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Offentlig sektor som kund

Innehall:

Piloter som affarsstrategi

Vad ar Ignite Public-
processen?

For sta rtups Att tanka pa infor en pilot
Att upphandla en pilot

Det har ar en guide for startups som vill utveckla er produkt i samarbete med

kommuner och offentlig verksamhet. Lagar och regler

Guiden ar framtagen tillsammans med kommuner, offentligt agda bolag och Snabba tips

startups. Den har utformats i samband med genomférandet av ett flertal piloter

mellan startups och offentlig sektor mellan 2020 och 2022. Guiden ar ett Uppskalning

levande dokument och vi tar garna emot feedback och férslag for att den ska

vara relevant och anvandbar for dig som startup. Under varen 2023 kommer Exempel pé piloter

guiden kompletteras ytterligare med fordjupning i uppskalning av piloter. Malet
med guiden &r att underlatta samarbetet mellan startups och offentlig sektor.

Hamta senaste versionen av denna guide har



https://www.ignitesweden.org/our-offer/ignite-public/

Forord

Ignite Swedens mission ar att hjalpa innovativa startups till riktiga affarer med storbolag och offentlig sektor. Ignite Sweden ar
ett nationellt program inom SISP, och drivs av inkubatorer och science parks fran hela Sverige. Ignite Sweden ar delfinansierat
av Vinnova och Energimyndigheten, samt naringsliv och offentlig sektor.

Utveckla nya I6sningar med Sveriges startups Ignite Public vill s&kerstélla att samarbetet mellan offentlig aktér och
startups blir sa bra som mgijligt for bada parter.

Manga verksamheter inom offentlig sektor sitter med utmaningar och LB e i s [Pl e [h

har begransad kontakt med Sveriges startupscen dar unga bolag
tillampar nya teknologier och nya affarsmodeller. Genom att koppla ihop
dessa tva - offentliga aktorers behov med innovativa, handplockade
startups — kan nya l6sningar pa problem skapas.

Sveriges startups ar i framkant nar det galler att skapa innovativa
|6sningar for att mota de stora samhallsutmaningarna sdsom miljo och
energi, en aldrande befolkning, cirkulara kretslopp, trygghet och hallbara
stader, darfor ar det viktigt for var framtid att de utgor en sjalvklar del av
de offentliga aktorernas leverantdrsnatverk.

Bakgrund till denna guide

"Ignite har bidragit med att utveckla var kunskap

Ignite Public har sedan 2019 varit en lank mellan startups och offentlig kring kundernas beslutsprocesser och utvarderingar
sektor och stottat 6ver 40 piloter mellan dessa aktdrer. Under i valet av leverantorer. Vi har efter vart samarbete
genomfdrande av dessa piloter har Ignite Public samlat erfarenheter med kommunen forbattrat och férandrat delar av var

och kunskap i syfte att lara samt undanrgéja hinder for att kunna skapa
annu fler lyckade samarbeten mellan startups och offentlig sektor.
Denna guide &r en del i arbetet av att ni som startup far forutsattningar
att bli battre saljare till offentliga aktorer.

saljprocess.”
Ivan Perlesi, CEO Virotea
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Startups

Piloter somdeli
affarsstrategin

Den har guiden ar till for startups som vill genomfora pilotprojekt for att
utveckla samt fa ut er produkt till kommuner och offentliga
verksambheter. Piloter ar en del av ett agilt arbetssatt, dar kunden i flera
"sma steg” snabbt kan testa en I16sning tillsammans med en startup,
och dven pabdrja ett samarbete och bygga en relation. Det ar ett satt
att verifiera marknaden och anpassa er produkt/tjanst efter behoven i
offentliga verksamheter.

Tydlig malbild

Genom att avgrdansa den forsta piloten, sa gar den att genomfora
snabbt och enkelt, utan for stor investering varken fran bestéllaren eller
fran er som startup. Det blir ett I4tt satt att testa er produkt i liten skala.
Fundera redan fran borjan pa hur ni ska anvanda den information som
kommer ur piloten.

"En pilot ar ett test i liten skala. Vi tar bort osakerhet till
en relativt liten investering for bada parter. Vi ser vad
som fungerar och vad som inte fungerar, vi lar oss och
bygger vidare. Det skapar ett internt larande. Ibland
marker vi att vara interna processer ocksa behover

justeras, sa det ar ldrande bade i det praktiska exemplet
men dven i vart sitt att organisera oss kring innovation
internt.”

Marit Finch-Westin, Innovation Process Leader Ignite

Under en pilotprocess kan ni lara er om hur er produkt matchar
behoven pa marknaden, vad som saknas och vad som behover
utvecklas. Det blir en utveckling bade i kunskap och kompetens for hela
organisationen. Ni kan fa en 6kad forstaelse kring vad som skapar
varde och hur ni kan utvecklas for att battre passa kunden.

