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Podcast Konkurrenten

Avsnitt 41: Battre konkurrens i upphandling — sa gor du

Textversion av Konkurrenten avsnitt 41 (publicerat 4 september 2019), vill du hellre lyssna pa avsnittet kan du ta
del av det pa var webbplats www.konkurrensverket.se/konkurrenten.

Marie Stromberg Lindvall:

Hej och vialkommen till Konkurrenten Konkurrensverkets podcast dar vi pratar
om konkurrens och upphandlingsfragor. Jag heter Marie Stromberg Lindvall och
jobbar pa Konkurrensverkets kommunikationsavdelning. Idag ska vi prata om
konkurrens i offentlig upphandling, varfor det ar viktigt och vad du som jobbar
med upphandling kan gora for att framja konkurrensen i offentlig upphandling.
Tanken ar alltsa att vi ska dela ut ganska praktiska och handfasta rad pa det har
omradet i dagens podd. De som star for expertisen och rdden ar David och Bjorn
som jobbar hér pa Konkurrensverket och som under varen har arbetat i ett
gemensamt projekt om konkurrens i offentlig upphandling. Jag tanker att ni ska fa
presentera er sjalva.

Bjorn Hellstrom Karlsson:
Jag heter Bjorn Hellstrom Karlsson och jobbar pa enheten for otilldtna
direktupphandlingar.

David Kristing:
Jag heter David Kristing och jobbar pa enheten for karteller och foérvarv.

Marie Stromberg Lindvall:

Vilkomna hit bada tva. Vi ska borja med att prata konkurrens hade jag tankt mig,
konkurrens i offentlig upphandling framfor allt. Jag borjar med att vanda mig till
Bjorn. Konkurrens i offentlig upphandling varfor ar det viktigt?

Bjorn Hellstrom Karlsson:
Ja, det ar viktigt i och med att den offentliga upphandlingen ar valdigt stor i
Sverige. Nar vi tittade pa den 2015 omfattade den ungefar
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642 miljarder kronor som ar en hisnande stor summa, drygt en sjattedel av
Sveriges BNP. I och med att den har en stor inverkan pa var ekonomi, det kops in
valdigt stora volymer till det offentliga och da ar det ocksa viktigt att vi far bra
valuta for de pengarna. Sedan ar det sa ocksa att i och med den offentliga
upphandlingen forsoker vi ocksa strava efter att forverkliga EU:s gemensamma
inre marknad och se till att svenska foretag kan agera i EU och leverera dér, men
ocksa att vi ser till att utlandska aktorer far verka och leverera pa den svenska
marknaden.

Marie Stromberg Lindvall:
Sé en valdigt stor marknad, och valdigt mycket pengar. Varfor ar konkurrens sa
viktig har, David?

David Kristing:

Konkurrens handlar egentligen om att foretag tavlar med varandra om att erbjuda
de basta varorna eller tjansterna till det basta priset. Om du har fa foretag pa
marknaden, sdg att du har ett foretag sa har det foretaget inga incitament
overhuvudtaget att férnya sig, skapa battre produkter, eller erbjuda ett lagre pris.
Da erbjuder man det hogsta priset och har den lagsta kostnaden pa varan. Om
andra foretag kommer in pa samma marknad och bérjar tavla med det stora
foretaget sa tvingas alla foretag att hela tiden fornya sig, forbattra sina produkter
och erbjuda ett konkurrenskraftigt pris och darfér, inom ramen for offentlig
upphandling, s& innebar det att kommun, landsting och statliga myndigheter far
battre valuta for sina pengar, far battre produkter och skattebetalarna behéver da
betala ett lagre pris for varor och tjanster.

Marie Stromberg Lindvall:

Det ar har tanker jag mig, som upphandlaren kommer in i bilden for
upphandlaren har ju faktiskt en nyckelroll i de har frdgorna och kan gora en hel
del for att framja konkurrensen. Ett sitt dr, som jag har forstatt det, att ha koll pa
det har med anbudskarteller.

David Kristing:

Ja, en kartell ar egentligen att konkurrenter samarbetar med varandra om till
exempel pris eller volymer, eller att de delar upp marknaden. Foretagen kommer
till exempel 6verens om att foretag A bara kommer verka i sodra Sverige medan
foretag B bara kommer att verka i norra Sverige. Och anbudskarteller specifikt ar
ndr anbudsgivare i en upphandling samarbetar i anbudsgivningen och kommer
Overens om vem som ska vinna upphandlingen eller kommer 6verens om att
foretag A vinner alla upphandlingar i sodra Sverige, och foretag B vinner alla
upphandlingar i norra Sverige, litet grovt. Anbudskarteller dr da férbjudna enligt
konkurrenslagen eftersom det ar en begransning av konkurrensen. Vi har sett
historisk och genom empirisk forskning att karteller leder till hogre priser for
upphandlande myndigheter och dérfor skadar de i det hér fallet de
upphandlande myndigheterna, skattebetalarna och konsumenterna.
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Marie Stromberg Lindvall:

Ok. Upphandlaren bor alltsa ha koll pa vad en anbudskartell &r och hur den ser
ut, precis som du beskrev har nu David. Men det finns misstankta monster som
upphandlaren kan ldra sig att ha koll pa ocksa, kan du siga nagonting om det?

