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Brukernavn
Presentasjonsnotater
Velkommen til Startprogrammet for innovative anskaffelser. Mitt navn er …….., og sammen med min kollega ……. håper vi å inspirere, motivere og kvalifisere dere til å ta metoden i bruk. 




Innhold
Introduksjon til innovative anskaffelser

Innovasjon

Gjennomgang av metoden

ü planlegge og tilrettelegge

ü behov

ü dialog 

ü eksempler

ü spørsmål
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Etter en introduksjon til innovative anskaffelser skal vi gå gjennom metode for innovative anskaffelser også kalt innovasjonsvennlige anskaffelse 
Dersom det blir tid vil vi avslutte med å gå gjennom en konkret innovativ anskaffelser





Godt i gang, men 
fremdeles et betydelig 
potensiale 

… virksomhetene som i stor 
eller svært stor grad har søkt 
innovative løsninger i sine 
anskaffelser de siste 2-3 årene.

2017

0%

50%

22%

PwC Sourcing Survey 2017
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Arbeidet med innovative anskaffelser har gitt resultater; 22% av de offentlige virksomhetene oppgir at de søker innovative løsninger i sine anskaffelser. Vi er godt fornøyd med utviklingen, men fremdeles et stort uforløst potensiale. Det kan dere gjøre noe med. 



..noen hindringer 

…manglende 
lederforankring

…manglende 
kompetanse

…manglende 
risikoavlastning

…dette jobbes det 
mye med, og vi kjører 
egne startprogram for 
toppledelse

… men startprogrammet 
gir deg den kunnskapen 
og verktøyene du 
trenger for å komme i 
gang,

…men du kan få bistand 
til gjennomføring fra 
programmet og det 
jobbes med et finansielt 
verktøy
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Selv om metoden i seg selv ikke er så komplisert, melder de offentlige virksomhetene som bruker den om noen hindringer; manglende lederforankring, manglende kompetanse og de etterlyser en risikoavlastningsordning som senker terskelen for å ta i bruk nye løsninger. Dette jobbes det med, og vi skal snakke litt om hvordan dere kan komme rundt disse hindringene her i startprogrammet.



..men betydelige resultater for mange!

Bedre tjenester 
for innbyggere 

og kunder

Mer for mindre 
budsjetter

Miljøgevinster

Dokumenterte resultater fra gevinstanalyser
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Programmet gjennomfører gevinstanalyser på flere innovative anskaffelser. Der har vi dokumentert hvilke gevinster det gir for brukere, offentlige virksomheter, og nasjonale effekter dersom flere tar i bruk de samme løsningene. Det viser at metoden virker!

La oss se en liten film som forklarer hva dette handler om med et eksempel: tidligere måtte Bane NOR sende ut personell for å undersøke hendelser etter ras og flom. Det tar lang tid, det er farlig og det kan være vanskelig å få tilgang til enkelte utsatte steder. De henvendte seg derfor til markedet og utfordret dem til å komme med løsninger til overvåking av jernbanen.



Innovasjon



Nytt

NyttiggjortNyttig

Innovasjon
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La oss se på definisjonen som KS bruker på sine innovasjonssider. 

For at noe som være en innovasjon holder det ikke at det er noe nytt, det må også være nyttig: - det nye må gi en gevinst. Nyttiggjort blir det først når det nye er tatt i bruk og man tar ut den potensielle effekten som innovasjonen gir. 



Ulike områder for innovasjon

Inntektsmodell

Distribusjon av tjenesterBruk av egne ressurser

Produkt / tjenestetilbudetInterne prosesser

Kunden som medprodusent 
av egne tjenester
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(Innovasjon er faktisk noe vi alle driver med til daglig. Vi bruker bare ikke det ordet. Innovasjon er ikke så komplisert.)
Det finnes også ulike typer eller områder for innovasjon Det vi er mest vant med er innovasjon i produkt- eller tjenestetilbudet; fast-track på flyplassen eller trygghetsalarmer er eksempler på det. Det er imidlertid ikke innenfor området produkter- og tjenester det skjer mest innovasjon;
Innovasjon i interne prosesser handler om hvordan man kan tenke nytt i forhold til hvordan en tjeneste produseres; Bergen kommunes digitale medarbeider Digifrid, som håndterer en rekke administrative oppgaver, er et eksempel på innovasjon i prosesser.
Man kan også tenke nytt i forhold til hvem og hvordan man samarbeider med andre for å få løst en oppgave.  Offentlig tjenester er nærmest uten unntak en blanding av egenproduksjon og innkjøpte tjenester. Selv en kommunalt drevet barnehage kjøper tjenester i det private.  
Innovasjon i kostnadsmodell er også mulig; eie eller leie f. eks?
Innovasjon i bruk av egne ressurser handler om ideer som utnytter egne ressurser; Hias (Hamar interkommunale vann- og avløpsselskap) fant ut at de kunne utnytte biogassen fra anlegget, og fikk utviklet det første småskala biogassanlegget i Norge.  
Innovasjon i relasjonen til kunder eller innbyggere handler om hvordan man forholder seg til dem; i Groruddalen ble innbyggerne tatt med i bydelsutviklingen og metoden er nå pensum for studenter i urbanisme ved Arkitekthøyskolen i Oslo. 
Kunden som medprodusent er et spennende område; i mange kommuner er innbyggerne medprodusent i resirkulering av husholdningsavfall gjennom kildesortering i hjemmet. Kan ideen om innbyggeren eller kunden som medprodusent overføres på andre områder?
Innovasjon i inntektsmodell handler om ideer til hvordan skaper inntekter; flere kommuner har dyrere kinobilletter premierehelgen, noe som skaper større inntekter uten å gå ut over det totale besøket 
Man kan også tenke nytt i forhold til hvordan virksomhetens tjenestetilbud blir gjort tilgjengelig for brukere eller innbyggere; for å slippe at alle innbyggerne drar til avfallsstasjonen med det gamle juletreet, tilbyr mange kommuner å hente det i nabolaget  



Ulike grader av innovasjon

Nytt for virksomheten

Nytt for verden

Samme som før

Innovasjons-
høydeNytt på området
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Vi snakker også om ulike grader av innovasjon. Det handler om hvor nytt det er, og hvem det er nytt for. 
Når Gran kommune bygget sin første barnehage i massivtre var det nytt for kommunen selv om det er fantes bygg i massivtre fra før. 
Når Bane Nor tok i bruk droner for å overvåke skinnegangen var det nytt på området selv om droner har begynt å gjøre seg gjeldende på flere fronter. 
Dersom Bergen kommune tar i bruk rengjøringsroboten som er under utvikling vil det være nytt for verden. 

Innovasjonshøyden er interessant fordi det er en sammenheng mellom hvor nytt noe er og hvilke effekter det gir.



Den innovative 
anskaffelsesprosessen
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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)  






Åpne for 
innovasjon

Mulighetsrom

Etterspørre
innovasjon

Ta ut gevinsten
av innovasjon
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Anskaffelsesloven og forskrifter oppfordrer til innovasjon, men har ikke regler for hvordan du skal gjøre det (bare regler for anskaffelsesprosessen)

Det er i tidlig fase at du har størst påvirkningsmulighet for å få til innovasjon gjennom anskaffelsen! 

