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Råd till företagare som vill sälja  
till kommundriven vård och omsorg

1. Vilket värde är det du säljer? 
Grundregeln är att prata mindre om din produkt och mer om vilket behov den adresserar 
och det värde den levererar. Det handlar både om vilka problem din produkt är en lösning 
på såväl som vilken skillnad den gör för slutanvändaren.  Lova inte mer än du kan hålla!

Vilka behov löser produkten och för vem? Ställ frågor och lyssna genuint för att säker-
ställa att användare har involverats. Kommuner anser att det är viktigt att produkten 
bidrar till självständighet och att den är säker. Det är också intressant för kommunen 
hur din lösning kan skapa fördelar och besparingar genom att bidra till ökad kvalitet, 
minskade kostnader och tidsbesparingar. Det är önskvärt att du kan verifiera att 
produkten genererar utlovade värden, till exempel genom användning eller tester i andra 
kommuner. 

Det är bra om du kan påvisa dina argument med dokumentation! Om du har användar- 
berättelser från personer som har använt din produkt – nyttja dem! Allra störst effekt har 
det om du kan göra en kort video med verkliga användare som beskriver sin upplevelse.

2. Vad är ditt unika erbjudande?! 
Har du något som är unikt – lyft fram det. Vad är det som gör att din produkt skiljer ut sig  
från de produkter som redan finns/erbjuds i kommunen? Vilka är era främsta konkur-
renter? Har du gjort en Business Model Canvas (BMC)?

3. Vilka behöver du träffa?
Ta reda på vilka professioner inom kommunen du behöver träffa. När du får till ett möte, 
ta reda på vilka professioner/roller du kommer att få träffa och vad som är viktigt för dem. 
Detta för att kunna förbereda dig på bästa sätt. 

Vad du väljer att presentera på ett visst möte styrs såklart av vilka du ska träffa. Det gäller 
att pitcha din lösning så att kommunen förstår den och förstår på vilket sätt den kan 
gynna dem. Det är mycket viktigt att du får ärlig återkoppling på att du gjort dig förstådd! 
Tips på pitchverktyg: NABC. 

Kom ihåg att beslutsfattandet inom en kommun kan vara en lång och komplex väg, så var 
realistisk i dina förväntningar på resultatet av mötet. 

https://www.almi.se/kunskapsbanken/business-model-canvas/
https://www.innovation.lu.se/stod-att-fa/affarsutveckling/nabc-en-modell-for-att-testa-din-ide
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Var medveten om att olika kommuner och organisationer är organiserade på olika sätt,  
med olika befattningar som är ansvariga inom de områden dit du riktar dig med dina  
produkter. I de flesta fall är det bäst att närma sig utredande eller beslutande tjänstemän  
inom social-/äldre-/vård- och omsorgsförvaltningen, snarare än politiker, IT-ansvarig 
eller upphandlare. Det kan betyda till exempel socialchef, strateg, utvecklare, planerings-
ledare eller liknande. Särskilt i mindre kommuner kan det ibland vara av stort värde att 
träffa en politiker.

4. Innehåller produkten behandling av  
personuppgifter? 
I så fall ställer kommuner höga krav på informationssäkerhet och använder sig av olika 
verktyg för att säkerställa att produkten är säker. 

Exempel på verktyg: KLASSA, Risk- och sårbarhetsanalys D-Pia. 

På Datainspektionens hemsida finns värdefull information om personuppgifter. För att 
öka din kunskap kring vilka krav kommuner brukar ställa kan du till exempel läsa tidigare 
förfrågningsunderlag och avtal för produkter som liknar din.

5. Är produkten en medicinteknisk produkt? 
Det är delvis upp till dig att avgöra baserat på den avsedda användningen du tänkt 
för din produkt. Då är det viktigt att den är CE-märkt enligt det medicintekniska 
regelverket. Ibland kan det underlätta att välja bort det, men andra gånger kan det 
vara krav från kommunen på CE-märkning. Du kan läsa mer om vad detta innebär på 
Läkemedelsverkets hemsida.

6. Hur ser ditt företags affärsmodell ut? 
Kommunen är framförallt intresserad av vilka betalningsalternativ som finns. Finns till 
exempel möjlighet för kommunen att leasa eller avtala om en funktion/tjänst? Detta 
föredras ibland framför inköp, utifrån att teknikutvecklingen sker så snabbt och att man 
vill säkerställa att man inte blir sittande med omodern teknik. 

Ingår uppgradering av inköpta produkter under avtalsperioden? Som leverantör behöver 
man kunna vara flexibel angående olika ersättnings-/ betalningsformer, utifrån vad som 
sägs i upphandlingen.