David Kristing:

Absolut. For att foretag ska kunna samordna sig infor en upphandling sa kravs
det att de tillampar en eller flera strategier och en av de strategierna ar till
exempel skuggbud. Det betyder att ett foretag lamnar ett anbud i en upphandling
endast for syns skull. Och dessa skuggbud tenderar att vara vasentligt hogre an
det vinnande anbudet, det dr inte meningen att det anbudet ska vinna, de lagger
bara in det for att det ska se bra ut, fOr att det ska se ut som det finns konkurrens
pa marknaden.

Marie Stromberg Lindvall:
Och da kan upphandlaren kidnna igen det genom att det sticker ut. Att det ar sa
pass mycket hogre.

David Kristing:
Precis. Det kan vara vasentligt hogre eller sa kan det vara att de inte uppfyller
vasentliga villkor som krévs for att de ska vinna.

Marie Stromberg Lindvall:
De har lamnat sitt anbud utan att det uppfyller kraven?

David Kristing:

Exakt. Det kan vara att de inte uppfyller vissa bor-krav som ar vasentliga for
upphandlaren, och det gor da anbudsgivaren medvetet for att den har
anbudsgivaren inte vill vinna upphandlingen.

Marie Stromberg Lindvall:
Det ar det som ér syftet, de vill inte vinna upphandlingen utan de ldgger det har
for syns skull?

David Kristing:

Exakt, for inom kartellen har foretagen redan kommit 6verens om vem som ska
vinna. Sa de andra foretagen lagger anbud utan att ha avsikt att vinna och pa
samma satt kan konkurrenter komma 6verens om att de ska avsta fran att lamna
anbud i vissa upphandlingar i samma syfte, for de har bestamt att det har
foretaget ska vinna den har upphandlingen sa darfor avstar de i fran att lamna
anbud har.

Marie Stromberg Lindvall:

Och att ett foretag har avstatt fran att lamna anbud, det kan ju upphandlaren inte
se egentligen annat dan om det mdjligtvis &r sa att det ar ett foretag som brukar
lamna anbud som helt plotsligt uteblir?
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David Kristing:

Precis. Darfor kan ett misstainkt monster vara att om du i vanliga fall brukar ha tre
till fyra foretag som ger anbud och plotsligt ar det bara en eller tva foretag som
ger anbud, da kan det vara skal att reagera. Andra strategier som man kan se att
foretag tillampar ar ett turordningssystem och ddarmed turas om att vinna olika
upphandlingar. Det hér kan ske s& att man delar upp det geografiskt, att ett
foretag alltid vinner i en viss kommun, eller pa andra satt. Som upphandlare bor
man da reagera om det alltid dr samma foretag som lamnar det vinnande anbudet
i din kommun till exempel. Da ar det skal att reagera. Da kan man ocksé jamfora
med kollegor i andra kommuner. Ser det likadant ut dér, ar det andra foretag som
alltid vinner eller dr det samma foretag som alltid vinner?

Marie Stromberg Lindvall:
Sa har finns det de har monstren helt enkelt att hélla koll pa och det misstanker
jag att man som upphandlare ldr sig efter en tid, att det kan se ut s har?

Bjorn Hellstrom Karlsson:

Som upphandlare kravs det ju viss marknadskdnnedom for att kunna upptacka
det har. Den marknadskdnnedomen kan ju krédva viss erfarenhet att komma till,
men ocksa att man har ett fungerande samarbete med andra upphandlare. Det ar
ju inte helt ovanligt att man tyvarr sitter som ensam upphandlare ute pa en
kommun nagonstans ute i landet. Att da ha koll pa alla de olika marknaderna som
man koper in, man kanske koper entreprenadtjanster, livsmedel, ndgon form av
vardtjanster. Det ar bara nagra exempel, for man koper in sd mycket mer. Att da
samverka med andra upphandlare kan ge insyn bade i marknaderna, man kan ha
viss specialisering sa att man samarbetar pa olika sdtt genom att upphandla litet
grann at varandra eller bara just att man pratar med varandra, som David sade.
Da kan man se att; ok ni far alltid ett anbud fran leverantor A, och vi far alltid ett
anbud fran leverantor B, men de borde kanske kunna leverera till oss bada om vi
lag geografiskt ndra varandra.

Marie Stromberg Lindvall:
S& samverkan i vissa upphandlingar, och genom samtal?

Bjorn Hellstrom Karlsson:
Ja. Precis.

Marie Stromberg Lindvall:
5S4 att man kdanner marknaden och kdnner varandra.

Bjorn Hellstrom Karlsson:

Ja.

