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Abstrakt

I Sverige regleras myndigheternas kop av varor och tjénster enligt LOU (Lagen om
offentlig upphandling). Offentliga upphandlingar som genomfors idag star for en viktig
del av svenska samhéllet och dess funktioner sdsom vard, infrastruktur, utbildning
etcetera. Denna uppsats behandlar de framgangsfaktorer som dr av betydelse for
framgang ur ett IT-leverantorsperspektiv for offentlig upphandling av systemutveckling
inom den offentliga sektorn. Uppsatsen behandlar dven eventuella faktorer som &r av
informell art, och som antas kunna ha ett samband med tilldelning av kontrakt. Bland de
faktorer vi fann ligga till grund for framging var bland annat korrekt anbudsformalia,
vil positionerade utvirderingskriterier och dven sddant som referenser inom offentlig
sektor och att vara kénd hos de som upphandlar system.
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Ordlista

A- och B-tjénster: EG-direktiven och LOU respektive LUF delar in tjdnster i A- och
B-tjanster. Dar A-tjanster &r tjanster som ldmpar sig for
gransoverskridande handel till skillnad mot B-tjanster som lampar
sig for inrikeshandel. (SFS 2007:1091).

BNQP: Baldrige National Quality Program. En kvalitetsmodell som
kommer fran USA (Internet, 1).

COCOMO II: Constructive Cost Model II: Modell som anvéinds for
prisutvirdering och mjukvara (Lindegren, 2005).

CMM: Capability Maturity Model. En modell for certifiering och
utviardering av  kvaliten p&  utvecklingsprocessen  hos
mjukvaruorganisationer.

EFQM: European Foundation for Quality Management. Ett ramverk som
ar ett hjdlpmedel for organisationer att utvirdera kompetens och
styrka for att na det uppsatta mélet inom organisationen (Internet,
2).

Formella kriterier: Se formella utvérderingskriterier.

FPA: Function Point Analysis. En metod som anvidnds for att méta
storleken pa ett informationssystem som sedan omvandlas till
siffror (Lindegren).

Forsorjningssektorn: Vatten, energi, transporter och telekommunikation (SFS
2007:1092).

Formella

Utvérderingskriterier Ska anges ndr utvidrderingsgrunden “det ekonomiskt mest
fordelaktiga anbudet” anvénds. Utvérderingskriterier &r de
omstidndigheter som myndigheten/enheten kommer att ta hinsyn
till vid utvarderingen. t.ex. kvalitet, leveranstid och pris.

Informella

utvarderingskriterier: Kriterier utdver formella utvdrderingskriterier.

ISO 9000: En serie internationella standarder som kan ligga till grund for ett
ledningssystem i en organisation.

Klassiska sektorn: Varor, tjdnster och byggentreprenader (Pedersen, 2008).

LOU: Lagen om offentlig upphandling. Reglerar upphandlingar inom

den offentliga sektorn. (SFS 2007:1091).
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LUF: Lagen om upphandling inom omradena vatten, energi,
transporter och posttjanster. Kompletterande lagstiftning
avseende upphandling av offentlig sektor mot ndgon av
forsorjningssektorerna. (SFS 2007:1092).

POFOD: Probability of failure on demand. Metod for att mita storlek pa
programvara. (Lindegren, 2005)

Ramavtal: Ett avtal som ingds mellan en upphandlande myndighet/enhet och
en eller flera leverantdrer i syfte att faststélla villkoren for senare
tilldelning av kontrakt under en given tidsperiod.

ROLI: Return on intvestement. Ett métt for att méta avkastning pa en
investering.

SLIM: En metodik for att berdkna programavarustorlek. (Lindegren,
2005)

Troskelvarde: De belopp som Europiska kommissionen har beslutat om. Enligt

LOU och LUF giller olika bestimmelser for en upphandling bland
annat beroende pd om kontraktets vdrde berdknas Overstiga
géllande troskelviarden eller inte.

Upphandlande enheter: Upphandlande enheter 4r det begrepp som anvinds i LUO foér dem
som bedriver verksamhet inom omrddena vatten-, energi-
transport- och posttjanster.
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1. Inledning

Hir ges en allmdn introduktion till dmnet for uppsatsen, till en borjan introduceras offentlig
upphandling pd en bredare niva for att allt eftersom komma mer in pd varfor offentlig
upphandling dr intressant for leverantorer av systemutveckling. Till detta kommer dven en
problemdiskussion som slutligen mynnar ut i en forskningsfriga som sedermera ligger till

grund for uppsatsen.

1.1 Bakgrund

Myndigheters kdp av varor och tjanster 1 Sverige regleras enlig lag (Pedersen, 2008).
Dessa upphandlingar stir bland annat for en mycket viktig del av samhéllets funktioner
sasom sjukvérd, utbildning, infrastruktur och samhillsutveckling (Nilsson, Bergman &
Pydokke, 2005). Narmare bestdmt regleras upphandlingarna av lagen om offentlig
upphandling (LOU) och lagen om offentlig upphandling inom forsérjningsomradena
(LUF). Dessa tva nya lagar tradde i kraft 1 januari 2008 och ersatte dirmed den &ldre
LOU fran 1992. Lagarna bygger till stor del pa den dldre LOU och EG-direktiv for
upphandling inom den offentliga sektorn, men péverkas dven av andra svenska lagar
och dldre bestammelser inom ramen for omradet. Lagen som sadan dr ingen revolution
utan regelverket for statliga inkdp i sig har funnits i mer eller mindre omfattning under
hela 1900-talet. Syftet med bestdmmelserna for statliga inkop dr framst till for att
reglera sa att de offentliga medlen som spenderas anvénds pa ett tillborligt och fullgott
sitt. Den offentliga upphandlingen inom riket omsétter arligen mellan 400 och 500
miljarder kronor. (Graf-Morin & Dahlstrom, 2008) Detta medfor siledes att den
offentliga sektorn dr en mycket stor och inflytelserik inkOpare av varor och tjdnster
inom riket. Dessa segment som upphandlas &r i princip representerade i de flesta vanligt
forekommande branscher sdsom dagligvaruhandel, livsmedel, industri, bygg och
entreprenadarbeten for att ndmna négra. (Norberg, Israelsson & Israelsson, 1999)

For att knyta an till systemutveckling och IT-branschen si utgér den offentliga
upphandlingen inte heller har ndgot undantag. Offentlig sektor utgér ndmligen idag den
i sdrklass storsta kundgruppen for branschen som helhet. Forvisso dr det oftast ett
vildigt smalt segment av leverantdrer inom branschen som representeras inom
offentliga upphandlingar och som saledes gynnas. Dock paverkar detta hela branschen i
slutindan som helhet positivt da fler arbetstillfdllen genereras. Det kan dven handla om
ramavtal didr mindre leverantorer tillsammans kan delta med viss kunskap och pé det
séittet knyta ett storre avtal med en eller flera myndigheter. Det &r dven vanligt att
foretag som inte aktivt sitter inne med upphandlingskompetens mot statlig férvaltning
agerar som samarbetspartners till storre foretag och pa sa sitt tar del av marknaden.
Alternativt och vanligt forekommande &r att de kommer in genom att vara
underleverantér med unik spetskompetens till storre foretag som sitter inne med
befintliga avtal mot offentlig sektor. (Von Otter & Nygards, 2008)
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En annan viktig faktor &r dven att staten inte dr lika konjunkturskénslig som det privata
ndringslivet géllande IT-investeringar. Det ligger dven till exempel idag en rad
planerade och delvis pabdrjade satsningar inom omradet. Det handlar delvis om mycket
stora satsningar sdsom integration och samordning mellan myndigheter, inférande av
24-timmarsmyndighet, nationell statlig e-fakturering och legitimering samt en lang rad
andra projekt kopplade till lagédndringar och vart medlemskap i EU. Utover detta finner
vi dven en rad andra offentliga forvaltningar som traditionellt sett dr tunga investerare
inom IT och telekom sdsom kommuner och landsting, hédlso- och sjukvard,
forsakringskassan, forsvarsmakten och polisidra myndigheter. (SOU 2007:47)

1.2 Problemdiskussion

Som konstaterats sa dr det stora summor som den offentliga sektorn omsétter arligen, all
upphandling sker dock inte helt smairtfritt trots omfattande regleringar genom lag
(Pedersen, 2008). Gemensamt for leverantérer och som speciellt utmérker mindre
foretag aterkommer en stindig problematik kopplat till att delta i offentliga
upphandlingar. Det handlar speciellt om stora kostnader for att utforma formellt
korrekta anbud, rigords kravstillning och ett problem med att kunna dimensionera och
binda resurser for ett eventuellt avtalsforfarande. (Jonsson, 2005) For att fa ett
perspektiv pd det kan man konstatera att kostnaden for att ligga ett anbud for en
upphandling mycket vil kan gé upp 1 miljonklassen. Detta skall givetvis séttas i relation
till storleken péd den aktuella affairen men helt klart dr det ndgot som paverkar viljan for
leverantorer att vara med. Dartill &r det inte heller helt ovanligt att upphandlingar,
foretrddesvis ramavtal overklagas och provas i domstol. I och med detta forlings
upphandlingen eller i védrsta fall far géras om och hur som helst forsenas tilldelningen
av kontraktet vilket medfor omkostnader for alla parter. (Pedersen, 2008)

Kopplat till detta finner vi en rad komplikationer for bdda parter i slutindan. Lagen ar
till for att sékerstélla sunda upphandlingar 1 konkurrens, men istillet kan f6ljden bli att
endast enstaka eller ett fatal leverantorer deltar (Von Otter & Nygards, 2008). Ser man
niarmare péd vilka konsekvenser det har for leverantorer av systemutveckling sé
konstaterar Von Otter & Nygards (2008) att de generellt sett aktivt véljer bort offentliga
upphandlingar. De framhéller faktorer sdsom bland annat hoga kostnader for att ens
delta, osdker resursbindning, oproportionella krav pa formalia tillsammans med en stor
osdkerhet for att ens kunna fa affaren ifraga som hinder for att aktivt bidra med anbud
(Von Otter & Nygérds, 2008).

1.3 Fragestallning

Med denna bakgrund har vi formulerat var forskningsfraga. Frigan som vi valt berdr
leverantorer av systemutveckling, och de problem som ar vanligt forekommande 1 deras
deltagande 1 offentliga upphandlingar. Mer konkret fokuserar vi péd leverantdrer och hur
de kan ta tillvara pé och stirka sin position pd marknaden for offentliga upphandlingar.

» Vilka faktorer dr av betydelse for framgang ur ett leverantorsperspektiv, for
upphandling av systemutveckling inom den offentliga sektorn?
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1.4 Syfte

Syftet med studien é&r att identifiera de faktorer som leder till framgangsrika
upphandlingar inom den offentliga sektorn av systemutveckling. Denna typ av
upphandling som &r lagstadgad till skillnad fran privata upphandlingar i néringslivet
styrs bland annat av ett antal fordefinierade kriterier, &ven benimnda sdsom formella
utvirderingskriterier, vilka vi dirmed frimst kommer att fokusera oss pa. Vi vill dven
forsoka att se samband och monster for om det kan finnas ndgon form av informella
utvirderingskriterier som pa ett eller annat sétt kan paverka tilldelningen av kontrakt.

1.5 Avgransningar

For att gora var studie hanterbar, har vi valt att gora vissa nddvéndiga avgriansningar.
Forst och frimst kommer vi inte att behandla de faktorer som ror ramavtal inom
offentlig upphandling. Mer konkret kommer vi sdledes endast att forsoka fokusera pa
faktorer som leder till framgéng i enskilda upphandlingar med tvé parter, naimligen en
leverantor av systemutveckling och dartill med en upphandlande enhet som bestéllare
av tjansten. Utdver detta vill vi dven 1 den méan det & mojligt avgridnsa oss fran de
juridiska effekterna av upphandling inom offentlig sektor. Med detta menar vi att vi
kommer sa ldngt det & mdjligt, att i huvudsak fokusera pa de viarden som kan antas
ligga till grund for systemutveckling och upphandling parterna sinsemellan.
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2. Litteraturgenomgang

Litteraturgenomgdngen bestar av tre delar. I den forsta delen 2.1 belyser vi det fundamentala
och mycket viktiga omrddet for hur en upphandling gar till inom offentlig sektor. I den andra
delen 2.2 kopplar vi den offentliga upphandlingen till systemutveckling och beskriver mer
ingdende hur det fungerar. Efter det i 2.3 knyter vi samman dem bdda utifran ett
leverantérsperspektiv och allra sist i 2.4 kommer en sammanfattning av de faktorer vi hittat

under respektive delomrdde for litteraturgenomgdngen.

2.1 Offentlig upphandling

Den forsta januari ar 2008 tradde lagarna LOU och LUF 1 kraft, vilka darmed ersatte
den tidigare lagen om offentlig upphandling. Sedan Sverige blev medlem i EES
(Europiska Ekonomiska Samarbetsomradet) har den dldre lagen géllt. Under hela 1900-
talet har det funnits bestimmelser for statlig upphandling 1 Sverige. Det grundliaggande
syftet med statlig upphandling har varit att sdkerstdlla affirsméssighet, réttssdkerhet
samt offentlighet vid de statliga myndigheternas inkdp. (Pedersen, 2008) For att fa en
forstdelse av definitionen av offentlig upphandling enligt Norberg et al. (1999) ska
utgdngspunkten tas i tvd begrepp som anvéinds i LOU, det vill sdga upphandling och
upphandlande enhet. Upphandling enligt LOU definieras som kop, leasing, hyra eller
hyrkép av varor, byggentreprenader och tjénster. Byte av varor och tjénster dr ocksd
inkluderad upphandling. Orsaken till att byte dr inkluderad ar for att det inte ska bli for
enkelt att kringgd reglerna. (Forsberg, 2004) Stat, kommuner, landsting, kyrkan och
andra myndigheter avses vara upphandlande enheter. Foreningar, bolag, samfélligheter
och stiftelser kan dven utgora upphandlande enheter och ddrmed vara forpliktade att
tillampa LOU. Dock maéste syftet ticka behov 1 det allmédnnas intresse under villkoret att
behovet inte dr av industriell eller kommersiell syfte. Det krdvs ocksa att de sistndmnda
organen uppfyller tre kriterier. Det forsta handlar om att dess kapital huvudsakligen
tillskjutits av stat, kommun, landsting eller annan upphandlande enhet. For det andra att
tillsyn star under kommunal eller statlig verksamhet samt till sist att organets ledamoter
1 styrelsen dr till majoriteten statligt utsedda. (SFS:2007:1091)

2.1.1 Principer for offentlig upphandling

Det finns ett antal lagstadgade principer som skall gélla for all offentlig upphandling
(SFS:2007:1091). Dessa principer harstammar fran EG-ritten och &r inforlivade 1 den
svenska lagstiftningen. Dessa hornstenar ska sékerstélla att upphandlingen sker pé ett
korrekt sitt. Syftet dr dven att inforliva fri rorlighet mellan varor och tjanster och pa sa
vis frimja en inre marknad for medlemslidnderna. Inom lagen finns fem principer enligt
nedan. (Pedersen, 2008)

= icke-diskriminering

* likabehandling
* transparens

10
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= proportionalitet
=  Omsesidigt erkdnnande

Den fOrsta principen om icke-diskriminering innebdr ett forbud att diskriminera
leverantorer frdn exempelvis andra medlemsldnder. En annan tolkning utav icke-
diskrimineringsprincipen avser utformningen av forfragningsunderlaget dar kraven som
stills pad projektet inte far gynna de lokala organisationer eller diskriminera vissa
omraden. (Morin & Dahlstrom, 2008) Alla leverantorer skall d&ven behandlas pd lika
sdtt och detta betyder konkret bland annat att all information rérande en viss
upphandling dger samtliga deltagande leverantorer att fi tillgodo. Alla anbudsgivare ska
saledes ges lika forutsdttningar samt ges samma information vid samma tillfille.
Formulering utav anbudsforfragan far inte ske pa det vis dér en ojamn stillning skapas
bland anbudsgivarna. Nésta princip, transparens handlar om 6ppenhet. Forutséttningen
for oppenhet och forutsebarhet dr att informationen om upphandlingen skall goras
offentlig. Uppgifter gillande upphandlingsforfarandet inte &r sekretessbelagda,
resultaten ska vara offentliga for samtliga deltagare i anbudsforfarandet samt att
handlingar gillande upphandlingen ska vara offentliga. Anbudsforfragan ska finnas
tillgénglig for alla intresserade pa grund av principen. En annan forutsittning for denna
princip &r att det finns krav pd den upphandlande myndigheten att hélla sig till det
forfragningsunderlag som har tagits fram det vill sdga de fér inte dndra forutsattningarna
for upphandlingen under upphandlingens gang.

Principen om proportionalitet avser att kraven som stills pd upphandlingsforfarandet
star 1 rédtt proportion till det efterstrdvade malet det vill sdga krav som stills vid en
upphandling ska vara bade noddvindiga och ldmpliga for att uppnd upphandlingens
syfte. Kraven pa leverantoren samt kraven i kravspecifikationen méste ha ett naturligt
samband samtidigt som att de ska sta i rimlig proportion till upphandlingen. Pedersen
(2008) havdar ocksé att de krav som stills maste vara effektiva det vill siga de maéste
vara mdjliga att kontrollera. En upphandlande myndighet som upphandlar byggandet av
ett sjukhus far exempelvis inte stélla krav pé att en byggnadsentreprendr ska ha byggt
hundra sjukhus eller ha erfarenheter i andra byggprojekt till exempel som ror
skolbyggen. Till sist principen om &msesidigt erkdnnande handlar om att certifikat,
intyg och andra handlingar som &r utfirdade av annan medlemsstat skall vara giltiga i
Ovriga ldnder automatiskt, och fir saledes inte nekas av andra ldnders myndigheter.
(Pedersen, 2008)

2.1.2 Utvéarderingskriterier

Under utvérdering av ett anbud utvédrderar den upphandlande myndigheten de inkomna
anbuden fran anbudsgivarna for att sedan bestdmma sig for vilken leverantér som ska
tilldelas kontraktet. Det dr viktigt, savida det inte dr fraga om direktupphandling, att
leverantoren uppfyller grundliggande krav genom kvalificering samt att anbudet
uppfyller den formalitet som erfordras for att leverantéren ska kunna vara med och bli
utvdrderad. Tva utvirderingsgrunder finns att tillimpa vid en offentlig upphandling
enligt LOU. (SFS:2007:1091) Dessa é&r utvdrdering utifran det ekonomisk mest
fordelaktiga eller antagande av det ldgsta priset. Vid utvirderingsgrund av ldgsta pris
kan den upphandlande myndigheten dock inte bortse fran forfragningsunderlagets krav
och fokusera endast pa priset. For att ett anbud ska tilldelas ett kontrakt baserat pd priset
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maste anbudsgivaren uppfylla samtliga krav 1 forfragningsunderlaget. Vid
utvirderingsgrunden av det ekonomiskt mest fordelaktiga anbudet poédngsitter den
upphandlande myndigheten anbudsgivarnas anbud for att sedan utse en vinnare av
kontraktet utifrdn de formella utvéirderingskriterierna. Under utvérdering av ett anbud
ska den upphandlande myndigheten bortse fran de irrelevanta faktorer for uppdraget det
vill siga sddant som har med tycke och smak att gora sdsom exempelvis sociala
aspekter, etnicitet och ursprung. da det bryter mot de grundldggande principerna det vill
sdga likabehandlingsprincipen och icke-diskrimineringsprincipen. (Pedersen, 2008)

2.1.3 Upphandlingsprocessen

I figur 2.1 framgér det hur en typisk upphandling inom offentlig sektor gér till. Det finns
ett antal faser att ga genom varav initialt en forstudie inleds for att undersoka behovet av
ett nytt system. En upphandling kan inom offentlig sektor gé till pa lite olika séitt som
aven framgar ur 2.1.5 och 2.1.6, dock generellt sett f6ljs dessa steg ur 2.1 och avslutas
med ett beslut tas och att ett avtal tecknas som illustreras ur fas 6 och 7 ur figur 2.1. Néar
det giller systemutveckling &r det oftast tjanster som det handlar om, och dessa delas in
1 A respektive B klasser inom omridet for offentlig upphandling (SFS:2007:1091).
Skillnaden mellan dem &r att A-tjdnster anses vara lampad for grinsdverskridande
handel medans B-tjinster ldmpar sig for handel enbart inom det egna landet.
Datatjinster och dértill anknutna tjénster klassas for A-tjanster enligt lag. Processen for
en offentlig upphandling sker forst som tidigare ndmnts frimst genom identifiering av
ett behov samt hur behovet ska tillgodoses. Kontraktets totala kostnad berdknas
samtidigt som planering av upphandlingen sker. Syftet med berdkningen av kontraktets
kostnad dr att faststdlla om upphandlingen hamnar 6ver eller under troskelvardet och
dérefter tillimpa de regler som finns nedskrivna. (Pedersen, 2008)
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Figur 2.1: Upphandlingsprocessen (Internet 3)

2.1.4 Tréskelvérden

Med troskelvirde menas hér faststidllda belopp pad upphandlingars virde
(SFS:2007:1091). Detta har stor betydelse for en affir och paverkar processen for en
upphandling. Hamnar en upphandling 6ver troskelvéirdet maste en offentlig upphandling
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tillampas enligt LOU med tillhdrande regleringar. Kommer dédremot upphandlingsvirdet
under denna grans blir det ett enklare forfarande for den upphandlande enheten,
nidmligen att tillimpa direktupphandling som tas upp ingéende i 2.2.5. Troskelvdrdena
delas in 1 forst och frimst tva kategorier, som framgdr ur figur 2.2, vilket &r
byggentreprenader respektive varor och tjanster. Offentlig upphandling av
systemutveckling gar under kategorin varor och tjdnster. Dessa beloppsgranser omfattas
inte 1 ramen for LOU utan faststélls av EU-kommissionen, vilka fornyas pa regelbunden
basis vartannat ar och publiceras som en EG-forordning. Viktiga punkter inom
troskelvirden ar att det ar otilldtet av stycka upp en storre affér for att fa ner beloppet.
Det ska sdledes vara hela affdrens vérde inklusive underhdll, support och andra
livscykelkostnader som é&r vanliga inom IT och implementering av programvara.
(Bjurman, 2003) Fran och med den 1 januari 2008 géller angivna beloppsgréinser enligt
figur 2.2 for respektive kategori och nivd av upphandlande enhet inom offentlig
forvaltning vilket dven illustreras i figuren 2.2.

Troskelvérdena i
EURO SEK
Byggentreprenader (LOU och LUF) 5 150 000 47 778 869
Varor och tjanster
Upphandlande enheter (LUF) 412 000 3 822 309
Statliga myndigheter (LOU) 133 000 1233 901
Ovriga upphandlande myndigheter (LOU) 206 000 1911 155

Figur 2.2: Troskelvarden (Pedersen, 2008, s52)

2.1.5 Upphandling under tréskelvérden

Under en upphandling som hamnar under troskelvirdet far inkdparen 1 princip
bestimma sig for om han vill annonsera eller bjuda in ett antal anbudsgivare direkt.
Annonseringen kan ske genom fOretag som har specialiserat sig pa
upphandlingsinformation, 1 dagspress. Internet dr ocksa ett effektivt sdtt att annonsera ut
en upphandlingsforfrdgan. Forfaranden for upphandling under troskelvdrden dr mindre
komplicerat &n 6ver beloppsgransen. Nuvarande troskelvérde for upphandling av IT och
programvara for statliga verk ar 1,2 miljoner kronor medan det ligger pd 1,9 miljoner
for ovriga upphandlande enheter. (Norberg et al. 1999) Det finns tre olika forfaranden
for upphandling under troskelvéardet:

= Forenklat forfarande
= Urvalsforfarande
* Direktupphandling

Den forsta typen av upphandling under troskelvérdet ar forenklat forfarande. Denna typ
av forfarande kan ske med eller utan tidigare annonsering. Upphandlande enhet kan
saledes vinda sig direkt till ett antal leverantdrer alternativt genom annonsering. Efter
inkommet anbud sker kvalificering och sedan utvdrdering. Forhandling under forenklat
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forfarande ar alltid tillatet. Detta forhandlingsforfarande paminner dven en del om
direktupphandling. Nésta typ ar urvalsforfarande. Hér publicerar den upphandlande
enheten en ansokningsinbjudan genom en annons i en elektronisk databas som &r
allmint tillgdnglig. 1 annonsen kan den upphandlande myndigheten ange hur manga
leverantorer den avser att bjuda in att ldmna bud. Alla leverantorer har ritt att ansdka
om att fa ldmna anbud och den upphandlande myndigheten har ritt att bjuda in vissa
leverantorer att lamna anbud samt forhandla med en eller flera anbudsgivare. Regler och
bestimmelser for hur wurvalet ska gi till saknas men de grundliggande
gemenskapsrittsliga principerna ska dock foljas. Till sist kommer direktupphandling.
Anvindningen utav direktupphandling far ske endast om kontraktets vérde &r lagt eller
om det finns ett sdrskilt skédl. Har kan i1 princip den upphandlande enheten fritt vilja
leverantor utan négra restriktioner. Det finns inga faststdllda beloppsgranser men enligt
lagakraftvunnen dom har vid tillféllet ett belopp omkring fyra basbelopp ansetts rimligt.
Om direktupphandling av samma tjénst eller vara sker upprepade génger bor ett
ramavtal 6vervégas. (Pedersen, 2008)

2.1.6 Upphandling éver tréskelvérden

Bestammelser for upphandlingsforfarande over troskelvdrden finns definierade inom
lagen for offentlig upphandling (SFS:2007:1091). Over denna beloppsgrins skall
utannonsering ske inom EU:s officiella databas for offentlig upphandling. Det finns tre
olika forfaranden for upphandlingar over troskelvirdet definierade inom LOU,
representerade:

=  Oppet forfarande
= Selektivt forfarande
= Forhandlat forfarande

Vid oppet forfarande annonserar den upphandlande enheten enligt regelverket. Darefter
lamnar intresserade leverantorer in sina anbud och den upphandlande enheten genomfor
sedvanlig kvalificering och utvérdering for att sedan vélja leverantor. Forhandling med
leverantorer under Oppet forfarande &r dock inte tillatet. Principen for selektiv
upphandling @r relativt likartad. En viktig skillnad dr att leverantorer far ansdka om
tillstand for att fa ut forfragningsunderlaget till upphandlingen. Till sist vid férhandlat
forfarande far enheten 1 vissa fall forbigd annonsering. Efter kvalificering genomfors
istéllet forhandling med resterande leverantdrer som sedan utkristalliseras till affdr. I
ovrigt far upphandlande enheter inom forsérjningssektorerna i princip bestimma sig
sjdlva for val av upphandlingsforfarande, medans organ inom den klassiska sektorn kan
tillampa urvalsforfarande endast 1 undantagstillstind. Det kan handla om situationer dér
en upphandling enligt regelverket absolut inte kan véntas pa eller andra situationer som
lagen om offentlig upphandling medger. (Pedersen, 2008)

2.2 Offentlig upphandling av systemutveckling

Det dr genom offentlig upphandling som staten tillgodoser infrastrukturella behov
gillande systemutveckling och systemrelaterade IT-stdd. Dessa behov dterfinns i
princip 1 de allra flesta delar av statens verksamhet sdsom skola och utbildning, vard och
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omsorg, domstolsvisendet och forsvar for att nimna nagra delar. De ligger alltsé till
grund for viktiga delar inom samhillet och utgdr en mycket central del inom offentlig
sektor. Inom de olika delarna sker det aterkommande upphandlingar av bade ny och
befintlig karaktir beroende pa den upphandlande enhetens behov och storlek. Det pagér
dven omfattande arbeten med att samordna och integrera olika system med varandra
inom de olika sektorerna. (SOU 2007:47) Rent konkret kan en upphandling vara
initierad av ett befintligt kontrakt som snart 16per ut eller att verksamheten fordndrats
och nya behov behover tillgodoses. Skilen till att ta beslut till upphandling kan vara
manga, men nagonstans i botten finns det ett behov. Efter detta startas ett forarbete dér
myndigheten tar fram de kriterier alternativt utfor en form av nuléges och behovsanalys
for det som de vill uppna med systemet. Harefter kan systemutvecklingsupphandlingen
ta lite olika végar beroende pa upphandlingsobjektets volym och annat som paverkar i
enlighet med vad som tas upp i del 2.1. Generellt sett mynnar forarbetet ut i en
anbudsforfragan som sedermera ligger till grund for hela forfarandet. (Bjurman, 2003)

2.2.1 Anbudsférfragan

Anbudsforfragan dr alltsd det dokument som motsvarar och ska presentera den
upphandlande enhetens behov. Hur detta tas fram ar lite olika frdn upphandling till
upphandling men givetvis méste det alltid folja LOU séavida det inte dr en friga om
direktupphandling. Det finns dven vissa riktlinjer beroende pa omsittningen av
upphandlingen, ar det Over ett visst belopp s& skall det annonseras i speciella
anbudsjournaler pd EU-niva. (Pedersen, 2008) I grund och botten dr det alltsa ett
dokument som skall spegla affiren och det som kanske dr av mest betydelse i
anbudsforfragan dr den kravspecifikation enheten faststdllt. Kravspecifikationen &r
starkt forknippad med systemutvecklingen da den i detalj reglerar vad systemet skall ha
for funktioner etc. (Wohlin, 2005) Det ar dven 1 anbudsforfragan som de formella
utvdrderingskriterierna  aterfinns,  vilka  senare  ligger  till grund  for
leverantérsbedomningen. Anbudsforfragans noggranna utformning och instruktioner &r
ocksa till for att underlétta jimforelsen mellan offerter inlimnade av leverantorer och
ddrmed underlétta for valet av en lamplig leverantor for uppdraget. Genom noggrann
utformning av anbudsforfragan ges ockséd forutsittning for leverantdrerna att ge samma
svar pa samtliga punkter, da dalig utformad anbudsforfragan kan orsaka missforstand
och didrmed resultera till olika svar pa dessa punkter. Det kan i sin tur leda till en svarare
beddmning for valet av en lamplig leverantor. (Bjurman, 2003)

2.2.2 Kravspecifikation

En kravspecifikation dr ett dokument som skall presentera bestédllarens behov géllande
det tankta datorsystemet. I dokumentet som medfdljer anbudsforfragan bor det framgéd
en allmin beskrivning av situationen och nagon form av forteckning dver aktérer mot
systemet kan rimligen ldggas hér. Aktorer kan bdde vara direkta anvindare savél som
andra system och tjdnster som pd ett eller annat sitt skall kunna samverka med
systemet. Tyngden i dokumentet ligger dock pa detaljnivd och ddrmed i1 de enskilda
kraven. (Wohlin, 2005) Ett specifikt krav kan enligt Karlsson (1998) definieras diar som
en Onskvérd egenskap eller funktion hos ett system. Det dr viktigt att notera att ett krav
inte alltid méste uppfyllas utan kan siledes vara mer eller mindre 6nskvérd hos ett
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system. Gillande upphandling av den offentliga sektorn finns det en del skillnader mot
den privata sektorn. En vildigt stor och avgdrande distinktion &r att anbudsforfragan
och dirmed kravspecifikationen ska vara intakt under upphandlingens gang. Det stiller
aven stora krav pa den upphandlande enheten att utfora nuldges och behovsanalyser som
verkligen stimmer Overens mot vad systemet ska leverera och vad den enheten faktiskt
behdver. (Bjurman, 2003) Detta medfor saledes att alla krav skall vara formulerade och
genomtéinkta innan upphandlingen tar fart, till skillnad fran privata upphandlingar dar
det ar vanligt att leverantoren utfor aktiviteter som ska finga kundens uttalade och
outtalade behov (Wohlin, 2005). Niar man diskuterar krav i datorsystemsammanhang
finns det olika sitt att klassificera dem. En vanligt forekommande indelning av kraven
ar att man delar upp dem i funktionella respektive icke-funktionella krav. (Yeh & Zave,
1980) I samband med offentlig upphandling av IT och konsulttjanster forekommer det
ofta utdver dessa funktionella och icke-funktionella krav en uppdelning i sé kallade
skall- och bér-krav (Bjurman, 2003).

Funktionella krav dr en kravtyp som kategoriseras som logiska krav. Enkelt uttryckt
utifran en form av indata i en given situation skall det for denna kravtyp komma en
specifik form av utdata. Konkret exempel pa detta ir att nér en anviandare trycker pa en
speciell knapp sa skall ett nytt formuldr dyka upp. Denna kravtyp dr séledes pa en
vildigt detaljerad nivad och tenderar att gora kravspecifikationen vildigt omfattande.
Nasta indelning ar icke-funktionella krav, vilket ar en svarare typ av krav. Det handlar
om krav vars effekter dr svéra att méta och relatera till. De dr inte heller bara svéra att
madta utan dven att testa. Det dr vanligt att icke-funktionella krav dr en effekt av IT-
systemet. Dessa krav kan ligga pd en ren verksamhetsnivd och vara exempelvis en
onskvird besparing pé ett omrade inom verksamheten. Detta kan 1 och for sig vara latt
att mata utifran tidigare kostnader men svért att faktiskt pavisa som effekt av
systemimplementeringen. Andra typer av icke-funktionella krav kan vara anvéndbarhet,
effektivitet och sddant som tillforlitlighet och sékerhet. (Yeh & Zave, 1980)

Skall-krav ar sddana krav som den upphandlande enheten oundvikligen maste ha med i
systemet for att tillgodose nodviandiga och grundlidggande funktioner for att kunna
arbeta med systemet. Dessa utgor saledes sjélva grundstrukturen for upphandlingen och
bygger helst pa en noggrann och vél forankrad forstudie fran den upphandlande
enhetens sida. En mycket viktig aspekt gillande skall-krav dr att de inte kan och far
andras 1 efterhand. De far varken ldgga till, redigeras eller tas bort efter faststélld
anbudsforfragan. Dessa krav dr i princip lite som kvalificeringen, det skall uppfyllas
och hur pass bra de uppfylls ar inte relevant for utvarderingen. Bor-krav ar till skillnad
fran skall-krav funktioner och egenskaper som dr inte bedoms som noddvéndiga for
systemets kritiska funktion men &ndd vars uppfyllande inverkar positivt for
upphandlingsforemalet. Ett bor-krav skiljer sig dven pd sa sdtt att det kan vara ett
foremal for utvdrdering, alltsa hur pass bra leverantdren visar att det kan uppfylla ett
visst bor-krav. Kraven kan dven vara kopplade till ett skall-krav pé sa sitt att det méter
forekomsten av uppfyllnad av detta i avseende pa exempelvis kvalitet, prestanda eller
annan uttryckligen 6nskvérd egenskap. (Bjurman, 2003)
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2.2.3 Utvérdering av anbud

Utvirderingen av anbud skiljer sig fran leverantorskvalificeringen pa sé sitt att det gors
en form av métning och beddomning utifran ett eller flera kriterier kopplade till
anbudsforfragan. Givet for att fa vara med 1 utviarderingen dr saledes att leverantoren har
passerat en bedomning enligt faststéllda normer for leverantorskvalificering. (Bjurman,
2003) Denna utvirdering kan utforas pa tva olika sétt, det ena &r att anta det med lagsta
pris och den andra varianten dr att anta det mest ekonomiskt fordelaktiga anbudet
(SFS:2007:1091). Val av utvérderingsmetod skall finnas presenterad i underlaget for
anbudsforfragan. Efter faststdlld forfragan ar mdjligheten att dndra kraven mycket sma
och 1 princip obefintliga for skall- krav. Géllande upphandling inom IT-konsulttjénster
och datorsystem é&r det absolut vanligaste metoden for utvardering den mest ekonomiskt
fordelaktiga. Den upphandlande enheten sétter i denna metod upp ett eller ett flertal
kriterier som anses vara av relevans for systemet som de efterfragar. Vanliga parametrar
for utvirdering av datorsystem dr leveranstid, pris, driftskostnader, support och hur pass
vdl leverantdren uppfyller bor-kraven. Kvalitet och funktion &r d&ven mycket viktiga
aspekter och spelar en stor roll for hur pass vidl en leverantér kan anses uppfylla
exempelvis ett bor-krav. Kvalitetsaspekten dr ett mer svarfangat kriterium, som
paminner en del om icke-funktionella krav. Har géller det for leverantoren att verkligen
noggrant forsdka fanga vad bestdllaren vill ha och forma sitt anbud pa ett vél forankrat
sdtt gentemot kvalitet och vad leverantdren verkligen kan erbjuda. (Bjurman, 2003)

En mycket viktig faktor som kan vara med som ett utvarderingskriterium dr referenser
pa tidigare gjorda systemleveranser, dock inte samma referens och inte pd samma
tillvigagéngssétt sdsom 1 en teknisk kvalificering. Skillnaden ligger hér i att det 4r med
avseende pa upphandlingsforemélet kontra kapaciteten att leverera som eventuellt
behandlats i kvalificeringen. Det kan sdledes, givet att det dr ett datorsystem som skall
upphandlas, vara av betydelse att detta har god kritik frdn marknaden och dess
anviandare medans teknisk kvalificering handlar mer om leverantérens formaga att
leverera. Har spelar dven bolagets kvalitetsarbete en viktig roll for att sdkerstilla
produktkedjan i utvecklingsprocessen. Utdver dessa kriterier kan dven sadant som
avtalsvillkor spela roll for valet av leverantor. Det skall dven framgé ur forfragan hur
dessa utvdrderingskriterier viktas i praktiken, behandlas utifran podngskalor och sedan
podngsitts av den upphandlande enheten. Exempel pa vanligt forekommande
utvéirderingskriterier som &dr foremal for viktning ar pris, leveranstid, driftskostnader,
tekniska egenskaper pa systemet etcetera. Den leverantdren som efter bedomning och
berdkningen fatt den hogsta sammanlagda podngen dr den som skall antas for
uppdraget. (Pedersen, 2008)

2.2.4 Tilldelning av kontrakt

Det viktigaste beslut som fattas under en upphandling é&r tilldelningsbeslutet. Det &r
ocksa det mest betydelsefulla beslutet for anbudsgivarna. Hér avgors alltsd vilken utav
de medverkande systemleverantérerna som far kontraktet med myndigheten som
upphandlar stodet. Dock dr det inte alltid s att det officiella tilldelningsbeslutet géller.
Det dr som innan framforts inte helt ovanligt att dverprovningar av tilldelningen gors
vilket kan medfora att en annan leverantdr blir vinnande part. (Pedersen, 2008)
Generellt sett sd ska tilldelningsbeslutet gilla och dérefter pdborjas sjdlva arbetet for
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leverantdren. Det handlar om att designa och arbeta fram sjdlva systemet och det dr
saledes vildigt viktigt att de kriterier som upphandlingsdokumentet avser finns med.
Kontraktet dr ofta tidsbestimt men det kan dven forekomma en viss mojlighet till
forlangning. (Bjurman, 2003)

