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Sammanfattning
Den offentliga sektorn i Sverige upphandlar for cirka 600 miljarder kronor varje ar och som

dessutom ar en standigt 6kande siffra. Eftersom efterfragan fran det offentliga utgér en stor
roll i manga omraden pd marknaden finns majligheten att styra efterfragan och pa sa vis
paverka dess utformning. Forskning har dven visat att det ar en stérre mojlighet att producera
innovativa produkter genom upphandling an genom forskning, den visar ocksa betydelsen for
samhallsutvecklingen att innovativa produkter utvecklas.

Trots de allméana positiva effekterna sa har det gjorts relativt fa studier om hur den
faktiska upphandlingsprocessen kan framja eller hdmma innovationen. Detta gor att det kan
vara svart att definiera exakt vad som paverkar upphandlingen och dess paverkan for
innovation. Vi undersoker darmed vad som paverkar innovationen genom
upphandlingsprocessens delar och hur det skulle kunna leda till en kunskap som okar
offentliga verksamheters anvandning av offentlig upphandling som styrmedel mot innovation.

Undersdkningen visar slutligen, for att kunna anvanda offentlig upphandling som
styrmedel kravs det att det finns en forstaelse hur varje del av upphandlingsprocessen
paverkar majligheten till innovation, dven om det finns en viss problematik som forsvarar.
Dock har vi identifierat ett antal tillvigagangssatt som &r mer innovationsfraimmjande an

andra, vilket kan vara en hjalp i utformningen av upphandlingsprocessen.



1.Inledning

1.1 Offentlig upphandling

Varje ar upphandlar den offentliga sektorn for flera miljarder kronor. Ett standigt dkande
belopp som ar 2005 miattes till cirka 279 miljarder kronor (Nutek 2006 s. 11) och som 7 ar
senare nadde upp till 625 miljarder kronor (Konkurrensverket 2015 s. 14). Efterfragan fran det
offentliga utgor ofta eller delvis en dominerande roll i manga omraden pa marknaden. Vilket
har lett till diskussionen om att den offentliga upphandlingen skulle kunna anvandas som ett
styrmedel for att paverka innovationen i stérre omfattning an vad den gors idag (Aschhoff,
Sofka 2008 s. 2). Mer konkret beskrivs offentlig upphandling som inkdp, hyra eller leasing
av olika varor och tjanster. Offentlig upphandling kan genomféras for att stodja den egna
verksamheten, exempelvis inkop av ett nytt 1T-system som skall underlétta och effektivisera
arbetet i verksamheten. D4 ar det den egna efterfragan i verksamheten som styr vilken typ av
upphandling som gors. Upphandlingen kan dven avse att i direkt mening 6ka nyttan for
medborgarna, till exempel renovering av skollokaler eller utbyggnad av kollektivtrafik
(Konkurrensverket 2014 s. 25).

Den offentlig upphandlingen &r reglerad genom lagen om offentlig upphandling
(LOU) och lagen om offentlig upphandling i forsorjningssektorn (LUF). Lagarna &r
uppbyggda kring EU:s upphandlingsdirektiv och betonar fem viktiga principer. Dessa fem
principer ar: lcke-diskriminering, likabehandling, proportionalitet, transparansprincipen och

omsesidigt erkannande (Konkurrensverket u.a a).

1.2 Innovationens roll for samhallsutvecklingen
| den héar uppsatsen kommer begreppet innovation att syfta till den produkt som offentlig

verksamhet avser att upphandla. Begreppet innovationsupphandling kommer anvandas som
ett samlingsnamn for de olika upphandlingsférfaranden som undersoks i uppsatsen.
Innovationer kan vara framtagning av helt nya produkter eller bara en utveckling av en
redan befintlig produkt. Varu- och tjansteutveckling &r en grundlaggande faktor for dkad
valfard samt tillvaxt i ekonomin (Aschhoff, Sofka 2008 s. 2). Utvecklingen av nya produkter
kan dven bidra till hallbar utveckling och darmed miljoforbattringar. En produktutveckling
bidrar inte bara till 6kad valfard men ocksa en tillvaxt i ekonomin som leder till nya
jobbmajligheter pa framtidens marknad (Naringsdepartementet 2012 s. 9). Innovation spelar
darmed en betydelsefull roll for utveckling av samhallet da det kan hjalpa till att reda ut olika

samhallsproblem (Vinnova 2013b s. 4f). Forskning kring innovation har visat att det &r en



storre mojlighet att producera innovativa produkter och tjanster genom upphandling &n genom
forskning och utveckling. Vad som anses vara en positiv faktor med innovationsupphandling
ar att den offentliga verksamheten kan efterfraga en produkt och lamnar sedan kreativiteten
till den privata sektorn (Aschhoff, Sofka 2008 s. 2) ndgot som kommer forklaras mer langre

fram i stycke 2.0.

1.3 Upphandlingsmyndigheten och Vinnova
Upphandlingsmyndigheten och Vinnova ar tva centrala aktorer for innovationsutveckling och

innovationsupphandling i det svenska samhallet. Upphandlingsmyndigheten arbetar med stod,
kunskapsutveckling, och skall formedla verktyg for offentlig upphandling. De arbetar for att
kunna utveckla de nuvarande upphandlingsmetoderna for att bland annat framja innovation
och nya lésningar. Upphandlingsmyndigheten hjélper inképare och upphandlare med tolking
av regelverket LOU och LUF for att minska osakerheten. Men dven for att informera om
mojlighetrna som finns med lagen. (Upphandlingsmyndigheten u.d).
Upphandlingsmyndigheten tillsammans med Vinnova sammarbetar for att informera
och utveckla innovationsupphandling. Vinnova som &r Sveriges innovationsmyndighet arbetar
for att framja innovationskraften i den offentliga- och privata sektorn. Detta gor de genom
informationsspridning om innovationens betydelse och funktion for samhall- och

verksamhetsutvecklingen. (Vinnova u.d).

1.4 Politisk styrning av offentlig upphandling
Offentliga upphandlingar och innovation har tidigare haft en liten roll i den politiska debatten,

men som under de senaste aren har fatt mer uppmarksamhet. Detta for att experter pavisar att
ett effektivt satt att framja innovationen ar genom att styra efterfrdgan av innovativa
produkter, vilket offentlig verksamhet kan gdéra genom upphandlingar (Rolfstam 2009 s.
349f).

Edler och Georghio diskuterar en rapport som Aho Group har gjort pa uppdrag av
Europeiska kommissionen. Denna rapport hévdar att den europeiska marknaden inte ar
tillrackligt innovationsvanlig, vilket gor det svart for nya produkter och tjanster att sla sig in
pa marknaden. Innovationsupphandlingar ar oftast tids- och kostnadskravande vilket minskar
incitamenten for denna typ av upphandling, om det inte finns tillracklig information om den
langsiktigt positiva effekten. Aho Groups forslag pa att skapa en mer innovationsvanlig

marknad 1 Europa ska genomféras genom en samordnad reglering, anvanda standarder for



upphandling och att fortsatta forsoka driva efterfragan av innovation med hjalp av offentliga
upphandlingar (Edler, Georghio 2007 s. 951).

Ar 2012 skrevs det en nationell innovationsstrategi av naringsdepartementet som
understryker det faktum att regeringen skall vara den centrala avsédndaren av information for
utvecklingen av innovation i Sverige. Strategin for den offentliga sektorn att skapa ett mer
fordelaktigt innovationsklimat omfattar tre omraden. Det forsta ar att det ska finnas val
fungerande styrmedel och incitament for att 6ka viljan att paverka innovationsklimatet. Detta
kan uppnas genom exempel fri konkurrens, ett regelverk som paverkar attityder och normerna
av innovationsupphandling samt ett fungerande forskningssystem som sprider information om
innovation. Det andra omradet innebér att den offentliga verksamheten ska som grund vara
innovativ och efterfraga innovation. Detta gors genom att offentliga verksamheter har mal
som involverar innovation och till exempel ser upphandlingsprocessen som ett styrmedel for
innovativa I6sningar som paverkar samhallet positivt. Det tredje och sista omradet som
strategin papekar &r att det ska finnas direkta insatser i innovationsprocesserna. Det kan vara
allt fran finansiella bidrag till radgivning eller stod till olika forskningsprojekt. Strategin ska
vara en utgangspunkt for utvecklingen av det svenska innovationsklimatet, och stravar
darmed mot att Sverige skall bli ett framgangsrikt land inom innovation till ar 2020.

I och med den 6kade uppmarksamheten som innovation och innovationsupphandlingar
har fatt, har det lett till en granskning och bearbetning av regelverket och de méjligheter som
finns for att upphandla innovativa varor och tjanster. For att underlatta anvandandet av
innovationsupphandling l&mnade regeringen den 4 juni 2015 en lagradsremiss ‘“Nytt
regelverk om upphandling” till lagradet innehallande forslag till ny lagstiftning for offentlig
upphandling. Lagen ska ersétta den nuvarande lagen for offentlig upphandling (2007:1091)
och bygger pa forslag for okade mojligheter till konkurrenspraglad dialog, interna kontrakt,
uppmarksammande av livscykelkostander, samt forutsattningar och 6kade mdjligheter for
utveckling eller koép av innovativa produkter genom upphandlingsforfarandet
“innovationspartnerskap”. Essentiellt for innovationspartnerskapet dr att det ska ge incitament
for marknaden och den offentliga sektorn till att vara fortsatt innovativa i sin utveckling
(Lagradsremiss 2015. 469). For att kunna paverka marknaden att fortsatta vara innovativ ska
den offentliga verksamheten informera om upphandlingsprocessen for att skapa en
medvetenhet och forstaelse. Aven att skapa forbindelser till marknaden, s en mgjlighet
utvecklas att ta vara pa informationen om kommande upphandlingar. Slutligen att skapa en

god kommunikation med policyskaparna for att fortsatt paverka innovationsutvecklingen



(European Commission 2005. 31). Proposition pa lagradsremissen finns annu inte tillganlig
(2016-01-06).

Papekas skall att a&ven med inforandet av innovationspartnerskap har det tidigare inte
varit omajligt att gora sadan typ av upphandling men det finns inte nagot sarskilt forfarande
for just innovationsupphandling i nuvarande lagstiftning. Forhandlat forfarande,
forkommersiell upphandling och konkurrenspraglad dialog &r exempel pa tre metoder som
underlattar for innovationsupphandling. Men dessa ar inte framtagna for att enbart framja
innovation, darfor ar inférandet av innovationspartnerskapet av betydelse for forbattringar i

det svenska innovationsklimatet (Lagradsremiss 2015 s. 469).

