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Handbok

Demand Acceleratione

Innovation begransas inte av utbud utan av efterfragan.

Demand Acceleration ar en metodik for hur offentlig sektor kan driva innovation och
omstallning med offentlig upphandling som verktyg, genom att oka efterfragan pa
hallbara I6sningar.

UTMANING

Verksamhet PROTOTYPFAS Marknad

Verksamhetsutveckling Affarsutveckling

UTVECKLINGSFAS

SKALNING
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Om Demand Acceleration

Demand Acceleration ar en metodik som utvecklades av Karlstads Kommun,
Stiftelsen Compare och Vinnova i syfte att hitta nya former for offentlig sektor att
driva innovation och utveckling.

Varfor

Offentlig upphandling ar vard 6ver 800 miljarder kronor om aret, bara i Sverige. Om
bara en liten del skulle kunna anvandas for att driva innovation, skulle det kunna ha
en enorm paverkan pa den omstallning som vi star infor, for att kunna moéta vara
stora samhallsutmaningar.

For att offentlig sektor ska kunna fungera innovationsdrivande i hogre grad, behéver
en forflyttning ske — fran ett upphandlingsdrivet till ett innovationsdrivet angreppssatt,
och vi behdver se offentlig upphandling som ett verktyg fér innovationspolicy.

Huvudsakliga utmaningar for att driva innovation genom upphandling:

e Hur kan vi formulera behov pa ett satt som tillater innovation?

e Hur kan vi exponera det behovet for en tillrackligt bred grupp av innovatorer,
sa att vi far in en variation i l6sningsforslagen?

e Hur vet vi vilken av I6sningarna som kommer lyckas, utifrdn den osékerhet
och risk som alltid ar en del av innovationsprocesser?

e Hur kan vi sakerstalla att vi stottar utvecklingen av en hallbar och skalbar
affar, inte bara en specifik I16sning som bara I6ser nagon eller nagra kunders
behov?

Genom Demand Acceleration kan offentlig sektor:

e Skapa marknader — initiera kommersiellt intresse for omraden som inte
tidigare har adresserats av marknaden i tillréackligt hog grad

Hjalpa foretag att forstd, utvardera och agera pa mojligheter till innovation
Stimulera hallbara och skalbara foretag

Hjalpa foretag att attrahera kundfinansiering snarare an mjuka medel
Utnyttja foretagens innovationskraft for att méta utmaningar och skapa varde
for invanare/anvéandare

Forutsattningar for Demand Acceleration

Vad behover finnas pa plats for att lyckas med upphandling enligt principerna for
Demand Acceleration?

e Det behdver finnas en betydande marknadspotential kopplat till en potentiell
l6sning pa behovet.

e Forankring i organisationen, hos saval ledning som alla inblandade funktioner.

e Ett tryggt innovationsklimat.
Att vaga misslyckas ar en forutsattning for att lyckas.

e Tillgang till alla nédvandiga resurser — saval budget som inblandade
funktioner (upphandling, IT, behovsagande verksamhet etc)

e En intermediar (science park, inkubator eller annan form av innovationsmiljo)
behover involveras, for att bade stddja och utvardera leverantorernas formaga
att mota efterfragan pa marknaden, parallellt med utvecklingsprocessen.
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Att leda i osidkerhet

Vi verkar i en omgivning som foréndras hela tiden, och att leda innovation ar i sig en
resa in i det okanda med manga nya faktorer som dyker upp langs vagen.

For att skapa trygghet utan att anvanda de vanliga trygghetsskapande
mekanismerna, som exempelvis planer och analyser, behéver det skapas ett
alternativt fundament att bygga trygghet pa. Nedanstaende tre delar &r viktiga
bestandsdelar for detta och utgor det "mindset” (mentalitet) som genomsyrar
Demand Acceleration.

e Forankrad process — En valférankrad och definierad process kompenserar for
osakerhet om hur slutmalet kommer att se ut.

e Hanterbara forluster (eng. Affordable loss) - Satsa inte mer an vi ar beredda
att forlora i varje fas.

e LoOpande utvardering — Utvardera efter varje fas om det &r vart att fortsatta.

Demand Acceleration ar saledes inte bara en metod, utan ocksa ett forhallningssatt
som genomsyrar hela processen och bygger pa:

1. Minimalistiskt arbetssatt — att bara gora det mest nédvandiga och endast
tillrackligt bra for att kunna ta beslut om nasta steg.

2. Hogt tempo - Halla uppe ett hogt tempo i varje fas for att bibehalla momentum
i processen och lIdpande generera nya insikter.

3. Dubbla perspektiv - Uppfdljning som driver utveckling av bade verksamhet
och affar.

4. Tillit till processen och varandra - vi kan hela tiden ompréva "vad” och "hur”
under processens gang.

Exempel fran vardagen.
Vi ska ata middag och har inte planerat nagot i forvag.

Forankra processen: - "Nej, jag vet inte vad det blir for middag, eller nar den blir
klar, men jag borjar med att se vad vi har hemma, sen gar jag over till grannen,
sen ser vi vad vi kan laga av det, och du ansvarar for att duka nar det &ar dags for
det.”
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Ett omrade som oftast praglas av stora osékerheter under processen gang ar
entreprenadverksamhet. Aven om slutmalet kan vara tydligt — "Vi skall bygga en ny
skola” — sa praglas vagen dit av manga okanda faktorer och nédvandiga vagval. For
att rada bot pa det har man utvecklat nya samverkansformer, som ofta gar under
begreppet "Partnering”. Mycket av inspirationen till den upphandlingsmassiga delen
av Demand Acceleration kommer fran detta satt att samverka mellan bestallare och
leverantdr mot ett gemensamt slutmal.

