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Inledning

| Finland gors arligen offentliga IKT-
upphandlingar som ar varda miljarder,
och det belopp som anvands till

dem kommer inte att minska heller |
framtiden allteftersom digitaliseringen
utvecklas allt snabbare. Samtidigt okar
aven IKT-branschens andel av Finlands

bruttonationalprodukt och export standigt.

Darmed ar det inte obetydligt hur IKT-
upphandlingar genomfars, vare sig det ar
fraga om en upphandling som genomfors
av en privat aktor eller en offentlig
upphandlande enhet.

Det har diskuterats mycket i medier de senaste aren hur
IKT-upphandlingar sallan foljer sin tidsplan och budget
eller uppnar sina mal. Nar det ofta forekommer utmaningar

som galler framgangsrika IKT-upphandlingar i den privata

sektorn, ar det uppenbart att branschen pa grund av lagen
om offentlig upphandling ar annu mer utmanande f6r den
offentliga sektorn.

Det finns manga fragor: Kan de upphandlande enheterna
skaffa de l0sningar som ar de basta med tanke pa deras
malsattningar, och kan leverantérernas erbjuda sadana?
Mojliggor de definitioner och krav som galler upphand-
lingen anbudsgivarna genuint lika mojligheter att delta i
anbudsforfarandet? Sakerstalls det att de mal i lagen om
offentlig upphandling, enligt vilka upphandlingen ska
genomforas ekonomiskt, hogkvalitativt och systematiskt,
hallbart och sa att befintliga konkurrensférhallanden
utnyttjas, uppnas? Eller mojliggors utvecklingen av
IKT-branschen och tjanster samt uppkomsten av nya inno-
vativa losningar genom offentliga IKT-tjanster?

| atgardsprogrammet for offentlig upphandling, som
genomfordes i samarbete mellan finansministeriet och
Kommunforbundet, utarbetades Finlands forsta nationella

strateqi for offentlig upphandling. Centralt i arbetet for att
genomfora strategin som gavs ut 2020 ar att fungerande
produkter och tjanster av hog kvalitet ska upphandlas pa
ett sadant satt att samtliga parter ar involverade i processen
och marknaden ar livskraftig. Detta forutsatter bland annat
att de upphandlande enheterna har tillrackliga forutsatt-
ningar och kunskaper for att utnyttja marknaden. Offentliga
upphandlingar ska vara attraktiva med tanke pa olika
anbudsgivare och I6sningsmodeller, och I6sningarna ska
skaffas utifran behoven och genom att inkludera och lyssna
pa slutanvandaren.

| atgardsprogrammet for offentlig upphandling inleddes

i oktober 2022 ett samarbetsprojekt for att framja fung-
erande IKT-upphandlingar av h6g kvalitet. Projektet ar
oppet for alla som arbetar i branschen. Dess mal ar att
sammanfora olika parter och skapa en ny interaktionskultur
i branschen. | arbetet deltog cirka 200 experter, konsulter,
forskare och representanter for organisationer fran upp-
handlande enheter och leverantdrer som arbetar med
temat.
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Anvisningarna ar riktade till upphandlingar av IKT-tjanster och -programvara,
men de lampar sig likaval for nastan vilka som helst IKT-upphandlingar.

Malet var att genom inkludering identifiera utmaningar i
anknytning till IKT-upphandlingar och lyfta fram god praxis
i branschen. Temat bearbetades med hjalp av olika former
av datainsamling och samarbete, sasom enkater, verkstader
och tematiserat webbarbete. Enligt en offentlig enkat,

som togs fram i samband med att arbetet med handboken

inleddes, ar de storsta utmaningarna for IKT-upphandlingar:

1. motstridiga krav i anbudsbegaran
2. olamplig upphandlingsprocess
3. alltfor omfattande upphandlingshelheter

4, upphandlande enheters svaga kannedom om
marknaden

5. otillracklig dialog med leverantdrerna under
upphandlingsprocessen.

IKT-upphandlingarna ar alldeles for ofta oandamalsenligt
omfattande, diffusa, svarledda och gigantiska projekt som
jaser over kanterna, och ofta star kraven och avtalsvillkoren

i strid med marknadsutbudet eller den upphandlande
enhetens verkliga behov. Sadana upphandlingar ar

inte intressanta for leverantorerna, varvid man inte
lyckas astadkomma en genuin konkurrenssituation och
marknadsutveckling. Alltfor omfattande upphandlings-
helheter anses pa manga satt blir dyra for den upphand-
lande enheten, bland annat pa grund av hogre anbuds-
priser och det beroende av leverantorer som uppstar pa
grund av detta.

| det gemensamma arbetet betonades en stark gemensam
vilja att lyfta fram praxis som kan bidra till hogklassiga
upphandlingar som moter den upphandlande enhetens
mal och behov och som ar rattvisa och vardeskapande

for upphandlingens alla parter. Denna handbok ar resul-
tatet av samarbetet. | handboken samlades i samarbete
anvisningar som utgar fran identifierad god praxis och som
personer som genomfor IKT-upphandlingar och som deltar
i upphandlingar kan anvanda som stod for sitt arbete. |
anvisningarna beaktas saval de upphandlande enheternas
som leverantdrernas perspektiv.

Inledning
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Vagen till
verkningsfulla
upphandlingar

| handboken presenteras en verksamhetsmodell for IKT-upphandlingar
som utgar fran en verksamhetsmodell for smidig utveckling. Aven om
man vanligtvis tanker att smidig utveckling anknyter till genomférandet
av en kundspecifik [6sning som ar foremalet for upphandling, kan dess

principer ocksa tillampas pa genomférandet av upphandlingsprocessen.
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9 man. fore
publicering av
anbudsbegaran

Effektivitetsmal
Beskrivning av det
primdra malet

Figur 1:Vagen till verkningsfulla upphandlingar

En smidig verksamhetsmodell for IKT-upphandlingar
betyder att syftet ar att minimera risker medan
upphandlingen pagar genom att dela upp processen i olika
faser, dvs. iterationer. | borjan av varje iteration faststalls
mal, dvs. vad man vill astadkomma i varje fas. | slutet av
iterationen daremot utvarderas hur fasen har genomforts,
prioriteras foljande uppgifter samt fattas beslut om
innehallet i foljande iteration. | upphandlingsprocessen
innebar smidighet uttryckligen att processandringar

ska vara mojliga, om kundens behov, effektiviteten eller
marknaden forutsatter detta.

Vagen till verkningsfulla upphandlingar

3 man. fore
publicering av
anbudsbegaran

Avgransning av Avtalsperiodens
projektet och borjan

indelning i faser

6 man. fore ‘

publicering av

anbudsbegaran Publice- Faststallande av
‘ ring av verksamhetsmodellen
anbgds— for smidigt

Forstaelse av begdran  partnerskap for

leverantorsmarknadens avtalsperioden

potential
| upphandlingsvagen i figur 1 askadliggors en smidig | effektivitetsmalet ska man konkretisera vad man vill
verksamhetsmodell for IKT-upphandlingar. Man har astadkomma med IKT-upphandlingen, och darfor ar
identifierat fyra vandpunkter i upphandlingsprocessen, formagan att prioritera den viktigaste formagan for ledaren
tre innan anbudsbegaran publiceras och en darefter. Det av IKT-upphandlingar. | projektets inledningsfas ska man
rekommenderas att den upphandlande enheten stannar identifiera och kunna prioritera projektets mest centrala
upp, analyserar situationer samt vid behov byter riktning effektivitetsmal. Denna fas behandlas narmare i kapitel
vid varje vandpunkt. 1. Klargor malen.

Upphandlingsvagens forsta vandpunkt ar faststallande
av effektivitetsmal vanligen cirka nio manader fore den
planerade tidpunkten for publicering av anbudsbegaran.
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Den andra vandpunkten langs upphandlingsvagen ar for-
staelse av leverantorsmarknadens potential cirka sex mana-
der innan anbudsbegaran publiceras. | denna fas har malen
for upphandlingen klargjorts och beslutats, och de mest
centrala kraven har identifierats. Man ska reservera mycket
tid for marknadsdialog och marknadskannedom. Den upp-
handlande enheten ska utreda till vilken del marknaden har
formagan att mota de identifierade malen och behoven.

| praktiken innebar detta analys av det nuvarande teknik-
och kompetenslaget samt deras forutspadda utveckling.
Denna fas behandlas narmare i kapitel 2. Utnyttja de moj-
ligheter som marknadsdialog erbjuder.