Det handlar om forandring av beteenden, av arbetssatt och av
verksamheten.
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Piloter

Piloter i serie

Vi kan bygga upp piloterna i olika steg med olika fragestallningar i varje pilot.
Det har &r bra for att sakerstélla att [6sningen fungerar fran olika aspekter.

Nar vi talar om pilooter ar de oftast 39 manatojer Nedan &r exempel som en kommun anvinde for att utvardera en 16sning utifran
beroende pa omrade. Satt upp realistiska mal och en tre olika aspekter.

plan for hur det ska genomfdras. Piloten kdps in via t.ex. - Sma avgransade test med fokus
direktupphandling, en vanlig storlek pa en pilot &r 50.000 p& en aspekt

- 300.000 kr.
1 > 2 3 + Lagre komplexitet gor det enklare

Olika satt att anvdnda sig av piloter att mata och utvérdera den

For att kunna testa olika I6sningar pa ett effektivt satt undersokta delen
finns olika strategier att jobba med piloter. Antingen
genomfors piloter i serie eller som parallella projekt.

Parallella piloter for IGrande

Nar man har olika alternativ och ar osaker pa vilket alternativ som ger bast

resultat for just ert andamal kan man testa bada alternativen parallellt.
“Start small, think big. Don't worry about too

many things at once. Take a handful of
simple things to begin with, and then 1 « Forhalla olika tekniska l6sningar till varandra
progress to more complex ones. Think about

+

not just tomorrow, but the future.” + Testa olika tekniker parallellt for larande

Steve Jobs 2 :: > « Del av forstudie
+ Lara infor produktutveckling

Sida 6



[ X [ ] [ ]
Vad ar ignite Public-
Syftet med Ignite Public-processen ar att matcha startups med offentlig sektor. Att
processen9 underlatta for offentlig sektor att testa olika [6sningar i sma piloter och
( ]

utvecklingsprojekt. | processen sakerstalls att samarbetet blir bra for bada parter.
Genom processen far du traffa ratt beslutsfattare vid ratt tillfalle. Vi ser till att deras
behov behov matchar er |16sning, och att det finns budget och mandat internt att arbeta
med behovet.

MOBILISERA BEHOV MATCHNING UTVARDERA

Mobilisera Behov Matchning Pilot Utvdardera
Vi sakerstaller att det Vi gor en Vi skapar Vid behov hjalper vi Slutligen foljer vi upp,
finns mandat, budget behovsinventering dar kvalitetssakrade bestallaren att planera, och vidareutvecklar
och foérankring pa vi kartlagger, klustrar moten mellan genomfdra och félja upp processen och det stod
lednings- och operativ och prioriterar offentliga aktorers piloten samt forbereda vi ger under processens
niva. verksamhetens behov. behov och startups i for en eventuell gang.

Sverige. uppskalning.
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Startups

Att téinka p&
innan ett forsta
ote

. Forstaelse for offentliga aktorer som kund. Utforska behoven
och utmaningen som kunden har tillsammans med kunden, och
fortydliga ert erbjudande utifran det.

. Forstaelse for hela vardekedjan kring kundens behov. Kanske ar
ni en del av en storre [6sning utifran kunden perspektiv. Ju mer ni
forstar helheten, desto lattare blir det att tydliggora vad ni kan
erbjuda, och hur ert erbjudande passar in i helheten.

. Kommunicera! Ofta vet inte kunden alla I6sningar som finns pa
marknaden sa det ar viktigt for startups att aktivt kommunicera
sin losning.

. Var tydlig i erbjudandet. Vad skiljer er |6sning fran
konkurrenterna? Varfoér och pa vilket satt ar ni unika?

Var tydlig med er tjinsts mognadsgrad. Ar den under utveckling,
i test, eller i produktion. Var tydlig med vilken fas ni ar i. Kunden
behover veta om de ar med i utveckling, testar eller kdper en
produkt.

Forstaelse for LOU. Du som leverantor behover forsta dina
kunder, det innebar att det ar viktigt att ha grundlaggande
forstaelse for LOU. Det finns skillnader mellan att jobba med
privat och offentlig verksamhet t ex i regelverk och lagar.

Undersok! Det &r viktigt att du som leverantor forstar den
offentliga kundens process. Varje kund har sin egen process for
hur de gor direktupphandlingar, hur beslutsvagar ser ut, vem har
mandat osv.

Detta regleras i delegationsordningen eller sa framgar det av
inkdps-/och eller upphandlingspolicy. Dessa dokument &r
offentliga handlingar som kan begaras ut fran registratorn. Ofta
finns dven inkdps- och/eller upphandlingspolicy pa hemsidan.
Vissa har utover dessa aven en direktupphandlingspolicy.