2.3 Upphandlingsframjande atgarder ur ett leverantérsperspektiv

Grundldggande for en leverantor av systemutveckling och informationsteknologi &r att
behirska upphandlingsreglerna och kunna svara korrekt pa ett anbud géllande formalia.
Detta ger alltsa leverantoren en grundldggande plattform for att kunna vara med och
delta i offentliga upphandlingar. (Pedersen, 2008) Som leverantor ar det givetvis dven
viktigt att aktivt arbeta med andra delar for att kunna skapa sig en béttre position mot
upphandlande enhet och offentlig sektor. Norberg et al. (1999) tar upp en intressant
vinkling som handlar om att det ar sdllan som offentlig sektor gor affirer med
leverantorer som de inte tidigare kédnner till. Vidare tar forfattaren upp att inkoparen
savdl som vil i néringslivet som hos en myndighet maste hélla sig ajour med vad vilka
produkter och tjanster som finns pd markanden. Detta ter sig givetvis logiskt, och svaret
pa detta &r traditionell marknadsforing som inte skiljer sig fran néringslivet. Det handlar
saledes om att kunna exponera sin systemutveckling for de upphandlande enheter som
kan ténkas efterfrdga leverantdrens kompetens. Utdver detta tas det dven upp
mojligheter med upphandling inom andra delar av EU som forsoker frimja en inre
marknad. Dock kan det finnas en del skillnad i affarskulturer mellan ldnderna, men
upphandlingsreglerna baseras 1 stort pa samma regelverk. (Norberg et al. 1999) Bjurman
(2003) pekar @ven pé vikten av referenser, det hanger dven till viss del thop med det
resonemang Norberg et al. (1999) framhaller. Det vill sdga om leverantéren har
utvecklat system tidigare mot marknaden med gott resultat ger det bide bra
marknadsforing och nagonting for den upphandlande enheten att konkret att forhalla sig
till alternativt utvirdera. (Norberg et al. 1999)

2.3.1 Politiska aspekter pa upphandling

I slutindan finns det alltid en bestéllare och drivkrafter bakom upphandlingar vare sig
de dr privata eller offentliga. Murray (2001) har gjort en intressant undersokning om
drivkrafter bakom lokala myndigheters inkop och hur de skiljer sig frdn néringslivets. I
studien finner man en klar och tydlig skillnad mellan vad lokala myndigheter prioriterar
och virdesitter hos en leverantdr i en upphandling. Studien &r uppdelad pé ett antal
olika nivder och forst och framst skiljer sig intressenterna sig at, ett foretag har
aktiedgare, styrelse samt anstdllda som sina frimsta intressenter medan det politiska
systemet har regering, ledamdter och dven EU som intressenter. Karnviarden for
respektive part dr vinstmaximering, kostnadsreducering och Overlevnad ute hos
foretagen och hos myndigheterna dr det lokal tillvéaxt, réittvisa, demokrati och vélfard
som dominerar. (Murray, 2001)

18



Offentlig upphandling av systemutveckling Ulvmoen & Abebayehu

2.3.2 Offentlig sektor, kvalitet och standarder

Det dr viktigt att en leverantor aktivt arbetar med kvalitet for att stirka samt bibehalla
sin position mot den offentliga sektorn (Bjurman, 2003). Bjurman (2003) beskriver det
aven som ett av de viktigaste omraden nir det géller kravstédllningen utifran bestillarens
synvinkel. Det beskrivs vidare som en framgangsfaktor nédr det giller att ta fram
effektiva metoder for att hantera och mata kvaliteten, speciellt for mjuka tjdnster sdsom
systemutveckling. Forfattaren gar dven ett steg langre och tar upp att det ar viktigt att
folja upp och fortlopande hantera kvaliteten 1 systemet efter driftsdttning, alltsa inte bara
beakta detta vid anbudsutvérderingen. Detta tillvigagangssitt mérks én tydligare nir det
géller landstingsupphandlingar av hédlso- och sjukvardsystem. (Bjurman, 2003) Inom
detta upphandlingsomrade ar kvalitetsfragor oerhort centrala, vilket dven stirks av
Hailso- och sjukvardslagen (SFS 1982:763) dér begreppet kvalitet &r representerat som
en grundldggande faktor for att bedriva sjukvard. Utdver detta finns det 1 vissa fall dven
krav pa att leverantdren ska uppfylla typer av kvalitetsstandarder gillande offentliga
upphandlingar. (Burman, 2003)

Saledes ér det viktigt att arbeta med kvalitetsfragor vid medverkan mot offentlig sektor,
det dr d&ven en mycket omfattande och komplex process for programvaruforetag (Collin,
2003). Det kan dock ge stora besparingar for de organisationer som lyckas
implementera kvalitetsaspekter pa ett tillfredstéllande sétt. I en organisation som néitt
framgang med kvalitetsarbetet kan omsittning, kundstock och kundndjdhet oka
samtidigt som kostnadsmassan och utvecklingstiden minskar. Kvalitet handlar 1 hogsta
grad om nojda kunder. Det finns en rad underliggande faktorer forknippade med
begreppen kvalitet, kundndjdhet inom IT. En viktig bestandsdel ar givetvis sdsom innan
betonats att slutanvdndarna och kunderna uttrycker en tillfredstillelse for mjukvaran
som de brukar. Detta &r starkt kopplat till begreppet anvindbarhet och enkelhet men
som 1 sin tur dven paverkas av andra faktorer. Dessa dr exempelvis fa fel, sa kallade
buggar i mjukvaran, hog reliabilitet, kapacitet och fi driftsavbrott i systemet. Utover
detta finns det dven faktorer sasom enkelt underhallsarbete och vidareutveckling av
systemet och dess komponenter med i bilden av en hdg programvarukvalitet.
(Lindegren, 2005) Det spelar dven roll for vilken typ av system man utvecklar for
dimensionen av kvalitet, dr det exempelvis realtidssystem som hanterar kritiska data for
personsdkerhet som skall arbetas fram &r det andra faktorer som spelar roll &n om det &r
en webbportal. Ddremot granskar man kvalitet ur en mer projektlednings och teknisk
synvinkel for systemutvecklingsprojekt kan man till exempel anvidnda sig av olika
mitetal. Exempel pa detta & POFOD (Probability of failure on demand), PT (Personell
Time) med flera. Det gar dven att bra att méta enskilt 1 programvaran och da kan det
vara relevant att sétta en viss begriansning av rader kod per funktion, metoder per klass
samt antalet in alternativt ut parametrar per funktion. Det ar dven viktigt att komma ihdg
att kvalitet dr en stindig forbattringsprocess samt att det tar 14ng tid att verkligen infora
och forankra i en organisation pa ett positivt sétt. (Collin, 2003)

Ett stod till att sdkra, utveckla och forbéttra kvalitetsarbetet 1 en organisation kan vara
att arbeta med standarder och kvalitetssystem (Wohlin, 2005). Dessa kvalitetssystem
tillhandahéller rutiner, arbetsmetoder och processer som dr till for att kunna sdkra
kvaliteten 1 organisationen pa ett strukturerat sitt. Det finns kvalitetssystem som bade
behandlar kvalitet pa en mer organisatorisk nivd savidl som det finns specifika
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kvalitetssystem och standarder som &r inriktade pd utveckling av programvara.
Gemensamt for dem 4r som bland annat tidigare ndmnts ett slags tillhandahavande av
rutiner, arbetsprocesser. Andra viktiga faktorer &r att stindigt méta och forsoka forbéttra
processer. Det dr dven viktigt att podngtera ett successivt inforande for det dr en méngd
artefakter, dokument och konfigurationshanteringar som ligger till grund for de olika
kvalitetssystemen. Nagra exempel pa vanligt forekommande kvalitetssystem for
generell verksamhetsutveckling ar ISO 9000, BNQP (Baldrige National Quality
Program) och EFQM (European Foundation for Quality Management). (Collin, 2003)

2.3.3 Kvalitetsarbete i en systemutvecklingsorganisation

Det finns modeller som dr avsedda for att arbeta speciellt med kvalitetsfragor och
kvalitetssystem for organisationer som haller pd med systemutveckling, bland dessa é&r
CMM (Capability Maturity Model) en mycket kand modell. Den fokuserar pé att uppna
en viss mognad avseende kvalitet 1 utveckling och férvaltning av programvara. Det &r
alltsa ett sétt for en leverantor som vill stérka sin position inom offentlig sektor att aktivt
arbeta med kvalitetsfragor. Modellen i sig dr framtagen och utarbetad av SEI (Software
Engineering Institute) i USA och lanserades 1993. CMM ir bland annat framtagen for
att motverka en rad problem som frekvent forekommer inom mjukvaruindustrin. Det
handlar om kostnader, projekt som blir till kaos och en kultur av forseningar av
leveranser. Modellen riktar in sig pa att harmonisera fem olika mognadssteg inom IT
organisationen. Det fOrsta steget dr ett stadium dér processen for utveckling anses vara
omogen. Utmdrkande for denna fas &r bland annat att det saknas stabilitet mellan
projekt. Arbetet och processerna ér ostrukturerade och det &r mer individuella krafter
som bringar framging. Nésta steg dr den repeterbara nivan. Organisationen har en
grundldggande struktur for att projektstyrning, uppfoljning och planering. De
efterkommande stegen definierad, predikterbar och optimerad mognadsniva é&r i princip
ytterligare implementering och kontroll av riktlinjer for utvecklingsprocessen. Viktigt
att podngtera ar att dessa mognadssteg ar 1 en strikt ordningsféljd. Det gér séledes inte
att uppna en hogre position forrdn foregaende fas &r sdkrad. Den sista fasen syftar till att
organisationen helt har uppnatt en mognad i utvecklingsprocessen for mjukvara.
Nyckelfaktorer hdr dr bland annat stdndig processforbéttring, métningar och en
helhetsfokuserad organisation. (Paulk, Curtis & Chrissis, 1993) Modellen har dven fatt
en del kritik. Detta riktar sig frimst mot mognadsstegen och att modellen inte tar ndgon
hinsyn om storre delar av ett eller flera steg &r tillfredstdllda utan dnda kan anses som
helt och hallet omogen i sitt utférande. (Lindegren, 2005)

2.3.4 Att kvalificera sig i en offentlig upphandling

For leverantoren dr det viktigt att kunna behdrska kvalificeringen. Det dr en viktig och
grundlidggande del for att nd framgéng som leverantdr mot offentlig sektor. Konkret
maste bolaget dterkommande uppfylla vissa grundldggande kriterier som upphandlande
enheter delvis individuellt faststdller. Detta sker genom kvalificering. Denna
kvalificering genomfors infor varje upphandling och skall ske oberoende av antalet
leveranser som foretaget gjort till den offentliga sektorn. Kvalificeringen é&r till {for att
den upphandlande enheten och inkdparen ska kunna forsikra sig om att det ar ett seridst
och stabilt bolag och som inte minst ar tillrdckligt kompetent for att géra affarer med.
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(Norberg et al. 1999) Givetvis skall detta dven séttas 1 relation till
proportionalitetsprincipen. Det far inte heller strida mot andra rittsliga pabud inom
ramen for upphandlingen, vilket tainkbart skulle kunna leda till negativ utveckling for de
inblandade. Det handlar saledes om att kunna sitta rimliga krav i forhallande till vad
som skall levereras. Handlar det om storre och mer langtgdende projekt dr det séledes
rimligt att kanske krdva en viss finansiell struktur av leverantéren for att ddrmed sdkra
leverans. Tvdrtom kanske det inte dr aktuellt att exempelvis krdva en viss vinstmarginal
alternativt att bolaget skall ha varit verksamt i ett visst antal & med tillhdrande
arsredovisningar nér det giller mindre belopp och kortare projektleveranser. Tanken
bakom det hela dr som sagt att kvalificeringen skall kunna sékra att den upphandlande
enheten har att géra med en serids och tillrdckligt kompetent leverantdr med forméga att
utfora uppdraget inom ramen for vad det de facto dr. Givetvis méste det finnas nidgon
form av balans sé att det inte &r allt for hammande mot bade den upphandlande enheten
och foretaget 1 frdga s att de ar kapabelt till att ticka utgifter och exempelvis kunna
allokera tillrackligt med resurser i enlighet med avtalat. Viktigt att podngtera ar att
betraffande direktupphandlingar behovs det ingen utforlig kvalificering av leverantorer.
(Pedersen, 2008)

Provningen som sadan &r av mer allmén karaktir och syftar bland annat till att fanga
upp oseridsa och icke ldmpliga leverantorer fran att vara med i en anbudsutvérdering.
En upphandlande enhet &dr skyldig att utesluta en leverantér om den upphandlande
enheten fér reda pa att anbudsgivaren har gjort sig skyldig till brott samt for detta har en
lagakraftvunnen dom inom ett antal omradden som definieras inom EG-ritten. Bland
annat handlar det givetvis om lagar som berdr upphandling, bestickning, bedridgeri och
olika former av brott som ror finansiella strukturer. Utdver detta kan den upphandlande
enheten tillimpa en rad andra former av selektionsmojligheter for att frimja en god
samarbetspartner. Det handlar till exempel om att bolaget inte ska vara foremél for
konkurs, likvidation eller att bolaget inte har gjort sig skyldig till allvarligt fel i sin
yrkesutdvning. Andra vanligt forekommande kriterier &r att begéra in uppgifter for att
kontrollera s& att bolaget skoter sina skatter som de skall samt att forsdkra sig om
bolagets ekonomiska forutsittningar att verkligen klara av att leverera uppdraget sdsom
téankt. (Pedersen, 2008)

Betraktar man det rent tekniskt sa dr kvalificeringen vildigt viktig for en
systemleverantor. I princip kan en véldigt finansiellt sett stark och &ven 1 Ovrigt en
yrkesprofessionell leverantor forlora ett uppdrag pa grund av denne inte i tillrdcklig
omfattning framhdvt sin tekniska och yrkesmaissiga potential mot inkOparen vid det
aktuella tillfdllet for kvalificering. (Pedersen, 2008) Upphandlande enhet far om sa
Onskas 1 sin anbudsforfragan stdlla krav péa leverantorernas tekniska och yrkesmassiga
kapacitet enligt lagen om offentlig upphandling (SFS:2007:1091). Detta &r vanligt nér
det giller olika slags IT och systemupphandlingar. Detta medfor séledes att det ar av
intresse for IT-leverantorer att principiellt positionera sig pa bade kort och framforallt
lang sikt inom omradet. Vanligt forekommande begidrda handlingar for denna punkt kan
vara kundreferenser, befintliga system 1 drift, leveranser och installationer och sa vidare.
Andra viktiga faktorer hdr kan vara att leverantoren aktivt arbetar med olika typer av
certifieringar och givetvis ett arbete som bidrar till kvalitetssékring i utvecklingen av
dess produkter och system for att pa si sitt skapa sig en béttre position for att kunna
mota tekniskt kvalificering av upphandlande enheter. (Bjurman, 2003)
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2.3.5 Estimering av systemutvecklingsprojekt

En rad ldnder har idag gillande offentlig upphandling infort krav och regler péd att
storleksbestdmning och utvérdering skall utforas infér upphandling av IT projekt
(Collin, 2003). Detta giller bland annat utveckling, drift och forvaltning av
applikationer och programvara inom offentlig sektor. Konceptet har dven fatt medvind
frdn andra stater som visat intresse och signalerat for nagon form av anviandning av
estimering av projekt inom IT framdver. Inom offentlig sektor dir det idag forekommer
berdkning av programvara dr det metoden FPA (Function Point Analysis) som har i
sdrklass storst genomslag internationellt sett inom offentlig sektor. Det kan siledes vara
av strategisk betydelse for en systemleverantdor med fokus inom den offentliga sektorn
att 1 forvag positionera sig pa ett lampligt sdtt inom ramen for omradet. Vil forankrade
berdkningsmetoder dr dven till godo ur ett rent leverantdrsperspektiv. Forst och framst
far organisationen en bra &verblick for planering av resurser i form av mantimmar,
kostnader och framforallt att i god tid kunna allokera resurser till processer av mer
berdknad komplexitet till dess natur. (Boehm, 1981; Jones, 2007)

Berdkning av programvarustorlek dr en mycket komplex procedur (Jones, 2007). I
princip kan man séga att det finns generellt sett fyra olika hornstenar som involveras i
olika typer av berdkningar for storlek pa programvara. Det handlar om teknologi,
personal, processer och utvecklingsmiljd. I dimensionen for utvecklingsmilj6 inkluderas
aven arbetsmiljo. Ergonomi, och lugn och ro for att sitta och utveckla program tas bland
annat upp som parametrar. Mer konkret for att beréikna storlek pa programvara finns det
ett antal metoder. Bland annat finns FPA (Function Point Analysis), COCOMO II
(Constructive Cost Model II), SLIM (Software Lifecycle Management) som ar
tillampbara for detta. Mycket viktigt att podngtera &r att hur bra metoder det dn finns for
att méta programvaruprojekt sd blir berdkningen inte bittre dn de indata som ligger till
grund for resultatet (Boehm, 1981). Det ar saledes viktigt att det finns en god forstielse
samt givetvis erfarenhet for hur systemutveckling bedrivs for att kunna pricka in
relevanta resultat. En mer primitiv variant av berdkning &r enligt rader kéllkod till
systemet (Collin, 2003). Metoden dr av dldre modell och lite av en foregéngare for att
madta systemstorlek. Dock kan den vara mycket relevant for att fa en snabb Gversikt av
systemstorlek, och dven i jimforelse mellan andra system och komponenter.

Utav de mer etablerade metoderna dr det FPA som &r mest spridd och anvénd runt om i
virlden av mjukvaruindustrin som helhet for systemberdkning. FPA har sitt ursprung
fran A.J Albrecht vid IBM, som slutet av 70-talet lade grunden till berdkningsmetoden.
Idag utvecklas och forvaltas den av IFPUG (International Function Points User Group),
som dr en anvindargrupp sammansatt av ett flertal organisationer runt om i vérlden
inom omradet for systemutveckling. Metoden gar i1 korthet ut pa att ett antal poing
tilldelas per forekomst inom ett visst segment, exempelvis for varje typ av interaktion
med grinssnittet. Aven andra typer av systemaktorer relateras inom FPA som grinssnitt.
Direfter far varje typ av interaktion en poidng baserad pa bland annat komplexiteten.
(Jones, 2007)
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2.3.6 Att positionera anbudet mot upphandlande enhet

Forutsatt att anbudsgivaren kvalificerats i en upphandling av mjukvara ar det generellt
sett utformandet av anbudet som &r avgorande for valet av leverantor (Pedersen, 2008).
Med utformandet av anbud menas hdr hur pass vdl man mdter den stéllda
kravspecifikationen samt de olika kriterier som ligger till grund for bedomningen av
upphandlingen. Nir det géller systemupphandlingar inom offentlig sektor ar det
vanligast att det dr den mest ekonomiska utvérderingsgrunden som foreligger. Detta gor
det séledes extra viktigt att inte bara fokusera pa priset utan dven ta med samtliga
faktorer som ligger till grund for upphandlingen. Givetvis kan detta bero pa en rad andra
faktorer ocksa, affarens storlek, huruvida leverantéren far chansen att fysiskt
demonstrera sin 10sning till exempel. Man kan saledes i alla fall konstatera att
utformningen av anbudsdokumentet &dr av otroligt hog vikt for att lyckas. Givet detta bor
leverantoren for att nd framgéng inom offentlig sektor mycket noggrant positionera,
rdkna och rikta sitt anbud i linje med kravspecifikationen och det antal faststéillda
utvirderingskriterier for den aktuella upphandlingen. (Bjurman, 2003)

Ett sitt att positionera krav ar att anvénda sig av ett matt pa hur pass bra de uppfyller de
olika intressenternas forvdntningar. Man talar hidr om tre olika kategorier av
forvantningar for kraven. Det dr forvintade, normala och sensationella typer. I den
forsta kategorin hamnar krav som &r sa pass fundamentala att kunden inte uttryckt dem,
men som vid missad implementering 1 systemet leder till missndje. Normala krav ér de
krav som uttryckligen finns med i kravspecifikationen och leder till en linjart hogre
tillfredstilldhet ju battre de uppfylls. Sensationella krav ar outtalade typer av krav.
Utmérkande for dessa ir att det dr ndgon form av forekomst som kunden i princip inte
tinkt pa alternativt & omedveten om. Implementering av dessa typer leder till
exceptionellt hogre tillfredstéllelse hos bestéllaren. (Karlsson, 1998)

Tillfredsstillelse

A

Sensationella krav

Normala krav

P Uppfylinad

-

Férvdntade krav

Figur 2.3: Tre typer av krav (Karlsson, 1998, s13)

Inom till exempel telekommunikation dr faktorer sdsom tillgénglighet, prestanda och
service framgangsfaktorer for upphandling mot den offentliga sektorn. Det &r dven
vanligt att man kopplar krav av denna typ fran skall-krav till bor-krav. Den
upphandlande enheten sétter alltsa ett krav pd att en viss forekomst skall vara med 1
systemet men lamnar sedan det Sppet till leverantdren att beskriva hur pass vél de tanker
uppfylla forekomsten. Saledes ska alltsa skall-kravet vara kopplat till ett podngbaserat
utvdrderingskriterium. Inom ovanndmnda kategorier &r responstider en vanligt
forekommande faktor i kravsammanhang. Denna typ av krav &r ett icke-funktionellt
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krav. Detta gér till viss del att rdkna pé i forvig for vissa typer av icke-funktionella krav
men kan tendera att kunna bli véildigt komplexa dé det oftast ligger en rad olika element
bakom effekten. (Bjurman, 2003)

Cost/benefit of response time

1 2 3 4 min
Figur 2.4: Cost/benefit of response time (Lausen, 2002, s233)

Dock kan man efter berdkningar ldsa ut relevant data sasom figur 2.4 ovan visar
kostnaden i forhéllande till responstid. Tillsammans med detta och den information som
anges av foregdende information om olika typer av forvintningar gillande krav, kan
man sdledes finna samband for olika utvérderingskriterier, och sedan positionera sitt
anbud mot upphandlande enheten pa ett battre ldmpat sétt. Sammanfattningsvis &r alltsa
positionering av anbudet vildigt viktigt for att kunna nd framgang. Det dr dven generellt
sett utifran detta dokument som upphandlande enhet fattar sitt tilldelningsbeslut, vilket
leder till att det &r en mycket central aktivitet for leverantoren att fortlopande arbeta
med. (Yeh & Zave, 1980)

2.4 Sammanfattning av faktorer for framgang

Utifrén litteraturen kan man identifiera en rad olika faktorer som bidrar till framgang
inom offentliga upphandlingar for leverantorer. 1 delkapitel 2.1 som behandlar
upphandlingsreglerna framgar det tydligt att svara korrekt pa en anbudsforfragan och
folja myndighetens formalia &r kritiskt for framgang. Det framgar dven att om en
leverantdr inte uppfyller vissa grundlaggande krav sé far de inte ens vara med om att
tdvla om kontraktet. Detta dr dven utan tvekan kritiskt for framgéng, men tillhor snarare
en forutsdttning for att f4 vara med om en offentlig upphandling varav den inte kommer
behandlas som en framgdngsfaktor. I delkapitel 2.2 som handlar om hur en
systemutvecklingsupphandling faktiskt gér till 1 offentlig sektor aterfinns en del viktiga
faktorer for framgang. Genomgaende handlar det i princip om att mota de krav och
utvirderingskriterier — upphandlande  enheten  faststdllt.  Kravstdllningen  och
utvdrderingen varierar fran upphandling till upphandling och kan i princip handla om
referenser for vad leverantdren astadkommit eller med vilken kvalitet leverantoren
uppfyller ett visst krav. Detta &r otroligt viktigt och avgorande for en affér vilket leder
till att den &dr en framgangsfaktor. Denna framgangsfaktor dr dven forknippad till vad
som sdgs 1 delkapitel 2.3 som handlar om leverantorsfrimjande atgérder kopplat till
offentlig upphandling. Déar tar Pedersen (2008) och Bjurman (2003) upp att i
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systemutvecklingsupphandlingar dr det i princip anbudet som &r avgorande for vilket
leverantdr som kontraktet gér till.

Aven kvalitet, olika former av certifikat och efterlevnad av standarder ir viktiga
faktorer, speciellt mot hélso- och sjukvardsupphandlingar, men kommer &ven in i bilden
1 anbudet dér leverantorer specificerar eventuella standarder som foljs. Det handlar
alltsd om att positionera sitt anbud sa det ligger i linje med vad bestdllaren efterfragar.
Vidare i delkapitel 2.3 finns dven en annan atgdrd som ligger i fas med framgang och
som handlar om att synas for upphandlande enheter. Nordberg et al. (1999) for dven ett
intressant resonemang om att det dr sdllan som myndigheter bjuder in leverantdrer som
de inte tidigare haft en relation till. Det &r sdledes viktigt att aktivt arbeta med att synas
for bestillaren. Sammanfattningsvis listas de faktorer som litteraturgenomgéngen givit
gillande framgéng for en leverantér mot offentlig sektor.

» Korrekta anbudsformalia

= Att médta kravspecifikationen

» Vil uppfyllda utvdrderingskriterier
= Att vara kind hos bestéllaren
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3. Metod

Med detta avsnitt forklarar vi hur vi gatt tillvdga i var undersékning. Steg for steg redogor vi

far hur vi faktiskt arbetat och pd sd sdtt uppndtt en transparens i studien. Mer detaljerat
kommer dven en presentation géras for de tekniker, metoder och synsdtt som ligger till grund

for detta arbete om offentlig upphandling av systemutveckling.

3.1 Tillvagagangssatt

Vi har valt att dela upp var undersokning i fyra huvudsakliga hérnstenar. Det handlar
om problemformulering med tillhoérande fragestéllning foljt av genomgéng av befintlig
och relevant litteratur for omrddet som problemet ticker. Efter detta kommer den
empiriska unders6kningen som till sist utmynnat i ett resultat som &r var fjarde och inte
minst viktiga del och hdrnsten av undersdkningen. Allt eftersom de tvé forsta delarna i
vart tillvigagangssitt fortskred utvecklades var teoretiska verktygsldda inom omradet
for offentlig upphandling med fokus pa informationsteknologi och systemutveckling.
Denna verktygslada hade vi sedan mycket nytta av 1 féljande faser, speciellt inom ramen
for datainsamling. Det &r dven viktigt att poédngtera att det inom ramen for vissa
bestdndsdelar 1 var undersokning har blivit litet av ett iterativt inslag. Detta allt eftersom
delarna bringat en djupare insikt om varandra. I en mer detaljerad bild av de olika
bestdndsdelarna 1 den forsta delen, sa har var fragestdllning steg for steg viaxt fram och
forfinats till en konkret frigestdllning ur valt problemomradet tillsammans med en
granskning av befintlig litteratur inom omradet for offentlig upphandling och
systemutveckling. I princip kan man siga att undersokningen konstant forbattrats och
renodlats systematiskt allt eftersom del for del vaxt fram och som sedan till slut format
hela unders6kningen som helhet.

Ett genomgripande tema for var undersokning &dr dven att det successivt allt eftersom
delarna fallit pd plats har det blivit mer och mer hanterbara data. Man kan tala om en
slags avsmalnande effekt, likt ett trattformat forlopp. Det vill sdga att frdn borjan hade
vi ett relativt brett problemspektrum, som tillsammans med litteraturstudier for omradet
mynnat ut i en specifik forskningsfraga. Som tidigare ndmnts sd har dessa tre delar inte
skett helt sekventiellt, utan har arbetats fram iterativt tills dess att alla bitar fallit pa
plats. Efter detta har d&ven den avsmalnande effekten blivit allt tydligare med fokus pa
de faktorer som leder till framgidng inom offentlig sektor i kombination med
fragestéllningen. Fokuset har sedan fortsatt och i form av empiri tillsammans med
litteratur som konkret mynnar ut 1 det resultat vi erhallit for uppsatsen. Till sist har
sedermera detta resultat aterkopplats till var forskningsfrdga for att slutgiltigt faststélla
det vi 1 undersdkningen kommit fram till.

3.2 Undersokningsmetod

Vér forskningsfriga &r av delvis explorativ karaktir vilket enligt Jacobsen (2002)
innebdr att en kvalitativ ansats dr mest adekvat. Detta frimjar sdledes en mer nyanserad
och djupare insikt i det kontextuella forhdllande som rader. Med delvis explorativ
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karaktir menar vi att det finns en rad faktorer som redan ar kdnda for en offentlig
upphandling, och som ligger till grund for valet av en leverantor i en upphandling av
informationsteknik och systemutveckling. Bland dessa faktorer finner vi saledes
formella utvérderingskriterier (Bjurman 2003). Dock é&r det s att var forskningsfraga tar
steget langre och forsoker reda ut vilka av dessa som dr bidrar till framgéng i praktiken,
samt om det kan finns andra virden som &dven ligger till grund for beddmningen av
leverantorer. Valet av metodansats stods dven av Trost (2005) som antyder att néir det
géller undersokningar som handlar om att forsoka forsta, alternativt hitta monster i ett
fenomen &r den kvalitativa metoden vil lampad for uppgiften i fraga.

3.3 Datainsamling

For att genomfora denna undersokning har vi anvint oss av totalt fem djupgaende
intervjuer. Arbetet med vért empiriska material har delats upp 1 tre separata steg. Samla
in data genom intervjuer, analysera och tolka dessa data, vilket i enlighet med Trost
(2005), ar ett praktiskt forhallningssitt gillande arbetet med data. Det dr dven viktigt att
podngtera att dessa steg inte ar helt skilda fran varandra, utan att det kan ske en viss
Overlappning. Man kan séledes gora vissa tolkningar av data i sjdlva insamlingen menar
Trost (2005), vilket vi d&ven har arbetat med. Samtliga intervjuer har skett pa plats hos
respektive informant, och varje intervju har varit semistrukturerad och 6ppen pa sé sitt
att en djupare diskussion mellan och under fragorna har uppmuntrats, vilket &ven passar
bra till en explorativ ansats enligt Jacobsen (2002). Intervjuerna genomfordes dven i
enlighet med vad Jacobsen (2002) pépekar som ansikte mot ansikte och 1
informanternas naturliga miljo, som pa sa sitt skapar en littare och fortrolig stimning
vilket resulterar i att informanten kan ge ett mer trovéardigt svar och har littare for att
prata om kénsliga &mnen, vilket var forskningsfraga till viss del av sin karaktér bestar
av. I samband med intervjun har vi dven haft ett intervjuformuldr, diar var och en av
informanterna svarat i sluten form som framgéar av intervjuguiden i delkapitel 3.5. P4 sa
sétt har vi forsokt att bearbeta kédllan fran olika vinklar, som enligt Trost (2005) handlar
om att anvénda sig av flertalet kvantitativa alternativt kvalitativa delmetoder for att
omringa resultatet pa ett mer traffsikert sitt.

3.4 Urval av informanter

Vért arbete med urval av informanter har vi i1 stora drag utgatt fran Jacobsens (2002)
urvalsprocess for intervjuer. Processen innehaller tre steg. Forst handlar det om att fi en
overblick oavsett medel av de vi vill studera f6ljt av en indelning av populationen, och
sist en uppséttning kriterier for informanterna. Vi har siledes 1 forsta steget skaffat oss
en Overblick av de foreteelser vi vill underska som relaterar till vart omrdde for
uppsatsen samt i enlighet med kvalitativa intervjuer bestdmt oss for ett fital enheter med
en langre tid for var och en, som resulterar 1 en kvalitativ djupintervju. Efter denna
overblick har vi delat in populationen i tvd kategorier, som vi ansett relevant for var
undersokning om faktorer och forhédllanden. Dessa kategorier dr dels leverantorer av
systemutveckling och dels upphandlande enheter. Genom att dela upp det pé detta sétt
anser vi att vi fatt rikare bild av hur det forhaller sig, nimligen genom att granska bada
sidor av upphandlingen. Det sista steget i urvalsprocessen &r att skapa ett kriterium. Vi
har valt den informativa ansatsen for detta, och vara huvudsakliga kriterier har varit att
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informanterna skall ha en expertis och praktisk erfarenhet av offentlig upphandling,
samt utdver detta ha en forankring till systemutveckling. Pa sa sétt har vi sikrat att fa in
lampliga informanter. Totalt har vi som det framgéar ur 3.1 fem informanter, varav tre ar
leverantdrer och resterande tvd bestdllare inom den offentliga sektorn. Samtliga
uppfyller de kriterier som vi faststéllt i detta avsnitt. Hir nedan presenteras samtliga av
vara informanter i tabell 3.1.

Tabell 3.1Informanter

Informant Organisation Kategori Beteckning
Rune Svennelid Cybercom South AB Leverantor L1
Per Wargeus Avensia Innovation AB Leverantor L2
Bjorn Munkeby Munkeby Systems AB Leverantor L3
Fredrik Varendh Region Skane Bestillare B1
Goran Jarebrant Malmo Stad Bestéllare B2

Rune Svennelid, L1, har ldng erfarenhet av upphandling mot offentlig sektor och ar
affarsomradesansvarig for offentlig sektor pa Cybercom Sweden South AB och har
dven erfarenhet av detta pa internationell basis. Per Wargeus, L2, & VD pa Avensia
Innovation AB och har lang erfarenhet inom omradet. Vidare Bjorn Munkeby, L3, som
dven dr den sista leverantdren som vi intervjuat &r VD pd Munkeby Systems AB, vilket
har mycket lang erfarenhet av systemimplementering inom offentlig sektor. Fran
offentlig sektor har vi Fredrik Vérendh, B1, som arbetar som strategisk inkopare at
Region Skéne, och har hand om IT och systemupphandlingar at olika delar inom Region
Skane. Till sist har vi Goran Jarebrant, B2, som ar IT-direktor hos Malmo Stad, dar han
daven har en mycket lang erfarenhet av olika ledande positioner inom kommunal och
offentlig sektor.

3.5 Intervjuguide

Vér intervjuguide bestdr av ett antal fordefinierade fragor, tillsammans med ett
kompletterande intervjuformuldr. Strukturen for intervjuguiden har vi valt att dela upp 1
tva delar for att underldtta den empiriska bearbetningen och analys av data. Den forsta
delen som framgér dr sjélva intervjufragorna(tabellerna 3.2 och 3.3) den andra delen i
intervjuguiden handlar om intervjuformuldret(tabell 3.4) och beskrivs utforligare i nésta
stycke. Intervjufragorna dr uppdelade sa att vi har en typ av fragor for kategorin
leverantorer och en annan typ av fragor for bestillarna. Vi har valt denna uppdelning
eftersom vissa typer av frigor inte alls ldmpar sig att stdlla till en bestdllare frin
upphandlande enhet sdsom till en leverantdr av systemutveckling vilket dven framgar i
respektive tabell.

Véra fragor har vi successivt arbetat fram allt eftersom var teoretiska verktygsldda

utvecklats inom omradet for offentlig upphandling av systemutveckling. Samtliga
fragor har dven vixt fram pa basis av litteraturgenomgangen.
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Tabell 3.2 Intervjufragor for leverantorer

Kategori leverantor Intervjufrigor
Inledning Er bakgrund inom?
-utbildning
-arbetserfarenhet
Offentlig upphandling Vad ér era synpunkter pa processen for upphandling?
Faktorer Vad anser du bidra till framgang och kontrakt inom upphandling?
-1 anbudet

-som leverantor

-vid moétesforhandling

-dimensioner utdver lagstadgade och bedomningsméssiga
kriterier

Vid likabeddmning, vad anser och erfar du kan spela roll for valet av
leverantor?

Anser och erfar du att sociala dimensioner kan spela roll for valet av
leverantor?

Vilka misstag bor en leverantdr undvika?
-anbudsmaissigt
-under forhandling
-generellt sétt

Hur anser du det skilja sig mellan privat och offentlig upphandling
for framgéng?

Hér nedan i tabell 3.3 presenteras fragorna som ror informanter pa upphandlande
enheter som berdrdes kort i forra stycket. I princip ér de flesta frdgor av samma karaktir
men det finns sma skillnader sdsom framgér ur tabell 3.2 och 3.3.

Tabell 3.3 Intervjufragor for bestallare

Kategori bestiillare Intervjufragor
Inledning Er bakgrund inom?
-utbildning
-arbetserfarenhet
Utvéarderingskriterier Vilka bedomningskriterier anvander ni er aterkommande av?

Gar alla dessa kriterier verkligen méta pa ett neutralt och
likabehandlande sétt?

Hur utvérderas bor krav?

Faktorer Vilka egenskaper anser och erfar du en leverantor ska ha for att na
framging inom den offentliga sektorn?

-anbudsmaissigt

-som leverantdr

-vid motesforhandling
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-dimensioner utdver lagstadgade och bedomningsméssiga kriterier

Vid likabedomning, vad anser och erfar du kan spela roll for valet av
leverantor?

Hur anser du att verksamhetsforstaelse kan spela roll, och hur kan ni
som bestillare f4 chansen att finga detta?

Vilka misstag bor en leverantor undvika?
-anbudsméissigt

-som foretag

-vid métesforhandling

Vad utover sakfragan lagger du vikt hos en leverantor vid en
forhandling?

Utover dessa intervjufragor har vi dven ett intervjuformulér(tabell 3.4), och som bestér
av totalt tio stycken variabler med syfte att komplettera intervjufragorna. I samband
med intervjun har samtliga informanter individuellt poédngsatt respektive av dessa
variabler med totalt 100 podng. Det vill sdga att de haft dessa 100 poédng att fordela pa
variablerna sasom de individuellt funnit vara av betydelse for framgang inom offentlig
upphandling av systemutveckling. Avslutningsvis har vi granskat alla dessa variabler
sasom vi gjort med fragorna pé vart teoretiska ramverk.

Tabell 3.4 Intervjuformular

Intervjuformulir Variabler

Leveranstid
Varumarke

Pris

Lokal nérvaro
Support
Miljoprofilering
Leverantorens storlek
Kravuppfyllnad
Antal ar 1 bransch
Sociala relationer

3.6 Bearbetning av empiri

Som ett forsta led i bearbetning av empirin har transkribering skett av samtliga
informanters rddata. Det bor dven noteras att allt eftersom datainsamling faktiskt skett i
form av intervjuer har dir redan en viss analys av data paborjats vilket dven ligger i linje
med vad Trost (2005) beskriver som omedveten process. Till det mer konkreta
analysarbetet sd beskriver dven Trost (2005) att det inte finns en rad forutfattade
tekniker att tillimpa for kvalitativa intervjuanalyser, utan att hdr ger det ett storre
spelrum for den egna kreativiteten och fantasin. Detta ligger dven i linje med vad
Bryman (2002) tar upp om att det inte finns ndgon ritt metod for att hantera sma
méangder kvalitativa data. Utifran detta har vi alltséd fokuserat pa vad som verkligen &r
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viktigt for att kunna besvara vér forskningsfraga som handlar om faktorer. Med hinsyn
till detta har vi sedan genomfort var analys med fokus pé att finna dessa faktorer som
har ett brett stod i empirin for framgang inom offentlig sektor och upphandling av
systemutveckling. Analysen har dven delats upp pa tva delar, dér vi 1 den fOrsta delen
arbetat med att fa fram faktorer som ligger i linje med utvarderingskriterier. Den andra
delen handlar om att forsoka finna virdet av mer informell karaktir som dven finns
representerat under syftet i forsta kapitlet.

Till sist har vi dven behandlat intervjuformulidret som samtliga informanter besvarat
med poédng vilket framgir ur intervjuguiden i delkapitel 3.5. Som ett led av
behandlingen av dessa data har vi berdknat och sammanstéllt detta 1 diagramform, vilket
ger en lattsam och mycket tydlig bild av de data som ligger till grund for den.

3.7 Undersokningens kvalitet

3.7.1 Kéllkritik

Kallkritik handlar om trovardighet, och att kritiskt granska data (Trost, 2005). Vid
insamlandet av data géller det séledes att ha ett kritiskt forhallningssétt till bade
information och killan. Alltsd mer konkret var kommer uppgifterna ifran och hur pass
trovirdig dr killan. Géllande det empiriska planet tycker vi att vi har gjort ett fullgott
urval av informanter 1 linje med vad som redogjorts for under delkapitel 3.4, dédr dven
samtliga har erfarenhet av offentlig upphandling samt aktivt arbetar med upphandling
pa daglig basis, vilket ocksé bidrar for tillforlitlig kélla. Pa det teoretiska planet har vi
dven varit noggranna med kallkritik. Dels har vi anvdnt mycket primért kdllmaterial
sasom lagtext for mycket viktiga fragor och dels fran litteratur av akademisk dignitet
som presenterats i foregdende avsnitt. Vi har dven s ldngt det dr mojligt forsokt né den
ursprungliga killan for att fa ett sa tillforlitligt och transparent tillvigagingssitt som
mojligt genomgaende i studien. Vidare har data som framgar i empirin granskats och
kopplats med vért teoretiska ramverk for att 6ka trovardigheten for denna uppsats.

