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Abstract

This Master thesis investigates how the Danish public employer can use communication as a tool to
efficiently solve subsequent circumstances in connection with the procurement of specially developed

software.

The thesis starts off by examining which opportunities the Public Procurement Act provides for the Danish
public employer to communicate with potential tenderers before and during the tender process. The
flexible tendering procedures give the public employer the widest access to communicate with potential
tenderers. Next, the thesis investigates whether the Public Procurement Act allows for subsequent
changes to contracts after their conclusion, and it is concluded that the law provides access to a relatively
wide opportunity for subsequent changes. Then, the thesis examines what obligations the contracting
parties have according to the Danish background rules and the standard contract for larger complex IT
projects KO2 in relation to communicating about matters in the contract. Particularly relevant is the duty
on the parties to act loyal, which includes communicating about matters that affect the conclusion or

fulfillment of the contract.

The next part of the thesis creates an economic basis. More specifically, the thesis examines various
contract theories, which deal with the influence of communication on contractual relationships and the
handling of subsequent circumstances. The main theme in the theories reviewed is that the contract acts
as a reference point for the parties. A party will punish the counterparty, if the counterparty when
subsequent circumstances occur acts in a manner which causes the party to be below its reference point.
According to the theories, this will only happen when the contract is flexible which means that it allows
for the parties to negotiate and compensate each other in the event of subsequent circumstances. The
theories prove that the parties through communication before the conclusion of the contract and during
the course of the contract can create a common goal with the result of less punitive behavior and thereby
greater profits. In addition, the theories prove that it is efficient to incorporate a formal duty of loyalty

and structured communication processes into the contract.

On the basis of the economic theories, the thesis finally gives some recommendations on how the public
organization within the legal framework through concrete solutions can incorporate structured
communication processes with the tenderers before, during and after the tender process. In addition, a
proposal is made as to how a duty of loyalty can be incorporated into the contract in order to support

the development of a common goal and thereby better outcomes.
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1. Problemstilling

1.1. Indledning

It-branchen i Danmark omsatte i 2019 for 239 mia. kr.%, hvilket svarer til nasten 11 % af Danmarks
samlede nationalprodukt.? Der er at ggre med en branche med kaempestor betydning for Danmarks
samlede gkonomi, og denne betydning vil med al sandsynlighed vokse sig endnu stgrre i de kommende
mange ar grundet den digitale transformation, som der opleves pa bade globalt og nationalt plan.
Danmark ligger pa en fjerdeplads pd EU-Kommissionens Desi-Indeks?, som er en liste, der rangerer EU-
landene efter, hvor digitale deres samfund er. Dette er en tydelig indikator pa, at Danmark er et yderst
digitaliseret samfund. Endvidere er Danmark anerkendt for at have et udbygget og velfungerende
velfeerdssamfund, hvilket er afspejlet i landets rangering som nummer 12 i HDR-indekset?, der er et
internationalt indeks udarbejdet af UNDP (FN’s udviklingsorganisation), som anvendes til at sammenligne
og male velstand og udvikling pa forskellige parametre pa tveers af verdens lande. Dog kan Danmarks
velfaerdssamfund komme under pres som fglge af, at den aldre befolkningsgruppe i Danmark vokser som
en naturlig konsekvens af, at danskerne i dag levere leengere sammenlignet med tidligere. Antallet af
borgere i de arbejdsdygtige aldersgrupper udggr derfor en mindre del af den samlede befolkning, hvorfor
der relativt set er faerre til at patage sig at l@se opgaverne i velfeerdssamfundet.® Hvis ikke denne tendens
e@ndrer sig, er konsekvensen, at offentligt ansatte kontinuerligt ma Igbe hurtigere for at na mere pa den
samme tid. Dog kan effektiviteten i velfaerdssamfundet ogsa gges i den offentlige sektor, uden at det skal
drives direkte af de offentligt ansatte, nemlig gennem en gget anvendelse af digitalisering, som enten
overtager og lgser nogle opgaver for de ansatte eller ggr det nemmere og/eller hurtigere for de ansatte
at lgse opgaverne. Det er blandt andet af den arsag ikke overraskende, at omsaetningen it-branchens
omsaetning er i kraftig vaekst og formentlig ogsa vil veere det fremadrettet.® En tendens, der kun forventes
at blive endnu mere udtalt i de kommende ar som fglge af Corona-krisen, som har forarsaget, at bade
virksomhederne og det offentlige er blevet tvunget til at taeenke i flere digitale lgsninger.” 8 Vigtigheden af
vellykkede it-projekter i den offentlige sektor kan derfor ikke undermineres. Alligevel har de seneste ar
vist, at en lang raekke af de it-leverancer, som offentlige myndigheder i Danmark anskaffer, i stgrre eller
mindre grad fejler, bade i forhold til pris og tidshorisont for implementering, men ogsa hvad angar
kvaliteten af leverancerne. Uden at det er et udtryk for en udtgmmende liste, kan som eksempler naevnes
Sundhedsplatformen®, AULA, Skats gaeldsinddrivelsessystem, PSRM (tidligere EFI)! og Civilsystemet
under Domstolsstyrelsen'?. Nogle af de udfordringer, der har vearet i forbindelse med udvikling og

Lhttps://itb.dk/tema/branchen-i-tal/omsaetning/.

2 |t-branchens omsaetning er sammenlignet med Danmarks BNP, som fremgar af fglgende link:
https://www.dst.dk/da/Statistik/emner/nationalregnskab-og-offentlige-finanser/aarligt-nationalregnskab/bnp.

3 “The Digital Economy and Society Index”: https://ec.europa.eu/digital-single-market/en/desi.

4 “Human Development Index Ranking”: http://hdr.undp.org/en/content/2019-human-development-index-ranking.

5 https://cxomagasinet.dk/15-2018/fremtidens-velfaerd-kraever-nye-loesninger.

6 https://itb.dk/tema/branchen-i-tal/omsaetning/.

7 https://www.danskindustri.dk/arkiv/analyser/2020/5/coronakrise-satter-digitalisering-hojt-pa-dagsordenen/.

8 https://finans.dk/tech/ECE12180023/coronakrisen-var-en-tryktest-af-dansk-digitalisering-nu-skal-det-omsaettes-til-ny-
eksportsucces/?ctxref=ext.

9 https://arbejderen.dk/indland/I%C3%A6ger-retter-skarp-kritik-af-sundhedsplatformen.

10 https://www.folkeskolen.dk/901509/laerer-om-aula-mange-mindre-fejl-som-tilsammen-giver-store-problemer.

11 https://www.dr.dk/nyheder/penge/overblik-sejler-afloeseren-skandaleramt-it-system-samme-vej.

12 https://www.computerworld.dk/art/246877/endnu-en-ekstra-regning-paa-vej-for-problemramt-offentligt-it-system-
justitsminister-skal-komme-med-en-forklaring.
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implementering af de navnte systemer, er vaesentlige forsinkelser, yderst fejlbehaftede systemer,
manglende interessentinddragelse samt budgetter, der er Igbet Igbsk.

De mange eksempler pa fejlslagne it-leverancer i det offentlige kan til dels forklares med, at efterhanden
som it-systemer bliver stgrre og stgrre samt mere og mere komplekse, gges sandsynligheden for, at der
indtreeder efterfglgende omstaendigheder®3, som er vanskelige at forudsige og dermed tage hgjde for at
inkorporere i kontrakten pa tidspunktet for kontraktkonciperingen ved samarbejdets begyndelse. Et
andet element bestar i, at i takt med, at kompleksiteten ved it-systemer stiger, vil der veere et gget behov
for fleksibilitet til foretagelse af Igbende tilpasninger af systemet, da parterne undervejs i udviklingen
genererer viden, som de ikke besad pa tidspunktet for kontraktindgaelsen. For, at et givent it-projekt kan
nd i mal pa trods af efterfglgende opstaede omstaendigheder og behov, som ikke er en del af kontrakten,
kraever det, at systemleverandgrerne og den offentlige sektor fra projektets begyndelse og indtil
projektets afslutning sammen er i stand til at finde den bedst mulige Igsning pa de udfordringer, der
opstar. Det betyder, at behovet for et taettere samarbejde mellem systemleverandgrerne og den
offentlige sektor gges, i takt med at kompleksiteten og stgrrelsen pa it-systemerne gges.

Der kan ikke herske nogen tvivl om, at it-sektoren er af vigtig betydning for Danmark. Erfaringer fra
tidligere fejlslagne it-systemer i det offentlige indikerer dog, at der plads til at forbedre udnyttelsen af
det potentiale, som findes i en gget digitalisering i den offentlige sektor. Undersggelser udarbejdet af
The International Association of Contract and Commercial Management (IACCM), indikerer, at en del af
dette potentiale kan indfries ved hjeelp af en ny tilgang til indgaelse og udarbejdelse af kontrakter.'*
Undersggelserne underbygger, at der er et skisma mellem den veerdi, som erhvervslivet peger p3, at et
mere proaktivt perspektiv pa kontraktkonciperingen skaber, og den virkelighed, som eksisterer i dag, hvor
mange kontrakter fortsat har fokus pa reaktive bestemmelser.*

Vi har en formodning om, at det er helt centralt for at kunne etablere og fastholde et godt samarbejde,
at der fra projektets opstart til dets afslutning er en gensidig og struktureret kommunikation mellem
parterne. En kommunikation, som bdde kan understgtte vidensdeling, afvaerge konflikter samt begraense
omfanget af omkostninger forbundet med efterfglgende omsteendigheder. Endvidere har vi en
formodning om, at de pligter, som udspringer af loyalitetsgrundsatningen'® og i et vist omfang regulerer
spgrgsmalet om kommunikation mellem parterne, kan styrkes ved at blive ekspliciteret og eventuelt
udbygget i kontraktgrundlaget.

Formalet med afhandlingen er derfor ved hjzlp af adfaerds- og kontraktgkonomisk teori at undersgge,
hvorvidt en formaliseret pligt til gensidig kommunikation mellem den offentlige ordregiver og
leverandgren kan understgtte samarbejdet og medfgre et stgrre antal vellykkede it-udviklingsprojekter i
det offentlige.

Nar offentlige ordregivere indkgber stgrre it-ydelser, tages ofte udgangspunkt i en af de
standardkontrakter for it-anskaffelser’, som Digitaliseringsstyrelsen har faet udarbejdet med henblik pa

13 En efterfglgende omstaendighed forstas som en begivenhed, som indtraeder efter kontraktens indgaelse, og som bevirker, at
det bliver mere omkostningsfuldt for mindst en af parterne at opfylde sine forpligtelser i kontrakten.

14 Se bl.a. IACCM (2014). “2013/2014 Top Terms in Negotiation”.

15 |JACCM (2011). “2011 Top Terms in Negotiation”, s. 7.

16 | oyalitetsgrundsaetningen er en del af obligationsrettens almindelige del og geelder pa tveers af alle
kontrakttyper.

7 https://digst.dk/styring/standardkontrakter/.
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at ggre it-anskaffelsesprocessen nemmere samt at skabe et falles paradigme for udarbejdelse af it-
kontrakter.

De af Digitaliseringsstyrelsen udarbejdede standardkontrakter retter sig mod hvert sit
anvendelsesomrade. KO1 er malrettet leverance af standardprodukter'®, hvortil der kun i begreenset
omfang skal ske specialtilpasninger, KO2 er malrettet anskaffelse af stgrre komplekse it-projekter og giver
mulighed for faseopdelte delleverancer?®, KO3-standardkontrakten er malrettet it-projekter, hvori der
anvendes agile udviklingsmetoder?%, og K042! er udarbejdet til brug i forbindelse med aftaler vedrgrende
drift af programmel. Der eksisterer et overlap i anvendelsesomradet for seaerligt KO2 og K03, da begge
standardkontrakter egner sig til anskaffelse af specialudviklede it-systemer. | praksis er KO2 dog den mest
anvendte, og derfor vil afhandlingen tage afsaet heri.?? Udvalgte bestemmelser i KO2 vil i den forbindelse
Igbende inddrages. Formalet er ikke at foretage en komplet gennemgang af bestemmelserne i KO2, men
at anvende standardkontrakten der, hvor den bidrager til forstaelsen.

1.2. Problemformulering

Med afhandlingen gnskes fglgende problemformulering besvaret:

Hvorledes kan den offentlige ordregiver i forbindelse med anskaffelsen af stgrre komplekse it-
uadviklingsleverancer gennem en gensidig kommunikationspligt med leverandgren og inden for
teorirammen strategisk kontrahering understgtte en efficient Igsning af efterfalgende omstaendigheder?

For at besvare problemformuleringen opstilles fglgende problemstillinger:

1. Hvilke udbudsprocedurer er tilgaengelige for den offentlige ordregiver ved anskaffelse af stgrre
komplekse it-ydelser, og i hvilket omfang har ordregiver adgang til at kommunikere med
potentielle leverandgrer i de forskellige procedurer?

2. Hvilke muligheder har en ordregiver i henhold til udbudsloven for at handtere efterfglgende
omstaendigheder?

3. Huvilke forpligtelser paleegger baggrundsretten og K02 ordregiver og leverandgr i relation til at
kommunikere om forhold, som pavirker kontraktens indgaelse eller opfyldelse?

4. | hvilket omfang er kommunikation mellem ordregiver og potentielle leverandgrer efficient fra et
kontraktgkonomisk perspektiv?

5. Hvorvidt er det fra et kontraktgkonomisk perspektiv efficient at inkorporere en formel
kommunikationspligt i kontrakten?

6. Hvorledes kan der opstilles et eller flere konkrete tiltag, som understgtter en efficient
kommunikation mellem parterne fra et kontraktgkonomisk perspektiv og inden for den relevante
retlige ramme?

18 https://digst.dk/styring/standardkontrakter/kO1-standardkontrakt-for-kortvarige-it-projektery/.

19 https://digst.dk/styring/standardkontrakter/k02-standardkontrakt-for-laengerevarende-it-projekter/.

20 https://digst.dk/styring/standardkontrakter/k03-standardkontrakt-for-agile-it-projekter/.

21 https://digst.dk/styring/standardkontrakter/k04-standardkontrakt-for-it-drift/.

22 Desuden er K02 blevet til i en proces, hvor hensyn til leverandgr- og kundesiden er afvejet og forhandlet mellem
interesseorganisationer, hvorfor K02 er et sakaldt agreed document og derfor har karakter af en saedvane pa
omradet for it-udviklingsprojekter. KO3 har ikke karakter af et agreed document.
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1.3. Synsvinkel

| afhandlingen tages udgangspunkt i den offentlige ordregivers (herefter ordregiver) synspunkt. Arsagen
hertil er, at det er ordregiver, som har den stgrste indflydelse pa, hvordan den endelige kontrakt bliver
udformet. Desuden er det ensidigt ordregivers valg, i hvilket omfang kommunikation skal prioriteres ved
valg af udbudsproceduren. Det synes derfor naturligt, at det er ordregivers synsvinkel, som afhandlingen
tager sit afsaet .

For ordregiver vil optimeringsbetingelsen i udgangspunktet veere velfeerdsmaksimering.?® Det betyder, at
nytten af projektets gennemfgrelse vil vise sig i form af velfeerdsmaksimering i samfundet. Ordregiver
opnar en given nytte internt i organisationen, men hvis it-systemets slutbrugere ikke er ordregiver selv,
men i stedet er borgere eller virksomheder, vil deres nytte ved systemet vaere en del af ordregivers nytte
ved anskaffelsen. Det ma imidlertid antages, at det altid vil veere i en egennyttemaksimerende ordregivers
interesse at fa udviklet det bedst mulige it-system for faerrest muligt midler. Nar det gennem
afhandlingen sgges at skabe efficient Igsning af efterfglgende omstaendigheder, skal det ses som et
udtryk for, at malet er at skabe den stgrste samlede kontraktuelle vaerdi og ikke kun at skabe den stgrste
veerdi for ordregiver. Vi mener ikke, at dette fokus er i strid med afhandlingens synsvinkel, eftersom den
overordnede ramme for analysen er teorirammen for strategisk kontrahering, hvoraf det fglger, at det er
i begge parters interesse, at den samlede vaerdi i kontraktrelationen vaegtes hgjest.

1.4. Afgraensning

En helt afggrende forudsaetning for, at parterne kan skabe mervaerdi og incitamentsforenelighed i
kontrakten, er, at risici allokeres efficient. Dette afhaenger af en raekke parametre, herunder en
dybdegdende analyse af parternes risikopraeferencer- og profiler. Neerveerende afhandling tilstraeber ikke
at udarbejde en analyse af, hvordan offentlige ordregivere og leverandgren efficient kan allokere deres
risici. Der hersker ingen tvivl om, at en sadan analyse kunne kvalificere indholdet markant. Det er
imidlertid ikke muligt inden for rammerne af afhandlingen.

| afhandlingen naevnes hardship-klausuler som et redskab til at ggre en kontrakt fleksibel i den forstand,
at der er rum til, at parterne kan forhandle om, hvordan de deler omkostningerne forbundet med
efterfglgende uforudsete omsteendigheder, som ggr kontrakten mere byrdefuld for en af parterne at
opfylde. Vi er opmaerksomme p3a, at der ligeledes eksisterer gevinstklausuler, som kan anvendes til at
handtere gevinster eller gevinstmuligheder, som opstar efter kontraktindgaelsen.?* Gevinstklausuler vil
dog ikke blive behandlet yderligere i afhandlingen.

1.5. Juridisk metode

| afhandlingen anvendes den retsdogmatiske metode til at fastleegge geeldende ret. | en retsdogmatisk
analyse systematiseres, beskrives, analyseres og fortolkes retskilder til udledning af geeldende ret.

2 (@stergaard, K. (2014) "Relevansen af interdisciplinaer forskning og empiri i samfundsvidenskaben” Retfaerd 37
(3/149)s.7.)

24 (Bstergaard, K. & Petersen, B. (2020) The application of hardship and gain provisions in strategic contracting, s.
6-7.



Principielt bgr en korrekt anvendelse af den retsdogmatiske metode sikre, at domstole og andre
retsanvendere ville komme frem til det samme resultat pa de givne juridiske problemstillinger.?

Afhandlingens juridiske del indledes med at indtage et udbudsretligt perspektiv, hvor den danske
udbudslov?® anvendes til at udlede geeldende ret for offentlige anskaffelser, som skal i udbud. Fokus er
pa geeldende ret forbundet med udbudsprocedurerne og efterfglgende aendringer af kontrakten. Det
bemeerkes i den forbindelse, at udbudsloven er en implementering i dansk ret af det bagvedliggende EU-
udbudsdirektiv?’. Der er i afhandlingen ikke foretaget en vurdering af korrektheden af den danske
implementering af direktivet. Udledningen af galdende ret beror pa, at udbudsloven er korrekt
implementeret, da EU-retten har forrang for national ret.

Der anvendes en objektiv lovfortolkning i fastleeggelsen af geeldende ret for ordregivers anskaffelse
gennem udbud. | de tilfeelde, hvor der ikke opnas den ngdvendige klarhed herved, anvendes subjektiv
lovfortolkning, hvor forarbejderne til forslag til udbudsloven?® inddrages som fortolkningsbidrag for
naermere at klarlaeegge intentionerne med de enkelte bestemmelser.?®

Kontrakter, som indgas mellem offentlige ordregivere og en leverandgr, befinder sig i et krydsfelt mellem
offentlig ret og privatret. Sdledes beror galdende dansk udbudsret pa en fortolkning af forskellige
elementer af bade offentlig og privatretlig karakter.3® Analysen tager afseet i det privatretlige
udgangspunkt om, at der i overvejende grad eksisterer aftalefrihned og kontraktautonomi mellem
parterne, men inddrager ogsa relevante bestemmelser om de processuelle, personelle og materielle
aspekter fra udbudsloven til belysning af, hvordan aftalefriheden mellem parterne begreaenset af
udbudslovens regler.

Endvidere vil obligationsretten og udvalgte retsfigurer herunder blive inddraget med henblik pa at
fastleegge parternes forpligtelser i en it-udviklingsleverance, nar andet ikke fglger af den indgaede aftale.
| denne fremstilling er der et seerligt fokus pad at udlede geeldende ret i medfgr af
loyalitetsgrundseaetningen. | den forbindelse anvendes en nyligt afsagt norsk dom3' som
fortolkningsbidrag til fastleeggelsen af parternes gensidige forpligtelser samt udstraekningen heraf. Til
trods for, at praejudikatveerdien af dommen i en vis grad er tvivlsom, vurderes indsigterne yderst
anvendelige i narveerende sammenhang, eftersom retspraksis pa omradet for it-udviklingskontrakter er
meget sparsom.

25 Tvarng, C. D. & Nielsen, R. (2017) “Retskilder og retsteorier”. Kpbenhavn: Jurist- og @konomforbundets Forlag,
s. 29-30.

26 Lov nr. 1564 af 15/12/2015 om udbud.

27 Europa-Parlamentets og Radets direktiv 2014/24/EU af 26.februar 2014 om offentlige udbud og om ophaevelse
af direktiv 2004/18/EF.

2 Tvarng, C. D. & Nielsen, R. (2017) "Retskilder og retsteorier”. Kgbenhavn: Jurist- og @konomforbundets Forlag,
s. 244,

30 Blykke, G. S. & Nielsen, R, (2017) "EU’s udbudsregler — i dansk kontekst”. Kgbenhavn: Jurist- og
@konomforbundets Forlag, s. 71.

31 Oslo Tingretts dom den 31. januar 2020 i sagen Samferdselsdepartementet mod IBM; Grindgut-dommen.
Dommen er i skrivende stund anket til naeste instans. Dommen findes i Bilag 1 til neerveerende afhandling.



Foruden ovenstdende inddrages K02 til at udlede geeldende ret, da standardbestemmelserne heri er at
betragte som saedvaner pa omradet for it-udviklingsprojekter.

Ud over ovenstaende inddrages relevant retspraksis til at fastlaegge indholdet og betydningen af
forskellige begreber og i forbindelse med fastlaeggelsen af retstilstanden pa visse omrader.

1.6. @konomisk metode

De to veesentligste gkonomiske retninger inden for det erhvervsgkonomiske fakultet pa
Handelshgjskolen i Kgbenhavn er neoklassisk og nyinstitutionel gkonomi. De to retninger har en lighed
i, at det er markedet, der er analyseniveauet, og virksomheden, der er analyseenheden. Der opereres
imidlertid med forskellige aktgrforudsaetninger inden for de to retninger. Inden for neoklassisk gkonomi
opereres med forudsaetningerne, at aktgrerne pa et marked med fuldkommen konkurrence er fuldt
rationelle, der er perfekt information, virksomhedernes beslutninger kan analyseres uafhaengigt af
hinanden, produktet pd markedet er homogent, og der ikke eksisterer nogen entry- eller exit-
barrierer.?? Disse forudsaetninger har imidlertid vaeret genstand for kritik, da de synes virkelighedsfjerne
og derfor ikke er illustrative i forhold til analysere virksomheders beslutningstagen i den virkelig verden.

| nyinstitutionel gkonomi er aktgrforudsaetningerne, at aktgrerne er begraenset rationelle,
egenoptimerende inden for den institutionelle ramme samt opportunistiske. Mest centralt i denne
sammenhang synes at vaere, at nyinstitutionel gkonomi, modsat neoklassisk gkonomi, inddrager
transaktionsomkostninger. Begrebet transaktionsomkostninger daekker over de omkostninger, som er
forbundet med en transaktion. | forbindelse med indgaelse af kontrakter vil der bl.a. vaere omkostninger
forbundet med selve kontraktindgaelsen, sasom forhandlings- og konciperingsomkostninger. Dermed
folger det, at des mere udfgrlig en kontrakt udformes, des mere vil transaktionsomkostningerne i
forbindelse med kontraktindgaelsen stige. Da gkonomiske aktgrer er begraenset rationelle, er tanken om
udformning af komplette kontrakter usandsynlig, og selv hvis muligt, ville en kontrakt, som specificerer,
hvad parterne skal ggre i alle taenkelige situationer, indebaere vaesentlige transaktionsomkostninger. Selv
hvis muligt, bgr det altsa grundet transaktionsomkostninger ikke tilstreebes af parterne at koncipere en
komplet kontrakt. | stedet kan det veere efficient, at parterne inden kontraktindgaelsen (ex ante)
specificerer en konkret konfliktlgsningsmetode, som skal anvendes, hvis der opstar uventede
omstaendigheder.?3

Foruden det nyinstitutionelle gkonomiske udgangspunkt er det kontraktgkonomi, der danner de
overordnede rammer for den gkonomiske metode. Kontraktgkonomi er en forgrening under
retsgkonomien, hvor analyseniveauet gar fra et samfundsniveau til et kontraktniveau. Retsgkonomien
anvendes fx til at forklare og forudsige, hvordan forskellige aktgrers handlinger bliver pavirket af en
&ndring af retsreglerne. Det samme ggr sig geeldende for kontraktgkonomi, hvor det blot er en anden
juridisk  styringsmekanisme, som belyses, nemlig kontrakten. Et centralt mal inden for
kontraktgkonomien er, at parterne opnar et efficient ressourceforbrug.® Til vurdering heraf anvendes
begreberne Pareto og Kaldor Hicks i analysen.

32 Bstergaard, K. (2003). Metode pa cand. merc. jur. studiet. Julebog 2003, s. 272-273.
3 Knudsen, C. (1997) dkonomisk metodologi bind 2 - Virksomhedsteori og industrigkonomi. Kgbenhavn: Jurist- og
@konomiforbundets Forlag, s. 232-232.
34 Bstergaard, Kim. (2003) “Metode pd cand.merc.jur studiet” Julebog (2003) s. 282-283.
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Et helt centralt element i den gkonomiske analyse er spgrgsmalet om parternes referencepunkter.
Begrebet blev fgrste gang behandlet af Daniel Kahneman og Amos Tversky, der satte sig for at undersgge
de mekanismer, som prager menneskers beslutningstagen.®> Med Kahneman og Tverskys prospektteori
far den gkonomiske analyse et adfaerdsgkonomisk perspektiv. Adfaerdsgkonomien har vist sig at praege
senere kontraktgkonomiske teorier, herunder seerligt Oliver Hart og John Moores teori om kontrakter
som referencepunkter®. Teorien bidrager til at vise, hvordan parternes beslutningstagen er afhaengig af
deres referencepunkter. Hart og Moores teori bidrager til at forstd parternes beslutningstagen ved
indgdelse af henholdsvis rigide og fleksible kontrakter. Efter gennemfangen af Hart og Moores teori vil
den gkonomiske teori indsneaevres til at centrere sig om kommunikations betydning for parternes
kontraktuelle referencepunkter. Til illustration af kommunikations betydning inddrages en artikel af
Charness et al.?’, som gennem en rakke opstillede forsgg har undersggt, om det har betydning for
parternes referencepunkter samt indgaelsen af henholdsvis rigide og fleksible kontrakter, hvis parterne
kommunikerer forud for kontraktindgaelsen. Afslutningsvis inddrages David Frydlinger og Oliver Harts
teori om ukomplette kontrakter® med henblik pd at undersgge, om det vil pavirke parterne
referencepunkter og beslutningstagen, hvis et princip om loyalitet samt en struktureret
kommunikationspligt inkorporeres i kontrakten, samt hvorvidt dette leder til et efficient resultat for
parterne. Ovenstaende gkonomiske teorier anvendes partielt i analysen. Der vil vaere forudsaetningsbrud
og justeringer undervejs med henblik pa at malrette og simplificere teorierne, sa de kan anvendes til at
kvalificere nogle af de overvejelser, ordregiver star over for i forbindelse med gennemfgrelse af et udbud
vedrgrende en it-udviklingsleverance, samt at synligggre betydningen af saerligt kommunikation.

1.7. Erhvervsjuridisk metode

Den erhvervsjuridiske metode er en interdisciplineer metode mellem jura og gkonomi og danner den
overordnede metodiske ramme i naervaerende afhandling. Den retsdogmatiske metode er grundstenen i
den erhvervsjuridiske metode. Fastleeggelsen af geeldende ret er afggrende i anvendelsen af den
erhvervsjuridiske metode, da geeldende ret danner grundlag for virksomheders beslutningstagen i et
privatretligt savel som offentligretligt perspektiv. Den erhvervsjuridiske metode indebaerer, at
gkonomiske modeller og teorier inddrages i analysen, og skal i samspil med retsdogmatikken kvalificere
virksomhedens beslutningstagen.

Retsdogmatisk metode er aktgruafhaengig, og der er ikke et bestemt analyseniveau eller analyseenhed.
Den erhvervsjuridiske metode adskiller sig ved, at den opererer med en pa forhand fastlagt problemejer,
og analyseniveauet er virksomheden. | naerveerende afhandling er denne ordregiver.

Sondringen mellem offentlig ret og privatret er af veesentlig betydning ved anvendelse af den
erhvervsjuridiske metode. Det skyldes, at offentlig ret skal overholdes af virksomheder, hvorfor
virksomheden ikke besidder uanede muligheder for at inddrage @konomiske modeller og

35 Kahneman, Daniel. (2011) Thinking, fast and slow. Macmillan, s. 271 ff.
36 Hart, Oliver and John Moore. 2008. Contracts as Reference Points. Quarterly Journal of Economics 123(1): 1-48.
37 Charness et al., Let’s talk: How communication affects contract design, 2014.
38 Frydlinger, David & Hart, Oliver (2019), Havard University, “Overcoming Contractual Incompleteness: The Role of
Guiding Principles”.
39 PBstergaard, K. (2014) "Relevansen af interdisciplinaer forskning og empiri i samfundsvidenskaben” Retfaerd 37
(3/149) s. 7-8.

11



teorier. Anvendelsen af den erhvervsjuridiske metode i offentligretligt henseende er derfor af begraenset
betydning.%®

Til trods for at den erhvervsjuridiske metode anses for at have begraenset betydning i forhold til offentlig
ret, er det ikke udelukket, at offentligretlig regulering kan have en betydning for virksomhedens
strategiske beslutninger.*! | naerveerende afhandling har offentlig ret, navnlig udbudsretten, en vaesentlig
betydning. Til trods for, at udbudsretten opstiller nogle begraensninger, indebaerer den ligeledes en
reekke strategiske beslutninger for ordregiver i relation til fx valg af udbudsprocedure og i forbindelse
med udarbejdelse af udbudsmaterialet, herunder kontrakten. En beslutningstagen, som med fordel kan
kvalificeres af gkonomisk teori. Kontraktgkonomi er vaesentlig i denne sammenhaeng og udggr det
vaesentligste gkonomiske fundament for, hvordan kontrakten mellem en ordregiver og it-leverandgr bgr
indgés og konciperes.*?

Den erhvervsjuridiske metode er som naevnt den overordnede metodiske ramme, hvorfor den i nogen
grad inddrages Igbende i afhandlingen. Det er imidlertid i det sidste kapitel, at den erhvervsjuridiske
metode foldes ud, og hvor samspillet mellem afhandlingens juridiske og gkonomiske delkonklusioner
bringes i spil. Vi tilstreeber her at rokke ved retsdogmatikken reaktive natur og nedlaegge et proaktivt
perspektiv, hvor et kendskab til gaeldende ret udggr et centralt element i at fastsaette muligheder og
begraensninger i virksomhedsudgvelse.*?

Der indtages i afhandlingen en positivistisk savel som normativ tilgang, hvorved gaeldende ret vedrgrende
gennemfgrelse af et udbud af anskaffelsen af en it-udviklingsleverance udledes, efterfulgt af en normativ
tilgang i relation til, hvordan kontrakten bgr indgas, anvendes samt konciperes for stgrst mulig
veerdiskabelse.

40 Bstergaard, Kim. (2003) “Metode pé cand.merc.jur. studiet” Julebog (2003) s. 281.
41 Pstergaard, Kim. (2003) “Metode pé cand.merc.jur. studiet” Julebog (2003) s. 282.
42 Bstergaard, Kim. (2003) “Metode pa cand.merc.jur. studiet” Julebog (2003) s. 278.
43 Pstergaard, K. (2014) “Relevansen af interdisciplinaer forskning og empiri i samfundsvidenskaben” Retfaerd 37
(3/149) s. 4.
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1.8. Struktur for afhandlingen

Kapitel 1: Afhandlingens fgrste kapitel introducerer laeseren for afhandlingens problemfelt med en
indledende motivationsbeskrivelse efterfulgt af afthandlingens problemformulering. Laeseren gives
desuden et indblik i afhandlingens synsvinkel, metode og afgraensning.

Kapitel 2: Afhandlingens andet kapitel introducerer laeseren for it-retten og nogle af de saeregenheder,
som er karakteriseret ved it-kontrakter. Endvidere er formalet, at laeseren far en begrebsforstaelse og en
indsigt i de forskellige tilgange til it-udviklingsprojekter.

Kapitel 3: Tredje kapitel opridser kort den overordnede ramme for afhandlingen, naermere bestemt
strategisk kontrahering. Formalet er, at laseren pa et overordnet niveau far en indsigt i de
grundlaeggende rationaler, begreber og mekanismer, som ligger under teorirammen i strategisk
kontrahering.

Kapitel 4: Afhandlingens fjerde kapitel gennemgar den retlige ramme for indgdelse af it-kontrakter
vedrgrende programmeludvikling mellem ordregiver og leverandgren. Laeseren indfgres i det
privatretlige savel som offentligretlige perspektiv, som har indflydelse pa parternes retstilstand, nar
ordregiver indkgber it-systemer.

Kapitel 5: Afhandlingens femte kapitel bestar udelukkende af gkonomisk teori. Det er saledes i dette
kapitel, at det gkonomiske rationale for ordregivers beslutningstagen i forhold til indgdelse af kontrakten
med leverandgren skal findes. Den gkonomiske analyse har et kontraktgkonomisk perspektiv og
centrerer sig seerligt om spgrgsmalet om, hvilken rolle parternes referencepunkter har.

Kapitel 6: Afhandlingens sjette kapitel udggr afhandlingens integrerede del, og det er her, hvor den
interdisciplinaere metode mellem gkonomi og jura kommer til sin ret. Med udgangspunkt i geeldende ret
og de gkonomiske resultater, som er udledt i afhandlingens foregaende kapitler sgges det at fremsaette
konkrete forslag og tiltag, som en ordregiver kan anvende i forbindelse med kontraktindgaelser
vedrgrende leengerevarende komplekse it-udviklingsleverancer.
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2. It-kontraktretten

2.1. Introduktion

lt-kontraktretten kan ved fgrste gjekast virke som en kompleks og uoverskuelig stgrrelse, som er sveer at
finde hoved og hale i. Naerveerende kapitel har til formal at opridse it-kontraktretten i store linjer med
henblik pa at tegne et billede af, hvilket omrade inden for it-kontraktretten naervaerende afhandling
bevaeger sig pa.

Som naevnt i Afsnit 1.1, Indledning, er omsaetningen i it-branchen i kraftig vaekst, og bade private
virksomheder og offentlige myndigheder investerer betydelige belgb i indkgb, udvikling og drift af it-
systemer. Effektiv it er et krav, for at virksomheder kan opfylde kundernes behov, og for at det offentlige
kan betjene borgerne i dagens Danmark, og derfor investeres ofte to- og treciftede millionbelgb i
udvikling og drift af it-systemer.** Hvor stor betydning det har for Danmarks borgere, hvis it-systemer ikke
fungerer, illustreres glimrende af POLSAG-projektet i politiet, som i 2012 blev standset med et tab pa
cirka 500 mio. kr. til fglge*, Arbejdsmarkedsstyrelsens system Amanda, som blev skrottet i 2008, efter at
have haft en omkostning pa 650 mio. kr.*® samt Maersks omfattende it-problemer i relation til
virksomhedens containerafdeling, som ifglge analytikere resulterede i et tab pa 1,5 mia. kr.#’

Grundet de store omkostninger forbundet med it-ydelser og det faktum, at ydelserne ofte har en vital
betydning for velfaerdssamfundet, kan det fa enorme konsekvenser, hvis noget gar galt. Det betyder, at
der er behov for en stor grad af forudsigelighed og gennemsigtighed i aftaleforholdet mellem den
offentlige ordregiver og it-leverandgren. At udarbejde it-kontrakter kraever endvidere en omfattende
indsigt i den juridiske reguleringsramme, som uddybes i afhandlingens Kapitel 4.

Foruden indsigt i baggrundsretten stilles der i gvrigt i stigende grad krav til selve udformningen af
kontrakten, bade for sa vidt angar indhold, struktur og koncipering. En kontrakt har tidligere veeret
opfattet som en formalitet, der udarbejdes af jurister, og som i praksis ikke bliver anvendt i seerlig hgj
grad fgr pa det tidspunkt, hvor der opstar en konflikt i kontraktrelationen. Dette er ikke tilfaeldet laengere,
og iseer i forbindelse med it-anskaffelser anses kontrakten for et vigtigt styringsredskab, der skal bidrage
til en vellykket gennemfgrelse af it-projektet og sikre, at begge parter hver iszer leverer det, de skal, og
modtager de ydelser, de har krav pa. Denne gvelse varetages ofte af parternes respektive contract
managers. Blandt kundens (ordregivers) contract managers vigtigste opgaver er at sikre, at leverandgren
leverer det, kunden betaler for, og at leverandgren ikke far ekstra betaling for ydelser, som allerede er
omfattet af aftalen. En af leverandgrens contract managers vigtige opgaver er at sikre, at der opkraeves
ekstra betaling for ydelser, som ikke var omfattet af aftalen, og som dermed ikke er omfattet af den faste
pris. Endvidere omfatter en contract managers opgaver at bista de respektive parter i forhandlinger med
modparten. For at kunne anvende kontrakten som et aktivt styringsredskab stilles der nogle specifikke
krav til kontrakten. Iszer stilles der krav om, at kontrakten indeholder bestemmelser, som ikke kun
fokuserer pa beskrivelse af ydelsen og misligholdelsesbefgjelser, men ogsad pad den proaktive Igbende
styring af kontrakten, fx bestemmelser om samarbejdsrelationer, reaktionsmuligheder ved problemer,

44 Udsen, H. (2019) IT-ret, Ex Tuto, s. 585.

45 https://www.justitsministeriet.dk/nyt-og-presse/pressemeddelelser/2012/regeringen-lukker-omstridt-polsag-
projekt.

46 http://magasin.samdata.dk/10-af-de-stoerste-it-skandaler/.

47 https://www.computerworld.dk/art/42248/soederberg-aergrer-sig-over-maersks-it-problemer.
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der endnu ikke kan karakteriseres som misligholdelse, informationsforpligtelser osv.® Denne forholdsvis
nye, mere proaktive tilgang til kontraktkoncipering, ogsa kaldet strategisk kontrahering, er yderst central
for naerveerende afhandling og vil blive uddybet i Kapitel 3.

2.2. De forskellige typer af it-leverancer

Der er stor forskel pa kompleksiteten af kontrakten, afhaengigt af hvilken konkret it-ydelse, der er at ggre
med, hvorfor der ved udarbejdelsen af kontrakten ma skelnes mellem forskellige typer af it-leverancer.

Der sondres pa et overordnet plan mellem fire grundlaeggende typer af it-kontrakter, nemlig kontrakter
vedrgrende henholdsvis maskinel, standardprogrammel, specialudvikling af programmel samt
servicebureauydelser.® Det hgrer dog til historien, at det i langt de fleste tilfeelde ses, at it-kontrakter er
en kombination af de forskellige typer af kontrakter.>!

2.3. Kontrakter vedrgrende maskinel

Kontrakter vedrgrende kgb af maskinel (hardware) indbefatter kgb af fysiske genstande, som kan
kategoriseres under it. Det geelder bade de ydre og indvendige dele og kan fx vaere smartphones,
computere, herunder harddiske, mainframes (servere) m.v. Nar kunden (ordregiver) skal foretage et kgb
af maskinel, vil der typisk vaere tale om et lgsgrekgb, som falder under kgbelovens bestemmelser, hvilket
er relevant i forhold til sp@rgsmal, som ikke er reguleret i kontrakten, da kgbelovens bestemmelser om
handelskgb i sa fald finder anvendelse.>>3

2.4, Kontrakter vedrgrende standardprogrammel

Nar kundens (ordregivers) behov kan opfyldes ved brug af sakaldt standardprogrammel®, stilles
programmet typisk til radighed for ordregiver pa vilkar, der fglger af en softwarelicensaftale. Der sondres
overordnet set mellem proprietaere licensaftaler og open source-licensaftaler. Proprieteere licensaftaler
er aftaler, hvor brugeren af programmellet har nogle afgraensede brugsrettigheder, mens alle
ophavsrettigheder og ejendomsrettigheder tilhgrer leverandgren. Open source-licensaftaler stiller
derimod kildekoden for programmet gratis til radighed for brugerne og giver desuden brugeren en
naesten uindskraenket ret til at kopiere, videreudvikle, @ndre og videresaelge programmellet.>

48 Udsen, H. (2019) IT-ret, Ex Tuto, s. 618.
4 Ngrager-Nielsen (1987), Edb-kontrakter, s. 30.
%0 |bid. s. 30.
51 bid. s. 31.
52 Som navnt er it-kontrakter ofte en kombination af forskellige it-ydelser, hvorfor den samlede praestation i
kontrakten ofte vil veere opdelt i en kgberetlig del og en del, som har karakter af en tjenesteydelse.
>3 Ngrager-Nielsen, (1987), Edb-kontrakter, s. 20 og 25-27.
>4 Standardprogrammel er programmel (ofte kaldet software), som ikke er udviklet til en specifik brugers behov,
men derimod til opfyldelse af en bred skare af brugeres behov.
5> Udsen, H. (2019) IT-ret, Ex Tuto, s. 602.
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2.5. Kontrakter vedrgrende specialudvikling af programmel

Selvom standardprogrammel deekker mange behov, er der alligevel tilfelde, hvor ordregivers behov ikke
kan opfyldes ved hjzlp heraf. | de tilfeelde er der behov for specialudvikling af programmel. Det er ofte
tilfaeldet, nar ordregiver har behov for programmel, som er sarligt omfattende, og som skal interagere
med andet programmel i organisationen.®® | sjaeldne tilfaelde foregar specialudvikling af programmel helt
fra bunden, mens det i langt de fleste tilfaelde foregar ved, at der videreudvikles pa allerede udviklet
standardprogrammel.

