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Förord 
Detta examensarbete innefattar den slutliga examinationen för Samhällsbyggnadsprogrammet 
vid Luleå tekniska universitet. Omfattningen på examensarbetet motsvarar 7,5 
högskolepoäng.  

Vi vill passa på att tacka alla som vi skapat kontakt med under vår studietid och våra nära och 
kära som stöttat oss genom dessa år.  

Vi vill även ägna detta tillfälle till att tacka alla som ställt upp på intervjuer och bidragit med 
sina kompetenser till denna rapport. Ett stort tack till Civil Works Nordic AB som öppnat upp 
intresset för anbudsprocessen och därav bakgrunden till detta examensarbete.  

Tills sist ett stort tack till kursansvarig Camilla Lindmark för stöttning under arbetets gång.  

 

 

Luleå, maj 2024 

 

Sabina Rautiainen 

Thilda Öhman 
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Sammanfattning 
 

Anbudsprocessen är en central och kritisk del för företag inom entreprenadbranschen då detta 
är grunden till företagets överlevnad och utveckling. Det är anbudsprocessen som skapar 
arbete för företagen. Processen innebär att beställare har ett behov som kräver externa 
lösningar och behöver upphandla ett företag för att lösa behovet. Beställaren publicerar ett 
förfrågningsunderlag där det står information om projektet och dess förutsättningar. Företag 
som är intresserade av uppdraget tävlar för att vinna genom att lämna in ett anbud som 
bedöms utifrån olika kriterier så som pris, kvalitet och genomförbarhet. Detta examensarbete 
avser att undersöka hur anbudsprocessen går till, vilka svårigheter samt förbättringsområden 
som finns i processen. Rapporten utgår till största del från företaget Civil Works Nordic AB 
perspektiv då de är verksamma inom mark- och anläggning samt infrastruktur, således är 
anbudsprocessen en stor del av den dagliga verksamheten. Anledningen till att granska företag 
inom entreprenadbranschen är för att få en djupare inblick och förståelse för anbudsprocessen. 
Anbudsprocessen och dess svårigheter, förbättringsområden och vilka faktorer som leder till 
vinst presenteras i denna rapport.  
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1. Inledning/Bakgrund 
Rapporten kommer utgå till stor del från Civil Works Nordics perspektiv som är en del av 
BDX-koncernen som är verksam inom mark- och anläggningsprojekt samt infrastruktur. Det 
kommer ligga till grund för att undersöka anbudsprocessen och dess förbättringsområden. 
 
Anbudsprocessen är en mycket viktig komponent för företag och beställaren. Lagen om 
offentlig upphandling finns till för att alla företag som vill räkna på ett jobb ska genom LOU 
ha samma rättigheter och möjligheter till att räkna och lämna ett pris på anbudet. 
Anbudsprocessen är avancerad och kräver god kunskap och förståelse för hur marknaden ser 
ut både gällande kommande projekt samt konkurrensen från andra bolag, ett projekt som styrs 
av LOU är det i de flesta fallen det företaget som räknat på det lägsta priset som blir tilldelad 
projektet och därav viktigt att känna till hur marknaden ser ut. 
 
 
1.1 Vilka är Civil Works Nordic?  
Civil Works Nordic AB är ett företag som är en del av BDX-koncernen i form av ett 
dotterbolag till BDX. CWN är ett nystartat företag med en verksamhet som går ut på att 
erbjuda renodlade entreprenadtjänster inom mark- och anläggning samt infrastruktur. CWN 
bedriver sin huvudverksamhet i norra delen av Sverige och har ca 140 anställda på de kontor 
som finns i Haparanda, Kalix, Boden, Luleå och Piteå (Civil Works Nordic AB, 2024).  

2. Rapportens syfte och mål 
Syftet med examensarbetet är att utöka våra kunskaper om anbudsprocessen då detta kommer 
vara väsentligt i våra framtida yrkesroller samt är en viktig del inom mark- och 
anläggningsbranschen. Syftet är även att få en inblick i alla delar i anbudsprocessen och få en 
insyn hur CWN arbetar med anbud. Målet med anbudsprocessen är att vinna projekt och av 
den anledningen har vi valt att undersöka CWNs tillvägagångssätt. Rapporten fokuserar även 
på att undersöka vilka områden som är i behov av förbättringar och vilka faktorer som kan 
bidra till att effektivisera hela processen.  

Målet är att få en god förståelse och mer kunskaper gällande anbudsprocessen för att sedan 
kunna applicera kunskaperna i verkligheten. Målet är också att få kunskaper om vilka 
områden som är i behov av förbättringar för att kunna komma med förslag om metoder för att 
effektivisera anbudsprocessen i vårt kommande arbetsliv.   

 

2.1 Frågeställningar 
Rapportens frågeställningar kommer handla om hur företaget jobbar med anbudsprocessen, 
hur det tycker det är att räkna på jobb till olika beställare och vad de anser att det finns för 
förbättringsområden, därigenom kommer rapporten bygga på dessa frågor:  
 

- Hur ser anbudsprocessen ut?  
 
- Vilka svårigheter finns det?  

 
- Vilka förbättringsområden finns det?  
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2.2 Projektorganisation  
Projektorganisationen består av två projektmedlemmar Sabina Rautiainen och Thilda Öhman. 
Rapporten kommer att upprättas av oss men stöd och hjälp finns att ta del av Civil Works 
Nordics anställda, i första hand platschef och kalkylingenjör men hjälp kan även fås från 
projektchefer, arbetsledare eller entreprenadingenjörer. Det finns många möjligheter till att 
ställa frågor som kan vara relevant för denna rapport. Examensarbetet kommer skrivas 
gemensamt (se Bilaga 6 – Arbetsfördelning examensarbete).  

Projektmedlem  Ansvarområden  Uppgifter  
Sabina Rautiainen  Projektledare   Upprätta rapport  
Thilda Öhman  Projektledare   Upprätta rapport och skicka ut 

intervjuer.  
 
 

2.3 Avgränsningar 
En offentlig upphandling regleras av många olika lagar. I Sverige består upphandlingen av 
fyra lagar LOU – Lagen om offentlig upphandling, LUF – Lagen om upphandling inom 
områdena vatten, energi, transporter och posttjänster, LUK – Lagen om upphandling av 
koncessioner och LUFS – Lagen om upphandling på försvars- och säkerhetsområdet. På 
grund av rapportens uppfattning kommer detta examensarbete avgränsas till endast LOU – 
Lagen om offentlig upphandling samt CWNs arbete gällande anbudsprocessen.  

3. Material och metoder 
Metoden som kommer genomsyra examensarbetet är att intervjua nyckelpersoner som 
dagligen arbetar med anbud med största fokus på CWN, men även från andra företag som är 
verksamma inom samma bransch. Rapporten kommer fördjupas i CWNs arbetsgång gällande 
anbudsprocessen, vilka svårigheter företaget anser finns samt vilka förbättringar som behövs i 
branschen. Användning av relevanta och trovärdiga internetkällor för att ta reda på fakta om 
anbudsprocessen inom mark- och anläggning är också en metod som kommer nyttjas.  

3.1 Granskning av CWNs arbetssätt 
För att få en god förståelse hur ett entreprenadföretag arbetar med anbud kommer en 
undersökning av Civil Works Nordics arbetssätt gällande anbud undersökas noga. För att 
kunna undersöka detta kommer BDX-koncernens entreprenadprocess granskas för att få en 
insyn i alla delprocesser och arbetsgång.  

