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TIL DIALOG FOR AT SIKRE VORES FALLES MAL

T*AMGROS



Vores afseet

Amgros har til opgave at sikre, at vi som samfund kgber de rigtige laegemidler til
den rigtige pris. Det ggr vi ved at sende leegemidlerne i udbud. Det bidrager til en
sund konkurrence. Vi tilretteleegger vores udbud, sa de bade tilgodeser sygehuse-
nes behov og er attraktive for leverandgrerne.

Vierilgbende dialog med bade den enkelte leverandgr og brancheforeningerne.
Sammen drgfter vi forskellige aspekter af vores udbudsproces, sd vi kan optimere
den yderligere. Det er bade i vores og leverandgrernes interesse, at udbuddene er
lette og attraktive at deltage i.

Dette katalog skal bruges som udgangspunkt for denne Igbende dialog. Det skal
bruges til at finde faelles Igsninger, der vil sikre leegemiddelforsyningen i Danmark
pa kort og lang sigt. Samtidig med, at vi har miljg og baeredygtighed for gje.

| kataloget finder du en beskrivelse af nogle af de aftaletyper, vi bruger. Det drejer
sig blandt andet om:

o Aftaler med kgbsforpligtelse

e  Fastmangdekontrakter

e Fzlles nordiske aftaler

e Aftaler med to vindere

e Aftaler med flere vindere

e Loft over erstatning

o |kke-offentliggjorte priser

e lange aftaler

e Aftaler, hvor tildelingen er sket pa andre kriterier end pris

Disse aftaletyper er nogle af de Igsninger, vi benytter for de laegemidler, der er
gaet af patent. Det er de laegemidler, vi i kender som fase 4, 5 og 6 laegemidler.

Lgsningerne er ikke endegyldige. Det er ikke et spgrgsmal om enten eller, men de
skal ses som et oplaeg til at finde feaelles Igsninger, enten ved Igsningerne som de
er, som kombinationer, eller helt nye uprgvede Igsninger.

Verden omkring os forandrer sig. Vi er ngdt til at finde nye Igsninger, og det er af-
ggrende, vi ggr det sammen.

God leeselyst!

Opdateret januar 2024
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Kgbsforpligtelse

Aftaler med kgbsforpligtelse giver leverandgren sikkerhed for, at Amgros kgber en aftalt
maengde af sygehusenes forventede indkgb. Pa den made Igfter Amgros en del af den gkono-
miske risiko for leverandgren i indkgbsperioden.

Aftalen kort beskrevet

De aftaler, Amgros normalt indgdr med kgbsforpligtelse, er typisk indgdet med en forpligtelse om at kgbe mindst
80 procent af sygehusenes forventede estimat for indkgbsperioden. Det vil sige det oprindelige estimat, som
fremgar af bilag 1 til rammeaftalen.

Fordele ved aftalen

Fordelen for leverandgren er, at der er sikkerhed for salg af en minimumsmaengde pa aftalen. Ogsa selvom syge-
husenes behov skulle andre sig i indkgbsperioden.

Hvor ser vi den ofte anvendt

Aftaler med kgbsforpligtelse er en aftaletype, vi ofte anvender pa laegemidler, hvor vi kan se, at der er et stabilt
forbrug. Og hvor vi kan se en fordel for leverandgren i at sikre et salg af et bestemt volumen.
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Fastmaengdekontrakter

Fastmaengdekontrakter adskiller sig fra alle andre aftaler, Amgros indgar, ved at vaere en kon-
trakt om levering af en bestemt maengde. Nar denne type kontrakter indgas, har leverandg-
ren sikkerhed for at selge praecis den maengde, der er udbudt.

Aftalen kort beskrevet

Her er det den udbudte maengde, der laves en kontrakt pa. Ud fra en konkret vurdering kan mangden tilpasses,
sa den enten svarer til en kort periode eller til en laengere periode. Det vigtigste her er, at der allerede ved ud-
buddet aftales praecis den mangde, der skal leveres. | nogle tilfeelde er der ogsa mulighed for at tilbyde en yder-
ligere maengde. Det vil fremga af udbudsmaterialet, hvis der er mulighed for at tilbyde det som en option.

Fordele ved aftalen

Som leverandgr er det en fordel at kende den praecise mangde, der skal leveres. Det fjerner enhver usikkerhed
om, hvor meget der skal produceres for at komme i mal med aftalen.