Vagen till verkningsfulla upphandlingar

3 man. fore
publicering av
anbudsbegaran

Avgransning av Avtalsperiodens
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indelning i faser
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anbudsbegaran Publice-  paststillande av
‘ ring av verksamhetsmodellen
anbgds— for smidigt
Forstaelse av begaran  partnerskap for
leverantérsmarknadens avtalsperioden
potential
Den tredje vandpunkten, avgransning av det foremal som i kapitel 3. Beskriv foremalets miljo ja 4. Mojliggor till-
ska upphandlas och indelning av det i faser, sker cirka tre handahadllandet av de bdista Io6sningarna.
manader innan anbudsbegaran publiceras. | denna fas dis-
kuteras och avgransas foremalet for upphandling noggrant Upphandlingsvagens fjarde och sista vandpunkt kommer
sa att det svarar optimalt mot effektivitetsmalet, men ocksa efter valet av leverantor. Da ska den upphandlande
ar realistiskt i forhallande till formagan pa marknaden. enheten, leverantoren och andra intressentgrupper stanna
Med tanke pa kostnader och riskhantering ar det viktigt att upp for att faststalla en verksamhetsmodell for smidigt
sakerstalla att beskrivningen av foremalet for upphandling partnerskap som galler under avtalsperioden. Denna fas
mojliggor verklig konkurrens samt tillhandahallandet av behandlas narmare i kapitel 5. Led hela processen.
basta mojliga formaga. Det ar enklast att sakerstalla kon-
kurrens nar man lagger fokus pa malen och inte anvander | foljande kapitel dyker vi narmare in i fragor som iden-
for mycket tid till att utarbeta detaljerade och eventuellt tifierats som centrala och placerar dem langs vagen till
motstridiga listor 6ver krav. Denna fas behandlas narmare verkningsfulla IKT-upphandlingar.
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1. Klargor
malen

Upphandling av en IKT-l6sning innebar sallan helt och hallet upphandling
av teknik eller en applikation. Daremot ar den ofta del av en storre helhet

for utveckling av verksamhet och utnyttjande av de maojligheter som @
digitalisering som stoder detta erbjuder. Det uppstar ingen effektivitet
om de upphandlande enheterna inte har en tydlig bild av vad man vill
astadkomma genom att utnyttja mojligheterna med IKT och varfor.

en

HANDBOK FOR IKT-UPPHANDLINGAR
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publicering av
anbudsbegaran

©

Effektivitetsmal
Beskrivning av det
primara malet

Figur 2: Vagen till verkningsfulla upphandlingar, den forsta
vandpunkten: effektivitetsmal.

Mot lyckat samarbete

genom tydliga mal

En lyckad upphandling utgar fran de mal som faststalls for
den och som svarar pa fragan: varfor gors denna upphand-
ling? Malet kan till exempel vara att minska arbete med
hjalp av automatisering, 6kning av medborgarnas delaktig-
het i tjanster som galler dem sjalva eller ersattning av flera
applikationer som befinner sig i slutet av sin livscykel med
en andamalsenligare 16sning samt 6kning av kostnads-
effektiviteten genom dessa.

3 man. fore
publicering av
anbudsbegdran

Avgransning av
projektet och

indelning i faser
6 man. fore

publicering av
anbudsbegaran

Forstaelse av
leverantorsmarknadens
potential

For att malen ska kunna uppnas ska malen och deras
konkreta effekter, dvs. effektiviteten, forst identifieras och
formuleras ur olika intressentgruppers perspektiv. Malen
ska vara sadana att alla intressentgrupper kan forbinda sig
till dem. Mal som beskrivs tydligt och begripligt ar till hjalp
for saval den upphandlande enheten som potentiella leve-
rantorskandidater och den valda partnern. Darmed kan den
upphandlande enheten definiera och leverantoren erbjuda
och utveckla den basta majliga l6sningen eller |6snings-
modellen.

1. Klargor malen

Avtalsperiodens
bdrjan

EUanE' Faststillande av

ring av verksamhetsmodellen
anbgds- for smidigt

begaran partnerskap for

avtalsperioden
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1. Klargor malen

Malen ska gas igenom flera ganger och itereras. De ska genom upphandlingar, miljokriterier, |l6nsamhet, Bekanta dig med foljande:
gomks gt ok whneer
J | + Vilka samhalleliga mal vill man framja (till exempel Kehittamiskohteiden tunnistaminen. Metoder for
: ) ) ol - forbattring av den nationella tillgangen till identifiering av utvecklingsomraden vid utveckling
Fragor som stoder faststallandet av mal ar bland annat rehabiliteringstjinster med hjalp av digitalisering) av IKT-tjinster (pé finska)
. Vilka &r affirsmalen och vem ansvarar for dem? Faststallandet av effektivitetsmalen &r forutsattningen - JHS 172 ICT-palvelujen kehittaminen: Esiselvitys.
. Vilka ir de resultat och effekter som man vill uppn? for att man i upphandlingsprocessen kan fokusera pa de Rrocessgn for gepomférande av den offentliga
» . " e och vad &1 d l6sningsmodeller som allra bast méter den upphand- forvaltningens forhandsutredningsmetod
» Vilka u.’lclrrt\)ar;]l[\l?a?r vill man 6sa och vad ar det goda som lande enhetens behov och pd de leverantorer som har enligt faser och anvisningar som galler faserna
Man Vit behatla: méjligheten att producera de énskade effekterna. | figur (pa finska).
« Vilken och vems verksamhet stods och hur? 2‘l'aeskrivs.up?handlingsprocessens forsta Véndpunkt, . Upphandlingslots (Hankinta'uotsi): Verktyg for
+ Hur méts och uppfoljs uppnaendet av malen? ddr man vid forberedelse av upphandlingen ska stanna strategisk planering av upphandlingar (pa finska).

upp for att analyser upphandlingens mal. Det ar bra att
reservera mycket tid for analysen, eftersom begripliga och
matbara effektivitetsmal inte uppstar i ett 6gonblick. Det
centrala ar formdgan att prioritera.

- Vilka mal och avgransningar har den upphandlande
enheten for teknik- och applikationsarkitekturnivan
(6vergripande arkitektur)?

- Vilka ar de strategiska malen for
upphandlingsverksamheten (till exempel sysselsattning

HANDBOK FOR IKT-UPPHANDLINGAR 10
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Upphandlande enhet — kom ihag foljande!

_1'5"

Beakta bade externa
och interna faktorer da
effektivitet faststalls:
vad vill och kan man
astadkomma?

_1'5"

_1‘5"

Var aktiv i natverk

Ta reda pa vilka mal
andra upphandlande
enheter har uppnatt
da de har skaffat en
|osning som moter din
organisations behov.

utanfor din organisation.

Observera vid
faststallandet av malen
den upphandlande
enhetens interna
aktorers forvantningar
och behov. Utnyttja till
exempel metoder inom
tjanstedesign for att
formulera en gemensam
uppfattning och mal.

v

Be av den upphandlande
enheten om majlighet
att fora dialog. Ge
konkreta exempel pa
vilken slags effektivitet
din organisations
osningsmodell har
oroducerat for andra
kunder samt vilka medel
osningsmodellen
mojliggor for matning
av och rapportering om
effektivitet.
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Anbudsgivare — kom ihag foljande!

v

Hjalp den
upphandlande
enheten att precisera
sina behov och mal
genom fragor och
exempel.



2. Utnyttja de mojlig-
heter som marknads-
dialog erbjuder

En lyckad IKT-upphandling forutsatter en aktiv och mangsidig dialog
som leds av den upphandlande enheten med foretag pa marknaden.
Marknadsdialog ar ett informellt satt att lyfta fram den upphandlande
enhetens behov, samla information om ldsningar och I6sningsmodeller
pa marknaden samt att bearbeta innehallet i anbudsbegaran sa att det
blir sa begripligt och fornuftigt som mojligt i interaktion med leverantorer.

HANDBOK FOR IKT-UPPHANDLINGAR 12



2. Utnyttja de mojligheter som marknadsdialog erbjuder

3 man. fore
publicering av
9 man. fore anbudsbegaran
publicering av
anbudsbegaran .
. Avgransning av Avtalsperiodens
projektet och bérjan
Effektivitetsmal 6 man. fore 10 G T D .
Beskrivning av det publicering av
primara malet anbudsbegaran Publice-  paststillande av
@ ring av verksamhetsmodellen
E“bf{ds' for smidigt
Forstaelse av c9arah— partnerskap for
leverantérsmarknadens avtalsperioden

potential
Figur 3:Vagen till verkningsfulla upphandlingar, den andra vandpunkten:

forstaelse av leverantérsmarknaden. "Om materialet for anbudsbegéran
konstateras vara for otydligt eller

om avtalsvillkoren inte i tillracklig

omfattning svarar mot de allmanna

avtalsvillkoren, maste anbudsgivarna

beakta manga risker i sin prissattning

De bﬁSta farmégorna ti" eller fatta beslutet om att dra sig

tillbaka fran upphandlingen, varvid

nyttoanvandning genOm dialog den upphandlande enheten inte far

tillrackligt med jamfdrbara anbud.
Darfor ar det viktigt att bekanta sig med

Dialog kan genomfdras pa manga olika satt, till exempel Med hjalp av marknadsdialog far den upphandlande enhe- I('jsningar som leverantorerna erbjuder
som |nfo.rm.at|onsnloten som ar Oppna for alla .eIIer avg.ran— ten aY ma.r.knédsaktorer mangsidig information till exempel och de leveransvillkor som géller dem
sade, skriftliga begaranden om kommentarer, informations- om olika l6sningar och deras egenskaper samt alternativa 5 handland
begdranden eller bilaterala diskussioner. Leverantorer kan l6sningsmodeller. Dessutom kan information samlas om samt att jamfora den upphandiande
bjudas in till dialog till exempel genom att ge ut forhands- leverantorer och deras leveransformaga, kostnader for olika enhetens tankar med dem.””
anmalningar. alternativ och prlssattnlhgsrﬁod?ller soamt .ai\vtalswllkor.och Upphandlande enheters och anbudsgivares
leveranspraxis i anknytning till foremalet for upphandling. kommentarer om verkstaden
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Aktuell information hjalper den upphandlande enheten

att granska hur realistiska de tekniska och funktionella

krav som galler upphandlingen ar, saval med tanke pa

de egna behoven och malen som ur anbudsgivarnas
perspektiv. Dessutom bidrar dialog till att definiera den
mest andamalsenliga upphandlingshelheten och diskutera
det lampligaste upphandlingsforfarandet. Med hjalp av
marknadsdialog far den upphandlande enheten vardefull
information for berakning av ett sa korrekt uppskattat varde
for upphandlingen som majligt.