3.2 Intervjuer 
Intervjuer av anställda på CWN med erfarenhet av anbudsprocessen kommer ske för att skapa 
en djupare förståelse gällande anbudsprocessen och få bredare kunskaper hur processen ser ut 
gällande att få tilldelning av ett projekt. Intervju från andra företag som har verksamhet inom 
mark- och anläggning kommer även att genomföras för att få fler perspektiv och möjligheter 
till fördjupning av rapportens frågeställningar. Anledningen till att inhämta information 
genom intervjuer är att det skapar ett större utrymme till fördjupning av vår analys i detta 
examensarbete.  
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Intervju av arbetschef på NYAB Mälardalen kommer verkställas för att jämföra 
branschkonkurrenter med varandra för att kunna dra slutsatser om anbudsprocessens 
tillvägagångssätt sker på liknande metoder inom entreprenadbranschen.   

För att ytterligare göra en jämförelse kommer intervju med A-metodik Byggledning 
implementeras för att även få perspektiv från en konsult.  

3.3             Referensrapport 
Granskning av ett tidigare examensarbete kommer undersökas för att kunna göra en 
ytterligare jämförelse gällande anbudsprocessen.  

Rapportens arbete genomsyrar hur aspekter och faktorer spelar roll för ett vinnande anbud, 
detta arbete är kopplat till företaget RO-Gruppen de har olika avdelningar som behandlar 
bland annat bygg men även entreprenad. Vi kommer i första hand granskat entreprenad men 
även bygg för att kunna få ett bredare perspektiv på anbudsprocessen då rapporten baseras på 
en enkät kommer de svaren som inkom från avdelningarna entreprenad och bygg 
sammanställas. 

Andra faktorer och förbättringsområden som framställs i detta arbete kommer jämföras med 
det svar som inkommer från de intervjuer vi kommer utföra. 
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4. Resultat 
4.1 Vad är LOU – Lagen om offentlig upphandling?  
Lou är en förkortning på lagen om offentlig upphandling och är en lag som reglerar när en 
offentlig sektor köper varor, tjänster eller byggentreprenader. Lagen beskriver hur processen 
ska gå till för att det ska ske på ett konkurrenskraftigt och korrekt sätt för alla parter. Lagen 
om offentlig upphandling är reglerad av EU-direktiv med anledning till att främja fri rörlighet 
gällande inköp av varor eller tjänster. Lagen finns till för att anbudsprocessen ska ske öppet 
och på ett sätt att alla entreprenörer ska ha möjlighet att konkurrera på samma villkor 
(Konkurrensverket, 2024).   

De organisationer som är skyldig att följa lagen om offentlig upphandling är främst statliga 
och kommunala myndigheter, beslutande församlingar i antingen region eller kommun, vissa 
statliga bolag men även företag inom vatten, energi, transporter m.fl 
(Upphandlingsmyndigheten, 2024).  

Offentlig upphandling skiljer sig från privat upphandling på så sätt att inköpen finansieras 
med skattemedel, det vill säga allmänhetens pengar. Reglerna är striktare och processen är 
mer tidskrävande gentemot en privat upphandling. Värdet på upphandlingen styr vilka regler 
som gäller, handlar det om större upphandlingar desto striktare och omfattande regler gäller. 
Vid mindre upphandlingar finns det möjlighet till så kallade direktupphandlingar vilket kan 
likställas till de privata upphandlingslagarna. Skillnaden är bland annat att det inte ställs krav 
på anbudets utformning eller annonsering vid en direkt upphandling 
(Upphandlingsmyndigheten, 2024).  

En viktig aspekt att beakta för offentliga organisationer är att de måste vara objektiva och 
neutrala vid val av leverantörer. Av den anledningen följer LOU fem grundläggande principer 
vilket är icke diskriminering, likabehandling, proportionalitet, öppenhet och ömsesidigt 
erkännande (Upphandlingsmyndigheten, 2024).  

- Med icke-diskriminering menas att det råder totalt förbud mot att diskriminera 
leverantörer på grund av nationalitet det vill säga medborgarskap, verksamhetsland 
och dylikt. Alla anbudssökande och anbudsgivare ska ha samma möjligheter och 
rättigheter oavsett. Kraven som ställs från beställaren ska kunna uppfyllas från 
utländska företag och inte bara företag som är verksamma i Sverige 
(Upphandlingsmyndigheten, 2024).   
 

- Likabehandlingsprincipen syftar på att alla entreprenörer ska ha samma förutsättningar 
och tillgång till samma information samtidigt så att ingen leverantör har försprång. 
Alla leverantörer ska följa samma regler och tidsfrister (Upphandlingsmyndigheten, 
2024).  
 

- Principen om proportionalitet innebär att krav och regler ska förhållas till 
upphandlingens omfattning (Upphandlingsmyndigheten, 2024).  
 

- Öppenhet innebär att upphandlingen ska ske öppet och ska vara förutsägbart.  
Öppenhetsprincipen kallas även för transparensprincipen. Det innebär att inget får 
hemlighållas vad gäller upphandlingsdokumenten. Alla krav och förutsättningar ska 
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formuleras på ett tydligt sätt så att alla leverantörer tolkar dokumenten rätt 
(Upphandlingsmyndigheten, 2024).  
 

- Ömsesidigt erkännande betyder att intyg och certifikat ska gälla i alla EU- och EES-
länder (Upphandlingsmyndigheten, 2024).  

 

4.2 Hur går anbudsprocessen till generellt?  
Anbudsprocessen börjar genom att beställaren har ett behov som inte går att lösa utan behöver 
köpas in. Behovet analyseras och formuleras i ett så kallat förfrågningsunderlag. Det är 
således det som kommer bli upphandlingsdokumentet som beskriver beställarens behov, krav 
och förutsättningar för detta. För att få information om vilka krav som ska ställas kan 
beställaren undersöka marknaden och ta kontakt med experter och företag som är verksamma 
inom det området (Upphandlingsmyndigheten, 2024). Förfrågningsunderlaget innehåller en 
noggrann beskrivning om uppdraget tillsammans med relevanta ritningar och övriga 
bygghandlingar samt förutsättningarna för projektet. När förfrågningsunderlaget är 
sammanställd, publiceras det i en annonsdatabas registrerat hos Konkurrensverket där olika 
entreprenörer som är intresserade av projektet har möjlighet att lämna anbud på. Dessutom 
finns det kriterier som ska uppfyllas för att kunna bli tilldelad kontraktet. Det ska stå skriftligt 
i dokumenten (Upphandlingsmyndigheten, 2024). Beställaren har ett ansvar att tillhandahålla 
entreprenörerna projektets alla delar så att intresserade entreprenörer kan räkna och lämna in 
ett anbud (Byggfakta, 2024). Skulle värdet på upphandlingen överstiga ett så kallat 
tröskelvärde ska det även publiceras på EU:s gemensamma databas som heter Tenders 
Electronics Daily (Upphandlingsmyndigheten, 2024). Ett tröskelvärde är förutbestämda 
beloppsgränser som avgör vilka regler som ska gälla vid en upphandling 
(Upphandlingsmyndiheten, 2024).  

När uppdraget är annonserat har intresserade entreprenörer rätt till att räkna på ett anbud och 
ställa frågor förutsatt att det sker inom tidsfristen som står angivet i förfrågningsunderlaget. 
När annonseringstiden gått ut gör den offentliga myndigheten en så kallad prövning av 
anbuden och innebär att de går igenom vilket företag som lämnat det mest fördelaktiga 
anbudet utifrån de ställda kraven i upphandlingsdokumenten. Utvärderingen utgår från det 
företag som erbjuder det bästa förhållandet mellan pris och kvalitet, kostnad samt pris 
(Upphandlingsmyndigheten, 2024).  

