
	
	

UPPSKATTA	
NYTTAN	
-att	se	och	räkna	på	värdet	av	den	offentliga	affären	

Detta	är	sammanställning	över	diskussionerna	kring	vikten	av	att	börja	fundera	över	vilka	nyttor	som	
skapas	i	samband	med	arbetet	av	en	upphandling.	Diskussionen	och	resultaten	för	denna	PM	togs	
fram	av	VISAM-gruppens	deltagare	möte	i	Kolmården	den	11	september	2018	
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UPPSKATTA	
NYTTAN	
-att	se	och	räkna	på	värdet	av	den	offentliga	
affären	

Varför	då?	
Har	du	någon	gång	stött	på	en	knatte	i	frågeåldern,	oftast	en	
liten	envis	typ	i	tre	till	fyraårs-åldern,	är	chansen/risken	också	
stor	att	du	utsatts	för	deras	outtömliga	frågebatteri.	Varför	då?		
Varför	vill	du	göra	det	ena	eller	det	andra?	Varför	ska	jag	göra	si	
eller	så?	Nyfikna	frågor	som	leder	dem	till	nya	erfarenheter	och	
ökad	kunskap	om	omvärlden.			

Inom	VISAM	hade	vi	tillsammans	under	2017	ett	affärsvärde	på	
strax	över	15,3	miljarder	kronor.	Med	våra	upphandlingar	och	
avtal	påverkade	vi	nästan	14.000	leverantörer	i	deras	dagliga	
verksamheter.	För	att	på	bästa	sätt	se	till	att	pengarna	används	
klokt,	effektivt	och	ansvarsfullt	är	det	dags	att	vi	börjar	beskriva	
och	mäta	nyttan	av	vårt	arbete	–	vad	gör	vi	och	varför?		

Under	VISAM:s	höstmöte	2018	tog	vi	ett	gemensamt	första	steg	
på	den	vägen	Resultatet	av	vårt	arbete	finns	på	följande	sidor.	
Med	vår	samlade	klokskap	har	vi	fått	en	god	bild	av	vårt	nuläge	
och	de	risker	vi	ser.	Vi	har	också	skapat	ett	ypperligt	underlag	
att	arbeta	vidare	med	för	att	till	exempel	hitta	sätt	som	
återkopplar	mätbara	mål	och	resultat	till	ursprungligt	behov	i	
våra	myndigheter	eller	som	låter	oss	hitta	arbetsmoment	som	vi	
gör	helt	i	onödan	–	till	ingen	nytta	alls!	Arbetet	har	bara	börjat!	

Under	tiden	som	vi	fortsätter	arbetet	kan	vi	starta	enkelt.	Vi	kan	
börja	med	att	plocka	upp	frågebatteriet	från	experterna	i	
frågeåldern.	Enkla	frågor	som	ger	oss	och	våra	uppdragsgivare	
och	när	det	passar,	även	våra	leverantörer,	en	gemensam	
förståelse	inför	kommande	upphandlingar.	Då	kan	vi	utveckla	
avtal	som	skapar	nytta	för	våra	myndigheter	likväl	för	våra	
leverantörer		-		
med	fokus	på	affären!	

Helen	Widin		

Inköpschef	

Kriminalvården	

Värd	för	
VISAMS:s	träff	i	
Kolmården	11	
sept	2018	
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Inledning	
Hur	ska	man	ta	sig	an	att	tillföra	något	för	ca	60	kompetenta	
personer	som	dagligen	jobbar	med	att	lösa	sina	arbetsgivarens	
utmaningar	och	problem	genom	ständigt	lite	bättre	
upphandlingar?		

Utmaningen	var	ett	faktum	och	lämpligen	förlagd	till	det	vildaste	
av	ställen	i	landet	–	nämligen	Kolmården.	Nu	var	det	inte	Wild	Kidz	
på	schemat	även	om	deras	frågor	är	de	bästa	av	alla!	De	vågar	
ställa	frågan	som	vi,	allt	eftersom	vi	trubbas	av	pga	kraven	att	inte	
göra	fel,	snart	glömt	bort	att	ens	tänka.		

