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With the widespread use of contractor firms for logging and silviculture in Swedish
forestry, attention has increasingly become focused on the methods used in the
procurement of such services.

This report discusses different approaches to procurement, the pros and cons, and
the situations in which they are most appropriate.

The three principal strategies in the business concepts used by the forest enterprises,
some of which are discussed here, are:

1. The calculation model, which is deeply rooted in old customs in Swedish
forestry. The customer calculates a price, which he then offers to the contractor.

2. The negotiation model, which involves more detailed discussions to agree, for
instance, on the total price per cubic metre, and the size of the mean stem.

3. The invitation-to-tender option, in which the customer (the enterprise) produces
a detailed tender document specifying the services they wish to purchase, together
with the requirements to be met.
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1 Forord

Denna Redoggérelse ir tinkt som en
inspirationskilla och idéskrift for
dem som arbetar med att utforma
affirskoncept for upphandling av
tjanster i skogsbruket samt for alla
dem som deltar i sidan verksamhet.
Innehéllet baseras pa studier,
diskussioner med ett stort antal tjins-
temin och entreprendrer, men ocksé
erfarenheter frén andra branscher. Vi
har samlat lirdomar och varvat dem
med forslag till utformning och ge-
nomférande av tjansteupphandling.
Denna Redogérelse handlar frimst
om kop av drivningstjinster. De
flesta erfarenheter och rekommenda-

tioner gar dock att dverfora till andra
tjansteomriden i skogsbruket.
Terminologin nir det giller
upphandling varierar mellan foretag
och var i landet man befinner sig.
Hir har vi férsokt anvinda oss av en
terminologi som ska forstds av alla.
Ett stort tack till Sédra Skog som
latit oss delta i sitt arbete med ut-
veckling av nya affirsformer och som
givit oss mojligheter att folja den
anbudsupphandling av drivnings-
tjanster som de genomférde 2006.

Att kdpa deras tjdnster ar inget man skoter med vanster hand — det kravs engagemang och kompetens.
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2 Sammanfattning

I och med skogsbrukets entreprens-
risering av drivning och skogsvérd
har sittet att kopa tjanster alltmer
kommit i fokus.

Studier som Skogforsk gjort visar
att upphandlingsforfarandet paver-
kar underleverantérernas vilja och
mdjligheter att utveckla savil det
egna foretaget som den gjinst man
erbjuder kunden. Affirskonceptet
for kop av tjdnster dr dirfor vikeigt
for ett skogsforetag som vill att dess
underleverantorer ska ta ett storre
ansvar for den fortsatta utvecklingen
av skogsbruketsa arbetsoperationer.

Att utveckla syftet med sitt affirs-
koncept, frin kop av tjdnster till
lagsta mojliga pris och hogsta kvalitet
pa ett drs sike, dill ett mer genom-
tinkt koncept, dir langsiktighet och
utveckling fir ett tydligare fokus,
kriver en hel del arbete och tanke-
moda.

Tre huvudstrategier kan urskiljas i
de affirskoncept som skogsforetagen
anvinder sig av:

1. Kalkylmodellen har gamla anor i
skogsbruket. Kunden riknar fram ett
pris som sedan underleverantorerna
erbjuds. Svérighetsgrader, medel-
stammar m.m. vivs samman till ett

s.k. ackordspris.

2. Foérhandlingsmodellen har ménga
drag av kalkylmodellen, men hir for-
handlar parterna mer uttalat om t.ex.
ett m?-pris for all avverkning, oavsett
svérighetsgrad.

3. Anbuds- eller offertmodellen har
en annan karakeir. Hir beskriver det
kopande foretaget i ett forfragnings-
underlag, sa noggrant som majligt,
vad de onskar kopa for tjianst samt
vilka forutsittningar de kan erbjuda.
Med hjilp av detta riknar siljaren
fram sitt pris for att utféra tjinsten.

Eftersom anbuds- eller offertupp-
handling ir relativt nytt i skogbruket
diskuteras hir de upphandlingar som
gjorts och utvirderats av Skogforsk
i denna Redogorelse. Sodra Skogs an-
budsupphandling 2005 beskrivs mer
i detalj och de anbudsunderlag man
anvinde finns i bilagedelen.

En viktig del av en anbudsupp-
handling 4r de garantier, f6rbehall
och fortydliganden som anbudsgi-
varen efterfrdgar. Utvirderingarna
indikerar att detta omrade behover
utvecklas for att fungera som tinkt.

En viktig faktor vid kop av tjins-
ter ir relationen mellan képare och
siljare. I skogsbruket har det under
senare dr vuxit fram en allt storre
tro p& samverkan, framférallt nir

det giller utvecklingsfrigor. Samver-
kans- eller partnerskapsmodeller ir
under utveckling i minga av dagens
affiirsrelationer.

I Redogorelsen diskuteras ocksd
nigra av de svarigheter som uppstar
da en stor och stark kund képer
tjanster av manga smé foretagare,
samt behovet av Allminna Bestim-
melser vid upphandling i skogsbran-
schen.

I bilagedelen finns avslutningsvis
forslag pa checklistor for avtalsdis-
kussioner.
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3 Summary

With the widespread use of contrac-
tor firms for logging and silviculture
in forestry, attention has increasingly
become focused on the methods
used in the procurement of such
services.

Studies conducted by Skogforsk
have found that the procurement
procedures influence the willing-
ness and potential of contractors to
develop both their own businesses
and the services they offer the custo-
mer. Thus, the approach adopted
by the customer (forest enterprise)
in purchasing contractor services is
important if the enterprise is keen to
encourage the contractors to take on
greater responsibility in the ongoing
development of forestry operations.

A great deal of work and conside-
rable thinking is required to develop
the business concept — from the
purchasing of services at the lowest
possible price and the highest pos-
sible quality over a 12-month period
— through to a more considered
view of the business, where the work
focuses on the long term, and on
future development.

We have identified three principal
strategies in the business concepts
used by the forest enterprises:

1. The calculation model, which

is deeply rooted in old customs in
Swedish forestry. The customer cal-
culates a price, which he then offers
to the contractor. Difficulty factors
and mean stems are interwoven to
produce a piece rate.

2. The negotiation model, which is
similar in many ways to the calcula-
tion model, involves more detailed
discussions to agree, for instance, on
the total price per cubic metre of all
logging, regardless of the level of dif-
ficulty of the work and the size of the

mean stem.

3. The invitation-to-tender option is
altogether different. In this case, the
customer (the enterprise) produces a
detailed tender document specifying
the services they wish to purchase,
together with the requirements to be
met. The contractor or vendor then
puts in an offer or price for the work,
on the basis of the provisions of the
tender document.

Given that the invitation to tender is
a relatively new procedure in forestry,
we discuss in this report the procu-
rement procedures and assessments
that Skogforsk has made. A more-
detailed description is given in Sédra
Skog’s Invitation to Tender 2005,
and details of the tender document
used are given in the appendices
section.

The warranties, provisos and cla-
rification requested by the contractor
constitute an important part of the
tendering process. Our findings have
shown that further development
work is needed in this area for the
process to function as intended.

The relationship between the
customer and the contractor is a key
factor in the procurement process.

In recent years, there has been an
increasing climate of cooperation

in forestry, particularly in respect of
development work. Many businesses
today are developing collaboration or
partnership models.

This report discusses some of the
problems that occur when a large
and strong customer procures servi-
ces from numerous small contractors,
and it also addresses the need for
general conditions governing procu-
rement in the forestry sector.

Finally, a number of check-list pro-
posals for talks on business develop-
ment, and discussions on contracts,
are included in the appendices
section.
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4 Inledning

4.1 Historik

Histkorarna var de forsta entrepre-
norerna i skogsbruket. Nir histarna
konkurrerades ut av skogsmaskiner
var dessa for dyra och outvecklade
for histkdrarna. Skogsforetagen fick
sjdlva kopa och dga maskinerna och
de kordes av anstillda forare.

Nir olika maskinkoncept bérjade
finna sina firdiga former borjade
det ocksd dyka upp maskinentrepre-
norer. En ganska vanlig variant var
att skogsforetagen borgade for sina
forare s3 att dessa kunde kopa maski-
nen, s.k. AT-maskiner (arbetstagarigd
maskin). Skogsféretagens syfte var
att minska risken och kapitalbind-
ningen, men ocksa att stimulera
den nyblivna maskinigaren att vara
ridd om maskinen och att héja den
tekniska utnyttjandegraden.

Efterhand bedémdes maskinigar-
na vara mogna for att ta steget fullt
ut och bli egna foretagare. I slutet
av 1990-talet och bérjan av 2000-
talet var nistan hela drivningsarbetet
entreprendriserat.

Parallellt har skogsvard, planering,
vigbyggnad m.m. genomgatt samma
utveckling.

4.2 Nya behov och krav i skogs-
brukets verksamhet

En grov uppskattning ir att skogs-
bruket i dag kiper drivningstjinster
for minst 7 miljarder kronor per ar.
Trots det finns det inte nigot skogs-
foretag som har ndgon anstilld vars
huvudsyssla och huvudansvar ir att
utveckla och vérda affirskoncept
for kop av filttjinster. Aven i andra
branscher kan inképsfunktionen vara
ganska styvmoderligt behandlad,
men normalt finns det en inkdpsav-

delning med en inkopschef.

I skogsforetagen brukar det vara
teknikstaberna som har motsvarande
ansvar. Men i dag borjar det vixa
fram ett skogsbruk dir inkép av
tjdnster ses som en huvuduppgift
bland andra.

Annu har den skogliga utbild-
ningen inte uppmirksammat detta,
de flesta nyutexaminerade skogliga
tjanstemin mdste luta sig mot dldre
kollegor eller dgna sig &t "trial and
error” dd de genomfér olika former
av upphandlingar.

Skogforsks erfarenheter frin ett
antal uppdrag och studier inom
omridet visar att osikerheten 4r stor
ute i filtorganisationerna och att det
finns ett stort behov av mer enhet-
liga regler for inkop av tjanster. Det
dr stora pengar pa spel och det kan
kosta mycket att gora fel.

Behovet av nigon form av allmin-
na bestimmelser vid upphandling av
tjanster har blivit alltmer tydligt (det
diskuteras nirmare i kapitel 8).

4.3 Mojligheter och risker vid
val av upphandlingsmodell

I takt med att skogsbruket ratio-
naliserar och staberna minskar har
alltmer av ansvaret for drivningssys-
temens utveckling delegerats ut till
den enskilde entreprendren. Detta
ir en ny och ovan arbetsuppgift for
de flesta entreprenérer. Analyser av
genomforda anbudsupphandlingar
visar att bara ett fital entreprendrer i
dag arbetar systematiskt och struktu-
rerat med att utveckla sin verksamhet
och de tjinster kunderna erbjuds.

Skogsbruket behéver en entre-
prendrskdr som vill och klarar av att
pa egen hand driva det utvecklings-
arbete som krivs for att branschen
ska kunna stirka sin internationella
konkurrenskraft.

Tidigare studier vid Skogforsk
visar att sittet som ett foretag koper
sina tjinster p& pdverkar entrepre-
nérernas utvecklingsbenigenhet.
Detta ir ett centralt omride med
stor potential di drivningssyste-
men ska vidareutvecklas. I och med
skogsigarrérelsens och Sveaskogs
omfattande anbudsupphandlingar
under 2005-2006 har detta kommit
alltmer i fokus. P4 skogsforetagen
liggs nu en hel del tankeméda pa
att utforma affirskoncept som leder
utvecklingen i 6nskad rikening.

I skogsbruket ir det vanligtvis den
stora kdparen i form av ett skogsfore-
tag som bestimmer affirsreglerna.

Utvirderingar av gjorda upp-
handlingar visar att upphandlings-
forfarandet ocksé paverkar den egna
organisationens utveckling. Har
oppnar sig ytterligare méjligheter for
de skogsforetag som ser strategiskt pa
sina inkép. Genom att utveckla och
anvinda sig av ett genomtinkt, ling-
siktigt affirskoncept kan de péverka
utvecklingen i 6nskad riktning i sdvil
entreprenadforetagen som i den egna
organisationen. Aven affirsrelationer,
den egna organisationens utform-
ning, branschens attraktivitet pa
arbetsmarknaden, entreprenadforeta-
gens storlek m.m. kan péverkas.

Samarbete ir sd gott som alltid
den mest effektiva arbetsformen.
Den som med sitt affirskoncept
formér skapa ett samarbete eller
partnerskap runt utvecklingsfrigor,
och som samtidigt erkinner att det
ir tvd olika foretag med olika syn pa
mal, risk och fortjanstmoiligheter,
har kommit ldngt.

En drivkraft f6r utveckling som
branschen kanske inte har utnyttjat
fulle ut 4r konkurrens. Gardagens
konkurrenstryck utgjordes av hur
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vil man kunde tillgodose de lokala
tjansteminnens dnskningar och be-
hov snarare 4n konkurrensen mellan
olika entreprenadféretag och deras
formaga att tillgodose sina kunders
overgripande mal.

Kraften som ligger i att driva ett
eget foretag ska inte heller underskat-
tas. Hir finns stora majligheter, men
ocksa risker och hot. Nya affirsfor-
mer och tuffare konkurrens kan fi
ndgra entreprendrer att uppleva att
fortjinstmajligheterna inte kompen-
serar riskerna och arbetsinsatserna.

Precis som nir maskinerna ersatte
histen eller entreprenéren

AT-maskinen kommer nya affirs-
former i skogsbruket att resultera

i att ndgra entreprenérer kliver av
ddrfor att det nya inte passar dem.
Férhoppningsvis kommer branschen
i stillet pa sikt att attrahera dem som
tilltalas av de utmaningar och maj-
ligheter som dessa nya affirsformer
innebir.

Riskerna fir heller inte vara s&
stora att bankerna inte vill vara med
och finansiera nya maskiner. Entre-
prendrens anstillda méste ocksd upp-
leva sig ha ett tryggt arbete — annars
soker de nya utkomstmajligheter.

Naturligtvis gér det inte bara att se
langsiktigt pa sin upphandling. Pris
och kvalitet méste vara de ritta dven
i dag. Risken finns emellertid att de
lokala tjinsteminnens beloningssys-
tem prioriterar dem som lyckas i det
korta perspektivet och att man i sin
iver tar till affirsmetoder som inte
upplevs som stringenta eller etiska.
Ur ett sddant agerande kan oonskade
affirsrelationer mellan kund och
entreprendr utvecklas, samtidigt som
andra entreprendrer frustrerade drar
sig ur affiren.

"Det var det jag sa: vi ar bast!” Att ta hem ett kontrakt i hard konkurrens med andra visar att man ligger i fronten.

I.E"‘-\'::
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5 Strategiska dvervaganden

Vid utformningen av ett affirskon-
cept mdste koparen besvara tre
strategiska frigor:

m Vilka ir syftena med vart koncept?

m Vilken eller vilka affirsmodeller
ska vi anvinda oss avi den hir
situationen for att nd vira
syften?

m Vem ansvarar for vad?

Dessa frdgor fir man inte hoppa dver
eller vara otydlig med om man vill f

onskad effekt.

5.1 Upphandlingens syften

Vad vill vi uppnd med vér upphand-
ling? Ett vanligt svar pa den frigan
pa operativ niva har linge varit
”lagsta pris och hogsta kvalitet pa
ett drs sikt”. Under de forsta dren pd
2000-talet har emellertid insikten
om upphandlingsférfarandets mer
langsiktiga paverkan pa effektivitet
och utveckling vixt hos skogsforeta-
gen och med det viljan att mer ge-
nomtinkt vilja upphandlingsstrategi.
Att utnyttja konkurrens har varit
viktigt for de foretag som utnyttjat
anbudsmodellen. Dels for att pressa
priset, men ocksd for att driva ut-
vecklingen framdt och stimulera en-
treprendrerna att spinna bigen och
ta egna initiativ for att 6ka kund-
nyttan. Dirigenom tar det enskilda
entreprenadforetaget forhoppningsvis
mer aktivt ansvar for att utveckla den
egna verksamheten.

Det har dock varit svért att i de
utvirderingar som gjorts avgora om
upphandlingsformen péverkat entre-
prenorernas utvecklingsbenigenhet.

Hir foljer nagra syften som disku-
terats och som varit vigledande vid
de forsta stora anbudsupphandling-
arna i skogsbruket.

5.1.1 Ratt kvalitet till ratt pris

Priset 4r naturligtvis viktigt, pre-

cis som tidigare. Erfarenheter frin
gjorda anbudsupphandlingar indike-
rar att dven om man som entreprenor
dr vil sd utvecklingsbenigen och
framdt, s& fir man inte uppdraget
om dagens pris inte 4dr konkurrens-
kraftigt. Ytterligare en erfarenhet dr
att i stort sett alla etablerade entre-
prendrer bedéms klara skogsbrukets
normala kvalitetskrav, dven om vissa
kompletteringar kan behova goras
vad giller maskindatorer, utbild-
ning etc. Detta ger naturligtvis som
resultat, att om de flesta klarar kvali-
tetskraven sd blir det priset som styr
valet av entreprendr.

Vid genomférda anbudsupphand-
lingar uppger flera av de upphand-
lande foretagen att de fitt en pris-
sinkning och att de 4r nojda med
kvaliteten pé utfort arbete. Frigan ir
dock om man ska néja sig med detta,
eftersom utveckling drivs av dem
som stdr for idéer och nytinkande
och som allts3 har forutsittningar att
gora mer 4n att bara klara kvalitets-
kraven.

5.1.2 Resursanpassning

Det var behov av resursanpassning
som utldste S6dra Skogs, och 1 viss
madn ocksd Sveaskogs, forsta stora
anbudsupphandling. Alla parter
tycks vara 6verens om ett vil genom-
fort anbudsforfarande ir effektivast

Affarsmassighet handlar om att
astadkomma ekonomiskt sunda
(rimlig balans mellan vinst och risk)
nojd/nojdavtal dar det i basta fall
"skapas” mervarden att férhandla
om. Sund affarsmassighet inklude-
rar aven att affaren sker i konkur-
rens, gar att upprepa och genom-
férs utan ovidkommande hansyn.

och mest rittvist vid en neddragning
av resurserna. I praktiken har detta
ocks visat sig stimma, dven om en
del entreprendrer har haft svart att
forstd att gamla, goda relationer inte
spelat ndgon roll utan att endast af-
firsmissiga beddmningar gjorts.

5.1.3 Finna onskade resurser

For de foretag som pa nagot siitt
onskar forindra strukturen pa sin
entreprendrskir konstaterade utvir-
deringarna att den 6ppna anbudsmo-
dellen passade bra. I forfragningsun-
derlaget kan man efterfriga 6nskade
egenskaper, som sedan kan beaktas
vid utvirderingen av buden.

5.1.4 Utveckla mer affarsmassiga
relationer

Att identifiera entreprendrer som ser
affirsmissigt pa sin verksamhet, och
att utveckla mer professionella affirs-
relationer med dem var i &tminstone
i ett av fallen det kanske viktigaste
argumentet for att anvinda sig av en
anbudsmodell. Genom &ren hade pa
sina hall mer eller mindre "kompis-
aktiga” affirsrelationer utvecklats
och det var tveksamt om affirerna
med dessa entreprenérer verkligen
genomfordes “utan ovidkommande
hinsyn”.

