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En guide fran Ignite Public

For bestallande verksamheter

Det har ar en guide for dig som representerar en offentlig aktor och som vill [6sa
era behov och olika samhallsutmaningar genom att samarbeta med innovativa
startups.

Guiden ar framtagen tillsammans med kommuner, offentligt agda bolag och
startups. Den har utformats i samband med genomférandet av ett flertal piloter
mellan startups och offentlig sektor mellan 2020 och 2022. Guiden ar ett
levande dokument och vi tar garna emot feedback och férslag for att den ska
vara relevant och anvandbar for dig som bestéllande verksamhet. Under varen
2023 kommer 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

Innehall:

Piloter som arbetssatt
Vad ar Igniteprocessen?
Vad ar en bra pilot?

Att tdnka pa infor en pilot
Att upphandla en pilot
Lagar och regler
Uppskalning

Exempel pa piloter



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

Manga verksamheter inom offentlig sektor sitter med utmaningar och
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 losningar pa problem skapas.

Sveriges startups ar i framkant nar det galler att skapa innovativa
[6sningar for att méta de stora samhéllsutmaningarna sasom miljé och
energi, en aldrande befolkning, cirkuldra kretslopp, trygghet och hallbara
stader, darfor ar det viktigt for var framtid att de utgor en sjalvklar del av
de offentliga aktorernas leverantérsnatverk.

Bakgrund till denna guide

Ignite Public har sedan 2019 varit en lank mellan startups och offentlig
sektor och stottat dver 40 piloter mellan dessa aktorer. Under
genomfdrande av dessa piloter har Ignite Public samlat erfarenheter
och kunskap i syfte att lara samt undanréja hinder for att kunna skapa
annu fler lyckade samarbeten mellan startups och offentlig sektor.

Denna guide ar en del i arbetet av att ni som offentlig aktor far
forutsattningar att bli battre bestallare av innovativa I6sningar utifran de
behov som finns.

Ignite Public vill sdkerstalla att samarbetet mellan offentlig aktér och
startups blir sa bra som mojligt for bada parter. Lds mer om Ignite
Public har.

"Fordelen med att traffa startups ar att vi fatt nya
perspektiv och insikt i vilken ny teknik som finns pa

marknaden som vi inte visste fanns”

Johan Rosén, Uppsala kommun
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Bestdllande verksamhet

Piloter som
arbetssatt

Den har guiden ar for er som vill anvanda pilotprojekt for att testa
innovativa losningar pa era behov. Piloter kan betyda olika saker i olika
sammanhang. Vi tanker att piloter ar en del av ett agilt arbetssatt, dar ni
i flera "sma steg” snabbt kan testa en I6sning men dven pabdrja ett
samarbete och bygga en relation. Det ar ett satt att 6ka
innovationsférmagan i er organisation.

Genom att avgransa till en pilot minimerar man risken. Piloten kan
genomforas snabbt och enkelt, utan for stor investering varken fran
bestéllare eller fran leverantoren. Det blir ett snabbt satt att testa
innovativa l6sningar for att sedan utvardera och testa igen.

Tydlig malbild
Ha malet i sikte, sa att ni utformar piloten darefter. Har ni en idé redan
nu om vad &r det ni ska testa? Vad &r det ni ska lara er? Ar matchningen

framst omvarldsbevakning, soker ni en specifik 16sning, eller vill ni lara
er nagot? Ni behover sjélva definiera vad for typ av pilot som ar

"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 larande bade i det praktiska exemplet
men dven i vart sitt att organisera oss kring innovation
internt.”

Marit Finch Westin, Ignite Sweden

relevant for er. Vad vill ni fa ut av piloten? Var transparent mot startups
kring vad ni har for malsattning pa langre sikt och vad ni vill ha ut av
piloten pa kortare sikt.

Exempel pa malséttning:

* Internt larande

Ett satt att Oka innovationsformagan

+ Utvardera anvandarupplevelsen

Ett nytt verktyg eller metodik i liten skala innan det skalas upp

Ett satt att utvardera vad som kravs for att infora och skala upp

Sida 5



Piloter

Nar vi talar om piloter &r de oftast 3-9 manader Piloteri serie
beroende pa omrade. Ni sétter tillsammans med
startupen upp realistiska mal och en plan for hur det ska
genomforas. Piloten kops in via t ex direktupphandling,
en vanlig storlek pa en pilot &r 50.000 — 300.000 kr.

