Innovative
anskaffelser

Nasjonalt program for
leverandorutvikling

AQNHO ' B< | difi

Innovative anskaffelser

Nar behov mgter marked kan spennende ting
skje

Riche Vestby, prosjektleder helse og omsorg

22. mars 2018



Brukernavn
Presentasjonsnotater
Takke for invitasjonen – og gi honnør til Sykehusinnkjøp som har rigga denne veldig viktige møteplassen
Kommentere filmen – et eksempel som gjøre noen videre kommentar knytta til tittelen på mitt foredrag overflødig

Målet mitt med dette innlegget:
Gi dere som er leverandører lyst til å delta i innovative anskaffelser – at dere ønsker å benytte dere av mulighetene som ligger i slike anskaffelsesprosesser
Gi Sykehusinnkjøp lyst til å bli enda modigere i sine anskaffelser


Hvorfor innovasjon
gjennom anskaffelser?

Fordi vi ma fa mer ut av
mindre Iinnkjgpsbudsjetter

Fordi det finnes bedre
lgsninger!




Formalet med en
Innovativ anskaffelse

ke Innovasjonseffekten
av offentlige anskaffelser:

o Offentlige besparelser
e Miljgvennlige lgsninger
 Bedre tjenester for brukerne

* Naeringsvekst



Brukernavn
Presentasjonsnotater
Offentlige innkjøp utgjør en betydelig del av de offentlige utgiftene og mulighet til å ta i bruk nye løsninger som møter disse utfordringene.

Formålet med en innovativ anskaffelse er å øke innovasjonseffekten av offentlige anskaffelser.
Med innovasjonseffekt mener man offentlige besparelser, miljøvennlige løsninger, bedre tjenester for innbyggerne, men også at man som offentlig virksomhet kan bidra til økt innovasjon hos leverandørene ved å etterspørre nye og bedre løsninger.


Dagens Insket
situasjon? situasjon?



Brukernavn
Presentasjonsnotater
Innovasjonspotensialet er gapet mellom hvordan det er og hvordan man ønsker at det skal bli.




Programmets rolle og
funksjon

Padriver for innovative
anskaffelser

1. Introdusere offentlige
Innkjgpere for innovative
anskaffelser

2. Veiledning og rad om
gjennomfaring

3. Tilrettelegge mateplasser der
behov kan mgte lgsninger

4. Formidle leering og erfaringer




Mange jobber for at innovative anskaffelser kan
skje
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Den innovative
anskaffelsesprosessen



Brukernavn
Presentasjonsnotater
Det som kjennetegner en innovasjonsprosess er at den er uforutsigbar og til dels ustrukturert. Det er det stikk motsatte av hva en anskaffelsesprosess bør være. Hvordan kombinerer man så disse?
Svaret er at mesteparten av innovasjonsprosessen skjer før konkurransegjennomføring. For enkelte prosedyrer, slik som f. eks innovasjonspartnerskap, konkurransepreget dialog og plan og designkonkurranse er prosessen tilrettelagt for innovasjon underveis, men for tilbudskonkurranser må man sørge for at det meste av innovasjonsarbeidet er gjort FØR konkurransegjennomføring ved å; 
utreder utfordringen og behovet med tanke på nye løsninger, 
at man går i dialog for presentere behovet og få innspill til mulige løsninger
at behovsbeskrivelsen gir rom for nye løsninger
at man tenker nøye på hva som må være absolutte krav
at man bruker tildelingskriterier som ikke diskriminerer nye løsninger
og at man i kontraktsoppfølgingen tar i bruk den nye løsningen og henter ut effektene (som man beskrev som effektmål i konkurransegrunnlaget)  





Den innovative
anskaffelsesprosessen

Konkurransegjennomfering  Kontraktoppfelging  Evaluering og leering
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Brukernavn
Presentasjonsnotater





Det er lov a ha dialog med markedet sa lenge du
behandler leverandgrene likt, unngar a gi urimelig
konkurransefordel og ikke rgper
forretningshemmeligheter.

Difi, anskaffelser.no


Brukernavn
Presentasjonsnotater
Vi må snakke litt om dialog. Det er helt sentralt i en innovativ anskaffelse. Selv om dialog også var tiltatt i det gamle regelverket, er denne muligheten nå fremhevet i det nye. 