5.1.5 Press pa den egna
organisationen

Ett annat syfte med en upphandling
kan vara att sitta press pd den egna
organisationen, si att den levererar
de forutsittningar som anbuden for-
utsitter. Ngot foretag har t.ex. satt
“boter” pd sig sjilv om det inte leve-
rerar traktdirektiven minst tvd veckor
fore avverkningsstart. D3 blir det en
prislapp pa forsumligheter i den egna
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organisationen. Kostnaderna for sena
traktdirektiv har tidigare till stora
delar drabbat entreprenérerna.
Erfarenheten ir emellertid att
dessa "internboter” inte har si stor ef-
fekt. Manga entreprenérer var ridda
for att stota sig med de lokala tjins-
teminnen genom att fakturera for
forsenade traktdirektiv. Prakeiske har
det ocksa i vissa foretag visat sig vara
nist intill omajligt att uppfylla denna
garanti. Detta understryker vikten av
att utforma rimliga avtal, annars kan
affirsrelationen, péverkas negativt.
Naturligtvis paverkar denna typ av
“omojliga” garantier ocksa fortroen-
det f6r resten av det som utlovats i
det avtal som knutits med kunden.

5.1.6 Badda for framtiden

Affirsmissiga relationer 4r det fun-
dament som morgondagens affirs-
modeller méste vila pd. Utan tydliga
spelregler och relationer blir det svért
att dstadkomma niagon form av mer
sofistikerade partnerskaps- eller sam-
verkansmodeller (se nedan). Dessa
modeller kriver att motparten har ett
forutsigbart beteende och gér att lita
pa vid affirsuppgorelser.

Historiskt har affirsrelationerna i
branschen varit otydliga och manga
génger lokalt utvecklade utan nagon
strategisk tanke. Genom stora ge-
nomgripande anbudsupphandlingar
har delar av skogsbruket nu skapat
tydligare affirsrelationer och dirige-
nom lagt grunden fér en mer profes-
sionell marknad f6r drivningstjinster.

5.1.7 Leverantorshedomning

Att segmentera sina leverantorer 4r
en grundbult i det som kallas stra-
tegiskt inkdp och det 4r vardag hos

ménga stora kpare av underleveran-

torstjanster. Olika situationer kan
kriva olika typer av entreprenérer.
Ibland handlar det om att klara en
tillfalligt hog arbetsbelastning eller
komma ikapp. D4 kan man behéva
en entreprendr som kan hoppa in
med kort varsel. Denne behover
kanske inte ha den mest sofistikerade
utrustningen eller ha genomgitt alla
utbildningar utan det viktiga 4r flexi-
bilitet och tillginglighet. Om man
ddremot avser att engagera en entre-
prendr for ndgon form av ldngsiktigt
partnersamverkan eller utvecklingsar-
bete krivs andra egenskaper.

Genom att segmentera entrepre-
nérerna skaffar man sig som képande
organisation en helhetssyn pa sin "le-
verantorsportfolj” och tar ett forsta
steg mot en professionell och effektiv
upphandling.

Flera av de skogsforetag som har
handlat upp tjinster genom anbud
under senare ar har varit intresserade
av att finna entreprendrer som 4r vil-
liga och kompetenta att utveckla sin
och kundens gemensamma verksam-
het. Rent praktisk har det emellertid
visat sig vara svért att identifiera
dessa enbart utifran skriftliga an-
budsbeskrivningar — man behéver
ofta komplettera med intervjuer.

Det ir ocksa viktigt att den
entreprendr som ser sin utvecklings-
benigenhet som en konkurrensfordel
verkligen dokumenterar sina utveck-
lingsinsatser.

Eftersom Skogforsks utvirderingar
av genomforda anbudsupphand-
lingar visar att entreprenérer frimst
lagger sina utvecklingsinsatser pa
personalutveckling och inksp av
nya maskiner ir det sikert intressant
for de flesta stora skogsforetag att
f3 kontakt med entreprensrer som
systematiskt och regelbundet arbetar

med att utveckla dven andra delar av
sin verksambhet.

5.2 Val av affarsmodell for kop
av drivningstjanster

De viktigaste omradena som ska
regleras i ett avtal med drivnings-
entreprendrer ir pris, volym, kvali-
tetskrav, avtalslingd, prisférutsitt-
ningar (objektstorlek, medelstam,
transportavstind, manadskvoter
m.m.) samt garantier och forbehall.
Vigen till avtalet kan emellertid se
vildigt olika ut.

Det finns en uppsjd av upp-
handlingsmodeller i niringslivet.

De modeller som presenteras nedan
tillhér de som provats i skogsbruket,
kompletterat med en "modell”, eller
snarare ett arbetssitt, som skulle
kunna bli morgondagens.

Valet av modell styrs i férsta hand
av vilken situation féretaget befinner
sig 1 och vad syftet dr utover att fa
ritt kvalitet till ett bra pris. Varje
modell beskrivs i en renodlad form,
men det finns naturligtvis en mingd
tinkbara mellanformer och varianter.

5.2.1 Kalkylmodellen

I skogsbruket anvinde de flesta
skogsforetagen under de sista decen-
nierna av 1900-talet sig av varianter
pa en modell som skulle kunna
kallas ”Kalkylmodellen”. Grunden
ir en s.k. bortsittning som pa basis
av vissa bestdndsdata bestimmer
tidsdtgidngen per m’ i det aktuella
bestandet. Dessa bortsittningsunder-
lag revideras med jimna mellanrum
av det upphandlande foretaget for att
halla jimna steg med den tekniska
utvecklingen.

Uppdateringarna baseras oftast
pa savil studier som produktions-
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statistik. Denna del av prissittnings-
modellen har vanligtvis inte varit
forhandlingsbar. Vad man diremot
forhandlar om 4r timpriset for ma-
skin med férare. Nir man har priset
per timme dividerar man det med
prestationen m® per timme och far
det sd kallade ackordspriset i kronor
per m’.

Avtalslingden ir oftast definierad
i form av det antal ar avtalet giller.
Varje r vid ett férutbestimt datum
brukar en prisdiskussion genomféras.

Férdelen med modellen ir att
man som kopare hela tiden har
full kontroll 6ver produktiviteten
och snabbt kan férsikra sig om att
prismissigt tillgodogora sig tekniska
landvindningar och rationalise-
ringsvinster. Vanligtvis 4r det den
centrala, tekniska staben som haller
i bortsittningsmallen och pé sa sitt
far foretaget en enhetlig och begriplig
affirsmodell.

I den mén resurserna pé de tek-
niska staberna minskar blir det allt
svarare och dyrare att ha ett bortsitt-
ningsunderlag som ir "up to date”
och som speglar verkligheten.

En stor nackdel med modellen ir att
det inte 4r den enskilde entreprens-
ren som driver produktivitets-
utvecklingen utan den centrala sta-
ben. Entreprenéren spjirnar i stillet
ofta emot, eftersom denne inte kan se
ndgon vinst for egen del. Tankar som
”det giller att inte forstora ackordet”
har férekommit hos skickliga entre-
prendrer och det 4r naturligtvis inte
produktivitetsbefrimjande. Det har
ocksa hint att de som inte ndr upp
till normen fitt sin timersittning
reviderad for att klara sig. Inte heller
det dr produktivitetsbefrimjande.

Det har genom édren férekom-
mit mycket lokala férhandlingar om

svarighetsgrader med mera mellan
den lokale tjinstemannen och entre-
prendren och olika bedomningar har
varit en stindig killa il irritation.

I en sidan situation ir det litt att
bigge parter ligger mest energi pa att
"f3 rdcd” 1 stidllet for att soka for-
bittringsdtgirder som skulle kunna
effektivisera systemet och béde ge
entreprendren rimlig [onsamhet och
skogsforetaget konkurrenskraftiga
kostnader.

5.2.2 Forhandlingsmodellen
P4 manga hall har kalkylmodellen

pa senare ar utvecklats till ndgot som
skulle kunna kallas "férhandlings-
modellen”. Den karaktiriseras av
avsaknaden av bortsittningar. Hir
forhandlar man i stillet direkt med
befintliga entreprendrer om ett pris
per m? och medelstam, en &rsvo-

lym och en avtalslingd. Detta ir ett
mer arbetsbesparande och billigare
arbetssitt, eftersom man inte behover
underhilla ett bortsittningsunderlag
och inte heller klassa varje enskild
trakt. Bida partnerna litar pd att
variationer mellan drivningstrakterna
jimnar ut sig i det linga loppet. En
arlig schemalagd férhandling brukar
forekomma och avtalslingden varie-
rar mellan ett och fem Ar.

Eftersom forhandlingskompeten-
sen hos sdvil entreprendrer som
lokala tjinstemin vanligtvis ir rela-
tive lig 4r det sillan forhandlingen
fors med syftet att skapa framtida
produktivitetsvinster. I stillet blir det
ofta ett kortsiktigt kopsliende runt
priset. Entreprendren, som méinga
génger dr den svagare parten, forlorar
oftast en sidan “férhandling”. Vill
det sig illa sa slutar det i ett vinna/
forlora avtal.

Mainga entreprenérer upplever

dock att modellen ir bra och bygger
sin trygghet pa goda relationer med
de lokala tjinsteminnen och goda
vitsord frin skogsigarna. Ocksi med
denna modell drivs produktivitetsut-
vecklingen frin den centrala staben
— ofta i form av order om sinkta
drivningskostnader med ett antal
procent.

I denna modell 4r det frimst det
raka ackordet som utnyttjas som
drivkraft for den enskilde entrepre-
noren att utveckla sin verksamhet.
Hir har kunderna ett stort ansvar for
att deras entreprendrer ska klara sin
ekonomi.

Som kalkyl- och férhandlings-
modellerna hittills har genomférts
stottar de inte utvecklingen av starka
kompetenta entreprendrer som kan
och vill ta ett stort ansvar for driv-
ningssystemens fortsatta utveckling.
Det finns ocks3 en risk for att icke
affirsmissiga relationer utvecklas.
Férhandlingsmodellen har dock en
stor forbittringspotential som under
vissa omstindigheter gor att den dven
i framtiden kan limpa sig — mer om
det nedan.

5.2.3 Anbuds- eller offertupp-
handling

Grundmodellen f6r ett anbudsforfa-
rande ir principiellt enkel, men det
finns manga fallgropar. Nedanstiende
sex moment finns alltid med i nigon
form di tv4 vinstintresserade affirs-
parter ska triffa en 6verenskommelse:
1. Koparen upprittar ett forfrag-
ningsunderlag. Képaren beskriver
och dokumenterar den tjinst eller
vara som 6nskas genom objektbe-
skrivningar, historiska data, kartor,
ritningar, utférande, funktionskrav,
kvalitetskrav, kvantitetskrav, leverans-
krav, certifieringskrav etc.
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2. Képaren stiller en anbudsfor-
frdgan. Det dr en uppmaning att
inkomma med anbud/offert enligt
de forutsittningar som specificerats i
forfragningsunderlaget.

3. Siljaren limnar ett anbud (of-
fert). Anbudet ir ett erbjudande om
en tjinst eller en vara med specifi-
cerade villkor. I offerten ingér ofta
produktbeskrivning, pris, betalnings-
och leveransvillkor. Dokumentet
ligger till grund for villkoren vid en
affir (kopeavtalet). Villkor som inte
finns med i offerten kan oftast inte
goras gillande senare. Utarbetade
prislistor dr ocksd offerter. Offerten
bor vara sa specificerad att kunden
lite kan jimféra olika bud.

4. Anbudsprévning. Koparen ana-
lyserar de inkomna offerterna och
jAmfor dem i syfte att hitta det mest
intressanta alternativet /-en.

5. Koparen accepterar anbudet.
Ordererkinnande ir en bekriftelse
pa vad koparen accepterat, om denne
antagit ett muntligt eller skriftligt
anbud. Dokumentet ska innehélla
alla de villkor som parterna har kom-
mit éverens om. Om képaren inte
accepterar anbudet 4r hans svar att
betrakta som en ny anbudsférfrigan
enl. punkt 2 ovan.

6. Slutande av avtal. I avtalslagen
beskrivs hur ett avtal sluts mellan
tva parter. I det enklaste fallet ger
siljaren ett anbud som accepteras av
koparen och man har ett avtal. En
sidan ren accept, utan fortydligan-
den och kompletteringar, ir dock
ovanligt nir man avtalar om mer
komplexa tjinster och entreprenader.
Avtal kan goras muntligt, men det
ar vanligt och praktiskt for alla parter
att skriva ner en 6verenskommelse.

Anbudsmodellen innebir alltss, i
motsats till de tidigare modellerna,
att entreprendren erbjuder en tjdnst
och ett pris fér denna i kr/m*fub
baserat pa en medelstamskurva.

Man bér vara medveten om att
anbudsforfarande stiller stora krav pa
entreprendren, men kanske framfor
allt pa bestillaren — ju mer och ju
bittre information entreprendren
far i forfrigningsunderlaget, desto
bittre och mer littjimforliga bud far
man tillbaka. Dessutom — ju tryggare
anbudslimnaren ir med forutsitt-
ningarna for sitt erbjudande, desto
lagre riskpremie behover denne baka
in i sitt pris. Det 4r alltsd viktigt att
samtliga férutsittningar, kvalitetskrav
och andra férhillanden noggrant
specificeras. All denna informa-
tion utformas som en si tydlig och
attraktiv bestillning som méjligt for
att visa vilka affirsméjligheter som
erbjuds.

Som upphandlande foretag bor
man ocksi fundera éver anbuds-
formen: ska det vara ett helt 6ppet
anbud, ska det rikta sig till nigra fa
entreprendrer eller ska man bara an-
vinda f6rfrigningsunderlaget som en
prisforfrigan till en enskild entrepre-
nor?

En 6ppen anbudsforfrigan, dir
alla intresserade inbjuds att limna
bud, ir naturligtvis limplig for att
finna nya entreprenérer.

Riktade anbud till t.ex. redan anli-
tade entreprenérer kan anvindas vid
resursneddragningar bland entrepre-
nérer man ir nojd med.

Att begira bud frin enskilda
entreprendrer tvingar vederbdrande
att sitta sig ner och rikna pd sin
verksamhet, ndgot som minga entre-
prendrer i vara studier upplever sig
behéva dgna mer tid och energi dt.

Man kan antingen limna ut en
bestimd volym att bjuda p3 eller,
som i Sédra Skogs fall, lita entrepre-
ndren basera sitt pris pd en 6nskad
drsvolym. Tanken var att en for
entreprendren optimal volym skulle
kunna ge ett lidgre pris.

Ska entreprendren inkludera allt
for mycket i priset, t.ex. alla flytt-
ningar och linga skotningsavstind,
sa stiger osikerheten och képaren
kan tvingas betala for en upplevd
risk.

Ett nytt sdte att bestimma av-
talslingden inf6rdes av Sédra Skog.
I stillet for ett tidsbegrinsat avtal
erbjod man tillsvidareavtal med sex
ménaders uppsigningstid. Bida
parterna kan nir som helst under
dret kalla till forhandling. Gér det
di inte att komma Sverens fr nigon
part siga upp avtalet. Kommer man
sedan inte dverens under de foljande
sex ménaderna faller avtalet.

Grundprincipen vid anbudsupp-
handling 4r att alla anbudsgivare ger
sitt pris baserat pd samma forutsitt-
ningar, alla anbuden ska vara foreta-
get tillhanda senast en viss dag och
att anbuden ska hanteras konfidenti-
ellt.

Det ir viktigt att buden ges enligt
en forutbestimd mall och inte utfor-
mas individuellt av entreprenadfs-
retagen, annars blir de mycket svira
att jimfora och utvirdera.

Det var viktigt for S6dra Skog att
upphandlingen skedde affirsmissigt
och utan ovidkommande hinsyn.
Det bestimdes att det skulle vara
“skarpa bud”, det vill siga urvalet
gjorde enbart pi basis av givet bud
och inte pa vad man i efterhand
kunde forhandla sig till.

I den bista av virldar konkurrens-
utsitts entreprenadforetagen med
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denna modell pé ett tydligt sitt.
Priset baseras pd det enskilda entre-
prenadforetagets konkurrenskraft
samt situationen pd marknaden.
Genom att tvingas rikna pa sin
verksamhet och analysera kostnader,
produktivitet m m. vixer kunskapen
om det egna foretaget, dess styrkor,
svagheter och dirmed forhopp-
ningsvis ocksa insikten om nyttan
och nédvindigheten av att stindigt
forbittra verksamheten.

Modellen fungerar dock bara bra
som drivkraft f6r produktivitetsut-
veckling da det finns ett 6verskott pa
entreprenadmarknaden. I en brist-
situation, d.v.s. i siljarens marknad,
bér man vilja nigon annan modell
— t.ex. forhandlingsmodellen.

5.2.4 Partnerskaps- /samverkans-
modellen

Partnerskap, partnering, leverantors-
samverkan — modellen benimns oli-
ka i olika branscher och inom olika
verksamhetsomriden. Denna modell
ir inte ndgon ny upphandlings-, en-
treprenad- eller ersittningsform utan
snarare benimningen pa ett arbets-
sdtt, som anger att kund och leve-
rantdr ska verka for att maximera ett
gemensamt produktionsnetto snarare
4n att respektive part ska maximera
sin egen vinst.

I partnering viljer aktdrerna att
samverka pd ett nirmare sitt. Man
ligger fast projektets gemensamma
mal och sluter verenskommelser
som syftar till act underlitta samar-
betet. Syftet ir att snabbare och med
storre precision uppnd ett resultat
som bada parter upplever som fram-
gingsrikt och mer lyckosamt 4n vad
man skulle ha uppnatt pé ett mer
traditionellt sitt. Partnering 4r med
andra ord en strukturerad samar-

betsform dir bestillaren och leve-
rantoren/ entreprendren gemensamt
etablerat en nira och djup affirsrela-
tion. Relationen baseras p ett 6ppet
och fortroendefullt samarbete dir
allas yrkeskunskaper kompletterar
varandra.

Rent praktiskt enas kund och
leverantér om en marginal f6r vinst
och administration f6r respektive
part. Innan samarbetet startar riknar
man tillsammans fram ett rikepris
for produktionen och detta sker med
helt 6ppna bocker. Landar man i
slutindan under detta rikepris delar
parterna pa gjord besparing, dversti-
ger man 4 andra sidan rikepriset delar
man pd merkostnaden. Bida parter
har dirigenom ett tydligt incitament
for att hela tiden arbeta med forbitt-
ring och effektivisering.

Man talar om tv4 olika typer av
partnering; projektpartnering och
strategisk partnering. I det forra
samverkar parterna kring ett vil av-
grinsat projekt, medan den senare ir
processorienterat och ofta har inslag
av en forvaltande, 6ver tid 16pande,
relation, dven om projekten skiftar
eller avlgser varandra. Ofta gor bra
erfarenheter frin ett projekepart-

nerskap att man senare etablerar ett
strategiskt partnerskap.

Bra uppfoljningsverktyg och kon-
tinuerlig avstimning ir avgorande
for partneringmodellen, liksom
genuint fortroende. Sjilvklart krivs
det att bada parter har bra kontroll
pa sina rikenskaper; prestationsnivé-
er, fasta och 16pande kostnader, krav
pa avkastning, avskrivningar etc. En
man pé byggforetaget NCC uttryck-
er det som att “det skulle vara ganska
ldte att blésa nigon, men da skulle vi
vinna slaget men forlora kriget lik-
som, ryktet sprider sig snabbt att vi
varit fula och d& attraherar vi ju inte
de biista entreprendrerna precis...”.

Det finns ett antal framgéngsfak-
torer for partnering/samverkansavtal.
Det ir:

m Starka, kompetenta bestillar- och
entreprenadorganisationer

= Tydliga avtal

= Rimlig risk-, vinst- och forlust-
fordelning

= Oppen, irlig dialog

m Beredskap hos nyckelpersoner att
dela pd ansvar for fel och misstag

» Ekonomiska incitament for bigge
parter.

Strategisk partnering har, vid lyckad
implementering av arbetssattet, an-
tagligen den stdrsta potentialen for
skogsbruket.

