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Verktyg

For att avgora lamplig vag framat for att mota ett specifikt behov genom kontrakt (fransaktions- eller relationsbaserat) eller egenregi och andra syften enligt foregaende sida.

Beroendegrad

.. fran kundens perspektiv Medel Mycket hog

... fran leverantérens perspektiv Lég Lég Medel Hog Mycket hog
Kostnader for att upphandla ny leverantér Laga Laga Hoga Mycket Hoga
Till till andra | tc Begransat antal

illgéng ti ?n e TR Allmant tillgangliga Allmant tillgangliga Medeltillganglighet 8 Mycket bristande eller ingen tillganglighet

marknaden leverantorer
Totalkostnad Lag Lag till medel Medel Hog Mycket hog
Graden av verksamhetskritikalitet Lag Lag till medel Medel Hog Mycket hog
Affiarens komplexitet Lag Lag till medel Medel Hog Mycket hog
Grad av osikerhet i affiren Liten Medel Medel till hog Hog Mycket hog
Behov av samverkan Litet Medelstort Stort Mycket stort Svart/omojligt att koordinera externt
Kontraktslingd Kort Medel Medel Lang Mycket lang
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Definitioner av varje attribut

Avser exempelvis behovet av mjukvaruanpassningar (initialt och 6ver tid), behov av integration med andra system, behov av e Behovsanalys
Grad av relationsspecifika tillgangar organisatoriska férandringar for att anvanda systemet, behov av unik/specifik kunskap, m.m. Inkluderar en bedémning av i vilken *  Analys av organisatoriska och tekniska férutsattningar samt
utstrdckning unika investeringar krévs for att stédja en képares behov/l6sning (IT-hardvara, kundanpassad programvara, etc.). anpassningsbehov
Den 6vergripande paverkan av byteskostnader. Kostnader inkluderar bade hdrda (6vergangskostnader, kostnader for att behalla
" anstallda, systemintegration med ny leverantor, kostnader for att etablera ny leverantor) och mjuka kostnader (tid och anstrangning for ¢ Analys av organisatoriska och tekniska forutsattningar samt
Kostnader for att upphandla ny . . . " N ] . .. R
| t att hantera en 6vergang eller fordrojning av affarscykler som kan orsaka forseningar i verksamheten). Kostnader kan ocksa inkludera anpassningsbehov
everantor
narhet till leverantéren till leveransplatser eller operativa center hos kdparen, leverans av forsorjningskedjan samt paverkan pa koparens ¢  Marknadsundersokning
kunder.
e . R . | vilken utstrackning leverantdrer ar tillgdngliga att tillhandahalla tjanster/produkter fér koparens behov/Iésning péa den relevanta e Analys av organisatoriska och tekniska forutsattningar samt
Tillgang till andra leverantérer pa . o en . . . . . . .
marknaden marknaden. Beakta omfattningen och kompetensen som kravs for relevant produkt/tjanst. Hur ar relationen/tilliten till akt6érerna i anpassningsbehov
marknaden? Ar branschen mogen? *  Marknadsundersokning

Risk Beskrivning Bakgrundsinformation/analys som kravs for att fylla i verktyget

Avser den totala kostnaden for leveransen/Isningen, inklusive saval leverantorskostnader som kundens direkta och indirekta kostnader
Totalkostnad knutna till/paverkade av leveransen/I6sningen t.ex. underhallskostnader och andra kostnader under hela I6sningens livscykel. Inkluderar e Prelimindr budget
behovet av investeringar och kontraktsvarde.

. Graden av kritisk paverkan pa kdparens verksamhet om det uppstar fel i tjanst/I6sning eller annan leverans- eller prestationsbrist. .
Graden av verksamhetskritikalitet . . . .. . L . . e . . * Riskanalys
Overvaganden inkluderar graden av svarighet, kostnad, resurser och tid som kravs for att dterhdmta sig fran sddana handelser.

