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Syftet med detta dokument dr att 6ka férstdelsen mellan upphandlande myndigheter och vdra
medlemsféretag och genom detta underlétta och bidra till goda affdrer fér alla parter inom
branschen.

INLEDNING

Swedish Labtech ar branschféreningen for foretag inom diagnostik, laboratorieutrustning, ana-
lys och bioteknik. Féreningen har drygt 70 medlemsféretag och star for mer @n 80 procent av
omsattningen i branschen. Swedish Labtech anser att ett val fungerande samarbete mellan
hédlso- och sjukvarden, forskningen, industrin och branschen ger ett betydande mervarde, 6kad
sakerhet samt en hog effektivitet. Val genomférda och lyckade upphandlingar forutsatter att
inkop ar en del av den upphandlande verksamhetens 6vergripande strategi. Branschforeningen
har darfor tagit fram denna vagledning for att bidra till en god affar inom laboratorieteknik for
bada parter.

In vitro diagnostiken har betydelse for 70 % av de medicinska beslut som fattas inom halso-
och sjukvarden, men star for enbart ca 3 % av halso- och sjukvardsbudgeten. En forhallande-
vis liten kostnad for diagnostik bidrar till beslut som dr en férutsattning for att sjukvarden
skall bidra till en hog livskvalitet.

Det finns manga intressenter av en hogkvalitativ laboratorieverksamhet. Laboratorieresultat
utgor ett viktigt beslutsunderlag for diagnos, val av behandling och monitorering av patienter.
Resultaten ar dven en grundlaggande forutsattning for all forskning, som i sin tur leder till t.ex.
nya innovativa diagnostikmetoder, nya lakemedel och férbattrade processer. Forfragningar som
ar tydligt anpassade efter branschens férutsattningar och olika intressenters behov ar en férut-
sattning for relevanta och bra anbud, vilket sakerstaller att verksamheten far basta mojliga kva-
lité till basta mojliga pris.
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1. Att tdnka pa infor upphandling
Vid planerade upphandlingar ar det viktigt att tdnka pa de sarskilda forutsattningar som géller
for laboratoriebranschen som bl.a.

Instrument som kérs ihop med reagens fran samma eller ibland olika leverantérer
— Kalibrering och kontrollkérningar erfordras.
— Validering och testning av utrustning och reagenser.
— Satta upp och utveckla metoder.
— Reagenser behoéver ibland kdpas in batch-vis, vilket medfor att man behéver vardera
planering och logistik och relaterade kostnader.

Tekniskt komplexa I6sningar och processer

— Manga installationer kraver avancerad applikationssupport och service pa plats hos
kund for att sakerstalla full funktionalitet.

— Detta betyder att leverantorer kan ses som en partner for verksamhetens kvalitets-
arbete och forbattringsarbete.

— Verksamheter skiljer sig ifran varandra. Det krévs oftast specialanpassningar dven
for standardprodukter vilket betyder att kvalificerade resurser maste finnas tillgang-
liga fran leverantoren.

— Installationer kraver ofta betydande insatser for att anpassa losningar till verksam-
hetens IT system.

Inte enbart den tekniska utrustningen och eventuell férbrukningsmateriel/reagens, utan dven
implementering av utrustningen med service, support, projektledning, utbildning och |6pande
kontakter ar en viktig del av inkop till laboratorieverksamhet. Malet med en inkdépsprocess bor
darmed vara att kunden far ratt utrustning, produkter och support/service till ratt pris. Samver-
kan och dialog pa alla nivaer - mellan anvandare, inkdpare och leverantorer, ar nyckeln till en
fortsatt framgangsrik utveckling. Samverkan gynnar alla parter.

Fokus maste vara att ta hansyn till allt som ar viktigt for att uppna en god funktion och bra sam-
arbete/partnerskap, kraven och utvarderingen bor reflektera detta. Hur kan leverantéren till-
handahalla hog niva av support om marginalerna pressas till det yttersta om riskerna i kontrak-
tet fordelats pa ett ensidigt satt? Hur stor blir moéjligheten att tillmotesga alla enskilda 6nskemal
fran kunderna i sadana fall? Leverantorerna vill kunna tillmotesga alla sjalvklara 6nskemal under
avtalsforhallandet, men langsiktigt blir riskerna minskad konkurrens, minskad service och inno-
vation.

2. Behovsanalys
For att uppna en god affarsrelation under hela avtalstiden anser Swedish Labtech att det finns
nagra viktiga punkter att uppmarksamma. Leverantdrerna besitter expertis pa det utbud som
finns och de innovativa |6sningar som ar mojliga att utveckla. Det dr anvandarna inom forskning,
industri och sjukvarden som ser vad behovet ar. Samverkan ar darfér av storsta vikt. Behovsana-
lysen bor utga ifran den funktion man vill uppna pa den upphandlande verksamheten. Laborato-
rieutrustning och instrument innefattar mycket specialanpassade lI6sningar som fordrar samar-
bete. Upphandlande part bér darfér nyttja branschens kunskap for att fa det basta alternativet
for sin verksamhet. Olika tekniska I6sningar kan fylla samma 6nskade funktion. Ett samarbete
kan darmed leda till den mest kostnadseffektiva I6sningen och férutsattningar for fortsatt ut-
veckling av l6sningen for att mota nya behov.
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For att kunna specificera funktionaliteten bor dialog féras med leverantérerna i god tid infor
kommande upphandlingar. Vi anser att RFI, extern remiss och hearings, nar det ar relevant, ar
goda verktyg som - trots att de kan vara resurskravande i ett forsta skede - i slutdndan innebar
mindre risk for dverprovningar och battre forutsattningar for en verksamhet att fa det man verk-
ligen har behov av.