Ett exempel pa strategisk part-
nering ar att entreprenér och kund
tillsammans raknar igenom en
genomsnittlig produktionskostnad
fér en maskingrupp (per medelstam,
per 2-skifts 40-timmarsvecka e.dyl.).
Sedan gér man upp om en ersattning

Faktaruta: Strategisk partnering

fér vinst och administration utéver
detta, antingen i form av en procent-
sats pd omsattningen eller i abso-
luta tal. Med jdmna mellanrum gar
parterna sedan tillsammans igenom
hur produktionskostnaden avvikit
fran det framraknade medelpriset.
Parterna delar da pa besparingen el-
ler merkostnaden enligt en &verens-
kommen modell.
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Historiskt har skogsféretagen varit
skeptiska till partnering. Man har
tycke sig ha problem med att fa
entreprendrerna att agera som
sjdlvstindiga foretag. I och med allt
mer affirsmissiga upphandlingar har
relationen mellan kundféretag och
entreprendr klarnat. Situationen har
dirmed férindras och bigge parter
tycks nu férorda nigon form av
samverkan.

Kundféretagen ser en majlighet
att effektivisera utvecklingsarbetet
och entreprenadféretagen upplever
att en nira samverkan ir en garant
for trygg sysselsittning.

Samarbete 4r bra, men f6r att nd
inda fram till strategisk partnering
stills stora krav pd béda parter. Avgs-
rande ir ocksa i vilken utstrickning
starka kundféretag kan presentera
en modell f6r att dela vinsterna frin
utvecklingsarbetet pd ett sitt som en-

treprendrerna upplever som rittvist.

5.2.5 Checklista — vilken modell
passar nar?

Det ir oftast det kopande skogs-
foretaget som bestimmer affiirs-
modell. Hir dr nigra faktorer som
man d& bor tinka pé:

Kalkylmodellen passar nir:

= Entreprendrskiren bestir
av omogna, reaktiva foretagare
som’kopt sig ett jobb”.

m Skogsforetaget har resurser och
kompetens for att underhalla och
utveckla ett bortsittningsunderlag
och ta huvudansvaret for driv-
ningssystemens fortsatta utveck-
ling.

Férhandlingsmodellen passar nir:
m Skogsforetaget har den entrepre-
norskdr man onskar.

m Det réder resursbrist pd markna-

den.

m Man vill utveckla en partner-
skapsliknande relation i utveck-
lingsfragor.

m Nir skogsforetaget har resurser
och kompetens att sjilv eller
tillsammans med entreprendrerna
driva utvecklingen vidare.

m Nir sdvil entreprendrerna som
jinsteminnen ir kompetenta
forhandlare.

m Nir roller och affirsrelationer 4r
tydliga.

Anbudsmodellen passar nir:

m Det finns ett 6verskott av resurser
pa marknaden.

m Man vill ha mera affirsmissiga
relationer till sina entreprenérer.

= Man séker nya entreprenérer.

m Man behover minska antalet
entreprenorer.

m Man vill se vad 6kad konkurrens

kan ge.

m Man vill att entreprenérerna ska
ta ett storre ansvar for sin verk-
samhet.

= Man inte har egna resurser for att
"varda” ett bortsittningsunderlag
utan anser att entreprendren
ir bist skickad att prissitta den
tjianst som efterfrigas.

m Man vill fi ett pris pa ett speciellt

projekt, t.ex. testa ett nytt aggregat.

Partnerskapsmodellen passar nir:

= Man tror att entreprendrerna har
mycket mer att bidra med nir det
giller drivningssystemens fortsatta
utveckling.

m Affirsrelationerna ir tydliga och
ett bra utvecklingsstdd for entre-

prendrerna ir introducerat.

m Entreprensrskiren innehaller
proaktiva samverkansorienterade
entreprenorer.

m Man tror att konkurrensens inte
ricker som drivkraft for utveck-
ling utan att den behéver kom-
pletteras med samverkan fér att
hélla tillrickligt hog fart i forbate-
ringsarbetet.

m Det ir underskott av resurser pd
marknaden.

m Det finns ett fértroende.

m Nir parterna behandlar varandra
som jimnstarka.

5.2.6 Sammanfattning
—val av modell

Ett foretags val av modell bor styras
av forutsittningarna och syftet med
upphandlingen. Varje modell har
sina méjligheter och risker.

Att tro att anbudsupphandling
ir den bista modellen i alla ligen
ir ett misstag Den kan inte anvin-
das drligen om man vill bygga upp
de langsiktiga relationer som en
samverkansmodell forutsitter. Mer
langsiktiga relationer 4n drsavtal 4r
ocksd nédvindiga om entreprendrer,
banker och entreprensrsanstillda
ska vara villiga att satsa tid, kraft och
pengar i verksamheten.

Diremot finns det féretag som
funderar pd att ha en anbudsomging
vart fjirde/femte ar for att se om det
tillkommit ndgra attraktiva, konkur-
renskraftiga entreprenérer och for
att vidmakthalla ett konkurrenstryck
mellan entreprenérerna. Diremellan
samverkar man i utvecklingsfragor
och har ndgon form av forhandlings-
modell f6r att fordela utvecklings-
vinster och for att revidera priser,
volymer etc.
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Vissa faktorer kan vara virda att
tinka igenom lite extra innan man
viljer 6ppen anbudsupphandling

som affirsmodell:

m Processentreprenad och/eller
komplex, svirbeskriven tjinst eller

objekt (se kap. .5).

m Obalans i relativ marknadsstyrka

(se kap. 5.4).

m Brist pa arbetskraft, tinkbara
leverantorer eller osiker leveran-
torsmarknad.

m Leverantorer och bestillare 4r
ovana vid foretagande och/eller
affirsmodellen.

m Man 6nskar vardagsrationalisering
och stindiga forbittringar hos
leverantorerna liksom leverantérs-
finansierade utvecklingsprojekt.

Det nya greppet med tillsvidareavtal
som Sodra Skog introducerade hade
till syfte att skicka en signal till entre-
prenérerna att foretaget efterstrivade
langvariga relationer med sina fasta
underleverantorer.
Sammanfattningsvis kan sigas att
olika skogsforetags olika syften och
forutsiteningar innebir att det inte
finns ndgon absolut "bista” modell.
For branschen ir det emellertid en
stor fordel om spelreglerna vid affirs-
uppgorelser dr nigorlunda lika hos
de upphandlande foretagen. D4 blir
det enklare for lite storre entreprend-
rer att arbeta f6r flera uppdragsgiva-
re, vilket 4r en fordel for branschen,
eftersom de kan bidra till kunskapss-
verforing mellan skogsforetagen.
Med allmiint accepterade spelregler
kan dessutom mycket frustration
och osikerhet undvikas, si att fokus
och energi kan liggas pd det som ska
dstadkommas gemensamt.

5.2.7 Att byta upphandlingsmo-
dell — ndgra erfarenheter fran
Sodra Skogs anbudsupphandling

Det ir lika sjdlvklart idag som det
var pd 1400-talet (se Machiavellis
dilemma) att det méter pd mot-
stind att introducera “en ny tingens
ordning”. Dirfor 4r det viktige att
fatta tydliga, logiska och genom-
forbara beslut pa hogsta niva fore
projekestart, s att ingen, varken
entreprendrer eller tjdnstemin,
behover tvivla pa vad som giller.
Enligt tjinstemin pa Sodra Skog var
2005 ars anbudsupphandling av fyra
miljoner m? drivning den stérsta och
mest genomgripande forindring de
varit med om att genomféra. Skogs-

chefen kallade det ett paradigmskifte.

Mainga har med facit i hand tycke att
forindringen inneburit forbittringar,
medan andra tycker det blivit simre.
P4 sina héll har det férindrade
inkopsforfarandet inneburit frustra-
tion, bade hos entreprenérer och
lokala tjinstemin, frimst pa grund
av en del missférstand — trots en
massiv informationsinsats.

Att byta upphandlingsmodell
innebir bl.a. att en delvis ny ter-
minologi bérjar anvindas. I Sédra
Skogs fall var det framfér allt begrep-
pen “skarpt bud”, garantier” och

Machiavellis dilemma

Det finns ingenting sa svart att ta
i tu med, ingenting sa vadligt att
leda, ingenting sa osakert i fram-
gang som att inféra en ny tingens
ordning.

Den som férandrar far namligen
som motstandare alla dem som
lyckats val i de gamla sparen och
endast ljumma férsvarare i dem
som kan tankas fungera i de nya.

Niccolo Machiavelli 1469-1527

“tillsvidareavtal med sex manaders
uppsigning” som skapade forvir-
ring. Trots att foretaget tyckee att
man informerat ordentligt om vilken
betydelse begreppen har, visade det
sig t.ex. i uppfoljningen att ett antal
entreprendrer trodde att man skulle
bli inkallad till en prisférhandling
och lade dirfor in en férhandlings-
marginal i sitt anbud.

Maojligheten att begira garantier,
central i anbudsupphandling, fung-
erade inte heller tillfredsstillande och
inte sillan missférstods den helt.

Miénga entreprenérer satte sig
inte heller in i vad ett tillsvidareavtal
innebar utan tyckte att det lit mer
osikert 4n ett tvé- eller tredrigt avtal.

P4 gjinstemannasidan har det
ocksa forekommit missférstdnd
Lirdomen ir att det inte tycks gé att
informera f6r mycket och for tydligt!

5.3 Upphandlingsorganisation
— vem gor vad?

Som tidigare nimnts har dagens
affirskoncept manga ginger utveck-
lats av lokala tjinstemin. Det kan
sikert vara bra med lokala anpass-
ningar, men det ir ofrinkomligt att
den som gor affiren och dagligen
umgds med sin entreprenor utveck-
lar ett kamratskap. Detta kan vara
mycket svart for savil tjinstemannen
som entreprendren att bortse ifrin
nir affiren ska goras pa marknads-
missiga villkor. Partnerskapet blir
d4 baserat pé en vinskapsrelation i
stillet for en affirsrelation. Denna
typ av vinskapsrelation uppskattas
mycket av de entreprendrer som har
lyckats etablera en sidan, eftersom
den upplevs ge stor trygghet. Ur ett
strategiskt perspektiv borde man
emellertid som kund vara mer till-
freds med entreprensrer som kinner
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sig trygga pé grund av sin konkur-
rensférméga.

Om man i stillet later ndgon pé
strategisk nivd genomfora affiren ir
chanserna goda att den genomférs
utan ovidkommande hinsyn och
med foretagets lingsiktiga mil for
ogonen. Med den lokale tjansteman-
nen som bisittare 4r risken ocks3
liten att den dagliga operativa verk-
samheten gloms bort.

5.4 Relativ marknadsstyrka
— en betydande faktor

Ingen affirsmodell ir bittre dn dess
faktiska resultat. Flera studier, bide i
och utanfér skogsbruket, belyser det
faktum att styrkeforhéllandet mellan
de tva avtalsparterna 4r avgorande
for hur vil en affirsmodell fungerar i
praktiken. Mekanismer och resultat
som forknippas med ett visst sitt
att gora affirer stors och kan helt
eller delvis sittas ur spel om en part
dr mycket starkare én sin motpart.
Styrkeforhéllande ir ett svirt begrepp
att anvinda sig av. Snarare vill vi
anvinda begreppet relativ marknads-
styrka. En enmansforetagare kan ju,
givet att denne har en unik produke
eller kanske 4r den enda leverantoren
inom ett omride, vara "dominant”
eller stark, trots sin fysiska licenhet.
Marknadsstyrkan, snarare 4n
modellen i sig, dr en hogst avgérande
faktor for en affirsmodells slutliga
funktionalitet, nigot man som kund
ska vara uppmirksam pa! Hir ir
nigra exempel pé tinkbara stérning-
ar i anbudsmodellen:

= Anbudet paverkas ofta av att en
del entreprenérer ligger hundra
procent av sin verksamhet i skdlen
— man vigar inte ta betalt for fak-
tisk kostnad plus vinstkrav av ridsla
for att forlora jobbet.

m En stor kdpare, med kanske flera
hundra olika entreprenadavtal, kan
ha svért att ta hinsyn till enskilda
garantikrav, reservationer och
fortydliganden — det finns en risk
for ate de ensidigt stryks — och att
den mindre aktdren inte star pd sig
trots att det indrar dennes anbuds-
forutsittningar och kalkylerade
dtagande.

m Férhandlingar och avtalstecknande
kan storas av att en part har littare
att tumma pa krav och ersittnings-
nivder 4n en annan.

Det 4r en utmaning for varje aktor i
dominant stillning att se till for-
ddlingskedjans bista snarare 4dn det
egna resultatet. For att anbudsmodel-
len ska fungera vil i skogsbruket och
kunna bidra till en stabil, konkur-
renskraftig rivaruforsérjning till
industrin giller det att som stark part
kunna hantera situationen.

En annan utmaning, kanske den
storsta i dagsliget for svenska skogs-
foretag, ir att som stor kund arbeta
aktivt med leverantdrsutveckling.

I praktiken innebir det att stodja
entreprendrerna i ett strukturerat och
systematiskt arbetssitt — inte minst
nir det giller utvecklingsfrigor (mer
om det nedan).

5.5 Process- eller projektupp-
handling ger olika krav och
méjligheter

Beroende pa karaktiren pd den tjdnst
eller produkt som en kopare efterfra-
gar kommer olika modeller att vara
olika bra och ge olika resultat. Jimfor
en bestillning pa ett brobygge med
en bestillning pa ”tre ars parkskotsel
i Alingsis kommun”. I det ena fallet
dr det relativt ldte att skapa ett bra
forfragningsunderlag; detaljritning

pa bron, en 6nskad kvalitet och ett
leveransdatum. I det senare fallet

ar det svdrare. Trots besiktning av
parkytorna, planritningar osv. kom-
mer “tre ars parkskotselentreprenad”
att se vildigt olika ut beroende pa vi-
der, nyetablering av gronytor, akuta
ovintade stidinsatser osv. Beroende
pa om entreprenaden har ”projekt-
karaktir” eller en ”processkarakeir”
kommer forutsittningarna och
kraven pa bade kopare och siljare att
skifta.

En projektentreprenad har ett
tydligt start och slut och ett mitbart
resultat (bygga ett hus, installera ett
nytt affirssystem, designa en klid-
kollektion, renovera ett fuktskadat
badrum etc.). En processentreprenad
har & andra sidan kanske inte ens ett
definierat slut, eller s vet inte kopa-
ren exake vilken produkt eller tjanst
denne egentligen 6nskar handla upp
(forvaltning av ett kommunalt bo-
stadsbestind, utveckling och produk-
tion av marknadens energisnalaste
stadsbil, avverkning av tre &rsvolymer
virke...).

Beroende pd tidshorisont kan
dessutom processer bli projekt och
tvirtom. Ett dtagande att markbereda
dt So6dra Skog i fem ar verkar vara
av processkaraktir, men med storre
upplosning ser man det kanske sna-
rare som ett antal projeke; ett extremt
stormobjeke, ett visst objekt med spe-
ciella krav pa forbandstithet, en akut
forfrigan frin en stor markigare, osv.

Drivning — projekt eller process?

Jimfért med l6pande kontrakterad
drsavverkning, vilket sannolikt 4r att
betrakta som forvaltning eller proces-
sentreprenad, kan man fér skogens
del tinka sig projektentreprenader
t.ex. vid rotpostkop eller vid mycket
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stora kopobjekt. Entreprensren kan
da besiktiga bestdndet och sedan
limna ett pris p& en avgrinsad och
genomtinkt avverkningslosning,

dir alla visentliga fakta dr kinda.
Man kan ocksa tinka sig ett tidsbe-
grinsat utvecklingsprojekt, t.ex. att
kunden soker en entreprendr som
ska provkéra och dokumentera nya
terringbroar under ett drs tid. Det ir
ett tidsbegrinsat projekt som gér att
specificera, skriva ned pa papper och
mita utfallet pa.

Det finns sjilvklart inga defini-
tioner pd vad som ir vad och den
slutliga bedomningen ir kanske
egentligen mindre viktig. Men f6r
ett upphandlande foretag 4r det virt
att reflektera en stund 6ver entrepre-
nadens karaktir. Den paverkar val

av limplig upphandlingsmodell och

utfallet av densamma.

5.6 Strategiskt inkop

Strategiskt inkdp handlar om att
hantera inkop och leverantérsrelatio-
ner som ett eget imnesomrade. Den
viktigaste uppgiften for en strategisk
inkopsroll ir att skapa maximalt
effektiva leverantdrsrelationer. 1
stillet for att enbart forsoka sinka
inkopspriset, justeras allt som kan ge
en hdgre nettoavkastning; leveranssi-
kerhet, flexibilitet, kassation, upp-
foljnings- och rapporteringssystem,
informations- och transportlogistik,
kvalitet, produktionshéjande atgir-
der, samverkan och forbittrad forstd-
else f6r vad kundens kund verkligen
betalar for etc.

Vilket &r basta upplagg for oss?

w

Leverantdrsportf6ljen anpassas till
rddande omvirldsfaktorer, kvalitets-
krav, 6ver- eller underskott pé resur-
ser p& marknaden, flaskhalsresurser
samt volym- eller omsittningsstorlek
pa olika leverantérer. Leverantorer
viljs och viljs bort och affirs-
relationer forstirks eller forsvagas
medvetet. Centrala inkop eller rena
avropskontrakt tillimpas dir det pas-
sar, samverkansprojekt i andra fall.
Utvecklingsstdd 4r centralt d& man
talar om strategiskt inkdp, speciellt
da kopande part dr mycket starkare,
och syftar till att stirka leverantorer
som ir viktiga, eller av ndgon anled-
ning “mindre utbytbara”.

Forhandling?

Kalylmodell?
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6 Upphandlingsprocessen

6.1 Kalkylmodellen

I kalkylmodellen kretsar mycket av
arbetet kring bortsittningsunderlaget
och dess utformning samt foérhand-
lingar om svarighetsfaktorer.

6.1.1 Prestationsnormer

Den noggranna, ambitiésa och
utvecklingsorienterade upphandla-
ren har ett antal hjilpmedel till sitt
forfogande for att ligga prestations-
normerna i sitt bortsittningsunderlag
pd en lagom niva.

Prestationsstudier gjorda av
Skogforsk har traditionellt varit ett
viktigt underlag for foretagsspecifika
prestationsnormer. Statistik frén egna
maskinlag har sedan anvints for att
nivaldgga prestationen och faststilla
en rimlig prestationsnorm

Ett sitt dr att f6lja [onsamhetsut-
vecklingen hos entreprenadféretagen
genom deras bokslut. Det dr dock
ganska svart, eftersom egenuttag och
olika bokslutsdispositioner gor dem
svéra att analysera. Dessutom ir
det en tidsfordrojning — det kan ta
tvd-tre ar mellan verksamhetsdr och

offentligt bokslut.

Det gar ocksd att kriva nigon
form av "open book” dir entreprends-
ren dppet redovisar sina prestationer
for sin kund, sé att denne kan folja
prestations- och kostnadsutveckling-
en.

6.1.2 Timersattningen

Timpriset som ligger till grund
for berikningen av ackordspriset
forhandlas fram, oftast pa lokal niva.
Vanligtvis dr det distriktschefen och
drivningsledaren som férhandlar
med entreprendren. Dessa férhand-
lingar brukar genomféras rligen,
ofta pd ett forutbestimt datum.
Timpriset kompletteras ibland
med garantiklausuler f6r férindring-
ar av dieselpris och rinta.

6.1.3 Bortsattningen

I de mest sofistikerade fallen be-
riknas bortsittningen automatiskt
utifrin insamlade bestindsdata.
Entreprenéren fir bortsittningen
samtidigt med traktdirektivet. Detta
stiller stora krav pa de planerare och
kopare som samlar in bestdndsdata

Beslut om nar och hur ofta nor-
merna ska revideras fattas vanligtvis
centralt. Da prestationsnormerna
revideras galler det ocksa att fatta
strategiska beslut om hur rationa-
liseringsvinsten ska fordelas mellan
entreprendr och uppdragsgivare.
Till detta kommer fragan om var i
prestationsintervallet man ska lagga
sig. Det ar vanligt med prestations-
differenser pa 20 procent mel-

lan entreprendrer med likvardiga
system och férutsattningar.