Formalet med
leverandgrdialog

* Presentere utfordringer og
behov for markedet

» Fa innspill og idéer til mulige
lgsninger

» Bruke informasjonen til a utforme et
konkurransegrunnlag som apner for
mulighetene



Brukernavn
Presentasjonsnotater
Formålet med leverandørdialog er å presentere utfordringer og behov for markedet. Jo mer leverandørene vet om og skjønner av våre behov og sammenhenger, desto mer kan de tilpasse og tilby løsninger, slik at de dekker behovene på en god måte. Dialog bidrar også til forutsigbarhet for markedet, det gir leverandørene tid til å forberede seg og kanskje utvikle nye løsninger. 

Gjennom dialog er formålet videre å få innspill og idéer til muligheter. Dialogen kan også gi bedre informasjon om hva som påvirker konkurransen, konkurransesituasjonen, markedets respons osv. 
Det dialogen skal bidra til er å gi nyttige innspill som dere skal ta hensyn til i utformingen av konkurransegrunnlaget. 




Ulike typer dialogaktiviteter

e Markedsundersgkelser

e Dialogkonferanse/dialogmgate
* Workshop

o Skriftige innsplll

o En-til-én mater

» Konkurransegrunnlag pa hgring



Brukernavn
Presentasjonsnotater
Det er mange måter å ha dialog med markedet på. Hvilke type dialogaktiviteter du legger opp til tilpasses den enkelte anskaffelsesprosessen. 
Det kan være fysiske møteplasser eller elektronisk. 

Markedsundersøkelse er en enkel kartlegging av hva som finnes i markedet.
Dialogkonferanse/dialogmøte er egnet for å diskutere konkrete utfordringer virksomheten har for den enkelte anskaffelse, og for å få innspill om alternative løsninger som finnes i markedet 
Workshop er å gjennomføre dialogmøtet som workshoppreget dialog. �Skriftlige innspill gir leverandørene mulighet til å spille inn ideer og mulige løsninger uten konkurrenter tilstede
Én-til-én møter kan benyttes i etterkant av dialogmøter eller å bare ha en-til-en-møter for å avstemme skriftlige innspill, har vi forstått hverandre? Innhold for en-til-en-møter må være lagt ut på forhånd, og leverandørene blir bedt om å svare på noen utfordringer, som stilles likt til alle leverandører. �
Som oppdragsgiver er ansvaret å presisere målsetningene for hver aktivitet, og at vi synligjør et resultat av dialogen. Hva har vi lært og hvordan kan det brukes videre i anskaffelsen? 
Og gjenta hvorfor og hva dette skal benyttes til. 




Hva kan dialogen bidra til?

FOR INNKJOPER FOR LEVERAND@R
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* Blir kient med markedet » Far innsikt i kundens behov
o Utvikler bestillerkompetansen « Synliggjgr egne lgsninger
 Bedre konkurransegrunnlag o Giinnsplll til konkurransen

 Bedre lgsninger * Levere treffsikre Igsninger



K«

Denne maten a jobbe pa utfordrer holdninger,
tankesett og forretningsmodeller pa begge sider av
bordet. Den bringer oss framover.

Leverandgr av velferdsteknologi

K«

Vi har gatt fra a veere redde for a ha dialog med
markedet, til a veere redde nar vi ikke har gjort det.

Offentlig iInnkjaper



Dialogen med leverandgrene
avg|ar velen videre

1 2

Behov Dialog

Anskaffelse av innovasjon
/ - Utviklingsprosjekt

Innovativ anskaffelse

- Anskaffelse av en eksisterende
lgsning som er ny for virksomheten




Norges farste innovasjonspartnerskap inngatt i Stavanger:
Aktiviseringsroboten Berntsen og Smartrullator under utvikling




Behovskartlegging,
‘ brukerinvolvering, planlegging og
organisering

I n n OvaSJ O n S - cszékegﬂii; |a git;ﬁ'fﬁus o Business case og suksesskriterier
og Oslo kommune
partnerskap

Dialog med virksomheter
0g eksperter

Dialog
Konkurranse
Stavanger kommune
med Innocom AS og
Topro Industrier AS
Ltwilding

En kontrakt

—
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Innkjep

Innoba


Brukernavn
Presentasjonsnotater
Hvor er de ulike nå?
Eksempler fra alle her i dag


@

En liten utfordring til slutt...

Bruk det dere laerer gjennom dialogen aktivt
| den videre prosessen



Innovative anskaffelser

— bra for innbyggerne,
bra for innkjgperne og

bra for leverandgrene!
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