Leverantorerna daremot far vardefull information om och
forstaelse av den upphandlande enhetens mal, behov,
verksamhetsmiljo och riktlinjer samt motivering. Dessutom
har leverantorerna tillfallet att kommentera de krav och
villkor som den upphandlande enheten har faststallt samt
att beratta om den tekniska utvecklingen, med vilken
|6snings-, leverans- och avtalsmodell den upphandlande
enhetens behov allra bast kan l6sas samt vilka faktorer som
eventuellt forsamrar leverantorernas intresse att delta i
upphandlingsforfarandet.

IKT-l6sningar samt deras leverans- och avtalspraxis
utvecklas snabbt. Aven om marknadsdialog ofta uppfattas
som en uppgift som ska genomforas i upphandlingens
forberedelsefas, bor dialog med leverantorer uppratthallas
ocksa nar det inte finns nagra akuta upphandlingsbehov.
Den upphandlande enhetens olika experter gor klokt i att
uppratthalla natverk bade inuti organisationen och med
andra offentliga organisationer, vilket méjliggor uppratt-
hallande av aktuell information och kompetens som galler
till exempel upphandlingspraxis samt verksamhets- och
l6sningsmodeller. | basta fall kan man genom samarbete

2. Utnyttja de mojligheter som marknadsdialog erbjuder

mellan upphandlande

enheter harmonisera de krav

och dokumentstrukturer som galler
upphandlingen, vilket ater kan minska det

arbete som kravs av anbudsgivare for att [lamna ett
anbud och darmed gora det mer attraktivt att delta i
upphandlingsforfarandet.

| figur 3 beskrivs upphandlingsprocessens andra vand-
punkt, dar den upphandlande enheten senast ska stanna
upp for att utreda marknadsleverantorernas formaga att
svara mot de faststallda malen och behoven. Det ar bra att
reservera mycket tid for dialogen, i fraga om omfattande
upphandlingar till och med flera manader. Den upphand-
lande enheten gor klokt i att vara nyfiken och reflektera
over olika teknikers, I1dsningsmodellers och leverantorers
mojligheter att mota upphandlingens behov.

Under marknadsdialogen ar antalet arenden och fragor
som ska utredas ofta stort. Darfor forutsatter en lyckad
dialog tillrackligt med tid och fokus av bade den upphand-
lande enheten och leverantoren, men dven kunskaper

om upphandlingsforfaranden, juridik, processer, IKT och
tillvagagangssatten for tjanstehantering under avtals-
perioden. Det kan vara klokt att dela upp dialogen i flera
kortare tematiserade diskussioner, i vilka parternas basta
experter i de fragor som for narvarande behandlas deltar.
Det finns anledning att pa forhand gora upp en agenda for
diskussionerna, sa att det ar klart for parterna vilka som dis-
kuterar, vilken information som behandlas och varfor. Den
upphandlande enheten ska leda dialogen, for att parternas
tids- och resursanvandning ska vara fornuftigt.

Bekanta dig med foljande:

- Radgivningsenheten for offentlig
upphandling: Markkinakartoitus.
Opas markkinavuoropuhelujen suunnitteluun
ja toteuttamiseen (pa finska).

- Motiva: Hankkijan viestintdopas.

Vinkkeja hankinnan suunnitteluvaiheen

viestintaan (

- Edilex, Make
Tekninen dia

na finska).

a Eeva-Riitta (2011):
0gi — ratkaisu moneen

ongelmaan julkishallinnossa? (pa finska)
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https://www.hankintakeino.fi/node/1739
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_o

Faststall malen sa att man i
upphandlingsprocessen kan
fokusera pa de lI6sningsmodeller
som allra bast moter den
upphandlande enhetens behov
och pa de leverantorer som har
mojligheten att producera de
onskade effekterna.

_o

Beratta Oppet om kommande
upphandlingar, deras preliminara
tidsplaner samt dmsesidigt
beroende mellan upphandlingar
och den dvriga utvecklingen.

_0

For en aktiv dialog med
leverantorer i olika faser av
forberedelserna, och anvand
olika satt att fora dialog.

_o

Fast sarskild vikt vid
leverantorernas losnings- och
affarsmodeller samt eventuella
globala standaravtalsvillkor som
leverantorerna inte kan gora
avkall pa kundspecifikt.

_0

Inkludera experter inom IKT, upp-
handling och juridik inom verk-
samheten i marknadsdialogen.

Kom ihdg de anvisningar och
specialvillkor som lagen om
offentlig upphandling staller for
genomforandet av marknads-

kartlaggning.

Dela upp dialogen i delar enligt
tema och iterera vid behov.

Svara pa feedback som fas av
marknadsdialogens leverantorer.

2. Utnyttja de mojligheter som marknadsdialog erbjuder

Upphandlande enhet — kom ihag foljande! Leverantor — kom ihdg foljande!

v

| basta fall ar marknadsdialog
en dialog med manga faser.

v

Anvand tillrackligt med tid
och kompetens for att delta i
dialogen.

v

Erbjud forslag till Il6sningar
med tanke pa de perspektiv
som den upphandlande
enheten framfor.

v

Hjalp den upphandlande
enheten att tydliggdra malen,
behoven, beskrivningarna
och kriterierna med hjalp av
fragor och exempel.

v

Svara arligt pa de fragor som
den upphandlande enheten
staller.

v

Ge konkreta exempel pa
motsvarande ldsningsmodeller
som har erbjudits.

v

Kom ihdg de anvisningar och
specialvillkor som lagen om
offentlig upphandling faststaller
for den dialog som fors med
den upphandlande enheten.

v

Ge den upphandlande enheten
feedback pa dialog och
material. Nu ar det ratt tillfalle
att paverka!
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2. Utnyttja de mojligheter som marknadsdialog erbjuder

CASE: Polisstyrelsens
gemensamma motent

Polisstyrelsen och Polisens informationsteknologicentral ordnar for
sina ramavtalsleverantorer samt andra centrala teknologipartner
gemensamma moten, dar man berattar om pagaende och
kommande projekt, behoven och forvantningarna pa partner.
Dessutom har aktorerna mojligheten att pa motet informellt
diskutera teman med polisens IKT- och substansexperter.
Dessa gemensamma moten sakerstaller att oppenhet och icke-
diskriminering uppfylls i partnernatverket samt erbjuder ocksa
mojligheten for partnerna att bilda natverk.
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3. Beskriv miljon
for foremalet for
upphandling

Den [6sning som utgor foremalet for IKT-upphandlingar blir alltid en
del av en mer omfattande verksamhetsmiljo. For att en upphandling
ska lyckas ar det centralt att den upphandlande enheten beskriver
den helhet dar den 16sning som ska skaffas placeras. Denna helhet,
som omfattar processer, information och informationsfloden,
applikationer, tekniker, utvecklingsatgarder, riktlinjer och regelverk,
kallas ocksa dvergripande arkitektur.

ANDBOK FOR IKT-UPPHANDLINGAR



9 man. fore
publicering av
anbudsbegaran

Effektivitetsmal
Beskrivning av det
primara malet

Figur 4:Vagen till verkningsfulla upphandlingar, den tredje
vandpunkten: avgransning och indelning i faser av foremalet.

6 man. fore
publicering av
anbudsbegaran

Forstaelse av
leverantorsmarknadens
potential

Undvik punktlosningar med hjalp

av beskrivning av foremalsmiljon

Den overgripande arkitekturen erbjuder ett enhetligt
satt att beskriva verksamhetsmiljons nulage och malbild,
vilket samtidigt forbattrar interaktionen mellan olika
parter. Med hjalp av den kan den upphandlande enheten

undvika punktlosningar, da beskrivningen hjalper saval den

upphandlande enheten, avtalspartnerna, anbudsgivarna

som andra intressentgrupper och partner att uppfatta val i

anknytning till upphandlingen och strategier bakom dem.
Saker som ska beaktas ar till exempel I6sningar som galler

effektivt utnyttjande av molntjanster, eko-
system, [6sningarnas modularitet och grans-
snitt. Aven riktlinjer som galler sakerstal-
lande av interoperabilitet, 6ppenhet i data,
dataskydd och informationssakerhet samt
ansvarskriterier som inkluderas i IKT-upphand-
lingar, sasom anvandningen av miljokriterier
vid IKT-upphandlingar, ska beaktas.