Vad är mest kostnadsdrivande i företaget och hur kopplas detta till intäkterna?  
En bristande förmåga att redogöra för detta kan skicka varningssignaler till kommunen.

https://klassa-info.skl.se/
https://www.datainspektionen.se/lagar--regler/dataskyddsforordningen/konsekvensbedomningar-och-forhandssamrad
https://www.datainspektionen.se/
https://www.lakemedelsverket.se/sv/medicinteknik


EUROPEISKA UNIONEN
Europeiska socialfonden

Vä
lfä

rd
 o

ch
 H

äl
sa

_V
er

kt
yg

 —
 R

åd
 ti

ll 
fö

re
ta

g 
so

m
 vi

ll 
sä

lja
 ti

ll 
ko

m
m

un
dr

iv
en

 vå
rd

 o
ch

 o
m

so
rg

    
    

    
3

7. Vilka är ditt företags tillgångar och 
kärnkompetens? 
Om kommunen vet detta blir det tydligare vilken kompetens som kommer att krävas av 
kommunen själv. Ge gärna kommunen stöd gällande vilken typ av kompetens som kan 
tänkas behövas för att använda produkten, samt vilka andra funktioner eller system 
som berörs och kanske påverkas. Kommunen kan också se risker med att företagets 
kärnkompetenser blir för personberoende. 

8. Vilka nyckelaktiviteter genomförs för att säkerställa 
leverans av företagets värdeerbjudanden? 
Som tidigare nämnts har kommuner ofta några värden som sätts högre än andra, till  
exempel självständighet och säkerhet. Med detta i åtanke ses exempelvis  kvalitets-
kontroll, riskhantering, certifiering och användarengagemang som aktiviteter som är 
viktiga hos en leverantör. 

Vilka samarbeten har företaget med till exempel expertkompetens och underleveran-
törer? Vilka partners är företaget beroende av för att kunna leverera enligt avtal? En 
kommun vill ofta veta hur dessa samarbeten är strukturerade och kontrolleras.

9. Har ditt företag koll på LOU?
När kommuner köper in produkter måste de göra det i enlighet med Lagen om offentlig 
upphandling (LOU). Det finns olika upphandlingstyper en kommun kan använda sig 
av. Upphandlingen kan göras genom annonserad konkurrensutsättning eller – om 
avtalets värde understiger ett tröskelvärde – som så kallad ”direktupphandling utan 
annonsering”. 

Allt fler kommuner gör nu funktionsupphandlingar istället för upphandling av en viss 
produkttyp. Du kan läsa mer om offentlig upphandling på Upphandlingsmyndighetens 
hemsida. I många kommuner finns även privata vård- och omsorgsleverantörer, vilka inte 
behöver förhålla sig till LOU när de köper in produkter. 

Tänk på att förutom upphandlingar ha koll på RFI:er (requests for information), där 
kommuner bjuder in leverantörer till dialog före en upphandling. 

En annan möjlighet är att tillsammans med kommuner, i olika utvecklings-
samarbeten, utveckla produkter som sedan kan introduceras på marknaden.

https://www.upphandlingsmyndigheten.se/upphandla/
https://www.upphandlingsmyndigheten.se/upphandla/
https://www.upphandlingsmyndigheten.se/omraden/dialog-och-innovation/dialog/request-for-information-rfi/
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10. Vem ansvarar för vad? 
Vilken typ av relation vill du ha med din kund och vad förväntas av vem? För en kommun 
är en tydlig uppdelning av ansvar nödvändigt. 

Förbättringsvilja? Är ditt företag till exempel villigt att göra justeringar i produkten 
utifrån användarsynpunkter? För kommunen är det viktigt att du har intresse av att lösa 
utmaningar tillsammans med kommunen. Det kan även ingå som en parameter i avtalet 
att produkten ständigt ska utvecklas utifrån kommunens behov. 

Du kan även själv exempelvis ställa krav på uppföljningsmöten, bjuda in till förhandling 
om något missats av kommunen i avtalet, eller annat som behövs för ett bra samarbete. 
Tänk på vikten av att ha en god relation med din kund och att leverera det ni har kommit 
överens om i avtalet, varken mer eller mindre. 

Det handlar inte bara om att vinna upphandlingen utan om att vårda kundrelationen. 
Tänk på att kommuner pratar med varandra. Era affärsrelationer sprids som ringar på 
vatten till andra kommuner, på både gott och ont.

Övrigt att tänka på
 y Vilka ord använder du i dialogen med representanter från kommuner?

 y Viktigt att använda rätt terminologi i rätt sammanhang ex medborgare, invånare, individer, 
patienter, brukare, klienter, kunder, användare.

 y Använd gärna ord som samhällsnytta, verksamhetsnytta, individnytta, delaktighet, 
självständighet, trygghet, aktivitet och i rätt sammanhang.

 y Var noga med att förtydliga om någon del i produktens funktion är under utveckling/ 
ej färdig.

Kontakt
Västerås Science Park AB 
Varmvalsvägen 11, 721 30  Västerås

Pär Börell 
Samordnare Välfärd och Hälsa
par.borell@vasterassciencepark.se
+46 (0) 21 490 02 68

Välfärd och Hälsa
Effektiv samverkan mellan näringsliv, akademi och vård/
omsorg för att tekniska lösningar ska nå kommersiell 
framgång och leda till samhällsnytta.

På vår webbplats valfardochhalsa.se hittar du mer 
information och fler verktyg som du kan ha användning av i 
ditt nyttoskapande arbete inom vård och omsorgsområdet.