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.
Nedan ar exempel som en kommun anvande for att utvardera en 16sning utifran
tre olika aspekter.

+ Sma avgransade test med fokus

Olika sétt att anvénda sig av piloter pa en aspekt

For att kunna testa olika |6sningar pa ett effektivt satt 1 > 2 > 3 > - Lagre komplexitet gor det enklare
finns olika strategier att jobba med piloter. Antingen att mata och utvardera den
genomfars piloter i serie eller som parallella projekt. undersokta delen

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.

1 > + Forhalla olika tekniska I6sningar till varandra
“En produkt kan se bra ut pa pappret, men +

"Vi vet vad vi vill ha, men det ar inte alltid
latt att formulera ner vad vi vill ha”

+ Testa olika tekniker parallellt for larande
nar man testar den i verkligheten ser det

helt annorlunda ut” 2:: > « Del av forstudie
+ Lara infor produktutveckling
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Vad dr Igniteprocessen?

Processen ar en mojlighet for offentlig sektor att anvanda startups i
utvecklingsprojekt. | processen sakerstélls att samarbetet blir bra for
bada parter. Processen anpassas utifrdn omfattning, mognad och
interna eller regionala innovationsprocesser.

MOBILISERA BEHOV MATCHNING PILOT UTVARDERA
Mobilisera Behov Matchning Pilot Utvdrdera
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 férbereda vi ger under processens
niva. verksamhetens behov. behov och startups i for en eventuell gang.

Sverige. uppskalning.
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Bestdllande myndighet

Att ta n kq pa Startups kan ha ko m m it
Innan etii. olika langt
fo rStq mOte med sin(a) tjanst(er)

* Under utveckling - ni utvecklar tillsammans i samarbetet/
piloten

e | test - ni testar tillsammans och utvarderar resultatet

* | produktion - det finns kunder & referenser. Ni bestammer i

* Forankring och mandat: Ar detta sétt att jobba forankrat i hur stor omfattning ni implementerar i olika steg.

organisationen? Har involverade personer mandat att driva
processen internt och genomféra en pilot? Det kravs forankring att
delta i Ignite-processen. Férankring maste ska lopande.

* Beslutskraft: Hur ser det ut i er organisation/myndighet i férhallande
till andra. Kravs det beslut for att kunna genomféra en pilot? Hur ser * Ilinje med strategin: Finns ett strategiskt ramverk som stodjer ett
delegationsordningen/beslutsvagen ut? Vem kan fatta beslut inom arbete med de identifierade behoven?

det hdr omradet, och till vilket varde? v .. .
* Behovsiagare: Vem dger behovet (mandat) och vilken kompetens

e Utga ifran behovet: Utga ifran behovsanalysen och fokusera pa behdver vara med pa matchningen? Fundera pa vilka roller som
behov (vad) utan att fastna i I6sning (hur). Ar behovet forankrat sa behdver vara med pa matchningen, bade formellt och frén ett
att det finns vilja att skala upp? praktiskt genomférande-perspektiv.
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* Skapa for framtiden: OM det finns stora behov som ingen idag |6ser
pa marknaden, kan ni da stimulera startups/entreprencrer att skapa
|6sningar inom dessa omraden? T.ex. genom att skapa en liten

O I i ka pers pektiv och inkubator med tydligt uttalat behov, med samarbeten med andra

inkubatorer, science parks och Ignite.

olika arbetssatt leder
till utveckling

®
¢ Mognadsgrad att arbeta med startups: Hur mogen &r ni som 0@ OI I ka
. > 2 Ha i atanke att det finns

bestéllare nar det handlar om att arbeta med startups? Om ni inte
har sa stor erfarenhet av detta, behover ni kanske en dkad dialog
med leverantorerna, kanske behodver fler personer vara med i

matchningsmotet utifran olika kompetenser, men aven for internt typ e r av

larande.