Forbattrad teknik och battre meto-
der innebar att prestationsnormerna

Faktaruta: Att revidera prestationsnormer

behover uppdateras regelbundet.
Saknar det upphandlande foretaget
kompetens och/eller resurser for att
uppdatera sina prestationsnormer
finns risk att antingen entrepre-
norernas eller det egna foéretagets
resultat hamnar pa nivaer som inte
ar uthalliga.

Det finns exempel i skogsbruket dar
lokala tjansteman pa skogsforetag
tagit egna initiativ och reviderat
normerna till en niva som entrepre-
norerna beddémt som helt omajlig
att na.

och andra drivningstekniska data.

Nir entreprensren upplever att
bortsittningen dr baserad pé felaktiga
bestandsférutsiteningar kriver han
en forhandling med drivningsleda-
ren. Denna forhandling dr, om den
behover goras ofta, en killa ill irrita-
tion som kan ta mycket kraft frén
bide entreprenér och drivningsleda-
re. P4 bada parter stills det stora krav
pa kompetens i sdvil drivningsfrigor
som forhandlingsteknik. Eftersom
forhandlingskompetensen manga
génger ir relativt lig, finns det en
risk for att viktiga strategiska hinsyn
inte tas.

6.1.4 Ersattningen

Om bortsittningen finns inbyggd i
de administrativa datarutinerna ir
det mojligt att koppla ihop betal-
ningssystemet med virkesredovis-
ningssystemet. D3 gir det att ersitta
entreprendren regelbundet, t.ex. ma-
nadsvis, pa basis av inrapporterade
volymer i stillet for efter avslutat och
inmitt objekt.

6.2 Forhandlingsmodellen

6.2.1 Forhandlingsforberedelser

Féretag som anvinder sig av ndgon
variant av forhandlingsmodellen
brukar innan forhandlingssisongen
samla sina drivningsansvariga for att
utbyta information om eventuella
forandringar pd entreprenadmark-
naden, framf6r allt vad giller prisut-
vecklingen. Man brukar ocksi forma
mél och komma 6verens om strate-
gier for arets férhandlingar.
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6.2.2 Forhandlingarna

Precis som i kalkylmodellen genom-
fors vanligtvis forhandlingen pé lokal
nivd av drivnings- eller distrikesche-
fen samt drivningsledaren. Ofta gors
de en géng om Aaret.

Dessa forhandlingar stiller innu
hégre krav pd kunskap om forutsitt-
ningar, paverkande faktorer, produk-
tivitetsutveckling och smaféretaga-
rens villkor dn kalkylmodellen. Det
ir ocksa viktigt att forutsittningarna
ir sa tydligt specificerade som mo;j-
ligt.

Det dr mycket pengar pa spel
och man har att beakta inte bara
kostnadsférindringar utan ocksé
prestationsutvecklingen, da ett
kubikmeterpris férhandlas fram per
medelstam. Eftersom kunskapen i
forhandlingsteknik vanligtvis 4r lig
finns det dven hir en risk att mer
langsiktiga, strategiska mojligheter
inte tas tillvara.

3.2.3 Ersattningen

Med stora, resursstarka fretag som
kopare sker ersittningen vanligtvis
pa samma sitt som i kalkylmodel-
len. Mindre féretag betalar objektsvis
efter inmatt volym.

6.3 Anbudsmodellen

6.3.1 Informationen

Steg ett ir att informera om upp-
handlingen sivil externt till entrepre-
nérerna som internt till berord perso-
nal. Ju tydligare och mer detaljerad
informationen ir, desto mindre blir
problemen vid bed6mning av bud,
forhandlingar etc., och desto mer
genomarbetade och precisa bud kan
man forvinta sig.

Informationen om hur buden

kommer att bedémas samt hur
urvalsprocess och avtalstecknande
kommer att g till dr central. Det 4r
dirfor viktigt att i god tid ha bestdmt
sig for urvalsmodell och arbetssitt.
Ju mer information som kan bifogas
forfragningsunderlaget, desto bittre
underlag kommer entreprenéren att
ha di han utformar sitt bud.
Utvirderingen av Sédra Skogs
anbudsupphandling visar att manga
entreprendrer kan ha svart att ta till
sig skriftlig information, speciellt om
den ir omfattande. Det kan dirfor
behévas muntliga genomgingar
som komplement, sirskilt om bigge
parter ir ovana vid denna upphand-
lingsform.

6.3.2 Att ta emot anbud

Normalt stinger man anbudsom-
gingen ett givet datum: Efter detta
accepteras inga bud.

Naturligtvis hanteras alla buden
strikt konfidentiellt. For att undvika
ryktesspridning och att nigot sipprar
ut bor si f& minniskor som mojligt
ta emot buden. De bér ocksd lagras
odppnade fram till och med sista
anbudsdag.

Anbuden bér 6ppnas pa cen-
tral nivd i féretaget for att undvika
rykten om “ovidkommande hinsyn”.
Ar det en stor upphandling kan det
vara limpligt att, som Sédra Skog,
ligga in alla buden i en databas for
att underldtta senare hantering.

6.3.3 Att bedoma anbud

Den modell kparen anvinder for
att bedoma buden efter ska utformas
efter syftet med anbudsomgingen. I
Sodra Skogs fall anvindes en fast-
stalld formel f6r att i forsta hand vir-
dera de priser som inkom. Férutom
pris poingsattes kvalitet, leverans-

sikerhet, utvecklingsbenigenhet och
eventuella garantikrav frn entrepre-
noren.

Priset dr naturligtvis alltid viktigt
och litt att utvdrdera. Sodra Skogs
rikneformel fungerade hir utmirke.

Kvaliteten och leveranssikerheten
var dock svérare att poingsitta. En
rekommendation for dessa tvd omré-
den 4r att bara ge tva betyg, godkind
eller icke godkind.

Det var 4nnu svirare att iden-
tifiera nya, utvecklingsintresserade
entreprendrer med hjilp av anbuden.
Dels 4r det svért for entreprens-
ren att i skrift beskriva sitt intresse
for och sin férméga att utveckla
sin tjinst, dels 4r det svért att sitta
poing pa beskrivningarna. Det ir
sannolikt bittre att bedéma denna
faktor vid en separat intervju eller vid
en eventuell avtalsdiskussion.

For Sodra Skog var det mycket
viktigt att affirerna genomfordes
“utan ovidkommande hinsyn”.
Genom att centralt ge varje anbud
en poingsumma baserad pd ovan
nimnda kriterier krivdes det mycket
goda argument f6r att pa lokal nivd
dndra den centrala rangordningen av
buden.

Eftersom entreprendrerna sjilva
fick ange vilken &rsvolym som
anbudet baserade sig pa, blev det
naturligtvis i slutindan lokalt ett
pusslande med volymer. Observera
att om volymerna forindras kan
anbudspriset pdverkas. I normalfallet
innebir en forindring av anbudsfor-
utsittningarna att det givna anbudet
/priset ska justeras.

Som tidigare sagts dr det mycket
viktigt for entreprendren att kinna
till hur buden kommer att bedémas
och hur upphandlingsprocessen ska
gé till. Kdnner entreprendren sig
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trygg med processen, kan tiden i
stillet dgnas 4t att bedéma det egna
foretagets konkurrensforméiga och
marknadssituation — i stillet for att
behova grubbla och gissa vad som
kommer att ske (mer om detta i
kapitel 7.4)

Om en okiind entreprendr limnat
ett bra, konkurrenskraftigt bud
handlar det 4ndd mycket om hur
man kan arbeta ihop. I en sidan si-
tuation kan man behéva komplettera
en mer strikt anbudsbedémning med
ett personligt méte for att bedéma
entreprendrens egenskaper.

Garantier, krav, forbehéll och
fortydligande dr viktiga ingredien-
ser i ett anbudsférfarande, speciellt

i skogsbruket, dir det oftast finns
mycket knapphindig information
om det arbete som ska utféras. Mer
om detta nedan.

6.3.4 Att teckna avtal

Ett avtal ska helst vara en produke
som béda parter kinner sig néjda
med. Hur vigen fram till avtalet 4n
ser ut bor det naturligtvis alltid ske
en grundlig avtalsdiskussion. Om
grundforutsittningarna for anbudet
dndras méste i princip anbudet goras
om. Oklarheter ska ritas ut, kanske
ska en vissa saker forhandlas om, det
kan behovas fortydliganden. Slut-

ligen mdste man gi igenom avtalet

| affarsutvecklingssamtalet utvecklas den gemensamma affaren.

=

noggrant innan det skrivs under for
att kontrollera att allt 4r med.

6.4 Partnerskapsmodellen

Partnerskapsmodellen kommer, om
och nir den introduceras, antagligen
att kombineras med nigon av de
ovanstiende modellerna nir det gil-
ler att faststilla pris och kvalitetsniva.

6.4.1 Partnerskap i projektform

Utvecklingsprojekt kan vara ett bra
sitt att prova partnering. Utveckling
ir en friga som traditionellt har
“dgts” av de stora skogsforetagens
centrala staber. Den lokala organisa-
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tionen har sedan haft att genomfora
de forbittringsforslag staben kom-
mit fram till. Ofta har det rért sig
om stdrre och mer genomgripande
forindringar, t.ex. byte av maskin-
system.

Partnerskapsmodellen kommer
med all sannolikhet inledningsvis
inte ta dver denna typ av dvergripan-
de, strategiska frdgor utan i stillet
fokusera pa det som brukar kallas
”stindiga forbittringar” eller vardags-
rationalisering.

Man kan ocksa tinka sig begrin-
sade lokala projekt, t.ex. att skogs-
foretag och entreprendr finansierar
ett oprovat maskinsystem med en
gemensamt faststilld drsproduktion
och budget. Kunden har i det Liget
allt att vinna p4 att forse entreprend-
ren med trakedirektiv i god tid, att
forroja och se till att viigarna 4r i bra
skick. Entreprendren har 4 sin sida
tydliga incitament att effektivisera
sin produktion.

Andra exempel pa relativt it
identifierbara gemensamma ut-
vecklingsprojekt kan vara att forma
skogsigare att bli mer aktiva eller
utveckla effektivare arbetsmodeller
for hantering av skogsbrinsle.

6.4.2 Gemensamma mal

I ett effektivt partnerskap anvinder
man sig av ett systematiskt och regel-
bundet arbetssitt for att i samverkan
ni gemensamma mal. For att detta
ska kinnas meningsfullt miste na-
turligtvis malen ha en sddan karakeir
att bada parter upplever att det inte
bara gagnar motparten utan ocksa
den egna organisationen. Sidana mil
ir inte helt litta att utforma. Det dr
t.ex. inte alls 4r sikert att det den
ena parten tror gagnar motparten
verkligen gor det i dennes 6gon.
Tjinstemin har i de flesta fall inte
en aning om hur det ir att vara egen
foretagare. P4 samma sitt har ménga
entreprendrer svart att sitta sig in i
den virld som tjansteminnen verkar
i.

6.4.3 Affarsutvecklingssamtal

Affirsutvecklingssamtal dr ett hjilp-
medel for att forma gemensamma
mél som gagnar bigge parter. Dessa
samtal genomférs vid behov, men
minst en ging per ar. De bér vara
dtskilda fran alla férhandlingar.
Det finns entreprenadavtal dir det

ar inskrivet att affirsutvecklingssam-

tal ska genomforas — ofta pa entre-
prendrens initiativ.

Fokus 1 samtalet ska vara “hur
kan vi skapa en bittre affdrssituation
for er” snarare dn “vad kan ni gora
for oss?”. Detta ir svira samtal som
bada parter ir ovana att fora. Hir
kommer det att krivas utbildning,
trining, exempel, checklistor, konsul-
tativ kompetens m.m.

Nigra exempel:

m Utveckla nya rutiner f6r att kon-
takta markigare infér avverknings-
start.

= Forflytta ansvaret for viltlapparna
till entreprendrens forare.

m Utveckla nya rutiner f6r skotarrap-
portering, som ir enklare att lira

sig.
m Testa snabbare och billigare meto-
der for att miljovinligt ta sig 6ver

bickar.

m Utbilda planerare i drivning si att
de kan ge bittre underlag i trake-
direktiven.

= Utbilda all personal i stindiga for-
bittringar.
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6.5 Val av affarsmodell - en sammanfattning

Ndgra aspekter ur ett kundperspektiv pa de tre typmodellerna

Risker Affarsrelation | Strategi for Prissattnings- | Entrepre-
hdg leverans- | strategi norens
sakerhet utveckling

drivs av
K |k | Entreprendren Anstalld / Knyta upp Ersétta leverantéren Kundens stab
a y upplever fa arbetsgivare” Ieverantfélrlerna for kalkylerade
incitament att genom ful kostnader plus
mOde”en forbattra sysselsattning, skalig vinst

verksamheten. langa avtal m.m.

Reaktiva

entreprendrer

Forhand-
lings-
modellen

Entreprendren kan
tvingas acceptera ett
pris som inte ger
I6nsamhet.
Missndjda
entreprendrer och
férare

Kund / leverantor
Affarspartners

Avtal om produktion,
sanktioner och hur
uppsagning gar till

Finna det lagsta pris
leverantéren ar villig
att acceptera.

Forhandlings-
Odverenskommelser

Anbuds-
modellen

Entreprendren har
ofillracklig
information och
erbjuder ett pris som
denne inte klarar sig
pa.

Kund / leverantor
"Strictly business”

Avtal om produktion,
sanktioner och hur
uppsagning gar till.

Finna
marknadspriset
genom konkurrens.

Konkurrensen

Ndgra aspekter ur ett entreprenadperspektiv pa de tre typmodellerna

Kalkyl
modellen

Ersattnings- Affars- Avtalslangden Risker Hur olika Viktiga

nivan relationens svarighets- trygghets-
karaktar grader beaktas | faktorer

Bestams av kunden. "anstalld / Alla langder méjliga Orimliga krav. Genom bortséttningar Goda relationer med

(ackordsprissattning)

arbetsgivare”

lokala tjansteman.
Avtalslangd.

Foérhand-

Overenskoms i en

Kund / leverantér

Alla langder méjliga

Entreprendren blir

| avtalade garantier,

Avtalade garantier,

Anbuds-

entreprendren i ett

(strictly business)

men for att kunna ge

oftillracklig information

férbehall och

férhandling. (affarspartners) oOverkord i férbehall och forbehall och
I- férhandlingen och fortydliganden. fortydliganden. Goda
|ngS' tvingas acceptera ett Forhandlingen relationer med lokala
pris som inte ger baseras pa redovisade | tjansteman.
mOd e I I en I6nsamhet. bestandsdata. Avtalslangd.
(Oséakerhet innebar ett
hogre pris)
Bestams av Kund / leverantér Olika langder méjliga Entreprendren har fel / | avtalade garantier, Avtalade garantier,

forbehall och

anbud. ett anbud krévs en och ger ett pris som fortydliganden. fortydliganden. Att ha
mOde”en definierad tidsperiod. denne inte klarar sig Anbudet baseras pa tagit ett kontrakt i
pa. redovisade konkurrens.
bestandsdata. Majligheter att
(Oséakerhet innebar ett omférhandla.
hogre pris)
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7 Mer om anbud

Eftersom anbud ir en relativt ny

foreteelse i svenskt skogsbruk finns
det anledning att férdjupa sig inom
nagra viktiga omraden vid anbuds-

upphandling.

7.1 Forfragningsunderlaget

Hir foljer ett exempel frin Sodra
Skog (hela deras forfrigningsunder-
lag finns i bilaga 1).

7.1.1 Inbjudan

Inledningsvis bestér forfrigningsun-
derlaget av en inbjudan att limna
anbud. Hir ges mer 6vergripande
information om upphandlingen,
t.ex. vilka volymer som bjuds ut, var
arbetet ska bedrivas, typ av drivning
samt foretagets syfte med anbudsom-
gangen.

Hir kan ocksa specificeras hur
anbudsprocessen kommer att gi till
med arbetsging, anbudsmallens ifyl-
lande samt, inte minst viktigt, hur
utvirderingen kommer att g till.

Information om viktiga datum,
som startidpunkt och sista anbuds-
dag, samt tvingande regler, t.ex. att
en viss anbudsmall ska anvindas,
limnas ocksd i inbjudan.

7.1.2 Anbudsinformation

1. Entreprenadform

De flesta upphandlingar handlar i
dag om en sorts totalentreprenad,
d.v.s. virke ska levereras vid bilvig
med limpligt maskinsystem. Det
kan vara bra att i en bilaga beskriva
vad som ingdr i entreprenaden, t.ex.
om manuella arbeten som rotbens-
kapning, forréjning etc. inkluderas.

2. Arbetsomrade

Var arbetet ska utféras och hur
arbete utanfér detta Themomride”
ska ersittas.

3. Volymer och fléde

Hir specificeras de utbjudna voly-
merna s detaljerat som méjligt med
objektstorlekar, medelstamvolym,
tridslagsblandningar etc. samt i
vilken takt volymer avropas och nir
och i vilken omfattning stillestand
kan férekomma.

Sodra Skogs anbudsupphand-
ling gjorde det mojligt att lta varje
anbudsgivare sjilv bestimma vilken
volym som var mest optimal for
denne, allt for att kunna fa ett bra
pris. Kanske ir det lika effektivt att
utlysa "firdiga” drsvolymsmoduler
i gallring och slutavverkning, dir
entreprendren far ligga in anbud pa

en eller fler sidana. Erfarenheten frin

Sodra Skog var att entreprenéren
inte alltid fick den volym som denne
riknat fram sitt pris pd, ndgot som
kan sla fel om priset inte korrigerats
for den "nya” volymen.

4. Avtalsperiod

Hir specificeras vilken avtalsperiod
anbudet avser. I S6dra Skogs fall
onskade man lingsiktiga relationer
med de entreprendrer man slét aveal
med. S3 hir skrev man i forfrig-
ningsunderlaget: "Anbudet ska avse
en 12 manaders period med start
2006 08 01 (eller annat 6verenskom-
met datum), och direfter I6pande
forlingning med 6msesidig mojlig-
het till 6 minaders uppsigning. Har
inte uppsigning skett l6per gamla
periodens villkor vidare.”

Ett annat stort skogsforetag anam-
made ocksé idén med tillsvidareav-
tal i sin anbudsupphandling, men
signalerade att man kunde tinka sig
att gora en ny anbudsomgang som
omfattade hela entreprendrskiren
var tredje till vart femte ar for att
vidmakthélla konkurrenstrycket.

5. Ersittningsformer

De flesta foretag har rutiner for att
ersitta entreprenérer, och de beskrivs
under denna punke i forfrignings-
underlaget. Vad man limnar ersitt-
ning for beskrivs ocksd, t.ex. inmitta
volymer och/eller redovisade timmar.

6. Ovriga villkor

Sodra Skog hade formulerat foljande

“ovriga villkor” i sitt forfrdgningsun-

derlag:

m Entreprenoren ska driva sin rérelse
som egen foretagare och ska till
anbudet bifoga F-skattebevis.

» Endast av Sédra Skog skriftligt
godkinda underentreprensrer
accepteras. For dessa giller samma
villkor som for anbudsgivaren.

= Anbudsgivaren ska f6lja svensk
lagstiftning.

= Anbudsgivarens personal ska ha
erforderlig kompetens (eller senast
inom ett &r skaffat sig denna kom-
petens) for att utfora arbetet i enlig-
het med de PEFC-krav som Sédra
Skog har forbundit sig att folja. De
ska dven ha verifierad kompetens
motsvarande VMF’s Guldkort.

