Handelshgyskolen Bl - campus Trondheim

BTH 25321

Bacheloroppgave - Prosjektledelse

Bacheloroppgave

En muntlig enighet pad — at kontrakten skal du fa

Mats Sebastian Midtlyng, Fredrik
Kirkestuen, Sveinung Isaksen

Utlevering: 08.01.2018 09.00
Innlevering: 04.06.2018 12.00



BTH 25321

Bacheloroppgave ved Handelsheoyskolen BI

En muntlig enighet pd — at kontrakten skal du fa

Denne oppgaven er gjennomfort som en del av studiet ved Handelshoyskolen BIl. Dette innebcerer

ikke at Handelshoyskolen BI gdr god for de metoder som er anvendt, de resultater som er

fremkommet, eller de konklusjoner som er trukket.

Eksamenskode og navn:

BTH 25321 Bacheloroppgave — Prosjektledelse

Innleveringsdato:

04.06.18

Studiested:

Trondheim



BTH 25321

Forord

Denne bacheloroppgaven er skrevet av tre avgangselever ved Handelshayskolen
BI Trondheim. Temaet i oppgaven er basert pa fordypningsfaget prosjektledelse,
og vi kommer til 4 se nermere pa hvordan kontraktsprosessen foregér i

planleggingsfasen i et byggeprosjekt.

Vi synes at bacheloroppgaven og caset vart har vert veldig spennende og lererikt.
Vi har gjennom oppgaven fatt sett hvordan teorien har blitt brukt i praksis. Dette
har gitt oss muligheten til & leere mer om et tema som er lite omtalt i pensumet

vart, men likevel et sentralt tema innen prosjektledelse.

Til var veileder Tore Aalberg vil vi gjerne rette en stor takk for maten han har
introdusert oss til prosjektledelsesfaget pa, samt hvordan han har guidet og radet
oss gjennom bachelorskrivingen var. Vi vil ogsa rette en takk til bedriften vi har
samarbeidet med. De har vert veldig behjelpelige og har avsatt mye tid til oss
samtidig som at de har gitt oss innsikt i hvordan de driver med kontraktsprosesser.

Samarbeidet i gruppen og med bedriften var anser vi som vellykket.

God lesing!
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Sammendrag

Denne oppgaven tar utgangspunkt i prosjekt Sjogangen. Prosjektet i oppgaven ble
utfort av Pir 2 som er et arkitektfirma. Prosjektet gikk ut pa a utarbeide en plan-
og designskisse til broen Sjegangen. Problemstillingen til oppgaven er «Hvordan
foregikk kontraktsprosessen i Sjogangen i henhold til The Eight Stages of
Tender?». «The Eight Stages of Tendery er en veiledende modell for hvordan en

leverander kan gjennomfoere en kontraktsprosess i et anbud.

Sjegangen var et komplekst prosjekt som krevde tverrfaglig samarbeid. Dette
medferte at det ble et interorganisatorisk prosjekt. De to andre bedriftene som var

med i prosjektet var SLA og Myklebust AS.

Prosjektet ble iverksatt etter at teamet til Pir 2 ble prekvalifisert til 4 delta i en
konkurranse med forhandlinger. Det var tre team med i konkurransen om & fa

utarbeide plan- og designskisse til Sjogangen.

Oppgavens oppbygning er basert pa teorier knyttet til de forskjellige fasene 1 «7The
Eight Stages of Tendery. 1 lys av teorien har vi sett pa funn i prosjektet og droftet
dette opp mot teorien. I tillegg har vi intervjuet en ekspert innen kontrakter og sett
pa ekspertens erfaringer opp mot Pir 2. I oppgaven har vi evaluert at

gjennomforingen av kontraktsprosessen har foregatt tett opp imot anbefalt praksis.

Side 1
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1.0 Innledning

1.1 Bakgrunn for oppgaven

Heosten 2017 hadde vi fordypningsfaget prosjektledelse. Dette har vert veldig
innholdsrikt og vi har tilegnet oss grunnleggende kunnskaper om faget. Vi har
forstatt at prosjektledelsefaget er et bredt fag og med inspirasjon fra veilederen vér
har vi valgt & skrive om kontraktsprosesser i prosjekter. Bakgrunn for valget av
bedrift skjedde gjennom sek etter prosjekter pa Bratterkaia. Vi synes at
Bratterkaia er en spennende bydel i Trondheim fordi denne bydelen har de siste
arene vert under stor vekst. Oppgaven vil omhandle planleggingsfasen av

Sjegangen.

1.2 Pir 2

Pir 2 er et arkitektfirma som ble etablert i 1994 pé Piren i Trondheim. De har
spesialisert seg innen byutvikling. Pir 2 har som visjon a kunne gi tilbake til
samfunnet gjennom berekraftig arkitektur. Arkitekturen skal vere nyskapende og
miljebevisst. I dag har Pir 2 sitt hovedkontor i Trondheim og et kontor i Oslo. Pir
2 har siden oppstart vart i stabil vekst noe som gjenspeiles i antall prosjekter
gjiennomfort og etablering av et nytt kontor i Oslo. Flere av prosjektene til Pir 2
har vunnet priser for energi- og miljebevisst arkitektur. Gjennomferingen av

miljebevisste prosjekter er ogsd en av malsetningene til bedriften (Pir 2, 2018).

1.3 Oppdragsgiver

Oppdragsgiver var en sammensetning av bade offentlige og private
organisasjoner. De innblandede var Bratterkaia AS, Jernbaneverket, Star Property

AS, Rom Eiendom AS, Trondheim Havn og Trondheim kommune.

1.4 Sjogangen

Planleggingen av prosjektet Sjogangen begynte i 2007. Broen ble ferdigstilt i
2012. Sjegangen er en 70 meter lang gang- og sykkelbro som kobler Bratterkaia
sammen med Trondheim sentrum. Den strekker seg fra Trondheim
sentralstasjonen og over til Bratterkaia pa den andre siden av jernbanesporene.
Hensikten med broen var a spare de flere tusen som arbeider, studerer og

tilreisende pa Bratterkaia for flere hundre meter 1 gangavstand til byen.
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1.5 Oversikt over bedriftene i prosjektet Sjogangen

Oppdragsgiver OPS (Brattarkaia AS,
Jernbaneverket, Star Property AS,
Rom Eiendom AS, Trondheim Havn og
Trondheim kommune)

Referansegruppe

Y

Styringsgruppe
(Administrerende
direkter og
gkonomiansvarlig)

(Myklebust)

Prosjektieder (Pir
2)
Prosjektmedarbeidere Prosjekimedarbeidere
(Pir 2) (SLA)

Figur 1: (Jessen, 2007, s. 105).

1.6 Begrunnelse for valg av tema og problemstilling

Valget av tema skjedde pa bakgrunn av to forhold. Vi gnsket forst og fremst a

tilegne oss ny kunnskap innen et fagfelt hvor vi hadde lite forkunnskaper fra for

av, men ogsa et tema som vi syntes var spennende. Anbudsprosessmodellen “7he

Eight Stages of Tender” er modellen vi har valgt som rammeverk for & svare pé
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oppgaven. Modellen er utarbeidet av myndighetene for offentlige anskaffelser i
New Zealand for a kunne lykkes med kontraktsprosesser. I samarbeid med
prosjektleder for Sjegangen i Pir 2 og veilederen var kom vi fram til felgende

problemstilling:

_ | Kontraktsprosess l
- ‘ Hvordan foregikk kontraktsprosessen i Sjggangen? ‘

Hvordan foregikk kontraktsprosessen i Sjggangen i
henhold til “The Eight Stages of Tender?”

Gi Pir 2 innsikt i hvordan kontraktsprosessen deres
ble utfart i prosjektet Sjggangen

Figur 2: (Andersen & Schwencke, 2017, s. 31)
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“Hvordan foregikk kontraktsprosessen i Sjogangen i henhold til “The Eight
Stages of Tender?”.

Contract Identify the
0 management iy

Assemble
the team

Analyse the
competition
Write the

document
Set up the

response

Figur 3: (New Zealand Government, 2017)

2.0 Metode

2.1 Gruppen

Gruppen bestér av tre avgangsstudenter, hvorav to gar ekonomi og administrasjon
og en gar markedsforingsledelse pd BI Trondheim. Vi har alle tre kjennskap til
hverandre fra flere ar for var skolegang pa BI Trondheim, ved blant annet
militeret og videregdende utdanning. Vi har jobbet sammen ved flere anledninger
pa gruppeoppgaver, noe som har fort til gode resultater. Dette medferer at vi har
et felles hoyt ambisjonsniva som forutsetning for oppgaven. Vi kom frem til at vi
onsket & arbeide med oppgaven kontinuerlig gjennom semesteret og stille godt

forberedt til bachelorseminarene for 4 oppna best mulig leeringsutbytte.

2.2 Primcerdata

Ettersom vi trengte detaljerte beskrivelser av hvordan kontraktsprosessen foregikk
i planleggingen av Sjegangen, valgte vi en eksplorativ undersgkelsesmodell.

Denne typen kvalitativ primardata gir oppgaven tyngde og kredibilitet. Vi
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gjiennomforte et semistrukturert dybdeintervju med prosjektleder, slik at vi hadde
mulighet til 8 komme med oppfelgingsspersmél (Myers, 2009, s. 122). Fordelen
med dybdeintervju er respondentens mulighet til & svare 1 henhold til deres
erfaringer og egne tanker rundt temaet. Derimot er ulempen at dybdeintervju ofte
krever en intervjuer med gode kunnskaper rundt temaet, for & stille de riktige
spersmalene (Ghauri & Grenhaug, 2010, s. 53). Alle funn oppgaven tar for seg

kommer fra dybdeintervju med prosjektleder.

I samrad med prosjektleder kom vi frem til den konklusjonen at det ikke var noe
hensikt & intervjue noen andre i prosjektet, ettersom det var kun prosjektleder som
var involvert i kontraktsprosessen. Funnene fra intervjuet anses som pélitelige, da
intervjuobjektene har hatt en sentral rolle i prosjektet og fatt anledning til & lese

gjennom tolkningene og komme med tilbakemeldinger i etterkant.