* Intern forstaelse for processen: Behover ni goéra en utbildning for de
som deltar for att fortydliga syftet med Ignite processen. Vad vill ni Sta rt u s
uppna genom att delta? =

¢ End-in-mind: Har ni en idé redan nu om vad ar det ni ska testa? Vad

ar det ni ska ldra er? Ar matchningen framst omvarldsbevakning, En digital I6sning Ifan t exvara utfor'r.nad <) ?t.t den stora
soker ni en specifik [6sning, eller vill ni ldra er ndgot? delen av arbetet gors initialt, sedan &r det minimalt
arbete att skala upp. Medan en mer traditionell [6sning
* Innovationsprojekt: Finns det mojlighet till avsteg fran interna skalas upp linjart.

riktlinjer (interna upphandlingsgranser osv) nar ni driver
innovationsprojekt?
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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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Pilotprojekt

Vad ar en bra

pilot?

MATCHNING UTVARDERA

Vad vill vi léra av en pilot?

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?

+ Vilka ar anvandarna som behéver detta?

+ Vilka skulle involveras i ett test?

+ Var skulle man gora en forsta pilot?

+ Vem skulle "aga” piloten?

+ Vilka befintliga leverantorer eller system
behover involveras?

Uppskalning

Vilka andra omraden skulle kunna ha nytta av
detta?

Hur liknar eller skiljer sig deras sammanhang
fran "vart”? (behov, metod, matning)

Vilka personer borde vi tipsa om var pilot?
Ska vi géra 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:('1‘) Forsta moéte
T 0 medstartup

Finns en match att jobba med

+ Kan Iésningen/produkten [0sa
delar eller hela vart behov?

« Forstar vi l6sningen/produkten?

+ Vem behdover involveras for
genomfdrande av en pilot?

o
7B\ Forberedelser

82 8 tillsammans

Strukturera samarbetet

+ Mal och syfte med piloten?

« Vara olika roller, ansvarar, dgare?

« Struktur (motesfrekvens, hur delas
information/data, vem kontaktas
for vad..)

+ Detaljerad tidsplan & aktivitetslista

« Matpunkter, hur utvarderas
piloten?

+ Lopande dokumentation/
datainsamling

+ Riskanalys

™
T Interna

v— N

X — forberedelser

Forbered organisationen internt

« Ar piloten férankrad hos alla som
ska involveras (i pilot samt
uppskalning)?

+ Ar piloten férankrad hos IT, finns en
dialog kring struktur/
datahantering?

« Finns det fler omraden/enheter
som har behov av |6sningen?
(uppskalning internt)

+ Sakerstall mandat och budget

p— Kontrakt
1%

Formalisera samarbetet

« Skriva kontrakt

000 Uppstartsméte(n)

GDD med startups

Definiera vad vi vill astadkomma

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

+ Grov tidsplan

- Syfte & mal

Q| 1 Genomforande &

@ dokumentation

Genomfor piloten & dokumentera

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

\ls
@ Upphandling*

Upphandla piloten

+ Fundera pa hela processen,

pilot 1, pilot 2 (eller fler) och full
uppskalning. Gor sedan
kravstallningen utifran det En
avvagning med forutsattningar pa
bade kort och lang sikt.

+ Valj upphandlingsforfarande

* Upphandling kan &ven goéras tidigare i processen

o
Dﬁ

= Uppfoéljnin
LB pproljning

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 arbetssatt
osv)

+ Se over upphandlingen
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Bestdllande myndighet

Att téinka pé
infor piloten

 Tank efter fore vad géller upphandling: Fundera redan nu pa hela
processen, pilot 1, pilot 2 (eller fler) och full uppskalning. Formulera
sedan kravstallningen utifran det, med avvagning och férutsattningar
pa bade kort och lang sikt.

Ta stéllning till om ni kan nyttja direktupphandling som forfarande
eller inte. Vilka ar era langsiktiga behov? Om ni vill ha option pa
forlangning eller kunna skala upp fullt ut finns andra
upphandlingsformer som kan vara battre anpassade. Ex.vis
konkurrenspraglad dialog eller innovationspartnerskap, som ar ett
satt att fa in bra anbud vilka kan ligga till grund fér kommande
forhandlingar och dialog. Genom att nyttja annonserade forfaranden
kan ni skala upp aven om direktupphandlingsgransen overskrids.

