UPPSKATTA
NYTTAN

-att se och rakna pa vardet av den offentliga affaren

Detta ar sammanstallning dver diskussionerna kring vikten av att borja fundera dver vilka nyttor som
skapas i samband med arbetet av en upphandling. Diskussionen och resultaten fér denna PM togs
fram av VISAM-gruppens deltagare mote i Kolmarden den 11 september 2018
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Inképschef

Kriminalvarden

Vard for
VISAMS:s traff i
Kolmarden 11
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UPPSKATTA
NYTTAN

-att se och rdkna pa vardet av den offentliga
affaren

Varfér da?

Har du nagon gang stott pa en knatte i fragealdern, oftast en
liten envis typ i tre till fyraars-aldern, ar chansen/risken ocksa
stor att du utsatts fér deras outtomliga fragebatteri. Varfor da?
Varfor vill du gora det ena eller det andra? Varfor ska jag gora si
eller sa? Nyfikna fragor som leder dem till nya erfarenheter och
okad kunskap om omvaérlden.

Inom VISAM hade vi tillsammans under 2017 ett affarsvarde pa
strax 6ver 15,3 miljarder kronor. Med vara upphandlingar och
avtal paverkade vi ndstan 14.000 leverantorer i deras dagliga
verksamheter. For att pa béasta satt se till att pengarna anvands
klokt, effektivt och ansvarsfullt ar det dags att vi borjar beskriva
och maéta nyttan av vart arbete — vad gor vi och varfor?

Under VISAM:s héstmote 2018 tog vi ett gemensamt forsta steg
pa den vdgen Resultatet av vart arbete finns pa féljande sidor.
Med var samlade klokskap har vi fatt en god bild av vart nulage
och de risker vi ser. Vi har ocksa skapat ett ypperligt underlag
att arbeta vidare med for att till exempel hitta satt som
aterkopplar matbara mal och resultat till ursprungligt behov i
vara myndigheter eller som later oss hitta arbetsmoment som vi
gor helt i onédan —till ingen nytta alls! Arbetet har bara borjat!

Under tiden som vi fortsatter arbetet kan vi starta enkelt. Vi kan
borja med att plocka upp fragebatteriet fran experterna i
fragealdern. Enkla fragor som ger oss och vara uppdragsgivare
och nér det passar, dven vara leverantorer, en gemensam
forstaelse infor kommande upphandlingar. Da kan vi utveckla
avtal som skapar nytta for vara myndigheter likval for vara
leverantorer -

med fokus pa affiren!



Inledning

Hur ska man ta sig an att tillféra nagot for ca 60 kompetenta
personer som dagligen jobbar med att |6sa sina arbetsgivarens
utmaningar och problem genom standigt lite battre
upphandlingar?

Utmaningen var ett faktum och lampligen férlagd till det vildaste
av stallen i landet — namligen Kolmarden. Nu var det inte Wild Kidz
pa schemat dven om deras fragor ar de basta av alla! De vagar
stalla fragan som vi, allt eftersom vi trubbas av pga kraven att inte
gora fel, snart glomt bort att ens tanka.

- VARFOR DA?

Dvs att vaga stalla en kontrollfraga nér vi inte forstar eller ser
sammanhanget. En bestallare eller en chef som da blir irriterad
eller inte tar sig tid att forklara pa ett annat satt har sannolikt inte
sjalv vagat stalla fragan och kan darfor sallan forklara sig. Risken ar
ju uppenbar att den som vagade stélla fragan da snopet gar hem
till kammaren och gor sin upphandling enligt alla konstens regler.
Men dnda utan att skapa den optimala nyttan eller fér den delen
nytta 6verhuvudtaget eftersom det bakomliggande problemet
eller behovet har férvanskats pa vagen fram till upphandlaren. Likt
viskningsleken mellan barnen. Skillnaden ar att deras
kommunikation ar en lek och leder till skratt samt en forstaelse att
om man inte har férmagan att lyssna och stélla frdgan om man
inte horde eller forstod sa blir det tokigt i slutdndan. Nar vi har en
tendens att acceptera viskningsleken i var vuxna vardag sa leder
det oftast till onytta. Inte alltid medvetet utan omedvetet.
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NYTTOHEXAGON

Upphandlings-
processen ar
indelad i sex steg.
VISAM bestar av
sex deltagande

myndigheter.