Vi utarbeidet en intervjuguide pa bakgrunn av vr rammemodell. Hensikten med
spersmélene vi stilte var & belyse hvordan Pir 2 forholdte seg til de forskjellige
fasene i var rammemodell. Under intervjuet delte respondenten sine erfaringer fra
prosjektet mens vi tok opp intervjuet pa taleopptaker. Deretter transkriberte vi
intervjuet slik at vi kunne slette det. Dette ble gjort for & sikre analysemateriale,

samt sikre anonymitet. (Ghauri & Grenhaug, 2010, s. 130)

Krav til validitet ved kvalitative malinger finner vi ved & sperre om vare funn eller
resultater reflekterer formalet med undersekelsen (Askheim & Grenness 2008, s.
23). For a styrke validiteten til var oppgave valgte vi & gjennomfore et
dybdeintervju med en uavhengig ekspert i kontraktsprosesser. Dette bidrar til & gi
et bedre svar pa problemstillingen. Eksperten ble gitt samme intervjuguide som
prosjektleder i Pir 2 og svarte deretter. Et intervju med en uavhengig ekspert kan
anses som bade primar- og sekundaerdata. Vi velger & definere det som
primerdata ettersom eksperten ikke har utgitt noe tidligere som ekspert. Denne
eksperten hadde kompetanse med kontraktsprosesser fra oljeservicebransjen.
Denne prosjektlederen er sivilingenier i motsetning til prosjektlederen 1
Sjegangen som er sivilarkitekt. Dette gir et annet perspektiv pa kontraktsprosesser

slik at vi kunne drefte funn i Sjegangen prosjektet opp mot ekspertens erfaringer.
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2. 3 Sekundcerdata

Rammemodellen for oppgaven er hentet inn fra myndighetene for offentlige
anskaffelser i New Zealand. Denne modellen er basert pd praktiske erfaringer fra
tidligere anbudsprosesser. Videre hentet vi inn relevant teori innen kontrakter i
prosjekter som stetter opp fasene i rammemodellen gjennom faglitteratur og

informasjon hentet fra offentlige databaser.

3.0 Prosjektet Sjegangen

3.1 Identify the Contract Opportunity

3.1.1 Teori

Forberedelse

I forkant av sek etter prosjekter vil det finnes nekkelmomenter som kan forkorte
tiden det tar a finne en kontraktsmulighet. Dette kan vere & holde seg oppdatert i
kunngjeringsdatabaser for anbud og vaere oppdatert pa sine egne relasjoner om det
finnes muligheter hos dem. Disse grepene vil fore til en mer effektiv prosess (New

Zealand Government, 2017).

Det vil vere lonnsomt a sette sammen viktige dokumenter pa forhind. Dette kan
spare ressurser nir man leter etter potensielle prosjekter og eker sannsynligheten
for & bli prekvalifisert. Eksempel pa viktige dokumenter kan vere tidligere
statistikk, resultater fra andre prosjekter, samarbeidspartnere samt
kontaktinformasjon og CVer som viser nokkelkompetansen til deltakerne 1

prosjektet (New Zealand Government, 2017).

Plan for 4 bli prekvalifisert

For man starter det faktiske arbeidet med & bli prekvalifisert, er det hensiktsmessig
a utarbeide en strategiplan som skal sikre at bedriften vinner anbudet og fér
prosjektet (Turner, 2006, s. 138). Dette medferer at det ma utarbeides en ny
strategiplan for hvert potensielle prosjekt. En strategiplan ber inneholde tema,
kundekontaktsplan, SWOT-analyse av seg selv og konkurrenter, sub-kontrakter,

finansiell plan og hvem skal ha ansvar for anbudet. Videre vil det vare

Side 7



BTH 25321

hensiktsmessig & gjennomfore et kostnadsanslag for planleggingen av anbudet

(Turner, 1995, s. 328).

Offentlig privat samarbeid-prosjekter

Offentlig privat samarbeid-prosjekter (OPS) blir utlyst pA DOFFIN (database for
norske innkjep). DOFFIN er den norske nettbaserte databasen for kunngjeringer
av offentlige anskaffelser og anskaffelser i forsyningssektoren som er underlagt

EOS-forskriftene (Doffin, 2018).

Oppdragsgiver i OPS-prosjekter har ansvaret for at alle leveranderer skal
behandles pa like premisser under anskaffelsesprosessen. I tillegg til
likebehandling av leveranderer stilles det blant annet krav til konkurranse, god
forretningsskikk, forutberegnelighet og etterprevbarhet. Formélet med de ulike
premissene er 4 ivareta sikkerheten til deltakerne i anskaffelsesprosessen i tillegg
til at det er med pa a effektivisere ressursbruken i offentlig sektor (Fornyings- og

administrasjonsdepartementet, 2006).

Kravene for anskaffelser mé folges pa alle stadier i anskaffelsesprosessen
uavhengig av hvilken anskaffelsesmetode som velges. Det stilles krav til at
oppdragsgiver sorger for at anskaffelsene baseres pa konkurranse. Arsaken til
dette er at det regnes som et godt virkemiddel for & sikre mer lonnsomhet og
effektiv bruk av ressurser, samt verdiskapning for samfunnet. Det er ogsé
oppdragsgivers ansvar & sikre at alle leveranderer blir behandlet likt gjennom hele
anskaffelsesprosessen uavhengig av nasjonalitet gjelder ogsa kravet for

likebehandling (Fornyings- og administrasjonsdepartementet, 2006).

Ved gjennomfering av et OPS-prosjekt kan oppdragsgiver velge mellom fire
forskjellige typer konkurranser (Fornyings- og administrasjonsdepartementet,
2006):

+ Apen anbudskonkurranse

+ Begrenset anbudskonkurranse

» Konkurransepreget dialog

+ Konkurranse med forhandlinger
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Prekvalifisering

Utfordringen i1 OPS- prosjekter er at det stilles hoye krav til tidligere erfaring for a
bli prekvalifisert (Bakker, 2016, s. 6). Prekvalifisering foregar som en
forhandsvurdering av mulige leveranderer hvor leveranderene ma oppfylle ulike
kriterier for 4 komme med et tilbud. Arsaken til at prekvalifisering benyttes i
prosjekter er at det ofte er store kostnader knyttet til utarbeidelse av et anbud eller
tilbud. Disse kostnadene kommer i form av at leveranderene ma sette av flere
ansatte til oppdraget over lengre tid. For a spare bade kostnader og tid for begge
parter kan det derfor vaere gunstig & gjennomfoere en prekvalifisering (Karlsen,

2017, s. 202).

Ved 4 ha en prekvalifiseringsprosess utelukker oppdragsgiver de uegnede
leveranderene og kan konsentrere seg om & velge det beste tilbudet. I komplekse
prosjekter kan det vaere nadvendig at leveranderene innehar spesiell kompetanse,
og dette kan vere et prekvalifiseringskrav. En annen grunn til at det benyttes
prekvalifisering er for & begrense antall tilbydere. Tilbudsberegning av prosjekter
kan bade veare tidkrevende og kostbart for leveranderene. Begrensningen av
tilbydere vil dessuten fore til mindre arbeid for oppdragsgiver som ma vurdere

ferre tilbud (Ladre, 2006, s. 108).

Typiske forhold som vurderes i prekvalifisering ifelge (Rahman, 2015, s. 203):
+ Skadestatistikk
» Teknisk kapasitet og ekspertise
+ Kompetanse innen prosjektarbeid
+ Tilgjengelig kapasitet, ressurser, kompetanse og personell
» Erfaringer fra andre prosjektoppdrag
» Virksomhetens finansielle styrke

+ Historisk prisniva pa anbud/tilbud
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3.1.2 Funn

Forberedelser

Pir 2 hadde i forkant av prosjektet Sjegangen utarbeidet en portfolio med deres
tidligere oppdrag og kompetanse. Denne portfolioen ligger ute pa deres nettside.
Deres tidligere prosjekter pa Bratterkaia ble sterkt vektlagt, ifelge prosjektleder.
Disse prosjektene henviste til deres evner innen urban arkitektur og forstaelse for
Trondheim by. Denne portfolioen inneholdt ogsa deres samarbeidspartnere. Pir 2
jobber kontinuerlig med sgk etter nye prosjekter slik at de alltid har pdgdende
prosjekter. Det er partnerne i Pir 2 sin arbeidsoppgave og kontinuerlige soke etter
prosjekter. Instansen Pir 2 hovedsakelig finner sine kontraktsmuligheter pé, er

DOFFIN.

Pa DOFFIN blir det blant annet utlyst designkonkurranser. Slike konkurranser blir
arrangert 1 samarbeid med offentlige oppdragsgivere. Sjegangen ble utlyst som en

konkurranse med forhandlinger.

Plan for 4 bli prekvalifisert

I det prosjektet ble oppdaget, utarbeidet prosjektleder en strategiplan for a bli
prekvalifisert. Denne strategien la vekt pa a fremstille deres tidligere prosjekter pa
Bratterkaia tydelig. I tillegg ble det henvist til deres danske samarbeidspartner,
SLA, som er et dansk landskapsarkitektfirma. SLA var kjent for deres urbane
landskapsarkitektur i Kebenhavn.

Prekvalifisering

Det var 11 interesserte team bestdende av 20 arkitektkontor til konkurransen.
Oppdragsgiveren sgkte etter a prekvalifisere tre virksomheter med tverrfaglig
kompetanse for et helhetlig idéprosjekt for uterommene péd Bratterkaia og
Trondheim sentralstasjon. Forholdene som oppdragsgiver vurderte bedriftene etter
var kompetanse, tidligere erfaringer, giennomferingsevne og tidligere prisanslag. I
tillegg ble det vurdert om teamene hadde spesialkompetanse innen
landskapsarkitektur. Sjogangen var et komplekst prosjekt og derfor ble det et krav

om spesialkompetanse.
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De tre teamene som ble prekvalifisert var:
* Schenherr A/S og Studio 4 Arkitekter AS
+ SLA/PIR 2 Arkitektkontor AS og Myklebust AS
+ Asplan Viak AS, Dronninga Landskap AS og Stokkan Lys AS
I folge prosjektleder fikk de tre teamene som ble prekvalifisert tildelt 300 000

hver for & utarbeide en plan- og designskisse.

