke lenger tid pa & planlegge enn &
komme raskt 1 gang, og senere meote pa utfordringer som kunne vert avklart under
planleggingen. Resultater fra casestudiet viser at oppdragsgiverne er opptatt av 4 fa tilbud som
er realistiske. Oppdragsgiver pa caseprosjekt 1 sa at de var opptatt av at den tilbudsprisen de
fikk, skulle vaere den korrekte prisen. De opplyste at det er mye bedre om de far hayere tilbud
som er mer korrekte, enn at de far lave tilbud som vil kunne fi sterre tilleggssummer under

utferelsen.

Dette er noe som vil gi oppdragsgiver en storre ngyaktighet 1 forhold til den tilbudte prisen.
Det har veert vanlig i en lengre periode at store anleggsprosjekter blir forsinket og overskrider
kostnadsrammer (Statens vegvesen, 2017d). Det vil helt klart veere lettere for Statens
vegvesen a planlegge prosjekter, dersom man 1 forkant av utferelsen far et prisestimat som

faktisk ender med 4 stemme ved ferdigstillelse.

Caseprosjekt 1 ligger per dags dato an til & kunne dpne veistrekningene ca. 12 maneder
tidligere enn opprinnelig planlagt. Pa caseprosjekt 2 ligger de an til 4 &pne veistrekningen 3
méneder for opprinnelig planlagt dato. Det kan diskuteres om de hurtige gjennomferingene er
konsekvenser av at det er benyttet dialog under anskaffelsen. Ved bruk av dialog kan
oppdragsgiver gi leveranderene handlingsrom til & gjennomfere prosjektet slik de ensker. Det
er leveranderene som har hgyest kompetanse til giennomforing av utbyggingen (Song et al.,
2009; Walker & Lloyd-Walker, 2012), og ifelge en representant fra Vegdirektoratet bidrar
dialogen til at leveranderene bedre greier a optimalisere utforelsen. Nér leveranderene far
jobbe slik de selv ensker, vil det kunne bidra til at de legger opp prosjektlopet pé en slik méte

at malene blir nadd til planlagt tid.
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5 Konklusjon

I kapittel 5 besvares problemstillingen og oppgaven konkluderes. Forskningsspersmal 1 deles
opp 1 to underkapitler der muligheter og utfordringer presenteres hver for seg. Deretter
besvares forskningsspersmal 2 om hvordan prosjektene blir bedre som folge av dialog i

anskaffelsen. Til slutt kommer en anbefaling for videre arbeider.

Forskningsmetodene anvendt i denne studien, herunder de utvalgte caseprosjektene med
tilherende dokumentasjon, de selekterte intervjuobjektene og deres forklaringer, i tillegg til
litteraturstudiet, har alle gitt god uttelling. Resultatene i denne studien viser at anskaffelser
med dialog pavirker prosjekter pa flere méter. Disse pavirkningene er ikke nedvendigvis kun
som felge av tidlig involvering av leveranderer, ettersom flere funn sammenfaller med
effektene fra blant annet bruken av totalentreprise. Studien viser allikevel en tydelig

sammenheng mellom resultatene og tidlig involvering av leveranderer i anskaffelsen.

5.1 Muligheter ved tidlig involvering av leverandgrer

Resultatene fra denne studien konkluderer med at anskaffelser med tidlig involvering av
leverander har en rekke viktige fordeler for oppdragsgiver. Statens vegvesen far ved
anskaffelser med dialog mulighet til 4 benytte den kompetansen leveranderene kan bidra med.
Oppdragsgiver far anledning til & bli kjent med leveranderene, a starte samarbeidet tidligere
enn ved tradisjonelle anskaffelser. Det 4 kunne foreta justeringer 1 samrédd med leveranderene
vil vaere et viktig redskap for oppdragsgiver under anskaffelsen, ettersom det er utfordrende a

lage et fullgodt konkurransegrunnlag.

