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Bakgrund

Under 2018 och 2019 kom information fran upphandlande myndigheter inom flera regioner om att
leveransprecisionen hade férsdmrats. Aven frdn mangariga samarbetspartners var precisionen lagre.
Samtidigt upplevde flera leverantérer problem med att sdkerstalla inkommande leveranser for den
svenska marknaden samt att viten i avtalen anvandes allt flitigare och i stéllet for dialog.

Under samma period lanserade Vastra Gotalandsregionen (VGR) sitt arbete med den sa kallade
Eskaleringstrappan, vilken introducerade en formaliserad dialogmetod vid leveransavvikelser. Syftet
var att i ett tidigt skede identifiera potentiella avvikelser och gemensamt I6sa dem innan de orsakade
storningar i regionens verksamheter eller paverkade affarsrelationen. Genom att tydliggbra stegen
var regionens forhoppning att géra hanteringen av avvikelser transparent, forutsebar och
likabehandlande och pa sa vis forbattra kommunikationen mellan leverantor och region.

Projektet Sdkra leveranser — Sdker vard initierades forsta gangen under ar 2019. Sedan dess har flera
handelser i omvarlden bekraftat behovet av att gemensamt ta fram arbetssatt som minskar risken for
att problem i materialférsorjningen far negativa konsekvenser for varden. Exempel pa handelser ar
bytet till Apotekstjanst i Varuforsorjningen, Brexit, coronapandemin, postpandemieffekter,
inforandet av MDR samt Rysslands invasion av Ukraina. Vissa av dessa paverkar fortsatt i skrivande
stund. Vi utgar fran att fler handelser av olika slag kommer att intraffa framoéver vilket okar vikten av
att dialogen mellan parterna ar upparbetad och robust.

Med anledning av coronapandemin tog projektet en paus under 2020, till forman for akut hantering
av pandemins effekter. Under 2022 startade projektet pa nytt, med en stérre och bredare forstaelse
for vikten av att arbeta tillsammans for att hantera olika typer av leveransavvikelser. Effekterna av
pandemin synliggjorde vikten av fungerande globala leveranskedjor och utmaningarna som uppstar
nar ndgon del i kedjan inte fungerar. Aven konsekvenserna av Rysslands invasion av Ukraina har
paverkat bade den globala ekonomin och leveranskedjorna.

For att en god och séker vard pa lika villkor ska kunna erbjudas hela befolkningen, behdver
forsorjningen av medicintekniska produkter till varden sakerstéllas. De konsekvenser som en
utebliven leverans kan medfdra ar potentiellt stora och maste darfor i moéjligaste man undvikas.

Fragor som under 2019 diskuterades i projektet var:

e Hur kan vi fa farre leveransavvikelser?

e Hur sdkerstélls att leveransavvikelser inte far konsekvenser fér varden?

e Hur kan forsérjningen av medicintekniska produkter till varden férbattras och sakras?

e | stort sett alla avtal pa produkter och tjanster till varden innehaller avtalsvillkor som reglerar
leveransen och kan ha paverkan pa hur vél leveranserna fungerar. Samverkar
leveransvillkoren med det man vill uppna och tjdnar de sina syften pa basta satt?

Projektet utvidgades efter hand till att inte bara fokusera pa viten, sanktioner och prognoser. Vi
ansag att vi kunde na battre resultat genom att dven titta pa avtalsvillkor i ett bredare perspektiv.
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Inledning

Nedan foljer en vagledning for upphandlande myndigheter inom regioner och fér leverantérer med
tips om hur man gemensamt kan arbeta for att sdkra leveranser. De involverade parterna behover
tala samma sprak och darmed vara 6verens om definitionerna av de begrepp som tillampas for att
undvika missforstand. Vidare kravs en 6msesidig forstaelse for varandras situation och uppdrag.
Utifran detta kan arbetssatt tas fram som kan tillfredsstalla bagge parter for att sdkra leveranser och
darmed mojliggbra en saker vard.

Vagledningen ar framtagen av projektets arbetsgrupp som utgérs av representanter fran fem
regioner (Region Blekinge, Region Jamtland Harjedalen, Region Skane, Region Stockholm och Vastra
Gotalandsregionen), Swedish Medtech - branschorganisationen for de medicintekniska féretagen,
samt fyra medlemsforetag inom Swedish Medtech (Baxter Medical, Becton Dickinson, Codan Triplus
och Maélnlycke Healthcare).

Syftet med projektet ar att gemensamt hitta metoder for att minska leveransavvikelser och minska
de negativa konsekvenserna for varden nér en leveransavvikelse sker.

Som underlag har information samlats in fran fler regioner inom Ledningsnatverket fér regionernas
Upphandling (LfU) och leverantorer i Upphandlingskommittén inom Swedish Medtech genom en
enkatundersokning och tva workshops. Erfarenheter har dven inhdmtats fran andra lander.

| vagledningen finns fargkodade budskapsrutor med information som riktar sig till regioner och
leverantorer.