Viktig å ikke forelske seg i en løsning i denne fasen og tilrettelegger for denne i konkurransegrunnlaget – hovedhensikten med en IOA er å åpne for flere ulike løsninger slik at flere kan konkurrere og at dere skal få større valgmulighet



Hva skiller en innovativ 
anskaffelse fra en tradisjonell 
anskaffelse
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Forskjellen på en ordinær og en innovativ anskaffelse er ikke stor og den følger akkurat den samme loven og forskriften. 
Den første forskjellen er at man bruker mer tid og ressurser for å avdekke utfordringen og kartlegge behovet
Den største forskjellen er at man tar i bruk dialog før utlysning; både for å snakke med brukere om behovet og leverandører for å snakke om muligheter
Den siste forskjellen er at man i stedet for å fortelle leverandørene hva man skal ha, beskriver behovet og overlater løsningene til leverandørene

(Klikk) Som dere ser, handler en innovativ anskaffelse først og fremst om hva som skjer før utlysningen av en konkurranse. Det er her man åpner opp anskaffelsen for innovasjon, slik at man kan ta ut gevinstene senere.



Eksempel på gjennomføring
- Bærum kommune og Kolonial.no



Bakgrunn
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Bakgrunn
Økt behov for hjemmetjenester i kommunen (klikk)
I Bærum har eldre en vedtaksfestet rett til hjelp/bistand til innkjøp av dagligvarer som en del av hjemmetjenesten (klikk)
Hjemmehjelpen brukte mye tid på å handle varer som ikke er en del av deres kjerneoppgaver (klikk)
I tillegg til at det stjal tid fra omsorg og pleie var det tidvis tungt å bære og krevende å skulle håndtere penger på vegne av de eldre.




Målsettinger

ü Mer effektiv bruk av  
de ansattes tid

ü Mestring og økt 
selvhjulpenhet

ü Slippe å håndtere 
brukers penger/kort 
ved handlingen 

ü HMS – ansatte 
slipper å bære tunge 
poser med varer

ü Lik praksis i hele 
kommunen
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Det ble satt målsettinger for hva de ønsket seg:
Mer effektiv bruk av  de ansattes tid
Mestring og økt selvhjulpenhet
Slippe å håndtere brukers penger/kort ved handlingen 
HMS – ansatte slipper å bære tunge poser med varer
Lik praksis i hele kommunen

 



Startet av ildsjeler

2012

2013

Mars 2014
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Prosjektet ble startet av noen ildsjeler sent på året i 2012 som mente det burde være mulig å gjøre dette på en bedre måte.
De tok kontakt med ulike miljøer i egen organisasjon for å sammen å kunne se på utfordringen og mulige løsninger; - det utløste imidlertid motstand; - var det ikke bedre om kommunen selv utviklet denne tjenesten i stedet for konkurranseutsetting? Det ble satt i gang en intern prosess, men underveis vokste det frem en felles erkjennelse av at kanskje ikke var noe kommunen selv skulle drive med, og en sak om konkurranseutsetting ble forberedt for kommunestyret. (Klikk)
Ett år etter den første motstanden forelå et politisk vedtak og prosessen kunne fortsette. 




Anskaffelsesteam 
på plass

Prosjekteier
Seksjonsleder institusjonstjenesten

Faggruppe
- Leder hjemmebaserte tjenester
- Leder boliger for psykisk 

utviklingshemmede
- Leder Bærum kommunale 

Storkjøkken
- Rådgiver velferdsteknologi (kun i 
behovsfasen)

Anskaffelse
Spesialrådgiver
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Med kommunestyrets velsignelse kunne de nå fortsette, og et tverrfaglig anskaffelsesteam ble satt sammen for å utrede behovet og forberede anskaffelsen. 




Involvere brukere
I Bærum ble det gjennomført 
brukerintervjuer for å avdekke 
hvilke utfordringer og behov 
innkjøp av dagligvarer 
representerer for de 
hjemmebaserte tjenestene.  
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Det ble brukerintervjuer på flere nivå i kommunen- sluttbruker og ansatte.



Forberedelser til dialog 
med leverandørene

2012

2013

Mars 2014

Juni 2014
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(Klikk) Bærum ønsket å gjennomføre en dialogkonferanse, med påfølgende mulighet for leverandørene å komme med skriftlige tilbakemeldinger på mulige løsninger og deretter én-til-én møter der de ulike løsninger kunne gjennomgås i møte med kommunen.
Hensikten med dialogen var å få gode innspill på muligheter /løsninger og deretter utarbeide et konkurransegrunnlag som gav rom for leverandørene å tenke nytt.



Invitasjon til dialog

«Kommunen har behov for en innovativ og 
smart løsning vedrørende bestilling og 
innkjøp av dagligvarer, plukking og pakking 
av dagligvarer samt betalingsløsning for 
brukere i hjemmetjenesten.»

Utdrag fra behovet som ble 
beskrevet i invitasjonen 
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Det ble laget et dialognotat. En invitasjon som beskrev behovet, målene, prosessen og hva Bærum ønsket dialog om. 
I tillegg var det informasjon om hva som skulle skje under dialogkonferansen, hvor og når, og lenke for påmelding. 
Invitasjonen ble kunngjort på Doffin fire uker før dialogkonferansen
Kommunen mobiliserte i tillegg bredt for å få leverandørene til å møte til dialog. Hjelp/ bidrag fra 
Bærum Næringsforening
Programmet 
NHO  lands- og bransjeforeninger





Dialogkonferansen

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 
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Her ser du agenda fra dialogmøtet som varte i 3 timer
Det ble lagt inn en raus kaffepause slik at leverandørene kunne mingling. Kanskje var det noen som kunne samarbeide om en løsning?





Dialogaktiviteter

• 30. juni frist skriftlige tilbakemeldinger

• September én-til-én møter 
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Bærum var fornøyd med responsen og syntes det var nyttig med dialog, men de avdekket at det ikke var mange aktører som kunne levere på en fremtidsrettet løsning. Dette var før alle aktører med dagligvarer på nett kom på banen.

Skriftlige løsningsforslag fra leverandørene maks 3 sider 
Siste uke av september ble det gjennomført en til en møter med leverandørene à 30 minutter 





Forberedelser til 
konkurranse

2012

2013

Mars 2014

Juni 2014

November
2014
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(klikk) Bærum kunne nå begynne på forberedelsene til konkurransen 
Det ble utarbeidet en behovsbeskrivelse og hele konkurransegrunnlaget ble kunngjort på www.doffin.no –
I etterkant fortalte Bærum at det var utfordrende å endre fokus tilbake til behov igjen når de etter dialogen så for seg en ny løsninger.
Lærdommen er at man ikke skal skreddersy behovsbeskrivelsen etter den løsningen man ønsker seg, men holde behovsbeskrivelsen og konkurransen åpen for flere ideer 






Gjennomføring av 
konkurranse

• Åpen tilbudskonkurranse

• Kvalifiseringskriterier som åpnet for 
gründere

• Konkurransegrunnlag og tildelingskriterier  
kunne vært mer behovsfokusert og 
mindre detaljert

• Vanskelig å skille ut de beste 
leverandørene
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Det ble gjennomført en åpen tilbudskonkurranse, og det kom 4 tilbud. Noen av disse var noen gårsdagens løsninger. Bærum kommune ønsket fremtidens, og den løsningen som best svarte til ambisjonen og tildelingskriteriene var fra leverandøren Kolonial.