¢ Analys av organisatoriska och tekniska forutsattningar samt
anpassningsbehov
¢ Preliminar beskrivning av upphandlingsféremalet

Hur komplex ar den 16sning som behdvs och hur svar ar den att implementera pa ett framgangsrikt satt. | vilken utstrackning kan
Affarens komplexitet l6sningen specificeras i forvag i detalj. | vilken utstrackning har leverantéren majlighet att kontrollera arbetet eller resultatet? Finns det
beroenden till andra system/lésningar?

Vilken grad av oférutsebarhet finns det och omvant: vilket behov av flexibilitet finns?
Grad av osdkerhet i affaren T.ex.: Hur osakert dr behovet? Hur stor risk ar det att detta andras 6ver tid? | vilken utstrackning &r efterfragan kopplad med denna * Riskanalys
specifika produkt eller tjdnst instabil eller osdker?

Vilket behov av samverkan/samarbete krévs mellan kund och leverantér for att uppna 6nskade resultat? Vilken grad av integration och
Behov av samverkan mellan kund och bada parters agerande kravs for en framgangsrik implementering av en I6sning och uppfyllande av det behov/resultat som angetts?

*  Behovsanalys
e Analys av organisatoriska och tekniska forutsattningar samt

leverantor fér att uppna 6nskade Behover dven beakta i vilken utstrackning produkten eller tjdnsten ar en kdrnkompetens for képaren. Om det inte dr en kdrnkompetens, i R

resultat vilken utstrackning produkten eller tjansten &r en strategisk differentierare pa marknaden. Aven aktuellt att fraga sig hur viktig anpassningsbehov
innovation ar for att nd de 6nskade resultaten.
Avser behovet avs. kontraktslangd. e Behovsanalys

Kontraktslangd Som utgangspunkt kan en kontraktslangd under tre ar anses kort, och 6ver 10 ar som mycket lang, men detta beror ocksa pa typen av *  Analys av organisatoriska och tekniska férutsattningar samt
tjdnst/produkt. anpassningsbehov
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Behovsanalys

e Utga alltid fran en noggrann analys av vilka behov som ska uppfyllas — inte bara vilka [6sningar
som finns.

 Skilj pa andamalsenlighet (vad som ska uppnas) och effektivitet (hur resurssnalt det kan goras).
e Fokusera pa slutanvandarnas behov — involvera dem tidigt i processen.

e Borja med en nuldgesanalys: Hur tillgodoses behoven idag? Vad fungerar/inte?

* Inkludera support och underhall i nulagesanalysen.

 |dentifiera varfor nulaget inte ar tillrackligt — vad ar gapet till onskat lage?

* Formulera behoy, inte |6sningar — undvik att |asa fast dig vid en viss teknik.

e Beakta att behov kan forandras over tid — sakerstall flexibilitet i upphandlingen.
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Organisatoriska och tekniska forutsattningar

» Kartlagg bade organisatoriska och tekniska forutsattningar — e-halsol6sningar fungerar
aldrig isolerat.

* Analysera hur befintlig mjukvara stodjer arbetsprocesser och ansvarsfordelning — ny
|6sning kan krava organisatoriska forandringar.

* |dentifiera vilka roller och kompetenser som behdver involveras for en lyckad leverans och
styrning.

e Bedom teknisk kontext: integrationer, beroenden och samverkan med andra
system/plattformar.

e Utvardera organisationens kapacitet och institutionella féormaga att hantera langsiktiga
kontraktsrelationer.
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Marknadsundersokning

* Ger forstaelse for hur leverantorer kan tillgodose de identifierade behoven.
e Paverkar hur upphandlingsféremalet bor beskrivas for att attrahera ratt leverantorer.
e Antalet mdjliga leverantorer paverkar beroendegrad och val av kontraktsmodell.

* Undersok bade stora, medelstora och sma leverantérer — utforma upphandlingen sa att
fler kan delta.

e Bedom om leverantorer har erfarenhet och vilja att arbeta med relationsbaserade
kontrakt.

* Marknadsanalysen ar avgdrande for att minimera risker och skapa konkurrens.
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Prelimindr beskrivning av
upphandlingsforemalet

* GOr en forsta beskrivning baserat pa behov, forutsattningar och marknadsanalys.

e Avgransa vad som ska upphandlas: liten funktion, storre system eller aven kringliggande

tjanster?