I samband med foregadende resonemang och for att sdkerstdlla killgenuinitet 1 vart
material, har vi valt att arbeta med fyra grundldggande regler for kallkritik presenterade
av Thurén (2005), vilka ar:

» Tidssamband: Innebér hur lang tid det har gitt mellan en hdndelse och
informantens beskrivning av denna hindelse. Ju lidngre tid det gér, desto mer
tvivel pa killan.

= Tendensfrihet: Misstankar om att kéllan ger en falsk bild av verkligheten ska
inte finnas.

»  Akthet: Killan ska vara ikta det vill siga genuin.

= Oberoende: Killan ska vara fristdende och sta for sig sjdlv. Referat av andra
kéllor bor undvikas.

Mer specifikt har vi alltsd arbetat med var och en av dessa riktlinjer for att kritiskt
hantera killmaterialet. Den forsta av Thuréns (2005) regler handlar om tidssambandet,
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detta ar vildigt viktigt nidr man undersoker ndrmare forhallanden av exempelvis en
specifik hindelse, vilket dock vir undersékning inte explicit behandlar. Mer konkret s&
arbetar véra informanter yrkesmissigt och aterkommande med offentlig upphandling
varav sambandet mellan hindelse och tid fir en annan innebdrd 4n i en isolerad
héndelse, och att kravet for tidssambandet uppfylls. Vidare, detta ligger dven i linje med
regeln om dkthet, vilket dven foregaende resonemang bekriftar. Vi har dven arbetat med
tendensfrihet, for att forsdkra oss om en rittvis bild av praktiska forhallanden. Kopplat
till detta finner vi bland annat omfattade dokumentation for var upphandling vilket ger
transparens samt en koppling till foregdende resonemang om yrkesméssighet och
genuinitet som underlag for ett sanningsenligt kdllmaterial. Vi har dven arbetat aktivt
med oberoende som dr den fjarde regeln i Thuréns (2005) killkritiska granskning. Har
spelar dven foregdende resonemang om killkritik en stor roll, pa sa sitt att det ar i
huvudsak kopplat till yrkesmissiga och praktiska erfarenheter om offentlig upphandling
och inte till sekundért material.

3.7.2 Etik

Vi har i var studie i samtliga led tagit hansyn till etiska aspekter. Vi vet dven med oss att
detta dr extra viktigt, dd vart forskningsfilt till stor del berér stora summor pengar,
lagstiftning, tillimpning och individuella ageranden. I samband med vér empiriska
undersokning har vi noggrant informerat var och en av informanterna om forst och
framst frivilligt deltagande samt vad det dr for slags studie och dess sammanhang.
Utover detta har vi pa grund av personlig integritet och etiska skédl dven informerat
noggrant infor varje intervju och informant om dess stédllning till anonymitet, samt
erhéllit godkdnnande om ljudupptagning. Vidare har vér studie inte haft ndgon
uppdragsgivare eller finansiér varav detta etiska dilemma och diskussion utesluts.

3.7.3 Validitet och reliabilitet

Validitet eller giltighet som det &ven kallas innebér enligt Jacobsen (2002) att méta det
vi syftar till att méta samt att mitningen ska uppfattas som relevant. I det har fallet har
validiteten, det vill sdga intervjuer, genomforts med avsikt pd att fi svar pa den
fragestdllning som har stillts i den hdr uppsatsen. Reliabilitet innebédr enligt Oates
(2006) att undersokningen samt dess innehall &r tillforlitlig samt att samma svar ska
inhdmtas om en fraga stills tvd ginger vid tvd olika tillfillen. Kraven for att uppna
samma resultat pa upprepade studier dr dock svart att uppné da olika personer har olika
perspektiv samt den stindiga fordndringen och utvecklingen av samhillet. Genom att
studera olika teorier inom litteraturen samt genomfora fem olika intervjuer med fem
olika personer i fem olika organisationer har vi forsokt att oka wvaliditeten och
reliabiliteten i studien.

Viktigt dr det ocksé att poéngtera enligt Jacobsen (2002) att informanterna ska svara pa
de fragor som stills utifrdn egna erfarenheter fran varierande tidpunkter vilket bidrar till
att validiteten Okar ytterligare. Ett sétt att oka reliabiliteten &r att de genomforda
intervjuerna har fingats upp pa band fOr att forsdkra oss om vi har uppfattat
informanternas svar ritt samt om hela dialogen har inspelats (Jacobsen, 2002).
Transkribering samt sammanfattning av genomforda intervjuer gjordes och anvéndes
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sedan i analysen. For att forsékra oss om att vi har uppfattat de genomforda intervjuerna
riktigt, har vi skickat de transkriberade materialet till respektive informant pd s sitt
gavs de mojligheten att i efterhand korrigera eventuella missforstdnd och dylikt.
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4. Analys och diskussion

Med detta avsnitt avser vi gd genom och analysera vart material. Kapitlet dr uppdelat i tre
delar som speglar det empiriska underlaget som framgdr ur metodkapitlet. De tva forsta
delkapitlen 4.1 och 4.2 behandlar analys av intervjufrdgorna respektive intervjuformuldr vilket
framgar av delkapitel 3.5, avslutningsvis i sista delen 4.3 foljer en diskussion i sin helhet for
analysen. Fokus kommer forst och frimst ligga pd att identifiera de faktorer som ligger till
grund for framgdng inom offentlig sektor, det vill sdga de faktorer som ligger till grund for
studien. Vi kommer dven genomgdende knyta an till litteraturdelen och de faktorer vi funnit ddr

for att pd sd sdtt se likheter och eventuella skillnader.

4.1 Analys av del 1

4.1.1 Upphandling mot offentlig sektor

”Om vi ser de stora upphandlingar, offentlig upphandlingen oavsett EU
upphandling eller inte sd dr det ju en otrolig komplicerad process. Det kriver
otroligt stora investeringar frdan de foretag som levererar anbud.” L1 (Bilaga 1,
rad 20)

“Den dr ju rdtt sa omfattande, det tar mycket kraft att ldmna in ett anbud. Ndr
man vdl vinner dem sd dr det ju jdtte trevligt men ndr man inte vinner dem sd
har man lagt ner vildigt mycket tid.” L2 (Bilaga 2, rad 32)

Processen for en offentlig upphandling av systemutveckling sker forst och framst
genom identifiering av ett grundliggande behov samt hur detta behov ska unna
tillgodoses. I litteraturen har det ndmnts att beroende pa vilken upphandlingsvolym den
upphandlande enheten upphandlar finns det olika typer av forfarande att tillimpa enligt
LOU. Generellt sett forutom tillimpning av en direktupphandling kan man sdga att
upphandling mot offentlig sektor &r en mycket krdvande process, vilket dven utifran var
empiri bekriftas av sdvil leverantérer som upphandlare av systemutveckling. Detta,
vilket dven exemplifieras av ovanstaende tva citat. Det finns 1 var empiri en hel del
delade meningar betriffande komplexiteten och speciellt formalia av en upphandling i
enlighet med LOU, men i1 grund och botten s& dr informanterna positiva till sjélva
grundidén med lagen.

Det finns dock undantag snarare kanske géllande tillimpningen, sdsom exempelvis L3,
systemleverantdor med manga installationer 1 drift inom offentlig sektor runt om landet
uppger att det dr inte ens 10nt att chansa pd en upphandling pa ett par hundra tusen dér
de dr tvungna att ldgga ner manménader péd forarbetet. Detta finner vi dven stod for 1
litteraturgenomgéngen som papekar att vissa upphandlare inte tar hinsyn fullt ut till, i
detta fall mgjligtvis ett visst avsteg frdn proportionalitetsprincipen vilket ska stadga
mingden administrationsarbete i1 forhallande till upphandlingsvolymen etcetera. Vi
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finner dock att detta problem tenderar att minska ju storre upphandlingsvolymer man
pratar om. En 6vervdgande del av informanterna frimst fran leverantdrerna uppger att
det dr forhallandevis battre kvalitet i kravstdllningen hos dem som upphandlar mer
frekvent sdsom landsting och statliga verk med mer resurser och storre budgetunderlag
for informationsteknik och med flertalet verksamhetskritiska system 1 drift.

“Det ddr dr en spdnnande frdaga ddrfor att det dr vildigt sdllan en kommun
handlar av ndgon ddr de inte sen tidigare har en relation. Du kan inte hitta ett
anbud, svara pd det och vinna. Det dr ndstan en omaojlighet” L1 (Bilaga 1, rad
26)

Ett annat hinder av allmin karaktdr &r att inte vara kidnd pa marknaden, vilket kan
illustreras med ovanstaende citat av leverantor, L1 som dr affirsomradesansvarig mot
offentlig sektor. B1 som &r upphandlare av system pé landstingsniva uttrycker att det ar
valdigt svart att komma in pa marknaden for den offentliga sektorn och i princip att
foretaget redan maste ha en fot inne for att nd framging. Detta bekriftas savil av
leverantorer fran var empiri som av litteraturgenomgangen. Norberg (1999) tar speciellt
upp detta vid offentlig upphandling och sammanfattar med att de flesta inbjudningarna
av anbud gér till leverantorer som redan dr kdnda for uppkdparen. Vidare tar forfattaren
upp att det ar viktigt att gora sig kénd for den offentliga sektorn samtidigt som det dven
1 detta sammanhang &r viktigt att halla en god relation till befintliga kunder.

Detta fenomen att vara kidnd for bestillaren aterfinns dven som en av de
framgangsfaktorer som vi funnit under litteraturgenomgangen. [ princip &r
leverantérerna Gverens om att svaret dr detsamma som Norberg (1999) tar upp 1
litteraturen, det vill siga marknadsforing. Speciellt tar L1 och L2 upp vikten av
traditionell marknadsforing mot offentlig sektor. Det handlar &ven om att vara ute i tid.
Detta stods dven 1 litteraturen och Norberg (1999) tar upp att det ar viktigt att tidigt
borja arbeta med marknadsforingsfragor, nér upphandlaren vil startat processen kan det
vara for sent. Utdver detta finns det dven andra vigar att ga, exempelvis L2 och L3
namner att vid speciellt storre upphandlingar och ramavtal &r det ett sitt att skapa bra
samarbeten med redan befintliga leverantorer for att pa sa sitt f4 in en fot och kunna
vara med och leverera programvara mot offentlig sektor.

Andra faktorer som spelar roll i dessa sammanhang &r upphandlingsvolymen. Som
tidigare ndmnts kan upphandlande enhet under vissa beloppsgranser gora
direktupphandling dér hela processen for offentlig upphandling inte behover tilldmpas.
(Pedersen, 2008) Denna upphandlingsvolym knyter &ven till viss del an till det
resonemang som fordes angéende kvaliteten av kravstéllningen 1 upphandlingsintensiva
enheter. Leverantorerna uppger att det dr dven fler aktdrer som é&r involverade i storre
upphandlingar, intressentgrupper och flertalet anvindare och sé vidare. L3 uppger dven
att exempelvis pad landstingsnivd dr generellt sett kravstillningen och
bestdllarkompetensen mycket bittre &n pd kommunal niva. De har ordentliga
inkdpsorganisationer och upphandlingsjurister till hands vilket enligt informanten och
tillika leverantor, skapar en bittre affarsméssighet upphandlingen genom.
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4.1.2 Anbud

Anbudet dr det dokument som ligger till grunden for en upphandling mot offentlig
sektor. Det dr generellt sett tvd mycket viktiga faktorer som finns att beakta, priset och
vad som ingar till det priset. Likasa &r det vid offentlig upphandling av
systemutveckling, dock med skillnaden att det i botten ligger ett regelverk att forhélla
sig till samt en rad formella utviarderingskriterier som ofta dr med och ligger till grund
for bedomningen av inkomna anbud. (Bjurman, 2003) I princip har vi utifrdn empirin
funnit stod for samtliga faktorer som patriaffades i litteraturgenomgangen. Den mest
grundldggande faktorn dr att svara korrekt pd en upphandling. Exempelvis L3, anger
konkret att det dr en framgéngsfaktor att svara pa anbudet pa ett korrekt sétt samt att
kunna vara kapabel till att folja formalia vilket &ven aterkommande bekriftas i
litteraturgenomgangen.

“Ett annat misstag dr att inte ha stenkoll pd utvirderingskriterierna. Har du
missat ddr dr du kérd fran borjan.” L1 (Bilaga 1, rad 73)

’[...] och fa fram vad jag verkligen vill och preciserar vad som ska vara de
utslagsgivande faktorerna i en senare utvirdering, och sen gdr man ut.” B2
(Bilaga 5, rad 21)

Liknande resonemang fordes dven for hur leverantdrerna bemoter kravstillnigen samt
de kriterier som ligger till grund for utvardering. B1 och B2 som upphandlar system
inom offentlig sektor papekar anvidndbarhet och funktioner som gor systemen
anvindarvénliga som viktiga ingredienser i en kravstillning. B1 uppger dven att det &r
viktigt for dem att kinna att det finns en slags substans bakom texten frén
leverantérerna, som gidrna kan knytas an till en demonstration av systemet. Nar det
giller att ha koll pa utvirderingskriterierna var samtliga informanter, bade bestéllare och
leverantérer rorande Gverens om att de dr av yttersta vikt for att fa tilldelning av
kontrakt, vilket dven belyses med stdod av de tva ovanstdende citaten. Nar det géller
utvirderingskriterier s dr det en véldigt bred faktor. Det dr i princip upp till den
upphandlande enheten att bestimma om ldmpliga kriterier sdvida det inte strider mot
rittsliga grunderna for upphandlingen. Aven hidr dr sambandet tydligt mot
litteraturgenomgéngen dir denna faktor lyftes fram som vital for framgang. Det ér ju i
princip detta som avgdr vem kontraktet gar till, och enligt Bjurman (2003) handlar det
ju om hur enheten sitter podngbedomningen 1 forhdllande till de formella
utvirderingskriterierna. Exempelvis B2 som ar bestillare uppger att de dr noggranna
med att ta fram kriterier i forvdg som sedermera kommer bli avgdrande. Tittar vi pa
leverantdrssidan sa dr det samma tonldge som géller, de talar om att man ska matcha
anbudet med de publicerade kriterierna. Det framgar dven tydligt enligt citatet ovan ett
liknande resonemang, ndmligen att har du inte koll pa det hér si ar det ingen id¢ alls att
lamna in anbud enligt L1.

“Ndgon upphandling gjorde vi en revision men det dr inte sd vanligt utan det dr
mer funktion, funktionaliteten, anvindbarheten och sd dr det pris. Och priset
som sddant dr ju... man vill ju dndad ha ett bra pris” Bl (Bilaga 4, rad 42)
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Utifran empirin har vi dven kunnat konstatera att det finns andra delar i anbudet som &r
véirda att arbeta med. En given och allméin faktor har varit priset. Det dr 1 princip alla
Overens om att det dr viktigt pd ett eller annat sdtt. Dessa kriterier sasom pris ligger
utover anbudets formalia och de skall- krav som &ar faststidllda, for uppfyller inte
leverantorerna det sd far de i allménhet inte vara med och delta oavsett pris. Det kan
dven vara sa att priset dr helt avgérande och da &r det enligt LOU antagande av lagst
virderat anbud. I realiteten dr dock detta inte sa vanligt, di bade Bjurman (2003) och
informanterna uppger att det oftast handlar om det mest ekonomisk fordelaktiga
utvirderingsgrunden som tillimpas. Det forekommer ocksa att priset &r med som en
formell faktor i bedomningsunderlaget. Som ett exempel pa detta uppger L3 att de bade
vunnit och forlorat systemupphandlingar pa storleksordningen tiotusentals kronor. Aven
B1 uppger att som inkdpare for offentlig sektor dr priset en faktor som de girna tittar pa
lagre pris givetvis ses som positivt.

Kopplat till detta finns det dven stora risker med for lagt pris. Detta har bland annat L3
erfarit, och som dven varit med om scenarion dir inkOpare antagit sa 14ga priser sa att
systemet inte ens kunnat implementeras efter avslutad upphandling. Eller i andra fall
som informanten varit med om fall dir kontraktssumman frdn myndigheten inte ens
kunnat ticka loneldget for personal inom support och underhall for den typen av system
och kontraktstid.

“[...] det far inte vara sd att man inte alls vet om verksamheten. Nu har vi ju,
eller de flesta dr bekanta, alla vet ju vad en skola eller vad ett sjukhus dr men
de kanske inte alltid vet de specialreglerna som styr socialen. Det gdller att man
har en kinsla for det hir” B2 (Bilaga 5, rad 106)

“[...] De maste ha forstdelse for verksamheten.” Bl (Bilaga 4, rad 130)

Andra faktorer som vi har funnit intressanta utifrdn det empiriska underlaget é&r
forstaelse for verksamheten och dess behov samt referenser pa tidigare leveranser. Detta
exemplifieras dven av ovanstaende citat av inkdpare for offentlig sektor, B1 och B2 som
framhaller detta som viktiga ingredienser for framging av upphandling. Dock &r ingen
av dem representerade som en faktor for framgang inom litteraturen.
Verksamhetsforstaelse kan vara en aning svart att finga i anbudet, men kan pé sétt och
vis vara forknippat med kravstillningen. L2 angav till exempel att sitta sig in i
bestéllarens verksamhet, att verkligen ha forstaelse for vad det dr organisationens eller
kommunens verksamhet gar ut pd kan gynna en leverantor till att vinna en offentlig
upphandling. Foretaget, dar L2 dr VD, har vunnit ménga upphandlingar genom &ren dér
bland annat en offentlig upphandling med dévarande Integrationsverket. En av de
anledningarna han angav vara orsaken till att de vann upphandlingen med myndigheten
var att de hade verksamhetsforstaelse dir de fingade upp de delar som ingick i
Integrationsverkets vardag, och verkligen satte sig in i verksamheten och vad integration
handlade om. Pé sa sitt kdnde de att de fick ett battre anbud som bidrog till att de fick
affaren. Detta styrks dven mycket tydligt frin samtliga informanter inom inkdpsledet for
offentlig upphandling.
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“[...] referenser, vad vi har gjort tidigare pa den hdr marknaden och inom
offentlig forvaltning. Det dr alltid viktigt.” L1 (Bilaga 1, rad 58)

”[...] sen tror jag vdl ocksd att har man forstdtt kundens behov och vad de dr
ute efter och kan fdanga det ocksa i ett anbud. Det dr inte alltid priset, mdanga
gdnger dr det priset, det beror pd hur de sdtter podingen.” L2 (Bilaga 2, rad 52)

Referenser och att kunna tillgodose ett behov ar andra delar som till viss del dven &r
kopplat till verksamhetsforstaelse. Referenser av tidigare systemimplementationer kan
som Bjurman (2003) anger vara kopplade till utvarderingen och poédngséttas varav det i
sa fall kan bli hogst intressant. Exempelvis uppger Bl att referenser ar viktiga att
kontrollera for att allmént sondera terrdngen, men att det i princip ar forst efter de provat
relationen ett tag som det framgar hur det fungerar. Néar det géller direktupphandlingar
blir detta dnnu tydligare, da B1 uppger att leverantérer som redan dr insatta i
verksamheten och som man kénner till har ett forsprang. Detta ligger dven lite i linje
med vad B2 argumenterar for, som menar pa att i och med inférandet av LOU sé
tvingas de skanna av marknaden efter leverantdrer och dd ar referenser ett bra verktyg
att ha till hands.

Detta resonemang bekréftas dven mycket tydligt av L1 som i ovanstaende citat forklarar
vikten av referenser. Tittar vi lite pd behovet bakom upphandlingen sa forklarar L2 att
det kan ha inverkan pa anbudet vilket dven framgar nedan. Just detta med behovet &r
ndgot som framkommit under litteraturgenomgangen som en av drivkrafterna till en
upphandling fran frsta borjan. Det ar alltsd ndgot som motiverar till en upphandling
och rent konkret sa borde den leverantéren som bést kan matcha detta ha ett forsprang.

4.1.3 Informella faktorer

Det har dven forts ett resonemang bland informanterna om att det kan finnas andra
varden, foretrddelsevis outtalade virden, som kan antas ligga till grund for framgang
inom den offentliga upphandlingen utover de utvirderingskriterierna av formell
karaktdr. Vi har dven utifrdn empirin kunnat konstatera att minga av de faktorer som
spelar roll inte heller &r entydiga, utan exempelvis kan kombineras med varandra i en
helhetsbedomning. Utifran empirin kan man bland annat konstatera att det handlar
mycket om relationer mellan ménniskor och organisationer. I grund och botten ar en
affar mellan tva parter en relation, vilket d&ven lyfts fram fran informanterna. Samtliga
informanter har uttryckt att sociala relationer och nitverkande &r betydelsefullt nér det
giller offentliga upphandlingar.

“Absolut, jag skulle vilja sdga att det dr en av dem avgérande punkterna i en
offentlig upphandling. Att ha en relation. Jag kan berdtta att jag har haft ett
motsvarande jobb pd ett annat foretag ddr vi jobbade med att svara pad
offentliga upphandlingar och ndr jag fick ansvar for den enheten sd forbjod jag
personalen att ldmna offerter. Det finns inga som helst anledning att ldimna en
offert till ndgon offentlic myndighet som du inte har en relation med sen
tidigare. Det dr min erfarenhet av att svara pd offentliga upphandlingar.” LI
(Bilaga 1, rad 34)
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“Nej men har du en relation med ndgon och du vet vem personen dr och du vet
att det fungerar bra och att den personen dven dr insatt i din verksamhet sd har
han ju ett forsprdang att han kan det. Du tar kanske hellre ndagon du vet att det
fungerar dn att chansa med ndgon som inte du kdnner...” Bl (Bilaga 4, rad
185)

Exempelvis angav L1 vid intervjun, att hitta ett anbud, svara pa anbudet och vinna ar
ndstan en omdjlig uppgift att klara av utan att pd ett eller annat sitt vara kind for
upphandlande enheten i fraga vilket dven illustreras i ovanstdende citat. Vidare betonar
informanten starkt att sociala aspekter dr en av de avgorande faktorerna i en offentlig
upphandling. Att 1dmna offert till en offentlig myndighet som de inte har relation med
sen tidigare dr nagonting som de avstar da han, enligt hans tidigare erfarenheter inom
den offentliga sektorn har kénnedom till att det inte leder till ndgon vinst. L2 aterger
dven att det absolut har en betydelse, &tminstone omedvetet. Tittar vi pa L3 sa tycker
han att det har en inverkan men att det avtar lite med vilken nivd man upphandlar pa,
och aterger landsting och upphandlingsintensiva verk som utgangspunkter.

“[...] vissa kompetenser sen dr det naturligtvis lite granna personkemin hos de
mdnniskorna vi jobbar med...” B2 (Bilaga 5, rad 66)

“[...] men konsulter dr som jag var inne pd tidigare, det dr vdildigt mycket det
personliga hos konsulten, och sen dr det priset.” Bl (Bilaga 4, rad 48)

P& bestillarsidan uppger exempelvis Bl att det dr véldigt viktigt med relationer, vilket
blir extra utmirkande nir det giller mindre upphandlingar. Har de tidigare haft en
relation med en leverantér och de vet att det fungerar sé ligger de helt klart ndrmare till
hands enligt B1. Detta styrks dven i stort sett av B2 som é&r inne en hel del pa
personkemi med konsulterna. De vill gdrna ha konsulter som det stdimmer dverens med,
och de far girna komma med kreativa idéer vilket han absolut ser som en fordel. Vidare
uppger han att det kan vara bra med LOU 1 det hdnseendet for att de tvingas prova nya
relationer ndr det giller stora kontrakt, men tycker att det kan vara himmande nér det
géller lite mindre upphandlingar. Han hdvdar dven att det alltid finns en subjektiv sida
pa upphandling, och att det gar att vrida och vinda pé utvirderingen si att réitt konsult i
deras 6gon kan fa uppdraget dnda. Detta stods dven av L1 som uppger att det trots allt &r
ménniskor som till syvende och sist hanterar detta vilket gor att det alltid kommer
finnas en subjektiv sida ndgonstans. Det stimmer dven Overens med vad Bl upplever,
som beridttar att det finns en slags preferensram som alltid finns dar till viss del
omedvetet oavsett upphandling, givetvis tydligare vid direktupphandling men dven over
troskelvérdet.

Andra vérden som foretrddesvis bestéllare upplever som positivt dr engagemang. Bada
informanterna fran inkdpssidan, det vill siga B1 och B2, har nimnt att engagemang kan
inverka positivt pa valet av en leverantér. B2 har nidmnt att mindre leverantorer har
tendensen att brinna for sitt foretag dar de engagerar sig pa ett helt annat sitt da de
verkligen lever med foretagen. De storre foretagen har dock oftast inte den typen av
engagemang som bestéllaren oftast efterstrdavar vilket kan vara en faktor for framgang
speciellt gillande mindre leverantorer inom den offentliga sektorn. Lokal ndrvaro ar
dven en annan faktor som visats sig ha betydelse. Detta ligger dven 1 linje med vad
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Murray (2001) antyder i sin studie i skillnader mellan offentliga och privata
upphandlingar. Dér framgér att de vill vidrna om den lokala ekonomin och tillvixten
vilket givetvis logiskt avspeglar sig i inkOpen, vilket man sjélvklart har forstielse for.
B2 uppger till exempel att de inom forvaltningen har haft diskussioner angéende detta
d& manga politiker i huset vill ta hdnsyn till och gynna lokala aktorer, men uppger dven
samtidigt att det inte alltid gar att forena med regelverket.

“Jag menar inte att man ska vara jdtte kompis och att det sker oegentligheter
pd det sdttet, men att inte vara kdnd dr ett stort problem ndr man ldmnar in ett
anbud.” LI (Bilaga 1, rad 36)

Det ligger dven i linje med vad B1 sédger att det kan vara en framgangsfaktor pa sé sétt
att det dr nérhet till kunden, och att det kan vara svarare att fa hjélp via ldngre distanser
och @ven sddant som att en lokal aktor kanske anstrdnger sig mer &n en stor aktér med
valdigt mycket andra affdrer pa nationell och mdjligtvis dven kanske pa global basis.
Just detta bekriftas dven av B2 som uppger att storre bolag kan ha en helt annan
personalrotation vilket vissa ganger inte alltid upplevs positivt. I ovrigt kan man dven
utifran empirin styrka litteraturdelens faktor om att vara kidnd hos bestillaren. Detta
framgar dven klart och tydligt i empirin samt ur sektion 4.2.3, dédr det bland annat
aterges att varumérke samt antal ar i branschen faktiskt har en pdverkan vilket i sin tur
till viss del handlar om denna faktor. Aven L1 och L2 framhaller vikten av detta, som
dven framhalls i citatet ovan.

4.1.4 Sammanfattning av del 1

Tabell 4.1 enligt nedan visar en sammanfattning av nyckelfaktorer som har erhéllits ur
analysen av vart empiriska underlag i del 1. Sammanfattningen ar uppdelad 1 tre
kategorier som dr presenterade horisontellt i tabellen, vilka ar syn pd upphandling, syn
pa anbud samt informella faktorer som speglar analysen och dven framgar ur tabell 4.1
enligt nedan. P& den vertikala axeln finns sdsom illustreras i tabellen informanterna L1-
L3 och Bl och B2. Vidare under dessa rubriker dr deras syn pa respektive kategori
utsatt. Exempelvis kan man tydligt se att en majoritet av informanterna tycker att
processen for offentlig upphandling dr komplex och tidskrdvande. Andra nyckelfaktorer
som finns presenterade dr verksamhetsforstaelse, kravstillning och sociala relationer.

Tabell 4.1 Sammanfattning av nyckelfaktorer ur del 1

Syn pa upphandling Syn pa anbud Informella faktorer
Ha koll pa
utvarderingskriterier . .
. . Sociala relationer
L1 Komplicerad Pris ..
Kénd
Referenser
Branschkunskap
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Omfattande Sociala relationer
L2 . N Verksamhetsforstaelse Verksamhetsforstaelse
Tidskridvande
P(zs1t1v el Svara korrekt pa Sociala relationer pa
storre . .
L3 . anbudet mindre upphandlingar
upphandlingar Pris
Tidskridvande
Demo Sociala relationer i
Kravstillning mindre upphandlingar
Bl Tidskrdvande Pris Engagemang
Byrékratiskt Kaénner till/ insatta i Lokal nirvaro
verksamheten Kénd
Hiammande i Kravstéllning ll;irs;)nelfneamnl
B2 vissa Utvéarderingskriterier Lol%algnéirvafo
upphandlingar Verksamhetsforstaelse

4.2 Analys av del 2

4.2.1 Analys av intervjuformulér fér leverantérer

Data ur diagrammet enligt foljande figur 4.2 visar leverantdrernas poédngsittning
betriffande viktiga variabler for framgang mot offentlig upphandling. I princip kan man
urskilja tre staplar som virderas hogt vilket &r pris foljt av uppfyllnad av krav och
sociala relationer inom offentlig sektor. Ser man nidrmare pa kravstdllnigen sd ar inte
den alls forvanande. Den utgor sjélva grunden for upphandlingen och uppfattas som en
mycket avgorande faktor for framgang i litteraturgenomgangen och har dven ett brett
stod fran samtliga informanter. Dock kan man se att relationer och sociala strukturer dr
en viktig ingrediens. Tvé av tre informanter rangordnar dem exempelvis hogre an till
exempelvis erfarenhet och varumaérke, vilket sdger en del om dess péverkan av offentlig
upphandling. Priset ar sérskilt utmirkande, exempelvis uppger L3 att de bdde ha vunnit
och forlorat pa runt omkring storleksordningen tiotusen kronor. I &vrigt fir dven
leveranstid och lokal nédrvaro ett visst inflytande. Aktérer pa lokal nivd har det
diskuterats en hel del om, men faktorer sdsom leveranstid har vi inte funnit riktigt
samma press pd vid systemupphandlingar inom offentlig sektor.
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Figur 4.2 Sammanstallt intervjuformulér, leverantérer

4.2.2 Analys av intervjuformulér fér bestéllare

Det som illustreras 1 foljande figur 4.3 ar bestdllarnas syn pa intervjuformuléret
betraffande variabler for framgéng inom offentlig sektor. Detta, vilket hér givetvis ger
oss en mycket intressant bild pa grund av att det & denna sida som beslutar om
tilldelning. Vid en forsta anblick mérker man att det inte &r lika synkroniserat som
leverantérernas diagram, men innehaller dndd vissa delar som 4r mer utmirkande.
Utifran diagrammets data kan man klart urskilja kravstdllningen som den mest
betydelsefulla variabeln. Detta ligger dven 1 stort sett i fas med vad som anges i1
leverantorsdiagrammet. Priset ses dven som en viktig del for framgéng, vilket vi fatt
konkreta och verklighetsnidra exempel pé 1 sektion 4.1.2.

Om man niarmare granskar fragor som ror miljo som en drivkraft for framging, sa
tenderar det inte alls att vara ndgot som &r i fokus for upphandlande enhet. Detta kan ses
som en aning forvanande da det de facto finns med som en parameter att ta hdnsyn till
vid upphandlingar i LOU. Vi ser dven att leverantorerna ligger forhéllandevis lagt pa
samma punkt, men man kan dnda se att detta med miljo, dr frdgor som de faktiskt
aktiverat i mindre skala.

“En affdr dr ju en relation, ndr mdnniskor trdffas. Sen dr det alla delarna runt
omkring, att man har referenser och kinner rdtt mdnniskor i en
organisation.” L2 (Bilaga 2, rad 79)

Vi kan dven urskilja ur diagrammet for bestéllarna att sociala relationer och nitverkande
ar betydelsefulla variabler inom offentlig upphandling. Detta ligger &ven i linje med vad
leverantérerna uppgett 1 diagrammet 1 figur 4.2, vilket dven kan illustreras med citatet
ovan av L2. Detta stimmer dven bitvis bra 6verens med vad som vi finner i var empiri
hos upphandlarna. Bdda ndmner att relationer dr viktiga for exempelvis samarbeten och
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aterkommande affirer ska dga rum vilket behandlas i sektionen 4.1.3. Dock sésom
framgér ur figur 4.5 s& har informant B2 ldmnat denna variabel i intervjuformuléret tom,
men uttrycker dnda att det ar vildigt viktigt att det fungerar pa det personliga planet, att
personkemin stimmer med konsulterna de faktiskt ska jobba med framéver vilket bland
annat framgér ur sektion 4.1.3.

Posne Bestéllare
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Figur 4.3 Sammanstallt intervjuformular, bestallare

4.2.3 Sammanstélining av intervjuformulér for leverantérer och bestéllare

I denna del sammanstélls svaren frdn intervjuformuldren av informanterna pd béade
leverantorens och bestdllare sida, som behandlats under sektionerna 4.2.1 och 4.2.2.
Detta illustreras visuellt i diagram enligt foljande figur 4.4 och som fortydligas under
tabell 4.1 1 tabellform dér dven en rangordning av inbdrdes karaktir presenteras for de
olika variablerna. Som bade diagrammet och tabellen visar sé &r det uppfyllnad av krav
som tveklost hamnar pd forsta plats, foljt av pris och sociala relationer som faktiskt
hamnar pé tredje plats. Det bor dven tilldggas att tva informanter 1dmnat denna variabel
om relationer tom sasom framgér ur tabell 4.1. Det gir dven att observera att arbete med
miljofrdgor dr den variabel som &r lagst prioriterad enligt tabellen 4.1. Detta géller dven
1 princip for variabel lokal aktdr och leverantorsstorlek, som dr tva av de variabler som
dven har tilldelats ldgre podng men som @nda diskuterats i analysen som betydande i
vissa synvinklar.
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Figur 4.4 Genomsnittligt intervjuformular, diagram
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Vid en nédrmare gransknig av bland annat variablen for leveranstid s finner vi en
intressant skillnad. Informant B2 har tilldelat denna variabel 20 podng medan resterande
informanter angivit 5 podng var enligt tabellen 4.1. Trots att denna variabel fatt relativt
hoga podng enligt diagrammet sé dr det ingen av informanterna hos varken bestéllare
eller leverantdrer som nadmnvért lagt vikt vid denna faktor under Ovrigt empiriskt
underlag. Liknande tendenser aterfinner vi dven for variabeln support, som fick nagot
jamnare fordelning av informanterna men till en l4gre totalpoédng.

Tabell 4.1 Genomsnittligt intervjuformular

. Genomsnitt
Informant/ ORI for
. L1 L2 L3 for B1 B2 .
Variabel . Bestillare
Levrantorer

Leveranstid 5 5 5 5,00 5 20 12,50
Varumairke 10 5 5 6,67 5 0 2,50
Pris 15 15 60 30,00 10 35 22,50
Lokal aktor 10 5 5 6,67 0 0 0,00
Support 7 3 5 5,00 5 10 7,50
Milj6 arbete 2 2 0 1,33 0 0 0,00
Leverantors storlek 3 10 5 6,00 5 0 2,50
Kravuppfyllnad 20 30 15 21,67 50 35 42,50
Antal &r i branschen 5 10 0 5,00 10 0 5,00
Sociala relationer 23 15 0 12,67 10 0 5,00

100,00 100,00
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4.3 Avslutande diskussion

Vi har fatt fram mycket relevanta data att analysera gillande upphandlingar av
systemutveckling mot offentlig sektor, vilket har varit vildigt positivt genom analysen.
Det faktum att vi d&ven kunnat fa empiri fran bada sidor av upphandlingen har ytterligare
bidragit till ett djupare och intressantare resonemang. Empirin har dven varit en vildigt
viktig resurs da det konkret inte finns s mycket relevant litteratur inom omradet for
uppsatsen, och genom analysen har vi fatt fram vildigt manga konkreta faktorer som pa
ett eller annat sitt antytts ge framgang. Forst och framst s& ger empirin ett brett stod for
alla de faktorer som vi hittade genom litteraturgenomgéangen sdsom vikten av att kunna
behirska anbudsformalia, motsvara systemets kravstéllning och utvdrderingskriterier.
Just detta, som handlar om kravstéllning och att méta systemets funktionalitet framgér
aven tydligt ur diagrammet under figur 4.4 dér det &r den faktorn som fick hogst poidng
bland alla informanter. Andra vérden i anbudsprocessen som vi funnit som positiva &r
verksamhetsforstaelse och engagemang.

Aven den fjirde och sista framgangsfaktorn fran litteraturen, som berdr att vara kiind for
bestéllaren, fanns det stod for framst hos leverantorerna. Exempelvis L1 som uppgav att
det var véldigt liten chans att kunna fd ett kontrakt utan att vara kidnd for offentlig
sektor. Det framgér dven ur de data vi fick under i1 figur 4.3 som behandlar
podngsittningen av variabler fran bestillare inom offentlig sektor ddr man konkret kan
se att sddant som varumaérke, storlek och erfarenhet inom branschen faktiskt spelar roll.
Det dr dven intressant att utdver att vi kunnat styrka alla faktorer genom empirin
dessutom faktiskt kunnat fa fram andra faktorer som utmarkande for framgéang.

Till viss del har vi dven konkret funnit att andra viarden utdver de som formellt ska ligga
till grund for bedomningen kan mycket vél spela roll for en affar. Mycket handlar om
viarden som relationer och mellan ménniskor och organisationer, att kdnna ratt folk och
dven sddant som att personkemin stimmer overens vilket exempelvis B2 pekar pa som
faktorer som gor att ett konsultbolag kan skapa fordelar. Det framgér dven ur figur 4.5
dér den genomsnittliga podngsattningen av bade leverantorer och bestillare presenteras,
dir man kan se att sociala relationer kommer pa tredje plats efter priset som avgorande
faktorer for framgang inom offentlig sektor. Vi kan dven se att anbudet, som dven
knyter an till framgangsfaktorerna av litteraturgenomgéangen, i princip ar det som é&r av
mest betydelse for tilldelningsbeslutet. Speciellt viktigt dr utvédrderingskriterierna som
samtliga informanter &r dverens om. Aven priset som framgér ur figur 4.5 #r vildigt
viktigt, det uppger dven B1 och B2 som bestillare har en direkt inverkan for utgangen i
en affar. Priset kopplar dven véldigt starkt samman till LOU, dir en upphandling
vanligtvis helt och hallet kan vara avgdrande pa priset. Dock som innan framhévts ar
upphandling ett s& pass komplext upphandlingsforemal att det &r vanligast med att
tillimpa flera kriterier.

Andra faktorer av verklig vikt vid offentlig upphandling som framkommit é&r
engagemang, referenser och lokal nédrvaro av leverantéren. Dessa faktorer dr dven lite
mjuka att ta pd, forutom referenser som inte helt ovanligt kan vara med som ett speciellt
utvirderingskriterium av formell art. Lokal nirvaro dr inte ndgot som behandlas som en
framgangsfaktor i ndgon av véra teoretiska kallor for uppsatsen, forutom i en artikel av
Murray (2001) som belyser att detta dr ndgot som lokala myndigheter varderar hogt vid
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upphandling vilket ocks& framgar ur sektion 2.3.1. Detta faktum finner vi dven i
empirin, kanske inte bara utifran att de vill virna om den lokala tillvixten men dven
sadant som lattare tillgidnglighet och support kan underléttas av en lokal aktoér. Dock
framgdr inte detta lika tydligt ur intervjuformuldret sdsom 1 ovrigt empiriskt underlag
dir ndrvaron virderats hogre. Till sist méste det dven framhéllas att dessa faktorer
givetvis maste sittas i relation till dess kontext, och det ar dven sé att varje upphandling
ar unik i takt med dess forutséttningar for den aktuella upphandlingen.
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5. Resultat och slutsatser

1 detta kapitel sammanvdvs i princip alla delar av vdr uppsats. Konkret avser kapitlet till att
besvara den forskningsfrdaga vi faststillt under kapitel 1 som handlar om framgdngsfaktorer
inom offentlig sektor och systemutveckling. Detta har gjorts bade med hdansyn till litteraturdelen

och den empiri som ligger till grund for uppsatsen.