En af de vaesentligste fordele ved specialudvikling generelt er, at ordregiver selv kan veelge, hvilke
specifikke funktioner programmellet skal have, sdledes at det understgtter de konkrete arbejdsgange i
organisationen. Blandt ulemperne er, at specialudvikling er vaesentligt dyrere end anskaffelse af
standardprogrammel, eftersom omkostninger til bade udviklingen, drift og vedligehold ikke kan fordeles
over et stort antal brugere, men skal afholdes af ordregiver selv. Specialudvikling foregar desuden i teet
samarbejde mellem ordregiver og leverandgr, hvilket stiller store ressourcemaessige krav til ordregivers
involvering i processen. Derudover er der en stgrre risiko forbundet med specialudvikling end ved kgb af
standardprogrammel som fglge af dels risikoen for, at udviklingen bliver forsinket, og risikoen for, at det
udviklede programmel har en reekke “bgrnesygdomme”, som besveaerligggr arbejdsgangene i
organisationen, indtil der er rettet op pa dem.*’

| samarbejdet mellem ordregiver og it-leverandgren, hvor it-leverandgren skal specialudvikle
programmel til ordregivers organisation, eksisterer ydelsen (det specialudviklede programmel) ikke pa
tidspunktet for aftaleindgaelsen.®® Det er derfor meget vanskeligt for ordregiver at definere praecis, hvilke
funktionaliteter programmellet skal have, hvilket resulterer i en kompleks udviklingsproces med stor
risiko for uforudsete hzendelser og for, at ordregiveren Igbende indser, at ordregivers behov er
anderledes end fgrst antaget.

Risikoen medfgrer et dilemma, som bestar i, at ordregiver gerne vil have en fast pris-model for udvikling
af systemet med henblik pa at undga, at prisen Igber Igbsk i Ibet af udviklingen. Det er for leverandgren
dog vanskeligt at give en fast pris, eftersom ydelsen som navnt ikke ligger fast pa forhand.>®

| praksis handteres dilemmaet ved anvendelse af forskellige former for leverancemodeller, henholdsvis
vandfaldsmodellen og agile udviklingsmodeller.®°

Nar vandfaldsmodellen anvendes, udarbejder ordregiver en kravspecifikation, som specificerer pracis,
hvilke krav programmellet skal opfylde. Leveringen og risikoovergangen for det samlede system er ved
godkendt afsluttende prgve, og opfylder systemet ikke kravspecifikationen, er det leverandgrens ansvar
at tilrette systemet. @nsker ordregiver ndringer ved systemet, som ikke fglger af kravspecifikationen,
skal ordregiver selv afholde omkostningerne hertil. KO1 og K02 bygger pa en klassisk vandfaldsmodel.
Fordelen ved vandfaldsmodellen er, at den medfgrer forudsigelighed for begge parter i relation til den
endelige pris. Ulempen er, at der ikke er stor fleksibilitet, hvilket stiller store krav til, at ordregiver kender

%6 |bid. s. 598.
57 lbid. s. 599.
%8 Ngrager-Nielsen (1987), Edb-kontrakter, s. 394.
> Ngrager-Nielsen (1987), Edb-kontrakter, s. 394.
60 Udsen, H. (2019) IT-ret, Ex Tuto, s. 599.
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sine behov til systemet ved projektets begyndelse, hvilket langt fra altid er muligt.®* Hvis parterne ikke
kommunikerer i Igbet af projektet, er der derfor en stor risiko for, at leverandgren gar i én retning, mens
ordregiver forventer, at leverandgren gar i en helt anden retning, hvilket i yderste konsekvens resulterer
i, at parterne fgrst indser ved den afsluttende prgve, at de har misforstaet hinanden.

Alternativet til vandfaldsmodellen er agil udvikling. Der eksisterer forskellige metoder til gennemfgrelse
af agil udvikling, herunder for eksempel Scrum og Extreme Programming, men der eksisterer dog ingen
entydig definition af, hvad den agile udviklingsmodel indebarer.®? | agil udvikling er der ingen endelig
kravspecifikation, da meningen er, at udviklingen foregar i en raekke kortere delforlgb i taet samarbejde
mellem ordregiver og leverandgr, hvorved der gives mulighed for at reagere pa andringsbehov som fglge
af uforudsete begivenheders indtraeeden undervejs. KO3 er udarbejdet til brug for anvendelse ved agile it-
projekter.

Ved anskaffelsen af programmel, som i hgj grad skal specialudvikles til det offentlige, bygger kontrakten
ofte pa vandfaldsmodellen, og KO2 anvendes i den forbindelse som udgangspunkt ved udformningen af
kontrakten. KO2 anvendes dog sjeeldent i sin rene form, da den blev udarbejdet i 2007 og som fglge af
den hurtige digitale udvikling ikke leengere er tidssvarende péa flere omrader.%?

2.6. Kontrakter vedrgrende servicebureauydelser

Kunden (ordregiver) vil ofte have behov for, at leverandgren, efter at programmellet er overtaget, bistar
med at drifte og vedligeholde programmellet, sa eventuelle fejl Igbende rettes ved vedligeholdelse, og
tilgeengeligheden af systemet sikres gennem et solidt driftsmiljg.

2.7. Vedligeholdelsesaftaler

Intet programmel er fejlfrit, og uanset hvor gennemtestet et it-system er, vil der efter brug Igbende blive
opdaget nye fejl i systemet. Dette geelder seerligt for store og komplekse systemer, hvor en afprgvning af
samtlige funktioner i systemet ikke er muligt fgr ibrugtagning. Ofte indgds der derfor en
vedligeholdelsesaftale, der forpligter leverandgren til Igbende at foretage fejlrettelser.®*Leverandgrens
forpligtelse til at foretage fejlrettelser eri sagens natur mere omfattende og detaljeret reguleret, nar den
vedrgrer specialprogrammel, end nar den vedrgrer standardprogrammel. Derfor vil der efter
overleveringen af det specialudviklede programmel ofte indgas en seerskilt vedligeholdelsesaftale med
leverandgren, som ud over at rumme en pligt for leverandgren til at foretage fejlrettelser ogsa kan
rumme et supportelement, som skal hjaelpe med at besvare spgrgsmal fra systemets brugere.

61 |bid. s. 598.

62 |bid. s. 600.

63 https://digst.dk/styring/standardkontrakter/.
64 Udsen, H. (2019) IT-ret, Ex Tuto, s. 603.
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2.8. Driftsaftaler

Et solidt driftsmiljg er afggrende for, at et it-system er tilgaengeligt for dets brugere. Driftsmiljget bestar
af de computere, som programmerne kgrer pa, og et netvaerk, som forbinder de forskellige computere.
Kunden (ordregiver) kan selv vaelge at etablere og drive det centrale driftsmilj@, men ofte vaelger kunden
at lade leverandgren varetage driften med henblik pd bedre drift, besparelser og at kunne bevare fokus
pa egne kernekompetencer. Driftsydelsen i aftalen kan besta af en raekke forskellige ydelser, fx at stille
serverkapacitet til radighed, sikre optimal drift af kundens programmel samt lave backups af kundens
systemer.%> K04 er udviklet til anvendelse i aftaler, der vedrgrer drift af it-systemer.

2.9. Sammenfatning

Naervaerende kapitel har givet en overordnet, kortfattet indflyvning til it-kontraktretten, som den ser ud
i dag. Der eksisterer forskellige typer af it-leverancer, og typen af leverance har stor betydning for,
hvordan kontrakten skal udformes. Saerligt kontrakter vedrgrende specialudvikling af programmel stiller
store krav til udformningen af kontrakten, da ydelsen ikke eksisterer pa tidspunktet for
kontraktindgdelsen, og det er derfor den type af kontrakter, som giver anledning til flest udfordringer.
Ved anskaffelsen af specialudviklet programmel i det offentlige tages ofte udgangspunkt i KO2, men da
KO2 sjeeldent anvendesi sin rene form, stilles ved udformningen af kontrakten store krav til en indgaende
viden om den juridiske reguleringsramme samt til, at kontrakten udformes, sa den kan anvendes som et
aktivt styringsredskab igennem it-projektet.

& bid. s. 602-604.
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3. Strategisk kontrahering

3.1. Introduktion

| den seneste arraekke er der sket en bevaegelse inden for tilgangen til kontrakter. Det anerkendes i
stigende grad, at en proaktiv tilgang til kontrakter kan anvendes af virksomheder til at opna strategiske
fordele. Saerligt inden for de seneste 10-15 ar er vaerdien af denne nye tilgang blevet belyst i litteraturen
i bade ind- og udland.%®

Helt grundlaeggende handler den proaktive tilgang til kontrakter om at bevaege sig veek fra, at kontrakter
er noget, som opfattes som en formalitet, og hen mod, at kontrakter kan bruges som et aktivt
styringsredskab.

Den efterhanden omfattende litteratur om proaktive og strategiske kontrakter samt undersggelser, som
underbygger vaerdien heraf®, finder vi overbevisende, hvorfor det ogsa er i dette lys, at denne afhandling
er udarbejdet.

Konkret tager vi udgangspunkt i det perspektiv inden for bevaegelsen, som indtages af Bent Petersen og
Kim @stergaard i artiklen Reconciling contracts and relational governance through strategic contracting®s,
som behandler de overordnede rammer inden for teorirammen strategisk kontrahering, og hvori
Petersen & @stergaard definerer strategisk kontrahering pa fplgende méade:

“In contrast, we view strategic contracting as characterized by the aim of generating relational rent
through the use of both proactive and reactive provisions that, based on resource complementarity and
strategic fit between the contract parties, protect knowledge exchange and relationship specific
investments from opportunistic behavior. Hence, a strategic contract is a partnership arrangement
through which the contracting parties aim to achieve joint competitive advantage.”®

Kontrakter inden for konventionel kontrahering har ofte fokus rettet mod at overfgre flest mulige risici
pa medkontrahenten, hvorved succeskriteriet er, at modparten afskaeres fra at kunne rejse krav mod
kontrahenten (fx som fglge af ansvarsfraskrivelser og lignende).

| strategisk kontrahering er der derimod fokus pa at dele risici og gevinster og pa at opna
incitamentsforenelighed” parterne imellem for derved at skabe relationsrente. Relationsrente er et

66 Se bl.a. Matteo, Larry A. (2010) “Strategic Contracting: Contract Law as a Source of Competitive Advantage”.
American Business Law Journal og red. Berger-Walliser, Gerlinde & @stergaard, Kim: (2012) “The Past and Future
of Proactive Law: An Overview of the Proactive Law Movement”. Djgf Forlag.

67 Se bl.a. IACCM (2014). “2013/2014 Top Terms in Negotiation”.

68 petersen, Bent & @stergaard, Kim. (2018). Reconciling contracts and relational governance through strategic
contracting. Journal of Business & Industrial Marketing s. 265-276.

8 Ibid. s. 265-276.

70 Incitamentsforenelighed mellem parterne opstar, nar der via kontrakten skabes de rette incitamenter for hver
af parterne til at udnytte deres komplementaere ressourcer pa en made, der gavner selve samarbejdet bedst
muligt.
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udtryk for den overnormale profit i kontraktrelationen, og opnar man relationsrente, indebzerer det, at
afkastet er lavere i en alternativ kontraktrelation.”*

Hvor parterne i konventionelle kontrakter haber, at kontrakten ikke skal genbesgges, efter at signaturen
er sat, bestraeber parterne sig ved anvendelse af strategiske kontrakter pa, at kontrakten skal bruges som
et proaktivt styringsredskab i hele samarbejdets varighed, hvilket danner grundlag for et godt
samarbejde. For at en kontrakt kan fungere som et proaktivt styringsveerktgj, kreever det, at den
indeholder proaktive klausuler.”? Konventionelle kontrakter bestar udelukkende af reaktive klausuler,
mens strategiske kontrakter bestar af en kombination af begge typer klausuler.

3.2. Transaktionsomkostninger

Transaktionsomkostninger er omkostninger, der raekker ud over den rene prismekanisme i forbindelse
med k@b og salg af varer og ydelser, for eksempel informationssggnings-, konciperings-, og
handhavelsesomkostninger.”® Det centrale i relation til kontraktindgaelse og transaktionsomkostninger
er, at der skal foretages en afvejning af, hvor mange omkostninger der bgr afholdes ved indgaelsen og
udarbejdelse af kontrakten (ex ante) med henblik pa at Igse eventuelle konflikter efter kontraktens
indgaelse (ex post).

| dansk litteratur er de forskellige transaktionsomkostninger i Igbet af en kontrakts livscyklus blevet omtalt
som de fire K'er.”* Det f@rste K star for “kontaktomkostninger”, som er de sggeomkostninger, der ex ante
er forbundet med at finde en ny og velegnet samarbejdspartner at indga kontrakt med. Det andet K star
for “kontraktforhandling”, som repraesenterer de transaktionsomkostninger, som parterne ex ante
bruger pa at forhandle om, hvordan kontraktens risici skal fordeles mellem dem, og hvilke bestemmelser
kontrakten skal indeholde. Det tredje K star for “kontraktkoncipering”, som repraesenterer de
transaktionsomkostninger, som parterne bruger pa at udarbejde kontrakten. Det fjerde K star for
“kontrolomkostninger”, som repraesenterer de omkostninger, der er forbundet med, at parterne hver
iseer iveerksaetter kontrolforanstaltninger for at monitorere og overvage, at medkontrahenten ex post
overholder kontrakten, og i relation hertil de eventuelle omkostninger, der matte opsta i forbindelse med
en domstolsprgvelse.”

| strategisk kontrahering opereres der med to yderligere former for transaktionsomkostninger, som
afholdes ex post, to ekstra K'er.”® Det ene K star for “kontraktjusteringsmekanismer”, som knytter sig til

7L Dyer & Singh definerede begrebet relationsrente som “supernormal profit jointly generated in an exchange
relationship that cannot be generated by either firm in isolation and can only be created through the joint
idiosyncratic contributions of the specific alliance partners.” Dyer and Singh s. 662 | denne artikel har Dyer & Singh
endvidere fundet frem til, at safremt fire kumulative betingelser er opfyldt i relationen, vil denne fordel veere at
opna. Disse fire kumulative betingelser er henholdsvis; 1) komplementaere ressourcer, 2) relationsspecifikke
investeringer, 3) vidensdeling samt 4) effektiv styringsform.
72 Proaktive klausuler er klausuler, der tager sigte pa at mindske eller hindre konflikter, inden de eskalerer,
hvorimod reaktive klausuler fgrst traeder i kraft, nar konflikten er eskaleret eller pludselig opstaet.
73 For narmere, se Coase, R. H. (1937) “The Nature of the Firm”, Economica.
74 Bstergaard, K. (2016) “Strategisk kontrahering - efterfplgende omstaendigheder: Om anvendelsen af hardship-
og gevinstklausuler som kontraktjusteringsmekanismer,” in Jul Clausen, N., Dahlberg Larsen, J., Gram Mortensen,
B. 0. & Godsk Pedersen, H. V. (red.), Ikke kun retsfilosofi: Festskrift til Stem Schamburg-Mdiller, 1. udg. Kgbenhavn:
Jurist- og @konomiforbundets Forlag, s. 440.
7> |bid. s. 440.
76 Milgrom, Paul m.fl.; Economics, Organization and Management; 1992; side 32.
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omkostningerne forbundet med anvendelsen af for eksempel hardship-klausuler (som ggr en kontrakt
fleksibel i de gennemgaede teorier). Det andet K star for “kommunikation” og vedrgrer omkostninger
forbundet med den pligt, som i strategisk kontrahering pahviler parterne, til at udveksle strategisk
information i Igbet af kontraktens Igbetid med henblik pa at skabe relationsrente.

3.3. Incitamentsforenelighed

| forbindelse med udarbejdelsen og indgaelsen af en kontrakt besidder kontraktparterne som fglge af
asymmetrisk information ikke samme viden om og/eller samme opfattelse af, hvilke forhold der efter
kontraktindgaelsen kan pavirke kontraktrelationen. Hvis den ene part ved kontraktindgdelsen for
eksempel er bedre i stand til at forudse og kalkulere med en given efterfglgende omsteendigheds
indtreeden end modparten, kan det fgre til en situation, hvor parternes risikopraeference ikke er korrekt
reflekteret i kontraktgrundlaget.

Dette understreger, at bekeempelse af asymmetrisk information er en afggrende faktor, hvis man skal
udforme en efficient kontrakt, der skaber incitamentsforenelighed mellem parterne. Strategisk
kontrahering foreskriver, at informationsasymmetrien i en kontraktrelation kan mindskes, safremt der
skabes incitamentsforenelighed, og at dette kan opnas gennem en kombination af proaktive og reaktive
klausuler i kontrakten samt via relationsspecifikke investeringer”” i kontrakten.”®

3.4. Sammenfatning

Ovenstaende gennemgang af nogle af de vaesentligste fokuspunkter inden for strategisk kontrahering
vidner om, at inkorporering af proaktive bestemmelser i kontrakten er afggrende, for at kontrakten kan
anvendes som et aktivt styringsredskab i hele samarbejdets varighed med henblik pa at danne grundlag
for incitamentsforenelighed og dermed et vellykket samarbejde.

| lyset heraf synes det oplagt at undersgge, hvorvidt kommunikationen mellem ordregiver og
leverandgren kan bidrage til at skabe incitamentsforenelighed mellem parterne i aftaler om
specialudviklet programmel, samt om det er muligt og understgtter vellykkede it-projekter at indarbejde
en proaktiv klausul med en gensidig kommunikationspligt i kontrakten.

77 Relationsspecifikke investeringer er investeringer, som en part foretager udelukkende med henblik pa
anvendelse i den eksakte relation, og som derfor ikke kan overfgres til en alternativ kontraktrelation.
78 petersen, Bent & @stergaard, Kim. (2018). Reconciling contracts and relational governance through strategic
contracting. Journal of Business & Industrial Marketing s. 265-276.
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4. Den retlige ramme

41. Introduktion

| nerveerende kapitel vil den udbudsretlige ramme for ordregiver ved anskaffelse af stgrre komplekse it-
ydelser undersgges i forhold til valg af udbudsprocedurer og efterfglgende andringer i kontrakten.
Neermere bestemt undersgges det, hvilke udbudsprocedurer der er tilgeengelige for den offentlige
ordregiver ved anskaffelse af stgrre komplekse it-ydelser, i hvilket omfang ordregiver har adgang til at
kommunikere med potentielle leverandgrer i de forskellige procedurer, samt hvilke muligheder en
ordregiver har i henhold til udbudsloven for at handtere efterfglgende omstaendigheder. Endvidere vil
det udledes, hvilke forpligtelser parterne har i medfgr af baggrundsretten og K02 i relation til at
kommunikere om forhold, som pavirker kontraktens indgaelse eller opfyldelse.

4.2. Aftalen som omdrejningspunkt

Omdrejningspunktet for reguleringen af ordregiveren og it-leverandgrens indbyrdes forhold er den
imellem dem indgadede aftale. Systemudvikling er sa kompleks en stgrrelse, at det ofte er vanskeligt at
fastleegge preecis, hvad der indgar i den aftalte leverede ydelse, og ydermere kan ordregivers behov
e@ndre sig i lgbet af projektet. Endvidere er der et behov for, at ordregiver involveres i projektet i Igbet af
processen, fx i forbindelse med afprgvning og tilretning af systemet. Det betyder, at der stilles store krav
til udformningen af selve kontrakten, saledes at det star klart for ordregiver savel som It-leverandgren,
hvilke forpligtelser og rettigheder kontrakten indebaerer for parterne.”®

Som udgangspunkt er der i dansk ret aftalefrihed, jf. AFTL § 18° og DL 5-1-1 og 5-1-281. Det betyder, at det
i udgangspunktet er frivilligt, hvem der indgas aftaler med, og at det er op til parterne at bestemme
aftalens indhold og form, herunder om aftalen indgas mundtligt eller skriftligt, hvad parterne vil binde sig
til at skylde hinanden, og hvilke befgjelser parterne har i tilfeelde af modpartens misligholdelse.®? Dog er
det vigtigt at have for gje, at aftalefrineden er begraenset pa omrader, hvor den leverance, som den givne
kontrakt vedrgrer, er reguleret af praeceptiv lovgivning.

| nogle tilfzlde vil it-leverancer veere omfattet af kgbeloven, nemlig ved visse former for kgb af
standardsoftware, spilprogrammer mv.83, som kan betegnes som lgsgre i kpbelovens forstand.?* | de
tilfeelde, hvor den primaere ydelse har karakter af en tjenesteydelse, vil forholdet imidlertid ikke vaere
omfattet af kgbeloven. Det gaelder for eksempel udvikling, drift og vedligeholdelse af programmel.®>
Denne type it-leverancer er dog omfattet af aftaleloven og obligationsretten, som vil blive behandlet
naermere nedenfor. It-leverancer, hvor den primaere ydelse har karakter af en tjenesteydelse, er desuden
underlagt en meget begraenset praeceptiv maengde lovgivning, herunder databeskyttelsesforordningen?®,

79 Udsen, H. (2019) IT-ret, Ex Tuto, s. 586.

80 Lov nr. 781 af 26. august 1996 om aftaler og andre retshandler pa formuerettens omrade, som senest er endret ved lov nr.
1565 af 15. december 2015.

81 Kong Christian Den Femtis Danske Lov nr. 11000 af 15. april 1683.

82 Andersen, B. & Lookofsky, J. (2015) Leerebog i obligationsret I: Ydelsen og befgjelsen, Kgbenhavn: Karnov Group, s. 47.

83 Udsen, H. (2019) It-ret, Ex Tuto, s. 588.

84 |bid. s. 547.

85 |bid. s. 588.

86 Europa-Parlamentets og Radets forordning (EU) 2016/679 af 27. april 2016 om beskyttelse af fysiske personer i forbindelse
med behandling af personoplysninger og om fri udveksling af sddanne oplysninger og om ophaevelse af direktiv 95/46/EF
(generel forordning om databeskyttelse.
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som regulerer, hvordan personoplysninger skal behandles, ophavsretten®”, som begranser, hvornar
licensgiver ma forbyde licenstager at videresalge et it-program, samt virksomhedsoverdragelsen®, som
er relevant i tilfeelde af, at it-leverandgren skal overtage nogle af ordregivers medarbejdere i forbindelse
med outsourcing af it-ydelser. Vaesentligst i denne afhandling er reglerne i udbudsloven®, som den
offentlige ordregiver skal overholde ved indgdelse af aftaler om stgrre it-anskaffelser.®

4.3. Udbudsprocedurerne

Udbudsloven implementerer Direktiv 2014/24/EU (udbudsdirektivet) og fastleegger procedurerne for
offentlige indkgb med henblik pd gennem en effektiv konkurrence at opnd den bedst mulige udnyttelse
af offentlige midler.°® Udbudsloven geelder for ordregivende myndigheder. Ordregivende myndigheder
er defineret i udbudslovens § 24, stk. 1, nr. 28, som staten, regionale eller lokale myndigheder,
offentligretlige organer og sammenslutninger af en eller flere af disse myndigheder eller et eller flere af
disse offentligretlige organer.

Udbudsloven regulerer hovedsageligt, hvem en kontrakt kan tildeles (det personelle aspekt), samt
processen for, hvordan en kontrakt kan tildeles (det processuelle), men udbudsloven regulerer generelt
ikke selve anskaffelsens (realydelsens) indhold (det materielle aspekt). Inden for udbudsretten er det
dermed seerligt det personelle og processuelle aspekt af en kontrakt, hvor aftalefriheden begraenses,
hvorimod det for sa vidt angar det materielle aspekt eksisterer en udbredt kontraktautonomi.®> Det er
dog vigtigt at naevne, at reglerne ligeledes vil kunne fa en vis betydning for det materielle forhold i
kontrakten mellem ordregiver og leverandgren efter aftalens indgdelse. Blandt andet kan aftalen mellem
parterne erkleeres ugyldig i tilfeelde af, at de udbudsretlige regler ikke er overholdt, og
udbudsbetingelserne kan ogsd i nogle situationer inddrages i den senere aftalefortolkning.”

Udbudsloven indeholder en raekke forskellige procedurer, hvoraf én af dem skal fglges i forbindelse med
gennemfgrsel af et udbud. Procedurerne er til for at understgtte, at de generelle EU-retlige principper,
navnlig ligebehandlings- og gennemsigtighedsprincippet® overholdes, for derved at sikre, at offentlige
indkgb er abne for konkurrence.®® Den udbudsprocedure, som ordregiveren veaelger at gennemfgre en
anskaffelse ved, skal fremga ved begyndelsen af et udbud og kan ikke @ndres efterfglgende af hensyn til
gennemsigtigheden i udbudsprocessen.”®

87 Lov nr. 202 af 27. februar 2010 om ophavsret, som senest er @ndret ved lov nr. 741 af 25. juni 2014.

88 Lov nr. 111 af 21. marts 1979 om lgnmodtageres retsstilling ved virksomhedsoverdragelse, som er sendret ved lov nr. 441 af
7. juni 2001.

89 Lov nr. 1564 af 15/12/2015 om udbud.

% Udsen, H. (2019) IT-ret, Ex Tuto, s. 588.

91 Jf. udbudslovens § 1.

92 @lykke, G. S. & Nielsen, R. (2017) EU’s udbudsregler — i dansk kontekst. Kgbenhavn: Jurist- og @konomforbundets Forlag, s.
28.

93 Udsen, H. (2019) It-ret, Ex Tuto, s. 596.

9 Ligebehandlings- og gennemsigtighedsprincippet er et af de generelle principper i EU-retten. Principperne fglger endvidere
eksplicit af udbudsdirektivets art. 18, stk. 1, som lyder: ” De ordregivende myndigheder behandler gkonomiske aktgrer ens og
uden forskelsbehandling og handler pd en gennemsigtig og forholdsmeaessig madde.”

9 Til trods for princippernes generelle karakter fremgar det endvidere eksplicit af udbudsdirektivets artikel 18, stk. 1, at en
ordregiver skal agere i overensstemmelse med principperne og afsta fra favoritisme og protektionistisk adfzerd. For yderligere,
se Plykke, G. S. & Nielsen, R. (2017) EU’s udbudsregler — i dansk kontekst. Kgbenhavn: Jurist- og @konomforbundets Forlag, s.
207.

% @lykke, G. S. & Nielsen, R. (2017) EU’s udbudsregler — i dansk kontekst. Kgbenhavn: Jurist- og @konomforbundets Forlag, s.
215.
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De forskellige udbudsprocedurer bestar i offentligt udbud, begraenset udbud, udbud med forhandling,
udbud med konkurrencepraeget dialog og innovationspartnerskaber. | det fglgende vil de for
naervaerende afhandling udvalgte og relevante udbudsprocedurers regelsaet gennemgas. Det bemaerkes,
at proceduren for innovationspartnerskaber ikke vil blive gennemgaet som fglge af det smalle
anvendelsesomrade for proceduren i relation til offentlige ordregiveres anskaffelse af it-leverancer
sammenholdt med maengden af plads, en gennemgang vil optage.®’Formalet med gennemgangen er at
identificere, hvilke fordele og ulemper der ggr sig geeldende ved procedurerne, og som ordregiver skal
have for gje ved valg af procedure. | gennemgangen er der endvidere fokus pa at undersgge, hvilke af
procedurerne der tillader dialog mellem parterne inden indgaelse af kontrakten. Dele af regelgrundlaget
for procedurerne udestar desuden, herunder regler om frister, dokumentationskrav og verificering af
oplysninger, i det omfang de ikke har relevans i relation til at belyse fordele og ulemper ved den givne
procedure.

4.3.1. Offentligt udbud

Ved et offentligt udbud, som fglger af udbudslovens §§ 56-57, udarbejder ordregiveren
udbudsmaterialet, hvori de konkrete elementer i et udbud og proceduren for tildeling af kontrakten
fastseettes.?® Udbudsmaterialet skal indeholde en udbudsbekendtggrelse, de tekniske specifikationer,
selve kontrakten, specifikation af format for tilbudsgivernes fremlaeggelse af dokumenter, oplysninger
om almindeligt geeldende forpligtelser samt eventuelle supplerende dokumenter. Udbudsmaterialet skal
udformes pa en made, sa tilbudsgiverne far en tilstraekkelig forstdelse for anskaffelsens indhold og
omfanget heraf, samt hvilken proces der anvendes ved anskaffelsen, hvilke specifikke krav der er til
udfgrelse og endelig leverance, og hvilket tildelingskriterium der anvendes.®® Et offentligt udbud er
karakteriseret ved, at alle interesserede gkonomiske aktgreri® har mulighed for at afgive et tiloud som
svar pa udbudsbekendtggrelsen.’®® Nar tilbudsfristen udlgber, skal ordregiveren vurdere de indkomne
tilbud, dels i forhold til tilbuddenes egnethed!®? og dels i henhold til det tildelingskriterium, der er angivet
i udbudsbekendtggrelsen.'® Tilbudsevaluering handler om at identificere det gkonomisk mest
fordelagtige tilbud i forhold til udbudsmaterialet og de valgte tildelingskriterier.1%4

97 Se ogsa afsnit 1.4, Afgraensning, i Kapitel 1.

98 Jf. udbudslovens § 24 nr. 36.

9 Vejledning https://bedreudbud.dk/sites/bedreudbud.dk/files/media/documents/kapitler/Kapitel%207%20-
%20Vejledning.pdf, s. 126.

100 Det fglger af betragtning 14 i preeamblen til udbudsdirektivet, at begrebet ‘'gkonomisk aktgr’ omfatter [...]” selskaber, filialer,
datterselskaber, interessentskaber, kooperative selskaber, selskaber med begraenset ansvar, universiteter, offentlige eller
private, og andre former for enheder end fysiske personer [...] uanset om de er »juridiske personer« i enhver forbindelse.”.

101 Jf, udbudsloven § 56.

102 Det fglger af art. 58, stk. 2 i udbudsdirektivet, at ordregivende myndigheder kan kraeve, at gkonomiske aktgrer er optaget i
et fagligt register eller handelsregister i den medlemsstat, hvor de har hjemsted, med henblik pa at sikre, at aktgren er egnet til
at udgve det pageeldende erhverv.

103 Glykke, G. S. & Nielsen, R. (2017) EU’s udbudsregler — i dansk kontekst. Kgbenhavn: Jurist- og @konomforbundets Forlag, s.
629.

104 Tildelingskriterierne fglger af udbudsbekendtggrelsen og kan ikke aendres efter udbuddet af hensyn til gennemsigtighed og
ligebehandling af deltagerne. En ordregiver skal vaelge et af fglgende tildelingskriterier: 1) pris, 2) omkostninger eller 3)
forholdet mellem pris og kvalitet, jf. udbudsloven § 162, stk. 1. Hvad en ordregiver kan tillaegge betydning under
tildelingskriterie nr. 3 “forholdet mellem pris og kvalitet” fglger nzermere af udbudsloven § 162, stk. 3, herunder bl.a.
kvalitative, miljgmaessige og sociale forhold. Det fglger endvidere af lovbemarkningerne, at pris under tildelingskriteriet kan
indeholde vurdering af kontraktens omkostninger, herunder kontraktens livscyklusomkostninger.). (@lykke, G. S. & Nielsen, R.
(2017) EU’s udbudsregler — i dansk kontekst. Kgbenhavn: Jurist- og @konomforbundets Forlag, s. 547.
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En af de afggrende fordele ved at gennemfgre et offentligt udbud er, at det tidsmaessige perspektiv er
kortere end ved de andre udbudsformer, da udbudsformen ikke indeholder forskellige faser, som
indebeerer, at ordregiveren skal fastseette rimelige frister for hver fase. Ud fra et samfundsmaessigt
perspektiv er det endvidere den udbudsform, der sikrer den bredest mulige konkurrence. En af
ulemperne ved et offentligt udbud er, at ordregiver er afskaret fra at forhandle med tilbudsgiverne om
de indkomne tilbud. Hvis der eendres i elementer i udbudsmaterialet efter offentligggrelse af udbuddet,
vil deti sa fald vaere i strid med gennemsigtighedsprincippet, som blandt andet indebaerer, at proceduren
for tildeling af kontrakten skal vaere gennemsigtig for tilbudsgivere, men ogsa ligebehandlingsprincippet,
da konkurrencen potentielt fordrejes.'%

Desuden har tilbudsgiverne typisk kun en lille chance for at vinde udbuddet ved et offentligt udbud. Det
betyder, at der er stor risiko for, at de transaktionsomkostninger, som den enkelte tilbudsgiver afholder
i forbindelse med udarbejdelse af tilbuddet, gar tabt. Der er derfor en sandsynlighed for, at
tilbudsgivernes incitament til at bruge ressourcer i forbindelse med tilbudsafgivelsen er begraenset,
hvilket betyder, at der er en risiko for, at de indkomne tilbud ikke er tilstreekkeligt gennemarbejdede og
mangler praecision og malrettethed. | yderste konsekvens kan det medfgre, at relevante tilbudsgivere
afstar fra at afgive tiloud som fglge af denne risiko.

Endvidere er ordregiver maske ikke i stand til at kvalificere behov, krav og tildelingskriterier praecist i
udbudsmaterialet pa grund af begraenset it-teknisk viden. Dette kan i yderste tilfeelde resultere i, at
ordregiver ender med at tildele kontrakten til en tilbudsgiver, der ikke er kompetent til at Igfte
opgaven.l® Der er imidlertid intet til hinder for, at ordregiveren gennemfgrer en indledende
markedsundersggelse  forud for gennemfgrelsen af et offentligt udbud. Indledende
markedsundersggelser bestar i radgivning fra eksperter, andre myndigheder eller markedsaktgrer, jf.
udbudsloven § 39. En markedsundersggelse gennemfgres, inden det besluttes, hvilken procedure for
udbud der skal anvendes til anskaffelsen, og kan bidrage til, at en ordregiver i hgjere grad far indsigt i
mulighederne, som et givent marked byder pa, hvilke priser der er geeldende pa markedet m.v. Denne
indsigt kan bidrage til udarbejdelsen af udbudsmaterialet, herunder valg udbudsprocedure og
udarbejdelse af kontraktvilkar.?®” Hvis ordregiver veelger et offentligt udbud til at gennemfgre
anskaffelsen af en it-ydelse, vil en indledende markedsundersggelse vaere afggrende for, at ordregiver
kan f& den ngdvendige indsigt i de it-tekniske aspekter og markedets muligheder og begransninger.
Ordregiver bgr i denne fase undersgge, hvad der er muligt inden for et givent budget og en given
tidshorisont for projektet, samt hvad der er teknisk muligt. Ordregiver skal dog sikre, at konkurrencen
ikke bliver fordrejet, hvis en leverandgr bade deltager i den indledende markedsundersggelse og deltager
i det efterfglgende udbud. En madde, hvorpd en ordregiver kan sikre, at der ikke sker en
konkurrenceforvridning, er ved at oplyse alle tilbudsgivere om, hvilke oplysninger, der er udvekslet
mellem de involverede gkonomiske aktgrer, samt sikre en tilstraekkelig frist for tilbudsgiverne.1%®

105 https://udbudsportalen.dk/wp-content/uploads/hent-vejledningen-udbud-trin-for-trin.pdf.

106 Hagel-Sgrensen, K. (red.) (2016) Aktuel udbudsret Il. Kpbenhavn: Jurist- og @konomforbundets Forlag, s. 366-367.

107 Blykke, G. S. & Nielsen, R. (2017) EU’s udbudsregler — i dansk kontekst. Kebenhavn: Jurist- og @konomforbundets Forlag, s.
214.

108 For yderligere se @lykke, G. S. & Nielsen, R. (2017) EU’s udbudsregler —i dansk kontekst. Kgbenhavn: Jurist- og
@konomforbundets Forlag, 5.214.
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4.3.2. Begrenset udbud

Udbudslovens §§ 58 - 60 vedrgrer proceduren begraenset udbud, som er opdelt i faser og bestar af
henholdsvis en udvaelgelses-, tilbuds- og tildelingsfase.’®® Processen pabegyndes med, at ordregivere
offentligggr udbudsmaterialet, herunder udbudsbekendtggrelsen, som blandt andet indeholder
kvalitative krav til udveaelgelsen. De gkonomiske aktgrer sender pad baggrund af udbudsmaterialet en
ansggning om deltagelse i udbuddet. Ordregiver evaluerer de indkomne ansggninger og udvaelger pa
baggrund heraf et begraenset antal leverandgrer, som opfordres til at ggre tilbud. Det er kun de aktgrer,
der modtager en sddan opfordring fra ordregiveren (de praekvalificerede), som kan give tiloud.1°

En af ulemperne ved at gennemfgre et begraenset udbud er, at ordregiver ligesom ved et offentligt udbud
er afskaret fra at forhandle med tilbudsgiverne om de indkomne tilbud som fglge af gennemsigtigheds-
og ligebehandlingsprincippet. En anden ulempe er, at et begrenset udbud sammenlignet med et
offentligt udbud tager laengere tid at gennemfgre 1!

| forhold til et offentligt udbud styrker et begraenset udbud tilbudsgivernes incitament til at
gennemarbejde tilbuddet, da antallet af ansggere er begraenset, hvilket bevirker, at tilbudsgiverne alt
andet lige har stgrre sandsynlighed for at fa tildelt kontrakten og mindre sandsynlighed for at lide et
gkonomisk tab i form af omkostningerne afholdt i forbindelse med udarbejdelse af tilbudsmaterialet. Pa
samme made som ved et offentligt udbud vil der formentlig veere et behov for, at ordregiver anvender
indledende markedsdialog for at opna den ngdvendige indsigt i markedets muligheder og begransninger
og for at kunne kvalificere sine behov bedst muligt i udbudsmaterialet.

4.3.3. Udbud med forhandling og udbud med konkurrencepraeget dialog

Udbud med forhandling og udbud med konkurrencepraeget dialog omtales samlet som de fleksible
udbudsprocedurer.''? Reglerne om udbud med forhandling fglger af udbudsloven §§ 61-66, og reglerne
om udbud med konkurrencepraeget dialog findes i udbudsloven §§ 67-72. Sezerligt for begge
udbudsformer er, at dialog/forhandling mellem ordregiver og ansggere/tilbudsgivere er en inkorporeret
del af udbudsprocessen. Dette er veerd at bemaerke, da det er en delvis tilsidesaettelse af det
forhandlingsforbud, som er kendetegnende ved de gvrige udbudsformer.113

Det er derfor ogsa naturligt, at de fleksible udbudsprocedurers anvendelsesomrade indebaerer, at visse
kriterier er opfyldt, modsat et offentligt eller begraenset udbud, som altid kan anvendes. Kriterierne for
anvendelse af udbud med konkurrencepraget dialog og udbud med forhandling er ens.1!4

Betingelserne for anvendelsen af procedurerne fglger af udbudslovens § 61, stk. 1, nr. 1, litra a-d (udbud
med forhandling) og udbudsloven § 67, stk. 1, nr. 1, litra a-d (udbud med konkurrencepraeget dialog) og

109 Jf. Udbudsloven § 57, stk. 2.

110 De objektive kriterier for udveelgelsen skal fremga af udbudsbekendtggrelsen, herunder det antal, som vil blive
praekvalificeret. Hvis ikke antallet star angivet i udbudsbekendtggrelsen, indebaerer det, at samtlige ansggere, der efter
objektive kriterier er kvalificeret, skal praekvalificeres og dermed opfordres til at ggre tilbud. Se naermere herom i @lykke, G. S.
& Nielsen, R. (2017) EU’s udbudsregler — i dansk kontekst. Kgbenhavn: Jurist- og @konomforbundets Forlag, s. 217-218.

111 Fristerne for bade ansggning om deltagelse og for indsendelse af tilbud er 30 dage, jf. udbudsloven § 59, stk. 2.

112 Hagel-Sgrensen, K. (red.) (2016) Aktuel udbudsret Il. Kpbenhavn: Jurist- og @konomforbundets Forlag, s. 365.

113 Blykke, G. S. & Nielsen, R. (2017) EU’s udbudsregler — i dansk kontekst. Kpbenhavn: Jurist- og @konomforbundets Forlag, s.
218.