Budskap riktat till

leverantorer
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Material och leveransfloden

Lager
S hos
bestalining leverantdr

Tillverkarens planering Leverantdrens
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Prognoser

En nyckelfaktor for att 6ka leveransprecisionen ar prognoser, d.v.s. information om kommande
behov i varden. Avgorande for en lyckad prognostisering ar kommunikation, saval mellan leverantér
och upphandlande myndighet som mellan upphandlande myndighet och verksamheten i varden. Det
konstateras att viss prognostisering ar enklare, exempelvis dar tydliga vardférlopp finns, medan utfall
pa enskilda artiklar ar svarare att prognostisera. Leverantéren, med sin data fran tidigare leveranser,
kan bidra till en mer precis prognos. Den mdjligheten finns dock inte fran avtalsstart med en ny
leverantor.

En kontinuerlig dialog mellan parterna forbattrar forutsattningarna for en god prognoshantering. De
regioner som anvander sig av tredjepartslogistiker har enligt erfarenhet ofta svarare att
kvalitetssakra underlaget till sin prognos. IT-system kan vara till gott stod for att varna vid avvikelser
fran prognosen, d.v.s. om bestéllningarna fran varden 6verstiger eller understiger prognosen. Den
mojligheten saknas dock i manga fall p.g.a. avsaknad att ratt systemstod.

Tillverkning av produkter som anvands i varden idag (Dag 1), planerades oftast hos tillverkaren for 6—
12 manader sedan. Bestéllningar for den svenska varden genomfordes for 3—6 manader sedan. Det
innebar att leverantérer bestéller férvantad volym utifran historiska data fran upphandlande
myndigheter vilket ofta inte tar hansyn till volymforandringar i framtiden. Vid metodbyten eller
andra verksamhetsférandringar ar inte historiska volymer anvandbara. For att skapa forutsattningar
for att en leverantor ska kunna leverera vardens behov, finns det behov av att interna metoder
arbetas fram inom en region for att fanga upp férvantad eller férandrad férbrukning framat och
darefter formedla informationen till leverantérerna.

For att kunna hantera volymférandringar over tid, behdver bagge parter komma 6verens om bade en
rullande, manatlig uppdaterad prognos och ett underlag for forvdantad volym 3—6 manader framat.
Allt i syfte att 6ka leveranssdkerheten.

Projektgruppen ar dverens om att det bor finnas goda forutsattningar for battre prognoser for
forbrukningsvaror. Om prognoser gors for langre tidsperioder bor fluktuationer jamnas ut. “Just in
time”-metoden ger inte utrymme for stora volymférandringar.

For kritiska produkter, dar rest eller brist far storst konsekvenser, bor extra fokus laggas pa
prognosarbetet. Bra prognoser bygger pa en kombination av historiska data och marknadskunskap.
Nya trender i branschen, nya metoder eller demografiska faktorer kan forandra efterfragan over tid.

Hur kan upphandlingen anpassas fér nya produkter dér volymen dr okénd?
| en upphandling dar volymen &r okand (anges ofta som 0, 1 eller ny) bor bagge parter efter
avtalssignering komma dverens om en initial volym. Under inledningen av avtalstiden bor ej
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leveranskrav eller vitesbelopp vara kopplade till bestalld volym. Forst efter en period nar varden
inarbetat en process dar produkten kommer till anvandning i klinisk verksamhet och en mer
sakerstalld volym kan prognosticeras, ar det rimligt att krav pa leveransférmaga och vitesbelopp
trader in. Det bor underlatta for en dialog mellan samtliga inblandade parter i syfte att leverera ett
verkligt behov.

Det férandrade juridiska laget med att takvolymer behover anges i avtal och sedan inte far
Overtraddas, innebar att dven vid upphandling av produkter dar efterfragad volym ar okdand, maste
en takvolym anges i upphandlingsdokumenten.

Intern kommunikation

Regioner: Inom regionerna behdver ett mer strukturerat prognosarbete utvecklas for olika
produkter. Framfor allt galler det vid verksamhetsforandringar som till exempel vid
kosatsning, metodbyte eller vid 6vergang fran engangsprodukter till flergangsprodukter. En
viktig del i utvecklingsarbetet ar formerna for kontinuerlig information fran verksamheterna
till upphandlingsavdelningen for att den i sin tur ska kunna leverera en mer korrekt prognos
till leverantéren. Underlattande for upphandlingsavdelningarna vore om verksamheterna
upprattade rutiner for att planera for anvandning av produkter och utrustning likt de gor idag
kring personal- och lokalplanering. Rutiner for dialog med verksamhetsféretradare om
produkter och schemaldggning bor om mojligt starkas.

Leverantorer: Leverantorerna behover ha rutiner for intern kommunikation. Leverantorens
avtalsagare behover ha underlag for att veta att produkterna pa avtal kan levereras samt ha
forutsattningar for att gora sitt i affaren for att undvika en kommande rest- eller bristsituation. |

en avtalsagares ansvar ingar aven att rapportera information om volymforandringar inklusive
metodbyten till sin organisation (ex. logistikavdelning och/eller finansavdelning).

