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Introduksjon til Innovative 
anskaffelser
Øystein Sørhaug, innovasjonspådriver Vestland/helse



Hva skiller en innovativ anskaffelse fra en tradisjonell anskaffelse?



Behovskartlegging – selve 
grunnlaget for hele 
anskaffelsesprosessen





Innovative anskaffelser gir betydelige resultater

Bedre og mer bærekraftige tjenester Mer for mindre budsjetter-> 
offentlige besparelser

Miljøgevinster

Dokumenterte resultater fra gevinstanalyser

Næringsvekst



Generelle råd og tips
✓Planlegg godt
✓Vær åpen for nye ideer
✓Kommuniser tydelig
✓Evaluer og lær



Ytterligere informasjon

På LUP.no finner du detaljert 
dokumentasjon av mange innovative 
anskaffelser:
• Behovsbeskrivelser

• Dialognotat
• Konkurransegrunnlag
• Gevinstanalyser
• Nyhetsbrev
• Med mer…



Behovsbeskrivelser
Johan Englund og Sigurd Glomstad, LUP



Behovsbeskrivelsen = kravspesifikasjon?



Beskriv HVA som skal oppnås, ikke 
HVORDAN det skal gjøres 

=

Risikooverføring  



Alternative 
løsninger Høy Medium-Høy Medium - Lav Lav

Risiko Lav Lav Medium Høy

Konkurranse
Høy Høy Medium Lav

Mulige 
løsninger 

= innovasjonsrom

Ytelsesbaserte 
spesifikasjoner Funksjons-

spesifikasjoner Standard
spesifikasjoner Detaljerte

spesifikasjoner

Behovsbeskrivelse



Behovsbeskrivelsen er utgangspunktet for prosjektet

Behovsbeskrivelsen

Tildelingskriterier
Kvalitet 

I hvor stor grad løser ideen 
behovet som er skissert i 
behovsbeskrivelsen?

Gjennomføringsevne
Har teamet forutsetninger å 
gjennomføre prosjektet (ideen) 
som skisseres

Kunngjøring Konkurranse Utvikling Drift



Følger med helt til 
kontrakten
• Man kan alltid gå tilbake til 

behovsbeskrivelsen

• Begynner med et behov – og ender 
med en løsning, som reguleres av 
en kontrakt 



Hvilken «jobb» er det en boremaskin gjør for meg?



Jobber som skal gjøres?
Pasientregistrering

• Systemet må kunne registrere og lagre pasientinformasjon som 
navn, fødselsdato, kontaktinformasjon og medisinsk historie.

Journalføring
• Leger og helsepersonell må kunne skrive og oppdatere 

pasientjournaler med notater, diagnoser, behandlingsplaner og 

resepter.

Søke- og filtreringsfunksjoner
• Mulighet til å søke etter pasienter og filtrere journaler basert på 

ulike kriterier som dato, diagnose eller behandlingsplan.

Tilgangskontroll 
• Systemet må ha sikkerhetsfunksjoner som sikrer at kun autorisert 

helsepersonell har tilgang til sensitive pasientdata.

Integrasjon med andre systemer
• Evne til å integrere med laboratorie-, apotek- og 

bildediagnostikksystemer for å hente og vise relevante data.



Vær oppmerksom på 
detaljkravene

• Strenge standarder og reguleringer

• Rigid arkitektur/bestemt teknologisk 

plattform

• Begrenset integrasjonsevne

• Fastlåste brukergrensesnitt

• Faste arbeidsflyt

• Strenge sikkerhetskrav



Løsning

Problem (behov)

Gevinster (effekter)

RammerFøringer i regelverket

• Offentliglova
• Forvaltningsloven
• Personvern
• Sikkerhet
• Andre relevante lover

• Teknisk plattform?
• Integrasjoner mot andre 

systemer?
• Test-fasiliteter? 
• Brukere og brukergrupper?