Vad ar det ni vill mata? Definiera upp sa tydligt som mojligt vilka mal
ni vill uppna. Vad hander om ni uppnar malen, vad hander om ni inte
uppnar malen osv.

Uppskalning internt: Se 6ver internt om det finns fler
anvandningsomraden/fler enheter som har behov av I6sningen.

Dialog: Det finns inga upphandlingsrattsliga hinder mot att fora
dialog med leverantérer fére en upphandling sa lange det sakerstalls
att enskilda leverantorer inte ges en otillborlig fordel.

Tank igenom kravstallningen: Om ni ser ett langsiktigt behov ar det
viktigt att fokusera pa forutsattningar for genomforande som en del
av kravstallningen (krav om tekniska forutsattningar i nulaget for
uppskalning, integrationer osv), gér en avvagning med férutsattningar
pa bade kort och lang sikt.

Undvik onddiga detaljkrav: Detaljkrav i en upphandling kan leda till
att innovativa foretag inte kan lamna anbud. Fundera over vilka krav
ni stéller pa bolagen som kan missgynna startups (t.ex. ISO
certifiering, att bolaget har funnits ett visst antal ar etc. Om kraven ar
for omfattande och for tydligt angivna kan det inverka negativt pa
leverantorens mojlighet att komma med innovativa idéer.

Gor en riskanalys innan piloten genomfors: En pilot i framkant
belyser manga utmaningar i t.ex. det digitala arvet - behdver nagon
annan justering goéras om ni genomfor piloten? (Infrastruktur, teknik,
arbetssatt?)

Utvardering av anbud: det finns manga kvalitetsverktyg att anvanda i
varderingen av anbud, utdver pris. Det kan t.ex .vara intervjuer,
referenser fran tidigare kunder, presentation och demonstration.
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Inlasningseffekt: ni vill inte Iagga tid pa att anpassa en I6sning till en
pilot och sedan géra samma investering igen om det blir en ny aktor

efter upphandlingen. Ot“ I b6l‘| ig kOI‘I ku I‘I‘eI‘ISfal‘d9|

Skalningen - ar ett satt att testa samarbetet. Det handlar om att
tydligt planera framtida projekt, att bygga en langsiktig relation.
Piloten blir ett satt att “pilota” samarbetet. Tank en process med
piloter och larande av varandra, en form av utveckling tillsammans,

Att tdnka pa for att undvika att startups far en
otillborlig konkurrensfordel

innan ni skalar upp i full skala. Insatsen delas upp over tid. Verksamhetens behov ska

Process for inforande: Vad kraver det av organisationen ex.vis tillgéngliggbras for hela marknaden
kunskapshojning? Paverkar det andra processer eller arbetssatt? Se : ) -

till att det finns en projektledare internt som haller ihop arbetet. Genom funktionskrav laser ni inte

Stod for anvandarna: Om det &r manga anvandare inblandade kan leveransen till en SpeC|ﬁk produkt utan

det vara vart att gora ett stdd for dessa i form av t.ex. utbildning. mbjliggér for leverantorerna att komma
med alternativa I6sningar som kanske
verksamheten sjalv inte har identifierat

En startup ska inte vara med och
formulera kraven

Ni ska ocksa informera andra potentiella
anbudsgivare om vilka upplysningar av
relevans for upphandlingen som har
lamnats till den eller de leverantorer som
har deltagit i piloten
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Upphandling

Att upphandia
en pilot

| Igniteprocessen involverar vi alltid inkops- eller
upphandlingsansvariga direkt i borjan av hela processen. Det ar viktigt
att inkop har ratt forutsattningar och kommer in tidigt for att kunna
arbeta strategiskt. Att de ar involverade fran start for att kunna vélja
vilket upphandlingsférfarande som passar i just ert specifika fall.

Ignites metodik, att testa och experimentera i liten skala, syftar till att
bade starka innovationsférmagan i organisationen samt arbeta mer
flexibelt.

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. Vi ser dven over ett urval av LOU forfaranden
och listar fordelar och nackdelar pa sida 23. Vi gar kort igenom
anskaffningsprocessen och hur Ignites process kan vara ett stod i det
arbetet.