-	VARFÖR	DÅ?		

Dvs	att	våga	ställa	en	kontrollfråga	när	vi	inte	förstår	eller	ser	
sammanhanget.	En	beställare	eller	en	chef	som	då	blir	irriterad	
eller	inte	tar	sig	tid	att	förklara	på	ett	annat	sätt	har	sannolikt	inte	
själv	vågat	ställa	frågan	och	kan	därför	sällan	förklara	sig.	Risken	är	
ju	uppenbar	att	den	som	vågade	ställa	frågan	då	snopet	går	hem	
till	kammaren	och	gör	sin	upphandling	enligt	alla	konstens	regler.	
Men	ändå	utan	att	skapa	den	optimala	nyttan	eller	för	den	delen	
nytta	överhuvudtaget	eftersom	det	bakomliggande	problemet	
eller	behovet	har	förvanskats	på	vägen	fram	till	upphandlaren.	Likt	
viskningsleken	mellan	barnen.	Skillnaden	är	att	deras	
kommunikation	är	en	lek	och	leder	till	skratt	samt	en	förståelse	att	
om	man	inte	har	förmågan	att	lyssna	och	ställa	frågan	om	man	
inte	hörde	eller	förstod	så	blir	det	tokigt	i	slutändan.	När	vi	har	en	
tendens	att	acceptera	viskningsleken	i	vår	vuxna	vardag	så	leder	
det	oftast	till	onytta.	Inte	alltid	medvetet	utan	omedvetet.	

NYTTOHEXAGON	

Upphandlings-

processen	är	

indelad	i	sex	steg.	

VISAM	består	av	

sex	deltagande	

myndigheter.	

Tillsammans	

bildar	dessa	en	

figur	likt	denna.		

Gemensamt	fyller	

ni	denna	modell	

med	

komponenter	

som	är	centrala	

för	att	öka	nyttan	

av	varje	del	i	

upphandlings-

processen.	
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Uppdraget	
Vi	som	fick	uppdraget	valde	att	inte	bara	leverera	en	på-platsen-
insats	utan	vi	valde	att	försöka	sätta	igång	en	förändringsprocess	i	
kombination	med	ett	gemensamt	VISAM-initiativ.	Att	börja	prata	
nytta.	Att	lyssna	efter	vad	som	kan	bidra	till	nytta.	Att	var	och	en	
utifrån	sina	förutsättningar	och	del	i	de	pågående	
anskaffningsprocesserna	börjar	förändringsarbetet	i	det	lilla	och	
ser	till	att	öka	nyttan	i	varje	delmoment.	Summan	av	våra	
gemensamma	insatser	kommer	innebära	att	värdet	av	de	ca	15	
miljarder	VISAM-myndigheterna	gemensamt	handlar	för	varje	år	
ökar	för	att	till	slut	tom	kanske	vara	värda	lite	mer!	Detta	var	så	vi	
ville	anta	utmaningen	vi	stod	inför	och	resultatet	har	ni	dels	tagit	
del	av	på	plats,	de	som	var	med	och	finns	i	bilagan	längre	bak,	dels	
i	denna	första	länk	i	er	Nyttohexagon.		

	

	 	

VISAM	

INKÖPSVÄRDE	

2017:	15,3	mdr	

2016:	18,1	mdr	

2015:	13,4	mdr	

Totalt	görs	köp	

från	ca	14	000	

leverantörer	

varje	år.	
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Presentation	
På	följande	sidor	kommer	ni	få	varje	del	i	
Upphandlingsmyndighetens	upphandlingsprocess,	den	modell	vi	
valt	att	utgå	ifrån,	beskriven	utifrån	vilka	risker	och	möjligheter	ni	
såg	att	det	fanns	möjlighet	att	börja	följa	upp,	mäta	och	utvärdera	
i	syfte	att	skapa	ökad	nytta	av	ert	arbete	och	den	egna	
myndighetens	upphandlingar	och	affärer.	

