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Schyssta byggare och
schysstabestallare.

Bygg- och anlaggningsbranschen ska vara attraktiv, sund och saker. Darfér behovs en
oppen och konkurrenskraftig marknad foér offentlig upphandling. Dels for att gynna de
schyssta byggarna. Dels for att sdkerstélla att skattemedel anvands pa ratt satt.

Manga bygg- och anlaggningsféretag avstar fran att delta i offentlig upphandling.
For att forbattra fortroendet for offentlig upphandling och forutsattningarna fér sund
konkurrens har Byggféretagens nationella LOU-utskott tagit fram checklistor for entre-
prendrer och upphandlande organisationer. Checklistorna fungerar som praktiskt
stod och utgor ett underlag for dialog mellan entreprenérer och bestéllare.

Var férhoppning dr att checklistorna kan bidra till :

e Okad dialog.
e Attdet ska vara ldtt att gora rdtt.

o Okat fértroende mellan upphandlande organisationer och leverantérer.

Flergodarad och tips.

Féretagarservice dr Byggféretagens digitala verktygsldda fér mallar, avtal, guider och
andra hjdglpmedel fér féretagande.

VGr guide for entreprenadrdtt hjdlper dig att hitta rétt i fragor som gdller entreprenad-

och upphandlingsjuridik. Hér hittar du bland annat branschéverenskomna standardavtal,
underrdttelseblanketter, inspelade webbinarier och entreprenadjuridiska perspektiv pd
aktuella Gmnen. Du hittar dven svar pG éver 350 vanliga juridiska frdgor och éver 200
sammanfattningar av de viktigaste rdttsfallen.

finns stor po
gora upphan ¢
mer intressant
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ys forbdttras.’

Peter Lennartsson
nationella LOU-utskott




Entreprenorens checklista

1 Férbered for att deltai offentligupphandling
e Se till att ha baskunskaper om regelverket som galler for offentliga upphandlingar.

e Delta néar upphandlande organisationer bjuder in till dialog infér intressanta upphandlingar for att
kunna presentera mojliga I6sningar och begransningar. Det ar aven majligt att sjalv eller via bransch-
organisation efterh6ra om intresse finns for sadan tidig dialog.

e Uppdatera er om upphandlande organisations aktuella upphandlingar och framtida behov.

2 Utvarderavilkaupphandlingar nikandeltai
e Delta bara nar ni kan lagga tid och resurser pa anbudsarbete och genomférande.

e Bestam urvalskriterier som ni kan anvdnda om ni behéver prioritera vilka upphandlingar ni kan delta i.

3 Bidratill braupphandlingar genom kommunikation

e Svara utforligt nar ni far fragor om upphandlingar av intresse for er, till exempel genom en sa kallad
Request for information (RFI).

e Ta kontakt infér upphandlingar. Upphandlande organisationer vill fa konkurrenskraftiga anbud och
har intresse av relevant information om marknaden och sddant som kan paverka méjligheterna att
Iamna anbud eller kan ha stor prispaverkan.

e Notera sista datum fér fragor under en upphandling. Anvand tiden for att uppméarksamma otydligheter,
motstridigheter eller orimliga krav genom att stélla tydliga och motiverade fragor. Er fraga kan paverka
béade aktuell och framtida upphandling men kan ocksé vara en férutsattning for att ni vid behov ska
kunna 6verpréva upphandlingen med framgéng.

4 Las upphandlingsdokumenten noggrant
Notera sdrskilt féljande:
o Eventuella kvalificeringskrav samt vilka bevis som ska lamnas in och i sa fall nér.
e Vilken utvérderingsgrund och vilka tilldelningskriterier som anvénds.

e Obligatoriska krav, nar de ska vara uppfyllda samt om n&dgon bevisning ska lamnas in och i sa fall nér.
Det kan finnas krav pa flera stallen i dokumenten, aven i olika bilagor.

e Eventuella avsteg frén standardavtalen AB 04 och ABT 06 (eller senare versioner) och évervag vad de kan
innebara. Avtalen ar férhandlade och 6verenskomna mellan féretradare for bestallare och entreprenérer
och bygger pa en balans mellan parternas rattigheter och skyldigheter. Avsteg kan rubba den balansen.

e Om ni far ansvar for viss projektering i en utférandeentreprenad eller bestéllaren sjalv projekterat vissa
delar i en entreprenad dér ni har ansvar for projektering. Sakerstall att en tydlig gransdragning, dar det
framgér vad som galler for olika delar, finns

\ Glém inte att stélla fragor om ni upptéacker oklarheter eller andra brister. Er information kan vara viktig
och aven under en upphandling finns vissa mojligheter att géra andringar.

5 Bemanna

e Engagera ratt personer fér upphandlingen i god tid.

e Se till att ni har tillracklig organisation fér anbudsarbetet och fér genomférandet.