När prövningen och en utvärdering av alla inskickade anbud gjorts beslutar beställaren om 
vem som vinner upphandlingen, detta ska alla anbudsgivare få ta del av 
(Upphandlingsmyndigheten, 2024). Under den här tiden har övriga entreprenörer möjlighet att 
överpröva tilldelningen om de anser att upphandlingen skett på ett felaktigt sätt. Överklagan 
ska in inom en viss tid, så kallat avtalsspärren. Sker ingen överklagan inom avtalsspärren 
skriver företaget som vunnit tilldelningen på ett kontrakt med beställaren och projektet kan 
startas (Företagarna, u.å).  

4.2.1 Tilldelning av kontrakt   
Regeln som gäller för vinst är främst företaget som lämnar det bästa priset vinner projektet. 
Lagen om offentlig upphandling finns på grund av att säkerställa uppdragsgivaren en rättvis 
och konkurrenskraftig prissättning för entreprenaden. På så sätt bidrar lagen om offentlig 
upphandling, lika villkor för alla entreprenörer (Byggfakta, 2024).   
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Kraven som ställs vid tilldelningsbeslut är att 

- Det ska vara skriftligt  
- Stå vilken entreprenör som valts  
- Ange vilka anledningar som lett till beslut  
- Det ska stå hur lång tid avtalsspärren är, kravet är minst 10 dagar.  

Är dessa krav inte fullständiga kan det resultera i att avtalsspärren inte börjar förrän kraven är 
uppfyllda (Upphandlingsmyndigheten, u.å). Skälet bakom att dessa krav existerar är att 
entreprenörer som anser att beslutet grundats på ett felaktigt sätt ska kunna ansöka om 
överprövning av upphandlingen. De anbudssökande har rätt att begära mer information om 
det inte står i tilldelningsbeslutet, exempelvis anledningen till anbudets avslag. All 
information blir offentligt när ett beslut om tilldelning skett, alltså alla tillhörande dokument 
offentliggörs (Upphandlingsmyndigheten , u.å ).  

Anbuden behöver inte utvärderas enbart på den som erbjudit det lägsta priset utan den som 
erbjuder det mest ekonomiskt fördelaktiga anbudet. Ekonomiskt fördelaktigt förslag kan 
handla om kvalitetsfrågor, miljö, service men även pris. Hur utvärderingen ska ske måste 
tydligt framgå i förfrågningsunderlaget (Abrahamsson, 2017).  

4.3 Granskning av CWN:s anbudsprocess 
För CWN, som är en del av BDX-koncernen är anbudsprocessen känt som en naturlig del av 
den dagliga verksamheten. Det innebär att företaget arbetar med anbud kontinuerligt och av 
den anledningen kommer processens nio delar presenteras nedanför: 

 4.3.1  Förfrågningsunderlag  
Förfrågningsunderlag är den första delen i anbudsprocessen. När ett förfrågningsunderlag om 
ett projekt skickas ut och företag vill lämna anbud på detta, utses en person som anbuds- och 
kalkylansvarig för hela anbudsprocessen. Det gäller även övriga resurser. Detta görs i regel av 
ansvarig chef eller kalkylchef på företaget. När en anbud- och kalkylansvarig utsetts skapas 
en grupp i datorprogrammet iCoordinator som företaget använder, och det är denna grupp som 
specifikt ska räkna på det projektet.  

4.3.2  Startmöte anbud  
i samband med uppstart av anbudsarbete hålls alltid ett startmöte med anledning till att 
fastställa en ungefärlig bedömning av en uppskattad anbudssumma. Detta är styrande för vem 
som ansvarar för underskrift av anbudet. Alla medverkande och berörda ska ha tillgång till 
startmötesprotokoll.  

4.3.3  Anbudsarbete  
 När startmöte har slutförts kan anbudsarbetet starta och det börjas med att noga granska 
förfrågningsunderlaget för att fortsätta med att kalkylera anbudet enlig förfrågan. Det är 
viktigt att kontrollera projektets facktillhörighet för att kunna prissätta korrekt. 
Kalkylera/analysera nivå av centraladministration och vinst och detta om det finns krav enligt 
förfrågningsunderlaget. Om det står som krav i förfrågningsunderlaget ska en 
genomförandebeskrivning och presentation av entreprenaden skapas. En tidplan för projektets 
utförande ska upprättas samt en sammanställning av inköpsbehov och eventuellt behov av 
underentreprenörer ska genomföras. Identifiering av risker ska genomföras genom att skapa 
en riskbedömning som berör arbetsmiljö, kvalitet, miljö och säkerhet. En identifiering av 
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vilka lagar och föreskrifter som kommer beröra entreprenaden ska också genomföras för att 
kunna säkerställa att allt sker korrekt och enligt lag. Identifiering av vilka försäkringar som 
krävs för riskeliminering samt för säkerhet till beställare skall fastställas. Antecknade ska ske 
löpande under detta arbete samt avstämningsmöten ska ske kontinuerligt för att stämma av 
med anbudsgruppen och hur arbetet går. 

4.3.4  Nyttokalkyl & anbudsdokument  
 Innan slutmöte med behörig person för undertecknade av anbud hålls, ska netto- och 
omkostnadskalkyl samt övriga anbudsdokument vara klara, vilka som ska finnas med styrs av 
förfrågningsunderlaget. Anbudsansvarig säkerställer att allt material inför slutmöte är intakt 
och färdigställt.  

4.3.5  Slutmöte anbud  
 Vid slutmötet säkerställer ombudet tillsammans med anbudsanvarig att anbudet är helt 
komplett och intakt enligt förfrågningsunderlaget. På slutmötet försäkras att alla 
protokollförda åtgärderna vid startmötet är vidtagna under anbudstiden. Därefter granskas 
dokumenten, kalkylanteckningar, risk och möjlighetslista samt ingående offert för att till slut 
värdera dem. Ombudet ansvarar för kalkylens slutsida samt prissättningen av hela anbudet. 

4.3.6  Inlämning anbud  
Efter slutmötet och eventuella korrigeringar av anbudet fastställs det som komplett och det är 
alltid den anbudsansvariges ansvar att anbudet är helt färdigställt enligt 
förfrågningsunderlaget och de krav som finns där. När anbudet är komplett undertecknas det 
av ombud eller annan behörig person. Anbudsansvarig ansvarar sedan för att anbudet och 
bilagor lämnas in till beställaren samt skannar in och arkiverar allt material i iCoordinator. 

 4.3.7  Anbudsgenomgång med beställare  

Anbudets ombud ansvarar för korrespondens med beställaren efter inlämnat anbud, vid 
eventuella kompletteringar eller korrigeringar av anbud ansvarar ombudet för att lämna in det 
till beställaren samt skanna in och arkivera det i iCoordinator.  

Vid vissa anbud ska en presentation av anbudet till beställaren göras och detta sker endast på 
begäran av beställaren. I detta skede kan även vissa förhandlingar gällande anbudet ske med 
beställaren och vid förändringar eller kompletteringar av anbudet ska det beslutas och 
fastställas med beställaren skriftligt.  