Exempel fran Offentlig upphandling av entreprenader.

"Partnering”, aven kallat samverkansentreprenad och entreprenad med
utokad samverkan, ar vare sig nagon entreprenadrattslig upphandlingsform
eller entreprenadform. Det ar i stéllet ett strukturerat satt for i férsta hand
byggherre och entreprendr, men ocksa andra inblandade i ett byggprojekt, att
samverka for projektets genomférande.

[..]

Partnering forutsatter en hog grad av tillit mellan inblandade parter och de
manniskor som representerar dessa. Detta for att fa inblandade personer att
se till vad som ar projektets (och darmed egentligen byggherrens) béasta och i
verklig mening hjalpas at for att astadkomma en bra slutprodukt inom de mal
som satts for kostnader och tider, utan att begransa sig till vad som ar bast for
det egna foretaget.

For det andamalet ar det vanligt forekommande och enligt de flesta
bedémare ocksa helt nédvandigt att arbeta mycket med "mjuka” varden om
arlighet, dppenhet, respekt och engagemang m.m. bade infér och under
projektets genomférande. Detta galler inte minst nar organisationer ska
samarbeta som inte kédnner varandra sedan tidigare.

[.]

| partnering galler att skapa en vi-kansla for projektet dar alla hjalps at éver
traditionella foretagsgranser for projektets basta. Detta maste pragla de
nyckelpersoner bade fran bestallare och entreprendr som ingar i
partneringteamet men ocksa andra centrala medverkande som konsulter och
underentreprendrer

Kalla: Tillampningsforeskrifter for Byggherrarnas kontraktsmall
totalentreprenad med partnering.
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Principerna for Demand Acceleration

Foljande sex principer utgér grunden for Demand Acceleration.

Upphandling kan driva utveckling och innovation

Ink6p av tjanster och produkter i offentlig sektor gérs genom upphandling, dar anbud
utvarderas mot varandra utifran foreskrivna specifikationer. For innovation daremot,
ar specifikationer sallan vare sig formulerade eller kanda pa férhand och processen i
sig blir en resa in i det okanda.

Men det gar att kombinera upphandling och innovation. En forutsattning for det ar att
man ser de fem grundlaggande principerna for offentlig upphandling (icke-
diskriminering, likabehandling, proportionalitet, transparens och émsesidigt
erkannande) som riktlinjer for interaktion mellan den offentliga kunden och dess
leverantorer.

o Sevideoklipp om principen

Innovation kraver utrymme for experimenterande och larande

Innovation handlar om nya eller battre lI6sningar som skapar varde fér samhalle,
foretag och individer. De l6sningarna uppstar generellt genom en utforskande,
experimentell och iterativ process, dar utvecklingen av produkten gar hand i hand
med utvecklingen av en marknad for produkten.

Vill man skapa forutsattningar fér innovation behéver man skapa utrymme for detta i
sin organisation. Det betyder att det behover finnas resurser for utforskande och
experimenterande, och en plan for nar och hur de resurserna kan anvandas. Det
kravs ocksda en forankring i organisationen, fran alla involverade roller och funktioner.

De flesta innovationsansatser misslyckas. Men omfattande analyser tidigt i
processen, i syfte att minimera riskerna, leder framfér allt till langre processer, inte
nodvandigtvis battre. Det ar formagan att omfamna misslyckanden, och att steg for
steqg lara sig vad som fungerar och inte fungerar som ar nyckeln till framgang. Och
det ar ett nédvandigt mindset for framgangsrik upphandling av innovationer med ett
skalbarhetsperspektiv. Det goér att parterna i processen kan ta begransade risker i
bdrjan, nar det ar storst osdkerhet, och stegvis 6ka risktagandet i takt med att
osakerheten minskar.

o Sevideoklipp om principen
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Framgang kan inte analyseras fram, den framtrader efterhand

Innovation ar vanligtvis en samskapande process mellan anvéandare, och de som
tilhandahaller I6sningarna. Men det gar inte att analysera fram pa forhand vilken
leverantdér som kommer att samskapa den basta lI6sningen med anvandarna.

Istallet for att valja ut en enda leverantor till den samskapande processen sa bor
darfor manga alternativa leverantorer bjudas in. De som visar sig sakna
forutsattningar att méta kundernas behov, eller att pa ett uthalligt satt kunna skala
upp upplésningen pa marknaden, bor sedan véljas bort efterhand.
Innovationsprocessen behover darfor ge utrymme for samskapande i flera faser, dar
varje fas innebar minskad risk och osakerhet, och dér de som inte har
forutsattningarna att méta behoven valjs bort.

o Se videoklipp om principen

Interaktion triggar insikter

Behov, krav och I6sningar exponeras, utvecklas och fortydligas i takt med att en
innovation vaxer fram. Anvandande av skisser, presentationer, demonstratorer och
prototyper skapar forutsattningar for interaktion och dialog. Forstaelsen for behovet
kommer darmed att utvecklas under processens gang.

| en samskapande process betyder det att de potentiella I6sningarna och dess
leverantorer behover inkluderas i processen sa tidigt som mojligt. Darfér behover
formuleringen av behovet inte ses som en slutpunkt av en behovsanalys, utan som
en startpunkt for en behovsanalys integrerad i innovationsprocessen.

