
Gode råd 
til dig 
som skal lave en 

udstillingskonkurrence

Exhibition & Experience Design Network



2

Involverede
JAC Studios, Spekta, No Parking, 
Torden & Lynild, Stouenborg og Yoke. 

Tak til
Marie Ørstedholm, fra Milestones



At designe vellykkede oplevelser og 
udstillinger kræver oftest et tæt 
samarbejde mellem forskellige 
fagligheder. Derfor er det vigtigt at skabe så 
gode rammer for dialog og fælles 
udvikling som muligt.

Design denmark’s netværk for oplevelses- og udstillingsdesign har her samlet 
en række gode råd til dig, der skal i gang med at lave en udstillingskonkurren-
ce. I netværket sidder en række danske designbureauer, som til dagligt arbej-
der med udstillings- og oplevelsesdesign i ind- og udland. (I kan læse mere 
om netværket her 1.  

Med afsæt i vores fælles erfaringer med forskellige konkurrenceudbud og 
projektforløb har vi formuleret en række anbefalinger, som, vi håber, kan ska-
be klarhed og gøre dit arbejde nemmere. Og i sidste ende håber vi, at de 
kan sikre ikke blot den gode konkurrence, men også det gode samarbejde og 
vellykkede projekt.

For os som oplevelses- og udstillingsdesignere er det afgørende at skabe et 
tæt og transparent samarbejde gennem hele projektforløbet. Vores arbejde 
følger typisk en faseopdelt proces med tydelige milepæle, der sikrer fremdrift, 
kvalitet og mulighed for løbende justering. Processen består som regel af fem 
faser: foranalyse og idéudvikling, konceptudvikling, detaljering og projekte-
ring, produktion samt implementering. 

I hver fase arbejder vi tværfagligt og tæt sammen med vores kunder, andre 
samarbejdspartnere og udvalgte brugere for at sikre, at løsningerne er velaf-
stemte, realiserbare og meningsfulde for målgruppen.

1. I skrivende stund tegnes netværket af JAC Studios, Spekta, No Parking, Torden & Lynild, Stouenborg, Anne Schnettler og Yoke. 
Netværket er åbent for alle, der beskæftiger sig med oplevelses- og udstillingsdesign.	
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Før Udbuddet
Når I skal i gang med et 
udstillingsprojekt, som skal i udbud, er det 
nødvendigt, at I indledningsvist 
tager stilling til jeres ønsker og drømme, 
projektets karakter og hvordan 
udbuddet i det lys bedst kvalificeres.
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Den rette konkurrenceform

1. Markedsdialog

Overvej om det vil give mening at have en indledende markedsdialog med rele-
vante sparringspartnere for at få kvalificeret viden? Det kan både være i form af 
møder med udvalgte bureauer og dialog med andre institutioner, som allerede har 
gennemgået lignende processer. Design denmark kan også rådgive jer, hvis I har 
spørgsmål.

2. Detaljering og kemi

I langt de fleste projekter udvikles produktet i et tæt samarbejde mellem kunden og 
leverandøren, hvor kunden er ekspert på indholdet og leverandøren ekspert i løs-
ninger, der formidler indholdet. Hvis der ønskes et tæt samarbejde i tilblivelsespro-
cessen, er det væsentligt, at et udbud på den ene side fokuserer på den overord-
nede vision og formidlingsgreb og på den anden side giver mulighed for at få en 
fornemmelse for samarbejde og kemi. I en sådan proces vil det være tilstrækkeligt 
med koncept- og idéskitser at tale ud fra, da løsningen alligevel udvikles i samar-
bejde med kunden efter udbuddet. 

Det sker også, at kunden ønsker at lade leverandøren stå helt og fuldt for udviklin-
gen af opgaven. I sådanne tilfælde anbefaler Design denmark en konkurrence med 
fokus på et fuldt detaljeret koncept, men med plads i budget og tidsplan til mindre 
tilretninger, da behovet for disse erfaringsmæssigt vil opstå.
 
3. Åben eller lukket?

Overvej om udbuddet skal være åbent for alle, eller om I bør invitere en mindre 
gruppe til at byde på opgaven? Her kan det være en god idé at skele til projektets 
størrelse og karakter. 

I et åbent udbud kan det være formålstjenstligt at invitere til en prækvalifikation, så 
I hurtigt kan indsnævre feltet til de relevante parter, som I ønsker et mere udfoldet 
konceptoplæg fra. Design denmark anbefaler, at både lukkede udbudskonkurrencer 
og den åbne efter prækvalifikationen består af omkring tre leverandører.
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Med andre ord, spørg dig 
selv om hvilken 
konkurrenceform, der er den 
rette ift. projektets størrelse 
og karakter. 