LOU.

Alla samarbeten med offentlig sektor kraver
att man foljer Lagen om offentlig
upphandling, LOU.
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Bjud pa dina erfarenheter och tidigare uppdrag for att hjélpa
kunden att utveckla sin egen forstaelse kring vad det finns foér
mojligheter med er I6sning. Att ta fram en kravstallning ar en av
de svaraste uppgifterna i en upphandling for en offentlig kund.
Tank pa att du diskvalificerar dig om du &r med och tar fram en
kravstallning till upphandlingen.

Ansvarsfordelning, vem dger vad? Hur arbetar ni tillsammans for
att driva det framat (rollfordelning)? Det har ar sarskilt viktigt nar
vi utvecklar tillsammans. Har kan en projektstyrningsmodell vara
till hjalp.

Sekretess. Var forsiktig med dina foretagshemligheter. Den
information du lamnar &r offentlig (huvudregel mot myndigheter,
kommuner och regioner). Lds mer pa sida 17.

De kommuner och regioner som ar aktiva inom
Ignite Public har ett genuint intresse av att jobba

med startups, de vill lara sig tillsammans med er.

Lar er och lagg upp en strategi for

olika typer av
upphandling.

Lar er lagar och regler kring upphandling
for att undvika fallgropar. Att utarbeta en
arbetsmall for upphandlingar ar ett stort
forsta jobb, men detta kan ni sedan enkelt
ateranvanda for framtida upphandlingar.
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POWERED BY SISP

MOBILISERA BEHOV MATCHNING UTVARDERA

Pa de féljande sidorna gar vi igenom piloter lite mer i detalj. Vilka &r
de olika stegen efter matchningsmaotet fram till uppfdéljning av piloten
for att kunna utvardera om vi ska kunna ga vidare med att skala upp.

Piloter &r alltsa en del av hela Ignite Public-processen och sjalva
piloterna kan justeras och goras om i olika etapper. Hur gar en pilot
till? Vad innebar den for er som startup och vad behdver man téanka pa
for att den ska bli sa lyckad som mgjligt samt ha basta chans till

uppskalning?
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Vad vill vi léra av en pilot?

Pilotprojekt

Vad ar en bra

pilot?

MATCHNING UTVARDERA

Tank som en forstudie, vilken information,
vilka svar skulle vi vilja ha snabbt?

Hur kan nyttan matas, vilka parametrar
mater vi?

Vad ar minsta mojliga skala, stélle, antal
anvandare vi skulle kunna prova med?
Nar kan vi prova?

Vem skulle vara ansvarig, vem ska
involveras?

Att tanka efter fore ar en forutsattning for en lyckad pilot.
Ju fler fragor vi kan lista och svara pa innan desto battre
forutsattningar ges for att projektet ska bli lyckat. En pilot
behover vissa forutsattningar for att bli lyckad:

* Tydlig avgransning

* Enkel att starta

« Mandat och budget finns redan eller skapas omgaende
+ En agare finns

+ Enkel att mata och utvardera

+ Vianvander det vi lar oss for att ta nasta steg

+ Den gar att skala om den ger positivt resultat

Vem, vilka & var? Uppskalning

+ Vilka ar anvandarna som behdéver detta? + Vilka andra omraden skulle kunna ha nytta av
+ Vilka skulle involveras i ett test? detta?

+ Var skulle man gora en forsta pilot? * Hur liknar eller skiljer sig deras sammanhang

+ Vem skulle "aga” piloten?

fran "vart”? (behov, metod, matning)

+ Behover vi produktutveckla for att var + Vilka personer borde vi tipsa om var pilot?

I6sning ska passa kunden?

+ Ska vi gora gemensam sak redan nu?
+ Vad skulle vara nasta pilot vara, eller kan vi
skala direkt?
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Fran match till genomfoérd pilot

8: Férsta méte med
?_-8 kunden

Finns en match att jobba med

+ Kan er I6sning/produkt [0sa
delar eller hela kundens behov?

« Forstar vi behovet?

+ Vem behdver involveras for
genomfdrande av en pilot?

o
/D\ Forberedelser
8 ‘/8 tillsammans

Strukturera samarbetet

+ Mal och syfte med piloten?

+ Vara olika roller, ansvarar, dgare?

+ Struktur (mé&tesfrekvens, hur delas
information/data, vem kontaktas
for vad)

+ Detaljerad tidsplan & aktivitetslista

« Matpunkter, hur utvarderas piloten?

+ Lopande dokumentation/
datainsamling

+ Riskanalys

v=| Forberedelser
x—

Forbered bestallaren och teamet

+ Ar piloten férankrad hos alla som
ska involveras hos bestéllaren?
Finns en dialog kring struktur/
datahantering, IT?