Detta	var	så	vi	ville	anta	utmaningen	vi	stod	inför	och	resultatet	
har	ni	dels	tagit	del	av	på	plats,	de	som	var	med	och	finns	i	bilagan	
längre	bak,	dels	i	denna	första	länk	i	er	Nyttohexagon.	I	denna	PM	
finner	ni	ert	eget	utgångsläge	var	ni	kan	börja	och	ni	finner	stöd	i	
dessa	delar	då	alla	har	fått	jobba	fram	de	viktigaste	punkterna	för	
att	sedan	rösta	fram	de	som	ni	anser	är	viktigast.	Eller	kanske	mest	
aktuella	och	möjliga	att	sätta	igång	med?	Vem	vet	bättre	än	ni	
som	var	med	–	ni	som	är	en	del	av	VISAM.	

	 	

UPPHANDLINGS-

PROCESSEN	

Denna	hexagon	

beskriver	

Upphandlings-

myndighetens	

process	för	

strategiska	inköp.	
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Nytta	som	begrepp	och	definition	
En	nytta	är	något	vi	upplever	som	en	förändring	och	som	är	
mätbar.	Vems	måttenhet	eller	i	förhållande	till	vad	kan	skifta	men	
utifrån	VISAM:s	samling	av	deltagare	är	både	vägledning	och	
definitionsbegrepp	som	återfinns	i	ESV:s	Nyttorealisering	en	bra	
början.	Det	som	dock	går	stick	i	stäv	med	VISAM	är	att	det	i	denna	
beskrivning	endast	på	ett	ställe	omnämns	begreppet	upphandling.	
Då	inte	heller	som	ett	verktyg	för	att	vare	sig	skapa	eller	bidra	till	
nyttan.	Detta	är	något	som	i	sig	skulle	kunna	vara	föremål	för	
flertalet	seminarier	och	PM	men	dock	inte	denna	gång.	

På	samma	sätt	återkommer	den	strategiska	effekten	av	en	
fungerande	upphandling	i	de	olika	skrifter,	råd	och	
rekommendationer	som	Upphandlings-myndigheten	publicerar	
och	tillhandahåller.	Likaledes	blir	det	allt	mer	aktuellt	i	olika	
sammanhang	att	den	offentliga	upphandlingen	faktiskt	är	
verktyget	som	kan	användas	för	att	uppnå	ställda	mål.	Bl	a	
uttryckte	Civilminister	Ardalan	Shekarabi	i	samband	med	att	första	
delrapporten	presenterades	avseende	Sveriges	arbete	med	
Agenda	2030	att	det	är	myndigheternas	köpkraft	och	den	
offentliga	upphandlingen	som	till	stor	del	kommer	påverka	om	och	
hur	vi	ska	nå	dessa	mål.	Dvs	att	upphandlingen	är	ett	verktyg	för	
att	skapa	och	uppnå	nytta	i	många	sammanhang.	

Detta	visar	sig	också	i	nyttobegreppen	som	är	kopplade	till	den	
offentliga	upphandlingen	i	den	Nationella	upphandlingsstrategin	
som	Näringsdepartementet	presenterade	i	juni	2016.	Den	gäller	
också	som	skallkrav	för	alla	myndigheter.	Innehållet	i	denna	
strategi	fick	även	ligga	till	grund	för	gruppövningens	definitioner	
och	exempel.	Se	nästa	sida.	

	

	

	 	

NYTTO-

REALISERING	

Vägledning	från	

ESV	

Nytta	är	en	

mätbar	

förändring	vilken	

uppfattas	som	

positiv	av	en	eller	

flera	intressenter	

och	som	bidrar	

till	ett	eller	flera	

verksamhetsmål.	