Tillsammans
bildar dessa en

figur likt denna.

Gemensamt fyller
ni denna modell
med
komponenter
som ar centrala
for att 6ka nyttan
av varje del i
upphandlings-

processen.
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VISAM
INKOPSVARDE

2017: 15,3 mdr
2016: 18,1 mdr
2015: 13,4 mdr

Totalt gors kép
fran ca 14 000
leverantorer

varje ar.

Uppdraget

Vi som fick uppdraget valde att inte bara leverera en pa-platsen-
insats utan vi valde att forsdka satta igang en forandringsprocess i
kombination med ett gemensamt VISAM-initiativ. Att borja prata
nytta. Att lyssna efter vad som kan bidra till nytta. Att var och en
utifran sina férutsattningar och del i de pagaende
anskaffningsprocesserna bérjar forandringsarbetet i det lilla och
ser till att 6ka nyttan i varje delmoment. Summan av vara
gemensamma insatser kommer innebara att vardet av de ca 15
miljarder VISAM-myndigheterna gemensamt handlar for varje ar
Okar for att till slut tom kanske vara vérda lite mer! Detta var sa vi
ville anta utmaningen vi stod infor och resultatet har ni dels tagit
del av pa plats, de som var med och finns i bilagan langre bak, dels
i denna forsta lank i er Nyttohexagon.



Presentation

Pa foljande sidor kommer ni fa varje del i
Upphandlingsmyndighetens upphandlingsprocess, den modell vi
valt att utga ifran, beskriven utifran vilka risker och méjligheter ni
sag att det fanns mojlighet att boérja folja upp, mata och utvardera
i syfte att skapa 6kad nytta av ert arbete och den egna
myndighetens upphandlingar och affarer.

Detta var sa vi ville anta utmaningen vi stod infor och resultatet
har ni dels tagit del av pa plats, de som var med och finns i bilagan
langre bak, dels i denna forsta lank i er Nyttohexagon. | denna PM
finner ni ert eget utgangslage var ni kan borja och ni finner stod i
dessa delar da alla har fatt jobba fram de viktigaste punkterna for
att sedan rosta fram de som ni anser ar viktigast. Eller kanske mest
aktuella och mojliga att satta igdng med? Vem vet battre an ni
som var med — ni som &r en del av VISAM.

UPPHANDLINGS-
PROCESSEN

Denna hexagon
beskriver
Upphandlings-
myndighetens

process for

strategiska inkop.
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Vigledning i Nyttorealisering

NYTTO-
REALISERING

Vagledning fran
ESV

Nytta dr en
mdtbar
fordndring vilken
uppfattas som
positiv av en eller
flera intressenter
och som bidrar
till ett eller flera

verksamhetsmal.

En nytta har alltid
ett kvantifierbart
varde uttryckt i
pengar, resurser
eller kvalitets-
matt (tid, volym,

nojd kund etc.)

Nytta som begrepp och definition

En nytta ar nagot vi upplever som en forandring och som ar
matbar. Vems mattenhet eller i forhallande till vad kan skifta men
utifran VISAM:s samling av deltagare ar bade vagledning och
definitionsbegrepp som aterfinns i ESV:s Nyttorealisering en bra
borjan. Det som dock gar stick i stdv med VISAM &r att det i denna
beskrivning endast pa ett stdlle omndamns begreppet upphandling.
Da inte heller som ett verktyg for att vare sig skapa eller bidra till
nyttan. Detta dr nagot som i sig skulle kunna vara foremal for
flertalet seminarier och PM men dock inte denna gang.