3.1.3 Drafting

De forberedelsene som ble utfort av Pir 2 kan ifelge New Zealand Government
(2017) anses som kritiske for & bli prekvalifisert til konkurransen om & designe
Sjegangen. Deres tidligere erfaringer fra lignende prosjekter pa Bratterkaia, samt
deres danske samarbeidspartner, SLA, var avgjerende for at Pir 2 ble

prekvalifisert.

Prosjektet Sjogangen var en konkurranse med forhandlinger. Dette medforte at det
ble gjennomfert en tilbudsrunde basert pa enskene om produkt og hva som er
tilgjengelig i markedet. Oppdragsgiveren er ikke nedvendigvis forpliktet til &
akseptere noen av tilbudene i henhold til Laedre (2006). Pir 2 teamet sitt tilbud ble

ansett som tilstrekkelig og ble derfor valgt av oppdragsgiveren.

Turner (1995) hevder at det ber utarbeides en spesifikk strategiplan for hvert
prosjekt. Dette gjennomforte Pir 2 og det kan derfor sees pd som et

suksesskriterium for at de ble prekvalifisert.

Det ble gjennomfert en prekvalifisering for prosjektet Sjegangen pa bakgrunn av
at det var et komplekst prosjekt. Oppdragsgiver ville kun ha med de som var
kvalifiserte til prosjektet for a spare kostnader hos seg selv og leveranderene.
Dette stottes av Leedre (2006). Pir 2 ble prekvalifisert pa bakgrunn av at de
oppfylte prekvalifiseringskravene som ble satt. Et av hovedkriteriene for
prekvalifiseringen var tverrfaglig kompetanse. Dette er et normalt kriterium som

ofte vurderes i prekvalifisering ifelge Rahman (2015).
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OPS-prosjekter har ifelge Bakker (2016) en rekke utfordringer. Ofte stilles det
haye krav til tidligere erfaringer slik at det er vanskelig for nyetablerte &
konkurrere. Andre utfordringer vil vaere prispress og at det handler mye om a ha
de rette relasjonene. Et virkemiddel Pir 2 tidligere har gjennomfert for 4 tilegne
seg mer erfaring, er at de har hatt rammeavtaler i andre prosjekter. Dette har
medfort at de har fatt tilstrekkelig erfaring, slik at de kan delta i anbud om sterre
OPS-prosjekter. Rammeavtalene er godt egnet for 4 tilegne seg erfaring, men ikke

alltid like lukrativt med tanke pa betaling.

Ifolge prosjektleder i Pir 2 sé var ikke den ekonomiske gevinsten av & delta i
designkonkurransen viktigst. A vaere med pé og videreutvikle Brattorkaia slik at
dette ble en naturlig bydel i Trondheim sentrum var deres motiv for & delta. De
fikk 300 000 for & bli prekvalifisert til & kunne levere et tilbud, men det medgikk
arbeid verdt 700 000 for & fremstille et tilbud. Ifelge prosjektleder sa var dette en
kontrakt de skulle vinne, uansett pris. Pir 2 ansd at det & vinne et s& komplekst
anbud ville betydd mye for omdemme til Pir 2 og gi en ekonomisk gevinst

langsiktig.
3.2 Assemble the Team

3.2.1 Teori

Etablering av team

Kjennetegn ved team er at teamet har et felles mal. Malet skal vaere
retningsgivende og akseptert av alle involverte. Mélet er ofte rsaken til at et team
dannes. Teamet m4 arbeide sammen for 4 sikre verdiskapning og forhdpentligvis

oppna synergieffekter (Karlsen, 2017, s. 166).

Intern organisering

Et prosjekt er en midlertidig organisasjon. Organisasjonsstrukturen til denne
organisasjonen forteller hvem som er involvert i prosjektet og om prosjektets
interne organisering (Jessen, 2007, s. 104). Prosjektets interne organisasjon ber
bygges opp i forhold til hva som er mest hensiktsmessig for 4 lase oppgaven og na
prosjektets mal (Jessen, 2007, s. 100). Alle prosjektorganisasjoner skal ifelge

Jessen (2007) minimum omfatte folgende funksjoner:
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Prosjekteier: Eieren er prosjektets oppdragsgiver. Det er eieren som til
slutt godkjenner rammeplanen og mélet samt tilforer prosjektet de
nedvendige ressurser.

Prosjektleder: Prosjektlederen har ansvaret for at prosjektet nar malet
innenfor de rammene som er satt i rammeplanen. Det skal i prinsippet kun
vaere én prosjektleder - bade nér det gir bra, og nar det gir darlig.
Prosjektmedarbeidere: Prosjektmedarbeiderne er alle som arbeider 1

prosjektet.

Ifolge Davidson (1995) skiller man gjerne mellom fem typer teamstruktur i form

av intern prosjektorganisering:

Tradisjonell hierarkisk struktur
Isomorfisk teamstruktur
Spesialistorientert teamstruktur
Egofri teamstruktur

Kirurgisk teamstruktur

Ekstern organisering

Tilknytningen mellom prosjektet og linjeorganisasjonen er prosjektets eksterne

organisering (Jessen, 2007, s. 100). Det omfatter elementer slik som bemanning

av prosjektet, kontroll over ressurser, fordeling av myndighet og ansvar mellom

prosjektet og linjen (Karlsen, 2017, s. 156).

Jessen (2007) skiller mellom tre hovedstrukturer for ekstern organisering:

Avdelingsintern struktur
Matrisestruktur

Selvstendig struktur
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Avdelingsinterne prosjekter Matriseprosjekter Selvstendige prosjekter

Figur 4: (Jessen, 2007. s. 101)

Et avdelingsinternt prosjekt kjennetegnes ved at prosjektet giennomfoeres innen en
avdeling i basisorganisasjonen. Alle deltakerne kommer fra samme fagmiljo og
det gir strukturen en sterk kobling mellom prosjektet og fagavdelingen (Karlsen,

2017, s. 158).

I et matrisestrukturert prosjekt har prosjektpersonellet sin faste stilling i

basisorganisasjonen og arbeider deltid pa prosjektet (Karlsen, 2017, s. 160).

I et selvstendig prosjekt trekkes personellet ut fra sine faste stillinger i
basisorganisasjonen og arbeider pa heltid med prosjektet. Prosjektformen kan

sammenlignes med en ny og selvstendig organisasjon (Karlsen, 2017, s. 163).

Forhandlingsteam
Sammensetning av forhandlingsteamet vil vaere spesifikt til
forhandlingsprosessen. Utvelgelsen av de ulike rollene i teamet vil variere fra

bedrift og hvilken type bransje det er snakk om (Turner, 1995, s. 345):

Et typisk forhandlingsteam vil besta av
* Account manager (Har ansvar for prosjektportefoljen til bedriften)
+ Juridiske eksperter
» Direktoren for bedriften eller den som har hovedansvaret for selve

prosjektet
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3.2.2 Funn

Etablering av team

Teamet som ble etablert for kontraktsprosessen i1 Sjogangen var et samarbeid
mellom Pir 2, SLA og Myklebust AS. Pir 2 hadde ansvar for arkitekturen, mens
SLA stod for utformingen av landskapsarkitekturen. Det var et
prekvalifseringskrav at virksomheten skulle inneha tverrfaglig kompetanse innen
prosjekter. Det innebar at teamet matte ha kompetanse innen planlegging,
lignende prosjekter og landskapsarkitektur. Av den grunn oppstod det et behov for
kompetanse innen urban landskapsarkitektur fordi dette var noe Pir 2 selv ikke

hadde.

Intern organisering

Teamet fra Pir 2 ble satt sammen av medarbeidere som tidligere hadde jobbet med
starre prosjekter og som derfor satt med mye kompetanse og erfaring. Ved
gjiennomforing av prosjektet Sjogangen bestod teamet fra Pir 2 av prosjektleder,

arkitekter, tekniske tegnere, administrasjonsansvarlige og radgivende ingeniorer.

Styringsgruppen bestod av administrerende direkter og ekonomiansvarlig.
Styringsgruppen tok stilling til spersmél av strategisk art og matte godkjenne
handlinger prosjektlederen foretok. Styringsgruppen hadde ansvar for

ressursforvaltningen til prosjektet.

Prosjektlederen var den som hadde mest erfaring og kompetanse innen urban
arkitektur i Pir 2. Prosjektlederen var fritatt fra alle vanlige oppgaver i linjen sé&

lenge prosjektet foregikk og hadde fullt lederansvar for prosjektgruppen.

Prosjektgruppen bestod av arkitekter fra bade Pir 2 og SLA. Dette var
fageksperter med bakgrunn fra arkitektur og landskapsarkitektur.
Referansegruppen bestod av rddgivende ingenior i Myklebust AS.
Prosjektgruppen jobbet fulltid i prosjektet.

Den interne organiseringen i prosjektet var spesialistorientert teamstruktur. Dette

innebar at prosjektmedarbeiderne var fageksperter. Arkitektene til Pir 2, SLA og
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ingenior i Myklebust AS hadde hver sine arbeidsoppgaver. De hadde tillit til

hverandres spesialkompetanse, slik at de kunne jobbe selvstendig nér det var

hensiktsmessig og delta i teamarbeid nar oppgaven krevde det.

Prosjektmedarbeidere fra
SLA

Radgivende ingenigr fra
Myklebust

Prosjektmedarbeidere fra
Pir 2

Prosjektleder Pir 2

Design av

landskap Planskisse av bro

Design av broen

Figur 5: (Karlsen, 2017, s. 168)

Ekstern organisering

Sjegangen prosjektet var et interorganisatorisk prosjekt med personell fra tre

forskjellige organisasjoner; Pir 2, SLA og Myklebust AS. De som ble valgt ut til &

delta i teamet arbeidet pa fulltid, slik at det ble et selvstendig prosjekt.