4.3.8  Tilldelning & tecknande av kontrakt  
 Efter tilldelning av anbudet till CWN upprättas kontrakt som tecknas av beställaren och 
ombud/behörig person. När det är signerat ska övriga inom företaget informeras om det 
erhållna anbudet samt den ansvarige för anbudslistan. Vid erhållen affär ska överlämnade från 
anbudsorganisationen till den tilltänkta genomförandeorganisationen ske och detta ansvarar 
platschefen över samt ska se till att anbudsmappen i iCoordinator kopieras över till en 
projektmapp som ska kunna användas i genomförandeprocessen.  

4.3.9  Utvärdering anbud  
Efter tilldelat anbud och kontraktsskrivning kallas berörd personal till ett utvärderingsmöte. 
Mötets huvudmål är att utveckla och förbättra anbud/entreprenad. Utvärderingsmöte hålls 
även vi anbud där företaget inte blivit tilldelade för att ta lärdom av vad som gick sämre, 
eventuella revideringar som hade lett till möjligheter och vad som hade kunnat göras 
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annorlunda för att förbättra anbudet till nästa projekt. Detta leder till att anbudsprocessen hålls 
uppdaterad och levande.  

 

4.4 Intervjuer 
4.4.1  Intervjuer CWN 
Under projektets gång har en intervju gjorts med Hans-Erik Hedlund (se Bilaga 1 – Intervju 
Hans-Erik Hedlund platschef Civil Works Nordic AB) som jobbar som platschef på CWN. Hans-
Erik Hedlund beskriver att inom BDX-koncernen har en bra och tydlig process tagits fram 
som han tycker hålls levande då ett bra arbete med hela processen utförs kontinuerligt. De 
förbättringsområden som han anser finns är att bidra med förbättringsförslag för att genom 
dem kunna utveckla anbudsprocessen och för de kommande anbuden. För att kunna 
effektivisera anbudsprocessen anser Hans-Erik att hela tiden hålla processen levande, ständigt 
granska tidigare anbud för att ta lärdom av vad som gick bättre och sämre från tidigare anbud 
samt att påminna alla inblandade orsaken till att göra detta. Han menar även att hårt jobb 
gällande anbud kan resultera i ett vinnande anbud och kommande produktion. 

Svårigheter som finns kan han inte komma på något kopplat till processen utan hur 
förfrågningsunderlaget ser ut, att det ligger stor vikt i vad som efterfrågas samt att alla är 
överens om hur entreprenaden ska se ut för att kunna prissätta förfrågningsunderlaget. 

En intervju med kalkylingenjören Niclas Lundgren på CWN har genomförts (se Bilaga 2 – 
Intervju Niclas Lundgren, Kalkylingenjör – Civil Works Nordic AB). Niclas är den som jobbar mest 
med anbudsprocessen och det är även han som får in alla förfrågningsunderlag. Han förklarar 
att de har möten med alla de olika avdelningarna på företaget för hur det ser ut i pågående 
produktion och för framtiden för att få information om vilka olika jobb som varje avdelning 
vill lägga ett anbud på och med det enkelt kunna tacka nej till förfrågningar som inte är 
aktuella.  

Efter den intervjublankett som skickades beskriver Niclas Lundgren kortfattat hur hela 
anbudsprocessen går till och hur BDX-koncernen jobbar med sina nio delprocesser i 
anbudsprocessen. Han beskriver att han tycker att den entreprenadprocess som är framtagen är 
lätt att följa med alla steg där in- och outputs finns för vad syfte med alla stegen är, och i vissa 
delprocesser finns det även vissa exempel som underlättar arbetet. De svårigheter han anser 
finns gällande anbud är främst tidsbrist om det kommer in ett förfrågningsunderlag med 
många mängdförteckningar med mycket AMA-koder tar det lång tid att kalkylera vid en 
utförandeentreprenad. Vid anbud av en totalentreprenad kan vissa svårigheter finnas gällande 
alla kostnader och det blir då svårare att ta fram ett exakt pris som är lättare vid en 
utförandeentreprenad.  

Förbättringsområden finns alltid beskriver Niclas och säger att i nuläget pågår en uppdatering 
av delprocessen som beskriver kalkylarbetet och att de har tagit till nya metoder där 
instruktionsfilmer skapats för att beskriva delprocesser och viktiga steg i anbudsprocessen i 
förbättringssyfte. Detta har varit uppskattat av de som använt dessa instruktionsfilmer som 
stöd under ett anbud. 
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4.4.2  Intervju A-Metodik Byggledning 
Byggledare Niklas Öhman på konsultbolaget A-metodik Byggledning har fått möjligheten att 
besvara på intervjufrågor (se Bilaga 3 – Intervju Niklas Öhman, Byggledare – A-metodik Byggledning 
AB).  

Niklas beskriver att vid ett anbud på konsultsidan läser de alltid igenom anbudsförfrågan för 
att hitta knäckfrågorna för att få fram omfattningen av jobbet, det vill säga utförandet, tiden 
och vilka krav som ingår. Vill företaget gå vidare med anbudsförfrågan så granskas 
förfrågningsunderlaget ordentligt för att kunna besluta vem som är mest tillämpad för det 
specifika uppdraget. Nästa steg är att ta fram de dokument som finns som krav i 
förfrågningsunderlaget och räkna på vilket timpris som ska sättas på anbudet. Näst sista steget 
är att se över det bestämda priset för att sedan skicka in det framtagna anbudet. Det sista 
steget är att granska anbudet som lämnades, både vid ett vinnande anbud även om det var en 
annan konsult/konsultbolag som blev tilldelad projektet. Niklas fortsätter beskriva att han 
tycker att A-metodik har en tydlig process när de gäller anbud som de följer vid varje 
anbudsförfrågan och säger att göra en utvärdering efter varje anbud är en viktig del i deras 
anbudsprocess för att se vad det var som gjorde att de blev tilldelade eller varför de inte blev 
tilldelade anbudet. 

De svårigheter som Niklas Öhman anser finns gällande anbudsprocessen är att begripa vad 
beställaren har för krav och behov utifrån förfrågningsunderlaget. För att effektivisera 
anbudsprocessen trycker han på att de hela tiden gäller att utvärdera varje anbud som är räknat 
på för att få fram vad som var bra och vad som var dåligt och på det sättet kan skapa en 
effektivare process i framtiden. Förbättringsområden uppdateras löpande på A-metodik 
Byggledning då det är samma personal som jobbar med varandra vid varje anbud och att de 
använder sig av sin process leder till att alla är bekväm i sin roll.  

Råden Niklas Öhman vill skicka med till personer som ska börja jobba med anbud eller 
nyligen har börjat arbeta är att alltid börja med att läsa sig in på förfrågningsunderlaget 
självständigt för att skapa en egen bild av vad beställaren efterfrågar och vad uppdraget 
innebär. Sedan sätta sig i grupp med personer som även läst igenom förfrågningsunderlaget 
självständigt och tillsammans läsa sig in på förfrågningsunderlaget och gå igenom hela 
förfrågan och jämföra allas uppfattning och se vilka punkter som skiljer sig åt. Han menar 
även på att ha en öppen diskussion om hur och varför man tänker på olika sätt och aldrig vara 
rädd för att ställa dumma frågor. 
 

4.4.3 Intervju NYAB Mälardalen 
Morgan Öberg arbetschef på NYAB Mälardalen men främsta inriktning mot järnvägsjobb i 
södra Sverige har även besvarat på intervjufrågor (se Bilaga 4 – Intervju Morgan Öberg, 
Arbetschef – Nyab Mälardalen AB). 