En	nytta	har	alltid	

ett	kvantifierbart	

värde	uttryckt	i	

pengar,	resurser	

eller	kvalitets-

mått	(tid,	volym,	

nöjd	kund	etc.)	
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Upphandlingen	som	ett	strategiskt	verktyg	för	
bättre	inköp	
Det	är	sannolikt	en	självklarhet	för	deltagarna	i	VISAM-gruppen	att	
använda	upphandlingen	som	ett	strategiskt	hjälpmedel	och	
verktyg	för	att	uppfylla	respektive	myndighets	uppdrag	och	
verksamhetsmål.	Huruvida	arbetet	och	de	interna	beställningarna	
definieras	eller	bestäms	utifrån	något	av	de	mål	som	beskrivs	i	den	
Nationella	upphandlingsstrategin	är	mer	oklart.	Dvs	uppfyllelsen	
av	de	sju	delmål	som	finns	beskrivna.	Sett	till	dessa	mål	av	olika	
karaktär	blir	det	också	tydligare	att	förstå	skillnaden	med	
nyttoeffekten	på	olika	nivåer	samt	olika	typer	av	nyttor.	I	arbetet	
denna	dag	använde	vi	följande	olika	begrepp	som	exempel	inför	
gruppdiskussionerna.		

	

Visst	kan	dessa	olika	nyttor	sammanfalla	i	en	optimal	situation.	
Men	även	om	endast	en	av	dessa	nyttor	uppnås	är	det	sannolikt	så	
att	den	insats	som	då	är	gjord	också	bidrar	till	en	bättre	offentlig	
affär.	

Att	fundera	på	i	det	dagliga	är	ju	så	klart		
–	Vad	bidrar	jag	till	för	nytta	nu?		

Om	svaret	är	ingen	alls!	borde	följdfrågan	bli	
	–	Hur	kan	jag	bidra	till	någon	form	av	nytta	samt	vem	ska	jag	
ställa	frågan	till?		

Väljer	vi	istället	att	låta	bli	att	agera	riskerar	vi	att	bekräfta	bilden	
av	att	man		
”i	offentlig	sektor	hellre	låter	bli	att	göra	fel	än	att	fokusera	på	att	
göra	rätt”		

Detta	är	så	klart	olyckligt	och	därför	kanske	vi	genom	en	ökad	
nyttofokusering	kan	påverka	omgivningens	syn	på	effekten	av	
offentlig	sektors	löpande	insatser	och	arbete.	 	

NATIONELLA	

UPPHANDLINGS-

STRATEGIN	

Ett	skallkrav	för	

statliga	

myndigheter	och	

en	möjlighet	för	

övriga	

upphandlande	

enheter.	Vänder	

sig	till	yttersta	

ansvariga	för	att	

både	öka	insikten	

om	samt	

förståelsen	för	

den	offentliga	

upphandlingen	

som	ett	viktigt	

verktyg	för	att	

kunna	verka	

strategiskt	samt	

göra	bättre	

offentliga	affärer.	
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Arbetssätt	och	olika	perspektiv	
Hela	VISAM-gruppen	delades	in	i	sex	delgrupper	som	var	och	en	
fick	fokusera	på	ett	delmoment	i	anskaffningsprocessen.	Vilka	som	
deltog	finns	i	bilagorna	

Grupperna	fick	sedan	utmaningen	att	ta	fram	åtta	exempel	på	
risker	och	åtta	exempel	på	vad	man	kan	mäta	och	beskriva	inom	
sina	respektive	delmoment	i	Upphandlingsprocessen.	På	
kommande	sidor	beskrivs	varje	fas	i	upphandlingsprocessen	med	
de	tre	högst,	via	deltagarnas	framröstning	via	Mentometer,	
rankade	exempel	på	risker	och	insatser	som	kan	påverka	den	
faktiska	nyttan.	I	marginalen	har	DoubleCheck	lagt	in	en	
leverantörs-reflektion	som	ett	perspektiv	på	upphandlande	
myndighets	arbete	under	just	denna	fas.	