114 )f udbudsloven §§ 61 og 67, som har enslydende betingelser. | udbudsdirektivet fglger kriterierne af samme bestemmelse,
jf. udbudsdirektivet art. 26, stk. 4.
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vedrgrer blandt andet anskaffelsens kompleksitet, behov for tilpasninger til ordregiveren m.v. Det fglger
imidlertid direkte af udbudslovens forarbejder, at procedurerne kan anvendes pa it-projekter, der skal
undergd en vis tilpasning til ordregiverens organisation.’'> Der vil naesten altid vaere et behov for
tilpasning eller udvikling af it-lgsninger, konvertering af data samt integrationer til ordregivers gvrige it-
miljger, hvorfor kriterierne for anvendelse typisk er omfattet, nar et udbud vedrgrer en it-leverance.
Dette gaelder ikke mindst for udbud af en it-anskaffelse, som er baseret pa K02-kontrakten, som er rettet
mod leengerevarende og udviklingstunge projekter.116 117

Den vaesentligste forskel mellem de to fleksible udbudsprocedurer er, at forhandlingen eller dialogen
foregar henholdsvis fgr eller efter selve udbuddets gennemfgrsel. Derfor egner udbudsprocedurerne sig
ogsa til forskellige situationer. Udbud med forhandling er egnet til en situation, hvor en ordregiver i hgj
grad kender sit behov, men samtidig anerkender, at kontraktens kompleksitet eller volumen betyder, at
forhandling af kontraktvilkdrene efter modtagelse af et indledende tilbud kan fgre til en bedre kontrakt.
Ved udbud med forhandling foregar dialogen med tilbudsgiverne med udgangspunkt i tiloudsgivernes
indledende tilbud pa baggrund af det af ordregiver allerede udarbejdede udbudsmateriale, og ordregiver
kan potentielt tildele en kontrakt uden forhandling eller gennemfgre flere forhandlingsrunder.
Forhandlingerne kan fgre til, at ordregiver pa tiloudsgivernes opfordring @nsker at foretage andringer af
udbudsmaterialet!®® eller omvendt at tilbudsgiverne pa baggrund af feedback fra ordregiveren om
tilbuddenes steerke og svage sider gnsker at aendre tilbuddene. Minimumskrav og tildelingskriterier kan
ikke veere genstand for forhandling.**®

Udbud med konkurrencepraeget dialog er derimod egnet til en situation, hvor ordregiver kun i begraenset
omfang kan kvalificere sit behov og forestille sig Igsningsmuligheder. Formalet er derfor, at ordregiveren
i dialog med de praekvalificerede tilbudsgivere skal klarlazegge behov og kvalificere Igsningsforslag, inden
udbudsmaterialet feerdigggres, og der sker en egentlig gennemfgrelse af udbuddet.
Udbudsbekendtggrelsen og/eller “et beskrivende dokument”!? skal indeholde en beskrivelse af
ordregivers behov, krav, tildelingskriterier og en vejledende tidsramme.’? Da udbud med
konkurrencepraeget dialog vedrgrer den situation, hvor en ordregiver kun har relativt upreecise
forestillinger om, hvad Igsningen skal udmunde i'??, skal ordregiver ikke udarbejde et almindeligt

115 Det fplger af Lovforslag nr. L 19/2015 (forslag til udbudslov) under bemaerkningerne til § 61 og 67 pa henholdsvis s. 101 og
107: “Proceduren kan f.eks. anvendes, (...) i forbindelse med komplekse indkgb (...). Det kan fx omfatte it-lgsninger, der skal
tilpasses ordregiverens tekniske platforme, konvertering af data, integration med gvrige it-systemer mv.”.

116 Dragsted, N., Horsfeldt O., Langemark, J. og Sgrensen, C. (2008). K02 med kommentarer, s. 569.

117 De bredt formulerede betingelser for anvendelsen af de fleksible udbudsformer lzegger op til, at det i hgj grad vil veere
anskaffelser af standardiserede hyldevarer, hvor de fleksible udbudsprocedurer ikke kan anvendes, jf. Konkurrence- og
Forbrugerstyrelsens Vejledning til udbudsloven, 2016, s. 55, https://www.kfst.dk/media/47065/udbudsloven-vejledning-om-
udbudsreglerne.pdf.

118 Det fplger af forarbejderne: ” Foretager ordregiveren aendringer i udbudsmaterialet, som tilgodeser visse tilbudsgivere, skal
ordregiveren kunne redeggre for, at @ndringen skyldes saglige krav og ikke, at ordregiveren favoriserer visse tilbudsgivere pG
bekostning af andre. SGdanne saglige krav kan eksempelvis veere, at ordregiveren ved at eéndre sine krav kan opna en vaesentlig
lavere pris, selvom ikke alle tilbudsgiverne kan levere til en lavere pris, fordi kravene bliver aendret. Lovforslag nr. L 19/2015
(forslag til udbudslov), side 106 under bemaerkningerne til § 66.

119 lykke, G. S. & Nielsen, R. (2017) EU’s udbudsregler — i dansk kontekst. Kgbenhavn: Jurist- og @konomforbundets Forlag, s.
226.

120 jf udbudsloven § 68, stk. 3.

121 Jf, udbudsloven § 68. stk. 3

122 ydbud med konkurrencepreeget dialog defineres i udbudsdirektivet saledes: “...en procedure, som enhver gkonomisk aktar
kan ansgge om at deltage i, men hvor den ordregivende myndighed fgrer en dialog med de ansggere, der har fdet adgang til at
deltage i proceduren, med henblik pa at udvikle en eller flere Igsninger, der kan opfylde det behov, og som skal veere grundlag
for de tilbud, de valgte ansggere dernzest opfordres til at afgive.” UBD art. 1, stk. 11, litra c
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udbudsmateriale.!?3 | stedet skal det naermere indhold i kontrakten drgftes og fastleegges i dialogfasen,
hvorefter tilbudsgiverne pa baggrund af drgftelserne afgiver deres tilbud.*?* Tiloudsgiverne vil pa normal
vis afgive tilbud pa forskelligt grundlag afhaengigt af den lgsning, der er drgftet med den enkelte
tilbudsgiver i dialogfasen. Alle tilbud skal dog veere inden for rammerne af udbudsbekendtggrelsen
og/eller det beskrivende dokument.

For sa vidt angar store it-projekter er det generelle forbud mod forhandling og dialog i forbindelse med
gennemfgrelse af et udbud uhensigtsmaessigt, da der ofte er et behov for, at parterne kan gd i dialog om,
hvilke tekniske Igsninger markedet kan levere til lgsning af ordregivers behov. Bade udbud med
forhandling og udbud med konkurrencepraeget dialog lgsner op om dette forhandlingsforbud. Der kan
ikke gives et ensidigt svar pa, hvilken af de fleksible procedurer som er bedst egnet til it-projekter, da det
som beskrevet ovenfor afhanger af den konkrete situation, og hvilken viden ordregiver har i
udgangspunktet. Disse to udbudsprocedurer vil derfor i det resterende behandles under ét som de
fleksible udbudsprocedurer.

4.4, Sammenfatning pa udbudsprocedurerne

Det er i naervaerende afsnit blevet undersggt, hvilke udbudsprocedurer der er tilgeengelige for den
offentlige ordregiver ved anskaffelse af stgrre komplekse it-ydelser, samt i hvilket omfang ordregiver har
adgang til at kommunikere med potentielle leverandgrer i de forskellige procedurer.

Af Figur 1 fremgar de veesentligste fordele og ulemper, som er blevet identificeret ved gennemgangen af

udbudsprocedurerne.
Offentligt udbud Begreenset udbud De fleksible udbudsprocedurer
Fordele Ulemper Fordele Ulemper Fordele Ulemper
Processen straekker | Risiko for mindre Bger Processen Stor fleksibilitet Processen straekker
sig over kortere tid gennemarbejdede | sandsynligheden | straekkersigover | til at sig over lengere tid
end de andre tilbud som fglge for lzengere tid end kommunikere end de andre
udbudsprocedurer. af den enkelte gennemarbejded | et offentligt med udbudsprocedurer.
leverandgrs ringe | e tilbud, da de udbud. leverandgrerne
sandsynlighed for | praekvalificerede sammenlignet
atvinde leverandgrers med de gvrige
udbuddet. sandsynlighed udbudsprocedur
for at vinde er.
udbuddet er
stgrre end ved
offentligt udbud
Sikrer bedst mulig | Hgje Mindre Mulighed for at Hgje
konkurrence. transaktionsomko fleksibilitet til at tilrettelaegge transaktionsomkost

stninger for

kommunikere

udbudsmateriale

ninger for bade

123 Blykke, G. S. & Nielsen, R. (2017) EU’s udbudsregler — i dansk kontekst. Kebenhavn: Jurist- og @konomforbundets Forlag, s.

225.

124 Ordregiver kan anmode om at fa et tilbud afklaret, praeciseret og tilpasset. Eventuelle tilpasninger ma dog ikke aendre ved
vaesentlige aspekter i tilbuddet eller udbuddet, da dette vil vaere udtryk for konkurrenceforvridning eller forskelsbehandling.
For yderligere, se @lykke, G. S. & Nielsen, R. (2017) EU’s udbudsregler — i dansk kontekst. Kpbenhavn: Jurist- og

@konomforbundets Forlag, s. 231.
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Figur 1. Fordele og ulemper ved de forskellige udbudsprocedurer.

Afsnittet har tegnet et klart billede af, at de fleksible udbudsprocedurer giver ordregiver bedst mulighed
for at kommunikere med leverandgrerne undervejs i gennemfgrelsen af et udbud. Adgangen til at
kommunikere er en klar fordel ved indgdelse af laengerevarende komplekse kontrakter, som i
seerdeleshed kraever, at parterne gennem udbuddet sammen finder den bedste Igsning pa ordregivers
behov. Dette er i hgj grad tilfeeldet ved anskaffelse af specialudviklet it-programmel, da leverandgren har
en bedre forudsaetning for at kvalificere de tekniske aspekter af leverancen end ordregiver. Desuden
mangler ordregiver indblik i, hvilke specifikke dele af kontrakten, som er omkostningstunge for
leverandgren at opfylde. Hvis ordregiver fx skriver i kontrakten, at ordregiver kan kraeve dokumentation
pa et givent omrade "til enhver tid", skal leverandgren i princippet sgrge for altid at have ressourcer
tilgeengelige til at kunne opfylde kravet, hvilket af leverandgren vaegtes som et omkostningsfuldt krav.
Kravet vil derfor komme med en hgj pris, ogsa selvom ordregiver ikke har til hensigt at anvende adgangen
til at kreeve dokumentation ofte. Et sddant krav kunne fx ggres billigere ved at aendre det til, at ordregiver
kan kraeve dokumentation “én gang arligt”. Et andet eksempel pa en af de uhensigtsmaessigheder, som
kan opstd i mangel af kommunikation mellem ordregiver og leverandgr, er, hvis ordregiver i
udbudsmaterialet opstiller nogle konkrete krav til en eller flere funktioner i it-systemet, som udelukker,
at Igsningen kan baseres pd en udvidelse af en leverandgrs eksisterende programmel. Dette er
uhensigtsmaessigt, da det kan medfgre en betydelig besparelse for ordregiver, hvis Igsningen baseres pa
eksisterende programmel i forhold til, hvis hele programellet skal specialudvikles. De fleksible
udbudsprocedurer er endvidere gode, fordi de giver ordregiver adgang til at ggre tilbudsgiverne
opmarksomme pa, hvis en mindre ting i tilbuddet betyder, at tilbuddet er ukonditionsmaessigt, men hvis
blot den lille ting blev aendret, ville tilbuddet vaere konditionsmaessigt. | de @gvrige udbudsprocedurer er
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ordregiver tvunget til at fraveelge tilbuddet, hvis det er ukonditionsmaessigt, mens i de fleksible er der
adgang til, at tilbudsgiverne @&ndrer i sadanne ting efter det indledende tilbud.

Dette er blot nogle fa eksempler pa de forhold, som ordregiver med fordel kan have en dialog eller indga
i en forhandling med leverandgrerne om, inden kontrakten tildeles. Af den arsag er det vores vurdering,
at en ordregiver med fordel kan udnytte, at der er adgang til at anvende de fleksible procedurer i
forbindelse med komplekse it-anskaffelser.

4.5, Efterfglgende sendringer i kontrakten

Som naevnt regulerer udbudsreglerne ikke parternes indbyrdes kontraktforhold, efter at aftalen er
indgaet, men foreskriver nogle regler for, hvordan selve udbudsprocessen skal gennemfgres.'>> Dog er
det vigtigt, at ordregiver har for gje, at udbudsloven opstiller nogle begraensninger for, hvilke aendringer
der ma foretages i udbudsmaterialet, efter at kontrakten er indgaet. Arsagen hertil er, at en alternativ
leverandgr potentielt kunne have vundet udbuddet, safremt udbudsmaterialet havde vaeret anderledes.

En god kontrakt er ikke ngdvendigvis den kontrakt, som udtgmmende beskriver, hvad der skal ske i
enhver taenkelig situation. Arsagen er, at det kraever tid og ressourcer at udforme kontrakten, og des flere
eventualiteter kontrakten skal deekke, des mere tid og ressourcer skal parterne afholde ex ante. Hertil
kommer, at parterne er begreenset rationelle, hvilket betyder, at selv i forsgget ville de ikke have
mulighed for at forudse alle forhold, som kan pavirke kontraktrelationen. Med andre ord kan kontrakten
kun indgas pa baggrund af den viden, som parterne besidder pa aftaletidspunktet. Det betyder, at der
altid er en vis sandsynlighed for, at der vil indtraede nogle efterfglgende omstaendigheder, som vil danne
grundlag for et behov for ex post at eendre i den kontrakt, som parterne har indgdet pa baggrund af et
udbud.

| lengerevarende it-kontrakter er der szerligt stor sandsynlighed for, at der opstar et behov for at justere
i kontrakten, dels fordi risikoen for, at der opstar uforudsete forhold gges i takt med, at kontraktens
Igbetid forlaenges, og dels fordi parterne bliver klogere i kontraktens Igbetid, hvorfor ordregivers behov
kan aendre sig. Behovet for at foretage efterfglgende andringer af kontrakten styrkes yderligere, nar
kontrakten vedrgrer en realydelse, der udvikles i Igbet af kontraktperioden, hvilket er tilfeldet ved
anskaffelser, som vedrgrer specialudviklet programmel.

Hvis ikke parterne har adgang til at 2endre i kontraktgrundlaget, kan det resultere i en situation, hvor en
af parterne er ngdsaget til at opsige eller haeve'?® kontrakten pa grund af zendrede behov eller
omstaendigheder. | forbindelse med it-udviklingskontrakter vil dette veere forbundet med et betydeligt
vaerdispild for begge parter, eftersom der formentlig allerede er investeret vaesentlige midler i den
igangvaerende udvikling, og da det udfgrte arbejde i princippet er veerdilgst, indtil udviklingen er
feerdiggjort. P& den made gges omkostningerne ved at bringe kontrakten til ophgr i takt med, at tiden
gar, og parterne kommer laengere med projektet, og dermed har investeret mere i, at projektet skal
lykkes.

Dette udpraegede behov for at foretage andringer i kontrakten sgges i nogle tilfaelde Igst gennem en agil
udviklingsmodel, hvor it-systemets endelige funktionalitet aftales i Igbet af projektet. En kontrakt, som

125 Udsen, H. (2019) IT-ret, Ex Tuto, s. 588.
126 Under forudseetning af, at der er indtradt veesentlig misligholdelse fra medkontrahentens side.
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bygger pa den agile model, kan eksempelvis udarbejdes med udgangspunkt i KO3-kontrakten. | andre
tilfelde veelges modellen, hvor kravene til systemet er endeligt beskrevet pa tidspunktet for aftalens
indgaelse, og kontrakten vil i det tilfaelde typisk udarbejdes med udgangspunkt i KO2-kontrakten. Behovet
for efterfglgende sendringer varetages i alle K-kontrakterne gennem aendringsklausuler og dertilhgrende
bilag, som giver adgang til, at begge parter kan anmode om andringer i den indgdede aftale.’?’ Da bade
K01 og KO2 har karakter af agreed documents, vil en aendringsret i visse tilfaelde ogsa kunne indfortolkes
i aftalen, selv uden en udtrykkelig sendringsbestemmelse i kontrakten.'?® | denne afhandling inddrages
dog udelukkende dele fra KO2-kontrakten, nar det vurderes relevant i forhold til at belyse afhandlingens
problemstilling.

Foruden endringer i systemets funktionalitet kan der vaere et behov for at @ndre i leverandgrens
vederlag. Det er ikke muligt at foretage sendringer af den oprindelige aftalte pris i fast pris-projekter, men
i sddanne projekter vil Igbende ydelser ofte blive pristalsreguleret i kontrakten, sdledes at ordregiver
sikres, at prisen for efterfgplgende andringerne ikke lgber Ipbsk.’*® Desuden kan der i it-
udviklingsprojekter ofte veere behov for at aendre i tidsplanen. Det er normalt vigtigt for ordregiver, at
tidsplanen overholdes, hvorfor aftalen som regel ogsa indeholder bestemmelser om udskydelse af
tidsfrister og konsekvenserne heraf. Ved en udskydelse af tidsplanen vil betalingsfristerne typisk blive
udskudt tilsvarende.30

Som naevnt i Afsnit 4.2, Aftalen som omdrejningspunkt, er det almindelige udgangspunkt i dansk ret, at
der er aftalefrihed. Derfor er det ogsd i udgangspunktet parterne frit for, om de gnsker at andre i
kontraktgrundlaget ex post, sa leenge de sammen kan na til enighed om andringerne. Udbudsretten
begraenser dog vaesentligt parternes aftalefrihed, for sa vidt angar efterfglgende omstaendigheder. De
begransninger, som udbudsretten opstiller, vil i det fglgende blive gennemgaet med henblik pa naermere
at fastseette, under hvilke omstaendigheder og betingelser en ordregiver og en leverandgr har adgang til
at endre i kontraktgrundlaget ex post. Dette er relevant at udlede, da det danner rammerne for, hvilke
endringer parterne har mulighed for at foretage ex post, og samtidig hvornar det giver mening for
parterne at kommunikere om handteringen af eendringen.

4.5.1. Sondringen mellem 2&ndringer og andringer af grundlaeggende elementer

Udgangspunktet i udbudsretten er, at der ikke ma foretages andringer af grundleeggende elementer i
kontrakten, efter at en kontrakt er indgaet, jf. udbudslovens § 178, da sddanne andringer ville veere i
strid med ligebehandlings- og gennemsigtighedsprincippet. £ndringer af grundleeggende elementer i
kontrakten har den konsekvens, at der udlgses ny udbudspligt, jf. udbudslovens § 178, stk. 1. Det fglger
af udbudslovens § 178, stk. 2, at en andring af kontrakten anses for at veere en andring af
grundlaeggende elementer, nar den bevirker, at kontraktens karakter er “[...] vaesentlig forskellig fra den
oprindelige kontrakt”. Rationalet bag bestemmelsen er, at hvis @ndringerne havde indgaet i det
materiale, som var i udbud, kunne det potentielt have haft betydning for de gvrige tilbudsgiveres tilbud,
og dermed kunne kontrakten vaere blevet tildelt en anden tilbudsgiver end den, som vandt udbuddet.
Derudover kunne en andring af grundleeggende elementer i kontrakten have bevirket, at andre

127 Det bgr i den forbindelse naevnes, at de andringer, som udfgres pa baggrund af de konkrete andringsklausuler i K-
kontrakterne, skal vaere i overensstemmelse med udbudsrettens regler om efterfglgende @ndringer i en allerede indgaet
kontrakt, for at undga krav om genudbud.

128 Udsen, H. (2019) It-ret, Ex Tuto, s. 651.

129 |bid. s. 652.

130 |bid. s. 657.
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leverandgrer end dem, som oprindeligt afgav tilbud, ville kunne have deltaget i udbuddet.*3! Derfor vil
aendringer af grundlaeggende elementer af en kontrakt ex post betragtes som en ny kontrakt, som kraever
gennemfgrelse af et nyt udbud.?3?

Der sondres i udbudsloven mellem andringer og sendringer af grundlaeggende elementer i kontrakten. |
udbudslovens § 24, nr. 37 defineres andring af grundleeggende elementer som “En andring, der kan
have pavirket potentielle ansggeres eller tilbudsgiveres deltagelse i den omhandlende udbudsprocedure
eller fordrejet konkurrencen mellem ansggere eller tilbudsgivere, sdfremt andringen havde fremgdet af
den oprindelige procedure for indgaelse af kontrakten”.

Udbudsloven tillader at foretage aendringer i en indgdet kontrakt, i det omfang andringerne ikke
betegnes som andringer af grundlaeggende elementer. Udbudslovens § 178, stk. 2 oplister fire
eksempler pd efterfglgende zndringer, som anses som andringer af grundlaeggende elementer i
kontrakten. Der er imidlertid ikke tale om en udtgmmende liste, hvorfor det altid ma bero pa en samlet
konkret vurdering.

Der eksisterer imidlertid nogle undtagelsesbestemmelser i udbudslovens §§ 179-183, som omhandler
endringer, som ikke udlgser ny udbudspligt. Bestemmelserne vedrgrer eendringer i medfgr af kontrakten
(§ 179), de minimis-reglen (bagatelgraensen) (§ 180), supplerende anskaffelser (§ 181), udskiftning af
leverandgr (§182) og uforudsete forhold (§ 183).

Bestemmelsen i § 179 vedrgrer andringer, som sker i medfgr af en klausul i den oprindeligt indgaede
kontrakt (eendringer i medfgr af kontrakten), hvorimod bestemmelserne i §§ 180 — 183 vedrgrer
endringer, som ikke er inddraget i kontraktgrundlaget pa tidspunktet for gennemfgrelsen af udbuddet
(eendringer af kontrakten).

4.5.2. /Zndrings- og optionsklausuler

Der eksisterer i udbudslovens § 179 en mulighed for at indfgre klausuler i kontrakten ex ante vedrgrende
eventuelle endringer af kontrakten ex post. En sddan klausul kan enten karakteriseres som en option
eller en @ndringsklausul. En option indebzerer en ret, men ikke en pligt, for ordregiver til fx at kgbe
yderligere ydelser eller forleenge kontraktperioden. Der stilles hgje krav til detaljeringsgraden i
forbindelse med udfaerdigelsen af optionsklausuler, da det skal vaere muligt for tiloudsgiver at fastseette
en pris, enten i form af en fast pris eller enhedspris, ved tilbudsafgivelsen. Eventuelle teknikaliteter ma
gerne forhandles, hvis en ordregiver vaelger at udnytte optionen.?? Bilag 2 til KO2 behandler optioner.
Bestemmelserne heri imgdeser kravene i udbudslovens til detaljeringsgraden af optioner, herunder bl.a.
ved, at optionerne skal indeholde priserne pa ydelserne samt en objektiv reguleringsmekanisme, fx via et
prisindeks, hvis prisen skal justeres i Igbet af kontraktperioden.!34

Alternativet til inddragelse af optioner i kontrakten er aendringsklausuler. Z£ndringsklausuler er mere
fleksible end optioner, da tilbudsgiver ikke allerede ved tilbudsafgivelsen skal kunne prissaette

131 Blykke, G. S. & Nielsen, R. (2017) EU’s udbudsregler — i dansk kontekst. Kgbenhavn: Jurist- og @konomforbundets Forlag, s.
192.

B2 jljenbgl, M. W. & Balle, J. i Karsten Hagel- Sgrensens (red.) (2016) Aktuel udbudsret Il. Kebenhavn: Jurist- og
@konomforbundets Forlag, s. 389.

133 |bid. s. 423-424.

134 Dragsted, N., Horsfeldt O., Langemark, J. og Sgrensen, C. (2008). KO2 med kommentarer, s. 594.
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endringerne. Z&ndringerne kan i stedet veere betinget af andre prismekanismer som et
prisreguleringsindeks eller lignende. 4&ndringsklausulernes anvendelsesomrade kan vedrgre flere
vaesentlige dele af kontrakten, fx andringer af kontraktobjektet, andringer/justeringer i pris eller vilkar
for levering.13°

Det er dog vaesentligt at bemaerke i denne sammenhang, at en a&endringsklausul skal veere tilstraekkelig
klar og tydelig i sin formulering, for at man kan sige, at der er tale om andringer der sker i medfgr af
kontrakten. Det er ikke tilstreekkeligt, at eendringsklausuler indeholder en beskrivelse af de overordnede
principper for konflikthandtering ved fx uenigheder om prisfastsaettelse eller justering af tidsplan.36

Anvendelsen af andringsklausuler er tilladte og medfgrer ikke ny udbudspligt, da @ndringsklausulerne
er en del af den oprindelige kontrakt, hvorfor veerdien af disse er inkluderet i kontraktens veerdi'®’, og
dermed ogsa er en obligatorisk del af det, som tilbudsgiverne afgiver tilbud pa.'*® Med andre ord er der
ikke tale om grundleeggende endringer i kontrakten, hvis andringsmuligheden er beskrevet i
kontrakten.!3°

De naermere betingelser til @ndringsklausuler i § 179 bestar af fglgende: 1) @ndringsklausuler skal vaere
klare, preecise og entydige, 2) klausulerne skal fastseette omfanget og arten af andringerne og 3)
@ndringerne ma ikke aendre ved kontraktens overordnede karakter.

For sa vidt angar 1 og 2, fglger det af lovbemaerkningerne til § 1799 at der med kravet om, at
andringsklausuler skal veere klare, praecise og entydige samt ikke zendre ved kontraktens overordnede
karakter, sigtes efter, at det ikke er en ordregiver helt frit for, hvordan kontrakten kan aendres efter
kontraktindgaelsen, hvorfor anvendelsen begraenses til, at en klausul ikke ma medfgre tvivl om, i hvilke
situationer den kan finde anvendelse, samt raeekkevidden af de &endringer, der kan foretages pa baggrund
af klausulen. Det betyder, at en aendringsklausul praecist skal beskrive, hvornar og hvordan a&ndringen
kan finde sted, hvilket indebaerer, at en eventuel forhandling ved udnyttelse af en aendringsklausul, som
reekker ud over teknikaliteter, ikke er mulig. Teknikaliteter kan for eksempel veere forhandling om det
eksakte leveringstidspunkt, hvis leveringsrammen i forvejen er fastsat.?*! Det er vigtigt, at tilbudsgiverne
kan gennemskue raekkevidden af aendringsklausulerne af hensyn til, at de kan afgive tilbud pa et
gkonomisk oplyst grundlag, og da andet ville stride imod gennemsigtighedsprincippet.

135 Liljenbgl, M. W. & Balle, J. i Karsten Hagel- Sgrensens (red.) (2016) Aktuel udbudsret Il. Kgbenhavn: Jurist- og
@konomforbundets Forlag, s.424.

136 |bid. s. 427.

137 Dette fplger af udbudslovens § 30, stk. 1, hvorefter: “En ordregiver skal ansla veerdien af en kontrakt péa grundlag af det
samlede belgb, der efter ordregiverens skgn skal betales til leverandgren for gennemfarelsen af den udbudte kontrakt.
Ordregiveren skal medregne enhver form for optioner, (...)som fastseettes i udbudsmaterialet...” Dette bevirker endvidere, at
hvis der i en to-arig kontrakt er indsat en option om forleengelse af kontrakten i to ar, sa skal kontrakten betragtes og evalueres
som en firearig kontrakt. For nazermere se Liljebgl, M. W. & Balle, J. i Karsten Hagel- Sgrensens (red.) (2016) Aktuel udbudsret II.
Ksbenhavn: Jurist- og @konomforbundets Forlag, s. 423.

138 Blykke, G. S. & Nielsen, R. (2017) EU’s udbudsregler — i dansk kontekst. Kgbenhavn: Jurist- og @konomforbundets Forlag, s.
395.

139 Liljenbgl, M. W. & Balle, J. i Karsten Hagel- Sgrensens (red.) (2016) Aktuel udbudsret Il. Kebenhavn: Jurist- og
@konomforbundets Forlag, s. 390.

140 Lovforslag nr. L 19 til Udbudslov, fremsat den 7. oktober 2015, s. 200.

141 Liljenbgl, M. W. & Balle, J. i Karsten Hagel- Sgrensens (red.) (2016) Aktuel udbudsret Il. Kebenhavn: Jurist- og
@konomforbundets Forlag, s. 424.
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Af 3 fglger det, at @ndringerne ikke ma aendre ved kontraktens “overordnede karakter”. Dette skal ikke
sidestilles med aendringer af grundlaeggende elementer i kontrakten.4? Af lovbemaerkningerne i § 179143
felger det, at der med &ndringer, som a&ndrer ved kontraktens overordnede karakter, menes andringer,
som medfgrer, at kontrakten henvender sig til et helt andet marked end den oprindelige
udbudsprocedure.

4.5.3. De minimis-reglen (bagatelgraensen)

Af udbudslovens § 180 fremgar det, at en andring ligeledes ikke anses for veerende en andring af
grundlaeggende elementer, sa leenge veerdien heraf ikke overskrider taerskelveerdierne i § 6 eller 10 % af
den samlede veerdi af den oprindelige kontrakt, for sd vidt angar tjenesteydelses- og
vareydelseskontrakter, og 15 % af den samlede vaerdi af den oprindelige kontrakt, for sa vidt angar bygge-
og anlaegskontrakter.?* Ligesom det er geeldende ved options- og eendringsklausuler, ma en sendring af
kontrakten ikke aendre ved kontraktens overordnede karakter.

Det er vigtigt at papege, at safremt der foretages flere aendringer af samme kontrakt, vil disse eendringer
akkumulere, saledes at den samlede nettovaerdi'* af samtlige de minimis-a&ndringer vil afggre, om
veerdien af aendringerne overskrider vaerdierne i bestemmelsen. Overskrides de minimis-graensen, skal
de samlede @&ndringers vaesentlighed vurderes i henhold til § 178, stk. 2.

De minimis-greensen er noget, som en ordregiver serligt i leengerevarende kontrakter skal vaere
opmeerksom pa. Dette geelder specielt inden for it-udviklingsprojekter, som ofte vil kraeve flere aendringer
undervejs, som projektet skrider frem.

4.5.4. Supplerende anskaffelser

Udbudslovens § 181 giver ordregiver mulighed for at foretage andringer i kontrakten ved at tilkgbe
supplerende ydelser fra den eksisterende leverandgr, nar det i) i Igbet af kontrakten viser sig at vaere
ngdvendigt for gennemfgrelsen af kontrakten, og ii) ndr anvendelsen af en anden leverandgr ikke er
muligt af gkonomiske eller tekniske arsager og vil forarsage betydelige problemer eller en vaesentlig
forggelse af ordregiverens omkostninger. Begge betingelser skal vaere opfyldt, for at bestemmelsen kan
finde anvendelse.

At @ndringen er ngdvendig for gennemfgrelsen af kontrakten, skal ifglge lovbemaerkningerne forstas
som et krav om, at hovedydelsen i kontrakten ville fremsta ufaerdig uden den supplerende ydelse, og det
er ikke tilladt at tilfgje ydelser af andre arsager, for eksempel pa grund af en aendring af praeferencer eller
af aestetiske arsager.'®® Der er ikke nogen krav til selve arsagen til, at endringen viser sig at veere
ngdvendig, hvorfor bestemmelsen ma kunne anvendes bade, nar arsagen er fejl og mangler i det

142 Rapport fra udvalg om dansk udbudslovgivning. December 2014, s. 787.

143 Lovforslag nr. L 19 til Udbudslov, fremsat den 7. oktober 2015, s. 200.

144 Det fplger af udbudslovens § 184, at den maksimalt tilladte aendring i veerdi beregnes pa grundlag af den ajourfgrte pris pa
tidspunktet for @ndringen, nar kontrakten indeholder en prisindekseringsklausul, og beregningen skal i sa fald ske ud fra den
indeksregulerede pris, dvs. prisen pa tidspunktet for indgaelsen af kontraktaendringen, og ikke prisen ved indgaelsen af den
oprindelige kontrakt.

145 Det fglger af bemaerkningerne til lovforslaget § 180, at “nettovaerdien” af de samlede andringer er afggrende for, om
vaerdierne i bestemmelsen er overskredet. Det vil sige, at aendringer, der medfgrer en nedszettelse af kontraktvaerdien skal
fratreekkes veerdien af @ndringer, der medfgrer en forggelse af kontraktvaerdien.)

146 Lovforslag nr. L 19 til Udbudslov, fremsat den 7. oktober 2015, s. 201.
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oprindelige udbud samt udefrakommende forhold.'*” Ved vaesentlig ulempe af gkonomisk eller teknisk
art forstas blandt andet, at udskiftningen medfgrer uforholdsmaessigt store omkostninger, for eksempel
pa grund af manglende mulighed for synkronisering med eksisterende udstyr eller vanskeligheder med
drift og vedligeholdelse.14®

Veerdien af hver enkelt @ndring, som falder ind under bestemmelsen, ma ikke overstige 50 % af den
oprindelige kontraktveerdi*® og en aendring ma ikke bergre kontraktens overordnede karakter. At
&ndringen ikke ma bergre kontraktens overordnede karakter har ogsa relevans for aendringer af mindre
gkonomisk veerdi eller aendringer, som ikke kan opggres gkonomisk. Beslutter ordregiver sig eksempel
efter indgdelse af kontrakten for at kgbe printerne i stedet for at lease dem vil dette indebaere en
gkonomisk begraenset andring, men til gengeaeld bevirke, at kontrakten henvender sig til et andet marked
under de nye betingelser, og dermed andres kontraktens overordnede karakter.'*® £ndringerne ma ikke
have til formal at omga udbudsloven, jf. lovens § 2, stk. 2.

4,5.5. Udskiftning af leverander

Udskiftning af den oprindelige leverandgr er som udgangspunkt en andring af grundleeggende
elementer, jf. § 178, stk. 2, nr. 4, men udbudslovens § 182 giver mulighed for udskiftning af leverandgr,
uden at det anses for endring af grundlaeggende elementer i kontrakten, nar en raekke betingelser er
opfyldt.

Betingelserne er for det fgrste, at muligheden for udskiftning skal fglge af en klar, praecis og entydig
a@ndringsklausul, jf. udbudslovens § 179 og afsnit 4.4.2., £ndrings- og optionsklausuler. For det andet
kan leverandgren foretage visse omstruktureringer i dennes organisation uden krav om genudbud, for
eksempel interne omstruktureringer, overtagelser, fusioner, erhvervelser eller insolvens. Det er dog i den
forbindelse et krav, at de oprindelige egnethedskrav for udvaelgelse, som er fastsat i udbudsmaterialet,
er opfyldt af den nye leverandgr. Endvidere ma udskiftningen ikke fgre til 2endringer af grundleeggende
elementer i kontrakten og ikke have til formal at omga udbudsreglerne, jf. udbudslovens § 2, stk. 2.

Bestemmelsen er i hgj grad en kodificering af gaeldende ret!™!, men kan have stor betydning i praksis, da
den giver leverandgren en konkret hjemmel til at foretage selskabsretlige omstruktureringer, uden at det
betragtes som en andring af kontraktens grundlaeggende elementer.'>? Selv i tilfeelde af leverandgrens
konkurs kan ordregiver acceptere en overdragelse af kontrakten til tredjemand, uden at det aendrer i
kontraktens grundlaeggende elementer.t>3

Bestemmelsen kan have en relevans i relation til kontrakter om it-udviklingsprojekter, da der i denne
situation er tale om laengerevarende kontraktforhold, hvor der er en risiko for selskabsretlige

147 |bid. s. 201.

148 Liljenbgl, M. W. & Balle, J. i Karsten Hagel- Sgrensens (red.) (2016) Aktuel udbudsret Il. Kebenhavn: Jurist- og
@konomforbundets Forlag, s. 393.

149 Det fplger af udbudslovens § 184, at den maksimalt tilladte sendring i veerdi beregnes pa grundlag af den ajourfgrte pris pa
tidspunktet for andringen, nar kontrakten indeholder en prisindekseringsklausul, og beregningen skal i sa fald ske ud fra den
indeksregulerede pris, dvs. prisen pa tidspunktet for indgaelsen af kontraktaendringen, og ikke prisen ved indgaelsen af den
oprindelige kontrakt.

150 Liljenbgl, M. W. & Balle, J. i Karsten Hagel- Sgrensens (red.) (2016) Aktuel udbudsret Il. Kebenhavn: Jurist- og
@konomforbundets Forlag, s. 392.

151 |bid. s. 394.

152 Konkurrence- og Forbrugerstyrelsen, Kontraktandringer. Vejledning. 2013.

153 Lovforslag nr. L 19 til Udbudslov, fremsat den 7. oktober 2015, s. 201.
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omstruktureringer undervejs, som hverken ordregiver eller leverandgr ngdvendigvis kunne forudse inden
kontraktindgaelsen. Henset til, at udbudsprocedurerne indebaerer vaesentlige transaktionsomkostninger
for ordregiver, samt at der undervejs i et udviklingsprojekt opbygges knowhow m.v. i kontraktrelationen,
ville det potentielt kunne vaere forbundet med store omkostninger, hvis kontraktens genstand skulle
genudbydes pd grund af, at leverandgrens selskab fx har fusioneret med et andet selskab.

45.6. Uforudsete forhold

Udbudslovens § 183 regulerer @ndringer i kontrakten som fglge af uforudsete forhold, som ikke kunne
forudses af en pdpasselige ordregiver, som ikke bergrer den overordnede kontrakts karakter, og som ikke
medfgrer en forggelse pa over 50 % af vaerdien af den oprindelige kontrakt.'>* Bestemmelsen geelder for
hver enkelt aendring af kontrakten, hvorfor flere successive andringer godt ma medfgre en samlet
veerdistigning pa over 50 %, uden at det er i strid med bestemmelsen.

Ved vurderingen af, hvad der kunne forudses af en papasselige ordregiver, skal der ifglge
lovbemaerkningerne®®> tages hgjde for projektets tilgeengelige ressourcer, karakteren af det pageeldende
udbud, praksis inden for den pagaeldende branche eller fagomrade samt behovet for at skabe balance
mellem forbruget af ressourcer til forberedelse af udbuddet og gevinsten ved at sende opgaven i udbud.
Der skal saledes foretages en vurdering af, om ordregiveren i forbindelse med udbuddet forudsa eller
burde have forudset, at der senere kunne opsta behov for den pagzeldende &ndring.

Det fremgar ikke af bestemmelsen eller af lovbemaerkningerne, hvad der kan og ma veere arsagen til, at
behovet for den givne andring er opstaet. Det ma dog antages, at bestemmelsen skal fortolkes i lyset af
preeambelbetragtning 109 til udbudsdirektivet, som henviser til behovet for at kunne foretage eendringer
som fglge af eksterne omstaendigheder. Det ma da antages at vaere et krav, at behovet for sendringen
skyldes udefrakommende forhold. Zndringerne ma naturligvis ikke have omgaelseshensigt, jf.
udbudslovens & 2, stk. 2.

Inden for laengerevarende komplekse it-leverance vil det formentlig vaere forventet af en papasselig
ordregiver, at denne anvender en hel del ressourcer i forbindelse med anskaffelsesprocessen, herunder
potentielt inddrager eksterne radgivere. Omvendt er det velkendt, at der i forbindelse med it-
udviklingsprojekter er en raekke forhold, som kan indtraede efter kontraktindgaelse, som ville have veeret
vanskeligt at forudse inden kontraktindgaelsen. Overordnet set synes bestemmelsen at give en rimelig
stor grad af fleksibilitet, nar der er tale om laengerevarende kontraktforhold, hvor det naesten altid er
givet, inden kontrakten indgas, at parterne ikke kan forudse alle fremtidige forhold.

4.5.7. Sammenfatning pa efterfglgende andringer af kontrakten

Overordnet set synes udbudslovens regler at rumme fleksibilitet for ordregiver til at foretage
efterfglgende andringer af kontrakten, hvis uforudsete omstaendigheder er indtradt. Udgangspunktet
er, at der ikke ma foretages sendringer af grundlaeggende elementer i kontrakten, efter at en kontrakt er
indgaet, jf. udbudslovens § 178. Det fglger af bestemmelsen stk. 2, at en aendring af kontrakten anses for
at veere en aendring af grundlaeggende elementer, nar den bevirker, at kontraktens karakter er veesentlig

154 | den forbindelse henvises til note 71 om udbudslovens § 184.
155 Udbudsdirektivets preeambelbetragtning nr. 109.
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til forskel fra den oprindelige kontrakt. Udbudslovens §§ 179-183 anfgrer imidlertid en reekke aendringer,
som ikke skal anses som andringer af grundleeggende elementer i kontrakten.

Der fglger af udbudslovens § 179 en mulighed for at indsaette aendringsklausuler i kontrakten.
Klausulerne skal imidlertid veere sa klare og praecise, at de relevante aendringer skal kunne gennemfgres
uden forhandling mellem ordregiver og leverandgr pad naer om teknikaliteter. Dermed synes
bestemmelsen at veere noget rigid i forhold til fx udformningen af en hardship-klausul. En bredt
formuleret hardship-klausul forekommer vanskeligt at udarbejde indenfor § 179.

Mens § 179 er noget rigid, synes de gvrige undtagelsesbestemmelse vedrgrende efterfglgende
@ndringer af kontrakten i §§ 180-183 imidlertid at skabe en vis fleksibilitet for ordregiver. Seerligt giver
§ 181 om supplerende ydelser og § 183 om uforudsete forhold, ordregiver mulighed for at handtere
efterfglgende omstaendigheder. | § 181 gives ordregiver mulighed for at foretage aendringer i kontrakten
ved at tilkgbe supplerende ydelser fra den eksisterende leverandgr, hvis det viser sig at vaere ngdvendigt
for gennemfgrelsen af kontrakten, og hvis anvendelsen af en anden leverandgr ikke ville veaere
hensigtsmaessig. | § 183 gives ordregiver mulighed for at foretage aendringer i kontrakten som fglge af
uforudsete forhold. Seerligt denne bestemmelse synes at flugte med anvendelsesomradet for en
hardship-klausul og giver ordregiver fleksibilitet i forhold til at kunne imgdekomme efterfglgende
a@ndringer.