Morgan Öberg beskriver att han bevakar de uppdrag som kommer in på Trafikverkets 
upphandling och beställningssystem för att se vad som kan vara intressant att räkna på och 
inte. Vid intressant förfrågningsunderlag skickar han det vidare till de närmsta kollegor så att 
de får påbörja med att skapa en generell uppfattning av förfrågan. Efter en kort tid efter att 
alla läst igenom förfrågan tas ett möte gemensamt där de går igenom förfrågningsunderlaget 
och bestämmer ansvarsområden för offerter och bemanning för det eventuella projektet. 
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Sedan bokas fler möten in för att sitta med kalkylen och räkna fram ett pris på omfattningen 
enligt förfrågningsunderlaget. Under sista mötet och allt är klart för att skickas in genomförs 
en sista kontroll där anbudet kontrolleras av ombudet Johan Skoog som är slutlig ansvarig för 
att lämna in anbud. Vid en tilldelning är det Skoog som är ansvarig för kontraktsskrivning.  

Svårigheter gällande anbudsprocessen enlig Morgan Öberg är tidsbrist. Han menar att det är 
svårt att få till fysiska möten då det krävs mycket planering eftersom han och hans kollegor 
sitter på helt olika ställen i Stockholm. De förbättringsområden han kan finna är att få in fler 
tjänstemän som kan sitta med vid anbud då han i dagsläget är den enda med järnvägsvana. 
Öberg menar på att det finns få med vana specifikt mot järnväg som är delaktig i 
anbudsprocessen och hade det funnits fler skulle hela processen kunna effektiviseras. Öberg 
menar att det kan vara nyttigt att delta vid anbudsmöten för kommande anbudsjobb samt att 
diskutera med kollegor och inte vara rädd för att ställa frågor.  

4.5        Referensrapport 
Efter granskning av examensarbetet ANBUD – FAKTORER OCH 
FÖRBÄTTRINGSMÖJLIGHETER I ANBUDSPROCESSEN skriven av Daniel Abrahamsson 
och Oscar Petersson vid Högskolan i Borås kan vi konstatera att det givit oss en djupare 
inblick och ett bredare perspektiv på anbudsprocessen då rapporten behandlar väsentliga 
faktorer som leder till vinst. I rapporten presenteras det att det ställs höga krav på en väl 
genomförd kalkyl och ett konkurrenskraftigt anbud för att vinna uppdraget. De menar att det 
finns fler faktorer som spelar roll än att endast räkna på ett lågt pris. Det gäller att hitta 
alternativa lösningar och genvägar som exempelvis att leverera unika tekniska lösningar, 
annat val vid material, andra konstruktionslösningar som särskiljs från konkurrenterna. De 
menar att anbudsprocessen är väldigt komplex och att det även kräver att ha god koll på 
marknad och konkurrens.  

En viktig aspekt som presenteras i rapporten är vikten av att göra en noggrann analys av FFU, 
förfrågningsunderlaget och identifiera dess möjligheter och risker för att kunna leverera ett 
konkurrenskraftigt anbud. Genom att ha gjort en noggrann granskning av risker och 
möjligheter blir det lättare att vara kreativ och se andra möjligheter utanför ramarna. De 
menar att granskning av FFUn innebär att veta exakt vad kunden efterfrågar och inte bara 
ungefärligt. På så sätt går det att göra en jämförelse om projektet matchar företaget och om de 
har rätt kompetens som krävs för att kunna leverera uppdraget.  

Erfarenhet från tidigare projekt är också väldigt betydelsefullt för att hitta alternativa 
lösningar vad gäller exempelvis konstruktion och material. Erfarenhet bidrar till att hitta 
snabbare ekonomiska lösningar. Förutom erfarenhet från tidigare projekt är 
erfarenhetsåterföring grundläggande för ett företags överlevnad och utveckling. Syftet med 
erfarenhetsåterförening är att kunna se vilka felaktigheter och brister som kan elimineras. 
Detta genom att jämföra förlorade anbud och företaget kan lära vad som kan göras annorlunda 
och förbättras till framtida anbud, på sådant sätt effektiviseras anbudsprocessen. För att 
erfarenhetsåterföreningen ska funka ställs det krav på ledningen inom företaget. Det gäller att 
engagera medarbetarna till att ständigt arbeta med att förbättra och utveckla sitt arbete. 
Ledningen bör ställa mål och policys för att fastställa företagets riktning, på sådant sätt skapas 
rutiner kring erfarenhetsåterförening och företagets kvalitet ökar.  
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I rapporten står det även att bakgrunden till framgångsrika företag är att de har lärt sig att 
prioritera rätt projekt genom framtagna checklistor. Checklistorna ger en snabb överblick om 
projektet är lönsamt och värt att satsa på.  

Trygghet kan även påverka ett tilldelningsbeslut genom att referera till tidigare liknande 
projekt. Det skapar en uppfattning om att företaget är mest tillämpad till att utföra uppdraget 
jämfört med andra företag, det skapas alltså en känsla av trygghet. Företag som kan bevisa att 
de besitter på erfarenhet och kunskaper skapar ett förtroende hos beställaren att projektet kan 
klara av utmaningar och har lösningar som krävs för att projektet ska bli lyckat.  
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5. Diskussion/Slutsats 
Efter granskning av CWNs anbudsprocess har det framkommit att de har en bra struktur 
gällande anbudsprocessen som är välarbetat för att det ska vara enkelt att följa alla steg för att 
det bästa möjliga anbud ska kunna läggas på de projekt som är aktuellt för företaget.  

Efter de intervjusvar som inkom från Niclas Lundgren och Hans-Erik Hedlund som är 
anställda på CWN kan vi dra slutsatsen att båda anser att företaget har en bra och tydlig 
process att följa vid anbudsarbetet. De menar båda på att företaget arbetar konstant på att 
förbättra anbudsprocessen för att kunna hålla den levande och ständigt utveckla och 
effektivisera processen för att resultera i bästa möjliga anbud som ska leda till tilldelning av 
projekt. De svårigheter som presenteras av Lundgren och Hedlund är att kalkyleringen kan 
medföra vissa svårigheter gällande att mängda rätt då det i många fall omfattas av många 
olika mängförteckningar att utgå från vilket leder till att det blir svårt att kalkylera fram ett 
korrekt och verklighetsbaserat pris.  

Utifrån intervju med NYAB Mälardalen kan vi se flera likheter med entreprenadföretag som 
arbetar med att räkna på anbud. Däremot är det i dagsläget inte lika många involverade i 
upprättandet av anbud på NYAB Mälardalen i jämförelse med företaget CWN.  

Gemensamt med alla intervjuer är att alla kan se svårigheterna med att förstå och tolka 
förfrågningsunderlaget korrekt och veta exakt vad som efterfrågas av beställaren för att kunna 
räkna på uppdraget. Det är viktigt att förstå FFU och dess behov för att kunna uppskatta priser 
på ett relativt verkligt sätt. Felberäkningar kan orsaka stora kostnader som går utöver det som 
uppskattats i anbudskalkylen och detta är något som företaget vill undvika.  

Vi kan även se att det finns flera olika aspekter som kan vara till fördel respektive nackdel om 
det är flera som är involverade i en anbudsprocess. De fördelar som kan finnas är att det finns 
en bredare kompetens och expertis som kan innebära att de olika medarbetarna kan bidra med 
sin specifika kunskap och erfarenhet vilket kan förbättra kvaliteten på anbudet. Utöver en 
bredare kompetens så innebär det att arbetsbördan fördelas på fler personer vilket resulterar i 
minskad stressnivå och en högre effektivitet av genomförandet av anbudsprocessen. 
Ytterligare fördel kan vara att det finns en större mångfald av idéer och perspektiv. Det kan 
leda till mer innovativa och konkurrenskraftiga anbud samt en bättre riskbedömning för att 
kunna identifiera potentiella problem. Flera personer kan granska förfrågningsunderlaget 
vilket minskar risken för misstag och förbättrar kvaliteten på anbudet. 
 