1.5 Problemformulering
Innovation lyfts som en avgorande faktor for fortsatt utveckling av det svenska naringslivet.

For att paverka dagens marknad sa forvantas innovationen vara hogt prioriterad da nya
I6sningar &r bidragande till bland annat 6kad livskvalitet och fler jobbmojligheter. Offentliga
upphandlingar kan darmed vara ett hjalpmedel for en smart och hallbar utveckling och for att
overkomma det som hammar innovationsomfattningen (Aschhoff, Sofka 2008 s. 1f). En
samverkan mellan den offentliga verksamheten och potentiella leverantdrer &ar en del av hur
den offentliga upphandlingen anvands for valfardutvecklingen (Uyarra et al. 2014 s. 631). De
I6sningar som mojliggdrs genom innovation kan tankas paverka framtida marknader inte bara
pa ett nationellt plan, utan aven for att starka den svenska marknadens konkurrenskraft
internationellt (Naringsdepartementet 2012 s. 7). Trots det har relativt fa studier gjorts om hur
den faktiska upphandlingsprocessen kan hindra eller bidra till innovation. Detta gor att det
kan vara svart att definiera exakt vad som paverkar upphandlingen och dess paverkan pa
innovationsomfattningen (Uyarra et al. 2014 s. 632). Att offentlig upphandling ar ett
anvandbart styrmedel for att framja innovation ar konstaterat, men varfor anvands det isafall
inte i storre utstrackning? Om man undersoker upphandlingens delar och vad som paverkar
innovationen, kan det da leda till en kunskap som okar offentliga verksamheters anvandning

av offentlig upphandling som styrmedel mot innovation?



1.6 Syfte och fragestéllning
Syftet med denna uppsats ar att undersoka hur offentlig upphandling kan anvandas som

styrmedel for innovation. Varfor offentlig upphandling undersoks i koppling till innovation ar
pd grund av det Okade fokuset pa innovationens betydelse for det svenska samhéllets
utveckling och valfard, men trots det inte utnyttjas i nagon storre utstrackning.

Undersokningen gors genom att studera tre olika upphandlingar som enligt
Upphandlingsmyndigheten &r goda exempel pa innovationsupphandlingar som déarmed
tydliggor upphandlingsprocessens utformning for en lyckad innovationsupphandling.
Forskning visar hur offentlig upphandling kopplat till innovation bidrar med positiva effekter,
men det ar fa undersokningar som lyfter fram hur sjalva upphandlingsprocessen paverkar
innovationen. For att kunna forklara syftet undersoker vi darmed mer specifikt

upphandlingsprocessen och hur den kan vara framjande eller hdmmande for innovationen.

Fragestallning:
« Vad i upphandlingsprocessen paverkar for hur en upphandling blir innovativ?

o Hur kan man styra de olika delar i upphandlingsprocessen for att framja innovation?



2. Teoretisk referensram
Upphandlingsprocessen presenteras har som en 6 stegsprocess dar varje del ar med och

paverkar hur nasta del utvecklas. Ett antal 6vriga faktorer som &r viktiga att tdnka pa under

upphandlingsprocessen tas ocksa upp, och i vilken grad de paverkar innovationen.

2.1 Upphandlingsprocessens olika delar

Projektgrupp Behovsidentifiering Marknadsanalys

Val av
Annonsera . Forfragningsunderlag upphandlings-
forfarande

Figur 1: Upphandlingsprocessen

Projektgruppen &r en ihopsatt grupp av personer med olika kompetenser och erfarenheter som
tillsammans ska sammanstdlla de olika idéer och forslag som finns for
innovationsupphandlingen. Det &r projektgruppen som sedan styr upphandlingsprocessens
olika delar (SKL 2012 s. 20). Det ar av betydelse att projektgruppens utformning framjar
innovationsklimatet. En projektgrupp kan med sina val som oftast gors efter erfarenhet i
offentlig upphandling paverka innovationsomfattningen i hela upphandlingsprocessen. Ett
effektivt satt att samla betydande information &r att involvera slutanvandaren i
upphandlingsprocessen och ge dem mdjlighet att uttrycka sina asikter. Slutanvandarna kan
med sin kompetens definiera behovet ur ett funktionsperspektiv da de forstar produktens
anvandning, vilket kan paverka innovationsomfattningen (konkurrensverket u.d b). Nar
projektgruppen ar ihopsatt sa kravs sedan en behovsidentifiering.

I behovsidentifieringen utgdr man fran att saknaden av nagonting i verksamheten ar av vikt

for verksamhetens interna utveckling eller tjanst. Det som fattas ska kartlaggas som ett



problem eller mer konkret ett behov (Vinnova 2013c s. 7ff). Det bor till exempel finnas en
beskrivning av vilket d&ndamal produkten skall fylla och vem slutanvéanddaren av produkten
kommer vara for att funktionen skall bli forstadd pa basta satt. (KTH intranat 2014). En
grundldggande behovsidentifieringen ar viktig for att veta vad man ska soka efter i
marknadsanalysen.

Marknadsanalysen &r den avgorande delen for att ta reda pa om en
innovationsupphandling ens &r mojlig. Marknaden studeras for att se om det
behovsidentifierade finns tillgangligt eller ej. Det &r sallan en god idé att forsoka utveckla en
innovativ produkt som redan finns (Vinnova 2013c. s. 11). Nar marknadsanalysen har
bekréftat om det finns en tillganglig produkt pa marknaden som behover utvecklas eller om
det kravs en helt ny innovativ produkt sa gors valet av upphandlingsforfarande.

De tre upphandlingsforfaranden som presenteras hér ar forkommersiell upphandling,
konkurrenspraglad dialog och férhandlat forfarande. Forhandlat forfarande ar en typ av
upphandlingsforfarande som innebér att den offentliga verksamheten tillsammans med
eventuella leverantorer forhandlar om kontraktets utformning (2 kap. 9 8 LOU). Forhandlat
forfarande far enligt LOU tillampas om exempelvis den upphandlade produkten &r av sadant
slag att det inte gar att faststilla totalpriset pa grund av olika omstandigheter. Forhandlat
forfarande far dven anvandas da det inte gar att faststalla ett tillrackligt tydligt
forfragningsunderlag (Forsberg 2015. s. 94f). Att produktifiera behovet av en viss typ av vara
eller tjanst ar ett grundlaggande steg for upphandlingens utformning, genom dialog ar det
mojligt att se over utbudet och kompetensen pd marknaden innan anbudsférfarandet
(European Commission 2007 s. 12). Férhandlingen far sedan ske i samtliga delar av anbudet,
men enligt 4 kap. 3 § LOU skall forhandlingen avse att rikta anbudet ndrmare de krav som
finns i forfragningsunderlaget och annonsen. Detta for att genom forhandling komma fram till
det basta beslutet (Pedersen 2013 s. 54). Trots vissa restriktioner kring forhandlingen sa
Oppnas samtalet upp och leverantdrens kompetens inom omradet forstarker
innovationsférmagan. (Nutek. 2006 s. 49).

Konkurrenspraglad dialog kallas forfarandet nér flera leverantdrer deltar i en
kontinuerlig dialog tillsammans med den upphandlande myndigheten (2 kap 9b 8 LOU) och
kan anvandas ndr den upphandlande myndigheten exempelvis inte kan produktifiera vad de
efterfragar pa grund av tekniska, finansiella eller rattsliga problem (Furusten 2015 s. 56). En
tidig och utvecklad dialog i processen 6kar mojligheten i stor utstrackning till att det skall bli
ett lyckat projekt for den innovativa losningen. Om det dessutom gar att involvera

slutanvandaren i diskussionen sa 6kar maéjligheten ytterligare (Uyarra et al. 2014 s. 633). Att
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involvera leverantéren i den kontinuerliga dialogen ar enligt EU:s guide till innovativa
upphandlingar  (2007) framjande for innovationen. Forskning visar pa att
innovationsupphandlingar som varit lyckade ofta innehaller ett nara sammarbete mellan
upphandlaren och leverantéren (Edquist, Hommen 2000 s. 19) och att lata leverantdrerna
konkurrera om den offentliga upphandlingen leder bland annat till positiva effekter i
marknadsekonomin (Edquist, Hommen 2000 s. 8). Men de understryker ocksa vikten av att
dialogerna inte far rubba konkurrensen. Tidsgrans for dialogen skall inte existera, utan den
skall fortga tills den upphandlande enheten kan fa de produkter eller 16sningar som tillgodoser
behoven (Forsberg 2015 s. 102f).

Forkommersiell upphandling anvands vid forskning och utveckling av en produkt eller
tjanst. Det ar en metod av innovationsupphandling som bygger pa ett trestegsforfarande. | det
forsta steget gors ett urval av konkurrerande leverantorer som ger forslag pa olika I6sningar
som kan tankas mota det efterfragade behovet. Sedan skapas en prototyp som under processen
varderas av den upphandlande enheten, under detta steg reduceras antalet mojliga leverantorer
tills det slutgiltiga steget, da minst tva leverantorer skall finnas kvar. Detta for att sékerstélla
att den framtida konkurrensen inte rubbas (Vinnova 2013a s.9). Viktigt att papeka ar att en
forkommersiell upphandling gar inte under upphandlingslagstiftningen som de andra tva
undersokta upphandlingsforfaranden (LUF 2007:1092). Forsknings- och
utvecklingsundantaget galler i de fall nar en produkt tas fram som enbart blir av anvadning for
den egna verksamheten. Om en offentlig verksamhet eller ett foretag vill kdpa produkten,
kravs en ny upphandling (Lagradsremiss 2015 s. 470).

Nar upphandlingsforfarandet ar valt sa fortsétter arbetet med forfragningsunderlaget
som &r en grundldggande till hur kreativa och innovativa leverantérerna kan vara.
Forfragningsunderlaget ar det mest centrala dokumentet dd det sétter mojligheterna och
granserna for leverantorenas anbud. Ett genomtankt forfraningsunderlag kan darmed vara
essentiellt for upphandlingens framgang (Pedersen 2013 s. 79). Forfragningsunderlaget kan
dven innehalla de krav som stélls pa leverantdren sasom ekonomisk stallning och teknisk
kapaciteten, men aven uppdragsbeskrivningen och hur den offentliga verksamheten kommer
att utvérdera anbuden finns med. Utvardering kan ske efter l&gsta priset eller det som anses
vara mer innovationsframjande, det ekonomiskt mest fordelaktiga anbudet (Konkurrensverket
2014 s. 14). Forfragningsunderlaget ska vara val genomgatt innan annonseringen sker. En
effektiv metod for att underldtta innovationsomfattningen ar som Edquist (2014) havdar att
presentera upphandlingen genom att beskriva den funktion som produkten eller tjansten skall

klara av, istdlet for att beskriva hur produkten eller tjansten skall fungera. Nar
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forfragningsunderlaget beskriver produkten mer specifikt sd minskar det leverantérens
maojlighet att vara kreativ.

