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Velkommen 

Litt om hva vi gjør som program og hva det betyr for leverandørene? (før lunsj)

Hva er en innovativ anskaffelse? 

Hvordan komme i posisjon?

Hvordan gjennomføres en innovativ anskaffelse, og hva er leverandørenes «rolle»?

Felles anskaffelser

Utvikling og virkemidler

Hvordan komme i posisjon og nyttige tips





Dagens 
situasjon

Ønsket 
situasjon

Innovative anskaffelser 
kan tette gapet







Nytt for virksomheten

Nytt for verden

Samme som før

Innovasjons-
høydeNytt på området







• Regelverket hindrer utvikling og innovasjon

• Strenge og kompliserte krav skremmer 
leverandører 

• Kostnader  hindrer deltakelse , spesielt de mindre 

• Bare de største leverandørene vinner i 
konkurransen

• De offentlige er lite interessert i små leverandører



• Det er tolkningen av regelverket som hindrer 
utvikling og innovasjon 

• Offentlige anskaffelser er ikke så kompliserte, og der 
er hjelp å få 

• Kostnader hindrer noen fra deltakelse , spesielt de 
mindre bedrifter
• hver 5. bedrift i Norge har 1- 4 ansatte
• Disse står for  store deler av utvikling og innovasjon 
• NB ! Dette marked er viktig for offentlige aktører

• Det offentlige trenger konkurranse for å oppnå de 
beste løsninger







Hvor?
• Doffin
• Staten og kommunens 

hjemmesider
• Aviser
• Direkte henvendelser
• Salgsarbeid
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Nasjonal terskelverdi  1.3 mill NOK

Grunnleggende prinsipper 
• Forholdsmessighetsprinsippet

• Konkurranseprinsippet

• Likebehandlingsprinsippet

• Forutberegnelighet 

• Etterprøvbarhet



• to eller flere foretak kan samarbeide om 
gjennomføringen av enkeltprosjekter hvor det 
inngis felles tilbud på hele eller deler av et 
prosjekt. 

• Konkurrenter kan samarbeide dersom de som 
samarbeider ikke kan utføre oppgaven alene, på 
grunn av oppgavens størrelse eller kompleksitet. 

• Samarbeid innenfor konsern vil alltid være tillatt



• Les konkurransegrunnlaget nøye
• Still spørsmål om noe er uklart
• Hvilken løsning finnes i dag
• Er der er noen som har kontrakten i dag – hvem 

er de
• Få noen andre til å kontrollere at alt er med i 

tilbudet
• Lever i tide og undertegn
• Delta aktivt i dialogaktiviteter
• Fremstå som en rådgiver / samarbeidspartner

Nyttige tips!





Pådrivere for 
innovative anskaffelser

Ledelse 

Formidling

Ledelse 

Formidling

Prosjekter 
Assisterer



Dialog med leverandøren før konkurranse
• info om planer og behov 
• leverandører gir gode råd og viktige 

innspill for å åpne for nye løsninger til 
oppdragsgiver 

• forberede konkurransegrunnlaget

Dialog med leverandøren i 
tilbudskonkurranser

• Avklare uklarheter, avvik, forhandlinger



Er dette 
interessant for 
leverandørene?Finnes det 

løsninger eller 
må tjenesten 

utvikles?

Hvordan kan en slik 
tjeneste integreres 

med våre egne 
leveranser? 







• Presentere utfordringer og 
behov for markedet 

• Innspill og idéer til mulige løsninger

• Bedre informasjon om hva som 
påvirker konkurransen

• Bruke informasjonen til å utforme et 
konkurransegrunnlag som åpner for  

mulighetene

Dialog er det motsatte av 
monolog. En dialog er ofte 
en løpende meningsutveksling 
for å skape forståelse og å 
utjevne motsetninger.

fra Store norske leksikon



Tid Tema 
09.30 Registrering og kaffe 
10.00  Innledning 
10.15  Innovative anskaffelser
10.30 Behov og utfordringer 
11.00 Pause 
11.15  Velferdsteknologi i kommunen
11.30 Spørsmål og diskusjon 



