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For att 0ka antalet implementerade medicintekniska innovationer,
som kan mota den ofta komplexa behovsbilden inom vard och
omsorg, behdvs forbattrade upphandlingsprocesser,
bestallarkompetens och upphandlingsstod for foretag. En
framgangsrik innovationsupphandling kraver en genomgripande
forstaelse hos bestéllaren for verksamhetens behov, bade
befintliga och kommande.

"IPRINCIP ALL INNOVATION

SOM AR MENAD FOR | syfte att undanrdja hinder och battre tillrattalagga for
OFFENTLIG SEKTOR innovationsupphandling inom omradet ger denna
KOMMERATT INNEBARA leverantdrsguide stdd i hur man kan utveckla medicintekniska
UPPHANDLING” l6sningar tillsammans med en bestéllare samt i att navigera
. genom upphandlingsprocessen for att mojliggdra upphandling av
Vinnova innovation.
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INNOVATIONSUPPHANDLING

"En nyckel till att sakerstalla ett bra resultat i upphandlingar ar att
involvera potentiella leverantorer, branschorganisationer, experter,
brukare och andra aktérer i god tid innan kraven i upphandlingen
utformas. Darfér maste upphandlande organisationer géra
innovationsupphandling till en del av verksamhetsutvecklingen.

Det innebar bland annat att stélla krav pa funktion, istéllet for specifika
krav, for att stimulera leverantérernas kreativitet och
innovationsférmaga. Darigenom &6kar inflédet av nya framtidssakra
l6sningar i offentlig verksamhet.”

Fran Innovationsupphandling: upphandling som framjar utveckling och inférande av
nyskapande och bérkraftiga I6sningar, innovationer (SOU 2010). Innovationsupphandling

(SOU 2010:56)
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http://www.regeringen.se/rattsdokument/statens-offentliga-utredningar/2010/08/sou-201056/
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Behov? : i
Lyssna och forsta Planering Implementering Samutveckling
1 Och Vagval Resultat Tjanst/produkt
Kunden! : .
Projektgenomforande

| leverantorsguiden hittar du som foretag eller affarsutvecklare tips och rad 6ver vad man ska tanka pa
i kommunikation och samarbete med sin eventuella kund. Guidens innehall ar uppdelat beroende pa
vilken fas produktutvecklingen befinner sig i.




Har du ratt bild av behov?

Vilka effekter eller forbattringar erbjuder du?

Lovainte mer an du kan ge...

Behov

Tank pa att vara 6ppen och kreativiatt
tanka och se behov av l6sning.

Undersdk vad som kan forbattras och
hur din I6sning eller kunskap kan vara
vardefull utifrdn de behov som finns.

Lova inte mer an du kan leverera, det ger
ett oseridst intryck och minskar ditt
fértroende jamfért med om du ar arlig
och precis med vad du kan leverera.

Det ar latt att ryckas med i séljarbete och
vara angelagen om att fa affaren, vilket
kan vara utmanande att leva upp till med
alla krav som stalls. Kvalitetssakra
behovsbilden.

LOsning

Identifiera vilka funktioner/avdelningar
eller enheter som du behéver kommai
kontakt med for att forsta helhet och
beslutsvagar. Om den upphandlande
enheten finns langre ifran verksamheten,
forsdk att sakra det egentliga behovet.

Hur och nar kan du kontakta eller komma
i kontakt? Hur hamnar ditt bolag ratt?
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Avtal och affar

Vem kommer att ansvara for underhall
eller uppféljning, vem tar beslut om ink6p
eller val av 16sning? Vilka behov har
kunden och den tankta anvandaren?

Tips om hur bolaget agerar? Viktigt att
tanka pa sprak och kultur som ar olika.
Att undvika upphandling ger dig inte

férdelar utan kan ge framtida problem




Planering och anpassning.
Genomforande?

Behov

Utifran behoven som finns och
undersokningen som gjorts i forsta
steget ar det nu du planerar vilken
utveckling som behdver gbras. Vilka
kostnader genererar din utveckling for
att kunna mo6ta kundens behov?

Finns det mojlighet att svara pa en RFI
(Request for Information)? Ta tillfallet!
Du kan uppmarksamma bestallaren pa

nya tjanster och ldsningar genom svaret.

Nar ink6p ska gbras, underlattar detta
arbetsrutiner. Finns det billigare
I6sningar ar det utmanande att komma
med nagot som inte direkt visar
besparingar eller kan innebara
omstallning for verksamheten.

LOsning

Behover du géra nagra anpassningar?
Har du en fardig l6sning eller har du
utveckling kvar for att anpassa mot ett
behov? Hur passar du in och kan
argumentera f6r din [6sning och dess
varde?