Studien viser at dialogen mellom oppdragsgiver og leverander gir partene felles forstaelse for
risikoene 1 prosjektet. Ansvarsfordelingen av risiko avklares i felleskap, noe som vil bidra til
at konfliktnivaet mellom kontraktspartene senkes. Leveranderenes okte forstaelse i
prosjektene bidrar til at tilbudene blir mer korrekte, og at oppdragsgiver far oppfylt sine
behov.
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5.2 Utfordringer ved tidlig involvering av leveranderer

Det har blitt identifisert en rekke utfordringer som Statens vegvesen er nedt til & handtere ved
tidlig involvering av leveranderer 1 anskaffelsen. Enkelte av resultatene er utfordrende for
Statens vegvesen & pavirke, slik som KS-ordningen og politiske vedtak. Utover disse

konkluderer studien med at Statens vegvesen i hoy grad kan pavirke utfordringene.

For store begrensninger i konkurransegrunnlaget forer til at oppdragsgiver ikke far utnyttet
leveranderenes kompetanse optimalt. Anskaffelsen ma planlegges godt, slik at oppdragsgiver
stiller med nekkelpersonell som har god kompetanse, og at rett dokumentasjon er tilgjengelig
for leveranderene. Det er vanskelig for oppdragsgiver a vite hvilken dokumentasjon
leveranderene trenger, ettersom lgsningsforslagene deres kan variere mye. Anskaffelser med
dialog er ressurskrevende, det er derfor viktig at oppdragsgiver gjennomferer prosessen best
mulig. Ettersom Statens vegvesen benytter fellesskapets midler, er de nedt til 4 handtere

utfordringene ved tidlig involvering 1 anskaffelsene.

5.3 Pa hvilken mate bidrar dialog i anskaffelsen til et bedre prosjekt?

En viktig del av masteroppgaven har vert & utforske hvordan dialog med leveranderer i
anskaffelsen forer til at prosjektet gér bedre 1 utforelsesfasen. I problemstillingen blir «bedre
prosjekt» definert som lavere kostnader, raskere giennomforing og okt kvalitet. Som folge av
at begge caseprosjektene per dags dato er i utforelsesfasen, er det utfordrende & male etter
disse parameterne. Allikevel har denne oppgaven vist en tydelig sammenheng mellom dialog i

anskaffelsen og hvordan prosjektet presterer.

Det konkluderes med at dialogen har bidratt til lav grad av endringer og tillegg i disse
prosjektene, noe denne studien tolker som at det er svaert sannsynlig at prosjektene i stor grad
vil overholde tid- og kostnadsrammene som er satt. Videre forer dialogen til at det er godt
samarbeid mellom oppdragsgiver og leverander i prosjektene, og at tillitten er hoy mellom
partene. Gjennom samarbeidet i dialogen, far leveranderen tilpasset prosjektet etter egne
forutsetninger, slik at gjennomferingen blir av hayere kvalitet. Nar personene involvert
kjenner prosjektet og hverandre godt allerede ved oppstart, gir dette svert gode forutsetninger

for et vellykket prosjekt.
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5.4 Videre arbeid

Gjennom studiet er det identifisert flere problemstillinger, men pé grunn av avgrensningene i

oppgaven har ikke alle aspektene blitt studert.

For 4 underbygge resultatene i denne studien ma det forskes ytterligere pé temaet, ved a
studere for eksempel flere involverte parter, andre prosjekter som Statens vegvesen er
oppdragsgiver for og prosjekter med andre oppdragsgivere. Resultatene i denne studien er
ogsé relevante for andre offentlige oppdragsgivere, men for disse funnene kan anses som

gjeldende for andre oppdragsgivere ma det gjores videre studier.

Dialog er sentralt i denne studien og det er identifisert at det er mulig & benytte markedsdialog
i forkant av anskaffelsen og dialog med tapende leveranderer etter anskaffelsen, i form av en
debrief. Det hadde vert interessant a se nermere pa hvordan Statens vegvesen kan dra nytte

av dette pa en mer optimal mate.

Béde det sene OPS-vedtaket beskrevet 1 dette studiet, og KS-ordningen, begrenset i stor grad
handlingsrommet til leveranderene. En utfordring for Statens vegvesen, er at KS-ordningen er
en begrensning nar det kommer til anskaffelser med tidlig involvering av leveranderer.
Ettersom utfordringen ligger 1 at Statens vegvesen ma detaljregulere i forkant av KS2-vedtak,
vil det derfor vare en stor fordel & undersgke hvordan KS-ordningen kan tilpasses bedre til
tidlig involvering. Spersmal som ble avdekket og presentert i resultatene er derfor: Nar er det
optimale tidspunktet & involvere leveranderene — for eller etter detaljregulering? Hvor

detaljert skal oppdragsgiver beskrive prosjektet, for & & det beste ut av leveranderene?