Difi - www.anskaffelser.no
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Nye 

møteplasser

Ny måte å være 

i kontakt med 
markedet på

Produktutvikling

Nye markeds-
muligheter

Økt mulighet 
for å komme 

i posisjon

Leverandør



Dialogkonferanse/dialogmøte

Workshop

Skriftlige innspill 

Én-til-én møter (med oppdragsgiver)

Konkurransegrunnlag på høring
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• Lytt til behovene og                
utfordringene

• Still spørsmål

• Gi tilbakemeldinger

• Vær aktiv, snakk med 

andre leverandører

• Bygg konstruktive allianser 

Én til én - møter

• Presenter ideer og        

løsning, kom med innspill
• Avstem
• Ikke bruk dette som «salgsmøte»

• Ikke vær redd for å foreslå andre       
eller nye løsninger oppdragsgiver

ikke har tenkt på

Dialogkonferanser





• Dialogkonferansen, skriftlig innspill og én til én 
møter er ikke en del av den påfølgende 
konkurransen

• Innspill og én til én møter er et ønske om dialog, 
men ikke et krav for senere deltakelse i en 
eventuell konkurranse 

• Ønsker innspill på muligheter og tilnærmingsmåter 
– ikke nødvendigvis ferdige løsninger

• Ideer og innsikten fra innspill og én til én møter 
distribueres ikke videre til andre leverandører



1. Hvor mye kan du dele med andre på 
dialogkonferanse? 

2. Hvor mye bør du dele med 
oppdragsgiver?

3. Kommer andre til å stjele løsningene 
mine? 

Refleksjon





«
Denne måten å jobbe på utfordrer holdninger, 
tankesett og forretningsmodeller på begge sider 
av bordet. Den bringer oss framover.

Leverandør av velferdsteknologi

«
Vi har gått fra å være redde for å ha dialog med 
markedet, til å være redde når vi ikke har gjort 
det.

Offentlig innkjøper



Fellesanskaffelser 

– når flere går 
sammen om 

nasjonale 
utfordringer



• Når flere med samme behov går sammen om å 
utfordre markedet for å få opp nye løsninger

• Felles prosess om behovsavklaring og møte 
med markedet

• Tydelig eierskap hos de offentlige 
virksomhetene



• Større innovasjonshøyde

• Forente krefter gir markedsmakt til å få opp 
nye løsninger

• Muligheter for serieproduksjon – et større 
marked

• Vi får flere i gang, raskere



• Behovsfasen

• Organiseringa

• Dialogen

• Konkurransegrunnlag

Resultat: 

• Mange velger å anskaffe sammen, andre 
velger å ta kunnskapen fra prosessen inn i 
egne anskaffelser



Fellesanskaffelser

Utslippsfrie bygge-
og anleggsplasser 









Beskriv
behovet 
som skal 
dekkes

Inviter 
leverandører 
og utviklere 

til dialog

Anskaffelse av innovasjon
• Plan og designkonkurranse
• Førkommersiell anskaffelse
• Innovasjonspartnerskap
• Konkurransepreget dialog

Innovasjonsvennlig anskaffelse
• Kjøp med forhandling
• Anbudskonkurranse 

Start med å beskrive 
hvilken oppgave 

anskaffelsen skal løse!

Søk bredt med tanke 
på hvem som kan 

tenkes å levere eller 
utvikle en slik løsning! 

Velg den 
anskaffelses- eller 

utviklingsprosessen 
som er best egnet for 

formålet!

Beskriv 
oppgaven 
som skal 
løses

1

2 3 4

4

Finnes det en 
anskaffelsesklar 

løsning i markedet?