Innan vért resultat presenteras bor det forst och framst klargoras att det dr véldigt svart
att identifiera och ddrmed konstatera allméngiltiga framgéangsfaktorer nir det géller
upphandling av systemutveckling mot offentlig sektor. Skédlen till detta &r flera.
Upphandling sker som bekant pd olika nivder och dirmed genom olika forfaranden,
undantag, rattskéllor och praxis att tillimpa. Vidare ar varje upphandling unik bortsett
frdn exempelvis ramavtal dir forfarandet &r ett helt annat, utvarderingskriterier och
podngbeddomning dndras. Utover detta dr det dven si att det regelverk som formar
upphandlingarna inte heller &r statiskt, vilket givetvis kan ha stor betydelse fran dndring
till &ndring. Allt sammantaget gor det sadledes att vissa typer av faktorer i en
upphandling inte nddvindigtvis betyder att det dr en framgangsfaktor i en annan. Till
sist for att knyta an till undersokningen, presenteras vér forskningsfrdga nedan enligt
fragestéllnigen 1 delkapitel 1.3.

»  Vilka faktorer dr av betydelse for framgang ur ett leverantérsperspektiv, for
upphandling av systemutveckling inom den offentliga sektorn?

Vi har trots detta med stod av bade litteraturen och empirin kunnat finna ett antal
faktorer som aterkommande &r av mer betydelse dn andra gillande framgang mot
offentlig sektor. Samtliga faktorer som hittats i litteraturgenomgéngen har tydligt
bekréftats av empirin som betydande for offentlig upphandling. Det har dven utifran
empirin kunnat konstateras att ett antal andra faktorer utdver de som identifierats i
litteraturgenomgéngen har reell betydelse for framgéng. Helhetsmissigt har vi totalt sett
funnit sju stycken faktorer som har en betydelse for framgéng.

» Korrekta anbudsformalia

* Att mota kravspecifikationen

» Vil uppfyllda utvirderingskriterier
= Att vara kidnd hos bestéillaren

= Sociala relationer

= Lokal nérvaro

»  Verksamhetsforstaelse

Samtliga faktorer har som innan sagts ett brett stdd i empirin. De tre sista faktorerna
som handlar om sociala relationer mellan individer och organisationer, lokal nédrvaro
foljt av verksamhetsforstaelse har vi dock upptickt utdver litteraturgenomgangens
framgangsfaktorer. Det &r dven intressant att konstatera att vi funnit att faktorer av mer
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informell karaktér sdsom exempelvis sociala relationer kan ha en viss betydelse for en
upphandling mot offentlig sektor. Avslutningsvis skulle det dven vara intressant att
studera inbordes betydelse ndrmare, vilket inte behandlas i studien. Dock kan man se
vissa fragment ur litteraturen men ocksd speciellt ur empirin att en vil mott
kravspecifikation och dartill dven vdl motta utvarderingskriterier dr bland de faktorer
som har mest inflytande nér det géller den slutgiltiga tilldelningen av kontraktet for
upphandlingsforemalet i friga.
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Bilaga 1, L1

Namn: Rune Svennelid

Foretag: Cybercom Sweden South AB

Position: Affarsomradesansvarig offentlig sektor
Anonymitet: Nej

Kopia pé transkribering: Ja

[

MA | Vi kommer att bérja med lite inledande fragor, hur ser din bakgrund ut inom utbildningen?

2 R1 Efter gymnasiet har jag ldst ekonomi och informatik, inga avslutade program dérfor att jag gjorde
det medan jag jobbade sé jag har studerat ett antal poéng pa vigen.

3 MA | Arbetslivserfarenhet?

4 R1 Inom forsiljning och IT, varierat dir emellan och det de omrddena och mest inom Telecom.

5 DU | Hur ldnge har du arbetat inom den hér branschen?

6 R1 Jag borjade jobba 1976 och jag har varit med lénge nu och jag har jobbat 20 ar i sélj positioner och
10 ar inom IT och det &r bade som bestéllare och IT utveckling.

7 DU | Inom Malmo?

8 R1 Nej det dr mest i Helsingborg. Det dr bara Malmé de fyra senaste aren. Innan har jag hallit mig i
Helsingborg

MA | Hur ér er medverkan inom den offentliga sektorn?
10 R1 Tva olika roller. Vi pratar om segmentansvar for offentlig forvaltning for sédra Sverige och det

betyder att jag ansvarar for att ligga upp strategier, marknadsplaner, bearbetningsplaner,
bevakning av upphandlingar och se till att engagera och sprida budskap till dvriga organisationen.
11 DU | Ar du med i privata upphandlingar?

12 R1 Det hdnder men det &r vildigt lite, jag jobbar mest pé den offentliga sidan.

13 DU | Bolagets medverkan som helhet mot den offentliga sektorn?

14 R1 Bolaget har inte arbetat sdrskilt mycket pa den offentliga sidan tidigare. Vildigt fokuserad pa
privat industri, tung utveckling, teknisk utveckling och teknisk forsiljning vilket ar helt annan typ
av verksamhet &n vad det handlar om att jobba mot offentlig verksamhet.

15 DU | Kundbas hur mycket?

16 R1 Hur mycket som é&r offentligt?

17 DU | Japrecis

18 R1 10 % offentligt

19 MA | Upphandlingsprocessen, dina synpunkter dér?

20 R1 Det beror lite grann pé vilken volym man ska upphandla. Det finns ju en forenklad upphandling
som ger kommunerna ritt att shoppa lite enklare. Den &r ju enkel. Men om vi ser de stora
upphandlingar, offentlig upphandlingen oavsett EU upphandling eller inte s& &r det ju en otrolig
komplicerad process. Det kriver otroligt stora investeringar fran de foretag som levererar anbud.

21 DU | Hur stora afférer &r ni med pa?

22 R1 Jaa, anbuden vi har ldmnat in de senaste tiden ligger pd mellan 50-75 miljoner. Vi dr dven pa
mindre naturligtvis. Vi har inte tagit oss an strre anbud &n sé ldnge.

23 DU | Utveckla gérna lite dér med problemen och formalia, din syn pa dem processen kontra de mindre
da?

24 R1 Jaa en av svdrigheterna dr ju att trots att det finns formalia sa dr sen da upphandlingarna véldigt

olika. Det betyder att vi som leverantor kan ateranvinda en viss del av material som vi har gjort
men det dr vildigt mycket som maste nyskapas varje gang, vilket gor att det blir dyrt och vi véljer
verkligen dé vilka anbud vi vill svara pa. Det dr klart vi svarar inte pé allt for det tar for mycket
energi. Och det gor ju egentligen for kommuner d&, att de fa firre anbud for att processen ar si
komplicerad. Att formatet och strukturen pa upphandlingen ir sa véldigt olika.

25 DU | Upplever de det som ett problem eller &r det mera ni eller?

26 R1 Det dér 4r en spannande fraga darfor att det ar véldigt séllan en kommun handlar av ndgon déar de
inte sen tidigare har en relation. Du kan inte hitta ett anbud, svara pa det och vinna. Det &r nistan
en omdjlighet. Det dr t.o.m. att jag skulle rekommendera er att forska pa det.

27 DU | Hur ldnge har ni haft offentliga kunder?

28 R1 5 ar kanske, det kan ha funnits ndgra mindre offentliga kunder tidigare men de &r inte vunna
genom offentliga upphandlingar. Det har vil varit specifika kompetensomraden dér vi har varit
unika som vi har kunnat fa uppdrag.

29 DU | Hur har ni lyckat sla er genom barriéren?

30 R1 Kontakter. Det blir vil sa att séiga efter att vi har varit kind pa marknaden, att ha kontakter med
personer som har behov av nagonting specifikt som vi kan leverera.
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31 DU | Inom kommun och landsting?

32 R1 Ja, ja precis

33 MA | Sasociala aspekten spelar ganska stor roll?

34 R1 Absolut, jag skulle vilja séiga att det &r en av dem avgorande punkterna i en offentlig upphandling.
Att ha en relation. Jag kan beritta att jag har haft ett motsvarande jobb pa ett annat foretag dér vi
jobbade med att svara pa offentliga upphandlingar och nir jag fick ansvar for den enheten sa
forbjod jag personalen att lamna offerter. Det finns inga som helst anledning att 1dmna en offert till
nagon offentlig myndighet som du inte har en relation med sen tidigare. Det &r min erfarenhet av
att svara pa offentliga upphandlingar.

35 DU | Ok, s& om nigon inom ett landsting hénvisar till ndgon annan...

36 R1 Det dr nagon slags nitverk. Inom landstingen det &r jitte viktigt... det finns antal organisationer
som man kan vara med i att man tréffar folk, att man visar upp sig. Jag menar inte att man ska vara
jétte kompis och att det sker oegentligheter pa det sittet men att inte vara kind é&r ett stort problem
nér man ldmnar in ett anbud.

37 DU | Under troskelvérde, dar ar lite lattare att komma in?

38 R1 Ja det &r det... men vi har inte satsat pa de delarna &n sa ldnge. Det dr ofta sa pass ldga belopp och
om man inte dr med sen tidigare kostar det mer 4n det smakar. Det maste finnas lite mer substans i
ett anbud om vi ska engagera oss.

39 DU | Hénder det att ni blir inbjudna direkt fran exempelvis kommunniva?

40 R1 Nej det kan jag inte pésta

41 MA | Vad anser du bidra till framgang och kontrakt inom upphandling i anbudet?

42 R1 Det viktigaste dr ju att matcha anbudet med de utvdrderingskriterier som dr publicerade. Att visa
att man &r stark pa dem punkter. Det dr avgorande for att man ska kunna komma pa plats. Och sen
dr det som sagt att vara kind hos bestéllaren.

43 DU | Prisianbudet, vad anser du om det?

44 R1 Det dr ocksa med ett av utvdrderingskriterierna och dr kraven tydligare i upphandlingen sé ar priset
vildigt viktigt dirfor att da ir ju priset kopplad till en viss 16sning. Ar det dir emot sa att kraven &r
sa att man far fria hiander for att skapa en 16sning, da kan ju de olika leverantdrerna leverera valdigt
olika 16sningar. D4 &r inte priset lika viktigt. D& kan afférslosningen vara viktigare. Det beror hur
upphandlingen ser ut skulle jag vilja siga.

45 DU | Du pratade om att vara kind hos bestéllaren, hur gér man sig kind?

46 R1 Traditionell marknadsforing och traditionellt sédljararbete, se till att besdkaren talar om vad vi kan,
visa att vi finns och visa vad vi kan. Det dr den typen av kéndisskap jag menar.

47 DU | Ar det pa personlig plan som man kan dka och sélja in sig eller ir det mer bolaget som sadant?

48 R1 Forsiljningar ar alltid personliga, alltid. Aven om representerar foretag si ar forsiljning alltid
personligt.

49 DU | Det ér din uppgift att halla kontakt med alla?

50 R1 Med vissa, men jag ser ju ocksa till att vi gemensamt agerar pa samma sétt. Vi dr flera som jobbar

mot den offentliga marknaden. Jag hinner inte med alla.

51 DU | Vilka aspekter &r det ddr man ska tidnka pé konkret for att né framgéng?

52 R1 Nir det giller den personliga bearbetningen &r inte kommunerna annorlunda 4n andra foretag. Det
handlar om att du ska veta vad du vill, att du har ett budskap, att du kan kommunens eller
organisationens situation. Att du har kunskap om hur deras situation &r. Hade vi pratat privat
foretag hade vi sagt bransch kunskap. Det &r lite grann samma sak hér. Sen géller det att vara envis
och uthallig. Inte ligga pa s att man blir obekvdm utan att du maste jobba s& pass ldnge du skapar
en relation med personerna i fraga att ni har fortroende och forst dér efter kan du borja affédrer.

53 DU | Har du regelbundet kontakt eller?

54 R1 Det beror pa. Om vi tittar pa kommunerna sa har vi segmenterat dem sa ”de hér &r vi intresserad
av, ddr behovs det mer kontakter och flitigare bearbetning” och dér vi inte intresserad av sa har vi
kontakt kanske en géng om aret. Det beror pa vad vi vill komma med respektive kund.

55 DU | D& har vi néstan berért den andra punkten lite dér ocksd, som en leverantér da, marknadsforing
och kéndiskap och produkten ska fungera bra.
56 R1 Vart problem som konsulthus &r att vi har for lite produkter. Vi sdljer inte licenser, vi séljer

utveckling och utredning i form av konsult tjdnster och det gor att de mindre kommunerna inte &r
sarskilt intressanta for att de inte har rad att utveckla nagonting fran borjan. Det &r stora kommuner
som har rad att gora detta. Och det gor ocksa att vi bestimmer vart vi vinder med kontakt med
kunderna. Just det hér att vi utvecklar ndgot som kunden vill ha gor att véar produkt &r kunskap. Vi
levererar 19sningar sdsméningen men bara det som kunden bestéller och vill. Det &r ju inte ett
fardigt programpaket som vi levererar till kommuner utan det &r att 19sa specifikt behov som ingen
annan har gjort lite tidigare.

57 DU | Ar det nigonting annat som leverantdr som kan spela roll tycker du?

58 R1 Det har vi varit inne pa tidigare, referenser, vad vi har gjort tidigare pa den hir marknaden och
inom offentlig forvaltning. Det &r alltid viktigt.
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59 DU | Kaénner du att de andra bolagen inom koncernen backar upp dig och hjélper till mot den offentliga
sektorn?

60 R1 Ja de gor dem ju dérfor att vart Stockholms bolag har jobbat mycket mer med offentlig forvaltning
an vi har gjort och dér finns det en storre erfarenhet och det betyder ocksa att om vi har en affar
som vi behdver en specifik kompetens sa kan vi anvidnda deras personal for att vara starkare 1 ett
anbud.

61 MA | Motesforhandlingar, om man téanker sig direkt?

62 R1 Det &r alltid att foredra men det &r inte for ofta det forekommer pa den offentliga sidan. Ofta ar det
ju slutna anbud. Man ldmnar in sitt svar och véntar. Sen fir man hoppas pé det bésta och det
trdkiga med den hér branschen é&r att tvaa réknas inte.

63 DU | Om du far chansen att presentera dig och ditt anbud, dr det ndgot dir du kéinner att det &r viktigt?

64 R1 Det giller att tinka till och fokusera pa de saker som dr viktigast for kunden och se till att matcha
det vi ar starkas pa. Det géller att koppla kundens behov med vara styrkor och se till att de matchar
och det &r det viktigaste i en presentation. Att visa att vi har forstatt deras problem.

65 DU | Sen kommer vi till en annan viktig frdga som vi har berort lite ocksd, dimensioner utdver
lagstadgade och beddmningsmadssiga kriterier?
66 R1 Jaa som sagt de har vi varit inne pa och det &r relationer och sociala aspekter och varumairke. Att

kénna pa marknaden, nér det géller kommuner kan det faktiskt vara lokal nédrvaro som é&r viktig.
Det ér vil de mjuka kriterierna tror jag.

67 DU | Det finns inga andra mjuka virden som du kénner kan vara lite av framgang?

68 R1 Nej, det &r de som dr viktiga. Sen dr det naturligtvis nétverket pa kunden. Var har dem sina
kontakter, dr vi kdnda hos deras kontakter. Finns vi med i samma nétverk, jag menar det finns ju
samarbetsorganisationer och upphandlingsorganisationer diar man tréffas. Men da &r vi inne igen i

relationer.
69 MA | Vid lika bedémning, vad anser och erfar du spelar roll for valet av en leverantor?
70 R1 Det forekommer inte att tva leverantorer har fatt lika bedémning. Jag har aldrig varit med om det

att man har tva vinnare, da tror jag att det dr de mjuka faktorerna som avgor. Oavsett hur mycket
man gor s objektiva kriterier som mdjligt sa dr det trots allt ménniskor som gor vérderingar och
det blir subjektivt. Och nér det blir subjektivt da finns de mjuka kriterierna med i bakgrund oavsett
om vi vill att de finns dér eller inte och oavsett om kommunen sjélv vill att de finns dér eller inte s&
finns dem. De gér inte att bortse fran. Det dr darfor som jag séger att den personliga relationen &r
viktig dérfor att de paverkar dven om de inte &r tinkt att gora det.

71 DU | Bradet ér just det vi vill &t...

72 MA | Nista fraga dr nog besvarad sa vi hoppar dver den. Vilka misstag bor en leverantdr undvika i en
anbud?

73 R1 Det finns naturligtvis manga. Den ena ir att du inte ska forringa dina konkurrenter dvs. nedvérdera
eller tro att de &r sdmre att du ska ga in i marknaden med attityden att du vinner. Ett annat misstag
dr att inte ha stenkoll pa utvérderingskriterierna. Har du missat dir dr du kord frén borjan.

74 DU | Hur sitter ni er kring de hér kriterierna, sitter ni och diskuterar mycket omkring eller?

75 R1 De édr sé viktiga att vi ldgger ner véldigt stort fokus, vdldigt stort arbete pa utvarderingskriterierna.
Vi dissekerar dem i detalj och bestimmer en dokumentstruktur hur det ska vara uppbyggt och
bestdmmer vilka kriterier som ska besvaras sen har vi kvalitetskontroll efterat sa vi ser att allting dr

besvarad.

76 DU | Hur manga &r det som sitter med?

77 R1 Det beror ju pa anbudets storlek. Just nu har vi ett anbud igang dér vi &r fyra personer som jobbar
pa heltid.

78 DU | Vad ér vanligt forekommande kriterier?

79 R1 Priset ar ju en. Kvalité forekommer ocksa. Det handlar t.ex. i vart fall ar vi da ISO-certifierade och

har inbyggt kvalité system i foretaget vilket for oss &r vildigt viktigt. Sen handlar det om
leveransformaga, nir kan vi leverera, organisationen, hur organiserar vi en leverans och innehallet
i leveransen, hur motsvarar det kundens krav. Den typen av fragor.

80 DU | Om man tittar pa kvalitet, hur hanterar ni dessa fragor som &r mer svarmétbara?

81 R1 Nu ér vi tillbaka igen till subjektiviteten. Just nér det géller mjuka faktorer i anbudet sa &r det svart
att tolka. Aven om det finns metodik for att gora detta sa ir det svart.

82 MA | Misstag under forhandling, vilka kan finnas och hur kan man undvika dem?

83 R1 Du kan alltid missbedoma situationen. Du kan alltid forutfattade meningar, vad som &r rimligt och
inte rimligt. Men det viktigaste dr att forbereda sig for en forhandling, ordentligt. Dér géller det att
titta pa vilka vérden du &r beredd att diskutera nér det dr forhandling. Bade kunden och vi vill ju
komma ifran en forhandling som en vinnare. Det géller ju att hitta de faktorer. Hamnar du bara i
prisforhandling sa &r det svért. D& far man bestdmma sin ldgsta niva och sta fast vid det. Sen beror
det pa lite grann hur kunden agerar under en forhandling. Dérfor ibland sé kan du ju ha kénslan att
du faktiskt dr vald som leverantdr men det &r detaljer man ska reglera i en forhandling. Den typen
av forhandling dr enklare att hantera &n om du ser att det finns tre leverantérer kvar och sé gar
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kunden och forhandlar med alla tre. Jag har t.o.m. varit med om forhandlingar dar kunden har haft
tre leverantdrer i tre olika rum och sjdlv gétt runt mellan dem.

84 DU Det later som forhor. ..

85 R1 Nastan hehe men det forekommer

86 DU | Det dr vanlig forhandlingstaktik som ocksa géller sé klart

87 R1 Jaa det dr ingen skillnad pé offentlig férvaltning med andra nér det géller att forhandla. Det finns
sdrskilda kurser att 1ésa.

88 DU | Generellt sett misstag, om man tittar mer specifikt pd den offentliga sektorn, &r det ndgonting du
kan séga att en leverantor har gjort det hir som inte var bra?
89 R1 Vi har varit vildigt mycket inne pa relationer. Fran serios foretagssida géller det ju professionell

relation pa en viss niva. Gar du for langt s& hamnar du alltid i risken att bli missténkt for muta eller
pa natt annat satt skaffat dig fordelar som inte &r rimliga. Vi har ju sett ett antal av den typen av
affdrer i tidningar. Dér giller det ju verkligen att halla griansen. Det r ett dunder misstag du kan

bega.
90 DU | Om man séger att en leverantdr gér ut och dter middag med kommundirektdren, hur anses det?
91 R1 Det tror jag dr helt ok men dér nagonstans gar grinsen. T.ex. i tidigare arbete sé har jag varit pa

besok pa missor och liknande och jag har haft med mig representanter fran kommuner. D& &r det
alltid viktigt kommunen sjdlv betalar resan och hotellet osv. Sé att inte vi som foretag bjuder pa
det. Det dr jatteviktigt att ha den klara markeringen.

92 MA | Den sista fragan da, kanske vi ocksé tyvérr har berdrt den redan lite men dven viktig, hur anser du
det skiljer sig mellan privat och offentlig upphandling for framgéngsaspekten?
93 R1 Det finns flera dimensioner av den fragan tycker jag. Den ena ér att professionell upphandling pa

privata foretag och offentliga foretag av storre affirer skiljer ofta inte sérskilt mycket. Ddremot nér
du har en relation med privat foretag, du har ett fungerande samarbete och ni har gjort affarer
sedan ldnge, da blir det ofta inte en ny upphandling utan da fortsdtter man samarbetet som &r
vilfungerande. D4 gar man vidare och har en utvecklande situation dar man verkligen gynnar
varandras verksamhet. P& den offentliga sidan kvittar det hur bra jobb man har gjort tillbaka i tiden
sa du vérderas dnda pa nytt varje gang. Det &r en vildigt stor skillnad pa det séttet. Affarer pa den
privata sidan kan du gora vildigt enkelt dver en kopp kaffe och det kan vara hela spannet upp till
en stor upphandling. Sa det gar inte att jimfora, de dér enkla typerna av afférer finns inte pa den
offentliga sidan.

94 MA | Ar det nagot mer du vill tilligga som du tycker vi borde ha med?

95 R1 Nej jag tycker vi har varit genom de flesta omraden hir sa det dr nog ok.

96 MA | D4 tackar vi for oss och vi stinger av bandet hér.
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Bilaga 2, L2

Namn: Per Wargeus

Foretag: Avensia Innovation AB
Position: VD

Anonymitet: Nej

Kopia pé transkribering: Ja

1 DU | Viborjar med lite inledande fragor, er bakgrund inom utbildning?

2 R2 E-sektionen, elektroteknik frén 1982 till 1987. Ekonomihogskolan, 60 poing foretagsekonomi,
1999 till 2002.

3 MA | Arbetslivserfarenheten, hur ser den ut?

4 R2 Det dr egentligen det sen 1987, nér jag blev klar. Sa jag har varit i IT-branschen 21 ar. Jag har alltid

startat mina egna verksambheter, sa jag kanske har aldrig varit anstélld mer &n i... jag har alltid haft
mina verksamheter som jag har sjilv byggt upp.

5 DU | Var det direkt efter... eller hur kom det sig att det blev den banan?

6 R2 Det borjar egentligen lite tidigare for jag startade ett bolag med en kompis 1982 nir vi pluggade
sen hade jag egentligen tinkt stinga den handelsbolaget som vi hade da, 1987 nir vi blev klara.
Han ldste kemi inom biokemi och fick en jéttebra tjanst och sen fortsatte jag ett halvér sjélv och sen
da var det vél den eran ndr PC kom och...

7 DU | Det var inom IT ocksa?

8 R2 Ja det var inom IT, sa att jag borjade titta pa den och borjade utveckla lite applikationer da ocksa.
Det var rétt mycket hardvara vi sélde. Sen var vi ju elektroingenjor sa det blev en hel del elektronik
ocksa, lite svarta lador. Egentligen, vi gjorde allt som vi tyckte var kul. Och sen véxte det hér och
sen borjade vi sélja mer och mer datorer och vi bérjade lite med nétverk och bérjade leverera

affarssystem.
9 DU | Var det under studietiden dé eller?
10 R2 Nej det var frén 1987 da nér vi startade forsta aktiebolaget.
11 DU | Och det var mer hérdvaror ocksa dér?
12 R2 Det var hardvaror, framforallt bara hardvaror i borjan.

13 DU | Nar gick du &ver till mjukvaror?

14 R2 Det borjade vil i borjan pa 90 talet, da vi borjade sdlja aftarssystem. Vara kunder fragade “’kan ni
inte sdlja affarssystem ocksa”, ”Ja visst” svarade vi ocksd och vi kollade lite pa det. IT branschen
var sé liten va, sé det egentligen gick och ha ritt sa hyfsat bredd och dnda vara trovérdig och kunna
saker, det gar inte idag.

15 MA | Hur ér din medverkan inom den offentliga sektorn?

16 R2 Hur ténker du d&?

17 MA | Som leverantor

18 R2 Som leverantdr, ja fran och till har den varit véldigt stor och jag ldrde kdnna Bosse Kjellmark och
jag hade Faktum som bolaget hette, Faktum Data som jag startade 1987. D4 fick vi rétten att silja
Compaq datorer 1989, och sen fick jag reda pa att det var en offentlig upphandling som skulle
goras 1991. Den ldmnade jag in och da var det ett litet bolag med 12 anstillda da och da var det
Malmésldns Landsting som skulle handla upp datorer och handla upp intrastrukturtjanster, bygga
nétverk och s vann vi den och det var da jag lirde kdnna Bosse Kjellmark. Det gjorde ocksé att
var... lagkonjunkturen 1991-92, det var oerhort tufft men vi fick den affdren och det blev sa stort
genomslag. Vi fick en helsida i sydsvenskan, jag var pa 16psedeln, litet bolag liksom och det gjorde
att vi fick en véldig fin utveckling av verksamheten, vi dubblerade omséttning och kommande &ren
anstillde vi och 1996 var det di vi omsatte 160 miljoner och hade 60 nistan 70 anstdllda och vi
fanns pa tre orter i Skéne.

19 MA | Vildigt stor paverkan da ...

20 R2 Ja mycket stor paverkan, mycket jobb ocksa, och mycket prispress men samtidigt s& larde vi
kénna... d& hade vi jobbat mycket med offentlig forvaltning, de var en stor kund till oss och sen
blev det region Skdne med Kristianstad och Malméhuslédns landsting. Sen har det varit i andra
sammanhang, senare har det varit med operationsplaneringssystem t.ex. som vi har utvecklat mot
universitetssjukhuset och det har ju ocksd varit att jag var med hela sjukhuset och fa triffa alla
klinikchefer att enas om en operationsanmilan och det &r ocksé ett omspannande system som &r
hjértat i verksamheten pa sjukhuset. S& det var ju mycket verksamhetskritisk system. Sen har vi
gjort andra system i den offentliga sidan allt ifrén boka konferensrum till kommunsystemet vi har
med Mashie.

21 DU | Hur langt upp i landet...

22 R2 Ja det ar hela Sverige, Pited, Luled, Boden, Boliden med mera.
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23 DU | Ar det diven statliga verk som ni verkar mot?

24 R2 Jodé, om du tar pa E-learning sidan da sa &r ju regeringskansliet, luftfartsverket, konsumentverket
och integrationsverket...

25 DU | Rétt man vi har kommit till... hur ldnge &r det... 4r det under 90 tal eller 2000 talet som ni har bygg
upp allt eller?

26 R2 Det dr frén borjan av 1990 talet och sen framét. Egentligen kan man sédga att det &r Malmohuslins
landsting och Bosse Kjellmark som gjorde att jag borjade jobba sa aktivt mot offentligt férvaltning.
Sen har det alltid varit bra ocksd nér det var lagkonjunktur har ju oftast offentlig forvaltning
investerat, da dr det ju bra att vara en s hér leverantor ocksa.

27 DU | Det ér du som har hand om offentliga affdrerna eller?

28 R2 Nej det ér flera stycken som har det men jag dr en av dem. Men jag kénner till alla, det ar inte alltid
jag som hanterar dem.

29 DU | Hur stor del av er omsittning &r privat kontra?

30 R2 Idag skulle jag tippa pa 30/70. 30 offentligt och 70 privat

31 MA | Vidare till upphandlingsprocessen, vad &r dina synpunkter for processen for offentlig upphandling?

32 R2 Den ér ju rétt sa omfattande, det tar mycket kraft att limna in ett anbud. Nar man vl vinner dem sa
ar det ju jétte trevligt men nir man inte vinner dem s& har man lagt ner vildigt mycket tid. Det &r
oftast en manmanad man kan l4tt ldgga ner pa en normalstor offentlig upphandling. I vissa fall kan
man tycka synd om kunden da ocksé for manga gangen nér vi ér ute och presenterar en 19sning sa
ville dem ju gora en affir med oss for att de ser ju att det hér &r en perfekt match... men sa kan de
inte va... for att de maste gora en offentlig upphandling. Da blir det ocksé lite knepigt, for da
kanske de riktar den s att sdga s att vi ska vinna affiren men det far de egentligen inte géra men...
det blir lite knepigt situation. Plus sa r det lite svért for mindre leverantorer att komma in och gora
dem hir offentliga upphandlingarna. Det ar vissa krav som man ska uppfylla i form av soliditet och
mycket mycket annat.

33 DU | Ja precis, vad tycker du om det?

34 R2 Jag forstar ju dem samtidigt ocksa att de vill ha en stabil leverantdr som kan leverera men det &r
inte alltid sdkert att det dr den bédsta 16sning for kunden. Och det dndrar man ocksa i
upphandlingsreglerna att man egentligen... som nér jag vann en upphandling nu med Stockholm
Stad och ett antal verk... i manga kategorier hamnade vi ju forst och det var ju bra for oss va men
de som hamnade pa plats tva eller tre kanske egentligen har béttre person for att utféra uppdraget
dn vad vi har. Vi kanske inte alltid kan se till att f& den hér leveransen dndé, men vi kanske har
sdmre personer.

35 DU | Var det ny utveckling eller var det nagra befintliga produkter?

36 R2 Det dr en heldel konsultupphandling dér de véljer upphandling av konsulter eller IT-tjénster. Det
finns en upphandling i Verva som heter IT-tjénster.

37 MA | Jo vi kédnner till den, dr ni med i ramavtalet eller?

38 R2 Ja vi dr med i dem, vi dr med tillsammans med IT-huset i Stockholm som ledde upphandlingen
med ett antal mindre leverantorer.

39 DU | Over och under troskelviirde, din syn pa processen, vi har forstatt att den ir riitt s kriivande. ..

40 R2 Det dr samma sak dir ocksa att det kanske inte har hdnt oss men det forekommer att ibland har man

styckat upp afférer da for att fa in dem under troskelvirden.

41 MA | Det far man egentligen inte géra?

42 R2 Nej det far man inte men det beror pa vilket landsting eller vilken kommunal férhandling det ér...
Vi har sett det 1 nagon affdr som vi har forlorat, sa sag jag att det hdnde da. Men visst det skulle
kunna hgjas.

43 DU | Ja tittar man pa beloppen sa dr det lite lagt...

44 R2 Det ar vildigt lagt det

45 DU | Vilka storleksklasser &r det ni har mest forhandlingar?

46 R2 Menar du i pengar eller?

47 DU | Japrecis

48 R2 De stora affdrer vi gjorde var operationsplanering och den lag mellan en till tre miljoner. Sen kan
det vara att man ska in ett litet register och kanske en sddan 16sning dr pa tva till trehundra tusen.

49 DU | Da blir det direktupphandling da eller?

50 R2 Har man inte ramavtal da s& maste de ju upphandla den och da kan man tycka att dra igdng en
sadan process for en sadan relativt liten kostar badde kunden och leverantdren réitt mycket pengar
och dér tycker man att de borde hdja troskelvérdena.

51 MA | Vad anser du bidra till framgang och kontrakt inom upphandling exempelvis i anbudet?

52 R2 Egentligen storsta framgangen dr om vi far triffa kunden 6ga mot 6ga, sa man kan pa ndgot sétt
bygga en relation. Det dr egentligen, det dr da vi har gjort affdrer. Ménga ganger ldmnar man in ett
anbud pa papper och da har det varit lite kort, vi har vunnit sddana afférer ocksd men... och sen
tror jag vél ocksa att har man forstatt kundens behov och vad de dr ute efter och kan fanga det
ocksa i ett anbud. Det &r inte alltid priset, manga génger &r det priset, det beror pa hur de sitter
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poédngen. Det dr ocksa roligt att se att man vill ha mer pa funktionalitet och anvindbarhet s& man
viktar dem lite olika. Det kan ocksé gynna oss.

53 DU | Det hir med kvalitet och funktionalitet, upplever ni det som ett problem att formulera det pa papper
vad ni egentligen kan fOr det dr svért att médta i forvdg innan det ar tagbart...

54 R2 Jo det dr det ju men ddr kan man ha referenser som kan bekrifta ens historia att man har byggt upp
verksamhetskritiska system, gora en kontroll pé patientsékerhet och si vidare att vi har validerad
data som matas in och ut. Det dr lite mjukt att ta pa.

55 DU | Samma frdga som leverantor...

56 R2 Det dr en utmaning for oss. Oftast har ju en storre leverantor resurser med ménniskor och kan sétta
in dem i olika kommittéer och kan mer péverka utvecklingen mer. Om du tar véarden till exempel
nagon kanske kan engagera sig i 24 timmarsmyndigheten mot kommunerna och sa vidare. Och
vara med och driva fragor inom det arbetet som sen ocksé gynna en sjilv som leverantdr. Da har ju
mindre leverantdrer svarare, sa det dr en utmaning, och egentligen vara med pa rétt nivaer. Manga
stora leverantorer umgas ju ocksd med ledningen ocksd om man tar landssting... och har relationen
direkt sen manga ménga &r tillbaka. Dér &r ju svart som en liten leverantdr att ta sig in. Det blir ju
en tight koppling som kan svart att sla hal pa i bérjan.

57 DU | Marknadsforing och sddana bitar...?

58 R2 Det jobbar vi mycket med. Det dr mycket relationsmarknadsforing, att tréffa kunderna, att gora
aktiviteter, att bjuda in pa seminarier och mycket méassor. Vi forsoker triffa kunderna fysiskt sa
mycket vi kan, de som fattar besluten. Och sen &r det naturligtvis en del utskick ocksa, forsoka att
fa publicitet genom tidningar osv.

59 MA | Métesforhandlingar med offentliga sektorn, framgang dér?

60 R2 Ja ndr man kommer till forhandlingsbordet sa blir det ju att bada parter gér ndgonting tillsammans
och vi har inte upplevt ndgra problem.

61 DU | Om man séger att det &r ett par stycken bolag och sa bestillaren, dr det nagot viktigt och konkret
som du kénner att det dr viktigt att l4gga in i forhandlingen da?

62 R2 Det dr egentligen alla argument som man har tagit upp i anbudet. Oftast ndr vi kommer in i
forhandlingsdiskussion blir det mer att diskutera nér det sker leverans, vad hdnder om inte leverans
sker inom en viss tid, viten... och vilka resurser vi kommer att anvénda oss av, pris. Oftast har man
kommit rétt sd langt med priset ndr man kommer till férhandling, det kanske dr andra delar som
man forsoker att fa in. Vi upplever inte att vi har haft nadgra problem nér vi vél har kommit dit.

63 DU | Om man tittar pd dimensioner som ligger utanfor lagstadgade och bedémningsmassiga kriterier, dr
det nagot du kdnner som kan bidra till framgéng?

64 R2 Grejer som vi inte far gora da eller?

65 DU | Egentligen inte, men andra faktorer som kan spela roll men som inte &r med bedomningen.

66 R2 Allt det dér dr ju borta, det dér som fanns tidigare for 15-20 ar sen dér inkopsledaren fick en cykel
nér man bestéllde en affr. ..

67 MA | Mallorca resa...

68 R2 Ja, sadant forekommer ju inte ldngre som tur dr. Jag tror nog mer att ménga beddomer kanske etik
och moral, att det &r en bra leverantor att gora bra affirer med och naturligtvis lite miljé borjar
ocksa komma in, den typen av fragor ocksd om du dr miljo certifierad och sa vidare.

69 DU | Ar ni certifierade?

70 R2 Vi har inga fardiga certifikat, vi har policys. Vi skulle kunna certifiera oss om vi vill men vi dr inte
sa gamla sedan la april, det kommer nog att komma. Sen ar det ocksa hur de ser pa anstillda och
personalpolicy och lite sidana grejer. Det dr ocksé sadana grejer som tror jag spela in. Det var
déarfor vi vann affiren med integrationsverket t.ex tror jag mycket att vi har blandad grupp
anstéllda, frdn andra nationalitet, vi har anstéllda frdn indien och ryssland och sa vidare.

71 MA | Var det flera leverantdrer innan ni vann den som de hade att vilja mellan?

72 R2 | Ja.

73 MA | Sé de bedomde utifran de hir mjuka faktorerna?

74 R2 Det &r det man inte vet... Jag tror nog undermedvetet... jag tryckte ju pad de hér sakerna och jag

larde mig vad integrationsverket dr for ndgonting och vad de gor for nagot, och da forstod jag hur
de ténkte i sin vardag och naturligtvis tar jag upp de hér bitarna som jag tror omedvetet paverkar
dven om det var upphandlingsunderlaget och kravspecifikationen och de hér grejerna ska uppfyllas
sa tror jag dnda de hér virderingarna kommer dnda in pa nagot sétt och det &r ménniskor som ska ta
beslut.

75 DU | Det ska bli intressant att se er upphandla mot kriminalvarden.

76 R2 Da ska vi anstélla tjuvar, hehe

77 DU | Jag forstdr vad du menar, det &r det hér vi vill 4. Anpassning till verksamheten, hitta nagra
nyckelfaktorer dir och kora pa det. Ar det ndgonting annat som du kénner att det hir liksom bidrar
till framgéng. Mjuka, sddant som dr svart att méta...

78 MA | Vivill  de som inte &r lagstadgade, sdidana som du sa omedvetna faktorer som vi vill at

79 R2 Det dr mycket kundspecifikt, vad kunden har for verksamhet. En affir dr ju en relation, nir
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ménniskor triffas. Sen dr det ju alla delarna runt omkring, att man har referenser, kidnner rétt
ménniskor i en organisation och sen far man titta pa de delarna som man vet, de dmma punkterna.
De forsoker man ocksa att fa fram, vissa att dem har vi tidnkt pa och det hdr kan vi, lite utover
kravspecifikationen. Men det &r lite specifikt frén kund till kund.

80 MA | Nasta frdga ar vél ungefér besvarad, lika bedomning. Har du varit med négonting dir det liksom
blev lika i beddmningskriterier pd nigot sitt dir tva leverantorer har haft samma poéng.

81 R2 Jag har aldrig varit med om att det har blivit exakt lika. Det har varit vdldigt ndra nagon gdng men
aldrig lika.

82 DU | Ar det priset som har avgjort da?

83 R2 Det dr egentligen den hir podnggraderingen. Sen &r det ju ocksd 10 olika saker som bedéms. Och

sen far man olika poéng pa de hir olika sakerna och om det nu skulle vara lika kan man naturligtvis
hoja podngen pa ndgon liten del da kanske man tycker att funktionaliteten pa den var lite béttre i
det hér systemet, den andra var lite simre men aldrig varit med om att det har blivit lika.