Pa samma satt aterkommer den strategiska effekten av en
fungerande upphandling i de olika skrifter, rad och
rekommendationer som Upphandlings-myndigheten publicerar
och tillhandahaller. Likaledes blir det allt mer aktuellt i olika
sammanhang att den offentliga upphandlingen faktiskt ar
verktyget som kan anvandas for att uppna stallda mal. Bl a
uttryckte Civilminister Ardalan Shekarabi i samband med att forsta
delrapporten presenterades avseende Sveriges arbete med
Agenda 2030 att det ar myndigheternas kdpkraft och den
offentliga upphandlingen som till stor del kommer paverka om och
hur vi ska na dessa mal. Dvs att upphandlingen ar ett verktyg for
att skapa och uppna nytta i manga sammanhang.

Detta visar sig ocksa i nyttobegreppen som ar kopplade till den
offentliga upphandlingen i den Nationella upphandlingsstrategin
som Naringsdepartementet presenterade i juni 2016. Den galler
ocksa som skallkrav for alla myndigheter. Innehallet i denna
strategi fick dven ligga till grund for gruppoévningens definitioner
och exempel. Se nasta sida.



Upphandlingen som ett strategiskt verktyg for
battre inkop

Det ar sannolikt en sjalvklarhet for deltagarna i VISAM-gruppen att
anvanda upphandlingen som ett strategiskt hjalpmedel och
verktyg for att uppfylla respektive myndighets uppdrag och
verksamhetsmal. Huruvida arbetet och de interna bestéllningarna
definieras eller bestams utifran nagot av de mal som beskrivs i den
Nationella upphandlingsstrategin ar mer oklart. Dvs uppfyllelsen
av de sju delmal som finns beskrivna. Sett till dessa mal av olika
karaktar blir det ocksa tydligare att forsta skillnaden med
nyttoeffekten pa olika nivaer samt olika typer av nyttor. | arbetet
denna dag anvande vi féljande olika begrepp som exempel infor
gruppdiskussionerna.

.

Olika nyttigheter ...
LiMycket lig2:Lig  3:Hog  4: Mycket hag
Mer jda kunder 0

Frigiord arbetstid

Hogre senvicenivier

Okad tilganglighet

Mer flexibla arbetssatt
Ohadinn

Bittre informationskvalitet
Battre informationsdelning

o oo o o o oo
oo oo e oo oo
o oo o o oo oo

Visst kan dessa olika nyttor sammanfalla i en optimal situation.
Men dven om endast en av dessa nyttor uppnas ar det sannolikt sa
att den insats som da ar gjord ocksa bidrar till en battre offentlig
affar.

Att fundera pd i det dagliga ar ju sa klart
— Vad bidrar jag till fér nytta nu?

Om svaret ar ingen alls! borde féljdfragan bli
— Hur kan jag bidra till nagon form av nytta samt vem ska jag
stdlla fragan till?

Valjer vi istallet att I3ta bli att agera riskerar vi att bekréafta bilden
av att man
”i offentlig sektor hellre Iater bli att géra fel én att fokusera pd att
gobra ritt”

Detta ar sa klart olyckligt och darfor kanske vi genom en 6kad
nyttofokusering kan paverka omgivningens syn pa effekten av
offentlig sektors I6pande insatser och arbete.

Nationella
upphandlingsstrategin

NATIONELLA
UPPHANDLINGS-
STRATEGIN

Ett skallkrav for
statliga
myndigheter och
en mojlighet for
Ovriga
upphandlande
enheter. Vander
sig till yttersta
ansvariga for att
bade 6ka insikten
om samt
forstaelsen for
den offentliga
upphandlingen
som ett viktigt
verktyg for att
kunna verka
strategiskt samt
gora battre

offentliga affarer.
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LEVERANTORS-
PERSPEKTIVET

Modellen som
visar leveran-
toérernas
mojligheter att
paverka sin egen
offentliga affar ar
fram-tagen av
Fredrik Tamm,
grundare av
DoubleCheck,
och ingar i
definitionen av
”Den offentliga
marknaden” som
finns beskriven i

ett White Paper

bl a pa Wikipedia.