Marie Stromberg Lindvall:
Monster pratade vi om, men det finns ocksa en del marknadsegenskaper att se
upp med, eller hur David?
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David Kristing:

Absolut. Och ndr man som upphandlare tittar pa en marknad for att man ska
upphandla en viss typ av produkt dr det forsta man ska reagera pa om det finns
manga eller fa foretag pa marknaden. Om det finns fa foretag pa marknaden sa ar
det enklare for konkurrenten att samordna sig och det séger ju egentligen sig
sjalvt att om du har tre foretag pa marknaden sa ar det lattare for dem att
samordna sig &n om det finns tolv eller tjugo foretag. En annan faktor pa samma
tema dr att om det inte kommer in nya foretag pa marknaden, om det dr samma
spelare som har varit pa marknaden i 30-40 ar, om det inte kommer in nya
konkurrenter da blir det ocksa lattare for de hér foretagen att samordna sig 6ver
tid. En annan aspekt dr om det &dr identiska varor eller tjanster, alltsd homogena
produkter.

Marie Stromberg Lindvall:
Till exempel?

David Kristing:

Asfalt. Den storsta kartellen som Konkurrensverket har hittat var ju
asfaltskartellen. Det spelar ingen roll om det 4r NCC eller Skanska som tillverkar
asfalt, den ser exakt likadan ut, det dr en enkel produkt att samordna sig kring.
Och i asfaltskartellen sag vi manga av de har monstren som jag namnde tidigare.
Det var en marknad som uppfyllde precis samtliga marknadsegenskaper som
kravs for att man ska kunna bilda en kartell.

Marie Stromberg Lindvall:
Fa aktOrer, samma aktOorer under manga ar osv.

David Kristing:

Det var en nationell marknad for att asfalten producerades ganska lokalt varfor
det inte fanns nagra utlandska aktorer pa marknaden. Det upphandlades konstant
asfalt sa foretagen kunde utforma ett system for att komma 6verens och dela upp
marknaden geografiskt sa att till exempel NCC tog vissa kommuner och Skanska
tog andra kommuner.

Marie Stromberg Lindvall:
Och det ar flera av de saker som du har ndamnt hdar. Andra marknadsegenskaper
som det kan vara vart att kdnna till?

David Kristing:

Ja, pa samma satt som om produkterna dr homogena, om det inte finns nagra
substitut till produkterna. Det vill sdaga, om du ska kopa asfalt sa kan du inte kopa
betong i stéllet. Du behdver den produkten och det finns inga alternativa varor
eller tjanster som du kan kopa. Det dr ocksa en marknadsegenskap som gor det
enklare for foretag att samverka.
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Marie Stromberg Lindvall:
Bjorn har du nagonting att komplettera med?

Bjorn Hellstrom Karlsson:

Inte nar det kommer till just marknadsegenskaperna. Jag tror vi har varit inne pa
stagnanta marknader, fa aktorer och - jag ska inte sdga enklare varor - men just
det hér att det &r varor eller tjanster som inte ar latt utbytbara mot andra.

David Kristing:

Pa samma tema kom jag ocksa pa, att om det inte finns nadgon teknisk utveckling,
om det 4r samma produkt som det var for trettio ar sedan. Det skapar ocksa
forutsattningar for att bilda karteller. Om du tanker dig teknologimarknader dar
det skapas nya produkter hela tiden, och det inte 4r samma produkt ar fran ar, da
blir det svarare att samverka for att det dr ju mer konkurrens pa marknaden,
foretagen konkurrerar genom innovation ock teknisk utveckling.

Marie Stromberg Lindvall:

S& om vi da kan sdtta en sammanfattande rubrik pa det hér vi har pratat om sa
handlar det om att kdnna sin marknad. Eller att kinna den marknad dar man gor
affdrer.

Bjorn Hellstrom Karlsson:

Ja, precis. Forsta vad finns det for aktorer pa marknaden, framfor allt vilka
leverantorer. Ett litet stickspar till det ar att nar det kommer till att kinna
marknaden handlar det d&ven om vilka andra kopare som finns pa marknaden.
Vilket jag tror att vi kommer komma in pa litet senare, men ar du ensam kopare
eller valdigt liten kopare, och det ar en marknad som &r valdigt liten &r ni kanske
den enda myndigheten som koper in den hér specifika saken. Det kan ju gora att
ni helt och hallet dikterar marknaden. Det dr ni som upphandlande myndighet
som avgor vad som ar marknaden, for det finns ingen annan som koper. Att da ha
den typen av forstaelse for vad man far, att man har en valdigt stor makt 6ver hur
marknaden ser ut. Da géller det att forstd vad det kan f& for paverkan pa
konkurrensen.

Marie Stromberg Lindvall:

Da har vi tittat utanfér upphandlingsavdelningen. Om vi nu gér in och tittar
innanfor sa tanker jag forfragningsunderlag. Det vet jag att det ar en riskfaktor
ocksa.

