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Exempel på
anbudsvärderingar i 

efterbehandlingsprojekt

Björn Lindbom, SGU

Varför hålla på och tramsa med 
anbudsvärderingar när man 
enkelt kan handla upp den 
billigaste leverantören ???
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Skräckexempel 1 (Energi&Miljö 11/2002)

”Av de anbud som kan komma ifråga för antagande 
antas det som beställaren med beaktande av samtliga 
omständigheter anser förmånligast. Den 
omständigheten att ett anbud innefattar det lägsta 
priset behöver sålunda inte vara avgörande. 
Beställaren förbehåller sig fri prövningsrätt”.

Vilka de ”samtliga omständigheterna” är anges inte. 
Vad menas för övrigt med ”fri prövningsrätt”?

Skräckexempel 2 (Energi&Miljö 11/2002)

Värderingsmall från ett kommunalt 
fastighetsbolag:

• Anbudssumma 98%
• Kvalitetsangivelser 1,5 %
• Platsorganisation 0,5%”

Att dra gränsen mellan 1,5% resp 0,5% är 
onekligen en utmaning…



3

Avgränsningar för idag:

• Endast värdering
• Inga formalia
• Inga skall-krav
• Ingen guru, endast egna erfarenheter
• Beställarperspektiv
• Inga färdiga exempel, snarare 

diskussioner, synsätt

Faktorer att inte fokusera på

• Miljöplaner
• Jämställdhetsplaner
• Kvalitetssystem
• Liknande dokument av policy-karaktär

Omöjliga faktorer att värdera, möjligen 
”skall-krav”
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Fokusera på faktorer som är 
relevanta för uppdraget

• Teknisk förmåga -> 
Genomförandebeskrivning

• Erfarenhet -> Referensuppdrag
• Erbjudet pris (?)

Dessa är de överlägset vanligaste 
värderings-faktorerna för de aktuella 
uppdragstyperna

Vad är en bra 
Genomförandebeskrivning ?
Beställare
• Kortfattad och lättläst, 

textmängd är inte avgörande
• Objektspecifik
• Motiv till arbetsmoment, 

omfattning ?
• Kan K besvara mina frågor ?
• Kan jag använda svaren ?
• Behöver jag tänka på något 

mer ??? (Optioner)
• Har jag missat något ?

Konsult
• Hur litet kan jag skriva och 

ändå få jobbet ?
• Klippa & klistra går väl bra
• Måste självklart veta gv-

nivån, kosta vad det kosta 
vill

• Var är frågorna ?
• Vill han veta svaren ?
• Läge för tilläggsjobb ?? 

(Optioner)
• Det lönar sig inte att vara 

duktig
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En klok (?) Beställarstrategi…

• Fem äpplen är ibland bättre än fyra päron, men det är 
svårt att uttrycka

• Var medveten om att vi gräver i det okända, dvs
- Öppna upp för möjligheter att förändra 

uppdragets innehåll och omfattning
- Öppna upp för möjligheter att handla upp 

optioner
- Var öppen och tydlig med dina intentioner med 

uppdraget
• Fråga efter konsultens kunskap och kreativitet och var 

beredd att belöna den vid värderingen

…innebär att K får tyda dolda signaler…

Utformas av B
• Basutbud (antal pp, 

analyser, djup, etc)
• Förändringar utöver 

Basutbud överenskoms, 
á-priser begärs in

• K uppmuntras att 
inkomma med alt/komp 
metoder/analyser

• Budgetpris begärs
• Oroad över gv

Ska tolkas av K
• Nollställning, alla räknar 

på samma förutsättningar
• OK, B är vaken och inser 

att vi gräver i det okända, 
vi kommer att få betalt

• B vill ha kreativitet i form 
av optioner, ingår inte i 
anbudssumman

• B tar ingenting för givet
• OK, vi lägger krutet på gv
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Hur värdera 
genomförandebeskrivningen ?