Det	är	viktigt	att	få	en	ökad	insikt	i	att	leverantörernas	utmaningar	
under	upphandlingsprocessen	också	är	relaterade	till	nytta.	
Beslutsprocessen	kan	så	klart	se	annorlunda	ut	men	i	slutändan	
står	de	inför	samma	typ	av	nyttoanalys	och	behov	av	
nyttomaximering.	Det	är	först	med	en	samförståelse	mellan	båda	
parter	som	den	totala	samhällsnyttan	faktiskt	blir	optimal.	Tanken	
med	de	inspel	som	gjordes	under	dagen	samt	författarnas	
kommentarer	i	denna	PM	är	till	för	att	skapa	en	grund	för	
kommande	diskussioner	i	syfte	att	öka	insikten	till	och	förståelsens	
för	både	beställarnas,	leverantörens	och	”nyttjarna”	
förutsättningar	för	att	kunna	göra	en	bättre	offentliga	affärer.	

	

	 	

	

LEVERANTÖRS-

PERSPEKTIVET	

Modellen	som	

visar	leveran-

törernas	

möjligheter	att	

påverka	sin	egen	

offentliga	affär	är	

fram-tagen	av	

Fredrik	Tamm,	

grundare	av	

DoubleCheck,	

och	ingår	i	

definitionen	av	

”Den	offentliga	

marknaden”	som	

finns	beskriven	i	

ett	White	Paper		

bl	a	på	Wikipedia.		
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Avslutningsord	och	ett	tips	för	sortering	
Ni	har	nu	fått	med	er	ett	antal	olika	områden	och	faktorer	som	ni	
med	säkerhet	vet	att	ni	gemensamt	inom	VISAM	har	tagit	fram	
som	de	viktigaste	att	börja	med.	När	ni	sedan	skall	börja	jobba	
med	dessa	internt	kan	det	vara	bra	att	sortera	ut	för	vem	
nyttoeffekten	uppstår.	Ett	exempel	på	sorteringsordning	ser	ni	
nedan	i	bilden	som	också	fanns	med	som	hjälpmedel	i	
grupparbetsövningarna.	

	

	

	

Vi	som	jobbat	med	detta	uppdrag	hoppas	att	ni	tar	denna	första	
del	av	VISAM:s	Nyttohexagon	som	inspiration	att	börja	fundera	
över	nyttan	i	det	viktiga	arbete	ni	utför.	Förhoppningen	är	såklart	
att	ni	jobbar	vidare	och	fyller	alla	sex	delar	av	modellen	med	
klokskaper	och	metoder	för	att	ni	tillsammans	ska	ha	ett	verktyg	
som	ökar	nyttan	av	VISAM-myndigheternas	löpande	
upphandlingar	–	och	myndighetsutövning!	

	

Fredrik	Tamm	&	Jenny	Engström	

DoubleCheck	&	Dialogmakarna	

	

	 	

	

	



	

	

	

	

	

	

U
PP

SK
AT

TA
	N
YT
TA

N
	

	

8	

PLANERA	
RISKER	som	påverkar	nyttan	

*Tidsbrist	

*Bristande	behovs-/nulägesanalys	

*Bristande	leverantörs-dialog	

VISAM-gruppens	samtliga	förslag	och	prioritering	efter	röstning	

	

	

INSATSER	som	säkrar	nyttan	

*Lyfta	INKÖPs	status	

*Bättre	strategi	(strategisk	planering?)	för	upphandlingar	

*Mått:	andel	genomförda	upphandlingar	som	fanns	med	i	
ursprunglig	plan	

VISAM-gruppens	samtliga	förslag	och	prioritering	efter	röstning	

	

LEVERANTÖRENS	

PERSPEKTIV	

Utmaningen	är	att	

få	reda	på	när	

planeringen	

påbörjas	samt	vem	

som	är	ansvarig	på	

aktuell	UM.		

Syftet	är	att	skapa	

uppmärksamhet	

och	förståelse	för	

att	marknaden	har	

både	kunskap	och	

erfarenheter	som	

att	det	sker	

pågående	

utveckling.		