For att mojliggéra och maximera antalet anbudsgivare som konkurrerar om offentliga
upphandlingar finns det direktiv fran EU som menar att annonsering av upphandlingar ska
ske genom en internationell databas. Upphandlingar delas upp i A- och B-tjanster dar A
tjanster ar mer lampade fOr att annonseras genom en internationell databas. Inom A-tjanster
ingar bland annat fastighetsforvaltning, reklamtjanster och olika transporter. B-tjanster &r
exempelvis hélso- och sjukvardstjanster. Idag sager lagen att upphandlingar som Gverstiger
troskelvérdet ar mer lampligt att annonsera internationellt (Konkurrensverket 2014 s. 12f).
Denna spridning av annonseringen gor att fler kompetenta leveranttrer blir informerade om
vilka innovationsupphandlingar som finns tillganliga och har darmed mojligheten att l1agga
anbud (Rolfstam 2009 s. 353). Dock visar undersokningar att informationsspridningen av
innovationsupphandlingar gors relativt lite, likasa uppfoljningen for att sprida resultatet av
produktutvecklingen till marknaden som kan ta den nya produkten i bruk (Edquist, Hommen
2000 s. 10). De sma foretagen i den privata sektorn har en relativt liten koppling till den
offentliga sektorn och darmed offentlig upphandling. P& grund av det laga antalet anbud sa
anses det vara viktigt att involvera de mindre foretagen i storre utstrackning i
upphandlingarna, nagot som foretagsorganisationen, Foretagarna (2012) lyfter upp i sin
undersokning. En anledning varfor det &r viktigt att involvera de mindre foretagen i storre
omfattning ar att fler anbud leder till 6kad konkurrens. Storsta anledningen till de sma
foretagen aktivt véljer att inte medverka ar att offentliga upphandlingar anses vara for
kréngliga. Ar 2012 angav 23 procent av de sma foretagen att offentlig upphandling var for
komplex. Andra skal foretagen anger till varfor de inte deltar i offentliga upphandlingar &r att
det inte ar tillrackligt intressant, att man inte litar pa att upphandlingarna gar ratt till, kraven
som stélls ar for svara for de sma foretagen att uppnd, eller att upphandlingarna anses vara for
stora for de sma foretagen att hantera. (Féretagarna 2012 s. 8).

En ytterligare viktig men inte oblgatorisk faktor som kan tinkas paverka
upphandlingen &r dialogen. |1 EU:s guide till innovationsupphandling (2007) sdgs det att en
tidig och kontinuerlig dialog mellan den offentliga verksamheten och leverantorer &r vésentlig
for innovationen i projektet. Dialogen ger en flexibilitet till den upphandlande enheten dér
man genom kunskapen pa marknaden kan skapa en upphandlingsprocess som moter behoven

pa basta satt.
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3. Metod
3.1 Val av metod

For att kunna besvara vart syfte ar uppsatsens gjord som en kvalitativ undersokning. Detta for
att vi ar intresserade att genom var undersokning forklara och tolka den offentliga
upphandlingens mdjlighet som styrmedel for innovation. Undersokningar har tidigare gjorts
om de positiva effekter innovationsupphandling ger och likasa i vilken utstrackning de
anvands, vilket ar en relativt 1ag siffra. Men inget storre antal undersokningar har gjorts for att
undersoka hur den offentliga upphandlingen faktiskt kan anvéndas som styrmedel for
innovation. Darfor &r det av intresse att géra en empirisk undersokning for att kunna forklara
och tolka hur upphandlingsprocessen kan utformas for att framja innovation. | och med detta
har vi gjort ett aktivt val att inte anvanda oss av en befintlig teori for att tolka vart material,
utan endast genom var empiriska undersokning forsoka forklara upphandlingsprocessens
innovationsmajligheter. Vilket gor var uppsats induktiv. Att upphandlingen goérs som en
kvalitativ metod har ocksa att géra med att en sadan studie innehaller ett fatal faktorer och
fokuserar istillet pd dessa mer ingdende, detta & nagot vi gor genom att
upphandlingsproccessen har en central roll i undersokningen. Vi fokuserar kontinuerligt pa
upphandlingsprocessen utifran de tre undersoka upphandlingarna vi valt. Vi utgar sedan fran
att de resultat vi tolkar ar relativa och &r darmed ingen absolut sanning (Hedin 1996 s. 3) utan

ska ge en storre klarhet i upphandlingens méjlighet som styrmedel mot innovation.

3.2 Val av fall och material
Vi var ganska tidigt i uppsatsprocessen i kontakt med Upphandlingsmyndigheten for att

beratta om tanken med var uppsats. Det har varit till stor hjalp att de varit hjalpsamma och
tagit fram tre offentliga upphandingar som varit lyckade ur ett innovationsperspektiv. Vi anser
de tre valda upphandlingarna kan godkannas till att vara goda exempel pa hur en
innovationsupphandling kan ga till, da vi har en tillit till Upphandlingsmyndigheten som
tidigare presenterat har en central roll i offentliga upphandlingar.

De tre upphandlingarna vi valt har gjorts under olika upphandlingsférfaranden
och med tre olika slutprodukter, vilket var dven tva viktiga faktorer i urvalet. Det intressanta
med att vélja tre olika upphandlingsforfarande och slutprodukter &r for att kunna jamféra
likheter och skillnader, styrkor och svagheter for att fa en bredare insikt i vad som framjar
innovationskraften i upphandlingar. De valda upphandlingarna ar en férkommersiell

upphandling, en konkurrenspraglad dialog och en férhandlat forfarande.
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For att forsta den offentliga upphandlingens mojlighet att paverka innovationen har ett
forarbete gjorts for att samla material och forskning om dmnet, sa kallat sekundarkallor. N&r
vi har sokt efter litteratur kopplat till offentlig upphandling och innovation pa biblioteket sa ar
erbjudandet av passande kéllor framst av aldre argangar. Genom att anvanda google scholar
har vi daremot hittat manga passande forskningsartiklar som &r relativt nyutkomna och
darmed kanns mer relevanta. Materialet bestar ocksa av myndighetsrapporter, SOU:er och
lagar. Vi har forsokt att bredda materialet genom att ta del av information fran Sverige men
aven internationella kallor, exempelvis EU och utlandska forskare. For att starka vart material

ytterligare har vi dven samlat priméarkéllor, detta genom vara intervjuer.

3.3 Intervjuer
FOr att starka empirin har vi gjort 7 stycken samtalsinterjuver med personer som ar direkt

kopplade till de undersokta upphandlingarna. Samtalsintervjuer kan goras for att komplettera
tidigare forskning (Esaiasson et al. 2012 s. 256) och i vart fall den undersokning som gjorts
av de tre valda upphandlingarna. Vid en samtalsintervju ligger fokuset pa de utvalda
personernas iaktagelser och asikter tillskillnad fran enkater som ger en mer generaliserad
forklaring (Esaiasson et al. 2012 s. 229). Personernas koppling till upphandlingarna gor deras
personliga asikter av storre betydelse for var uppsats eftersom vi vill veta hur de tolkar och
forklarar vad de anser & mojligheterna att anvénda en offentlig upphandling som styrmedel
mot innovation. Som Esaiasson med flera (2012) séger sa ska de personer som intervjuats
vara centralt placerade kallor. Nagot som vi ocksa tankt pa nar vi valt ut personer for
samtalsintervjuerna. Nar vi fatt tips om vilka upphandlingar som ar goda exempel genom
upphandlingsmyndigheten, har vi ocksa fatt kontakt med alla projektledare till respektive
upphandling. Sedan har urvalet av respondenter skett genom ett s& kallat snobollsurval, da en
central person vagleder till nasta person, vilket har varit till stor hjélp i var undersékning for
att fa tag i ratt personer. Projektledarna for varje upphandling har intervjuats, men i urvalet
finns aven upphandlingsspecialister, enhetschefer och ingenjorer.

| forberedelserna for intervjuerna har en intervjuguide gjorts med 13 oppna fragor
kopplade till de valda upphandlingarna och samtliga fragor utgar ur ett innovationsperspektiv.
Det ar viktigt att fragorna kan sattas i koppling till uppsatsens fragestéllning och att de &r
formade sa att den intervjuade personen utan problem forstar vad forskaren vill ta reda pa
(Esaiasson et al. 2012 s. 264). Samtalsintervjuerna skedde i mote pa plats hos den

intervjuarde eller 6ver telefon. Samtliga interjuver spelades in med godkénnande av den
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intervjuade och alla intervjuer har transkriberats. Bilaga till intervjuguiden finns tillganglig i

slutet av uppsatsen.

Intervjupersoner:

Forkommersiell upphandling (Ny séker skarvning av PE-ror)
Tommy Giertz - Norrvatten: Projektledare

Johan Arstrém - Thér AB: Upphandlingsspecialist

Fredrik Johansson - Goteborg Kretslopp och Vatten: Teknikingenjor

Konkurenspraglad dialog (Larmstall)
Katarina Appelqgvist - Raddningstjansten StorGoteborg: Projektledare
Torbjorn Petersson - Raddningstjansten StorGoteborg:Enhetschef (Teknik & Materiel)

Kopare av larmstéll

Forhandlat forfarande (Vardig entré)
Per-Anders Johansson - Statens fastighetsverk: Projektledare

Bengt Nilsson - davarande statens fastighetsverk: Upphandlingsansvarig

3.5 Tolkning av materialet
Genom materialet har vi identifierat att i en standardiserad offentlig upphandling finns det ett

antal steg i upphandlingsprocessen. Vi har valt att utga fran dessa steg dven nar vi undersoker
vara upphandlingar for att kunna halla en rod trad i arbetet. Vi faststéller i var uppsats darmed
en upphandlingsprocess med 6 steg. De 6 stegen forklaras och ar sedan genomgaende i hela
uppsatsen. Under uppsatsens gang har vi dven uppmarksammats ett antal dvriga faktorer som
vi forknippar till upphandlingsprocessen och innovationen. Aven dessa faktorer forklaras.
Forskningsartiklar och myndighetsrapporter om de positiva effekter som
innovationsupphandling kan generera finns tillgdngligt genom ett stort antal olika kallor,
vilket har starkt uppfattningen om varfor det &r ett dmne som &r viktigt att studera. Men
information om vad som faktiskt frdmjar eller h&mmar innovationen i upphandlingsprocessen
finns det mindre utav. Darfor har vi valt att underséka upphandlingsprocessen i tre offentliga
upphandlingar som varit lyckade ur ett innovationsperspektiv och intervjuat nyckelpersoner
kopplade till dessa. Detta for att kunna ge en storre tydlighet och forklaring till

hur upphandlingsprocessen kan paverka innovationsomfattningen.
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Empirin i uppsatsen bestar av de tre olika upphandlingarna som har undersokts och
forklarats utifran upphandlingsprocessens 6 steg samt de Ovriga paverkande faktorerna.
Empirin har tillsammans med samtalsintervjuerna sammanflatats for att ge en sadan tydlig
bild som majligt 6ver hur processen var utformad och hur innovationen blev paverkad utifran
det. Det samlade materialet av tidigare forskning och de undersokta upphandlingarna har

sedan lagt grunden till var tolkning av fragestallning i analysen.