Arbetssatt och olika perspektiv

Hela VISAM-gruppen delades in i sex delgrupper som var och en
fick fokusera pa ett delmoment i anskaffningsprocessen. Vilka som
deltog finns i bilagorna

Grupperna fick sedan utmaningen att ta fram atta exempel pa
risker och atta exempel pa vad man kan mata och beskriva inom
sina respektive delmoment i Upphandlingsprocessen. Pa
kommande sidor beskrivs varje fas i upphandlingsprocessen med
de tre hogst, via deltagarnas framréstning via Mentometer,
rankade exempel pa risker och insatser som kan paverka den
faktiska nyttan. | marginalen har DoubleCheck lagt in en
leverantors-reflektion som ett perspektiv pa upphandlande
myndighets arbete under just denna fas.

Det ar viktigt att fa en 6kad insikt i att leverantérernas utmaningar
under upphandlingsprocessen ocksa ar relaterade till nytta.
Beslutsprocessen kan sa klart se annorlunda ut men i slutdandan
star de infér samma typ av nyttoanalys och behov av
nyttomaximering. Det ar forst med en samférstaelse mellan bada
parter som den totala samhallsnyttan faktiskt blir optimal. Tanken
med de inspel som gjordes under dagen samt forfattarnas
kommentarer i denna PM &r till for att skapa en grund for
kommande diskussioner i syfte att 6ka insikten till och forstaelsens
for bade bestéllarnas, leverantdrens och “nyttjarna”
forutsattningar for att kunna gora en battre offentliga affarer.



Avslutningsord och ett tips for sortering

Ni har nu fatt med er ett antal olika omraden och faktorer som ni
med sdkerhet vet att ni gemensamt inom VISAM har tagit fram
som de viktigaste att bérja med. Nar ni sedan skall borja jobba
med dessa internt kan det vara bra att sortera ut for vem
nyttoeffekten uppstar. Ett exempel pa sorteringsordning ser ni
nedan i bilden som ocksa fanns med som hjdlpmedel i
grupparbetsévningarna.

Sortera in eller sortera ut - att komma igang

Phverkar Phverkar Phverkar
ekonomisk Rvalitativ annan
nytta g nytta wytta 2

Phverkar

verksanhets-
nyttan

Phverkar
intressent-
nyttan

Phverkar
Leverantdrs-
nyttan

Phverkar
samhills-
nyttan g

Vi som jobbat med detta uppdrag hoppas att ni tar denna férsta
del av VISAM:s Nyttohexagon som inspiration att bérja fundera
over nyttan i det viktiga arbete ni utfor. Férhoppningen ar saklart
att ni jobbar vidare och fyller alla sex delar av modellen med
klokskaper och metoder for att ni tillsammans ska ha ett verktyg
som okar nyttan av VISAM-myndigheternas I6pande
upphandlingar — och myndighetsutévning!

Fredrik Tamm & Jenny Engstrom

DoubleCheck & Dialogmakarna
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1.
Planera

LEVERANTORENS
PERSPEKTIV

Utmaningen ar att
fa reda pa nér
planeringen
paborjas samt vem
som &r ansvarig pa

aktuell UM.

Syftet dr att skapa
uppmarksamhet
och férstaelse for
att marknaden har
bade kunskap och
erfarenheter som
att det sker
pagaende

utveckling.

Kanske ar sjalva
fragestallningen
felaktigt stalld i
forhallande till
marknadens sitta
att 16sa
problemet/behovet
och da riskerar
upphandlingen att
leda till felaktig

produkt eller tjanst.

PLANERA

RISKER som paverkar nyttan

*Tidsbrist
*Bristande behovs-/nuldgesanalys
*Bristande leverantors-dialog

VISAM-gruppens samtliga forslag och prioritering efter réstning

PLANERA - fordela 100 podng
Tidsbrist.

25%
125 Ddalig behov och nuldgesanalys.

16% | Bristande leverantérsdialog.

o ‘ Férandringsbendgenhet.

8%‘Inte med i myndighetens 6vergripande planering.
«|Bristande styrning foér att skapa nyttor.
« |[Férvaltningskulturen bromsar.

«|Inl@sningseffekt.