3.2.3 Drafting

Teamet ble satt ssmmen med mél om 4 utarbeide plan- og designskisse for

sjogangen. Ifelge ekspertintervju si bestar teamet som er ansvarlig for prosjektet

ofte av:

Administrerende direktor: Ansvarlig for & ta den siste avgjerelsen om
bedriften skal ta pa seg kontraktsarbeidet. Administrerende direkter har
ogsé ansvaret for 4 sorge for at bedriften har tilstrekkelig med ressurser til
kontrakten.

Markeds- og/eller salgsansvarlig: Markeds- eller salgsansvarlig sin rolle
inneberer & forstd hva oppdragsgiver etterspeor, lede forhandlingsprosessen
og innhente informasjon om kjeper.

Fagekspert/prosjektmedarbeider: Utarbeide produktet, de tekniske kravene

som mé metes for anbudet, og skrive en teknisk respons til anbudet.
Side 16



BTH 25321

» Finansradgiver: Fore oversikt over kostnader og bekrefte prisen

Ved etableringen av prosjektteamet har de fleste roller som forventes av
ekspertintervjuet blitt besatt. Administrerende direktor og ekonomiansvarlig var i
styringsgruppen, fageksperter var bade prosjektleder, prosjektmedarbeiderne og
referansegruppen. Det var derimot ingen markeds-/salgsansvarlig i teamet. Denne
rollen var ikke nedvendig ettersom de allerede var prekvalifisert til & kunne levere

et tilbud.

En mulig forbedring til sammensetningen av team ville vert a etablere et
forhandlingsteam. Det var prosjektleder alene som stod for forhandlingene. Ifolge
ekspertintervju burde det alltid vere etablert et forhandlingsteam pé forhand av
prosjektet. Dette vil vaere med pé & sikre at forhandlingene foregéar pé en
hensiktsmessig méte, og at kostnader rundt eventuell ekstern kompetanse i forhold
til forhandlingsteam blir hensyntatt i den totale budsjetteringen. Pir 2 har ingen
juridiske eksperter sa ved sterre forhandlinger vil det kunne oppsté behov for &

hente inn jurister.

Ettersom det var fageksperter i alle rollene blant prosjektmedarbeiderne og det var
en planleggingsprosess, var det i henhold til Davidson (1995) hensiktsmessig & ha

en spesialistorientert team struktur.

Ettersom Sjegangen prosjektet var hoyt prioritert for Pir 2, kan det i lys av Jessen
(2007) fastslas at den eksterne organiseringen, selvstendig struktur, var
hensiktsmessig a bruke. Dette var fordi prosjektet krevde sterk kobling mellom
fagavdelingen og prosjektet. Det var ogsa lennsomt at alle prosjektdeltakerne

jobbet med prosjektet pa fulltid ettersom dette prosjektet hadde hoy prioritering.
3.3 Analyze the Competition

3.3.1 Teori

Konkurrentanalyse

Analyse av konkurrenter er essensielt for enhver organisasjon i et marked med

andre aktorer. En forstaelse for hvordan ulike leveranderer konkurrerer 1 markedet
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vil gi forstielse og informasjon om markedsdynamikken og er sarlig viktig nér
det kommer til prissetting (Selnes & Lanseng, 2014, s. 171).
Grunnlaget for konkurransedyktigheten til ulike akterer i et marked kan deles opp
1 sju ulike kategorier:

e Pris

« Kovalitet

+ Service/oppfolging

* Produktkategori/Omfang

+ Distribusjon

» Leveringstid

*  Omdemme

SWOT som analytisk verktoy

En SWOT-analyse er et analytisk verktoy som ser pd sammenhenger mellom
eksterne utfordringer; trusler og muligheter samt organisasjonens egne interne
faktorer og karakteristika; styrker og svakheter (Hill & Westbrook, 1997, s. 47).
SWOT-analysen kan brukes for & vurdere en organisasjon sin produktportefolje,

men 0gsd som et strategisk verktey for a vurdere konkurransedyktighet.

SWOT-analysen sin hensikt er & komprimere all data og informasjon som man
henter fra eksterne og interne analyser. Deretter fremstilles dette pa en ryddig og
forstaelig méte ved & samle kun den mest nedvendige informasjonen. Ved a se pa
de ulike faktorene kan man ogsé rangere viktigheten de har for organisasjonens

konkurransedyktighet (Baker, 2015, s. 254).

Det er nedt til & vaere klare definisjoner pa de ulike faktorene i SWOT-analysen
og man m4 se pé disse fra kundens perspektiv. Selv om en organisasjon definerer
en egenskap som en styrke kan dette ogsé potensielt vaere en svakhet fra klienter
sitt perspektiv. For & finne elementer som skal innga under styrker og svakheter
m4 man samle informasjon fra eksterne kilder og sammenligne informasjonen
med det synspunktet og de definisjonene organisasjonen har satt internt.
Muligheter og trusler er eksterne for organisasjonen, og er uavhengige av styrkene

og svakhetene (Baker, 2015, s. 254).
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3.3.2 Funn

Konkurrentanalyse
De andre prekvalifiserte teamene ble ansett av Pir 2 som konkurrenter under dette
prosjektet. Pir 2 jobber konsekvent med analysering av konkurrenter. Dette gjores

ofte i etterkant av gjennomferingen av prosjektet og ble ogsé gjort for Sjegangen.

SWOT som analytisk verktoy

Analysen blir gjort ved & se pa hvilket prisnivd konkurrentene valgte & legge seg
pa, samt & se pa spesifikasjoner og sartrekk rundt designet. Med denne
fremgangsmaéten ser Pir 2 pa forskjeller pé prisen og design som er to viktige
differensieringspunkt for & serge for at Pir 2 er konkurransedyktige, og kan knytte

funn opp mot styrker og svakheter slik man gjor i en SWOT-analyse.

3.3.3 Drafting

Pir 2 har en dynamisk tilnerming til analyse av konkurrenter som hovedsakelig
foretas etter at prosjektet er avsluttet. Kjernen i1 hvilke faktorer Pir 2 ser pd er lik
de faktorene som Hill & Westbrook (1997) viser til i SWOT-analysen. Pir 2 ser
kontinuerlig etter hvilke prosjekt konkurrentene deres gjennomforer og pa hvilken

mate de har blitt gjennomfort.

For prekvalifiseringen ble gjennomfert hadde ikke Pir 2 tilgang til & se produktet
til konkurrentene, men det ble foretatt loapende vurderinger underveis basert pa
portefoljen til hver enkelt konkurrent. I Trondheim er det et lavt antall
konkurrenter som arkitektfirmaet mé forholde seg til ifolge prosjektleder i Pir 2.
Akterene har god kjennskap til hverandre og benytter seg ogsa av hverandres

kompetanse under prosjekter som blir gjennomfort pa tvers av organisasjonene.

Pir 2 sin méte a analysere konkurrenter pa skiller seg fra Hill & Westbrook (1997)
ved at analysen blir gjennomfert med en mer flytende- og mindre strukturert
tilnerming. Ifelge ekspertintervju blir SWOT-analysen regnet som for statisk til &
analysere konkurrenter. Det anbefales ifolge ekspertintervju & gjennomfere andre

markedsanalyser som ogsa inkluderer strategiske tiltak som kan iverksettes. Dette
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vil styrke Pir 2 sin posisjon overfor sine konkurrenter. Prosjektleder i Pir 2

kommenterte at konkurrentanalyse er ikke noe vi gjor pd rutine, men pa refleks.
3.4 Set Up the Response

3.4.1 Teori

Planlegge tilbudet

«Set Up the Response» er siste del av planleggingsfasen i «The Eight Stages of
Tendery. Denne fasen omhandler hvordan man utarbeider et svar pa anbudet. For
a vinne kontrakten til anbudet vil det vaere flere nekkelmomenter i tilbudet man
sender til anbyder som burde oppfylles (New Zealand Government, 2017). Ifolge
David Lowe (2006) er det ingen suksessrik leverander som er med i en

anbudsprosess uten a utarbeide en plan om & vinne kontrakten.

De fleste anbud spesifiserer at de ensker et konkret format i sine svar. Dette kan
for eksempel vaere nummerering pa spersmal som besvares. For a bli oppfattet
som en profesjonell aktor ber slike spesifikasjoner folges. Videre md man ta i
betraktning hvordan man ensker at tilbudet skal bli oppfattet. Dette vil vare bruk
av virkemidler slik som forside, overskrifter, illustrasjoner og sitater (Turner,

1995, 247).

Nér all informasjon er utfylt vil neste punkt vaere & demonstrere bedriftens evne til
a mote kriteriene til oppdragsgiver. Dette er kriterier slik som innovasjon,
kompetanse, pris, prosjekttid og kapabilitet. Det vil bli lagt vekt pé tidligere
oppdrag, kompetanse og gjennomfoerbare planer. Dette er for 4 bevise sin evne til
a giennomfore dette prosjektet. Det vil ogsa vere hensiktsmessig & inkludere

budsjetter og estimerte kostnader for anbudet (Lowe, 2006, s. 271).

Usikkerhet i kontraktsvilkar

Kontrakter blir ofte kontrahert i en atmosfare av usikkerhet, hvor ingen av partene
onsker & rette oppmerksombhet til vilkérene i kontrakten, i frykt for & virke
saksgkende (Lowe, 2006, s. 346). Dette forer til at prosjekter ofte starter uten en

formell kontrakt, men bare en muntlig enighet.
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For & redusere den totale usikkerheten i prosjektet vil det veere hensiktsmessig a
forsta oppdragsgiver bedre som prosjektleverander. For & kunne gjore dette er
man nedt til 4 analysere hva oppdragsgiver krever av prosjektet og prosjektets
spesifikasjoner. Her mé bedriften ta en avgjerelse om dette er et prosjekt som kan
leveres. Videre er det hensiktsmessig & evaluere om bedriften har tilstrekkelig
kompetanse for a levere prosjektet eller om det er nedvendig & hente inn ekstern

kompetanse (Lowe, 2006, s. 347).