Kvalifiseringskriterier som ikke diskriminerte leverandører uten erfaring fra tidligere leveranser. Mot til å velge en leverandør som ikke hadde lang erfaring med dette fra før og hadde heller ikke en helt ferdig løsning, men noe som kunne utvikles sammen med Bærum. En liten gründerbedrift som ikke kunne ikke vise til solid økonomi over tid.   Dette ble nøkkelen til suksess, og illustrerer at det å ta en risiko ofte må til for å få et annerledes og godt resultat

Utfordringer i prosessen
Resultatet ble bra, men det kunne like gjerne ikke gått fullt så bra. 
Kravspesifikasjonen hadde for mange detaljkrav – behovsfokuset forsvant litt der
Tildelingskriteriene burde vært bedre/tydeligere for å kunne skille ut de beste leverandørene. Eks kriteriene rundt nettside/bestillingsløsning var vanskelig å skille mellom leverandørene fordi kommunen hadde ikke noe formening om hva de ville ha ( behov)
For mange detaljkrav i behovsbeskrivelsen – i stedet for ønsket resultat beskrevet
Men Kommunen hadde flaks - for resultatet ble bra







Tildelte kontrakt

2012

2013

Mars 2014

Juni 2014

November
2014

2015
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(Klikk) Kolonial.no fikk kontrakt og utviklingsarbeidet ble igangsatt i samarbeid med kommunen



IOA skrevet inn i 
anskaffelsesstrategi

Strategi Fra 30 til  15 min
Tid på tjenesten halvert

ü Digital nærbutikk
ü Mestringsfølelse

for brukerne

ü Innfridd HMS
for ansatte

3 mill.
Økonomisk 

gevinst 

Resultat

Videreutvikling 
Større gevinstrealisering og 

brukermedvirkning 
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Kvalitet
Digital nærbutikk for brukerne Kolonial
Mestringsfølelse hos brukerne
HMS behov innfridd ( tunge løft og behandling av brukernes penger)

Økonomi 3 mill
Personalressursene i hjemmetjenesten knyttet til handling ble redusert da ny vedtakstid på handling ble redusert til 15 minutter. Differansen mellom opprinnelig og ny vedtakstid skulle gi en besparelse på 4,6 millioner kroner i tjenesten. Til Storkjøkkenet ble det beregnet 2,1 årsverk. Total besparelse ble da estimert til 3 millioner kroner

Videreutvikling av tjenesten:
Den økonomiske målsetningen og effektiviseringsgevinsten med smart mat ordningen, kan i større grad nåes ved en videreutvikling av tjenesten. Med videreutvikling av tjenesten mener Rådmannen at dagligvarene kan leveres direkte fra leverandøren til tjenestemottakere, uten at Bærum kommunale Storkjøkken blir en fordyrende «mellomstasjon» for dagligvarene. Rådmannen mener det vil være økonomiske gevinster ved en slik videreutvikling da kommunen ikke får kostnader knyttet til sjåfører, biler etc. 
En slik videreutvikling av tjenesten kan i tillegg bety at tjenestemottaker i større grad kan påvirke
leveringstidspunktet for dagligvareinnkjøpene

Litt om tjenesten
Dagligvareinnkjøpene blir gjort på nettbrett hjemme hos brukeren i samarbeid med bruker. Bruker selv, pårørende/verge kan også bestille dagligvarene på vegne av brukeren. 
Nettsiden er designet slik at det er enkelt å finne de varene man ønsker og gjennomføre en handel. Det er mulig å lage faste handlelister og ukesmenyer, noe som forenkler handlingen ytterligere.
Leverandør leverer dagligvarene til et frys- og kjølelager ved Bærum kommunale Storkjøkken hver morgen. 
Varene blir så levert hjem til bruker av sjåførene på Storkjøkkenet samme dag. Det har hele tiden vært et viktig prinsipp for kommunen at det er kommunalt ansatte som leverer dagligvarene til brukerne, og ikke «ukjente sjåfører» fra leverandøren. For å sikre effektiv videredistribusjon til kommunens brukere har leverandøren sørget for at Storkjøkkenet får ta del i leverandørs logistikksystem.
Kjøl- og fryselager eies og driftes av leverandøren.
Den enkelte bruker har fast leveringsdag (mandag til fredag) og maten leveres i tidsintervallene 8-12 eller 12-16 etter brukers ønske. Brukere som registrerer mobilnummeret sitt får varsling på SMS før levering dersom de ønsker det.

Prisene på dagligvarene er i tråd med prisene i en fysisk dagligvarebutikk. Brukerne kan velge mellom 3 måter å betale på: Papirfaktura i posten, faktura på e-post eller betalingsløsning på nett. 
Vareutvalget er på linje med en vanlig dagligvarebutikk.




Mer info om 
Smartmat
På innovativeanskaffelser.no finner 
du detaljert dokumentasjon av 
Smartmat og over 100 andre 
innovative anskaffelser. 

• Dialognotat

• Konkurransegrunnlag

• Gevinstanalyse

• Med mer

Foilsettet til Startprogrammet, 
med forelesningsnotater, kan 
lastes ned på: 
http://innovativeanskaffelser.no/
startprogram/
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Mer om dokumenter om anskaffelsen på innovativeanskaffelser.no (NB! Gi beskjed om at konkurransegrunnlaget i dette tilfellet ikke er et eksempel til etterfølgelse)
Detaljert oppskrift på anskaffelser.no




Forankre 
innovative 
anskaffelser i ledelsen

Planlegge og 
legge til rette for 
innovative 
anskaffelser i 
virksomheten

Gjennomføre 
behovskartleggi
ng
dialog og 
konkurranse

Brukernavn
Presentasjonsnotater
Vi har i Startprogrammet valgt å dele anskaffelsen inn i tre bolker. Den første handler om hva du bør gjøre før du setter i gang, og er et budskap som spesielt retter seg mot virksomhetens ledelse og avdelingsledere og beslutningstakere. Den neste om den viktige planleggingen av en IOA og siste del er gjennomføring; behovskartlegging, dialogen og kort om selve konkurransen




Forankre 
innovative 
anskaffelser i ledelsen
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For deg som leder er innovative anskaffelser et effektivt virkemiddel for å nå virksomhetsmål, og du kan spille en nøkkelrolle i å få dette til å skje. 
 
Nå skal vi gå litt inn på hvorfor og hvordan. 

Innkjøpsledelse handler om å bidra til å løfte innkjøp til et strategisk virkemiddel som tas i bruk for nå virksomhetens mål. 
Det innebærer å jobbe for å få nødvendig forankring og å legge til rette for at anskaffelsesaktivitetene i virksomheten kan gjennomføres etter metoden for innovative anskaffelser.  



«Vi skal løfte frem innovative anskaffelser som 
hovedvirkemiddel for å utfordre leverandør-
markedet til å levere nyskapning og innovative 
løsninger til nye Bodø lufthavn.»

Inger-Hilde W Tobiassen
Lufthavnsjef 
Nye Bodø lufthavn



Bruk anskaffelser 
strategisk 
Ø Innkjøp utgjør mellom 15-60% 

av budsjettene 

ØUtgiftspost av strategisk 
betydning

ØHvordan bidrar anskaffelser til å 
nå virksomhetens strategiske 
mål
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Kjøp av varer og tjenester utgjør mellom 15-60% av budsjettene for offentlige virksomheter. 
En så stor utgiftspost er av strategisk betydning. Derfor må anskaffelser løftes til et strategisk nivå.

Strategisk bruk av anskaffelser er et kraftig virkemiddel for å nå virksomhetens overordnede og langsiktige mål.