4.6. Obligationsretten

Obligationsretten udggr det mest betydelige regelgrundlag, nar parternes forpligtelser skal fastleegges i
en it-leverance og ikke fglger af den indgdede aftale. | langt de fleste tilfzelde vil det i den forbindelse ikke
veere afggrende, at der er at ggre med en it-leverance, og forpligtelsen mellem parterne vil kunne udledes
af den almindelige obligationsret. Dette geelder dog ikke altid. Obligationsretten har grundet kgberettens
dominans pa omradet haft et stort fokus pa den mere simple vareydelse, og der foreligger endvidere en
meget begraenset maengde retspraksis, som vedrgrer levering af mere komplekse og leengerevarende
ydelser, da tvister herom ofte afggres ved voldgift.>® Som fglge heraf kan det vaere en vanskelig opgave
at udlede klare svar pa de obligationsretlige spgrgsmal, som opstar ved levering af it-ydelser, fra den
almindelige obligationsret. Dertil kommer, at konkrete obligationsretlige analyser ofte vedrgrer en
bestemt type af aftaler med en raekke faellestraek, hvorfor man i forbindelse med at identificere relevante
obligationsretlige grundszetninger bgr indsnaevre genstandsfeltet til aftaletyper med visse lighedstraek
som den aftale, man har med at ggre.

Selv hvis man indsnaevrer genstandsfeltet til aftaletyper med visse lighedstraek, vil der stadig vaere
forskelle i aftalerne, som bevirker, at resultatet ikke ngdvendigvis vil vaere det samme pa tveers af de
forskellige aftaletyper. Det vil derfor ligeledes vaere ngdvendigt at inddrage faktiske forhold knyttet til it-
leverancer' og serlige karakteristika ved it-kontraktretten i analysen, heriblandt saedvaner pa
omradet?!>8 19

156 Horlyck, E. (1996). Tilvirkningskgbet, 1. udgave, Jurist- og @konomforbundets Forlag, s. 14 og Udsen, H. (2019) IT-ret, Ex
Tuto, s. 589.

157 Ngrager-Nielsen, J. (1987) Edb kontrakter, Gads Forlag, s. 43 ff.

158 Se afsnit 4.5.5, Saedvaner for en uddybning heraf.

159 Udsen, H. (2019), IT-ret, Ex Tuto, s. 590.
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Nar en kontrakt er tavs om et givent forhold, og der saledes er et “hul” i kontrakten, vil fortolkningen eller
udfyldningen af kontrakten ofte bero pa en abstrakt juridisk vurdering af obligationsretten, som kan ggre
det vanskeligt for parterne at forudsige, hvordan aftalen i disse situationer vil blive fortolket eller udfyldt.

Nar ordregiver udarbejder udbudsmaterialet, vil det som naevnt naermest vaere umuligt at forudsige alle
fremtidige uenigheder og udfordringer i kontraktens Igbetid, hvorfor der stort set altid vil opsta tilfeelde,
hvor der ikke er taget stilling til en given problemstilling i kontrakten, som viser sig pa et senere tidspunkt.
Det er i den forbindelse afggrende, at ordregiver har for gje, hvordan eventuelle huller i en kontrakt vil
blive udfyldt, og hvordan uklarheder vil blive fortolket, safremt en tvist ender med at blive behandlet af
en domstol. Aftalen, som parterne indgar, skal vaere daekkende, i det omfang det er gkonomisk efficient
set i lyset af de transaktionsomkostninger, der er forbundet med udfeerdigelsen af en kontrakt.

Er der i en kontraktrelation opstdet en uenighed mellem parterne, for eksempel som fglge af en
efterfglgende omstaendighed, som skal afggres ved domstolene, vil domstolene oftest i fgrste omgang
sgge uenigheden mellem aftaleparterne Igst ved at foretage en fortolkning af aftalen med henblik pa sa
vidt muligt at opretholde aftalen. En fortolkning af aftalen handler ikke blot om at lzese ordene i aftalen,
men om at leese og forsta aftalen i lyset af hele aftalesituationen samt de saerlige principper, der er
geeldende for det retsomrade eller den kontrakttype, som den konkrete aftale falder ind under'®®, ogsa
kaldet kontraktens naturalia negotii.

Hvis det ikke er muligt, kan alternativet vaere det mere byrdefulde skridt®! at erkleere aftalen eller det
enkelte aftalevilkar ugyldigt. Ugyldighedslaeren har ofte en naer sammenhang med laeren om
aftalefortolkning, da der i mange tilfaelde vil veere en glidende overgang mellem det aftalegrundlag,
domstolene opretholder, for eksempel ved brug af aftalefortolkning eller udfyldning, og det
aftalegrundlag der helt eller delvist tilsidesattes pa grund af ugyldighed.6?

Fastleeggelsen af den baggrundsretlige regulering af parternes forpligtelser i en it-leverance sker med
udgangspunkt i den almindelige obligationsret, nar denne giver umiddelbare svar pa de rejste spgrgsmal.
Derfor vil udvalgte obligationsretlige lempelses- og ugyldighedsregler, som dels er kodificeret i lovgivning
og dels fglger af retsgrundsaetninger, som er udviklet i retspraksis, blive gennemgaet pa et overordnet
niveau i det fglgende. Det vil endvidere blive vurderet, hvorvidt retsfigurerne forpligter ordregiver og
leverandgr til at kommunikere i forbindelse med it-leverancer. KO2-kontrakten vil i relevant omfang
inddrages til at belyse visse it-retlige seeregenheder i relation til kommunikationen mellem parterne.

4.6.1. Aftalelovens § 36

Det fglger af aftalelovens § 36 stk. 1, at en domstol kan aendre eller tilsideszette en aftale helt eller delvist,
hvis det ville vaere urimeligt eller imod redelig handlemade at ggre den galdende. Der er saledes
indbygget en rimelighedsbetragtning i bestemmelsen. Det fglger endvidere af stk. 2, at der ved afggrelsen
af, hvad der ma betragtes som vaerende urimeligt eller imod redelig handlemade at ggre geeldende, kan
tages hensyn til blandt andet senere indtrufne omstaendigheder. Hvad der ligger i “urimeligt” og “redelig
handlemade” og er ofte en vanskelig vurdering, der ma foretages konkret.

160 L ennart Lynge Andersen og Palle Bo Madsen, Aftaler og mellemmaend, 5. udgave (2006), Forlaget Thomson, side 376.
161 henhold til udgangspunktet om aftalefrined forekommer det byrdefuldt (for den ene part) at erklaere en aftale ugyldig.
Anvendelsen af ugyldighedsreglerne er derfor reserveret til klare undtagelsestilfaelde.

162 Jf Hansen, Ole; Ulfbeck, Vibe: "Laerebog i Aftaleret”, 1. udgave (2014), Jurist- og @konomforbundets Forlag, side 91-92.
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For sa vidt angar relationen mellem ordregiver og it-leverandgren, er der at ggre med et jaevnbyrdigt
forhold, hvor ingen af parterne i det store hele kan anses for vaerende mere professionel end den anden,
hvorfor der er ringe sandsynlighed for, at en domstol vil bringe aftalelovens § 36 i anvendelse. Det skyldes,
at nar to professionelle parter, herunder ogsa offentlige myndigheder!®3, indgar kontrakt, antages begge
parter for bevidst at have pataget sig en kalkuleret risiko, fordi der heri kunne ligge en gevinstchance. Det
folger sdledes af retspraksis, at selvom aftalelovens § 36 i sadanne tilfaelde bringes i anvendelse, vil det i
almindelighed fgre til, at den ramte kontraktpart frifindes. 64

Da der os bekendt ikke foreligger retspraksis, som kan skabe praecedens for anvendelsen af § 36 til at
delvist tilsideszette eller ugyldigggre en aftale i et forhold mellem to ligeveerdige professionelle parter,
vurderes det, at retsfiguren har en meget begraenset, hvis nogen, relevans i kontraktrelationen mellem
ordregiver og leverandgren.

4.6.2. Forudsatningslaeren

Forudsaetningsleeren er udviklet i retspraksis og kan finde anvendelse i tilfaelde, hvor en forudsatning®®,
som var afggrende for aftalens indgaelse, brister, og en anvendelse af forudsaetningslaeren bevirker, at
aftalen tilsidessettes helt eller delvist. Forudszetningsleeren har faet mindre relevans efter
implementeringen af aftalelovens § 36%°, da anvendelsesomradet for reglerne i hgj grad er
overlappende. Der er i teorien opstillet tre betingelser, som alle skal vaere opfyldt, for at Igftegiver skal
kunne paberébe sig forudsaetningslaren og dermed blive frigjort fra aftalen®’, 1) forudsaetningen skal
have veaeret vaesentlig for Igftegiveren, 2) lgftemodtageren skal have kendt til forudsaetningen ved
aftalens indgdelse og vidst, at den var vaesentlig for Igftegiveren, og 3) det skal ud fra en samlet afvejning
vaere rimeligt at palaegge Ipftemodtageren risikoen for Igftegiverens forudsaetninger.

Ved indgaelse af kontrakter om it-leverancer er det pa tidspunktet for indgadelsen af aftalen meget
vanskeligt, hvis ikke umuligt, for parterne at forudsige og forsta samtlige forudsaetninger for aftalens
indgdelse'®®. Betingelse 2 om, at Igftemodtageren skal have kendt til forudsesetningen ved aftalens
indgdelse og vidst, at den var vaesentlig for Igftegiveren, vil derfor i mange tilfeelde ikke vaere opfyldt ved
indgaelse af it-aftaler.

Der vil dog formentlig vaere tilfeelde, hvor alle tre betingelser er opfyldt, hvorfor forudsaetningsleeren i
teorien vil kunne bringes i anvendelse og medfgre en hel eller delvis tilsidesaettelse af aftalen. Det er
imidlertid vores vurdering, at forudsaetningsleerens anvendelse inden for leengerevarende komplekse it-
kontrakter er af yderst begraenset praktisk betydning.

163 Hansen, O. & Ulfbeck, V. (2014). Leerebog i Aftaleret, 1. udgave, Jurist- og @konomforbundets Forlag, s. 119.

164 Andersen. L. L., § 36, Fra kontraktfrihed til urimelighedskontrol, Ex Tuto Publishing, s. 251.

165 En forudsaetning er noget, der ikke er blevet en betingelse i kontrakten, men ma forventes alligevel.

166 Andersen, L. L. og Madsen, P. B. (2006) Aftaler og mellemmaend, 5. udgave, Forlaget Thomson, s. 227.

167 Jf. Hansen, Ole; Ulfbeck, Vibe: Laerebog i Aftaleret, 1. udgave (2014), Jurist- og @konomforbundets Forlag, side 107-108.
168 Udsen, H. (2019) It-ret, Ex Tuto, s. 586.
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4.6.3. Neermest til at baere risikoen

Naermest til at baere risikoen er udviklet i retspraksis og er i litteraturen blevet omtalt som en retsfigur?®,
som hviler pa, hvem af parterne der er relativt nermest til at bazre den gkonomiske risiko,
omkostningerne, for en uklarhed i en kontrakts ordlyd sammenholdt med den anden part.?’° Retsfiguren
anvendes bade ved aftalefortolkning og -udfyldning!”!, og retsvirkningen er, at kontrakten opretholdes,
men at risikoen for en efterfglgende omstaendighed allokeres til én af parterne, hvilket reelt betyder, at
kontrakten er mere byrdefyld at opfylde, end hvad denne part pa tidspunktet for indgaelsen af kontrakten
kunne forudsige.t”?

Som fglge af udgangspunktet om aftalefrihed kan parterne ved udarbejdelsen af kontrakten selv tage
stilling til, hvorledes kendte risici skal allokeres i kontrakten, og derigennem andre pa, hvad der fglger af
baggrundsretten, i det omfang det mellem parterne aftalte ikke strider imod preeceptive retsregler.
Parterne kan imidlertid ikke altid forudse alle efterfglgende omstaendigheder, hvorfor en kontrakt efter
dens indgaelse kan vise sig at vaere inkomplet i forhold til en konkret efterfglgende omstaendighed. Der
kan i den forbindelse opsta situationer, hvor karakteren af en efterfglgende omstaendighed ikke falder
ind under nogen af de i obligationsretten kendte lempelsesregler, som er omtalt ovenfor. Dette er
relevant at naevne, da retsfiguren naermest til at baere risikoen har en selvsteendig og relevant betydning
i forbindelse med kontraktudfyldning ved siden af force majeure, forudsaetningsleeren og aftalelovens §
36173 og derfor kan bringes i anvendelse i situationer, hvor ingen af de resterende lempelsesregler kan
gores geldende, safremt den givne kontraktrelation lader sig passe ind i en af de kategorier, som har
tegnet sig i retspraksis.'’4

Afggrelsen U.1985.334/2 er relevant i relation til sammenhaengen mellem it-retten og anvendelsen af
naermest til at baere risikoen.

Sagen omhandlede en aftale indgdet mellem en konfektionsvirksomhed, V, og en it-leverandgr, K,
vedrgrende levering af programmel til K. Udgiften var pa forhand af K skgnsmaessigt anslaet til 50.000-
80.000 kr., men viste sig at Igbe op til 400.000 kr. Ingen af parterne havde veeret klar over omfanget af
opgaven. Afggrelsen vedrgrer spgrgsmalet om, hvem der skulle baere risikoen for, at udviklingen af
programmellet blev markant hgjere end fgrst anslaet. Om dette spgrgsmal udtalte Hgjesteret saledes:
“Det er ubestridt, at det var en afggrende forudsaetning for appellanten, at det nye anlaeg kunne udfgre
i hvert fald de samme funktioner som det gamle anlaeg(...) Det ma endvidere laegges til grund, at ingen af
parterne ved kontraktens indgdelse var klar over omfanget af den udvidelse af programmellet, som
gennemfgrelsen af kravet ngdvendiggjorde, og at det fgrst ved den narmere analyse(...) blev
konstateret, at kravet ikke kunne imgdekommes, uden at der palgb udgifter til nyt programmel, som
vaesentligt oversteg den i tilbuddet ansldede udgiftsramme pa 50-80.000 kr. De indstaevnte(...) findes

169 Bstergaard, K., Naermest til at baere risikoen i kontraktretten — retsfigurens indplacering og relevans i dansk ret, Juristen nr.
2,2017, s. 36.

170 Det bgr bemaerkes, at formuleringen naermest til at beere risikoen ligeledes anvendes som en mere generel juridisk
formulering i tilfelde, hvor hensigten ikke er at henvise til selve retsfiguren.

171 Ghstergaard, K., Naermest til at baere risikoen i kontraktretten — retsfigurens indplacering og relevans i dansk ret, Juristen nr.
2,2017, s. 36.

172 Bstergaard, K., Naermest til at baere risikoen i kontraktretten — retsfigurens indplacering og relevans i dansk ret, Juristen nr.
2,2017,s. 42.

173 |bid. s. 36.

174 Anvendelsen af retsfiguren har i en vis udstraekning veeret vilkarlig, hvorfor den er mindre forudsigelig end de gvrige
lempelsesregler ovenfor. @stergaard og Madsen har dog ved deres systematiske gennemgang af den foreliggende retspraksis
identificeret nogle kategorier for dens anvendelse i artiklen @stergaard, K., Neermest til at baere risikoen i kontraktretten —
retsfigurens indplacering og relevans i dansk ret, Juristen nr. 2, 2017, s. 36.
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under de foreliggende omsteendigheder at burde baere risikoen for, at appellantens afggrende drifts- og
prismaessige forudsaetninger for kontrakten svigtede.”

K, som ikke havde foretaget en naermere undersggelse for at forsta kundens behov, fandtes saledes
under omstendighederne at burde beere risikoen for, at de afggrende forudseetninger for aftalen
svigtede, og kunden havde derfor vaeret berettiget til at haeve kontrakten.'”®
Det kan udledes af dommen, at selvom man ikke generelt kan palaegge en it-leverandgr hele risikoen for
det endelige resultat, kan man dog ggre dette, nar it-leverandgren efter de konkrete omstaendigheder
har haft den bedste mulighed af de to parter for at foretage hensigtsmaessighedsvurderingen.'’® Dette
er et udtryk for det, der under retsfiguren naermest til at beere risikoen omtales som, at den ene af
kontrahenterne palaegges en professionsrisiko. Princippet indebaerer netop, at kontrahenten, qua
dennes kvalifikationer og profession, anslas som bedre egnet til at kunne forudse risici og minimere
eventuelle negative efterfglgende omstaendigheders indtraeden og dermed relationelt er naermest til at
baere risikoen herfor.l’” Retsfiguren kan altsd anvendes pa situationer, hvor en professionel part inden
for dennes kerneforretning over for en uprofessionel medkontrahent er naermest til at baere risikoen for
en ikke-korrekt opfyldelse af kontrakten, der ikke er aftalebetinget.1’®

Pa den baggrund synes retsfiguren naermest til at baere risikoen mere relevant end fx aftalelovens § 36
eller forudseetningsleeren i relation til it-kontrakter, seerligt i forhold til, at en kontraktpart kan palaegges
en professionsrisiko. Spgrgsmalet er, om kommunikation kan anvendes af den professionelle part til at
mindske risikoen for, at denne palaegges en professionsrisiko, hvis efterfglgende omstaendigheder
indtraeffer, hvor kontrakten er tavs. Hvis man tager udgangspunkt i ovenstaende afggrelse, ville resultatet
formentlig have veeret anderledes, hvis parterne havde kommunikeret om deres forudseetninger for
aftalen, herunder it-leverandgrens forudsaetninger for prisudmalingen. Da dette ikke var tilfaeldet, var
det it-leverandgren som professionel part, der blev fundet naermest til at baere risikoen for prisens
endring.

4.6.4. Loyalitetsgrundsaetningen

| dansk ret under obligationsretten eksisterer en forpligtelse til, at parter som led i en udveksling af varer
eller ydelser ikke alene skal have egne interesser for gje, men ogsa har en pligt til at varetage modpartens
interesser.l’”® Denne loyalitetsforpligtelse gaelder pa tveers af alle kontrakttyper, uanset om dette er
inkorporeret i kontrakten.®° Det er vanskeligt at lave en pracis udledning af loyalitetsforpligtelsens
preecise raekkevidde og specifikke indhold, da der er tale om en obligationsretlig grundsaetning, som
udvikles over tid og varierer efter kontrakttype.18!

Loyalitetsforpligtelsen spiller en central rolle i denne afthandling, da der indlejret herii en vis udstraekning
geelder en pligt til at kommunikere mellem aftaleparter, da kommunikation netop kan spille en vaesentlig
rolle i bedgmmelsen af, om parterne har handlet loyalt over for hinanden. | den forbindelse bemaerkes

175 For naermere herom, se Hgrlyck, E. (1996). Tilvirkningskgbet, s. 35 og Ngrager-Nielsen, J. (1987) Edb kontrakter, s. 257-259.
176 Hgrlyck, E. (1996). Tilvirkningskgbet, s. 36.

177 Bstergaard, K., Neermest til at baere risikoen i kontraktretten — retsfigurens indplacering og relevans i dansk ret, Juristen nr.
2,2017, s. 40.

178 |bid. s. 41.

179 Andersen L.L. og Madsen, P. B. (2017) Aftaler og mellemmand, Kgbenhavn: Karnov Group, s. 423.

180 Andersen, B. & Lookofsky, J (2015) Leerebog i obligationsret I: Ydelsen og befgjelsen, Kgbenhavn: Karnov Group s. 69.

181 Madsen, C. F., & @stergaard, K. (2019). Loyalitetsgrundsatningen i dansk ret: Indhold og retsvirkninger ved tilsidesaettelse i
Erhvervsjuridisk Tidsskrift, 27(3), 116-130. [ET.2019.116], s. 1.
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det, at formalet med dette afsnit er at fastsla, i hvilket omfang parterne er forpligtetet til at kommunikere
som led i at handle loyalt, uagtet om dette fglger direkte af kontrakten eller ej. Senere i analysen vil det
undersgges, hvorvidt det i visse situationer er en god idé at eksplicitere loyalitetsforpligtelsen i kontrakten
og potentielt udvide denne til at omfatte en formel gensidig kommunikationspligt.

Indledningsvis er det veerd at bemaeerke, at loyalitetsforpligtelsen har stgrre betydning i leengerevarende
komplekse kontraktforhold end i simple kgbstransaktioner, da der i fastleeggelsen af grundsaetningens
udstraekning skal tages hensyn til kontraktens naturalia negotii, altsad vilkar, der naturligt indgar i
kontrakter af den pageeldende art. Dette taler for, at reekkevidden af loyalitetsforpligtelsen er vidtgaende
inden for it-kontrakter, da disse netop vedrgrer lzengerevarende komplekse kontraktforhold.

| den forbindelse synes det relevant at kaste lys over en nyligt afsagt norsk dom (herefter Grindgut-
dommen).’®? Til trods for, at der i dommen ikke eksplicit navnes loyalitet, star det efter en
gennemlasning af dommen klart, at spgrgsmalet om loyalitet gennemsyrer Oslo Tingretts afggrelse.

Dommen vedrgrer forholdet mellem Statens vegvesen (offentlig ordregiver) og International Business
Machines A/S (IBM) (privat it-leverandgr).

Vi har ikke viden om en dansk dom, som vedrgrer et lignende forhold mellem en offentlig ordregiver og
privat it-leverandgr i forbindelse med anskaffelse af et it-projekt. Vi mener dog i trad med flere store
advokathuse i Danmark!®, at der kan argumenteres for, at dommen ikke ngdvendigvis kun er interessant
i en norsk sammenhaeng, men ogsa i en vis udstrakning kan fa betydning i en dansk sammenhang. Dette
skyldes bade, at der er stor lighed mellem norsk og dansk kontraktret®*og at dommen giver et sjaeldent
indblik i denne type sager, da sager vedrgrende it-projekter oftest fgres i voldgiftsretter i bade Norge og
Danmark.1®

Da dommen nu er anket til landsretten, har det naturligvis betydning for dommens eventuelle
preejudikatvaerdi, hvorvidt landsretten stadfaester Oslo Tingrett’s dom. Uanset resultatet giver dommen
dog unaegteligt et indblik i de afvejninger en domstol skal foretage, nar konflikter opstar som led i stgrre
samarbejder om gennemfgrelsen af et it-udviklingsprojekt, hvorfor den vil indgd som en central del af
analysen.

Der er tale om en omfattende og detaljeret dom med et komplekst sagsforlgb, som kun kort opridses i
det fglgende.

SVV indgik d. 20. december 2013 en kontrakt med IBM om levering af en it-lgsning til anvendelse ved
opkraevning af vejafgift, som skulle erstatte et tidligere system, som SVV anvendte. Projektet blev dgbt
Grindgut og bestod i, at IBM skulle levere fire Igsninger, hvoraf tre af dem allerede var tilgeengelige i IBM’s
kartotek som standardprodukter, mens ét af dem skulle specialudvikles til formalet. Ved udfzerdigelse af
kontrakten blev der taget udgangspunkt i den norske standardkontrakt PS2000, som er beregnet til
anvendelse ved agile udviklingsprojekter, hvor det ikke er muligt pa forhand at fastsaette preecis, hvad

182 Bilag 1: Oslo Tingretts dom den 31. januar 2020 i sagen Samferdselsdepartementet mod IBM; Grindgut-dommen. Dommen
er i skrivende stund anket til naeste instans.

183 Det geelder bl.a. Horten Advokatpartnerselskab (https://www.horten.dk/nyhedsliste/2020/februar/den-norske-stat-skal-
betale-180-mio-kr-til-ibm), DAHL advokatfirma(https://www.dahllaw.dk/nyheder/477/25-feb-2020-ny-dom-om-en-kundes-
uretmaessige-ophaevelse-af-en-it-kontrakt/.

184 https://www.jurainfo.dk/interessant-dom-om-uretmaessig-ophaevelse-af-it-

kontrakt/?fbclid=IwAR1j4TsQH10yk BWHObpgok33jfnldkyRgY8 GKzneGzvk5hNjrlCzwloQO).

185 Udsen, H. (2019) IT-ret, Ex Tuto, s. 592.
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der skal udvikles.*® Det feerste kontrolpunkt for iteration 1 blev afholdt i efteraret 2014, men blev aldrig
formelt godkendt af SVV. SVV valgte dog alligevel at betale IBM for iteration 1 i december 2014. Det
afsluttende kontrolpunktsmgde for iteration 2 blev afholdt i foraret 2015, men iterationen blev ligeledes
ikke godkendt, hvilket SVV begrundede med, at testrapporten havde mangler, og at IBM ikke havde
leveret den aftalte Igsning, samtidig med at tidsplanen for projektet var urealistisk. SVV havede
kontrakten i sommeren 2015 pa grund af vaesentlig indtradt forsinkelse og anticiperet misligholdelse, da
SVV vurderede, at IBM ikke ville vaere i stand til at levere den faerdige iteration 2 til tiden (hgjst 100 dage
efter den oprindeligt aftalte leveringsdato). IBM var uenige og haevdede, at kontrakten var ophaevet
uberettiget, og at der som fglge heraf foreld en vaesentlig misligholdelse af parternes aftale. IBM
ophavede herefter kontrakten.

Oslo Tingrett vurderede, at det i hovedsagen var SVV’s ansvar, at kontrakten ikke blev opfyldt, selvom
retten medgav, at IBM havde undervurderet projektets omfang. Retten vurderede desuden, at SVV ikke
pa tidspunktet for haevningen af kontrakten havde adgang til retmaessigt at ophaeve kontrakten, da det
ifglge rettens undersggelser ikke var usandsynligt, at IBM ville have kunnet levere tidligere end 100 dage
efter det oprindeligt aftalte leveringstidspunkt. SVV’s ophavelse af kontrakten var dermed uretmaessig,
hvilket gav IBM et retmaessigt grundlag for efterfglgende at ophaeve kontrakten.

IBM havde som fglge af den uretmaessige ophaevelse af kontrakten krav pa vederlag for den del af
leverancen, som allerede var udfgrt. Retten vurderede, at dette belgb tilsammen udgjorde 136.588.032
NOK. Endvidere afgjorde retten, at SVV skulle betale erstatning til IBM pa 2.565.045 NOK samt
sagsomkostninger pa 42.071.288 NOK.

Dommen vil i det fglgende blive inddraget, i det omfang den er relevant til at belyse betydningen af de
enkelte delforpligtelser i loyalitetsgrundsaetningen for kontrakter, som vedrgrer komplekse it-leverancer
mellem ordregiver og leverandgr.

4.6.4.1. Loyalitetsgrundszetningens delforpligtelser

Der eksisterer en raekke delforpligtelser under loyalitetsgrundsaetningen. Som naevnt varierer indholdet,
alt efter hvilken kontrakttype sagen omhandler, men ogsa efter tidspunktet i kontraktens livscyklus. Der
er saledes forpligtelser, som knytter sig til fgr, under og efter kontraktens Igbetid.’®” Udgangspunktet er,
at tilsideszettelse af loyalitetsgrundsaetningen berettiger den ikke-misligholdende part til at heeve
kontrakten, hvis tilsidesaettelsen ma betragtes som vaesentlig i forhold til hele den ydelse, som skal
praesteres. Den havende part indtager dog herved en standpunktsrisiko, som betyder, at hvis
forudsaetningen for ophaevelsen, nemlig at der foreligger vaesentlig misligholdelse, brister, vil den
haevende parts handling formentlig vaere i strid med kontraktens indhold og udggre misligholdende
adfeerd. Standpunktsrisikoen betyder med andre ord, at den i udgangspunktet ikke-misligholdende part
risikerer at ifalde erstatningsansvar over for medkontrahenten.®® Hvis bruddet pd loyalitetspligten
derimod sker, inden kontrakten er indgaet, vil det potentielt kunne medfgre et erstatningsansvar efter
reglerne om culpa in contrahendo. Dette er dog kun tilfaeldet, hvis der er tale om kvalificeret illoyal

186 Standardkontrakten PS200 er derfor i en vis grad sammenlignelig med den danske K03.

187 Madsen, C. F., & @stergaard, K. (2019). Loyalitetsgrundsaetningen i dansk ret: Indhold og retsvirkninger ved tilsidesaettelse i
Erhvervsjuridisk Tidsskrift, 27(3), 116-130. s. 1.

188 |bid. s. 2.
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adfeerd, da parterne inden kontraktindgaelsen i vid udstraekning har mulighed for at forhandle en
rentabel kontrakt, uden de palaegges yderligere pligter end, at forhandlingerne er reelle og redelige.®

Parternes pligt til at kommunikere i it-kontrakter er omdrejningspunktet for naerveerende afhandling,
hvorfor de delforpligtelser, som er szerligt relevante i den forbindelse, vil blive fremhaevet i det fglgende.
Dermed ikke sagt, at de @vrige delforpligtelser generelt er mindre vaesentlige, eller at kommunikation
ikke kan optreede som en vasentlig del af dem. Dog synes den loyale oplysningspligt,
underretningspligten samt samarbejdspligten at have stgrst relevans i denne sammenhaeng.1®

4.6.4.2. Den loyale oplysningspligt

Den loyale oplysningspligts indhold bestar i, at realdebitor videregiver relevante oplysninger om
realydelsen og dermed sikrer, at realkreditor kan indga aftalen pa et velinformeret grundlag. Generelt
kan siges, at realdebitor skal oplyse om forhold, som denne ved eller bgr vide i almindelighed vil have
interesse for realkreditor. Hvorvidt en kontrahent har overholdt sin loyale oplysningspligt, beror dog altid
pa en konkret vurdering af omstaendighederne. Det betyder, at hvis realkreditor har oplyst realdebitor
om et specifikt formal med erhvervelsen, vil realdebitor have en skeaerpet oplysningspligt, hvis denne har
en viden om realydelsen, som potentielt er relevant for opfyldelsen af dette formal, og realkreditor ikke
forventes at have viden herom.**!

En realdebitors loyale oplysningspligt skal ses i sammenhaeng med realkreditors undersggelsespligt'®?,
som bevirker, at realkreditor ikke kan paberabe sig en mangel ved realydelsen, hvis manglen ved aftalens
indgéelse var kendt eller ukendt som fglge af egen uagtsomhed.*3

Det forekommer vanskeligt at fastleegge den preecise raekkevidde af den loyale oplysningspligt i it-
kontrakter vedrgrende specialudvikling af programmel, da en betydelig mangde retspraksis om den
loyale oplysningspligt vedrgrer kgb af fast ejendom eller kgb under kgbelovens anvendelsesomrade®,
og da it-kontrakter ikke kan karakteriseres som kgb af fast ejendom og ikke falder ind under kgbelovens
anvendelsesomrade.

Den loyale oplysningspligt palaegger fgrst og fremmest realdebitor en oplysningspligt om realydelsen. |
kontraktrelationen er det i sagens natur it-leverandgren, der i stgrst omfang skal praestere realydelsen
og dermed ma betegnes som realdebitor. Alligevel indebaerer en opfyldelse af en kontrakt om
specialudviklet programmel, at begge parter skal involvere sig i selve praestationen af realydelsen. Derfor
kan en offentlig ordregiver ogsa i nogen grad kvalificeres som realdebitor, hvilket taler for, at
ordregiveren ogsa har en loyal oplysningspligt over for leverandgren.

Den manglende retspraksis om dette spgrgsmal inden for it-kontrakter betyder dog, at vurderingen af
udstraekningen af leverandgrens og ordregiverens loyale oplysningspligt er behzeftet med en stor

189 |bid. s. 3.

190 For en naermere belysning af de enkelte delforpligtelser under loyalitetsgrundsaetningen samt gennemgang af relevant
retspraksis henvises til Madsen, C. F., & @stergaard, K. (2019). Loyalitetsgrundsaetningen i dansk ret: Indhold og retsvirkninger
ved tilsidesaettelse i Erhvervsjuridisk Tidsskrift, 27(3), 116-130.

1 |bid. s. 3.

192 Caveat emptor-princippet hvorefter, realkreditoren kgber, hvad den ser, hvorfor realkreditor ikke kan paberabe sig en
mangel, som med rimelighed kunne forventes opdaget ved en undersggelse af realydelsen inden aftaleindgdelsen.

193 Andersen, B. & Lookofsky, J (2015) Leerebog i obligationsret I: Ydelsen og befgjelsen, Kgbenhavn: Karnov Group s. 72.

194 Madsen, C. F., & @stergaard, K. (2019). Loyalitetsgrundsatningen i dansk ret: Indhold og retsvirkninger ved tilsidesaettelse i
Erhvervsjuridisk Tidsskrift, 27(3), s. 4.
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usikkerhed, hvorfor der skal foretages en abstrakt afvejning mellem eventuelle oplysningers relevans for
medkontrahenten og det faktum, at parterne i den praekontraktuelle fase i hgj grad har frihed til at
forhandle en rentabel kontrakt, uden at de palaegges yderligere pligter.

4.6.4.3. Underretningspligten

Underretningspligten bestar i, at en kontrahent har pligt til at underrette medkontrahenten, hvis
vaesentlige forhold aendrer sig, der kan pavirke, hvorvidt en kontrakt bgr eller overhovedet kan indgas.
Pligten pagar desuden under kontraktens Igbetid, hvis omstaendigheder i kontrakten taler herfor, fx hvis
kontraktens opfyldelse indebaerer et teet samarbejde mellem kontrahenterne. | sa fald vil en kontrahent
vaere forpligtet til at underrette medkontrahenten om forhold, som kan pavirke opfyldelsen af den
indgdede kontrakt. Det kan fglge af lex specialis eller af kontraktens naturalia negotii, at en sddan pligt
ligger indlejret i kontraktrelationen.’®> Dette blev sldet fast i sagen mellem Brunata og Danfoss
(U.2007.3027 H), hvor Hgjesteret stadfeestede S@- og Handelsrettens afggrelse om, at Danfoss havde
handlet i strid med loyalitetspligten, da Danfoss ikke havde overholdt sin underretningspligt over for
Brunata, som der var indgaet en samarbejdsaftale med. Samarbejdsaftalen bestod i, at Danfoss skulle sta
for den forskningsmaessige del af at udarbejde en ny type energimaler, mens Brunata skulle sta for
distributions- og servicedelen. Aftalen indeholdt bl.a. bestemmelser med malsaetninger om, hvor mange
enheder Brunata skulle afseette pa det danske marked. Endvidere var der bestemmelser om, at der ikke
var tale om et eksklusivt samarbejde mellem Brunata og Danfoss. Brunata fik imidlertid 40 % rabat pa
salgspriserne. Samarbejdsaftalen havde en Igbetid pa mindst 5 ar. Bade Brunata og Danfoss havde et
opsigelsesvarsel pa ét ar. Endvidere fulgte det af aftalen, at Danfoss kunne opsige aftalen med 6
maneders varsel, hvis der foreld misligholdelse af det aftalte. Modsat ville Danfoss’ opsigelsesvarsel blive
forlenget, safremt opsigelsen skyldtes strategiske overvejelser. Samarbejdet blev bekendtgjort, og
Brunata annoncerede for de endnu ikke udviklede energimalere, da der var tillid til, at Danfoss inden
lenge ville have dem klar til levering. Desuden ansatte Brunata en saelger, som specifikt skulle sta for
forhandlingen af Danfoss’ nye energimaler. Danfoss Igb imidlertid ind i en raekke problemer i forbindelse
med udviklingen af energimaleren. Danfoss orienterede ikke Brunata om vanskelighederne og ej heller
om det forestaende salg af hele den afdeling i Danfoss, som havde energimalere, og som blandt andet
stod for udviklingen af den nye energimaler. Brunata blev sdledes fgrst underrettet om salget af Danfoss’
energimaler-afdeling til den tyske virksomhed, Hydrometer, dagen inden en pressemeddelelse herom
blev udsendt. Sg- og Handelsretten konkluderede, at Danfoss ikke havde overholdt sin underretningspligt
over for Brunata, hvilket ansas som et brud pa loyalitetsgrundsaetningen:

“Hgjesteret tiltraeder, at det er en fglge af samhandelsaftalen, at parterne indenfor rammerne af det
aftalte partnerskab skal optraede loyalt og underrette hinanden om forhold af betydning for dispositioner
i henhold til samhandelsaftalen, og at kreenkelse af denne loyalitetspligt kan udlgse erstatningsansvar for
det herved forvoldte tab.” Brunata blev pa baggrund heraf tilkendt erstatning, dog kun op til den negative
kontraktinteresse, da det ikke af selve samarbejdsaftalen kunne udledes, at Danfoss havde en forpligtelse
over for Brunata til at udvikle den nye type energimaler.

Brunata Danfoss-dommen slar altsa fast, at hvis kontraktens naturalia negotii taler herfor, eksisterer der
en underretningspligt i kontraktens Igbetid mellem parterne. | forbindelse med it-kontrakter ma det
formodes, at underretningspligten har betydelig relevans, da disse kontrakter (szerligt hvis de omhandler
specialudvikling af programmel) i hgj grad kraever et teet samarbejde mellem leverandgr og ordregiver.

195 |bid. s. 3-4 og s. 8.
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| Grindgut-dommen synes netop spgrgsmalet om ordregivers (kundens) underretningspligt over for
leverandgren bade inden kontraktindgaelsen og under kontraktens Igbetid at spille en afggrende rolle.
Spgrgsmalet haenger sammen med et af de centrale temaer, der behandles i dommen, som omhandler
kundens prioritering af styringsparametrene tid, pris og kvalitet.l dommen peges der p3, at en helt central
arsag til samarbejdets sammenbrud skyldtes parternes uens prioritering af styringsparametrene tid, pris
og kvalitet, som er de overordnede rammer for gennemfgrelsen af et projekt.1%

| dommen redeggr Oslo Tingrett for, at der eksisterer en balance i kontrakten, som skal opretholdes, og
at en kontrakt, som laegger st@rst vaegt pa kvalitet, derfor ofte vaere mere fleksibel i forhold til at justere
pa tid og/eller omkostninger. Hvis der derimod laegges stgrst veegt pd omkostninger eller tid, vil dette
typisk betyde, at der ikke er fleksibilitet til at eendre pa kvaliteten, altsa udformning af Igsninger, som
reekker ud over, hvad der fglger af kontrakten.'®”

SVV prioriterede kvalitet hgjest, mens IBM opfattede tid som det veaesentligste styringsparameter i
opfyldelsen af kontrakten.%®

Oslo Tingrett laegger i sin afggrelse vaegt pa, at SVV’s prioritering af kvalitet over tid ikke synes at veere
kommunikeret til IBM fgr kontraktindgdelsen, hvilket ggr det byrdefuldt for IBM at efterleve, nar
kontrakten samtidig indebaerer, at IBM bliver palagt dagsb@gder samt risikerer ophaevelse, hvis der sker
vaesentlige forsinkelser af leverancer. Dette er et udtryk for, at retten vurderer, at SVV har handlet i strid
med sin underretningspligt, der som naevnt indebaerer, at parterne er forpligtede til at underrette
hinanden om vaesentlige forhold, der kan pavirke, hvorvidt kontrakten bgr indgas.

Ovenstaende eksempel er kun en del af SVV’s brud pa sin underretningspligt, da uklarheden om, hvilket
styringsparameter, som var vaesentligst, fortsatte langt ind i kontraktens Igbetid, selv efter at SVV
opdagede, at parterne besad forskellige opfattelser om prioriteringen.

| dommen er der udarbejdet en udfgrlig redeggrelse af prioriteringen af styringsparametrene undervejs
i projektet, som viser, at der i forlgbet var flere modsatrettede signaler fra SVV’s side. SVV stillede bade
store krav til kvaliteten med et markant fokus pa systemets funktionaliteter og brugervenlighed, som
kraevede omfattende specialtilpasninger af IBM’s standardmateriel. Samtidig kraevede SVV, at tidsplanen
blev overholdt.?®

Det fremgar bl.a. af dommen, at SVV i et centralt styringsdokument af 10. februar 2012 har anfgrt
felgende vedrgrende spgrgsmalet om prioriteringen:

"I styringen mot mdlene er det behov for G ha en prioritering ndr det oppstdr motstridende forhold:

1. Kvalitet
2. Tid
3. Kostnad

Selv om avtalen for drift av eksisterende sentralsystem utlgper 1.11.2014, skal kvaliteten i Igsningen
prioriteres foran & levere innen tidsfristen. Kvaliteten og brukertilfredsheten er viktigst for & oppnd

1% QOslo Tingretts dom den 31. januar 2020 i sagen Samferdselsdepartementet mod IBM; Grindgut-dommen, s. 39.
197 1bid. s. 39.
198 |bid s. 21.
199 1bid s. 21.
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effektmdlene og nytten pd lang sikt. OgsG overholdelse av kostnadsramme skal kunne nedprioriteres
dersom det blir motstrid med kvalitet og tid. Beslutninger skal i slike tilfeller basere seq pd kost/nytte-
vurderinger.”?®

Til trods for, at ovenstdende fremgar af centrale styringsdokumenter, var der alligevel tvivl om, hvorvidt
kvalitet reelt var af hgjest prioritet for SVV. Et uddrag fra et KG-referat?®! fra sensommeren 2014 viser, at
projektledelsen i SVV gav udtryk for, at tid var vigtigere end kvalitet. Dette blev fulgt op af, at det af en
statusrapport fra efteraret 2014 til SVV's styringsgruppe fremgar, at det vigtigste var at fa
basisfunktionaliteterne klar til idriftseettelse inden for tidsfristen, hvorfor alle funktionaliteter, som rakte
ud over basisfunktionaliteterne skulle udsaettes til efter idriftseettelsen af systemet.