3. Beskriv miljon for foremalet for upphandling

3 man. fore
publicering av
anbudsbegaran

Avgransning av Avtalsperiodens
projektet och bérjan

indelning i faser

EUanE' Faststillande av

ring av verksamhetsmodellen
anbgds- for smidigt

begaran partnerskap for

avtalsperioden

" Ofta underskattas den arbetsmangd som
galler datamigreringar som inkluderas i
genomforandet av upphandlingen. Man
tanker att data pa satt och vis forflyttar

sig sjalva fran ett system till ett annat. Det
ar viktigt att den upphandlande enheten
identifierar de datamigreringar som
anknyter till upphandlingen samt utreder
tillstandet for de data som ska overforas.
Om kallinformationen inte ar i gott skick,
fungerar inte heller systemet och detta ger
upphov till extra kostnader.””

Upphandlande enheters och anbudsgivares kommentarer om verkstaden
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En for kortfattad beskrivning av verksamhetsmiljon eller
beskrivning som helt saknas kan leda till att man inte kan
beakta alla effekter som ar centrala med tanke pa upphand-
lingen. Detta kan vidare leda till exempel till 6kande arbets-
och upphandlingskostnader som beror pa uppdatering

av granssnitt eller uppratthallandet av parallella [6sningar
samt problem i anknytning till dataintegritet. | en arkitektur
som utgadr fran utnyttjande av modulara |6sningar och stan-
dardiserade granssnitt daremot kan beroendeforhallandet
mellan de I6sningar som skaffas eller delar av dem vara

mer kontrollerat och de risker som galler genomférande av
en enskild del pa nytt ar mindre an vid upphandling av en
enskild storre 16sning.

Den stund da man diskuterar och definierar
specialvillkoren for upphandlingen har
placerats i figur 4. Det ar viktigt att den
upphandlande enheten aktivt inkluderar
experter i sitt forberedelsearbete och i
diskussioner om vad som ar nodvandigt

att definiera och vad som kan lamnas till
den valda leverantoren.

3. Beskriv miljon for foremalet for upphandling

Bekanta dig med foljande:

- e0Oppiva.fi: Webbutbildning Johdanto
kokonaisarkkitehtuuriin (pa finska).

- Myndigheten for digitalisering och befolkningsdata,
Kokonaisarkkitehtuurin tuki. Tietoa ja tukea
kokonaisarkkitehtuurityon toteuttamiseen (pa finska).

- JHS 179: Planering och utveckling av en vergripande
arkitektur. Planeringsmetod samt beskrivningssatt och
-modeller for utveckling av den dvergripande arkitekturen i
olika steg av arkitekturens utveckling (pa finska).

- Finansministeriet; Offentliga forvaltningens ICT.
Aktuell information och handbocker for utveckling
av informationsforvaltningen, digitala tjanster,
interoperabilitet och informationssakerhet och for
skapande av forutsattningar for digitalisering (pa finska).

- Finansministeriet (2022): APl-principer for den offentliga
forvaltningen. Gemensamma instruktioner och
rekommendationer for offentliga forvaltningens API-
utveckling och framjandet av digitalisering (pa finska).
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3. Beskriv miljon for foremalet for upphandling

Upphandlande enhet Leverantor
[ O eo o [ o eo g o
— kom ihag foljande! — kom ihag foljande!
o o ’ ’
Effektivitet kan inte |dentifiera och Stall till den Ange tydligt vilka
skapas i ett tomrum. beskriv atminstone upphandlande uppgifter du behover
de processer som enheten fragor om for att kunna utarbeta
_0 anknyter till foremalet verksamhetsmiljon, ett anbud av hog
for upphandling, riktlinjer och kvalitet. Uppmuntra
Alla IKT-l6sningar informationen och principer redan under till beskrivning genom
ir en del av en informationsfloden, marknadsdialogen. konkreta exempel.
mer omfattande de granssnitt som
verksamhetsmiljé som ska utnyttjas, det
inte kan beaktas utan en funktionella och tekniska
aktuell beskrivning av beroendet samt de
verksamhetsmiljon. arkitekturprinciper och
-riktlinjer som ska beaktas

i upphandlingen.
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4. Mojliggor
tillhandahallandet av
de basta losningarna

| en lyckad IKT-upphandling far den upphandlande enheten tillgang

till den l6sning som ar lampligast for dess behov och effektivitetsmal.
Anbudsgivarna daremot far maojligheten att erbjuda l6sningar som
moter den upphandlande enhetens behov sa att den valda leverantoren
ocksa far det varde som den dnskar av partnerskapet. Sadant varde kan
vara bland annat utvidgning av produkt- och tjansteutvecklingen, nya
referenser, 0kad affarsverksamhet eller internationalisering.
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9 man. fore
publicering av
anbudsbegaran

Effektivitetsmal
Beskrivning av det
primara malet

Figur 5: Vagen till verkningsfulla upphandlingar, anbudsbegaran.

4. Mojliggor tillhandahallandet av de basta losningarna

3 man. fore

publicering av

anbudsbegaran

Avgransning av Avtalsperiodens

projektet och borjan
6 man. fore indelning i faser
publicering av .
anbudsbegaran Publice-  paststillande av
. fing dv verksamhetsmodellen

anbgds— for smidigt

Forstaelse av begaran partnerskap for

leverantorsmarknadens
potential

Den basta mojliga losningen

genom rimliga krav

Krav som anknyter till upphandlingen kan uppdelas i

tre delar: krav som galler anbudsgivaren (lamplighet),
krav som galler féremalet for upphandling (tekniska och
funktionella) samt krav som galler upphandlingsavtalet
(kommersiella). Enligt principerna i lagen om offentlig
upphandling ska de krav som galler anbudsgivaren och
foremalet for upphandling vara kopplade till foremalet for
upphandling och sta i ratt proportion till det (proportio-
nalitetsprincipen). Dessutom ska de krav som galler
upphandlingen tas fram sa att de behandlar potentiella
anbudsgivare likvardigt (subsidiaritetsprincipen). Till
exempel krav pa sadana funktionaliteter och egenskaper,
som endast en viss programvaruprodukt pa marknaden

uppfyller, kan sta i strid med jamlikhetsprincipen.

Upphandlingarna ska genomféras som andamalsenliga
helheter och syftet ska vara att ordna dem sa att
anbudsgivare av olika storlekar har méjligheten att
ensamma eller tillsammans med andra anbudsgivare
delta i anbudsforfaranden for offentlig upphandling.
Kraven far inte obefogat begransa aktorernas deltagande
i upphandlingsforfarandet. Till exempel ska de krav

pa omsattning, krav pa vissa slags referensleveranser
med arbetsmangdspecifikationer samt de tekniska krav
som galler foremalet for upphandling sattas i relation till
upphandlingens varde och foremal.

avtalsperioden

"Upphandlingsavtalet &r lyckat,

nar parternas rattigheter och risker

som anknyter till upphandlingen
har beaktats och sakerstallts

pa ett satt som tillfredsstaller
bada parter, och nar villkoren
mojliggor implementering av
den upphandlande enhetens
foranderliga mal eller krav som
galler foremalet for upphandling
under avtalsperioden.”

Upphandlande enheters och anbudsgivares
kommentarer om verkstaden
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Da krav faststalls ska man fasta vikt vid att de ar genuint
betydelsefulla med tanke pa féremalet for upphandling och
jamforelsen av anbud. Till exempel ska sadana egenskaper
som onskas for [6sningen, som den upphandlande enheten
de facto inte kommer att infora under upphandlingsavtals-
perioden, inte anvandas som ett jamforelsekriterium for
anbudens kvalitet.

IKT-l6sningar utgar allt mer fran molntjanstmodeller, dar
den upphandlande enheten erbjuds en helhetstjanst som
omfattar drifttjdanster och nédvandiga inbyggda program-
vara. Med hjalp av molntjanster kan leverantérerna erbjuda
sina kunder kostnadseffektivare I6sningar, men tjansterna
kan utgar delvis eller helt fran utnyttjandet av globala
plattformar. | dessa utgar leverantdrernas avtalsvillkor fran
molntjanstleverantdrernas standaravtalsmodeller som i
regel inte kan anpassas specifikt for ett visst land eller en
viss upphandlande enhet. Pa motsvarande satt kan de
upphandlande enheternas standaravtalsmodeller och prin-
ciper till exempel gallande sanktionering avvika betydligt
fran leverantorernas standardvillkor. Detta medfor utma-
ningar for utarbetandet av bade de tekniska kraven och
avtalsvillkoren sa att det ar majligt att lamna anbud med
olika l6sningsmodeller. Fragor som granskas ar fragor som

gallerimmateriella rattigheter, sasom
leverantdrens mojligheter att utnyttja
resultaten av det genomforda arbetet i sin
ovriga affarsverksamhet samt den upphand-
lande enhetens majligheter att uppratthalla
l6sningen och utveckla den vidare med hjalp
av tredjeparter.

Da foremalet for upphandling innehaller
uppgifter som kraver sarskild kompetens, ar
utmaningen for den upphandlande enheten
att faststalla tillrackliga krav pa kompetens

och erfarenhet samt satten att verifiera dessa.
Da man skaffar en fardig 16sning kan man

anse att det till exempel ar viktigt vilken slags
projektledningsformaga och vilka kommunika-
tionsfardigheter den person som ansvarar for
leverantdrens leveransprojekt har. Vid leverans
av kundspecifikt genomférda losningar kan
daremot kunskaperna om applikations-
utvecklingsarbete hos de experter som deltar i
genomforandet och deras teamarbetsfardigheter
vara av central betydelse.