6 Hakoll patider
e Tafram en tidplan 6ver viktiga datum som géller for upphandlingen.

e Planera i god tid for vilka dokument som ska lamnas in. Ibland krévs dokument frén tredje part som
kan ta tid att fa fram.

e Ha koll pa nar krav ska vara uppfyllda samt om och nér de ska bevisas (till exempel i samband med
anbud, avtal eller under avtalsperioden).

; Svara padetsom efterfragas - var noggrann!
e Folj instruktionerna noggrant! Utga inte fran hur det brukar se ut.
o Finns anbudsformuléar — fyll i det noggrant och lamna alla uppgifter som efterfragas.

e Anvéander ni egenférsakran (ESPD) som preliminart bevis for kravuppfyllnad, fyll noggrant i formuléret
och var beredd att senare kunna lamna in de bevis som efterfragas.

e Laten kollega lasa anbudet och stam av mot instruktionerna en extra gdng. Anbudet kan i princip inte
andras efter anbudsinlamning.

8 Stall krav pa underentreprenérer och andra affarspartners

e Ha rutiner for hantering av underentreprendrer och andra affarspartners, bland annat vad galler
kravstéllning, avtal och uppféljning.

e Gor en forsta granskning infor anlitande. Gér alltid egna kontroller och anvand f6r andamaélet avsedda
blanketter for forstagdngsanmalan och kontroll vid anlitande p& Byggavtalets och Vag- och Ban-
avtalets omraden.

e Sakerstall att erforderliga krav i upphandlingen géller dven vid er upphandling av underentreprenérer
samt fors vidare till alla led i kontraktskedjan om lampligt. Se till att krav som kontrolleras infor
anlitande galler aven under avtalsperioden.

9 Arbetamed uppfoljning underavtalsperioden
e Samverka med er bestillare for att uppféljning av krav ska kunna ske pa ett smidigt satt.

o Se till att uppféljning av krav kan ske pa ett satt som ar rimligt och mgjligt for er och era under-
entreprendrer i flera led. Var tydlig med att och hur uppféljning kommer ske.

e Visa intresse for era underentreprendrers arbete, ha en I6pande dialog, folj arbetet och tillse att
kraven efterlevs.

10 Dela erfarenheter

e Tatill vara lardomar av upphandling och entreprenad genom intern uppféljning.

e Forsok ocksa fa mojlighet att utvardera och aterfora erfarenheter av upphandling och entreprenad
tillsammans med bestéllare och underentreprenérer.

e Dela gérna med er av vardefulla erfarenheter till branschen.



Bestillarens checklista

1 Skaffa kunskap om marknaden och potentiella anbudsgivare

e Skaffa kunskap om marknaden, vad som erbjuds och vilka aktérerna ar. Frdga branschen och
leverantérerna om méjliga I6sningar, innovation och eventuella begransningar.

e Oka mojligheten att fa konkurrenskraftiga anbud genom att sitta er in i mojliga risker for
leverantdrerna och hur det kan paverka prisniva eller méjligheten att Iamna anbud.

2 Kommunicera
e Kommunicera era framtida behov och generella mal, till exempel avseende hallbarhet.

e Dettartid och arkostsamt att ta fram anbud. Marknadsfor upphandlingari god tid s& att leverant6rerna
kan planera fér en upphandling av intresse.

e Anvand tidig dialog for att utbyta information med leverantérer och branschen. Informera om
férvantningar och prioriteringar sa kan leverantérerna battre férstd och mota dessa.

e Se positivt pa fragor under upphandling. Ge alltid forklarande svar, var lyhord f6r om fortydliganden
behévs sé kan upphandlingsdokument och anbud bli battre till allas nytta.

3 Utga fran forutsattningarna for den specifika upphandlingen

e Overvig vilken roll ni vill ha i entreprenaden vid val av upphandlingsform (delad entreprenad eller
generalentreprenad). Beakta bland annat om ni vill hantera och administrera en eller flera avtalsparter
och om ni vill ha samordningsansvar.

e Nar ni valjer entreprenadform: Valj utférandeentreprenad om ni vill styra de specifika I6sningarna i
entreprenaden. Vilj totalentreprenad (entreprenad dér entreprenéren svarar for projektering och
utférande) om ni kan beskriva énskad funktion och vill att entreprendren ska hitta I6sningarna. Om ni
vill projektera bara vissa delar ar tydlig gransdragning viktig och att det klart framgar vad som galler
for olika delar.

e Om nivill ha inslag av samverkan, var tydlig med vad ni forvantar er av samarbetet.

e Anpassa ersittningsform till de specifika forutsattningarna. Ar omfattningen svér att faststalla i forviag
ar fast pris mindre lampligt. Overvag indexreglering till exempel om kostnadsutvecklingen &r valdigt
osaker, entreprenadtiden lang eller startdatum osékert.