Endelig fremgik det af et referat fra et KG-mg@de senere samme efterar, at: "Tidslinjen uttales & veere
prioritet 1 i prosjektet. Dette anbefales formalisert mellom partene.”?0?

Pa et internt styringsgruppemegde i SVV i samme efterar (2014) afviste SVV at andre prioriteringen af
styringsprincipperne og fastslog, at kvalitet skulle prioriteres over tid og omkostninger. Dette blev ikke
kommunikeret til IBM.

Uklarhederne fortsatte til samarbejdets ophgr, og det indgadr som et centralt hensyn i Oslo Tingretts
afggrelse. Af dommen fremgar det saledes:

"SVVs prioritering av kvalitet foran tid og kostnad var lite forenlig med avtalte bestemmelser om
tidsfrister, malpris og sanksjoner. Dette la et grunnlag for konflikt allerede fgr prosjektoppstart.

Utgangspunktet med ulik prioritering av styringsparametre, samt den senere vinglingen og «ja takk,
begge deler» holdningen fra SVV, var utfordrende for begge prosjektorganisasjonene.

Etter rettens syn er det ikke tvil om at dette i betydelig grad preget samspillet gjennom hvordan partene
forholdt seg til kravspesifikasjonen og prosjektgjennomfgringen.

(...) var konsekvensene at det ble brukt lengre tid pa 3 gjgre ngdvendige avklaringer med utredninger
fremfor avgjgrelser, manglende vilje til 8 innga kompromisser pa funksjonalitet og kontroll av IBMs arbeid
pa bekostning av fremdrift.”203

Retten vurderede, at den manglende klarhed om prioriteringen betgd, at parterne tolkede
kravspecifikationen forskelligt, og at SVV havde fortolket kravspecifikationen urimeligt langt til egen
fordel og stillet store krav om specialtilpasninger pa trods af, at IBM’s standardlgsninger levede op til
kravene i kravspecifikationen.

Retten finder, at SVV fra starten tydeligt skulle have kommunikeret, hvilket af styringsparametrene, som
var vaesentligst i opfyldelsen af kontrakten. Afggrende finder retten det dog, at SVV ikke kan dokumentere
at have underrettet IBM tydeligt om prioriteringen efter at have blevet bekendt med, at IBM tolkede
prioriteringen anderledes. | dommen tilleegges det desuden stgrre betydning, at SVV ikke har veeret

200 |pid. s. 39.

201 KG = Koordineringsgruppen. KG bestar af repraesentanter fra SVV, IBM og A-2, og er projektets gverste administrative
funktion. Gruppen mgdtes én gang om maneden med det formal at koordinere gennemfgrelsen af projektet.

202 Oslo Tingretts dom den 31. januar 2020 i sagen Samferdselsdepartementet mod IBM; Grindgut-dommen, s. 40.

203 |bid. s. 42.
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tydelig i sin prioritering, end at retten samtidig vurderer, at IBM har fejlkalkuleret, hvor mange ressourcer
projektet alt andet lige skulle tilfgres.?%4

| lyset af Grindgut-dommen samt det szerligt teette samarbejde, som et laengerevarende it-projekt
indebaerer, er det vores vurdering, at der eksisterer en underretningspligt mellem parterne, som bade
gelder inden kontraktindgdelsen og i kontraktens Igbetid. Desuden viser Grindgut-dommen, at
underretningspligten ikke alene ligger hos leverandgren, men at ordregiver ogsa har en pligt til at oplyse
om omstaendigheder, som har betydning for, at aftalen indgas pa et velinformeret grundlag og for
opfyldelsen af kontrakten, efter at projektet er igangsat. Samtidig skal Oslo Tingretts relativt vidtgdende
fortolkning af SVVs pligter ogsa ses i sammenhang med, at kontrakten udarbejdet mellem SVV og IBM
byggede pad den agile projektmodel, som stiller stgrre krav til dialogen og samarbejdet i it-projekter end
hvad vandfaldsmodellen ggr, som KO2-kontrakten bygger pa.

Derfor ma det endeligt konkluderes, at vurderingen af, hvorvidt en af parterne har handlet i strid med
underretningspligten, i hgj grad vil bero pa en abstrakt vurdering af, hvad ordregiver eller leverandgr
burde have underrettet medkontrahenten om. Det skyldes bade, at det er usikkert, hvilken betydning
dommen vil have i dansk ret, og at der ikke os bekendt, er anden retspraksis om it-kontrakter, som
behandler samme spgrgsmal i en kontrakt, som bygger pa vandfaldsmodellen.

4.6.4.4. Samarbejdsforpligtelsen

Som en del af loyalitetsgrundsaetningen eksisterer ogsa en samarbejdsforpligtelse. Denne forpligtelse er
mere udtalt i forhold, hvor kontrakten foreskriver et teet samarbejde mellem parterne.?% Dette skal ses i
sammenhang med, at loyalitetsgrundsaetningen overordnet indebaerer en pligt til, at parterne varetager
hinandens interesser, hvorfor det synes naturligt, at denne pligt skaerpes, nar parterne har udfaerdiget
faelles mal og indgar i et strategisk samarbejde. Som ogsa tidligere beskrevet er netop it-leverancer om
specialudvikling af programmel en type kontrakt, som kraever en stor involvering fra bade ordregiver og
leverandgr.

Grindgut-dommen er ogsa illustrativi denne sammenhang, da en anden vaesentlig faktor i Oslo Tingretts
afggrelse er, at SVV ikke handlede i overensstemmelse med kontraktens bestemmelse om
ansvarsdelingen, hvoraf det netop fremgik, at projektet skulle forega som et samarbejde mellem
parterne.

Det fremstod eksplicit af kontrakten, at projektet skulle gennemfgres som et samarbejde mellem
parterne. Pa den baggrund indebar kontrakten, at bade IBM og SVV bar et ansvar for at medvirke til
projektets fremdrift. Ansvarsdelingen mellem IBM og SVV lgd sdledes, at IBM stod for at levere Igsning,

204 Af dommen fglger det saledes: ”IBMs Igsning hadde begrensninger og gjennomfaringen var langt fra feilfri. Sentralt her er
at IBM undervurderte arbeidsomfanget som fulgte av Igsningsbeskrivelsen, og at de hadde lav produktivitet giennom store
deler av prosjektet. Det er likevel forhold som kan tilskrives SVV som peker seg ut som hoveddrsakene til at samarbeidet brgt
sammen”, s. 21. Denne vurdering skal dog formentlig ses i sammenhang med, at IBM havde paregnet 83.090 arbejdstimer pa
udviklingen af systemet, og at IBM var den af tilbudsgiverne, som havde estimeret det hgjeste timeforbrug, jf. Grindgut-
dommens. 29.

205 Madsen, C. F., & @stergaard, K. (2019). Loyalitetsgrundsaetningen i dansk ret: Indhold og retsvirkninger ved tilsidesaettelse i
Erhvervsjuridisk Tidsskrift, s. 6.
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metode og ledelse, og SVV skulle bidrage med sin faglighed omkring opkraevning af bompenge og i gvrigt
understgtte og bidrage til, at projektet blev gennemfgrt i trad med kontrakten.29¢

SVV fgrte imidlertid ifglge retten for megen kontrol med IBM og blandede sig pa en ikke-konstruktiv made
i processen i stedet for at vaere Igsningsorienteret. Overordnet om samarbejdet udtalte retten saledes:
"Hovedinntrykket er at samspillet ble kraftig svekket fordi SVV ikke innordnet seg ansvarsfordelingen
mellom partene. | stedet for a legge til rette for at IBM skulle mgte sine forpliktelser, tok SVV i praksis pa
seg en lederrolle gjennom detaljfokusert revisjon pa omrader hvor ansvaret klart 13 hos IBM” .29

Retten fandt saledes, at SVV svaekkede projektets fremdrift ved ikke at efterleve ansvarsdelingen i
kontrakten, som foreskrev, at projektet skulle gennemfgres som et samarbejde. Den omfangsrige kontrol
af IBM udgjorde en hindring for, at IBM kunne opfylde sine forpligtelser, da der blev brugt
uhensigtsmaessigt mange ressourcer pa afklaringer, som hindrede fremdrift i projektet. Retten fastslog,
ati et samarbejde baerer begge parter et ansvar for at sikre projektets fremdrift.

Ovenstaende kan ses som et udtryk for, at i en kontraktrelation, som indebaerer et taet samarbejde, har
begge parter en forpligtelse til at arbejde mod det faelles mal. Igen skal Oslo Tingretts relativt vidtgdende
fortolkning af SVVs pligter dog ogsa ses i sammenhang med, at kontrakten udarbejdet mellem SVV og
IBM byggede pa den agile projektmodel.

Det ma imidlertid konkluderes, at hvor kontrakten indeholder en ansvarsdeling, som stiller krav til begge
parter, vil denne optreede i en domstols vurdering af, hvorvidt parterne har overholdt sin
samarbejdsforpligtelse.

Med samtlige betragtninger anfgrt ovenfor taget i betragtning, er det naerliggende at formode, at en
kontrakt mellem en ordregiver og leverandgr om et la&engerevarende it-projekt, som kraever udvikling af
specialprogrammel, vil indebzere en loyalitetsforpligtelse mellem parterne, som bestar i bade en loyal
oplysningspligt, underretningspligt og en samarbejdsforpligtelse. Den sparsomme retspraksis betyder
imidlertid, at det er vanskeligt at vurdere praecist, hvilken forpligtelse parterne har til at kommunikere
inden og under kontraktens Igbetid. Det vil bero pd en abstrakt vurdering af, hvilke oplysning- og gvrige
samarbejdsforpligtelser, som parterne, i medfgr af kontraktens naturalia negotii har som led i at varetage
hinandens interesser.

4.6.5. Loyalitetsforpligtelsen i K02

Som navnt ovenfor, skal udstraekningen af loyalitetsforpligtelsen inden for it-projekter altsa i hgj grad
bedgmmes ud fra kontraktens naturalia negotii. Standardbestemmelserne i KO2 er et udtryk for
saeedvaner, som det ogsa fglger neermere af afsnit X, Seedvaner, hvorfor det er relevant at anskue, hvordan
loyalitetsforpligtelsen er afspejlet i KO2.

| KO2 og de dertilhgrende bilag er der ikke en eksplicit bestemmelse, som omhandler loyalitet.

Af Punkt 27.3 i1 KO2 er der imidlertid en bestemmelse om, at “Safremt der opstar en uoverensstemmelse
mellem Parterne i forbindelse med Kontrakten, skal Parterne med en positiv, samarbejdende og ansvarlig

206 Oslo Tingretts dom den 31. januar 2020 i sagen Samferdselsdepartementet mod IBM; Grindgut-dommen, s. 77-78.
207bid. s. 80.
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holdning sgge at indlede forhandlinger med henblik pa at lgse tvisten.” Dette indebaerer, at parterne har
en loyal forpligtelse til pa et sagligt grundlag at forhandle tvister, dog ikke en forpligtelse til at opna
enighed eller Igse tvister forligsmaessigt.?%®

Mest centralt synes dog Punkt 5.2 i K02, Projektsamarbejde og medarbejdere, som skal ses i
sammenhang med Bilag 10, Projektsamarbejde og medarbejdere?®,

Af Punkt 5.2 fglger det, at parterne skal drage den forngdne omsorg for, at projektet forankres i
organisationerne. Desuden er det anfgrt, at leverandgren har initiativpligten i samarbejdet mellem
parterne, men at kunden forudsaettes at have en aktiv rolle i projektstyringen. At kunden skal have en
aktiv rolle knytter sig iseer til, at kunden har en pligt til at reagere, hvis kunden konstaterer, at
leverandgrens projektstyring ikke er tilstraekkelig. Kunden kan sdledes ikke passivt se til, velvidende at
projektstyringen er lpbet af sporet eller er utilstraekkelig.?'® Det er imidlertid leverandgren, der har
initiativpligten, og dermed denne, der baerer det overordnede ansvar for projektets fremdrift, Igbende
afrapportering, mgder m.v.

Endvidere fglger det af Punkt 5.2, at: “Parterne har gensidigt en forpligtelse til uden ugrundet ophold og
i henhold til de aftalte beslutningsprocesser at pdpege eventuelle Fejl i dokumenter udarbejdet af den
anden Part, herunder Kravspecifikation og Lgsningsbeskrivelse samt gvrige forhold omkring Kontraktens
opfyldelse, som Parterne bliver opmaerksomme pa. Tilsvarende geelder andre forhold, der kan have
betydning for projektets rette gennemfgrelse i overensstemmelse med tidsplanen og Kontrakten i
gvrigt.”

Dette kan ses som en eksplicitering af underretningspligten, der er en del af parternes
loyalitetsforpligtelse. Pligten omtales ogsa som en reaktionspligt.?!! Underretningspligten, som parterne
er underlagt i medfgr af kontraktens Punkt 5.2, ma siges at veere seaerligt rettet mod at pdpege
medkontrahentens fejl. | den forbindelse henvises eksplicit til kravspecifikationen og
l@sningsbeskrivelsen, hvilket er et udtryk for, at pligten seerligt er relevant i afklaringsfasen?'? inden
kontrakten er endeligt konciperet. Betydningen af bestemmelsen skal ses i sasmmenhang med parternes
adgang til paberdbe en fejl, da passivitet formentlig vil indebare egen skyld i et eventuelt
erstatningsspgrgsmal. Bestemmelsens andet led omhandler “andre forhold” og er en bredt formuleret
bestemmelse, der kan give anledning til fortolkningstvivl. Det ma laegges til grund, at oplysninger af denne
art bade kan omhandle endogene og eksogene faktorer. Dog er det vanskeligt at udlede praecist, hvilke
forhold der falder under bestemmelsen. Pligten kan potentielt omfatte en situation, hvor leverandgren
forventer prisstigninger pa en ydelse, der er omfattet af en option i kontrakten, men hvor prisen fgrst
fastseettes i forbindelse med en udnyttelse af optionen. Dette kunne taenkes at veere et af de “andre

208 Dragsted, N., Horsfeldt O., Langemark, J. og Sgrensen, C. (2008). K02 med kommentarer, s. 400.

209 Bilag 10 fastlaegger mere specifikt hvordan, hvornar og med hvem, der skal kommunikeres. Fx fastlaegges proces for styre-
og projektgruppemgder, samt statusrapporteringer m.v. Desuden findes der i Bilag 10, Punkt 8, Kommunikation mellem
parterne, en naermere beskrivelse af, hvordan parterne pa struktureret vis skal kommunikere med hinanden. Af
standardbestemmelserne fglger det ikke hvad, der skal kommunikeres om, men naermere hvordan parterne skal
kommunikere. Der henvises til det konkrete bilag for naermere.

210 Dragsted, N., Horsfeldt O., Langemark, J. og Sgrensen, C. (2008). KO2 med kommentarer, s. 168.

211 |bid. s. 169.

212 Som den f@rste aktivitet efter kontraktunderskrivelsen afvikler kunde og leverandgr i forening en afklaringsfase, der har til
formal at undersgge, om det er hensigtsmaessigt at praecisere eller supplere kravspecifikationen. | Igbet af afklaringsfasen skal
leverandgren opna et mere detaljeret indblik i kundens behov og forretningsgange samt vurdere, om leverandgrens system
kan opfylde kundens behov og kravspecifikation. Ved udgangen af afklaringsfasen har kunden udtraedelsesadgang mod
betaling.
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forhold”, som har betydning for kontraktens opfyldelse “i gvrigt”. Omvendt vil en almindelig fortolkning
af bestemmelsen ikke lede til, at en af parterne kan ifalde et ansvar for ikke at have delt oplysninger om
potentielle gevinstmuligheder. Altsa vil en leverandgr ikke vaere forpligtet til at dele oplysninger med
kunden om muligheder om at levere it-systemet til lavere omkostninger eller levere en bedre ydelse end
det aftalte til samme kontraktsum. Tilsvarende vil kunden ikke vaere forpligtet til at oplyse leverandgren
om, at leverancen kan opfyldes med faerre ressourcer, end leverandgren har afsat til projektet.?3

Overordnet set er det vores vurdering, at underretningspligten eller reaktionspligten, som fglger af
kontraktens Punkt 5.2, synes at stemme overens med “det klassiske indhold” i underretningspligten
under loyalitetsforpligtelsen i lyset af Brunata Danfoss-dommen. Samtidig er det vores vurdering, at
henset til udviklingen inden for it-udviklingsprojekter den seneste arraekke er der opstaet et behov for at
tilpasse KO2. | den forbindelse er det vores opfattelse, at des mere K02 aendres til et mere ligevaerdigt
kunde-leverandgrsamarbejde (eller mod en mere agil projektmodel), des laengere raekkevidde vil
loyalitetsforpligtelsen have i kontraktrelationen i lyset af Grindgut-dommen. Herefter vil det pahvile
begge parter at underrette medkontrahenten om omsteendigheder, som har betydning for, at aftalen
indgas pa et velinformeret grundlag samt for opfyldelsen af kontrakten, efter at projektet er igangsat.
Den preecise raekkevidde af loyalitetsforpligtelsen synes dog vanskelig endelig at fastlaegge.

4.6.6. Seaedvaner

En seedvane kaldes ofte ogsa for kutyme og udggr en vaesentlig udfyldende retskilde.?'* En seedvane kan
vaere enhver skik og brug, der er blevet sa almindelig og har en sadan fasthed, at den kan beskrives som
en regel.?’ En saedvane er ikke i sig selv bindende for parterne, hvorfor en saedvane ikke kan tilsidesaette
et aftalt vilkar. Fglger det eksempelvis af en saedvane, at en driftsleverandgr udarbejder en driftshandbog,
som beskriver den narmere gennemfgrelse af driften, vil ordregiver ikke have krav herpa, hvis det
udtrykkeligt fremgar af aftalen, at leverandgren ikke udarbejder en driftshandbog.?'®

En seedvane kan derimod f& betydning for, hvordan aftalen mellem parterne skal fortolkes og udfyldes??’,
og dermed kan sadvanen fa stor betydning, saerligt i det tilfeelde, hvor svaret ikke umiddelbart kan
udledes af den almindelige obligationsret. Desuden kan det resultat, der matte fglge af almindelige
obligationsretlige grundseetninger, fraviges i tilfeelde, hvor it-retlige seedvaner fgrer til et andet
resultat.?!® Det kan vaere vanskeligt at fastlaegge, hvad der er seedvane pa et givent omrade, men der kan
pd it-rettens omrade tages udgangspunkt i de geeldende standardkontrakter, sezerligt dem, der har
karakter af “agreed documents”, altsa KO1 og K02, da sadanne agreed documents er blevet til efter
forhandlinger mellem modstaende interesseorganisationer og ofte bygger pa de saedvaner, som har
udviklet sig i branchen.?'® Der vil dermed vaere en steerk formodning om, at et bestemt aftalevilkar er
udtryk for en saedvane, hvis det er i overensstemmelse med, hvad der fremgar af enten K01 eller K02.
Endvidere eksisterer inden for it-retten publikationen God it-skik. God it-skik er blevet til i et samarbejde
mellem Foreningen af Statsautoriserede Revisorer, ISACA, Foreningen af Interne Revisorer og Dansk IT,
og kan defineres som ”“de branchemaessige sadvaner og den praksis, der til enhver tid efterleves af
kyndige og ansvarsbevidste fagfolk med henblik pa, at it-anvendelsen baseres pa forretningsmaessige

213 Dragsted, N., Horsfeldt O., Langemark, J. og Sgrensen, C. (2008). KO2 med kommentarer, s. 169.
214 yon Eyben, E. W. (1991) Juridisk Grundbind, s. 160 ff.

215 Andersen, L. L. (1997), Aftaler og Mellemmaend, Gad Jura, s. 457.

216 Udsen, H. (2019) IT-ret, s. 592.

217Andersen M. B. (2017), grundlaeggende aftaleret, s. 62.

218 Jdsen, H. (2019) IT-ret, Ex Tuto, s. 590.

219Andersen, L. L. (1997), Aftaler og Mellemmaend, Gad Jura, s. 459.
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mal, krav og gnsker, samt at den er i overensstemmelse med lovgivningen og interne regler.”?2° Endvidere
henvises i flere tilfeelde til God it-skik i KO2, hvorefter definitionen lyder: “en af it-branchen alment
accepteret god udfgrelse inden for et bestemt omrade".?%

4.6.6.1. KO2 og kommunikation

KO2 er opbygget saledes, at kontraktmaterialet indeholder en overordnet kontrakt samt 15 dertilhgrende
bilag. Kontrakten oplister i punktform, hvad der er geeldende i henhold til kontraktmaterialet, og i de
punkter, som relaterer sig til et af de konkrete bilag, henviser kontrakten til det givne bilag. Det skal i den
forbindelse ligeledes naevnes, at bestemmelserne i selve kontrakten har forrang frem for bestemmelser
i bilag, hvorfor bestemmelser indeholdt i et bilag, som strider mod selve kontraktens bestemmelser, ikke
tillegges retsvirkning.??? Det er derfor vigtigt at have for gje, at sdfremt der sendres i et bilag, skal der
ligeledes andres i selve kontrakten, i det omfang det er ngdvendigt for at sikre, at kontrakten er i
overensstemmelse med det zendrede bilag.

Som naevnt er kontraktvilkdrene i KO2 et udtryk for saedvaner inden for it-retten. Derfor er det szerligt
relevant at belyse, i hvilket omfang K02 palaegger parterne at kommunikere.

Under afsnit 4.5.4.5., Loyalitetsforpligtelsen i K02, blev Punkt 5.2, som ekspliciterer en underretningspligt
mellem parterne, behandlet. Foruden denne bestemmelse er KO2-kontraktens Punkt 29.2, Meddelelse,
den mest oplagte bestemmelse i KO2 i relation til parternes kommunikation. En meddelelse er i K02
defineret som skriftlig kommunikation afgivet til bestemte kontaktpersoner anfgrt i selve kontrakten eller
oplysninger, der er givet pa styregruppemegde, og som fremgar af godkendt referat.??3 At parterne har en
pligt til at give medkontrahenten meddelelse optraeder flere forskellige steder i KO2. Som eksempel kan
naevnes Punkt 22 om Force majeure, hvorefter en part kun kan paberabe force majeure, safremt den
pagaeldende part har givet meddelelse herom til den anden part senest fem arbejdsdage efter, at force
majeure er indtradt. Et andet eksempel er i Punkt 18.1.1, hvorefter leverandgren i tilfaelde af forsinkelse
skal give kunden meddelelse straks efter, at leverandgren kunne forudse, at der er risiko for forsinkelse.

4.6.6.2. God It-skik og kommunikation

God lt-skik er som naevnt en publikation, som beskriver de branchemaessige seedvaner inden for it-retten.
Formalet med publikationen er at give virksomhedernes gverste ledelse et overblik over god skik pa en
reekke omrader inden for it. Der er nogle punkter, som kan fremhaves med henblik pa at belyse, hvad
God It-skik anfgrer om kommunikation. Det synes dog at vaere i brede generelle vendinger, at
kommunikation spiller en rolle i publikationen. Det naevnes fx som en ngglefaktor i it-drift at skabe indsigt
og forstaelse gennem klar kommunikation.??* Desuden naevnes det om organisering af et it-projekt, at
“Der bgr sikres en hgj grad af koordinering og kommunikation mellem it-organisationen og dens
interessenter. Ansvar og befgjelser i it-organisationen bgr vaere klart beskrevet og kommunikeret og skal
efterleves i praksis.”?%> God it-skik understgtter séledes, at kommunikation er en veaesentlig faktor inden

220 God it-skik 2011 (2011), s. 5.

221 Jf. K02, Punkt 1, Definitioner, God It-skik.
222 Jf K02, Punkt 29.1.

223 Jf. K02, Punkt 1, Definitioner, Meddelelse.
224 God It-skik 2011 (2011), s. 29.

225 God It-skik 2011, s. 18.
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for it-kontrakter. De meget generelle toner herom ggr det imidlertid vanskeligt at bestemme eventuelle
retsvirkninger. Der er ikke noget i God It-skik, som synes at have en laengere raekkevidde end den
kommunikation, som parterne skal have i medfgr af loyalitetsforpligtelsen og K02, hvorfor publikationen
ikke vil veere genstand for neermere behandling.

4.6.3. Sammenfatning pa obligationsretten

Obligationsretten udggr det mest betydelige regelgrundlag, nar parternes forpligtelser skal fastleegges i
en it-leverance og ikke fglger af den indgdede aftale. Under obligationsretten eksisterer en raekke
retsfigurer, som har varierende betydning i forhold til parternes kommunikation afhaengig af kontraktens
naturalia negotii.

Retsfigurerne aftalelovens § 36 og forudsaetningslaeren har begraenset relevans inden for komplekse it-
leverancer. Naermest til at baere risikoen synes dog at have sin berettigelse inden for it-leverancer,
herunder szrligt henset til retsfigurens behandling af faenomenet professionsrisiko. Sandsynligheden for,
at retsfiguren vil bringes i anvendelse, vurderes dog mindsket, des mere parterne kommunikerer med
hinanden. Det skyldes, at spgrgsmadlet om, hvem der er naermest til at baere risikoen vil blive mere
nuanceret, hvis fx leverandgren klart har kommunikeret sine forudsaetninger for den estimerede pris.
Skellet mellem en tydelig professionel part og ikke-professionel part reduceres saledes i takt med, at
ordregiver og leverandgr opndr en dybere indsigt i hinandens kernekompetencer.

Afsnittet har derfor tegnet et tydeligt billede af, at loyalitetsforpligtelsen er den vaesentligste retsfigur at
have for gje i relation til parternes gensidige kommunikation. En kontraktrelation om et leengerevarende
it-projekt vil indebaere en vidtgdende loyalitetsforpligtelse, herunder en loyal oplysningspligt, en
underretningspligt og en samarbejdsforpligtelse. Den sparsomme retspraksis betyder imidlertid, at det
er vanskeligt at udlede parternes preecise forpligtelser, hvorfor det i hgj grad vil bero pa en abstrakt
vurdering af, hvilke kommunikations- og samarbejdsforpligtelser parterne som fglger af kontraktens
naturalia negotii. | lyset af Grindgut-dommen samt udviklingen pa omradet for it-kontrakter den seneste
arrekke, synes der dog at tegne sig et billede af, at loyalitetsforpligtelsens betydning er stigende i
kontraktrelationer om it-leverancer. Derfor bgr loyalitetsforpligtelsen have et saerskilt fokus for
ordregiver, da et brud pa loyalitetsforpligtelsen oftest vil betragtes som vaesentlig misligholdelse, hvilket
berettiger den forurettede part til at haeve kontrakten. KO2 er bemaerkelsesveaerdig tavs om loyalitet. Det
kreever en vis fordybelse i de enkelte bestemmelser at gennemskue, hvornar loyalitetsforpligtelsen er en
underliggende faktor i de enkelte bestemmelser. Kommunikation er i hgjere omfang reguleret i KO2. Den
generelle linje for kommunikationen mellem parterne i KO2 synes at have lighedstreek med den
underretningspligt, som blev statueret i Brunata Danfoss-dommen, men standardbestemmelserne
legger ikke op til en udvidet anvendelse af den underretningspligt, som eksisterer under
loyalitetsforpligtelsen.
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4.7. Sammenfatning pa den retlige ramme

| neerveerende kapitel er den udbudsretlige ramme for ordregiver ved anskaffelse af stgrre komplekse it-
ydelser blevet udledt i forhold til ordregivers valg af udbudsprocedurer og mulighed for at handtere
efterfglgende omstaendigheder i kontrakten.

Det star klart, at de fleksible udbudsprocedurer giver ordregiver bedst mulighed for at kommunikere med
leverandgrerne undervejs i gennemfgrelsen af et udbud. Dette identificerer vi som en afggrende fordel,
seerligt i forbindelse med anskaffelser af specialudviklet it-programmel, da det er leverandgren, som har
den bedste forudseetning for at kvalificere de tekniske aspekter af leverancen. Der findes en raekke
eksempler pa, hvorfor det er hensigtsmaessigt for en ordregiver og leverandgr at indga i dialog eller
forhandling undervejs i udbudsprocessen om kravspecifikation, I@sningsbeskrivelse, kontraktudkast m.v.
Det er en made hvorpa parterne gennem udbuddet sammen kan finde den bedste Igsning pa ordregivers
behov. Af den arsag er det vores vurdering, at en ordregiver med fordel kan udnytte, at der er adgang til
at anvende de fleksible procedurer i forbindelse med komplekse it-anskaffelser.

| relation til ordregivers muligheder for at handtere efterfglgende omstaendigheder inden for
udbudslovens bestemmelser om efterfglgende aendringer af kontrakten, er det vores vurdering, at
udbudsloven indeholder en rimelig grad af fleksibilitet for ordregiver. Dette er til trods for, at det i
udgangspunktet geelder, at det ikke er muligt at foretage eendringer af grundlaeggende elementer. Mens
udbudslovens  bestemmelse om  endringsklausuler synes noget rigid, synes seerligt
undtagelsesbestemmelserne om ordregivers mulighed for at tilkgbe supplerende ydelser af samme
leverandgr under kontrakten samt muligheden for at foretage andringer pa baggrund af uforudsete
forhold at rumme fleksibilitet, som fx kan komme til udtryk ved inkorporering af en hardship-klausul i
kontraktgrundlaget.

Endvidere er der i kapitlet blevet tegnet et billede af den baggrundsretlige regulering i forholdet mellem
ordregiver og it-leverandgr, herunder med et saerskilt fokus pa de forpligtelser, som baggrundsretten
paleegger parterne i relation til at kommunikere om forhold, som pavirker kontraktens indgaelse eller
opfyldelse.

| kapitlet tegnes et tydeligt billede af, at loyalitetsforpligtelsen er den veesentligste retsfigur at have for
gje i relation til parternes gensidige kommunikation. Det har imidlertid samtidig vist sig, at det er
vanskeligt praecist at udlede parternes forpligtelser i relationen mellem ordregiver og leverandgr. Det
skyldes isaer, at retspraksissen er meget sparsom pa det it-retlige omrade. Vurderingen af parternes
forpligtelser vil derfor i hgj grad vil bero pd en abstrakt vurdering af, hvilke kommunikations- og
samarbejdsforpligtelser parterne har som fglge af kontraktens naturalia negotii. Den smule retspraksis,
som det har veeret muligt at fremskaffe, synes imidlertid at tale for, at loyalitetsforpligtelsens betydning
er stigende i kontraktrelationer om it-leverancer.
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5. Kommunikation fra et kontraktgkonomisk perspektiv

5.1. Introduktion

| neerveerende kapitel vil udvalgte teorier inden for kontraktgkonomien anvendes til at undersgge, i
hvilket omfang kommunikation mellem ordregiver og potentielle leverandgrer er efficient, samt om det
er efficient at inkorporere en formel kommunikationspligt i kontrakten mellem ordregiver og
leverandgren.

5.2. Efficienskriteriet

Efficiens handler om nytte- eller veerdimaksimering, altsd optimal udnyttelse af de tilgeengelige
ressourcer i en given situation, og i kontraktgkonomien indebeerer efficiens, at risici i et kontraktforhold
bagr beeres af den part, der kan forebygge eller baere risiciene med faerrest mulige omkostninger, da dette
vil maksimere kontraktforholdets samlede vaerdi.

Til at vurdere efficiensen som fglge af en given andring, anvendes fgrst og fremmest efficiensbegrebet
Pareto, som er opkaldt efter den italienske gkonom Vilfredo Pareto. Ved anvendelse af Pareto-begrebet
vurderes parternes udbytte eller mangel pad samme ved en given andring, og ved en Pareto-forbedring
forstas, at den ene af parterne i en given situation kan opna en bedre stilling, uden at den anden part
stilles ringere. Nar ingen kan stilles bedre, uden at mindst én anden stilles darligere, har man naet den
Pareto-optimale tilstand.?2®

Efficiensbegrebet Kaldor Hicks, som er opkaldt efter de to gkonomer og Nobelpris-modtagere, Nicholas
Kaldor og John Hicks, anvendes ligeledes til at vurdere efficiensen af en andring. Kaldor Hicks er et mere
fleksibelt efficienskriterium end Pareto, da der ikke ses pa de enkelte parters udbytte, men derimod det
samlede udbytte som fglge af en given @ndring. En forbedring kan godt vaere Kaldor Hicks-efficient,
selvom den medfgrer, at en part stilles ringere, nar blot de, der stilles bedre, teoretisk set vil kunne
kompensere den anden efter andringen. | forbindelse med at beslutte, hvilke Igsninger der er bedst for
et samfund, vil man af den arsag ofte anvende Kaldor Hicks-kriteriet.?%’

5.3. Nyttemaksimeringsteori

| neoklassisk gkonomi er mennesker homo economicus rationelle og egennyttemaksimerende og
besidder stabile praeferencer og traeffer pa disse forudsaetninger beslutninger.??® Afggrende for maden,
hvorpa mennesker traeffer beslutninger, er de forventede konsekvenser af de forskellige
Igsningsmuligheder.

Traditionelt antog man, at mennesker traf beslutninger pa baggrund af den forventede veerdi; et vaegtet
gennemsnit af payoffs for hvert udfald, hvor vaegten er sandsynligheden for, at udfaldet indtraeder.
Denne model blev imidlertid udviklet af Daniel Bernoulli i 1738 i forbindelse med den anerkendte teori

226 Eide, Erling og Stavang, Endre (2008).”Rettsgkonomi”, s. 109-110.

227 |bid. s. 110-111.

228 Knudsen, Christian (2011). ”@konomisk psykologi — adfeerdsgkonomiske perspektiver pa virksomhedens organisering,
gkonomiske graenser og identitet.”, s. 19-21.
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om maksimering af forventet nytte. Bernouilli observerede, at nar mennesker star overfor en beslutning,
som er forbundet med en vis usikkerhed, er det ikke altid givet, at beslutningen traeffes pa baggrund af
det stgrste forventede payoff. Af den drsag argumenterede han for, at: “an item must not be based on
its price, but rather on the utility it yields”??°. Han fandt, at mennesker har forskellig nytte af en given
pengeveerdi, hvorfor han a&endrede maksimeringsbetingelsen til nytte, hvor veerdien af et pengebelgb er
betinget af vedkommendes velstand. Bernoulli paviste, at marginalnytten af penge er faldende, hvilket i
korte treek kan forklares med, at 100 kr. for én person, som har 1000 kr., svarer til det samme som 200
kr. for en person, der har 2000 kr.2*° Bernoulli kunne ved pavisningen heraf forklare eksistensen af
risikoaversion, og hvorfor denne synes at vaere mindre, des mere velhavende en person er. Risikoaversion
indebaerer, at mennesker i visse situationer foretrakker det sikre valg frem for at “gamble” og risikere at
fa det mindst mulige udfald til trods for, at det forventede payoff ved gambling overstiger det forventede
payoff ved det sikre valg. Des mere velhavende en aktgr er, des mindre vil et tab pavirke dennes nytte,
hvor nytten for en aktgr med en mindre velstand vil blive negativt pavirket mere af det samme
pengemaassige tab.?3!

Bernouillis teori om maksimering af forventet nytte hviler pa nogle grundlaeggende forudsaetninger om,
at mennesker er rationelle, egennyttemaksimerende og besidder stabile praeferencer. Da den israelsk-
amerikanske psykolog Daniel Kahneman fgrste gang blev mgdt med disse forudsaetninger, vakte det med
det samme skepsis. Sammen med hans kollega, Amos Tversky, igangsatte de en arelang proces, med
henblik at undersgge de mekanismer, som praeger menneskers beslutningstagen, og deres arbejde skulle
senere vise sig at blive en af afggrende betydning inden for feltet adfaerdsgkonomi.

5.4. Prospektteori

Kahneman og Tverskys udarbejdede pa baggrund af deres observationer artiklen Prospect theory: An
analysis of decision under risk, som blev udgivet i 1979 i det velrenommerede gkonomiske tidsskrift
Econometrica og er en af de mest citerede adferdsgkonomiske artikler nogensinde.232 Med artiklen
opnaede forfattere pa en overbevisende made at illustrere, at mennesker systematisk falsificerer de
forudsaetninger, som ligger til grund for teorien om maksimering af forventet nytte. Derudover formaede
de at udarbejde prospektteorien, som var en ny model for, hvordan mennesker rent faktisk traeffer
beslutninger under risiko.233 Prospektteorien tager sigte pa at beskrive aktgrers reelle adfeerd og er en
af grundstenene i det, der kendes som adfaerdsgkonomi.

Kahneman og Tversky argumenterede for, at det var en afggrende fejl teorien om maksimering af
forventet nytte, at aktgrernes referencepunkt ikke blev inddraget til at evaluere gevinster og tab. Hvor
Bernouilli argumenterede for, at nytten er et produkt af den totale velstand, og at den totale velstand
dermed bestemmer, hvor tilfredse aktgrerne er, argumenterer Kahneman og Tversky for, at det
afggrende er den psykologiske veaerdi, som er et produkt af zendringen i velstand i forhold til aktgrens

229 Bernoulli, Daniel. (1954). "Exposition of a New Theory on the Measurement of Risk", s. 24

230 |hid. s. 25-26.

231 Kahneman, Daniel. (2011) Thinking, fast and slow. Macmillan, s. 269-272.

232 |bid. s. 271.

233 Barberis, Nicholas C. (2013) “Thirty Years of Prospect Theory in Economics: A Review and Assessment”. Journal of Economic
Perspectives, s. 174.
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referencepunkt.234 Kahneman og Tversky anfaegter derfor Bernoullis teori om maksimering af forventet
nytte pa grund af manglende hensyntagen til referencepunkter til at evaluere gevinst og tab.

+
= =200--100 + DOLLAR
100 200 AMOUNT
! PSYCHOLOGICAL
VALUE
LOSSES GAINS

Figur 2: Prospektteori. Kilde: Kahneman, Daniel (2011)23°.

Grafen illustrerer tre veesentlige nedslagspunkter inden for prospektteori:

5.4.1. Referencepunkter

Helt afggrende er, at menneskers veerdi af et givent tab eller gevinst er betinget af menneskets
referencepunkt.?3® Referencepunktet kan tage udgangspunkt i vedkommendes nuvaerende velstand,
men referencepunktet kan ogsd afhaenge af forventninger. Sidenhen er det blevet specificeret, at
referencepunktet, som anvendes til at evaluere et menneskes tab eller gevinst, bestar i individets
forventninger.?¥’ Tag fx en situation, hvor en person har en forventning om, at han far en Ignforhgjelse. |
denne situation vil denne forventning indgd i hans referencepunkt. Hvis forventningen ikke
imgdekommes til den naeste Ignforhandling, vil han kunne opfatte opretholdelsen af status quo som et
tab, fordi det ligger under hans referencepunkt. Omvendt vil det fgles som en gevinst, hvis en person far
en lgnforhgjelse, som han ikke havde forventet.?38

234 Kahneman, Daniel. (2011) Thinking, fast and slow. Macmillan, s. 274-275.

235 Kahneman, Daniel. (2011) Thinking, fast and slow. Macmillan, s. 283

236 Barberis, Nicholas C. (2013) “Thirty Years of Prospect Theory in Economics: A Review and Assessment”. Journal of Economic
Perspectives, s. 175.

237 |bid. 5. 175

238 Kahneman, Daniel. (2011) Thinking, fast and slow. Macmillan, s. 279-282.
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5.4.2. Tabsaversion

Desuden er et grundleggende element, som afviger radikalt fra nyttemaksimeringsteorien, at
erkendelsen af, at der eksisterer af tabsaversion. Alts3, at der er forskel pa, hvordan mennesker opfatter
realisering af tab og gevinster, hvilket praeger deres beslutningstagen.

Den mest illustrative made at vise eksistensen af tabsaversion pa er ved et eksempel, hvor der opstilles
to forskellige scenarier. | hvert scenarie far aktgrerne to valgmuligheder, hvoraf de skal vaelge den, de
foretraekker:

Scenarie 1: Aktgren kan vaelge med sikkerhed at vinde 9.000 kr. eller med 90 % sandsynlighed vinde
10.000 kr.

Scenarie 2: Aktgren kan veelge med sikkerhed at tabe 9.000 kr. eller med 90 % sandsynlighed at tabe
10.000 kr.

| scenarie 1 vil de fleste veelge med sikkerhed at vinde 9.000 kr., hvilket er et udtryk for, at de er
risikoaverse.

| scenarie 2, hvor der er en stor sandsynlighed for, at aktgren vil realisere et tab, er de fleste aktgrer
modsatvis risikosggende og vaelger muligheden, hvor de med 90 % sandsynlighed vil realisere et tab pa
10.000 kr.

Kahneman og Tversky observerede, at risikoaversionen steg i takt med, at indsatsen stiger. Det skyldes,
at den psykologiske veerdi af med sikkerhed at tabe 9.000 kr. opfattes veerre end end den psykologiske
vaerdi af med 90 % sandsynlighed at tabe 10.000 kr.2%

Sdledes gzelder det, at et pengebelgb vil opleves mere negativt end den samme pengemaessige gevinst
vil opleves som positiv.

5.4.3. Faldende psykologisk fglsomhed

Endvidere geelder det, at kurven for den psykologiske veerdi er aftagende, hvilket er et udtryk for, at
veerdien af de marginale andringer er faldende des stgrre gevinsten eller tabet pengemaessigt er. Det
skyldes, at en &endring fra 1.000 kr. til 900 kr. opfattes mindre veerdiforringende end en sndring fra 200
kr. til 100 kr.?*? Det er dette der kommer til udtryk, nar en aktgr bliver risikosggende i scenarier, hvor alle
udfald er darlige, som beskrevet ovenfor, hvor et sikkert tab af 9.000 kr. kan opleves veerre end en 90 %
chance for at miste 10.000 kr.