+ Finns det mgjlighet till uppskalning
internt hos bestallare? Fler
omraden/enheter som har behov av
I6sningen?

+ Sakerstall mandat och budget

Kontrakt

Formalisera samarbetet

+ Skriva kontrakt

000 Uppstartsméte(n)
D med kunden

Definiera vad vi vill astadkomma

+ Hur avgransar vi piloten? Vilken
aspekt ar viktigast att vi testar?
Vilka fragor har vi som behover
svar? Vad ar minsta mojliga skala/
stélle/antal anvéandare vi skulle
kunna prova med?

+ Grov tidsplan

+ Syfte & mal

QI 1 Genomforande &

@ dokumentation

Genomfor piloten & dokumentera

+ Har vi dokumenterat sd att
resultaten kan spridas och
anvandas i upphandlingen av
uppskalningen?

\ls
@ Upphandling*

Upphandling av piloten

+ Fundera pa hela processen, pilot 1,
pilot 2 (eller fler) och full
uppskalning

+ L&s pa om upphandling generellt
och bestallarens specifika
upphandlingspolicy

+ Se over era eventuella referenser,
dokument och texter som kan
efterfrdgas av kunden

Se sid.18-19
* Upphandling kan &ven géras tidigare i processen
a=%
‘=0 Uppfdljning
-0

Underlag for uppskalning

+ Har vi uppnatt vad vi ville

(framgangsrik for bada parter)?

+ Om ja, nasta steg. Ytterligare en

pilot? Uppskalning?

* Process infor storre skala. Vad

kraver det av organisationen
(kunskapshojning? Paverkas andra
processer eller arbetssétt osv)

+ Se dver upphandlingen
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Upphandling

Att vara med
under
upphandling

Manga upplever upphandling med offentlig sektor som jobbig. Det &r
svart att forsta regelverket och darfor undviker man upphandling. 800
miljarder omsétts i offentlig sektor varje ar. Samtidigt ar det fa anbud
per upphandling. Snittet ligger pa 1-3 anbudsgivare per upphandling.
Darmed ar den offentliga sektorn en stor potentiell marknad, bara man
tar sig in i rutinerna for att vara med i upphandlingar.

Det kan vara snarigt att forst lara sig reglerna, men nar den troskeln &r
overvunnen kan det vara till en fordel att sélja i offentlig upphandling.

N&r man val gjort det har man &dven en bra grund till att ga vidare med
upphandling i EU da de tillampar samma regelverk.

Databaser

Det finns en Europeisk databas dar alla upphandlingar publiceras utom
upphandlingar av lagre varde: TED (Tender Electronic Daily). Den &r
kostnadsfri och ni kan soka bade svenska och europeiska
upphandlingar. Det finns dven nationella databaser med enbart svenska
upphandlingar. Opic ar ett exempel, den ar gratis, men kostar om man
vill ha en bevakning.

Olika typer av upphandling

Ibland kan det vara en bra |6sning att direktupphandla piloten, ibland
kan det vara béttre att handla upp bade pilot och uppskalning redan
fran start. | vissa fall &r innovationspartnerskap ett bra
upphandlingsforfarande. Pa foljande sidor gar vi framst igenom lagar
och regler runt direktupphandling. Vi gar kort igenom
anskaffningsprocessen och hur Ignites process kan vara ett stod i det
arbetet.

Lank till TED (Tender Electronic Dilly)
Lds mer om Upphandling av innovationer.
Video: Introduktion till LOU med var Jurist Amar Al-Djaber
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https://skr.se/skr/demokratiledningstyrning/upphandling/innovationsehurandragor.10274.html
https://www.youtube.com/watch?v=pcoV-5__Yos

Direktupphandling

Lagar och
regler

Som startup ar direktupphandling en lattare inkorsport och ett bra satt
att bérja komma in pa offentliga upphandlingar. Direktupphandling &r
en upphandling utan offentlig annonsering. Detta kan en myndighet
anvanda nar totala summan pa inkOp av samma vara/tjanst inte
overstiger 615 312 kr per rakenskapsar. (se direktupphandlingsgranser
pa nasta sida)

Ett avtal som galler i 2 ar far inte heller det Overstiga arsgransen. Det
gar heller inte att dela upp i syfte att kringga lagen. En myndighet kan
inte kopa halva utvecklingen av t.ex. en app ar 1 och sedan andra
halvan ar 2.

Varje myndighet kan ha en egen lagre upphandlingsgréans, ta reda pa
vad som galler i varje specifikt fall. Upphandlande organisationer ska
anta riktlinjer for direktupphandling samt dokumentera skalen for inkop
som overstiger 100 000 kronor.