84 MA | Anser du att sociala dimensioner kan spela roll for valet av leverantor?

85 R2 Ja absolut, och sociala ar?

86 MA | Alltsé connections...

87 R2 Ja det tror jag absolut.

88 DU | Du far girna utveckla lite.

89 R2 Jo sociala &r vél lite det vi har varit inne pa det dér etik och moral, och personal kultur och vilka
man kéinner och vilka referenser man har, sd omedvetet gor det.

90 DU | Personliga relationer med kommunal och landsting, folk som sitter dér med position, hur fungerar
dér liksom?

91 R2 Jassa det finns ju véldigt professionella uppkdpare, &ven om man en kanon relation sé spelar det

ingen roll utan man kan vélja en annan leverantor. Da har man en véldigt professionell relation
mellan bada parter. S& man vet om det och man kédnner nog det sjélv ocksa att vi inte var riktigt
bist. I vissa fall har vi ocksa backat fran vara affarer dér vi har haft en jétte bra relation och ként att
det ddr skulle vi kunna ta men ként att en kollega har battre 16sning och da har vi backat ur. D& har
vi sagt att vi inte ar rétt leverantor for denna 16sning och dé har vi byggt upp fortroendet for kunden
och da blir det l4ttare nésta gang.

92 MA | Vidare till nésta fraga, vilka misstag bor en leverantor undvika?

93 R2 I en upphandling eller nér man har gjort leveransen kanske?

94 MA | Egentligen ér det som en helhet kan man séga.

95 R2 Det virsta man kan gora dr vil egentligen att sidga att man har allt och sen nér det kommer till

leveransen sa finns det hélften. Jag har ju sett i nagra fall ndgra som har vunnit affirer och har sagt
vi har det hir och sen vid leveransen fanns den inte da och sa har det blivit daliga affarer. Det
kanske &r den stOrsta grejen som man inte ska gora som leverantor. Man ska fylla i
anbudsforfragningen arligt.

96 DU | Om man tittar i sjélva anbudet som sédant, ndgra misstag dar?

97 R2 Om man ér en liten leverantor sa kan ett misstag vara att han prisar in sig som gor att kunden kan
dta upp en. Man séger att vi levererar den hér 16sningen och det kommer att kosta 10 000, sedan
kommer kunden att siga “men det var ju inte sdga vi hade tdnkt oss utan den hér funktionalitet ska
finnas” och sen “oj d& far vi ta tusen utvecklings timmar” och dé kan man sénka en mindre
leverantor fullstindigt sa de kan ga i konkurrs i princip. Darfor att man ska leva in i kundens krav
och de é&r sé stora att de kan liksom ta in en apparat. Det &r ocksé en risk for en liten leverantdr att
de prisar in sig pa det de inte klarar av.

98 MA | Under férhandling, vilka misstag bor man undvika?

99 R2 Det dr vil egentligen det hédr priset ocksa. Att inte sdnka sig for 14gt, om det blir en pris diskussion.
En del professionella upphandlare s finner man en bra relation men det finns vissa ocksa som
verkligen gér in for och sénka priset och se det som den bésta meriten. Vissa inkOpare séger det har
med att man ska ha partférhallande, man forstar att alla parter maste leva och kunna tjina pengar
pé vidareutveckla den hir produkten. Man behdver varandra.

100 DU | Vissa saknar den dimensionen lite kanske?

101 | R2 Vissa saknar den hér dimensionen att de fick ner priset med 15 % men det kanske innebér att
leverantdrerna sédger att “nu fick de ju ner det 15 % och det dér testar vi inte lika mycket, vi har inte
fatt s& mycket pengar for det” . Man drar omedvetet ner funktionaliteten och kvalitén fran systemet.

102 | MA | Sista fragan, hur anser du skilja sig mellan privat och offentlig upphandling for framgang?

103 | R2 Privat 4r mycket ldttare att gora affarer med. Oftast &r affdren en kund och de har ett behov och
problem, man diskuterar och de kanske tar in offerter fran tva eller tre. Beslutprocessen &r
jattesnabb och du traffar beslutfattaren direkt. Offentlig upphandling &r manga génger om man
kommer in i tidigt skede dér du triffa storre grupper av ménniskor som ska vara med och besluta
saker och ting och sen ska de ta fram ett upphandlingsunderlag och sen &r det &nnu fler ménniskor
som ska vara med fran referensgrupper och diskutera det hér och det kan bli véldiga langbénkar.
Nér man vél kommer in inom den offentliga verksamheten sd &r det oftast bra men det kan ta
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enormt tid.

104 | DU | Du kénner att det ar vért det?

105 | R2 Ja det tycker jag absolut, det dr en demokratisk organisation och den offentliga férhandlingen ar
mer demokrati. Alla klinikcheferna ska vara med och d@ven om vi har fétt affiren, processen efterat
kan vara rétt 14ng. Det &r s ménga som ska vara involverad och tycka till och mycket méten.

106 | MA | En omfattande process.

107 | R2 Ja verkligen.

108 | DU | Far ni eller tittar ni runt vad som finns pa marknaden?

109 | R2 Béde och, det mesta &r att vi tittar runt. Det finns Opiker det dr en sddan tjénst vi anvinder oss av
dér alla anbudsunderlag samlas for kommunala och statliga verk. Nu har vi sagt att vi dr intresserad
av den hér typen av 16sning inom IT omradet sa far vi ett mejl ”nu har regering kansliet lagt ut ett
intresse om att bygga en webb portal” och sé tittar vi pa anbudet om det &r ndgonting vi kan hjélpa
dem med och sé vidare och ar det det, sa lamnar vi in det.

110 | DU | Hur ménga deltar ni i per ar?

111 R2 Fran smatt till stort kanske hundratal.

112 | DU | Sa pass mycket?

113 | R2 Ja, manga ganger dr det just ocksé sma anbud vi ldmnar eller dér vi har en relation dar man vill ha
en pris uppgift. Storre kanske ér tio.

114 | DU | Direktupphandlingarna?

115 | R2 Nej dér ér det oftast en relation med den som ska forhandla. Det dr mycket léttare.

116 | DU | Nagonting annat inom den offentliga sektorn som du kénner att du skulle vilja tilligga?

117 | R2 Det ér ett spdnnande omrade och det &r kul att ge sig in och ibland blir man frustrerad men det gar
framat och jag tycker det har hint véldigt mycket positivt de senaste fem aren, alltsa inom IT sidan,
man borjar standardisera, man har inte sd manga olika typer av plattformar och olika 16sningar. Det
gar at rétt hall och jag tycker det &r kul.

118 | MA | Jadakénner vi att vi dr klara hér, da avslutar jag bandet och tackar for oss.

57



Offentlig upphandling av systemutveckling Ulvmoen & Abebayehu

Bilaga 3, L3

Namn: Bjorn Munkeby
Foretag: Munkeby Systems AB
Position: VD

Anonymitet: Nej

Kopia pé transkribering: Ja

1 MA | Jaa, da startar vi bandet. Hur ser din bakgrund ut?

2 RS Min bakgrund é&r teknisk fysik elektroteknik i linkdping. Generellt inom bolaget s& ar det kan vél
sdga hogskoleutbildade de flesta men flera har ocksa ldng arbetslivserfarenhet. Nar ni sédger
arbetserfarenhet, vad ténker ni pa da?

3 MA | Hur lénge ni har arbetat inom konsult branschen?
4 DU | Specifikt IT da eller hur ni kom in pa IT kanske réttare sagt?
5 RS Det dr lang historia, jag 4r tillrdckligt gammal for att ha varit med hela resan. Jag har nog hallit pa

med datorer sen 80-talet. 80 for mig det betyder att jag var 20 ar. D& borjade knacka koder. Jag hade
haft datorer i skolan. Det fanns faktiskt ABC serien fanns pa den tiden. Sen jobbade jag nagot ar sen
kopte jag min forsta dator. Jag har programmerat sen dess. Nu de sista dren programmerar jag
ingenting men vart foretag Munkeby Systems utvecklar programvara, standardiserad programvara
for implementation hos storre foretag. Det systemen gor, det dr egentligen webbaserade system for
olika typer av drendehantering, drendehantering for er som inte kanske har varit ute i arbetsliv
mycket, det kan vara allt fran t.ex. reklamations hantering till internt i foretaget da ar det oftast
avvikelsehantering dvs. ndgonting blir fel i produktion, varfor blir det sd, vi maste utreda och foresla
atgrder. Det hir skapar ju administrativt fldde som man maste ta hand om. Den hér typen av floden
finns givetvis inom béade offentlig sektor och privat. Tittar vi pa den offentliga sektorn jobbar vi
mycket med inte minst sjukvardssidan i Sverige. Vi har t.ex. hela Region Skane som kund, hela det
man kallar VGR regionen det ar vistra Gotalands regionen, alla sjukhus runt Goteborg kan man séga
plus att vi har ett antal kommuner. Det betyder med andra ord att vi har jobbat en hel del med
offentlig upphandling, med bade for och nackdelar och problemstéllningar kring det.

6 RS Da kan vi rulla 6ver pé fraga 3. Mina synpunkter pa processen? Generellt sett sa saknar jag forstaelse
fran dem som handlar upp system fran bestillarna, de saknar en insikt i vad det innebér att vara med
pé en upphandling och att dem sjélva forsoker gora sd mycket av 19sningsarbetet. Om jag forklarar
vad det betyder sa ar det att det inte dr ovanligt att ifran kravspec som kan vara bade 40-50 kanske
mer sidor tjock i detalj som séger hur systemet ska fungera. Ofta har man gjort den hér kravspecen
utan att ha tittat pa vad som finns pa marknaden. Det betyder att de mer eller mindre sagt att s& hér
ska ni bygga ett system. Da sitter vi med fardiga 10sningar som i méanga fall &r mycket béttre, andra
16sningar pa samma problem men vi kan inte foresld dem for dé svarar vi inte pd upphandlingen.

7 DU | Du menar att de vill ha ny utveckling framfor standardsystem?

8 RS De utformar kravspecen det sittet, men de stéller krav pa standard system. Det dr det de egentligen
sdger. Det finns upphandlingsregler som goér att man maste skriva ja eller nej pa de hér tvingande
fragorna alltsa de skall-kraven sa att sdga. Det gor ju att leverantéren manga ganger skriver ja, men
de vet att de kommer att fa skriva om lite grann eller s vet de att vi fixar det s& smaningom.
Beroende pa hur érlig man &r pa upphandlingen sé i vissa fall vinner man eller forlorar man. Kénner
man till konkurrenten bra som vi gor, sa vet vi, vi ser nir de har vunnit en upphandling att de inte kan
leverera det utan att programmera om. Den rédkningen hamnar alltid hos kund i slut &ndan. Det &r ett

problem.
DU | Ar den summan med frin borjan eller tillkommer den?
10 R5 Det brukar alltid tillkomma, innan det &r klart. P4 ett eller annat sétt maste 1onen betalas. S& enkelt ar
det.

11 MA | Hur kan de f3 ut ytterligare kostnad pé ett skrivet ??

12 R5 Lét oss sdga att du har hamnat pa ett projekt pa en miljon...

13 MA | Vad ér era storleksordning?

14 RS Det kan vara fran tvdhundratusen och uppat...

15 DU | Det ér bade dver och under troskelvérdet?

16 R5 Ja visst

17 DU | Ar det som ni mest...

18 RS Det dr over... men vi ser att det &r smd kommuner, sma volymer anvéindare sa att siga vi kanske
ocksa kénner att det eller som vi kan se ibland att det kommer en riktigt tjock bunt upphandling till
nagon liten kommun och sa talar de om ungefér om vilket pris intervall de tror att det ligger i. Da ar
det manga géanger att vi inte ens ldmnar in nagot anbud. For att svara pé ett sadant anbud kostar det
ett antal man per manad. Av ett antal personer i det hir foretaget som under den tiden egentligen
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borde vara ute hos kund och debitera tid s& vi har helt enkelt inte rad att svara pa det. Det finns ingen
I6nsambhet att svara pa den typen av upphandlingarna. Det forstdr man inte som bestéllare. I sin vérld
s& dr man viktigast oavsett... jag forstér att det &r sd. Problemet ar att de har lagt oerhdrt lang tid att
skriva denna kravspec nér de egentligen kunnat ga ut och beskrivit vad det &r for problem vi vill 16sa
och sa sen friga leverantorerna hur skulle ni vilja 16sa problemet, och framforallt kanske forsoka att
fénga in vilket... vi kan ganska snabbt tala om att "jaa ett sant hir uppdrag ligger mellan tva till
trehundratusen och den hir ligger mellan sju till niohundratusen" vi kénner ju det... vi har s pass
manga leveranser bakom oss, det klarar sdkert véra konkurrenter ocksa. Men det finns misstron oftast
fran bestdllarna mot oss da som driver verksamhet, de tror att " jaa men sdger vi hur mycket budget
vi har kommer de att sétta upp priset" men sé dr det inte.

19

DU

Vilken typ utav forfragan var det som ni sa att ni inte svarade pa? Var det de som de hade satt ett
bestidmt pris pa eller?

20

RS

Nej det kan vara att vi ser att kanske...

21

DU

Ju tjockare forfragningsunderlag desto mindre svarsfrekvens...

22

RS

Det kan du nog rdkna med, speciellt om du é&r liten kommun. For foljdaffarer pd en sadan
upphandling det finns liksom inte, och 14t oss sdga att man sdger s& hdr "ja vi vill ha ett
klagomalshanteringssystem for en kommun pa 100000 pers." De har inte ekonomin i kommunen for
att det ska bli en rullande affdr och om vi dé ska... om jag riknar pa ett par manmaénader vilket det
inte dr ovanligt att det kostar mig ett par hundra tusen pa en upphandling i en utebliven intékt. Det &r
det man maste...

23

MA

Réknar du bade 16n och utebliven intdkt eller?

24

RS

Alltsé det ar ju en hoftning va, men har man en konsult ute i full tid s& genererar ju dem 80-120 i det
spannet och om de istillet ska sitta och skriva pa ett papper pa en osdker affdr, en affir som kanske i
slutdndan ger 100000... man chansar inte ens pa det... och &r upphandlingen dessutom oprofessionell
vilket man kan kéinna ibland, dé ar det ju sa... da vet man att det har kommer nagon séttas internt hos
dem och sla ihop formuldren och satsa och tro att det &r en drendehantering. S& vi har alltid en
konkurrent i en intern utveckling ocksé. Det dr inte séllan att det skenupphandlingar att man skickar
ut ett upphandlingsdokument som man 6gonblickligen ser vad de ténker gora... det kan vara skrivet
exakt for en konkurrent eller det kan skrivet for att det ska utrdttas internt for att framhalla hur dyrt
det blir att ga utanfor.

25

DU

Du menar att de...

26

RS

Man maste gora en upphandling, men det &r det interna bolaget som far gora det i alla fall.

27

MA

Menar du kommunens egna IT...

28

RS

Ja eller om kommunen har ett eget IT bolag. Det hér vet man ju inte frén dag ett utan man far gé pa
en och annan nit innan...

29

MA

Ok, hur ménga dr det som ni deltar i?

30

RS

Ja vi kan ju séga att om det &r pa landstingsniva sa &r kvaliteten mycket hogre, generellt sétt. Dér
man har ordentliga inkdpsorganisationer. Dér finns jurister som ser mer affirsméssigt pa. Men det
skiljer dven mellan landsting och upphandlare. Dér tycker jag ocksa att det halls en vildigt
professionell niva i kommunikationen mellan leverantdren och upphandlingsansvarig. Jag har aldrig
fatt kénslan av att man direkt kan paverka den som upphandlar, utan dédr gar man strikt efter de
kriterier som har satts upp, upphandlingar osv. Och det dr precis s man vill ha det som leverantdr.
Da vet man att man blir beddmd enbart pa sina meriter, och det man svarar pa. Medens... man kan
sdga 1 mindre kommuner speciellt sa kdnner man att den erfarenheten inte finns. Dar kan man nog ta
lite andra végar sa att sdga. Eller réttare sagt paverka pa ett annat sétt. Bor du véldigt néra s& du kan
gé upp pa huvudkontoret dé och dé och hélsa pa dem, da har du ju stérre chans for upphandling. Det
dr det ingen tvekan om.

31

DU

Hur manga génger &r det som du forhandlar direkt med t.ex. han IT-ansvarige pd kommunen, eller
den enheten som egentligen ska ha systemet, om du forstir vad jag menar. Eller 1dggs det alltid ut pa
den killen som har IT-kompetensen?

32

RS

Ja de &r ju alltid inblandade, men egentligen som r det ju inkOpsfunktion vi traffar. Men diremot i
projektgruppen sa triaffar vi alltid verksamheten, eller alltid ska jag inte sdga men oftast, vid nagot
skede. For de dr ju med i utvdrderingen. S& man fér ju géra en presentation. Och det betygsitts ju
ocksa tillsammans med de svaren. S& dér infinner sig ju godtycklighet. Genom att da géller det att
presentera, och tycker de inte om en som person sa kan man ju éka...

33

MA

Och detta &r efter du kommit in och blivit godkdnd da, kvalificerad sé att sdga. Sa far du gora en
presentation vid ett senare tillfalle d&?

34

RS

Ja. Men alltsa har man kommit s& ldngt. Jag tror i och for sig: Vi har nog aldrig &kt ut innan
kvalificeringen. Alltsd om vi ser att det 4r fel grej s& svarar vi helt enkelt inte. Vi &r alltid med i den
rundan. Och vi har ocksa varit med sa pass ldnge, och vi har s4 manga installationer och allting
sddant. Sa vi dr en av dem som brukar leverera helt enkelt.

35

DU

Ok, dr det lainsomfattande som ni har i era system eller?

36

R5

Ja det &r det.
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37 DU | Sé& ni har rétt sa stor marknadsdel inom det omradet?

38 RS Ja om man tittar pa region Skane och Vistra Gotaland. Vistra Gotaland ér ju den storsta regionen i
Sverige. Och det &r vil i, vad brukar man séga, det &r frigan om det inte 4r storsta sjukhusregionen i
Norra Europa. Och da rédknar man vil in en bit av Tyskland ocksé. Tror det dr 47 000 anstillda. S&
det &r ett par nummer storre &n region Skdne. Och sen har vi Uppsala ldns landsting med
Universiteten dér uppe.

39 DU | Jajust det...

40 RS Sa att jag skulle tro att vi har flest antal anvéndare i landet, av dem som levererar till sjukvéard. Sa att
synpunkten pa processen ja den é&r ju varierande med andra ord.

41 DU | Ok, har ni varit med om statliga myndigheter sa att siga, forutom kommunen och landsting?

42 RS Ja nu maste jag tinka...

43 DU | Hur pass professionella dr dem om man jamfor?

44 RS Jo mdjligen har vi vl varit med om ett par case dér. Jo men intrycket &r vl lite mer som landstingen
dér, att det dr professionellare organisationer. Det &r ju storre enheter och dé har man ju rdd med
ordentliga upphandlingsorganisationer. Och det dr vl problemen for kommunerna, att de har ju inte
rad med en inképsorganisation pa samma sétt. Och dem fa som &r da, dr ju av varierande kvalitet, hur
hért de ser pa lagen och sé. Det gar ju alltid att baxa igenom det dir, jag menar vill man sé vill man.

45 DU | Sé det finns ett antal upphandlingar som kanske inte alltid uppfyller...

46 RS Nej alltsa, nu dr det ju sa illa att om ni tittar pa antal 6verklagade upphandlingar till landstinget, som
kommit upp till ldnsrétt och sé. Jag tror det var i Computer Sweden for ett ar sen, sa gjorde man en
granskning av hur manga Overklagningar totalt sett som gatt igenom och fatt stopp och gjort en
andring och sa vidare. I lansrétten sa var antalet noll. Vi &r en av dem som har &verklagat vid ett
tillfalle. Sa vi kunde ligga fram faktiska papper pé att beslutet var taget innan upphandlingen var
genomford.

47 DU | Men vad hinde med det sen da, fick ni ritt eller?

48 R5 Nej nej.

49 DU | Trots bevisning?

50 RS Mm... vi fick av en person i den organisationen &versént en personaltidning dér de talade om att det
hir stillet skulle sétta igdng och jobba med det hir systemet, och som senare vann upphandlingen.
Och att utbildningen skulle genomfGras pé si och sa sitt, och sé vidare. Det beskrevs hela det hér.
Och den personaltidningen kom alltsa ut innan upphandlingen var avklarad. Och varfor vi fick den
det var ju for att ndgon tyckte att det hir var at skogen. Och vi jobbar med foretag och organisationer
som behover det for sin kvalitetssdkring. Och tittar vi i varden sd dr det ju patientrelaterade
avvikelser, det vill sdga skador i varden eller saker som héll pa att hinda. Men dé kan man ju titta pa
industrin s har du exakt motsvarande problematik.

51 MA | Det finns vil inom universitet ocksa, borde det vil?

52 RS Ja da, eller ta bara forslagsverksamhet eller IT-support, det 4r samma sak. Sa vart system técker dven
de bitarna.

53 DU | Finns ni representerade inom ramavtal?

54 RS Ja, om man tar... vi har ju partners som vi kan ga via. Ja jag ser du har Logica-penna och det 4r en av
véra partners t.ex.

55 DU | Och den hir typen av system det finns som dem kan upphandla via ramavtalen?

56 RS Ja just det, sa att dr det ndgon kommun som vill ha en avvikelsehantering som vi vet redan har avtal
med Logica, dd kan vi ju lata Logica erbjuda dem en 16sning.

57 MA | Sé ni har ett samarbete med dom, och det funkar...ni far?

58 RS Njaa just Logica har ju haft... det har ju rort pa sig en del efter WM-data, men annars sa har jag bra
erfarenhet fran Logica. Men jag kénner ju mycket folk dér, s& det underléttar ju...

59 DU | Men det d&r Malmokontoret da, eller dr det Stockholm?

60 RS Ja Stockholm mest, men jag kinner ritt s& mycket folk hér nere ocksa.

61 MA | Ok, du har jobbat i Stockholm?

62 RS Nej det har jag inte, inte for Logicas del, men for egen del.

63 MA | Men ni har funnits i Malmo hela tiden, hela bolaget eller?

64 RS Ja jag grundade bolaget 90, i Norrkdping bodde jag da. Sen flyttade jag sdderut.

65 RS Framgéng det tycker jag &r att vara tydlig och &rlig i kommentarerna. Om man ser att en 1sning som
dom foreslar inte dr den bésta 16sningen s& brukar inte jag i alla fall dra mig ifran att sdga att ”Jo det
hér kan vi gora pa ert satt. Men vi tror att det hér sdttet skulle vara béttre for organisationen, eller
stddja processen i organisationen pé ett béttre sétt”.

66 DU | Hur blir ditt svar da, utveckla det som dem vill eller vill du via ert...?

67 RS Ja i slutdndan sé blir det ju alltid sé att innan man implementerat séna hir system sa har man ju alltid

en forstudie och en foranalys for att titta pa processen och arbetsprocessen till exempel. Och det &r
egentligen da forst man avgor hur 16sningen kommer att bli. Och i vart fall parametersétter man bara.
Vi behover inte programmera om dem. Utan man parametersitter dem sa att de gor olika saker. Det
ar ett stokigare sitt att utveckla programvara. ..
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68 DU | Ni har ett slags grundsystem?

69 RS Ja man har en stor motor.
70 MA | Ni kénner for att légga till en extra applikation...?
71 RS Nej egentligen inte, utan man stédller om parametrar i systemet. Jag kan sdga sd hir, att identiskt

samma system rullar pd sjukhusen hér nere, men ocksa exakt identiskt samma kéllkod rullar pa Astra
Zeneca, eller pad Saab Bofors eller pd Volvo, eller pd Telia. Identiskt samma, men man gor ju olika
saker. Det gor ju det ocksé att ndr vi skickar ut en uppdatering sé skickar vi den till alla. Och hela
parametersdttningen ligger ju i databasen och inte hos kunderna. Det 4r darfor dem beter sig olika. Sa
vi behover inte koda unikt.

72 DU | S& ni bygger alltsd en uppdatering for samtliga system, istéllet for en for varje typ...

73 RS Ja, och anledningen till att det &r sa &r att support ar sa otroligt trakigt. Att underhélla en mingd olika
varianter av samma program det vill man inte. Men det &r 16nsamt, men det ar alldeles for trakigt att

jobba med.
74 MA | Vad édr det for sprak ni utvecklar i?
75 RS Vi har faktiskt flera produkter for samma sak. Dels sa jobbar vi i en miljé som heter 4D som é&r den

ursprungliga produkten egentligen. Och sen har vi ocksd en.NET version i ren Microsoft milj6, dar vi
pé klientsidan, alltsd webben har valt att inte tvinga oss in i Microsoft sparet om vi inte vill.

76 DU | Men din motor, vilket sprak &r det som den ligger i?

77 RS Ja den senare ligger i NET.

78 DU | Och sen pé klienten dé sa har ni nagon form av webbservice som ni kan ha olika?

79 RS Det dr en ren webbapplikation.

80 MA | Ja precis, sé ni kan ha PHP eller vad &n det skulle vara?

81 RS Det ér precis det jag menar med att vi inte har gett upp stenhart pa Microsoft. Det &r inte ASP.NET i
den sidan. Vi kan ju sjélvklart ha det ocksa. Jag menar triffar vi en kund som vill ha det rent, eller
grinssnittet helt i ren ASP.NET da fixar vi ju det.

82 MA | Men ér inte kommuner och landsting rétt sa inne pa det har med .NET?

83 RS Ja, jojo men det finns ju en realitet ocksd. Det dr ju sa. Om vi tittar pa var storsta installerade bas, sé
jobbar den inte alls i Microsofts miljo, utan det d4r 4D som é&r en integrerad utvecklingsmiljé och
databas och hela kittet.

84 DU | Ligger allt inom webben, eller har ni ocksa applikationsniva ocksa?

85 R5 Nej det ligger bara pa webb.

86 DU | Ok...

87 R5 Bara webb...

88 RS Sen 96 sa har vi haft applikationer i webbgrinssnitt. Och da var vi forst kan jag tala om. Och det var
ett eldnde att sélja pa den tiden. For dé fick man borja med att berétta om Internet, och sen om
webblésare och vad de kunde gora och sen kunde jag borja prata om vad véra applikationer gjorde.
Det vill séga, vi var forsta webbapplikation pa manga stéllen. Det var hela intrandt manga ganger pa
foretag. Idag sa behover vi aldrig ta den diskussionen tack och lov.

89 DU | Men det dr du som é&r forhandlare och forséljare for bolaget da?

90 RS Ja dd, men vi &r ju fler sd klart. Men ja det gor jag ocksd d&. Men som sagt, jag utvecklar ingenting
langre. Var sak har sin tid. Aven om jag saknar den tiden.

91 MA | Men du kanske gor det lite som hobby..?

92 R5 Ja faktiskt lite grann, men allt mindre &nda...

93 DU | Ok for att sammanfatta lite... faktorer.. ndgon form utav é&rlighet och uppriktighet gentemot
bestillare och sé vidare...

94 RS Alltsé det som &r viktigt det dr sjdlvklart att svara pa upphandling korrekt, det &r det ju ingen tvekan
om. Och det &r ju s hér att allt du skriver pa upphandlingsdokument det méste du ju leverera. Vi har
ju tillaggs funktionalitet, eller tilldggsfunktioner &r till och med standard i vara applikationer. Som vi
ibland nistan inte vill berdtta om i upphandlingsdokumentet. Eftersom da har du ju ocksa skrivit pa
att du ska leverera det. Men om hela upphandlingen ar hart tidspressad da betyder det att den hér
tilldggsfunktionaliten som vi vet att de s& smaningom vill ha, maste vi ju erbjuda vid ett senare skede
for att f 16nsamhet i affdren.

95 MA | Hur mycket far du ldgga till for att det inte ska bli ndgon form utav ny upphandling, alltsa hur
mycket far du redigera?

96 RS Ja alltsa, om man ser nér en affdr r genomford och levererad sa &r det ju upp till kunden att gora
tilldggsbestdllningar till ordern.

97 RS Och det &r ju intressant, att den som gor upphandlingen far ju heller inte hur som helst ldgga till
funktionalitet. Och hér kan man ju komma i den situationen att om upphandlingen genomfors av
inkdpare som har skrivit kravspecen da, sa kan ju de missa ritt grovt ibland. Om de inte har forankrat
ordentligt mot verksamheten.

98 DU | Jajust det.

99 R5 Och d& kommer de hér: Ja men det trodde vi ingick”. Och da &r svaret: ”Ja men det gjorde det inte”.

100 | RS Och det &r hir jag menar, att istéllet for att skriva den hér detaljerade kravspecen sé dr det mycket
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bittre att de gér ut och prata med ett antal leverantdrer innan de skriver en kravspec. Inte for att gora
upp en affdr, utan for att skapa sig en bild av vad det finns pa marknaden, hur 16ser man, vad finns
det for alternativ for att 19sa det hér problemet som vi har?

101

MA

Hur ofta &r det som du kénner att du far forhandla med bestéllaren? Alltsd komma och prata med
honom och diskutera igenom det?

102

RS

Ja en presentation det fir man alltid gora.

103

DU

Ok, kan du diskutera om kraven och dina synpunkter...

104

RS

Ja alltsé jag far ju ta upp vad jag vill under presentationen, och det gor jag ju. Kénner jag att det ar
helt galet vissa delar da pekar jag kanske pa det, och ber de fundera 6ver det hér, hur de ténker
egentligen. Har de tdnkt pd de hér aspekterna? Finns de med i verksamhetens krav eller har ni bara
missat upphandlingen? Men nér beslutet vl dr taget da dr man ju helt borta. Dom sitter ju inte och
forhandlar med tva leverantorer. Det hinder ju liksom inte. Har man vl blivit utvald — det &r klart
man kan ju komma upp pa banan igen ifall de inte kommer fram i en forhandling. Sa att hur det &n &ar
och det star att det inte dr ndgon forhandling i upphandlingen sa ér det ju alltid det i alla fall i ndgon
form.

105

DU

Ja ok...

106

RS

Men bekymret &r ju att vi kan ta en upphandling, som vi deltog i den tillsammans med Logica, eller
WM-Data da, eller via de faktiskt. Hela utformningen avtalet eller upphandlingen var sddan att man
skulle acceptera hela avtalstexten, det var ett skallkrav. Och gjorde du inte det da kunde du alltsé inte
lamna in en upphandling. Och ett av kraven dér det var bland annat att de skulle ha fri upplatande ratt
av systemet, inte bara killkoden utan av systemet. Och det betyder ju da att i praktiken att de faktiskt
kan skédnka de till vem de vill. Den é&r inte helt létt att g& med pa om man da ar ett foretag som
forsoker livnéra sig pa det man héller pd med. Dessutom sé i just det fallet sa det vinnande anbudet
kom in péd 1,3 miljoner, 6ver 3 ar. Och nér det vél publicerades s& ringde jag upp inkdparen och
fragade hur de hade tdnkt. 1,3 miljoner under 3 &r det réicker inte till en person support. Det gor det
inte, 16ner och hela den delen. 1,3 miljoner det riacker inte. Det finns inte en chans. Det hérliga svaret
jag fick da var att... det dr ju inte vart problem, det &r ju leverantdrens problem.

107

DU

Borde de inte ténkt pa att det var lite for billigt da?

108

RS

Jo det kan man ju tycka, men han var klar med sitt jobb da.

109

MA

Ja just det, han kénde att han fick budget till ndgonting annat istéllet.

110

RS

Ja, det har vil gatt 3 &r nu och det &r fortfarande inte igng.

111

DU

Var det ett landsting eller?

112

RS

Ja ett landsting var det. Sadana dér &r ju bekymmer. Men bekymret var egentligen utformningen av
upphandlingen. Det var egentligen bara en som sa att det ar klart ni kan fi kédllkoden. Sen har de inte
gjort ndgot mer da. Men den var ju sa hart atskruvad da si den var ju egentligen oanvindbar. Alltsa,
man fér ju aldrig nagot gratis, sé enkelt dr det.

113

DU

Ja precis, men hur ofta dr det som de vill ha killkoden?

114

RS

Ytterst sdllan ska jag sdga. Alltsé tillgang till kéllkod vill ju alla ha i héndelse att man hamnar pa
obestand eller gér i konkurs helt enkelt. Och det ir ju helt oke;.

115

MA

Nyttjanderétt pratar vi om da?

116

RS

Nej faktiskt att ta 6ver den. Alltsé vi deponerar ju alltid kéllkod hos tredje man. Och sa har ju vi och
véra kunder tillgang till kdllkod i det fall att vi gar i konkurs. Och forst dé har de en mgjlighet.

117

MA

Och var ligger den hér killkoden, hos ndgon advokatbyra eller?

118

RS

Nej det finns alltsa foretag som har det som afférsidé. Sé att vi skickar med jamna mellanrum kéllkod
till de, och dér verifierar de att koden gar att &ppna, att den gér att redigera, att det gér att starta
applikationer och allting. Och s& far man tillbaka ett intyg att allt &r i ordning. Det fér vi och
respektive kund. Det &r ju en garanti, och den &r ju bra for oss och den &r bra for vara kunder. For i
sjdlva verket: vi vill ju heller inte. Det kan jag sdga utifrén eget perspektiv, att jag vill ju inte sétta en
kund i klistret, vilket vi skulle kunna géra om vi just kursa och inte den hér garantin fanns. Lat séga
att en konkursforvaltare siljer bolaget till ndgon som séger att nej vi ldgger ner produkten. Da har
man ju blockat 1at sdga 100 kunder dér ute. Och det vill man inte. Eller jag vill inte det i alla fall.
Oavsett vad som hénder.

119

DU

Har du haft flera bolag fore detta?

120

RS

Nej det ér forsta. Eller ja, jag har flera. Men ingen utav dem har kursat mig.

121

DU

Nej jag tinkte inte bara pa det. Ja nej jag forstar vad du menar, det later ju vettigt.

122

RS

Jaja, man maste ju helt enkelt. Speciellt i mindre bolag, men &ven stora bolag faller ju tungt.

123

MA

Men om man tittar pé skall-kraven, de ska ju liksom vara bockade, det &r ju forstaeligt. Men for bor-
kraven, hur mycket bockar ni dér, eller hur ser du pé det?

124

RS

Jag kan sdga att vara produkter de &r sd pass noggranna, de har varit med sa linge. Den forsta
versionen av den hér programvaran den kom ju nagonstans 1996, 1997...

125

MA

Okej, och det dr den hir 4D?

126

RS

Ja, och sen har ju det stétts och blétts och vidareutvecklats med hjélp av vara kunder egentligen. Vi
har engagerade kunder som vill ha in ny funktionalitet och s& ddr. Och det ser man ju pa
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utvecklingskurvan hur mycket mantid vi fick ldgga pa ny funktionalitet tidigare och idag &r det ju
bara parametersittning mer eller mindre plus kopplingar till nya system och alla mdjliga sddana
dar...

127

DU

Men det ér alltsd underhall och s& som ni sysslar med nu da?

128

RS

Ja pé den plattformen da. Men pa nya é&r det ju fortfarande &r det ju fortfarande vildigt mycket ny
utveckling. Den nya plattformen innebér massa nya mojligheter ocksa.

129

DU

Ar den bittre?

130

RS

Jag kan ju séga, om jag hade borjat fran scratch, i var gamla miljo s& hade jag gjort motsvarande
projekt — jag skulle tro ungefdr en tredjedel eller fjardedel av tiden. Det dr verkligen en forodande,
hemsk och dyr milj6 att utveckla applikationer i. Tyvérr alltsa sd dr det sa. Du kan ha hur manga
vackra bibliotek som helst och det &r dnda véldigt dyrt att utveckla i Microsoft. NET miljé. Det finns
betydligt mycket béttre alternativ. Men marknadsméssigt sé dr det mycket béttre. Det dr ungefdr som
i den gamla tiden; ingen fick sparken som kdpte IBM burkar... Och det dr lika med Microsoft, en
trygghet med Microsoft det dr ju att ndr de vél séger att de ska gora en grej sa gor de ju det. De
kanske inte gor det omedelbart, men det kanske tar ett antal generationer s& kommer det ju. Men
innan dess sa kan det ju vara lite s hér.

131

DU

Ja just det. Sé ni i princip uppfyller kraven i forvig.

132

RS

Ja, det gor vi.

133

DU

Vad dr det mer alltsa, om man siger skall-krav och bor-kraven. Vad ér det mer som ni far inkomma
med?

134

RS

Erfarenhet av tidigare projekt, de dar ligger vi ju ocksa bra till. Men ytterst det som det handlar om
kan jag séga for vara upphandlingar, man landar pé priset dnda.

135

DU

Sé det &r dér det diffar dé sa att siga?

136

RS

Ja.

137

MA

Ok, andra bor ju liksom uppfylla skall-kraven nu, och bor-kraven da for att fa vara med och leka.
Och alla maste ju ha referenser och de hér nyckeltalen da. S& det ar inte sa mycket som skiljer da,
mycket mer dn priset da?

138

RS

Nej, det &r riktigt. Sen &r det ju utforandet ocksa.

139

MA

Hur kan de méta sddant?

140

RS

Det gor de inte.

141

DU

Men kvaliteten, jag forstar inte hur man kan méta det utifran en kravspec. Befintliga produkter, det
forstar jag. Dér gér det ju.

142

RS

Nej alltsa, jag skulle kunna skriva en bok om konstiga formuleringar i offentliga upphandlingar. Jag
kan ta ett exempel, dér man i forsta stycket tar med s& hér langt: man gar djupt in pa kvalitet, och nu
liksom sa ska kommunerna eller vilka det nu var, ga in pa det sparet dér de betonar hur viktigt det var
och varfor det var viktigt och allt sadant dér. Och s& kom man in pa kravspec och sé har de da, eller
forlat. Da kommer de in pa hur de kommer att vérdera svaret, kriterieordningen. Och da star det
sarskilt utokat: tidigare erfarenhet fran liknande projekt paverkar inte bedomningen. Och det ar en
sadan ddr som far alla varningsklockor att ringa. Darfor det betyder att det de vill gora det dppnar for
nagon som aldrig har jobbat med det hér tidigare. Det dr det de sdger. Och om man da i forsta stycket
sdger att man vill jobba jattemycket med kvalitet. Om man da tittar pa vér organisation, vi jobbar ju
med programvaruutveckling, men alla véara projektledare ar fore detta kvalitetschefer. De kan
kvalitet, de vet hur vi implementerar system, vi har lang erfarenhet. Men om hela den biten inte ar
viktig i en upphandling, och det dr &nda den hér typen av system man ska kdpa in, da har man tydligt
visat att man vill ndgot annat. Det &r en sddan som man sa att siga “&r det virt att ldgga ner tid pa den
hér?”.

143

DU

Ok, poéngsittning av tidigare leveranser da?

144

RS

Ja, absolut. Och varje upphandlare far ju sétta upp vilka kriterier de vill. Skulle de bestélla, ja om det
ar relevant, kan du hjula, i princip. Och sen &r det ju viktningspodng och sa vidare. Pris brukar ju
ocksa inleda en text kanske och didr ndmner man att det kanske inte &r lika viktig men sen nir
kriterieordningen kommer sa brukar det dnda sta rétt sa hogt.

145

MA

Ja. Men hur kan de liksom miéta de hér kraven?

146

R5

Ja det fér du prata med ndgon annan pa bestillarsidan.

147

MA

Ok uppfyller alla kraven...