Det er interessant at betragte kurven umiddelbart efter den gar fra gevinst til tab. Heraf kan det udledes,
at den psykologiske veerdi falder markant i forhold til det pengemaessige tab. Des stgrre et pengemaessigt
tab, des mere flader kurven ud, hvilket er et udtryk for, at den psykologiske negative veerdi af tab
mindskes i takt med det pengemaessige tab forgges.?

239 |bid. s. 279-280.
240 |bid. s. 5. 282-283.
241 |bid. s. 285.

58



De pionererne resultater, som Kahneman og Tversky fgrst fremstillede i deres artikel om prospektteori,
har som navnt dannet grundlaget for adfaerdsgkonomi som en anerkendt gkonomisk disciplin.
Kahneman og Tversky observationer om, hvordan mennesker traeffer beslutninger, danner desuden
fundamentet for de mekanismer, som findes i litteraturen om kontraktsgkonomi, herunder seerligt den
forgrening, som anser kontrakter som referencepunkter for parterne.

5.5. Kontrakter som referencepunkter

Oliver Hart og John Moore (herefter Hart og Moore) udgav i 2008 artiklen Contracts as Reference
Points?*, hvori de blandt andet argumenter for, at kontrakter er referencepunkter, hvilket betyder, at
kontraktparterne vurderer, hvad der er retfeerdigt ud fra indholdet af kontrakten indgdet mellem dem.?#
Hart og Moore sondrer i artiklen endvidere mellem rigide kontrakter og fleksible kontrakter.

5.5.1. Rigide og fleksible kontrakter

Rigide kontrakter er i artiklen defineret som kontrakter, der ikke efterlader rum til, at parterne kan
genforhandle, nar der indtraeder efterfglgende omstaendigheder. Indgas der en rigid kontrakt, hvor den
ene part (seelgeren) skal levere en vare til den anden (kgberen), og der indtreeder en uforudset
efterfglgende begivenhed, som bevirker, at szlgerens omkostninger i forbindelse med handelen bliver
stgrre end forventet, vil keberen pa trods heraf stadig fgle sig berettiget til at fa varen til den i kontrakten
aftalte pris. Dette skyldes, at den rigide kontrakt er kgbers referencepunkt. Seelgeren vil ligeledes have
den rigide kontrakt som referencepunkt og vil derfor ogsa synes, det er retfeerdigt selv at skulle betale
for prisstigningen.?** Pa baggrund af denne antagelse, er det Hart og Moores opfattelse, at en stor fordel
ved rigide kontrakter er, at de ikke giver anledning til uoverensstemmende forventninger mellem
parterne og derfor heller ikke incitament til at udgve opportunistisk adfeerd.

Fleksible kontrakter er i artiklen defineret som veaerende kontrakter, der forpligter parterne til at
genforhandle ved indtreedelse af efterfglgende begivenheder. Dette betyder, at kontrakten Igbende
tilpasses til den konkrete situation, som parterne befinder sig i.

| praksis kan man for eksempel ggre en kontrakt fleksibel ved at indsaette en hardship-klausul i
kontrakten, som forpligter parterne til i feellesskab at forhandle sig frem til, hvordan de minimerer
omkostningerne (badde ex tunc?® og ex nunc?*®) forbundet med, at kontrakten som fglge af den
efterfglgende omstaendighed er blevet mere byrdefuld at opfylde end oprindeligt antaget for mindst én
af parterne.?*” En hardship-klausul giver sdledes parterne mulighed for at fordele udgiften for den
konkrete efterfglgende omstaendighed pa den mest gkonomisk efficiente made, for eksempel ved, at den

242 Hart, Oliver and John Moore. 2008. Contracts as Reference Points. Quarterly Journal of Economics 123(1): 1-48.

243 Hart og Moores pastand er ikke, at kontraktparterne ikke kan fgle sig uretfeerdigt behandlet som fglge af andre ting i
relationen, men naermere, at parterne danner sig et indtryk af, hvad der er retfaerdigt ved at kigge pa kontrakten, og stemmer
virkeligheden ikke overens med dette indtryk, bliver de skuffede.

244 Seelger vil ved indgaelsen af kontrakten have indkalkuleret risikoen for efterfglgende omstaendigheder i kontrakten,
herunder risikoen for prisstigninger, og den oprindeligt aftalte pris vil derfor reflektere denne kalkulerede risiko.

245 Med tilbagevirkende effekt.

246 Med fremadrettet effekt.

247 (stergaard, K. (2016) “Strategisk kontrahering - efterfglgende omstaendigheder: Om anvendelsen af hardship- og
gevinstklausuler som kontraktjusteringsmekanismer”, s. 437
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af parterne, for hvem det er billigst af baere omkostningerne forbundet med den efterfglgende
omstaendighed, afholder omkostningerne og kompenseres herfor af medkontrahenten.

Er der indgdet en fleksibel kontrakt, hvorefter der indtraeder en uforudset efterfglgende begivenhed, som
forgger saelgers omkostninger, er det Hart og Moores teori, at begge parter vil fgle, at det er retfeerdigt
at genforhandle prisen, da de set i lyset af kontrakten er bevidste om, at det er en del af aftalen.

Hart og Moore antager i artiklen endvidere, at hver af kontraktparterne ud fra kontrakten danner sig
nogle overbevisninger, som er i deres egen interesse, og som har betydning for, hvordan de fortolker
kontrakten. Hver part vil sdledes ikke fortolke kontrakten rationelt, men derimod fortolke kontrakten til
deres egen fordel. Det betyder, at parternes opfattelse af, hvad der gaelder i henhold til kontrakten, ikke
er i overensstemmelse. Parternes referencepunkter vil altsa ofte vaere forskellige i fleksible kontrakter. 24
Eksempelvis vil salgeren maske synes, det er retferdigt, at parterne gennem genforhandlingen af
kontrakten kommer frem til, at parterne skal dele de ekstra omkostninger ligeligt mellem sig, mens
kpberen vil synes, det er fair, at seelger deekker to tredjedele af de ggede omkostninger. Safremt én af
parterne fgler sig uretfaerdigt behandlet (den forurettede part) i forbindelse med genforhandlingen, vil
denne udgve opportunistisk adfaerd og “straffe” modparten ved ikke at praestere sa godt som muligt eller
ved ikke at veere samarbejdsvillig.?*® 2*°Denne straffende adfeerd medfgrer, at der opstar et
dgdveegtstab??.2>2 Hart og Moore mener dermed, at fordelen ved fleksible kontrakter er, at de giver
parterne mulighed for at justere kontrakten i henhold til den situation, de er i. Ulempen ser Hart og
Moore derimod som, at uanset hvilket resultat parterne nar frem til gennem forhandlingen, vil mindst én
af parterne veaere utilfreds med resultatet, og derfor udgve opportunistisk adfaerd, som fgrer til et
velfaerdstab, hvorfor Hart og Moore mener, at der opnas en samlet hgjere velfaerd ved rigide kontrakter
end ved fleksible kontrakter, nar kvaliteten spiller en afggrende rolle for kgber.

5.5.2. Kommunikations indflydelse pa parternes kontraktuelle referencepunkter

Jordi Brandts, Gary Charness og Matthew Ellmans (herefter Charness et al.) artikel Let’s talk: How
communication affects contract design fra 2014 bygger oven pa tidligere skreven litteratur vedrgrende
referencepunkter, og i saerdeleshed Hart og Moores artikel Contracts as Reference Points. Artiklen
omhandler de af Charness et al. gennemfgrte forsgg, som bekraefter deres teori om, at safremt
kontraktparter har mulighed for at kommunikere ved kontraktindgdelsen (ex ante), vil parterne tilpasse
deres forventninger til at vaere mere i overensstemmelse med hinandens, hvorved parternes
referencepunkter bliver teettere pa hinandens, og parterne vil kunne opna et stgrre samlet payoff ved
indgaelse af en fleksibel kontrakt end ved indgaelse af en rigid kontrakt.

| forspget blev det blandt andet undersggt, hvordan valg af kontrakttype (rigid eller fleksibel), varierer,
alt efter hvilken form for forhandlingsklima, parterne befinder sig i, forhandlingsklima med henholdsvis

248 Hart, O. og Moore, J. (2008), “Contracts as Reference Points”, s. 3

249 | praksis kunne den part, som fgler sig uretfeerdigt behandlet, for eksempel veere l&enge om at svare pa mails, undlade at
informere den anden part om afggrende ting, levere en vare af darligere kvalitet eller lignende ting, som kontrakten ikke
direkte foreskriver regler for. Der er en lille omkostning forbundet med at straffe modparten, men omkostningen er meget lille
sammenlignet med, hvor stor skade handlingen medfgrer for modparten.

250 Dette er et udtryk for negativ reciprocitet, som daekker over, at folk er villige til at ofre egennytte for at skade dem, der har
handlet egoistisk (opportunistisk) over for dem.

251 Jdtrykket dpdvaegtstab bruges i gkonomisk teori om enhver defekt skabt af en ineffektiv fordeling af ressourcer.

252 Hart, O. og Moore, J. (2008), “Contracts as Reference Points”, s. 2-3.
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fri kommunikation, begraenset kommunikation eller ingen kommunikation.?>3> Endvidere blev det
undersggt, hvordan forhandlingsklimaet pavirker kgbers pay-off samt kvaliteten af den vare, som bliver
leveret.?>

5.5.3. Forsggets forlgb

Forsgget forlgb ved, at to parter (kgber og szelger) skulle indga en kontrakt. Ved kontraktindgdelsen skulle
en raekke trin gennemfgres i kronologisk raekkefglge i de forskellige forhandlingsklimaer, henholdsvis fri
kommunikation, begraenset kommunikation og ingen kommunikation.

Ingen kommunikation indebeerer, at parterne ikke kan kommunikere om andet end kontrakttype og pris.
Det vil sige, at kgber tilbyder salger at indga i en kontrakt af en bestemt type og med en valgt pris, P,
hvorefter seelger enten kan veelge at acceptere eller ikke at acceptere kontrakten.

Fri kommunikation er i artiklen defineret som “free-form communication (”chat”)”?>> og daekker over, at
parterne i Igbet af forhandlingen kunne udveksle al den information, som de havde lyst til, via en
chatfunktion.

Begraenset kommunikationer i artiklen defineret som “communication is restricted to only letting buyers
with flexible contracts state two numbers indicating how much will be added to the base price for each
cost outcome.”?*® De forskellige cost outcomes, som der her omtales, er henholdsvis 1) omkostningerne,
hvis der indtreeder en efterfglgende omstendighed, som forgger salgers omkostninger, og
omkostningerne, hvis der ikke indtreeder en efterfglgende omstendighed, hvorved szlgers
omkostninger forbliver som i udgangspunkt. Kgber har sdledes mulighed for at angive to tal i en
chatfunktion. De to tal repraesenterer, hvilket belgb kgber vil lzegge oven i den oprindeligt aftalte pris i
tilfelde af, at 1) seelgers omkostninger bliver stgrre end ved indgaelsen af kontrakten og 2) salgers
omkostninger forbliver som i udgangspunktet.

Begraenset kommunikation synes meget opsat og ikke i overensstemmelse med, hvordan kommunikation
vil forega i den virkelige verden mellem ordregiver og en potentiel leverandgr. Af den arsag vil fokus i det
folgende vaere pa forskellen mellem ingen kommunikation og fri kommunikation.

Af Figur 3 fremgar, hvilke trin parterne i kronologisk reekkefglge gennemgik i et forhandlingsklima med
henholdsvis ingen, begraenset og fri kommunikation.

253 Charness et al., (2014) “Let’s talk: How communication affects contract design”, s. 3.

254 Det bemaerkes, at varen lige sa vel kunne vaere en ydelse, som udveksles mellem parterne, hvilket fglger af note 3 pa side 3
i artiklen.

255 Charness et al., (2014) “Let’s talk: How communication affects contract design”, s. 5.

256 |bid. s. 6.
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Trin Ingen kommunikation Fri kommunikation

1 Fra at parterne matches, kan de frit kommunikere om,
hvordan de vil agere under kontrakten.

2 Kgber veelger, om kontrakten skal vaere fleksibel eller | Kgber valger, om kontrakten skal vaere fleksibel eller

rigid. rigid.

3 Kgber annoncerer en pris, P. Kgber annoncerer en pris, P, og eventuelt en
kompensation i tilfelde af en forggelse af saelgers
omkostning.

4 Selger annoncerer, hvilken kvalitet han vil veelge,
eventuelt betinget af kgbers adfeerd

5 Seelger accepterer / accepterer ikke. Seelger accepterer / accepterer ikke.

6 Hvis seelger ikke accepterer, far begge parter et payoff pa | Hvis salger ikke accepterer, far begge parter et payoff pa
0. 0.

7 Hvis seelger accepterer, vil der med 50 % sandsynlighed | Hvis saelger accepterer, vil der med 50 % sandsynlighed
indtreede en efterfglgende omstaendighed, som forgger | indtreede en efterfglgende omstendighed, som forgger
saelgers omkostninger. saelgers omkostninger.
Det betyder, at med sandsynligheden 50 % er | Det betyder, at med sandsynligheden 50 % er
omkostningen for salger = 20, og med sandsynligheden | omkostningen for szlger = 20, og med sandsynligheden
50 % er omkostningen = 0. 50 % er omkostningen = 0.

8 Hvis den fleksible kontrakt er valgt, kan kgber tilbyde at | Hvis den fleksible kontrakt er valgt, kan kgber tilbyde at

betale en del af szlgers ggede omkostning, Q. Hvis den
rigide kontrakt er valgt, har kgber ikke denne mulighed.

betale en del af selgers pgede omkostning, Q. Hvis den
rigide kontrakt er valgt, har kgber ikke denne mulighed.
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Saelger veelger derefter mellem tre kvalitetsniveauer, R:

R = -1 (koster szlger c = 1 enhed og medfgrer en nytte
for kgber pa 15.

R =0 (koster szlger ¢ = 0 og medfgrer en nytte for kgber
pa 20

R =1 (koster szlger c = 1 og medfgrer en nytte for kgber
pa 35

Seelger vaelger derefter mellem tre kvalitetsniveauer, R:

R =-1 (koster selger c = 1 enhed og medfgrer en nytte
for kgber pa 15.

R = 0 (koster saelger c = 0 og medfgrer en nytte for kgber
pa 20

R =1 (koster seelger c = 1 og medfgrer en nytte for kpber
pa 35

Kun prisen, P, der indgar i kontrakten, kan handhaeves.
Lgfter om omkostningsdeling, Q, og om kvalitetsvalg, R,
er ikke verificerbare og kan altsa ikke handhaeves.

Kgbers nytte, N, er = 10 i udgangspunktet, hvis kontrakten gennemfgres, og til denne nytte skal laegges nytten, som

den leverede kvalitet, R, medfgrer.

Endvidere geelder, at hvis kontrakten accepteres og indgas, skal den gennemfgres, hvilket betyder, at szelger skal

levere, og kgber skal betale.

Figur 3, Forsggets forlgb.
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5.5.4. Forsggets resultater

Resultaterne af det gennemfgrte forsgg er illustreret i Figur 4.

Parameter

Ingen kommunikation

Fri kommunikation

Kgbers payoff

™ Rigide kontrakter

J Fleksible kontrakter

J Rigide kontrakter

M Fleksible kontrakter

Varens kvalitet

™ Rigide kontrakter

J, Fleksible kontrakter

J Rigide kontrakter

N Fleksible kontrakter

Hyppighed af den valgte kontrakttype

™ Rigide kontrakter

J Fleksible kontrakter

J Rigide kontrakter

N Fleksible kontrakter

Figur 4, Forsggets resultater. Pilene ved siden af en kontrakttype betyder, at den givne kontrakttype henholdsvis klarer sig bedst
() eller ddrligst (\) i relation til det givne parameter og i det givne kommunikationsklima. For eksempel betyder “Ingen
kommunikation, Kabers pay-off: I* Rigide kontrakter”, at de rigide kontrakter giver kgber den stgrste nytte ved ingen

kommunikation.

Resultaterne kan samlet set beskrives i tre seetninger:

ved ingen kommunikation veelges rigide kontrakter oftere end fleksible kontrakter.

2. ved fri kommunikation er k@bers payoff og kvalitet hgjere ved fleksible kontrakter end

ved rigide kontrakter.

3. ved fri kommunikation veaelges fleksible kontrakter oftere end rigide kontrakter.

| det fglgende vil resultaterne blive forklaret med udgangspunkt i artiklen af Charness et al. og illustreret

ved hjeelp af vores egne beregninger.
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5.5.5. Ingen kommunikation

| naervaerende afsnit vil det forklares, hvorfor der ved ingen kommunikation oftere veelges rigide
kontrakter end fleksible kontrakter (ssetning nummer 1. i Afsnit 5.5.4, Forsggets resultater).

Det fremgar af beregningerne i Figur 5 nedenfor, hvilke gennemsnitlige payoffs saelger og keber vil opna
ved indgdelsen af henholdsvis en rigid og en fleksibel kontrakt i et forhandlingsklima med ingen

kommunikation.

Beregningerne bygger pa en situation, hvor to parter (szlger og kgber) indgar en kontrakt ved
gennemfgrsel af de samme trin som i forsgget, og som fremgdr af Figur 3, og under de samme
forudszetninger som i forspget. De samlede antagelser er fglgende:

e Parterne ma ikke kommunikere med hinanden.

e Pris=P=12.

e Salgers omkostning = ¢ = 0 uden omkostningschok / ¢ = 20 med omkostningschok.
Der er 50 % risiko for et omkostningschok.

e Szlger kan levere tre kvalitetsniveauer, R:
R =-1: Koster seelger 1 og medfgrer en nytte for kgber, som svarer til et payoff pa 15.
R = 0: Koster salger 0 og medfgrer en nytte for kgber, som svarer til et payoff pa 20.
R = 1: Koster saelger 1 og medfgrer en nytte for kgber, som svarer til et payoff pa 35.

e Kgbers payoff er 10 i udgangspunktet, hvis kontrakten gennemfgres, og til denne nytte skal
legges nytten, som den leverede kvalitet af varen medfgrer.

e Endvidere geelder, at hvis kontrakten accepteres og indgas, skal den gennemfgres, hvilket
betyder, at seelger skal levere, og kgber skal betale.

e Kun prisen, P, der indgar i kontrakten, kan handhaeves. Lgfter om omkostningsdeling, Q, og om
kvalitetsvalg, R, er ikke verificerbare og kan altsa ikke handhaeves.
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Ingen kommunikation

(P=12)

Rigid kontrakt

(Kgber kan ikke kompensere szlger)

Fleksibel kontrakt

(Kgber kan kompensere salger)

c=0 c=20 c=0 c=20
Kvalitet, R=0

Kvalitet, R=0 Kvalitet, R=0 Kvalitet, R=-1
Seelgers payoff

Salgers payoff Salgers payoff Salgers payoff
12

12-20=-8 12 12-20-1=-9

Kgbers payoff Kgbers payoff Kgbers payoff Kgbers payoff

10+20-12=18 10+20-12=18 10+15-12=13

10+20-12=18

Gennemsnit (kgber)
Gennemsnit (kgber)
0,5*18+0,5*18=18
0,5*%18+0,5*13=15,5

Gennemsnit (selger)

Gennemsnit (saelger
0,5*12+05*(-9)=1,5

0,5*12+0,5*(-8)=2

Figur 5. Egne beregninger, som er foretaget med inspiration fra de i artiklen vigtige pointer om, hvordan parterne agerer i et
forhandlingsklima med ingen kommunikation.

Beregningerne i Figur 5 viser, at ved en rigid kontrakt i et forhandlingsklima med ingen kommunikation
vil det gennemsnitlige payoff for kgber vaere 18, mens det gennemsnitlige payoff for seelger vil vaere 2.
Da salger far et positivt payoff (2 > 0), vil seelger acceptere kontrakten. Ved en fleksibel kontrakt vil det
gennemsnitlige payoff for kgber vaere 15,5, mens det gennemsnitlige payoff for szlger vil veere 1,5.
Seelger far stadig et positivt payoff og vil derfor stadig acceptere kontrakten (1,5 > 0), men vil foretraekke
den rigide kontrakt, da denne giver et hgjere payoff.

Det lavere gennemsnitlige payoff for bade kgber og selger ved den fleksible kontrakt ved ingen
kommunikation skyldes ifglge teorien af Charness et al., at parterne vil fortolke kontrakten forskelligt. Pa
trods af, at kgber og szlger har den samme kontrakt som referencepunkt, fortolker de hver iszer
kontrakten til deres egen fordel, og derfor er deres egentlige referencepunkter forskellige. Szelger vil
forvente og finde det retfaerdigt, at kgber kompenserer szlger med et vist belgb, nar der opstar en
prisforggelse pa ¢ = 20, mens keber vil finde det retfeerdigt at kompensere salger med et mindre belgb.
| regneeksemplet kompenserer kgber seelger med Q = 0 (altsd ingenting), men i teorien kunne Q veere et
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hvilket som helst belgb. Det vigtige er, at kgber vil kompensere salger mindre, end hvad saelger forventer.
Dette resulterer i, at seelger fgler sig darligt behandlet, hvorfor saelger vil straffe kgber ved at levere en
vare af darligere kvalitet (R = -1), selvom der for saelger er en omkostning pa 1 forbundet med at levere
en darligere vare end R = 0. Det skyldes, at salger pa grund af negativ reciprocitet vaegter det hgjere at
fa lov til at straffe kgber, end saelger vaegter sit eget payoff. Reciprocitet baserer sig ifglge Matthew Rabin
pa to antagelser, 1) at folk er villige til at ofre egennytte for at gavne dem, der har handlet genergst over
for os, og 2) at folk er villige til at ofre egennytte for at skade dem, der har handlet egoistisk
(opportunistisk) over for 0s.27 Virkningen af henholdsvis negativ og positiv reciprocitet er illustreret i
Figur 6 nedenfor.

Kaber

Kompenser ikke Kompenser

Salger

Negativ Uden Uden Positiv
reciprocitet reciprocitet reciprocitet  reciprocitet

Figur 6. Reciprocitet. Figuren illustrerer kabers og seelgers handlemuligheder i det gennemfgrte sekventielle spil og indvirkningen
af henholdsvis positiv og negativ reciprocitet pd selgers valg af handling. Fgrst vaelger kaber, om han vil kompensere eller ikke
kompensere saelger, hvorefter seelger kan vaelge imellem kvaliteten R = -1, R = O eller R = 1. Da det koster seelger 1 at levere bdde
R =-1o0g R =1, ville det rationelle for seelger vaere at levere R = 0 uanset kgbers handling, da dette ikke koster saelger noget,
hvorfor seelger vil maksimere sit eget payoff i den givne situation. Positiv reciprocitet vil dog have den virkning, at saelger gerne
vil ofre en del af sit payoff for at belgnne kaber, hvis kaber har opfart sig paent. Ligeledes vil seelger ofre en del af sit payoff for at
straffe kaber, hvis szelger ikke har opfart sig paent.

Som et resultat af den negative reciprocitet opstar der et dgdvaegtstab, da kgber far en lavere nytte af
den leverede vare (10 i stedet for 15), og saelger far et lavere payoff (-9 i stedet for -8).

| den rigide kontrakt er der ingen plads til fortolkning, da kgber ikke har mulighed for at kompensere
seelger, hvorfor szlger ingen forventning har om det. Saxlger har accepteret den af kgber tilbudte
kontrakt med den foresldede pris pa den forudsaetning, at salger beerer alle omkostningerne i tilfaelde af
en omkostningsforggning pa c = 20. Parterne har derfor samme referencepunkt, og der opstar ingen
negativ reciprocitet, hvorfor szlger leverer en vare af den normale kvalitet, R = 0. Da der ikke er nogen
negativ reciprocitet, er der heller intet dgdvaegtstab i den rigide kontrakt, hvorfor denne giver bade kgber
og salger det hgjeste gennemsnitlige payoff sammenlignet med den fleksible kontrakt. Af den arsag er
hyppigheden af indgdede rigide kontrakter ligeledes stgrre end hyppigheden af indgdede fleksible
kontrakter i et forhandlingsklima med ingen kommunikation.

257 M. Rabin (1998) “Psychology and Economics”, s. 21.).
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5.5.6. Fri kommunikation

| neervaerende afsnit vil det blive forklaret, hvorfor kgbers payoff og kvaliteten af den leverede vare er
hgjere ved fleksible kontrakter end ved rigide kontrakter (seetning nummer 2. i Afsnit 5.5.4, Forsggets
resultater), samt hvorfor der ved fri kommunikation oftere veelges fleksible kontrakter end rigide
kontrakter (seetning nummer 3. i Afsnit 5.5.4, Forsggets resultater).

Det fremgar af beregningerne i Figur 7 nedenfor, hvilke gennemsnitlige pay-offs seelger og kgber vil opna
ved indgdelsen af henholdsvis en rigid og en fleksibel kontrakt i et forhandlingsklima med fri
kommunikation. Beregningerne er foretaget ved at udlede de i artiklen vigtige pointer om
referencepunkter, hvorefter de er omsat til tal.

Beregningerne bygger pa en situation, hvor to parter (salger og kgber) indgar en kontrakt ved
gennemfgrsel af de samme trin som i forsgget, og som fremgar af Figur 3 og under de samme
forudsaetninger som i forsgget. De samlede antagelser er fglgende:

e Parterne kan kommunikere frit med hinanden ved kontraktindgaelsen.

e Pris=P=12.

e Salgers omkostning = ¢ = 0 uden omkostningschok / ¢ = 20 med omkostningschok.
Der er 50 % risiko for et omkostningschok.

e Szlger kan levere tre kvalitetsniveauer, R:
R =-1: Koster seelger 1 og medfgrer en nytte for kgber, som svarer til et payoff pa 15.
R = 0: Koster saelger 0 og medfgrer en nytte for kgber, som svarer til et payoff pa 20.
R = 1: Koster selger 1 og medfgrer en nytte for kgber, som svarer til et payoff pa 35.

e Kgbers payoff er 10 i udgangspunktet, hvis kontrakten gennemfgres, og til denne nytte skal
laegges nytten, som den leverede kvalitet af varen medfgrer.

e Endvidere geelder, at hvis kontrakten accepteres og indgas, skal den gennemfgres, hvilket
betyder, at seelger skal levere, og kgber skal betale.

e Kun prisen, P, derindgar i kontrakten, kan handhaeves. Lgfter om omkostningsdeling, Q, og om
kvalitetsvalg, R, er ikke verificerbare og kan altsa ikke handhaves.
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Fri kommunikation

(P=12)
Rigid kontrakt Fleksibel kontrakt
(Kgber kan ikke kompensere salger) (Kgber kan kompensere szelger)

c=0 c=20 c=0 c=20
Kvalitet, R=0 Kvalitet, R=0 Kvalitet, R=0 Kvalitet, R=1
Seelgers payoff Saelgers payoff Seelgers payoff Seelgers payoff
12 12-20=-8 12 12-10-1=1
Kgbers payoff Kgbers payoff Kgbers payoff Kgbers payoff
10+20-12=18 10+20-12=18 10+20-12=18 10+35-10-12=23

Gennemsnit (kgber)

Gennemsnit (selger

0,5*18+0,5*18=18

Gennemsnit (kgber

0,5*18+0,5*23=20,5

Gennemsnit (selger)

0,5*12+0,5*(-8)=2 05*12+0,5*1=6,5

Figur 7, Egne beregninger, som er foretaget med inspiration fra de i artiklen vigtige pointer om, hvordan parterne agerer i et
forhandlingsklima med fri kommunikation.

Beregningerne i Figur 7 viser, at ved en rigid kontrakt i et forhandlingsklima med fri kommunikation vil
det gennemsnitlige payoff for kgber vaere 18, mens det for szelger vil vaere 2. Ved en fleksibel kontrakt vil
det gennemsnitlige payoff for kgber vaere 20,5, mens det for saelger vil vaere 6,5. Saelger far ved begge
kontrakttyper et positivt payoff og vil derfor acceptere begge kontrakter. Bdde kgpber og salger vil
foretraekke den fleksible kontrakt, da denne giver begge parter et stgrre gennemsnitligt payoff.

Det hgjere gennemsnit for bade kgber og seelger ved den fleksible kontrakt skyldes ifglge teorien af
Charness et al., at parterne ved kontraktforhandlingen har mulighed for at kommunikere frit, hvorved
den asymmetriske information mindskes, og parterne bliver bedre i stand til at forstd modpartens
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situation, saledes at deres referencepunkter bliver mere ens. Det bliver derfor nemmere for kgber at
kompensere sxlger det belgb, som szlger forventer, i tilfaelde af en omkostningsforggning, og szelger vil
derfor pa grund af positiv reciprocitet fa lyst til at belgnne kgber. Dette vil selger gare ved at levere en
vare af hgjere kvalitet, hvilket resulterer i en stgrre nytte af varen for kgber. Den frie kommunikation ved
kontraktens indgaelse ggr ydermere saelger bedre i stand til at vide, hvad kgber forventer af en vare af
god kvalitet, hvorfor saelger med stgrre sandsynlighed kan opfylde kgbers forventninger.?>®

| eksemplet er der taget udgangspunkt i, at kgber ved kontraktindgdelsen lover szlger at kompensere
seelger Q = 10, hvis der opstar et negativt prischok pd c = 20, altsd halvdelen af prisforggelsen.
Efterfglgende vil kgber ifglge teorien have stort incitament til at overholde det lovede, da kgber som
folge af det feelles referencepunkt ved, at saelger ellers kan finde pa at straffe kgber ved at levere en vare
af darlig kvalitet (R = - 1). Kg@ber ved ogsa, at hvis kgber overholder det lovede og kompenserer salger
med Q = 10, vil der vaere stor sandsynlighed for, at saelger vil belgnne kgber (positiv reciprocitet) ved at
levere en vare af hgjere kvalitet (R = 1). En vare af darlig kvalitet (R = -1) giver kgber en nytte, der svarer
til et payoff pa 15, mens en vare af god kvalitet (R = 1) giver kgber en nytte, der svarer til et payoff pa 35.
Hvis keber kompenserer seelger med ¢ = 10 og far en vare af god kvalitet, vil kgbers payoff samlet set
veere 23 (10+ 35-10-12), og hvis kgber ikke kompenserer saelger og ¢ = 0 og far en vare af darlig kvalitet,
vil kgbers payoff samlet set vaere 13 (10 + 15 - 12). Kgber kan altsa, hvis salger overholder sin del af
aftalen, opna en forgget nytte pa 10 ved at kompensere szlger med det lovede belgb. Fordi fri
kommunikation ligeledes styrker relationen ved at opbygge tillid, t@r kgber stole pa, at seelger som fglge
af positiv reciprocitet vil belgnne kgber, hvis kgber kompenserer salger med det aftalte belgb.

Seelger vil fa et gennemsnitligt stgrre payoff (6,5 > 2), og det samme vil kgber (20,5 > 18) ved indgaelsen
af en fleksibel kontrakt end ved indgaelsen af en rigid kontrakt, hvis prisen i begge kontrakter er P = 12,
og af den arsag vil begge parter foretraekke at indga en fleksibel kontrakt.

Eftersom saelger far et stgrre payoff ved indgaelse af den fleksible kontrakt med P =12 end ved indgaelse
af den rigide kontrakt med P = 12, ma det antages, at seelger ogsa vil acceptere en fleksibel kontrakt med
en lavere pris. Det ma naermere bestemt antages, at saelger vil acceptere en fleksibel kontrakt, hvis den
giver det samme payoff plus g, som det forventede payoff ved den rigide kontrakt. Hvor lav en pris szelger
vil acceptere i den rigide kontrakt kan udregnes saledes:

Omkostning, ¢ = 20 - kompensation pd Q= 10 - R =1 - szelgers pay-off: P—10-1
Ombkostning, c =0 = ingen kompensation - R = 0 - salgers pay-off: P

Seelgers gennemsnitlige payoff: 0,5 (P-10-1)+0,5(P)=P-5-0,5=P—-5,5

258 | beregningerne er det antaget, at szlger belgnner kgber med en vare af hgj kvalitet i det tilfaelde, hvor der sker et
omkostningschok, men kun leverer en vare af normal kvalitet, nar der intet omkostningschok sker. Der kan argumenteres for,
at sezelger selv i det tilfaelde, hvor der intet omkostningschok sker, vil levere en vare af hgj kvalitet. Dette vil seerligt vaere
tilfaeldet, hvis kgber ved tidligere indtradte omkostningschok har kompenseret seelger, hvorfor szelger grundet positiv
reciprocitet vil belgnne kgber, selv hvis der intet omkostningschok sker. Dette vil resultere i et endnu hgjere gennemsnitligt
samlet payoff og endvidere have den effekt, at der skabes positiv reciprocitet hos kgber, som derfor vil belgnne selger ved
fremtidige omkostningschok ved at kompensere salger, det af saelger forventede belgb.
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For at saelger i den fleksible kontrakt far det samme gennemsnitlige payoff som i den fleksible kontrakt
med P =12, skal P - 5,5 veere lig med 2, som er szlgers gennemsnitlige payoff i den rigide kontrakt med
P=12.

P-55=2
P=75
For at saelger vil foretraekke den fleksible kontrakt, skal prisen i den fleksible kontrakt altsa vaere P = 7,5
+ €, hvor € er et udtryk for det lille ekstra belgb, som seelger skal have for at foretraekke den fleksible
kontrakt. Parternes payoff, nar der indgas en fleksibel kontrakt med P = 7,5 + ¢, fremgar af Figur 8

nedenfor.
Fri kommunikation
Fleksibel kontrakt (P = 7,5 + £2°9)
(Kgber kan kompensere salger)
c=0 c=20
Kvalitet, R=0 Kvalitet, R=1
Seelgers payoff Seelgers payoff
7,5 7,5-10-1=-3,5
Kgbers nytte Kgbers nytte
10+20-7,5=22,5 10+35-10-7,5=27,5
Gennemsnit (kgber
0,5*22,5+0,5*27,5=25
Gennemsnit (seelger
05*75+05*-35=2

Figur 8, Seelger og kebers payoff, ndr der indgds en fleksibel kontrakt med P = 7,5 + € i et forhandlingsklima med fri
kommunikation.

259 For simplicitetens skyld medtages ¢ ikke i beregningerne.
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De payoffs, der fremgar af Figur 8, er en sandhed med modifikationer. Prisen pa 7,5 + € er udregnet med
udgangspunkt i, at salger kan veere helt sikker pa at blive kompenseret af kgber i tilfeelde af en
prisstigning, hvilket ikke er tilfaeldet. Det skyldes, at Igfter om omkostningsdeling, Q, ikke er verificerbare
og derfor ikke kan handhaeves. | princippet kan salger risikere ikke at blive kompenseret og lide et stgrre
tab end det forventede tab pa 3,5, nar keber kompenserer saelger. Hvis kgber ikke kompenserer szlger,
vil seelger saledes lide et tab pa -13,5260. Derfor er en fleksibel kontrakt med P = 7,5 + € for seelger
forbundet med en stgrre risiko end en rigid kontrakt med P = 12, selvom begge kontrakter i teorien giver
seelger det samme gennemsnitlige payoff. | den forbindelse erindres eksistensen af tabsaversion, som
bevirker, at der er forskel pa, hvordan mennesker opfatter realisering af tab og gevinster, hvilket praeger
deres beslutningstagen. Det betyder, at til trods for, at seelgers forventede payoff er enslydende i begge
kontrakter, vil den psykologiske vaerdi ikke vaere ens, da seelger vaegter sandsynligheden for at et tab
hgjere end sandsynligheden for gevinst. Risikoen for, at kgber ikke kompenserer selger, vil derfor i
praksis indebaere, at saelger vil kraeve en risikopraemie oven i prisen pa 7,5 + € for at vaere villig til at indga
i den fleksible kontrakt. Risikopraemien er belgbet, som saelger vil tillaegge prisen for kontraktuelt at baere
risikoen for omkostningsstigningen. | den virkelig verden skal der sdledes vaere en betydelig gevinst for
sezelger, hvis denne skal vaelge den mere risikable fleksible kontrakt. Det betyder, at kgber ikke blot kan
presse prisen ned med afsaet i saelger forventede payoff ved en rigid kontrakt, sa keber kan beholde hele
overskuddet ved at indgd den fleksible kontrakt. Realistisk set skal seelger have en del af gevinsten, som
opnas ved fleksible kontrakter, for at ville patage sig en mere risikabel kontrakt.

5.5.7. Sammenfatning pa kontrakter som referencepunkter

Hart og Moores teori er, at rigide kontrakter mellem to parter giver stgrre payoff og bedre kvalitet af den
leverede vare end fleksible kontrakter, og at rigide kontrakter derfor indgas oftere. Det begrundes med,
at kontrakten er parternes referencepunkt, og at hver part fortolker kontrakter, som tillader rum til
fortolkning (fleksible kontrakter), til egen fordel. Dette giver anledning til forskellige referencepunkter og
dermed forskellige opfattelser af, hvad der er retfaerdigt, hvilket resulterer i skuffede forventninger hos
parterne, som fg@rer til negativ reciprocitet og straffende adfeerd med dgdvaegtstab til fglge. Derimod er
der i rigide kontrakter intet rum til fortolkning og derfor intet dgdvaegtstab.

Resultaterne i forsggene gennemfgrt af Charness et al., bekraefter Hart og Moores teori, men bidrager
yderligere med den betragtning, at nar kontraktparterne har mulighed for at kommunikere frit ved
kontraktindgdelsen, vil fleksible kontrakter give stgrre payoff og bedre kvalitet af den leverede vare, og
de vil indgas oftere end rigide kontrakter. Dette skyldes, at kommunikation ved kontraktindgaelsen
mindsker informationsasymmetrien mellem parterne og skaber forstaelse for den andens situation,
hvormed parterne far et feelles referencepunkt. Et faelles referencepunkt ggr det nemmere for kgber at
ggre saelger tilfreds i tilfeelde af en omkostningsforggning, og endvidere bliver det nemmere for saelger
at levere en vare, som kgber mener er af god kvalitet. Den mindskede informationsasymmetri resulterer
derfor i, at kgber kompenserer szlger med det belgb, saelger forventer, og at seelger som fglger af positiv
reciprocitet belgnner kgber ved at levere en vare, som har hgj kvalitet for kpber. Dette bevirker, at der
opstar et et stgrre gennemsnitligt payoff for begge parter. Derfor er de fleksible kontrakter mere
attraktive og vil indgas oftere, nar parterne kan kommunikere frit ved kontraktindgaelsen.

2607,5-20-1=-13,5.
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Sammen understgtter teorierne af Hart og Moore samt Charness et al., at det er mere efficient for to
parter at kommunikere inden og i forbindelse med indgaelsen af en kontrakt end det er ikke at
kommunikere. Teorierne har dog den mangel, at de ikke indregner de ikke-ubetydelige
transaktionsomkostninger forbundet med, nar der kommunikeres frit ved kontraktindgaelsen.

5.6. Kommunikations indflydelse ved indgdelsen af it-udviklingskontrakter

5.6.1. Teoriernes anvendelse og relevans ved it-udviklingskontrakter

| neervaerende afsnit vil det blive gennemgaet, hvorvidt de gennemgaede teorier om kontrakter som
referencepunkter er anvendelige og relevante i forbindelse med ordregivers anskaffelse af
specialudviklet programmel.

En af forudsaetningerne for de gennemgaede teorier er, at kvaliteten af den leverede vare er af afggrende
betydning for kgber. Hvis kvaliteten ikke er afggrende for kagber, vil seelger ikke kunne straffe kgber ved
at levere en vare af darligere kvalitet, da kgber ville veere ligeglad, hvorfor salgers anstrengelser ved at
forspge at straffe kgber ville vaere spildt.

| it-udvikling er fokus ofte pa det af ordregiver gnskede output, altsa et system, som har den aftalte
funktionalitet, og som ordregiver kan bruge til at understgtte bestemte forretningsgange i ordregivers
organisation. Mange kontrakter tager derfor udgangspunkt i kundens kravspecifikation, hvoraf det
fremgar, hvad systemet skal kunne, samt i leverandgrens Igsningsbeskrivelse, hvoraf det fremgar hvordan
system skal opfylde kundens krav. Om systemet i sidste ende lever op til kravspecifikationen, afprgves i
en raekke tests, der resulterer i en godkendelse eller giver kunden en raekke misligholdelsesbefgjelser,
hvis systemet ikke kan godkendes. Det er en selvfglge, at den ngdvendige funktionalitet ngdvendigvis ma
veere til stede, for at systemet opfylder ordregivers behov, men det i sig selv er ikke nok til at sige, at
aftalen er tilfredsstillende opfyldt for ordregiver. Det er ligeledes afggrende, hvor godt systemet er,
herunder fx kvaliteten af selve kodningen. Kodningens kvalitet kan fa konsekvenser for, hvor mange fejl
der er i systemet, og dermed om tidsplanen overholdes, systemets oppetid, sikkerhed, brugervenlighed,
og i hvilken grad hvor nemt det er at vedligeholde systemet.?®* Hvis kodningen af systemet er af lav
kvalitet, vil det derfor kunne resultere i store omkostninger for ordregiver. Ofte vil ordregivers system
endvidere skulle opfylde nogle vitale behov i samfundet, hvorfor et forsinket eller meget fejlbehaftet it-
system kan have store konsekvenser for velfaerden i samfundet. Kvaliteten af det leverede system spiller
altsd i hgj grad en afggrende rolle for ordregiver, hvorfor det er plausibelt at antage, at it-leverandgren
ligesom i teorierne kan straffe ordregiver gennem levering af darlig kvalitet, hvilket vil medfgre et
nyttetab for ordregiver.