For å forankre og støtte koblingen mellom anskaffelser og virksomhetsmål, viser erfaring at det å ha en anskaffelsesstrategi hjelper. 
Jeg vil si litt mer om denne koblingen mellom anskaffelser og virksomhetsmål



Hvilke oppgaver og mål har 
din virksomhet?

Effektivisering

Digitalisering

Godt 
omdømme

Næringsvekst

Bærekraftig
utvikling

Bedre
tjenester

Mål?

Brukernavn
Presentasjonsnotater
Hvilke oppgaver og mål har din virksomhet? Her er eksempler på mål som mange offentlige virksomheter deler. 

Klikk! (Animasjon) – les målene bedre tjenester, bærekraftig utvikling og næringsvekst kan være uttalte mål. 

Dette er mål og oppgaver som virksomheten kan nå og løse på flere måter, og anskaffelser er en måte.  




Hvorfor forankring? 

• Trenger mer tid

• Trenger å involvere flere folk

• Aksept for å prøve noe nytt

• Aksept og forståelse 
for nye løsninger

• Ledelsen må være med 
å dele risiko

• Budsjett for aktiviteter

Brukernavn
Presentasjonsnotater
Forståelse for at dette tar litt lengre tid enn bare å skrive et konkurransegrunnlag.
Aksept for å hente ulike personer inn i arbeidet, enten i prosjektgruppen eller deltakelse i behovsarbeidet.
Ikke minst forståelse for at dette er å prøve ut noe nytt og en annerledes prosess.
Aksept for at det er nye, mer lønnsømme eller bedre løsninger vi snakker om- og at de som berøres blir involvert og motivert, og unngå at der i oppstår uenigheter / konflikt når resultatet foreligger.
Ledelsen må forstå at der det er snakk om nye løsninger så kan uforutsette ting skje- som at tiden blir for knapp, løsningene fungerer ikke optimalt eller at leverandørene ikke evner / forstår det egentlige behovet. 
Noen aktiviteter kan ha behov for et budsjett, kanskje innleid hjelp til behovsarbeid, lokalleie/ mat i forbindelse med workshop/ dialogkonferanser eller annet.



Planlegge og 
legge til rette for 
innovative 
anskaffelser i 
virksomheten

Brukernavn
Presentasjonsnotater
Det neste virksomheten må gjøre er å planlegge  og tilrettelegge for at anskaffelser kan gjennomføres etter metoden for innovative anskaffelser. 
I og med at denne type anskaffelser krever en del nye aktiviteter, annen tidsbruk og organisering, vil det medføre behov for å tilrettelegge i virksomheten. Fremdriftsplan med aktiviteter, bruk av ressurser  er viktig å få på plass, både med hensyn til ressursbruken og ikke minst deltakelse og engasjement   

Det er flere som har en sentrale roller i denne tilretteleggingen; i ledelsen, på fagnivå og innkjøpsressurser.  




Samhandling 

Ledelse InnkjøpFag

Brukernavn
Presentasjonsnotater

Ledelsen har ansvaret for beslutningen om å ta i bruk innovative anskaffelser som et strategisk virkemiddel og som et av mulige verktøy.
Innovative anskaffelser gjøres i tverrfaglige samarbeid, og kan kreve en tilrettelegging som ledelsen bidrar til å forankre i hele organisasjonen, til siden og oppover. 
Det å ta i bruk nye løsninger som er anskaffet kan medføre behov for endringer i arbeidsoppgaver og rutiner, og der spiller ledelsen en viktig rolle i å bidra til at det skjer. 

Avdelingsledere i fagavdelinger og innkjøp er ansvarlig for en planleggingshorisont som gir rom for innovasjon gjennom anskaffelser.

Prosjektledere i fagavdelinger må delta aktivt i anskaffelsesprosessen, og med et spesielt ansvar for å identifisere og beskrive behov.

Innkjøpere bidrar med å ha god kunnskap om regelverket, og mulighetsrommet, og hvordan ta det i bruk dette til å fremme innovasjon gjennom anskaffelser. 
En rolle innkjøp for eksempel kan ta er å utfordre fag på behov, hvor det åpnes opp for ytelses- og funksjonskrav og å etterspørre at de som skal håndtere implementering av løsningen er med i tidlig fase av utarbeidelse av kontrakt osv. 



Tid og ressurser 
til å kartlegge 
behov og til å gå 
i dialog

Brukernavn
Presentasjonsnotater
En annen viktig grunn til at det kan være behov for en tilretteleggingsjobb, er at vi i innovative anskaffelser bruker mer tid i tidlig fase av det som blir anskaffelsen. Det er for å bruke muligheten til en grundig behovsvurdering og å involvere brukere og leverandører til dialog om behovet. 





Bruk muligheten 
for dialog og 
samspill 

Brukernavn
Presentasjonsnotater
Innovative anskaffelser er en litt annen måte å jobbe med på. Satt på spissen – det handler om å gå bort fra å sitte på kontoret og gjøre antakelser om behov og å beskrive løsninger til aktivt å oppsøke brukere for å undersøke behovet, og gå i dialog med leverandørene for å avdekke muligheter.  
Regelverket åpner for dialog før anskaffelsen – vi vil få til en endring bort fra det å frykte kontakt med leverandører. Vi vil få til en praksis der en god orientering i markedet er en naturlig del, og at muligheten til å dele utfordringer og behov med leverandører tas i bruk!
Gjør medarbeiderne trygge på at det er lov å prøve noe nytt og kanskje feile. 
Start gjerne i det små, hvor kan det åpnes opp for å teste ut og få erfaring med å jobbe på denne måten? Hvor er de lavthengende fruktene?  



Nødvendig med
tverrfaglige
team

Eier Fag Brukere Innkjøper Kontrakts-
forvalter

KvalitetssikrerInnkjøpsleder

Roller og ansvar i 
anskaffelsesprosessen 

Brukernavn
Presentasjonsnotater
Innovative anskaffelser bør gjennomføres i tverrfaglige anskaffelsesteam. Som i alle anskaffelsesprosesser er det behov for flere roller som har forskjellig ansvar. 
Her ser vi eksempler på roller som eier, fag, brukere, innkjøp og kontraktsforvalter. Poenget er at disse rollene jobber sammen som et team og fungerer litt som en tandemsykkel; de ulike rollene kan ha ulik involvering til ulik del av prosessen, men alle rollene er med på å få sykkelen fremover. I stedet for at hver rolle har en egen sykkel og jobber som i en stafett. 
Samme person kan ha flere roller, det tilpasser dere best etter forholdene i egen virksomhet, for eksempel kan både fag og bruker også ha rollen som kontraktsforvalter. De rollene som ikke må være samme person er eier og innkjøper, det må ivaretas.  

Hvilke kompetanse trenger vi for denne anskaffelsen? Hvilken kompetanse har vi? Må vi leie inn kompetanse, eller kan vi finne denne kompetansen andre steder i virksomheten eller hos andre virksomheter med samme behov? Ikke gå for raskt til beslutningen om å leie inn kompetanse utenfra. 

Brukere er i alle fall en rolle vi bør vite godt hvem er og sørge for å involvere. 