Bjorn Hellstrom Karlsson:

Det finns litet olika typer av riskkrav i forfragningsunderlag som kan spela in i de
har tidigare marknadsegenskaperna. Staller du alltid krav pa en typ av enkel vara
utan nagot substitut, d& uppnar du ju den marknadsegenskapen. Sa det finns dels
det, men sedan finns det krav som i sig sjdlva kanske har mer paverkan pa
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marknaden eller pa det du koper och som inte i sig forenklar eller sanker troskeln
for anbudskarteller.

Marie Stromberg Lindvall:
Nu maste du néstan ge mig ett konkret exempel hér, vad skull det kunna vara?

David Hellstrom Karlsson:

Dar skulle vi kanske kunna ha avtalens langd, till exempel. Sluter du valdigt langa
ramavtal far du en effekt. Da kommer bara en eller ett fatal leverantorer fa
leverera. Ar det en tillrickligt liten marknad med tillrdckligt specialiserade
leverantorer sa ar det majligt att de inte skulle kunna finnas kvar nar det ar dags
att upphandla nésta gang.

Marie Stromberg Lindvall:
Och vad ska upphandlaren dra for slutsats av det har?

Bjorn Hellstrom Karlsson:

Det ar viktigt att tdnka 6ver vad de krav man stéller far for effekter. Nu har ju vi
varit inne pa avtalens langd och att det kan medfora att man far en situation dar
leverantorer slas ut sa konkurrensen pa sikt blir lidande, det gor det svarare for
nya aktorer att komma in. Samtidigt ska man ju inte teckna avtal med alla for da
har man ingen konkurrens heller. Det galler att hitta den har balansgangen mellan
hérda krav eller konkurrens, for hadrdare krav begransar konkurrensen.

Marie Stromberg Lindvall:

Och for att som upphandlare, for att verkligen ta sig tid att agera pa det har sattet,
sa dr det fOrstas sa att om man ar medveten om vilka effekter ens beteende far sa
har man lattare att motivera for sig sjdlv varfor man ska forsta det har, kdanna sin
marknad och fundera pa det hédr nar man skriver sina krav.

Bjorn Hellstrom Karlsson:

Ja men absolut. Vi vill uppmana alla upphandlare att se till att skaffa sig den har
kunskapen om marknaden och se till att tdinka 6ver ordentligt vad upphandlingar
far for effekter for det &r ju sa att som upphandlande myndighet &r man ju den
ena halvan av marknaden och som upphandling fungerar i Sverige det ar inte
forran nagon upphandlande myndighet gar ut och annonserar om ett behov som
det faktiskt finns nagot att leverera. Visserligen gor ju leverantorer arbeten och
forsoker sprida sin produkt, man forsoker gora olika former av marknadsforing,
en del riktat mot det offentliga. Men det dr ju inte forrdn det offentliga tanker att
nu ska vi kdpa det har som marknaden egentligen finns.

Marie Stromberg Lindvall:
Da blir man en del av marknaden.

Bjorn Hellstrom Karlsson:
Ja, precis.
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Marie Stromberg Lindvall:
Kan man sdga nagonting mer om forfragningsunderlagen?

Bjorn Hellstrom Karlsson:
Ja, det kan man gora. Andra riskkrav dr om man stéller oproportionerliga krav pa
ekonomisk stallning.

Marie Stromberg Lindvall:
Till exempel?

Bjorn Hellstrom Karlsson:

Ja, att man staller valdigt hoga krav pa omsattning. Det kanske inte 4r motiverat
mot det man koper, s& hér finns det en poéang att tainka 6ver det. En annan risk ar
att man skapar olika former av inlasningseffekter, alltsa att du koper en valdigt
tekniskt avancerad produkt eller en tjanst sa kanske du star dar nar val avtalet har
16pt ut, eventuellt serviceavtal, och ni inser att ni vill fortsatta anvanda det har,
eller har fortfarande det har behovet.

Marie Stromberg Lindvall:
Och da tanker jag typiskt IT.

Bjorn Hellstrom Karlsson:

Ja, dér kan det verkligen bli sa. Vi har det har systemet, det blir vdldigt dyrt att
byta system, men da har man a andra sidan samma leverantdr som man tecknade
fran borjan. Da kan de satta priser pa ett satt som kanske inte blir de mest
effektiva.

Marie Stromberg Lindvall:
Och vad kan man gora som upphandlare for att undvika att hamna i den
situationen, att sitta ddr inldst med en leverantor for tid och evighet?