Hur svarar din [6sning upp mot de
offentligas behov, vad har du f6r unika
varden eller fordelar jamfort med andra
alternativa lésningar?

Fundera pa Technology Readiness Level
hos mottagaren (14s mer pa sista sidan i
leverantorsguiden).
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Avtal och affar

Hur ser din affarsmodell ut och vilka
intaktsstrémmar ser du att din l6sning
och ditt erbjudande har?

Dubbelkolla affarsméjlighet och vem
som fattar beslut fér investeringar
gallande den typ av 16sning du erbjuder.
Undersok vilka alternativa eller
konkurrerande l6sningar som finns.

Tank pa: Slutanvandare inom varden kan
vara positiva till [dsningar men de har inte
slutligt ansvar for budget eller inkdp. Det
ar enkelt att vara positiv utan att ta
ansvar for inkop.



% Leverera och testa?

Behov

Sakerstall din verksamhets kapacitet att
uppfylla kundens behov.

e Vilken kapacitet har min
verksamhet att satta av for att
fullfélja fér genomfdrande av
tester och studier hos kunden?

e Hur ser tidsplanen ut och har vi
resurser i foretaget?

e Vilken kostnad har jag foér detta
arbete och vilken tid kraver
detta?

e Vilkaregler och férordningar
behover jag leva upp till och sakra
att jag kan fullfolja?

LOsning

Ska du arbeta med en strategisk
utvecklingspart for att leverera? Det
finns bolag som erbjuder forsakringar for
att riskminimera delar av affaren mot en
ersattning. Mojligheten finns ocksa att ga
in med ett anbud i konsortier.

Genomfor pilottester och undersék om
du kan klara av anpassningarna som
kravs jamte kunden. Forsta ditt bolags
mognadsgrad att leverera en ldsning.
Sakerstall att du inte ger diginien
utvecklingsresa som inte kan landai en
affar. Sakra och var tydlig med dina
insatser och resurser.
e Klarar niav anpassningarnajamte
kund och slutleverans?
e Kommer bolagetinien process
som leder till en reell affar?
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Avtal och affar

Se till att du har mdéjlighet att erbjuda din
6sning efter kontakt med kund eller
offentlig part. Undvik konsultjav och se
till att utvecklingsarbetet ar reglerat med
Oppenhet och transparens.

Tank pa: Vilken service forvantas och hur
kan jag erbjuda och ta betalt for den?
Serviceavtal 24h?



g{ot
T

Behov

e Hurkan jag sakra att inte mista
affaren?

e Vilka krav staller kunden pa mig
vad galler langsiktigt underhall
eller annan forvaltning/service pa
min tjanst eller produkt?

e Under vilka férutsattningar kan
jag skriva under avtal som
leverantor?

e Vilka krav staller bestallaren pa
mig, kan jag klara av detta?

e Behoverjag partners for att sakra
leveransen?

e Harjag nddvandiga
certifieringar?

LOsning

Proof of concept, PoC, innebar att gbra
ett koncepttest, prototyp eller studie i
mindre skala for att undersdka en
6snings tekniska genomfdrbarhet, och
anvandarvanlighet, samt vad det innebar
for intressenter och kommersiell
hallbarhet att ta l6sningeni bruk. PoC ar
en strategi som kan tydliggdra vilka
forvantningar som finns pa en viss
|6sning, skapa forstaelse for vad
leveransen innebar, samt om det ar
moijligt for bolaget att teckna avtal med
de ekonomiska konsekvenser detta kan
innebara, exempelvis gallande
skadestand i forhallande till en I6snings
praktiska genomfoérbarhet eller andra
kontraktsmassiga dverenskommelser.
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Avtal och affar

e Kan mitt bolag leverera ldsningen
eller tjansten fullt ut, inom
tidsramen pa 6 manader?

e Vilka forvantningar finns pa
leveransen?

e |nnebar avtalet nagot skadestand
om du inte uppfyller kraven?

Annat stod att titta pa

* Upphim
* Spelplanen.se
* Upphandlingsmyndigheten



https://www.vinnova.se/p/upphim/
https://spelplanen.se/
https://www.upphandlingsmyndigheten.se/

Steg-for-steg Medtech
innovationschecklista e IHealth

For underlatta innovationsprocesser inom MedTech har European Institute of
Technology - Health (EIT Health) och Center for Integration of Medicine and
Innovative Technology (CIMIT) tagit fram en steg-for-steg checklista for att guida
aktoérer genom innovationsprocesser inom fyra omraden; MedTech, Digital halsa,
Biomarkorsdiagnostik och Biotech.