= Anbudsgivaren ska ha ansvars-
forsikring upp till ett belopp pa
10 000 000 kronor mot tredje man

= Anbudsgivaren ska antingen genom
medlemskap i arbetsgivarforbund
eller tecknande av s.k. hingavtal,
vara bunden av kollektivavtal for
sina anstillda.

7. Kvalitetskrav

Som man kan se i bilaga 1 delade
Sodra Skog upp varje kvalitetskrav
i tv eller tre delar. Férst beskrevs
kravet, sedan anmodades anbudsgi-
varen att beskriva hur denne tinker
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arbeta for att nd dessa krav och i
forekommande fall vilka sanktioner
som intriffar om anbudsgivaren inte
uppfyller kravet.

Tanken med att be entreprenorer-
na beskriva hur de ska arbeta for att
klara kravet var att de dd tvingades
tinka igenom hur de arbetar idag,
vilket ir ett forsta steg dd ndgot ska
forbittras (se rutan “elaka” frigor).
Det visade sig emellertid att minga
entreprendrer hade svart att i skrift
beskriva hur de arbetade. Dirfor
ar det sikert effektivare att fi den
beskrivningen muntligt.

De flesta kraven var tvingande,
medan nigot bara var en uppmaning
att beskriva hur man arbetar t.ex. for
att standigt forbitera sin verksam-
het. Med sin underskrift garante-
rade sedan anbudsgivaren att denne
accepterade och klarar att folja krav
och eventuella sanktioner.

Hir f6ljer de omriden inom vilka
Sodra Skog bad att f2 arbetssittet
beskrivet och som man stillde krav
inom.

Fér gallring och slutavverkning
® Aptering.

= Datorutrustning och datorkompe-
tens.

m Detaljplanliggning.

“Elaka” fragor:
1. Hur arbetar du i dag fér att ...?
2. | vilken omfattning gor du det?

3. Vad far du for resultat av detta
angreppssatt?

4. Vad gor du for att forbattra ditt
angreppssatt?

m Externkommunikation.

m Internkommunikation.

m Produktionsrapportering.
m Renommé.

= Stubbhéjd.

u Tillredning/vrakhantering.
= Mirkning av virke.

= Flodessikring.

= Stindiga forbittringar.

= Vigar och avligg.

= Resursanpassning.

Endast for gallring
m Gallringsstyrka / Gallringsform.

m Skador i gallring.
m Stickvigar i gallring.

= Stubbehandling i gallring.

8. Utrustningskrav

Idag tycks koparna néja sig med att
entreprendren har ”for arbetet limp-
lig maskinutrustning” och stiller inga
specifika krav pd maskinmirke etc.
Dagens utrustningskrav handlar mest
om fordonsdatorer, GPS, firgmirk-
ning, stubbehandling, maskinernas
mdjlighet att sinda och ta emot
datafiler, dataklavar samt att per-
sonalen har kompetens att hantera
utrustningen.

7.1.3 Anbudspriser

Det ir viktigt att noggrant specificera
vilka priser som efterfrigas, vad som
ska ingd och inte ingd samt 6vriga
prisférutsittningar som tidigare inte
beskrivits.
Sodra Skog bad om féljande pri-
ser:
m Pris for totalentreprenad ska anges
i kronor per m*fub inmitt netto-
volym enligt medelstamserien.

® Timpris f6r respektive skordare och
skotare.

= Timpriser for manuellt respektive
motormanuellt arbete.

m Vad ett ytterligare sortiment utéver
de sex grundsortimenten kostar.
Hela kostnaden ska ligga pé det
extra sortimentet, som alltid 4r det
volymmissigt minsta.

m Skotningskostnaden i kronor per
100 meter for skotningsavstdnd
over 300 meter. Skotningsavstindet
definieras som transportavstdndet
frin traktens volymsmedelpunke till
avligg. Detta mits i karta eller med

GPS.

m Avdrag/tilldggsersittning beroende
pa uppdragsstorlek. Det senare de-
finieras som ”total avverkad volym
med samma maskinsystem hos en
skogsigare vid samma tillfille”.

m Avdrag f6r massaved med medel-
lingd &ver fyra meter.

Sodra Skog fortydligade ocksé vad

som ska ingd i det pris som efterfré-

gas nir det giller f6ljande:

= Rotrétebehandling och hur den ska
utforas.

m Antal sortiment.

m Stickvigsplanering, mellanzonsfill-
ning (normalt stickvigsavstind
20-22 meter) rojning av avligg,
fillning av 6vergrova trid, kap-
ning av rotben med mera, pa och i
anslutning till objekten.

m Eventuell GROT-anpassning. Detta

framgdr av trakedirektivet.
u Skotningsavstdnd.
= Flyttning mellan objekt.

m Uppfoljning och rapportering.
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Opvriga prisforutsittningar som kan
behova preciseras ir:

m Nir frréjning ersitts samt nir det
ska vara forrojt.

= Vad som ir extremobjeke (t.ex.
stormavverkningar) samt hur och
nir de ersitts.

» Hur arbetet definieras i terringen
(GPS, snitsling eller annat).

m Nir entreprendren senast ska f3
traktdirektiven och dess innehall.

= Hur och nir nédvindiga datafiler
overlimnas.

= Hur avligg och uppstillningsplatser
ir markerade.

= Vilka garantier koparen ger for de
volymer ett eventuellt avtal omfat-
tar och vad som giller vid oplane-
rade stillestdnd eller stora forind-
ringar i virkesflodet.

= Vilken typ av samverkan och
utbildning entreprenéren forutsitts
delta i.

Sodra Skogs prismatris finns i bilaga
1, sidan 50. Observera att i den hir
upphandlingen ir det klassbottenpri-
ser som ska anges. Om detta missfor-
stds kan det bli stora felrikningar d&
entreprendren riknar ut priset.

Erfarenheten frin Sodra Skogs
upphandling ir att entreprendrerna
inte hade ndgra problem att forsta
prismatrisen och dess forutsittningar.
Bland entreprenérerna fanns en
mingd synpunkter pd vad som borde
och inte borde ingd i priset. Minga
har forsoke balansera krav och
prisforutsittningar genom att begira
garantier.

7.2 Garantier, krav, forbehall
och fortydligande

For att gora det mojligt for entre-
prendren att ge ett s ldgt pris som
mojligt vill man som képare att det
offererade priset inte ska innehélla
inbakade riskpremier. P4 samma
sitt som en byggare som ska bygga
en grund begir garantier eller gor
forbehall om det visar sig att denne
behéver springa for att kunna gjuta
grunden, kan skogsmaskinentrepre-
néren kinna behov av att sikra sitt
pris for oférutsedda kostnader. For
varje sak som ska ingd i priset och
som inte kan definieras i detalj 6kar
entreprendrens risk.

Sodra Skog skrev sd hir i sitt for-
fragningsunderlag:

Hiir kan anbudsgivaren specificera

de eventuella garantier eller krav som
anbudet forutsitter. Uppdragsgivarna
ser giirna att anbudsgivaren anger ga-
rantier och krav som gir det mijligt for
denne att ge ett si konkurrenskraftigr
pris som mojligt.

Resultatet av denna uppmaning blev
en uppsjd av olika garantionskemal.
En del tvingande, andra mer uttryck-
ta som en dnskan. I utvirderingen av
anbuden fick varje garanti en pris-
lapp beroende pé vad den bedémdes
kosta. Slutresultat blev emellertid att
de flesta garantier férhandlades bort
vid avtalsskrivandet. De lokala tjins-
teminnen upplevde det som alldeles
for mycket garantier att hilla reda pa
i praktisk drift.

De garantier som entreprendrerna
efterfrigade i S6dra Skogs upphand-
ling har analyserats av Skogforsk.
Resultatet presenteras i Resultat
nummer 14 2007. Det vanligast
garantionskemdlet var att man skulle
fa traktdirektiven med avtalad fram-

forhallning. Hir efterfrigades ofta
garantier,

ibland i form av "béter” pa négra
tusen kronor varje géng uppdragsgi-
varen missade.

Nummer tv4 pa listan handlade
om flytt mellan trakterna. Sédra
Skog ville att buden skulle inkludera
alla flyttar inom verksamhetsomra-
det, men detta var tydligen nigot
som entreprendrerna upplevde som
allefor riskfylle.

Nir det giller garantier, forbe-
hall och fortydliganden finns det
all anledning att utveckla sittet att
be om dessa. En forbittringsdegird
skulle kunna vara att be entreprenad-
foretaget sortera sina 6nskningar i tre
grupper:
= Tvingande garantier — "om detta

intriffar giller inte budet” eller
prissatta garantier — ”om detta
intriffar ska priset justeras upp med

x kr/m3fub”.

m Forbehall t.ex. vi forbehaller oss
ritten att bedoma om ett objekt ska
forrojas eller ej.

= Fortydligande — hur begrepp ska
tolkas. Exempel: med flytc avses
ocksa dd banden méste tas av for
“hjulning” mellan tva objekt.

Osikerhet kostar pengar och vid
drivning ir osikerhetsfaktorerna
manga. Om ett skogsforetag minskar
sina personella resurser eller bygger
administrativa system som inte kan
hantera garantier, férbehéll och for-
tydliganden i den operativa verksam-
heten dyker kostnaden upp nigon
annanstans. Det kan vara i form av
ett hogre pris eller som en diffus
kostnad som tir pa entreprenadfére-
tagets lonsamhet.

Genom att lita de entreprendrer
som upplever risker och osikerheter
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i affirsrelationen prissitta dessa bér
kundf6retaget kunna identifiera egna
forbittringsomraden.

7.3 Utvecklingsarbete

Bland det sviraste en organisation
har att hantera ir att implementera
nya idéer, metoder och tekniska
forbittringar i det dagliga arbetet. I
det perspektivet bor det egna foreta-
gets affirskoncept for kop av tjdnster
granskas noga. Vil genomtinkta
affirsuppligg har sannolikt en betyd-
ligt storre formaga att styra 4n nog sd
uttryckliga order frin hogsta ort.

Tyvirr indikerar utvirderingen
att entreprendrer som fitt uppdrag
i gjorda anbudsupphandlingar inte
i ndgon storre grad forindrat eller
utvecklat sitt sdte att bedriva utveck-
lingsarbete. En trolig férklaring, som
ocksa utvirderingen tyder pa, skulle
kunna vara att minga entreprendrer
fortfarande har en diffus uppfattning
om hur lonsamhet och produktivitet
skapas och hur en tjinst prissitts.

De vanligaste svaren i Sédra Skogs
anbudsupphandling pé frigan om
hur man arbetar med att stindigt
forbittra sin tjinst, handlade om att
ta till sig ny teknik och att utbilda
personalen. Mycket f entreprenérer
tycktes fokusera pa andra forbitt-
ringsomraden. Ett férbittringsmetod
som sillan nimndes var att studera
det egna féretagets och konkurren-
ternas siffror for att utveckla sin egen
verksamhet.

Ett exempel pa undantag var en
entreprendr som hade bérjat mita
hur ling tid det tog att komma iging
med forsta tridet efter det att trailern
stannat. Med mycket smé& medel
lyckades han minska den tiden frin
40 minuter till 18 minuter.

Uppféljningar av genomférda an-

budsupphandlingar visar ocks3 att de
lokala tjinsteminnens beteende och
arbetsforutsittningar har férindrats
en del — frin ett tillstdnd dir bestill-
ningen var diffus har man nu i stillet
en situation dir bestillningen ir nog-
grant beskriven i forfrigningsunder-
laget. Nu gir det t.ex. inte lingre att
som tjdnsteman lite svepande péstd
att “det ingdr i priset” eller "jag fick
inte underlaget frin kopinspektorn

i tid”. P4 samma sitt framgdr tydligt
vilka forutsittningar som képaren
forbundit sig att uppfylla. Kraven
blir tydliga pa tjinsteminnen och
ibland kan prislappen pé férsum-
melser dyka upp direke i form av en
faktura frin entreprensren.

Som tidigare sagts dr anbudsgi-
varnas intresse for och forméga till
utveckling svér att bedoma genom
att be om skriftliga beskrivningar.
Detta omride passar mycket bittre
att behandla vid ndgon form av
intervju. Utvecklingsintresserade
entreprendrer kan emellertid ocksa
ha svirt att verbalt beskriva hur de
tinker och vad de gor. For att ge-
nomfora en bra intervju krivs dirfor
att intervjuaren ir vil insatt i det
egna foretagets utvecklingsanstring-
ningar, kunnig inom drivning och en
duktig intervjuare. I bilaga 3 finns en
intervjuguide som kan vara till hjilp.

7.4 Utvarderings- och urvals-
process

Utvirderingen av Sédra Skogs
upphandling visade att det dr mycket
viktigt for anbudslimnaren att i de-
talj veta hur urvalsprocessen kommer
att ga till. Ar det ett "skarpt bud”,
d.v.s. kommer urvalet att ske utifrdn
det avgivna priset, eller kommer man
att kalla in de som har givit de bista

buden och prisforhandla med dem?

Beroende pa forfarande kommer
entreprendren antagligen att limna
olika bud. Blir det en efterfoljande
prisférhandling vill entreprenéren si-
kert ha kvar ett visst forhandlingsut-
rymme. Det behdvs inte vid “skarpa
bud”.

Erfarenheten frin flera anbuds-
upphandlingar 4r att det 4r svért att
informera om detta utan att ngra
entreprendrer missuppfattar arbets-
gingen. Exempel finns ocksé pa att
lokala tjinstemin “kort sitt eget race”
vilket lett till stor frustration hos
manga entreprenérer. De flesta upp-
rorda kinslorna i entreprenérsleden
kan hinféras till hindelser av den
typen.

En stark rekommendation ir dir-
for att vid anbudsupphandling inte
ndja sig med att muntligt informera
utan ocks3 tillsammans med forfrig-
ningsunderlaget bifoga en noggrann
skriftlig beskrivning av hur urval-
sprocessen kommer att gé till. En sa-
dan information undanréjer mycket
osikerhet. Samtidigt minskar dé
frustrationen, d4 man blir bedomd
och behandlad pé ett forutsigbart
sitt. Buden kommer d antagligen
ocks att vila pa stadigare grund.

D4 de flesta skogsforetag har for
avsikt att vidmakehalla l8ngsiktiga
relationer med sina fasta entrepre-
norer har urvalsprocessen minga
likheter med en tillsvidareanstill-
ning. Rekommendationen ir darfor
att separera prisférhandlingar, anbud
etc., som har med ersittningen att
gora, fran 6vriga frigor vid anlitande
av en fast entreprendr. Dessa "6vriga”
fragor utforskas bist i avtalsdiskus-
sionen i form av en intervju. En
checklista for en sddan avtalsdiskus-
sionen finns i bilaga 4.
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7.4.1 Utformning

Grundprincipen ir att utvirderings-
processen kan utformas hur som
helst — férutsatt att man i forvig ir
mycket tydlig med hur den kommer
att gé till och sedan ocksé gor som
det ir sagt. D4 bor det inte finnas
grund for kritik fran nigot hall.

Urvalet ska dock ske pé affirsmis-
siga grunder (se faktarutan) d.v.s.
utan ~ovidkommande hinsyn”. Eller
i dagligt tal: ingen svagerpolitik!

En situation som har varit mer
regel 4n undantag vid genomforda
anbudsupphandlingar 4r att man inte
fate in tillrickligt med bud med ac-
ceptabel prisnivé. Vid flera tillfillen
har da de lokala tjinsteminnen kallat
till sig de entreprenérer som de kva-

litetsmaissigt kan tinka sig och sagt
ungefir vill ni vara med och kéra
fir ni sinka priset till den hir nivin”.
Situationen for entreprendren blir d&
konstig. Denne har limnat ett anbud
och sa bérjar tjinsteminnen kohand-
la om priset. Som képande foretag
bér man planera f6r denna situation
och redan fore upphandlingsproces-
sen redogora for hur man kommer
att agera om buden inte kan
accepteras.

Att kohandla eller "hélla auktion”
dr naturligtvis ett sitt men det mest
naturliga om man tror pa anbud ir
att be om nya bud frin entreprens-
rerna. Anledningen till att man inte
far in bud med acceptabel prisniva
kan vara att det rdder brist pa en-

treprendrer eller att man helt enkelt
tillmice efterfrigad tjinst ett "for
lagt” virde.

Bemétandet frin det kopande,
ofta stora, foretaget dr naturligt-
vis mycket viktigt fér en framtida
relation och for foretagets rykee pa
marknaden.

Nir man kinner ett vertag dr det
lite att £ som man vill. Men dven
de som inte fir ndgot uppdrag har
lagt ner mycket méda for att komma
fram till vad de tror ir ett konkur-
renskraftigt bud och bér bli behand-
lade sa att de ir intresserade av att
limna bud ocksd vid nista upphand-
lingstillfille - och da idr det kanske

siljarens marknad.

Ett rad till dig som ska vélja entreprenor

Tank pa att detta oftast ar hart bela-
nade och arbetande smaféretagare utan
nagon form av trygghetslagstiftning

i ryggen och med er som enda kund.
Behandla dem darfor som ni sjalva skulle
vilja bli behandlade i deras situation och
med den respekt som deras risktagande
och harda arbete fortjanar.

Ett rad till dig som &r entreprendr

Tank pa att en upphandlande tjansteman
ofta bara ar en kugge i ett stérre maski-
neri och att denne inte alltid kan arbeta
efter eget huvud utan har till uppgift

att tdnka pa den stora organisationens
basta.
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8 Allmanna Bestammelser — verktyg for tydlighet

K&p av en entreprenadgjinst inne-
bir alltid vissa svirigheter. Kunden
kan normalt inte fullt ut prova den
firdiga “produkten” och se om den
uppfyller de krav man har eller om
man glomt ndgot. Ibland ir flera
parter inblandade och utfor olika
delar av entreprenaden, mer eller
mindre samtidigt. Upphandling av
avverknings- och skogsvardstjinster
handlar dessutom om stora virden
och det ir svart, ibland oméjligt,
och dyrt ate ritta dill fel i efterhand.
Dessutom ir tjinsteavtal mellan
niringsidkande foretag en avtalstyp
som till stora delar saknar lagregle-
ring. Naturligtvis giller ett skrivet
kontrakt, men inte sillan uppstar
situationer som inte ir tydligt
reglerade i avtal. Detta kan ha flera
orsaker, antingen tolkar parterna
det som finns skrivet pa olika sitt,
eller s3 fanns situationen inte med i
berikningarna d& den ursprungliga
dverenskommelsen slots.

Ké6p- och avtalslagarna ir i dessa
ligen ofta alltfor trubbiga instru-
ment och det ir stor risk att de
tolkas olika fran fall till fall och frin
en situation till en annan.

Oavsett vilken affirsmodell som
anvinds ndr tva parter ingdr ett
avtal, finns det av dessa anledningar
nigra gemensamma behov:

m Att avtalet 4r juridiskt korreke och
giltigt.
m Att avtalet upprittats pa ett

sddant sitt att bida parter forstr vad
som dverenskommits.

m Att bdda parter forstir vad som
hinder om négot gir fel.

m Att all relevant information for
avtalsférhillandet har behandlats.

Svenskt skogsbruk har pé relativt
kort tid forindrats frin att ha minga
anstillda till act ha minga leveran-
torer av skogliga tjdnster. I och med
detta innehéller foridlingskedjan ett
okande antal affirsuppgorelser. Miss-
forstdnd eller oenighet om vad som
faktiskt avtalats kostar tid, pengar
och i virsta fall fértroendekapital.
Detta understryker vikten av att
arbeta aktivt med att forenkla, tydlig-
gora och skapa effektivitet i affiren

i sig.