148

RS

Ja alla gor ju inte det alltid. Men de gallrar ju bort, eller de som gar till slutbedomaren kan ni rikna
med uppfyller kraven. Men & andra sidan jag kan ju bara svara pa den hér typen av upphandlingar.

149

DU

S& som vi, da dr det ju i princip priset som dr den faktorn som &r viktig. Och det kdnns ju lite
konstigt.

150

RS

Ja, oftast s& séger de att de vill se pa priset pa sex ars sikt, eller pa fem, eller pd vilken period man
vill. Det vill sdga dé& ska man ocksa svara pa vad systemunderhall och allt sddant dér kostar.

151

DU

Ar det du som sitter och riknar pa det?

152

RS

Ja, men det dr inget stort problem. Men det &r ju samma sak dér, att om en upphandling &r kanske
dumt skriven. Dum for bestéllarens sida. Dd kan man ju séga det att: ”ja men det hér, ni kan ju skicka
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in ett anbud hér pa 200000, och sa lagger vi underhallet pé sa hiar mycket under de hér &ren.” Och
dnnu roligare &r ndr de sdger “dessutom sa ska ni specificera exakt vilken utbildningsinsats som
behovs”. Okej, motprestationen ar ju da: “men vi forvéntar att det dr den hér kompetensen hos folket
som ska utbildas”. I vérsta fall s& méter vi ju sddana som aldrig sett ett IT-stod tidigare... s& den &r
svér att specificera. Det beror pd vad man har framfor sig. Men om jag da vet att hdr kommer de att
behova jattemycket tilldggsfunktionalitet innan de exakt 16ser problemet. Det kommer ju att paverka
prislappen jattemycket. Men det finns det ju ingen som séger i forsta laget. Sé att dterigen det dér, att
det dr mycket béttre att de gér ut och tittar pa leverantorer, ser vad det finns for 10sningar. D& kan de
ocksa skapa sig en bild. Och detaljspecifikationen, jag har ju sett detaljspecifikationer pa menyniva,
vad man ska ha i menyerna. Okej, det dr ju en utvecklingsspecifikation — ldmna det till ndgon annan.

153 | DU | Hur méanga leverantorer dr det som &r med i er nisch?

154 | RS Det ér vil kanske fem sex stycken.

155 | DU | Panationell niva?

156 | RS Ja. Men i sluttampen sé brukar vi vara tva eller tre. Och ofta kan det skilja pa 6ver fem ar pa kanske
10 000 upp eller ner. Jag har bade vunnit och forlorat pa 10 000. Och det kédnns ju lite fanigt. Nu
klarar i och for sig de att leverera lika vél som vi gor, sé det dr ingen katastrof.

157 | DU | Ar de stérre #n er eller?

158 | RS Ja de ér storre, fast vi har fler installationer. De har fler gubbar, som gor lite annat ocksa.

159 | DU | Men om du ser WM-Data, hur mycket tar de for en deal sa att siga?

160 | RS Ja, de dr inte konkurrenter pa den hér planhalvan.

161 | DU | Men om man sédger att det ligger pa en miljon, ett kontrakt, hur mycket far de?

162 | RS Jaha du menar ifall vi gor en samaffir. Ja i en sadan affir sa kan ju de leverera projektledning till
exempel. Vi kanske bara levererar systemstdd och en forsta implementation. Sen kanske de har
verksamhetsutveckling och det vill siga kartldggning av processer.

163 | DU | Okej, en delning av kontraktet...

164 | RS Sé kan det vara. Om de inte gor nagonting sa generellt brukar man vil klyva pa en 10 % eller nagot
sadant - 6ver en livstid. Men det beror alldeles pa hur stor séljinsats de far gora. Far de sitta och
utforma hela anbudet och man ser att det &r otroligt mycket tid lagt i det. Da &r kanske inte 10 %
rimligt. Da kommer de inte att sitta och skriva nagra fler upphandlingar. Man forsoker alltid gora en
schyst affdr med en partner s att bada faktiskt tjanar pengar pa det. Det &r 4nda det som ar grunden.

165 | MA | For de ér vil duktiga pa det hir med krav och skriva formellt rétt och allt vad det heter?

166 | RS Ja, en del av dem ér, inte alla. Jag menar vi har lang erfarenhet, och det har de ocksé. Jag menar det
ar ménniskor av kott och blod dér ocksa.

167 | DU | Javisst.

168 | RS Jaja, visst. De ér ju jittestora. Men de har ju konkurrenter, ta Tieto som exempel, och de har ju jitte
ménga kommuner till exempel. De har ju lite olika nischer.

169 | DU | Kénner du ndgon gang att bestéllaren gar utanfor de hér forutsatta kraven i slutférhandling eller om
man séger efterkvalificering om man séiger dé nér tungviktarna &r kvar?

170 | RS Ja, visst. Dom forsoker ju sjalvklart klamma till med lite extra: ”Ja men kan vi f& med den hér biten
ocksa da?”. Néar man borjar ndrma sig ett ldge dér de ska utse nadgon. Rent juridiskt sa ska de ju inte
ta hinsyn till sddant, men det dr klart de gor.

171 | DU | Vilka dr de vanligast forekommande bedémningsfaktorerna som de riknar pa? Priset, kvalitet,
funktion?

172 | RS Ja, implementationsmetodik kanske, hur man har ténkt genomfora projektet.

173 MA | Ja, och leveranstid kanske?

174 | RS Ja, inte lika ofta. For att en upphandling &r en rétt s utdragen historia. Det tar ju ndgra ménader for
de att bara skriva kravspecen. Det dr ju inget ovanligt att de héller pA med det i médnga méanga
maénader, ibland ocksd i ar ocksa.

175 | MA | Nej jag forstér inte riktigt varfor det inte dr ndgon samordning, pa bestéillarens sida.

176 | RS Mellan kommunerna?

177 | MA | Ja, alltsda mellan hela... Alltsa verva &r ju ett exempel. Kanske inte lyckat i alla fall d& dock. Men
alltsd att det finns ndgon form av upphandlingsniva.

178 | RS Jo men det gor det vél i viss mén. De lanar ju upphandlingar av varandra till exempel. Vi kan ju se
ibland nér man ldser igenom upphandlingar sa ser man att ”ja det hér har de lanat den texten hér
ifran”. Och samma fel ligger i bada ocksa.

179 | DU | Det &r ingen kvalitetssdkrad bestdllare da...

180 | RS Nej, inte alltid.

181 DU | Men du menar att det kan tillkomma bedomningskriterier i efterhand som inte ar specade i forvig da
i princip?

182 | RS Ja, informellt s kommer de ju in.

183 | MA | Ja, precis, forsoker fd med mera grejer?

184 | RS Ja, fast da helst utan prisjustering. Men jag menar, det &r ju en forhandling.

185 | MA | Javisst, finns det ndgonting annat som skulle kunna...
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186

RS

Nej det tycker jag inte. Jag har ju &ndé varit med i ganska manga forhandlingar. Jag har aldrig ens,
varken privat eller i offentlig sektor, varit ens i narheten av att nagon anvént ett ord om att de ska ha
nagon till privat bruk. Men jag har ju stott pa kollegor faktiskt som har haft den fragan, eller som mitt
i samtalet har hort att ”ja du forresten mina barn behdver nya datorer”. Jaha, vad har det med det hér
att gora da? Innan polletten ramlar ner sé att siga. Men det dr manga ar sen nu. Jag har aldrig varit
utsatt for det. Och det skulle ha blivit jattedyrt for den som sa det. D4 skulle jag resa mig upp och gé
faktiskt, och ta det med nérmsta chef ganska snabbt. Det dr det ingen tvekan om.

187

DU

Kénner du, vad ska man sdga, att dom tittar pa, om man ténker sig marknadsforing... att det finns
nagonstans omedvetet hos bestillaren, utifran hans preferenser?

188

RS

Ja det gor det ju. Jag kan ju sdga att hade vi hetat Logica, sd hade vi sikert fatt enklare att fo moten.
Ja, sé dr det. Speciellt i borjan sa kan jag ju séga att det varit sa. Ta fragan ett varv till, jag skenade i
tanken dér.

189

DU

Om man tinker sig bestéllaren... varumérken och sddant?

190

RS

Jo, det &r ju klart att det 4r ju aldrig fel att ha ett ként varumairke. Visst, ett storre bolag har ju storre
chans &n ett litet. Men det 4r ju fordelen ocksd med upphandlingarna att de &r ju strikta, sd har du
bésta anbud sa ska du ju faktiskt ta det. Sa jag sjilv, jag dr ju positiv till upphandlingarna. Da blir
man ju bedémd pé samma villkor.

191

DU

Likabehandlingsprincipen fungerar sa att séga?

192

RS

Den fungerar hyggligt vill jag séga. Jag har ju varit med om upphandlingar ocksé dér... Ja ta ndr man
gor till exempel de hér stora ramavtalen, ddr upphandlaren da fér in en stor bunt, och dér man vet att
det forsta som hénder &r att da tar man ut de stora, det dr Logica, det dr Tieto och det dr de hir. Och
sen ska du bara ha tur. Vi har haft de diskussionerna, ”ja vi vet att ni uppfyller alla krav, men ni
kommer inte med”, ”varfor inte?”, ’nej ni gjorde inte det. Ni hade inte den turen den hir gédngen”,
sdger de glatt.

192

MA

Men alltsa, de sorterar ut de storsta forst.

194

RS

Ja de storsta dr alltid med.

195

MA

De ér alltid med, oavsett?

196

RS

Ja oavsett de har sagt néstan i sin upphandling. Och det ror ju de hér stora ramavtalen. Sa att, som
liten s& maste man alliera sig med en stérre for att halka med. Vara produkter ar ju inte med i
Vervaavtalen till exempel just av den anledningen att bara svara pa de hér upphandlingarna, det
kostar for mycket. Chansen att som liten leverantor halka in pa egen merit &r obefintlig. Eller det har
varit i alla fall, och jag chansar inte pa det.

197

MA

Nej det forstar jag. Det dr trakigt.

198

RS

Ja, jag kan ha en viss forstaelse att de gor sd. Men utifrdn arbetsbelastningsmaissigt, och inte utifran
lag...

199

DU

Har vi ndgon annan fraga pé listan?

200

RS

Ja, vilka misstag bor en leverantér undvika. Ja man bor, och det dr inte ens ett misstag om man
ljuger. Det &r nej... En rak linje det giller. Viker du dérifran sa blir avslgjad forr eller senare. Och det
ar inte bra. Under forhandling, ja har du sagt ett pris sé ar det, det som géller. Det &r éndé det du har
lamnat in, och det &r det som du sitter och foérhandlar kring. Vill man sénka priset s far man ta bort
nagot. Jag menar nér vi ldmnar in en upphandling, d& har ju vi tinkt igenom alltihop s& noga vi kan
och sé lamnar vi ett pris utifrdn vad vi tror att det kommer kosta. Och dé kan vi inte efterhand bérja
ta bort massa pengar. Det innebér i praktiken att jag antingen har riknat fel fran borjan, eller sa maste
jag ta bort nagra gubbar. Och det dr inte bestéllaren betjént av heller att man inte har 16nsamhet i
affdaren. For da har vi ingen personal kvar sen och da blir det langsiktigt inte bra. S& dven bestéllaren
maste forsta att det maste finnas en I6nsamhet i den hér dnden. Ja och gor de inte det sa blir det inte
bra.

201

DU

Hur mycket av summan motsvarar forarbetet fran er sida sé att sdga?

202

RS

Ja det kan man inte sdga generellt, utan man ser ju pa en affir som en helhet. For var del &r det sa att
vi har ju véldigt langa kundrelationer. Manga av de kunder jag fick in forsta aren da systemet var ute
95, 96, de édr ju fortfarande med oss. De vi tappade dr ju egentligen ndr det blir stora
personalfordndringar typ och neddragningstider och sddant hir. Att man tappar hela kontaktytan.
Eller att ofta da nagot amerikanskt bolag gér in och kdper upp ett bolag. Da &r det ofta sé att de gér in
och stdnger ner alla system som finns och s& implementerar de sina egna istéllet. Kosta vad det kosta
vill. Men i 6vrigt sé brukar vi har kvar kunderna lénge.

203

DU

Du sa upp emot 100 000, vad ligger det fran till spannet da att ta fram en offert?

204

RS

Ja vi har haft en del dyra offerter ocksa. Néar det dr de riktigt stora anbuden. Och det &r klart att
skriver man da ett fem- eller sexdrsavtal dd ar ju det hanterbart. Men stér det i upphandlingarna att
det ror ett ett eller tvaarsavtal, da viger man ju in affirsrisk. Det gér man. S& det dr manga
upphandlingar som vi ldser och lagger &t sidan. Och da &r vi négra stycken som ldser igenom dem
och diskuterar: “vad tror ni? Kan vi mota det hir? Ar den enkel att svara pa? Ar det mycket
utredningsfrdga?”’. Det 4r ménga som kor pé varje punkt: “beskriv hur ni tinkt 16sa det hdr”. Och s
ar den vildigt detaljerad dd. Da betyder det ju, dag ut och dag in sa sitter de och har igenom dem, och

65




Offentlig upphandling av systemutveckling Ulvmoen & Abebayehu

sa ska det kvalitetssdkras internt sa att man inte har skrivit fel. Kan vi 16sa det pa det har sttet
liksom? Har jag tankt rdtt har? Med andra ord sé blir det mycket folk.

205

MA

Ja jo vi forstar... tar lang tid och sa...

206

RS

Nej det r inte alltid trdkigt. Men om risken ar for hog, att man inte ska f& den sé att siga. Om man
ser att prislappen inte motsvarar arbetsinsatsen.

207

MA

Da ér det lika bra att avsta.

208

RS

Ja precis. Och det dr manga som vi avstar fran. Speciellt nir det gidller kommunen.

209

DU

Vem éir det som tar dem?

210

RS

Ja ytterst sd dr det ju jag. Men vi dr nagra stycken som har ett samtal. Det brukar kristalliseras ganska
snabbt. Och det beror ju pa arbetsorganisationen i Ovrigt. Jag menar: sitter vi vildigt tajt i
organisationen med leveranser dér vi ser att vi maste forsena en leverans for att vi maste prioritera
och skriva en upphandling. D4 dr det ingen tvekan om att vi prioriterar leveransen. Det r ju trots allt
en befintlig kund. Och da &r ju de viktigare dn en eventuell framtid affar. Vad jag ser som sista fraga,
vad jag anser om vad det dr for skillnad mellan en privat och offentlig upphandling. Ja, i en privat
upphandling d& kan man ju ha ett samtal med bestdllaren pa ett helt annat sdtt. 1 friga om
funktionalitet till exempel: ”Hur har ni tdnkt hdr?”. Den &r inte strikt. Dar kan ju ocksa bestéllaren
sdga att ”du vi har inte ténkt pa det hir. Vad skulle det innebéra ifall vi skulle vilja ha fram den hér
uppsittningen rapporter, eller statistiken. Och vi koppla oss till SAP, det glomde vi séga.”. Jag
menar, de kan ju komma léngs viigen

211

DU

Det blev dyrt.

212

RS

Ja, kanske inte i var dnde.

213

DU

Nej precis. Men om man siger en offentlig kravspec... hur bra dr dessa dé det ofta tillkommer krav i
efterhand med mera?

214

RS

Vildigt blandat, en del 4r ju bra. Jag brukar stélla fragan ibland om jag far chansen att triffa de, att
”vad har ni for budget pa fordndringar?”. Finns det ingen budget sa fragar jag vad de har for
projektorganisation, och vad de har for mottagare av systemet. Hur ska det implementeras i er
organisation? Har ni ndgon projektledare utsedd idag som ska driva det. Finns det en projektgrupp?
Vilka ska testa? Vilka ska validera inforandet? Hur ser planen ut? Och ar det lite flummigt, sa att
man inte far tydliga svar pa det. Da hinder det ocksé att vi faktiskt drar oss ur affiren. Det giller
oavsett om det dr privat eller offentligt. Finns det ingen mottagare da blir det bara skit. Den offentliga
upphandlingen &r ju striktare, det 4r ju bara sa. Den privata kénner man generellt sdtt att man har
storre chans att genom ett bra siljarbete. Och man fér ju chans att pa ett annat sétt att kanske ta fram
de kvaliteter som finns i den egna organisationen och faktiskt visa pa att vi kan gora ett bra jobb hir.
Vi kan tillfora en massa. For de vi konkurrerar med ofta kommer ju rent fran IT-sidan. Om vi tar
reklamationshantering som problemomrade, sa kan man ju se att det behovs ju bara ett system for att
hantera drendet. Det ska in, och sa ska det hamna p& ndgons stol, och s& kanske de ska kontakta
kunden och sa kanske vi far skicka en ny pryl dit eller ndgot sddant dér. Och det kan man ju se ett
litet problem. Men i sjélva verket sé &r ju det storsta bekymret sjélva arbetsprocessen. Hur ska man fa
folk att arbeta pa ratt sitt? Det &r ju vil ett s stort problem som IT-sidan. Och det kan man forklara
om man far chansen. Men om hela upphandlingen &r byggd ifrdn att man ska kopa ett IT-stod. Da
kan du ju inte ens framhélla den sidan. Eller ja, du forsoker ju givetvis.

215

DU

Och du kénner att den offentliga sektorn brister lite dir da?

216

RS

Absolut, speciellt om de séger att tid och erfarenhet inte premieras. I sjélva verket, IT-stod kan ju
vem som helst implementera om man inte har anvéndare inblandade. Men det &r ju anvdndarna som
gor att det blir ndgot av det.

217

DU

Sé du har i princip gatt ifran IT till mer affirsprocess?

218

RS

Nej, vi har alltid varit det.

219

DU

Ja jag tdnkte pé dig personligen.

220

RS

Ja... om man ténker pd min resa da. Fran borjan utvecklade alla de systemen, och vi har flera system
pa mig. Och det har alltid gatt till som s& att vi har trédffat kund, och har sa att séga pratat kring
problemformuleringen. Men det blir ocksa arbetsprocess i den. Sen har jag liksom byggt systemen.
Jag har implementerat och testat de direkt mot kund. Och d& sitter man ju diar 6ga mot dga med
slutanvéndaren som sédger att ’sa hér kan man ju inte jobba”. Okej, det 4r ju bara att knacka om da.
Det vill sidga, da kommer arbetsprocessen in i det hér, och granssnitt kommer in och hela den hér
biten. Och sen s smaningom sa hittar man rétt, och sa blir det utbildning, och sen gick jag ut genom
dorren i andra dnden. S& att sdga, da far man hela utvecklingsprocessen. Och jag menar, for min del
sa har det ju varit helt ovérderligt. Dérfor att nu, nér vi har anstéllda d&, som inte har varit med om
hela utvecklingsprocessen. D4 kan ju jag liksom forsta vad anvdndaren kommer att sdiga om det hér.
Och jag forstar ocksa hur viktig implementationen &r for att det ska anvidndas. Och jag vet ocksa att
det &r skitviktigt att fa till den hér kvaliteten innan vi dverhuvudtaget sitter ndgot pa plats. Det vill
sdga, det fir inte gd ut en uppenbar bugg. Det far inte hdnda liksom. Jag menar, en enda sadan hér
simpel bugg, det visar ju att vi inte har testat grejerna tillrdckligt. Med andra ord, d& har vi
kvalitetssakringen internt, och de arbetsprocesserna. Men sen ute sé ldrde man sig den harda végen,
att dr inte anvéndarna med i arbetsprocessen sa kommer det &nd4 inte bli bra.
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221 | DU | Sé du har jobbat en hel del som konsult innan du startade foretaget hér da eller?

222 | RS Ja det var ju i sjdlva verket det jag gjorde i egen lada, d4nda sen 90. Under fem é&rs tid sa byggde jag ju
bara system at andra.

223 | MA | Egenlérd?

224 | RS Ja, 1 viss man givetvis. Men mestadels ja, skulle jag vilja séga. Ja, ytterligare fragor?

225 | DU | Nej inte for oss. Men kanske, ndgot kort kanske om temat, forutom att vara rak och 6ppen och det
hir. Nagon faktor, eller nagon framgéngsfaktor eller nagot sddant.

226 | RS Om man vill vinna upphandlingar?

227 | DU | Japrecis.

228 | RS Ja lagt pris.

229 | MA | Men om det &r tvé leverantdrer som &r kvar dé vid en upphandling, och bada uppfyller alla kraven
och allting. Vad tror du det dr som gor att den ena véljs framfor den andra?

230 | RS Ja, ar utvéirderingspoéngen lika, da &r det priset.

231 | MA | Det ér priset.

232 | RS Ja det dr som jag sa, jag har forlorat affarer pa tio tusen, och jag har vunnit pa tio tusen. Utrdknat pa
fem ar alltsa. Och da &r det lite kul nidr man ser déir att “’shit, dar skulle jag sénkt med tio tusen sa
hade vi kvittat sen”.

233 | DU | Hur vil vet du var konkurrenterna ligger, prisméssigt?

234 | RS Jag kan séga att ingen kontakt forekommer emellan foretagen.

235 | MA | Det fér inte heller forekomma enligt lag?

236 | RS Nej nej, absolut inte. Det &r ju ritt kul niar man stéter pa varandra pa méssor och sé hér. Det &r artigt
humoristiskt kan man sidga att det dr. Nagon kan komma forbi och sdga ”ja, har du inte lust att
presentera ditt system. Hur ser det ut och s& hir?” ”Nej glom det liksom. Stick nu.”, med ett garv.
Sen dr det ju klart att om man inte &r direkta konkurrenter, da skapar man ju hellre ett bra partnerskap
givetvis.

237 | MA | Forekommer det att folk pratar informellt?

238 | RS Inte om prisséttningar, nej. Du vet, det &r ju sd hér att om négon stéller fragor. Det ska du ju ha klart
for dig, att ingen stéller en fraga utan att det finns ett syfte. Med andra ord sé far du ha alla
varningsflaggor uppe hela tiden. S& kommer niagon konkurrent och borjar sdga “ja, vad tar ni for de
hér grejerna, eller skulle ni ens vaga sig pa en sadan”. Det finns ju inte en chans att man svarar. Eller
sa svarar man att ”ja vi ligger pa allt fran hundra tusen till tre miljoner”.

239 | DU | Dom kanske skickar en annan.

240 | RS Nej det vet man ju aldrig. A andra sidan vet ju inte de om jag skickar nigon annan heller. Men man
g0r ju aldrig upp. Det kan jag séga, att det inte forekommer att man gér upp om afférer.

241 | DU | Som foretag ar det, vi var ju inne lite dir pa varumirke att det var ganska populirt. Ar det nigot
annat som du kénner kan bidra till framgéng?

242 | RS Nej jag tror att... det &r ju kompetens, att visa att man har bra kompetens i huset. For var del betyder
ju det mycket. Jag tycker ju sjdlv att &ven om vi har stora investeringar i var programvaruutveckling
givetvis s dr ju dnda var viktigaste resurs i slutdndan var personal. Det dr ju sd. Och det &r ju klart,
att skulle personalen ga ut sa visst, jag skulle ju kunna sélja mina system till nagon som kan ta de
vidare. Men det skulle ju aldrig motsvara vérdet sa att siga. Det betyder att nidsta som ska anvinda
den maste bygga upp kompetensen forst. Det dr det som gor det ocksa att det ar inte helt sjélvklart att
komma in ny pa marknaden, bara for att man har ett program som kan géra ndgot. Man maste ju d4nda
kunna komma upp pa banan med den. Det &r klart, &r du ensam konsult da har du ju inte s& mycket
kostnader. Men lét séiga att du &r ett par gubbar sd maste du dra in nagra miljoner i varje fall innan
det blir ndgot. Och varenda krona ska du sélja sa att séga.

243 | DU | Hur ér det med sociala kontakter, anser du att det skulle kunna paverka utgangen av affdrer sa att
sdga?

244 | RS Ja, i mindre kommuner. Det var som jag sa, ifall du bor nidra kommunkontoret sa tror jag att du har
mojlighet att paverka det. Men pa landstings- och statlig niva tror jag inte pa det. Eller jag hoppas
kanske mer &n jag tror. Nej jag tror faktiskt inte det. Det &r for vervakat kan man vil sédga. Nér de
stora gar ut da &r ju alltid hela génget med av de stora drakarna.

245 | DU | Men du sa dér, att ndr ni overklagade sa fick ni inte rétt trots att ni hade...

246 | RS Det finns ingen som har fétt ritt.

247 | DU | Ok...

248 | RS Ett tips &r att ta kontakt med Computer Sweden. De hade en artikel om just det hér, och jag tror att
det kan vara ett ar sen. Mgjligen nagot langre, men det borde inte vara nagot problem att fa fram den.
Sé den ronte viss uppméarksamhet, om dverklagan i offentliga upphandlingar. Jag minns det var ett
uppslag om det da.

249 | DU | Ja, det later ju lite skumt faktiskt.

250 | RS Ja... vid den senaste stora... Undrar om det inte var dérfor de skrev... Jag tror det var ndgon av de

stora. Jag tror det var Tieto. Jo jag tror det faktiskt. De kom inte med i ett av de hér stora avtalen. Om
det var ett av Vervas avsnitt s att siga, dir de inte kom med for de bedomdes inte ha kompetens
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eller kapacitet eller nagot sddant dar. Vilket dr rent nonsens nir det géller det foretaget. Det
overklagades men de forlorade den ocksé. Och jag tror det var i samband med det, som de vésnades
ritt mycket kring det.

251

MA

Ja det later lite suspekt...

252

RS

Ja, men herregud, jag menar man kan ju motivera med vad som helst. Ta bara att de ska bedoma
kvaliteten hos leverantoren. Och sa &r inte kriterierna uppsatta vad det &r som avgér. Och sa tilldelar
de poédng; “Ja vi tycker den hér leverantdren ska fa 80 podng, och den hér far bara 20”. Och de 20
poédngen hopslaget, ja alltsd s& slar man ihop summorna liksom och rdknar ihop vikterna. Da kan
man ju séga att “shit, han vinner ju fortfarande. Ja men vi ger honom 15 da. Ja da vinner den andra”.
Jag menar det dr ju helt enkelt som helst att styra en upphandling pa det sdttet. Och det dar
forekommer ju, jag har sett det mer én en géng.

253

DU

Och vad ir det som styr det har?

254

RS

Jadu... att han gjorde ett béttre intryck vid sjdlva presentationen &ven om den personen aldrig
kommer néra projektet sen det vet man aldrig. Eller det kan vara, ja det skulle kunna vara personligt.
Eller att man kommer i diskussion med ndgon. Jag menar det finns ju ganska ménga med hog
svansforing i de hdr grupperna ocksé. Det vérsta dr ju ndr ndgon inleder med att tala om precis hur
allting dr, och sa stér kanske vart folk och vet att sa &r det inte riktigt. Hur ska vi nu kunna framf6ra
det pé ett sadant sétt att inte den hér killen tappar ansiktet? Det kan vara till och med att alla i hela
gruppen, att det syns pa alla att den hér killen pratar i nattméssan, men han har jékligt mycket makt.
Och det 4r dd man som séljare maste vara skicklig att hantera situationen. Att fa resten av gruppen att
forsta, eller att visa dem att det fungerar ju egentligen pa ett annat sitt, men utan att siga det sa att
man trycker till den hér stackaren som har inlett.

255

DU

Ok... ldgga till rétta...

256

RS

Eller vara vildigt duktig diplomat kanske man ska séga.

257

MA

Men vad hénder om man rakar avsldja?

258

RS

Ja da kan man ha en fiende, och det dr definitivt en sddan sak som kan avgora vilket hall det gér at.

259

DU

Sé en personlig faktor pa ndgot sétt som kan vara véldigt avgérande for att nd framgang?

260

RS

Absolut, ja det &r ju sa att man gar ju inte ihop med vissa médnniskor.

261

MA

Forekommer det att folk lite diskret bjuder till ndgonting?

262

RS

Nej, det kan jag séga att det inte hander. Eller sa &r det sa att, det kan ocksé vara som sé att jag ar pa
ett sddant sitt att jag inte ens Oppnar for en sadan mgjlighet. For liksom, dér dr ju... om vi sédger
internt sé kor vi ju, och det tar jag vid varje anstéllning, det som géller det 4r rak rygg och fast blick.
Det vill séga vi ljuger inte. Kan vi leverera sa gor vi det, kan vi inte sa sdger vi det. Och sé att hélla
pa arlighet hela sparet. Det betyder ju inte att man dr &rlig s man &r dum. Men, man haller det man
lovar. Just med séljare sa &r det ju mer &n en som har fétt klart for sig att s& hir jobbar vi inte.

263

DU

Ok, sé det forekommer en hel del dér ute pd marknaden...

264

RS

Ja, alltsé séljare dr séljare, det dr ett helt annat sldkte. Och det méaste man ha klart for sig bade som
kopare och som arbetsgivare inte minst. Och dérfor &r det ocksa att nar man anstéller folk som ska ha
en siljande funktion, dd maste man ju gé igenom det hér otroligt noga. Och det ser man ju direkt nir
man borjar prata med en person. Jag sdger “ljuger du nér du jobbar hos oss, di kommer du &ka
omedelbart. Det dr inskrivet i avtalet, sa ljuger du om vad vi kan. D4 sparkar jag dig”.

265

DU

Men det kan ju ocksa vara en tolkningsfrdga?

266

RS

Nej det kan det inte. Ar det en 16gn s8 ir det en 16gn.

267

DU

For séljaren sé kanske inte han har den specifika tekniska kompetensen i alla ldgen...

268

RS

Ja fast han &r inte ute i en roll dir han inte... Kan han inte svara pa frdgan sé svarar han inte. Det &r
hur enkelt som helst. Han kommer aldrig i den diskussionen, for da har han folk som kan IT med sig.
Det &r s uppenbart nér ndgon ljuger.

269

DU

Du har haft sddana situationer eller?

270

RS

Ja det har jag haft, nu har vi 16st det 4nda ut mot kund. Men bara genom flagga att sa dér gor vi inte,
da blir det inget roligt. For de som kor det racet, de orkar i regel inte riktigt utbilda sig sjédlva. Det vill
sdga, de orkar inte riktigt ta reda pa vad som géller och sa dér. De vill ju jétte girna ha affirer, sa de
tycker det dr jobbigt att siga till en kund att ’nej, vi 16ser det pa ett annat sétt”. D4 vill de hellre sdga
ja till kunden, och sa kor de nagra halvsanningar ocksa blir det jattestokigt. Men som sagt man
brukar se pd personen vid anstdllningen om de kommer leva upp till det hér eller inte. Jag kan bara
paminna mig att det har hént en gang, och da har vi som sagt haft tio séljare genom aren.

271

DU

Tycker du att du kan, i de hér kraven alltsa, tycker du att du kan paverka pa nagot sitt sd du far mer
framgang. Eller 4r det sé att de podngsitter ett, ett, ett for varje krav. Om du forstér vad jag menar.
Kan de liksom pa ndgot sitt kvalitetspoédngsétta dina krav...?

272

RS

Ja i vissa fall, just i de hir “beskriv hur”. D4 dr det inte bara ett skallkrav, utan “uppfyller ni det hér”,

995 99

ja”.

273

DU

Ett slags bor-krav?

274

RS

Nej, da star det sd har. Lat séga att de vill att vi ska koppla oss mot ett AD. Vi ska hdmta information
fran ett AD. D4 kan det sta “kan ni koppla er mot ett AD”, ”ja det &r klart vi kan”. Och da ldgger de
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till ”beskriv hur”. Eller "vilken information kan ni hdmta, och hur vill ni utbyta information?”. Och
da blir helt plotsligt svaret jétteldngt. Och utifrén det sd om de sitter “okej, jaja de jobbar precis som
vi gor. Det blir ju bra for oss”. Eller ”shit, dd maste vi utveckla en del pa var sida. For vi har en helt
annan katalogstruktur”. Det vill sdga att utifran det svaret kan de séga att det var ett litet béttre svar
an vad den hér konkurrenten gav. ”Det hir maste vi ligga pengar pa, det behover vi inte dér”. Dér
kan jag tdnka mig att det blir skillnader.

275 | MA | Och det ér ratt vanligt att sidana forekommer?

276 | RS Jag kan séiga att ndstan alltid nu.

277 | MA | Sadet ér dir du far jobba mycket med kvalitet, eller pd ndgot sitt framfora en bra beskrivning.

278 | RS Ja, skulle jag sitta som en upphandlare sa skulle jag ju titta pd dem. Kanske inte svaret skulle vara
hundra procent som jag skulle vilja ha det. Men jag ser ju i alla fall om de har varit med om scenariot
tidigare, och forstar problemstillningen. For ibland s& far man frégor s hdr sa man faktiskt inte
forstar problemet. Men fragan kommer ju pa grund av att de tidigare i ndgon annan installation
kanske av ndgot annat system har haft lite problem.

279 | DU | Hur gor du dé om du kénner att det hér forstar jag inte riktigt?

280 | RS Ja om det &r en otydlig frdga da ar ju upphandlingsreglerna sddana att dé stiller man ju den fragan
via mail till upphandlarna. Som i sin tur samlar ihop fragor och besvarar dem och skickar ut till alla.
Och det &r ett schyst sitt att hantera det. S att i regel sa svarar de inte pé fragor via telefon.

281 | MA | Nej precis. Ar det ndgon annan slutlig kommentar som kan leda till framgang for en leverantor.

282 | RS Nej, det ér det vil inte. Nej det &r det vanliga bara jobba pa.

283 | DU | Ja, och en bra produkt sa klart...

284 | RS Ja det underlittar ju. Aven om du tittar pa volymen skitsystem som finns pi marknaden, de lever
allihop. Foretridesvis amerikanska men... Nej men det finns ju. Hart jobb l6ser det mesta.

285 | MA | Ja jag forstar. Hur ofta dr det att de kommer till er specifikt direkt och sdger "Tjena Bjorn, jag har
hort att det hér dr du duktig pa, och jag vill ha det hér”?

286 | RS Ja vi blir ju kontaktade av bade kommuner och landsting for samtal d& och da. Men det &r ju mer de
som forbereder en upphandling da. Och det &r precis sa som jag tycker att det ska ga till. Och jag &r
helt 6vertygad att de har motsvarande samtal med flera. Och de métena stéller vi ju alltid upp pa.
Men det hidnder ju ocksa att vi... Jag har fatt forfragan om vi vill hjdlpa dem med att ta fram
kravspecen for den héir typen av system. Om man gor det sa sdger man ju samtidigt att man inte
kommer vara med i upphandlingen. For da &r man ju diskvalificerad helt enkelt. Sa det 4r inte fullt
lika roligt.

287 | DU | Hur mycket gar ni sjélv ut och gréver efter upphandlingar?

288 | RS Ingenting.

289 | DU | Ni har kommit dver den troskeln eller?

290 | RS Ja alltsa. Nej jag ska inte sdga “ingenting”, det &r klart vi har anbudsjournalen och sadant dér. Och
den skummar vi igenom regelbundet. Sé att dar fangar vi vél upp ett och annat. Men i regel sa far vi
ju forfragningar.

291 | DU | Ni har sd pass mycket rullande ute sa att ni...?

292 | R5 | Ja....

293 | MA | Trevligt... dé far vi tacka for oss.
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Bilaga 4, B1

Namn: Fredrik Varendh

Foretag: Region Skéane, avdelning MA
Position: Strategisk inkdpare
Anonymitet: Nej

Kopia pé transkribering: Ja

1 MA | Forst ska vi borja med inledande fragor, er bakgrund utbildningsmaéssigt?

2 R3 Jag dr civilekonom i grunden, sen har jag last lite juridik, handelsrétt, och sé lite statistik med é&r
civilekonom. Sedan har jag jobbat tidigare pa gambro med inkopsfragor ocksa men ingenting med
IT, utan med andra typer av inkdpsprojekt. Sen har jag jobbat hir i sju ar med olika uppgifter och
mestadels frimst inom IT biten.

3 DU | Hur kom du in pé den hér delen si att sdga?

4 R3 Jag har jobbat med inkdpsfragor och sé att det dr genom inkdpsbiten och sen sd har det blivit sa att
jag har fatt jobba mycket med IT.

5 DU | Ar det intresse eller...

6 R3 Det &r intresse och slump.

7 DU | Ok.

8 MA | Din arbetslivserfarenhet téckte vi ocksa lite dér, sa att da gar vi vidare.

9 DU | Beritta gérna lite kort om processen for upphandling.

10 R3 Det beror pé vad det ar for upphandling. Om vi ska upphandla ett nytt system, en applikation eller

négonting sa vi kanske forst tittar runt lite vad som finns, om det finns nagot behov och sa kommer
behovet fran verksamheten och det kan ju vara att man behover spara pengar, men oftast &r det att
man behdver ndgot stdd eller det stodet man har idag ar for déligt eller for gammalt och riskerar att
haverera. Sa tittar man lite pa dér, tittar lite vad som finns och sen borjar man fila pa hur man ska
gora, man skriver underlag da, en kravspecifikation, underlag for kommersiella villkor och hur de
ska besvaras. Det dr en ganska lang process och skriva frdgan, forfrdgningsunderlag heter
dokumentet som man skickar ut som de ska svara pa. Sen forsoker vi att inte ga in i
kravspecifikationen for mycket i detalj kring i applikationerna. Om du ska ga in och gora det tar det
oftast vildigt, véldigt lang tid om du ska ga in och skriva skall pa allting. I min erfarenhet i alla fall
sa, foretagen de har sina produkter och de levererar den. Sen kanske om man kommer med speciellt
krav sa kanske de, sa sdger de att de kan gora det men sen dr det tyvérr s att de lovar vitt och brett
det ér inte alltid de halls. Och da blir det besvikelse hos verksamheten och bestillaren och det blir en
hogre kostnad, det blir inget bra.

11 DU | Om man tinker sig lite pa konsulttjanst?

12 R3 Det beror lite pa, det finns ju regler som séger, om det dr liksom en mindre uppdrag som &r under
fem basbelopp sé far man gora direkt upphandling.

13 DU | Dékan du bara sla en signal...

14 R3 Man kan slé en signal men helst ska man prata med flera sa och kanske skriva lite mindre... och &r
jag med sa kan man goéra det pa tio basbelopp. Da far vi prata direkt med leverantérerna men
fortfarande ska man ju forsoka fa en konkurrenssituation och tinka pi hela tiden. Ar det storre
uppdrag och sé far man gora en upphandling av konsulttjédnsten. Sen har vi tidigare haft ramavtal pa
IT-konsulttjanster sé for tillfillet s& har vi inget sa det dr mycket mojligt att det upphandlas pa nytt.
Det har kommit ett nytt regelverk som gor att det ar lite besvirligt att forhalla sig till det nya lagen
och regelverket.

15 MA | Ar det den som tridde kraft den la januari?

16 R3 Ja precis.. och s& nu sd gor du ett ramavtal sa far du antingen teckna dig med en eller tre eller flera.
Du fér inte teckna dig med tva om du inte har speciella skil. Och det vet man ju inte riktigt vad det
dr, det 4r ju en tolkningsfraga och sen far man ju se vad lagen sidger. Och sen maste du rangordna
konsulterna, 1,2,3,4 och sa vidare och sa far du ha nagon speciell fordelnings nyckel eller sé ska du
gora andra forfragningar, vilket gor att det blir véldigt bokigt forfarande. Tidigare har ménga haft ett
ramavtal och sen sé har du liksom utifrdn ramavtalen fatt vélja fritt. Sa oftast ar det ju sa liksom vad
som avgor att man vill ha en konsult 4r oftast kanske tidigare personliga relationer, att den som ar
inne i verksamheten kan det och du vet hur det han fungerar som en person, man vill ha ndgon
speciell person men man fér inte gbra pa det séttet.