14



4. Empiri

4.1 Férkommersiell upphandling

Bestillare: Kommunalférbundet Norrvatten + 48
Ar:2013

Produkt: Ny teknik for sikerskarvning av PE-Ror
Upphandlingsforfarande: Forkommersiell upphandling

| oktober 2013 skickades en inbjudan till prekvalificering for den férkommersiella
upphandlingen av nya tekniker for saker skarvning av PE-ror. PE-ror &r en typ av rér som
anvands till vattenledningarna i Sverige. PE star for polyeten som é&r ett material med hogre
hallfasthet an gjutjarn, stal och betong som tidigare varit vanliga matrial att anvanda (4S
ledningsndt. 2013b s. 4). Den upphandlande myndigheten var referensgruppen “4S”
tillsammans med kommunalférbundet Norrvatten. 4S gruppen utgors av nagra av de storsta
bolagen for vatten och avloppsanlaggningar i Skandinavien. Det &r en grupp som arbetar med
problem inom branschen och for att sprida kunskap. Forutom denna sammarbetsgrupp &r dven
en nordisk materialgrupp involverad i arbetet som bestdr av representanter fran Oslo,
Helsingfors, Goteborg, Stockholm och Kdépenhamn (4S ledningsnat 2013a s. 5f).
Projektgruppen bestod av storsta del teknisk kompetens och da kunskapen om
innovationsupphandling var i princip noll innan projektet sa tog man in konsulter for juridiskt
och upphandlingsstod. | projektgruppen fanns det personer som sedan tidigare hade erfarenhet
av upphandlingar men med en begrénsad kunskap om just innovationsupphandling, darfor
nyttjade de material och stod fran Vinnova.

Storsta faktorn till att man sdg behovet i projektet var att produkten saknades. Det
fanns helt enkelt en tydlig problembild. Under marknadsanalysen kunde man &ven se att den
befintliga produkten som fanns inte var till 200 procent. Forfarandet for upphandlingen var en
forkommersiell upphandling. | den inbjudan som skickats ut forklarades forfarandet som en
tavlingsliknande upphandling som ska mojliggora foretag och organisationer att komma med
innovativa lésningar. D& upphandlingen gors inom omradena vatten, energi, transporter och
posttjanster sa bor den ga under LUF (LUF 2007:1092) men eftersom upphandlingen gors
som en forskning och utvecklings tjanst (FoU) sa ar den ett undantag av LUF. Det gor att
leverantrerna har som krav att de tjédnster som de producerar maste ga under FoU’s riktlinjer

och de ska dven acceptera att kommunalférbundet Norrvatten + 4S far ta del av fullstandig
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information om hur pengarna anvands under upphandlingsprocessen. For att anbudsgivarna
ska forsta upphandlingens krav gavs det i “inbjudan till prekvalificering” ut information om

hur en FoU tjanst fungerar (4S ledningsnat. 2013a s. 6).

1. Prekvalificering (denna inbjudan)
a. Intresserade anbudsgivare fylleri och limnarin intresseanmailan
Utvirdering av 48 sker
a. Max fem anbudsgivare utses till Fas 1 — Konceptstudie
3. Fasl — Konceptstudie
a. Utsedda anbudsgivare tar fram konceptstudie som beskriver forslag
palosning av utmaningen enligt Bilaga 1
b. Enanbudsgivare kan limna in max tva konceptstudier
c. For konceptstudie utgar en ersidttning om 100 000 kr per
anbudsgivare. Om tva studier limnas in av en anbudsgivare dr
ersittningen fortfarande 100 000 kr.
4. Utvidrdering av konceptstudier
a. Max 3 konceptstudier gar vidare till Fas 2 — Prototyp
5. Fas 2 — Framtagande av prototyp
a. Utseddaanbudsgivare tar fram prototyp
b. Fordetta utgar en erséittning om 300 000 per anbudsgivare

o

Figur 2: 4S upphandlingsforfarande

Upphandlingen &r delad i tva faser, med en inledande prekvalificering och utvérdering av
intresserade anbudsgivare. Projektets syfte beskrevs att ha tva 6vergripande mal, det forsta att
fa kunskap om upphandling av innovation, och den andra att fa fram ny teknik for saker
skarvning av PE-ror. Det fanns tre incitament till att upphandlingen gjordes, det forsta var att
produkten inte fanns pd marknaden, for det andra att 4S var involverade i projektet och for det
tredje att det fanns ekonomiska stod fran Vinnova. Efterfragan for den nya tekniken uppstod i
och med att man sokte en sékrare och effektivare skarvning av PE-roren. Problematiken var
bland annat att réren och muffarna inte fungerade ihop som var énskvért. Vid skarvningen sa
orsakades ofta brander och synliga svetstradar vilket ledde till svarigheter att testa kvaliteten
som slutade med Okade kostnader. Vid reperationen av de ovanndmnda problemen krévdes
svara och omstandiga arbeten, vattenledningarna behovdes exempelvis tdommas, torkas och
forbehandlas innan reparationen ens kunde borja (4S ledningsnét, 2013b s. 5).

Efter att 4S gjort sin analys kom man fram till att dela upp behovsbeskrivningen i
forfragningsunderlaget i tva delar, mycket 6nskvérda egenskaper och onskvarda egenskaper.
Av de olika egenskaperna som o6nskas finns ett x antal som forklarar mer specifikt vad som
kravs for att skarvmetoden ens ska fungera. Tillexempel att den ska klara den standard som
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utgor rorets storlek. Da det ar en grupp tekniker i projektgruppen sa blev det véldigt latt att det
under processens gang hittades egna lésningar, sa man fick anstranga sig for att endast satta
ramarna. Detta var viktigt for att kunna styra levernatdrerna utan att forhindra kreativiteten for
I6sningen. Ett storre antal egenskaper &ar valdigt Oppet beskrivna, tva exempel &r att
skarvmetoden ska mojliggora visuell kontroll av skarven och den ska klara av droppande och
rinnande vatten. Vidare sa gors ingen djupare forklaring, utan anbudsgivaren var fri att tolka
I6sningen pa egen hand (4S ledningsnat 2013b. 7). Vilket var en viktig faktor for att ge
leverantorerna friheten att komma fram till egna I6sningar och nagot som leverantorerna
uppskattade. For att fa gora en intresseanmalan fanns det dock ett antal skallkrav som kunde
direkt utesluta en anbudsgivare fran upphandlingen. Det var skallkrav om inhdmtade
kredituppgifter och registrering for redovisning (4S ledningsnat 2013c s. 3).

Upphandligen marknadsfordes sedan i Opic, som &r en databas med annonser for
offentliga upphandingar. Man holl dven en mindre konferens dar man informerade
intressenter om projektet. Marknadsféringen dr ett moment som hade kunnat gjorts
annorlunda, eller snarare lite mer omfattande for att na ut till fler leverantérer och da cka
konkurrensen. For att fa fler foretag som ar benéagna att utveckla en innovativ produkt hade
projektgruppen kunnat satsa mer pa marknadsforingen, till exempel genom leverantorstraffar,
eller att skicka ut officiella inbjudningar. Marknadsféringen tror upphandlingsspecialisten var
en paverkande faktor till varfor det kom in sa fa intresseanmélningar.

Nar upphandlingen var igang sa tecknades i fas 1 ett ramavtal med fem anbudsgivare
som tilldelades en ersattning pa 100 000 kr vardera for att utveckla en konceptstudie under tva
och en halv manad. Max tva konceptstudier var tillattna per leverantér med oférandrad
ersattning som sedan utvdrderades infor fas 2. Forutom de papper som lamnades in var
dialogen under hela upphandlingsprocessens ytterst liten. Vilket tolkades fran upphandlarens
sida att forfragningsunderlaget var tydligt beskrivet. Planeringsingenjoren papekar dock att
det kunde varit av betydelse att ha en mer omfattande dialog under processens gang. Detta for
att han tror att de kan ha missat nagra viktiga attributer som genom dialog hade kunnat hamtas
upp.

| fas 2 gjordes sedan ett framtagande av en prototyp. De tva leverantérerna som gick
vidare fick en ersdttning pa 300 000 kronor vardera (4S ledningsnat 2013a s. 4f).
Finansieringen av projektet kommer i storsta del fran Vinnova, av den totala summan for
projektet 3 200 000 kr sa bidrog Vinnova med 2 500 000 kr (4s ledningsnat 2013d s. 3). Dock
kan bidraget ha varit for litet for att stimulera intresset hos leveranttrerna for en sadan typ av

produkt. Det var ett antal som hoppade av da det var for hoga kostnader som inte motsvarade
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det arbete som leverantorerna fick gora. De leverantorer som har standardiserade produkter i
sitt utbud hade ett intresse att forsvara sin produkt och ifragasatta varfor de skulle utveckla en
produkt for den skandinaviska marknaden. Manga leverantorer forsvarade darmed sina
marknadsintressen och valde att inte delta i upphandlingen. Nagot som reflekterades under fas
2 var om de prototyper som gjordes redan fanns innan upphandlingen startade. Att
leverantérerna hade mojligtvis redan inlett sddan typ av undersokning for att utveckla
liknande produkt.