Komponentene i en behovsbeskrivelse

Nr. Kategori Beskrivelse av behovet Ytelse/funksjon 
B01 Kvalitet Løsningen må være fleksibel Hvor mye forskjellig løsningen kan brukes til 

B02 Brukervennlighet Løsningen må være brukervennlig Hvor enkelt det er å ta i bruk løsningen 

B03 Personvern og sikkerhet Løsningen må i tråd med regler for personvern I hvilken grad den tåler vær, vind og temperatur 

B04 Motivasjon Løsningen må stimulere brukere til å ta i bruk løsningen over tid I hvilken grad løsninger motiverer til bruk  

B05 Bærekraft Løsningen bør være bærekraftig i materialbruk/gjenbruk og klimautslipp Utslipp og materialbruk 

B06 Løsningen må være …….. Grad ……. 
Osv. ... ...

Innledning
Skriv kort om hvem som er oppdragsgiver og hvorfor dere utfordrer markedet til å komme opp med nye løsninger. 

Problemet
Beskrive hva som er problemet og hvordan det løses i dag (eller ikke løses)

Ønsket resultat/effekt
Skriv kort om forventninger dere har til resultat og effekter

Behovet
Skriv litt om hvorfor dette er en utfordring, hvilken rammer den nye løsningen må utvikles innenfor (eksempelvis økonomisk, juridisk, eksisterende systemer) og om behovet i 
prosaform 

Behovsmatrisen



Eksempler på behovsbeskrivelser
• https://anskaffelser.no/innovasjon/startoff/startoff-

konkurranser

• https://innovativeanskaffelser.no/content/uploads/2021/09/
vedlegg-a-til-bilag-1-behovsbeskrivelse-tekstformatdocx.pdf

• https://innovativeanskaffelser.no/blogg/bestod-eksamen-
med-glans/

https://anskaffelser.no/innovasjon/startoff/startoff-konkurranser
https://anskaffelser.no/innovasjon/startoff/startoff-konkurranser
https://innovativeanskaffelser.no/content/uploads/2021/09/vedlegg-a-til-bilag-1-behovsbeskrivelse-tekstformatdocx.pdf
https://innovativeanskaffelser.no/content/uploads/2021/09/vedlegg-a-til-bilag-1-behovsbeskrivelse-tekstformatdocx.pdf
https://innovativeanskaffelser.no/blogg/bestod-eksamen-med-glans/
https://innovativeanskaffelser.no/blogg/bestod-eksamen-med-glans/


Nr. Kategori Beskrivelse av 
behovet

Ytelse

B01 Funksjonalitet Løsningen skal effektivt gi
pålitelig informasjon…..

I hvilken grad løsningen
gir pålitelig infomrasjon

B02 Brukervennlighet Løsningen skal være intuituv… I hvilken grad….

B03 Fleksibilitet Løsningen skal kunne brukes på 
ulike lokasjoner…. 

I hvilken grad…

B04 Bærekraft The solution must have a low 
environmental impact.

I hvilken grad….

B05 …

Tildelingskriterie Dokumentasjon Vekt

Pris Leverandøren skal oppgi priser på 
utvikling av løsningen (bruk bilag 7). 
Kostnader knyttet til eventuelle 
forbehold skal oppgis

10%

Kvalitet

Innovasjonsideen og løsnigens
effekt
Under dette kriteriet
vurderes:
1. Funksjonalitet
2. Brukervennlighet
3. Fleksibilitet
4. Bærekraft
5. ….

Leverandørene skal i bilag 2 
beskrive hvordan og i hvilken 
grad løsningen/ideen vil dekke 
behovet slik det er beskrevet i 
partnerskapsavtalens bilag 1
a) Beskriv løsningens

funksjonalitet….

.
b) Beskriv hvordan brukere

vil….

c)    Beskriv hvordan løsningen
vil kunne håndtere
endringer..…..

60%

Execution capability Leverandøren skal beskrive hvordan
løsningen vil bli utviklet….