17 DU | Men vad sa du upp till 400 000 eller som... dir gar grinsen déa sa att sdga, da maste du tillimpa

regelverket?
18 R3 Upp till 400 000 far jag ja.
19 DU | Om man tittar under, dver troskelvérden, hur skiljer det sig dér...
20 R3 Om vi koper... om vi séger konsulttjénster, s kan vi gora under troskelvirden. Da dr det forenklat
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upphandling, och det ar kring 2 miljoner, knappt 1,9 och da kan man goéra en forenklat upphandling.
Det dr ytterst séllan om vi koper ett system eller sé att det gar under det. Det dr oftast mer sen ska du
rakna pé avtalsldngden, du ska ju inte bara képa licens om du nu gor det utan du ska gora underhall,
kanske ska du koppla ihop det med grejer. Men sjdlva metodiken som sédan &r det inte storre
skillnader sé att siga om det &r under eller over troskelvarden. Du kanske méste annonsera det och
lite annat regelverk sjélva forfarandet i stora drag ér i princip samma.

21

DU

Da var vi inne lite pa synpunkter dir ocksé kanske vi berorde lite...

22

MA

Synpunkter for sjélva processen?

23

DU

Ja precis... du var inne lite pa den nya lagen...

24

R3

Vad ér det da nya lagen om man séger sa, da &r det ju avtal som vi pratade om dér kranglar ju till det
lite hur man ska gora sa det &r klart att du kan ju som man har gjort tidigare liksom kan du ju alltid
differentiera uppdragen, kategorisera om vad det dr for nagonting, men oftast det blir dndé svart
liksom jag tror att man far hitta ndgon vég till det man ska gora, man far vél kanske ha andra
forfragan men pa nagot latt sitt kan avropa det snabbt och smidigt. Sen tycker jag inte om att man
sdger sig att man ska kunna klaga pé andra forfragan ocksa sa att séga... det blir vildigt byrékratiskt
och riskerar att det tar lite tid. Tidigare om man ser for ndgra ar sen sé var det ju s& mycket, man kan
ju s att sdga gora en Gverprovning inom en viss tid efter vi har fattat ett beslut sa kan leverantérerna
lamna in en dverklagan eller 6verprova. Om man sag for tva, tre ar sen var det inte sa vanligt men
nu har det blivit... har vi mérkt att det blir vanligare och vanligare.

25

DU

Anvinder ni Vervas avtal?

26

R3

Vi anvinder Verva avtal sa att sdga, det kan ju vara smidigt for att forenkla processen. Man gor
direkt forfragan pa ramavtalet. Nu far vi se, Verva ska ju gad over till ndgot annat verk,
kommerskollegiet heter det och sa far man ju se lite vad som hénder med det...

27

DU

Men ni hade tidigare era egna ramavtal eller?

28

R3

Vi har gjort egna ramavtal for konsulttjanster sé att siga och andra ramavtal ocksa men Verva har ju
en méngd olika avtal och ramavtal som &r ritt sa besvérliga att sétt sig in i, det 4r inte sé ldtt och en
del leverantor... anvdnder dem lite hur som helst. De behover inte alltid kanske att man far géra pa
det sittet... som leverantdrerna tycker och vill.

29

DU

Hur tanker du da?

30

R3

En del leverantdrer menar att om de har ett samarbetsavtal med ndgon som har ett avtal med Verva
sa kan man anvinda dem genom det. Och sa du kan ju bara anvinda dem ramavtalen till vad de ar
avsedda for, till de leverantdrer som finns pa ramavtalet. Du kan inte kopa...

31

DU

Direkt frén deras underleverantorer?

32

R3

Nej... inte om de inte finns med i ett sammanhang, det kan ju vara s men om det &r ett avtal pa
telefonitjdnst sa kan du inte kdpa, bara for att de har avtal pa telefonitjanst kan vi inte kdpa datorer
fran dem till exempel. En del leverantdrer vill ju sdlja sa klart de sdger ju pa det sittet ”Vi har ett
ramavtal med Verva”, riktigt sa dr det inte.

33

DU

Sa du tycker det har blivit sémre da lite med andra ord?

34

R3

Med det nya lagen, jag vet inte, det aterstar ju att se. Det dr ju skérpt liksom. Det 4r viktigare om
man ska vikta och veta allting i forvég, vilket inte dr alltid sa ldtt. Men privat behover du inte gora
sd, ddr gér du in och sa vet du liksom att det hdr var forutséttningar vi har hér och detta hér ar det
bista. Har maste vi liksom spika alla forutséttningarna hér innan och det hinder saker och man vet
inte alltid... sa att det ska vara konkurrens och sé vidare. Likabehandling och saddant &r bra, men det
ska vara lite vl byrékratisk...

35

DU

Lite vél ja... Om man tidnker sig i ett projekt, hur ofta tillkommer det krav i efterhand och hur
tacklar ni detta?

36

R3

Oftast &r det ju sa att det dyker upp grejer efter, du kanske har ldmnat din kravspec som &r sa och sa
sen fordndras ju omvérlden och det &r tolkningar hur man har skrivit och det géller ju att man har
reglerat det i avtalet sen far man ju dé hantera det dndringshanteringen pé ett smart sétt. Det fir man
ju ha skrivit in i avtalet hur det ska ga till och det &r véldigt vanligt att det blir fordndringar, en
annan kostnad kanske dn vad det var fran borjan.

37

DU

Sa som jag har forstétt det lagen forutsitter att de ska liksom specificera allt i forvig...

38

R3

Ja nir vi koper IT-system sa gor vi det oftast som forhandlad upphandling. Jag haller pd med tva
forhandlade upphandlingar. Det var nadgon som jag skickade ut i méndags, ni kan ju fa den och titta

pa.

39

MA

Ja absolut.

40

R3

Da gor vi det som forhandlat upphandling dé, da kan vi liksom skruva i villkoren och s& nir man
sitter ner och diskuterar for att det 4r som du sdger oftast det blir man behdver prata, sitta ner med
leverantdren, det blir béttre att man kommer ndrmare verkligheten.

41

MA

Vilka bedomningskriterier anvénder ni er aterkommande av?

42

R3

Det vi har anvént nu i den upphandling som star dar har vi anvédnt anvéndbarhet, dd 4r det en
systemupphandling som vi ska kdpa ett journalsystem och anvéndbarhet dr de funktionerna som
finns, moduler och hur anvindbart det dr och sen dr det priset som vi har anvént. Det vanligaste ér ju
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anvéandbarhet och funktionalitet och sen s& far man ju speca dem vad man menar med det. Nagon
upphandling gjorde vi en revision men det &r inte sd vanligt utan det & mer funktion,
funktionaliteten, anvandbarheten och sé ar det pris. Och priset som sadant 4r ju... man vill ju dnda ha
ett bra pris, men sjédlva investeringen i ett IT system, kostnaden for den direkta investeringen till
leverantdren dr kanske en liten del vad kostnaden i sjdlva verket &r for oss som bestdllare for det ar
massa andra kostnader som egentligen viger Over denna investerings kostnaderna. Vad blir
kostnaden vid ett daligt system och anvédndarna kan inte anvénda det pa det séttet som ténkt, och sen
har vi interna kostnader som kan bli véldigt hdga, du maste ha ut vikarier och du ska utbilda alla.

43 MA | Dessa kriterier som du nimnde nyss, kan du méta dem pa neutralt och likbehandlande sétt?

44 R3 Dir méste jag svara ja, hehe det sdger lagen att man ska gora... Ja det tycker jag alltsa, sa langt som
det ar mojligt. Vad vi ska gora nu hér nér vi ska titta pd den hir upphandlingen sa far de ju
beskriva... vi sdger ju bara att vi ska ha den hédr funktionen och modulerna och sen far de ju
beskriva dem och sen ska de visa dem, dema dem och sen ska vi gora praktiska tester. Praktiska
anvéndartester dr inte alltid sa latt, nir det dr jittestora system sa dr det inte alltid s& latt att
genomfora det, men ja.

45 MA | Hur utvérderas bor-kraven?

46 R3 Hur de utvdrderas, hur tinker du dé alltsa... ibland s& har man en méingd bor-krav och da far de
kanske poéng, poéng om man har uppfyllt dem och har man uppfyllt manga, da far man héga poéng.

47 DU | Om man tidnker sig kvalitet eller funktion, hur kan ni liksom utvdrdera det pa ett, utifran ett
dokument?

48 R3 Ja, vi far ju géra bedémningen utifran vad vi tycker och anser utifrdn deras anbud, deras svar. Sen
vill man ju gérna kunna testa det och verifiera det pa nat sétt och vissa &r ju i det skrivna ordet kan
ju skrivas pé... vissa séljare &r latt for att skriva och andra foretag har det inte pd samma sitt. ..

49 DU | Sa det gér inte pa enbart formuleringen pa, alltsa. ..

50 R3 Alltsé det &r ju det man far ga pa nér du ldser anbudet sen sa vill du ju se det och helst testa det ...

51 DU | Attdet dr substans bakom...

52 R3 Ja precis...

53 DU | Hur gor ni det alltsa?

54 R3 Nu som vi har pratat om nu s& gor vi demos dér vi har anvéndarfall som de ska gé genom sa att man
far se flodesprocessen pa ett bra sétt. Sen dr det alltid s& med demos, dema det pa ett bra sétt med
bra data. Sen kan det vara en annan som inte ar lika bra... alltsd det kommer ju aldrig att komma
runt. Vi forsoker ju fa sd att alla ska gora pd samma sitt sé 1angt det &r mojligt...

55 DU | Men du upplever att det fungerar bra?

56 R3 Ja, hyfsat. Sen dr det vl liksom att man in kanske ska kdpa system pa PowerPoint bilder. Men
ibland gor man utvecklingsprojektet och dé ar det liksom rétt svart. Det kan ju ocksa vara sa med
bor-krav till exempel att det kanske inte uppfylls idag men de kommer att gora det for att
leveransgodkédnnande, det dr vanligt. D& har vi gjort s& ibland att vi har ritat upp att &r det uppfyllt
vid anbudsinldmningen sa far de full pott men &r det sé att det dr uppfyllt vid leveransgodkénnande
s4 far de bara 70 % av det eller nigonting. Ar det bra eller daligt, nir man utvecklar en 18sning
kanske den é&r béttre &n den som finns idag men det 4r en riskfaktor, att det har funnits och testats...
sen r det inte alltid sa, med den upphandlingen vi haller pd med nu har vi sagt sa att man ska vikta
ner om det &r sé att den inte finns idag.

57 MA | Vilka egenskaper anser du att en leverantdr ska ha for att nd framgéang inom den offentliga sektorn,
anbudsmissigt?

58 R3 Det ér ju viktigt det hdr med att han &r palitlig och trovirdig leverantor. Sen s&, for att na framgéang
sa dr det mycket sa att man ska ha erfarenhet och referensram. Det har varit en stor framgéng for
foretag som har vildigt svért att komma in i den offentliga sektorn. Du maste ha en fot inne. Sen om
du ser pa hélso och sjukvérdssidan sa 4r ju Sverige en liten begransad marknad. Det finns sa manga
foretag och marknaden é&r rétt begrénsad sa att det dr lite problematiskt. Det 4r nog en hel del foretag
som har problem med ekonomin och rulla systemen pa bara fatal anvdndare ger inte ndgon storre
vinst.

59 DU I anbudet, vilka faktorer anser du dér...

60 R3 Vilka faktorer som...

61 DU | Som du anser bidrar till framgéng, forutom att kryssa ja pa alla kraven da?

62 R3 Det dr ju viktigt att man dr professionell i det man skriver i och med att vi kan ju bara ga pé det. Sen
sa dr det ju viktigt hur man férmedlar och presenterar sitt anbud...

63 DU | Demos...

64 R3 Ja precis.

65 DU | Far de visa nagot pa ndgot befintligt system?

66 R3 Det beror pa vad det & man koper for ndgot. Om vi ska kdpa personalsystem och om de ldmnar det i

sitt anbud, det &r klart att vi tittar pa det, det systemet som de har. Sen kan man ju dema det, vissa
stora system &r svara och dema om de &r for komplexa och stora. Sen kan man ju gora studiebesok.
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67

MA

Om man tittar pa motesforhandlingar, det kanske vi har berort lite dir i och for sig...

68

R3

Vad tianker du da?

69

MA

Nér de kommer hit och ska liksom forhandla om kraven och sédana grejer, dr det ndgonting som du
anser dar kan vara bittre eller?

70

R3

Fran min sida eller?

71

MA

Ja.

72

R3

Jag tycker att oftast dr vi ganska professionella faktiskt, vi har tydliga och bra avtal sen sd i sjélva
avtalsskrivningen &r vi ocksa professionella och bra men sen sa nér det val gér in i implementering
ar regionen vildigt daliga. Dér saknas det kompetens. Det ar da det borjar bli “amen det 4r en
andring dér” och da tar de in sina pengar som de kanske har... om de har ldmnat for lagt pris borjar
de liksom gora dndringar for att tjdna in det och da ska de fa pengar for liksom. Da ar det viktigt att
man har en stark, insatt och kunnig person som...

73

DU

Hur hanterar ni det?

74

R3

Det varierar oftast, ndr du har implementeringsfasen s dr det oftast en projektledare, da far de ta det
och ibland sa tycker jag att man saknar kunskapen, brist pa affarsméssiga att man har bara fokus pa
att det ska bli bra och man ska vara kompis med leverantdren utan att tinka pa vad som star i avtalet
och hur det ska g till. Man maste f6lja exakt.

75

DU

Nir tar er roll slut i processen?

76

R3

Oftast ar det vid signering och sen kan det vara vissa projekt att vissa behover stod eller att det blir
massa problem och det ska tolkas hit och dit, da kan vi ju hjdlpa till men oftast &r det... mitt uppdrag
ar mer eller mindre slut nér avtalet dr signerat. Jag ar liksom inte med i sjdlva implementationsfasen.
Och det dr oftast samma sak fran foretagens sida att de har en siljare som dr med fram tills signering
sen gér det 6ver till ndgon annan

77

MA

Om man ténker sig att det dr ndgon del av Region Skane som vill ha ett system eller nagonting sa
ringer de till dig... hur mycket dr de med i den hér processen sé att séga, upphandlingsprocessen?

78

R3

De ér nog med jattemycket. Numera fér inte en enskild forvaltning, sjukhus, enhet eller klinik sjalv
gd in och kdpa ett system utan de maste forst... nu kommer de att géra om IT organisationen igen
det kommer ju dndé vara ungefir pa samma sitt. Man maste se liksom ta ett regionalt hansyn till
hela Region Skane. S& man upphandlar for hela och inte kopa nagot special system som inte passar
in i den Overgripande IT-strategin. Sa att vi far liksom tio olika system pa samma sak. Det dr mycket
for att varje sjukhus har varit egna enheter sa har man kopt egna operationsplaneringssystem t.ex.
och nu vill man ju séklart g ifrdn det s man fa ett stdd per omrade, sa langt det &r mojligt.

79

DU

Hur langt har ni kommit i den processen?

80

R3

Den dr punkten det dr liksom sagt alltsé att det ska ga till sa och jag tar inte nagra uppdrag utan att
det dr godként. Sen kan det ju vara enskilt forvaltning eller sa, de struntar i det och gar sjélva och
koper, da &r det inte sanktionerat det fir man egentligen inte gora men det hiander. Och ibland...
alltsd det &r ju en byrdkratisk organisation och besluten tar lang tid och kanske det ar akut och man
behover hjélp nu. Det dr lattare kanske och de tar sina egna pengar och pengar &r makt och
styrmedel och pengarna sitter inte dir uppe utan pengarna sitter i pa de enskilda forvaltningarna och
enheterna. Ddr kommer man kanske att dndra det, sé vill du styra s styr du med pengar.

81

DU

Hur mycket upphandlingar gér via er?

82

R3

Det r jéttesvart och siga, alla storre saker, allting som ar liksom storre dignitet gér via oss. Sen sa
varierar det ju vildigt mycket pa hur mycket som kdps in. t.ex. forra aret salde vi ut alla datorerna
kan man sédga sa vi dger inte dem utan det 4r HP som dger alla datorerna, da ar den ju en jétte affar.
Sadana affirer gors ju inte varje dag. Ni har séker ldst i tidningar att Region Skane har storre
problem med telefoni... IP telefoni, det har det varit ett problem man sélde ut alla véxlar och sadant
sen ska man infora nytt och konsoliderat alla telefonister. Det har varit mycket problem och det var
en jétte affar. Och sé det gér ju vildigt sa hér. Det beror pa nér affirerna gors.

83

DU

Sa mindre system och direkt upphandlingar och sddant kanske inte &r lika vanligt att sysslar med da,
det kanske de egna forvaltningarna gor det eller?

84

R3

Det kan ju vara sa att de gor det... men jag tror inte sa mycket nu nér ekonomin ar délig och sé att
det kan ju vara vissa... Jag tror att det dr ritt komplicerat och kdpa, det &r ritt sd komplex... Du ska
tinka pa mycket och sitter du som négonting vet du kanske inte riktigt hur ska vi skriva avtal och sa
dér sé du kanske forlitar dig fullt ut bara pa leverantdren. Det vdgar man kanske inte alltid.

85

DU

Hinder det att de tar in andra organisationer for att hjélpa till att...

86

R3

Det vet jag inte men jag tror inte det dr s& vanligt men det finns sikert.

87

MA

Om man tittar lite pa dimensioner som ligger utdver lagstadgade och beddmningsméssiga kriterier?

88

R3

Dimensioner avseende...

89

MA

Framgéng for leverantdren.

90

R3

Jag har sagt att det dr viktigt att man har en fot inne liksom, har de referens eller erfarenhet det ar
viktigt. Sen s kan det ju vara viktigt att du kanske har en volym att du har en storlek i foretaget.

91

MA

Antalet personer menar du eller...

92

R3

Jaa precis eller omsittningen. Koper vi liksom, gor vi ett stort inforande av ett stort journalsystem
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vill vi helst att det ska vara en stabil foretag som vet, dverlever som ni kanske de kommer med
produkten och i tid. Sen kan det ju vara viktigt ibland att det finns nérhet och det &r liksom sé..alltsa
oftast sa kan ju IT-tjanster kan ju skotas i Finland &ver internet eller vad for tusan som helst men ska
du ha vissa tjanster sa vill du kanske girna att de ska vara lokal och néra, det ger ett nirmare kontakt
med kunden och det tror jag ocksa att det kan vara en framgéngsfaktor sen kan du ju inte alltid stélla
krav pé att det maste finns men klart att den kan vara en framgangs faktor.

93 DU | Om man tdnker sig kanske pd mindre affirer kanske inte de hdr 50-60 miljoner utan kanske ett par
enstaka miljoner...

94 R3 Framgéng for leverantdrerna. ..

95 DU | Jaa nagonting utéver de kriterierna, kanske nan profilering kanske ndgon slags policy eller
ndgonting som gor lite mindre foretag ...

96 R3 Mindre foretag kan ju oftast vara béttre for att de har kanske mer service, de brinner for sitt foretag
och att de levererar bittre, for att de stéller upp i alla vider och dé har det kanske skett genom en
utveckling med néra kontakt med nédgon, om det dr vardsystem eller vard personal och dé kan det ju
funka jatte bra

97 DU | Engagemang fran leverantoren dé si att sdga?

98 R3 Jaa precis, det &r ju positivt. Vissa saker dr battre med de mindre leverantorerna. For liksom vad bryr
sig ett globalt foretag med 500 miljarder i omséttning om ett litet strul dér och folk ar lite missndjda
dér. Det ér liksom bara, de bryr sig inte men ett mindre foretag liksom det kanske innebér liv och
dod for dem.

99 DU | Hur kan du som bestéllare forsdka fanga upp sana hir dimensionerna, mjuka kriterier da kanske
som...

100 | R3 Det &r ju svart pa det sittet att du méste behandla alla lika, du méste vara forutsebar och det ar svéara
saker att mdta. Hur vet jag att du kommer att ge 100 % alltid och leverera bra. Det kan ju inte jag
veta forrdn vi har provat relationen ett tag. Sa det &r ju jétte svart. Det &r ju referenser och att man
har egen erfarenhet men det &r u svart.

101 | DU | Finns det ndgonting annat som du vérdesétter men som kanske inte heller dr s ldtt och mita...

102 | R3 Hos en leverant6r?

103 | DU | Jaaprecis...

104 | R3 Vi har ju milj6 krav och sa, regionen har ju milj6 policy. Vi kan ju séga att de ska folja den men nér
vad det géller IT sé ligger det liksom rétt sé langt ner. Etiska krav det kan man kanske tinka sig i
framtiden kanske...

105 | DU | Men det &r inget som du tittar pa...

106 | R3 Nej det dr inget jag tittar pa. Det finns ju vissa som har lagt ut programmeringen och séant i Indien
och hur stéller man sig till det...

107 | DU | Mm, det dr vildigt intressant fraga faktiskt...

108 | R3 Det mesta 4r ju, i och med att det &r sd specifikt just svenska och specifikt just sjukvérdar ser olika
ut sa dr det ju mest egen hér alltsd svenska marknaden, svenska foretag och det &r inte s& mycket
globalt men det kan ju ténka sig att det blir mer och mer. Oftast dr det ju Indier som &r pa hugget
faktisk, de forsoker...

109 | MA | Om man ténker sig teknik, profilering och sadana bitar, &r det nagonting som ni tittar pa eller som ni
vérdesétter?

110 | R3 Inte sé jétte mycket kanske.

111 | MA | Naésta fraga, vid lika bedomning vad anser kan spela roll for valet av ett leverantor?

112 | R3 Vi forsoker ju behandla alla lika s& langt det och ge forutséttningar for att kunna gora det. Sa langt
det gar gor vi ju det.

113 | DU | Om ni t.ex. har tvd eller tre anbud och det kanske inte dr sd jitte minga krav och pd ndgot sitt
kommer du fram till att alla fir samma viktning, hur gor ni da?

114 | R3 Alla far aldrig lika podng, det gar ju inte. Priset har ju aldrig hént...

115 | DU | Sadet ér, om man har tre olika pris men resten dr i princip samma...

116 | R3 Vi har oftast en modell ndr vi raknar podng. Det ska ju vildigt mycket till for att de ska fa exakt
samma podng. D4 ska de ha exakt samma pris och exakt samma poédngrakning och sa annars &r det
ju liksom pa marginalen det avgor da. Det har aldrig hént att de har legat exakt samma nér vi raknar
poéing.

117 | MA | Vem ir det som, &r det du som réknar podngen eller hur?

118 | R3 Vi har ju stillt upp en modell sen &r det ju sd att sidga det beror pad vad det dr. For att
sammanrdkningen skoter jag oftast men det kanske inte &r jag som gor podngsittningen. Det kan ju
vara de som dr sakkunniga eller verksamhetscheferna, upphandlingsgruppen och
utvérderingsgruppen.

119 | DU | Kan de ocksa komma och séga till dig att den hdr och den hér leverantdren tycker vi ha en bra
kunskap om vart omrade... t.ex. folktandvarden eller vad det nu kan vara och sdger att titta ndrmare
pa det hir for oss...

120 | R3 Nej det hinder inte, d& gar man nog via sin verksamhetschef och sen sé kanske det gar vidare och sa
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gdr man en upphandling da.

121

DU

Jag tinkte mer pa att de Onskar sitt eget system eller leverantor. ..

122

R3

Visst kan det vara s att man har en favorit men man séger inte uttalat att det 4r liksom “’det 4r den
hér vi ska ha” men visst kanske det kan vara s&. Problemet kan ju oftast s& kanske att om du har t.ex.
vi vill ju konsolidera och s har vi d& kanske tvd sjukhus med olika system och sa ska man
upphandla. D4 vill man gora det systemet som man sjdlv kanske... d& kanske man har en favorit pa
det sdttet. Det dr ju inte... det &r ju vanligt. D& far man ju forsoka liksom hantera det pa ett smidigt
sdtt. Alla vet ju om att man séger det kanske inte uttalat pa det sdttet men det dr ju sa, det kan vara
sd...

123

DU

Ett internt krig. ..

124

R3

Ja

125

DU

Hur hanterar ni sdnt?

126

R3

Antingen fér helt enkelt ndgon bara bestimma som é&r lite hdgre upp “nu ar det sd hir och vi ska
gora pa det hér sittet och vi anvinder de hér personerna” och det dr de som bestimmer och sa att
man &r liksom tydlig.

127

DU

Om man ser att det kanske uppstdr ett missndje i verksamheten dé kanske eller ett motstand
kanske...

128

R3

Missndje &r vil vanligt kanske att det fungerar att det blir problem. Det har ju sdllan varit genomfort
ett IT projekt som har genomforts enligt tidsplan sé att det &r ju att man ska vara medveten om att
det kan bli sé att man maste ta hand om det och minimera det och ha planer for hur ska vi hantera de
problem som uppstar. Den riktas inte mot mig. Jag tar ju inte beslutet att det &r det hir systemet som
vi ska ha utan det dr verksamheten som bestdmmer det.

129

MA

Hur anser du att verksamhetsforstaelse kan spela roll och liksom hur kan ni som bestillare fa
chansen att fanga detta?

130

R3

Oftast dr det ju sa att sdga att man har krav p4, alltsd verksamhetsforstaelse oftast har vi da krav pa
att man ska ha verkat inom sjukvérdssidan s& man vet hur det gér till pa det séttet och da det &r det
kravet man kan stdlla och det ar sa vi tar hand om det. Sen sd om det ena foretaget har mer dn den
andra, det blir ju svart och veta men vi kan ju, vi bedomer ju ofta att vi kanske har krav pa att de
maste ha verkat inom hélso- och sjukvérden for att om det bara har varit inom industri sa 4r det ett
helt annat omrdde. De maste ha forstaelse for verksamheten. D& giller det ju att man har
erfarenheten inom sjukvéarden. Det &r sa vi hanterar det. Man kan alltid stdlla mjuka fragor liksom
och sen fa leverantoren att svara men nu géller det om de &r bra séljare eller inte men oftast tycker
jag att det dr “blah, blah”. Det ar svart och utvérdera. Oftast de stora foretagen som har verkat inom
det, de vet vad de ska skriva ocksa. De har modeller som de kan redogéra for och kommer med dem.

131

MA

Vilka misstag bor en leverantdr undvika t.ex. anbudsméssigt?

132

R3

Misstag de bor undvika... ska de ldmna anbud sa géller det att de uppfyller alla skall-kraven och det
gor dem ju. De som ldmnar anbud séger att de uppfyller alla skall-kraven och sen kan vi ju kanske
ha synpunkter eller tycka nagonting annat ibland och da blir det problem. Det &r ju att man har
ordentligt 14st pa och tolkat vad det &r for nagot att man inte bara siljer det man vill utan att veta
egentligen vad kunden vill ha. Da blir det oftast problem sen. T.ex. har det hént flera ganger att
leverantorerna sédger att de uppfyller saker som de inte gor eller kommer inte att goéra och det blir ju
en forlust affér for dem till slut eller far inte de pengarna de skulle ha fatt. Jag avslutade en affir har
i somras och da fick ju leverantoren punga ut ett vite pa en halv miljon och det &r ju inte roligt. Att
man tror att man kan 19sa saker som man inte kan och da blir det tvd missndjda parter.

133

DU

Vad var det for situation som uppstod?

134

R3

Dir var ett fel som de aldrig kunde klara av att rétta till. Man klarar aldrig att leverera det man hade
sagt att man skulle. Och det &r ganska vanligt. Jag tror mycket det hdnger samman med att ”Nu ska
vi gora en upphandling, da ska vi ha detta och detta” och vi skriver skall pa detta och s& sdger
leverantdrerna att “’vi maste ju uppfylla det annars far vi ju inte vara med” och sa svarar de ja och
sen sd gar det inte.

135

DU

Sa du upplever att sjélva forfarandet kan ha en del...

136

R3

Man ska ténka pa... ja man ska tinka pa... jag tror att man mer ska undvika kanske att stélla for
hérda krav ”Nu gor vi en upphandling da ska vi minsann ha det bista” utan man far kanske far kopa
vad som finns istéllet. Och sen sé kanske utveckla det efterhand tillsammans med leverantdren.

137

DU

Om man ténker sig ett sant borde vil skapa ritt sa mycket badwill hos foretaget...

138

R3

Ja, det &r det klart att det gor...

139

DU

Sa ni anlitar inte dem igen da om man siger sa?

140

R3

Vi kan ju inte ta hénsyn till det alltid men visst att det skapar ju badwill. Foéretag som alltid liksom
héller pa med konstigheter och sa, det &r klart att de far badwill. Man vill inte ha med dem och gora.
Man vet liksom vissa foretag har ryckte om sig och det sprider ju sig mellan kunderna. ..

141

DU

Hur kan de tackla detta som kommun och landsting?

142

R3

Det blir ju bara att man ska passa sig noga, kolla lite och man blir tydligare pa vad man vill och man
kollar upp referenser lite mera. Omedvetet har man sdkert fatt negativt bild for det dr ndgon annan
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som séger ”oohh det dr dem som, de &r alltid”. D4 har ju det foretaget det med sig...

143 | DU | Négon slags preferensram..

144 | R3 Ja, kanske kan man inte ta hinsyn till det...

145 | DU | Nej precis men det finns dndé...

146 | R3 Ja det finns nog omedvetet.

147 | MA | Ar det nigonting annat som du kénner att kan liksom skapa motsatsen for framgang da hos en
leverantor da kanske?

148 | R3 Motsatsen for framgang?

149 | MA | Japrecis alltsd, misstag for en leverantor da alltsa?

150 | R3 Om det inte fungerar bra pa nigot stille sa ar det ju badwill. Aven i andra affirer som da vissa
foretag som inte har lyckats leverera nagonting bra. De kanske far badwill som foretag som helhet
dven om det &r en leverans av nagonting av helt annat inom annan del av foretaget eller det behdver
inte ens vara i samma avdelning . Det kan ju vara olika avdelning men de har samma moderbolag da
far ju dem skit ocksé for de dr ju ’dem dir” dem lyckas aldrig...

151 | DU | Japrecis

152 | MA | Vi tickte nog lite vilka misstag bor undvikas fran fOretagssidan kan man sidga, men vid
mdtesforhandling, vilka misstag bor en leverantor undvika dér?

153 | R3 Ofta kan jag tycka att de dr kanske inte dr alltid s& kunniga och professionella som man kan ténka
sig sa de inte dr palésta riktigt, inte forstir avtalstexter och avtalsskrivning...

154 | DU | Den juridiska biten...

155 | R3 Ja precis, det géller ju veta var man gar sa att sdga. Sen sa &r ju en del rddda for att forlora affaren sa
de kanske... ibland vissa dr kanske for snilla..

156 | DU | Lova for mycket...

157 | R3 Lova for mycket, gar med pé for mycket. De dr inte affarsméissiga men de kanske &r bra pa andra
saker men de ténker inte pa pengar.

158 | DU | Men om man sdger sa att du som bestéllare da, och sen s& sdger dem “ja vi gar ner i pris” kénner du
av liksom att han kanske liksom gar lite for 1angt trots att han har det bésta priset, forstar du vad jag

menar. ..
159 | R3 Ja men vissa foretag kan det ju vara si...
160 | DU | Hur tacklar du det?
161 | R3 Ja men de maste ju ldmna sitt pris men da kanske man inte pressar ldngre och sen sa far man ju se.

Det &r ju oftast nér det dr fimansbolag som 4r kanske duktiga p& programmera och sd men det hér
med affirsméssiga, tjana pengar det tinker dem inte pa. Vi tjénar ju inte pa att nan inte... om inte
foretaget gar bra, da ér det inte bra for oss. D& fir man inte pressa for hart.

162 | DU | Sani har slags human instéllning dér da?

163 | R3 Jada, sa kan man ju ténka sig. Man kan ju komma dverens om ndgonting sen. Men det finns ju vissa
som forsoker lura, sédljare. Som micklar och éndrar priserna och sant...

164 | DU | Fangar ni upp detta da eller?

165 | R3 Klart vi fangar upp det om vi ser liksom, dér stimmer ju inte. Det har ju sett helt annorlunda ut. Det
var nan jag skulle skriva avtal med s har han dndrat i, det var en skala och han hade dndrat i skalan
och det blev andra priser och sa...

166 | DU | Hade han sjélv redigerat dokumentet da eller vad menar du?

167 | R3 Vi hade ju en gammal offert och sa pratade vi rabatter, vi skulle ha rabatter sa hojde han rabatterna
men dndrade i skalorna istéllet.

168 | DU | Han hoppades pé att ni inte skulle se den da eller?

169 | R3 Jag vet inte

170 | DU | Blev det nagon affdr eller?

171 | R3 Det dr inte riktigt klar &n, vi héller pa braka nu... nej men det blir nog en affir

172 | DU | Men nagon slags fusk och tricks...

173 | R3 Fusk och s& men alltsa séljare vill tjdna pengar och de kan vrida och vinda pé det. Forsoker dem det
och du kommer pé det sé blir det inte sa jékla rolig relation, det dr ju inte sddana du vill gora affirer
med.

174 | DU | Om ni har ett system som ska byggas pa ndgot sitt, sitter ni och réknar pa ett ungefarligt pris pa
detta eller?

175 | R3 Innan menar du eller...
176 | DU | Japrecis
177 | R3 Nej det gor vi inte, men vi kanske kan hora oss for vad som ar rimligt, vi gor det lite grann men det

dr inte sa att vi kan estimera vad en rimlig kostnad &r. Da har vi oftast for délig kompetens och
kunskap kring. Vi kan gé& upp och se vad andra kunder har betalt och kanske om vi kan jimfora pris
per anvindare och vi kanske kan ta fram ndgon nyckel tal, hir borde det kanske ligga. Men oftast &r
det kanske inte sjélva den direkta investeringen &r en liten del av den totala kostnaden for oss
bestillare for att som jag sa innan det dr massa andra kostnader som &r storre.

178 | MA | Ja, nésta fraga, utver sakfragan, vad ldgger du vikt hos leverantdr vid férhandling?
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179 | R3 Det beror helt pa vad det ar for forhandlingssituation, om jag sitter infor en forhandling, forbereder
jag mig alltid, eller forsoker alltid forbereda mig sa att jag vet har kunskaper kring ’vad borde detta
kosta, vad &r de svaga delarna” eller om det finns konstigheter i deras forslag. Sen sa ar det liksom
att man &r pigg och alert att man kanske har sovit ordentligt s att man har gatt ner i varv och lugnat
ner sig sa att man dr med ordentligt nidr man géar in i en forhandling. Sen &r det viktigt att vi &r
liksom ar uppmédrksamma pé vad folk séger, oftast kanske man kan anvédnda deras argument till din
fordel sé det ar viktigt att man riktigt 4r med dér och ér lite kvick tdnkt. Nar det géller sakkunskapen
tycker jag det &dr viktigt att man dr hér uppe for att man ska snabbt kunna tolka den andras forslag
och sen pa nagot sétt “kan vi gora det pa nat annat sitt” eller anvinda deras argument till din egen

fordel.
180 | DU | Gor ni ndgon slags research pa bolaget. ..
181 | R3 Det gor vi lite grann men det dr lite for lite... Man skulle kunna ténka sig da att vi skulle kunna

bygga upp en erfarenhets databas sa varje konsultforetagens erfarenhet lagras men det finns ju inte
idag. Och sen s& gor vi inte sa mycket besok ute hos foretag som man skulle kunna gé ut och kanske
ha nagon form av forfarande och sé dér. Jagvet inte om det skulle ligga pé oss eller om det skulle
ligga pa en annan del pa regionen jag vet att det inte gors.

182 | DU | Om man tittar lite pa utdver sakfragan, hur mycket anser du att sociala aspekten spelar roll,
relationer, ndtverkande. ..

183 | R3 Vad ténker du pa da... om vi sdger sa hir vad det géller i upphandlingar s& ska vi inte ta nagon
hénsyn till det i upphandlingar. Om du ser pd mindre direktupphandlingar sa spelar det ju vildigt
stor roll. Men det ska kanske inte gora det men om verksamheten vet det och de har tidigare haft
personer som har fungerat bra och da spelar det ju stor roll.. .

184 | DU Kan du utveckla lite...

185 | R3 Nej men har du en relation med nagon och du vet vem personen &r och du vet att det fungerar bra
och att den personen dven &r insatt i din verksamhet s& har han ju ett forsprang att han kan det. Du
tar kanske hellre ndgon du vet att det fungerar 4n att chansa med ndgon som inte du kénner...

186 | MA | Om man tittar pd marknadsforing, alltsd ar det nagonting du kénner att det hir liksom den har
leverantdren dr pigg och alert...

187 | R3 Marknadsforing tror jag nog mer att det dr mot slutkunden

188 | MA | Direkt mot forvaltningen...

189 | R3 Ja, Det har j historisk sétt har det ju funnits liksom fortdckta utbildningar och sént sdklart. Det
kanske inte foretagen siger att dem marknadsfor... man kan ju ténka sig att det 4r en mindre form av
muta. ..

190 | DU | Upplever du som ett problem eller?

191 | R3 Nej for att det har blivit mindre och mindre och vad det giller IT sidan sa tror jag inte att det &r
vanligt forekommande. Det finns vissa leverantdrer som &r pa det sdttet men det dr inte manga.
Oftast &r det s ocksé har du vdl kommit in och levererat ett system dé &r du ju redan... d har du ju
redan hookat in dig. Du behover kanske inte pé det séttet utan det dr svart och bli av med.

192 | DU | Stdmmer ni av lite inom Region Skane och kanske med andra lansting och kommuner att ja det hir
verkar vara en trevlig och kunnig leverantor...”

193 | R3 Oftast samarbetar vi om man gor samma projekt da dr det ganska bra, nu &r det dnnu mer mycket
nationella projekt som man tittar pa och det &r ju bra om man fér det till och fungera.

194 | DU | Hur dr din medverkan inom IT-branschen, pa leverantrssidan. .. kontakter och sadant...

195 | R3 Det &r ju kontakt i sjélva affarsrelation eller i upphandlingarna annars sa tyvérr sa finns det inte sa
mycket tid. Jag ska inte just kunna tekniken eller kunna programmera om vi pratar om det utan min
bit dr mer kunna lagen och det kommersiella.

196 | MA | Négot annat som du kénner att du vill tilldgga, utdver det som har sagts

197 | R3 Nej...

198 | MA | Dé sa, da ér vi klara. D sténger jag av bandet och tackar for oss.
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Bilaga 5, B2

Namn: Goran Jarebrant
Foretag: Malmo Stad
Position: IT- direktor
Anonymitet: Nej

Kopia av transkribering: Ja

MA | Forst ska vi vl borja med inledande fragor, er bakgrund inom utbildning?

R4 Min, jag dr ekonom i grunden.

MA | I grunden?

R4 Foretags och nationalekonomi.

MA | Ok arbetslivserfarenhet?