Smaordersavgift

Anvandande av en smaordersavgift kan vara ett incitament fér varden till en annan typ av planering
for att undvika manga sma leveranser. Manga sma leveranser gynnar inte miljon och det leder
dessutom till 6kade frakt-, hanterings- och administrationskostnader for leverantoren.
Smaordersavgifter var forr mer féorekommande.
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Leveranstider

Definitionen av leveranstider kan skilja sig at mellan olika parter men projektgruppen definierar
leveranstid som tiden fran att varden lagger sin bestallning till dess att leveransen natt
regionens/kundens forrad eller motsvarande. Tiden till dess den aktuella vardenheten har tagit del av
leveransen ar inte inrdknad da den oftast &r utom leverantdrens kontroll.

Problematik med leveranstider och forslag till I6sningar

Vardens tidsperspektiv skiljer sig ofta fran de medicintekniska leverantorernas. Tillverkarens
planering bygger ofta pa prognoser fran leverantéren med minst sex manaders framférhallning.
Leverantéren i Sverige bestaller ett exakt antal produkter fran tillverkaren (fabrik) 3—6 manader fore
leverans. Det innebar att leverantéren utgar fran historiska data fran varden och bestéller utifran den
volym leverantdren uppskattar ar aktuellt 3—-6 manader framat med ett underlag fran
varden/regionen som ofta ar en historisk volymsiffra for ett helar. Leverantoren har darutéver
normalt 1-2 manaders lager pa de flesta avtalade artiklar. Det innebar att om vardens bestéallning
overstiger ca 125 % mot uppgiven normal volym sa uppstar en rest- eller bristsituation (Ias mer om
rest och brist senare i dokumentet).

Varden a sin sida kan lagga en bestéallning med tva till fem dagars varsel. Detta kan leda till brist eller
rest, men kan ocksa leda till fraktproblem. Om ordern kraver leverans inom tre dagar kommer det i
regel att krava flygfrakt. Det ar varken optimalt ut miljo- eller kostnadssynpunkt da regionen kan
tvingas sta for fraktpremier om sa ar avtalat.

Normal leveranstid inom EU fran leverantérens lager till lager inom en region:

e Med flyg: 2-3 dagar
e Med lastbil: 4-7 dagar
e Med tag: 7-12 dagar

Vilken férdndring, om ndgon behdéver varden géra for att ga fran 2 till 12 dagars leveranstid,
och vilken effekt kan det fa pd leveransséikerheten?

Om lagervolymer Okar uppstar ett férandrat behov av bestallningspunkter. Med 6kad lagerhallning
hos bade leverantér och i varden, kan parterna forlanga tider for bestallningspunkter och darmed
Oka leveranstider fran 2-5 till 10 dagar. Det mojliggér samordningsvinster i transportkedjan, battre
miljéval av transport och 6kad robusthet. Okad lagerkapacitet kraver investeringar hos bade
leverantorer och regioner. | ssmmanhanget kan det vara bra att paminna om att storre volymer och
farre transporter daven reducerar kostnader.

Ur miljésynpunkt vore tagtransport att foredra framfoér lastbilstransport. Flygtransport bor undvikas
inom Sverige/Europa.
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Regioner: For att uppna battre leveranssakerhet men dven av klimatskal bor regionerna i den
man det ar mojligt verka for langre leveranstider. Lagervaror och bestéllningsvaror kan
exempelvis ha olika ledtider. En region som ska fylla pa sina beredskapslager bor rakna med
leveranstid pa minst sex veckor och innan bestallningen laggs bor dialog foras med
leverantoren. Det kan till exempel vara en ordermatta eller leveransplan.

Regionerna ska i den man det ar moijligt strava efter pallh6jd som medger en god
fvlinadsvolvm vid transport.

Leverantorer: Med mer forutsagbara leveransvillkor kan storre volymer transporteras till en
lagre kostnad for leverantoren. Leverantoren bor da ges maojlighet att lamna lagre anbudspriser
till regionen.
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Krav pa aterstaende hallbarhetstid vid leverans

Majoriteten av de depder och férrad som finns inom regionerna, har sedan lange arbetat utifran
principen ”just in time”. Logistiken ar uppbyggd kring att fa tata leveranser av produkter for att det
centrala forradet eller depdn dagligen ska kunna leverera ut till respektive vardverksamhet. Aven
vardverksamheterna har begransat lagerutrymme. Uppldgget resulterar i att produkterna ofta
forbrukas inom 6-8 veckor. | de situationerna finns det ingen nytta med produkter som har en
hallbarhetstid pa flera ar. For ett antal ar sedan var det kutym med krav pa 1-2 ars kvarvarande
steriltid vid leverans trots att man vid den tiden generellt hade mycket storre férradsverksamhet och
lagerutrymme. Glidningen fran 1-2 ars aterstaendesteriltid till idag ca 4 ar aterstaende steriltid
medfor att leverantéren har mindre an ett ar pa sig att omsétta en steril produkt. Produkten &r
normalt nagra veckor/manader gammal redan nar den nar leverantorens forrad. Det far till foljd att
sakerhetsmarginalerna krymper markant och mangden produkter som kasseras har dkat. Det
forekommer dven hallbarhetstider for icke sterila artiklar som kan behdva ses 6ver.

