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6 kap 8 § - Vad for jag forhandla om?



R 6 kap 5 § - Nar far jag forhandla?

RAMBERG

Om behovet inte kan tillgodoses utan anpassning av
lattillgangliga I6sningar

Om upphandlingen inbegriper formgivning eller innovativa
lOsningar

Om det finns "sarskilda omstandigheter” (art, komplexitet,
risker m.m.

Om den upphandlande myndigheten inte med tillracklig
precision kan utarbeta tekniska specifikationer med
hanvisning till en standard...

Om de anbud som lamnats vid ett oppet eller selektivt
forfarande ar ogiltiga eller inte acceptabla



R Nar vill jag forhandla?

RAMBERG

Strategisk

Flaskhals
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VARFOR?



Nya ideer

Oka scopet

RAMBERG

Forstaelse

Minska risken
for
leverantoren

FOrtroende

Minska risken
for mig sjalv

Langsiktig

Mer innehall

Fylla ut

Battre pris

relation?

Pressa priset
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Vad vill jag uppna?
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Ar forhandling det
basta alternativet?

Eller ar det battre att
skriva ett effektstyrt
avtal — dar
forhandlingen sker
successivt under
avtalsperioden?



i o Min kunskap, min
T._L_j - formaga, min tid.
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D Ry kostnaden

Ar férhandling det
basta alternativet?

Oka scopet I

Strategisk

ﬁ

Icke-kritisk Flaskhals
Minska Battre pris l ;
risken for ¥
mig sjalv
Minska risken e ‘
6
! t Press
Langsiktig priset
relation?

och...
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Anvand dialog som ett
verktyg for att férsta om
forhandling ar det basta
alternativet

men...



Anvand aven
dialogen for
RRRRRRR att. ..

Forsta vad
som ar bast
att forhandla

om

Skapa ett
fortroende
(4 kap 8 §)
ar HELT

nodvandigt




Tva (potentiellt)
begransande
faktorer — och tva
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Alltfor precisa
obligatoriska krav

Forhandling
gillar funktion

losningar

Utvarderings-
modellen

C-6/15 TNS
Dimarso




. Vad ar
Vem ar
R motpartens
I?
motparten: agenda?

BATNA
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A
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Kreatl Ultimativ

Glad
Y

N
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Losningsorientérad Kravstallande |ty

=

Formalistisk
=




e Motesordforande
e Protokollférare

RRRRRR G « Ja-sagare
e EXperter Sakerstall att
alla vet nar
forhandlingen
slutar
Dokumentera
GOr en plan
Valj tre-fem

fragor att
forhandla om
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RAMBERG

Borja smatt

Skriv inte
fast dig

Prata

SOk losningar och
langsiktighet

Vaga
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Bjorn Bergstrom
Ramberg Advokater

070-508 47 68
bjorn.bergstrom@ramberglaw.se
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