Hvor ser vi den ofte anvendt

Vi ser ofte denne type af kontrakter pa laegemidler, hvor vi med en passende sandsynlighed kan forudse vores
indkgb langt ind i fremtiden. Og hvor der er en seerlig risiko for forsyningssikkerheden, der ggr, at vi gerne vil
sikre et passende lager.
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Feelles nordiske aftaler

De feelles nordiske aftaler er aftaler, der udbydes og indgds i samarbejde med vores nordiske
samarbejdspartnere i Nordisk Leegemiddelforum. Det er aftaler, hvor der er et nordisk fokus
pa at sikre leegemiddelforsyningen i hele Norden.

Aftalen kort beskrevet

Pa mange mader ligner de feelles nordiske aftaler de aftaler, Amgros normalt indgar nationalt. Der er flere ele-
menter beskrevet andre steder i dette katalog, der kan anvendes. Det kan fx veere aftaler med to eller flere vin-
dere. Men det kan ogsa veaere aftaler, hvor der tildeles efter andre kriterier end prisen. Den stgrste forskel er, at
et tilbud omfatter flere markeder end det danske. En aftale kan fx omfatte det danske og det islandske eller det
norske marked - eller alle tre markeder kan veere omfattet af én aftale.

Fordele ved aftalen

Fordelen ved de nordiske aftaler kan veere forskellig alt efter, hvordan aftalen er sammensat. En fordel kan veaere
at indga en aftale, der geelder for hele Norden pa én gang. En anden fordel kan vaere at indga aftaler med to vin-
dere, hvis markederne er opdelte. Pa den made er den gkonomiske risiko i tilfeelde af restordre mindre, da den
anden leverandgr har mulighed for at levere.

Hvor ser vi den ofte anvendt

Feelles nordiske aftaler anvender vi oftest pa leegemidler med et hgjt volumen og en lav pris. Og hvor det derfor
kan veere ngdvendigt at sikre en stor markedsandel for at ggre aftalerne attraktive. Vi kan ogsa anvende de feel-
les nordiske aftaler pa typer af antibiotika, der har en seaerlig hgj veerdi for Norden. Og hvor vi derfor gerne vil
sikre adgangen til disse leegemidler.
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To vindere

Aftaler med to vindere er aftaler, hvor markedet deles op i mindre regioner. Ved aftaler med
to vindere kan forskellige leverandgrer byde ind i begge dele af udbuddet. Fordelen ved
denne aftaletype er, at vi sikrer en bedre forsyningssikkerhed ved at have mindst to faste le-
verandgrer.

Aftalen kort beskrevet

For disse aftaler vil markedet typisk vaere opdelt, sa der er to passende markedsandele at konkurrere om. Det
kan fx veere et 60/40 forhold, hvor det bedste tilbud tildeles det st@rste marked, og hvor der vil vaere forskellige
leverandgrer for hvert segment.

Fordele ved aftalen

Der er stor sandsynlighed for, at en erstatningsleverandgr er parat til at levere, nar en leverandgr er i restordre.
Desuden er begge leverandgrer sikret et volumen. Det ggr I@sningen attraktiv i de tilfelde, hvor laegemidlet ikke
allerede er etableret i Danmark.

Hvor ser vi den ofte anvendt

Aftaler med to vindere anvender vi ofte pa laeegemidler, hvor vi gerne vil sikre flere leverandgrer pa markedet. Og
hvor det kan veaere en stor risiko for leverandgren i at forpligte sig til hele det danske marked.
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Flere vindere

Aftaler med flere vindere kan have flere formal. Der kan fx vaere saerlige kliniske behov for at
anvende en anden vinder end vinder 1. | de tilfeelde er det vigtigt at kunne vaelge mellem flere
aftaleleverandgrer.

Aftalen kort beskrevet

Aftalerne bliver indgdet med flere vindere - rangeret efter det bedste tilbud. Er der alene tildelt ud fra laveste
pris, er vinder 1 leverandgren med den laveste tilbudspris, vinder 2 er leverandgren med den naestlaveste til-
budspris osv.

Sygehusene skal som udgangspunkt anvende vinder 1 til alle patienter, medmindre der er et szrligt behov for at
vaelge en anden vinder end vinder 1. Undtagelsen for at vaelge en anden vinder end vinder 1 er altid beskrevet i
udbudsmaterialet. Og vil oftest tage udgangspunkt i kliniske eller praktiske hensyn som fx patientsikkerhed, heet-
teglasstgrrelse ved saerlige blandemaskiner og erstatningskgb ved restordrer.