Denna bransch har en komplex struktur da anvdandare kommer fran olika delar av verksamheten
och inte en specifik anvandare av produkterna eller utrustningen. Sammansattning av referens-
grupper ar diarmed av stor vikt och bor spegla alla intressenters behov. Férdelarna med samar-
bete istdllet for en ren transaktion mellan kdpare och séljare ar framst hjalpen att formulera be-
hovet ihop och darmed utga fran ratt funktion fran boérjan. Partnerskapet minskar risken for att i
ett senare skede behdva gora dyra tillagg och kompletteringar eller t o m beh6va géra om upp-
handlingen for att behovet inte fyllts.

3. Allmanna anbudsforutsattningar
Allmanna anbudsférutsattningar maste vara tydliga sa att det gar att rdkna pa kostnader i for-
hallande till intakter. Detta borde vara sjdlvklart men branschen ser exempel pa berékningar
som visar pa en differens pa ibland mer an 20 % hogre faktisk kostnad &n berdknat p.g.a. att for-
utsattningarna ar for diffusa att berdkna pa infor anbudsgivandet. Exempel pa faktorer som pa-
verkar detta ar hur stor volym som kors pa instrument i férhallande till vad som angivits, tidsat-
gang och kostnader for att gora IT anpassningar, otydliga forvdantningar pa vad som ingar i ga-
rantier och underhadllsavtal, omfattning av utbildningsinsatser och omfattning av applikationsup-
port. Vid avtal dar man 6nskar betala for utlamnat patientsvar paverkar t.ex. svinn, antalet kon-
trollkérningar, kunskap och underhall av utrustningen fran kundens sida, kalkylerna pa ett ibland
orimligt satt. Detta dr exempel pa forutsattningar dar leverantdren star med en mycket stor risk
och en teoretisk kalkyl utifran stipulerade férutsattningar kan ibland bli mycket samre i prakti-
ken och rent av leda till forlust p.g.a. otydlighet och en orimlig riskférdelning. Tydliga anbudsfor-
utsattningar ar forstas viktigast, men det maste ocksa ges majlighet att i efterhand reglera for
avvikelser i dessa forutsattningar som leder till stora kostnader for leverantoren.

3.1 Priser och prisjustering

Prisjusteringsklausuler ska finnas i ett upphandlingskontrakt som I6per 6ver flera ar. De bor vara
utformade pa ett balanserat satt med rimlig tidsaspekt. Branschen vill framhalla vikten av att
anvanda ett relevant index. Valt index bor reflektera inkép pa en internationell marknad. En
langsiktig affarsrelation bor baseras pa en forstaelse for varandras vardag och faktorer som pa-
verkar parternas verksamhet. Detta bor reflekteras i hur man fordelar riskerna. Valutajuste-
ringar skall vara tillatna, da det 6ppnar for stérre konkurrens pa marknaden.

3.2 Kravspecifikationen
e Kravspecifikationen bor definiera behov som ska tackas, inte nodvandigtvis beskriva pro-
dukten. Garna med 6nskad funktion. For att sdkerstalla att nya produkter och ny teknik
inte kan uteslutas bor upphandlande myndighet undvika att ange typ av teknik eller me-
tod och undvika restriktiva beskrivningar.

e Skapa tilldelningskriterier som ar sa specifika som majligt och som kan efterlevas och
leder till den bésta l6sningen. Vid leverans av instrumenten maste livscykelkostnad inga

i tilldelningen, dvs. inkdpspris servicekostnader och férbrukning under en langre period.

e Inom haélso- och sjukvarden maste hilsoekonomiska utvarderingar anvandas (kvalitet i
forhallande till priset).
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e Den upphandlande myndigheten bor i sin kalkyl titta pa helheten och den totala kostna-
den. En stor viktning mot pris riskerar att ge samre kvalité.

e Vikten av att uppratthalla bred konkurrens pa marknaden gynnar alla parter langsiktigt.
Minskad konkurrens ger i férlangningen samre utbud och hogre priser samt férhindrar
innovation och nytankande.

3.3 Tidsfrister

For att oka mojligheterna till att fa in konkurrenskraftiga och relevanta anbud, bor tidsfristerna
ta hojd for hogtider och semestrar, detsamma vid valet av tidpunkt for tillkannagivande av till-
delningsbeslut. Overprévningarna minskar inte per automatik endast for att man ger leveranté-
ren kortare tid for eftertanke. Om lagens kortaste anbudsfrister tillampas kan det negativt pa-
verka kvalitén pa anbuden och avtalsgenomférandet men aven strida mot upphandlingsreg-
lerna.