Kanske	är	själva	

frågeställningen	

felaktigt	ställd	i	

förhållande	till	

marknadens	sätta	

att	lösa	

problemet/behovet	

och	då	riskerar	

upphandlingen	att	

leda	till	felaktig	

produkt	eller	tjänst.	
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KARTLÄGGA	
RISKER	som	påverkar	nyttan	

*Tids-	och	resursbrist	

*Bristande	behovskartläggning	

*Att	upphandling	inte	är	delaktig/	involverad	i	tid	

VISAM-gruppens	samtliga	förslag	och	prioritering	efter	röstning	

	

	

INSATSER	som	säkrar	nyttan	

*Fokus	på	behov/nyttor/funktioner	–	inte	krav	

*Helikopterperspektiv	i	varje	upphandling	–	hur	bäst	möte	
myndighetens	hela	behov		

*Proaktiva	–	genomföra	behovsanalyser	hos	beställarna	

VISAM-gruppens	samtliga	förslag	och	prioritering	efter	röstning	

	

	 	

	

LEVERANTÖRENS	

PERSPEKTIV	

Leverantörens	

vardag	består	i	att	

fatta	beslut	baserat	

på	fakta.	Små	

marginaler	i	

produktions-	och	

inköpsprocesser	är	

avgörande	för	vinst	

eller	förlust.		

Därför	samlar	

marknadens	aktörer	

in	fakta	av	olika	slag	

och	dessa	görs	i	

många	fall	

tillgängliga	om	de	

används	för	att	

skapa	bättre	

upphandlingar.	

Även	metoder	att	

identifiera	behov	

och	problem	som	

används	för	att	

skapa	innovativa	

lösningar	kan	med	

fördel	

implementeras	och	

användas	även	av	

offentlig	sektor		
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10	

ANALYSERA	
RISKER	som	påverkar	nyttan	

*Tids-	och	resursbrist	ger	sämre	analys	

*Bristande	input	från	verksamheten	om	behov/nytta	

*Bristande	kunskap	om	leverantörs-marknaden	

VISAM-gruppens	samtliga	förslag	och	prioritering	efter	röstning	

	

	

INSATSER	som	säkrar	nyttan	

*Använda	tvärfunktionella	team	

*Dra	nytta	av	leverantörernas	kunskap	

*Säkerställa	att	inköp/upphandling	är	med	tidigt	i	processen	

VISAM-gruppens	samtliga	förslag	och	prioritering	efter	röstning	

	

	 	

	

LEVERANTÖRENS	

PERSPEKTIV	

I	denna	fas	har	

initierade	

leverantörer	i	

princip	redan	

bestämt	sig	om	det	

är	relevant	att	delta	

i	den	kommande	

upphandlingen.	Är	

förarbetet	av	UM	

genomfört	utan	

dialog	är	det	en	

uppenbar	risk	att	

beslut	är	taget	

baserat	på	tidigare	

upphandlingar	och	

utfall.	Något	som	i	

de	flesta	branscher	

för	de	senaste	åren	

har	handlat	om	en	

prispressad	

utveckling	där	FoU	

och	investeringar	i	

bl	a	”Agenda	2030-	

främjande”	effekter	

inte	värderas	eller	

ersätts.	Viktigt	

därför	att	dialogen	

inleds	tidigt	i	denna	

fas	om	den	inte	

börjat	tidigare.	
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UPPHANDLA	
RISKER	som	påverkar	nyttan	

*Upphandlingen	ska	genomföras	för	snabbt	

*Detaljstyrda	upphandlingsdokument	

*För	få	anbud	överprövningar	

VISAM-gruppens	samtliga	förslag	och	prioritering	efter	röstning	

	

	

INSATSER	som	säkrar	nyttan	

*God	planering	

*Anpassa	underlagen	för	marknaden	

*Dialog	med	alla	anbudsgivare	e	tilldelning	för	att	minska	risk	för	
överprövningar	

VISAM-gruppens	samtliga	förslag	och	prioritering	efter	röstning	

	

	

LEVERANTÖRENS	

PERSPEKTIV	

Funktions-

upphandlingar	där	

leverantörens	

möjlighet	att	

erbjuda	alternativa	

lösningar	utan	att	

diskvalificeras	är	att	

föredra.	