INSATSER som sakrar nyttan

*Lyfta INKOPs status
*Battre strategi (strategisk planering?) for upphandlingar

*Matt: andel genomfdérda upphandlingar som fanns med i
ursprunglig plan

VISAM-gruppens samtliga férslag och prioritering efter réstning

PLANERA - férdela 100 podng

24,% |LYfta inkdp - Statusen & inkdp lyfts.

17% |Battre strategi fér upphandlingen.

Arlig inképsplanering - Antal genomférda upphandlingar enligt
17% |planering.

15%|Intern information/utbildning - Antal genomférda utbildningar.

14% Omvaérldsanalyser.

13% Kategoristyrning éver hela myndigheten
m




KARTLAGGA

RISKER som paverkar nyttan

*Tids- och resursbrist
*Bristande behovskartlaggning
*Att upphandling inte ar delaktig/ involverad i tid

VISAM-gruppens samtliga forslag och prioritering efter réstning

KARTLAGGA- férdela 100 podng

Brist p& tid och resurser

o, | Att behovet inte kartlaggs tillréckligt noga- kostnadsdrivande

Delaktighet i den interna diskussionen- att inte f& vara med i tid

o, | Bristande konkurens
%

) ‘Att man begransar sitt urval

%
P&verkar implementeringsfasen genom att det drar ut pé& tid och tillkommer
uppgifter

Omfanget maste vara rimligt sé& att det inte begransar konkurens

, | Tappa Innovation

INSATSER som sakrar nyttan

*Fokus pa behov/nyttor/funktioner —inte krav

*Helikopterperspektiv i varje upphandling — hur bast méte
myndighetens hela behov

*Proaktiva — genomféra behovsanalyser hos bestallarna

VISAM-gruppens samtliga forslag och prioritering efter réstning

KARTLAGGA - fordela 100 podng

Funaera pa TaktISKT TUNKTION/ DENOV/ NYTTa ISTAliet Tor att Dorja airekt mea
, | kravstdllande

Forsoka anvénda "helikopterperspektiv” for att bast méta hela myndighetens
behov

, |Att gbra en behovsanalys ute hos uppdragsgivare-bli mer proaktiva
Skapa RFI

Vad kostar det att férvalta avtalen titta pd livscykelkostnader fér képen

o | Se dver vart alla ansvarsfrégor ska ligga frén bérjan

, | Se dver behov/méjlighet att kdpa tjanst istdllet fér varor fér utvecklingsméjlighet

Mata exempelvis ndr inkép/upphandling kommer ini processen och Andel
o, | Planerade upphandlingar vs upphandlingar som dyker upp under aret

2.
Kartlagga

LEVERANTORENS
PERSPEKTIV

Leverantorens
vardag bestar i att
fatta beslut baserat
pa fakta. Sma
marginaler i
produktions- och
inkdpsprocesser ar
avgorande for vinst

eller forlust.

Darfor samlar
marknadens aktorer
in fakta av olika slag
och dessa gors i
manga fall
tillgangliga om de
anvands for att
skapa battre

upphandlingar.

Aven metoder att
identifiera behov
och problem som
anvands for att
skapa innovativa
l6sningar kan med
fordel
implementeras och
anvandas dven av

offentlig sektor

UPPSKATTA NYTTAN
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3.
Analysera

LEVERANTORENS
PERSPEKTIV

| denna fas har
initierade
leverantdrer i
princip redan
bestamt sig om det
ar relevant att delta
i den kommande
upphandlingen. Ar
forarbetet av UM
genomfort utan
dialog ar det en
uppenbar risk att
beslut ar taget
baserat pa tidigare
upphandlingar och
utfall. Nagot som i
de flesta branscher
for de senaste aren
har handlat om en
prispressad
utveckling dar FoU
och investeringar i
bl a ”Agenda 2030-
framjande” effekter
inte varderas eller
ersatts. Viktigt
darfor att dialogen
inleds tidigt i denna
fas om den inte

at tidigare.

ANALYSERA

RISKER som paverkar nyttan

*Tids- och resursbrist ger sémre analys
*Bristande input fran verksamheten om behov/nytta
*Bristande kunskap om leverantdrs-marknaden

VISAM-gruppens samtliga forslag och prioritering efter réstning

ANALYSERA - fordela 100 poéng

Bristande tid och resurser ger samre analys .