Ønskes en konkurrence med 
flere faser og nedslag? 

Ønskes en dialogbaseret 
konkurrence med henblik på 
at teste kemi og finpudse 
konceptet i fællesskab? 
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Overvej også

For at leverandørerne kan byde klart og kvalificeret ind, er det afgørende, at 
udbuddet opstiller tydelige og transparente rammer for samarbejdet. 

I kan med fordel overveje følgende:

•	 Hvordan sikres en effektiv styring af projektets fremdrift? Har I ønsker til projekt-
styringsværktøjer?

•	 Er etaper og tidsplan klart defineret? Og er tidsplanen realistisk? 

•	 Er der realistiske og tydelige økonomiske rammer? Brug evt. en 				  
markedsdialog til at afstemme, om den økonomiske ramme matcher de 		
opstillede krav og ønsker.

•	 Er der særlige krav til leverandører, fx inden for bæredygtighed, universelt  
design eller andre specifikke fokuspunkter?
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Hvad skal 
udbuddet 
indeholde?
Et godt udbud skal være afklarende for 
begge parter. Krav og rammer skal være 
velbeskrevet, så leverandøren kan give en 
fyldestgørende besvarelse, der giver dig 
den nødvendige viden til at vælge den 
rette leverandør til opgaven. 

Udbuddet bør derfor give leverandør og 
bygherre en klar, fælles forståelse for op-
gaven i sin helhed samt de tidsmæssige, 
økonomiske, 
organisatoriske og fysiske rammer. 
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Udbuddets indhold

1. Kundeleverancer

Udbuddets rammer

•	 Formålet med udbuddet. Hvad ønsker bygherre helt konkret at opnå med ud-
buddet?

•	 Evt. beskrivelse af udbuddets kontekst – hvad er baggrunden for udbuddet, og 
hvilken virkelighed skal det indgå i.

•	 Beskrivelse af udbuddets proces – delelementer og tidsplan.
•	 Beskrivelse af tildelingskriterierne

Projektets rammer:

•	 En overordnet vision for projektet. 
•	 Mål og succeskriterier for projektet. 
•	 Projektbeskrivelse med klar beskrivelse af opgaven, der konkurreres om.
•	 Sitebeskrivelse: De fysiske rammer og evt. særlige forhold.
•	 Økonomisk ramme (og evt. fordelingsnøgle).
•	 Tidsramme: Overordnede deadlines og milestones. 
•	 Bygherre CV
•	 Organisationsdiagram samt redegørelse for bygherre resurser og kompetencer

Ydelsesbeskrivelse: Krav til leverancen - vær så tydelig som muligt fx: 

•	 Max antal sider i besvarelsen. 
•	 Max antal relevante referencer (lignende projekter).
•	 Ønskede antal renderinger/visualiseringer.
•	 Max antal CVer. 
•	 Max antal sider til firmabeskrivelse og organisationsdiagram. 
•	 Særlige krav (bæredygtighed, universelt design m.m.) 
 
2. Anbefalede formelle leverancer fra designfirmaet

•	 Motivation
•	 Procesbeskrivelse
•	 Organisationsdiagram 
•	 CV på nøglepersoner (2 sider per person)
•	 Firmabeskrivelse
•	 Op til 3-5 relevante projekter (uden tidshorisont) inkl. beskrivelse af økonomi.
•	 Overordnet tidsplan med milepæle
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Konkurrence-
opgave
Der er forskellige måder at stille en opgave på, 
som bør afhænge af projektets omfang og 
karakter. Det vil ofte kun være i få typer af 
projekter (fx EU-udbud), hvor det vil give 
mening at bede om en fuld 
konkurrencebesvarelse, der dækker alle dele af 
projektet dvs. et udtømmende koncept, der be-
skriver alle dele af udstillingen. I langt de fleste 
tilfælde vil det være tilstrækkeligt bedømmel-
sesgrundlag at have 
fokus på udvalgte dele af projektet i 
konkurrenceopgaven. 
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Dette kunne typisk være det grundlæggende konceptuelle greb. Ved mindre kon-
kurrencer er der også den mulighed, at man træffer sin afgørelse på baggrund af 
referenceprojekter, CV-er, møder med leverandører og evt. samtaler med reference-
personer/tidligere kunder. 

Alternativt kan man som opdragsgiver vælge at stille leverandørerne en mindre 
kreativ opgave, som ikke udspringer af projektet, men som demonstrerer leveran-
dørens kreative tilgang til en opgave. 
 