Att anpassa sin saljprocess och skapa ett arbetsflode for offentlig
upphandling kraver bade kunskap om lagar och regler samtidigt som
det ar bra om ni utvecklar ert foretags arbetsrutiner infor upphandling.

Du hittar den mesta informationen du behéver pa
upphandlingsmyndighetens hemsida.

Upphandlingsprinciperna

Nér anvénds direktupphandling?

Direktupphandling kan anvandas i tre situationer:

* om upphandlingens varde inte dverstiger
direktupphandlingsgransen

* iundantagssituationer

* om det finns synnerliga skal.

Aven vid direktupphandlingar ska de upphandlande organisationerna
alltid utga fran de grundlaggande upphandlingsréttsliga principerna

om:
likabehandling
icke-diskriminering
oppenhet/transparens
omsesidigt erkannande

proportionalitet.

Lank: De grundlaggande upphandlingsprinciperna
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Direktupphandlingsgréns

Definition

"Med direktupphandling avses ett forfarande for tilldelning av kontrakt
eller ingdende av ramavtal utan krav pa att den upphandlande
organisationen forst ska informera om sin avsikt att upphandla genom
en annons om anbudsinfordran.”

Enligt lag

Direktupphandlingsgransen ar reglerad i lagen och ar en procentsats av
troskelvardet. Troskelvardet beslutas av kommissionen vartannat ar.
Olika troskelvarden galler beroende pa vad som upphandlas och vem
som upphandlar. Troskelvardena ar vanligtvis giltiga i tvaarsperioder.
Direktupphandlingsgranserna berdknas som en procentsats av
troskelvardena.

Om vardet av upphandlingen inte 6verstiger denna beloppsgrans far
den upphandlande organisationen anvanda direktupphandling.

Interna policys

LOU Varor & tjénster Bygg-
entreprenader
Direktupphandlings-gransen 615312 615312

Tréskelvdrden och direktupphandlingsgréns i kronor (SEK) frén 1 januari 2020

Sociala tjénster Valfards-

(och andra sarskilda tjanster Iy & H H
fonstom vaffards Ganetor) tjéinster Detta ar siffror aktuella i

Aven om beloppsgrédnsen éar faststélld i lagen, har manga
upphandlande organisationer egna regler for hur direktupphandling far
anvandas. Dessa brukar ofta finnas beskrivna i form av egna
upphandlingspolicys och interna riktlinjer.

Troskelvarden och berdkningslank
Berdkning av vdardet
Inkdp av samma slag ska raknas ihop

Tank pa att det inte enbart ar det aktuella kopet som raknas, utan dven
andra kop av samma slag som genomforts under rakenskapsaret.

Forbud mot kringgdende

En upphandling far inte delas upp i mindre kontraktsvarden i syfte att
kringga bestammelserna om upphandling over troskelvardena.

skrivande stund. Ga till

615312 2 156 469%* upphandlingsmyndigheten
for dagsaktuella siffror.
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Undantagssituationer

Direktupphandling far Gven tilldmpas enligt 19 kap. 7

LOU om féljande férutsattningar ér uppfylida:

Inga tidigare anbud

Om den upphandlande myndigheten gjort ett annonserat forfarande
enligt LOU och inte fatt in lampliga anbud (ténk pa att inga vasentliga
andringar av villkoren som angetts i den ursprungliga upphandlingen
far goras).

Konstnérliga skal, tekniska skél eller skydd av
ensamrdétt enligt LOU och LUF.

« Syftet med upphandlingen ar att skapa eller forvarva ett unikt
konstverk eller en unik konstnarlig prestation

+ Det finns av tekniska skal inte nagon konkurrens

+ Det som ska anskaffas skyddas av ensamratt och kan darfor endast
tillhandahallas av en viss leverantor

Synnerlig bradska enligt LOU och LUF

| vissa situationer finns inte tid att annonsera eller upphandla och
anskaffningen ar absolut nodvandig.

Ogiltiga eller oacceptabla anbud enligt LOU

Har ar det viktigt att de anbudsgivare man direktupphandlar fyller alla
stallda kvalificeringskrav

Forsknings-, experiment-, studie- eller
utvecklingséndamadl enligt LUF

Det forutsatter att kontraktet inte syftar till vinst och att det inte
paverkar efterfoljande konkurrensutsatt upphandling. Forfarandet for
innovationspartnerskap kan da vara en lamplig [6sning om den
upphandlande enheten har behov av bade utveckling av en produkt och
sjalva kopet av produkten.