4 Overvig tider och tidsfrister noga

e Planera upphandling med god framférhallning och ha rimliga tidsfrister f6r bade upphandling och
genomfdrande. Efterfrdga garna leverantorernas syn.

e Tank péa att det tar mycket tid for anbudsgivaren att ta fram anbud. Ménga personer behéver vara
inblandade och ofta dven flera underentreprendérer.

5 Underlatta administrationen

e For manga mindre foretag innebar offentlig upphandling kostsamma anbud och omfattande
administration. Mojliggér 6kad konkurrens genom tydliga och enkla underlag.

e Tydliga, enkla och samlade (i en handling) anbudsinstruktioner minskar risken att behéva utesluta
anbudsgivare pa grund av missférstand. Samla dven kraven pé vilka uppgifter som ska lamnas in s&
att anbudsgivare inte behdver leta information i flera handlingar. Overvig vilka uppgifter som behéver
lamnas in och vilka som kan lamnas pa begaran.

e Stall bara krav som ni kan folja upp. Beakta anbudsgivarnas mojligheter att félja upp kraven, dven hos
underentreprenérer. Informera om att uppféljning kommer ske och hur.

6 Balansera utformning av olika krav och kontraktsvillkor

e Stam gdrna av med branschen infér kommande upphandlingar om rimliga krav.

e Overvig om kvalificeringskrav ar nédvandiga och kan ge avsedd effekt. Om de inte &r rimliga och
relevanta kan de begréansa konkurrensen i onédan.

e Var tydlig med vilka krav som &r obligatoriska. Stall inte krav som ni inte tanker félja upp. Varje krav
kan vara kostnadsdrivande och paverka majligheten att Iamna anbud.

e Varda éverenskommelsen i de férhandlade standardavtalen AB 04 och ABT 06 (eller senare versioner).
Rubba inte balansen mellan parternas rattigheter och skyldigheter genom avsteg fran avtalens
bestammelser. Om avsteg dnda bedéms nédvandiga — belys och motivera dessa.

e Anviand krav och kontraktsvillkor som framjar sund konkurrens. Beakta vilken effekt de kan fa och
méjligheten att félja upp (dven langre ned i kontraktskedjan).

7 Taansvar fér de samlade upphandlingsdokumenten

e Tydliga underlag ar en grundldggande forutsattning for att anbudskalkylen ska bli realistisk och
anbuden konkurrenskraftiga och jamforbara. Otydligheter kan vara kostnadsdrivande och dven 6ka
risken att ndgon mindre nograknad leverantdr “chansar”.

e Sakerstall att ni vet vilka krav ni stéller i olika delar av upphandlingsdokumenten.

e Entreprenadupphandling kraver specialistkunskap. Stall krav pa och valj eventuella upphandlings-
konsulter med noggrannhet.

e Det arséllan lampligt att kopiera tidigare férfragningsunderlag. Om s sker bor handlingarna granskas
extra noga utifran de specifika férutsattningarna i upphandlingen.

e Lagg tid pa kvalitetsgranskning och "samgranskning”. Det &r vanligt med motstridigheter i handlingar
som tagits fram av olika aktorer/ vid olika tidpunkter liksom att begrepp anvands pa olika satt eller
med olika innebord i olika handlingar.

8 Anvand en transparent utvarderingsmodell

o Overvag modell noga utifrn de specifika forutsattningarna och prova den s att den i praktiken kan
ge det ekonomiskt mest fordelaktiga anbudet.

o Sakerstall att det tydligt framgar for anbudsgivarna hur resultatet kommer att faststallas.

9 Foljupp under avtalsperioden!

e Viktigt att uppféljning ar val avvagd sa att den ar effektiv och kan uppna sitt syfte. Uppféljning minskar
risk for korruption och osund konkurrens och sakerstéller ocksa att ni far den kvalitet ni har upp-
handlat till ratt pris.

e Vartydlig med att och hur uppféljning kommer ske.

e Visa intresse, ha en I6pande dialog, folj arbetet och ha en systematik for uppféljning.

10 Delaerfarenheter

e Utvardera alltid genomférd upphandling och entreprenad tillsammans med er avtalspart och
eventuellt &ven underentreprendérer. Ta till vara infér kommande upphandlingar.

e Dela garna med er av vardefulla erfarenheter till andra upphandlande organisationer.



Vi finns over
hela Sverige!

Byggforetagen ar bransch- och
arbetsgivarorganisationen for
seriésa bygg-, anlaggnings- och
specialféretag verksamma pa den
svenska byggmarknaden.

Vara kontor finns fran norr till séder

och ger medlemmar lokal tillgang-
lighet och service.

Byggforetagen kansli
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102 42 Stockholm

Telefon: 08-698 58 00
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