Vad kan uppnds med att ga frdan krav pa 4 ars aterstdende steriltid vid leverans till 1-2 dr?

Regioner: Regionerna bor strava efter att anpassa krav pa aterstaendehallbarhetstid/sterilitet
vid leverans utifran aktuell produkt som upphandlas. En risk med for héga krav pa steriltiden
vid leverans ar att produkter kasseras i onédan.

Att sanka aterstaende hallbarhetstid, ger aven mojlighet till 6kad lagerhallning hos

leverantoren. Ur ett beredskapsperspektiv ar det positivt for bada parter. Miljomassigt och
ekonomiskt far det dven positiva effekter, framfor allt for kommande prisbild i upphandlingar.
Om en produkt vantas forbrukas inom en nara framtid finns inget behov av fyra ars
aterstaende steriltid. 1-2 ars aterstaende steriltid innebér fortfarande en god marginal i detta
fall samtidigt som det minskar risken for att produkten behover kasseras av leverantéren.
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Rest, brist och viten
Rest ar nar varden inte far sin leverans i tid eller endast en del av ordern levereras som
overenskommet.

Brist uppstar nar vard inte kan bedrivas som planerat pa grund av att produkter saknas.

Brist foregas oftast av rest. En brist eller rest sker ofta p.g.a. oférutsedda handelser i
forsorjningskedjan och/eller nar prognoser understiger de verkliga bestallningsvolymerna. Det kan
ibland vara svart for leverantorer att forutse att en rest/brist kommer att uppsta innan problemet &r
ett faktum.

1 vilka ldgen dr viten rimliga att anvédnda och hur pdverkar det leverantérens incitament att
Oka leveransprecisionen?

Nar vitesklausuler tillampas behover de vara tydliga och likabehandlande samtidigt som nya flexibla
formuleringar kan krévas for att hantera en foranderlig varld. Bada parter i projektgruppen ser att en
kontinuerlig och l6sningsorienterad dialog ar ett battre verktyg an vitesklausuler for att uppna
leveranssakerhet i enlighet med tecknade avtal.

Ett avtalsvillkor som leverantérer upplever som problematiskt ar nar vitesbeloppet ar detsamma
oavsett om hela eller delar av leveransen inte kunnat levereras. Aven om leverantdren véntas gora
sitt basta for att leverera kan det innebdra ett minskat incitament till att delleverera. Delleveranser
minskar mangden ersattningsprodukter som behover tas fram, vilket borde leda till att vitet helt eller
delvis utgar.

Leverantorer: Vid identifierad risk for leveransstorning ska leverantéren initiera dialog med
upphandlande myndighet. Tidig dialog om situationen skapar forutsattningar for bada
parter att bedoma vilken atgard som kan bli aktuell, ndr och av vem for att i samspel
sakerstalla att varden inte star utan produkter. For att i gott samarbete kunna forbereda
for hantering av en leveransstorning, som i basta fall inte uppstar, kravs 6ppen och
kontinuerlig kommunikation om situationen. For att det ska mojliggoras, kravs ett
omsesidigt fortroende for varandra, vilket byggs upp i en god relation.

Vilka risker som behdver kommuniceras och nar, kan beroende pa situation vara en
avvagning som inte ar helt latt for leverantoren. | en situation dar t. ex. logistiksystemen
generellt i varlden av anstrangda, kan informationsflodet latt bli 6vervaldigande om alla

potentiella leveransstérningar kommuniceras — bade fér den upphandlande myndigheten
och leverantéren.

For att underlétta regionernas planering dnskas en tydlighet i order/leveransbekraftelsen
med en prognos Over nar en rest vantas levereras.

Leverantoren har ett ansvar att alltid gora sitt basta for att leva upp till avtalet oavsett om
viten utgar eller ej.
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Regioner: Vid formulering av avtalsvillkor kan det finnas anledning att se dver
vitesklausulerna. Tillampning av viten bor endast omfatta upprepade avvikelser och den
icke-levererade delen av ordern.

For att sdkerstalla robustheten i forsorjningskedjan bor avtalsskrivningar kring krav pa
leveranser och vitesbelopp vara kopplade till en prognos. Prognoser bor uppdateras
kontinuerligt under avtalet. Vitesbelopp och leveranskrav kan vara kopplade mot ett
intervall om 75 till 125% volym jamfért med angiven prognos. Om bestallningar 6ver- eller
understiger den angivna prognosen utanfor detta intervall, bér dven accepterade
leveranstider forlangas. Om bestallningsvolymer 6verstiger 150% mot angiven prognos bor
leveranstiden utokas annu mer for att sakerstalla leveransformagan och
planeringsformagan hos bagge parter.

Om bestallningsvolymer overskrider angivna prognoser sa ar det for att regionen behéver
det och om majligt bor en leveransplan tas fram sa brist inte uppstar. Vite bor inte tas ut
utan vara kopplat till prognosen.

Vid internationell jamforelse ar vitesnivaer om ca 2% efter en veckas férsening vanligt
féorekommande.