Upphandling av varor i vissa fall enligt LOU och LUF

Upprepning av tjanster eller byggentreprenader enligt LOU och LUF

Upphandling av tjanst som féljer pd en projekttavling
enligt LOU och LUF

En upphandlande organisation far anvanda forhandlat forfarande utan
foregaende annonsering for att tilldela ett kontrakt till vinnaren eller

vinnarna av en projekttavling. Att ett kontrakt kommer tilldelas ska i sa
fall framga av annonsen for projekttavlingen.

Foérhandlat forfarande utan féregdende annonsering

Kaélla: Upphandlingsmyndigheten
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Upphandling

Offentlighets-
principen

Offentlighetsprincipen innebér att all

information dr offentlig

Det betyder att vem som helst kan begara ut tidigare, da dessa ar
offentliga.

Exempel:

En kommun ska ha en Al pa alla proppskap i kommunen som ldser av
vad ar status pa proppskapen sa de inte far stromavbrott. Kommunen
har en idé, pratar med startups som tar fram ett skriftligt forslag och
borjar utveckla en produkt. Startupsen kommer skicka information
[6pande till kommunen tills den fardiga Al produkten finns pa plats. All
denna information kan begéras ut av ndgon annan startup/foretag. All
info som startupsen skickar till kommunen ar allman handling.

Sekretess

Har ar det viktigt att tdnka pa att ni kan begéra att projektet ska vara
under sekretess. Nar samarbetet paborjas begar ni att vissa inlamnade
handlingar ska vara sekretessbelagda enligt 16 kap 3 § OSL -
Foretagshemlighet.

Detta for att ni ska ha en mojlighet och potential att kunna leva vidare
med er utvecklade produkt, sa ingen annan kommer in och tar 6ver nar
det tunga jobbet ar gjort.

Man far inte ha en generell sekretess. Under upphandlingen rader
sekretess pa anbuden, men nar beslut tagits offentliggors alla inkomna
bud. Anbudssekretessen galler generellt i 2 ar med besvarshanvisning
max i 5 ar. Detta om leverantoren begért sekretess.

De lagar som ligger till grund i dessa fall ar: Tryckfrihetsforordningen (som &r grundlag i
Sverige) samt offentlighets- och sekretesslagen som géller vid sekretess.

Dra fordel av offentlighetsprincipen

Anvand din ratt att krava ut tidigare vinnande anbud. Ni kan anvanda
dem i er egen process att vara med i upphandlingar, hur ser deras
anbud ut, pa sa vis far ni en fingervisning i upphandling. Efter
upphandling kan ni anvanda det for inblick hos era konkurrenter och
utifran det produktutveckla.
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Upphandling

Snhabba tips

Att ga in i upphandling med offentliga verksamheter och myndigheter
skiljer sig pa flera sétt fran att salja mot vanliga kunder.

"Jag vill alltid vara transparent och ldgga bada
parternas kort och intentioner pa bordet. Kom in i
rummet som en problemldsare. Om vi t ex diskuterar
en direktupphandling, fraga vart taket ligger och hur
vi kan I6sa behoven inom de ramarna.”

Per Fransson, COO The Fine Arc Nordic AB

Sammanfattning:

- Tank pa offentlighetsprincipen for att skydda er produkt, men dven

for att kunna produktutveckla. Begar ut vinnande anbud fran tidigare
upphandlingar for att fa tips pa hur du ska skriva din egen.

- Begar sekretess. Ta med en A4 dar ni begar sekretess, vad

sekretessen ska avse samt varfor detta behover vara under
sekretess, d.v.s. vilken skada denna information kan orsaka er.

- Vaga ta klivet in i direktupphandlingar. Direktupphandlingar har

manga fordelar:

Direktupphandling ar svar att 6verklaga

Direktupphandling ska konkurrensutsattas men behover inte
annonseras

Upphandlaren kan valja vilket som ar basta anbudet

+ Tank pa: Upphandlaren kan krava arsomsattningskrav. Kravet far vara

2 ganger kontraktsvardet. Du kan aberopa ett annat foretags
kapacitet. Du kan aven hitta andra losningar for att uppfylla kravet.
Stall fragan hur du kan uppfylla kravet till bestallaren.

+ Referenser. Du behdver minst 3 referenser pa tidigare uppdrag. Gor

referensuppdrag for att kunna vara redo vid upphandling.

- Salj inte mot offentlig sektor. Presentera era |6sningar.
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Upphandling

Checklista

Region Vasterbotten har tagit fram en praktisk
checklista med tio punkter for att underlatta for
foretag vid upphandling.

[J Las dokumentationen ordentligt och checka av att du fyller alla krav
innan du borjar skriva ditt anbud.

[J Las igenom vad du atar dig och att du faktiskt kan leverera, ditt
anbud &ar bindande.

[J Se over vilka krav som vager tyngst och vilka du bor fokusera pa for
att vinna.

[J Fokusera pa ditt foretags styrkor och betona vad som skulle vara av
extra varde for upphandlaren.