Den kdpande organisationen behover ofta utveckla sin verksamhet for att kunna dra
nytta av innovationen. Interaktionen med den framvéxande innovationen skapar
insikter om den egna verksamheten, och verksamhetsutvecklingen blir en integrerad
del i upphandlingsprocessen och skapar forutsattningar fér framgangsrik
implementering.

o Sevideoklipp om principen
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Skalbara losningar 6kar det gemensamma vardet

Skalbarhet behdver inkluderas i alla steg av processen, fran
marknadspotential av behovet, till utvardering av I6sningens affarspotential
och leverantorernas forméaga att sprida I6sningen. Om lésningen inte sprids,
sa skapas bara varde for upphandlande kund och andra organisationer med
liknande behov kan inte ta del av I6sningen. Detta begransar samhallsvéardet
av innovationen. Den forsta och enda kunden behover da béara alla kostnader
for utveckling, vidareutveckling och forvaltning, och leverantéren har bara en
inkomstkalla.

Ingen ensam kund kan tavla med den utveckling som tvingas fram pa en
konkurrensutsatt marknad. Det betyder ocksa att det ligger i kundens intresse
att leverantoren lyckas med att skapa en ekonomiskt hallbar I6sning - och att kunden
bor strava efter att det ska ga bra for dess leverantorer.

For leverantoren innebar det att de parallellt med utvecklingen av I6sningen ocksa
behover utveckla sin affarsmodell for att beddoma och utveckla skalbarheten i sin
affar. En Ionsam och skalbar affarsmodell ar en forutsattning for att kunna
sakerstalla en langsiktig och vardeskapande leverans till kdpande organisation samt
sprida losningen till andra. Men da det inte ligger i den offentliga organisationens
mandat att utvardera eller utveckla marknadspotentialen av ett behov eller en
I6sning s& behover en intermediar vara med i processen.

Se videoklipp om principen

Immateriella tillgangar tillhor leverantdren

Leverantorerna maste aga de immateriella tillgdngar som utvecklas under
processen. Det gar att kombinera med principen om samskapande pa foljande satt:
Leverantoren ager sin idé (koncept/prototyp/produkt etc), men inte de insikter som
uppstar hos den képande organisationen, som ett resultat av interaktion med idén
(konceptet/prototyen/produkten etc).

Alla insikter som uppstar hos den kdpande organisationen under processen, behover
delas med alla som deltar i processen, inklusive alla leverantorerna. Pa sa satt
kommer det samlade arbetet, av alla som &r med i processen, leda till en djupare
forstaelse av behovet, och slutprodukten kommer att dra nytta av alla insikter som
uppstatt under processen.

o Se videoklipp om principen
Film: Hor Lina Svensberg beratta om alla principerna

o Full version with English subtitles and graphics
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Grundlaggande principer for offentlig upphandling

Som i all upphandling som gors inom offentlig sektor ar det viktigt att processen foljer
de fem grundlaggande principerna for offentlig upphandling. Dessa principer ar
centrala for att sékerstalla en rattvis och effektiv upphandlingsprocess och fér att
frimja konkurrens, innovation och ekonomisk tillvaxt inom EU.

Icke-diskriminering: Alla leveranttrer ska behandlas likvardigt och utan
diskriminering, oavsett nationalitet, storlek eller annan faktor som inte ar relevant for
upphandlingen. Det innebéar att upphandlaren inte far ge fordelar till vissa foretag
eller grupper av foretag.

Oppenhet: Offentliga upphandlingar ska vara transparenta och tydliga, vilket
innebar att alla villkor, kriterier och anbudsforfragningar ska vara offentliga och
lattillgangliga. Detta garanterar att alla potentiella anbudsgivare har samma
information och majlighet att delta i upphandlingen.

Proportionalitet: Krav och villkor i upphandlingen ska vara proportionella och
relevanta i forhallande till det som ska upphandlas. Det innebar att upphandlaren inte
far stalla onodigt hoga eller strikta krav som inte har nagot direkt samband med det
som ska utforas.

Omsesidigt erkannande: Certifikat, licenser och liknande dokument utfardade i en
EU-medlemsstat ska erkannas som giltiga i de évriga medlemsstaterna, sa lange de
uppfyller de krav och villkor som stélls i upphandlingen. Detta bidrar till att underlatta
gransoverskridande handel och konkurrens.

Konkurrens: Upphandlingsprocessen ska framja konkurrens mellan anbudsgivarna
och sakerstalla att det offentliga far det basta majliga erbjudandet. Detta innebar att
upphandlaren maste valja det mest férdelaktiga anbudet, baserat pa objektiva
kriterier sdsom pris, kvalitet och hallbarhet.

Demand acceleration © 2023 by Stiftelsen Compare is
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Processen for Demand Acceleration

Processen for Demand Acceleration bestar av sex steg som genomsyras av tva
perspektiv — Behovsagarens perspektiv och Leverantérernas perspektiv.

Darfor illustrerar vi processen som en dubbelriktad tratt.
UTMANING

Verksamhet PROTOTYPFAS Marknad

Verksamhetsutveckling Affarsutveckling

UTVECKLINGSFAS

SKALNING

Ingangsvarde

Processen tar sitt avstamp i en verklig utmaning som verksamheten har. Det betyder
att:

e Det finns en definierad utmaning och ett vagt formulerat behov.
e Det finns en behovséagare.
e Det finns en initial vilja att hitta en I6sning

Med dessa forutsattningar kan processen ta sin borjan.