Bjorn Hellstrom Karlsson:

Det ar att tanka pa att nar det val blir dags att gora en ny upphandling; var ute i
god tid, ha litet kunskap om marknaden och 1as er inte sjdlva vid tanken att det
var det hadr vi kopte, vi maste kopa det igen, utan gor en ordentlig annonserad
upphandling och ta dven kanske hojd for att det kan komma in aktorer som
offererar en helt ny produkt. Det kan bli ett systembyte. Det kan vara opraktiskt i
vardagen, oj nu maste vi byta system for att hantera tidsrapportering,
bokningssystem eller vad det nu kan vara, men det kanske ar billigare i langden
av att man far till den har konkurrenssituationen vid varje ny tidpunkt. Den
befintliga leverantoren kan ju inte slappna av och veta ja just det nu har vi mutat
in de har kommunerna vi kommer att fa ha dem som kunder hela tiden for att de
byter ju aldrig system.

Marie Stromberg Lindvall:
Och da hjéalper man till att halla...
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Bjorn Hellstrom Karlsson:
...hélla konkurrensen igang och se till att det kommer ut nya upphandlingar, se
till att de konkurrerar med varandra, leverantorerna.

Marie Stromberg Lindvall:
Det hér var litet av det som du var inne pa tidigare, David.

David Kristing:

Precis, pa en innovativ marknad férekommer ofta mer konkurrens. Det kommer
in nya aktorer som innoverar, det gér inte att kranga samma produkt ar efter ar
for att du hela tiden maste utveckla dig for att kunna konkurrera, kunna erbjuda
bra varor. Vi anvander ju ganska annorlunda it-system idag jamfort med 90-talet
eller bara pa 00-talet sa vi ser att det sker en valdigt stor teknisk utveckling har
och det skapar majligheter for nya foretag att ta sig in och konkurrera.

Marie Stromberg Lindvall:
Forfragningsunderlag igen. Finns det ndgonting mer som vi kan ta upp har?

Bjorn Hellstrom Karlsson:

Vi kan prata litet om utvarderingsmodell. Det dr ju en del av
forfragningsunderlaget, men det kanske ar att fordjupa sig litet inom en fraga,
men det kan ju dels vara sa att man helt enkelt koper enligt lagstapris. Men det ar
inte alltid som sa sker, utan man kanske man véljer i manga fall att ha nagon form
av avvagning mellan vad man tycker ar pris och kvalitet, egentligen ar pris bara
en sorts kvalitet men...

Marie Stromberg Lindvall:
Ursakta att jag avbryter dig, men utvarderingsmodellen handlar ju om hur man
utvarderar de olika leverantorerna mot varandra, deras erbjudande sa att saga.

Bjorn Hellstrom Karlsson:

Precis. Nar man vl sitter dar med anbuden och ska se vilket vi ska vélja, vad ar
det basta. Utvarderingsmodellen ska ju vara satt innan sa det dr ingenting man
kommer pa just da, men det ar den man anvander da. Genom
utvarderingsmodellen kan man premiera olika kvaliteter eller olika saker hos
leverantoren. Man kanske har ett visst omrade dar leveranstrygghet ar valdigt
viktigt sa da kan det tdnkas att man har satt en utvarderingsmodell som gor att
den leverantdren som har kortast leveranstid eller som kan ta pa sig storst vite vid
utebliven leverans, ja den far mest poang eller tillskrivs ett hogre mervéarde. Det &r
hur man da véljer att vardera de har olika kvaliteterna, som man efterfragar, som
det da ar viktigt att hitta den dar proportionaliteten. For det kan bli sa att du
overvarderar en viss kvalitet vilket gor att du far ett snett utfall. Helt plotsligt
koper man inte det som var mest effektivt eller det som gav det mest ekonomiskt
fordelaktiga.
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Marie Stromberg Lindvall:
Och vad blir konsekvensen pa marknaden med ett sddant agerande?

Bjorn Hellstrom Karlsson:

Ja, da kommer leverantorerna formodligen borja rikta in sig mer pa den typen av
kvalitéer som efterfragas och det kan da vara kostnadsdrivande. Tidigare har vi
varit inne pa att om man kdper nagonting som man ar valdigt ensam om att kdpa
men det finns ju manga produkter och varor och tjanster som man kdper som alla
kommuner koper in och da kan det enskilda agerandet kanske inte fa sa stor
effekt, men da ar det viktigt att forsta hur de andra kommunerna agerar.

Marie Stromberg Lindvall:

Och da ér vi litet tillbaka dar som vi namnde inledningsvis ocksa att kann din
marknad, d4 handlare det inte bara om att kdnna leverantdrerna som agerar pa
marknaden utan de andra kdparna pa marknaden ocksa.

Bjorn Hellstrom Karlsson:
Ja, precis.

Marie Stromberg Lindvall:

Nu har vi pratat om att kianna sin marknad, vi har pratat om att vara medveten
om vilka konsekvenser olika typer av forfragningsunderlag kan ge men det finns
ju andra saker man kan gora darutover for att bidra till att fraimja konkurrensen.
Négra fler exempel? Bjorn.