30%

Behovsmatrise Tildelingskriterier



Oppsummering
• Ha fokus på HVA som skal oppnås

• Bruk tid og involver tverrfaglige 
ressurser 

• En behovsbeskrivelse utelukker ikke 
bruk av krav

• En behovsbeskrivelse innebærer en 
risikooverføring



innovativeanskaffelser.no



Konkurranse med forhandling
Sigurd Glomstad, LUP



Innhold i modulen
• Rettslig grunnlag for prosedyren 

• Når egner det seg å benytte 
prosedyren 
• Fokus på nye og bedre løsninger

• Hvordan kan man som 
oppdragsgiver åpne opp for bedre 
løsninger og innovasjon gjennom 
bruk av prosedyren



FOA § 13-2 - Vilkår for bruk av konkurranse med 
forhandling etter forutgående kunngjøring og 
konkurransepreget dialog

«Oppdragsgiveren kan bruke konkurranse med forhandling etter forutgående kunngjøring og konkurransepreget dialog dersom

a. Oppdragsgiverens behov ikke kan oppfylles uten at det foretas tilpasninger i allerede tilgjengelige løsninger;

b. Anskaffelsen inkluderer design eller innovative løsninger;

c. Anskaffelsens karakter, kompleksitet, rettslige eller finansielle sammensetning eller tilknyttede risiko gjør det nødvendig å 
forhandle;

d. Oppdragsgiveren ikke kan utforme kravspesifikasjonene tilstrekkelig presist ved henvisning til en standard, europeisk teknisk 
bedømmelse, felles teknisk spesifikasjon eller teknisk referanse;

e. Oppdragsgiveren i en forutgående åpen anbudskonkurranse eller begrenset anbudskonkurranse bare mottok uakseptable 
tilbud. Et uakseptabelt tilbud er et tilbud som oppdragsgiveren ikke kan akseptere fordi det inneholder avvik fra 
anskaffelsesdokumentene eller uklarheter som ikke må anses ubetydelige, ikke er levert innen tilbudsfristen, er levert av en 
leverandør som ikke oppfyller kvalifikasjonskravene, er unormalt lavt, ikke oppfyller bestemmelser om miljø, arbeidsforhold og 
sosiale forhold som følger av nasjonale regler, EØS-regler, tariffavtaler eller internasjonale avtaler som angitt i vedlegg 5, 
overstiger oppdragsgiverens budsjett som er dokumentert fastsatt før iverksettelse av konkurransen, det foreligger bevis for 
ulovlig tilbudssamarbeid eller korrupsjon, eller det foreligger lignende forhold.»



Når egner det seg å 
benytte konkurranse med 
forhandling 
• Valg av prosedyren skal være et 

strategisk valg 
• Hvordan kan man best få dekket sine 

behov?
• Hvordan kan man få realisert 

gevinstene man ønsker å oppnå

• Er dere i følgende situasjon?
• Eksisterende løsninger holder ikke mål
• Endring i forutsetninger krever 

nytenkning
• Det har oppstått nye behov

• Fra arbeid med behov til valg av vei 
videre



Når egner det seg å 
benytte konkurranse med 
forhandling 
• Tidsperspektiv 

• Trenger ikke ta så lang tid

• Betaling for utvikling 
• Ikke nødvendig, men kan være aktuelt

• Kompleksitet 
• Ikke en veldig kompleks prosedyre

• Teknologimodenhet 
• Egner seg der markedet har relativ høy 

modenhet



Hvordan kan man som oppdragsgiver åpne opp 
for bedre løsninger og innovasjon gjennom bruk 

av konkurranse med forhandling?



Fra arbeid med behov til kunngjøring 
av konkurranse

Fokus på kartlegging og 
behov

Dialog og involvering av 
markedet

Arbeid med endelige 
konkurransedokumenter

Kunngjøring av 
konkurranse

Grunnlaget for verdien i 
konkurranse med 
forhandling gjøres før 
kunngjøring



Kan forhandle om alt,

som ikke innebærer vesentlige- avvik og 
endringer i tillegg til absolutte 

minstekrav

Minstekrav/ 
absolutt krav

Vesentlige avvik og 
endringer

Tilbudt løsning

PrisKvalitet

Gjennomføring

+++



Hvordan få ut potensialet 
gjennom prosedyren? 