[] Borja jobba pa anbudet i god tid fore deadline. Ibland tar det tid att
fa fram alla svaren.

[J Vaga frdga om otydliga krav, felaktigheter och sadant som kan
uppfattas som orattvisa. Du kan paverka!

J Uttryck dig klart och tydligt och anvand nyckelkoncept i rubrikerna
sa att du gor det lattare for utvarderaren att analysera ditt
erbjudande.

[J Hitta en partner! Om upphandlingen ar for stor for dig, sa kanske ni
klarar det i ett samarbete.

{J Begar sekretess om det finns kanslig information i ditt anbud,
eftersom det kommer bli allmén handling da upphandlingen ar
genomford.

[J Begar ut vinnande anbud fran tidigare upphandlingar for att fa tips
pa hur du ska skriva din egen.
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Upphandlingsprocessen

Anbuds-
utvardering

Upphandlings-

i » « « Anbudséppning . . ificeri .
dokument IS Ppning Kvalificering

e 0o 0 0 ¢ o

Tilldelening .o Avtalssparr ... Avtalstecknande ....,

Leverans b o 4 Uppféljning cos P
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Affarsstrategisk analys beskriven

Vet vi
behovet?

v

GOr en behovsanalys.
Vi behover vet behovet for
att fortsatta.

Vet vi
hur marknaden
ser ut?

v

GOr en marknadsanalys.
Ignite ar en del i denna

marknads/omvarldsanalys.

Finns produkten
p&@ marknaden?

4

Innovationsupphandling.
Borja med att hitta
leverantorerna. Utveckla
tillsammans den nya tjansten/

produkten genom ex.vis en pilot.

Ga sedan vidare till en LOU
upphandling.

LOU/LUF

Vardet styr vilken typ av
upphandling

Innovationspartnerskap

Ett LOU-reglerat
forfarande som omfattar

dels forskning och
utveckling, dels eventuell
realisering.
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Ett urval av upphandlingsforfaranden

Det finns en fardig produkt eller
|6sning

Annonserat eller oannonserat

+ Det finns ingen fardig
produkt eller [6sning

Nar ar det anpassning
och nér ar det Innovation?

+ Olika typer av innovations-
partnerskap?

OPIl inom ramen for innovations
-partnerskap?

+ Ett undantagsforfarande

Direkt-
upphandling

Innovations-
partnerskap

Urvals-
forfarande

Konkurrens-
praglad
dialog

Stor frihet vid provning och utvardering av anbud

Inga minimitider

Liten risk for 6verprovning

Inga formella krav enligt LOU (stor frihet att komplettera anbud)

Ingen majlighet till optioner (6ver direktupphandlingsgrénsen)
Varje bestéllare har egna policys for hur dessa utfors
Loser inte uppskalning 6ver upphandlingsgransen éver tid

Strukturerad arbetsmetod & partnerskapsavtal som reglerar samverkan
Option att kdpa utvecklad produkt

Nyttjar leverantorens kunskaper

Underlattar for langsiktigt samarbete

Avancerat upplagg

Formella krav enligt LOU & risk for 6verprévning

Krav pa separat forsknings- och utvecklingsverksamhet
Praxis saknas

Minimifrister ska félias

Snabbare & enklare variant av konkurrenspraglad dialog

Bjuder in leverantorer till dialog, férfragningsunderlaget gors i tva steg
Nyttjar leverantorens kunskaper

Relativt lang process (30+30 dagar i annonsering Gver
troskelvardet, rimlig processtid &r 6-12 manader)
Minimifrister ska f6ljas (EU direktiv-styrt)
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Att vaxa

Anvand ett grundkontrakt med all formalia, har finns alla grunder med, detta gor det enkelt

att anvanda som grund for alla kontrakt. Gor en eller flera bilagor som definierar vad ni ska
re e q r gora, hur, osv. Bilagor har fordelen att dar kan vi gora justeringar.

Tank pa att formulera hur bindande bilagorna ér.

—

Grundkontrakt | e ﬂ Bilagor p—
 Bakgrund Struktur for samarbetet
* Uppdragsgivare + Mal och syfte med piloten
e Uppdragstagare « Vara olika roller, vem ansvarar for vad,
* Tjanst som ska utforas vem ager vad?
» Kommersiella villkor (erséttning kan « Struktur for samarbete (mé&tesfrekvens,

refereras till bilaga) hur delar vi information/data, vem
* Fortida upphorande av kontrakt kontaktas for vad)
 Sekretess och tvister + + Detaljerad tidsplan & aktivitetslista
e Start och sluttid + Matpunkter, hur utvarderar vi piloten?