8.1 Om Allménna Bestammelser

Allminna Bestimmelser, Allminna
Villkor, Leveransvillkor... begrep-
pen aterfinns pd minga hall och i
ménga olika branscher. Ofta anvinds
begreppen synonymt, men det ir
viktigt att klargdra den grundlig-
gande skillnaden mellan allminna
bestimmelser och leveransvillkor:

m Leveransvillkor ir ensidiga, d.v.s.
en standarduppsittning “finstilt”
som satts ihop av den siljande — eller
kopande parten.

m Allminna bestimmelser ir
juridiskt sett “tyngre”, eftersom de
har avtalats mellan representanter
fran bide siljande och képande part.
Vedertagna allminna bestimmelser
finns t.ex. for byggnation, fastighets-
forvaltning, konsultverksamhet m.m.

Allminna bestimmelser kan si-

gas vara branschens och parternas
grundliggande umgingesregler, de 4r
ramar for alla avtal som sluts. Ju mer
vedertagna de blir, desto tyngre blir
de som juridisk referens.

Eftersom allminna bestimmelser
ska viga s& tungt som majligt bor
man i ett specifike avtal enbart i
undantagsfall gora avsteg frin dem.
Av detta foljer att dven allminna

bestimmelser maste hillas relativt
overgripande.

For att frimja tydlighet i varje
specifik bestillning och minimera
missforstind och icke-behandlade
situationer, kompletteras allminna
bestimmelser ofta med nigon form
av mallar for forfrigningsunderlag,
anbud, avtal etc. som branschen
gemensamt utarbetat.

Ett referensverk av denna typ
star och faller med sin egen legiti-
mitet bland branschens aktérer. Ju
mer vedertaget det ir, desto bittre
och kraftigare 4r dess funktion. Av
samma anledning kriver allminna
bestimmelser kontinuerlig utveck-
ling och revidering.

8.2 Allménna Bestammelser
- nagot for skogsbruket?

Mot bakgrund av erfarenheter som
gjorts d bl.a. Sodra Skog borjade
tillimpa en ny affirsmodell kan kon-
stateras att det finns mycket att vinna
pa tydlig, enhetlig information,
igenkinning, forstdelse och minime-
rad osiikerhet.

Aven om det ir svirt att avgora
huruvida det dr anbudsmodellens
fortjanst eller det faktum att man
gjort “ndgot strukturerat” &t upp-
handlingsférfarandet, kan konsta-
teras att de anbudsupphandlingar
som skogsbruket genomfort i flera
avseenden har varit viktiga steg mot
en mer professionell marknad for
drivningstjinster. Alla avtal dr ned-
skrivna och tjinsten ir definierad
och nedtecknad. Dessutom finns en
mer tydlig och enhetlig affirsmodell
inom de képande féretagen. Allt det
hir dr ocksd grundférutsittningar
for att standarder av typen allmiinna
bestimmelser ska vara anvindbara
och meningsfulla.

28

SKOGFORSK, REDOGORELSE NR X, 2008



For att stodja en effektiv upp-
handling av skogliga tjinster behovs
tv pd varandra vilande upphand-
lingsstandarder. Bida ir aktuella s&
linge tvé niringsverksamheter via
avtal gor upp om kép och férsiljning
av tjinster och alltsd oavsett vilken
upphandlingsmodell branschens
akeorer viljer.

1. Allminna bestimmelser. Hir
finns juridiken — en branschspe-

cifik férlingning av avtalslagarna,

didr sddant som ansvar, idéskydd,
kontraktshandlingars rang, parters
underrittelseskyldighet, arbetsgi-
varansvar etc. aterfinns. Till denna
skogsbrukets avtalslag méste det for-
modligen ocksd hora en uppsittning
definitioner, sa att texternas innebord

blir helt entydig.

I manga andra branscher finns det allmanna bestammelser for inkép av tjanster.

2. Standardiserade mallar som
beskriver forfrigningsunderlag,
upphandlingsprocess, kontrakt
m.m. Sidana vedertagna strukturer
underlittar for bestillare och leve-
rantdr, dels for att omraden som
maste behandlas i en uppgorelse inte
ska falla mellan stolarna, dels for att
man pd detta sitt dver tiden samlar
upp erfarenheter frin olika hall i
skogsbruket. Under 2008 utarbetade
Skogforsk och skogsbruket underlag

for sidana mallar.
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9 Stodprocesser

I detta kapitel diskuteras nigra st6d-
processer som inte direkt har med
upphandlingen att géra, men som
kan vara dll hjilp for ett skogsfore-
tag som vill utveckla sin upphand-
ling.

9.1 Validering

Mainga av de forare som kor i skogen
besitter stor yrkeskompetens utan att
detta kan visas i ett CV. Att kunna
visa upp bevis pé sin yrkeskompetens
bedéms dock bli allt viktigare i take
med skirpta krav fran certifieringsor-
ganisationer, marknad och omvirld.

Ett av skogsbruket sanktionerat
valideringssystem for skordar- och
skotarforare som saknar formell
kompetens skulle gora det mojligt
att sikerstilla dessa forares kompe-
tens for skogsigare, miljocertifierare,
kunder, myndigheter m.fl. (Berg-
kvist, 2007).

9.2 Certifiering
Nigra skogsforetag har paborjat en

certifiering av sina entreprenérer.

Nigot foretag tillhandahiller en

"Det gar bara inte att kora fortare!”

strukturerad modell som entrepre-
néren ska arbeta igenom f6r att 6ka
kvaliteten i foretagande och kund-
tillfredsstillelse. Andra foretag ser
certifiering som ett sitt att vilja ut de
bista entreprendrerna for férdjupat
samarbete.

9.3 Utvecklingsstod

Utvecklingsstéd ir i dag en viktig vig
framat for skogsbruket. De relativt
smd, tungt investerade entreprendrer-
na behover stod och uppmuntran for
att utveckla sin verksamhet — dtmin-
stone under en 6vergdngsperiod.
Fungerande modeller for att stétta
utvecklingsbenigna entreprenérer
kommer att bli alltmer aktuella nir
rollerna som marknadsaktorer, d.v.s.
képande och siljande part, fortyd-
ligats. En studie gjord i andra stora
foretag exemplifierar flera sitt att
arbeta med effektivt utvecklingsstod
och strategiskt inkép (Furness- Lin-
dén, 2007). I ett partneringprojekt
med inrikening pa vardagsrationalise-
ring arbetar den enskilde entreprens-
ren tillsammans med en féretagsre-

presentant, antingen med att effek-
tivisera entreprendrens verksamhet
eller att effektivisera skogsforetagets
verksamhet. Det nya med vardags-
rationalisering jimfort med hur det
traditionellt bedrivits i skogsbruket
dr att det nu finns strukturerade, be-
provade metoder, t.ex. Utmirkelsen
Svensk Kvalitet, USK.

Uppféljningen av Sédra Skogs
anbudsupphandling visade att endast
fyra av de ca 190 entreprenérer som
limnade bud beskrev att de anviinde
nigon form av strukturerad metod
for ate forbittra sin verksamhet och
sina tjinster — trots att de uppmana-
des att skriva det i anbudet.

De flesta entreprensrerna behover
med storsta sannolikhet stod och
samverkan med sina képare for att
implementera ett sidant arbetssitt.
Den stora utmaningen ir att imple-
mentera dessa systematiska angrepps-
sitt bland de rutiner som redan finns
i dagens organisationer.
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10 Morgondagens upphandling — en vision for ar 2018

10.1 Entreprenérerna

Tack vare strategiskt genomtinkta
affirskoncept har skogsforetagen
lyckats styra utvecklingen av entre-
prenérskaren mot tre huvudtyper av
entreprendrer med olika roller och
affirsidéer:

m U-entreprenérer (Utvecklings-
entreprendrer) ir sidana som visat
sig vara proaktiva och samverkans-
kompetenta. Tillsammans med dessa
utvecklar skogsféretagen drivnings-
arbetet.

m Huvuddelen av drivningarna
utfors av F-entreprenérer (Forbitt-
ringsentreprenérer), som med hjilp
av sina uppdragsgivare utvecklat
vardagsrationalisering till en konst.
Dessa skickliga foretagare kan hélla
mycket konkurrenskraftiga priser

tack vare ett fokus pd produktivitet
och kunditillfredsstillelse.

m Den tredje gruppen ir S-entrepre-
nérer (Spotmarknadsentreprendrer).
Dessa har funnits under ldng tid,
men har pa senare ar utvecklats till
medvetna affirsmin som stindigt

ir pd jake efter goda affirer. De ser
Europa som sin hemmamarknad
och kan i "krissituationer” méta upp
med kompetenta, extra resurser.

10.2 Skogsforetagen

2005 innebar en vindpunkt for
skogsforetagens inkdp av tjinster.
Efter att S6dra och andra skogsfo-
retag tydligt visat upphandlingsfor-
farandets potential borjade alltfler
foretag se upphandling som en
strategisk friga, dir man behovde
héja den egna kompetensen.

Man har nu nya specialistfunk-
tioner pa central nivd med huvud-
uppgift att utveckla affirskoncept

for kop av gjdnster. En annan viktig
uppgift dr att samverka med U-entre-
prendrer i tyngre utvecklingsfrigor.

De storre foretagen har ocksé
introducerat sirskilda utvecklings-
ansvariga s.k. utvecklingscoacher,
vars huvuduppgift 4r att hjilpa och
stotta F-entreprenérerna i deras
arbete med att stindigt forbittra det
dagliga drivningsarbetet.

Man har ocks3 tillsatt sirskilda
tjanstekopare, eller upphandlare, i
filtorganisationen. De gor affirerna
med underleverantdrerna och har an-
svaret for att affirerna ocks3 utveck-
las, bl.a. med hjilp av affirsutveck-
lingssamtal med entreprenérerna.

Nigra storre skogsforetag har
skapat en hel inképsdivision med en
inképschef, som ansvarar for a/la in-
kop — fran kopieringspapper till virke
och ginster. Syftet 4r att utveckla
inkopsfunktionen till samma viktiga
funktion som skogstekniska avdel-
ningen hade under mekaniseringen.

Sammanfattningsvis ser mnga
skogsforetag sig nu som i huvudsak
inképande organisationer och orga-
niserar sig direfter.

10.3 Strategierna

Mainga av de tidigare strategierna
finns naturligtvis kvar, men nir nu
madnga av de tankar runt upphand-
ling som fanns under millenniets
forsta decennium dr implementerade
riktas skogsforetagens blickar mot
nya omraden som entreprendrer kan
ta over. Nagra foregingare visade
tidigt att det gick bra att dverlita
forvaltning samt flodes- och f6rsérj-
ningsansvar till fristiende entrepre-
norer.

Med sidana foretag som forebilder
finns det 2018 sdgverk som har upp-
handlat ansvaret for hela sin virkes-

forsorjningen av fore detta maskinen-
treprenérer. Flera stora skogsforetag
funderar nu ocksa i dessa banor.

P4 samma sitt som man genom
att utveckla sitt upphandlingsfor-
farande fatt de entreprensrer och
tjanster man behover, sd arbetar man
nu med att utveckla strategier for att
locka till sig de bista entreprenérerna
och férarna — d.v.s. personer som ir
villiga och kompetenta att ta pd sig
betydande delar av det som skogsfo-
retagen i dag sjilva ansvarar for.

Férindringarna har drivits av tron
att det finns en mingd minniskor
som ir villiga och kompetenta att ta
pa sig mer ansvar. Kanske lika viktigt
har varit tron pd den kraft som finns
i glidjen och stoltheten Gver att
driva ett eget framgangsrikt foretag i
konkurrens med andra. Allt detta har
skapat en effektivitet som svirligen
kan évertriffas av de gamla skogliga
organisationerna.

10.4 Processerna

Om Sédra Skogs anbudsupphand-
ling 2005 var ett paradigmskifte
med ménga upprérda kinslor, s& har
utvecklingen direfter gitt betydligt
lugnare. De flesta tjinster kops idag
med en kombination av anbuds-
upphandling och olika varianter av
forhandlingsmodeller.

Nigra av de mest utvecklingsin-
riktade och drivna entreprenérerna
har etablerat strategiska partnerskap
med sina kunder. Den stora skillna-
den gentemot gamla tiders upphand-
lingsprocesser ir att entreprendren
tar ansvar for att det pris och den
kvalitet som kunden erbjuds ir kon-
kurrenskraftigt — samtidigt som det
egna foretaget far en tillfredstillande
vinst.
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I stillet for att bara ha fokus
pa dagens pris och kvalitet kinner
skogsforetagen sig nu trygga med de
l6sningar de erbjuds av entreprens-
rerna. I stillet dgnar de allemer tid
och kraft at att skapa bra forutsitc-
ningar for sina underleverantérer och
att stotta utveckling dir det finns
potential. Framforallt dgnas mycket
tankemdéda 4t att i upphandlingen
balansera konkurrens och samverkan
for att dstadkomma utveckling.

10.5 Forutsattningarna

Det ir bl.a. branschens tro pd poten-
tialen i konkurrens och samverkan
som mdjliggjort de senaste tio drens
positiva utveckling. Som en foljd av
detta har skogsféretagen gjort mal-
medvetna investeringar i kompetens-
héjande dtgirder med fokus pa
inkép, stindiga forbittringar, af-
firsutvecklingssamtal och forhand-
lingsteknik for savil entreprensrer
som tjansteman.

Nir skogsforetagen kom 6verens
med SMF Skogsentreprenérerna om

Vart ar han pa vag? Kundernas agerande ar en viktig pusselbit.

e B

Skogsbrukets Allminna Bestimmel-
ser vid upphandling av drivnings-
ydnster forbitrades forutsittningarna
for att dstadkomma avtal som bigge
parter ir ndjda med radikalt. Nu vet
alla vad som giller, t.ex. hur ett avtal
ska utformas eller hur skotningsav-
standet ska miitas.

Den kanske viktigaste forutsitt-
ningen ir dock det stod, ofta i affirs-
utvecklingssamtalen, som skogsfore-
tagen ger F-entreprendrerna si att
de lyckats implementera systematiskt
forbittringsarbete i sina foretag
— hir har oanade potentialer visat sig!
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Spotmarknadsentreprendr? w
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Bilagor

1. Sodra Skogs anbudsunderlag

2. Bilagor till Sodra Skogs anbudsunderlag
3. Checklisa for avtalsdiskussion

4. Exempel pa intervjuguide
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Bilaga 1. Sodra Skogs anbudsunderlag

SODRA s

Datum

2007-08-24

Tjénstestélle, handlaggare

911 Alvesta-Vixjo6 skogsbruksomrade

Aneboda

Berg
Moheda
Rydaholm
Hjortsberga
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Bilaga 1. Sodra Skogs anbudsunderlag

SﬁDRA ;dzi(;)ntal)

Datum

2007-08-24
Tjanstestélle, handlaggare
Anbud Alvesta-Vixjo sbo 3
Underlag och mall 3
1. Entreprenadforin ... ..ottt bbbttt 3
2. Arbetsomréde.......... e 3
R V1] |4 (1 LSS PTSURRSSPR 3
4o AVEALISPEITIOMU. ...ttt ettt e bt et e e et et st ena et eeaeeste et e entenaeeneeae 4
5. Ersiittnings- och betalningsvillKor ... 5
6. OVIEIZA VIIIKOT .........ooooviioiiiiiiieeeee oo s 5
T ANDUASPIISEY .....oviiiiiieiieiee ettt b bbbt b e bbbt bbbt nbesbeneens 5
8. Kvalitetskrav samt anbudsgivarens arbetssaitt. ................cccooiiiiiiiiniiininiecceen 7
Punkterna 8.1 till 8.12 giller bide gallring och slutavverkning..............cccccooveeinnnncicinnnnenen 7
BT APLCTINE ..ovivititiiieteeteet ettt et et et et et et e st e e eseeseeseese et eese et e et e ese et e et e et e st esseese s esensensensensensensensenean 8
8.2 DAtOTULIUSIIING .....veveetentenieieteietetet et et eseesteseeseeseeseesestessessessessessessessessessessensansensensensensensensensan 8
8.3 Detaljplanlag@ning ........c.cocciriiiirieiriiieinie ettt e 8
8.4 EXterNKOMMUNIKALION. ....c.uitiieieieieietieitei ettt ettt et sbe st e st et et e et e et esbensenean 8
8.5 Internkommunikationen i entreprenadforetaget. .........ocevererererinininineneseresee e 9
8.0 RAPPOTLETINEG. ...ttt ettt ettt ettt eb e bt eb e eb e eb e bt b e bt s bt s bt ebesbesbesbesb et e benbeseneen 9

8.7 Renommé
8.8 Tillredning / vrakhantering

8.9 MUETKNING AV VLK@ .. eeuviuieiieiieieiieiieieieiee sttt sttt sttt et ete st sae s esaeseesaesaesassessessessessenseen 10

8.10 Flodessékring

8.11 Standiga fOrDATIINGAL ......c.ovuiiiiiiirieiicirerc ettt ees 11

8.12 VAGATr OCKH QVIAZE ..ottt ettt ettt ettt st s be b e 11
Punkterna 8.13 till 8.16 giller enbart gallring ..

8.13 Gallringsstyrka / GalltingSTOrm ........coeveririrerininereeeecteteteeetee e 11

8.14 SKAAOT 1 ZAIITING...c.veieeieieeieeieiieieeete ettt et et e et ebe st e s esaesaesaesseseeseesaesassassesssesessessenen

8.15 Stickvigar i gallring

8.16 Stubbehandling 1 GAIITING .........c.ccveiriririreeieiecierer ettt ettt eeesresressestesseenenns 12
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Bilaga 1. Sédra Skogs anbudsunderlag

SODRA e

Datum

2007-08-24

Tjénstestélle, handlaggare

Anbud 911 Alvesta - Vaxjo skogsbruksomrade

Underlag och mall

(anbudsgivarens foretagsnamn)

1. Entreprenadform

Anbudet ska avse totalentreprenad av drivning med darfor lamplig
maskinutrustning samt dértill hérande motormanuella och manuella
arbeten (definition i bilaga 5)

2. Arbetsomrade

Det normala verksamhetsomradet for entreprenaden ar pa Alvesta -
Viéxjo sbo (se bilaga 1).

Anvisar Sodra arbete utanfor entreprenrens normala
verksamhetsomrade utgdr ersattning for fordyrade kostnader enligt
separat skriftlig 6verenskommelse.

3. Volym

Volymen som ldmnas ut pa anbud ar 90 000 m3fub slutavverkning
och 40 000 m3fub gallringsavverkning arligen.

Under den ndrmaste perioden kommer avverkningen inriktas mot
avveckling av restskog efter stormarna och insektsskadad skog.

Volymerna avropas i en jamn takt manadsvis under aret, men
stillestand kan férekomma (t.ex. under semester- och
tjallossningsperioder etc.). Normalt ar drivningsaktiviteten hogre
under perioden augusti — januari. Mer detaljerad information lamnas
i en eventuellt kommande avtalsdiskussion.
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Bilaga 1. Sodra Skogs anbudsunderlag

SODRA

Tjanstestélle, handlaggare

Sidnr (-antal)
4(17)
Datum

2007-08-24

Anbudsgivaren har mdjlighet att lamna anbud pé hela eller delar av
ovan namnda volym. Anbudsgivaren ska klara en variation med
10 % upp eller ner pa den arsvolym budet avser.

Hér nedan anger anbudsgivaren den for foretaget optimala arliga
volymen som anbudet avser. Eventuellt kan justeringar av denna
volym ske vid en kommande avtalsdiskussion.

Skriv hir:
Anbudet avser m3fub slutavverkning och m3fub gallring.