19% Svérighet att f& input fran vrig verksamhet kring behov och nytta.

Bristande kunskap om leverantérsmarknaden vilket kan géra att krav stalls som
16% inte &rilinje med leverantdrernas standard produkter/processer vilket

Tidplanering av upphandling eller leverans blir fel vilket kan innebé&ra ékade

1% kostnaderna.

10% Bristande kunskap om upphandlingsféremal vilket kan péaverka kravstélining .
Risk att upphandlingsférfarande véljs utifrén rutin inte det som &r lampligast fér
10% varje enskild upphandling.

9% Déliga méatetal tas fram vilket kan férsvara nyttorealisering senare i processen.

%

| férvaltarfasen kan det dyka upp oénskade problem beroende pé brister i

69 | analysfasen vilket kan medféra Skade kostnader eller minskad nytta.
3

|

INSATSER som sakrar nyttan

*Anvanda tvarfunktionella team

*Dra nytta av leverantorernas kunskap

*Sakerstalla att inkop/upphandling &r med tidigt i processen
VISAM-gruppens samtliga forslag och prioritering efter rostning

ANALYSERA - fordela 100 podng

Dra nytta av tvarfunktionella team (verksamhet, 1/U osv.)

21% Nyttja leverantdrernas kunskap i planeringsfasen.

15% | 1/U med tidigt i processen.

13% Ink&p/Upphandling (I/U) bér ha en god kéinnedom om leverantérsmarknaden.

Skapa tydliga upphandlingsstrategier med nytta och mal i fokus.

%|

9% Kontakt med leverantérsmarknaden bér prioriteras.

Identifiera nyttor kopplade till upphandlingsmél sésom, projekt i tid, besparingar,
7% NKI osv som kopplas till ska-krav i upphandlings som sedan féljs u
Ta med avrops/bestdllningsperspektivet i analysfasen fér att sakerstalla att
6% leveranser ér i linje med upphandlingens syfte och mél.

|




UPPHANDLA

RISKER som paverkar nyttan

*Upphandlingen ska genomféras for snabbt
*Detaljstyrda upphandlingsdokument
*For fa anbud 6verprovningar

VISAM-gruppens samtliga forslag och prioritering efter réstning

UPPHANDLA - férdela 100 podng

Upphandlingmomentet ska genomféras snabbt

Allt fér detaljstyrda upphandlingsdokument

Inga inkomma anbud vilket leder till tidsbrist

Overprévning
Uppenbara fel i anbud
For stor

Uteblivna frdgor under annonsering

INSATSER som sakrar nyttan

*God planering
*Anpassa underlagen fér marknaden

*Dialog med alla anbudsgivare e tilldelning for att minska risk for
Overprovningar

VISAM-gruppens samtliga forslag och prioritering efter réstning

Anpassa underlagen fér marknaden

Prata med alla anbudsgivare efter tilldelning:minskade
dverprévningar

Marknadsféra upphandlingen fér leverantdérer: méta ékade antal
14% anbud

146% RFl/remiss

9% Ntt'a uhondlinsvertygen till max

4.
Upphandia

LEVERANTORENS
PERSPEKTIV

Funktions-
upphandlingar dar
leverantorens
mojlighet att
erbjuda alternativa
Idsningar utan att
diskvalificeras &r att
foredra.
Nyttoeffekten 6kar
om upphandlaren
vagar lata bli att
detaljera
upphandlings-
underlagen och
istallet lita pa att
marknadens
formaga att 16sa
problem/behov ar
deras vardag och

levebrod.

Dialogen under
upphandlingen bor
ocksa vara aktiv
bade foére och efter
tilldelningsbeslutet.
Genom dialog 6kar
forstaelsen varfor
krav &r stdllda och
hur bedémningar ar

gjorda.