Fordele ved aftalen

Der er ofte en erstatningsleverandgr, nar vinder 1 er i restordre. Det betyder, at erstatningskravet ofte bliver
mindre, end hvis erstatningskgbet opggres i forhold til AIP.

Sygehusene far med denne aftaleform mulighed for at kgbe et alternativ til vinder 1, nar der er szerlige hensyn
som beskrevet ovenfor.

Hvor ser vi den ofte anvendt

Aftaler med flere vindere anvender vi typisk pa antibiotika i haetteglas, der skal blandes eller kobles, eller pa lze-
gemidler som anvendes i maskinel dosisdispensering. Eller hvor der er klinisk grundlag for, at patienter kan fort-
seette med en igangvaerende behandling, uanset om der findes et billigere alternativ. Det kan fx veere i de til-
feelde, hvor et laegemiddel er patentbeskyttet til nogle, men ikke alle indikationer.
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Loft over erstatning

Loft over erstatning giver leverandgren en sikkerhed for, at et erstatningskrav i en aftale ikke
lgber Igbsk.

Aftalen kort beskrevet

For nogle aftaler sikrer Amgros, at der er et loft over den erstatning, der kan kraeves ved en restordre. Det kan fx
veere et loft, der svarer til det dobbelte af tilbudsprisen.

Fordele ved aftalen

Som leverandgr, der giver tilbud pa aftaler, hvor der kan veaere en stor risiko for ikke at kunne leve op til aftalen,
er det en fordel at have sikkerhed for, at erstatningskravet kan forudses forud for aftaleperioden.

Hvor ser vi den ofte anvendt

Aftaler med loft over erstatning anvender vi oftest ved udbud i forbindelse med patentudlgb, hvor der er en ri-
siko for, at en generisk leverandgr ikke kan leve op til aftalen.
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Lange aftaler

Ved at indga aftaler af mere end 12 maneders varighed med mulighed for 12 maneders
forleengelse, kan aftaler blive mere attraktive for leverandgrerne. Og det kan vaere en fordel
for sygehusene, hvis de fx kan undga hyppigere skift for patienterne.

Aftalen kort beskrevet

De fleste aftaler, Amgros indgar pa leegemidler, Igber i 12 maneder med mulighed for forlaengelse i yderligere 12
maneder. Ved at lave aftaler, der Igber i leengere tid, vil vi kunne sikre en aftale i op til 6 ar inklusive forlaengel-
ser.

Fordele ved aftalen

Der er sikkerhed ved at have aftalen i en laengere periode. Det kan vaere en fordel, hvis en leverandgr vil introdu-
cere et nicheprodukt til det danske marked. Det kan fx vaere et gammelt produkt, som ikke har veeret registreret
i Danmark. Men hvor behovet har veeret der, og vi sandsynligvis har kgbt det som en ikke-registreret-specialitet.

Der kan veaere lzegemidler, hvor det er forbundet med en ungdvendig risiko for patienterne at skifte leegemiddel
inden for et ar. Derfor kan det i nogle tilfaelde vaere en fordel at lave aftalerne laengere for pa den made at redu-
cere antallet af leegemiddelskift.

Hvor ser vi den ofte anvendt

Ofte bruger vi de lange aftaler i de tilfaelde, hvor et lsegemiddelskift er upraktisk at gennemfgre pa sygehuset,
eller hvor udbuddet er meget komplekst at forberede. Eksempler herpa er vores plasmaaftaler, de falles nordi-
ske udbud og udbud af peritonealdialyse.
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Tildelinger efter andre kriterier
end pris

De fleste af de aftaler, Amgros indgar, bliver vurderet ud fra laveste pris. Men sadan kommer
det ikke til at fortseette. Iseer baeredygtighed kommer til at fylde mere i vores aftaler, og det
kreever vurderinger pa andet end prisen alene. Der kan ogsa veere andre kriterier at vurdere
et tilbud ud fra.

Aftalen kort beskrevet

Laveste pris er det mest anvendte kriterie for tildeling i Amgros i dag. Men i fremtiden vil der i hgjere grad blive
vurderet pa andre kriterier end prisen for at finde frem til det bedste tilbud.