• Ikke eliminer leverandører gjennom 
unødvendig strenge krav
• 2-trinnsprosedyre

• Tildelingskriteriene må gjenspeile 
det man ønsker å oppnå 
(betalingsvillighet)

• Åpne opp for alternative løsninger

• Benytt forhandlinger tilpasset den 
aktuelle anskaffelsen



Selve forhandlingene 

• Forhandlingene gjennomføres etter man 
har kunngjort den endelige konkurransen.

• Ha fokus på at forhandlingene foregår slik 
at tilbudene forbedres og tilpasses 
oppdragsgivers behov
• Reelle forhandlinger

• Prinsippene styrer prosessen
• konkurranse, likebehandling, 

forutberegnelighet, etterprøvbarhet og 
forholdsmessighet.

• Flere runder med forhandlinger
• POC (proof of concept)



Flere runder med forhandlinger

Her kan man teste ut 
løsning – Proof of 
concept



Konkurransepreget dialog
Johan Englund, LUP



FOA § 13-2 - Vilkår for bruk av konkurranse med 
forhandling etter forutgående kunngjøring og 
konkurransepreget dialog

«Oppdragsgiveren kan bruke konkurranse med forhandling etter forutgående kunngjøring og konkurransepreget dialog dersom

a. Oppdragsgiverens behov ikke kan oppfylles uten at det foretas tilpasninger i allerede tilgjengelige løsninger;

b. Anskaffelsen inkluderer design eller innovative løsninger;

c. Anskaffelsens karakter, kompleksitet, rettslige eller finansielle sammensetning eller tilknyttede risiko gjør det nødvendig å 
forhandle;

d. Oppdragsgiveren ikke kan utforme kravspesifikasjonene tilstrekkelig presist ved henvisning til en standard, europeisk teknisk 
bedømmelse, felles teknisk spesifikasjon eller teknisk referanse;

e. Oppdragsgiveren i en forutgående åpen anbudskonkurranse eller begrenset anbudskonkurranse bare mottok uakseptable 
tilbud. Et uakseptabelt tilbud er et tilbud som oppdragsgiveren ikke kan akseptere fordi det inneholder avvik fra 
anskaffelsesdokumentene eller uklarheter som ikke må anses ubetydelige, ikke er levert innen tilbudsfristen, er levert av en 
leverandør som ikke oppfyller kvalifikasjonskravene, er unormalt lavt, ikke oppfyller bestemmelser om miljø, arbeidsforhold og 
sosiale forhold som følger av nasjonale regler, EØS-regler, tariffavtaler eller internasjonale avtaler som angitt i vedlegg 5, 
overstiger oppdragsgiverens budsjett som er dokumentert fastsatt før iverksettelse av konkurransen, det foreligger bevis for 
ulovlig tilbudssamarbeid eller korrupsjon, eller det foreligger lignende forhold.»



«Vi introduserer våre krav til 
markedet med forsiktighet»



Tidsperspektiv

Kort Langt

Betaling for utvikling

Ingen Mye

Innkjøpskompetanse

Lav Høy

Teknologimodenhet

Lav Høy

Konkurransepreget
dialog
Prosedyre for kjøp av varer eller 
tjenester med mulighet for dialog 
om behov og tilgjengelige 
løsninger, tilpasning og testing. 

Egnet for innovasjon?

Lite Godt

KjøpUtvikling



Tilpasning





Konkurransepreget dialog?
• En anskaffelsesprosedyre innenfor regelverket for 

offentlige anskaffelser

• Når det er uklart hvor langt unna markedet er å levere en 
løsning på behovet. 

• Gjennom dialogen kan leverandørene diskutere behov og 
mulige løsninger med oppdragsgiver. 