Forstdelse av sin egen bedrifts kapasitet vil 1 tillegg redusere usikkerheten knyttet
til spesifikasjoner i kontrakten. Det vil vere hensiktsmessig & stille seg kritisk til
bedriftens evne til gjennomfore prosjektet med hensyn til hvor mye tid og
ressurser man har tilgjengelig ifelge Laedre (2006). Videre vil det vaere viktig &

analysere om prosjektet er lannsomt for bedriften (Turner, 1995, s. 325).

The Decision to Bid

D2B (decision to bid)- prosessen er den prosessen som oppstar nar man vurderer
om man skal by pa et prosjekt. Seleksjonen av det mest passende prosjektet & by
pa, er fundamentet for en suksessrik kommersiell strategi. Det vil vaere avgjerende
for kommersielle organisasjoner & vaere selektiv ndr det kommer til 4 velge

prosjekter som folge av tilgjengelige ressurser (Lowe, 2006, s. 358).
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A handshake is as good as a thirty-page

contract, eh, Mr. Harrison?”

Figur 6: (Bakker, 2016, s. 6)

3.4.2 Funn

Planlegge tilbudet

Etter at Pir 2 ble prekvalifisert konkurrerte de mot to prekvalifiserte team.
Oppdragsgiver klargjorde hvilke spesifikasjoner plan- og designskissen matte
inneholde. Deretter gjennomforte prosjektleder et internt mete med alle

prosjektmedarbeiderne i Pir 2 teamet hvor spesifikasjonene ble gjennomgétt.

Pa metene ble det klart hva som skulle innga i plan- og designskissen. Ifolge
prosjektleder skulle det blant annet inngé en grafisk tegning av broen, ulike
kravspesifikasjoner, totale budsjetterte kostnader og gjennomferingsevnen. Det
ble ogsa planlagt at dokumentet skulle inneholde ngkkelinformasjon om Pir 2
hvor det var beskrevet i detalj hvilken kompetanse de innehar og den gkonomiske

situasjonen ved hjelp av nekkeltall fra bedriften.

Usikkerhet i kontraktsvilkar
Pir 2 og oppdragsgiver hadde ingen formell kontrakt etter prekvalifiseringen. Det

var kun en muntlig enighet som ble inngatt mellom partene pa dette tidspunktet.
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Et usikkerhetsmoment som oppstod var at det inngikk store ressurser i henhold til
prosjektet Sjogangen knyttet til antall arbeidstimer som var nedvendig og utgifter
knyttet til ekstern kompetanse. Ifolge prosjektleder sd var det planlagt at det &

konkurrere om & vinne Sjegangen kontrakten ikke var lennsomt gkonomisk.

The Decision to Bid

Etter at Pir 2 hadde kommet videre etter prekvalifiseringen ansé prosjektleder i
samarbeid med administrerende direkter at det var hensiktsmessig at de skulle
vaere med & by pa prosjektet. En av hovedgrunnene til at Pir 2 gnsket & veere med
pa prosjektet var fordi det hadde store samfunnsmessige gevinster. Ifolge
prosjektleder skulle Sjogangen knytte Bratterkaia sammen med Trondheim
sentrum. Sjegangen ville gjore Brattorkaia mer tilgjengelig for bade lokale og
tilreisende. Prosjektet ble ikke gjennomfort for & maksimere profitt, men skulle gi

tilbake til samfunnet.

3.4.4 Drafting

Det ble gjennomfort et internt mate slik at alle prosjektmedarbeidere forstod hva
prosjektet innebar. Planleggingen av tilbudet kan derfor i lys av Lowe (2006)
anses som tilfredsstillende. Det er ifolge New Zealand Government (2017) et

suksesskriterium a gjennomfere interne meter for hvert prosjekt.

Planlegging av dokumentet innebar utarbeiding av nekkeltall fra sin egen bedrift
slik at oppdragsgiver kunne selv bedemme hvilken gjennomferingsevne de hadde
for prosjektet. Dette er noe Lowe (2006) hevder at skal vaere med i dokumentet og

vil vaere med pé & sikre at en vinner anbudet.

Ved kontraheringen av Sjegangen ble det ikke inngétt en kontrakt i begynnelsen
fordi det var usikkert hvem som kom til & vinne kontrakten samt forstaelse av
kravspesifikasjonen. Dermed var det kun en muntlig enighet. Dette samsvarer
med Lowe (2006) som sier at prosjekter ofte starter uten en formell kontrakt, men

kun en muntlig enighet.
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Ifolge David Lowe (2006) vil utvelgelsen av det mest passende prosjektet for en
bedrift vaere et suksesskriterium for en suksessfull kommersiell strategi.
Prosjektleder i Pir 2 ansé Sjegangen som passende og spennende for deres
portefolje ettersom de hadde flere prosjekter pa Bratterkaia allerede. I tillegg ville
prosjektet gi Trondheim en samfunnsmessig gevinst. Dette er 1 trdd med Pir 2 sin

visjon om a gi tilbake til lokalsamfunnet.
3.5 Write the Document

3.5.1 Teori

Anbud

En kontrakt kan defineres som en rettsgyldig og bindende skriftlig avtale mellom
to eller flere parter (Margy, Rolstadas & Kilde, 1999, s. 207). Bygg- og
anleggskontrakter skiller seg ofte fra andre kontrakter ved at det kommer
endringer pa et senere tidspunkt. Entreprenerene er ikke endelige forpliktet ved
kontraktsinngéelse (Hagstrom, 1997 s. 44). Endringer kan forekomme som palegg
fra oppdragsgiver etter at kontrakten er inngétt fordi det ofte kreves betydelig
fleksibilitet 1 bygg- og anleggsprosjekter.

Det a skrive tilbudet til anbudet representerer begynnelsen pa budprosessen.
Budprosessen involverer to viktige avgjerelser. Forst om man skal by pa
prosjektet eller ikke og deretter hvilken pris som skal settes (Lowe, 2006, s. 358)
Levering av tilbud pa anbudet i konkurranse anses som et bud pd kontrakten

(Turner, 1995, s. 328).

Et anbud er et dokument som ber om informasjon som skal lgse et problem. Det er
derfor viktig & serge for at informasjonen man skriver i tilbudet, dekker det
anbudet etterspor. Det kan vere hensiktsmessig & etablere et avkrysningsskjema
som punktvis ramser opp den informasjonen anbudet ettersper, slik at man vet at
tilbudet er tilstrekkelig. Dette vil ogsd vare med pa 4 sikre et oversiktlig

dokument (New Zealand Government, 2017).
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Kontraktstyper

Kontrakter kan primert deles opp 1 kostnad- og priskontrakter. Nar
kostnadskontrakter blir benyttet er det byggherren som tar ansvaret i henhold til
usikkerheten som er knyttet til prisen. De mest vanlige kostnadskontraktene er
enhetskontrakter og regningsarbeid. Ved priskontrakter er det fikssumkontrakt,
sumkontrakt og fastpriskontrakt som er mest brukt. Priskontrakter kjennetegnes
ved at det her er leveranderen som sitter med ansvaret knyttet til prisen (Ladre,

2006, s. 55).

Standardkontrakter

To av de mest sentrale standardkontraktene i Norge for oppdrag mellom en
oppdragsgiver og leverander innenfor bygge- og anleggsbransjen er gitt av Norsk
Standard (NS). Disse er NS 8401 Alminnelige kontraktsbestemmelser for
prosjekteringsoppdrag og NS 8402 Alminnelige kontraktsbestemmelser for
radgivningsoppdrag honorert etter medgétt tid. (Norsk Standard, 2018) Eikeland
(2001) beskriver forskjellen pa disse to ved at en fastpriskontrakt NS 8401
belonner arbeidet etter resultatet, mens et regningsarbeid NS 8402 belonner

arbeidet etter arbeidsinnsatsen.

Risikohindtering ved kontrakter
Kontrakter brukes mellom parter for & balansere risikoen og motivasjonen. I
tillegg er valget av kontrakt en av hovedoppgavene i kontraktstrategier. Det anses
a veere mest hensiktsmessig at begge parter sitter med en del av risikoen hver.
Dette vil veere med pé a gjore begge parter motivert til & gjennomfere et vellykket
prosjekt (Turner, 1995, s. 257). Prinsipielt er det fire mater & handtere risiko pa:

» Unnga det ved a velge andre alternativer

» Forseke a redusere det ned til et akseptabelt niva

» Opverfore risikoen via kontraktsvilkér eller med forsikring

» Kalkulere risikoen inn i prosjektets totale kostnader

Tildelingskriterier for prosjektet
Ofte brukte tildelingskriterier kan for eksempel vere:
+ Tekniske forhold

* Gjennomferingsevne av prosjektet
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«  Kommersielle forhold

* Risiko

Tekniske forhold vurderes ut fra HMS, oppfyllelse av spesifikasjoner og krav,
arbeidsmetoder, kvalitetssikringssystem, tilgang til fasiliteter og utstyr.
Gjennomferingsevne handler om & vurdere kapasiteten som er tilgjengelig,
ressurser, kompetanse og personell. Kompetanse handler om kompetanse innen
prosjektarbeid og referanser fra tidligere prosjekter. Kommersielle forhold dreier
seg om prisnivé, forsikringsvilkar og leveranderens evne til & tale tap. Risiko
handler om evaluering av hvilke problemer som kan oppstd ved 4 sette arbeid til

en leverander (Karlsen, 2017, s. 203).

CVene til de ansatte eller tidligere prosjekter kan vere et tildelingskriterium nar
det kommer til valg av leveranderer for prosjekter. Et eksempel kan vaere
utforelsen av et spesielt prosjekt som krever en spesiell kompetanse. CVene sier
ogsa mye om hvilken tidligere erfaring de ansatte har og hvilke
referanseprosjekter de har vert med pa. Andre eksempler pé tildelingskriterier kan
vare samarbeidsevne, leveranderens kapasitet og tilrettelegging av HMS-arbeid
(Karlsen, 2017, s. 204). I henhold til offentlige anskaffelser er det slik at
byggherren enten ma velge leveranderen som gir tilbudet med lavest pris eller

som anses a vere det mest fordelaktige tilbudet (Ladre, 2006, s. 46).