Forkommersiell upphandling gar som ett undantag fran LUF da det handlar om
forskning och utvecklingstjanster vilket innebar att endast den upphandlande enheten far ta
del av resultatet. Vid vidare kop krévs en ny upphandling (LUF 2007:1092). Projektledaren
sager att forkommersiell upphandling &r en god upphandlingsmetod som frdmjar innovation
och att det ar véldigt tacksamt att som enhet inte blir bunden till att képa den slutgiltiga
produkten. Processen var valdigt larorik, inte bara for 4S utan ocksa for Vinnova da
upphandlingen var den forsta innovationsupphandlingen som de gjorde som gick i mal. Det
blev mycket input och feedback. Projektledare menar att &ven om statliga myndigheter har en
formaga att krangla till processen sa var de valdigt hjalpsamma och man var ndjd med
sammarbetet. Efter avslutad upphandling genomférdes en konferens for presentation och
uppfdljning av projektet. Levernantdrerna presenterade dven sina produkter. Da 4S natverket
ar kant i branschen sa var det viktigt for leverantorerna att fa bra PR genom dem.
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4.2 Konkurrenspréaglad dialog

Bestillare: Riddningstjinsten Stor Goteborg
Ar:2014

Produkt: Larmstill skyddsklidder
Upphandlingsforfarande: Konkurrenspriiglad dialog

Goteborg, Mdlndal, Kungsbacka, Harryda, Partille och Lerum dr de sex kommuner som
tillsammans  utgér  kommunalférbundet RSG, Ra&addningstjanstens  Storgodteborg.
Upphandlingen innebar ett fornyande av avtalet syftande pa brandméannens larmstall, tidigare
avtal gjordes senast 2008. Larmstallet ar det gul eller beiga kladesplagg som brandméannen
anvander vid utryckning som oftast bestar av jacka och byxor. Betydelsen for brandméannen ar
att kladerna ska skydda dem fran olika of6rutsagbara risker i sitt arbete som exempelvis
giftigt brinnande material. Da en brandman vid utryckning aldrig vet vad hen kommer motas
av ar det viktigt att larmstéllet klarar av arbetets olika situationer (Appelqvist 2015 s. 4).

Till att bérja med var tanken att kdpa ett standardstéll precis som man tidigare gjort.
Men halvvégs in i projektet sa vande det och projektgruppen insag att man behdvde prata om
I6sningen pa ett helt annat vis. Projektgruppen behovsidentifierade en produkt som man
forstod var en innovativ produkt da det man eftersokte inte fanns tillganligt pd marknaden.
Marknadsanalysen gjordes av en grupp pa 15 personer som var en blandning av chefer,
huvudskyddsombud och brandman. Gruppens uppbyggnad var for att fa med de olika krav
aktorerna hade och for att spegla organisationsstrukturen (Appelqvist 2015 s. 5). For att
fraimja dialogen och sekretessen minskades sedan gruppen ner till fem personer.
Projektledaren menar dock att 15-16 personer kan vara en for stor grupp for att fa en
fungerande diskussion. Det kan leda till att personer blir osdkra, sitter tysta och inte bidrar
vilket gor att man inte har sa stor nytta av dem.

Under marknadsanalysen bjods potentiella leverantdrer in for att visa de produkter
som fanns tillgangliga pa marknaden vid den perioden. Projektruppen ansag da att
mojligheterna var oandliga for de olika typer av material som fanns tillgdngliga. Man hade
redan under denna period borjat diskutera mojligheten med skalbara larmstall. Den 16sning
som mest liknade de skalbara larmstallen, hade endast gjorts i Nya Zeeland och Hong Kong
(Appelqgvist 2015 s. 6).
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Den avgorande faktorn var enligt projektledaren behovsidentifieringen, déar det handlade om
att skriva ner vilken funktion som man faktiskt eftersokte. Darfor var det viktigt att ha med
brandmannen  hela processen dd de forstar anvandningen av  produkten.

| forfragningsunderlaget sa lades fokuset pa sjalva funktionen med larmstéllet istallet
for en exakt beskrivning av produkten. Vid marknadsanalysen gjorde man det valet att lata
leverantorerna sta for val av material sa lange de holl kraven pa funktionen. Information gavs
om varfor man onskade skalbara larmstall, tvattkrav, livslangd och s& vidare. Utover
funktionskraven hade man vissa krav pa upphandlingsprocessen. En kontinuerlig dialog med
respektive anbudsgivare ansags vara grundlaggande, da man ville tillsammans med
anbudsgivaren ta fram de nya larmstallen och darmed utnyttja den breda kunskapen som fanns
tillganglig (Appelqgvist 2015 s. 7). For att sedan locka tillrackligt med anbudsgivare bestamdes
ett fast pris pa 10 miljoner kr under en kontraktsperiod som ansags vara intressevackande
(Appelgvist 2015 s. 8).

...man far vara forsiktig med de stora avtalen for dem bromsar innovation pa lang sikt.

Upphandlingens forfarande utgjordes av en konkurrenspraglad dialog och méttes av positiva
reaktioner fran marknaden. Ett stort antal potentiella leverantorer lamnade anbud och var
nyfikna pa annonsen da de visste att upphandlingen var nyskapande inom branschen
(Appelgvist 2015 s. 7). Raddningstjansten hade aldrig tidigare haft konkurrenspraglad dialog
som upphandlingsforfarande, och déarfor var man extra noga att forklara vad anbudsgivarna
skulle kunna forvanta sig av processen och vad raddningstjansten raknade med skulle ske
under de olika stegen (Appelgvist 2015 s. 8).

Nar marknadsanalysen och forfragningsunderlaget var fardigjorda blev det dags att
annonsera upphandlingen vilket gjordes i oktober 2013. Urvalet av de fyra potentiella
leverantorer gjordes tva manader senare i december. De fyra anbudsgivarna gick sedan in i
prototypfassen dar de sjalva fick sta for kostnaderna. Motena skedde i Gaéteborg och
dokumenterades grundligt. Raddningstjanstens egna idéer fanns tillganligt for alla fyra
anbudsgivare, men de idéer for prototypen fran respektive anbudsgivare sekretessbelaggdes
for att inte motverka eller hindra kreativiteten pa nagot viss. Det handlade mycket om att ha
fortroende. Inom gruppen fors en diskussion men utanfor sa ar det stopp, vilket har fungerat
valdigt bra. For att utnyttja tiden maximalt bokade man in ett mote en gang i manaden med

varje leverantor. Motena ansags vara lyckade med kunskapsutbyten mellan de bada parterna
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vilket mojliggjorde att den ldampligaste funktionen togs fram tillsammans. | den héar delen av

processen ansag man att brandmannens kunskap var oerhort vardefull (Appelgvist 2015 s. 8).

Dom visade upp sitt och vi fragade hur de tankte, hur langt de kom, och det gjorde ocksa att
under resans gang sa sag vi en som stack ut ganska bra och som hade tagit till sig det vi

framfort och sedan tankt ytterliggare lite till.

- Projektledaren om den kontinuerliga dialogen

Lika viktigt ar det att man inte ska ga in och peka pa nagonting direkt, inte stanga de Gppna
ramarna pa nagot vis for da att inte hamma innovationen. Sa som den klassiska
upphandlingen gors inom raddningstjansten i hela Europa sa ar inte brandméannen inkluderade
i upphandlingsprocessen, utan det &r brandmastaren som ger det slutgiltiga beslutet.
Anbudsgivarna var positiva till att brandméannen var involverade da de fick hora deras
synpunkter och utvardering av prototyperna.

Den storsta utmaningen blev att l6sa funktionen med det skalbara larmstallet.
Betydelsen av ett skalbart larmstéll blev grundlaggande da man ansag att efter insats bor
brandmannen kunna skala av ytterdelen av larmstéllet som kan bli kontaminerat under en
insats. Detta for att inte fora med sig smuts, blodsmittor, vatten och andra kemikalier in i
fordonet pa vagen tillbaka till brandstationen. Med tidigare brandstall fran 2008 sa tog
brandméannen av larmstallet helt och hallet vilket kunde vara problematiskt vid daliga
varderforhallanden och pafrestande arbetsmiljoer, vilket inte ansags optimalt (Appelqvist
2015 s. 8). Det danska foretaget Viking blev slutligen den vinnande anbudsgivaren och
skapade “the gothenburg suit” vars skal var avtagbart och limnade brandmannen med ett inre
lager av klader som fungerade val att atervanda till stationen med (Appelgvist 2015 s. 13).

Vid uppfoljningen av upphandlingen betonar projektledare vikten av att anvénda
offentlig upphandling som drivkraft av innovation. Hon menar att det var forsta gangen det
var sa tydligt att d&ven de anbudsgivare som inte vann upphandlingen var néjda. De tackade
for mojligheten att vara aktiva i processen. Upphandlingen blev dven battre 4n man tank sig,
nagra av de viktigaste faktorerna for en lyckad innovationsupphandling menar de ar att vaga,
att vara tydlig och skapa tillit med de man jobbar med for att inte hdamma kreativiteten. Nagot
som projektledaren lyfter som en grundldggande faktor &r inte bara att skapa tillit for
leverantérerna, utan &ven for upphandlaren. Ett sunt affarsmannaskap och tillit till
upphandlaren ar essentiellt. Om man vill styra innovationen i en organisation da gor man det

genom upphandlaren, den personen maste fa det mandatet. Placera upphandlaren utefter hur
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du vill styra. Vill du att hen ska styra upphandlingen efter lagen ska hen placeras i det
rummet, ska man anvanda upphandling som en katalysator for verksamhetsutveckling ska hen
placeras i utvecklingsavdelningen, vill du driva sociala-, miljomassiga- eller

innovationsfragor sa maste hen placeras dar.

4.3 Forhandlat forfarande

Bestillare: Statens fastighetsverk

Ar:2007

Produkt: Anpassade entréer for funktionsnedsatta i
offentliga byggnader.