Bjorn Hellstrom Karlsson:

Om vi ska prata litet stort sa kan man titta pa dem marknadsegenskaper som
David redan har varit inne pa och tanka hur kan jag skruva pa de hédr, om man nu
ar en sa pass integrerad del av marknaden, vad kan jag gora for att dandra pa de
har egenskaperna. Dér har vi till exempel att minska forutsagbarheten, att vid en
given upphandling s& kanske man upphandlar for tva ar, nasta gang upphandlar
vi for tre ar, sedan har vi ett kort uppehall har av en eller annan anledning och sa
sager vi ett ar bara. Om nagon leverantor skulle vilja inga i ett sadant har
anbudskartellssamarbete sa blir det mycket svarare, for man vet inte riktigt nar de
har upphandlingarna kommer. Visst man vet ju att ok nu har vi en upphandling
pa tva ar sa att om tva ar sa kommer den att bli, men man vet inte hur lang den
kommer att bli forrdan den annonseras.

Marie Stromberg Lindvall:
Och da kopplar vi det hér litet grann till att man har valdigt langa kontrakt, att
hér har man da ocksa kortare kontrakt.

Bjorn Hellstrom Karlsson:
Precis.
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Marie Stromberg Lindvall:
Man ar inte utestingd fran en marknad i jittemdanga ar utan om tva ar ar det dags
igen.

Bjorn Hellstrom Karlsson:

Man kan laborera med avtalslingden och dven da antal optioner pa avtalslangd
att man kan ténka sig varianter ddr man har ja, men vi borjar med ett ar och sedan
s har vi en option pa varje nastkommande ar fram till maxtiden pa fyra ar i de
flesta fall. Men man kan ju ocksa minska forutsagbarheten i inkpsvolymerna
eller exakt vad man buntar ihop. Kategoristyrning har ju varit ett omrade som
man har pratat mycket om. Man hittar en kategori av varor eller tjanster och
genom att d& samverka i en organisation for inkdpen av de har sa har ju da olika
upphandlande myndigheter forsokt gora det effektivare.

Marie Stromberg Lindvall:
Da menar du man samverkar med inkopet myndigheter emellan...

Bjorn Hellstrom Karlsson:

Nej, hos den enskilda myndigheten. Sa har man kanske tankt, nej nu tar vi ett
ordentligt krafttag och sa tittar vi pa en viss typ av varor vad har vi kopt for, jag
vet inte, logi och konferens kanske. Och sa véljer man att gora en upphandling av
allt det. Da kan det finnas poanger att ibland gora en upphandling av allt det och
ibland dela upp det pa olika satt for att d& som sagt man minskar
forutsdagbarheterna, majligheten att ha full koll pa myndighetens inkop fran
leverantdrens sida. Sjalvklart ska man ha kontroll pa sina egna inkdp internt.

Marie Stromberg Lindvall:
Sa kan man funktionsupphandla ocksa.

Bjorn Hellstrom Karlsson:

Och det dr ju da man upphandlar i stéllet for att stdlla krav pa en viss produkt.
Alltsa om man ska prata da en viss produkt eller en viss tjanst, sa staller man
snarare krav pa att 10sa ett visst problem. Man kan ju tanka sig en situation dar ett
kollektivtrafikbolag som ska borja bedriva kollektivtrafik pa vatten. Man kan
upphandla batar, men man kan ju ocksa stélla krav pa, nej men vi ska ha farkoster
som ska kunna ga mellan punkter, den ska ga 6ver vatten och helt plotsligt
kanske det dr nagon offererar svavare. Kanske inte vad man tankt fran borjan,
kanske inte dr det mest ekonomiskt gangbara alternativet, jag har inte jattestor
koll pa den marknaden. Men det ar den typen av grej att da breddar man
marknaden for vad man kan tankas fa anbud pa.

Marie Stromberg Lindvall:
Och vad hander da pa marknaden, David, om ndgon ska upphandla farjetrafik
eller trafik pa vatten fran punkt A till punkt B?

11 (16)



KONKURRENSVERKET PODCAST UTSKRIFT

Swedish Competition Authority 2019-09-17 12 (16)

David Kristing:

I den forsta typen av upphandling, nar du sager jag upphandlar bara batar d& har
du de foretagen som tillverkar batar, jag har inte heller jattebra koll pa marknaden
det kan vara jattemycket aktorer eller sa &dr det rétt fa. Jag gissar pa att det ar
ganska fa aktorer. Om du breddar och séager att ja, vi vill I6sa det hér problemet,
da uppmanar man nya foretagare att komma in och nya tekniska lsningar som ar
nytankande bara for att 16sa problemet. Om man smalnar in upphandlingen for
mycket sa stinger man gdrna in det pa den har lilla marknaden, om du breddar
det skapar du mdjligheter f6r nya foretag att komma in och arbeta med nya
16sningar och de &r i sig bra for konkurrensen. Det gynnar ockséa innovationen och
den tekniska utvecklingen.

Marie Stromberg Lindvall:
Jag aterknyter ocksa till det du sa inledningsvis om att man forsvarar majligheten
att inga i karteller av olika slag om upphandlingen ser ut pa det viset.