Dialog vid leveransstorning

Vid uppkomst av en leveransstorning, dar antingen delar av eller hela leveransen av produkter inte
ankommer i tid, kan det finnas behov av en ersattningsprodukt for att tacka vardens behov. En
leverantor bor redan vid en identifierad risk for en leveransforsening, ta kontakt med den berérda
upphandlande myndigheten. Dialogen kan innehalla bland annat foljande fragor:

e Vilka produkter i leveransen riskerar att férsenas?

e Hur lang berdknas forseningen bli?

e Vad ar skalet till risken for forseningen? Finns det risker for kedjeeffekter?

e Finns det mojlighet att senareldgga leveransen, utifran tillgangligt lager hos regionen och
vardens behov?

o Vid vilken tidpunkt behdver en likvardig produkt eller en ersattningsprodukt identifieras,
for att varden inte riskera att sta utan?

e Har leverantoren en likvardig produkt i sitt sortiment som kan levereras i 6nskad volym?

e Om ingen likvardig produkt finns tillgdnglig for leverans, har leverantéren kdnnedom om
lamplig ersattningsprodukt hos annan leverant6r?

En 6ppen dialog om situationen, dkar forstaelsen hos den andre parten och 6kar dirmed mojligheten
att finna en god I6sning.

Om det inte varit mojligt att initiera dialogen i ett skede innan leveransférseningen ar ett faktum, ska
leverantoren sa snart det ar maijligt ta kontakt med upphandlande myndighet.

Genom dialogen mellan leverantéren och den upphandlande myndigheten tas en leveransplan fram
utifran den aktuella leveransstérningen. Om férutsattningarna dndras, antingen hos leverantérens
mojligheter eller den upphandlande myndighetens behov, férmedlas det. Beroende pa forseningens
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omfattning, ar det vasentligt att fora dialogen l6pande. Vid tillfdllen da leverantéren inte har nagon
konkret information for att osdakerheten ar for stor, ar det lampligare att formedla precis det an att

inte formedla nagot. Ett svar som lyder ”jag vet inte men aterkommer” haller igang dialogen och
bygger en fortroendeingivande relation.
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Kostnadsférandringar och prisjustering

Sedan 2020 har kostnadsokningar och darmed prisjusteringar blivit ett vanligare diskussionsamne i
samband med upphandlingar av och avtal om medicinteknik. Bade regioner och leverantorer har
under tidigare ar av stabilitet blivit ovana att hantera en sa har osdker situation. Bada parter behover
Okad kunskap om vilka samband som rader och vilka verktyg som finns tillhands. Dialog ar nyckeln till
att skapa forstaelse for varandras position och utgangspunkter och darmed forséka na en samsyn
kring hur problemen ska l6sas.

Olika modeller for prisjusteringar ger olika férutsattningar for saval regioner som leverantorer. For
regioner ar det vardefullt att erhalla sa bra prognos som mojligt for kommande prisdkningar och for
leverantorer ar det vardefullt att fa mojlighet till kompensation for kraftiga kostnadsokningar. Nedan
beskrivs overgripande effekter av olika modeller. Beskrivningen ar generell och ingen modell &r helt
ideal. Alla modeller har saval fordelar som nackdelar.

Fastprisperiod

Vid fastprisperiod ger det regionen en god prognos 6ver kostnaderna under aktuell period.
Fastprisperioden galler ofta fran avtalsstart och innebér att det lamnade priset omfattar
leverantorernas beddomning av kommande kostnadsdkningar, vilket betyder att regionen betalar en
riskpremie eftersom anbudsgivarens pris omfattar framtida osakerheter. Den férutsebarhet som
detta dnda ger, kan ibland 6vervaga nackdelarna.

Prisjusteringsklausuler

Prisjusteringsklausuler varierar ofta mycket i sin utformning, vilket ar ett tecken pa att omradet ar
komplicerat och ingen metod fyller alla behov. De flesta varianter innehaller ndgon form av troskel
for kostnadsforandringar efter vilka prisjusteringar kan goras. Nivan pa troskeln paverkar
leverantorens behov av att tacka in framtida osdkerheter vilket kan leda till hogre anbudspriser. |
avtalen anges oftast tidpunkt och antal ganger en leverantor kan justera priserna under en
avtalsperiod. En generell erfarenhet ar att om majligheten till prisjusteringar ar begrénsad leder det
ofta till hogre prisjusteringar. Som underlag for begard prisjustering ligger kostnadsforandringar for
de insatsvaror och tjanster som paverkar produktens totalkostnad fran tillverkning tills den nar
svensk vard. Under stabila perioder har kostnadsokningar oftast absorberats av leverantorernas
effektiviseringsarbete och de flesta prisokningar har gjorts i nya upphandlingar snarare an under
géllande avtal. Nar kostnaderna 6kar mycket och snabbt uppstar ofta ett behov att justera priser
under avtal. Prisjusteringsklausuler innehaller primart tva metoder for att bestimma vilka som ar de
relevanta kostnadsdkningarna: kostnadsredovisningsmetoden och indexmetoden.