Tank pa hur l6sningen ska passa in i den storre organisatoriska och tekniska kontexten.

Bedom om upphandlingen kraver stora organisatoriska anpassningar.

Ju storre och mer integrerad |6sning, desto hogre komplexitet och behov av flexibilitet.
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Preliminar budget

 Uppratta en forsta uppskattning av kostnaderna for att uppfylla behoven med det
identifierade upphandlingsféremalet.

 Viktigt for att forsta affarens storlek och ekonomiska risker.

* Paverkar valet av kontraktsmodell — hogre varde kan innebara storre risk och behov av
flexibilitet.

* Ger underlag for att planera resurser for uppfoljning och kontraktshantering.

e Sarskilt utmanande vid ramavtal eller nar flera enheter ska kunna avropa.
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Riskanalys

12

|dentifiera risker nar |6sningen ar pa plats och kontraktet ska borja gélla.

Dela upp risker i kategorier: fysiska, informationssakerhet, ekonomi, politik, regelverk
m.m.

Beddm sannolikhet och negativ paverkan for varje risk — anvand en strukturerad modell.

Riskanalysen kan leda till justeringar av upphandlingsféremalet och paverkar val av
kontraktsmodell.

Hog komplexitet dkar risken for missforstand och intressemotsattningar — relationsbaserat
kontrakt kan da vara fordelaktigt.
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Tva fragor att diskutera

* Vilka av de sex analyserna ar ni mest vana vid och vilka upplever ni som nya och/eller
utmanande?

* Hur tanker ni att utfallet i de olika analyserna kan paverka valet av transaktionsbaserat
eller relationsbaserat kontrakt?

15
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Forklara avsikten att inga relationsbaserat
kontrakt

* Tydliggor tidigt i anbudsforfragan att upphandlingen baseras pa ett relationsbaserat
kontrakt.

e Skicka en signal till leverantorerna om att ni soker ett partnerskap, inte bara en traditionell
leverans.

* Betona att relationen ska bygga pa tillit, transparens och d6msesidighet.
e Hanvisa garna till vagledningen for att 6ka forstaelsen hos anbudsgivare.

e Skapar ratt férvantningar och attraherar leverantérer med ratt installning och kompetens.
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Beskrivning av strategiska mal med
upphandlingen

e Syftet ar att skapa samstammiga intressen och gemensam riktning mellan parterna.

Tydliga mal ar nédvandiga och ska beskrivas i anbudsforfragan.

Strategiska mal definierar vad som skapar mest varde och nar affaren ar framgangsrik.

Malen varierar beroende pa upphandling, men partnerskap och relation ar alltid centrala.

Valj leverantdr som bade kan leverera funktionalitet och bygga langsiktigt partnerskap.
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Strategiska mal: exempel journalsystem

19

Etablere et velfungerende partnerskap mellom oppdragsgiver og leverandgr: Skape et langsiktig
samarbeid for a sikre at journalsystemet utvikles og tilpasses over tid for a mgte virksomhetens behov.

Forbedre pasientsikkerheten: Sgrg for at ngyaktig og oppdatert pasientinformasjon er tilgjengelig for
helsepersonell i sanntid, noe som reduserer risikoen for medisinske feil og forbedrer kvaliteten pa
omsorgen.

Effektiviser dokumentasjonsprosesser: Reduser den administrative byrden for helsepersonell ved 3
automatisere og digitalisere dokumentasjon og rapportering, og frigjgre mer tid til pasientbehandling.

Optimaliser koordinering og kommunikasjon mellom helsepersonell: Integrer EPJ-systemet med andre
helsesystemer og eksterne tjenester for a skape et sammenhengende bilde av pasientens omsorgs- og
behandlingshistorie.