3.5.2 Funn

Anbud
De prekvalifiserte bedriftene ble innkalt til et oppstartsmete hvor alle detaljer ble
gjennomgétt i forhold til bygging og tildelingskriteriene. Deltakerne i

konkurransene ble vurdert ut fra time, cost & scope-prinsippet.

Pir 2 hadde tidligere planlagt hvilke spesifikasjoner de skulle ha med i tilbudet.
Ifolge prosjektleder fulgte plan- og designskissen spesifikasjonene som ble utlyst i
anbudet.
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Forst etter at planleggingen var ferdig ble den formelle kontrakten signert. Det ble
benyttet to forskjellige typer standardkontrakter, NS 8401-02. NS 8401 ble
benyttet ndr de tre deltakerne ble prekvalifisert. De mottok en fastpris for &
produsere et tilbud for prosjektet Sjogangen. Etter at Pir 2 vant anbudet ble det
benyttet NS 8402 regningsarbeid etter antall timer som medgikk i prosjektet.

Risikohindtering ved kontrakter
NS 8401-02 er standardkontrakter som ble brukt i prosjektet Sjogangen. Disse
folger bestemte lovbestemmelser og ble benyttet for & sikre bade oppdragsgiver og

leverander 1 henhold til pris, risiko og innholdet som skulle vaere med.

Tildelingskriterier for prosjektet

Tildelingskriteriene som ble benyttet i prosjekteringsfasen for prosjektet
Sjegangen var pris, gjennomferingsevne, kompetanse, og kvalitet. De ulike
tildelingskriteriene ble vektet likt. Kriteriet for pris ble beregnet ut fra det tilbudet
som hadde lavest pris. Gjennomferingsevnen til Pir 2 ble vurdert ut ifra hvilken
kapasitet bedriften har til & gjennomfoere prosjektet. Det ble ogsé sett pd hvilken
kompetanse naverende ansatte hadde, samt ekstern kompetanse som ble benyttet.

Kvaliteten ble vurdert ut fra byggematerialer og valg av konstruksjonsmetode.

3.5.3 Drafting

Ifolge Lowe (2006) er det to viktige avgjerelser som tas i budprosessen: om man
skal by og til hvilken pris. Det var ifalge prosjektleder ingen tvil om at de skulle
vaere med pa 4 by pa prosjektet. Dette var pa grunn av gevinstene som prosjektet
ga bade Trondheim, men ogsa Pir 2. De tre kandidatene som ble prekvalifisert
leverte alle tilbud til oppdragsgiver. Det ble derfor ansett som om alle bydde for &
vinne kontrakten i henhold til Turner (1995).

Ifolge New Zealand Government (2017) er méten Pir 2 har svart pa anbudet
tilfredsstillende. Utarbeidingen av dokumentet innebar blant annet at Pir 2 svarte
konkret pa kravspesifikasjoner samt at de utarbeidet de budsjetterte kostnadene
som ville medga i prosjektet. Det ble ifolge prosjektleder sett pd som et

suksesskriterium at de vant kontrakten og dermed fikk designe broen Sjegangen.
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Kontraktene mellom oppdragsgiver og Pir 2 ble inngétt for & fordele risikoen i
prosjektet samt & serge for & motivere begge partene for gjennomferingen av
prosjektet. Dette samsvarer med hvordan Turner (1995) risikoen burde fordeles

mellom partene.

Utarbeidingen av tilbudet skjedde ut fra tildelingskriteriene pris,
gjiennomfoeringsevne, kompetanse og kvalitet. Tilbudets innhold var en vesentlig
faktor som gjorde at Pir 2 vant anbudet. De tre deltakerne som leverte tilbudet sitt

skilte seg lite 1 forhold til pris, gjennomferingsevne og kvalitet.

Samarbeidet med SLA og deres kompetanse innen urban landskapsarkitektur var
ifolge prosjektleder et av suksesskriteriene som ble avgjerende for at Pir 2 vant
kontrakten. Norske landskapsarkitekter er i motsetning til SLA er utdannet pa
Norges miljo- og biovitenskapelige universitet i As. Ved NMBU blir arkitekter
spesialisert innen landbruk og har derfor ikke har like mye kompetanse innen
urban landskapsarkitektur. Derfor ble Pir 2 sin plan- og designskisse ansett som

det mest fordelaktige anbudet i henhold til Laedre (2006).
3.6 Presentation

3.6.1 Teori

Presentasjon ved offentlige anskaffelser

Normal praksis ved offentlige anskaffelser er at nér tilbudet er ferdig utarbeidet sé
m4 tilbyder presentere dette til oppdragsgiver som skal foreta evalueringen. Det
fremkommer i utlysningen til anbudet om det er et krav & presentere.
Presentasjonen kan benyttes som et evalueringskriterium for oppdragsgiveren for
a vurdere hvordan teamet samarbeider og for 4 se tankegangen bak designet.
Presentasjon representerer muligheten tilbyderne har til & forklare hvorfor de har

det rette tilbudet (New Zealand Government, 2017).

Hvordan gjennomfere en god presentasjon
En god presentasjon handler i stor grad om hvilke forberedelser som er gjort, men
ogsé gjennomfoering og engasjeringen. Det vil vaere flere faktorer som kan

underbygge en god presentasjon som for eksempel den nonverbale
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kommunikasjonen. En annen faktor som vil veere med 4 underbygge en god
presentasjon vil vere forstaelse for at ord har ulik betydning hos mennesker.
Alder, utdannelse og kulturbakgrunn er eksempler pa faktorer som har innflytelse
pa hvordan en person uttrykker seg, og hva som legges i ordene som personen
bruker. For at budskapet i kommunikasjonen skal regnes som effektivt er det
viktig at budskapet oppfattes riktig og forstatt. Gode kommunikasjonsferdigheter
gir suksessfulle presentasjoner (Eid, 1996, s. 14).

3.6.2 Funn

Presentasjon ved offentlige anskaffelser

I anbudet ble det presisert at de teamene som ble prekvalifisert métte presentere
tilbudet sitt. Presentasjon av tilbudet ble gjennomfert nér de tre prekvalifiserte
teamene skulle legge frem sine forslag. Det var prosjektleder fra Pir 2 som ledet
presentasjonen med stotte fra rddgivende ingenior i Myklebust AS. Radgivende
ingenior la frem om hvorvidt designet var gjennomferbart og beregninger knyttet

til tekniske detaljer.

Det var en grovskisse av designet til Sjegangen som ble presentert. Presentasjonen
viste hvordan sjegangen skulle vere en naturlig forlengelse av Sendre gate 1
Trondheim og at broen skulle ga over jernbaneskinnene. Grovskissen hadde ingen
eksakte beregninger, men hadde rddgivende ingeniers godkjennelse ifolge
prosjektleder. Etter presentasjonen kunne oppdragsgiver stille spersmal knyttet til
broen. Presentasjon skulle begrunne designet og hvorfor Sjegangen ble en

berikelse for Trondheim sentrum.

Hvordan gjennomfere en god presentasjon
Forberedelsene Pir 2 teamet gjorde i forkant av presentasjonen var & planlegge
hvordan de skulle forklare bakgrunnen for valget av lokasjonen. Videre ble det
planlagt hvordan presentasjonen skulle fremstille:

» Tekniske forhold

* Evne til gjennomfoering av prosjektet

+ Kommersielle forhold

* Risiko
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3.6.3 Drafting

Designkonkurransen om & vinne Sjegangen kontrakten fulgte normal praksis ved
a kreve presentasjon av tilbud. Ifelge ekspertintervju er det to viktige momenter
som man burde gjennomfere nar man presenterer et tilbud:

* Velg tre nokkelpunkt som juryen burde huske - disse er hovedérsaken til at
kontrakten blir vunnet. Bygg presentasjonen rundt disse tre
nekkelelementene.

» Hold presentasjonen relativt kort - pass pé at det er tid for spersmal og

svar.

Disse punktene ble delvis gjennomfert av Pir 2 under presentasjonen. Deres
nekkelmomenter var at Sjogangen skulle vare en naturlig forlengelse av Sendre
gate 1 Trondheim, slik at Bratterkaia ble en del av Trondheim sentrum. Deres
andre nekkelpunkt var at broen skulle bygges over jernbanen. Det ble gjennomfort

en spersmalsrunde pé slutten av presentasjonen.

For a vinne kontrakten mé presentasjonen skille seg ut fra konkurrentene og vare
godt gjennomfort. Ettersom Pir 2 vant kontrakten, kan det i lys av Eid (1996)

konkluderes med at Pir 2 gjennomferte en god presentasjon.
3.7 Negotiation

3.7.1 Teori

Planlegging av forhandlingene
For a unngé at forhandlingene blir preget av tilfeldige innfall er det
hensiktsmessig & gjennomfere et noye planlagt forarbeid. Hvis man ikke
planlegger forhandlingene kan dette medfere at motpartene far gjennomslag for
alle sine premisser (Karlsen, 2017, s. 206). Noen viktige oppgaver som ber
planlegges er:

+ Sette sammen et forhandlingsteam. Utpek roller for medlemmene slik som

forhandlingsleder.
+ Velg sted for forhandlingene. Fordelaktig & velge et noytralt sted.
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*  Vurder behovet for ekspertise slik som jurister eller rddgivende ingeniorer.

* Vurder egen situasjon og finn hva som er sterke og svake sider. Definer
hva det skal forhandles om og hva som er akseptable lgsninger.

* Vurdere motpartens situasjon, interesser og mal.

+ Skal det forhandles med flere tilbydere, ma det settes opp en plan for nar

de forskjellige partene skal meotes.

Det er hensiktsmessig at alle parter blir godt kjent med hverandre nér det skal
gjennomfores kontraktsforhandlinger. I forste omgang handler dette om
formaliteter som navn, tittel og rolle i forhandlingsteamet. En forutsetning for
vellykkede forhandlinger er at det skapes tillit mellom partene (Zaghloul &
Hartman, 2003).