David Kristing:

Precis, for det ar inte sdkert att battillverkarna har nagon bra kontakt med
svavartillverkarna eller amfibiebiltillverkarna. De ldr inte ha samma
branschorganisation i alla fall. Du gor det ju mindre forutsdagbart for foretagen.
Det ar svarare att planera for en sddan upphandling och planera och dela upp
marknaden, sarskilt desto fler aktorer som ar delaktiga i en sddan har
konspiration desto brackligare blir den sa darfor vill kartelldeltagare halla kdrnan
i samordningen ganska liten.

Marie Stromberg Lindvall:
S& genom att funktionsupphandla sa bidrar man med ganska manga bra saker?

Bjorn Hellstrom Karlsson:

Ja precis. Det ar ju inte bara det att det frimjar konkurrensen pa omradet det kan
ju ocksa fa effekter pa innovationen pa omradet: Nar du fragar efter 16sningar pa
problem, sa kan du fa ja du kan fa saker du som upphandlare aldrig hade tankt pa
att jaha varfor kopte vi inte den héar saken fran borjan. Sedan finns det utmaningar
med att funktionsupphandla, vi kan ju inte bara sdlja in det som att det ar
16sningen pa alla problem. Det kan ju till exempel gora det svarare att gora sjdlva
utvarderingen: Nar du val sitter dar, i stéllet for att du sitter och jamfor likartade
varor enligt en mall som man har provat tidigare, sa kan det bli att du sitter med
anbud som var for sig ser valdigt olika ut men som loser problemet pa olika satt,
men problemet blir 16st men blir da 16st kanske med olika kvaliteter. Dar kan det
finnas en utmaning, i alla fall nar man borjar med funktionsupphandlingar. Det
héar ar precis som med manga andra delar av upphandlingsomradet sa blir man ju
battre nar man testkor det.
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Marie Stromberg Lindvall:
Men det ar i alla fall ett verktyg i den verktygslada som vi pratar om nu, som man
kan forsoka ge sig pa. Natverka, ska vi siga ndgonting om det?

Bjorn Hellstrom Karlsson:

Se till att ha kontakt med andra som koper, med andra upphandlande
myndigheter, sa blir det lattare att dels upptacka misstankta monster, men det gor
ju ocksa att man lattare kanske kan forsta de har marknadsegenskaperna och
lattare veta, men ok vad far vara upphandlingar for effekter pa den har
marknaden, dr vi en av manga och det inte blir s stora effekter eller ar vi en av fa
och det far valdigt stora effekter. Det &r ju bra att kdnna till for precis som pa
manga andra omraden gar det litet i trender i upphandling. Vi har ju redan pratat
funktionsupphandling, det &r ju ocksa kanske litet trendigt att prata om sa. Men
att det ar ett amne att har man koll pa,sa gar det ocksa lattare att forsta ok vad ar
det som hander pa omradet.

Marie Stromberg Lindvall:

Da har vi pratat om att man ska kidnna sin marknad, vi har pratat om
forfragningsunderlag och diverse annat, men sedan har ju upphandlaren
ytterligare ett verktyg i sin verktygsldda, upphandlandaren kan utesluta
leverantorer.

Bjorn Hellstrom Karlsson:

Det ar ju sa att ndr leverantorer bildar karteller eller begar andra brott mot
konkurrenslagstiftningen far man ju utesluta dem fran en upphandling. Tidigare
sa var det ju s att det hér f6ll in under en annan del i LOU, att det handlade om
allvarligt fel i yrkesutovningen. Nu finns det ju en egen uteslutningsgrund i LOU.
Det handlar om att man ska ha tillrackligt sannolika indikationer pa att det pagar
ett sddant har samarbete och da kan man da fa genomfdra en sddan har
uteslutning. Men det dér, vad som exakt dr sannolika indikationer ar inte helt
klarlagt i praxis.

David Kristing:

Vi kan i varje fall sédga att det inte racker med en misstanke. Nar vi utreder
karteller sa, oftast borjar det med ett tips, till exempel fran en upphandlare, sedan
tar vi hand om det tipset, utreder fragan och ser om kan det finnas en misstanke
om en Overtradelse av konkurrensreglerna har. Om vi viljer att g& vidare med det
sa brukar vi genomfora s.k. gryningsrader, eller platsundersokning som det heter
mer officiellt, vilket betyder att vi gar ut pa foretagen tillsammans med
kronofogden och tar hand om bevismaterial ofta i form av mejl, eller olika typer
av strategidokument. Och i det laget sa kan vi sdga att idag i varje fall har man
inte grund for att utesluta en leverantor for da foreligger det bara misstanke. Och
det fanns ju en dom dér fran Kammarrétten som vi kan ndmna litet kort att nar
Konkurrensverket hade lamnat in en staimningsansdkan mot ett bolag s& menade
Kammarratten att det fanns grund for att utesluta det foretaget.
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Marie Stromberg Lindvall:
I upphandling.