4. Kommunikation
Det ar viktigt att inkdpsenheten kan anvanda handlingsutrymmet som regelverket och Samver-
kansreglerna tillater for interaktion och kommunikation infér en upphandling.

5. Kommersiella avtalsvillkor
Branschen har vid flertal tillfallen sett krav stallda i forfragningsunderlag kopplade till skade-
stand utan nagon begransning av ansvaret eller tak. For leverantdrer som ska svara pa en upp-
handling - ofta dven utan nagon garanterad volym - kan ett sddant skadestandskrav leda till att
leverantoren avstar fran att lamna ett annars konkurrenskraftigt anbud. Sadant risktagande ar ej
forutsagbart eller proportionellt. Anbudsgivaren maste ges forutsattningar att kunna rakna pa
affaren for att kunna lamna ett bra anbud. Priser ar sammankopplade med risker och leveranto-
rer tar med riskerna i berdkningen av kontraktet. Ersattningsskyldighet bor inte inféras utover
vad som anges i lagstiftningen sdsom kdplagen och produktansvarslagen samt antagna leverans-
villkor.

5.1 Avtalsvillkoren ar ofta standardiserade for alla typer av inkop for ett landsting eller region,
vilket innebar brist pa flexibilitet och ingen hansyn till branschspecifika forutsattningar. For
basta majliga anbud inom varje typ av upphandling bér viss mojlighet till anpassning av
avtalsvillkoren finnas. Forslagsvis bor avtalsvillkoren ocksa bifogas vid en RFI.

Avtalsvillkoren innebar i praktiken villkor for riskférdelningen i en affarsrelation. Forstaelse
for varfor vissa krav stélls, vad exempelvis vitens storlek ar baserat pa, kar forutsagbar-
heten for en anbudsgivare och majligheten till ett battre anbud.

5.2 En langsiktig syn pa samarbete och partnerskap ar av storsta vikt for alla parter. Risker och
ataganden i ett kontrakt bor fordelas pa ett rimligt satt. Leverantorer maste ges majlighet
att ta betalt for nya kostnader som uppstar under kontraktet. Omfattning av atagandet for
leverantoren kan inte alltid férutses i detalj och manga ganger ar det ett dmsesidigt bero-
ende som styr dar bada parter bidrar till dnskad funktion. En pragmatisk affarsmassighet
bor i storre omfattning pragla upphandlingar och tolkning av kontrakt.

6. Garanti och service
Service och support dr nagra av de viktigaste delarna i samarbetet mellan leverant6r och kund.
For att skapa enhetlighet i dialogen mellan parterna om service- och supportavtal foljer nedan
nagra begrepp och dess betydelser. Okad tydlighet kring innebdrden av dessa begrepp underlat-
tar for saval kund som leverantor.
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e Garanti
Med garanti menas en utfastelse av saljaren/leverantoren att avhjalpa fel under en av le-
verantoren angiven tid. Garantin galler normalt fabrikationsfel, samt galler under férut-
sattning att instrumentet har anvénts och att underhall har utférts enligt operatérsmanua-
len. Garantin géller normalt inte om service pa utrustningen har utférts av ej auktorise-
rat/godkant serviceforetag.

e Serviceavtal
Serviceavtal &r normalt en avtalad tjanst med ett 6verenskommet innehall for att sdker-
stalla produktens funktionalitet.

Att notera: "Forlangd garanti” 4r manga ganger ett missvisande begrepp som ibland an-
vands i stallet for "serviceavtal” och bor undvikas.

e Forebyggande underhall
Forebyggande underhall avser normalt atgarder for att sdkerstélla att ratt resultat erhalls
samt undvika att fel uppkommer. Begreppet anvands vanligen i serviceavtal. For vissa pro-
dukter kan forebyggande underhall fordras dven under garantitiden.

e Felavhjilpande service
Reparation av uppkomna fel.

7. Uppfoljning efter inganget avtal
Det ar nu avtalsforhallandet borjar och resultatet av goda forberedelser ger utdelning. Upp-
handlingskontraktet ar starten av relationen och branschen vill framhalla vikten av regelbundna
avstamningar under avtalsperioden. Férutsattningar for bada parter ar sdllan desamma under
flera ar. Goda exempel som branschen sett ar dialog med anbudsgivarna efter upphandlingen ar
klar for att enskilt diskutera upphandlingen.

SLUTORD

Swedish Labtech 6nskar med detta policydokument 6ppna upp for en dialog och samtidigt lyfta viktiga
punkter for att sdkerstélla en god upphandlingsprocess fér verksamheten och vara medlemsféretag.
Swedish Labtech ser ett langvarigt samarbete mellan bade myndigheter och verksamheter for att sa-
kerstalla utveckling av innovativa produkter och erbjuda kunden basta mojliga kvalité till basta mojliga
pris.

Peter Simonsbacka
Ordférande Swedish Labtech

Swedish Labtech

Box 22 307

104 22 Stockholm

08-508 938 00
swedishlabtech@branschkansliet.se
www.swedishlabtech.se
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