Kostnadsredovisningsmetoden

Metoden innebar att leverantdren ska verifiera intraffade kostnadsférandringar utifran olika
underlag. Underlagen behdver visa att det ar sannolikt att den aberopade kostnadsférdandringen
intraffat och hur stor kostnadsékningen varit under en specifik relevant period.

Det kan till exempel vara underlag fran ravaruleverantérer, tillverkare, index fran SCB eller andra

globala ravaruindex eller pa annat satt specificerad procentuell férédndring av ravaror, material etc.
Pa senare tid har dven fakturor fran underleverantorer begarts in fran upphandlande myndigheter.
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Om faktura skickas in till myndigheten blir den allman handling vilket ar problematiskt
leverantorerna eftersom dessa utgor kanslig information for foretagens affarsstrategier. Om fakturor
anvands som underlag bor leverantdrer vara medvetna om att dessa blir allman handling om de
skickas in till upphandlande myndighet. Att visa upp fakturor i fysiska eller digitala moten kan vara ett
alternativ. | upphandlingsdokumenten framgar oftast vad som kravs for att sekretessbeldgga ett
dokument.

Utover att visa kostnadsférandringen, kan kostnadsuppdelning komma att behéva redovisas av
leverantoren. En leverantoér som till exempel styrker att transportkostnaderna 6kat med 10% och
kostnadsuppdelningen visar att transporter ar 8 % av avtalat pris, kan begéra en hojning pa 0,8%.

De storsta svarigheterna med kostnadsredovisningsmetoden &r att den innehaller ett matt av
subjektivitet och att den ar tidsédande for bada parter. Férdelen ar att myndigheten har en majlighet
att erhalla verifierat underlag.

| bilagan Kostnadsforandringar och prisjustering kan ni ta del av exempel pa fragor som en region
har att ta stallning till vid en begard prisjustering. Bilagan syftar till att underlatta hanteringen av
prisjustering for bada parter genom att 6ka forstaelsen och férutsagbarheten i vilken typ av
information som ofta ar 6nskvard i underlagen fran en leverantor. Vanligen notera att det inte
uteslutande dr ndmnda fragestallningar som ar av relevans i alla situationer, liksom relevanta
fragestéllningar dven kan skilja sig at mellan regioner.

Indexmetoden

Metoden innebar att upphandlade myndighet i prisjusteringsklausulen anger vilket eller vilka index
som ska utgéra grunden for redovisning av kostnadsférandringar. Denna metod maste noga ange
startpunkter och nivaer samt avstamningspunkter. Férdelarna med denna metod &r att den tar bort
subjektivitet fran processen och att den ar tidseffektiv, forutsatt att inte for manga index ingar i
upphandlingen. Nackdelen &r att det ar svart att hitta index eller korgar av index som &r relevanta for
det aktuella avtalet. En annan nackdel kan vara att indexen ofta innehaller en efterslapning — ibland
pa sa mycket som ett halvar.

Olika index har mer eller mindre paverkan fér olika branscher. Fér medicintekniska produkter finns
inget absolut relevant index. Dock kan SPIN 2015, undergrupp 32,5 Medicinsk och dental utrustning,
vara ett lampligt alternativ.

Pa Statistiska Centralbyrans (SCB) hemsida gar det att ldsa mer om hur man kan anvanda index i
avtal.

Valutajusteringsklausuler

En valutajusteringsklausul ar en variant av prisjusteringsklausul som bara avser valutaférandringar.
Dessa behover ange relevanta valutakombinationer, exakt vilka kurser som avses,
avstamningsdatum, viktningar och hur manga ganger avrakning ska ske. Valutajusteringsklausuler
kan innebdara justeringar av priser bade uppat och nedat. Dessa variationer kan vara mycket stora.
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Tidsperspektiv vid prisjustering
| det fall en begdran om prisjustering inkommer till upphandlande myndighet ar det vasentligt att
bada parter hanterar saval underlag som dialog och beslut sa skyndsamt som mgjligt.

Hos myndigheten ar det ofta flera steg for godkdnnande av en prisjustering, fran granskning av
dokumenten till tillstyrkan av en styrgrupp innan en chef kan ta beslut. Den angivna tiden i avtalet
mellan begéran och nar nya priset borjar galla ar berdknad pa att underlagen ar kompletta. En
begdran som inte ar komplett eller har felaktigheter kommer férdrdja processen.

Leverantorer: Leverantor kan infor en ny upphandling, uppmuntra till dialog om utformning
av avtalsvillkor for hantering av kostnadsférandringar. Som en del av den dialogen kan
leverantdren tipsa om goda formuleringar fran andra avtal och/eller féresla formuleringar
utifran egna erfarenheter, samt resonera kring dess férdelar och eventuella nackdelar. Pa
samma satt ar det i dialogen relevant att lyfta formuleringar som leverantéren inte anser
vara lampliga inklusive en forklaring om dess majliga konsekvenser.