Nackdelarna med att vara flera delaktiga i en anbudsprocess är att det kan uppstå problem 
med koordineringen samt att risken för konflikter och missförstånd ökar. Detta kan uppstå för 
att det är en tidskrävande process som kan leda till ineffektivitet och en ökad stressnivå. 
Det blir även en högre kostnad då det läggs både mer tid och resurser om det är fler delaktiga i 
anbudsprocessen. En ytterligare nackdel kan vara ett det leder till långsammare 
beslutsfattande med anledning att det är fler personer med olika åsikter som i sin tur kan det 
leda till oenighet. Att vara färre delaktiga i en anbudsprocess kan leda till ett snabbare 
beslutsfattande, lägre personalkostnader samt en tydligare ansvarsfördelning. Däremot kan det 
leda till att det blir en mer begränsad kompentens, större arbetsbörda samt minskad 
kvalitetskontroll när det är färre personer med i processen. Därför är det viktigt att företagen 
väger dessa fördelar respektive nackdelar mot varandra och anpassar sitt tillvägagångssätt 
baserat på projektens specifika behov, resurser och tidsramar.  
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Sammanfattningsvis kan vi dra slutsatsen att anbudsprocessen är väldigt lik ur en entreprenörs 
och konsults perspektiv. Små skillnader finns men i helhet följer processen på ungefär samma 
sätt och utgår från lagen om offentlig upphandling. Vi kan även se att samband mellan 
företagen gällande förbättringsområden i anbudsprocessen vilket är tolka och förstå 
förfrågningsunderlaget korrekt, det vill säga att brister hos beställarsidan finns gällande 
utformning och beskrivning av förfrågningsunderlag.  

Efter granskning av ett annat examensarbete som behandlar anbudsprocessens faktorer och 
förbättringsmöjligheter kan vi dra slutsatsen att anbudsprocessen är väldigt komplex och 
handlar inte endast om att få till ett billigt och bra pris på kalkylen. Det krävs höga krav på väl 
genomförd och konkurrenskraftig kalkyl men det är även väldigt viktigt att hitta andra 
alternativa lösningar och genvägar som gör företaget unikt i förhållande med andra företag. 
Det kan handla om att använda annat material eller exempelvis konstruktionslösningar. 
Således är det en fördel att ha god koll på marknad och konkurrens i den verksamma 
branschen. Vi kan även konstatera att det är viktigt att ha gjort en noggrann analys av 
förfrågningsunderlaget för att kunna leverera ett konkurrenskraftigt anbud som uppfyller 
beställarens efterfrågan och förutsättningar. Genom att identifiera risker och möjligheter ökar 
möjligheten till att bidra med ett konkurrenskraftigt anbud.  

Erfarenhet och erfarenhetsåterförening är också en viktig aspekt att beakta vid effektivisering 
av anbudsprocessen. Erfarenhet bidrar till att lättare hitta snabba lösningar som är fördelaktigt 
ur ett ekonomiskt perspektiv. Erfarenhetsåterförening är också väsentligt då lokalisering av 
brister och felaktigheter från tidigare anbud kan eventuellt elimineras till kommande projekt. 
Genom att jämföra och ta lärdom av misstag och felaktigheter skapas bättre förutsättningar för 
framtida anbud. Det gäller då att företagets ledning ser till att engagera alla medarbetare till 
att arbeta med erfarenhetsåterförening för att gå igenom fördelar, nackdelar, möjligheter och 
förutsättningar och på sådant vis ökar kvaliteten och leder till bättre förutsättning för vinst.  

Slutligen kan vi även se att trygghet är en viktig faktor till att vinna ett uppdrag. Kan företag 
visa att de är lämpade att utföra ett uppdrag gentemot konkurrenterna ökar förtroendet hos 
beställaren. Det är således viktigt att kunna visa att företaget har kunskaper och erfarenhet att 
kunna uppfylla kraven och förutsättningarna som efterfrågas i förfrågningsunderlaget.  

Sammanfattningsvis kan vi fastställa att anbudsprocessen är en central del i 
entreprenadföretag och det krävs många olika faktorer för att bli tilldelad uppdraget. Det är en 
väldigt komplex process som ställer höga krav på företag men även för offentligt upphandlade 
myndigheter. Anbudsprocessen regleras av flera lagar och förordningar för att allt ska ske på 
ett korrekt och rättvist sätt. Trots att anbudsprocessen är välarbetad finns det vissa svårigheter 
för entreprenörerna så som att tolka efterfrågan i förfrågningsunderlaget på ett riktigt sätt. Det 
är inte endast ett lågt pris som motiverar beställaren till ett tilldelningsbeslut utan kan bero på 
andra faktorer som är ekonomiskt fördelaktigt för beställaren, exempelvis unika tekniska 
lösningar, service och kvalitetsaspekter.  
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Ordlista 
AMA – Allmän Material och arbetsbeskrivning, en standard som används inom 
entreprenadindustrin som referensverktyg. 

Anbud – affärserbjudande som innehåller detaljerad plan på utförande av tilltänkt projekt 
samt ett kostnadsförslag 

Anbudsansvarig – den person som ansvarar för den projektorganisationen för det 
projektspecifika anbudet, hen ansvarar för att anbudet är helt komplett och lämnas in i tid. 

Förfrågningsunderlag – uppsättning av alla dokument som krävs för att anbudsgivaren ska 
kunna kalkylera och lämna anbud. 

Kalkylering – jobbet som görs för att resurssätta mängdförteckningar. 

Mängdförteckning – del av förfrågningsunderlaget där allt som ska ingå i projektet 
detaljeras, för att det sedan ska gå att kalkylera på. 

Utförandeentreprenad – Beställaren ansvarar för projekteringen och entreprenören ansvara 
för att utföra jobbet enligt de krav och handlingar som tillhandahålls av beställaren. 

Totalentreprenad – Där entreprenören ansvarar för projektering och utförande av 
entreprenaden. 

Underentreprenör – ett företag som utför en del av huvudentreprenörens arbete. 
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Bilagor 

Bilaga 1 – Intervju Hans-Erik Hedlund platschef Civil Works Nordic AB 
 

Intervju anbudsprocessen 

- Hur går anbudsprocessen till? 
Vi inom BDX/CWN har tagit fram en process som vi har döpt till entreprenad 
processen. Den är uppdelad i tre faser, planera, genomföra och avsluta. 
Vid ett anbud följer vi stegen i anbudsfasen (senare nämnd panera fasen) där vi går 
igenom anbudet i steg för steg. 
Här går vi igenom vilka som kommer vara delaktiga i anbudet och ansvarsområden för 
anbudet. Vi gör en tidplan för arbetet och följer upp denna under anbudsarbetet via 
avstämningsmöten. 
Under anbudsprocessen sätter man spelregler för hur man vill utföra entreprenaden. 
Dessa spelregler kommer att vara viktiga för att kunna utföra entreprenaden på ett 
lyckat sätt både ekonomiskt och arbetsmiljömässigt. 
Viktigt under anbudsprocessen är att alla förstår dessa ”spelregler”  
 

- Tycker du att BDX-koncernen har en tydlig process gällande anbud som är enkel 
att följa? 
Vi har en bra process som vi håller levande. Vi tar in synpunkter och 
förbättringsförslag och ser till att anpassa processen så att den ska vara ett så bra 
hjälpmedel för alla typer av entreprenader. 
 