• Hensikt
• For oppdragsgiver er hensikten å ende opp med et 

konkurransegrunnlag som gjenspeiler hva det er mulig 
å be om.

• For leverandørene er hensikten å få best mulig 
forståelse for behovet, gi innspill til behovsbeskrivelsen 
og benytte mulighet til å tilpasse/foredle sitt tilbud 
etter behovet og tilgjengelig teknologi. 



Veien mot en kontrakt….
Kontrakt

Utvikling og 
levering av tilbud

Publisering av 
endelig 

konkurranse-
grunnlag

Kvalifikasjon

Kunngjøring Publisering av konkurransegrunnlag (inkl. behovsbeskrivelse og utkast til kontrakt) 

Publisering av konkurransegrunnlag (inkl. behovsbeskrivelse og utkast til kontrakt) 

Publisering av oppdatert konkurransegrunnlag (inkl. behovsbeskrivelse og utkast til kontrakt) 



Prosessen i konkurransepreget dialog

Behovsbeskrivelse Dialog

Spesifikasjon 1.0 Spesifikasjon 2.0 Spesifikasjon 3.0

Konkurranse Kontrakt
Løsning 1.0 Løsning 2.0 Løsning 3.0 Løsning 4.0

løsning 5.0

Akseptert
leveranse basert
på Spesifikasjon
4.1

Mulig å gjøre store endringer i spesifikasjon 1.0 and 4.0 (så lenge
det er innenfor behovsbeskrivelsen….)

Ingen vesentlige endringer mellom 4.0 and 4.1

Spesifikasjon 4.0

Leveranse



Dialog «om alle sider av anskaffelsen»
• For eksempel

• Teknisk løsning
• Pris
• Kontraktsvilkår

• Løsningsforslagene fra leverandørene er 
ikke bindende

• Mulighet å redusere antall løsningsforslag i 
løpet av dialogen

• Mulighet å tilby premier for deltakelse i 
dialogen



Gjennomføring av dialogfasen
- eksempel Utdanningsdirektoratet 

Oppstartsfase

• Bli kjent med behovene og mulige løsninger

Forhandlingsfase

• Videreutvikle løsningsforslag (basert på mer 
spissede behov/krav)

• Mulighet for ekstra dialogrunde(r) 

Avsluttningsfase

Forberede for tilbudsfase



FoU-samarbeid
Johan Englund, LUP



FoU    ≠   Anskaffelser



K L

Spesifikasjon

Betaling

LEVERANSE

K L

FOU

BEHOVOffentlig-privat samarbeid

Tradisjonell anskaffelse

Resultatansvar for 
løsningen



Unntak for enkelte forskning- og utviklingskontrakter (FOA §2-5)

• Anskaffelsesregelverket gjelder ikke for enkelte 
forskning- og utviklingsprosjekter
- Om oppdragsgiveren ikke fullt ut betaler for tjenesten, 

eller
-  Tjenester tilfaller ikke oppdragsgiver fullt ut i hans 

virksomhet

• Hvorfor ikke?
- Felles investering i kunnskap dvs. ikke et forhold hvor 

en oppdragsgiver styrer en leverandør

Må gjenspeiles i kontrakten!



Dokumentasjon er A og 
O…
• Viktig å dokumentere begrunnelse 

og vurderinger knyttet til bruk av 
FoU-unntaket

• Lurt å involvere innkjøp…

• Intensjonskunngjøring?



• SSA- F (Forskningsavtalen)
• Avtalen er beregnet på forsknings- og 

utredningsoppdrag

• Avtale for før-kommersielt kjøp og StartOff-avtalen
• Avtaler som regulerer forsknings- og utvikling med før-

kommersiell anskaffelsesmetodikk som 
gjennomføringsmodell

Velg rett kontrakt



Meld deg på nyhetsbrevet for å få arrangementer og 
nyheter rett i innboksen.

Skann QR-koden eller gå inn på
www.lup.no



innovativeanskaffelser.no
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