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TIPS DIALOGAKTIVITETER



Dialog før kontrakt



• Likebehandling? Informasjon ut må være lik, informasjon inn kan variere.

• Informasjon som gis av oppdragsgivere om behov/fremtidige konkurranser, må også beskrives i 

konkurransegrunnlaget. Vi oppfordrer også til å vurdere om innleveringsfristene er tilstrekkelige for 

at leverandørene som ikke har deltatt kan levere tilbud. Vurder å følge opp med å legge 

anbudsdokumentene ute til høring i markedet etter dialogkonferanse og en-til-en møter.

• Vi anbefaler at både innkjøpere og leverandører lage en plan for gjennomføring for disse møtene, 

for eksempel noen forberedte spørsmål innkjøperne vil ha svar på. 

• Det bør lages referater. Vær tydelig på at det ikke gis innsyn i referatene fra en-til-en-møtene. Hvis 

leverandørene ikke blir trygge, så vil de ikke gi ut informasjon. 

• I en-til-en møtene, bør oppdragsgivere som snart skal gå ut i konkurranse, ikke stille med bare en 

person. Vær oppmerksom slik at du ikke blir utsatt for maktspill og at noen ser muligheten for å 

styre konkurransen. 

Hvordan opptre ryddig i dialogen og redusere risiko?



Tips for 1-1 samtaler

• Kartlegg godt på forhånd hvilke utfordringer som skal løses, slik at man vet hva man skal spørre 

om

• Følg opp temaene fra dialogkonferansen

• Ha forberedte spørsmål

• Likebehandling, men husk at dette er før utlysning så ikke vær redde for å prate

• Still oppfølgingsspørsmål på alt

• Hvis noe er uklart, spør på ny

• Skifte mellom å være avsender og mottaker

• Avstem mot utfordringene fortløpende 

• Ha ressurser til å skrive notater 

• Send «referat» til gjennomgang med muligheter for korrigeringer og tilføyelser

• OBS: Ikke gi opplysninger til kun én leverandør!



Forslag til agendapunkt 1 – 1 samtaler

1. Hva er nåsituasjon for byggherre (kort, ca 1 min)

2. Hva er ønsket situasjon ETTER at prosjektet er gjennomført (kort, ca 2 min)

3. Hvilke absolutte minstekrav har vi og hvorfor (kort ca 2 min)

4. Hvilke samarbeidsmuligheter ser leverandøren mellom oppdragsgiver og seg selv

5. Hvilke styrker har leverandør? Hva vil leverandøren konkurrere på? 

6. Hvordan ser leverandøren at prosjektmålene kan oppnås?

7. Hva må være skrevet eller fjernet i konkurransegrunnlaget for at leverandør skal levere tilbud?

8. Hvilke risikoforhold ser leverandøren i dette prosjektet?

9. Gjennomgå krav til lønns- og arbeidsvilkår og evt. særskilte kontraktsbestemmelser og betydningen av 

slike krav

10. Informer om kontrollplikten og systemer og rutiner for oppfølging



Tips til leverandør

1. Prøvd å forstå oppdragsgivers behov

Forstår du ikke behovet blir det vanskelig å komme med gode forslag

2. Hva er dine styrker? 

Gi oppdragsgiver forslag til hvordan behovet og prosjektmålsetningene kan oppfylles på en 
god måte - hvor du får brukt din erfaring, kompetanse og teknologi

3. Kartlegg prosjektets risiko

Hvilken risiko ser du ligge i prosjektet? Prøv sammen med oppdragsgiver å kartlegge risiko slik at 
du har best mulig grunnlag for å prise dette i det senere tilbudet  



Dialog kontraktsoppfølging



Kilde: Tidlige varselsignal i prosjekter

Norsk senter for prosjektledelse 2013 

Varselsignaler 

i ulike faser av 

prosjektet



Kilde: Tidlige varselsignal i prosjekter

Norsk senter for prosjektledelse 2013 

Grunnleggende kontrollspørsmål 

og symptomer



Kilde: Tidlige varselsignal i prosjekter

Norsk senter for prosjektledelse 2013 

Dialogbaserte 

metoder for å 

avdekke 

varselsignaler