Demand acceleration © 2023 by Stiftelsen Compare is
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Fas 1 - Forberedelsefasen

Fraga er sjalva:
Vad behdver goras under den har fasen for att minska riskerna tillrackligt mycket for att vi
ska kunna fatta beslut om att g in i nasta fas?

Syftet ar att formulera behovet och skapa forankring i verksamheten.
Forberedelse

Utifran en definierad utmaning en hypotes om behov inleds férberedelsefasen. Syftet
ar att ta fram beslutsunderlag och darefter ta beslut om att ga vidare, eller inte.

Forberedelsefasen bestar huvudsakligen av tva parallella delar

1. Behovsformulering
Ta fram en tydlig beskrivning av vad behovet ar, hur det tar sig i uttryck
och vilka som ar berdrda.

2. Sakerstalla att alla ar 6verens om behovet och att den foérankring i
verksamheten som kravs finns pa plats.
Att det finns prelimindr budget och tid i form av pengar och personal.

Behovsformulering

Behovsformuleringen ska inte ses som slutpunkten pa en omfattande behovsanalys,
utan startpunkten for en integrerad behovsanalys.

Den underliggande principen for behovsformuleringsfasen ar att interaktion triggar
insikter. Forstaelsen for behovet kommer darmed att utvecklas under processens
gang. | en samskapande process betyder det att de potentiella Idsningarna och dess
leverantorer behover inkluderas i processen sa tidigt som mojligt. Men den initiala
formuleringen av behovet behéver géras av behovsagarna. Darfér ska formuleringen
av behovet inte ses som slutpunkten efter en omfattande behovsanalys, utan som en
startpunkt for en behovsanalys integrerad i innovationsprocessen. Vi kallar det
integrerad behovsanalys. Darfér ar behovsformuleringsfasen betydligt mindre
omfattande an en traditionell behovsanalys.

Forankring

Parallellt behdver det dven sakerstallas att det finns en férankring i organisationen
kring att lagga resurser pa utvecklingen av en potentiell [6sning pa behovet, forutsatt
att man beddmer att det finns potential i de |6sningsforslag som kommer fram under
processens gang. Vilket tillvagagangssatt som kommer att anvandas kommer dock
att avgoras under processens gang, beroende pa bland annat utfall av
marknadsanalysen.

v
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Exempel fran "Upplev min verklighet"

| caset "Upplev min verklighet" formulerades behovet enligt foljande:

"Hur skulle vi, med hjalp av digitala I6sningar, kunna fa manniskor att uppleva hur
det kanns att leva med kognitiv svikt pa ett satt som skulle kunna:

fungera som en del i utbildning/vidareutbildning for personal?
bidra till battre forstaelse for de bertrdas situation?

innebara att de som tar del av tjansten far formagan att gora vardagen
mer begriplig for de berérda individerna, och bemdéta aven behoven hos de
individer som inte kan uttrycka vad de vill och behover, och darigenom 6ka
kanslan av trygghet och fortroende?

skalas upp for att na fler?

Behovsformuleringsfasen, inklusive férankring i organisationen tog sex veckor
fran forsta mote mellan processledning och behovsagare, till kommunikation av
RFI (se marknadsanalys). Da fanns redan en initial férankring i organisationen att
utforska innovativa arbetssatt kopplat till en utmaning inom det berérda omradet.

Fas 2 - Marknadsanalys

Fraga er sjalva:
Vad behodver goras under den har fasen for att minska riskerna tillrackligt mycket for att vi
ska kunna fatta beslut om att ga in i nasta fas?

Syftet ar att ta fram underlag for RFI och beslutsunderlag infér den fortsatta
processen.

Marknadsanalys
Marknadsanalysen fokuserar pa tva aspekter

e Det behover finnas en marknadspotential i en 16sning pa behovet
e Det behover finnas leverantdrer som ar intresserade av att ta fram en
|6sning.

Sammantaget skapar marknadsanalysen en forstaelse for vilken fortsatt process
som ar lamplig. Forutom upphandling enligt principerna fér Demand Acceleration,
kan @ven upphandling av pilot, eller andra former av test och utveckling vara
lampliga vagar, exempelvis om det redan visar sig finnas en potentiell I6sning pa
eller ndra marknaden.

Demand acceleration © 2023 by Stiftelsen
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RFI (Request for Information)

Analysen av om det finns leverantérer som &r intresserade att ta fram en losning,
alternativt redan har en l6sning som ar pa eller nara marknaden gors med fordel i
form av en RFI.

En RFI ar en formell férfragan om information, och &r ett satt att initiera en
marknadsdialog enligt de fem grundprinciperna for offentlig upphandling (icke-
diskriminering, likabehandling, transparens, 6msesidigt erkdnnande och
proportionalitet). En RFI publiceras generellt i en registrerad annonsdatabas, for att
sakerstéalla att alla som ar intresserade kan fa del av den och fa mojlighet att svara,
men i 6vrigt finns inga formkrav pa innehallet.

| en process som ska driva innovation ar det viktigt att nd ut aven utanfor de vanliga
malgrupperna av potentiella leverantorer. Darfor kan det vara lampligt att utéver
traditionella publiceringsformer for en upphandling komplettera med kreativa grepp
for att skapa okad forstaelse for behovsbilden och komplettera med andra
kommunikationssatt for att na ut till potentiella leverantorer. Det kan géras genom att
exempelvis samla material pa en hemsida med exempelvis filmer, bilder, beréattelser,
beskrivningar av olika anvandartyper och anvandarsituationer etc. Detta ar en fas
dar kreativ kommunikation kan ge stor effekt pa slutresultatet.