Fordele ved aftalen

Ved at bruge andre kriterier end prisen til at finde det bedste tilbud kan vi fx ggre det mere attraktivt for leve-
randgrer at arbejde med baeredygtighed i lsegemiddelproduktionen. Dermed er det ikke prisen alene, der afggr,
hvem der vinder en aftale, men ogsa hvilken tilbudsgiver der bedst kan opfylde kriterierne om baeredygtighed.

Der kan ogsa laegges veaegt pa forhold, der ggr laegemidlerne nemmere at handtere i klinikken. Det kan fx vaere
holdbarhed af faerdigblandet cytostatika.

Hvor ser vi den ofte anvendt

Tildeling efter andre kriterier end pris anvender vi ofte i de aftaler, hvor vi arbejder med forskellige miljgkriterier
- eller andre forhold, der har betydning for den praktiske anvendelse i klinikken.
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lkke-offentliggjorte priser

Amgros indgar ogsa aftaler, hvor prisen ikke er synlig for andre end sygehusapoteket og afta-
leleverandgren.

Aftalen kort beskrevet

| seerlige tilfeelde indgar Amgros aftaler med ikke-offentliggjorte priser. Det er aftaler, hvor aftaleprisen ikke of-
fentligggres.

Fordele ved aftalen

Det kan vaere en fordel at indga aftaler med ikke-offentliggjorte priser i de tilfaelde, hvor leverandgren gerne vil
give Amgros en tilbudspris, men samtidig har behov for, at tilbudsprisen ikke indgar som referencepris til andre
markeder i Europa.

Hvor ser vi den ofte anvendt

Vi anvender oftest denne aftaletype pa helt nye laegemidler.

12 AFTALETYPER | UDBUD



Parallelle tilbud

I nogle tilfeelde giver Amgros mulighed for, at leverandgren kan tilbyde forskellige priser. Det
kan veere i aftaler med flere vindere, hvor leverandgren kan give forskellige tilbudspriser pa
legemidler, der adskiller sig fra hinanden - men som begge opfylder kravene i udbuddet.

Aftalen kort beskrevet

| aftaler med flere vindere kan leverandgren i nogle tilfaelde afgive flere tilbud med forskellige priser. Det kan fx
vaere vaesker, som leveres i forskellige typer emballage.

Fordele ved aftalen

Som tilbudsgiver far man mulighed for at afgive flere tilbudslinjer med forskellige tilbudspriser under det samme
udbudsnummer i udbuddet. Leverandgren har dermed mulighed for at fa tildelt en rammeaftale for hver tilbuds-
linje, der er afgivet.

Hvor ser vi den ofte anvendt

Vi bruger fx parallelle tilbud pa udbud af infusionsvaesker.
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Afsluttende kommentar

Dette katalog fra Amgros vil veere et vigtigt udgangspunkt for den fortsatte dialog med leve-
randgrer af laegemidler og de respektive brancheforeninger. Det vil blive brugt til at finde fael-
les l@sninger, der vil sikre leegemiddelforsyningen i Danmark pa kort og lang sigt. Samtidig
med, at vi har miljg og baeredygtighed for gje.

Amgros har en afggrende rolle i at sikre, at samfundet kgber de rigtige lzegemidler til den rigtige pris. Dette gg-
res ved at sende leegemidler i udbud og pa den made bidrage til en sund konkurrence. Udbuddene tilpasses sy-
gehusenes behov og skal samtidig veere attraktive for leverandgrerne. Amgros gnsker af fortsaette den Igbende
dialog med bade leverandgrerne og brancheforeningerne for at optimere udbudsprocessen - og for at sikre, at
udbuddene er vaerdiskabende og attraktive at deltage i.

| kataloget er der en beskrivelse af forskellige aftaletyper, som Amgros benytter for at sikre forsyningen af laege-
midler, der er gaet af patent. Disse Igsninger er ikke endegyldige, og det er ngdvendigt at finde nye Igsninger,
der kan tilpasses den foranderlige verden omkring os.

Amgros opfordrer derfor leverandgrerne og brancheforeningerne til at teenke kreativt og komme med nye Igs-
ninger, der kan sikre en baeredygtig og stabil forsyning af leegemidler pa lang sigt. Det er kun ved at arbejde sam-
men, at vi kan opna dette mal. Amgros ser frem til den fortsatte dialog og samarbejdet med leverandgrer og
brancheforeninger for at finde nye og innovative Igsninger, der kan bidrage til en baeredygtig fremtid for lzege-
middelforsyningen i Danmark.
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