R4 Ja, det tycker jag. Jag har jobbat inom det statliga och kommunala i hela mitt liv. S att jag har snart
varit hédr vid kommunen i trettio ar och jobbat forst som ekonomichef, sen som forvaltningschef, VD
for kommunala bolag, tinkte sen forst sitta i en stabsfunktion hir pd kommunstyrelsen och gé runt
och stottar upp, hjélper till ndr det borjar ga lite snett eller man ska avveckla eller fordndra
verksamhet. Just nu sitter jag hdr och for att de hade ett problem med den &vergripande
organisationen inom IT. Sa jag &r i grunden ingen IT-médnniska, utan jag har vildigt mycket
kommunal verksamhet, och det var det fokuset man kriver, att det ska vara verksamhetsdriven IT,
det vill sdga IT pa verksamhetens villkor. Innan har vi haft mycket fokus pa IT som ar IT. Sé& det ar
dérfor jag sitter hér. Jag dr ingen som ni kan prata om IT-teknik och den typen. Da fér ni ga till
andra, da far ni till och med kora bort till en annan forvaltning i stan, for att vi den strategiska
enheten, den bestéillande enheten som &r alltsd, vad kan man sédga, dels har vi den strategiska
inriktningen men vi &r ocksa foretrddare for forvaltningen mot vér driftleverantdr som nu &r intern.
Men det spelar ingen roll om den ér intern eller ej for man behdver éndé en bestéllande enhet, just
ndr det giller de sakerna. Sen bestdller vi naturligtvis konsulttjdnster inom vart specifika
ansvarsomrade eller sdnt som man, men mycket konsulttjinsterna bestélls ju av pa driftsenheten. De
svarar da for kommunikation, drift for datorhall etc, sd de koper ju in den typen av konsulttjdnster.
Vi kdper mest in konsulttjénster nér det giller den mjuka delen.

7 DU | Vad var det for problem som ni hade hir, eller orsaken till att du kom hit?

8 R4 Ja, det var vil att man hade for mycket fokus pa att visa sig utat, men glomde verksamheten. Det dr
klara relationer mellan var IT-driftsfunktion och den hér enheten dir det tenderar att véra utforande
ar alldeles for stark. Det ska vi klara ut att det 4r vi som 4r den bestéllande funktionen, det 4r vi som
sdtter ramarna. Det &r inte de som skoter for styrverksamheten.

DU | Hur ldnge har du...?

10 R4 Ja, tvd och ett halvt &r, sé att jag tdnker ldgga av efter nu den forste april. D& har vi slutfort den hir
och vi dr ute och rekryterar en ny chef.

11 DU | Vad blir det sen da?

12 R4 Det vet jag inte. Som det ser ut har jag inget uppdrag utan da &r jag en fri man.

13 MA | Skont...

14 R4 Det kan jag séiga, att det dr spdnnande att ga in i nya verksamheter men det dr ocksé en svar roll att
komma in i det. Man kan alltid léra sig ett organisationsschema, man kan alltid titta pa det, men man
maste ldra sig den informella strukturen. Och man méste ha ett mycket tydligt mandat nir man gér ut
till ndgon, annars &r man fullstindigt kord.

15 DU | Sadin roll &r lite rekonstruktdr av verksamheten?

16 R4 Ja, ibland, ibland att avveckla, ibland bara att det behdvs ndgon som stdttar upp en chef om han
behover bollplank. Det ar inte alltid man behdver ga in och ta ansvar, ta dver ansvaret, men man
maste vil va, kanske ett bollplank...

AN |W[N|—

17 DU | Du var inne lite hér pé arbetsfunktioner, vad &r det mer som ni sysslar med?
18 R4 Ja vi dr ju ett, vi stodjer utveckling som sker. Vi jobbar nu med till exempel, vi dger sa att siga
19 R4 kommunens infrastruktur, det vill sdga nétet for inom kommunen och om det &r fel pa det eller vad

det dr, sa dr det vi som &ger sé att séga tills det fungerar. Och det &r en svér uppgift. Det &r ocksé en
diskussion om hur mycket skall vi kommersialisera det. Hur mycket ska vi erbjuda andra
leverantdrer att utnyttja vart ndt. Och dir maste vi, dér har vi d& gatt igenom detta just nu faktiskt.
Hur mycket kapacitet har vi egentligen for andra kan utnyttja. Och vi fér stérre och storre krav pa att
nétet ska vara bdrare av inte bara mail och véra verksamhetssystem, ddr kommer video det kommer
film nir skolorna kommer in, det blir mycket, mycket annat, telefoni. Vi maste ju passa oss s att vi
dven om vi dr medvetna om att en sa hiar med hyran, det kan téra ritt mycket, ndgonstans finns det en
grins for det ocksa. Det har vi en kille som &r s att siga huvudansvarig for infrastrukturen. Sen har
vi ansvar for informationssdkerhet. Det har vi en informationssidkerhetschef for. Vi hade tidigare en
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IT- sdkerhetschef, men han, det sdger de att det maste vara leverantoren som har den typen av
sdkerhet med hardvara och skadskyddsdiskussioner. Vart viktigaste material &r informationen, det ar
det vi ska skydda, det dr det vi maste utga ifrdn. Vad sysslar vi med mer? Ja sen har vi en véldigt
duktig IT-strateg, som han foljer med i alla de tankarna fram pé vad hénder. Alla de hér begreppen,
SOA, colaboration, plattformar och allt mgjligt. Sa att vi forsoker ha med oss fakta. Just nu ar vi
véldigt involverade i att fa in skolan i var stora “familj”. Skolan lever sitt eget liv 1 varje kommun
medens de andra verksamheterna &r inne i den hér badde mjuka och harda plattformar. Och sen ska vi
forsoka bevara kontakten med medborgarna. Sen ska vi utveckla var kontakt med véra anstéllda pa
ett smidigt sdtt, du maste sa att sdga, vad ska, ndr kommer ni kanske, ja d& ska interna webben, da
ska den, det &r inte en webb egentligen, men vad ska vi kommunicera med vara medarbetare, vad ska
kommunicera med véara medborgare? Hur mycket tjénster ska de kunna gora sjdlva och hur ska vi
koppla? Det &r faktiskt ett av véra tunga projekt som vi &r inne i nu. Sen finns det mycket annat men
det r vl de tva som &r de storsta.

20

DU

Om man tittar lite pa upphandling, beskriv lite kort hur det fungerar.

21

R4

Det gar inte beskrivas kort. Upphandling gar till pa véldigt olika sétt. Du kan ha vildigt stora
upphandlingar som du upphandlar, vi har just upphandlat ett nytt elev administrativt system. Det &r
ju en véldigt lang process som borjar ute med, vad ska vi sdg, skolans folk som gér igenom sina
processer, och sdger: ”Vad ér det vi vill ha stéd med? Hur kan vi utveckla véran process?”. Till det
kopplar man ju sen vara krav pa systemet, det ska f6lja vissa normer for att vi ska godkénna det hér,
det dr var roll. Och nu &r det som utgangspunkt tar vi hjélp av var upphandlande enhet som tar hand
om de affirsméssiga reglerna, ser till sa att vi foljer formalia etc. Sa att det &r en process, sen har vi
ju mindre processer dér vi sjdlva gor forfragelser. Och det ar likadant dér, du far undersdka vad det
ar egentligen du vill ha hjélp med och soka beskriva det sa bra som mojligt, for det dr ddr man styr
upphandlingen. Jag liagger hellre en ménad extra pa att ta fram underlag och fa fram vad jag
verkligen vill och preciserar vad som ska vara de utslagsgivande faktorerna i en senare utvérdering,
och sen gar man ut. Och sen kan vi ju, finns det ju Verva avtalen inom IT-branschen, och det
utnyttjar vi ganska mycket. I vissa fall dr det enklare sett for oss men samtidigt sa &r vi ju lite mer
konkurrensbegransande tycker jag. Man anvinder sig girna av da konsulter som finns inom den
ramen. De flesta &r med inom ramen for Verva avtal. Vi forsoker ju, vi har som princip att, hela
tiden utvecklas och ta in nya konsulter. Inte 1dsa upp oss i de vi har haft alltid tidigare. Man maste
naturligtvis ha en bas va, vi kan inte halla pa och fladdra hur som helst men samtidigt sa forsoker
man ju hitta nya konsulter och da &r det inte konsultforetag utan jag tycker att vi ar s& pass stora att
vi stéller krav pa att det dr vissa ménniskor vi vill ha in. Det &r vl dér jag tycker att vi som stor kund
kan fa gora de kraven att vi vill ha den kompetensen och det besitter den personen. For d&ven om vi
handlar av och har diskussioner med stora leverantdrer s pekar vi ut den vi vill ha.

22

DU

Inom den organisationen?

23

R4

Ja. Annars ér vi inte intresserade.

24

DU

Ok.

25

R4

Och jag tror det gar mer och mer dit att man inte tittar s mycket pa foretaget som sadant utan man
tittar pa har de hér konsulternas kompetenser, och da vill vi gérna tréffa, i vissa ldgen gar vi ut och
gOr sa att vi har ett uppdrag, sa ldmnar man ut det till ett antal konsultforetag och séger ”Vem kan ni
rekommendera inom ert foretag som kan 16sa detta?””. Och sen traffar vi dem och siger det okej, den
killen vill vi testa. Det &r ett sétt att forsoka bedoma det hir. Sen forsoker vi ju hela tiden halla oss
till vanliga, vi har ju lagen om offentlig upphandling i botten sa att siga, sa att det far vi ju titta pa
hela tiden s vi héller oss inom de ramarna. Sé att vi forsoker ju, jag ska inte siga att vi... att vi gor
ritt mycket direktupphandlingar for att vissa av de hér bitarna &r réitt smé internt. Nér det géller de
stora bitarna méaste man gdra en annan typ av upphandling.

26

DU

Ja, just det dver troskelvérden...

27

R4

Ja, precis.

28

DU

Hur mycket var, hur ska man siga, vad ligger era investeringar, alltsd generellt sitt, vilken storlek?

29

R4

Alltsa nu fragar ni i en situation dér ni hade kunnat ta det ” Att genomfora en handlingsplan” som
kommunfullméiktige faststéllde 2007, det &r dérfor jag finns hir ocksa. S& att just nu, sa balanserar vi
vél pa nanstans 60-70 miljoner per ar pa drift... bara hir. Sen har vi en investeringsbudget som vi
ocksd hanterar pa en 30-40 miljoner. Men det &r var bit. Sen har vi hela driftsidan det med
investeringar dr ndgot annat, det ligger vid sidan om.

30

DU

Ja precis. Vi dr ju mer intresserad av de mjuka tjénsterna, inte hardvara.

31

R4

Just nu kan jag séga att vi ligger pa ungefir en 30 miljoner dir vi upphandlar mjuka konsulter. Och
det gor vi under 2-3 ar nu, sen kommer det, da forutsdtter vi att vi kommit ifatt, mera normalt lage sé
att séga, inte dér vi s att séga far ga upp och begéra pengar for vart projekt vi startar. Nu &r den hér
handlingsplanen vi har ett projekt i sig, och dér har vi fatt de hdr ramarna. Jag kommer till att ldmna
en slutrapport pa den i januari, och sen loses det upp och sen gér det till vanlig verksamhet. Det
skiftar ju véldigt mycket. Prata om en normalupphandlingsniva det gér inte darfor att nésta grej vi
ska handla upp ér ett nytt HR-system.

32

DU

Men ni har alltid fran direkt upphandling till stora...

79




Offentlig upphandling av systemutveckling Ulvmoen & Abebayehu _

33 R4 Oh ja, visst har vi det.

34 MA | Har ni mera mindre upphandlingar &n storre da antagligen?

35 R4 Nej, vi har mest mindre upphandlingar 16pande. De stora &r ju vara stora tunga verksamhetssystem.
Men egentligen s& dr det sé att just nu sa hiander det mycket. Vi har for tva &r sen upphandlat ett
ekonomisystem, nu upphandlar vi, eller slutfér en upphandling av skolsystem, och nu &r vi inne i ett
HR-system. Men normalt kan man inte upphandla de hir tunga systemen, de ska ju ligga rétt lange.
Det gér inte att kora sddana upphandlingar, for det kostar inte bara i sjdlva upphandlingen, utan det
kostar att implementera och alla ménniskor ute i organisationen, utbilda dem att hantera det, det gor
man inte s& oerhort mycket.

36 DU | Hur ldnge ligger sddana hir system ute?

37 R4 Egentligen skulle jag vilja, man borde vél ha en livscykel pa runt en tio ar minst for sddana system.
Men sen pa bankerna, gamla, grundldggande... De r ju jittegamla egentligen men de tickar och gar
ju. Men det beror pa da vilket... de har en form av grundsystem som inte s& mycket vinder sig till
anvindarna, utan det dr transaktionsméngderna som kor runt dér mellan olika... Deras system som
véander sig till oss, dir vi gor vara bankaffarer utvecklar de hela tiden och fordndrar. Men det &r ju
skalet som nyttjar de gamla, det &r ju likadant med gamla bokningssystem, som resebyraer och allt
sadant hir. De gamla systemen som hanterar transaktioner de ligger kvar ldnge. Det 4r ju sa att sdga
ytterskalet som man foréndrar hela tiden och forsoker anpassa.

38 DU | Jag tinkte pa det hdr med personkompetens, hur bedomer ni det eller hur gar ni till viga nér ni letar?

39 R4 Nej men alltsé, vi har ju kontakt med ganska mycket konsulter pa olika sitt, och jag vagar pésta att
fran och med mandag sa har vi en kille som &r vildigt duktig sjélv, och da kénner han ju sa att séga
nér far han tillbaka nat, nér kan de tillfora oss nanting. Det 4r skillnad pa de hér konsulterna dér du
behdver diskutera idéer och framtidstankar etc. och sen har du konsulter som hjélper till med
implementering eller en justering i ett befintligt system. De svara att hitta &r ju de hdr som kan vara
med och diskutera framtid, och kénna av sd man ligger ritt. Man maste ha en rétt lang planeringsfas,
man maste titta lite grand pé vilka trender som finns, men sen &r det ju sa att de trenderna som pekar
pa att sa har ska det se ut om 15 ar, 10 ar, det géller ju inte, utan man maste varse att vi maste ha
inriktning 1 alla fall dér vi tror det &r rdtt men sen sa ritt sd inom tva &r inom IT-branschen som
vénder den hér trenden. Men nagonstans maste man dnda forsoka halla en rdd linje diar man inte
flackar allt for mycket, och det 4r ddr man behdver de hér tinkarpojkarna och flickorna. Nar jag vill
ha en mer nérliggande, det dr en annan typ av konsult. Jag har till exempel haft en konsult inne som
tittat Over hela vart nét, och det 4r ju mer konkret hands-on, lysa ner. Sen kommer man till nésta fas
dédr som de ocksé kan hjélpa till med, det dr hur ska vi utveckla det hir. Da ligger det i en kortare
tidsfas. S& att vilka kompetenser har man...

40 MA | En slags kirnkompetens inom omréadet?

41 R4 Ja, och sen kan man som jag sa innan, vissa konsulter haller man kvar, eller konsultorganisationer.
De star for en ide som vi ocksa, da blir det sa att séiga den roda linjen men man ocksa kunna testa lite
nya idéer, och det tror jag inte att man gor genom att sluta sig. Vi vill upphandla konsulter som kan
ténka lite fritt, utan da &r det lite att vi kan, att vi kénner till, vi ser pd webben eller var som helst att
dér dr en kille som &r 6ppen och diskuterar, honom och vi kanske traffas och ser om vi kan skapa
nén relation med den personen. Och sen dr det ju sa i den hér vérlden har jag upptéckt, att de hdr som
ar duktiga och framat, de dr gérna ute och diskuterar pa nitet och hittar de en grupp som de kan
diskutera med sa tycker de att det dr intressant. Och det kan vara folk som jobbar som konsulter, och
det kan vara folk som sitter pa andra typer av foretag men de bildar ett nétverk och kan fora den
diskussionen. Sa ibland dr det sa att har man da, som jag tycker vi har, en resurs som betraktas som
duktig ute, om vi nu ska séga pa webben, s hamtar han ju hem information utan nagra konstigheter.
Men det &r en ren tillfallighet att man har en sadan resurs. Ibland hittar man... det innebér ju da att
ibland kan man kontraktera ndgon och ta hit dem, och hjélpa till.

42 MA | Dina synpunkter pé processen for upphandling?

43 DU | Mer LOU dé miéssigt sé att séga...

44 R4 Jag tycker vdl LOU- tanken i sig sjdlv &r bra. Nu &r inte LOU, den omfattar inte bara, vad heter
det... IT-verksamhet. ..

45 DU | Mycket annat...

46 R4 Nu dr det sa att, jag sitter med i ett projekt dir jag och tva andra har ett ansvar for dér vi ska ta fram
en upphandlingspolicy fér Malmo stad. S& dér har jag kanske en lite annan syn, men jag tycker att i
grunden dr LOU bra, darfor att det tvingar en till att prova, ge nya leverantérer chanser. Tidigare var
det nog oftast sa att man av bekvamlighetsskél sa att ”jamen vi har haft den leverantdren, vi har
personlig relation, det fungerar bra” och dér tror jag att LOU har varit bra i de sammanhangen, nér
det giller vad ska man sig, de stdrre kontrakten, de storre avtalen. Sen tror jag att i vissa ldgen kan
det nog vara en liten belastning nir det géller de hir snabba affarerna, ddr man tycker att ska vi
verkligen behdva gé ut och upphandla, vi vet ju att det ar det hér foretaget som ska gora det. Och vi
liksom manga andra &r smarta nog att skriva underlaget sa att blir det hir foretaget som vi vill ha.
Och dé kan man fundera lite grann pa vad & LOU? Och sen tycker jag att, nu har vi drabbats ritt
ofta av det hiar med 6verprovningsmdjligheter, och det har man vil inte riktigt hanterat. Jag tycker
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nog faktiskt att det ska jag sdg, det dr lite horsdgen fran vara bevis for att, réttsinstanserna har blivit
lite mer forsiktiga med att ta upp alla omprovningar och bdrjar hantera det pé ett rimligare sétt for de
vet ju att vissa foretag sétter detta i system for att forlanga processen. Det dr sd att siga andra hand...
det verkar som att instanserna nu borjar fatta det att det hér foretaget ar ként for det hiar. Och denna
bransch ér ofta drabbad av sddant, s& man hanterar det snabbt. Men i grunden tycker jag vél att om
sen LOU i alla sina detaljer &r sé... men tanken i den dr bra.

47

DU

Vad dr det for beddomningskriterier som ni anvinder er av i upphandlingssammanhang, lite
aterkommande och sa?

48

R4

Naturligtvis har vi en ekonomisk beddémning men sen om du tittar p& det hdr med IT-systemen sé &r
det vdldigt mycket anvéndbarheten, anvindarfunktionen... och sen dr det, nu har det hdr kommit in
att vi koper ju, vi vill ju ha system som é&r sa kallade 6ppna system. Men det dr inte s& mycket
konsulter, men om vi kdper nya... koper vi system sé ska det vara 6ppna system. Men konsulter dr
som jag var inne pa tidigare, det dr vildigt mycket det personliga hos konsulten, och sen ar det
priset. Det dr svart att definiera vad vill man ha ut av en utvecklingskonsult egentligen. Nir du
knutits till individen, det dr lite granna personkemi nér man triaffar dem, vad har de gjort innan, vilka
referenser har de. Och dér, det 4r ju dér person... om vi ska hoppa tillbaka till LOU, dér kan den vara
bra for att du kan ju ha en gammal konsult som du har jobbat massor med, och den personkemi &r
véldigt bra, men samtidigt dr det inte sékert att man vill ha alla andra, s man tvingas ju pa nagot vis
att scanna marknaden pa ett annat séitt. Men vilka mjuka variabler man ska sétta upp ndr man
handlar, det &r svart. Det dr i s& fall att precisera uppdraget for att se om de, hur de tinker 16sa
uppdraget som de far. Och dé far man forsoka vérdera. Det kan ju bli sa vid den hir typen av
konsultupphandlingar dér vi inte har ndgon storre, dir det inte &r frigan om storre volymer sé &r det
problem med over klagande etc. Och vi kdper alltsa aldrig, jag ska inte sdga aldrig, men for
ndrvarande inte in alltsd konsultinsats som ska 16sa det for oss. Som man kan ténka sig, att vi har ett
stort problem hér, vi ska omvandla alla var bredband...och da kdper vi ett konsultforetag for att fixa
detta till oss. S& gor vi inte. Det dr vi som maéste driva det, det mdste vara vi som stéller villkoren.

49

DU

Ja just det den ekonomiska biten &r den ...

50

R4

Den ir ju viktig. Herregud de vet ju var de ska ldgga sig ungefdr. Det &r konsulttyp A, B, C, D va,
och sa dr det de tre ungefér och var man ska gora avrop och till per timme sé det &r sikert ett fast pris
ju...

51

DU

Ar det mycket skillnad mellan leverantdrerna i den situationen, hur upplever du det?

52

R4

Dir &r vil en skillnad mellan... om man gér till ett mindre foretag och om man gér till en av de stora
drakarna sa soker man genom deras lampliga stjdrnor sa ligger de en bra bit ddrifran. En duktig
konsult som jobbar i ett lite mindre sammanhang sa dr det ett annat pris. Men det &r klart de har ju
inte de hér 6verkostnaderna langre. Samtidigt &r det inte lika sékert, det maste man ju ocksé siga.
Gér man pa en liten konsult sa &r det ju kanske en eller tva ménniskor men gér du till en stor konsult
sa kan man stélla krav pa att de far plocka fram nadgon annan om den forste fallerar. Men det ar
ocksa fragan om hur langa uppdrag handlar man? Ju ldngre uppdrag du handlar upp desto svarare ar
det hir. Korta avgrinsade uppdrag kan man néstan kdnna sig garanterad pa att du far den héar
personen. Sen kan man alltid hoppas pé det vackra slutet for bada), avbryter vi det hir for vi har
bestillt den hér personen. Det handlar det i det bésta fallet. Det finns ju manga vigar att ga...

53

DU

Ja, absolut. Om man tittar pa kriterierna alltsé, hur man méter dem, och de som dr svéra att méta pa
ett korrekt stt...

54

R4

Ja, beroende pé vad ni lagger i ordet konsult ocksa. Alltsd om du upphandlar en mjuk tjédnst, d& 4r det
vildigt svart att mata det. Upphandlar du, om du definierar konsulttjinsten som att leverera ett
system, sé kan du ju sétta upp parametrar dar. Ju mjukare de &r desto svérare &r det ju. For att annars
sdtter man upp ett antal skall och bor krav sa att sdga, det dr ju inte sd svart om vi gér in pa
systemsidan, etc. Sen dr det ju, d& fir man alltsd om man inte kénner och man vill ut och skanna
marknaden da maste man sétta upp vilket, vad &r uppgiften sé att siga. Och vad de sen far komma in
med det dr “hur tinker de 16sa det”. Och da far man se vilken ide verkar vettigast, och vad har de pa
fotterna. Och det dr svart... det ar det helt enkelt. Och ddr kan man vél sdga att har du da prisméssigt
tva som ligger, om de ligger i ett vildigt brett spann, de ska vil ha vildigt mycket pa fotterna de som
har det hogsta priset. Da blir det vildigt mycket prisdiskussion och &r det da inte frigan om
miljonupphandlingar i rena mjuka konsulttjénster sa, ja. Det &r, jag tycker sjélv att det 4r att kdnna
efter. Sitta och trdffa ménniskor som da konsultforetagen, for det &r de som vi tinker... D& far man
liksom triffa dem och krafsa lite pa ytan. Ar det bara det som stir pa pappret eller finns det
ndgonting...

55

MA

Jag fOrstar.

56

R4

Ja, men sa dr det ju.

57

MA

Men ni skannar av marknaden lite...?

58

R4

Vi forsoker det annars sa blir man ju inlast, da blir vi leverantorsstyrda, konsultstyrda. Tittar dver
vad finns dér som kan ténkas hjélpa oss, och vem har lite annorlunda. En sak som vi faktiskt gor nir
vi tycker det har lite mer strategiskt och langsiktigt s& tar vi nan och sen gar vi ut till tva andra och
sdger att vi vill ha en second opinion pé det hdr. Det blir inte lika djupt, naturligtvis, men de far ju
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den hir utbredningen av forslaget och sa far de hér tva andra konsulterna ocksa nan vecka pa sig att
titta pa det hér och ett sitt att se pa saken. Kan exemplifiera det med den hér nétutbredningen som vi
hade som dels skulle vara en kartldggning, det tar ju lang tid, men sen skulle det ocksa ligga forslag
om vi skulle gé vidare med att utveckla vart nét. Da sa vi, d& bad vi tvd andra konsulter inom ungefar
samma omrade, “De hér forslagen, vi far era synpunkter pa detta”. Det &r ett sdtt att hantera det hér
med att bade sprida och fa nya kontakter och fa nya idéer. Och ibland kommer det ett forslag, lite
nya infallsvinklar och det kan det vara vért om det ir stora saker man pé ging.

59

DU

Om man tittar pd bor- kraven, hur kan du liksom utvérdera dessa...

60

R4

Jag dr inte rdtt person, for jag sdtter mig sédllan i de hér stora slutupphandlingarna, de har stora
upphandlingarna dér man preciserar ett antal bor-krav och skall-krav utan, det gor jag inte utan da
far de som &r experter inom sina respektive omraden vara med. Sa att det kan jag inte ge nat svar pa,
for da ska man vara mycket mer med i den specifika forhandlingsprocessen. Och det forsoker jag
hélla mig ifran.

61

MA

Da gar vi vidare. Vilka egenskaper anser du att en leverantor ska ha for att na framgéng inom den
offentliga sektorn. Till exempel anbudsméssigt?

62

R4

De ska naturligtvis kunna spelreglerna, de méste behérska lite grann av vad det har LOU innebér.
Men samtidigt 4r det ju ett vad ska man sdga, det finns ju sma foretag dir vi ska forsdka underldtta
sa mycket som mojligt for dem, gora forfragningsunderlaget pa ett vettigt sitt. Vi har t.ex. i Malmo
dér vi har ihop foretagsgrupper dér vi diskuterar med dem vad de anser om vara upphandlingar... Sen
ar det sa att vi ska ta fram nagon form av enkla standarder varianter som de kan anvénda sig av. For
att manga sma foretag, ska de f6lja LOU och allt det man skulle kunna kréva dér, bara det gor att de
inte ldmnar anbud for att det tar for mycket tid i forhéllande till det vad de eventuellt kan fa ut utav
det. Sa att dér har vi sa att sdga skyldighet att underlitta for dem. I 6vrigt vad de ska kunna... de bor
ju rimligen, om vi gér in i olika verksamhetsbitar, ha lite forstdelse for den hir verksamhet vid
upphandling. Dér finns ju ocksd en skillnad. Upphandlar vi ekonomisystem s& har vi samma
preferenser och krav som vilket foretag som helst. Upphandlar vi HR- system sa &r det ju samma sak
dér. Ska man upphandla ett skolsystem forutsétter vi nog att de konsulter vi tar in ska ha en
bakgrund fran och kunna lite grann om skolan och sen &r det vanliga, ménskliga kompetenser man
ska ha sa att siga. Om det dr det du tinker pa.

63

MA

Vi tinker oss mer sddana egenskaper som inte dr nedskrivna, mjuka egenskaper...

64

R4

Det far man ju inte ta hénsyn till i en upphandling...

65

DU

Nej precis, det far man inte.

66

R4

Eftersom vi ofta letar i mindre upphandlingar... vissa kompetenser sen &r det naturligtvis lite granna
personkemin hos de méinniskorna vi jobbar med...

67

DU

Engagemang?

68

R4

Ja naturligtvis, det testar man ju ett par ganger. Har man hittat ndgon som jobbar bra, behaller man
véilden personen under en tid sen mdste man passa sig for att dd sitter man i kndt pa det
konsultforetaget. Man ska hitta ny annars blir det vdl den dar gamla farliga typen av upphandlingen
dér man séger “’det kan ni fortsétta med”.

69

DU

Om man tittar lite pa det hér... det finns vil ett par stora som nétt framgéng. ..

70

R4

IBM och Microsoft

71

DU

Exempelvis ja

72

R4

Eller menar du VM-data, Capgemeni har vi ocksa...

73

DU

Ja precis, vad &r det som du tror att har bidragit till deras framgéng?

74

R4

Vet ¢j eftersom jag inte &r forvaltare. Jag kénner till det for daligt. Vi upphandlar oftast pa det hir
viset att, eftersom vi vill testa saker och ting innan vi ska géra ndgonting sa upphandlar vi konsulter i
de hdr branscherna som sak forstudier eller inledande som icke dr nackbundna sa att sdga. Det ska
vara fristdende konsulter som hjilper oss med att belysa vilka krav och hur man kan gora detta.
Direfter stéller vi de kraven och sa gar vi ut till de stora som kan leverera. Vi forsoker i alla fall idag
att undvika direkt att g ut och séga att ”det dr den hér leverantoren for de har dem systemen”.

75

DU

Om man tittar pa lokal nirvaro sddana bitar?

76

R4

Ja sadana grejer dr avgorande. Nej det &r ju som sé att sma foretag ar ju ofta lokala men om du ska
gd in pa de stora sa flyttar de om sin personal och vi séger att det 4r den personen vi ska ha. Det jag
menar att nir vi vill ha dem ska de finnas till hands... sen finns det ju olika digitala kanaler och de
maste naturligtvis finnas hér nere ocksd vi men vi handlar med danska foretag ibland och sa det &r
inte alltid givet de maste finnas och sitta hér i Malmé. Eller om de vill ha politisk inriktning att vi
ska gynna Malmo foretagen, sa far du inte det om du tittar pA LOU for att man inte far stélla krav pa
att de ska finnas i Malmé. Det &r ju ocksd ndgonting man maste hantera. Du far liksom inte ga ut och
sdga att ”de ska ha ett kontor i Malmo”. Det gar inte.

71

DU

Ja precis...

78

R4

Ja nej vi har haft en grundlig diskussion om detta med en konsult som vi hade hir inne och dér
politiker... dem ville girna att man skulle ta hdnsyn till att de hade en véldigt stark lokal anknytning
med det dr ingenting som man far anropa va, egentligen...
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79

MA

Om man ténker sig vid forhandling, vad gar ni pa dér?

80

R4

Det dr hur de kan presentera. Om du nu dr en mjuk tjénst, hur de kan presentera, hur de tinker ga till
véga... Annars nér det giéller stora tunga upphandlingar sd maste de ju visa att de verkligen har de
16sningar fardiga som efterfrdgas. Det far inte vara sa att vi skriver ett antal bor och skall krav, att
detta hér dr pa vig men det kommer 2010. Om vi sédger att vi ska ha den sa ska den finnas fardigt och
da har vi sérskilda utvdrderingsgrupp med slutanvdndare som ska kunna titta pd det och ha
synpunkter. Sjdlva upphandlingsprocessen nir det giller stora system dr omfattande. Lika vél som
du jobbar vildigt mycket med att ta fram kraven s maste man... de kan inte géra det nir nidgon
annan sitter och utvérderar dig sjédlv utan det dr hands on de som sitter ute och tittar pa system och
anvandarnas synpunkter etc. Det &r ju en del hur man viktat det va. Det maste vara vildigt viktig
parameter.

81

DU

Om man ténker sig pa ett langre perspektiv inte specifikt for en upphandling, finns det nagra
dimensioner som du tycker &r viktiga om man tittar pd mjuka variabler som du prata om som en
leverantor bor ha som ligger utanfor vanliga kriterierna, bade kortsiktigt och langsiktigt perspektiv?

82

R4

Man maste titta pa stabiliteten i foretaget. Det far inte vara sd att det &r dagsldndor och sen gora
nagonting tillsammans med dem sen forsvinner det sa det maste finnas stabilitet pa foretaget. Man
maste sikta langsiktigt i det hdr. Det tycker jag ar vildigt viktigt, hur de presenterar sig ndr man
traffar dem i slut férhandlingen. Sa dér tycker jag... det visar lite grann pé deras egen seriositet och
hur de kommer att upptrdda i nésta skede nér det vil har skrivits ett avtal. Om man inte kommer in
pa bor och skall krav sa dr det allménna séttet att upptréida. Det &r viktigt.

83

DU

Professionalism?

84

R4

Ja, alltsa du far inte vara... det far vara professionalism pa rétt sétt, det far inte vara de hér som sitter
och sdger “vi dr béttre dn ni” utan det &r professionalism pa ett vettigt sdtt. Det &r faktiskt sa att det ar
vi som dr kunder. Man ska inte vara besserwisser. Det dr vi som &r bestdllaren, det dr vi som &r
kopare och det &r vi som stéller villkoren.

85

DU

Vill du att de ska liksom att ni ska sétta er tillsammans och forklara och beskriva?

86

R4

Jaa det dr det om det ar forhandlingsupphandling eller det blir en process sa att sdga s& man kan
kénna pa dem...

87

DU

Ok, bjuda in er till... att bidra till kompetens istéllet for att sdga att s& hér &r det...

88

R4

Nu ér jag inte riktigt med hur du menar...

89

DU

Jag ténkte pa om de gar in i forhandling och séger att det hir och det hir ska ni ha liksom...

90

R4

Dé ar det kort

91

DU

Vilken instéllning ska dem ha?

92

R4

Jaa de ska 16sa de problemen vi har och det ska dem gora pa vara villkor och det de ska gora éar att
16sa pa ett rimligt och vettigt sdtt. Om vi nu pratar om arbetsprocessen, det dr vi som kan det. De ska
ge oss verktyg sa att vi kan jobba i dem processen och det &r vi som kan verksamheten. Det dr
langesen de stora foretagen satt med egna verksamhetsspecialister. Det kunde man gora forr men jag
tror inte det 4r manga som sitter i verksamhetsprocessen. Sen &r det en sak ocksa. Oftast kommer
dem ju med forsiljare och Account Manager och det &r liksom i princip locket pa fran borjan. Jag
tycker att vi ska triffa dem vi ska jobba med. Det &r ju de ménniskorna som vi ska jobba med i
framtiden som vi inte vill in te den hédr gossen som sitter och skriver papper. Han kan inte mer 4n
vad jag kan. Den tycker jag ocksa ér felaktig instéllning. De far gdrna vara med men inte styra detta.
Det dr konsulter som vi ska jobba med som vi vill triffa.

93

DU

Later rétt sa vettigt. Om man hypotetisk ténker sig lika bedomning i anbuden, hur hanterar ni sddana
situationer?

94

R4

Menar du exakt samma poéng?

95

DU

Ja, teoretisk sitt...

96

R4

Det blir ju i sa fall véldigt hypotetisk. Hur man ska gora vet jag inte. Da far man titta p& andra, vem
ar sdkrast av dem 1 ett langre perspektiv eller vem har utdver det vi har frdgat om har lite andra idéer
for vad ska man ldgga in. Jag tror att mycket av det hér dr langsiktigheten i foretagen om det &r lang
projekt som vi har sa eller sé dr det sé att de kan erbjuda ett mervirde pa vad det &r vi har fragat
efter.

97

DU

Ok lite nya idéer som tillfor ndgot mervirde...

98

R4

Ja precis.

99

MA

Om man ténker sig direktupphandlingar, hur ménga basbelopp..

100

R4

Fyra

101

MA

Hur gar ni tillviga dér, dr det nagot sdrskilt ni tittar pa eller, det hir foretaget ar nytt och intressant
eller?

102

R4

Eller s& ar det ibland sé att vi har ett fortsatt upplag pa nigonting nagon gjorde for tva ar sen, vi
maste ha gjort ndgon justering pa detta eller han kénner till situationen. Man maste ha ndgon som
kan det hér lite grann sa gar det ju direkt pa det men vi forsoker ju undvika det. Om det inte ligger i
ramen sa dr det lattare. Men ofta &r det vil sa att detta &r sa att sdga fortséttning pa nagonting eller
man vet att den personen har kompetens, dé gar vi in direkt.

83




Offentlig upphandling av systemutveckling Ulvmoen & Abebayehu

103

MA

Négon som har en fot inne da?

104

R4

Ja det blir det ju. Ar det bara s& dr att vi vill ha in idéer sa 4r det annorlunda vi tycker att vi har hort
nagonstans att diar finns det va. Men direktupphandling ska inte forekomma mer &n i ett
undantagsfall. Det finns ju vildigt speciell kriterier for det. Du far inte sitta dig i en sddan situation
sjdlv, det &r inte ett motiv for en direktupphandling. Att du sjdlv har skapat den hér tidspressen. Det
far vara annat som bestdmmer. Statliga bestimmelser som kommer som sdger att vi ska helt plotsligt
leverera materialet pa ett annat sitt.

105

DU

Om man tittar pa verksamhetsforstielse, hur tycker du att det kan spela roll och hur kan du som kund
fanga upp deras kunskap?

106

R4

Alltsa vi har ju alltid med var verksamhet med om det &r frigan om ndgonting som vi ska annonsera
ut till dem. D4 4r det dem som stiller kraven. De far vara med och sitta upp de krav vi stiller. Ar det
ett verksamhetssystem dr det inte jag som tar fram underlaget sjdlv. Sen far man ju tréffa de hir
tilltdnkta leverantorerna och som sagt sé far man fora en diskussion som séger hur pass insatta de &r.
Eller ibland behdver man kanske inte vara sa insatt utan det &r inte det vi koper utan det &r ett
verktyg men det far inte vara s att man inte alls vet om verksamheten. Nu har vi ju... eller de flesta
ar bekanta, alla vet ju vad en skola eller vad en sjukhus dr men de kanske inte alltid vet de special
reglerna som styr socialen. Det giller att man har en kénsla for det hir. Det far inte vara sa att de
sdtter in en konsult som alltid har jobbat pé den tekniska sidan. Lite kénsla far det vara.

107

MA

Vad tycker du att en leverantdr ska undvika for misstag?

108

R4

Generellt sétt dr det val... framfor allt dr det att forsoka lova mer 4n vad man kan halla. Man har ju
en tendens hér..sdger man att det ska kosta x miljoner sa kostar det alltid x miljoner plus nagonting
dérfor att man inte alltid kanske riktigt specificerat och da kan det liksom sla tillbaka pa mig va...
Det jag tycker sémst om hos foretagen ar ndr dem sé att sdga profiterar. Att de inte kan sdga “ar det
verkligen detta ni vill ha, har ni ténkt pd det har”.

109

DU

Sa det giller att de gér in i forhandling och séga att ”vi tycker att kanske det hér och det hér ska ni

29

titta pd” pa ett konstruktivt sétt i forvig

110

R4

Det kan man séga, det &r lite det hir vi pratade om, mervérde. Den hér leverantoren har verkligen
satt sig in i detta.

111

DU

Engagerar sig...

112

R4

Jaa precis, det dr ju svart att fora den diskussionen i viéldigt stora upphandlingar, dér far du ju som
bestillare forbanne mig vara sa noggranna att du ténkt pa saker och ting. Det kanske &r mer om du
kommer in i mindre diskussionen d& kan man fora dialog. Dér kan de sédga “ar det verkligen s hér ni
har tankt, vi har en annan modell” pa ett positivt sdtt. Det kan ju vara ett svar pa din fraga. Det ar
mycket fortroende som giller.

113

MA

Om man tdnker pa anbudsmadssigt, &r det ndgot misstag som man bor undvika?

114

R4

Nej, Som sagt jag dr alltsé inte i den hér branschen sé att jag inte kan sdga vad som oftast gér fel och
vilka misstag man bor undvika.

115

MA

Fraga 10, vi kanske har berort den lite men pé langsikt, mjuka faktorer som kan bidra for leverantors
framgang?

116

R4

Att man ska ha forstaelse att det &r ett politiskt system, det 4r en parameter som inte finns nagon
annan stans. Beslutstruktur, hur saker och ting kan ta ibland lite ldngre ting. Politiska vérderingar
som kan spela in. Vi har politiker i byggnaden hér... Vi tjinstemén kan inte gora allting sjélv. Och
det kanske dr sa att man maste kunna ha det med i upphandlingsprocesser... Man maste veta att vi
har politisk struktur och organisation. Man ska kunna det lite grann och man ska ha kénsla for det.
Jag har jobbat lange hir och jag kanske overvérderar det men ndgon form av kénsla av att vi jobbar i
politisk styre organisation. Hur det ska vigas in, det vet jag uppriktigt sagt inte.

117

MA

Ok, da tycker jag vi &r nojda.
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