Upphandlingsforfarande: Forhandlat férfarande

Vardig entré ar ett utvecklingsprojekt utfort av sammarbetsgruppen bestande av: Statens
fastighetsverk, design for all Sverige och Stockholm stad. Till en bdérjan var inte
upphandlingen tankt som en innovationsupphandling, men med hjélp av Vinnova sa blev
upphandlingen efterat av en mer innovationspraglad karaktar (Kontigo 2013 s. 4). Syftet med
upphandlingen Vardig entré ar att alla manniskor ska kunna ta samma ingang till offentliga
byggnader som till exempel konstmuseum, bibliotek, operan och sa vidare. Oavsett om man
besoker dessa byggnader sittandes i en rullstol, med en rullator eller barnvagn sa ska
personerna kunna ta sig in i byggnaden med vérdighet utan att exempel bli hénvisad till en
ingdng pa baksidan av huset. Vardigheten skall dven efterstravas for byggnaden, vilket
innebar att den innovativa l6sningen skall matcha byggnadens arkitektiska stil
(Upphandlingsmyndigheten u.d). Den arkitektiska stilen var viktig for att den tekniska
produkten skulle passa in i kulturarvsmiljéer som de kommer florera i. (Statens
Fastighetsverk 2007 s. 2). Syftet med att alla manniskor skulle kunna ta samma ingang till en
offentlig byggnad, dven de med nagon typ av funktionsnedsattning och att stilen pa denna
I6sning skulle anpassas efter den miljé som fanns blev dérmed grunden i sjalva
behovsidentifieringen.

For att fa en full forstaelse om vad som kavs for att skapa en vardig entré sa bildades
en ledningsgrupp med personer med olika kompetenser och bakgrunder, bland annat
arkitekter, antikvarier, industridesigner, fastighetsforvaltare, hyresgaster och personer med

olika funktionshinder. Gruppens uppbyggnad och sammarbetsformaga att ta fram ett bra
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program ansags vara en faktor som var avgorande for att upphandlingen blev sapass
framgangsrik som den blev (Statens Fastighetsverk u.a).

Genom en marknadsanalys sa ansag ledningsgruppen att den svenska marknaden inte
kunde moéta de krav som stilldes. D4 genomfordes aven en marknadsanalys av den
internationella marknaden som granskades efter produkter som skulle motsvara de hogt
stallda kraven pa funktion, tillganglighet och estetisk anpassning till byggnaderna
(Upphandlingsmyndigheten, 2015). Den eftersokta funktionen fanns inte tillganglig pa
marknaden, men projektgruppen upptackte att det fanns en efterfragan i hela skandinavien for
sjalva losningen om den skapades. Grundtanken blev da att anbudsgivarna skulle kunna
anvénda sina produkter &ven i framtida upphandlingar.

Nésta steg blev att kontakta leverantdrer som var intresserade av att tillsammans med
ledningsgruppen ta fram de produkter som efterfragades. For att na ut till s manga
anbudsgivare som mojligt annonserades uppdraget i den Europeiska databasen TED. Efter
annonsering hade anbudsgivarna knappt tva manader att skicka in sina anbudsansokningar. 10
stycken anbudsansokningar kom in och samtliga dessa fick &en mdjlighet att skicka in
anbudsforfragan (Upphandlingsmyndigheten, 2015). Nu i efterhand tycker projektledaren att
en tydligare strategi for hur man skulle marknadsfort projektet for att na ut till fler
leverantorer hade varit viktigt for att fa in ytterliggare anbud. Detta for att kunna ge sig sjalv
storre mojlighet till att vélja den basta produktleverantéren (Vardig entré, 2008c s. 2).

| allmanhet upplevde anbudsgivarna upphandlingen som nagot positiv men de 10
intressenter som fanns fran borjan reducerades sedan ner till ett lagre antal av olika
anledningar. Kravspecifikationen var annorlunda an normen vilket paverkade dven de storre
foretagen. Vanligtvis fungerar det i branschen att det skapas en standardprodukt och da ar det
priset som man konkurrerar med. Men for det har projektet sa fanns det fler element som var
med och paverkade. Ett exempel var de stora hissféretagen som var intresserade i borjan men
som sedan hoppade av da de hellre ville driva stora standardiserade miljonprojekt. En annan
anledning till att nagot bolag foll bort var pa grund av att deras moderbolag inte var
intresserade av projektet, da kunde inte dotterbolaget ldgga anbud. Aven att
upphandlingsforfarandet ansags krangligt da det inte gjordes enligt normen gjorde att nagot
bolag drog sig ur. Dock anser upphandlingsansvariga for projektet att man inte ska se LOU
som nagot hinder, utan det det viktiga ar att det finns kompetens och utbildning inom
upphandling. Vilket ocksa ansags vara den framsta faktorn till att upphandlingen blir lyckad.
Det kravs kompetens i allménhet fran bade leverantor och bestallarsidan sa att det tva parterna

kan forsta varandra.
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Det ar ju langsiktigt, det ar ju forst nu som man kan hamta in alla investeringar som man
gjort. Det &r otroligt langsiktigt tank i det har, det maste ha varit valdig tydligt &garstyrda
foretag dar agaren kan paverka utvecklingen. Ett dotterbolag tror jag aldrig far de

majligheterna att gora detta langsiktigt.

Sjalva upphandlingen delades sedan in i tva separata upphandlingar, dar design och
utformning upphandlades i steg ett och steg tva var att upphandla produktforetagen.
Upphandlingen gjordes som ett forhandlat forfarande. Syftet med att dela upp upphandlingen i
tvd separata delar var att befintliga produkter inte skulle motverka innovativa tankar.
Produktforeteagen var alltsa inte med att for att specificera utmaningen. De industridesigner
som medverkade var i vanliga fall vana att fa en direkt kontakt med produkttillverkare. | detta
projekt fanns inte den kontakten vilket gjorde att de kande sig ndgot ovana med forfarandet.
Dock ansag projektledaren det var positivt for det skapade en grund for ett gott sammarbete
mellan de tva parterna. Det ar viktigt att vara aktiv som bestallare och vara med i
framtagandet av upphandlingen genom en dialog s& man kan dra det &t det hall man vill.
Nésta del av upphandlingen var att upphandla produktféretagen genom ett férhandlat
forfarande. Dessa foretag skulle tillsammans med arkitekter och industridesigner ta fram
underlag for prototyper som testades utefter de kriterier man tidigare hade sallt upp. (Statens
Fastighetsverk u.d)(Upphandlingsmyndigheten, 2015). Mycket av det kreativa och innovativa
arbetet som skedde i denna upphandling gjordes utav projektgrupperna. Deras kunskap gjorde
att I6sningar togs fram som produkttillverkarna troligen inte hade kommit pa sjalva da inte
den typ av projektgrupp fanns tillganglig pa eget plan. Produkttillverkarna fick istéllet forsoka
att utveckla projektgruppens ideér.

| forfragningsunderlaget radades det upp en hel del bor-krav som man kallade det,
vilket innebar regler, normer och krav for hissar och hissplattformarna. Dessa krav syftar
framst till sakerhet och funktion for produkten och skulle uppfyllas, men om levrantérerna
kunde konstruera en produkt som var minst lika sdker, men som inte nadde vissa av kraven,
skulle detta kontrolleras av en besiktningsman (Vérdig entré 2008b s. 2). Utav de 10
foretagen som fick mojligheten att skicka in anbud var det fyra av dem som gjorde det.
Utvérdering av de inkomna anbuden skedde enligt principen ekonomiskt mest fordelaktiga.
Utvardering av anbuden har skett mot féljande utvarderingskriterier som har viktats i fallande
ordning:  Erfarenhet av  produkttillverkning avseende  funktion, tillganglighet,

anvandarvénlighet och infogande i ké&nsliga miljéer. Projektuppldgg och foreslagen
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projektorganisations forutsattningar att samarbeta med Vardig entré. Férmaga att arbeta
tillsammans med andra tillverkare, konstruktérer och designers for att att uppna komplett
produkt. FOormaga att marknadsfora produkter inom EU och Norden och slutligen
priset. (Vardig entré 2008a s. 1f).

Nar avtal hade skrivits med leverantorer sa 6kade dialogen mellan dem. Utefter den
kravspecification som hade skapats sa skulle nu leverantérerna forsoka komma fram med en

prototyp.

Deras enorma grej var ju att de fick ta del av en kunskap som de aldrig i hela sitt liv hade fatt
ta del av annars. De fick ju ta del av vart jattematerial och ta del av den byggkunskap som

fanns det var ju en win-win effekt for bada parterna

For att prototyperna som utveckades skulle kunna testas i sin tankta miljo skapades
pilotprojekt. Totalt genomfordes det fyra pilotprojekt i Stockholm och Géteborg i byggnader
av hog kulturhistorisk- och arkitektonisk kvalité. De fyra olika pilotprojekten hade varsin
projektgrupp som var uppbyggd pa liknande satt som ledningsgruppen for Vardig entré
(Kontigo 2013 s. 19). Dessa fyra pilotprojekt ar av olika karaktar for att skapa en bredd av
I6sningar som i storre utstrackning gar att applicera i andra typer av kulturfastigheter. Detta
var viktigt for att mojliggora anvandning av produkterna i framtida projekt som var hela idén
fran borjan. Malet med pilotprojekten var att hitta losningar som kan bli kommersiella
produkter i framtiden och hjélpa fler ménniskor att kunna ta sig in i offentliga byggnader. Av
dessa fyra pilotprojekt sa resulterade tva av dem till prototyper eller ndgon form av l6sning
(Kontigo 2013 s. 4).

| utvérderingen (2013 s. 5) av projektet konstaterar man att det ar viktigt med ett
starkt stod av ledningen genom hela processen. Aven valen av vilka byggnader som skall inga
i pilotprojektet &r viktigt for potentialen att utveckla, prova och installera prototyperna for att
se om det kan bli en framtida produkt. For att ytterligare mgjliggéra innovativa lésningar
stalls forfragningsunderlaget som en viktig faktor, det handlar om hur man staller kraven pa
funktionen, tekniken och formen vilket kan vara avgdrande fér omfattningen av innovativa
I6sningar. Ytterligare faktorer till att VVardig entré har blivit en lyckad innovationsupphandling
ndmner Kontigo (2013 s. 25) &r att projektet har lyckats rekrytera personer med ett betydande
engagemang och k&nnedom om tillganglighet och kulturmljoer. Dessutom har det
genomgaende varit en tydlighet fran borjan till slut vilket gor att samtliga inblandade har varit

val medvetna om de uppsatta malen.
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b stegsprocess Forkommersiell Konkurrenspraglad Férhandlat forfarande
upphandling dialog
Projektgrupp Liten Stor (15) sedan liten | Medelstor
(5)
Behovsidentifiering Funktionsdefinierade | Funktionsdefinierade | Funktionsdefinierade
Marknadsanalys Liten Omfattande Delvis
Val av férfarande Forkommersiell Konkurrenspraglad Forhandlat
upphandling dialog forfarande
Férfragningsunderlag Oppna Oppna Detaljerade
Annonsering/Marknadsforing | Begransad Omfattande Delvis
Ovriga faktorer
Slutanvéndare Ej medverkande Medverkande Medverkande
Erfarenhet av Ingen Delvis Ingen
innovationsupphandling
Dialog Liten Kontinuerlig Delvis

Figur 3: Sammanfattning av 6 stegsprocessen och 6vriga paverkande faktorer utifran de tre
undersokta upphandlingarna.