� 





45

Nyttig for tverrfaglige team
üProsjektleder
üOmforent

üFelles forståelse
üFremdriftsplan
üInformasjonsflyt

Brukernavn
Presentasjonsnotater
Organisering og ledelse av prosessen er avgjørende for e godt resultat.
Prosessen – (fra planlegging til anskaffelse) trenger en prosjektleder som holder i trådene, informerer , koordinerer og samler de øvrige i gruppen. 
Omforent; viktig at alle har felles forståelse for oppgaven og hvordan dette skal gjennomføres. 
Felles forståelse av de ulike rollene den enkelte har i gruppa, mandat og målet med arbeidet.
Viktig å utarbeide en fremdriftsplan med møtetidspunkt og møteplikt. Skal en klare å fremdrift og resultater må det sette av tid tidlig i prosessen – ofte vanskelig å samle flere aktører ad hoc. 
Det kan ikke informeres nok, sørg for at alle til enhver tid får informasjon om hendelser, innspill ,avgjørelser etc. 

 



Gjennomføre 
behovskartleggi
ng
dialog og 
konkurranse

Brukernavn
Presentasjonsnotater
Da er vi klare til å ta fatt på gjennomføringen, flere spennende oppgaver.



Behov

Brukernavn
Presentasjonsnotater
Før man går på løsninger må man se på behovet. Hvilket behov er det anskaffelsen skal løse, og for hvem sine behov er det snakk om? Er det innbyggerne, er det de som leverer tjenesten, eller kanskje begge. Det er de som bruker tjenesten eller produserer og leverer tjenesten som sannsynligvis kjenner behovet best. En god forståelse for problemet eller utfordringen er helt sentralt for å få tak i behovet.  





Hvor godt kjenner vi utfordringen og behovet?

Brukernavn
Presentasjonsnotater
Hvordan undersøker du problemet og hvordan identifisere behovet? Det er ofte forskjell mellom liv og lære, og situasjonen på bildet er beskrivende for hvordan noen tenkte at det burde være, og hvordan det faktisk er. Det er viktig å få til en god prosess med tid og ressurser til å involvere de som opplever behovet og som kan si noe om behovet. 

Det handler om behovskartlegging, om å snakke med brukere – ikke for å spørre hva de vil ha, men for å undersøke hva de trenger. Man kommer et godt stykke bare ved å forlate kontoret og snakke med brukere, men det kan være hensiktsmessig å benytte seg av trente feltarbeidere som sosialantropologer eller tjenestedesignere. Doga og Difi har støtteordninger man kan søke på dersom man ikke har midler til å finansiere det selv. 




Utfordringen Behovet Løsningen

… tomt for kopipapir … mer kopipapir … en pall med kopipapir

…riktig utfordring? …riktig behov? …riktig løsning?

Brukernavn
Presentasjonsnotater
Det første man bør ta tak i ved enhver anskaffelse er utfordringen man står overfor. Det kan være smart å tilbringe litt tid med utfordringen før man beskriver behovet og går til anskaffelse av en løsning. Er problemet f. eks at det er tomt for kopipapir, er behovet da mer kopipapir, og er løsningen det billigste papiret som oppfyller miljøkriteriene? Eller kan det tenkes at problemet egentlig er at vi bruker for mye papir, at behovet er å få ned forbruket og løsningen er elektronisk håndtering av dokumenter? Dersom man ikke tar seg tid til å sette spørsmål ved utfordringen er det fort at man etterspør den sammen løsningen. Kjøp gjerne mer papir for å løse det akutte behovet, men kanskje man skulle starte en parallell prosess som løser kjerneproblemet også?  



Brukernavn
Presentasjonsnotater
Fortelle historien 
Dialogkonferansen som resulterte i ingen løsninger for Undervisningsbygg og Bergen kommune, dette fordi de etterspurte billigere løsninger , enklere ventilasjonsanlegg i forbindelse med rehabilitering . Dagens ventilasjonsanlegg er kostnadskrevende, i tillegg er en god del av bygningene 60 og 70 talls skoler som ikke har nok takhøyde for å installere disse nye ventilasjonsanlegg. Et annet vektig argument for kostnadene var å stenge skolene, leie nye lokaler og skyss knyttet til disse som vi nevnte tidligere.
Under dialogen var det noen av leverandørene som kom med tilbakemeldinger om at de trodde de kunne løse utfordringene gjennom utvikling. Undervisningsbygg og Bergen kommune  tok et prat med disse leverandørene det gjaldt og fikk tilbakemelding på at det ikke nødvendigvis ville være så kostnadskrevende og omfattende, og at de ønsket å få tildelt en skole for så å prøve dette ut.
Undervisningsbygg inviterte deretter til en plan- og designkonkurranse og ønsket å premiere de to bese løsningene med 100 000 til hver- og fritt velge om de ville gå videre med utvikling.
De premierte Caverion og Systemair, valgte å gå videre med utvikling av begge forslag til løsninger. Caverion fikk tildelt en skole for testing ( i bruk) Systemair valgte et kontorbygg ( vanskelig å finne en skole som kunne benyttes) for å komme i gang. Resultatet kommer vi tilbake til senere i dag.
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HVORFOR

PROBLEM

HVORFOR?
Fordi det ikke er mulig å skifte ut anleggende mens 
undervisningen pågår 

HVORFOR? Fordi skolen må stenge og elevene busses

HVORFOR? Fordi det er kostbart å skifte ut

HVORFOR? Lufteanleggene er underdimensjonert 

HVORFOR? For liten sirkulasjon av frisk luft

Dårlig inneklima i klasserommene

Brukernavn
Presentasjonsnotater
En enkel undersøkelse man kan gjøre selv er å stille fem spørsmål til problemet. Hensikten er å komme nærmere det som er kjernen til problemet.

Ta utgangspunkt i den problembeskrivelsen du har, og still spørsmålet «Hvorfor» 5 ganger. Som i eksempelet her fra en kommune som sliter med dårlig inneklima i klasserommene:  



Formuler behovet

• FRA å be om en bestemt løsning 
TIL å be om løsninger for et 
beskrevet behov

• FRA å be om en vekter
TIL å be om løsninger 
for sikring

• I tillegg til behovsbeskrivelsen er 
det funksjonelle krav som sier 
noe om hvilke effekt man ønsker 
at anskaffelsen skal gi.

Vekter =

Sikring =

Brukernavn
Presentasjonsnotater
Et godt resultat for en innovativ anskaffelse handler om et åpent konkurransegrunnlag som gir rom for flere løsninger. FRA å beskrive hva løsningen skal være, TIL å beskrive behovet som skal dekkes. 

Funksjonelle krav i dette tilfellet kan være: 24/7 sikring, dokumenterbar, reaksjonstid



Hva er et behov?

En stige er en løsning på et 
behov. 

Behovet er den oppgaven som 
stigen skal løse for deg.

Behov: En løsning som gir meg 
tilgang til steder jeg ikke når. 

Funksjonelle krav: løsningen 
må være mobil, og gi meg en 
rekkevidde på 4 meter.



OPPGAVE
1. Velg deg ut en av løsningene 

til høyre. 

2. Tenk gjennom hvordan du 
vil beskrive behovet som 
løsningen dekker.

3. Presenter din behovs-
beskrivelse for den ved siden 
av deg og la hun/han gjette.

NB! Du skal ikke beskrive 
løsningen, men behovet den 
dekker! 

Brukernavn
Presentasjonsnotater
Hva lærer denne øvelsen oss?
Vi er ikke vant med å beskrive behov!
Det er ikke så enkelt
Det åpner opp for flere løsninger
Man bør i tillegg beskrive funksjonelle krav og krav til ytelse




Hvem er brukere?