Konkurranse med forhandlinger

En konkurranse med forhandlinger skjer ved at oppdragsgiveren innleder
forhandlinger med flere tilbydere, for sa & gjennomfere en prekvalifisering basert
pa de ulike onskene om produkter. Oppdragsgiver har muligheten til &4 forhandle
med tilbyderne, men er ikke nedvendigvis forpliktet til & akseptere tilbudene
(Leedre, 2006, s. 48).

Etter prekvalifiseringen blir vanligvis en til tre tilbydere invitert videre til
kontraktsforhandlinger. Dette gjores for & skape en arena for forhandlinger med
partene, hvor de kan kommunisere sine interesser. Hensikten med dette er &
komme frem til en felles lasning som alle kan akseptere (Rognes, 2015). Ved at to
eller flere tilbydere deltar i kontraktsforhandlinger, oker sannsynligheten for at

oppdragsgiver oppnér en bedre avtale (Ladre, 2006, s. 116).

En forhandlingsprosess mellom oppdragsgiver og leverander kan ogsa vare med
pa & sikre bedre losninger enn de som er forst tilbudt. Leveranderene kan ofte ha
en annen kompetanse enn hva oppdragsgiver har og kan komme med

forbedringsforslag (Ledre, 2006, s. 118).

Forhandlingsprosesser kan vere med pa & gjere partene oppmerksomme pa hvor

mye usikkerhet som er i prosjektet. Gjennom forhandlingene kan partene komme
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fram til en passende fordeling av ansvaret for usikkerheten, og gjere diverse
endringer i forhold til dette (Thorn, 2011, s. 53). Med tanke pa priser kan dette
ogsa diskuteres slik at partene foler at de kommer godt ut av prosjektet. Dette kan
vare med pa 4 redusere sjansene for misforstaelser, ulike forventinger og

klagesaker (Ladre, 2006, s. 117).

3.7.2 Funn

Planlegging av forhandlinger

Prosjektleder var den som stod for planleggingen og gjennomferingen av
forhandlingene fra Pir 2 sin side. Forhandlingene foregikk hos oppdragsgiver sine
kontorlokaler og det ble gjennomgatt fra bade oppdragsgiver og Pir 2 hvilke
interesser de hadde med prosjektet. Pir 2 benyttet ikke ekstern kompetanse ved

forhandlingene, ifolge prosjektleder.

I kontraktsforhandlingen mellom oppdragsgiver og Pir 2 ble det forhandlet frem
en kontrakt hvor de tekniske materielle bidragene time, cost & scope stod 1 fokus.
Det ble ogsa laget klausuler for hvordan eventuelle avvik skal rapporteres og
héndteres. Det ble lagt stor vekt pa dpenhet i designkonkurransen slik at alle

leveranderene var klare over hvilke tildelingskriterier de matte oppfylle.

Konkurranse med forhandlinger

Forhandlingene ble gjennomfort av oppdragsgiver og Pir 2. Det var av begges
interesse 4 forhandle frem den beste losningen for utformingen av broen.
Gjennom forhandlingene ble det forhandlet frem forbedringer i forhold til de
tekniske spesifikasjonene i prosjektet. Forhandlingsprosessen var ogsd med pa &
gjore de involverte i prosjektet innforstitt med hvilken usikkerhet som var knyttet

til prosjektet og hvordan denne usikkerheten skulle fordeles mellom partene.
3.7.3 Drafting
Prosjektleder har erfaring fra tidligere forhandlinger noe som dannet grunnlaget

for forhandlingene. Planleggingen av forhandlingene ble ifolge prosjektleder sett

pa som tilstrekkelig noe som gjenspeiles i at Pir 2 fikk gjennomslag for
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utforminger 1 forhold til Sjogangen. God planlegging av forhandlinger er et
suksesskriterium ifelge Karlsen (2017) som sier at dette vil veere med pé &

forhindre at motparten skal fa gjennomslag for alle sine premisser.

Zaghloul & Hartman (2003) forklarer at en forutsetning for en vellykket
forhandlingsprosess handler om tillit mellom deltakerne. Det ble laget klausuler
for hvordan avviksrapportering skulle foregé. Dette var med pa a eke tilliten
mellom oppdragsgiver og Pir 2. Ettersom forhandlingene var vellykket for Pir 2

forutsettes det at det var hey grad av tillit til oppdragsgiver.

Gjennomferingen av forhandlingene ble ifelge prosjektleder ansett som vellykket.
Kontrakten som ble forhandlet frem hadde bedre vilkar i de tekniske tegningene
og det var en hensiktsmessig losning som begge partene ville godta. Dette
samsvarer med det Rognes (2015) sier om at en gjennomferer forhandlinger for a

komme fram til en felles losning som alle kan akseptere.

Thorn (2011) forklarer at forhandlingene kan fore til en passende fordeling av den
totale usikkerheten. Denne fordelingen var med pa a gjeore at forhandlingene ble
sett pd som vellykket ifolge prosjektleder. Forhandlingene var med pé a redusere

sjansen for misforstaelser mellom partene.

Laedre (2006) hevder at forhandlinger kan vare med pa 4 sikre en bedre losning
enn forst tilbydd pa grunn av forskjell i kompetanse hos oppdragsgiver og
leverander. Oppdragsgiver ensket & redusere kostnaden ved Sjeogangen, men Pir 2
forhandlet frem at Sjegangen skulle bygges arkitektonisk riktig etter deres
tegninger. Ifolge prosjektleder ble det likevel forhandlet frem tekniske

forbedringer som folge av forskjellig kompetanse hos Pir 2 og oppdragsgiver.
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3.8 Contract Management

3.8.1 Teori

Oppfolging av kontrakten

Oppfelging og administrasjon av kontrakten er nedvendig for & sikre at begge
parter oppfyller de krav som er avtalt (Karlsen, 2017, s. 214). Denne prosessen
starter nar alle parter har signert kontrakten. Kontraktsoppfelging handler om
hvordan man jobber sammen internt i prosjektet for prosjektets oppstart, under

prosjektet og etter at prosjektet er gjennomfort (New Zealand Government, 2017).

Under kontraktsoppfelging legges det stor vekt pa handtering av relasjoner, med
utgangspunkt i forholdet mellom oppdragsgiver og leverander. Korrekt handtering
av relasjoner er viktig for & serge for at kontraktarbeidet blir utfort pa en god
méte, og at alle parter er enige i méten arbeidet har blitt utfert pd (Hartmann,

2000, s. 130).

Ifolge Turner (1995) finnes det tre essensielle elementer for oppfelging av
kontrakten, som ber bli hensyntatt og iverksettes tidlig 1 oppstartsfasen:
Planlagte moter
Kontrollering av dokumentasjon

En strukturert dialog mellom oppdragsgiver og leverander pa alle niva i ledelsen

Planlagte meter

A holde moter underveis er det forste steget for 4 serge for god oppfelging av
arbeidet som blir gjort 1 forbindelse med kontrakten. Oppmete ber vare
obligatorisk, men det er ikke all informasjon som er relevant for de ulike rollene i
arbeidet. Derfor kan man dele opp de metene i delmeter forbeholdt ulike niva i de
involverte partene. Ved & gjore dette serger man for at alle ansatte er pa et “need-
to- know” basis og at ingen informasjon er overfledig (Turner, 1995, s. 350).

De tre ulike nivéene er:

Strategiske moter mellom kunde og ledelse for entreprener

. Fremgangs meter mellom kunde og entrepreners prosjektledelse
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3. Tekniske moter mellom ingenierer under selve utferingen av arbeidet. Herunder

kan man dele inn metene i ytterligere undergrupper for de ulike delene av

arbeidet.

Kontrollering av dokumentasjon

Kontrollering av dokumentasjon er en viktig del av etterarbeidet. Dette er med pa
a sikre stillingen til leveranderen. Det vil vere hensiktsmessig for bade leverander
og oppdragsgiver a arkivere all dokumentasjon knyttet til kontrakten. Derfor ber
det ikke vaere tillatt for prosjektmedarbeidere a utveksle dokumenter uten at de
arkiveres. Dette sorger for god kommunikasjon mellom partene og hindrer
misforstaelser knyttet til kontrakten. Ved & arkivere dokumenter vil man ogsa
skape et referansepunkt dersom det skulle oppsta konflikter, ytterligere
forhandlinger eller mislighold av kontrakten og arbeidet som felger med (Turner,

1995, s. 351).

Dialog

Tverrfaglig arbeid pa tvers av organisasjoner, yrker og kulturer krever at de
involverte tar hensyn til hverandre og finner lgsninger pa eventuelle problemer
som kan oppsta som en folge av disse forskjellene. Det er essensielt for de
involverte organisasjonene at man sikrer seg et godt samarbeid for & skape en
gjensidig forstaelse og oke sjansene for et godt utfall. Selv om man egnsker a
oppna kontakt og kommunikasjon pa flere niva, ma man ogsa gjenkjenne at kun
skrevne dokumenter fra autorisert personell kan forandre omfanget eller

betingelsene av kontrakten (Turner, 1995, s. 352).

3.8.2 Funn

Planlagte meter

Etter at kontrakten var inngatt ble det planlagt oppfelgingsmeter hver uke med
oppdragsgiver frem til byggestart. Motene inneholdt statusrapporter og eventuelle
forslag til endringer. Matene var ikke obligatoriske for alle
prosjektmedarbeiderne, men prosjektlederne mottes hver uke for & diskutere

fremdrift.
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Kontrollering av dokumentasjon
Hos Pir 2 ble det vedtatt & arkivere all dokumentasjon. Det var den

okonomiansvarlige som hadde ansvaret for arkiveringen.

Dialog

Ifolge prosjektleder s hadde Pir 2 god kjennskap til oppdragsgiver pa forhand. De
hadde samarbeidet ved flere tidligere anledninger. Dette medferte at de hadde god
kommunikasjon ved kontraktsoppfelgingen. Det ble ogsé bygget nye relasjoner
mellom Pir 2, SLA og Myklebust AS. Pir 2 og SLA har i ettertid jobbet sammen 1

flere prosjekter.