Exempel fran "Upplev min verklighet”

| caset "Upplev min verklighet” korslankades upphandlingens RFI

(Request for Information) i annonsdatabasen med en crowdsourcing-inspirerad
sida, dar behovet illustrerades via en animerad film som behovsagarna skrivit
manus till.

Syftet med RFI:n var att fa en kansla for vilka foretag som skulle vara
intresserade av att delta i processen, och vilken typ av I6sningar de sag framfor
sig att de skulle kunna utveckla. Det skulle i sin tur leda till djupare insikter i
behovet, men ocksa fungera som beslutsunderlag for att ga ut i en faktisk
upphandling. Alla leverantorer som svarade pa RFl:n ersattes med 5 000 kr.

En dialog inleddes med de som svarat pa RFI:n, bl.a. for att fraga om kraven vara
relevanta, eller om det fanns risk att utesluta mojliga I6sningar pa grund av
missriktade krav. Dialogen med de leverantdrer som svarat pa RFI:n resulterade i
ett beslut om att ga ut i en upphandling enligt Demand Acceleration-metodiken.

Demand acceleration © 2023 by Stiftelsen
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Fas 3 - Upphandling

Fraga er sjalva:
Vad behdver goras under den héar fasen for att minska riskerna tillrackligt mycket for att vi
ska kunna fatta beslut om att g in i nasta fas?

Syftet ar att upphandla deltagande i innovationsprocessen.
Upphandling av innovationsprocess

Upphandlingen omfattar deltagande i innovationsprocessen, samt nyttjanderatt av
resultatet. Det ar alltsa inte tjansten/produkten i sig som upphandlas, utan
deltagandet i processen. Genom att upphandla utvecklingsarbetet enligt den har
modellen s& kan exempelvis alla leverantorer fa betalt for sitt arbete igenom hela
processen. Konkurrensutsattningen blir da integrerad i innovationsprocessen, och
tjansten/produkten som blir resultatet kan implementeras direkt, utan ytterligare
upphandling eller konkurrensutséattning.

Exempel fran "Upplev min verklighet”

Upphandlingen i caset ”Upplev min verklighet” publicerades som en
crowdsourcing-inspirerad hemsida, som korslankades till publiceringen i Karlstad
kommuns annonsdatabas.

Inledningsvis upphandlades bara den forsta fasen, konceptfasen, om 4 veckors
arbete, och en ersattning om 25 000 kr. | avtalet ingick sedan en option att
forlanga kontraktet. Det som upphandlades var alltsa deltagandet i en
innovationsprocess, inte resultatet av den.

Reglerar nyttjanderatt

Daremot ingick nyttjanderatten av resultatet i kontraktet. Det innebar att nar
kontrakten om 25 000 kr for konceptfasen var undertecknade sa var
upphandlingen formellt klar. Deltagandet i innovationsprocessen som féljde
utgjorde alltsa leveransen.
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Fas 4 - Konceptfas

Fraga er sjalva infor varje fas:
Vad behdver goras under den har fasen for att minska riskerna tillrackligt mycket for att vi
ska kunna fatta beslut om att g in i nasta fas?

Den forsta fasen av den upphandlade utvecklingsprocessen
Viktigt med kort tidsspann

| den inledande konceptfasen far alla leverantorer som kvalificerat sig arbeta fram ett
koncept som svarar mot de identifierade behoven. Viktigt ar att tidsspannet ska vara
kort for att snabbt kunna komma vidare i innovationsprocessen.

| processen ar det centralt att man fortsatt foljer de fem grundlaggande principerna:
icke-diskriminering, likabehandling, proportionalitet (rimlig kravstéllning), 6msesidig
erkannande, samt 6ppenhet. Detta sakerstalls i hur interaktionen mellan
behovségarna och leverantdrer utformas i processen, exempelvis genom lika
forutsattningar for alla leverantérer i inhamtandet och delningen av information med
behovsagare. For att 6ka takten och skapa basta forutsattningar for utvecklingen av
I6sningarna delas information och diskuteras gemensamt med alla leverantérer
samlade.

Ett bra satt att dela information pd ar att skapa en gemensam digital plats som alla
parter kan komma at, och dar information kan delas. Under konceptfasen kan det
vara lampligt att lata deltagande leverantorer styra hur de vill genomféra workshops
med behovsagare och lagga upp utveckling med avseende pa exempelvis
utvecklingssprintar

Konceptutveckling ska framst ses som en process mellan behovsagare och
leverantdr som inte ska behova processledas for detaljerat. Det handlar snarare om
att skapa forutsattningar for att processen ska I6pa pa, och finnas tillhands vid
behov.

Affarsutveckling integrerad

En central del i modellen Demand Acceleration ar att upphandlingen kompletteras
med ett affarsutvecklingsstod till leverantdrerna. Detta fOr att tillse att
affarsperspektivet integreras tidigt och skapa forutsattningar for leverantoren att fa
en framgangsrik marknadsintroduktion och forsaljning.