Las mer om Upphandling av innovationer.
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Funktionsupphandling

qu, inte h ur Funktionsupphandling

Definierar vad men inte hur.

Funktionsupphandling ar innehallet,

Ska pa plqts for innovation dvs vad vi upphandlar. Den kan

goras som en direktupphandling,
urvalsupphandling osv.

For att inte lasa in sig pa HUR en problematik ska I0sas ar det ibland till fordel att

lamna plats for innovativa I6sningar genom att istallet formulera VAD som Istillet for tekniska speciﬁ kationer

behover 16sas. Pa sa vis 6ppnar vi dorren for innovation och nya ; i

|6sningsstrategier. beskrivs den funktion som
efterstravas (ex pumpfunktion

istallet for en pump).
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Upphandling

Programvara
& IT-l16sningar

Vid upphandling av programvara eller IT-I6sningar kan man latt ga in i
oforutsedda fallor. Om I6sningen man koper inte ar Open source kan
man Bl.a. bli inlast p.g.a. att I6sningen i sig ar juridiskt skyddad. Man
kan dven hamna i en situation dar man forlorar kontrollen pa sina egna
data och handlingar om man vill avsluta samarbetet. Aven nya
I6sningar kan vara tekniskt svara att vava ihop med lasta l6sningar
vilket gor en vidareutveckling svarare. Bjorn Lundell professor pa
hégskolan i Skovde har tillsammans med kollegor och partners tagit
fram 5 snabba rad att félja vid upphandling.

"De handfasta rekommendationer som tagits fram for att undvika
inldsningseffekter borde utgdra en checklista som alla

myndigheter behdver anvanda infor utveckling och anskaffning

av IT-lIosningar. Det ska vara latt att gora ratt."

Maria Dalhage, projektledare for 6ppna data pa Arbetsformedlingen samt
initiativtagare NOSAD (Network Open Source and Data)

5 Snabba rad:

Uttryck krav pa interoperabilitet i stéllet for kompatibilitet. Krav pa
kompatibilitet med en specifik programvaruapplikation, bidrar till
inlasning.

Uttryck krav pa oppna IT-standarder (istéllet for stangda IT-
standarder) for att undvika inlasning. Uttrycks krav pa en sluten IT-
standard, kan det (av bade juridiska och tekniska skal) hindra
implementation av denna standard i 6ppen programvara (OSS).

Uttryck endast krav pa en IT-standard om den har implementerats
av ett eller flera OSS-projekt. Om det saknas en publikt tillganglig
0SS-implementation av en specifik IT-standard innebar detta
betydande risker for inlasning.

Undvik att uttrycka krav pa specifika slutna
programvaruapplikationer. Att uttrycka ett krav pa en specifik
sluten programvara medfor risker t.ex. relaterat langsiktig
forvaltning och ateranvandning av de digitala handlingar som
upprattas och behover forvaltas av organisationen.

Utveckla en effektiv exitstrategi som gor det mojligt for den
upphandlade organisationen att med kort varsel kunna avsluta
anvandningen av en programvaruapplikation utan att
organisationen tappar kontrollen pa den egna organisationens
egna handlingar.

Kalla: Artikel Hoégskolan i Skdvde
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Direktupphandling

Lagar och
regler

Att veta nar man kan direktupphandla kan vara lite snarigt, ibland ar det
enkelt som t.ex. nar det understiger ett visst varde. Ta hjalp av
upphandlingsavdelningen i ett tidigt skede. Du hittar den mesta
informationen du behéver pa upphandlingsmyndighetens hemsida. Har
listar vi en 6vergripande bild for vad som galler vid direktupphandling.
Koppla alltid in er upphandlingsansvarige for att ta hjalp med dessa
fragor.

Nér kan man direktupphandla?

Direktupphandling kan anvandas i tre situationer:

* om upphandlingens varde inte Gverstiger
direktupphandlingsgransen

* iundantagssituationer

e om det finns synnerliga skal

Utga alltid fran upphandlingsprinciperna

Aven vid direktupphandlingar ska de upphandlande organisationerna
alltid utga fran de grundlaggande upphandlingsrattsliga principerna om:

likabehandling
icke-diskriminering
oppenhet

omsesidigt erkannande
proportionalitet.