Beskriv
behovet 
som skal 
dekkes

Inviter 
leverandører 

og utviklere til
dialog

Anskaffelse av 
innovasjon
• Plan og designkonkurranse
• Førkommersiell anskaffelse
• Innovasjonspartnerskap
• Konkurransepreget dialog

Innovasjonsvennlig 
anskaffelse
• Kjøp med forhandling
• Anbudskonkurranse 

Beskriv 
oppgaven 
som skal 
løses

1

2 3 4

4

Plan- og 
designkonkurranse

Før-kommersiell anskaffelse

Innovasjonspartnerskap

Konkurransepreget 
dialog

Idé/Konsept           Prototype Test Kommersialisering/anskaffelse  
av endelig løsning 



Kjøp

Innovasjons-
partnerskap

Innovasjons-
partnerskap

Behovskartlegging, 
brukerinvolvering, planlegging

Dialog med virksomheter 
og eksperter

Konkurranseutlysning

Tilbud Tilbud Tilbud

Forhandlinger med tilbydere

Etablere innovasjonspartnerskap

• Ny prosedyre, med mulighet for 
utviklingsmidler fra Innovasjon 
Norge (konkurranse om midler)

• Utvikling og kjøp i en og 
samme kontrakt.

• Leverandører konkurrerer om 
innovasjonspartnerskapene

• Avskalling underveis, med 
mulighet til å flere parallelle 
innovasjonspartnerskap 

En kontrakt







Behovsavklaring

Dialog med leverandører 
og eksperter

Konkurransegjennomføring
- førkommersiell anskaffelse

Tilbud 1  Tilbud 2  Tilbud 3  Tilbud 4

Utforske løsning
Forslag 1  Forslag 2 Forslag 3

Kjøp

Starten på dette kan være forskjellig

• Oppdragsgiver inviterer 

• Leverandør banker på døra 



https://www.innovasjonnorge.no/fou

https://www.anskaffelser.no/verktoy/mal-
unntakshjemmel-fou-prosjekter





• Mulighet for å starte utvikling  direkte med 
en offentlig aktør uten kunngjøringsplikt

• Før-kommersielle anskaffelser er en 
metode for anskaffelse av forsknings- og 
utviklingstjenester i henhold til 
unntaksbestemmelsen 

• Den endelige anskaffelsen av ny løsning 
må offentliggjøres i en separat 
konkurranse etter utvikling og testing 



Det raskeste og enkleste er å finansiere 
utvikling med virksomhetens egne 
midler i spleiselag med den offentlig 
aktør

Alternativet er å benytte seg av 
eksterne virkemidler. Dette er penger 
som skal stimulere utvikling og gi 
risikoavlastning til prosjekter som ikke 
nødvendigvis kommer i mål. 





Dialogaktivitetene er nyttige, og ja, vi blir 
motivert til å innovere (33%)

Ny praksis kan være vanskelig å forstå, hva er 
egentlig vår rolle? 

Noen ganger føler vi at vi gir mer enn vi får 
tilbake… 

Det er ressurskrevende å stille på mange like 
prosesser, kan man bli flinkere til å samordne 
dialogaktiviteter?



1. Man slutter å lytte til markedet. 

2. Man elsker sin egen teknologi. 

3. Man tør ikke kanibalisere på egne produkter. 

4. Man skjønner ikke kundens behov.

Kilde: Fra Aftenposten 19. oktober 2014 – Tor W. Andreassen, Norge Handelshøyskole 



1. Man lytter til og "leser" markedet. 

2. Man setter seg inn i kundens behov. 

3. Man bygger faglig integritet og er åpne for 
samhandling. 

4. Man styrker sin relasjonskompetanse

56
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1) har et tydelig mål med kontaktarbeidet

2) kjenner sin faglige og personlige integritet

3) er opptatt av å gjøre kontaktene sine gode

4) fremhever betydningen for kontaktene

5) jobber med de riktige personene i de riktige miljøene

6) har en god strategi og plan

7) opptrer troverdig

Foto: Caroline Hernandez



 Hold deg orientert

 Vær der når det skjer

 Forbered deg

 Sørg for god kjennskap og forståelse av behovet

 Gi innspill til hvordan din bedrift kan løse behovet

 Ikke vær redd for å foreslå helt nye løsninger  

 Bygg relasjoner 

 Spill kunden din god

 Søk samarbeidspartnere ved behov 

Nyttige tips!



Stat og kommune kommer i stadig større 
grad til å etterspørre nye løsninger til 
morgendagens behov

Er dere klare til å være med på reisen?





Grip muligheten!



innovativeanskaffelser.no