4. Analys

Genom att undersoka vad som paverkar innovationen i upphandlingsprocessen ska var
tolkning i analysen mojliggora en forstaelse till hur offentliga verksamheter kan anvanda
offentlig upphandling som styrmedel mot innovation.

Projektgruppen dar den ihopsatta grupp som beslutar om alla delarna i
upphandlingsprocessen och styr darmed upphandlingen och det ar darfér av betydelse vilka
personer som ar med i gruppen. Individernas egenskaper paverkar hur upphandlingen styrs
eftersom de tar beslut efter deras erfarenhet och kompetens. Vi anser att en
innovationsupphandling kraver att gruppen och inte minst upphandlaren forstar och kanner sig
trygga i lagen for att inte kanna sig hammad av den. Okunskap och brist pa erfarenhet av
upphandling i projektgruppen kan ofta leda till en minskning av innovationen och darmed
mojligheterna till att anvénda offentlig upphandling som ett styrmedel. Individernas
kompetens kring den upphandlade produkten kan dven vara avgoérande for att forsta problemet
och darmed kunna uttrycka vad som efterfragas, detta utan att styra produktutvecklingen
vilket kan vara innovationshammande. Ungefar som i den forkommersiella upphandlingen dar
tron att vara

projektgruppen tog avstand fran en dialog med leverantrerna i
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innovationshammande. Detta kan jamféras med den konkurrenspréglade dialogen dar
projektgruppens erfarenhet av upphandling och produkten kan ha paverkat hur dialogen
istallet kontinuerligt anvéndes utan att vara innovationsh&mmande och istallet framja
innovationen.

Vi ser tydligt att det ar av betydelse att forstd i vilket upphandlingsforfarande och i
vilken situation projektgruppen kan vara delaktig och styra upphandlingen med sin
kompetens. | upphandlingen forhandlat forfarande bestod projektgruppen av bred kompetens
och de gjorde darfor ett aktivt val att styra produktutvecklingen i strre grad internt, nagot
som vi tidigare papekat kan vara ett hinder for innovationen. Vi ser daremot en skillnad att
den interna utvecklingen sker i ett steg dar marknaden inte &r inblandad for att inte hdmma
deras kreativtet, utan marknaden lamnades att vara fullt kreativa i steg tva. Valet av intern
utveckling kan bero pa att projekgruppen sdg sin egna kompetens som avgorande for
produktutvecklingen. Hade projektgruppen istéllet arbetat pararellt med marknaden som i den
konkurrenspraglade dialogen hade det kunna hindrat innovationen. Om deras kompetens hade
varit avgorande hade de antagligen styrt produktutvecklingen i en kontinuerlig dialog och
bromsat marknadens mojligheter att vara kreativa.

Ett annat satt att paverka projektgruppen och darmed upphandlingen ar genom att vara
i kontakt med slutanvdndarna av den tankta produkten. FOrutsattningarna att inkludera
slutanviandarna beror p& deras forstdelse om anvandningen av produkten. Aven om
medborgarna ar slutanvandare av produkten i den forkommersiella upphandlingen dagligen pa
nagot vis sa ar det en produkt som de i mindre omfattning har en asikt om. Detta i jamforelse
med upphandlingen konkurenspraglad dialog dér brandménnen har ett direkt behov av
larmstéllen i sitt dagliga arbete. Deras unika kompetens om slutprodukten kan dérmed vara en
bidragande faktor till innovationsutvecklingen i upphandlingen. Likasa for hissarna och
ramperna som gjordes for upphandlingen férhandlat forfarande dér slutanvandarna har en
betydande asikt for produktutvecklingen.

Vi har uppmarksammat nar vi undersokt de tre upphandlingarna att beroende pa hur
behovsidentifieringen formuleras sa paverkas projektgruppens majlighet till att efterfraga en
innovativ produkt. Att beskriva behovsidentifieringen som en funktion har visat sig vara en
framgangsrik metod, nagot som samtliga undersokta upphandlingar har gjort.
Tillvagagangssattet for en funktionsformulering styrs av projektgruppens kapacitet att
identifiera bristerna med den nuvarande produkten. Tydliggors problematiken sa underlattar
det dven for produktutvecklingen langre fram i upphandlingsprocessen. Trots det ger sjélva

produkten olika forutsattningar till vilken grad som behovet kan formuleras som en funktion,
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ocksa antalet ofrankomliga krav. Detta syns tydligt i den forkommerisella upphandlingen dar
vissa tekniska detaljer var obligatoriska for att produkten ens skulle fungera, vilket kan ha
begransat funktionsformuleringen och darmed innovationsomfattningen. Om vi jamfor det
med den konkurrenspréaglade dialogen vars produkt mojliggjorde i stérre utstrackning en ren
funktionsformulerad behovsidentifiering sa kan det ha dkat innovationsomfattningen. Nar det
finns obligatoriska krav anser vi det vara annu viktigare att beskriva resterande funktioner sa
oppna som mojligt.

Genom marknadsanalysen underséker man i vilken grad marknaden kan l6sa det

behov som identifierats. Finns inte produkten tillganglig pad marknaden som var fallet for den
konkurrenspraglade dialogen och férhandlat forfarande, eller som i den forkomersiella
upphandingen dar den befintliga produkten inte & 100 procent, finns mojligheten att skapa en
innovativ produkt. Vi ser marknadsanalysen som en viktig del for att kunna ta kontakt med
lampliga leverantdrer som ar oppna for nyskapande losninga och mojliggora en tillit for
fortsatta upphandlingsprocessen.
Vi anser ocksa att under marknadsanalysen kan den offentliga verksamheten erhalla kunskap
for eget bruk, det ar en larandeprocess for att inte bara kunna narvara i dialogen, utan for att
ocksa kunna ifragasatta produkten och pa sa vis vara saker att man inte blir vilseledd pa pris
eller andra viktiga faktorer som kan paverka innovationen. Denna larandeprocess och tidiga
kontakt med marknaden maérktes tydligt vara viktiga faktorer i den konkurrenspraglade
dialogen, da de tog med sig och bearbetade informationen fran marknadsanalysen vidare in i
upphandlingsprocessen. Detta kan jamforas med upphandlingen forhandlat forfarande dar
marknadsanalysen visade att produkten inte fanns pa marknaden, men antagligen inte heller
den kompetens man eftersokte da man valde styra stor del av produktutvecklingen internt. |
den forkommersiella upphandlingen fanns langt fram i upphandlingsprocessen en tanke om att
produkten redan kommit pa tal och funderingar fanns om leverantorerna hade halvfardiga
prototyper som vantade pa att fa utvecklas. Vi tror om marknadsanalysen hade utforts
grundligare hade kanske detta upptéckts och upphandlingen styrts darefter. Dock finns inte
tillracklig information om hur marknadsanalysen gjordes och det ar darmed en spekulation.

Valet av upphandlingsforfarande gors utifran LOU eller LUF vilket gor att
upphandlingsprocessen paverkas av lagstiftningen. Vi tror darmed av betydelse att det finns
kunskap om hur lagen paverkar upphandlingsférfarandena och darmed innovationenen for att
inte kanna sig hammad, utan istallet forstd hur det mojliggor innovationen.

Da forkommersiell upphandling &r av ren forskning- och utvecklingskaraktér anser vi

att det upphandlingsforfarandet kan anvandas nér det ar tankt att forskningsprodukten ska
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skapa effekter pa nuvarande marknaden eller for att mojliggora en helt ny marknad. Det kan
vara positivt med forkommersiell upphandling om slutprodukten inte &r tillfredsstéllande, for
da finns inget bindande kontrakt att kopa varan, vilket galler i de andra tva undersokta
upphandlingsforfarandena. Dock tror vi att en sadan situation kan vara negativ nar projektet
ska rattfardigas. Tidigare har det diskuterats att innovationsupphandling ar kostnadskravande i
ett kortsiktigt perspektiv, och anvandning av skattepengarna i en upphandling dér produkten
inte kommer upphandlas kan gora det svart att férsvara innovationsupphandlingens betydelse.
Déarfor anser vi for att starka och legitimera en férkommersiell upphandling, det vara viktigt
att géra en omfattande uppféljning och informationsspridning om den utvecklade produktens
relevans.

Upphandlingsforfarandet konkurrenspréaglad dialog grundar sig att ha en tidig och
omfattande dialog under hela upphandlingsprocessen. For att inte rubba konkurrensen under
upphandlingsprocessen sa har vi markt att fortroendet for att sekretessen respekteras ar viktigt
da det kan paverka hur leverantorerna vagar dela sina innovativa idéer. Detta visade sig i var
undersokta upphandling dar projektgruppen gjorde ett aktivt val att minska projektgruppen en
bit fram i upphandlingsprocessen for att varna om just sekretessen. Vi jamfor detta med den
forkommersiella upphandlingen dar sektretessen kanske inte var av samma betydelse da
dialogen inte var lika omfattande. Vi ser darmed en skillnad pa hur sekretessen anvands och
vilken betydelse den har beroende pa upphandlingsférfarande.

Forhandlat forfarande ar lampligt att anvanda nér den offentliga verksamheten vill
tillsammans med marknaden utveckla kontrakteringen och pé sa vis paverka den innovativa
produkten. Om det ar svart att produktifiera vad som ska upphandlas och darmed prissatta kan
det underldtta att ta hjalp av marknadens kompetens. Detta kan vi koppla till den
larandeprocess som utvecklas i marknadsanalysen. Med anledning att marknaden inte ska
kontrollera prisssattningen med risk for exempel 6verpris. utan att det sker genom ett
sammarbete med en kunskapsbalans.