Alle som på en eller annen 
måte er involvert eller bruker 
av et produkt/tjeneste

Brukernavn
Presentasjonsnotater
For å avdekke behovet må du snakke med brukerne. 
Brukere er noe mer enn kunder eller det vi kaller sluttbruker. Det er alle de som på en eller annen måte påvirker produksjonen, administrasjonen eller leveransen av en tjeneste.    
La oss ta buss som eksempel: Brukerne for tjenesten busstransport er både passasjer, bussjåfør, vedlikeholdsteknikere og trafikksentral. Alle disse påvirker tjenesteproduksjonen og tjenesteopplevelsen. Tenk deg bare hva som ville skje dersom passasjerer ikke gjorde sin del av produksjonen; kjøpe billett, holde seg orientert om stoppene, holde seg fast hvis man har ståplass og gi signal når man skal av.   
Krav om brukerinvolvering kommer i økende grad til uttrykk i lovverket, fra politisk hold, og gjennom virksomhetenes verdier og visjoner
Økende kommersielt tilbud av tjenester for å involvere brukere (f. eks tjenestedesign)



Hvordan definere 
behov 
üSamarbeid med andre med samme 

behov

ü Intervjuer

üObservasjon og hospitering

üTjenestedesign

üBrukerreiser

üworkshop

Brukernavn
Presentasjonsnotater

Start med en interesseanalyse for å kartlegge hvilke personer, roller, funksjoner, virksomheter og andre aktører som blir berørt av eller har interesse av denne tjenesten / anskaffelsen, eller påvirkes av eller bør involveres i behovskartleggingen. 
Deretter må vi gå i gang med kartlegge disse ulike behov. 

Der finnes ulike metoder for å involvere brukere og interessenter i å vurdere behov i innovative anskaffelser.
Hensikten med å involvere brukere og ha brukerdialog er å få et godt kunnskapsgrunnlag som anskaffelsen bygger videre på. Brukere kan være i flere ledd, internt og eksternt.
Metoder for å involvere brukere og ha brukerdialog:
Metodene kan brukes hver for seg eller i kombinasjon. Noen gir mer kvalitativ innsikt mens andre gir mer kvantitativ innsikt. Innhent erfaring fra andre som har brukt metodene, vurder og prøv ut hvilke teknikker som er egnet for ditt formål.
Samarbeid med andre virksomheter rundt like behov
Er det andre virksomheter som kan tenkes å ha behovet du jobber med? Da kan det være en smart tilnærming å gå sammen med flere av disse og jobbe med behovet. Fordelene for dere som oppdragsgivere er blant annet bedre kvalitetssikring av behovsvurderingen, større konkurranse om oppdragene og bedre kostnadseffektivitet
Intervjuer
Den beste måten å få innsikt i brukernes behov på er å snakke med dem. Brukere befinner seg i opplevelsens verden. Brukernes opplevelse vil avgjøre om løsningene som settes inn blir vellykket eller ikke.
Formålet med intervjuer er å få innsikt og dybdekunnskap (om hendelser, hendelsesforløp, meninger, vurderinger, argumenter, beslutninger, tiltak eller utviklingstrekk) som har betydning for å definere behovet. (Anskaffelser.no finnes skjema / verktøy for hvordan dette kan gjennomføres)
Observasjon og hospitering
I tillegg til å snakke med folk gir det god innsikt å se dem utføre noe (deres adferd). Hospitering er en verdifull form for observasjon fordi du får anledning til å sitte sammen med og delta i noens hverdagssituasjon.
Tjenestedesign handler om å gjøre tjenester nyttige, brukervennlige, attraktive og effektive. Ved å forstå tjenesten fra brukerens perspektiv, og se helheten i brukeropplevelsen, designes det verdiøkende tjenester, løsninger og produkter som fungerer godt for de som skal bruke dem. 
Brukerreisen, også kalt kundereise, er en metode for å få innsikt i brukernes opplevelser og kontaktpunkter i møte med en tjeneste eller prosess. I sin enkleste form er det en tidslinje hvor alle aktivitetene brukeren/kunden går gjennom settes opp i kronologisk rekkefølge.
Brukerreisen hjelper deg å se en tjeneste fra brukerens ståsted. Gjennom å se på de forskjellige aktivitetene får vi en dypere forståelse av tjenesten.
Workshops
Workshops er en bra arena for å samle ulike interessenter for å diskutere problemstillinger og utfordringsbilde for å komme frem til reelle behov. 
En workshop krever god planlegging, gjennomføring og bearbeiding i etterkant. Du må planlegge hvem skal inviteres, møterom, program/agenda, hvem har ansvar for hva.
Du bør også dokumentere diskusjoner, oppsummere viktigste funn og innspill og vurdere hvordan du kan bruke innspillene videre i planleggingen og forberedelsene til anskaffelsen.




Dialog

Brukernavn
Presentasjonsnotater
Neste oppgave i en innovative anskaffelser er å gå i dialog med andre interessenter og leverandører. 




Dialogbegrepet

Dialog med leverandøren før 
konkurranse

• info om planer og behov 
• leverandører gir råd til 

oppdragsgiver 
• forberede konkurransegrunnlaget

Dialog med leverandøren i 
tilbudskonkurranser

• Avklare uklarheter, avvik, 
forhandlinger

Brukernavn
Presentasjonsnotater
La oss avklare dialogbegrepet først
Viktig å merke seg at i IOA er det snakk om dialog i tidlig fase, og må ikke forveksles med dialog i tilbudskonkurranser. 
Det ene utelukker ikke det andre.



Det er lovlig å ha dialog med markedet så 
lenge du behandler leverandørene likt, 
unngår å gi urimelig konkurransefordel 
og ikke røper forretningshemmeligheter.

Difi - www.anskaffelser.no

Brukernavn
Presentasjonsnotater
At regelverket tillater å ha dialog med leverandører i forberedelse av anskaffelser er fremhevet fra 2017. 
Lese foilen. 
Så er det oppklart en gang for alle!





Hva er 
målsetningene 
for anskaffelsen?

Hva er 
utfordringen 
og behovet?

Hvilke 
muligheter 
finnes?

Hvor langt er 
teknologien 
kommet på 
området?

Behovseier Brukere Leverandører Eksperter

Brukernavn
Presentasjonsnotater
Dialog er noe du kan ha i flere faser av den innovative anskaffelsen, med ulike målgrupper og om ulike tema. 

Den størst ressursen, og de vi bør ha mest dialog med er brukere. 
Brukere kan være i flere ledd; de kan være i egen virksomhet - enten den som eier behovet eller de som er involvert i leveransen av en tjeneste. Og de kan være eksternt – sluttbrukerne av tjenesten for eksempel. 
Andre du kan ha dialog med er fagmiljøer, interesseorganisasjoner, akademia og leverandører. 
I hovedsak handler dialogen om utfordringen som skal løses, behovet som skal dekkes og mulige løsninger i markedet.  

Nå skal vi se en film om en innovativ anskaffelser for å få bedre inneklima i skolebygg.   
Klikk!



Formålet med 
leverandørdialog

• 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

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. 

Som vi nettopp så i filmen, å unngå at skolene måtte stenges i rehabiliteringsfasen var en utfordring for kommunen, fordi de ikke visste om det fantes løsninger som ikke krevde stenging. Men i stedet for å ta det som et premiss i anskaffelsen, eller begrensning, ble det presentert i dialogen, og senere kom det kom frem at det kunne utvikles løsninger som kunne installeres samtidig som skolen var i drift. 

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. 

Klikk! Les sitatet. 
Det er spesielt det med å skape forståelse og å utjevne motsetninger og informasjon dialogen handler om. 