Vid avvikelser understigande den 6verenskomna arsvolymen minus
10 % utgér ersattning med 25 kr/m3fub for slutavverkning och 50
kr/m3fub for gallring. Detta dr 6msesidigt och orsakande part
ersatter drabbad part. Reglering sker efter varje tolvmanaders
period.

Forskjutning av volymer mellan slutavverkning och gallring kan ske.
Vid berakning av 6verenskommen arsvolym varderas 1 m3fub
gallring som 2 m3fub slutavverkning.

Vid timersattning skall all volym redovisas. Denna volym
tillgodordaknas arsvolymen enligt foljande:

1 m3fub avverkat motsvarar 0,6 m3fub

1 m3fub skotat motsvarar 0,4 m3fub

4. Avtalsperiod

Sodras malsdttning &r att ha ett ldngsiktigt samarbete med de
entreprendrer vi tecknar avtal med.

Anbudet ska avse en 12 manaders period med start 2007-xx-xx (eller
annat 6verenskommet datum) och dérefter 16per avtalet vidare med
Omsesidig méjlighet till sex ménaders uppsédgning (detta s k
tillsvidareavtal innebér att efter 12 manader I6per avtalet vidare med
6 manaders 0msesidig uppsagningsmojlighet).

Sker inte uppsagning loper avtalade villkor vidare .

Parterna genomfor arligen ett till tvéd affarsutvecklingssamtal, dar
planering, kvalité, uppféljning, volymer m.m. diskuteras i syfte att
forbattra sdval entreprendrens affarsmojligheter som Sodras
kundnytta.
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Bilaga 1. Sodra Skogs anbudsunderlag

SOGDRA

Tjénstestélle, handlaggare

Sidnr (-antal)
5(17)
Datum

2007-08-24

5. Ersattnings- och betalningsvillkor

Betalning sker enligt Sodras betalningsrutiner (se bilaga 2).
Ersattning lamnas for inmatta nettovolymer (definition i bilaga 5).
Overenskommen timkérning och tillkommande manuella arbeten
ersitts efter redovisade timmar. Delade uppdrag (definition i bilaga
5) ersitts med timersattning.

6. Ovriga villkor

e Anbudsgivaren ska driva sin rorelse som egen foretagare och ska
till anbudet bifoga F-skattebevis.

¢ Endast av Sodra skriftligt godkdnda underentreprendrer
accepteras. For dessa géller samma villkor som for
anbudsgivaren.

e Anbudsgivaren ska f6lja svensk lagstiftning i den egna
verksamheten.

e Anbudsgivarens foretag ska vara PEFC-certifierat och personalen
ska ha erforderlig kompetens (eller senast inom ett &r skaffat sig
denna kompetens) for att utféra arbetet i enlighet med de PEFC -
krav som Sodra har férbundit sig att f6lja. Dessa ska d@ven ha
verifierad kompetens i virkestillredning motsvarande VMF’s
Guldkort.

e Anbudsgivaren skall utfora arbetet enligt Sodras miljo- och
naturvardspolicy.

e Anbudsgivaren ska ha ansvarsforsékring upp till ett belopp pa
10 miljoner kronor mot tredje man (kopia bildggs anbudet).

¢ Anbudsgivaren ska antingen genom medlemskap i
arbetsgivarforbund eller genom tecknande av s.k. hdngavtal med
Skogs- och Trafacket, vara bunden av kollektivavtal for sina
anstdllda (kopia visas vid avtalstecknandet).

7. Anbudspriser

Pris for totalentreprenad ska anges i kronor per m3fub inmétt
nettovolym enligt medelstamserien pa sidan 16. OBS! Blanketten pa
sidan 16 ska anvandas. Kvalitetskraven under punkt 8 ska uppfyllas.
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Bilaga 1. S6dra Skogs anbudsunderlag

SOGDRA

Tjanstestélle, handlaggare

Sidnr (-antal)
6 (17)

Datum

2007-08-24

Pris for rensningsavverkningar efter stormen diskuteras separat vid
en eventuell avtalsdiskussion.
Timersattningar specificeras pa skordare och skotare.

I priset ska inga:

Rotrotebehandling av granstubbar i gallringsbestand, dar
granandelen 6verstiger 20 % av grundytan efter gallring och
nar dagsmedeltemperaturen 6verstiger +5 grader. Preparat for
behandlingen bekostas av entreprendren. Preparatatgang ska
kunna styrkas.

6 sortiment i savél gallring som slutavverkning.
Stickvagsplanering, mellanzonsfallning (normalt
stickvdgsavstdnd 20-22 meter - vagmitt) rojning av avlagg,
fallning av 6vergrova trdad, kapning av rotben med mera, pa
och i anslutning till objekten.

Lampliga slutavverkningsobjekt GROT-anpassas. Detta
framgar av traktdirektivet.

Fargmarkningsutrustning att mérka upp till tre sortiment i all
avverkning, forutom 1:a gallring dér utrustning kravs for att
marka ett sortiment.

300 meters skotningsavstand.

Flyttar inom ordinarie verksamhetsomrade.

Uppfoljning och rapportering enligt Sodras rutiner (se bilaga 6).

Anbudsgivaren ska ocksé ange: (anvand blanketten pa sidan 16).

Timpris for respektive skordare och skotare.

Timpriserna for manuellt respektive motormanuellt arbete.
Vad ett ytterligare sortiment utéver de 6 grundsortimenten
kostar. Hela kostnaden ska ligga pa de/det extra
sortimenten/-et. Extra sortiment ar alltid de minsta sortimenten
i volym.

Skotningskostnaden i kronor per 100 meter for
skotningsavstand 6ver 300 meter. (definition i bilaga 5).
Avdrag/tillaggsersattning beroende pa uppdragsstorlek.
(definition i bilaga 5).

Anbudet avser pris for uttag av massaved med medellangd pa
4 meter och 6ver eller fallande langder. Om 3 m massved ska
uttas anges pristillagget for detta.

Ovriga prisférutsittningar:
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Bilaga 1. Sédra Skogs anbudsunderlag

SOGDRA

Tjénstestélle, handlaggare

Sidnr (-antal)
7 (17)
Datum

2007-08-24

e  Forrojning ersétts med timtid pé de uppdrag Sodras inspektor
bedomt foérréjning nddvandigt for drivningens genomférande
och angett detta i traktdirektivet.

e  Avverkningar som parterna enas om kraftigt avviker fran
normala drivningsférhéllanden i verksamhetsomradet kallas
extremobijekt. Overenskommelse om erséttning ska triffas fore
avverkningsstart.

¢  Anvisade uppdrag med eventuella basvagar samt
naturvardsomraden ar markerade/insnitslade av Sodras
personal.

e  Senast tva veckor fore avverkningsstart tillser Sodra att
entreprendren har traktdirektiv med arbetsinstruktioner och
andamalsenliga kartor (undantag kan férekomma t ex vid
nytecknade AU pa grannfastighet).

e Datafiler sdsom apt-fil och apteringsinstruktioner som behévs
for uppdragets genomfoérande tillhandahalls av Sédra.

e  Kartan i traktdirektivet visar bla. uppstéllningsplats for
rastvagnar samt plats for avlagg.

Utrustningskrav

e  GPS ska finnas i skotare for lagesbestdimning

e  Skordar-datorer enligt bilaga 7

e  Varje avverkningsmaskin ska ha dataklave

e  Skotaren ska kunna skicka PRL-filer fran fordonsdator eller
hemdator

¢  Vid nyinvestering i skotare ska fordonsdator och backkamera
installeras

. Vid nyinvestering i skordare och skotare ska GPS installeras

8. Kvalitetskrav samt anbudsgivarens arbetssatt.

Genom sin underskrift garanterar anbudsgivaren att denne klarar de
kvalitetskrav Sodra hér stiller, samt att personalen kan hantera och
ar val fortrogen med utrustningen. Mycket dnskvart ar ocksé att
anbudsgivaren nedan kortfattat beskriver, dér detta efterfragas, hur
denne tianker arbeta for att klara respektive krav.

Punkterna 8.1 till 8.12 galler bade galiring och
slutavverkning
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Bilaga 1. Sédra Skogs anbudsunderlag

SOGDRA

Tjanstestélle, handlaggare

Sidnr (-antal)
8 (17)
Datum

2007-08-24

8.1 Aptering
Krav:

Att alltid se till att ratt apt-fil finns inlagd i skérdardatorn.

Att anbudsgivaren har en dataklave per avverkningsmaskin samt
personal som kan hantera denna.

Att regelbundet (minst 10 trad i veckan) forsdkra sig om att
skordarens matdon mater ratt langd och diameter.

Arbetssatt:

Har kan anbudsgivaren beskriva hur denne tanker arbeta for att
forsakra sig om att Sodra far det apteringsutfall som efterstravas
samt hur denne forsakrar sig om att skordarens méatdon méter ratt
langd och diameter samt hur detta dokumenteras.

8.2 Datorutrustning
Krav:

Skordaren ska vara utrustad med av S6dra godkand apteringsdator
(se bilaga 7) som kan hantera apterings- och produktionsfiler.

Uppdatering av programvaror ska goras fortlpande.

8.3 Detaljplanléaggning

Arbetssatt

Har kan anbudsgivaren beskriva hur denne tanker arbeta med
detaljplanlaggningen (se definition bilaga 5). Fran Sodra erhalls ett
traktdirektiv (se bilaga 3) med kartskiss och bestandsdata.

Skriv har......c.cceueen.n.

8.4 Externkommunikation

Skogséagaren kontaktas fore det att avverkningen paborjas. Nas inte
skogséagaren efter upprepade férsok meddelas ansvarig inspektor for
dennes atgérder.
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Bilaga 1. Sodra Skogs anbudsunderlag

@ 56DM gdl(ni(;)ntal)

Datum

2007-08-24

Tjanstestalle, handlaggare

Om skogsédgaren framfor dnskemal som ar av betydenhet utover vad
som framgér av traktdirektivet ska kontakt tas med ansvarig
inspektor fore det att eventuella atgarder utfors.

Krav:

Sodra ska i god tid fore informeras om personal — och
systemforandringar.

Kontakter med Sodra kommer att ske pa svenska. Svensktalande
personal ska darfor finnas tillganglig.

Anbudsgivaren ska ha egen e-mail adress.

8.5 Internkommunikationen i entreprenadforetaget
Krav

Anbudsgivaren ska ha utsett en samrddsansvarig pa varje
arbetsplats samt tillse att information (t ex vilka olycksrisker som
finns pa den aktuella trakten) nar fram till alla berérda.

Arbetssatt

Hiér kan anbudsgivaren beskriva hur denne sakrar samrédsansvaret
och kommunikationen internt i arbetslaget vad géller
arbetsinstruktioner, produktionsplaner, apteringsinstruktioner och
liknande information.

Skriv hir.........

8.6 Rapportering
Krav:

Anbudsgivaren skall f6lja Sodras rapporteringsrutiner (se bilaga 6).
Arbetssitt

Har kan anbudsgivaren beskriva hur denne tanker sikra
rapporteringen.

Skriv hir.......
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Bilaga 1. Sodra Skogs anbudsunderlag

(R) SODRA

Tjanstestélle, handlaggare

Sidnr (-antal)
10 (17)
Datum

2007-08-24

8.7 Renommé
Arbetssitt:

Anbudsgivaren kan ange hur denne tianker agera for att ge Sodra
gott renommaé.

Skriv hir..........

8.8 Tillredning / vrakhantering
Krav

Arbetet utfors sd uppkomsten av kapsprickor, spjalkning eller
flakning undviks.

Stubbhdjd hogst 10 cm 6ver markyta eller hinder.

Att tillredningen sker enligt bestimmelser fr respektive sortiment
och inom ramen for Sodras kvalitetsnorm (se bilaga 4) till
skogsédgaren.

Arbetssitt

Har kan anbudsgivaren beskriva hur denne tanker arbeta for att
uppfylla ovan naimnda krav.

Skriv hir...........

Sanktioner

Se bilaga 4

8.9 Méarkning av virke
Krav

Virkestravarna ska markas med véltlappar samt fairgmarkas med
identifieringsnummer.

8.10 Flodessakring
Arbetssatt:
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Bilaga 1. Sédra Skogs anbudsunderlag

(R) SODRA s

2007-08-24

Tjénstestélle, handlaggare

Har kan anbudsgivaren beskriva hur denne tanker trygga
virkesflodet vid eventuella storningar i maskinsystemet (brist pa
arbetskraft, storre maskinhaverier etc.).

Skriv hir...........

8.11 Sténdiga forbéttringar

Arbetsséatt

Haér kan anbudsgivaren beskriva hur denne tanker arbeta for att
standigt utveckla sitt foretag och den kundnytta som Sédra erbjuds.

Skriv hir..........

8.12 Véagar och avlagg

Krav:
Arbetet ska utforas enligt Sodras milj6- och naturvérdspolicy. Vid
risk for skador/ avvikelser ska Sodra kontaktas.

Arbetsséatt
Haér kan anbudsgivaren beskriva hur denne tanker arbeta for att
undvika skador pa végar och avlagg.

Skriv hir...........

Punkterna 8.13 till 8.16 géller enbart gallring

8.13 Gallringsstyrka / Gallringsform
Krav

Uttaget i bestdndet ska 6verensstimma med vad som anges i
traktdirektivet.

Arbetssitt:

Har kan anbudsgivaren beskriva hur denne tanker arbeta for att na
det i traktdirektivet (se bilaga 3) angivna gallringsresultatet.

Skriv hir.............
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Bilaga 1. Sédra Skogs anbudsunderlag

SODRA

Tjéanstestélle, handlaggare

Sidnr (-antal)
12 (17)
Datum

2007-08-24

8.14 Skador i gallring

Krav:

Skadenivan far inte 6verstiga 5 % skadade trad i det kvarvarande
gallringsbestandet. (Skada raknas om den &r storre an 15cm? eller
storlek av en tandsticksask.)

Sanktioner

Se bilaga 4

Arbetssitt:

Har kan anbudsgivaren beskriva hur denne tanker arbeta for att
undvika att skadenivan pa kvarstdende trad 6verstiger tillatna 5 %
samt hur denne tanker arbeta for att undvika markskador.

Skriv hir...........

8.15 Stickvagar i galiring
Krav:

Stickvédgsbredd 4 meter, vl risade vagar. Stickvagsavstand normalt
20 — 22 meter - vagmitt. Stickvagsareal far inte 6verstiga 22 %. Nytt
stickvédgsnat, i forut gallrade bestédnd, far ej tas upp utan speciellt
medgivande fran den inspektor som star angiven som kontaktperson
i traktdirektivet.

Arbetssiitt:

Hér kan anbudsgivaren beskriva hur denne tanker arbeta for att
stickvédgsarealen inte ska 6verstiga 22 % och det efterstravade
stickvégsavstdndet nas.

Skriv hir...........

8.16 Stubbehandling i gallring
Krav:

Vid stubbehandling ska tackningsgraden vara minst 85 % pé 85 % av
stubbarna. Anbudsgivaren ska kunna styrka preparatatgangen.
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Bilaga 1. Sodra Skogs anbudsunderlag

SOGDRA

Tjanstestalle, handlaggare

Sidnr (-antal)
13 (17)
Datum

2007-08-24

Arbetssatt

Har kan anbudsgivaren beskriva hur denne tanker arbeta for att
uppfylla detta krav.

Skriv hir...........

9. Garantier /anbudsgivarens krav

Haér kan anbudsgivaren specificera de eventuella garantier eller krav
som anbudet férutsatter. Sodra ser gdrna att anbudsgivaren anger
garantier och krav som gor det mojligt for denne att ge ett s&
konkurrenskraftigt pris som mojligt.

10. Ovrigt

For att visa hur man ser pa utveckling i anbudsforetaget kan (ej
obligatoriskt) anbudsgivaren har komma med egna idéer om hur
denne skulle vilja utforma den tjanst som Sédra erbjuds for att
ytterligare 6ka kundtillfredstallelsen och effektiviteten. Det som
skrivs hér ska ses som ett forsta inspel i en eventuell kommande
affarsutvecklingssamtal med Sodra och ar inte bindande for
anbudsgivaren. Informationen kan om anbudsgivaren sa anger
behandlas konfidentiellt.

Ar du osidker pa hur du ska skriva ner dina idéer sa ta en diskussion
med regionens produktionschef.
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Bilaga 1. Sodra Skogs anbudsunderlag

() SODRA

Tjénstestélle, handlaggare

Sidnr (-antal)
14 (17)
Datum

2007-08-24

11 Checklista

Anbudet ska innehélla:

¢ Undertecknad anbudsmall med 6nskade volymer (sid. 2)
ackordspriser (sidan 16) ifyllda.

e Beskrivning av finansiell situation eller i féorekommande fall
senaste bokslut.

¢ Kopia pa foretagets F-skattebevis, PEFC - certifikat,
ansvarsforsakring.

e Den pa sidan 15 ifyllda mallen dar foljande beskrivningar
efterfragas:
- Beskrivning av den eller de maskingrupper anbudspriserna
avser.
- Beskrivning av 6vrig utrustning i féretaget som anbudsgivaren
ser som en konkurrensfordel.
- Foretagets normala verksamhetsomrade, organisation,
presentation av de anstédllda samt deras utbildning och
erfarenhet, uppgifter om, guldkort, gront kort samt eventuella
miljé- och kvalitetscertifikat.
- Redovisning av dgarforhallande.

Onskvirt ar att ocksa foljande bifogas:

e  Foretagets historik.
e  Beskrivningar av hur anbudsgivaren kommer att arbeta for att
klara kvalitetskrav, utveckling och resursanpassning under

punkten 8.

. Beskrivning av de eventuella garantier fran uppdragsgivaren
som anbudet forutsétter under punkten 9.

e Beskrivning av affarsidé och framtidsplaner under punkten 10.

. Referenser.
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Bilaga 1. Sodra Skogs anbudsunderlag

(R) SODRA

Tjéanstestélle, handlaggare

Sidnr (-antal)

15 (17)
Datum

2007-08-24

12 Sista dag for att lamna anbud

Anbudet ska vara Sddra tillhanda senast 2007-10-19. Anbud efter
detta datum beaktas ej.

En undertecknad papperskopia skickas tillbaks i bifogat svarskuvert
och en elektronisk kopia (mail) till anbud2007911@sodra.com

13 Anbudets giltighetstid

Anbudet ska vara bindande till 2007-11-30 och kommer att
behandlas konfidentiellt. Sodra forbehaller sig fri provningsratt av
inkomna bud.

14 Underskrift

Ort och datum:

Underskrift:

Namnfortydligande............................
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Bilaga 1. Sédra Skogs anbudsunderlag

(R) SODRA

Datum

Tjénstestélle, handlaggare

Beskrivning av foretaget

2007-08-24

Sidnr (-antal)

16 (17)

Foretagets namn och adress:

Organisationsnummer:

Kontaktperson:
Telefon:
Mobiltelefon:
E-post:

Kompetens och maskiner:

Antal medarbetare i foretaget: ............ st

- Av dessa har foljande antal deltagit i nedanstaende utbildningar:

Naturbruksutbildning eller motsvarande: ............ st
Natur- och kulturminnesvard (Gront kort): ............ st
Virkesmétning och aptering (Guldkort): ............. st
ADR, heta arbeten: ............ st
Skordare
Fabrikat, typ Kranlingd  Aggregat, typ Apteringsdator Programversion
1
2
3
Skotare
Fabrikat, typ
1
2
3

Ovriga certifikat och liknande som anbudsgivaren énskar dberopa:
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Bilaga 1. Sodra Skogs anbudsunderlag

SODRA o

Datum
2007-08-24
Tjanstestalle, handlaggare
Anbudspriser kronor per m*fub totalentreprenad inom sbo .............