Caseprosjektene i denne studien har ulik gjennomferingsmodell og ulike
betalingsmekanismer. Det leder til spersmélene: Hvilken gjennomferingsmodell er best egnet
ved tidlig involvering av leveranderer? Hvordan kan betalingsmekanismer og andre insentiver
benyttes som et redskap for oppdragsgiver ved tidlig involvering av leveranderer i

anskaffelser?

Ettersom det er pavist at anskaffelsesprosedyrene er ressurskrevende, vil det vere avgjerende
a fastslad om Statens vegvesen er tjent med bruken av disse i et lengre tidsperspektiv. I denne
sammenheng ber det ogsd undersokes hvordan effektene av tidlig involvering pévirker

kvaliteten i prosjektene i det lange lop.
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Vedlegg 1: Litteraturliste

Tittel Forfatter Ar Land Kommentar
Competitive Dialogue in Wondimu, 2018 Norge Artikkelen identifiserer utfordringer
Norwegian Public Lohne, med prosedyren og kommer med
Infrastructure Projects Laedre anbefalinger for hvordan prosedyren ber
brukes i fremtidige prosjekter.
Artikkelen tar utgangspunkt i norske
anleggsprosjekter som er gjennomfort
med konkurransepreget dialog.
The Competitive Dialogue Hoezen, 2008 Nederland Artikkelen presenterer fordeler og
Procedure: Advantages, Hillig ulemper ved a bruke konkurransepreget
Disadvantages, and its dialog.
Implementation into English Artikkelen ser ogsé pa hvordan EU
and Dutch Law direktiv fra 2004 kan implementeres i
regelverket i Nederland og Storbritannia
Using Competitive Dialogue Burnett 2009 EU Artikkelen kartlegger tidligere erfaringer
in EU Public Procurement — ved bruk av konkurransepreget dialog
Early Trends and og hvilke utfordringer som ligger ved a
Future Developments ta i bruk metoden mest mulig effektivt.
Motives for the use of Wondimu, 2017 Norge Artikkelen undersgker oppdragsgivers
competitive dialogue Lohne, motivasjoner for & gjennomfore
Laedre konkurransepreget dialog, og hvordan
prosedyren har blitt brukt i fire
prosjekter. Artikkelen undersgker
hvordan konkurransepreget dialog bidrar
med implementering av Lean.
Competitive dialogue: Driving Haugbelle, 2015 Danmark  Artikkelen sammenfatter erfaringer ved
innovation through Pihl, bruk av konkurransepreget dialog fra
procurement? Gottlieb flere land i EU.
The interplay between public Lenferink, = 2011 Nederland Artikkelen presenterer erfaringene fra
procuring authority and private Hoezen bruken av konkurransepreget dialog i
competitors: experiences with offentlige-private samarbeid i
the competitive dialogue Nederland. Artiklene presenter ogsa
anbefalinger for fremtidig bruk
Competitive dialogue: an Buccino, 2020 TItalia Artikkelen diskuterer presenterer den
economic and legal assessment lossa, okonomiske og juridisk begrunnelsen
Raganelli, for & benytte konkurransepreget dialog.
Vincze Artikkelen baserer seg pé et datasett
over offentlige anskaffelser tildelt i EU
mellom 2010 og 2017.
Contracting dynamics in the Hoezen, 2012 Nederland Artikkelen underseker hvordan
competitive dialogue Voordijk, utviklingen av samarbeidet mellom
procedure Dewulf oppdragsgiver og leverander pavirkes
gjennom dialog og forhandlinger.
Procuring complex projects Hoezen, 2014 Nederland Artikkelen sammenligner EU sine mal
using the competitive Voordijk, for konkurransepreget dialog, med 16
dialogue Dewulf komplekse prosjekter. Presenterer
erfaringer fra prosjektene og beskriver i
hvilken grad mélene til EU blir nadd.
Competitive dialogue Abyss or Nagelkerke, 2008 Nederland Artikkelen tar for seg hvilken
opportunity? van Rijn, fleksibilitet konkurransepreget dialog
Huith, van gir, sammenlignet med konkurranse med
Valkenburg forhandling. Erfaringer hentes fra

nederlandske tilbydere. Konkluderer
med liten forskjell.
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Vedlegg 2: Intervjuguider

