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Relevante konsulentområder for Ruter
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Vellykket portalprosjekt for Ruter (Trafikanten)
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• At rammeavtalen har attraktive timepriser også for ekspert-kategorien 
(intern kamp om de beste ressursene)

• Spennende utviklingsprosjekt og ikke rutinemessige forvaltningsoppdrag

• Prosjekt som kan gi gode referanser for både kunde og leverandør. I 
portalprosjektet til Trafikanten benyttet vi våre beste EpiServer og .net
arkitekter, fordi det var et fyrtårnprosjekt og vant en rekke priser

• Vi kan være med å investere i et prosjekt som kan gjenbrukes/selges til 
andre kunder

• Bruk av state-of-the-art teknologi – ikke rutinemessige 
vedlikeholdsoppgaver på gammel teknologi

• Beliggenhet (Oslo sentrum er perfekt!)
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Hva er det viktig at Ruter gjør for at du som 

leverandør skal tilby dine beste folk?



• SSA rammeavtale for IKT-tjenester med flere leverandører over 4 år

• Klart definerte tjenesteområder (prosjektledelse, systemutvikling, 
testledelse, infrastruktur osv.)

• 3-5 leverandører innen hvert område for å sikre leveransekapasitet og 
konkurranse gjennom 4 år (1 leverandør pr område gir ingen 
konkurranse og høye priser for kunden)

• Bruk av minikonkurranser hvor leverandørene tilbyr sine konsulenter 
innenfor ulike kategorier (senioritet) og makspriser

• Foretrekker SSA-U Programutviklingsavtalen der Ruter ønsker at 
leverandøren skal ta et totalansvar for en definert løsning. Avtalen er 
balansert og gir både kunde og leverandør en exit-mulighet etter 
spesifiseringsfasen

5

Hvilke kontraktsformer ønsker leverandørene 

primært å benytte? Hvorfor? 



• Vår erfaring er at offentlig sektor i liten grad benytter 
risikodelingsmodeller for planlegging, bygging, forvaltning eller drift av 
IT-løsninger

• EVRY har erfaring med enkelte systemutviklingsprosjekt basert på 
Målpris. Har liten betydning for de totale kostnadene da typisk 85% av 
TCO ligger på videreutvikling og forvaltning av applikasjonen i de 
etterfølgende årene.

• Krever mye kompetanse fra både kunde og leverandør å gjennomføre, 
samt ekstra administrasjon
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Hvilke risikodelingsmodeller har leverandørene 

best erfaring med for leveranser på IKT området?



• Forutsetter at det er inngått en rammeavtale med et gitt antall 
leverandører, f.eks. 3-5, innenfor et tjenesteområde

• Send ut en minikonkurranse til samtlige pr epost med 1 ukes frist

• Spesifiser hvorfor oppdraget skal gjennomføres (kontekst), krav til 
ressurs (kompetanse/teknologi og erfaring), varighet/omfang i 
kalendertid + opsjon, tildelingskriterier (f.eks. kompetanse 80%, pris 
20%)

• Tilbudene leveres pr epost eller i en portal innen en gitt frist (IKKE 
papirbasert)
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Hvordan spesifiserer Ruter best en konsulentprofil 

for at leverandør skal kjappest og best mulig svare 

på forespørselen med riktig person?



• Profesjonelle innkjøpere og strukturerte prosesser

• Forutsigbarhet og rettferdig fordeling av oppdragene, primært basert på 
kompetansekriterier

• Klare tilbakemeldinger til samtlige tilbydere etter en minikonkurranse
hvor hver konsulent får en scoring, f.eks. etter kompetanse og pris. Viktig 
for at leverandørene skal se at innkjøpsprosessen er transparent, kunne 
forstå valget og forbedre tilbud, CV eller konsulentprofil til neste gang 
(læring)

• 1-2 møter i året, hvor Ruter går igjennom fremtidige planer/behov for 
konsulenter med leverandørene. Gjør det mulig med en viss planlegging 
fra leverandørenes side
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Hva bør være Ruters viktigste fokusområder for å 

bli en attraktiv og god kunde?