Det væsentligste i en konkurrence er selvfølgelig, at I finder den leverandør, som I 
mener, kan løse opgaven bedst muligt. Det er derfor vigtigt, at den stillede opgave 
demonstrerer leverandørens evner, kreativitet og vision samt procestilgang. Des-
uden er det vigtigt, at I får en fornemmelse for, om der er god kemi, da I skal sam-
arbejde tæt sammen gennem en længere periode. 

Husk at: 

• Fokuser på ideen: Det er de overordnede idéer og greb som skal bære udstillin-
gen igennem. Giv leverandørerne et godt grundlag for deres idéudvikling.  Se af-
snittet om ’Udbuddets indhold/kundeleverancer’ for nærmere beskrivelse af dette.
 
• Bed om et kortfattet koncept, som i tekst og billeder beskriver grundgrebene og 
den bærende idé frem for at bede om konkrete og fyldestgørende designforslag. 
Mange opdragsgivere ønsker at udvikle deres projekt med leverandøren, når den-
ne er valgt. Det vil derfor typisk være spild af tid og gode kræfter at bede om et 
omfattende konkurrenceforslag, hvis man alligevel ønsker at udvikle koncept og 
design i et senere samarbejde. Ofte vil der også være ting omkring indhold, som 
endnu ikke er afklaret på dette tidspunkt i processen, og som kan få omfattende 
konsekvenser for koncept og design. 
 
• Bedøm ud fra det konceptuelle/kreative niveau i konkurrencen.
 
• I et større udstillingsprojekt er det naturligt, at man ønsker at se mere end en 
enkelt idé udfoldet i konkurrencematerialet. Men uanset at I naturligvis aflønner 
for dette, så pas på ikke at stille for høje krav til detaljeringen af konceptet i denne 
fase. Der vil også i de mere omfangsrige projekter være behov for at udvikle videre 
på opgaven, efter konkurrencen er afsluttet.
 
• Vælg en konkurrenceform, hvor I får fornemmelse for menneskene, som I poten-
tielt skal arbejde sammen med – fx ved at gøre konkurrencen dialogbaseret eller 
lade leverandøren holde oplæg om deres tilgang og greb. En dialogbaseret kon-
kurrence vil typisk give en bedre fornemmelse af et fremtidigt samarbejde.
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Generelle råd
• Ferie: 

Undgå at lave udbud op til ferie. 
 
• Cherry Picking: 

Lad være med at ”cherry picke” fra de forskellige deltageres konkurrenceforslag. 
Det bliver sjældent godt, da nogle derved skal overtage og gennemføre andres 
idéer. Hvis det alligevel gøres, skal arbejdet og alle involverede honoreres.

• Bygherrerådgiver: 

Hvis I ønsker at bruge en bygherrerådgiver, så forsøg at få fat på én der kender til 
udstillingsfagligheden. Vær opmærksom på, at udstilling og byggeri er to forskelli-
ge ting.

• Tildelingskriterier: 

Hav klare og transparente tildelingskriterier. De kan bestå af fx kvalitet, procesbe-
skrivelse, pris og kvaliteten af CV-er og referenceprojekter. Ofte er pris en afgøren-
de faktor, men dette kan skabe risiko for at blive bundet til en samarbejdspartner, 
der ikke er den rigtige i forhold til designkvalitet og samarbejde. 
Hvis I insisterer på pris som afgørende faktor, stiller det samtidig krav til, at I er me-
get specifikke med at definere opgaven og ydelsesbeskrivelsen. Det kan her være 
en fordel at lave et omvendt udbud – dvs. at definere rådgiverhonoraret på forhånd 
og melde dette ud som en del af udbuddet. Forholdet mellem beløbsstørrelsen og 
ydelsesbeskrivelsen bør i så fald være tryktestet gennem markedsdialog eller lig-
nende.

• Evaluering: 

Husk også en efterfølgende evaluering til alle de bydende parter med en uddyben-
de forklaring af, hvordan valget af leverandøren er blevet truffet.  Her bør det frem-
gå, hvordan de enkelte leverandører er blevet bedømt ud fra tildelingskriterierne.

• Konkurrenceopgave: 

Design Denmark anbefaler at aflønne konkurrenceopgaver. Honoraret bør fastlæg-
ges, så det står i et rimeligt forhold til den arbejdsmængde, der kræves i konkurren-
ceopgaverne. Hvis I er i tvivl om hvilket beløb, der bør afsættes til en konkurrence, 
kan Design denmark hjælpe med rådgivning.
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