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Kom igang med att upphandla
jamstalldhet och mangfald

Om tid eller kompetens inte racker tilli den egna organisationen kan det vara bra att anlita
en konsult. Men hur ska du tanka for att hitta ratt kompetens och fa ut det du vill ha for
pengarna?

Har far du ett forslag pa checklista:

Ga igenom behovet

Inventera vad som har gjorts redan
Satt budget och tidsram

Kom fram till vad som ar rimligt
Skriv kravspecifikation

Specificera krav pa konsulten
Genomfdr upphandling

GOr ett urval

Genomfdr projektet

Utvardera

1.| Gaigenom behovet
Borja med att fundera &ver vilket behov ni har. Vilket problem ténker ni att konsulten ska
l6sa? Vad ska hen leverera? Vem ska ha vilken anvandning fér produkten (om det ar en
utbildning, en utredning eller ndgot annat) och pa vilket satt? Vilket varde tanker ni er att
konsulten ska lamna efter sig nar uppdraget ar avslutat?

Sjalvklart kan du behdva ha en dialog med nagon som kan det omrade du vill utveckla for
att ringa in behovet ordentligt. Vid stdrre uppdrag kan ni gora en forstudie for att reda ut
detta. Antingen kan du géra det som en egen tjanst eller som ett forsta steg i en stérre
upphandling som ocksa omfattar framtagandet av tjansten.

Konsulten a sin sida bér — nar ni kommer till upphandlingen — vara tydlig i sin offert hur
hens leverans knyter an till och uppfyller ert behov.



2. Inventera vad som har gjorts redan

For att ytterligare ringa in behovet ar det bra att ha en éversikt dver vad som redan finns
i organisationen som kan paverka behovet. Finns upparbetade arbetssatt, narliggande
verktyg, har det hallits utbildningar pa liknande teman? Ju mer du kan synliggdra det som
redan har gjorts desto lattare blir det for en konsult att haka i och anknyta till det, och
skapa relevans for just din organisation.

Detta ar ocksa nagot som en konsult bor ta hansyn till i sitt anbud, och under processens
gang. Att visa hur den tankta produkten knyter an och integreras i organisationens redan
pagaende arbete ar en 6msesidig process som kraver tydlighet fran kundens sida och
6dmjukhet pa konsultens.

3. Satt budget och tidsram

Aven praktiska forutsattningar behéver synliggéras pa ett tidigt stadium. Praktiska forut-
sattningar kan réra bade ekonomi, mandat och planering.

Det ar viktigt att utse en kontaktperson som ar samordnande for insatsen och haller kon-
takt med konsulten. Den personen behover ha den tid och det mandat som kravs for att
kunna genomféra insaten pa ett bra satt.

Darefter behdver du tanka igenom budget, mandat och tidsplanering.

Budgeten paverkar bade hur stor arbetsinsats konsulten kan gdra och vilket utrymme
som finns i er organisation att samverka med konsulten. En budget som inte matchar
uppdragets omfattning leder i stort sett alltid till missndje.

Tank ocksa dver vilka som ska vara inblandade i arbetet och att deras forvantade insatser
ar forankrade i forvag. De behodver vara inforstadda i vad som ska gdras och varfér, om
konsulten ska kunna arbeta effektivt tillsammans med dem. De behdver ocksa ha den tid
som kravs for att genomféra uppdraget.

Ocksa tid satter ramar. Storre projekt med komplexa fragestallningar tar ofta en del tid.
Bade i din organisation och hos konsulten pagar ocksa andra processer och ni behdver
ha en tydlig plan for att dessa inte ska kollidera. Tank éver bade nar din organisation
behdver ha leverans (och ev delleverans) for att det ska fungera, och vad som hander
daremellan, sasom hogtider, budgetprocesser eller andra saker som kommer att ta ert
arbete i ansprak.



4. Kom fram till vad som &r rimligt

Bestall inte det omdjliga. Jamstalldhet och mangfald ar innovativa omraden dar metoder
fortfarande ar under utveckling och var vilja ofta 6verstiger var formaga. Det ar inte sakert
att allt ar mojligt att leverera exakt i den form du tankt dig. Om du ar osaker pa om liknan-
de projekt genomforts tidigare, bestall anda men var 6ppen for att justera dina 6Gnskemal
utifran de signaler du far fran konsulten. Och minns att det sallan finns nagra “quick fixes”!