Forebygg og utbedre sikkerhetsrisikoer: Implementer sterke sikkerhetstiltak som autentisering, kryptering
og sporbarhet for a beskytte sensitiv pasientinformasjon og sikre overholdelse av lovgivning (som GDPR).
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Strategiska mal: exempel distansuppfoljning

20

Etablere et velfungerende partnerskap mellom oppdragsgiver og leverandgr: Sikre tett og effektivt
samarbeid for kontinuerlig a forbedre fjernovervakingstjenesten og tilpasse den til brukernes behov.

Redusere sykehusopphold og behov for fysiske besgk: Gjennom fjernoppfalging redusere behovet for
fysiske besgk og gjgre det enklere for pasienter a fa den omsorgen de trenger uten a matte forlate
hjemmet.

Forbedre pasientens egenomsorg og livskvalitet: Stgtte pasienter i 3 handtere tilstandene sine pa egen
hand ved a gi dem verktgy for a overvake helsen deres og ta beslutninger basert pa sanntidsdata.

@ke omsorgskapasiteten: Ved a bruke fjernoppfelging til 8 behandle og fglge opp flere pasienter samtidig,
gke tilgangen til omsorg og redusere belastningen pa helsevesenet.

Reduser ungdvendige sykehusbespk og akutthjelp: Ved tidlig oppdagelse av endringer i pasientens helse,
forhindre akuttsituasjoner og potensielle sykehusinnleggelser.

CIRIO



Ovning! Digital plattform for samordnet
kommunikasjon 1 hjemmetjenesten

Bakgrunn: En norsk kommune skal anskaffe en digital plattform
som skal stgtte kommunikasjon og informasjonsdeling mellom
hjemmetjenestens ansatte, brukere (pasienter), pargrende og
eksterne samarbeidspartnere (for eksempel fastlege, apotek,
fysioterapeut). Plattformen skal bidra til bedre samhandling, gkt
trygghet for brukere og pargrende, og mer effektiv ressursbruk i
hjemmetjenesten.

Fem malomrader for strategiske mal:

* Partnerskap og samhandlingskultur

* Bruker- og pargrendetilfredshet

* Informasjonssikkerhet og personvern
* Effektiv ressursutnyttelse

* Kvalitet og kontinuitet i tjenestene

21

1. Partnerskap og samhandlingskultur. Etablere et tillitsfullt og
langsiktig partnerskap mellom kommunen og leverandgren, der
begge parter aktivt bidrar til & na felles mal og Igpende forbedrer
samarbeidet  gjennom apenhet, respekt og felles
styringsprosesser.

2. Bruker- og pargrendetilfredshet. Sikre at brukere og
pargrende opplever gkt trygghet, bedre informasjon og enklere
kommunikasjon med hjemmetjenesten, malt gjennom
regelmessige tilfredshetsundersgkelser.

3. Informasjonssikkerhet og personvern. Plattformen skal til
enhver tid oppfylle gjeldende krav til informasjonssikkerhet og
personvern, inkludert GDPR, og sikre at sensitive opplysninger
handteres korrekt og trygt.

Deltakeroppgave: Formuler strategiske malbeskrivelser for
malomrade 4 (Effektiv ressursutnyttelse) og malomrade 5
(Kvalitet og kontinuitet i tjenestene) for denne anskaffelsen
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Beskrivning av leveransen

* Upphandlingsforemalet ska alltid syfta till att uppna de strategiska malen.
e Tre huvudsakliga metoder:
- Detaljerade specifikationer av arbete
- Beskriver exakt vilka aktiviteter leverantoren ska utfora.

— Ovanligt och olampligt vid relationsbaserat kontrakt, sarskilt vid hog komplexitet.
— Specifikation av funktioner

— Vanligast inom e-hélsa idag (6ppna specifikationer).
- Beskriver vilka funktioner eller arbetsuppgifter systemet ska stodja.
- Maste alltid kopplas till strategiska mal.

- Inkludera dven krav pa relationen, t.ex. gemensam vision och samarbetsformer.
— Specifikation av delmal/resultat (se bilaga 3 i vagledningen)

— Beskriver vilka mal eller resultat som ska uppnas (t.ex. anvandarnojdhet, tidsbesparing).