(ska avse normal drivning, rensningsavverkningar efter stormar diskuteras separat)

OBS! Klassbotten (Exempel: 0,06 = 0,060-0,069)

Pris per medelstamklasser i gallring Pris per medelstamsklass i slutavverkning
Avser uppdragsstorlek mellan 200-699 m’fub Avser uppdragsstorlek mellan 500-1499 m’fub
Medelstam | Totalpris | Medelstam | Totalpris Medelstam Totalpris

0,050 0,15 0,20

0,055 0,16 0,25

0,06 0,17 0,30

0,07 0,18 0,35

0,08 0.20 0,40

0,09 0.22 0,45

0,10 0.24 0,50

0,11 0.26 0,55

0,12 0.28 0,60

0,13 0.30 0,65

0,14 0,70

Timpris for:

Kr/G15tim Kr/G15tim
Skordare 1 Skotare 1 Motormanuellt arbete Manuellt arbete
Skordare 2 Skotare 2 Kr/h Kr/h
Skordare 3 Skotare 3
Tilldgg och avdrag for uppdragsstorlek
Gallring Kr/m’fub Slutavverkning Kr/m’fub
Under 200 m’fub Under 500 m’fub
Over 700 m’fub Over 1 500 m’fub
Over 1 500 m’fub Over 3 000 m’fub
Vid slutavverkningsuppdrag éver 5 000 m*fub och gallringsuppdrag 6ver 2 500 m*fub sker separat
forhandling.
Kostnad for utsortering av extra sortiment utfver sex sortiment Kr/m’fub
Kostnad for skotningsavstédnd 6ver 300 meter Kr/ m*fub/100m
Anbudet avser pris for uttag av massaved med medelldngd pa 4 Gallring | Slutavv
m och over eller fallande langder. Om 3m massaved ska uttas Kr/m*fub
anges pristilldgget for detta.

Underskrift:
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Bilaga 2. Bilagor till Sédra Skogs anbudsunderlag

@ s 6 D RA iidzi(éa)ntal)

Datum

2008-02-06

Tjanstestélle, handlaggare

Bilaga 1

928
Norrkaping

948
Norra
Skaraborg

947
Véanerbygden

925
Skénninge

946
Ulricehamn-
Skaraborg

926
Ostgota sodra

Héglandet
@

955
Vatterbygden

Bioiosidic Hultsfred

934
Njudung

953
Finnveden

923
Monsteras

Norra
Halland

912
Norra Varend
®

" 941 -
Ljungb!
Sodra LeRs
Halland 906

Tingsryd-
Linneryd
[}

Snapphanebygden

907
Karlskrona-
Ronneby

]
902
Nordvastra Skane

Kristianstad

901
Sddra Skane

B Regionkontor
@ SBO-kontor
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Bilaga 2. Bilagor till Sédra Skogs anbudsunderlag

@ 56 D RA ;idzi(éa)nlal)

Datum

2008-02-06

Tjanstestalle, handlaggare

Bilaga 2

Betalningsrutin

Entreprenoren skall fakturera Sodra for utforda tjdnster. Fakturering sker elektroniskt genom Sodras
entreprendrsportal. Fakturan betalas 30 dagar efter att den registrerats. Inmétt nettovolym é&r
betalningsgrundande volym. Tidsredovisning enligt maskindator eller skakur utgdr betalningsgrund for
eventuell timdebitering. Ej korrekt faktura bestrids och returneras. Om avverkningsuppdraget inte ar
fakturerat inom 60 dagar fran avslutat arbete upphor rétten till ersittning. Om faktura for slutersittning
inte ar skickad 10 dagar efter att fakturaunderlag ankommit till entreprendren upphor rétten till
slutersdttning savida det inte &r en kreditfaktura. Vid avvikelse skall Sodra meddelas i forvig

Faktura skickas till sbo.
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Bilaga 2. Bilagor till Sédra Skogs anbudsunderlag

(R) SODRA

Sidnr (-antal)

Odegarde E*kafnrs-ﬁﬂssé‘
Kusadpn | ff

[ ’ ,
kedal s

Hailas

3(12)
Datum
2008-02-06
Tjanstestélle, handlaggare
SODRA TRAKTDIREKTIV Slutavverkning
2005-09-27
Leverantdrsnr  Ursprung/Uppdrag-Del  Telefonnr PEFC Certifiering Grin Plan | Kontaktperson Telefon till kontoret
579114 46- 047022222 JA NEJ Linde Bengt 0470-89303
Leverantér, namn Altn. Telefonnr Hyggesanmalan SBO Mabiltelefonnr
Testasson Testa 047011111 2005-04-28 Test sbo 070-2055 466
Kontakta markigaren: [X]
Fastighetsbeteckning Lén Kommun Férsamling
BOHULT 1:2 JONKOPING GISLAVED BOSEBO
x — vy ’
/\ .\I /‘H B!Ofﬂ ,\’ .)—'_\ i‘--./\) L:g.wfk \ , )
A 1 i Erikstorp”

P g TRl e g ~ )
b = i 1

A o - O

-0 St 00 m. )’

Sandésen

BL WSP SA_V1

-~ -
S
g ana}m
é Rlsm;m_
F e
v L glends,
St
@ HBJ t. L o
5 Granaten / |'/ Shirjeboson
g c/ i /
g ) L Machull o Jee 2
§ /mogsens J‘Xm jon. ™ i o Y Stod
3 74 =) » Fetieni o b abben -
g Kallgnas, €, Sk L
£ *  Hogrossen Ll A s N NAlespn \
5 T > ~Tora ] \ * Krabb
g S A Gérdsfo, \Anbarmgiisn s g
e ~ Ing¥rdebo 3 -
£ Goigbol ™ g‘% ..‘l Ly Hylte,_ - '\: 3 et
5 oy v J 3 3 ¢ S Alasjon Gavesjon >
/1 Djupa gbl T 7 ”‘wm Gardessjon A58 4 J
2 / i -;wﬂanﬁﬂ 17 A
i . ~ =
HalEser & anhut © J z { 3 fer
- = Kmkspn !y () b3 o Bokagirdat]
‘) ” o \ LY LI and hegardet |
L indasen N ll Filalla ck ] Lealig
_. Bargsjon v \ < - Ri
S\ - | ) tpaasagai lr—a L / 1 g
Total Volym: 1350 Trédsl. ford.%: 46, 48, 6 Béarighet Skog: Normal Skala
Medelstam : 0.46 Areal :6.8 Bdrighet vdg : Normal 1:50000
Sortiment
Sortiment Mattslag| Volym Kbpare Ki
0110 Talltimmer nfto 70| Sodra, stormtim.
0120 Grantimmer o 163 | Sodra, stormtim.
1820 Massaved gran 4,5m mfub 56| Mav. alla képare
1800 Massaved barr 4,5m mfub 130| Mav. alla kipare
1330 Massaved Iv 3 m P fub 35| Mav. alla kopare
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Bilaga 2. Bilagor till Sédra Skogs anbudsunderlag

SOGDRA

Tjénstestélle, handlaggare

Copyright Lantmateriverket 1999. Ur GSD, Onr: 507-59-2240

SODRA

Leverantdr, namn

Testasson Testa

NODKOORDINAT 1
N-S: 6355020
O-Vv: 1349128
NODKOORDINAT

Upplag

Datum

2008-02-06

TRAKTKARTA

Leverantérsnr

579114

Slutavverkning
2005-09-27

Ursprung/Uppdrag-Del

passage-6ver an

‘\ BOHULT 1:2

Sidnr (-antal)

4(12)

Skala
1:10000

NR | KBlad Nr | Syd-Nordlig

Vist-Ostlig

Beldgenhet

Vagstandard|

sV

1 B6C 1] 6355 218
2 6C 1j 6 355 482
3 6C 1] 6 355 035

1349 089
1349294
1349 259

vid badplatsen
Hammarvagen
vag Dalskog mot Insjén

1222
1232
1222

[T 7Y
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Bilaga 2. Bilagor till S6dra Skogs anbudsunderlag

Sidnr (-antal)
5(12)
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O
v

Datum

2008-02-06

Tjénstestélle, handlaggare
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Bilaga 2. Bilagor till S6dra Skogs anbudsunderlag

Sidnr (-antal)
6 (12)

SODRA

®

Tjanstestalle, handlaggare

Datum

2008-02-06
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Bilaga 2. Bilagor till S6dra Skogs anbudsunderlag

Sidnr (-antal)
7 (12)

=
o]
e
V)

Datum

2008-02-06

Tjénstestélle, handlaggare
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Bilaga 2. Bilagor till S6dra Skogs anbudsunderlag

(R) SODRA

Tjénstestélle, handlaggare

Bilaga 4

Sodras kvalitetsnormer

Virkestillredning

Géller barrsortiment
o Medelévermél, uppfoljning i PRINS

Sidnr (-antal)
9 (12)
Datum

2008-02-06

mindre 4n 8 cm for 3-dm modul
mindre 4n 10 cm f6r 6-dm modul

o Diametermitning , kalibreringsuppfoljning p4 forarvalda trdd minst 60 % av stockarna inom

o Vrakandel
o Normaltimmer
o Klentimmer
o Kubb
o Massaved

+/- 4 mm

mindre 4n 1,5 %
mindre 4n 2,5 %
mindre 4n 3,5 %
mindre 4n 3,5 %

o Inga avverkningsskador registrerade vid inmétning av VMF som ger virdereduktion

For 16vsortiment gors skélig anpassning beroende pa avverkningsforutséttningarna.

Sanktioner da kvalitetsnormerna ej uppnas:

Giller per sortiment for sortiment med en volym éver 20 m® handelsmatt

o Medelovermal. Da medelovermalet, vid uppfoljning i PRINS ej uppnds utgar en erséttning med
1 kr per paborjad cm och total volym for sortimentet.

o Vrak. For vrakvolym dverstigande kvalitetsnormen ovan &r nivan pa sanktionen 250 kr per
m*fub fr normaltimmer och 150 kr per m*fub for Svri ga sortiment.

o Avverkningsskador ersétts med faktisk vardereduktion.

Gallring

Andel skadade triad i kvarvarande gallringsbestand far inte verstiga 5 procent.

Skada storre én 15 cm? (téndsticksasks storlek).

Har skador gjorts pa mer &n 5 procent av kvarvarande trad ersitts detta med 1500 kr/ha for aktuellt

bestand.
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Bilaga 2. Bilagor till S6dra Skogs anbudsunderlag

(R) SODRA s

2008-02-06

Tjénstestélle, handlaggare

Bilaga 5
Definitioner

Totalentreprenad:
Med totalentreprenad avses att entreprendren ansvarar for drivningens genomforande fran planering
till att leveransgillt virke skotats till bilvdg och rapporterats.

Uppdrag:
Ett uppdrag definieras som total avverkad volym, med samma maskinsystem hos en skogségare vid
samma tillfdlle.

Drivning:
Avverkning och skotning.

Rensningsavverkning:
Uttag av sjuka, skadade och torra trad ur ett skogsbestand samt justering av bestandskanter samt
avverkning av utglesade besténd efter stormféllning.

Skotningsavstand:

Skotningsavstandet beréknas genom végning av transporterade virkesvolymer i de i uppdraget
ingdende bestdnden och dess transportavstdnd. Transportavstandet &r korstrickan fran bestandets
medelpunkter for virket till centrum av avldgget.

Medelstam:
Medelstam berdknas genom Nettovolym/antal stammar.

Nettovolym:
Nettovolym = Bruttovolym minus vrak och avdrag

Omrikningstal
Vid omrikning fran m’to till m*fub anviinds VMF:s toppformtalsmatriser for sédra Sverige

Delade uppdrag
Uppdrag dér entreprendren inte utfor hela drivningen

Detaljplanliggning
Planering for drivningens genomforande utifran traktdirektivet. T.ex. utmérkning av stickvégar i
bestandet.

KTR
Datafil innehallande kontrollmétning med dataklave

PRI
Datafil innehéllande skordarens produktionsdata per bit

PRD + PRL
Datafil innehéllande skordarens resp. skotarens produktion
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Bilaga 2. Bilagor till S6dra Skogs anbudsunderlag

(R) SODRA s

2008-02-06

Tjanstestélle, handlaggare

Bilaga 6

Rapportering efter avverkning

Skordare

Slutavverkningsskdrdare rapporterar dagligen till SDC, gallringsskordare rapporterar minst 2 ganger
per vecka. Alltid vid objektsslut.

Produktionsrapporteringen skall géras med PRI - filer. (Rapportering kan alternativt géras med
PRD - filer, men malet &r att ga over till PRI).

Kalibreringsfiler (KTR - forarvalda resp. slumptréd) skall sidndas till SDC tillsammans med
produktionsrapporteringen.

Skotare

Skotarrapportering skall goras till SDC.

Rapporteringen gors med PRL -fil och fordonsmonterad dator med program fran maskintillverkarna.
Alternativt skotarrapportering fran hemdator.

Forsta rapportering per objekt gors efter forsta lass. Dérefter dagligen.

Traktdirektiv

Aterrapportering av traktdirektiv inklusive ev. avvikelserapportering skall goras till Sodra efter
avslutat av objekt. Denna rapport omfattar arbete utfort av bade skordare och skotare.

Gallringsuppféljning
Resultatet av gjord gallringsuppf6ljning enligt Sddras rutin skall rapporteras till Sodra.
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Bilaga 2. Bilagor till S6dra Skogs anbudsunderlag

56 D RA ii;nr((iazm)al)

Datum

2008-02-06

Tjanstestalle, handlaggare
Bilaga 7

Sodras krav pa apteringsdatorer

Skordarna skall vara utrustade med apteringsdatorer som kan ta emot digitala kartor, prislistor,
m.m., sinda PRD/KTR-filer etc. och hantera GPS. Programversioner enligt nedan:

e Dasa - D4/D5; Rottne D4/D5; CabsWin  Programversion 1.7 eller senare

e Maxi - Maxi Harvester Programversion Maxi Harvester 3.8.3
o Uppdateras med ny barkfunktion sa snart programvara ar klar

e Opti -4G Programversion 4.601 eller senare

Timbermatic- T™M300 Programversion 2.3.4 eller senare

Under en 6verenskommen period kan foljande apteringsdatorer anvéndas, vid avverkning av framst
klenare avverkningar. Detta faststélls vid en ev. avtalsdiskussion.

o Dasa 380

o DSP 4000

o Maxi — programversion Aptman 3.3.13 / 4.0.13 eller senare
o Motomit — programversion 0.63]J eller senare

o Opti - programversion 3.86 y eller senare

o TJ3000 - programversion 9.19 eller senare
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Bilaga 3. Exempel pa intervjuguide

- —p -- r - Intervjuguide

(Fragorna mdste naturligtvis anpassas efter de syften som upphandlingen har!)

Angdende utveckling

1/ Hur tinker du arbeta for att:
- vidareutveckla din produktivitet.
- standigt utveckla den produkt/tjcinst och det pris du erbjuder oss?

Angdende kvalitet

2/ Hur tinker du arbeta for att klara kvalitetskraven? I vilken omfattning gor
du det? Vad far du for resultat pad ditt sdtt att arbeta? Vad gér du for att
forbdittra ditt sditt att arbeta? (Gd igenom kvalitetskraven ett och ett och

utforska hur arbetssdittet beskrivs och om det 6verensstimmer med
verkligheten)
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Bilaga 3. Exempel pa intervjuguide

Angdende ledarskapet

3/ Vad har du for ledningsfilosofi? Hur arbetar du med att leda din
personal? (Studier fran bl.a. Skogforsk har visat att ledarskapet dir den
kanske enskilt viktigaste framgdngsfaktorn i ett entreprenadforetag. Ett

gott ledarskap karaktdriserade ocksa skogsforetagens
Sfavoritentreprenorer). OBS! Detta dr en mycket svdr fraga. Ha rimliga

forvintningar pd svaren.

Angaende leveranssikerhet

4/ Hur tinker du arbeta for att sdkra virkesflodet?

Hur vill du évertyga oss om att ditt foretag dr sa ekonomiskt stabilt att ni

5/
klarar att leverera det ni dtagit er?
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Bilaga 3. Exempel pa intervjuguide

Angdende pris

6/ Hur har du kommit fram till ditt pris? (Varningsflagg om det inte till stor

del dr baserat pd foretagets egna kostnader och prestationer utan dr

ndgon form av erfarenhetstal — utforska om entreprenoren kan rdkna pd
sin verksamhet!)

7/ Kommer du att klara dig i X mdnader utan prisférhandling pa det hér

priset?

8/ Vad behéver vi som kund dndra pa for att du ska kunna erbjuda ett dnnu

bdttre pris (idag och i morgon)?
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Bilaga 3. Exempel pa intervjuguide

Angdende garantier

9/ Varfor har du valt att begdra dessa garantier, forbehdll och / eller

fortydliganden? (Utforska vad vi maste fordndra i forutsdttningarna for
att dessa inte ska behovas).

Avslutet

Avsluta diskussionen med att dokumentera det ni kommit Overens om under
diskussionen t.ex. sadant som du eller anbudsgivaren ska géra till nista méte. Ge
anbudsgivaren en komihdglapp. Bestdm tid for nésta méte.

Efter avtalsdiskussionen
Ta ordentligt med tid pa er efter det att anbudsgivaren gdtt for att:

o Komma dverens om samtalet foranleder ndgra fordndringar i avtalsmallens
podingsdttning.

o Gevarandra feedback pd hur diskussionen genomfordes och kom overens
om hur ni kan gora det bdttre ndsta gang. Dokumentera for er sjilva.
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Bilaga 4. Checklista for avtalsdiskussion

Checklista for avtalsdiskussion vid anbudsupphandling

OBS!

Du fir inte referera till andras anbud i denna diskussion. Denna diskussion ir
mellan en_anbudsgivare och en anbudstagare.

Syftet med avtalsdiskussionen

Liira kiinna varandra.
Reda ut missforstand och oklarheter.

Bilda sig en uppfattning om entreprendérens utvecklingspotential,
leveranssikerhet, "kvalitetstrovirdighet” och pris.

Finna mervirden.
- Utforska garantier och forslag till andra losningar.
- Komma fram till en for bigge optimal mix av volym, tid och omrdde
under beaktande av pris och kvalitet.
- Om fordndringarna dr stora, utforska om det paverkar priset.

Borja arbeta pda en gemensam vision och bidda for ett kommande gemensamt
utvecklingsarbete.

Teckna ett avtal som béigge dr ndjda med.
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Bilaga 4. Checklista for avtalsdiskussion

Fore diskussionen

*  Gor hemlixan
- Lista punkter som behover utforskas och klargoras med den aktuelle
anbudsgivaren.
- Satt upp mal for avtalsdiskussionen.
- Gd igenom andras utvirdering (om det finns) och jimfoér med den egna.
- Forma hypoteser om mdjliga mervdrden.
- Tédnk igenom din vision dvs. hur du vill att samverkan med anbudsgivaren ska
utvecklas.

e Avtala om en tid som passar bigge.

e Avsitt tillrickligt med tid, stressa inte.

o Genomfor om mdijligt diskussionen i en neutral miljo.

e Uppmuntra entreprendren att ta med sig en bisittare.

* Ta girna med en bisittare sjiilv.

Under diskussionen

Anviind de fyra “elaka” fragorna:

1/ Hur gor du?

2/ I vilken omfattning gor du det?

3/ Vad fir du for resultat av ditt angreppssiitt?
4/ Vad gor du for att forbdittra ditt angreppssiitt?

Genom dessa frdagor gir det bra att utforska hur foretaget arbetar och om de forsoker
forbiittra det de gor.

Anvind girna intervjuguiden i bilaga 4.

Observera att detta iir svdra fragor sd ha rimliga forvintningar pd svaren!
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Skogforsk arbetar for ett langsiktigt, Ionsamt skogsbruk
pa ekologisk grund. Var verksamhet bestar av tillampad FoU,
uppdrag och kommunikation av ny kunskap.
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