4. Mojliggor tillhandahallandet av de basta losningarna

" Alltfor detaljerat faststallda tekniska eller
funktionella krav som galler foremalet for
upphandling kan tvinga leverantoren till

att producera nagot, pa vilket det inte finns
nagon omfattande marknadsefterfragan.

Det kan ocksa handa att man pa grund av
definitioner inte kan utnyttja befintliga
fungerande l6sningar eller delar av dem i
genomforandet. Det ar ocksa bra att reflektera

over om det ar fornuftigt att forsoka losa a
problem i verksamheten pa en gang el
om upphandlingen kan delas upp i minc

la
er
re

delar. Uppdelning av upphandlingen gor d

et

mojligt att fornya I6sningar i delar, oberoende
av varandra. Till exempel kan man separat
konkurrensutsatta hanteringen av personal-
utbildning och rekryteringssystemen i stallet

for ett massivt HR-system.

1/4

Upphandlande enheters och anbudsgivares kommentarer om verkstaden
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4. Mojliggor tillhandahallandet av de basta losningarna

" Referenskraven sikerstaller att foretaget har behovliga fardigheter for leveransen. Utveckling av applikationer ar
emellertid expertarbete och forutsatter framforallt kompetenta team. Darfor ar det viktigt att ocksa faststalla krav pa hela
teamets kompetens och erfarenhet, bade rollspecifikt och for hela teamet. Den kompetens som erbjuds ska ocksa kunna
verifieras. Detta kan ske till exempel genom en intervju eller med skriftliga uppgifter samt gruppuppgifter som kopplas till
dem och dar det erbjudna teamets arbete poangsatts da den givna uppgiften 16ses. Anvandningen av dessa forutsatter

att antalet anbudsgivare har begransats i forfarandet och att de upphandlande enheterna har kompetens i att bedoma
formagor. Leveransprojektets tidsplan och omfattning ska vara tillrackligt avgransade, sa att det ar andamalsenligt att satsa
pa poangsattning av teamet, och aven avtalsvillkoren ska stodja forfarandet (till exempel sanktioner vs. incitament som

kopplats till teamets formaga).”

Upphandlande enheters och anbudsgivares kommentarer om verkstaden

For att kunna faststalla krav pa ratt niva ska till exempel
foljande fragor diskuteras:

- Behovs de mest erfarna experterna i varje fas?

. Ar det mojligt att leverantoren skulle sjalv kunna
faststalla den kompetens som behdvs i varje fas i stallet
for ett fast team som utses i anbudet?

 Med hjalp av vilka medel kan de forutsatta kunskaperna
och formagorna identifieras och sakerstallas i
jamforelsesfasen?

 Hur majliggors aven deltagandet av mindre erfarna
anstallda och utvecklingen av nya férmdagor medan
upphandlingen pagar?

Oberoende av IKT-upphandlingens karaktar ska man
vid faststallandet av kraven och villkoren beakta dess
hela livscykel. Den upphandlande enhetens mal eller
de krav som galler upphandlingen kan férandras
under avtalsperioden till exempel pa grund av lag-
stiftningsandringar eller utvecklingen av processer.

Pa motsvarande utvecklas sannolikt leverantorernas
l6sningar och tjanstemodeller under avtalsperioden,
och detta kan paverka genomfdrande av avtalet.
Maijligheter till flexibilitet och andringar ska forutses
noggrant da upphandlingen forberedes, och de ska
beaktas till exempel i avtalstexterna. | upphandlingens
forberedelsefas ar det viktigt att reflektera dver pa vilka
satt och med vilka forutsattningar man kan lamna fran
den l6sning som har skaffats och 6verga till en annan
l6sning, och vilken roll leverantoren har i att bista vid
denna 6vergang.

HANDBOK FOR IKT-UPPHANDLINGAR 24



4. Mojliggor tillhandahallandet av de basta losningarna

Bekanta dig med foljande:

- JHS 173 ICT-palvelujen kehittaminen: Vaatimusmadarittely. Anvisningar och
En bra utgdngspunkt for att bedéma leverantdrens modeller for att faststall krav som galler IKT-I6sningar (pa finska).

IémE"ghT_t och fasts té”f k:ﬁl’ >om gé”,flr féremalle;,fbr . R3dgivningsenheten for offentlig upphandling (2022): Opas asiakasosallisuuden
upphandling samt avtalsvillkor ar att till exempel forutom huomioimisesta julkisissa hankinnoissa. Suuntaviivoja ja hyvid kiytantoja

mal och foremalsmiljon aven beskriva funktionella krav som asiakasosallisuuden keinoista, mahdollisuuksista ja huomioonotettavista seikoista
anvandningsfall. Vid faststallande av tekniska krav Ionar det (pé finska)

sig att utnyttja allmanna krav- och utvarderingskriterier (till L ) , . o ,
exempel PiTuKri, WCAG 2.1) samt frageserier som galler . Ra.dglvnlngsenhgter.\ for offer!.tllg. upphandllng (?02?): Hanklnt0_|.en _|'akam|nen
osiin -opas. Ohjeita ja hyvia kaytantoja hankintojen jakamisen keinoista,

standarder i anknytning till foremalet for upphandling. Dar- . J | : , )= o
efter 3r det bra att 3nnu g8 igenom de fragor och slutsatser mahdollisuuksista seka huomioon otettavista seikoista (pa finska).

som galler kraven, avtalsvillkoren, uppdelningen av upp- « Kommunforbundet (2022). Avoimen lahdekoodin hankintaopas kunnille.
handlingen i delar och verksamheten under avtalsperioden Opas avoimen lahdekoodin ratkaisujen hankintaan (pa finska).

med leverantorerna till exempel som en teknisk dialog (se . Kommunforbundet (2017): Tietosuoja-asetuksen huomioinen kilpailutettaessa
kapitel 3). julkisia hankintoja (pd finska).

- Kommunforbundet (2022): Varautuminen hankinnoissa. Ohjeita varautumiseen ja
varautumisprosessin johtamiseen aina riskiarvioista sopimusehtoihin (pa finska).

Den fas, dar den upphandlande enheten ska rikta sarskilt
uppmarksambhet till att de kriterier som anknyter till

upphandlingen &r rimliga, sker vid samma tidpunkt som - Utvecklingscentralen for Informationssamhalle TIEKE rf (2023): Green ICT:

fas 4 (figur 5: Vagen till verkningsfulla upphandlingar, hankkijan opas. Opas kestavampien ICT-laitteiden ja -palveluiden hankintaan
anbudsbegéaran). Bade med tanke pa kvalitet och pris &r det (pa finska).

centralt att de mest kostnadseftektiva leverantorerna kan - Edilex, Oikarinen (2018): Tietohallinnon hankintojen ennakoidun

lamna ett anbud. laskennan oikeudellinen séntely (p3 finska).

HANDBOK FOR IKT-UPPHANDLINGAR 25
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https://www.kuntaliitto.fi/julkaisut/2022/2159-asiakasosallisuuden-huomioiminen-julkisissa-hankinnoissa
https://www.kuntaliitto.fi/julkaisut/2022/2153-hankintojen-jakaminen-osiin
https://www.kuntaliitto.fi/julkaisut/2022/2153-hankintojen-jakaminen-osiin
https://www.kuntaliitto.fi/julkaisut/2022/2163-avoimen-lahdekoodin-hankintaopas-kunnille
https://www.kuntaliitto.fi/julkaisut/2017/1843-tietosuoja-asetuksen-huomioiminen-kilpailutettaessa-julkisia-hankintoja
https://www.kuntaliitto.fi/julkaisut/2017/1843-tietosuoja-asetuksen-huomioiminen-kilpailutettaessa-julkisia-hankintoja
https://www.kuntaliitto.fi/julkaisut/2022/2178-varautuminen-hankinnoissa
https://tieke.fi/hankkeet/greenicthanke/green-ict-hankkeen-julkaisut/green-ict-hankkijan-opas/
https://tieke.fi/hankkeet/greenicthanke/green-ict-hankkeen-julkaisut/green-ict-hankkijan-opas/
https://www.edilex.fi/artikkelit/18511
https://www.edilex.fi/artikkelit/18511
https://www.kyberturvallisuuskeskus.fi/fi/julkaisut/pilvipalveluiden-turvallisuuden-arviointikriteeristo-pitukri

4. Mojliggor tillhandahallandet av de basta losningarna

Leverantor
— kom ihag foljande!

Upphandlande enhet
— kom ihag foljande!

v v

_0

Beakta vid faststallande
av foremalet for
upphandling malen och
de funktionella behoven,
kravet pa beskrivning
av verksamhetsmiljon,
att de faststallda kraven
ar rimliga samt att de
erbjudna losningarnas
potential uppfyller de
behov och krav som har
faststallts.

Utnyttja annu de
mojligheter som
marknadsdialogen
erbjuder innan
upphandlingsannonsen
publiceras.

Var nyfiken och
intresserad. Det kan handa
att du kan erbjuda den
basta mojliga l6sningen
for det faststallda behovet.