Norges miljg- og

|_ B biovitenskapelige

M universitet

Anskaffelser med dialog i Statens vegvesen

Introduksjon

Vi er to studenter, Ola Collett Ulimoen og Joachim Evensen, som studerer industriell gkonomi
ved NMBU i As. Vi skriver en masteroppgave som skal ta for seg to caseprosjekter der dialog

har blitt brukt under anskaffelsen. Oppgaven tilsvarer 30 studiepoeng og gjennomfores varen

2020.

Temaet for oppgaven er hvordan dialog under anskaffelsen pavirker utforelsen av prosjektene.
Vi ensker & fa svar pa hvilke muligheter og utfordringer SVV har ved tidliginvolvering av
leveranderer 1 anskaffelsen. Videre onsker vi i tillegg 4 belyse pa hvilken mate dialog 1

anskaffelsen bidrar til et bedre prosjekt.

Arbeidet blir veiledet av forsteamanuensis Asmamaw Tadege Shiferaw ved Fakultet for realfag

og teknologi ved NMBU.
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Til representant fra Vegdirektoratet

1.

Hvor mange prosjekter har Statens vegvesen gjennomfort med konkurransepreget
dialog eller konkurranse med forhandling, der det har vaert dialog 1 forkant av
tilbudsinnlevering?

Hvorfor gjennomferer Statens vegvesen noen prosjekter med konkurranse med
forhandling, med dialogmeter, og noe prosjekter med konkurransepreget dialog?

. P& hvilken mate har Statens vegvesen mulighet til 4 justere konkurransegrunnlaget

gjennom dialogfasen?
Hvordan héndterer Statens vegvesen at anskaffelesesforskriften (FOA) er apen?

. I prosjekter hvor leveranderen har ansvar for drift og vedlikehold en lengre periode

etter ferdigstilling, hvorfor dpner ikke Statens vegvesen opp for behovsspesifikasjoner,
slik at leveranderene kan avvike fra handbekene?

Hva ser du pd som de storste fordelene ved 4 ha dialog med leveranderene 1
anskaffelsen?

Hva ser du pa som de sterste utfordringene ved & ha dialog med leveranderene i
anskaffelsen?

Hvordan bidrar dialog med leveranderene til at utferelsen av prosjektene blir bedre?
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Til leverander E6 Helgeland Ser

1. Hvaer din rolle 1 dette prosjektet?
2. Huvilken erfaring har du med anskaffelser med konkurransepreget dialog?
3. Kan dere forklare kort om anskaffelsesprosedyren i dette prosjektet?
a. Antall dialogmeter
b. Innhold i de ulike motene
4. Hva er din opplevelse av gjennomferingen av denne anskaffelsesprosessen?
5. Hyvilke fordeler ga anskaffelsesprosedyren dere?
a. Hvilke fordeler gir tidlig involvering av leveranderene
b. Hvilke fordeler gir dialog med byggherre under anskaffelsen?
c. Hvordan opplevde dere at kunnskapen SVV hadde, ble overfort til dere?
d. Hvordan pévirket det at det er en veiutviklingskontrakt anskaffelsen?
6. Hvilke utfordringer hadde dere under denne anskaffelsen?
a. Hvordan opplevde dere at konkurransegrunnlaget passet til prosjektet?
b. Hvordan mener dere tildelingskriteriene fungerte?
7. Hvilke utfordringer hadde dere med dialogen med byggherre?
a. Hvordan var ressursbruken?
b. Hvilke mennesker hadde dere med i dialogen? Var riktig kompetanse tilstede
fra begge parter?
c. Hvordan opplevde dere likebehandlingen?
8. Hyvilke utfordringer har dere mett pa i lopet av prosjektet, som kunne vert avklart i
anskaffelsen?
a. Har det dukket opp noen utfordringer i prosjektet?
b. Hvordan er det med endringer i prosjektet?
9. Hvordan bidrar konkurranse med forhandling til et bedre prosjekt?
10. Hvordan géar prosjektet 1 dag?
11. Hvordan kan man gjere anskaffelsesprosedyren bedre?
a. Hva kunne vert gjort annerledes?
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Til oppdragsgiver E6 Helgeland Sor

1.