Av de tre idealen "bra” “snabbt” och “billigt” gar det for det mesta att fa som mest tva. Du
kan fa hog kvalitet snabbt, men da kostar det mer. Du kan fa bra kvalitet billigt, men da far
du ofta anpassa dig vad galler tiden. Och ar ditt krav att det ska vara snabbt och billigt ar
det sallan lika bra som det hade kunnat bli med mer resurser eller mer tid.
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5. Skriv kravspecifikation

Nar du kommit sahar ldngt ar det lage att formulera en kravspecifikation for den tjanst du
efterfragar. Ju tydligare du ar i detta, desto battre svar kommer du att fa. Beskriv vad din
organisation behover, varfér och under vilka omstandigheter. Redovisa forutsattningarna
ordentligt.

Du bér ocksa vara tydlig med i vilken man du ar flexibel. Kan du anpassa dig tidsmassigt
om ditt tidsschema inte funkar fér den som bast levererar? Ar du dppen for férandringar
om konsulten har delvis andra idéer an dina forslag? En bra konsult anstranger sig for att
svara pa det du behover, snarare an att pracka pa dig sina egna idéer. Men bra konsulter
kan ibland ocksa se forbattringsmajligheter i din plan. Ar du &ppen fér andra forslag bor
du vara tydlig med det i underlaget sa att lika villkor och samma underlag galler for alla
konsulter.



6. Specificera krav pa konsulten

Nar du vet vad du vill ha behdver du fundera éver vad som kravs av konsulten for att hen
ska kunna leverera detta. Vilken niva av kompetens och erfarenhet, vilka tekniska krav och
vilken niva av tillganglighet?

Inte sallan stalls valdigt hdga krav pa konsulten, kring antal referensprojekt (inom en viss
tidsram), dokumenterad utbildning, omsattning, policys och certifieringar. Det kan vara
relevant, men maste inte vara det. Tank darfér igenom vad som faktiskt kravs for att leve-
rera det du efterfragar, och vad som ska vara “skall”— respektive “b6r"— krav.

| vissa fall har formell kompetens och erfarenhet stor betydelse for att kunna leverera, i
andra fall ar det viktigare med installning, tankesatt eller kreativitet. | vissa sammanhang
behodver du lita pa konsultens ekonomiska stabilitet, formaga att ata sig stora projekt och
liknande, i andra racker det om hen kan dyka upp och leverera vid ett enstaka tillfalle. En
del kompetens ar aktuell och kraver standig uppdatering, andra typer av kompetens ar
intakt dven om det var tio ar sedan den anvandes.

Om du staller hoga krav slentrianmassigt riskerar du att exkludera sma leverantorer och
darmed missa spetskompetens som ar svar att finna pa annat hall. Stall darfér de krav som
ar relevanta, men stanna vid dem.

7.. Genomfér upphandling

Ju battre underlag konsulten far desto battre anbud far du. Sammanstall s& mycket som
mojligt av det du kommit fram till i punkt 1-6. Skriv hellre f&ér mycket an for lite och var
tydlig med vad du menar. Om underlaget blir omfattande sa skriv garna en sammanfatt-
ning. Om du vill ha férslag fran konsulten, skriv de fragestallningar du vill att férslagen ska
svara pa, det kan vara exempelvis upplagg, arbetsprocess, eller slutresultat.

Det ar ocksa en fordel att redan i detta skede tala om utifran vilka kriterier ni kommer att
beddma anbuden. Det ger konsulterna en bra vagledning till vad ni prioriterar, och det
underlattar for er nar ni ska fatta beslut.

Konsulterna ska sedan skicka in det underlag du efterfrdgat och svara pa de fragor du stal-
ler. De ska ocksa vara tydliga med hur de uppfattar er foérfragan, hur de tanker sig att den
tjanst de erbuder moéter den och vilka eventuella mervarden de skapar. Varje avvikelse
fran underlaget bor vara tydligt utskriven. Konsulten ska ocksa vara tydlig med vad som
ingar och eventuellt inte ingar i tjansten, och vilka andra forutsattningar som kravs for att
leveransen ska kunna ske pa basta satt.



8. Goretturval

Nar du val fatt in ett antal anbud ar det dags att fatta ett beslut. Det ar bra att forst fa en
overblick dver samtliga anbud. Darefter, beroende pa hur manga och omfattande de ar,
gora gallringar baserade pa skall-krav och kriterier. Salla forst bort de som inte uppfyller
skallkraven, sen de som inte verkar ha forstatt vad ni ar ute efter osv i sé manga omgangar
som behovs for att ni ska ha nagra fa dar ni kan géra en djupgaende beddémning. Se upp
for att ga for mycket pa form, och for lite pa innehall. Forsdk ga bortom det forsta intryck-
et och fokusera pa hur val anbudet uppfyller det ni efterfragar.