Be av den upphandlande
enheten om mojligheten
till en teknisk dialog

om materialet i
anbudsbegaran innan
upphandlingsannonsen
publiceras. Lamna
motiverade forslag

till korrigering under
dialogen for att
mojliggora inlamning

av ett anbud av hog
kvalitet.
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4. Mojliggor tillhandahallandet av de basta losningarna

CASE: Servicehelheten Lupapiste

"Servicehelheten Lupapiste ar en framgangssaga for digitalisering av
tillstandsbehandlingen inom byggnation som astadkoms i samarbete
mellan kommunerna i finansministeriets SADe-program — ocksa med
tanke pa offentlig upphandling. Genom att disciplinerat félja lagen om
offentlig upphandling, centraliserat skaffa ratt slags kompetens fran
konkurrensutsatt ramavtal och genom att varna om partnerskapet
mellan intressentgrupper kan man astadkomma nagot valfungerande.
En fungerande produkt och valformulerade avtalsvillkor som ger
k leverantoren tillrackliga rattigheter majliggjorde produktifiering av
Lupapiste-helheten och lansering av den pa varldsmarknaden, dar den
i dag har en konkurrenskraftig stallning. De mal i lagen om offentlig
upphandling som galler effektiv anvandning av offentliga medel for att
genomfora hogklassiga, innovativa och hallbara upphandlingar samt
uppratthallandet av en fungerande marknad uppfylldes exemplariskt
i genomforandet av Lupapiste.”
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5.Led hela
processen

Ur upphandlingstekniskt perspektiv borjar en IKT-upphandling
med identifiering av upphandlingsbehovet och slutar nar [6sningen
for foremalet for upphandling eller avtalet for tjansten upphor

eller i ovrigt blir overflodigt. Darmed avses med detta inte enbart
konkurrensutsattningsfasen och forberedelse av den.
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9 man. fore
publicering av
anbudsbegaran

Effektivitetsmal
Beskrivning av det
primdra malet

Figur 6:Vagen till verkningsfulla upphandlingar,
avtalsperiodens borjan, faststallande av partnerskap.
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6 man. fore
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Forstaelse av
leverantorsmarknadens
potential

Langsiktig effektivitet genom

smidigt partnerskap

Aven om upphandlingens framgang kan verifieras forst
under avtalsperioden, forbereds forutsattningarna for en
lyckad upphandling redan da upphandlingen férbereds.
Det racker inte med att upphandlingsfasen genomfors
tekniskt sett val och enligt tidsplanen, om upphandlingen
misslyckas under avtalsperioden. Det finns flera mojliga
stotestenar: budgeten eller tidsplanen haller inte,
samarbetet fungerar inte enligt avtalet, den effektivitet
som efterstravas uppnas inte eller slutanvandarna

blir utmattade pa grund av den arbetsborda som ett
svaranvant system medfor. Det kan ocksa handa att avtalet
inte mojliggor genomférandet av utvecklingsbehov som
uppstar under livscykeln eller att man under avtalstiden

maste forhandla om tolkningsmassiga krav eller
avtalsvillkor.

De fordelar som efterstravas uppfylls inte enbart genom
konkurrensutsattning och inforande av IKT-I6sningar. For
att detta ska lyckas forutsatts forutom teknisk utveckling
aven insatser i ledning av verksamheten, processer och
verksamhetsmiljon samt manniskornas kompetens.
IKT-upphandlingar leds tvaradministrativt och ofta ar det
fraga om natverksledning som splittras till olika roller. Den
omfattar bade verksamhetsledning och IKT-, avtals- och
serviceledning pa den strategiska, taktiska och operativa
nivan under upphandlingens hela livscykel.

5. Led hela processen

Avtalsperiodens

borjan
Publice-  Faststillande av
rng av verksamhetsmodellen

anbgds— for smidigt
begdran  partnerskap for
avtalsperioden
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Man ska inte heller glomma manniskorna. Centrala forut-
sattningar for en lyckad IKT-upphandling ar kommunika-
tionsfardigheter, ledning av teamet och arbetet, projektled-
ning, forandringsledning, personal- och kompetensledning
samt verksamhetsledning och ledning av verksamhetens
utveckling.

| figuren (figur 6: Vagen till verkningsfulla upphandlingar,
avtalsperiodens bdorjan, faststallande av partnerskap)
askadliggors en fas dar den avtalsperiod som utgar fran
upphandlingens partnerskap inleds.

Eftersom en lyckad upphandling alltid ar summan av
samarbetet mellan de instanser som deltar i att genomfora
den, ar det klokt att i ledningen under avtalsperioden ta
som utgangspunkt att bygga ett 6ppet och fortroendefullt
partnerskap med bade leverantdren och anvandarna.
Verksamhetsmodellen for smidigt partnerskap forutsatter
av alla parter ansvar for ett hallbart resultat av hog kvalitet
for att mojliggora den efterstravade effektiviteten. Ett fung-
erande samarbete forutsatter att bada parterna har avtalat
om roller, ansvarsomraden, budget, tidsplan, kommuni-
kation samt uppféljningsmekanismer och mekanismer for

forandringshantering och att dessa respekteras.

Parternas befogenheter och processer for besluts-

fattande ska faststallas tydligt. Det centrala ar att se

till att de mal som har faststallts for upphandlingen

star i centrum for all verksamhet. Om andringsbehov

eller problem uppstar ar parterna skyldiga att tillsam-
mans leta efter I6sningar pa situationen och vid behov
andra upphandlingens riktning enligt den avtalade proces-
sen for forandringshantering.

En lyckad IKT-upphandling forutsatter att anvandarna av
den upphandlade l16sningen beaktas bade da upphand-
lingen planeras och infors och efter detta. Anvandarna ska
handledas i forandringen samt utbildas och stodjas. Man
ska lyssna pa anvandarnas erfarenheter och idéer anga-
ende anvandningen av losningen samt utvecklingen av
l6sningen och processerna, och man ska aktivt ga igenom
dem. Om man ger avkall pa samrad och deltagande till
exempel pa grund av en utdragen tidsplan, kan anvandarna
karakterisera en [6sning som i ovrigt uppfyller malen och
behoven som misslyckad. Fordelarna med till och med den
basta IKT-lI6sningen blir inte konkreta om anvandarna inte
gar med pa att anvanda den.

5. Led hela processen

Bekanta dig med foljande:

- Kompetenscentrumet KEINO: Hankintojen
johtamisen ja kehittamisen tietopaketti.
Information bland annat om strategisk
ledning och analys av upphandlingar samt om
utvardering och matning av upphandlingar
(pa finska).

- Kompetenscentrumet KEINO: Kestavat
ja innovatiiviset hankinnat (pd finska)
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5. Led hela processen

Upphandlande enhet Leverantor

— kom ihag foljande! — kom ihag foljande!

o o ‘ ‘
Det racker inte med ett For att uppna effektivitet, Satsa ocksa under Be om feedback av den
perfekt avtal i sig, kom led forandringen av avtalsperioden pa att upphandlande enheten
darfor ihag att folja verksamheten ocksa uppna den upphandlande och anvandarna
upp avtalsenligheten under avtalsperioden. enhetens mal och och kom med
ocksa efter konkurren- uppfylla dess behov forbattringsforslag.
sutsattningen och som den upphandlande
inforandet. 0 enhetens partner.

FOlj upp att malen
uppnas och reagera pa
avvikelser. Tveka inte

_o

Bygg oar’Fnerskap unaer att andra kurs om du
avtalsperioden. Vid va behover géra det.
av verksamhetsmodel

for partnerskap ar det
viktigt att lyssna pa
leverantorerna.
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Q’
Utgangspunkten for upphandlingen
var en reform av tillvagagangssattet for
informationshantering, dar varje anstalld i
fortsattningen deltar i lagring och behandling
av information som arkiveras. Forststyrelsens
personal ar mycket heterogen, det finns
verksamhet pa 6ver 60 orter och uppgifterna ar mycket
varierande. | organisationen finns det inte alltid maojlighet
till handledning av anstallda pa plats, och darfor fastes
sarskild vikt vid att I16sningen ska vara anvandningsbar.
Man ville mojliggora for personalen en genuin och aktiv
mojlighet att delta bade i konkurrensutsattningsfasen och
under avtalsperioden, for att sakerstalla smidig anvandning i
vardagen.

Projektet inleddes i december 2019, da man utsag

en ledare och en projektgrupp. For gruppen utsags
ansvariga personer fran alla affarsverksamheter samt

fran arendehanteringen, dataadministrationen, juridiska
arenden och upphandlingen, och dessutom utnyttjades en
extern arendehanteringskonsults kunskaper. Forststyrelsens
ledningsgrupp fungerade som styrgrupp. Projektledarna
och projektgruppen tilldelades genuint ansvar och arbetstid
for att forbereda och genomféra upphandlingen, och de
fick aven makt att fatta beslut angaende upphandlingen.
Man anvande nastan tio manader till forberedelser och
genomforandet av konkurrensutsattningsprocessen. |
projektet foljdes Forststyrelsens standardiserade IKT-

projektmodell. Malen faststalldes och gjordes konkreta i
samarbete mellan ledningen och smagrupper som deltog i
arbetet med att faststalla olika affarsverksamheter.