— Ger hog flexibilitet och passar vid hog komplexitet och langsiktiga relationer.
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Val av metod att beskriva leveransen

Val av metod beror pa:
- Affarens komplexitet, beroendegrad och risk.
— Parternas kompetens och resurser.
- Malet ar att skapa samstammiga intressen och flexibilitet over tid.

Funktionsspecifikationer passar vid medelhog risk/beroendegrad.

Resultat-/malbeskrivningar passar vid hog risk/beroendegrad och langsiktiga relationer.

Metoderna kan kombineras — valj det som bast stodjer samarbete och maluppfyllelse.

Beskriv dven struktur och process for relationsstyrning i anbudet:
- Tydliggor att kontraktsuppfoljning och relationsstyrning ar centrala delar.
- Leverantoren behover forsta detta for att kunna planera och prissatta ratt.
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Tva fragor att diskutera

* Vilket satt att beskriva leveranasen upplever ni ar bast lampat for ett relationsbaserat
kontrakt (detaljerad specifikation, funktionsbeskrivningar, malbeskrivningar)?

e Hur forandrar det har era nuvarande satt att beskriva upphandlingsforemalet?
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Val av upphandlingsform

26

Valet styrs av:
- Mojligheten att [
upphandlingsforemalet

forvag definiera
- Mojligheten och vikten av att bygga relation
med leverantoren

Forhandlat forfarande passar ofta vid medelhog
risk/beroendegrad.

Vid hog komplexitet eller svardefinierat foremal:
overvag konkurrenspraglad dialog eller
innovationsupphandling.

Relationsbyggande aktiviteter bor ske tidigt, sarskilt
vid begransad dialog i formella upphandlingsformer.

Forhandlat forfarande

Upphandlande enhet bjuder in utvalda leverantorer att lamna
anbud och forhandlar darefter om villkor och 16sningar.

Ger mojlighet till dialog och anpassning av anbud innan
slutligt kontrakt tecknas.

Passar nar behovet ar komplext eller inte kan specificeras i
detalj fran borjan.

Konkurrenspraglad dialog

Upphandlande enhet inleder dialog med utvalda leverantorer
for att tillsammans utveckla l16sningar pa ett komplext behov.

Dialogen sker i flera steg och avslutas med att leverantérerna
|lamnar slutliga anbud.

Lamplig nar det inte gar att definiera 16sningen eller kraven i
forvag.
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Utvarderingsmodell

Val av utvarderingsmodell styrs av hur upphandlingsforemalet beskrivs.

Vid relationsbaserat kontrakt kravs kriterier som stodjer langsiktigt samarbete.

Endast anbudets innehall far utvarderas, inte anbudsgivaren som person/foretag.

Balanserad viktning mellan pris, kvalitet och samarbetsformaga — pris ska inte dominera.
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MOjlig modell

Kriterium Viktning Beskrivning

Hur val 16sningen uppfyller kray,

Kvalitet & funktionalitet 40-50 % teknisk anpassning, sakerhet,
interoperabilitet

Plan for samverkan, riskhantering,

Samarbetsformaga 30-40 % forandringshantering, langsiktig
utveckling

Totalkostnad 6ver
Pris 20-30 % kontraktsperioden, inkl. drift,
support, forandringar
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Podangsattning av samarbetsformaga

e Samarbetsformaga delas upp i delkriterier, t.ex. :
— Kvalitet pa samarbets- och styrningsmodell (50 %)
— Plan for risk- och konflikthantering (25 %)
— Genomforandeplan och fallstudie (25 %)

e Varje delkriterium poangsatts (t.ex. 0-4 poang) utifran tydlighet, trovardighet och
detaljeringsgrad.

e Referenstagning bor undvikas som utvarderingskriterium — fokusera pa beskrivna
processer och arbetssatt.

29 CIRIO



Fragor att diskutera

* Vad ser ni for for- och nackdelar med forhandlat forfarande respektive konkurrenspraglad
dialog?

e Hur brukar ni utvardera leverantorer i upphandlingar och pa vilka satt innebar det som
beskrivs har forandringar i era vanliga utvarderingsmodeller?
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