Bjorn Hellstrom Karlsson:

Just den domen gallde egentligen den dldre lagstiftningen men har fortfarande
baring pa fragan. I dagslaget blir det ju da sa att man som upphandlande
myndighet tyvarr maste gora en egen bedomning. Det racker inte med, oftast kan
man inte bara tipsa oss och sedan vénta pa vart avgorande, for det ar ju komplexa
utredningar som tar tid. S& man maste d& gora en egen bedomning men till stod
for den bedomningen s har vi ett stillningstagande pa gang som, vad jag senast
horde, ska det komma nagon gang under hosten, sa det ar nagra kollegor till mig
pa enheten som sitter och skriver pa det just nu och funderar och dar kommer vi
inte heller kunna saga precis vid den har tidpunkten utan det kommer blir nagon
form av verktyg, nagonting som man som upphandlande myndighet kanske kan
luta sig litet emot, att ok vilka bedomningar ska vi gora och vad ska vi beakta nar
vi gor de bedémningarna.

Marie Stromberg Lindvall:
I uteslutning...

Bjorn Hellstrom Karlsson:
Vid uteslutning av misstankta anbudskarteller.

Marie Stromberg Lindvall:

Ok, da har vi pratat om att kdnna sin marknad, vi har pratat om risker i
forfragningsunderlag och vi har pratat om behovet av att samverkat och natverka,
funktionsupphandling och inte minst har nu da avslutningsvis om att utesluta
leverantdrer ur upphandling. Sist men inte minst sa kan man ju dessutom ocksa
da tipsa Konkurrensverket. Du var inne litet grann pa det David tidigare du
namnde det har alldeles nyss att det finns en méjlighet f6r den darute som ser
nagon form av oegentligheter att tipsa Konkurrensverket.

David Kristing:

Precis. Och det finns information om det pa var hemsida om hur man ska kunna
kontakta Tipsfunktionen, och det kan ske genom att man mejlar eller sa har vi en
visselblasarfunktion dér det kan ske helt anonymt. Och det har &r ett jattebra satt
for oss att uppmarksamma konkurrensproblem. For att generellt nar vi bedriver
kartellutredningar sa borjar det med ett tips, antingen fran ett foretag som ar
verksamt pa marknaden eller fran upphandlare som ser att det 4r nagonting som
inte star ratt till pa den har marknaden. Det krdvs inte att man har nagra egentliga
bevis i det har laget, det racker att det finns en misstanke. Samla de misstankar
som finns och de indicier som finns pa att det forekommer en overtradelse av
konkurrenslagen. Och sa kan ni som upphandlare kontakta oss pa
Konkurrensverket och sa kommer vi utreda darifrdn. Och om vi ser att det finns
en misstanke for kartellbildning, att det férekommer en kartell pa en marknad sa
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tar vi vidare den utredningen sedan och det kan i slutandan att om foretagen falls
i domstol s kan de domas till s.k. konkurrensskadeavgift. Den maximala
konkurrensskadeavgiften ar 10% av foretagets omsattning sa det kan rora sig om
valdigt stora boter i de fall nar det gar till domstol.

Marie Stromberg Lindvall:
Men som sagt var, for att fortydliga vad du sa det racker att man har en
misstanke.

David Kristing:
Precis.

Marie Stromberg Lindvall:
...for att man ska kunna kontakta Konkurrensverkets Tipsfunktion.

David Kristing:
Exakt sa.

Marie Stromberg Lindvall:

Ok, da har vi forhoppningsvis skickat med ganska mycket matnyttigt att
begrunda foér den som sitter och upphandlar. Innan vi avrundar det har dr det
nagon som vill tilldgga nagot av er?

Bjorn Hellstrom Karlsson:

Ja det kan vi sdga att den hdr podden spelas ju in med anledning av ett projekt
som vi ndimnde inledningsvis och det projektet kommer da dven generera i nagon
form av handbok, eller kortare pamflett, stodskrift, ndgonting sa man inte behover
lyssna pa allt det vi har att sdga nar man sitter och funderar. Nagot man kan ploja
litet i, 1dsa litet i och da fa kanske fordjupa sig annu mer i de har fragorna.

Marie Stromberg Lindvall:

Och den kommer forstas att finnas pa Konkurrensverkets webbplats sa
smaningom. Da tackar jag for att ni kom hit, tack David Kristing och tack Bjorn
Hellstrom Karlsson for att ni kom och pratade har i podden,.

David Kristing:
Tack sa mycket.

Bjorn Hellstrom Karlsson:
Tack sa mycket.

Marie Stromberg Lindvall:

Och som sagt var du som har lyssnat om du vill tipsa oss pa Konkurrensverket sa
har vi redan ndmnt att det finns flera vagar in till oss och till var Tipsfunktion och
de hittar ni pa var webbplats konkurrensverket.se och du ar forstas alltid
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valkommen att kontakta oss. Jag heter Marie Stromberg Lindvall, tack for att du
lyssnade.



