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Så upphandlar du möten och 
konferenser med kvalitet, styrning 
och hållbarhet.
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Svenska 
Möten



Branschen

3



Att sälja innebär att hjälpa 
någon att köpa rätt  OCH 
Att köpa innebär att hjälpa 
någon att sälja rätt.



FUNKTION!



Advokatfirman Ulfsdotter
• Grundades 2019 av advokaten Anna Ulfsdotter

• Specialiserad inom offentlig upphandling

• Upphandlande myndigheter/enheter 
och leverantörer 

• Strategisk rådgivning i en upphandlings alla faser

• Nära samarbete

• Målet? Att hjälpa våra klienter att göra bra 
offentliga affärer! 



Upphandling av konferenser



Proaktiv dialog



- En bransch i förändring!



Vad innebär en bransch i 
förändring?
• Nya tjänster erbjuds och efterfrågas - nya arbetssätt skapas 

• Vad ska vi köpa för att täcka vårt behov?
• Vilka obligatoriska krav är relevanta att ställa?
• Hur ska utvärdering ske? 
• Särskild utmaning med dynamisk prissättning

• Nya leverantörer på marknaden
• Bättre konkurrens
• Oseriösa aktörer 
• Onormalt låga anbud

ELIN



Vad behöver man som upphandlande 
myndighet tänka på vid upphandling 
av tjänster i en föränderlig bransch?



Prata med branschen
• Förberedelserna är avgörande för en bra upphandling

• Dialog

• Internt – vad är vårt behov?

• Externt – ökad kännedom om marknaden och hur har andra UM/UE gjort?

• Tidigt skede – öppen informationsträff

• Senare skede – fördjupade samtal utifrån olika frågeställningar i syfte att inhämta information 

• RFI

• Upphandlingsdokument på remiss 

• Hela eller delar av upphandlingsdokumentet

• Vad är viktigt att tänka på? 

• Dialogen måste vara förenlig med de grundläggande principerna



Gör helst inte ”copy paste”

• Förändringar i branschen

• Skapa rätt förutsättningar för leverantören att leverera värde

• Vad har framkommit vid förberedelserna? 

• Uppdaterade kravställningar och avtalsvillkor 



Hur motverkar vi oseriösa aktörer 
på en marknad i förändring?
• Oseriösa aktörer – ett gemensamt problem för UM/UE och seriösa leverantörer

• Uteslutningsgrunder
• Möjlighet att utforma egna uteslutningsgrunder enligt 19 kap. LOU
• Förvaltningsrätten i Göteborgs dom den 9 september 2021 i mål nr 508-21 

• Kvalificeringskrav – kan vi redan här upptäcka de oseriösa leverantörerna? 
• Ekonomisk och finansiell ställning 
• Teknisk och yrkesmässig kapacitet

• Utbildnings- och yrkeskvalifikationer 
• Referenser – inte bara från andra kunder utan också från hotell- och 

konferensanläggningar

ELIN



Hur motverkar vi oseriösa aktörer 
på en marknad i förändring?
• Obligatoriska krav

• Viktigt att kräva bevis för att säkerställa att kraven uppfylls
• Exempelvis samarbetsavtal med hotell- och konferensanläggningar

• Använd de möjligheter som LOU erbjuder! 
• Ställ rätt krav och säkerställ att kraven uppfylls 
• Dialog vid upphandling enligt 19 kap.
• Reglerna om onormalt låga anbud

ELIN



Hur får vi det vi vill ha? 

• Kontroll av anbudsgivarna 

• Tillräckligt höga obligatoriska krav - en garant för kvalitet 

• Utvärderingskriterier 
• Pris/kvalitet 
• Hur hanteras dynamisk prissättning? 

• Fast pris eller fast kostnad? 
• Artikel 67.2, 2 st. i direktiv 2014/24/EU tillåter fast pris eller 

fast kostnad där anbudsgivarna konkurrerar om 
kvalitetskriterier 

ELIN



Våga vikta mot den faktiska 
tjänsten ni upphandlar!
• Undvik att vikta enbart mot pris eller en rabatt

• Vikta mot ”börkrav” där ni bedömer kvalitet på tjänst 

• Referenstagning skall matcha uppdraget 

• Hållbarhetskrav genom hela leverantörskedjan





Case 1



Case 2

• Totalkostnadsperspektiv: optimera ekonomi, miljö och tid i varje bokning.

• Grunden för tilldelningen (Ekonomiskt mest fördelaktiga utifrån bästa förhållande 

mellan pris och kvalitet)

• Beställflöde & SLA: förfrågan via e-post/formulär/telefon; svar inom 2 arbetsdagar.

• Urval & transparens: minst tre förfrågningar – lev väljer mest fördelaktig; redovisa 

topp-3 på begäran.

• Kedjekontroll: kontroll av F-skatt, moms och arbetsgivaravgifter innan förslag.

• Digitalt komplement: option på självbokningssystem som kan aktiveras.



Vad vi hoppas att ni tar med er 
härifrån idag



FRÅGOR?
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