3.8.3 Drafting

Oppfelgingen av kontrakten i etterkant av Sjegangen ble det gjennomfert med de
tre hovedelementene som Turner (1995) viser til. Pir 2 serger for & holde hyppig
kontakt med de relevante rollene i organisasjonene de samarbeider med og sikrer

en god gjennomfering av prosjektet.

Pir 2 oppretter og vedlikeholder stadig sine relasjoner gjennom prosjekter og
rammeavtaler som blir gjennomfert. Pir 2 og oppdragsgiver har tidligere vart
samarbeidspartnere mens SLA og Myklebust var nye relasjoner for Pir 2. Ifolge
Hartmann (2000) kan dette tyde pa at relasjonene har blitt hdndtert riktig ettersom

at partene har vert enige om méten arbeidet har blitt utfort pa.

Turner (1995) hevder at deltakelse pa meter burde skje pa et “need to know”
basis. Dette samsvarer med maten gjennomferingen av metene har foregatt i
prosjektet ved at alle motene ikke var obligatoriske for alle

prosjektmedarbeiderne. Dette forte til et lavt nivd med informasjonsoverflod.

All dokumentasjon knyttet til kontrakten ble arkivert av ekonomiansvarlig. Dette

er viktig for kontraktsoppfelgingen ifelge Turner (1995).
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4.0 Konklusjon

Ved sek etter prosjekter anbefales det av New Zealand Government (2017) a
utarbeide dokumenter knyttet til tidligere erfaringer og kompetanse pa forhand.
Pir 2 hadde satt sammen en portfolio pa deres nettside med tidligere prosjekter pa
Bratterkaia som hovedtema. I lys av dette kan det konkluderes med at Pir 2 har

utfort anbefalt praksis i henhold til New Zealand Government (2017).

Oppdragsgiver, som var et offentlig privat samarbeid, gjennomferte en
prekvalifisering slik at kun de mest kvalifiserte bedriftene deltok i konkurransen
om & vinne kontrakten. Dette blir gjennomfert for & spare kostnader bade hos
oppdragsgiver og leveranderer i henhold til Karlsen (2017). Ifelge prosjektleder sa
var forholdene som oppdragsgiver vurderte gjennomferingsevne, tidligere
erfaringer, kompetanse og prishistorikk. Pir 2 ble prekvalifisert etter a ha oppfylt
kriteriene oppdragsgiver sé etter i potensielle bedrifter. Prekvalifiseringen ble

vurdert etter flere av Rahman (2015) sine prekvalifiseringskrav.

Prosjektteamet ble opprettet med mal om utarbeide en plan- og designskisse for
Sjegangen. Den midlertidige interorganisatoriske organisasjonen bestod av
medlemmer fra Pir 2, SLA og Myklebust. De som deltok i prosjektet arbeidet med
dette pa fulltid, slik at det ble et selvstendig prosjekt. Internt ble det organisert

med spesialistorientert teamstruktur i henhold til Davidson (1995).

Planleggingen av plan- og designskissen til Sjggangen ble iverksatt med et internt
mote med alle prosjektmedarbeiderne, slik at alle hadde kjennskap til

spesifikasjoner i prosjektet.

Det var ingen formell kontrakt mellom Pir 2 og oppdragsgiver under
planleggingen av tilbudet. Ifelge Lowe (2006) begynner prosjekter ofte uten
formell kontrakt, men kun med en muntlig enighet. Det kan derfor konkluderes

med at mangelen pa formell kontrakt ikke var signifikant for prosjektet.

Risikofordelingen mellom oppdragsgiver og Pir 2 ble fordelt gjennom kontraktene

NS 8401 og 8402. I henhold til Turner (1995) burde risikoen vaere fordelt slik at
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partene motiveres for & gjennomfore et vellykket prosjekt. Det kan derfor
konkluderes med at risikofordelingen var en suksessfaktor for at prosjektet

Sjegangen ble vellykket.

Det eksterne samarbeidet med SLA var en av hovedfaktorene til at Pir 2 vant
anbudet. Ladre (2006) sier at oppdragsgiver er pakrevd & velge det mest
fordelaktige tilbudet eller det tilbudet med lavest pris. Pir 2 sitt tilbud ble valgt ut

som det mest fordelaktige tilbudet.

Presentasjonen av plan- og designskissen hadde hovedfokus pa hvordan
Sjegangen skulle inkludere Bratterkaia med Trondheim sentrum. Det at
presentasjonen hadde f& hovedmomenter juryen skulle forsta, kan ifelge
ekspertintervju ha vart en suksessfaktor for en god presentasjon. Ettersom Pir
vant konkurransen kan det konkluderes med at de gjennomferte en god

presentasjon i henhold til Eid (1996).

Gjennomferingen av forhandlingene mellom oppdragsgiver forte til forbedringer i
de tekniske tegningene. Ladre (2006) hevder at dette skjer pa bakgrunn av

forskjellig kompetanse mellom oppdragsgiver og leverander.

Tilliten mellom oppdragsgiver og Pir 2 ble gkt som en folge av klausuler som
inngikk i kontrakten. Vellykkede forhandlinger ifelge Zaghloul & Hartmann
(2003) bygger pa tillit mellom deltakerne. Dette var et suksesskriterium og var en

av arsakene til at Pir 2 fikk gjennomslag for bedre vilkar i de tekniske tegningene.

Etter at kontrakten var signert fulgte Pir 2 opp kontrakten ved & gjennomfore
ukentlige moter med oppdragsgiver. I henhold til Turner (1995) kan det derfor
konkluderes med at kontraktsoppfelgingen har blitt gjennomfort pa et
hensiktsmessig vis. Pir 2 og SLA har samarbeidet ved flere anledninger etter
Sjegangen slik som Turner (1995) hevder er et resultat av god

relasjonshéndtering.

Etter vare evalueringer ser vi gjennom analysene at de forskjellige fasene i

kontraktsprosessen har blitt gjennomfort tett opp mot anbefalt praksis. Pir 2 er en
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bedrift som har lang erfaring med gjennomfering av OPS-prosjekter noe som

gjenspeiles 1 kontraktsprosessen.
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Sporsmal som er merket (*) er forbeholdt prosjektleder Pir 2. Resten er til bdde

prosjektleder og ekspert.

6.1 Intervjuguide

Identify the Contract Opportunity

Hvor finner man kontraktsmuligheter?

Hvordan finner dere kontraktsmuligheter?

Hvordan kom dere frem til Sjogangen? (*)

Hvilke forberedelser gjores pa forhdnd nér man skal identifisere
kontraktsmuligheter?

Hvordan foregar en prekvalifisering?

Hvordan planlegger man i forhdnd av en prekvalifisering?

Hva gjorde Pir 2 i forkant av prekvalifiseringen til Sjegangen? (*)

Assemble the team

Hvordan foregar sammensetningen av teamet som skal jobbe med det
aktuelle prosjektet?

Er det vanlig & benytte seg av forhandlingsteam? Eventuelt hvordan er
fremgangsmaten nar man skal sette sammen dette teamet?

Hadde dere et eget forhandlingsteam i Sjegangen? (*)

Hvordan ble teamet som jobbet med Sjogangen satt sammen? (*)

Hvor viktig er omdemme og posisjon pa potensielle samarbeidspartnere?

Hvilken ekstern kompetanse ble brukt under Sjegangen? (*)

3. Analyze the Competition

Hvilke momenter er viktig ndr man skal analysere konkurrentene sine?
Hva er vanlig fremgangsmate for & analysere konkurrenter?

Hvilke verktoy er vanlige 4 benytte seg av for a4 analysere konkurrenter?
Hvordan arbeidet Pir 2 teamet med analysering av konkurrenter? (*)
Hvor viktig er analyse av konkurrentenes arbeid for Pir 27 (*)

Hvordan ble konkurrentanalysen foretatt i forkant, under og i etterkant av

Sjegangen? (*)
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Ble det benyttet noen verktey for analysering av konkurrenter under

Sjegangen? Hvilke? (*)

. Set Up the Response

Hvilke forberedelser blir gjort for man planlegger tilbudet som skal legges
frem?

I hvilken grad blir det vurdert om et prosjekt er hensiktsmessig for
leverander?

I hvilken grad ble det vurdert om Sjegangen var et hensiktsmessig prosjekt
for Pir 27 (*)

Hvilke insentiver var i fokus for Pir 2 for det dere tok avgjerelsen om a by

pa prosjektet? (*)

. Write the Document

Hvilke kontraktstyper er mest vanlige ved anbud?

Hvilken kontraktstype ble brukt nar kontrakten for Sjegangen ble
utarbeidet? (*)

Hvilke tildelingskriterier blir vektlagt nr man skal skrive et tilbud?
Hvordan ble tildelingskriterier vektlagt nar dere skulle skrive tilbudet for
Sjegangen? (*)

. Presentation

Hvilke komponenter burde man ha med nar man skal presentere tilbudet

sitt?

Hvilke komponenter var med i presentasjonen av Sjogangen? (*)

Hvilke forberedelser ber man gjore i forkant av presentasjon av tilbudet?
Hvilke forberedelser ble gjort i forkant av presentasjonen av tilbudet som

ble lagt frem for Sjogangen? (*)

. Negotiation

Hvordan foregar planleggingen i forkant av forhandlingene?
Hvordan foregikk planleggingen i forkant av forhandlingene for

Sjegangen? (*)
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. Contract Management

Hvilke rutiner er vanlige & folge for etterarbeidet av kontrakten?

Hvilke rutiner hadde dere for etterarbeidet for Sjogangen? (*)

Ble det holdt oppfelgingsmeter under oppfelgingen av Sjegangen? (*)
Hvor viktig er relasjonsbygging og handtering i etterkant av kontrakten?
Hvor viktig var relasjonsbygging og héndtering for Pir 2 under Sjogangen?
*)

Kan du si noe om viktigheten av risikofordeling i kontrakten?

Kan du si noe om viktigheten av risikofordeling i kontrakten for

Sjegangen? (*)
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