Teorierne af Hart og Moore og Charness et al. bidrager til at forsta, hvordan to parter agerer i en
kontraktuel relation, hvor der er stor risiko for indtraedelse af uforudsete efterfglgende omsteendigheder.
Ofte vil sddanne kontraktrelationer vaere af leengere varighed og/eller vedrgre en kompleks ydelse.
Teorierne har derfor ringe relevans i relation til indgdelse af kontrakter vedrgrende standardvarer, hvor
risikoen for efterfglgende omsteendigheder er lille. Som nzevnt flere gange er en af de store udfordringer
ved it-udvikling, at it-ydelser er meget komplekse, og at selve ydelsen ikke eksisterer pa tidspunktet for
aftaleindgaelsen, hvorfor det er sa godt som umuligt i kontrakten at tage stilling til alle fremtidige

261 Kromann Reumert og Software Improvement Group, Kodekvalitet i IT-kontrakter, s. 5.
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efterfglgende omstaendigheder. Derfor er risikoen for indtraedelse af efterfglgende omstaendigheder
meget stor. It-udviklingsprojekter straekker sig endvidere ofte over en lang tidsperiode, hvilket yderligere
skeerper risikoen for indtraedelse af efterfglgende omstaendigheder.

Det ma derfor siges, at de naevnte teorier vedrgrende kontrakter som referencepunkter utvivisomt kan
anvendes til at belyse, hvordan ordregiver og it-leverandgren agerer, nar de indgar i en kontraktuel
relation, som vedrgrer udvikling af et it-system. Teorierne understgtter dermed, at hvis ordregiver
kommunikerer med de potentielle leverandgrer inden og i forbindelse med gennemfgrelsen af et udbud,
kan der skabes en feelles forstdelse for, hvad parterne hver isaer forventer af hinanden, og der opstar et
faelles referencepunkt for relationen. Dette er en fordel pa flere punkter, som opridses i de fglgende
afsnit.

5.6.2. Udnyttelse af komplementzere ressourcer

For det fgrste er et feelles referencepunkt i it-kontrakter en fordel, fordi leverandgrerne som fglge af den
mindskede asymmetriske information far et dybere indblik i, hvad den gnskede it-leverance skal kunne,
altsa hvilken funktion systemet skal have i ordregivers organisation, for at leve op til ordregivers
forventninger. Leverandgrerne kan i den forbindelse foresld alternative Igsninger, som opfylder
ordregivers behov, men som er billigere end den Igsning, som ordregiver for eksempel havde forestillet
sig. Det kan vaere meget vanskeligt for ordregiver at vide, hvad der rent it-teknisk kan lade sig ggre uden
input fra leverandgren, men ved hjelp af kommunikation kan parternes sdkaldte komplementzere
ressourcer?®? udnyttes, s& der kan udarbejdes en bedre kravspecifikation. Jo mere retvisende
kravspecifikationen er, jo mindre er sandsynligheden for, at parterne har helt forskellige forestiller om,
hvilken funktionalitet it-leverancen skal have, og jo nemmere er det for leverandgrerne at udarbejde
tilbud og lIgsningsbeskrivelse, som er i overensstemmelse med ordregivers forventninger. En god og
retvisende kravspecifikation ggr det selvfglgelig nemmere for leverandgren af udvikle et it-program, som
rent faktisk tilfredsstiller ordregivers behov, hvorfor den endelige it-leverance i overensstemmelse med
teorien vil vaere af stgrre veaerdi for ordregiver. Derudover bliver det nemmere for parterne at vurdere,
hvad der er en del af leverandgrens tilbud, og hvad der ikke er en del af tilbuddet, nar der opstar
uforudsete begivenheder i samarbejdet. Parterne vil derfor vaere mere tilbgjelige til at blive enige om,
hvem der skal afholde omkostningerne til at Igse udfordringerne, for eksempel ved anvendelsen af en
hardship-klausul.

5.6.3. Valg af samarbejdspartner

For det andet er det en fordel, at der skabes et faelles referencepunkt inden kontraktens indgaelse, fordi
sandsynligheden for at indga kontrakten med den bedst mulige samarbejdspartner dermed gges. Jo mere
bevidste de potentielle leverandgrer er om ordregivers behov, jo bedre forudsatninger har de for at
udarbejde et tilbud, som viser, hvordan de bedst muligt opfylder behovet, og jo nemmere bliver det for
ordregiver at vurdere, hvilken leverandgr der rent faktisk er den bedste til den givne opgave. Det ideelle

262 Komplementaere ressourcer defineres af Dyer og Singh som: “distinctive resource of alliance partners that collectively
generate greater rents than the sum of those obtained form the individual endowment of each partner” Dyer, J. H. & Singh, H.
(1998) The relational view: Cooperative strategy and sources of inter-organizational competitive advantage. Academy of
Management Review, Vol. 23 (no. 4), s. 666-667 og betyder, at nar parterne kombinerer deres respektive ressourcer,
resulterer det i en synergieffekt, som ggr udfaldet af samarbejdet unikt, veerdifuldt og sveert at efterligne i forhold til, inden
ressourcerne blev kombineret.

74



er, at der er et sakaldt strategisk fit mellem to kontraktparter, hvilket skal forstds som, at parterne i
kontraktrelationen ikke alene er enige om det faelles mal, men ogsa har en falles forstaelse for, hvordan
malet skal opnds. Endvidere er det afggrende for, om der er et strategisk fit mellem parterne, at parterne
rader over komplementaere ressourcer. Eksisterer der et strategisk fit mellem parterne, vil afkastet i en
alternativ kontraktrelation veere lavere end i den givne, og ingen af parterne har som udgangspunkt
incitament til, at kontrakten skal ophgre. Der er derimod et staerkt gkonomisk incitament til at blive i
kontrakten og til at Igse udfordringerne parterne imellem i stedet for at eskalere dem til en konflikt, som
i veerste tilfelde kan ende i kontraktens ophgr. Man kan forgge muligheden for at finde den
samarbejdspartner pa markedet, med hvem man har et strategisk fit, ved at gennemfgre et ngje
udveelgelsesforlgh. | udvaelgelsesforlgbet kan man enten ggre brug af sakaldt screening?®® eller
signalering?®4.26> Kommunikerer ordregiver inden og i forbindelse med udbuddet med potentielle
leverandgrer, er der at ggre med screening, og nar ordregiver sender sit tilbud, herunder bevis for
kvalifikationer, er det et udtryk for signalering. Alt andet lige er det en fordel, at der anvendes bade
screening og signalering, da dette ggr sandsynligheden for at finde den rette samarbejdspartner stgrre.

5.6.4. St@rre payoff

For det tredje er det en fordel, at der skabes et faelles referencepunkt mellem ordregiver og leverandgr,
fordi det gger savel det samlede payoff af kontrakten som parternes individuelle payoff. Ifglge teorierne
er der i et forhandlingsklima med fri kommunikation en stgrre tendens for parterne til at veelge fleksible
kontrakter end rigide kontrakter, og payoff er stgrre i de fleksible kontrakter, nar parterne kommunikerer
ved kontraktindgaelsen. Det ggede payoff i fleksible kontrakter er en afledt effekt af, at parternes
komplementaere ressourcer udnyttes, jf. afsnit 5.6.3, Udnyttelse af komplementaere ressourcer, og at
ordregiver finder den samarbejdspartner, med hvem der er stgrst sandsynlighed for at veere et strategisk
fit, jf. afsnit 5.6.3., Valg af samarbejdspartner. Figur 9 opridser de i naervaerende kapitel beregnede
forskelle i payoffs i henholdsvis rigide og fleksible kontrakter, nar der kommunikeres frit ved
kontraktindgaelsen.

263 Den ene part udfgrer en handling, for eksempel interviews med den anden part, for at fremskaffe fgrstehandsinformation
om vedkommendes kvalifikationer.

264 Den ene part formidler med troveerdighed nogle relevante oplysninger om sine evner til den anden part. Dette kan fx vaere
erfaring med tidligere opgaver, uddannelsesmaessig baggrund m.v.

265 petersen, B og @stergaard, K. (2020)” The application of hardship and gain provisions in strategic contracting”, s. 2.
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Fri kommunikation Situation A: Situation B: Situation C:
Rigid kontrakt, | Fleksibel kontrakt, | Fleksibel kontrakt,
hvor P = 12 hvor P = 12 hvor P = 7,5 + 266267

Kebers payoff 18 20,5 25

Seelgers payoff 2 6,5 2

Samlet payoff 20 27 27

/Z&ndring i samlet payoff - 7 7

(I forhold til Situation A)

Z&ndring i payoff for kgber | - 2,5 7

(I forhold til Situation A)

Z&ndring i payoff for szlger | - 4,5 0

(I forhold til Situation A)

Figur 9. Af tabellen fremgar kabers og seelgers payoff og det samlede payoff, nar der i et forhandlingsklima med fri kommunikation
indgds henholdsvis en rigid kontrakt med P = 12 (Situation A), en fleksibel kontrakt med P = 12 (Situation B) og en fleksibel kontrakt
med P = 7,5 + € (Situation C). Endvidere fremgar, hvilke aendringer i payoff Situation B og C medfgrer i forhold til Situation A.

Situation B i Figur 9 er en Pareto-optimal situation i forhold til situation A, fordi bade kgber (ordregiver)
og sxlger (leverandgr) her far det stgrste payoff. Per definition er situationen derfor ogsa Kaldor Hicks-
optimal. Tilsvarende er Situation C en Pareto-forbedring i forhold til Situation A, da kgber stilles bedre,
uden at szelger stilles ringere. Situation C er dermed ogsa Kaldor Hicks-optimal, fordi der her, ligesom i
Situation B, skabes det stgrste mulige samlede payoff. Set fra et kontraktuelt perspektiv vil Situation B og
Situation C veere lige efficiente. Set fra ordregivers side vil Situation C dog veere at foretraekke, da
ordregiver her far det stgrste gennemsnitlige payoff. Ordregiver vil foretraekke situation C frem for
situation B, sa laenge risikopreemien er mindre eller lig med 4,5 —€ (12 - (7,5 + €) = 4,5 - €.), da ordregivers
payoff i det tilfelde altid vil veere stgrre end i Situation B. Det mest optimale for ordregiver ville dog
selvfglgelig vaere en fleksibel kontrakt med en pris pa 7,5 plus €, hvilket ville kraeve, at ordregivers |gfte
om at kompensere leverandgren Q = 10 i tilfaelde af en omkostningsforggning kunne handhaves, saledes
at risikoen for leverandgren ved at indgd i kontrakten blev minimeret.

266 For simplicitetens skyld medtages € ikke i beregningerne.

267 P3 grund af risikoen for, at kgber ikke kompenserer seelger, vil seelger i praksis kraeve en risikopraemie oven i prisen pa 7,5 +
€ for at ville indga i den fleksible kontrakt i situation C. Dette ekstra belgb er den risikopraemie, som szlger vil tage for
kontraktuelt at bzere risikoen for omkostningsstigningen.
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5.6.5. Sammenfatning pd kommunikation ved indgaelse af it-udviklingskontrakter

Pa baggrund af de gennemgaede teorier og opstillede beregninger kan det konstateres, at det alt andet
lige er mere efficient, hvis ordregiver kommunikerer med potentielle leverandgrer inden og i forbindelse
med et udbud sammenlignet med, hvis ordregiver ikke kommunikerer med de potentielle leverandgrer.
Det skyldes, at der indgas flere fleksible end rigide kontrakter, nar der kommunikeres, og at fleksible
kontrakter medfgrer en samlet kontraktuel veerdistigning og dermed st@rre efficiens sammenlignet med
rigide kontrakter. Den tilstand, hvor der kommunikeres inden og i forbindelse med udbuddet, er derfor
Kaldor Hicks-optimal. Det bgr dog naevnes, at teorierne, jf. afsnit 5.5.7, Sammenfatning pa kontrakter
som referencepunkter, ikke tager transaktionsomkostningerne forbundet med kommunikation forinden
kontraktens indgaelse med i deres teori, hvilket er en svaghed ved teorierne, som skal haves in mente.

Overskuddet, som ordregiver kan opnad ved, at parterne indgar en fleksibel kontrakt, skal ses i
sammenhang med, at leverandgren patager sig en risiko, hvorfor en del af dette overskud skal bruges til
betale leverandgren en risikopreemie, som laegges til prisen. Risikopreemien er mindre, des mere
sikkerhed leverandgren har for, at denne bliver kompenseret af kgber, hvis der indtreeder en
efterfglgende omstaendighed, der medfgrer et omkostningschok. Dette krzever dog i praksis, at
ordregivers |gfte om at betale en del af leverandgrens omkostninger som fglge af uforudsete
efterfglgende omstaendigheder bliver formaliseret i kontrakten, saledes at Igftet kan handhaves. Det
undersgges i de fglgende afsnit, om det pa efficient vis kan lade sig ggre at formalisere dette i kontrakten.

5.7. Inkorporering af en loyalitets- og kommunikationspligt i kontrakten

| artiklen Overcoming Contractual Incompleteness: The Role of Guiding Principles opstiller David
Frydlinger og Oliver Hart (Frydlinger og Hart) en model, som viser, hvilken effekt en formel (kontraktuel)
loyalitetsforpligtelse i sammenhang med struktureret kommunikation har pa den gkonomiske efficiens
af en kontrakt.?%8 Frydlinger har bistaet en lang raekke organisationer i at inkorporere denne nyere tilgang
til kontraktkoncipering?®®, heriblandt Dell, Intel og Telia Company. Fokus i den nye tilgang er pa feelles
malsaetning, “guiding principles”?’® og struktureret kommunikation. Organisationerne har alle
rapporteret en signifikant forbedring af resultater og om, at den nye tilgang har bidraget med at fa bugt
med udfordringer og gnidninger, som ellers har veeret meget vanskelige at undga gennem traditionelle
kontrakter.?’* Modellen, som Frydlinger og Hart opstiller i artiklen, beviser matematisk, hvorfor det kan
forbedre organisationers resultater og dermed er gkonomisk efficient at inkorporere en loyalitets- og
kommunikationspligt i kontrakten.

268 Frydlinger, David & Hart, Oliver (2019). “Overcoming Contractual Incompleteness: The Role of Guiding Principles” s. 3.
269 En tilgang, som kaldes Vested.

270 Guiding principles kan veere forskellige guidelines for, hvordan parterne skal agere i forskellige situationer, og i artiklen
bruges loyalitetsforpligtelsen som et eksempel pa sadan en guideline.

2711 Frydlinger, David & Hart, Oliver (2019). “Overcoming Contractual Incompleteness: The Role of Guiding Principles”, s. 3.

77



5.7.1. Modellen

Modellen i artiklen bygger videre pa resultater fra tidligere udgivne artikler om kontrakter som
referencepunkter, herunder de netop gennemgéede artikler af Hart og Moore?’? og Charness. et al.?’3 og
behandler en situation, hvor keber og saelger indgar en kontrakt vedrgrende en serviceydelse. Kgber skal
afholde en koncert, og serviceydelsen i kontrakten bestar i, at saelger skal levere bandet til koncerten.?’*
Kontrakten er en fleksibel kontrakt?”>, som specificerer en pris, men kun i en vis udstraekning kvaliteten
af den ydelse, som salger skal levere. Der er en sandsynlighed pa 1 — m for, at der med kontrakten opnas
det gnskede resultat, men med sandsynlighed m opstar en anormal tilstand, hvor den planlagte
trompetist, Eve, som fglge af en eksogen omstaendighed er forhindret i at deltage i koncerten. Der skal
derfor findes en erstatning for trompetisten.?’® Der er altsa to tilstande, den normale tilstand, N, hvor
Eve kan spille til koncerten, og den anormale tilstand, A, hvor Eve er forhindret i at spille til koncerten.
Parterne mgdes for at forhandle om, hvilken alternativ trompetist der skal spille til koncerten.

| modellen er der to alternativer til Eve, Adam og George. Begge alternativer er Ac dyrere end den
oprindelige omkostning, ¢, forbundet med Eve, og begge alternativer er af ringere kvalitet end Eve.?””
George er billigere end Adam, men Adam er en bedre trompetist. Adam er derfor det mest efficiente
valg, da et valg af ham samlet skaber den stgrste veerdi. Dette resulterer i en interessekonflikt mellem
seelger og kgber. Seelger foretraekker at veelge George, da han er billigst. Kgber derimod foretraekker
Adam, da han er den bedste trompetist. Adam er mere efficient og tilfgrer mere veerdi til kgber, end det
koster salger at vaelge Adam frem for George, hvorfor valg af Adam medfgrer en samlet kontraktuel
stigning i veerdi.

Hvis parterne var ubegranset rationelle og egenoptimerende, ville de indlede forhandlinger og na frem
til den mest efficiente Igsning, nemlig at vaelge Adam, hvorefter de ville dele den samlede veaerdistigning
mellem sig.?’®

Ifglge teorien om kontrakter som referencepunkter er dette dog ikke tilfeeldet. Det skyldes, at parterne
har forskellige opfattelser af, hvad der er retfaerdigt som fglge af forskellige referencepunkter. Frydlinger
og Hart gar sa langt som at sige, at i en situation, hvor en part ligger under sit referencepunkt, indtager
denne en ekstremt selvoptaget opfattelse af, hvad der er retfaerdigt, hvilket betyder, at denne vil fgle sig
berettiget til at fa et payoff, der svarer til det bedst mulige under den eksisterende kontrakt.?”®

| tilstand A ligger kgbers payoff under kgbers referencepunkt, og kgber vil derfor have en forventning om,
at selger opfylder kontrakten, sdledes at kgber stilles sa godt som muligt i den givne tilstand. Kgber vil

272 Hart, Oliver and John Moore (2008). ” Contracts as Reference Points”.

273 Charness et al. (2016). “Let’s Talk: How Communication Affects Contract Design” .

274 Frydlinger, David & Hart, Oliver (2019), “Overcoming Contractual Incompleteness: The Role of Guiding Principles” s. 5-6.
275 Udtrykket “fleksibel kontrakt” star ikke anfgrt i artiklen, men da der i kontrakten er mulighed for, at kgber kan kompensere
seelger i tilfeelde af en omkostningsforggning, er kontrakten fleksibel i den forstand, som er gennemgaet i afsnit xx, Rigide og
fleksible kontrakter.

276 Dette er blot én af utallige eksempler pa en uforudset efterfglgende omstaendighed, som kan indtraede.

277 Dette begrundes i artiklen med, at det fgrst sent opdages, at Eve er forhindret i at spille.

278 Frydlinger, David & Hart, Oliver (2019), “Overcoming Contractual Incompleteness: The Role of Guiding Principles” s. 8-9
279 Bemeerk, at dette payoff ikke svarer til referencepunktet, som var geeldende ved indgdelsen af kontrakten, som ikke kan
opnas i A, men det bedst mulige i situationen A. For mere, se Frydlinger, D. & Hart, O. (2019), “Overcoming Contractual
Incompleteness: The Role of Guiding Principles” s. 11.
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blive stillet bedst muligt i tilstand A, hvis Adam vaelges som alternativ trompetist, hvorfor kgber forventer,
at selger vaelger Adam.

Hvis seelger ikke vaelger Adam, vil kgber blive forurettet og straffe saelger.?®® | artiklen illustreres graden
af forurettetheden, som kgber fgler. Graden af forurettethed er givet ved differencen mellem det tab,
kpber lider, og det tab, kgber fgler, at han burde have lidt, hvis salger havde handlet retfeerdigt efter
kgbers opfattelse og fortolkning af kontrakten. Straffen, som keber pafgrer seelger, afhanger af graden,
som keber fgler sig forurettet. Altsd vil kgbers adferd vaere mere voldsom og pafgre szlger flere
omkostninger, des mere forurettet kgber fgler sig.

Saelgers payoff i tilstand A er ligeledes under salgers referencepunkt, da c < ¢ + Ac, og salger vil pa
baggrund af sin selvoptagede opfattelse af, hvad der er retfaerdigt, ligeledes forvente at fa det bedst
mulige payoff i den givne situation. Szelger vil mere konkret forvente i situation A at betale et givent
belgb, som ligger et sted mellem 0 og den omkostning, der er forbundet med at veelge George.

Der er to mulige udfald i tilstand A:

1. Selger vil velge Adam, hvilket kun sker, hvis kgber betaler differencen i seelgers omkostninger
ved at vaeelge George frem for Adam. Der vil veere et dgdvaegtstab, da kgber vil straffe seelger, da
kgber fgler sig uretfeerdigt behandlet. Dgdveaegtstabet er dog mindre i denne situation end i en
situation 2.

2. Selger kraever en betaling, som overstiger differencen i salgers omkostninger ved at veelge
Adam frem for George. | det tilfeelde vil kgber naegte at genforhandle kontrakten, hvorefter
saelger vil vaelge George.?®! | denne situation vil kgber udvise en grov straffende adfaerd, som vil
have en stgrre negativ effekt pa salgers payoff, og den mest efficiente alternative trompetist
bliver ikke valgt, hvilket samlet naturligvis vil lede til et stgrre dgdvaegtstab i
kontraktrelationen.??

Ligesom teorierne af Hart og Moore og Charness et al. vidner Frydlinger og Harts model dermed om, at
det faktum, at parterne har forskellige referencepunkter, medfgrer et dgdvaegtstab i fleksible kontrakter,
nar der indtraeder en efterfglgende omstaendighed, som bevirker, at mindst en af parterne ligger under
det payoff, som de har som referencepunkt.

Frydlinger og Hart naevner i artiklen, at kommunikation ex ante resulterer i, at parterne tilpasser deres
preeferencer til at veere taet pa hinandens referencepunkt, sa der opnas en hgjere grad af
incitamentsforenelighed mellem parterne. Det sker blandt andet ved, at parterne inden
kontraktindgaelsen drgfter, hvad en rimelig og retfaerdig opfyldelse af kontrakten indebaerer, saledes at
hver af parterne tilpasser deres referencepunkter til at vaere mere i overensstemmelse med den anden

280 | artiklen naevnes som eksempel, at kgber kan straffe saelger ved ikke at tilbyde bandet gl i pausen, ikke at renggre og
opvarmere omkladningsrummet eller ved at vaere lang tid om at betale. Som eksempler pa, hvordan szelger kan straffe kgber,
navnes at vaere uhgflig over for kunder, naegte at spille et ekstra nummer eller at komme for sent. Det naevnes i den
forbindelse, at nogle af disse handlinger i princippet kunne vaere brud pa forpligtelser i kontrakter, men at de naevnte
handlinger ofte er diskretionaere og derfor ikke er indfgrt i kontrakten som egentlige krav.

281 Det antages, at seelger vil vaelge George frem for Adam, hvis ikke kgber betaler belgbet, fordi omkostningerne, kgber vil
pafgre seelger ved den straffende adfeerd, er mindre end den ekstra omkostning, saelger skal afholde, hvis han vaelger Adam
frem for George.

282 Frydlinger, D. & Hart, O. (2019), “Overcoming Contractual Incompleteness: The Role of Guiding Principles” s. 12.
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parts referencepunkt.?® | Frydlinger og Harts artikel er fokus pa, hvad kommunikation ex post betyder
for handteringen af, at en uforudset efterfglgende omstaendighed indtraeder.?84

5.7.2. Inkorporering af en loyalitets- og kommunikationspligt i kontrakten

Som neaevnt undersgges det i Frydlinger og Harts model, hvorvidt en kontraktuel loyalitetsforpligtelse og
en struktureret kommunikationspligt kan mindske dgdveegtstabet, hvis en uforudset efterfglgende
omstaendighed indtraeder, som betyder, at én eller begge parter ligger under deres referencepunkt.
Formalet hermed er, at kontrakten konciperes pa en made, sa der skabes bedre incitamentsforenelighed,
og det sikres, at parterne har en faelles forstaelse af, hvad en rimelig og retfaerdig opfyldelse af kontrakten
indebaerer.?8>

| artiklen opstilles med henblik pd at undersgge dette en model, hvori der konciperes en fleksibel
kontrakt, som bestemmer en pris og kvalitet, men denne gang indfgres ogsa klausuler om loyalitet og
kommunikation. Dette indebeerer, at hvis der indtraeder en efterfglgende omstaendighed, som ikke pa
tidspunktet for kontraktens indgdelse kunne forudses af parterne, hvorfor kontrakten er tavs herom, skal
parterne mgdes og drgfte omsteendighederne med udgangspunkt i loyalitetspligten i kontrakten.

5.7.3. Indholdet af loyalitetspligten

Loyalitetspligten skal anskues som en bred, social norm, som, hvis den aktiveres, kan bruges til at justere
parternes payoff-praeferencer. Loyalitetspligten indbefatter et overordnet et princip om, at hver part
behandler medkontrahentens interesser, som hvis disse havde sammenlignelig vigtighed for parten selv.

Loyalitetspligten kunne fx bevirke, at hver part skal tilbageholde sig fra at foretage handlinger, som
tilfgrer medkontrahenten flere omkostninger, end det gavner parten selv. Loyalitetspligten kunne ogsd
medfgre, at en part skal patage sig risikoen for en given efterfglgende omstaendighed, fordi parten er i
den bedste position til at mindske eller eliminere risikoen for, at omstaendigheden indtraeffer.

5.7.4. Aktivering af loyalitetspligten ex ante

Aktivering af loyalitetspligten kraever bade kommunikation inden kontraktindgaelsen (ex ante) og efter
kontraktindgdelsen (ex post). Ex ante-kommunikationen indebaerer, at parterne inden kontraktens
indgaelse diskuterer, hvad loyalitetspligten betyder, hvordan den kan finde anvendelse, og i hvilke
situationer den kan blive aktiveret.

Nar loyalitetspligten indledningsvist er aktiveret gennem ex ante-kommunikation, kan den inkorporeres
i kontrakten, hvilket er afggrende for, at princippet bliver en del af parternes referencepunkt. Nar
loyalitetspligten er inkorporeret i kontrakten, kan den derefter aktiveres pa ny gennem ex post-
kommunikationen, hvis en uforudset efterfglgende omstaendighed indtraeffer.

283 Dette behandles ikke naermere her, da det er pointer, som bl.a. bygger pa artiklen af Charness et al.” Let’s talk: How
communication affects contract design”, som er naermere behandlet ovenfor.

284 Frydlinger, D. & Hart, O. (2019). “Overcoming Contractual Incompleteness: The Role of Guiding Principles” s. 12.

285 |bid. s. 13.
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5.7.5. Aktivering af loyalitetspligten ex post

Aktivering af loyalitetspligten ex post indebaerer, at parterne skal mgdes og tale om, hvordan
konsekvenserne som fglge af den efterfglgende omstaendighed Igses bedst muligt med udgangspunkt i
loyalitetspligten. Hvis den efterfglgende omstaendighed for eksempel medfgrer en omkostningsstigning,
skal parterne med udgangspunkt i loyalitetspligten i kontrakten afggre, hvor stor en del af
omkostningsstigningen hver part skal bzere.

5.7.6. Den gkonomiske betydning af loyalitetspligten

Som naevnt indebaerer loyalitetspligten, at parterne behandler medkontrahentens interesser, som hvis
de havde en sammenlignelig vigtighed for dem selv. @konomisk set anfgres denne sammenlignelige
vigtighed som, at hver parts payoff i en vis udstraekning er afhaengig af medkontrahentens payoff, saledes
det samlede payoff bliver en sum af partens eget payoff plus A gange medkontrahentens payoff.?®
Overordnet kan det siges, at effekten af loyalitets- og kommunikationspligten afhanger af A. Des stgrre
veegt, A, parterne tilleegger medkontrahentens payoff, des stgrre sandsynlighed er der for, at selger
vaelger Adam, og at der undgas straffende adfeerd. Det samlede dgdvaegtstab er dermed faldende, des
mere vaegt parterne tillaegger medkontrahentens payoff vaegt.?®’

Parterne har ved aktiveringen af loyalitetspligten ex ante mulighed for at bestemme indholdet af
loyalitetspligten og dermed A, hvorfor parterne vil vaelge det optimale niveau, hvor bade summen af
dpdvaegtstab og kommunikationsomkostningerne?® minimeres. Det betyder, at
kommunikationsniveauet, og dermed omkostningerne forbundet hermed, vil veere mindre, des mindre
sandsynligheden er for, at en uventet efterfglgende omstaendighed indtreeder. Med andre ord, des mere
rutinepraeget og ukompleks en ydelse, der anskaffes, des mindre er sandsynligheden for, at der opstar
uventede efterfglgende omstaendigheder, hvilket taler det for, at en standardkontrakt er tilstraekkelig
uden en inkorporeret loyalitetspligt. Omvendt betyder det, at des mere kompleks og uforudsigelig en
ydelse, der indkgbes, des mere omfattende loyalitets- og kommunikationspligt bgr inkorporeres i
kontrakten for at minimere dgdvaegtstab.?®

Nar en loyalitets- og kommunikationspligt bliver en formel del af kontrakten, justeres parternes
respektive forventede payoffs, sdledes at de i en vis grad bliver afhaengige af hinandens payoffs. Dette er
kun vigtigt i situation A, da det er her, vi ovenfor har vist, at saelger i udgangspunktet har incitament til at
veelge George frem for Adam, medmindre kgber kompenserer saelger, hvorefter kgber fgler sig
forurettet, og der opstar et dgdvaegtstab som fglge af, at kaber straffer seelger. Dadvaegtstabet varierer,
alt efter hvor forurettet kgber fgler sig, og dermed hvor meget kgber straffer saelger. Nar saelgers payoff
i en vis grad afhanger af kgbers payoff, vil seelger i nogle situationer have incitament til at veelge Adam i

280<A<1.

287 Frydlinger, D. & Hart, O. (2019). “Overcoming Contractual Incompleteness: The Role of Guiding Principles” s. 15

288 Et vigtigt element i modellen er, at kommunikation ikke er omkostningsfrit. Modellen paleegger kgber omkostninger at
kommunikere ex ante, og kommunikationsniveauet afhanger af niveauet af A og forgges i takt med, at A forgges. Ex post-
omkostninger forbundet med, at parterne mgdes, efter at en uforudset efterfglgende omstaendighed er indtradt, for at
diskutere effekten og indholdet af loyalitetspligten i denne sammenhang, er dog ikke medtaget i modellen. For mere, se
Frydlinger, David & Hart, Oliver (2019). “Overcoming Contractual Incompleteness: The Role of Guiding Principles” s. 14

289 |bid. s. 16.
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tilstand A, uden at det kraever, at kgber skal kompensere szlger herfor. Med andre ord behgver parterne
ikke at genforhandle, og derved undgas dgdvaegtstabet beskrevet ovenfor.

Der vil dog stadig vaere omstaendigheder, hvor der vil veere behov for genforhandling, og hvor kgber skal
kompensere salger for at vaelge Adam frem for George. Det pavises dog i artiklen, at selv hvis salger i
udgangspunktet har incitament til at vaelge George, medmindre kontrakten genforhandles, og kgber
kompenserer szlger for at vaelge Adam, vil belgbet af denne kompensation vaere mindre end
kompensationen, som kgber skulle have betalt szelger uden loyalitetspligten. Det skyldes, at seelgers
payoff er afhaengigt af kgbers payoff, hvorfor kgbers vaerdiforggelse- og -forringelse ogsa har effekt pa
seelger.

5.7.7. Sammenfatning pa inkorporering af en loyalitets- og kommunikationspligt i kontrakten

Modellen af Frydlinger og Hart vidner om, at nar en loyalitets- og kommunikationspligt inkorporeres i
kontrakten, bevirker det, at begge parter justerer deres respektive forventede referencepayoffs, saledes
at de i en vis grad bliver afhaengige af hinandens payoffs, hvilket medfgrer en stgrre grad af
incitamentsforenelighed i kontraktrelationen.

En forudsaetning for at inkorporere en loyalitets- og kommunikationspligt i kontrakten er, at parterne
kommunikerer inden kontraktindgaelsen, da parterne i den forbindelse beslutter, hvordan loyalitet i
relationen skal forstas, samt i hvilke sammenhange loyalitetspligten gaelder og dermed kan aktiveres ex
post. Parterne er hver iszer forpligtet til at tildele modpartens payoff en vaegt i loyalitetsforpligtelsen,
hvilket bevirker, at parternes payoffs er afthaengige af hinandens payoffs. Derfor er der for hver part et
gkonomisk rationale bag at sikre, at modpartens payoff bliver sa hgjt som muligt, fordi det ogsa pavirker
partens eget payoff. Resultatet heraf er, at parterne ved indtraedelsen af uforudsete omstaendigheder i
et stort omfang helt naturligt vil agere pa en made, som kommer modparten til gode. Derfor vil parterne
sjeldnere blive forurettede over hinandens handlinger og veere mere tilbgjelige til at agere
samarbejdsvilligt, hvorfor dgdveegtstabet i relationen mindskes markant for begge parter, hvorved det
samlede gennemsnitlige overskud i kontraktrelationen gges.

Det fremgar desuden af modellen, at det fglge af de transaktionsomkostninger, der er forbundet med at
kommunikere, ikke er efficient at inkorporere en loyalitets- og kommunikationspligt i kontrakter
vedrgrende simple ydelser, hvor risikoen for uforudsete efterfglgende omstaendigheder er lille, da
gevinsten herved ikke er tilstraekkeligt stor til at g@gre op for omkostningerne forbundet med
kommunikationen. Samtidig taler dette for, at des mere kompleks en ydelse der anskaffes, des stgrre
risiko er der for indtraedelse af efterfglgende omsteendigheder, og des st@grre gevinst kan der veere ved
at inddrage en udfgrlig loyalitets- og kommunikationspligt i kontrakten.

| forbindelse med den offentlige ordregivers anskaffelse af specialudviklet programmel, hvor ydelsen ikke
eksisterer pa tidspunktet for kontraktens indgaelse, er der en meget stor risiko for efterfglgende
omstaendigheder. Endvidere investeres ofte to- og trecifrede millionbelgb i offentlige it-anskaffelser, og
de anskaffede ydelser har i mange tilfaelde en vital betydning for velfaerdssamfundet. Derfor kan
fejlslagne it-systemer fa enorme gkonomiske savel som velfaeerdsmaessige konsekvenser. Denne samlede
risiko forbundet med langt de fleste store offentlige anskaffelser betyder, at det med stor sandsynlighed
vil kunne bidrage med ikke-ubetydelige besparelser i kontraktrelationerne, hvis der introduceres en
formel loyalitets- og kommunikationspligt. Som fglge deraf kan det konkluderes, at situationen, hvor
ordregiver inkorporerer en loyalitet- og kommunikationspligt i kontrakten, omend der er store
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transaktionsomkostninger forbundet hermed, vil give et samlet set stgrre overskud end den situation,
hvor kontrakten ikke indeholder sadanne bestemmelser. Da loyalitetspligten bevirker, at parternes
payoffs i en vis grad bliver afhaengige af medkontrahentens payoff, vil begge kontrahenters payoff blive
stgrre, nar det samlede payoff bliver stgrre. Det er dermed savel Pareto-optimalt som Kaldor Hicks-
optimalt, nar ordregiver inkorporerer en loyalitets- og kommunikationspligt i kontrakten, sammenlignet
med, nar ordregiver ikke ggr det.
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6. Integreret analyse

6.1. Introduktion

| neerveerende kapitel vil der pa baggrund af resultaterne fra den juridiske analyse i Kapitel 4 og den
gkonomiske analyse i Kapitel 5 foresldas nogle konkrete tiltag, som understgtter en efficient
kommunikation mellem parterne.

6.2. Kommunikation inden udbuddet

Der ma siges at vaere et ikke-ubetydeligt videnskabeligt grundlag inden for kontraktgkonomien, som
underbygger, at kommunikation mellem parterne inden kontraktindgaelsen kan skabe mere efficiente
kontrakter. Hart og Moores undersggelser af kontrakter som referencepunkter udbygget af studierne af
Charness et al. om betydningen af kommunikation i henholdsvis rigide og fleksible kontrakter
underbygger, at kommunikation bgr og skal vaere i fokus for ordregiver, hvis der er tale om kontrakter af
en vis varighed og kompleksitet, hvor kvaliteten desuden er en afggrende faktor. Der indgas flere fleksible
kontrakter, hvis parterne kan kommunikere, og nar kommunikation mellem parterne er muligt, giver de
fleksible kontrakter et stgrre payoff, end hvad der ellers havde vaeret muligt.?®°

Det star dermed klart, at i en kontraktrelation mellem ordregiver og leverandgr, som vedrgrer
specialudvikling af programmel, medvirker kommunikation ex ante til, at kontraktindgdelsen bliver mere
efficient end, hvis parterne ikke kommunikerer ex ante.

Dette stemmer overens med, at aktgrerne i it-branchen oplever tidlig og vedvarende dialog som
afggrende for et godt samarbejde. Dette fremgar af et af principperne i “Kodeks om et godt kunde- og
leverandgrsamarbejde”???. Det fglger af kodekset, at tidlig og vedvarende dialog er vigtigt, fordi dialog er
en forudsaetning for gensidig forstaelse af behov, mal m.v.%?

Vigtigheden af kommunikation i forbindelse med stgrre it-projekter i det offentlige er ogsa et af
hovedbudskaberne i en artikel, som indeholder et interview af Michael Holm, som er CEQ i Systematics,
der er en af de fgrende it-leverandgrer til det offentlige i Danmark. | artiklen udtaler han fglgende:

“Jeg er overbevist om, at vi med en bedre Igbende involvering og dialog ville undgd nogle af de problemer,
der indimellem opstdr, ndr der skal indkgbes store systemer i det offentlige (...) Udvikling af it-systemer til
det offentlige er en uhyre kompleks opgave, der kraever stor forstdelse for, (...) hvordan data og

290 Vi har fremfgrt to svagheder ved teorierne. Dels, at teorierne ikke tager hgjde for, at kommunikation indebaerer
transaktionsomkostninger, og dels, at teorierne ikke illustrerer den risiko, som leverandgren, alt andet lige, vil forbinde med at
indga i en fleksibel kontrakt. En risiko som fglge af, at leverandgren ikke kan stgtte ret pa, at ordregiver er forpligtet til at
kompensere leverandgren, hvis en efterfglgende omstaendigheder indtraeder. Disse to svagheder synes imidlertid taget hand
om i Frydlinger og Hart (2019), hvor kommunikation er forbundet med omkostninger, og hvor loyalitet er et princip, som
inkorporeres i kontrakten, og som leverandgren dermed kan stgtte ret pa.

291 Kodekset er resultatet af et samarbejde mellem Statens It-projektrad, DI Digital, It-Branchen, Dansk IT, udvalgte it-
leverandgrer samt udvalgte statslige myndigheder. Kodekset indeholder principper, som skal anvendes som inspiration til at
etablere et godt samarbejde mellem kunder og leverandgrer med henblik pa at styrke indsatsen for, at samarbejdet i statslige
it-projekter lykkes. Det fremgar saledes indledningsvist at, ”Kodekset har til formdl at understgtte det gode samarbejde i it-
projekter, hvori statslige myndigheder indgdr i et samarbejde med private leverandgrer. Parterne har et feelles mal om at
fremme en kultur, hvor den vigtige samarbejdsdisciplin lsbende dyrkes og forbedres.” https://digst.dk/media/12625/kodeks-
for-godt-kundeleverandrsamarbejde-i-staten.pdf.

292 Kodeks om et godt kunde- leverandgrsamarbejde, s. 12.
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digitalisering kan veere med til at Igse opgaverne bedre og billigere. Det kraever, at man har en vision for,
hvad man vil, og at man samtidig har en viden om, hvad man kan. Og sd kraever det en bedre dialog, der
kan gare alle aktgrer klogere pd begge dele.”?3

Der er saledes mange pile, der peger mod kommunikation som en afggrende faktor for vellykkede it-
projekter i det offentlige. Udbudsloven begraenser imidlertid parternes aftalefrihed, hvilket betyder, at
ordregiver ikke frit kan kommunikere med alle taenkelige potentielle leverandgrer pa markedet. Det er
obligatorisk for ordregiver at anvende en af de i udbudslovens angivne procedurer for anskaffelsen. De
forskellige udbudsprocedurer har, som beskrevet i Kapitel 4, hver iszer deres respektive fordele og
ulemper, hvilket ordregiver inden gennemfgrelsen af et udbud skal forholde sig til. Blandt andet har
ordregivers valg af udbudsprocedure betydning for, i hvilken grad det er muligt for ordregiver at
kommunikere med potentielle leverandgrer i Igbet af udbudsproceduren.

6.2.1. Valg af udbudsprocedure

Offentlige eller begreensede udbud stiller mindre krav til bade ordregivers og leverandgrens
involveringsgrad inden kontrakttildelingen, hvorfor der er faerre transaktionsomkostninger forbundet
hermed end ved brug af de fleksible udbudsprocedurer. De fleksible udbudsprocedurer tillader mere
kommunikation mellem ordregiver og leverandgr i form af dialog eller forhandling med
ansggere/tilbudsgivere, men er ogsa forbundet med stgrre transaktionsomkostninger.