De grundlaggande upphandlingsprinciperna

Upphandlande organisationer ska anta riktlinjer for direktupphandling
samt dokumentera skéalen for inkop som overstiger 100 000 kronor.
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Direktupphandlingsgréns

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 beraknas som en procentsats av
troskelvardena.

Om vérdet av upphandlingen inte dverstiger denna beloppsgrans far
den upphandlande organisationen anvanda direktupphandling.

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

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

Interna policys

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

Troskelvarden och berakningslank

Berdkning av vdrdet
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.

Sociala tjanster Valfards-
e oot tjénster Detta dr siffror aktuella i
skrivande stund. Ga till
615312 2 156 469** upphandlingsmyndigheten

for dagsaktuella siffror.

Sida 19


https://www.upphandlingsmyndigheten.se/regler-och-lagstiftning/troskelvarden-och-direktupphandlingsgranser/

Undantagssituationer

Direktupphandling far Gven tillimpas enligt 19 kap. 7

LOU om féljande férutséattningar ar 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).

Konstndrliga skal, tekniska skdl eller skydd av ensamréitt
enligt LOU och LUF

+ Syftet med upphandlingen &r 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 ensamréatt och kan darfér 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 tjdnst som féljer pa 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

All information ér offentlig

Det betyder att vem som helst kan begéra ut en annan startups
handlingar, da dessa ar offentliga. Det innebér att ett annat foretag kan
begara ut handlingar och kliva in och bérja ta fram en liknande produkt.
De kan till och med hinna fére med en patentansdkan.

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. Startupen kommer skicka information
[6pande till kommunen tills den fardiga Al produkten finns pa plats. All
den informationen kan begaras ut av en annan startup/féretag. All info
som en startup skickar till kommunen ar allman handling.

Sekretess

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

Detta for att startupen ska ha en mojlighet och potential att kunna leva
vidare med sin utvecklade produkt. Som gor att de kan vaxa som
foretag och att inte nagon annan som kommer in och tar 6ver nar det
tunga jobbet &r gjort.

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

Anskaffnings-

processen

Genom att traffa innovativa startups far ni en 6kad forstaelse for nya
|6sningar och affarsmodeller pa marknaden. Igniteprocessen ar ett verktyg
i ett tidigt skede i upphandlings- och innovationsarbetet. Kontakta oss sa

pratar vi mer.

Affarsstrategisk analys

* Nulage

* Behovsanalys

+ Marknadsundersdkning

- Strategi Ry 2

+ Val av forfarande

* Pilot/testa olika I6sningar

« Utvardera tester/piloter infor
upphandlingsprocessen
(go/no go)

Upphandlingsprocessen

+ Upphandlingsdokument
+ Annonsering

« Fragor & svar

* Anbudslamning

« Komplettering

« Anbudspresentation

* Prévning/utvardering

* Forhandling

* Beslut och tilldelning

Ni far:

« Omvarldsbevakning & kunskap
 Nya innovativa l6sningar

- Tidig dialog

* Pilot - experimentera

socca s

Leverans

> Kontrakt/ramavtal
> Implementering

> Utbildning

> Leverans

> Uppfdljning

> Avveckling
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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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Kontrakt

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

I t red e I q r att anvanda som grund for alla kontrakt. Gor en eller flera bilagor som definierar vad ni ska
gora, hur, osv. Bilagor har férdelen 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?
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Att vaxa

Fran pilot till
uppskalning

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

Go/No go?

Den forsta fragan vi kan stalla 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 fortsatter 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: Ar piloten redan integrerad i var IT-infrastruktur eller behéver det
goras infor uppskalningen? Hur gor vi detta i sa fall pa basta satt.

Upphandling: Om inte uppskalningen redan ar upphandlad i samband
med piloten behover upphandling involveras igen infor uppskalningen.
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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.

Sodertdlje kommun & Stockfiller och Parlametric: Klimatsmart mat i +  Umea kommun & Oterlu samt The Fine Arc Nordic: Digital
skolorna genom en crowd-sourcing |6sning 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 kallsorteringsgraden,
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
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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
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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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