Nyttoeffekten	ökar	

om	upphandlaren	

vågar	låta	bli	att	

detaljera	

upphandlings-

underlagen	och	

istället	lita	på	att	

marknadens	

förmåga	att	lösa	

problem/behov	är	

deras	vardag	och	

levebröd.	

Dialogen	under	

upphandlingen	bör	

också	vara	aktiv		

både	före	och	efter	

tilldelningsbeslutet.	

Genom	dialog	ökar	

förståelsen	varför	

krav	är	ställda	och	

hur	bedömningar	är	

gjorda.		
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IMPLEMENTERA	
RISKER	som	påverkar	nyttan	

*Bristande	kommunikation	och	information	

*Bristande	utbildning	av/i	verksamheten	

*Resursbrist	i	verksamheten/hos	inköp	och	hos	leverantören	

VISAM-gruppens	samtliga	förslag	och	prioritering	efter	röstning	

	

	

INSATSER	som	säkrar	nyttan	

*Aktivt	informera/kommunicera	

*Aktiv	avtalsuppföljning	

*Leverantörsmöten	–	mät	avtalstrohet	

VISAM-gruppens	samtliga	förslag	och	prioritering	efter	röstning	

	

	 	

	

LEVERANTÖRENS	

PERSPEKTIV	

Alla	avtalsparter	har	

till	denna	fas	

investerat	mycket	

resurser	för	att	få	till	

avtalet.	Det	finns	

därför	ett	

ömsesidigt	intresse	

att	avtalet	skall	

nyttjas	på	bästa	sätt	

och	skapa	den	nytta	

som	var	tänkt	från	

början.		

Våga	därför	både	

bjuda	in	

leverantören	tidigt	i	

att	förklara	hur	man	

kan	köpa	på	avtalet	

Dvs	var	öppen	för	

att	praktiskt	tolka	

avtalshandlingarna	

på	ett	proaktivt	sätt	

samt	att	våga	släppa	

in	leverantörerna	

för	att	upplysa	och	

informera	om	

möjligheterna.	Ett	

annat	sätt	för	att	

beskriva	det	som	

marknadsföring.	



	

	

	

	

	

	

U
PP

SK
AT

TA
	N
YT
TA

N
	

	

13	

FÖRVALTA	
RISKER	som	påverkar	nyttan	

*Resursbrist	avtalsuppföljning	

*Låg	avtalstrohet	internt	och	externt	

*Kvalitetsbrister	tjänst/vara		

VISAM-gruppens	samtliga	förslag	och	prioritering	efter	röstning	

	

	

INSATSER	som	säkrar	nyttan	

*Ökat	samarbete	med	verksamheten	i	uppföljningen	

*Bra	avtalsdatabas	att	kommunicera	ut	

*Mäta	genom	spendanalys	

VISAM-gruppens	samtliga	förslag	och	prioritering	efter	röstning	

	

	

LEVERANTÖRENS	

PERSPEKTIV	

Professionella	

leverantörer	

genomför	löpande	

kunduppföljning	

liksom	leverantörs-

uppföljning.	Syftet	

är	att	skapa	bättre	

effektivitet	och	

nytta.	Dvs	ständig	

förbättring	–	Kaizen		

Leverantörer	är	

därför	intresserade	

att	också	bli	

uppföljda.	Framför	

allt	om	det	kan	leda	

till	en	påverkan	på	

den	kommande	

”Planeringsfasen”	

för	nästkommande	

upphandling	.	Det	är	

viktigt	att	”dolda”	

kostnader	omfattas	

av	uppföljningar	och	

analyser.	Här	ligger	

en	hel	del	av	

bristande	nytto-

effekt	genom	att	

resurser	äts	upp	av	

”onödiga”	

adminrutiner.	