2.

3.

4.
a.
b.
C.

Hva er din rolle 1 dette prosjektet?

Hvilken erfaring har du med anskaffelser med konkurransepreget dialog fra fer av?
Hva er arsaken til at det ble valgt konkurransepreget dialog i dette prosjektet?

Kan du forklare kort om anskaffelsesprosedyren dere har brukt i dette prosjektet?

Prekvalifisering
Antall dialogmeter
Innhold i de ulike motene

5. Hvaer din opplevelse av gjennomferingen av denne anskaffelsesprosessen?
6. Huvilke fordeler ga anskaffelsesprosedyren dere?

a.
b.
C.
d.

Hvilke fordeler gir tidlig involvering av leveranderene

Hvilke fordeler gir dialog med leveranderene

Hvordan overforte dere kunnskapen dere satt med, over til leveranderene?
Hvordan pavirket det at det er en veiutviklingskontrakt anskaffelsen?

7. Hyvilke utfordringer har dere hatt under denne anskaffelsen?

a.

o a0 o

g.

Hvordan opplevde dere a bruke lovverket?

Hvordan mener du konkurransegrunnlaget har passet til prosjektet?

Hvordan mener du tildelingskriteriene fungerte for & velge ut leverander?
Hvilke utfordringer hadde dere med dialogen med leveranderene?

Hvordan er ressursbruken i anskaffelsen, baide SVV og leveranderer?

Hvilke mennesker var tilstede under dialogen? Var riktig kompetanse tilstede.
Hvordan sikret dere likebehandling av leveranderene

8. Hyvilke utfordringer har dere mett pé i lopet av prosjektet, som kunne veert avklart i
anskaffelsen?

a.

b.

Har det dukket opp noen utfordringer i prosjektet?
Hvordan er det med endringer i1 prosjektet?

9. Hvordan bidrar konkurransepreget dialog til et bedre prosjekt?

10. Hvordan gér prosjektet i dag?
11. Hvordan kan man gjere anskaffelsesprosedyren bedre?

a.

Hva ville dere ha gjort annerledes?
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Til tapende leverander E6 Helgeland Ser

AN I

~

Hva var din rolle i dette prosjektet?

Hva er din opplevelse av gjennomferingen av denne anskaffelsesprosessen?

Hvilke fordeler gir konkurransepreget dialog leveranderer?

Hvilke fordeler gir dialog med byggherre under anskaffelsen?

Hvordan mener du forarbeidet til byggherre var med tanke pa konkurransegrunnlaget?
Hvilke utfordringer hadde dere under denne anskaftelsen? (sett bort i fra
konvoluttsaken)

Hvilke utfordringer hadde dere med dialogen med byggherre?

Hvordan kan man gjere anskaffelsesprosedyren bedre?

66



Til leverandeor rv.3 / rv.25 Leten — Elverum

1. Hva er din rolle 1 dette prosjektet?
2. Hyvilken erfaring har du med anskaffelser med konkurranse med forhandling og
konkurransepreget dialog?
3. Kan du forklare kort om anskaffelsesprosedyren som er brukt i dette prosjektet?
4. Hva er din opplevelse av gjennomferingen av denne anskaffelsesprosessen?
a. Hva er ditt inntrykk av denne anskaffelsen?
5. Huvilke fordeler gir denne anskaffelsesprosedyren for leveranderer?
a. Hva tenker du om & involvere leveranderer i en tidlig fase?
b. Dialog
d. Forhandling
6. Hvilke fordeler gir dialog mellom leveranderen og byggherre under anskaffelsen?
a. Hvordan opplevde dere & ha dialog fer forhandlingene?
c. Forsta oppdragsgivers behov
d. Samhandling
7. Hvilke utfordringer har dere hatt under denne anskaffelsen?
a. Hvilke utfordringer har dere hatt
Hva mener du er utfordringene til SVV
Forsté konkurransegrunnlaget — Er dette klart nok?
Mener du tildelingskriteriene har vaert gode for dette prosjektet?
Lovverket
Ressursbruk
h. Kommunikasjon
8. Hyvilke utfordringer hadde dere med dialogen med byggherre?
a. Tillitt til oppdragsgiver