Det ar vidare inget absolut att de olika forfarandena anvéands pa dessa vis utan de
fungerar som ramar att utgd ifrdn och darfor kan skillnader tillkomma for att paverka
innovationsomfattningen.

| forfragningsunderlaget specificerar den offentliga verksamheten det som
behovsidentifieringen resulterade i. Det &r alltsa forfragningsunderlaget som framst
styr anbudsgivarnas mojlighet till kreativitet och nyskapande, detta genom den information
som presenteras. Vi ser tydligt att forfragningsunderlagets produktbeskrivning bor beskrivas i

funktioner for att framja innovationen i liknelse till behovsidentifieringen. | detta avseende
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anser vi att den konkurrenspraglade dialogen har varit exemplarisk. Detta for att
projektgruppen styrde forfragningsunderlagets utformning for att maximera leverantorernas
utrymme for kreativitet. Vi kan jamfora det med upphandlingen férhandlat forfarande dar
projekgruppen stod for produktutvecklingen och det framsta av innovationsskapandet. Nér
marknaden fick maojlighet att bidra med sin kunskap och innovationskraft fanns det alltsa
redan en produkt att utga ifran. Enligt Charles Edquist teori ar detta starkt hammande for
innovationsomfattningen. Det &r nagot som vi skulle kunna ifrdgasatta med upphandlingen
aven om den blev lyckad, just da det kan ytterliggare svarta ner den redan negativa attityden
hos marknaden om offentliga upphandlingar.

Forfragningsunderlaget i den férkommersiella upphandlingen kan beskrivas som
funktionsformulerad med ett antal krav som stélldes pa leverantérerna. Vi tycker att dessa
krav pa leverantdren maste vara av direkt betydelse for deras medverkan i upphandlingen
annars finns risken att leverantorer kan ha uteslutits och darmed viktig kompetens. P& grund
av de hoga kraven pa leverantdrerna och branschens storlek sa var inte konkurrenskraften
speciellt stor , de kunde darfor inte utnyttja den fordelen som konkurrenskraften ger som de
andra undersokta upphandlingarna. Darfor hade det varit intressant om den férkommersiella
upphandlingen hade gjorts som i den undersokta upphandlingen férhandlat forfarande med en
sammansatt projekt- och arbetsgrupp som utvecklade produkten internt med viss
spetskompetens fran marknaden. Det tror vi hade lett till att projektgruppen hade kunnat
anvanda sin tekniska kompetens som inte utnyttjades for att tillsammans med marknaden
paverka innovationsomfattningen. Samtidigt forstar vi att det inte ar helt mojligt nar den
upphandlande verksamheten var den sammansatta gruppen 4S genom kommunalférbundet
Norrvatten.

Samtidigt som den férkommersiella upphandlingen hade kunnat byta forfarande till
forhandlat forfarande, sd hade upphandlingen férhandlat forfarande kunnat byta till
konkurrenspraglad dialog. Vi tror att det ar ett behov som marknaden hade kunnat I9sa
effektivt om de fick mojligheten och att en mindre sammansatt projektgrupp genom
kontinuerliga moten med anbudsgivarna hade kommit fram till ett minst lika bra
resultat. Genom konkurrenspraglad dialog dar fler leverantorer & med och utvecklar en
produkt for de fyra olika pilotprojekten sa hade dven fler prototyper tagits fram att vélja i
mellan, vilket hade 6kat chanserna for en innovativ produkt. Samtidigt som projektgruppen

hade fortfarande kunna bidra med sin kompetens nar produkterna utvarderas under processens

gang.
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Att annonsera en upphandling handlar om att fa sa manga lampliga leverantérer som mojligt
att lamna anbud. Darfor anser vi att informationsspridningen och marknadsfoéringen av
upphandlingen bor vara omfattande, speciellt vid innovationsupphandlingar som inte &r lika
vanliga. Detta for fler leverantdrer 6kar innovationsmojligheterna. For den forkommersiella
upphandlingen paverkade inte bara marknadens storlek konkurrenskraften utan &ven
informationsspridningen och marknadsforingen som ansags relativt laga paverka antalet
anbudsgivare. Detta kan vi jamféra med den konkurrenspraglade dialogen dar
marknadsféringen av upphandlingen gjordes i betydligt storre omfattning. Vi ser tydligt hur
erfarenheten av offentliga upphandlingar hos projektledaren paverkade annonseringen genom
att det fanns en forstaelse for hur en innovationsupphandling behévde marknadsforas. Vilket
ocksa syns tydligt vid det antal leverantérer som var intresserade av den konkurrenspraglade
upphandlingen. Ytterliggare en aspekt pa informationsspridningen ar att visa mojligheterna
for leverantérerna pa marknaden med offentliga innovationsupphandlingar. Vilket kan vara en
positiv effekt for att minska exempelvis oron av Overprovningar, men &ven for att oka
tryggheten bland mindre leverantdrer som ofta upplever offentliga upphandlingar som
komplexa.

Informationsspridningen for forhandlat forfarande inledes med att projektgruppen
kontaktade mdjliga leverantorer pa marknaden for att sedan annonsera upphandlingen i den
internationella databasen TED. Att annonsera i TED var ett forsok i att na sa manga
leverantorer som mojligt for att 6ka konkurrensen, vi tycker det &r forvanadsvart att sa fa
leverantorer anda lamnade anbud, da projektgruppen identifierade i marknadsanalysen ett
stort intresse hos kopare pa marknaden om den hér innovativa produkten skulle utvecklas.
Upphandlingens syfte var bland annat att leverantdren skulle utveckla en produkt som
mojliggjorde fortsatt forséljning efter upphandlingens slut. S& med tanke pa upphandlingens
potential och sa fa anbudsgivare ifragasatter vi darmed informationsspridningen och om hur

den var tillracklig.

Genom analysen har vi svarat pa fragestéllningen och faststallt hur utformningen av
upphandlingsprocessen ar avgérande for innovationsomfattningen, detta utifran hur de olika
delarna av upphandlingsprocessen kan paverka innovationen. For att kunna anvéanda offentlig
upphandling som styrmedel mot innovation sa kréavs det att det finns en forstaelse i hur varje
del i upphandlingsprocessen paverkar mojligheten till innovation. Det &r inte helt
okomplicerat eftersom varje del byggs ihop med nasta, vilket kraver en viss framforhallning i

planeringen. Daremot har vi kunnat konstatera vissa tillvagagangssatt och faktorer som ar mer
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innovationsframmjande &n andra. Det kan till exempel vara erfarenhet av offentlig
upphandling, inkludera slutanvandarna och ha en fungerande dialog. Men ocksa genom att
formulera behovsidentifieringen och forfragningsunderlaget i funktioner och géra tillracklig

marknadsfoéring som sprider upphandlingens potential.

5. Slutsats

5.1 Offentligt upphandling som styrmedel mot innovation
Slutligen har vi fatt en uppfattning om vad det &r i upphandlingsprocessen som paverkar hur

en offentlig upphandling kan anvéndas som styrmedel for innovation. Vi ser tydligt
betydelsen av att i en innovationsupphandling ha fokus och framforhallning i varje del av 6
stegsprocessen, darfor ar det viktigt att forstd hur de val som gors paverkar mojligheten till
innovation. Genom var undersokning har vi fatt en forstaelse for hur den offentliga
upphandlingen kan utformas for att framja innovativa I6sningar. Undersokningen har gett 0ss
en klar bild att det finns en stor potential till att anvénda offentlig upphandling som styrmedel
mot innovation. Trots det ser vi problematiken och forstar hur den paverkar att
innovationsupphandling inte anvands i storre utstrackning idag. Vi anser det dven vara tydligt
att marknaden inte alltid ser potentialen och den langsiktigt positiva effekten med
innovationsupphandlingar utan endast komplexiteten. Detta ar ocksa ndgot som Edler och
Georghio (2007) lyfter som ett hinder i forsoket att skapa en mer innovationsvanlig marknad i
hela Europa. Edler och Georghio saval som naringsdepartementet (2012) bedomer att en
samordnad reglering kan losa problemet. Det skulle kunna vara nagot som
innovationspartnerskapet i den kommande lagstiftningen kan l6sa, inte helt men det séatter

upphandlingens potential som styrmedel pa kartan och det ar defintivt ett steg i ratt riktningt.

5.2 Vidare forskning
Det hade varit av intresse att undersoka ett antal innovationsupphandlingar som inte varit lika

lyckade, detta for att kunna jamféra och darmed starka de faktorer som vi lyfter i analysen
vara bidragande  for  innovationsomfattningen.  Genom  att  jamféra  dessa
innovationsupphandlingar hade fler for- och nackdelar med upphandlingsprocessens
utformning kunna redogdras. Dock &r det svarare att ta del av materialet fran mindre lyckade
upphandlingar da informationen om dessa inte sprids pa samma satt som de lyckade. Vi ser
ocksa att det finns en allman asikt om att normen for innovationsupphandling bor regleras

uppifran for att det ska kunna ske en forandring. Da innovationspartnerskapet blir en sadan
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reglering hade det varit intressant att se vad effekterna blir av den nya lagstiftningen, detta for

att se hur det paverkar anvandningen av offentlig upphandling som styrmedel mot innovation.
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Ar det

Namn:

Intervjuguide

ok att vi spelar in denna intervju?

Befattning:
Verksamhet:
Beskriv din roll i projektet:

Intervjufragor:

1. Vad var bakgrunden till att ni just nu i denna upphandling sékte en innovativ produkt?

2. Hur var er kunskap om innovationsupphandling innan projektet?

3. Hur satte ni ihop projektgruppen for att innovationsupphandlingen skulle bli lyckad?
(bred kompetens; teknisk, juridisk, ekonomisk)

4. Vilka delar i upphandlingsprocessen anser ni (behovsidentifiering, marknadsanalys,
val av upphandlingsforfarande, annons) var framjande for innovation och pa vilket
satt?

5. Hur utnyttjade ni forfragningsunderlaget for att framja innovation?

6. Hur specifika kunde ni vara i forfragningsunderlaget for att inte hindra leverantérernas
kreativitet?

7. Hur marknadsforde ni upphandlingen for att attrahera tillrackligt manga innovativ
leverantorer?

8. Hur omfattande var dialogen mellen er och leverantérerna, och pa vilket satt var
dialogen viktig for att utveckla en innovativ produkt?

9. Upplevde ni att nagot hindrade omfattningen av innovation i upphandlingen och iséafall
varfor? (komplex lag, svar dialog, ekonomiskt, tiden?)

10. Vad uppfattade ni som att anbudsgivarna tyckte var positivt respektive negativt med
den har typen av innovativ upphandling?

11. Vad anser ni ar framsta faktorerna till en lyckad innovationsupphandling?

12. Blev upphandlingen som ni hade tankt er?

13. Nu i efterhand, vad hade ni kunnat gjort annorlunda for att ytterligare forbéattra

projektet? (Effektivitet, locka leverantorer, tekniska krav, tidsomfattning)
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