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Sa upphandlar ni fordon
utan att begransa konkurrensen

Undvik vanliga misstag | upphandling av fordon,
service och reparationer — och skapa battre

konkurrens fran start.

Vagledning for upphandling av fordon i offentlig verksamhet
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Samla inte allti ett avtal

Nar offentliga verksamheter upphandlar fordon ar det 1att att vilja samla allt i ett och samma avtal: fordon, service, underhall, skador, reparationer och ibland dven olika tillaggstjanster.

Det kan verka enkelt — men leder ofta till samre konkurrens, farre anbud och mindre flexibilitet over tid.

Se var korta genomgang
Se garna var film om hur man bor tanka vid upphandling av fordon, serviceavtal och reparationer:

www.svenskafordonsbranschen.se/upphandling

Dela upp upphandlingen - det ger battre resultat

Ett battre angreppssatt ar i manga fall att skilja pa:

1.inkop av fordon
2.service och |I6pande underhall

3.skador och ovriga reparationer

Det ger ofta en mer traffsaker upphandling, battre konkurrens och battre maojligheter att fa ratt leverantor for ratt uppdrag.
Det stammer ocksa val med hur marknaden faktiskt fungerar.

Fordon och service bor upphandlas var for sig

Den som ar bast pd att sélja fordon ar inte automatiskt bast [ampad att utféra service och underhall.
Nar kop av fordon och service bakas ihop i samma upphandling riskerar ni att stdanga ute leverantorer som hade kunnat lamna konkurrenskraftiga anbud pa servicedelen.

Resultatet blir ofta samre konkurrens an om fordon och service upphandlas separat.

Var forsiktig med hur service vags in i upphandlingen

Aven om service inte uttryckligen anges som huvudféremal fér upphandlingen kan effekten bli densamma om service, underhéll eller framtida verkstadsarbeten ska prissattas och vagas in i

anbudsutvarderingen. D& flyttas servicedelen i praktiken in i fordonsaffaren, vilket minskar mojligheten for fristdende verkstader att konkurrera.

Hantera skador och reparationer separat

Skadearbeten, plat, lack, glas, riktning och andra reparationer har en annan karaktar dn bade fordonskép och planerad service.
De bor darfor normalt hanteras i ett eget upplagg.

Det gor det lattare att beskriva behovet ratt, félja upp kvaliteten och |ata specialiserade aktorer konkurrera pa lika villkor.

Vanliga fallgropar i fordonsupphandling

Allt-i-ett-avtal

Det kan kannas administrativt smidigt att samla flera olika behov i ett enda avtal.

Men nar olika tjanster och varor slds samman minskar ofta antalet mdjliga anbudsgivare. Det galler sarskilt nar inkop av fordon kombineras med framtida service och underhall.

Otydliga eller onodigt snava kvalificeringskrav

Krav som i praktiken forutsatter viss auktorisation eller en viss organisationsmodell kan sla ut seriosa och kompetenta leverantorer utan att det &r nodvandigt for att uppna verksamhetens
behov. Krav maste vara sakliga, proportionerliga och kopplade till det som faktiskt ska upphandilas.

Tack vare det sa kallade gruppundantaget paverkas inte garantier av valet av leverantor av service och reparation.

Att blanda ihop garanti med service och reparationer

Fel som omfattas av saljarens ansvar hor ihop med sjalva kopet.
Men l6pande service, slitage, skador och andra reparationer gor inte det pa samma satt.

Darfor finns det ofta inget naturligt skal att ldsa sadana tjanster till den leverantdr som salde fordonet.

Varfor ett uppdelat upplagg fungerar battre

Nar olika delar upphandlas var for sig okar mojligheten att:

fa fler anbud

jamfora priser mer rattvisande

anvanda specialiserade leverantorer

undvika onddiga inlasningseffekter

félja upp varje avtalsomrade tydligare

Det ar ofta battre for bade ekonomin, konkurrensen och verksamheten.

Sa undviker ni vanliga fel i praktiken

Vill ni minska risken for onddigt begransad konkurrens och samtidigt skapa battre forutsattningar for en langsiktigt hallbar fordonsaffar?
Da ar det klokt att redan i planeringsfasen skilja mellan fordonsinkop, service och skadereparationer.

Vi hjalper garna till med underlag, branschperspektiv och konkreta inspel infor kommande upphandlingar.
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