Exempel på formulering:
• samlad bild av hur resurser ska 

prioriteras och fördelas inom uppdraget
• tydligt och koncist redovisa genom-

förandet så att det framgår VAD som 
skall göras, HUR det skall göras och 
VARFÖR det skall göras för resp
arbetsmoment

Fördelning av poäng
• Upprättande av provtagningsplan max 4p
• Detaljerad undersökning, provtagning 

och analys max 3p
• Avgränsning av föroreningarna, volym-

bestämning, föroreningsspridning max 8p
• Fördjupad riskbedömning,  behov av  

kompletterande undersökningar max 8p

Beställaren ska åtminstone för sig själv bestämma 
vad som krävs för att uppnå maxpoäng, eller vad 
som krävs för att få avdrag från maxpoäng.
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Värdering av referensuppdrag

Egen erfarenhet:

Sanningen ligger i 
betraktarens ögon !!!,

dvs, finns möjlighet att tolka Beställarens formulering 
på mer än ett sätt, så tas denna möjlighet omgående

Vad är ett ”liknande” referensuppdrag ?

Beställarens intentioner (imp.anl, As 
styrande):

• som anbudsgivaren genomfört
• med miljö- och hälsorisker pga förorenande 

verksamhet där metallsalter varit den 
huvudsakliga förorenande beståndsdelen. 
Värderas inte annars.

• Max 6 referensuppdrag, fler värderas ej
• Minst 2 ska avse p-ledare, kan vara 1-2 per 

1-2 handläggare
• Ska avse den erbjudna projektorganisationen 
• Minst 40% av arvoderbar tid
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Det krystade har en historia…

• som anbudsgivaren 
genomfört

• med miljö- och hälsorisker 
pga förorenande verksamhet 
där metallsalter varit den 
huvudsakliga förorenande 
beståndsdelen. Värderas 
inte annars

• Max 6 referensuppdrag
• Minst 2 ska avse p-ledare, 

kan vara 1-2 per 1-2 
handläggare 

• Ska avse den erbjudna 
projektorganisationen 

• Minst 40% av arvoderbar tid

• Det räcker inte med att ha 
deltagit i en ref.grupp el likn.

• Verksamheten behöver inte vara 
impregnering, kan vara annan. 
Kan även vara andra 
metallsalter (Cu-vitriol)…. 
Ointressant om andra 
föroreningar är aktuella.

• Inte hela ”boken”, K väljer själv
• P-ledaren ska ha erfarenhet, 

handläggare kan ha (även detta 
går att ”misstolka”) 

• De som jobbar med uppdraget 
är intressanta, inte hela företaget

• De som jobbar mest, inga 
staffagefigurer

Exempel på poängsättning:
• A) MIFO2 el motsvarande max 1p
• B) Förstudie el motsvarande max 2p
• C) Fördjupad riskbed max 3p
• D) Åtgärdsutredning max 2p
• E) Kompl huvudstudie motsv A-D max 5p
• Eller annat uppdrag som visar på

erforderlig erfarenhet/kompetens max 5p

Beställaren bedömer samlat uppdragets komplexitet 
och omfattning relativt det efterfrågade
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Värdering av erbjudna priser

Påminnelse:
• Optioner som begärs in av Beställaren 

ska vid värderingen räknas som om de 
ska beställas

• Optioner som erbjuds av Konsulten utan 
att vara begärda ska inte räknas som om 
de beställs

Värdering av erbjudna priser
En flora av modeller finns:
1. Lägst pris vinner
2. ”Raka” poäng i förhållande till lägst
3. ”Relativa” poäng i förhållande till lägst
4. Som 2 eller 3) efter att lägst och högst tas bort
5. (Lägst anbud/aktuellt anbud)*maxpoäng, eller 

liknande modeller

Eftertanke då 2) används !!!                                               
(kan slå hårt om anbuden ligger tätt)
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Hur vikta ?
Helt beroende av uppdragets karaktär !
– Större ”komplicerade” och ”osäkra” projekt , utredningssteg 

inkl riskbedömning mm, sök kreativitet -> exvis 40% GFB, 
40% refuppdrag, 20% pris

– Mindre uppdrag av ”bulkkaraktär”, exvis endast 
undersökningar utan utredningssteg, kanske 20% GFB, 20% 
refuppdrag, 60% pris

Beställaren måste anslå tonen och ha en röd tråd gen om hela 
sitt förfrågningsunderlag, och konsulten måste kunn a 

läsa på ”rätt sätt”

Notera också nyhet att B kan ange intervall för vikt ningen !

Värdering av erbjudna priser

• Intressant modell är att ange ekonomiskt 
tak för uppdraget, endast värdering av 
Genomförandet och 
Referensuppdragen.

• Manar till kreativt tänkande, men svårt 
för Beställaren