Ulike typer 
dialogaktiviteter

• Markedsundersøkelser

• Dialogkonferanse/dialogmøte

• Workshop

• Skriftlige innspill 

• Én-til-én møter 

• Konkurransegrunnlag på høring

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. 





üFår kunnskap om hva som er mulig, alternative løsninger

üBlir bedre kjent med markedet

üKan utfordre tidlig, starte prosesser

üDra nytte av leverandørenes kompetanse 

üFår bedre bestillerkompetanse og kan utarbeide bedre konkurransegrunnlag

üBedre løsninger 

Hvorfor dialog 



Viktig overfor 
leverandørene 

• lag et dialognotat
• tydelig mål for dialogen
• hva ønsker man dialog 

om?
• hva ønskes det konkrete  

tilbakemeldinger på?
• inviter i god tid
• reel dialog 

Brukernavn
Presentasjonsnotater
Vær tydelig på mål, behov og utfordringer. Hva vil du har dialog om? Hvilke innspill og tilbakemeldinger vil du ha?
Lag et godt dialognotat som beskriver dette og anskaffelsen
Legg ut dialognotatet og invitasjon tidlig (helst 4 uker før) som veiledende kunngjøring på Doffin
Dialogen må være reell, altså tidlig nok til at leverandørene kan påvirke prosjektet og konkurransegrunnlaget – viktig at behovseier  er åpen for alle innspill og ideer i dialogen


Beskriv hvordan dialogen skal gjennomføres. Praktiske opplysninger
Jobb godt med mobilisering (viktig suksessfaktor)




Hvordan når vi 
leverandørene?

Markedsføring

Veiledende kunngjøring på Doffin,

eget nettsted og nettverk,

redaksjonell omtale

Mobilisering

Spre invitasjoner til bransje- og

interesseorganisasjoner, 

brukerorganisasjoner og klynger

Brukernavn
Presentasjonsnotater
Det må settes av tid/ressurser for å gjøre dialogaktivitetene kjent
Ikke nok med kunngjøring i Doffin
Bruk også ressurser utenfor kommune, næringsforeninger, prosjekter, klynger osv.
Viktig å mobilisere både lokalt, regionalt og ev. nasjonalt



Eksempel på 
markedsføring
Statens vegvesen

• Veiledende kunngjøring på Doffin
• Facebook
• LinkedIn
• www.vareveier.no (egen nettside)
• Redaksjonell omtale
• Direkte kontakt

Brukernavn
Presentasjonsnotater
Her er et eksempel på hvordan spre behov og mobilisere leverandører til å utvikle nye løsninger. Statens vegvesen fikk laget en liten filmsnutt som de fikk spredd på Facebook, LinkedIn og på diverse nettaviser. La oss se på den.

Spilles av ved å klikke nederst på vinduet (dukker opp ved musepek)



Viktig i dialogfasen

• Behandling av informasjon som blir gitt
• Tilgjengeliggjøre for alle

• Behandling av informasjon man får
• System for å håndtere og nyttiggjøre

• Ikke forelske seg i én leverandørs løsning…

• Gjøre leverandørene trygge på prosessen

Brukernavn
Presentasjonsnotater
For at dialogaktiviteter skal virke etter formålet er det noen ting som er viktige: 
All informasjon som deles i en dialogkonferanse må tilgjengeliggjøres for alle, også til de som ikke deltok. For eksempel kan det legges ut på egen web. Gjelder også spørsmål som kommer i etterkant, de legges ut med svar. Alle gruppeinnspill i workshop skal distribueres til alle som deltar/på tvers av gruppene
For å kunne benytte all informasjon fra de ulike dialogaktiviteter må dere ha et system, som gir en oversikt 
I noen tilfeller er det nødvendig å utarbeide taushetserklæring/informere om håndtering av IPR-rettigheter for å få leverandørene til å være åpne (skriftlig innspill og en til en møter )
Skriftlige innspill og informasjon fra én-til-én møter er ikke tilgjengelig for andre.
Viktig å ikke forelske seg i en løsning på dette tidspunktet, valg av løsning skal skje lenger frem i prosessen 

Trygge leverandørene på prosessen - Så er det vårt ansvar som oppdragsgivere i dialogen å være tydelige overfor leverandører på prosessen slik at de forstår hva de inviteres med på, hvor i prosessen dette er og hvilke muligheter som ligger dette.  
�



Forberede 
konkurransegrunnlag

Åpen kravspesifikasjon
ü Ytelses- og funksjonskrav er hovedregelen

Kvalifikasjonskrav som ikke diskriminerer nyetablerte 
og små bedrifter

Tildelingskriterier
ü beste forholdet mellom pris eller kostnad og kvalitet

Valg av anskaffelsesprosedyrer

Kontraktsvilkår
ü fokus på effekter og resultater

Brukernavn
Presentasjonsnotater
Da er vi kommet til det å forberede konkurransegrunnlag. Det er først og fremst måten oppdraget blir skildret på i konkurransegrunnlaget som legger grunnlaget for om konkurransen åpner for nye løsninger og innovative leverandører. Jeg skal si litt kort om dette og det som er spesielt for innovative anskaffelser, men viser til veiledningen på anskaffelser.no for mer. 

Utforming av konkurransegrunnlag bygger videre på det som er gjort gjennom behovsvurderingen, involvering av brukere og dialogen med markedet. 
Kravspesifikasjonen: Kravspesifikasjonen må være tydelig på hva din virksomhet har behov for, hva som er viktig for dere, hvilke formål og resultater dere ønsker å oppnå med anskaffelsen, slik at leverandørene kan levere inn sine beste tilbud til dere. Din virksomhet skal ha spisskompetanse på hva behovet er, hvilket resultat dere ønsker å oppnå. Leverandørene skal ha spisskompetanse på å løse dette behovet. Spesifikasjonen skal angi egenskapene til det som skal anskaffes, dvs. ikke en detaljspesifikasjon. Du kan vise til hele livssyklusen til ytelsen. Hold kravspesifikasjonen åpen, slik at du ikke begrenser hvilke leverandører som kan ønske å delta i konkurransen. Ikke forelske deg i en leverandørs løsning og tilpass spesifikasjonen etter denne! Minimer antallet absolutte krav! Og still klima- og miljøkrav! Ta gjerne med beskrivelser av typiske brukerhistorier for å illustrere behovet. 

Eksempel:Undervisningsbygg presenterte sitt behov for løsninger som oppgraderer inneklima i gamle skolebygg, gjennom en plan- og designkonkurranse. Gjennom prosessen fant de frem til to ulike løsninger på behovet; den ene - et klimatak – mens den andre gikk på spjeld. 

Kvalifikasjonskrav som ikke diskriminerer små og nyetablerte bedrifter: Husk at små og nyetablerte bedrifter ofte har gode og nytenkende løsninger. Går du glipp av disse fordi krav til økonomi og erfaring er stilt på en spesiell måte? For eksempel trenger du kanskje ikke et krav til at det skal vedlegges regnskap for de 3 siste årene. Nyetablerte bedrifter kan dokumentere sin økonomiske situasjon på andre måter, for eksempel ved bekrefte fra bankforbindelse?
Har du stilt krav til at bedriften må vises til 3 års erfaring fra tilsvarende leveranser? Kan du heller stille krav til at de som er ansatt i bedriften har erfaring? Erfaring trenger ikke være opparbeidet i den bedriften som leverer tilbud.