Ett lampligt verktyg att anvanda for detta andamal ar ramverket

KTH Innovation Readiness Level (KTH IRL). Det & en metod som anvands for att
mata och folja mognaden hos innovationsprojekt genom att fokusera pa deras
utveckling fran tidiga idéstadiet till en innovation pa marknaden. Detta gor det mojligt
for exempelvis affarsutvecklare att anpassa sitt stod och sina resurser efter
projektets specifika behov och utmaningar, samt att félja projektets framsteg och
utveckling over tid.

Se mer information om respektive mognadsniva pa:

https://kthinnovationreadinesslevel.com/
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Mognaden beddms pa en skala som stracker sig fran 1 till 9, dar varje niva
representerar ett steg i innovationsprocessen:

Ramverket bedomer sadledes mognaden av en innovation och dess team ur flera
olika aspekter och kan anvandas i Demand Acceleration med dubbla syften:

e Som ett underlag till en riskanalys och beddémning av leverantérens potential
under faserna Koncept och Prototyp.

e Som ett séatt att driva pa leverantorernas eget arbete med affarsutveckling,
och att skapa en marknad for sin produkt.

Exempel fran "Upplev min verklighet”

| caset "Upplev min verklighet” var konceptfasen fyra veckor, och leverantorerna
ersattes med 25 000 fran upphandlingsbudgeten.

Under forsta veckan fick varje leverantor fick halla en individuell workshop med
behovsagarna (kognitionsteamet pa vard- och omsorgsforvaltningen i Karlstads
kommun). Efter de individuella workshoparna samlades alla leverantdrer och
kognitionsteamet for ett sammanfattande mote.

Konceptfasen genererade nya insikter

Behovsagarnas insikt hade forandrats sa mycket inledningen, som ett resultat av
sju olika workshops, att de ville sékerstalla att alla leverantérer lamnade vecka 1
med samma information. Under aterstoden av hela upphandlingsprocessen skrev
behovsagarna ner alla nya insikter i en gemensam wiki allteftersom de uppstod.

Stod fran DigitalWell GovTech Incubator

Varje leverantor hade aven en individuell session med affarsutvecklare fran
DigitalWell GovTech Incubator med en introduktion till KTH Innovation readiness
levels, ett utvarderingsverktyg for att beddoma leverantérens och I6sningens
mognadsniva och pa ett strukturerat satt se progress och potentiella svagheter.

Leverabler

Krav pa leverabler och utvarderingskriterier for bade I6sning och leverantoérens
formaga bor utvecklas med malet att vara sa minimalistiska som mdjligt, samtidigt
som de tacker in de mest kritiska aspekterna av den féreslagna lésningen.

Vid inledning av konceptfasen gors en preliminar utvardering av varje leverantors
Team Readiness Level. Aven de tréskelvarden for respektive mognadsniva som
kravs for att bli godk&nd efter konceptfasen presenteras.

Exempel pa leverabler:

Konceptpresentation
Saljargument
Marknadsanalys
Affarsmodell
Finansiell plan
Hallbarhetsanalys
Beskrivning av teamet
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Utvarderingskriterierna for Idsningen

Leverantdrerna lésningskoncept utvarderas enligt principen att salla bort de
I6sningsforslag som inte bedéms kunna I6sa behovet pa ett tillfredsstéllande satt. De
beddms med ett "go” alternativt "no go” enligt nedanstaende kriterier.

Vilka kriterier som ska galla for I6sningen kan variera fran fall till fall.
Exempel pa kriterier:
Flexibilitet — [beskrivning av vad flexibilitet betyder i sammanhanget]

Engagemang — [beskrivning av vad engagemang betyder i sammanhanget. Anvand
garna alternativa beskrivningar, ex "Gashudsfaktor’]

Enkelhet — [beskrivning av vad enkelhet betyder i sammanhanget]
Utvarderingskriterierna for leverantdrerna

Leverantorens formaga att ta fram en l6sning som aven kan utvecklas och skalas
upp over tid ska ocksa utvarderas. Baserad pa KTH IRL, kan det vara ett bra
riktmarke att leverantéren har uppnatt foljande mognadsnivaer vid avslut av
konceptfasen.

Team Readiness level 6
Business readiness level 2
Sustainability readiness level 2
Finance readiness level 2

Notera att leverantdrens formaga ska utvarderas i relation till den foreslagna
I6sningen. Aven ett stort bolag bor saledes primart varderas utifran deras
innovationsprojekt, inte utifrdn dess historia eller Gvriga verksamhet.
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Exempel fran "Upplev min verklighet”

En preliminar utvardering genomférdes av varje leverantdérs Team Readiness
Level. Leverablerna for respektive mognadsniva presenterades ocksa, utifran
troskelvardena for att bli godkand efter konceptfasen. Leverablerna och
utvarderingskriterierna utvecklades med malet att vara sa minimalistiska som
mojligt samtidigt som de tackte in de mest kritiska aspekterna av den féreslagna
|6sningen.

Leverablerna efter konceptfasen var:

En konceptpresentation i valfritt format (slides, mockup, film etc)

Utkast till NABC (Business Readiness Level 2)

Utkast till marknadsanalys (Business Readiness Level 2)

Utkast till Lean Canvas (Business Readiness Level 2)

En finansiell plan for utvecklingsfasen (Funding Readiness Level 2)
Beskrivning av majliga positiva och negativa konsekvenser av ldsningen
och affaren ur ett hallbarhetsperspektiv (Sustainability Readiness Level 2)
e Material som visade att foretaget natt Team Readiness Level 6, om den
preliminara utvarderingen av teamet visade behov av det

Utvarderingskriterierna for I6sningen i konceptfasen:

Leverantorerna Iosningskoncept utvarderades och beddomdes aven med ett "go”
alternativt "no go” enligt nedanstaende kriterier.