UPPSKATTA NYTTAN
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5.
Implementera

LEVERANTORENS
PERSPEKTIV

Alla avtalsparter har
till denna fas
investerat mycket
resurser for att fa till
avtalet. Det finns
darfor ett
Omsesidigt intresse
att avtalet skall
nyttjas pa basta satt
och skapa den nytta
som var tankt fran

bérjan.

Vaga darfor bade
bjuda in
leverantdren tidigt i
att forklara hur man

kan képa pad avtalet

Dvs var 6ppen for
att praktiskt tolka
avtalshandlingarna
pa ett proaktivt satt
samt att vaga slappa
in leverantdrerna
for att upplysa och
informera om
mojligheterna. Ett
annat satt for att
beskriva det som

marknadsforing.

IMPLEMENTERA

RISKER som paverkar nyttan

*Bristande kommunikation och information

*Bristande utbildning av/i verksamheten

*Resursbrist i verksamheten/hos inkdp och hos leverantéren
VISAM-gruppens samtliga forslag och prioritering efter réstning

IMPLEMENTERA- férdela 100 poéng

e |Kommunikation/information

17%‘Utbildning verksamhet

% |Resursbrist verksamhet/inkép/lev

1% |Avtalstolkning internt, externt

1% Ovilia/ointresse internt, externt

o Otillrdckli kravstdlining

Tidsplan

8% |

,%|EXterna intressenter péverkan

INSATSER som sakrar nyttan

*Aktivt informera/kommunicera

*Aktiv avtalsuppfoljning

*Leverantorsmoten — mat avtalstrohet

VISAM-gruppens samtliga forslag och prioritering efter rostning

IMPLEMENTERA - férdela 100 poéng

Informera/kommunicera aktivt

21% [Aktiv avtalsuppféljning (milstolpar)
Leverantdérsméten: mét avtalstrohet

17%

Styr/leda processen Mer effektiv anvéndning av avtalet i ndsta fas

13%‘

9% Logistik/stédsystem/rutin

79 |Detaljplanering implementering

o, |Marknadsféra




FORVALTA
RISKER som paverkar nyttan

*Resursbrist avtalsuppféljning
*Lag avtalstrohet internt och externt
*Kvalitetsbrister tjanst/vara

VISAM-gruppens samtliga forslag och prioritering efter réstning

FORVALTA - fordela 100 podng

Resursbrist fér avtalsuppféljnin

.|L&g avtalstrohet (intern)

12%‘Bristcmde kvalité pé képt vara/tjénst

12%’Lc":g avtalstrohet (extern)

9% |Bristande konkurrens med hégre priser som féljd

. |Hogre kostnad dvs. ej avtalade priser/produkter

|Mindre utvecklingsméjlighet, inget att ta ldrdom av

%
|

3%’Skudesténd fran leverantérer

INSATSER som sakrar nyttan

*Okat samarbete med verksamheten i uppféljningen
*Bra avtalsdatabas att kommunicera ut
*Mata genom spendanalys

VISAM-gruppens samtliga forslag och prioritering efter réstning

FORVALTA - férdela 100 podng

o Oka samarbete med verksamheten i u
«|Bra avtalsdatabas som kommuniceras ut
+|Mata genom spendanalys

%‘Tydliga och méatbara SLA:er

%‘Se leverantérerna som samarbetspartners

«Tilldmpa och ta ut viten
«|Arbeta med incitamentsavtal

« |[Riktad kommunikation efter mélgrupp

6.
Forvalta

LEVERANTORENS
PERSPEKTIV

Professionella
leverantérer
genomfor [6pande
kunduppféljning
liksom leverantors-
uppfoéljning. Syftet
ar att skapa battre
effektivitet och
nytta. Dvs standig

forbattring — Kaizen

Leverantorer ar
darfor intresserade
att ocksa bli
uppfoéljda. Framfor
allt om det kan leda
till en paverkan pa
den kommande
"Planeringsfasen”
for nastkommande
upphandling . Det ar
viktigt att “dolda”
kostnader omfattas
av uppfoljningar och
analyser. Har ligger
en hel del av
bristande nytto-
effekt genom att
resurser ats upp av
"onodiga”

adminrutiner.

UPPSKATTA NYTTAN
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