Leverantdren bor vara noga och ldsa vad som kravs for prisjustering i avtalet innan begaran
om prisjustering lamnas in. Vid osakerhet kan handlaggaren kontaktas. Vid
kostnadsredovisning ska leverantéren se till att det framgar vilken del av kostnaden som
underlaget galler samt att perioden éverensstimmer med den period som man ska referera
till for att fa prisjustera. Vid osakerhet kring tidsperspektivet kan leverantéren be om
bekraftelse fran regionen pa att begaran kommit fram samt nar svar pa prisjusteringen kan
vantas.

Tillfallen da prisjustering utdver avtalade villkor ar befogad

Grundlaggande ar att upphandlade avtal inte far dndras utan att en ny upphandling genomférs. Utga
darfor alltid fran det avtal som finns och resonera avtalsparterna emellan om vilka mojligheter som
finns utifran en uppkommen situation. Det kan dock uppsta tillfallen, dar formulerade avtalsvillkor
for prisjustering (eller andra typer av villkor) inte ar tillrackliga for att hantera situationen. Vid dessa
tillfallen kan de andringsmojligheter som upphandlingsregelverket angivit komma att bli aktuella. 1 17
kap. LOU anges sarskilda bestimmelser om nar dndring av ett avtal kan géras av en upphandlande
organisation utan att en ny upphandling behdver genomféras.
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Avtal med flera leverantoérer

Vilka ér fordelarna vid avtal med flera leverantérer?

e Med flera leverantorer borde bristen pa produkter i varden minska — fler leverantérer kan
bidra till att tillgodose vardens behov.

e Det blir enklare for varden att hitta likvardiga produkter eller ersattningsprodukter inom
avtalet.

e Det gynnar konkurrens pa marknaden generellt, vilket skapar och bibehaller mangfald.

e Det stimulerar konkurrens under avtal — innebar aktiva leverantérer som arbetar for att visa
varde.

Hur kan man skapa avtal med flera leverantérer?

Avtal med flera leverantorer kan 6ka beredskapen och kan till viss del sdkra tillgangen till produkter
for varden. Men for att avtalet inte ska skapa en falsk trygghet krévs vissa atgarder for att de
avtalade leverantorerna ska vara beredda och ha mdjlighet att leverera vid behov. Nyckeln ligger i att
fordela vardens behov till fler leverantorer kontinuerligt sa att samtliga avtalade leverantorer kan
allokera volymer och lagerhalla produkter. Har ges nagra forslag men fortsatt dialog kravs for att
finna fungerande l6sningar for alla inblandade parter:

e Ramavtal med flera leverantérer med faststallda villkor

o Procentuell volymfordelning: Genom en procentuell volymfordelning mellan
leverantorerna sdkerstalls bestallningar fran samtliga. Dock ar det av relevans att
sdkerstalla att den medicinska professionen i métet med patienten kan avgora vilken
produkt som dr mest lamplig och inte forhindras av ett procent-tak.

o Garanterad grundvolym: Genom att garantera alla leverantérer en viss grundvolym,
sakerstalls bestallningar fran samtliga vilket 6kar den totala leveransférmagan och
leveranssidkerheten. Utdver grundvolymerna bestéller varden efter behov.

o Generiskt artikelnummer: Avtalade produkter som bedéms vara likvardiga, kan ges
ett generiskt artikelnummer i den upphandlande myndighetens bestallningssystem.
Nar bestallningar gors, fordelas de mellan lagerlagda leverantorer. Det ar av vikt att
informera varden om Idsningen sa att de har kinnedom om att produkter fran olika
leverantorer kan komma att levereras.

e Ramavtal med flera leverantorer med férnyad konkurrensutsattning
| tider nar det generellt ar omstdndigheter i omvarlden som riskerar att orsaka
leveransstorningar, kan fornyad konkurrensutsattning vara en metod for att I6pande arbeta
for 6kad leveranssakerhet. Konkurrensutsattningen skulle kunna genomféras dar fokus vid
varje tillfalle 13ggs pa leverantorernas aktuella leveransmajlighet utifran prognostiserade
volymer. Beroende pa foreliggande omstandigheter, kan andra parametrar som bidrar med
osdkerhet i leveranserna inkluderas i konkurrensutsattningen. Det kan vara resurskravande
for inblandade parter men utifran den hantering som bland annat leveransstérningar och
prisjusteringar med anledning av pandemin och kriget i Ukraina kraver, kan denna
upphandlingsform vara berattigad.
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Regioner: Rekommendation infér upphandling: Identifiera ett visst sortiment och férdela
riskerna, teckna avtal med tydligt angivet antal leverantérer (exempelvis 3 st dar det ar mojligt)

med tydlig fordelningsnyckel om vem som kommer véljas nar. Verksamheten gor bedomning av
vilken produkt som ska anvandas.

Hur ska rest och brist hanteras inom ett ramavtal med flera leverantérer?