e oo

b. Riktige mennesker og kompetanse i dialogen, fra begge sider
c. Tydelig hva dere skal levere av dokumenter
9. Hyvilke utfordringer har dere mett pé i lopet av prosjektet, som kunne vert avklart i
anskaffelsen?
a. Er det noen endringer i kontrakten
b. Hatt noen konflikter
c. Noe de ser né ikke har vert tydelig nok
d. Kommunikasjon og samarbeid
10. Hvordan bidrar konkurranse med forhandling til et bedre prosjekt?
a. Skaper det mere verdi?
b. Legges det opp til at dere kan tjene penger?
11. Hvordan gér prosjektet i dag?
12. Hvordan kan byggherre gjore anskaffelsesprosedyren bedre?
a. Hva er utfordringene SVV har
b. Hva kan byggherre endre for & gjore det bedre for dere?
13. Hva kan leveranderen gjore bedre?
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Til oppdragsgiver rv.3 / rv.25 Leten — Elverum

1. Hva er din rolle i dette prosjektet?
2. Huvilken erfaring har du med anskaffelser med konkurranse med forhandling og
konkurransepreget dialog?
3. Hva er arsaken til at dere valgte konkurranse med forhandling i dette prosjektet?
a. Hva er grunnen til at det ble valgt & gjennomfere dialog for forhandlingene?
4. Kan du forklare kort om anskaffelsesprosedyren dere har brukt i dette prosjektet?
Hvem tok avgjerelsen for & anvende prosedyren, og nér ble den tatt?
6. Hva er din opplevelse av gjennomferingen av denne anskaffelsesprosessen?
a. Synes du det har vert en bra anskaffelsesprosess?
b. Onsker helhetsinntrykket for hvordan hele denne anskaffelsen har vart
c. Hvordan er KPD opp mot forhandling?
7. Hvilke fordeler ga anskaffelsesprosedyren dere?

b

a. Hvorfor ensket dere & involvere leveranderene i en tidlig fase?
Planlegging
Prekvalifisering
Dialog
Forhandling
h. Bruk av loven
8. Hyvilke fordeler gir dialog med leveranderen under anskaffelsen?

o po

a. Felles forstdelse mellom leverander og oppdragsgiver
b. Oppftylle oppdragsgivers behov
c. Dokumentasjon / hva leverte de i dialogen
d. Var antall dialogmeter tilstrekkelig?
1.Hvilken vurdering tok dere for hvor mange meter dere trengte?
9. Hyvilke utfordringer har dere hatt under denne anskaffelsen?
a. Hvilke utfordringer har de mott pa
1.Konkurransegrunnlaget
ii.Valg av tildelingskriterier
iii.Dialog
iv.Lovverket
d. Hva mener du er utfordringene ved en slik anskaffelse?
10. Hvilke utfordringer hadde dere med dialogen med leveranderene?
a. Ressursbruk
b. Tillitt
c. Stilte leveranderene med de rette menneskene til dialogen
d. Riktig kompetanse bdde hos BH og ENT
e. Stilte leveranderene med riktige dokumenter
11. Hvilke utfordringer har dere mett pd i lopet av prosjektet, som kunne vert avklart 1
anskaffelsen?
a. Har dere hatt noen utfordringer?
b. Hva kunne dere har gjort?
12. Hvordan bidrar konkurranse med forhandling til et bedre prosjekt?
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a. Hva blir hele prosjektet bedre?
b. Har du noen eksempler pa noe som har fungert veldig bra, pa grunn av
anskaffelsen?
13. Hvordan gér prosjektet i dag?
14. Hvordan kan man gjere anskaffelsesprosedyren bedre?
a. Hvilke muligheter/potensiale
1.Lovverket
i1. Tildelingskriteriene
b. Hva trenger dere for & kunne gjore det bedre?
1.Noe fra SVV sentralt?
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