Tildelingskriterier: For å gi leverandørene insentiver til å tilby nye og bedre løsninger er det hensiktsmessig å bruke det beste forholdet mellom pris eller kostand og kvalitet. Som vi har vært inne på, det er mange sider ved en løsning det er mulig å innovere på, hvis det kun legges vekt på pris begrenser det.  Å vektlegge det beste forholdet mellom pris eller kostnad og kvalitet vil også gjøre deg i stand til å finne det tilbudet som leverer best på de effektene dere ønsker å oppnå i kontrakten.

Anskaffelsesprosedyrer: For valg av anskaffelsesprosedyre – Igjen er det arbeidet med aktivitetene tidlig i anskaffelsesprosessen (vurdere behov, involvering av brukere og dialog med markedet) og hvordan oppdraget blir skildret på i konkurransegrunnlaget, som er åpner for innovasjon, ikke prosedyre alene. Vurderinger for valg av konkurranseregler avhenger av mål og forhold for hvert enkelt prosjekt. Flere prosedyrer er mulige, men vi slår gjerne et slag for mer bruk av konkurranseformer som plan- og designkonkurranse, konkurransepreget dialog og for noen tilfeller innovasjonspartnerskap. Sett deg inn i de ulike mulighetene, på anskaffelser.no finner du veiledning. 

Kontraktsvilkår bør også reflektere det som er mål for anskaffelsen, som muliggjør å ta ut nytten av den nye løsningen – gevinstrealisering. Pass på at konkurransegrunnlaget gir veiledning til leverandørene om kontraktsvilkår, hvordan effekter og resultater skal måles. Planlegg for kontrakt tidlig i prosjektet og involver de relevante personene. For eksempel kan kontraktsvilkår tas opp i dialogen med leverandørene. 





• Beskrive HVA som skal oppnås
• ikke HVORDAN det skal gjøres

• Risikooverføring

• Kontrakten følges opp på 
resultater og effekter
• Ikke på selve leveransen

Hva er en åpen 
spesifikasjon?

Brukernavn
Presentasjonsnotater
En litt annerledes spesifikasjon 
Enn tradisjonelle detaljspesifikasjoner

Åpne spesifikasjoner legger til rette for å nyttiggjøre seg hverandres spisskompetanse

Det offentlige har kompetanse på behovet . Hvilket behov skal tilfredsstilles, hvilket overordnet formål og konkrete effekter eller resultater skal oppnås med anskaffelsen?

Leverandøren har kompetanse på hvordan levere ytelser som tilfredsstiller dette behovet, som oppfyller de resultater og effekter som ønskes nådd 
Leverandøren velger selv den beste løsningen på det behovet du har beskrevet

Oppdragsgiver angir mao HVA de vil oppnå og ikke HVORDAN de skal oppnå det
Leverandøren velger selv den beste løsningen på det behovet du har beskrevet
Oppdragsgiver får tilgang til markedets nyeste kunnskap og løsninger 


Risikooverføring
Leverandøren har risikoen for at den tilbudte løsning oppfyller behovet
Det er da vesentlig at du har beskrevet det verifiserte behovet i konkurransegrunnlaget !!







Oppfølging av spesifikasjoner

Spesifikasjon
• Energibruk skal ikke 

overstige 15kWh

Kontraktsmessig ytelse
• Levering av et energibruk 

som ikke overstiger 15kWh

Oppfølging av kontrakt
• Er målet om energibruk 

overholdt?

Spesifikasjon 
• Installering av 50 panel 

ovner med termostat

Kontraktsmessig ytelse
• Levering av 50 panelovner 

med termostat

Oppfølging av kontrakt
• Har leverandøren levert 

50 panel ovner?

Brukernavn
Presentasjonsnotater
Formålet er å redusere energibruket til lavere enn X kWt
Behovet er at det skal være 20 grader i kontorer og møterom på dagtid i arbeidstiden mellom kl 08 – 16 på hverdagene
Her kan leverandørene tilby ulike løsninger: gulvvarme, solcelle, jordvarme, etc
Konktraktsmessig ytelse: levering av lavere energibruk enn X kWt
Oppfølgning av kontrakt: Er målet om lavere energibruk overholdt?







Eksempel åpen 
behovsbeskrivelse
; sikring av avfallsanlegg

FUNKSJON
Holde uvedkommende ute fra 
oppdragsgivers anlegg, samt 
avdekke branntilløp

YTELSE
• Preventiv 
• Avdekke straffbare forhold

Brukernavn
Presentasjonsnotater
Eksempel: Som tidligere vist, anskaffelsen til Romerike avfallsforedling IKS, i stedet for at anskaffelsen spesifiserer vektere, spesifiserte de behovet slik – Å holde uvedkommende ute fra anlegget, samt avdekke branntilløp, og hvilke effekter de ønsket at løsningen skal gi.  
Det begrenser ikke mulighetene for hvilke løsninger som kan tilbys (ikke bare vektere). 

Eksempelet er hentet fra konkurransegrunnlaget (gjennomført som åpen anbudskonkurranse). 




Kvalifikasjonskrav 
og tildelingskriterier

• Unngå kvalifikasjonskrav som 
diskriminere SME´er og 
gründerbedrifter  

• Bruk beste forhold mellom pris 
eller kostnad og kvalitet

• Tenk gjennom hvordan du skal 
skille tilbudene fra hverandre på 
hvert tildelingskriterium. 



Følge opp og evaluere

Sikre læring fra arbeidet etter at 
innkjøpsprosessen er 
gjennomført. 

Oppnådde vi det vi var ute etter? 
ü Hvordan ble brukernes behov ivaretatt
ü Hvilke hindringer/flaskehalser oppstod  underveis
ü Hva er tilbakemeldingene fra markedet, 

fagmiljøene og evt. forskningsmiljøene 
ü Hva var styrker/svakheter ved gjennomføring av 

prosjektet?
ü Hvor lønnsomt er prosjektet?

Brukernavn
Presentasjonsnotater
Evalueringen kan bidra til å systematisere erfaringen fra prosjektet og tydeliggjøre eventuelle hindringer for innovasjon.





Behov Dialog

Innovativ anskaffelse
- Anskaffelse av en eksisterende 

løsning som er ny for virksomheten   

Anskaffelse av innovasjon
- Utviklingsprosjekt 

Eget 
program 

fra høsten!

Hva gjør du dersom dialogen med 
leverandørene avdekker at det IKKE 
finnes en løsning i markedet?

Brukernavn
Presentasjonsnotater
Det vi har vært gjennom i dag er innovative anskaffelser av løsninger som allerede finnes i markedet eller som lett kan tilpasses. Hva skjer dersom dialogen avdekker at det IKKE finnes en løsning? Da snakker vi om anskaffelse av innovasjon og prosedyrer som er tilpasset for utvikling av løsning. Flere av de beste historiene vi forteller er nettopp det, og vi planlegger å ha klart det første programmet for Anskaffelse av innovasjon høsten 2018, og når dere har gjørt deres første innovative anskaffelser er dere hjertelig velkommen tilbake på kurs igjen.

Vi er avhengig av tilbakemeldinger fra dere for å gjøre Startprogrammet enda bedre, og vi setter pris på om dere tar dere tid til å svare på noen spørsmål som dere får tilsendt en lenke til på epost i etterkant.



Ta i bruk innovative anskaffelser!

• bra for innbyggerne, 

• bra for innkjøperne

• bra for leverandørene

Takk for oss!



innovativeanskaffelser.no