- Vad tycker du det finns för svårigheter gällande anbudsprocessen som är 
återkommande för varje anbud? 
Kan inte komma på något som är kopplat just till själva anbudsprocessen utan mer till 
hur förfrågningsunderlaget ser ut. 
I alla anbud är det viktigt att förstå vad man efterfrågar och vad man lämnar pris på. 
Den största utmaningen är just att alla förstår hur vi vill utföra entreprenaden och hur 
vi har prissatt den. 
  

- Vilka förbättringsområden anser du finns i anbudsprocessen? 
Det gäller att alla bidrar till förbättringsförslag för att vi ska kunna lära oss från 
processen men även dra nytta av den till kommande anbud. 
 

- Vad har du för tips till nya ”Gröna” som vill lära sig om anbudsprocessen? 
Våga fråga är väl det bästa tipset. Visa ditt intresse genom att vara aktiv i 
anbudsprocessen. 
Skriv ner frågor som du har eller saker som du vill ha förtydligade och se till att du 
förstår svaren du får. Bara för att du får ett svar kan det ju väcka en ny fråga. 
Allt handlar om att förstå det arbete som ska utföras. 
Försök att göra egna antaganden och jämför dessa med utfallet i arbetet. 
 

- På vilket sätt anser du att det går att effektivisera anbudsprocessen? 
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Genom att hålla den levande och kunna ta lärdom från hur andra upplever att den 
fungerar. Tänker nu främst på vår entreprenadprocess. 
Annars är det just att alla förstår vad vi gör och varför och att vi tar lärdom från vad 
som gick bättre och sämre.  
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Bilaga 2 – Intervju Niclas Lundgren, Kalkylingenjör – Civil Works Nordic AB 
Intervju anbudsprocessen 

- Hur går anbudsprocessen till? 

Arbetsgången för hantering av anbud inom BDX/BDX Rail/CWN är uppdelad enligt 
processtegen nedan. Utsedd anbudsansvarig för respektive anbud är ansvarig för 
anbudsprocessen. Anbudsfasen är uppdelad i 9 steg och arbetas igenom enligt nedan: 

 
Här är en förklaring till dom olika stegen: 

• Förfrågningsunderlag – i korthet ladda hem förfrågan och lägga upp i iCoordinator 
• Startmöte anbud – kalla till möte, fördela arbete, boka möte, skriva protokoll 
• Anbudsarbete – Upprätta kalkyl, gör förfrågningar material eller UE, 

Utvärderingar av material eller UE priser. 
• Nettokalkyl & anbudsdokument – ha klara anbudsdokument, ha klar nettokalkyl, 

omkostnadskalkyl, och slutsida för slutmöte. 
• Slutmöte anbud – Genomföra slutmöte besluta TG och anbudssumma 
• Inlämning anbud – fördela och skapa A-prislista av kalkyl, fylla i MF:ar, skicka in 

anbud i anbudsportal eller via mail. 
• Anbudsgenomgång med beställare – ibland kan det vara anbudsgenomgångar 

innan anbudstilldelning för att gå igenom delar i anbudet. Om så skriva ihop 
presentationsmaterial till genomgången. 

• Tilldelning & tecknande av kontrakt – Tilldelningsbeslut skickas ut, Meddelar 
övrig organisation, Skapa projekt map i iCoordinator 

• Utvärdering anbud – Genomgång av Blankett 05b utvärdering & 
erfarenhetsåterföring av entreprenadprojekt, genomföra möte utvärdering anbud. 

 
- Tycker du att BDX-koncernen har en tydlig process gällande anbud som är enkel 

att följa? 

Ja, vi har det upplagt på vårt intranät under vårt arbetssätt BDX-Q. Klickar man in på det 
finns det beskrivning av de 9 olika stegen enligt bilden ovan. 
Det är en text med syfte, input, att göra, output sedan kan det finnas länkar till goda 
exempel, blanketter, instruktioner och rutiner.  

- Vad tycker du det finns för svårigheter gällande anbudsprocessen som är 
återkommande för varje anbud? 
 
Oj det kan vara lite olika beroende på typ av anbud. Men oftast är det tidsbrist och då 
är det kalkyler som tar längst tid att göra klart om det är många MF:ar och mycket 
AMA-koder när det är frågan om utförande entreprenader. Är det totalentreprenader är 
det lätt att missa något och inte få med alla kostnader för att ta fram ett rätt pris. 



19 
 

- Vilka förbättringsområden anser du finns i anbudsprocessen? 
 
Det finns alltid förbättringar att göra i anbudsprocessen. Vet att vi just nu ser över att 
göra förbättringar i Blankett 101a Entreprenadprocessen Anbud och att det även pågår 
arbete med att förbättra sidan som beskriver kalkylarbetet. Vi har tagit till nya metoder 
som att lägga upp instruktionsfilmer med hjälp av Microsoft Stream vilket har varit 
uppskattat av användarna.  
 

- Vad har du för tips till nya ”Gröna” som vill lära sig om anbudsprocessen? 
 
För att lära sig vår anbudsprocess är det nog enklast att börja med att titta läsa igenom 
dom olika stegen i processen på intranätssidan BDX-Q samt läsa instruktionen ”Vårt 
Arbetssätt Entreprenadprocessen”. Sen är det alltid bra att vara med och lyssna i någon 
så man vet hur det går till innan man kör en egen anbudsprocess. 
 
Är frågan vilka saker som jag anser vara viktiga tips på vad som gör ett bra 
anbudsarbete så skulle jag nog svara så här: 
 
1. Gör en enkel tidplan med olika aktiviteter som behöver göras så som anbudsmöte, 

kalkylarbete, genomgång av nettokalkyl, genomgång omkostnad, slutmöte anbud, 
anbudsinlämning osv. Detta underlättar att se hur lång tid man behöver. Ibland är 
det ett stort anbud som behöver gå via högre chefer eller VD beroende på 
anbudsumma och då behöver det bokas i tid. 

2. Fördela arbetet, någon läser AF, någon annan EK, någon ansvarar för TB osv. 
Notera upp vem som gör vad. Skriv upp konstigheter i förfrågan och ta upp dom 
på era möten för att besluta hur man ska göra om det ska ställas fråga till beställare 
eller om man räknar med en risk eller möjlighet på det fråga man hittat. 

3. Våga fråga är det något man inte förstår så fråga i gruppen ingen fråga är för dum 
att ställa. 

4. Var påläst. Läs handlingar så man vet vad det är för förfrågan och vad som ska 
göras sen behöver man inte kunna allt utantill.    

 
- På vilket sätt anser du att det går att effektivisera anbudsprocessen? 