For att fa kontraktet forlangt kravdes "go” pa samtliga kriterier.

¢ Flexibilitet — Har den foreslagna l6sningen potential att stodja olika typer av
upplevelser baserade pa olika typer av kognitiv svikt?

e Engagemang — Har den foreslagna l6sningen potential att engagera
anvandarna kanslomassigt? "Gashudsfaktorn”

e Enkelhet — Skulle den foreslagna I6sningen kunna implementeras med
rimliga anpassningar, och anstrangingar fran verksamheten? Det borde
aven vara mojligt for flera anvandare att uppleva samma scenario
samtidigt, och I6sningen behdver enkelt kunna transporteras till andra
platser.

Utvarderingskriterierna for leverantdrerna i konceptfasen

Baserad pa KTH Innovation Readiness Levels, behdvde foretagen att ha uppnatt
foljande mognadsnivaer, i relation till den féreslagna I6sningen:

Team Readiness level 6
Business readiness level 2
Sustainability readiness level 2
Finance readiness level 2

Naman aslarad n A 95N9°2 ibeale g -~ o
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Fas 5 - Prototypfas

Fraga er sjalva infor varje fas:
Vad behdver goras under den har fasen for att minska riskerna tillrackligt mycket for att vi
ska kunna fatta beslut om att ga in i nasta fas?

Den andra fasen i den upphandlade innovationsprocessen

Prototypfasen

Leverantorer som kvalificerar sig till prototypfasen forvantas under nagot langre
tidsperiod ta fram en forlaga av en produkt/tjanst eller en sa kallad MVP, som star for
Minimum Viable Product. Det ar en enkel form av Iésningen med de viktigaste
funktionerna och som ger en kansla for hur slutprodukten kommer att fungera.

Langden pa denna fas kan variera, men ambitionen bor vara att halla den sa kort
som mojligt, och hellre kora flera iterationer.

Leverantorerna kan med fordel sjalva ansvara for planering och genomférande av
aktiviteterna i prototypfasen. Vilket innebar att de kan félja sina egna
utvecklingsprocesser. | praktiken kan de saledes planera in exempelvis workshops
med behovségarna och utvecklingssprintar som passar deras l6snings
utvecklingsprocess.

| processen ingar aven mojlighet for leverantoren att fa coachning med
affarsutvecklare

Leverabler

Vilka leverabler som ska efterfragas efter prototypfasen kan slutligen bestammas sa
under konceptfasen. Eftersom processen ska vara samskapande kan leverabler till
och med bestammas i samrad med leverantérerna. Hall det sa enkelt och tydligt som
moijligt.

Exempel pa enkla leverabler:

e En MVP innehallande 2 scenarier
e Material som visar att leverantdren uppnatt definierade mognadsnivaer enligt
KTH IRL

En utvarderingsmodell baserad pa “omvand” bedémning

En viktig del i Demand Acceleration ar att under processen gang inte fokusera pa att
vélja den till synes basta losningen. | stallet gar processen ut pa att |dpande vélja
bort de leverantorer som inte har forutsattningarna for att ta sin I6sning vidare till
marknaden. Saledes handlar det enligt denna metodik att géra en "omvand”
bedémning genom att inte ranka I6sningar utan "valja bort” de som inte klarar
uppsatta kriterier.

Vid exempelvis beddémning av pris handlar det inte om att valja den billigaste
I6sningen, utan i stallet vélja bort en I6sning om den inte anses ha potential att vara
kostnadseffektiv dver tid.

v

Demand acceleration © 2023 by Stiftelsen Com

licensed under CC BY-SA 4.0 @@ Version MVP 0.8



DIGITALWELL

Sid 19 (22) ARENA

Utvardering av leverantdren:

Utvardering av leverantérens formaga kan goras dels utifran deras mognadsgrad,
men dessa kan aven kompletteras med mjukare kriterier.

Avseende leverantdrens mognadsgrad ar KTH IRL ett lampligt verktyg och i denna
fas kan utvardering goras utifran perspektiven Customer, Team, Business,
Sustainability samt Funding.

Aven i denna fas kan insatser med affarsutveckling for att stodja leverantorerna i att
uppna nédvandiga mognadsnivaer ge stor effekt, inte bara pa slutresultatet i
processen utan ocksa for framtida skalning.

Mognadsniva (exempel)

Beskrivning av de leverabler som kopplas till troskelvarden for respektive
mognadsniva enligt KTH IRL:

Customer Readiness Level 5 — Kontakt med kunder och referat fran customer
discovery-samtal. Minst tva andra kunder an Karlstad, varav minst en "egen”
identifierad kund. Beskriv vilka som &r target customers/segments for I6sningen.

Team Readiness Level 6 — (Utvarderades i konceptfasen, darav ingen ytterligare
beddmning under MVP-fasen)

Business Readiness Level 4 — Lean Canvas kompletteras med siffror, prediktion
baserat pa antagande om marknadsandel.

Sustainability Readiness Level 5 — Validera antaganden om positiv respektive
negativ impact av l6sningen och affaren tillsammans med kunder (se CRL5).