Under varen 2020 genomfordes omfattande
marknadsdialoger for att forbereda upphandlingen.
Eftersom malet var en rattvis och 6ppen upphandling,
fick leverantorerna redan under marknadsdialogerna
en sa tydlig helhetsbild av foremalsmiljon, behoven och
malen, olika anvandningssituationer samt de villkor
som iakttas vid upphandlingen som mdijligt. Samtidigt
insamlades information om leverantorernas asikter
och l6sningsmodeller samt deras eventuella effekter
pa genomforandet av upphandlingen. Man samlade
aven in mycket erfarenheter om andra upphandlande
enheters motsvarande informationssystem- och
informationshanteringsprojekt.

Upphandlingsannonsens publicerades i oktober

2020 och den slutliga anbudsbegaran i mars 2021.
Forhandlingar fordes under tva pa forhand programmerade
forhandlingsrundor. Efter bada rundorna sandes till
anbudsgivarna en sammanfattning av de fragor och

forslag till preciseringar som hade kommit upp under
forhandlingar samt genomforda preciseringar. Syftet var

att under forhandlingarna uppna en fértroendefull och
oppen dialog samt en genuin vilja att forsta faktorer som till
exempel ur anbudsgivarnas perspektiv skulle kunna utgora

5. Led hela processen

CASE: Forststyrelsens arendehanteringssystem

Forststyrelsens foremal for upphandling var en drendehanteringslosning som foljde
lagstiftningen och kraven, fungerade smidigt och var anvandarvanlig. Losningen fungerar
som en karta till digitala informationsmaterial. Losningen skaffades som en molntjanst (SaaS).
Som upphandlingsforfarande anvandes forhandlingsforfarande.

ett hinder for inlamning av anbud eller forsamra resultatets
kvalitet i forhallande till malen. Jamforelsekriterierna for den
slutliga anbudsbegaran var pris 20 procent, egenskaper som
poangsattes 40 procent samt anvandbarhet 40 procent. Vid
utvardering av anvandbarheten utvarderade en grupp, som
representerade de kommande anvandarna, de lI6sningar som
erbjods enligt pa forhand beskrivna centrala anvandningsfall
och utvarderingskriterierna. Utvdrdering av anvandbarheten
hade stor betydelse for valet av det vinnande anbudet.

Som centrala framgangsfaktorer for upphandlingen
identifierades ur den upphandlande enhetens och
anbudsgivarnas perspektiv:

1. tydliga mal

2. personalens och ledningens engagemang samt aktiva
deltagande

3. realistiska tidsplaner

4. tillrackliga och kompetenta resurser for forberedelse-
och upphandlingsfasen

5. tydliga mal och uppgifter

6. Oppen, aktiv, arlig, samarbetsvillig och kontinuerlig
kommunikation internt och med anbudsgivarna, samt

7. en stadigt ledd, smidig och iterativ arbetsmodell.
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5. Led hela processen

CASE: Arbetarskyddsforvaltningens
tillsynsinformationssystem

Avdelningen for arbete och jamstalldhet vid social- och halsovardsministeriet hade
uppratthallande och utveckling av det operativa VERA-tillsynsinformationssystemet
for arbetarskyddstillsyn, som infordes 2011, som foremal for upphandling. | detta

ingick aven den IKT-utveckling som den dvriga avdelningen behdvde i form av
smaskalig utveckling eller i projektformat. Upphandlingen genomfordes som en
intern konkurrensutsattning av ett internt upphandlingssystem (DPS).

Projektet inleddes i december 2019. Det utsags en ledare
och en projektgrupp, och i gruppen deltog personer som
utvecklar arbetarskyddstillsynen och verksamheten samt
experter inom IKT, upphandling och juridiska arenden. Till
projektgruppen horde aven representanter for SHM, region-
forvaltningsverken samt statsradets kansli. Arbetsgruppen
rapporterade om upphandlingens framsteg till ledningen
for avdelningen for arbete och jamstalldhet samt regionfor-
valtningsverkens ansvarsomraden for arbetarskydd. Enligt
lardomar fran tidigare upphandlingar reserverade man
mycket tid och anvande experter for att genomfora forbere-
delserna och konkurrensutsattningsprocessen.

| forberedelse av upphandlingen utnyttjades beprovade
dokument for faststallande och anbudsbegaran i anknyt-
ning till underhallet och utvecklingen av Vera-informations-
systemet samt dokument som beskriver arbetarskyddstill-

synens verksamhet. Dokumentens innehall uppdaterades.
Dessutom genomfordes i forberedelsefasen en analys av
upphandlingssatt for att valja den bast fungerande upp-
handlingsmodellen. Innan anbudsbegaran publicerades
lamnades upphandlingsdokumenten ut for en dialog som
fordes med de anbudsgivarkandidater som hade gatt
med i DPS. Anbudsbegaran publicerades i oktober 2020.
Jamforelsekriterierna for anbuden var: pris 40 procent,
experternas erfarenhet och kompetens 50 procent och
presentation av leveransens innehall 10 procent.

Utmaningar som uppstod i samband med upphandlingen
var bland annat utarbetandet av relevanta urvalskriterier
samt svarigheten att folja upp processen i den mest
bradskande fasen, da arbetet fokuserades till nagra férbe-
redare. Det laga antalet inlamnade anbud var 6verraskande
och ledde till reflektioner kring hur andamalsenligt det ar

att underhalla och utveckla gamla informationssystem med
visstidsavtal.

En av de mest centrala faktorer som bidrog till en lyckad
upphandling var att projektgruppen var nastan densamma
som hade borjat arbeta da Vera-systemet infordes, och att
den stdrsta delen av experterna hade varit med i tidigare
konkurrensutsattningar. Dessutom hade fyra experter i
projektgruppen upphandlingskompetens sedan tidigare.
Upphandlingen hade tydliga mal och en tidsplan. Man
reserverade tillrackligt med tid for att analysera och upp-
datera anbudsbegarandokumenten.

Las mer (pa finska): Tyosuojeluhallinnon Vera
tietojarjestelman hankinta 2021 - tydryhma

(STM071:00/2020)
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Slutord

Vi dnskar i arbetsgruppen for samarbetsprojektet att de 16sningar
som vi har samlat i handboken bidrar till att |6sa utmaningar vid
IKT-upphandlingsprocesser. | och med projektet har det blivit
uppenbart att det finns ett behov av en fortsatt utveckling av
IKT-upphandlingar. Mgjliga utvecklingsomraden ar till exempel
delning av basta praxis, forbattring av anvisningar for olika typer
av IKT-upphandlingar och gemensam avtalspraxis.
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Vi vill tacka alla representanter for upphandlande enheter,
marknadsaktorer och intressentgrupper som har deltagit

i samarbetsprojektet for IKT-upphandlingar. | samarbets-
projektet uppndddes det faststallda mal, enligt vilket man
identifierade centrala faktorer som bidrar till lyckade offent-
liga IKT-upphandlingar.

| verkstaderna upptackte man att det forekommer utma-
ningar i IKT-upphandlingarnas alla faser. Vi borjade utarbeta
innehallet i denna handbok utifran dessa observationer,
och vi kom fram till att beskriva uppkomna centrala utma-
ningar och losningar som forekommer i olika faser av upp-
handlingar. En lyckad IKT-upphandling kan sammanfattas
av att man kan identifiera nycklar till en I6sning i alla faser
av livscykeln for upphandlingsavtalet och den upphandlade
l6sningen, inte endast da konkurrensutsattning forbereds.

| handboken beskrivs upphandlingsprocessen som en vag,

i vars vandpunkter det rekommenderas att den upphand-
lande enheten ska stanna upp, analysera situationen samt
vid behov byta riktning.

| borjan av upphandlingen ar det viktigt att ta fram

en tydlig bild av vad man vill astadkomma med upp-
handlingen. Likasa ar det viktigt att noggrant beskriva
miljon for foremalet for upphandling. En dialog som fors
mellan de upphandlande enheterna och anbudsgivarna
och darmed sakerstallande av den basta formagan stoder
hanteringen av helheten av olika faktorer som paverkar
upphandlingen. Av dialogen forvantas allt mer framsynthet
och mangsidighet i den snabbt foranderliga verksamhets-
och marknadsmiljon. En lyckad upphandling aterspeglas

i forhallande till kriterier som ar malen, vardeproduktion
och kostnadseffektivitet. Feedback och utvardering av hur
man har lyckats med verksamheten tar utvecklingen av
upphandlingar vidare. En val ledd och genomford process
sakerstaller for sin del en lyckad upphandling. Dessutom
skapar den langvarig effektivitet samt ett bra partnerskap
och fortroende mellan avtalsparterna.

Atgardsprogrammet for offentlig upphandling fortsatter att
utveckla IKT-upphandlingar tillsammans med intressent-
grupper. | uppfoljningsarbetet ar syftet att behandla fragor
som har tagits upp i samarbetsprojektet.

Slutord

Tarja Sinivuori-Boldt, Eija
Riikonen och Olli-Juhani Piri
fran finansministeriet, Katariina
Huikko och Olli Jylha fran
Kommunforbundet samt Outi
Tarvainen och Jussi Pyykkonen
fran PTCServices Oy deltog i
utarbetandet av handboken.
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Checklista for upphandlande enheter

1. Klargor malen

O Beakta bade externa och interna faktorer da
effektivitet faststalls: vad vill och kan man
astadkomma?