 
Man ska alltid gå igenom Blankett 101a Entreprenadprocessen, lägga in förfrågan i 
iCoordinator och lämna in ett anbud så dom stegen måste man göra. Men sen går det 
att hoppa över vissa moment för att göra det snabbare men då måste man vara klar 
över att det kan innebära vissa risker. Så som man behöver inte fråga på allt material 
som behövs om man har tillämpliga priser eller gjort liknade förfrågningar nyligen och 
på det sättet spar tid. Är det mindre förfrågningar så kanske man hinner gå igenom 
kalkylen vid ett tillfälle. Sen är det väl också så om man är många som hjälps åt går 
det att på det sättet göra det effektivt genom att fördela arbetet.  
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Bilaga 3 – Intervju Niklas Öhman, Byggledare – A-metodik Byggledning AB 

 

 

 

 

  

Intervju anbudsprocessen 

- Hur går anbudsprocessen till? 
På konsultsidan där vi lämnar anbud är första steget att vi  läser in oss på anbudsförfrågan och 
försöker snabbt hitta knäckfrågorna. Vi ser även på omfattning,utförande tid samt krav.  
Väljer vi att gå vidare efter steg 1 så går man mer in på djupet (steg2) och ser över 
kravställningen samt vem/vilka personer som kan tänkas.  
Steg 3 framtagande av dokument enligt FFU. Samt bestämmer vilket timpris vi ska sätta på 
anbudet. Vi jobbar uteslutande mot timpris.  
Steg 4 sista överläggning om timpris samt inskickning av anbudet.  
Steg 5 granskning vinnande anbud (vare sig vi vann eller någon annan) 

  

- Tycker du att A-metodik Byggledning AB har en tydlig process 
gällande anbud som är enkel att följa? 
Vi har en bra process som vi följer i varje upphandling. Utvärdering sker efter varje anbud 
vare sig vi fick jobbet eller ej.  
 

- Vad tycker du det finns för svårigheter gällande anbudsprocessen 
som är återkommande för varje anbud? 
Förstå beställarens behov/kravbild utifrån FFU.  
 

- Vilka förbättringsområden anser du finns i anbudsprocessen? 
Då vi är ett litet bolag så är rutinerna och personal som är med i anbuden alltid samma, så 
detta gör att våran process uppdateras löpande och alla är bekväm i rollen. 
 

- Vad har du för tips till nya ”Gröna” som vill lära sig om 
anbudsprocessen? 
Läs igenom FFU först själv och bilda dig en egen uppfattning om uppdraget.  
Sätta sig i grupp och gå igenom FFU och se vilka punkter man tolkat olika.  
Öppen diskussion om varför man tänkte som man gjorde och inte vara rädd att ställa dumma 
frågor.  
 

- På vilket sätt anser du att det går att effektivisera anbudsprocessen? 
Utvärdera både framgångar och motgångar. Vad gjorde vi bra vad gjorde vi dåligt. På det sättet 
kan man få en effektivare process i framtiden.  
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Bilaga 4 – Intervju Morgan Öberg, Arbetschef – Nyab Mälardalen AB 
 

Intervjuer anbudsprocessen 

- Beskriv kortfattat hur anbudsprocessen går till på det företag du jobbar på. Jag 
Morgan sitter och bevakar järnvägs uppdrag som kommer ut på Kommers annons 
(Trafikverkets upphandling och beställningssystem).  
 
Hittar jag något intressant skickar jag det till mina kollegor som även dom kollar 
igenom förfrågningsunderlaget, efter det bokar vi in ett möte där vi tillsammans går 
igenom förfrågningsunderlaget, samt beslutar vem som tar in priser/offerter på 
material samt eventuella UE/bemanning.  
 
När det är gjort bokar vi in ytterligare några möten där vi sitter med kalkylen samt 
diskuterar hur vi kan lösa detta på bästa sätt. Under vårt sista möte där går vi igenom 
anbudet en sista gång samt lämnar vårt ombud Johan Skoog in anbudet.  
 
Sedan inväntas en eventuell tilldelning, när tilldelning skett så skriver Johan på 
kontraktet och när allt är klart påbörjar jag planering och förberedelser för projektstart 
tillsammans med min arbetsledare. 
 

- Anser du att det finns några svårigheter gällande anbudsprocessen som är 
återkommande vid varje anbud?  
 
Dom svårigheter jag tycker finns är tidsbristen, jag och mina kollegor sitter på vardera 
sida av Stockholm så vid varje fysiskt möte krävs mycket planering samt att jag sitter 
med som platschef i 3st projekt så det händer att tiden inte räcker till. 
 

- Anser du att det finns några förbättringsområden gällande anbudsprocessen? 
 
Ja, genom att jag är den enda på NYAB Mälardalen med vana av järnväg så läggs 
mycket ansvar på mig, så en förbättring hade vart att få in fler tjänstemän med 
järnvägsvana som man kan diskutera anbud med på ett helt annat sätt. 
 

- På vilket sätt anser du att det går att effektivisera anbudsprocessen? 
 
Även här skulle det bli betydligt mer effektivt med fler tjänstemän som kan järnväg. 
 

- Har du något tips till nya ”Gröna” som ska börja arbeta inom anbudsprocessen? 
Sitt med på anbudsmöten, var noga på att lyssna och våga ställa frågor, samt sitt gärna 
med någon som sitter med anbud och kalkylering några veckor och succesivt ta in hur 
allt går till. 
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Bilaga 5 – Blankett 101a – Rutin att följa vid varje anbud - CWN 
Denna blankett finns att användas av BDX-koncernen och används vid anbud. Blanketten är 
under revidering och kommer inte att ha samma layout eller exakt samma innehåll. 
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Bilaga 6 – Arbetsfördelning examensarbete 
 

Rapportens arbetsfördelning. 

Trots att arbetet är uppdelat har vi arbetat tillsammans via teams eller på CWNs kontor på 
Brandgatan i Luleå, detta för att diskutera de olika avsnitten och för att hjälpa varandra med 
formuleringar. Nedan vissas exakta arbetsfördelning av de olika avsnitten. 
Förord – Thilda & Sabina 

Sammanfattning – Thilda & Sabina 

Förkortningar – Thilda & Sabina 

 1 Inledning – Thilda & Sabina 

1.1 Bakgrund - Thilda & Sabina 
1.2 Vilka är Civil Works Nordic? - Thilda & Sabina 
2 Rapportens syfte och mål - Thilda & Sabina 
2.1 Frågeställningar - Thilda & Sabina 
2.2 Projektorganisation – Sabina 
2.3 Avgränsingar - Thilda & Sabina 
3 Material och metoder - Thilda & Sabina 

3.1 Granskning av CWNs arbetssätt – Thilda  
3.2 Intervjuer – Thilda 
3.3 Referensrapport - Thilda 
4 Resultat  

4.1 Vad är LOU – Lagen om offentlig upphandling? - Sabina  

4.2 Hur går anbudsprocessen till generellt? – Sabina  

4.2.1 Tilldelning av kontrakt – Sabina 

4.3 Granskning av CWN:s anbudsprocess – Thilda 

4.3.1 Förfrågningsunderlag - Thilda 

4.3.2 Startmöte anbud – Thilda 

4.3.3 Anbudsarbete – Sabina 

4.3.4 Nettokalkyl & anbudsdokument – Sabina 

4.3.5 Slutmöte anbud – Sabina 

4.3.6 Inlämning anbud - Thilda 

4.3.7 Anbudsgenomgång med beställare – Thilda 

4.3.8 Tilldelning & tecknande av kontrakt – Thilda 

4.3.9 Utvärdering anbud – Sabina 

4.4 Intervjuer – Thilda 
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4.4.1 Intervjuer CWN - Thilda 
4.4.2 Intervju A-Metodik Byggledning - Thilda 
4.4.3 Intervju NYAB Mälardalen - Thilda 

 
4.5 Referensrapport – Thilda & Sabina 

5 Diskussion/Slutsats – Thilda & Sabina 

Ordlista – Thilda 

Litteraturförteckning – Thilda & Sabina 

Bilagor – Thilda & Sabina 

 

 

 
 