Om detta tar langre tid an ni beraknat fran boérjan ar det trevligt att hora av sig till leveran-
térerna och meddela det. Det ar ocksa mdjligt — i den man upphandlingslagstiftningen
tilldter — att be om kompletterande information eller att be leverantdren komplettera med
exempelvis en utférligare presentation av sitt upplagg eller vad de specifikt har gjortinom
ert omrade. Ni maste inte heller teckna avtal, om ni inte tror att nagot av anbuden upp-
fyller vad ni dnskar. Om sa ar fallet kan tanka ett varv till pa punkterna 3, 4 och 6: kanske
ar de férvantningar ni har pa tjanst och konsult inte rimliga utan behdver ses éver innan
ni gor ett nytt forsok.

Nar ni slutligen valt: motivera pa ett satt som gor att leverantdrerna kan forsta hur ni tankt
och varfor ni fattat det beslut ni har. En konsult lagger ofta mycket tid och tankekraft pa
ett anbud och det ar darmed respektfullt att motivera besluten ordentligt.

Konsulter som inte fatt anbudet ska efter en sadan motivering (savida inga sakliga fel
begatts) acceptera ert val, dnska er lycka till och sdka sig vidare. Att braka om forlorade
upphandlingar (sa lange de ar korrekt hanterade) signalerar icke-affarsmassighet och for-
svagar konsultens varumarke.

Skriv sedan ett ordentligt avtal, baserat pa upphandlingsdokument, med den leverantodr
ni valjer. | det avtalet bér ocksa inga skrivningar om hur eventuella tillaggstjanster ska
hanteras, i synnerhet om avtalet galler en langre process.



9. Genomfdr projektet

Nar uppdraget genomfors ar det viktigt att halla kontakten fortlépande. Det galler sarskilt
mer omfattande produkter, och om det ar mindre klart fran bérjan exakt vad som ska
levereras.

Inled garna med ett ordentligt uppstartsmote, dar ni pratar bade om era féorvantningar
och om praktiska processfragor. Boka ocksa in regelbundna avstamningar, vid naturliga
lagen i arbetsprocessen. Ju mer omfattande eller explorativt uppdrag, desto viktigare ar
sadana avstamningsmaoten.

Konsulten ska halla sig inom de ramar som satts upp av upphandlingen och av uppstarts-
mote. Om din organisations tankar eller behov férandras under arbetets gang, eller om
konsulten hittar ovantade svarigheter i att leverera detta och vill tanka om i nagon form,
sa ar det viktigt att ni tar ett ordentligt samtal kring detta och garna skriver ned de nya
foérutsattningarna. Om uppdraget utdkas behdver du sannolikt begara en tillaggsoffert.
Det galler saval innehall som arbetsprocess och tidsram.

10. Utvardera

Slutligen, nar leveransen ar gjord och kontraktet ska avslutas, gor ett gemensamt avslut
pa uppdraget. Lat den garna innehalla en utvardering i nagon form, ju storre projekt desto
mer omfattande. Ta ett samtal dar ni funderar Gver hur slutresultatet blev, hur det svarar
mot era behov och i vilken man det lever upp till fdrvantningarna, och stam av att arbets-
processen fungerat. | det som avvikit fran det férvantade, prata igenom varfér och hur ni
ska gora framover for att alla ska bli néjda med genomfdrandet.



Vill du
veta mer?

OM MEDIDA

MEDIDA drivs av Christina Ahlzén.
Sedan 2009 arbetar hon med att
utveckla metoder mata, analysera
och utveckla jamstalldhet inom
ramen for en langsiktig hallbar
verksamhetsutveckling.

BEHOVER NI STOD | ERT JAMSTALLDHETSARBETE?
Las mer pa: www.medida.se

JAMLIKHETSRESAN &r ett konkret verktyg for
att utveckla jamstalldhet och jamlikhetsarbetet
i er organisation. Las mer och ladda ned en
provversion pa:

www.jamlikhetsresan.se

OM KUPPPRODUKTION

KUPPPRODUKTION drivs av Emil
Aker®. Sedan 2008 har han utvecklat
koncept och metoder, lett processer,
utbildat och skrivit om skarnings-
punkten mellan organisering,
digitalisering och kulturarv.

BEHOVER NI FORDJUPA ERT
ARBETE MED HBTQ-FRAGOR? emil.2
Las mer pa: www.emilakero.se