Resultaterne i den gkonomiske analyse synes at indikere, at ordregiver skal have fokus pd at vaelge en
udbudsprocedure, som i videst muligt omfang tillader kommunikation mellem parterne. Dette er
selvfglgelig under forudsaetning af, at der er tale om en kompleks, leengerevarende kontrakt med stor
sandsynlighed for indtraedelse af efterfglgende omstaendigheder, og hvor kvaliteten af ydelsen i gvrigt er
afggrende. De gkonomiske resultater bygger dog pd en situation, hvor parterne kan kommunikere frit.
Selv under de fleksible udbudsprocedurer er der ikke tale om “fri” kommunikation, da det, uagtet
muligheden for dialog eller forhandling, fortsat er ordregiver, som i hgj grad preeger indholdet af
udbudsmaterialet og udarbejdelsen af kontraktgrundlaget. Endvidere kommer anvendelsen af de
fleksible udbudsprocedurer med nogle begraensninger som fglge af gennemsigtigheds- og
ligebehandlingsprincippet. Det er imidlertid vores vurdering, at disse begransninger ikke udggr en sadan
hindring for udveksling af kommunikation, at potentialet ved indgaelse af fleksible kontrakter ved fri
kommunikation, ikke kan indfries. Adgangen til dialog/forhandling giver parterne mulighed for at udnytte
deres komplementeere ressourcer. Udnyttelsen heraf vil med stor sandsynlighed hgjne kvaliteten af
udbudsmaterialet og leverandgrens tilbud, da parterne undervejs opnar en dybere indsigt i modpartens
behov, muligheder og begraensninger, som kan bruges til at kvalificere ordregivers kravspecifikation og
leverandgrens |gsningsbeskrivelse. Det samme billede tegnes i en surveyundersggelse, som er
udarbejdet af advokatvirksomheden Kromann Reumert?®*, hvor 61,5 % af de adspurgte leverandgrer
pegede pa, at manglende muligheder for reelle forhandlinger og for at aendre i det udbudte er en af de

293 “Digitalisering indeholder ngglen til bedre velfeerd og hgjere tillid”, CMX Magasinet, https://cxomagasinet.dk/23-
2020/digitalisering-indeholder-noglen-til-bedre-velfaerd-og-hojere-tillid

294 | survey-undersggelsen har en raekke it-leverandgrer til det offentlige svaret pa spgrgsmal om hvilke aspekter, der har
betydning for leverandgren i forbindelse med offentlige udbud af it-projekter. Survey-undersggelsen har mundet ud i artiklen,
'Bedre udbud giver bedre tilbud’(https://www.kromannreumert.com/Nyheder/2020/05/Bedre-udbud-giver-bedre-tilbud), som
advokathuset har publiceret, hvori de vaesentligste resultater fra survey-undersggelsen er beskrevet. Vi har faet indsigt i den
fulde survey-undersggelse og har faet samtykke til at henvise til artiklen og resultaterne fra undersggelsen i gvrigt. Vi har dog
ikke samtykke til at offentligggre undersggelsen.
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stgrste udfordringer ved udbudsprocesserne, da parterne hindres i at tilpasse materialet og blive klogere
i processen. Samtidig mente 69,3 % af de adspurgte, at udbud med forhandling eller udbud med
konkurrencepraeget dialog i hgj eller i nogen grad giver en gget veerdi for ordregiveren og/eller
leverandgren.?%>

Med alt ovenstdende taget i betragtning, er det vores vurdering, at ordregiver bgr vaelge en af de fleksible
udbudsprocedurer i forbindelse med anskaffelsen af specialudviklede it-leverancer.

Ordregivers valg af udbudsprocedure har endvidere betydning for, hvor sandsynligt det er, at en
ordregiver tildeler kontrakten til en leverandgr, med hvem ordregiveren har et strategisk fit°®.
Resultaterne i den gkonomiske analyse synes at indikere, at det er afggrende, at der er et strategisk fit
mellem parterne, for at der kan indgas en efficient kontrakt. Teorierne i analysen viser netop, at parternes
referencepunkter bliver mere lig hinanden som fglge af kommunikation inden kontraktindgaelsen, hvilket
er et udtryk for, at der skabes et faelles mal og en faelles forstaelse for, hvordan dette mal opnas.

| afsnit 6.6.2, Fokus pd at skabe et feelles mal, nedenfor foreslds nogle yderligere tiltag, som ordregiver
med fordel kan anvende med henblik pa at ggre det mere sandsynligt, at der skabes et faelles mal med
leverandgren.

6.2.2. Fokus pa at skabe et feelles mal

Behovet for, at samarbejdet bygger pa et faelles mal, synes yderligere underbygget af erfaringer fra “den
virkelige verden”. Det blev fx angivet af 53,8 procent af de adspurgte leverandgrer i en survey-
undersggelsen af Kromann Reumert, at princippet “Der styres efter faelles mal og efter de vigtigste
forretningsmaessige behov” er det mest afggrende princip for et godt samarbejde?®’. Samtidig pegede
46,2 % af leverandgrerne pa, at det er et af de principper, som offentlige ordregivere i mindst grad
efterlever. Hvis ordregiver tilstraeber, at der findes en leverandgr, med hvem der er et strategisk fit, vil
princippet om feelles mal helt naturligt blive efterlevet. Sandsynligheden for at finde en leverandgr med
et strategisk fit gges som naevnt i afsnit 6.2.1, Valg af udbudsprocedure, ved at veelge en af de fleksible
udbudsprocedurer. Hvis ordregiver skal gge sandsynligheden yderligere for at finde en leverandgr med
et strategisk fit, stiller det nogle krav til udformningen af udbudsmaterialet.

Der er to budskaber, som ordregiver med fordel kan kommunikere til de potentielle leverandgrer allerede
via udbudsmaterialet. Dette er henholdsvis 1) projektets formal og 2) prioriteringen af tid, pris og kvalitet
i forbindelse med opfyldelsen af kontrakten.

Et af problemerne i Grindgut-sagen var, at det ikke var tydeligt for leverandgren, hvordan ordregiver
prioriterede tid, pris og kvalitet. Kontrakten, som var indgaet mellem den offentlige ordregiver og
leverandgren i Grindgut-sagen, byggede pa en agil udviklingsmodel, hvorfor situationen ikke er helt
sammenlignelig med den situation, hvor der, som i K02, udvikles efter en vandfaldsmodel. Nar der

295 | den forbindelse er det dog vigtigt at pointere, at survey-undersggelsen udelukkende fremstiller leverandgrernes
opfattelser og holdninger. Hvis offentlige ordregivere ogsa var blandt de adspurgte, ville resultaterne muligvis have veeret
anderledes. | lyset af den gkonomiske teori synes det dog alligevel relevant at inddrage resultaterne, da de viser, at
spgrgsmalet om kommunikation mellem parterne i forbindelse med offentlige udbud ikke blot er en teoretisk gvelse. | “den
virkelige verden” papeges ogsa kommunikation ex ante som en ngglefaktor i forbindelse med indgaelse af it-kontrakter.

2% Et strategisk fit mellem kontrahenterne indebeerer, at parterne i kontraktrelationen ikke alene er enige om det feelles mal,
men ogsa har en feelles forstaelse for, hvordan malet skal opnas.

297 Princippet er et af principperne i ‘'Kodeks for det gode kunde- leverandgrsamarbejde’.
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udvikles programmel efter den agile udviklingsmodel er det i meget hgj grad ngdvendigt at specificere,
hvilket af parametrene tid, pris og kvalitet, der prioriteres hgjest. Det skyldes, at den agile
udviklingsmodel anvendes i tilfeelde, hvor det ikke pa forhand er muligt at at specificere praecis, hvad der
skal udvikles, hvorfor der ofte ikke er en kravspecifikation i agile projekter, og bade prisen og en
tidshorisont er svaer at fastseette pa forhand. | vandfaldsmodellen er der derimod en kravspecifikation,
og der fastsaettes bade en pris og en tidsplan ved kontraktens indgaelse, sa parametrene ligger i et vist
omfang fast fra starten af projektet. Vi mener dog, at det ogsa i forbindelse med udvikling efter
vandfaldsmodellen vil vaere en fordel, at ordregiver fgr udsendelse af udbudsmaterialet ggr sig bevidst
om sin prioritering af parametrene og derefter klart kommunikerer den til leverandgren gennem
udbudsmaterialet. Grunden er, at den store risiko for efterfglgende omstendigheder i it-
udviklingsprojekter ofte bevirker, at der i et eller andet omfang a&endres pa kravspecifikationen i Igbet af
projektet, fordi ordregiver finder ud af, at behovene til Igsningen er anderledes end fgrst antaget. En
endring af kravspecifikationen vil i mange tilfeelde bevirke, at den oprindelige tidsplan ikke kan
overholdes, samt at prisen for ydelsen bliver dyrere end antaget fra start af. Af den arsag er det vigtigt
for bade ordregiver og leverandgr at vaere opmaerksom pa prioriteringen i Igbet af projektet, sdledes at
de kan holde fokus pa, hvad der er vigtigst, og hvilke betingelser aftalen oprindeligt blev indgaet pa. Nar
ordregiveren i udbudsmaterialet ggr leverandgren opmaerksom pa sin prioritering, ved leverandgrerne
allerede ved udarbejdelsen af tilbuddet, hvordan leverandgren skal prioritere ressourcerne i sin
Igsningsbeskrivelse i tilbuddet. Dette ggr det nemmere for leverandgren at lave et tilbud, som er i
overensstemmelse med ordregivers forventninger.

Bade projektets formal og ordregivers prioritering af tid, pris eller kvalitet er budskaber, der kan
indarbejdes i en formalsbestemmelse i kontrakten. Med en klar og tydelig formalsbestemmelse vil
eventuelle tvivisspgrgsmal kunne sgges besvaret i lyset af kontraktens overordnede formal.
Formalsbeskrivelsen kan anvendes som udgangspunkt for parternes drgftelse om feelles mal og vejen
dertil inden indgaelse af kontrakten, men kan ogsa ses som en rettesnor i parternes dialog og forhandling
om de konkrete krav og Igsninger, bade inden kontrakten tildeles og i Igbet af projektet, efter at
kontrakten er indgaet.
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6.2.2.1. Formalsbestemmelse

Vi har med inspiration fra den nuvaerende formalsbestemmelse i K02 udarbejdet et forslag til en ny
formalsbestemmelse, som fremgar af Figur 10 nedenfor.

Ordlyden af bestemmelsen i K02

2. BAGGRUND 0OG FORMAL

[Tilpasses individuelt - beskriv baggrunden for indgdelse af kontrakten og kundens formdl med
leverancen.]”?%8

Forslag til ny ordlyd af bestemmelsen

2. BAGGRUND, FORMAL OG PRIORITERING AF TID, PRIS OG KVALITET
| det fglgende er vejledningen til udfyldelse af bilaget angivet med [kursiv].
2.1. Baggrund.

[Tilpasses individuelt af Kunden. Kunden skal indledningsvis beskrive baggrunden for anskaffelsen,
hvilket daekker over, hvorfor organisationen har behov for den konkrete anskaffelse.]

2.2. Formal.

[Tilpasses individuelt af Kunden. Kunden skal beskrive formdlet med anskaffelsen. Det skal i
beskrivelsen af formdlet vaere tydeligt, hvilken veerdi Kunden forventer at skabe i organisationen med
anskaffelsen. Det anbefales, at kunden anvender veerdiladede ord i beskrivelsen, fx ord som
“fleksibilitet”, “smidighed”, “effektivitet”, “brugervenlighed” eller lignende.

Et eksempel pG en formdlsbeskrivelse i en kontrakt vedrgrende indkgb af et omsorgs- og
journaliseringssystem inden for sundhedssektoren kunne veere:

“Formdlet med leverancen er, at der udarbejdes et journaliseringssystem, som ga@r hverdagen lettere
for det sundhedsfaglige personale ved at vaere brugervenligt, smidigt og effektivt at anvende, og som
er nemt tilgaengeligt og brugervenligt for borgerne.”]

2.3. Prioritering af tid, pris og kvalitet.

298 K02, Punkt 1. Baggrund og Formal.
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[Tilpasses individuelt af Kunden. Kunden skal angive, i hvilken reekkefglge Kunden prioriterer
henholdsvis tid, pris og kvalitet, hvor 1. er af hgjeste prioritet, 2 er af mellemste prioritet, og 3. er af
laveste prioritet.

Prioriteres kvalitet fx hgjest, ma Kunden gare sig klart, at vederlaget bliver derefter (hgjt), og at den
oprindelige tidsplan kan blive vanskelig at overholde. Hvis tid og pris prioriteres over kvalitet, ma
Kunden ligeledes ggre sig klart, at der, alt andet lige, kan udvikles mindre funktionalitet, ndr prisen
skal holdes nede, og ndr der er en stram tidsplan, som skal overholdes. Disse overvejelser er vigtige at
ggre, inden der anfares en prioriteret reekkefglge. ]

Tid, pris og kvalitet skal prioriteres i nedenstaende raekkefglge:

“Tid” deekker over, at tidsplanen i Bilag 1 og Kontraktens punkt 7.2 overholdes.

“Pris” deekker over, at det samlede vederlag for Leverancen holdes sa lavt som muligt. Ved det
samlede vederlag for Leverancen forstas bade leverancevederlaget, jf. punkt 14.2, timebaserede
vederlag, jf. punkt 14.3, vederlag for vedligeholdelse og support, jf. punkt 14.4, drift, jf. punkt 14.5,
og lgbende betalinger for anvendelse af Programmel, jf. punkt 14.6.

“Kvalitet” deekker over, at Leverancens samlede funktionalitet skal opfylde Kundens behov og gnsker
sa godt som muligt, ogsa eventuelle behov og gnsker, som opstar i Igbet af projektet, og som derfor
ikke fremgar af Igsningsbeskrivelsen og kravspecifikationen i Bilag 3.

Prioriteringsraekkefglgen giver ikke adgang til, at et eller flere af de angivne parametre ikke
prioriteres eller prioriteres uforholdsmaessigt lavt. Parterne skal til enhver tid streebe efter at opna sa
hgjt et niveau af alle parametre, dog prioriteret i den af Kunden anfgrte raekkefglge.

Figur 10. Forslag til ny formalsbestemmelse med udgangspunkt i KO2.

6.3. Gensidig loyalitets- og kommunikationspligt

Frydlinger og Harts model?®®, som blev behandlet i Kapitel 5, Afsnit 5.7, Inkorporering af en loyalitets- og
kommunikationspligt i kontrakten, underbygger, at en i kontrakten inkorporeret gensidig loyalitets- og
kommunikationspligt kan mindske dgdvaegtstabet, hvis en uforudset efterfglgende omstaendighed
indtraeder, som betyder, at én eller begge parter ligger under deres forventede payoff.

Det er en forudsaetning for Frydlinger og Harts model, at kontrakten har en vis varighed og kompleksitet,
samt at der er en overvejende sandsynlighed for, at der indtraeder efterfglgende omstaendigheder under
kontraktens Igbetid, som parterne ikke kunne forudse ved kontraktindgdelsen. Argumentationen for, at
det er vaerdiskabende at inkorporere en loyalitets- og kommunikationspligt i denne type kontrakter, er,

299 Frydlinger, David & Hart, Oliver (2019) “Overcoming Contractual Incompleteness: The Role of Guiding Principles”.
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at parterne herved vil justere deres referencepunkter, séledes at der skabes incitamentsforenelighed, og
det sikres, at parterne har en faelles forstaelse for, hvad en rimelig og retfaerdig opfyldelse af kontrakten
indebaerer.

Det er ydermere en forudsaetning for, at loyalitets- og kommunikationspligten er vaerdiskabende, at der
er at ggre med kontrakter, som indeholder en vis fleksibilitet. Neermere bestemt skal der fx vaere rum til,
at parterne efter kontraktindgdelsen kan forhandle om handteringen af en konkret efterfglgende
omstaendighed, herunder hvor stor en del af de eventuelle ggede omkostninger som fglge af
omstaendigheden, hver part skal afholde. Hvis kontrakten fx indeholder en hardship-klausul vil en sadan
fleksibilitet veere til stede, og det er her, at loyalitets- og kommunikationspligten for alvor kan komme til
sin fulde ret. Det er derfor en forudseetning, at ordregiver har mulighed for at indsaette en hardship-
klausul i kontrakten.

6.3.1. Muligheden for hardship-klausuler inden for udbudsretten

Hvis kontrakten mellem ordregiver og leverandgren skal ggres fleksibel i den forstand, som det er
tilfeeldet i de kontraktgkonomiske teorier i Kapitel 5, skal der eksempelvis indszettes en mere specifik
hardship-klausul, som forpligter parterne til at genforhandle ved indtraedelsen af en efterfglgende
omstaendighed. Sigtet med denne afhandling er imidlertid ikke at udarbejde en analyse af den efficiente
risikoallokering gennem brug af hardship-klausuler i KO2. Fleksibilitet i kontrakter, hvorunder hardship-
klausuler spiller af afggrende rolle, er snarere en forudsaetning for, at de kontraktgkonomiske teorier kan
anvendes. | det fglgende vil det derfor kortfattet gennemgas, hvorvidt en ordregiver kan skabe
fleksibilitet i kontrakten (for eksempel gennem en hardship-klausul) inden for udbudslovens rammer,
men der vil ikke blive fremsat et konkret forslag til en hardship-klausul.

Spgrgsmalet er saledes, i hvilken grad udbudsloven tillader parterne at indga fleksible kontrakter. | den
forbindelse erindres det, at der i udgangspunktet, efter at en kontrakt er indgaet mellem to parter, ikke
kan foretages @ndringer af grundleeggende elementer i kontrakten, jf. udbudslovens § 178. Det anses
dog ikke som andringer af grundlaeggende elementer, hvis én af undtagelsesbestemmelserne i
udbudslovens §§ 179-183 kan ggres geeldende. | udbudslovens § 179 eksisterer en mulighed for at
indsaette eendringsklausuleri kontrakten. For, at ndringsklausulerne ikke udlgser en ny udbudspligt, skal
de leve op til kravene, som opstilles i bestemmelsen, hvorefter 1) sendringsklausuler skal vaere klare,
preecise og entydige, 2) klausulerne skal fastsaette omfanget og arten af andringerne og 3)
endringsklausulerne ma ikke aendre ved kontraktens overordnede karakter. Essensen af hardship-
klausuler er, at kontrakten kan opfange efterfglgende omstaendigheder, som der ikke er taget stilling til i
kontrakten via eksplicitte bestemmelser ved at forpligte parterne til i faellesskab at forhandle sig frem til,
hvordan de minimerer og fordeler omkostningerne forbundet med, at kontrakten som fglge af den
efterfglgende omstaendighed er blevet mere byrdefuld at opfylde end oprindeligt antaget.3% Saledes
forudsaetter anvendelsen, at den ramte part ikke kendte eller burde kunne forudse, pavirke eller kalkulere
for den efterfglgende begivenheds indtreeden pa tidspunktet for kontraktindgaelsen.
Det forekommer vanskeligt at udarbejde en hardship-klausul, som bibeholder dens natur og formal,
samtidig med at den er tilstraekkelig klar, praecis og entydig og desuden er tilstraekkelig specifik i forhold

300 Astergaard, K. (2016) “Strategisk kontrahering - efterfolgende omstaendigheder: Om anvendelsen af hardship- og
gevinstklausuler som kontraktjusteringsmekanismer” s. 437.
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til omfanget og arten af potentielle sendringer, til at den er i overensstemmelse med udbudslovens §
179.301

Mens udbudslovens § 179 synes at vaere noget rigid i sin anvendelse i forhold til eendringer i medfgr af
kontrakten, synes der overordnet at veere en rimelig grad af fleksibilitet i udbudslovens §§ 180-183, som
vedrgrer efterfglgende zndringer af kontrakten. Der er sdledes aldrig tale om en andring af
grundlaeggende elementer, hvis veerdien heraf ikke overskrider teerskelvaerdierne i § 6 eller 10 % af den
samlede veerdi af den oprindelige kontrakt.3%? Szerligt synes udbudslovens § 181 om supplerende ydelser
og § 183 om uforudsete forhold, at give ordregiver fleksibilitet til at foretage aendringer efter
kontraktindgaelsen. Udbudslovens § 181 giver ordregiver mulighed for at foretage aendringer i
kontrakten ved at tilkgbe supplerende ydelser fra den eksisterende leverandgr, hvis det viser sig at veere
ngdvendigt for gennemfgrelsen af kontrakten, og hvis anvendelsen af en anden leverandgr ikke ville veere
hensigtsmaessig. Efter udbudslovens § 183 kan ordregiver foretage aendringer i kontrakten som fglge af
uforudsete forhold, som ikke kunne forudses af en papasselige ordregiver, som ikke bergrer den
overordnede kontrakts karakter, og som ikke medfgrer en forggelse pa over 50 % af veerdien af den
oprindelige kontrakt. Seerligt denne bestemmelse synes at flugte med anvendelsesomradet for en
hardship-klausul og giver ordregiver ordregiver en vis fleksibilitet til at kunne imgdekomme efterfglgende
aendringer.

Pa baggrund heraf er det vores vurdering, at der er rum til, inden for udbudslovens rammer om
efterfglgende aendringer i kontrakten, at inkorporere en hardship-klausul i kontraktgrundlaget, saledes
at parterne har en pligt til at forhandle, nar efterfglgende omstaendigheder indtraeder.
Ordregiver skal selvsagt have for gje, at aendringerne kan rummes inden for bestemmelserne i §§ 180-
183, saledes at der ikke er tale om andringer af grundlaeggende elementer, og denne betragtning ma
endvidere anfgres i bestemmelsen som en forudsaetning for hardship-klausulens anvendelse.

6.3.2. Loyalitetsforpligtelsen som retsfigur

Loyalitetspligten indebaerer i Frydlinger og Harts model, at hver part behandler medkontrahentens
interesser, som hvis disse havde sammenlignelig vigtighed for parten selv, hvilket afspejles ved, at hver
parts payoff i en vis udstraekning er afthaengig af medkontrahentens payoff, saledes at det samlede payoff
bliver en sum af partens eget payoff plus A gange medkontrahentens payoff. Det er en forudsaetning, at
parterne inden kontraktens indgaelse diskuterer, hvad loyalitetspligten betyder, hvordan den kan finde
anvendelse, og i hvilke situationer den kan blive aktiveret. Nar loyalitetspligten er inkorporeret i
kontrakten, kan den derefter aktiveres gennem kommunikation, som for eksempel kan indebzere, at
parterne i kraft af kontraktens hardship-klausul skal mgdes og tale om, hvordan konsekvenserne som
felge af den uforudsete efterfglgende omstzendighed lgses bedst muligt med udgangspunkt i
loyalitetspligten.

Nar Frydlinger og Hart med deres model viser, at det er efficient at inkorporere en loyalitets- og
kommunikationspligt i kontrakten, forholder de sig dog ikke til, hvad geeldende ret er. Som naevnt i Kapitel
4, Afsnit 4.6.5, Loyalitetsgrundsaetningen, eksisterer der i dansk ret inden for obligationsretten en
loyalitetsforpligtelse, som gealder pa tvaers af alle kontrakttyper. Spgrgsmalet er saledes, om

301 Liljenbgl, M. W. & Balle, J. i Karsten Hagel- Sgrensens (red.) (2016) “Aktuel udbudsret II” s. 428.
302 Ordregiver skal vaere opmaerksom pa, at eendringer, som foretages i medfgr af § 180 akkumulerer, séledes at det er den
samlede veerdi af eendringer, som geaelder.

91



baggrundsretten i sig selv vil have sammevirkning, som Frydlinger og Harts model viser, at en loyalitets-
og kommunikationspligt i kontrakten har.

| juridisk forstand findes der imidlertid ikke et entydigt svar pd, hvad loyalitetspligten preaecis indebaerer
for parterne, men overordnet set har parterne i kraft af loyalitetsforpligtelsen en pligt til at varetage
medkontrahentens interesser. Denne loyalitetsforpligtelse er desuden af mere vidtgdende betydning i
lengerevarende komplekse kontraktforhold, da der i fastleeggelsen af grundsaetningens udstraekning skal
tages hensyn til kontraktens naturalia negotii, altsa vilkar, der naturligt indgar i kontrakter af den
pageeldende art. Det er derfor ikke overraskende, at loyalitetsforpligtelsen paleegger parterne en raekke
forpligtelser, herunderiforhold til kommunikation, nar der er at ggre med it-leverancer. | lyset af Brunata
Danfoss-dommen og Grindgut-dommen ma seerligt underretningspligten siges at have en veaesentlig
betydning for parterne som led i deres pligt til at handle loyalt. Underretningspligten bestar navnlig i, at
parterne har en pligt til at underrette medkontrahenten om, hvis vaesentlige forhold andrer sig, der kan
pavirke, hvorvidt en kontrakt bgr eller overhovedet kan indgds, samt i, at parterne er forpligtet til at
underrette medkontrahenten om forhold, som kan pavirke kontraktens opfyldelse. Sidstnaevnte gaelder
kun, hvis kontraktens opfyldelse indebaerer et taet samarbejde mellem parterne, hvilket er tilfaeldet i it-
udviklingsprojekter.

Det er vores vurdering, at de forpligtelser, som pahviler parterne som fglge af loyalitetsgrundsaetningen
i hgj grad synes at svare til meningsindholdet af Frydlinger og Harts beskrivelse af en loyalitets- og
kommunikationspligt. Det er dog samtidig vores vurdering, at det er veerdiskabende for parterne at
inkorporere disse forpligtelser i kontraktgrundlaget. Dette er til trods for, at det henset til
baggrundsretten ikke burde veere ngdvendigt. Arsagen hertil er, at Frydlinger og Hart netop anfgrer, at
loyalitets- og kommunikationspligten skal inkorporeres i kontrakten, da disse herved bliver en del af
parternes referencepunkt. Nogen vil maske mene, at forpligtelserne allerede udggr en del af parternes
referencepunkt, da det fglger af baggrundsretten. Vi mener dog, at fx Brunata Danfoss-dommen er et
glimrende eksempel p3, at selv yderst professionelle aktgrer, som Danfoss unaegteligt er, ikke formar at
efterleve sine forpligtelser som led i at handle loyalt, selvom de med al sandsynlighed har kompetent
juridisk bistand til radighed.

| erkendelsen af, at der skal foretages en abstrakt juridisk vurdering under hensyntagen til kontraktens
naturalia negotii, for at parterne kan forsta sine forpligtelser, mener vi, at det ikke er optimalt kun at lade
loyalitets- og kommunikationspligten fglge af baggrundsretten. Dette vil nemlig, set i lyset af bade
Brunata Danfoss-dommen og Grindgut-dommen konkret betyde, at loyalitets- og kommunikationspligten
ikke vil veere afspejlet i parternes referencepunkter, og der er derfor ikke incitamentsforenelighed
mellem parterne. | stedet vil parterne fortolke det rum, som kontrakten har til fleksibilitet, til egen fordel.
Dette medfgrer, at mindst én af parterne vil blive forurettet i tilfaelde af en efterfglgende begivenheds
indtraeden, hvilket kan resultere i, at denne vil “straffe” medkontrahenten, og der opstar et dgdvaegtstab
i form af en mindre samlet vaerdi i kontraktrelationen. Af den arsag mener vi, at loyalitets- og
kommunikationspligten skal ekspliciteres i kontraktgrundlaget for at understgtte, at det er i begge
kontrahenters interesse at samarbejde loyalt med henblik pa at finde den bedste Igsning, for eksempel i
tilfeelde af, at en efterfglgende omstaendighed indtraeder, som ggr kontrakten mere byrdefuld at opfylde
for en af kontrahenterne end oprindeligt antaget. Ved forhandlingen vil loyalitets- og
kommunikationspligten i kontrakten medvirke til, at parterne kommer frem til en Igsning, som begge
finder rimelig og retfeerdig, hvorfor klausulen medvirker til at skabe incitamentsforenelighed mellem
parterne.
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6.3.3. Bestemmelse om en gensidig loyalitets- og kommunikationspligt

Af Figur 11 nedenfor fremgar et forslag til en bestemmelse om en gensidig loyalitets- og
kommunikationspligt, som kan indseettes i kontrakten mellem ordregiver og leverandgr. Endvidere
fremgar af samme figur et forslag til et bilag, som er tiltaenkt til at blive anvendt i sammenhang med
bestemmelsen om loyalitets- og kommunikationspligten.

Bestemmelse om loyalitets- og kommunikationspligt

LOYALT SAMARBEIDE
1.1. Loyalt samarbejde.

Parterne skal i hele projektets Igbetid samarbejde med en positiv, professionel samt ansvarlig
holdning og hver iszer yde en betydelig indsats for at opna det bedst mulige resultat. Parterne skal
herunder varetage hinanden interesser og udvise den fleksibilitet, der ma anses for ngdvendig
herfor.

Som et led i at indgd i det loyale samarbejde skal parterne endvidere hver iseer opfylde de konkrete
krav, som parterne faelles har udarbejdet og anfgrt i Bilag 1.

1.2. Meddelelse om forhold af betydning for Kontraktens opfyldelse.

Parterne skal for at deltage i det loyale samarbejde hver isaer hurtigst muligt og uden ugrundet
ophold give meddelelse til den anden Part om forhold, som kan have betydning for en eller flere af
Parternes korrekte opfyldelse af Kontrakten.

1.3. Vaesentlig misligholdelse.

Deltager en Part ikke i det loyale samarbejde, vil det veere at betragte som vaesentlig misligholdelse,
som giver den anden Part adgang til at ophaeve Kontrakten. Ingen af parterne kan dog haeve
Kontrakten alene som fglge af den anden Parts manglende deltagelse i det loyale samarbejde, der
ikke kan have betydning for Partens leveringsforpligtelse/forpligtelse til at medvirke i henhold til
Kontrakten.

Bilag om Loyalt samarbejde

Bilag 1 Loyalt samarbejde
| det fglgende er formalet med bilaget og vejledningen til udfyldelse af bilaget angivet med [kursiv].

[Formdlet med bilaget er at fastsaette, hvilke konkrete krav Parterne hver iseer stiller til den anden
Part, for at denne deltager i det loyale samarbejde, som fremgdr af Kontraktens punkt 1-1.3.

Bilaget skal udfyldes i samarbejde mellem parterne i afklaringsfasen. | forbindelse med udfyldelsen af

bilaget skal en eller flere medlemmer fra bdde Kundens og Leverandgrens styregruppe deltage.
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Mindst én af de deltagende medlemmer fra bGde Kundens og Leverandgrens styregruppe skal veere
bemyndiget til at treeffe bindende beslutninger i forhold til Kontrakten.]

Kundens forpligtelser Leverandgrens forpligtelser
[Beskriv de konkrete krav, som stilles til [Beskriv de konkrete krav, som stilles til
Kunden.] Leverandgren.]

Figur 11. Forslag til bestemmelse om loyalitets- og kommunikationspligt.

Punkt 1.1, Loyalt samarbejde, i bestemmelsen er et forsgg pa i et nemt forstaeligt sprog i grove traek at
eksplicitere loyalitetsgrundsaetningen som retsfigur i kontraktgrundlaget, saledes at
loyalitetsgrundsaetningen implicit bliver en del af parternes referenceramme, nar de agerer i
kontraktforholdet.

Formalet med bilaget, som der henvises til i Punkt 1.1, er, at parterne, nar bilaget skal udfyldes, mgdes
og drgfter, hvad de hver isaer forventer fra modparten i relation til at indga i et loyalt samarbejde.
Bilaget skal saledes ses som en sidestillelse med den ex ante-kommunikation, som Frydlinger og Harts
model angiver som vaerende en forudsaetning for, at loyalitetspligten aktiveres. Der er i kraft af, at
bilaget skal udfyldes, en kommunikationspligt mellem parterne, som palaegger dem at kommunikere
om betydningen af loyalitetspligten. Udfyldelse af bilaget skal sdledes bidrage til, at ordregiver og
leverandgr allerede i afklaringsfasen far skabt en faelles forstaelse af, hvad de hver isaer forventer af
hinanden, og loyalitetspligten aktiveres dermed ex ante i overensstemmelse med Frydlinger og Harts
model. En opfattelse, som ifglge modellen vil gennemsyre hele parternes fremtidige samarbejde,
saledes at de har en mere ens opfattelse af, hvad der er rimeligt i henhold til kontrakten. Pa den made
er det tankegangen, at bilaget skal fungere som en form for opskrift pa, hvordan ordregiver og
leverandgr skal agere i lgbet af projektet.

Punkt 1.2, Meddelelse om forhold af betydning for Kontraktens opfyldelse, et forspg pa i et letlaeseligt
sprog at inkorporere den underretningspligt, som fglger af loyalitetsgrundsaetningen i dansk ret.
Ligesom med Punkt 1.1 er formalet med bestemmelsen at ggre en forpligtelse, som pahviler parterne i
henhold til baggrundsretten, men som parterne ikke ngdvendigvis er opmarksomme p3, til en del af
deres referenceramme i relationen, saledes at de kan agere derefter.

Punkt 1.3, Veesentlig misligholdelse, vedrgrer konsekvensen af ikke at overholde Punkt 1.1-1.2 og
specificerer, at det er at betragte som vaesentlig misligholdelse at misligholde bestemmelserne, hvilket
giver den ikke-misligholdende part ret til at ophaeve kontrakten. | dansk ret er udgangspunkter, at
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tilsidesaettelse af loyalitetsgrundseaetningen berettiger den ikke-misligholdende part til at haeve
kontrakten, hvis tilsidesaettelsen ma betragtes som vaesentlig i forhold til hele den ydelse, som skal
praesteres. Derfor er bestemmelsen igen blot en udpensling af, hvad der i forvejen fglger af
udgangspunktet i baggrundsretten.

For sa vidt angar hele bestemmelsen i Figur 11, pa neer bilaget til bestemmelsen, er der saledes at ggre
med en kontraktuel formalisering af, hvad der allerede fglger af baggrundsretten. Man kunne
foranlediges til at teenke, at fordi det allerede fglger af baggrundsretten, kunne parterne blot lade veere
med at angive det i kontrakten og dermed “overlade” det til domstolene at bringe
loyalitetsgrundsaetningen i anvendelse i tilfeelde af en tvist. At inkorporere en sadan bestemmelse
vurderes dog hensigtsmaessigt ud fra en forudsaetning om, at hverken ordregiver, leverandgr eller deres
respektive radgivere er tilstraeekkeligt opmaerksomme pa, at parterne er forpligtede til at agere i
overensstemmelse med loyalitetsgrundsaetningen, eller pa retsfglgen af ikke at ggre det. Endvidere
fremgar det ikke ikke helt klart af baggrundsretten, hvor vidtgaende en loyalitetsforpligtelse vil veere, og
udstraekningen af forpligtelsen vil altid bero pa en konkret vurdering af kontraktens naturalia negotii. Star
det konkretiseret i kontrakten, hvad parterne forbinder med loyal adfaerd, vil en domstol dog formentlig
ved en tvist indregne det mellem parterne aftalte, hvorved bestemmelsen kan fa afggrende betydning
for den endelige udstraekning af loyalitetsforpligtelsen, som palaegges parterne.

6.4. Delkonklusion

| neerveerende kapitel er der blevet opstillet nogle forslag til konkrete tiltag, som ordregiver kan bringe i
anvendelse i forbindelse med anskaffelsen af en it-udviklingsydelse. Fgrst og fremmest er der givet nogle
anbefalinger til, hvad ordregiver kan ggre inden selve afholdelse af udbuddet. | den forbindelse anbefales
det, at ordregiver veelger en af de fleksible udbudsprocedurer ved anskaffelsen. Dette skyldes, at de
fleksible udbudsprocedurer giver ordregiver mest fleksibilitet til at kommunikere med de potentielle
leverandgrer i lgbet af udbuddet, hvilket er det mest efficiente i forbindelse med anskaffelsen af
komplekse it-udviklingsleverancer. Anvendelse af de fleksible udbudsprocedurer vil desuden gge
sandsynligheden for, at ordregiver ender med at indga kontrakt med den leverandgr, som ordregiver har
det bedste strategiske fit med og dermed er mest enig med i forhold til, hvordan kontrakten opfyldes
bedst muligt.

Det anbefales endvidere, at ordregiver i kontraktens formalsbestemmelse tydeligt kommunikerer dels
formalet med anskaffelsen og dels ordregivers prioritering af tid, pris og kvalitet i projektet. Dette vil
medvirke til, at de potentielle leverandgrer fra start af far en forstaelse for, hvad der skal straebes efter i
Igbet af projektet, og det bliver dermed nemmere for leverandgrerne at udarbejde et tilbud, som er i
overensstemmelse med ordregivers behov. Endvidere vil en udfgrlig formalsbestemmelse i Igbet af selve
gennemfgrelsen af projektet fungere som en form for kontinuerlig rettesnor for, hvad der skal prioriteres.

Desuden bgr ordregiver straebe efter at indga fleksible kontrakter, hvilket for eksempel kan opnas ved at
indsaette en hardship-klausul i kontrakten. Udbudslovens regler om andringer efter indgaelsen af
kontrakten tillader dette. Indgas der en fleksibel kontrakt, vil en formalisering af baggrundsrettens
loyalitetsforpligtelse i kontrakten i sammenhang med en struktureret kommunikation mellem parterne
bevirke, at der skabes et stgrre samlet overskud i kontraktrelationen.
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7. Konklusion

Vi indledte afhandlingen med at fremfgre en formodning om, at et centralt element i at kunne etablere
og fastholde et godt samarbejde i forbindelse med lzengerevarende it-projekter inden for det offentlige,
er, at der fra projektets opstart til dets afslutning er en gensidig kommunikation mellem parterne.

Sammenfattende kan det konkluderes, at kommunikation spiller en afggrende rolle, nar en offentlig
ordregiver og en it-leverandgr skal indgd en kontrakt om en kompleks leengerevarende leverance. Vi
fandt, at seerligt kontrakter vedrgrende specialudvikling af programmel stiller store krav til udformningen
af kontrakten, da ydelsen ikke eksisterer pa tidspunktet for kontraktindgaelsen, og det er derfor den type
af kontrakter, som giver anledning til flest udfordringer. Pa den baggrund har afhandlingen taget afsaet i,
at leverancen, som anskaffes af ordregiver, helt eller delvist bestar i specialudviklet programmel. Det
kunne desuden konkluderes, at der ofte tages udgangspunkt i KO2 ved anskaffelser af specialudviklet
programmel, hvorfor det har vaeret naturligt at inddrage K02 i analysen, da vi sdledes i mangel af egentlig
empirisk materiale har haft en krog i virkeligheden.

En vaesentlig del af den juridiske analyse bestod i at fastleegge den retlige ramme for indgaelse af denne
type kontrakter. Der har derfor veeret et naturligt fokus pa udbudsretten, da en offentlig
ordregivers aftalefrined er begraenset af udbudslovens regler. Sammenfattende konkluderes det, at til
trods for, at ordregiver begraenses af udbudslovens bestemmelser, s& har ordregiver handlerum.
Ordregiver kan fx anvende en af de fleksible udbudsprocedurer til sin anskaffelse. Endvidere kan det
konkluderes, at reglerne for ordregivers muligheder for at foretage efterfglgende a@ndringer af
kontrakten rummer fleksibilitet. Navnlig skaber undtagelsesbestemmelserne i udbudslovens §§ 180-183
fleksibilitet.

En anden vaesentlig del af analysen bestod i at udlede ordregivers forpligtelser af baggrundsretten og K02
i relation til at kommunikere om forhold, som pavirker kontraktens indgaelse eller opfyldelse. Her spiller
loyalitetsgrundszetningen en fremtraedende rolle. Szerligt synes underretningspligten at have veesentlig
betydning for parternes forpligtelser til at kommunikere bade inden kontraktindgdelsen og i kontraktens
Igbetid. Til trods for, at der er sparsom retspraksis pa it-omradet, er det vores vurdering, at
loyalitetsforpligtelsen har en vid udstraekning i et it-udviklingsprojekt, som naturligt indebzerer et taet
samarbejde mellem parterne. Desuden synes det at veere en udvikling, som tager til.

Pa baggrund af den gkonomiske analyse, som indtager et adfeerds- og kontraktgkonomisk perspektiv,
konkluderes det, at kommunikation bade fgr og efter kontraktindgdelse spiller en essentiel rolle i
vaerdiskabelsen i kontraktrelationen. Nar parterne kan kommunikere frit inden kontraktindgaelsen,
skaber de feelles mal og opnar en faelles forstaelse for, hvordan disse skal opnas. Samtidig tillader det
parterne at udveksle viden inden for hver deres respektive kernefaglighed. Med andre ord kan parterne
derved udnytte deres komplementaere ressourcer til at skabe et bedre kontraktgrundlag. De gkonomiske
teorier synes at underbygge vigtigheden af kommunikation bade fgr og efter kontraktindgdelsen, da
dette leder til flere fleksible kontrakter, som har et hgjere payoff end de rigide under forudsaetning af, at
der er fri kommunikation mellem parterne.
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Vi fandt endvidere, at hvis parterne inkorporerer en kontraktuel loyalitets- og kommunikationspligt i
kontrakten, vil dette lede til en mere efficient handtering af efterfglgende omstaendigheder.

Det konkluderes desuden, at den loyalitets- og kommunikationspligt, som den gkonomiske teori
foreskriver, i hgj grad allerede synes at vaere geeldende i medfgr af loyalitetsgrundsaetningen. Det er
imidlertid vores vurdering, at loyalitets- og kommunikationspligten alligevel bgr ekspliciteres i
kontraktgrundlaget, da parterne kun justere deres referencepunkter, hvis de er opmaerksomme pa deres
egne og hinandens forpligtelser. | relation hertil har vi afslutningsvis udarbejdet nogle konkrete tiltag,
som en ordregiver kan anvende med henblik pa at indfri potentialet ved kommunikation.
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