+ Lopande dokumentation/datainsamling

« Kommunikation - hur pratar vi om
varandra i det offentliga rummet
(referenser, case osv)

Ersattning & aganderatten efter piloten
+ Om vi utvecklar tillsammans, vem ager
vad?

Mojlig uppskalning
+ Vad gor vi om vi har lyckat utfall?
+ Uppskalning?

=

Arbetsdokument

i

* Riskanalys

+ Vilka risker kan vi hamna i?

* Hur kan vi motverka dem?

+ Har nagon av vara partners en mall?

Kommunikationsplan

+ Ekonomisk/affarsmassig
utvardering

+ Vad kostar det att skala upp?

* Hur undersoker piloten det?

Sida 23



Att vaxa

Fran pilot till
uppskalning

Vi brukar sdga att en pilot ar en risk-reducerare, sa nu nar piloten ar
genomfdrd kan vi stanna upp och reflektera 6ver vad vi lart oss innan
vi gar vidare.

Go/No go?

Den forsta fragan vi kan stélla oss ar om vi har tillrackligt med
information for att ta ett beslut om vi ska fortsatta och skala upp eller
om vi ska avbryta. Finns det nagra andra aspekter vi behover veta mer
in innan vi gar vidare? Finns det nagra risker vi behover utforska eller
hantera?

Ndgra fragor att fundera pad i detta lage ér:

Vad har fungerat bra? Hur sakerstéller vi att det fortséatter ga bra dven
nar vi skalar?

Vad har inte fungerat? Hur justerar vi sa vi undviker detta framat?

Har det framkommit nagot ovantat i piloten? Hur paverkar det i sa fall
uppskalningen?

Behover ytterligare personer involveras i projektet framat? Vilka
paverkas av en uppskalning, som annu inte involverats? Det kan handla
om personer i verksamheten.

IT: Frdga om helheten i resterande system, gor din produkt attraktiv
genom att latt kunna implementeras med befintliga system.

Upphandling: Finns laxor att lara infor att vara med i framtida
upphandlingar och samarbete med offentlig sektor?
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Kommuner och startups

Exempel pa
samarbeten

Destination Uppsala & handla.io - Spelplattform med geo-tagging
kring Pelle Svansl|os for att attrahera besokare och aktivera barn.

Destination Uppsala & Nagoon - Al Covid-l6sning (computer vision)
for att minska smittspridning inomhus, forsta pilot pa bibliotek.

Sodertalje kommun & Stockfiller och Parlametric - Klimatsmart mat +  Umea kommun & Oterlu samt The Fine Arc Nordic - Digital
i skolorna genom en crowd-sourcing l6sning for lokalproducerade fritidsgard.
gronsaker samt ett verktyg for att visualisera forbrukning till kockar.

https://www.youtube.com/watch?v=y4ufxgxhq4c

Rinkeby-Kista stadsdel & Bumbee Labs - Mata besoksfloden i
medborgarservice lokaler. En uppskattning kommer inkludera

ungdomsgardar och andra serviceinrattningar. - Barkarby Science och E.ON & Locallife - Oka killsorteringsgraden,
skapa en mer hallbar energiproduktion.

Uppsala hem & Mimbly - Vattenbesparing i tvattstugor.

+ Vaxjobostader & Collactivate - Trygghetslosning i kallare/fastigheten
med omgivning.

Rinkeby-Kista stadsdel & Parlametric - Forskningsprojekt for att
anvanda Al kring rostigenkanning for att lyfta nivan i svenska hos

barn i férskolan. Nagra ord fran Uppsala kommun:
Uppsala Kulturférvaltning & Altered - Vattensnala munstycken pa Johan Rosén, Néringslivsstrateg Uppsala kommun
Konstmuseum. L&s gérna hur Uppsala kommun jobbat med Ignite tidigare

Sida 25
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En guide i utveckling

Tack till

Dalarna Science Park
Energimyndigheten
HBV

Jarfdalla kommmun
Kalmar kommun
Kalmar Science City
Kista Science City
LEAD

Linképing kommun
Link6ping Science Park

Minc

MKB Fastighets AB

Parlametric AB

Rinkeby-Kista stadsdelsférvaltning

Sahlgrenska Science Park
SKR
Sting

Stockholms Hamnar

Sveriges Allmdnnytta, Digitaliseringsinitiativet

Sédertdlje kommun
THINGS

Umed kommun
Uminova Innovation
Uppsala kommun
Vinnova

Zian AB

Sida 26



)

POWERED BY SISP

Ignite Sweden — en del av SISP,
Swedish Incubators and Science Parks

Hamta senaste versionen av denna
guide har

Fragor och funderingar? Kontakta oss garna

Mikaela Farnqvist,

mikaela.farngvist@kista.com
www.ignitesweden.org

Marit Finch-Westin,

marit@ignitesweden.org
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