O Var aktiv i natverk utanfor din organisation. Ta reda
pa vilka mal andra upphandlande enheter har
uppnatt da de har skaffat en [6sning som moter din
organisations behowv.

(O Observera vid faststallandet av malen den
upphandlande enhetens interna aktorers
forvantningar och behov. Utnyttja till exempel
metoder inom tjanstedesign for att formulera en
gemensam uppfattning och malsattningar.

2. Utnyttja de mojligheter som dialog
erbjuder

O Faststall malen sa att man i upphandlingsprocessen
kan fokusera pa de lI6sningsmodeller som allra bast
moter den upphandlande enhetens behov och pa de
leverantdrer som har maojligheten att producera de
onskade effekterna.

O Beratta oppet om kommande upphandlingar, deras
prelimindra tidsplaner samt om dmsesidigt beroende
mellan upphandlingar och den dvriga utvecklingen.

(O Féren aktiv dialog med leverantorer i olika faser av
forberedelserna, och anvand olika satt att fora dialog.

O Fast sarskild vikt vid leverantdrernas l6snings-
och affarsmodeller samt eventuella globala
standaravtalsvillkor som leverantdrerna inte kan gora
avkall pa kundspecifikt.

O Kom ihag de anvisningar och specialvillkor som lagen
om offentlig upphandling staller fér genomférandet av
marknadskartlaggning.

O Inkludera experter inom IKT, upphandling och juridik
inom verksamheten i marknadsdialogen.

O Dela upp dialogen i delar enligt tema och iterera vid
behov.

O Svara pa feedback som fas av marknadsdialogens
leverantorer.

3. Beskriv miljon for foremalet for
upphandling

(O Effektivitet kan inte skapas i ett tomrum.

(O Alla IKT-I6sningar &r en del av en mer omfattande
verksamhetsmiljo som inte kan beaktas utan en aktuell
beskrivning av verksamhetsmiljon.

O |dentifiera och beskriv atminstone de processer som
anknyter till féremalet for upphandling, informationen
och informationsfléden, de granssnitt som ska
utnyttjas, det funktionella och tekniska beroendet samt
de arkitekturprinciper och -riktlinjer som ska beaktas i
upphandlingen.

4. Mojliggor tillhandahallandet av de basta
losningarna

O Beakta vid faststallande av foremalet for upphandling
malen och de funktionella behoven, kravet pa beskriv-
ning av verksamhetsmiljon, att de faststallda kraven
ar rimliga samt att de erbjudna I6sningarnas potential
uppfyller de behov och krav som har faststallts.

O Utnyttja annu de majligheter som marknadsdialogen
erbjuder innan upphandlingsannonsen publiceras.

5. Led hela processen

O Det racker inte med ett perfekt avtal i sig, kom
darfor ihag att folja upp avtalsenligheten ocksa efter
konkurrensutsattningen och inférandet.

O Bygg partnerskap under avtalsperioden. Vid val av
verksamhetsmodell for partnerskap ar det viktigt att
lyssna pa leverantorerna.

(O For att uppna effektivitet, led forandringen av
verksamheten ocksa under avtalsperioden.

O FOlj upp att malen uppnas och reagera pa avvikelser.
Tveka inte att andra kurs om du behdver gora det.
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Checklista for anbudsgivare

1. Klargor malen

O Be av den upphandlande enheten om mdjligheten
att fora dialog. Ge konkreta exempel pa vilken
slags effektivitet din organisations l6sningsmodell
har producerat for andra kunder samt vilka medel
l6sningsmodellen maojliggor for matning av och
rapportering om effektivitet.

O Hjalp den upphandlande enheten att precisera sina
behov och mal genom fragor och exempel.

2. Utnyttja de mojligheter som dialog
erbjuder

O | basta fall ar marknadsdialog en dialog med manga
faser.

(O Anvénd tillrackligt med tid och kompetens fér att
delta i dialogen.

O Erbjud forslag till [6sningar med tanke pa de

perspektiv som den upphandlande enheten framfor.

O Hjalp den upphandlande enheten att tydliggora
malen, behoven, beskrivningarna och kriterierna
med hjalp av fragor och exempel.

O Svara arligt pa de fragor som den upphandlande
enheten staller.

(O Ge konkreta exempel p& motsvarande
|6sningsmodeller som har erbjudits.

O Ge den upphandlande enheten feedback pa dialog och
material. Nu ar det ratt tillfalle att paverka!

O Kom ihag de anvisningar och specialvillkor som lagen
om offentlig upphandling faststaller for den dialog som
fors med den upphandlande enheten.

3. Beskriv miljon for foremalet for
upphandling

O Stall till den upphandlande enheten fragor om
verksamhetsmiljon, riktlinjer och principer redan under
marknadsdialogen.

O Ange tydligt vilka uppgifter du behdver for att kunna
utarbeta ett anbud av hdg kvalitet. Uppmuntra till
beskrivning genom konkreta exempel.

4. Mojliggor tillhandahallandet av de basta
losningarna

(O Var nyfiken och intresserad. Det kan handa att du kan
erbjuda den basta maojliga I6sningen for det faststallda
behovet.

O Be av den upphandlande enheten om méjligheten till
en teknisk dialog om materialet i anbudsbegaran innan
upphandlingsannonsen publiceras. Limna motiverade
forslag till korrigering under dialogen for att mojliggora
inlamning av ett anbud av hog kvalitet.

5. Led hela processen

O Satsa ocksa under avtalsperioden pa att uppna den
upphandlande enhetens mal och uppfylla dess behov
som den upphandlande enhetens partner.

O Be om feedback av den upphandlande enheten och
anvandarna och kom med forbattringsforslag.

v
e
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Ordlista

Oppna data (Open data) = data i digitalt format som
kan anvandas av vem som helst.

Uppskattat varde = den storsta totala ersattning
som betalas under avtalsperioden till leverantoren
och som utgar fran vardet for tidpunkten da
upphandlingsforfarandet inleds. Vid berakning

av vardet beaktas eventuella alternativa satt

att genomfora upphandlingen, villkor for
tillaggsupphandlingar och férlangningar som ingar
i upphandlingsavtalet samt eventuella arvoden

och avgifter som betalas till kandidaterna eller
anbudsgivarna under upphandlingsforfarandet.

IKT = informations- och kommunikationstekniska
(engelska ICT Information and Communication
Technology) l6sningar och tjanster som omfattar alla
de applikationer, informationsresurser, granssnitt,
datakommunikationsldsningar, anvandargranssnitt,
licenser och andra verktyg eller tjanster som behdvs
for den automatiserade databehandling som de
genomfor.

Integration = datateknisk 16sning som mojliggor
formedling av information mellan applikationer.

Overgripande arkitektur (engelska Enterprise
Architecture, EA) = ett satt att identifiera, strukturera,
planera och beskriva bestandsdelarna av den helhet
som bestar av en verksamhet, processer och tjanster,
information, informationssystem och de tjanster som

dessa producerar och beroendeforhallanden mellan
dem.

Modular = bestadr av sjalvstandiga delar. | en

modular IKT-l6sning uppfyller varje modul sin egen
faststdllda andel i databehandlingen av helheten och
modulerna kopplas till varandra genom granssnitt.

Tjanstedesign (engelska Service Design) = utveckling
och planering av tjanster och verksamhetsprocesser
med hjalp av designmetoder. Det centrala malet

for tjanstedesign ar planering sa att en tjanst eller
verksamhetsprocess moter bade anvandarnas mal
och malen for affarsverksamheten.

Granssnitt (engelska Interface) = en teknisk definition
enligt vilken applikationer kan kommunicera med
varandra och férmedla information. Integrationer
genomfors med hjalp av granssnitt. Aven namnet AP
(Applicaton Programming Interface) anvands.

Teknisk dialog (engelska Technical Dialogue) = en
form av marknadsdialog, dar den upphandlande
enheten har som mal att fa information om de
tekniska detaljerna, kraven, urvalskriterierna och
avtalsvillkoren angaende foremalet for upphandling
och dess genomforande, for att forbattra
anbudsbegaran sa att den kan publiceras eller for att
valja det lampligaste upphandlingsforfarandet. Ofta
synonym till termen begaran om information.

Begaran om information (engelska Request of
Information, RFl) = vanligen en skriftlig begaran
som sands av den upphandlande enheten till
leverantorer for att med hjalp av fragor som stalls av
den upphandlande enheten fa information om de
produkter eller tjanster som erbjuds. Ofta synonym
till termen teknisk dialog.

Dataskydd (engelska Data Protection) = skydd av
personuppgifter mot olamplig anvandning.

Informationssakerhet (engelska Information Security)
= verksamhetsmodeller och tekniska atgarder

for att sakerstalla tillgang till information, samt
informationens tillforlitlighet, oféranderlighet och
konfidentiella behandling.

Verksamhetsprocess = en grupp uppgifter som hor
ihop och de resurser som behovs for att genomfora
dem (till exempel manniskor, applikationer,
kunskaper) for att uppna ett visst faststallt resultat.

Interoperabilitet (engelska Interoperability)

= principer och tekniska losningar som kan
anvandas till att utnyttja och dela data mellan olika
applikationer utan att datans ursprungliga betydelse
forandras.
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