Ramverket kallas Healthcare Innovation Cycle (resurs pa engelska), och
tillhandahaller en fardplan for att vagleda team genom den komplexa resan att fornya
halso- och sjukvarden. Det ar baserat pa den valetablerade TRL-metoden
(Technology Readiness Level), som modifierats for att aterspegla de unika
utmaningarna inom halsovardsinnovation. Ramverket / checklistan lyfter fram tio
olika mognadsnivaer av en innovationsprocess - fran steget att definiera ett
otillfredsstallt medicinskt behov, till att en ny I6sning utgoér en standard inom varden.

For att aterspegla en kritisk del inom halso- och sjukvarden maste de kliniska,
regulatoriska och marknads-/affarsdomanerna mogna tillsammans med tekniken fér
att nyaldsningar ska implementeras och fungera. Inte ens den basta tekniken
kommer att forbattra patientvarden om de andra domanerna inte ar tillrackligt
valutvecklade, samt anpassade fér att forvalta de tekniska ldsningarna.

Medan mognadsnivaer och doméaner forblir desamma for alla typer av innovationer,
kommer karnuppsattningen av nédvandiga leveranser att skilja sig at beroende pa
den l6sningstyp som efterfragas.

Har finns MedTech-foretagarens checklista for innovation, samt mer information om
Healthcare Innovation Cycle for MedTech Solutions (resurser pa engelska).



https://eithealth.eu/
https://www.cimit.org/
https://eithealth.eu/a-framework-for-innovation-in-healthcare/
https://eithealth.eu/wp-content/uploads/2021/09/EIT-Health_Medtech_Milestones-Framework_VFlog.pdf
https://www.gaits.org/web/medtech/guidance

"IPRINCIP ALL INNOVATION

SOM AR MENAD FOR
OFFENTLIG SEKTOR _
KOMMER ATT INNEBARA
UPPHANDLING”
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For att 6ka antalet implementerade medicintekniska innovationer, som kan méta den
ofta komplexa behovsbilden inom vard och omsorg, behovs forbattrade
upphandlingsprocesser, bestallarkompetens och upphandlingsstdd for foretag.

En framgangsrik innovationsupphandling kraver en genomgripande forstaelse hos
bestallaren for verksamhetens behov, bade befintliga och kommande. Inom ramen for
NUP Implementerings delprojektet Innovationsupphandling har en arbetsgrupp med
bakgrund fran regioner, forskningsinstitut, medicintekniska féretag och innovationsbolag
gemensamt tagit fram verktyg i syfte att undanrdja hinder och béttre tillrattalagga for
innovationsupphandling inom omradet.

Projektleveransen innehaller bland annat metoder och kunskap om
innovationsupphandling for bestallare pa strategisk, taktisk och operativ niva. Materialet
innefattar aven en leverantdrsguide med stdd i hur man kan utveckla medicintekniska
I6sningar tillsammans med en bestéllare samt i att navigera genom
upphandlingsprocessen for att mojliggéra upphandling av innovation.

Verktygen syftar till att:

e Hoja kunskapen kring innovationsupphandling och nar detta ar den mest
lampliga innovationsstrategin.

e  Etablera en modell for strategisk, proaktiv och systematisk behovsanalys,
omvarldsanalys och trendspaning kopplat till upphandlingsprocessen, samt till
langsiktiga strategiska mal inom den offentliga halso- och sjukvardens
verksamheter.

Ge systematiskt stod for att undanréja hinder for innovationsupphandling.
Bista i tillampningen av samarbetsmodeller fér anvandarmedverkan och
leverantdrsdialog.
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Arbetsgrupp och kontakt

Aslak Felin (Projektledare) RISE, aslak.felin@ri.se

Delprojektet Innovationsupphandling har inom ramen
for det nationella utvecklingsprojektet NUP
Implementering tagit fram verktyg i syfte att undanréja Tomas Borgegard, Innovationsavdelningen Karolinska universitetssjukhuset
hinder och battre tillrattalagga for
innovationsupphandling inom omradet.

Josefin Julin, RISE

Hilda Hellgren, Innovationsavdelningen Karolinska universitetssjukhuset
. Fred Kjellson, Innovation Skane

Arbetsgrupp har bestatt av personer med bakgrund
fran regioner, forskningsinstitut, medicintekniska Magnus Wallengren, Innovation Skane

foretag och innovationsbolag. Erik Stenberg, Innovation Skane

Projektleveransen innehaller bland annat metoder och

kunskap om innovationsupphandling for bestallare pa _ )
strategisk, taktisk och operativ niva. Tomas Gustavsson, Region Vasterbotten

Med stéd fran:

Nils Sandberg, Region Vasterbotten

Maria Ohman, Upphandlingsmyndigheten
Sofie Munteanu, Johnson & Johnson

Maria Jansdotter Hagerud, Region Uppsala



https://medtech4health.se/projektportfolj/strategiska-projekt/implementering-av-medicintekniska-innovationer-och-tjanster/
mailto:aslak.felin@ri.se