Funding Readiness Level 4 — Skriftlig presentation, tex PPT, web, etc, av
affarsupplagg. Enkelt, kopplat till hallbarhetsaspekter (SRL) som ocksa gar att
anvanda i kommunikation. Enkel finansieringsplan (12-18 man). Kopplar mot BRL
enligt ovan.

Ovriga utvarderingskriterier (exempel)

Eftersom hela processen bygger pa samskapande bar aven mjukare kriterier
anvandas. Exempel p& sadana kan vara exempelvis:

Samarbetsformaga
Professionalism
Initiativkraft
Skalningspotential
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Exempel fran "Upplev min verklighet”

Prototypfasen var 8 veckor lang. Tre leverantorer deltog i denna fas och ersattes
med 50 000 kr var.

DigitalWell GovTech Incubator deltog med stod for affarsutveckling varannan
vecka och foretagen hade mdajlighet att fa ytterligare affarsutvecklingsstod om de
Oonskade.

Utvarderingskriterier for I6sningen i prototypfasen:

e Genomforbarhet — Losningen ska vara mojlig att driftsatta inom givna
tidsramar.

e Integrerbarhet — Fungerar val i existerande eller 6nskade arbetssatt och ar
latt att integrera i bade teknisk och verksamhetsmassig arkitektur. Flera
personer kan dela samma upplevelse vid samma tidpunkt. Enkel att
anvanda och administrera.

e Kostnad — Bedomning av kostnadseffektivitet 6ver tid bade for en forsta
kund och pa marknaden. Kostnader for att administrera, forvalta och
anvanda i verksamheten. Aven kostnader for ev. hardvara,
nytt innehall etc.

e Innehall/Scenarier — Koncept, och formaga att producera nya scenarier
Over tid.

e Utvecklingsbarhet — Vidareutveckling. Teknisk, organisatorisk och
kompetensmassig formaga att utveckla Idsningen med nya
funktioner/varden 6ver tid.

e Forvaltningsbarhet — Vidmakthallande. Lésningens forvaltningsbarhet
inklusive leverantorens formaga att aga, forvalta och drifta
tjansten/lésningen.

e Engagerande — Potential att engagera malgruppen kanslomassigt. Bidra till
battre forstaelse for de berdrdas situation. "Gashudsfaktorn”.

e Skalningspotential/Unicitet — Bedomning av efterfragan och betalningsvilja
pa marknaden kopplat till ldsningen, samt l6sningens unicitet (Market
penetration potential). Lésningens potential att skala pa marknaden.

Skala: 0 = underkant, 1 = forknippat med viss risk, 2 = godkant.
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Fas 6 — Utvecklingsfas

Fraga er sjalva infor varje fas:
Vad behover goras under den har fasen for att minska riskerna tillrackligt mycket for att vi
ska kunna fatta beslut om att ga in i nasta fas?

Den tredje och sista fasen i den upphandlade innovationsprocessen
Utvecklingsfasen

| sista fasen &r endast den eller de leverantorer kvar i upphandlingsprocessen som
forvantas ta fram en implementeringsklar l6sning. Eftersom utvecklingen av
implementeringsklar 16sning nu avropas, ar stérsta delen av upphandlingsbudgeten
allokerad till utvecklingsfasen. Tidsmassigt ar utvecklingsfasen ocksa den langsta
fasen.

Da leverant6ren inte utvecklar enligt en traditionell kravspecifikation, utan
samutvecklar med behovsagarna, sa ar viktigt att behovsagarna och leverantérerna
fortsatter att ha néra kontakt under utvecklingsfasen, enligt principen att interaktion
triggar insikter.

Vilka leverabler som definierar godkand slutleverans kan bestdmmas i samband
med utvardering av prototypen. Eftersom hela processen ska vara samskapande,
och det sannolikt finns en férutbestamd pott med pengar avsatt for utvecklingen, ar
det viktigt att leverablerna &ar relevanta och realistiska. Det &r rekommenderas
saledes att leverablerna bestams i samrad med kvarvarande leverantorer.

Exempel fran "Upplev min verklighet”

Utvecklingsfasen var 12 veckor lang. En av leverantorerna, Virotea, fick sitt
kontrakt forlangt, och en vidareutveckling fran MVP till implementeringsklar
I6sning handlades upp.

| samarbete med behovsagarna utvecklade Virotea tio VR-scenarier, som visade
olika former av kognitiv svikt. Fem for personal inom aldreomsorgen och fem for
personal inom LSS

Implementering

Nu ar upphandlingen klar i sin helhet klar och implementeringen i behovsagarens
organisation tar vid. Den processen avhandlas inte i denna handbok.
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Ratten till anvandning av detta material

Var vision ar att skapa ett ekosystem av personer som arbetar utifrdn metodiken for
Demand Acceleration- och vidareutvecklar dem genom att vi hela tiden testar dem i
verkligheten - med effekten att 6ka den del av den offentliga affaren driver innovation
och omstallning till ett hallbart samhalle.

Darfor har vi valt att licensiera denna metodik sa att vi ska kunna anvanda och
utveckla den tillsammans.

© @ (@ ccBy-sas.0

Attribution-ShareAlike 4.0 International

This license requires that reusers give credit to the creator. It allows
reusers to distribute, remix, adapt, and build upon the material in any
medium or format, even for commercial purposes. If others remix, adapt,
or build upon the material, they must license the modified material under

identical terms.

® BY: Credit must be given to you, the creator.

@ SA: Adaptations must be shared under the same terms.
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