Vid tillimpning av ramavtal med flera leverantorer, ar det av relevans att fundera kring hur rest och
brist hos en av leverantérerna ska hanteras. Om nagon av de andra leverantdrerna har en produkt pa
avtal som fungerar som ersattningsprodukt, dvs om leveransstdrningen kan hanteras inom avtalet,
ska det generera ett vite till den ursprungliga leverantéren som inte kan leverera? Eller ska vitet for
leveransforsening bli aktuellt forst nar stodkop kravs utanfor avtalet? Om en ersattningsprodukt
identifieras hos en av de avtalade leverantorerna, behdver denne dven ges ratt forutsattningar for
att kunna leverera den 6kade volymen. Det innebér dialog sa tidigt som majligt for att stamma av
tillgdngliga volymer att leverera.

Vid aterkommande leveransproblem fran samma leverantor, kan hanteringen av vite vid
leveransforsening dock komma att behéva hanteras pa ett annat satt.
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Dialog och kommunikation
Dialog och kommunikation ar tva avgérande nyckelord for att lyckas med sakra leveranser.
Dialog i forberedelsefasen

Med anledning av de senaste arens erfarenheter och med fortsatta forandrade (oférutsdgbara)
forutsattningar, har en stor del av affaren och darmed riskbedémningen fér en leverantor, forflyttats
till de villkor som anges i avtalet. Att i ett tidigt skede fa mojlighet att féra dialog/lamna synpunkter,
ser projektgruppen som en viktig del i att mojliggéra balanserade avtalsvillkor som fungerar for bada
avtalsparter samt minskar risken for varden. Denna dialog skulle forslagsvis kunna initieras genom en
RFI, hearing eller i en extern remiss dar avtalsmallen inkluderas.

Uppstartsmote infor avtal

For att mojliggora goda forutsattningar for en bra avtalsstart inklusive en smidig 6vergang mellan tva
avtal och vidare under kommande avtalsperiod, bor ett uppstartsmote hallas. Under métet bor dven
parternas forvantningar tydliggoras liksom hur dialogen kontinuerligt bor foras, som grund for ett
gott samarbete under hela avtalstiden.

Se exempel pa mall att utga ifran i bilaga 3.

Hur bér kommunikation ske fér att méjliggéra leveranser vid leveransstérning?
6-stegsprocessen, bilaga 2, ar en process som ursprungligen togs fram av ett flertal regioner inom LfU
och Swedish Medtech med fokus pa att mojliggora leveranser under pandemin. Bilagan ar en
reviderad version generaliserad for att mojliggora leveranser oavsett leveransstorning. OBS —
forhoppningen ar att projektets vagledning ska underlatta hantering av leveransstérningar inom
framtida avtal. Men om uppkommen situation sa kraver, finns 6-stegsprocessen att tillga.
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Planering pa nationell niva
Vilken pdverkan pG materialférsériningen kan uppsta ndr avtal i flera stérre regioner bérjar
gdlla samtidigt?

For att minska sarbarheten generellt for svensk vard, kan det vara fordelaktigt att Idpande se 6ver
avtalsstarter for kritiska och stora produktomraden. Detta for att skapa forutsattningar for att
undvika narliggande starttider. Den risk som kan uppsta nar tva eller flera avtal startar samtidigt i
olika regioner, ar att leverantoren kan ha svarigheter att tillrackligt snabbt fordndra sin
produktionskapacitet och allokering av produkter for att mota behov som avviker fran tidigare
forvantad volym (se ndrmare information under “Leveranstider”).

Bilagor

Vagledningen inkluderar fyra bilagor:

Bilaga 1: Powerpointversion av vagledningen

Bilaga 2: 6-stegsprocessen

- hur kommunikation bor ske for att méjliggora leveranser vid storningar

Processen ar ursprungligen framtagen av LfU och Swedish Medtech under varen 2020 med syfte att
majliggora leveranser under coronapandemin. Denna version av processen ar modifierad for att
majliggora leveranser oavsett storning. OBS — forhoppningen ar att projektets vagledning ska
underlatta hantering av leveransstorningar inom framtida avtal. Men om uppkommen situation sa
kraver, finns 6-stegsprocessen att tillga.

Bilaga 3: Mall for uppstartsmote
Ett underlag for uppstartsmote med region och avtalad leverantér infoér avtalsstart.

Bilaga 4: Kostnadsférandringar och prisjustering

Avslutande ord
Projektgruppen hoppas att denna vagledning ska inspirera till fortsatt dialog om hur vi pa olika satt
med gemensamma krafter kan arbeta for att skapa Sékra leveranser och darmed Séker vard.
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Kontakt

Vid fragor om vagledningen ar du vdlkommen att kontakta projektledare Fabian Wingfors:
fabian.wingfors@swedishmedtech.se

Projektgruppen har bestatt av:
Ann-Louise Frinds, Region Blekinge

Bjorn Grenfors, Becton Dickinson

Fabian Wingfors, Swedish Medtech
Gunilla Lirell, Region Jamtland Héarjedalen
Ingemar Sesevic, Vastra Gotalandsregionen
Ingrid Bergman, Region Skane

Jonas Helde Falk, Codan Triplus

Lisa Browallius, Molnlycke Healthcare
Lise-Lott Littunen, Region Stockholm
Louise Reuterhagen, Swedish Medtech
Patrik Lindmark, Baxter Medical

Petrus Laestadius, Swedish Medtech
Robert Martin, Region Stockholm
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