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Innovationsplatsen
Karolinska Universitetssjukhuset

Morgondagens sjukvard utvecklas i nara samarbete
mellan foretagen och Karolinskas kliniker, forskare och patienter.

* Innovationsplatsen ar ingangen till samarbete
mellan foretag, forskning och vard.

- Tillsammans skapar vi basta mojliga sjukvard.
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Bakgrundsproblematik IT | offentlig sektor

Bristande insikt

om mdjligheter Tekniskt arv &
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MEN VI HAR JU LOU ATT
FORHALLA OSS TILL!
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"Innovationsupphandling”

Innovations-
upphandling
Upphandling av Innovationsvanlig
innovationer upphandling
"Upphandling” av lgsning som i dagslagetej finns | Upphandling dar lGsningen stodjer vidare
innovationsutveckling
Innovationer Innovationer Innovationer Utvirderingskriterier maste vara kopplade till
Hy kunskap for samhllsn for egen nytta innovation
Upphandlingsinslag Oppet
] forfarande
FoU LI B oo - LOU
—— Konkurrens- f'Prf an c:!t Selektivt
upphandling
. S Elektroniskt
Innovationsgrad Projekttaviing forfarande




INNOVATION SOM KRAYV |
UPPHANDLINGAR INFOR NKS
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Estimated value of partnerships over time

Partnerships through procurement mainly contribute value in the form of personnel,
equipment and/or software.

Company Time period

Boston Scientific 3 years

Philips 14 years

GE 14 years

Siemens 14 years — ~ X MSEK
Getinge 5 years

Olympus 5 years

HP 6 years B
Radiation therapy TBC TBC
Endoscopy TBC TBC
Patient monitoring TBC TBC
ABB TBC TBC
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EFTERFRAGEDRIVEN
INNOVATION




Upphandling av innovationer — tva forfaranden

BEHOV

HAR MARKNADEN
EN LOSNING SOM

UPPFYLLER ALLA
VARA BEHOV?

Utmaning

Sokanden

FKU

LOU

Kontrakt

Nej

FORKOMMERSIELL
UPPHANDLING

Ja

UPPHANDLA

Nja

KONKURRENSPRAGLAD
DIALOG

LoU

Ldsnings-
behov

Indikativt pris

Dialog

Anbud

Kontrakt




GENERELLT RESONEMANG OM
FORUTSATTNINGAR FOR INNOVATION




PRODUKTIVITETS-
PARADOXEN
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VAD BEHOVER VARDEN
INFORA FOR IT-STOD FOR
ATT BLI BATTRE?

Unaiversitetssjukhuset

JL



Vara behov &r inte statiska — framgang kan inte
specificeras!

1. Verksamhetens direkta och kanda behov
2. Verksamhetens indirekta eller okanda behov

3. Utmaningar och majligheter framtid

Vad hander sedan? S
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Vi kommer verka i standig forandring ...
fornyelse och innovation ar en process utan
slutmal T T
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FLEXIBILITET OCH
SKALBARHET!

Okanda behov ... Nya forutsattningar ... Standig konkurrens ...
Mojlighet att "disrupta” ...

KAROLINSKA

Universitetssjukhuset

JL



Exempel. CAPACITY

Bakgrund till uppdraget Marknaden for PDMS idag

Traditionella licensmodeller

NO-GO — —

X 2 MT-aktorer
Standardsystem s
SLL = Marknad Trogrorlig

Hog troskel p g a LOGIK
MT-integrationen

Anvandarnas forvantan _

Skalning och flexibilitet

Kostnaden Begransningar i flexibilitet
och 6ppenhet

1. Nya aktorer maste in for konkurrens och alternativ — ta bort barriarer!

. 2. Innovationspartnerskap for att fa ut vardet av var icke-monetéra valuta
Framgangsfaktorer — innovationsfokus!

3. Incitament maste skapas for nya som befintliga att investera — kompetens och
trovardighet for att driva marknad!
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Ta bort barriaren och oppna upp for nya aktorer

CAPACITY

?
e ?
m “ PRESENTATION
2

: : LOGIK
Ekosystem for kontinuerlig

forbattring och innovation av
verktyg pa verksamhetens villkor _

LOGIC / PROCESS / APl:s

Analytics

Normalization




Att separera nagot sammansatt av delar

Ledande leverantdr av PDMS

MT

Qur >

Serial data Convert Database Logic Prgsen-
tation
- T T T T T
| Logic : | :
b - - - - | :
Serial data Convert T5 Logic Presen-
tation
______ |
\ I . | :
\( | Logic P :
T

Leverantor X

CAPACITY




Uppkomsten av multikanal inom retall

E-HANDEL 1-n

M-HANDEL 1-n KATALOGER

N\

M-Handel E-HANDEL 2-n
E-HANDEL
Produkter CMS
N A
Ostrukturerad
data (bilder,
texter, artikel till
produkt ...)
Strukturerad
data (art-nr,
SKU’s, pris ...)
\ 4
AFFARSYSTEM

Ostrukturerad data

PIM

N\

Strukturerad data

AFFARSYSTEM




FINNS DET RELEVANT
INNOVATION ANNAT AN
TEKNISK?
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Traditionellt PDMS

Begransningar i leveransmodell

AN/OP PostOp ICU

PRESENTATION

Begransningar i interoperabilitet
och flexibilitet

CAPACITY
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DET AR INTE MARKNADEN
DET AR FEL PA!

Det ar VI, som:
= Tror oss veta och vi specificerar sadant vi inte bor
» Kravstaller saker som hindrar nya aktérer att bidra

» Tror att marknaden ar statisk, definierad av vem som levererar dar idag
och inte kan paverkas

= Later oss blandas av demos
" Inte tittar langre an de kanda behoven
= Applicerar forfaranden och processer utan eftertanke

= Skapar ett klimat dar leverantdren inte har nagot att vinna pa att tanka
nytt eller battre ...
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Utga inte fran att innovation alltid kan eller 6nskas ske pa
det satt ni vill ...

Vill vi ha innovation maste leverantéren ha
genuin formaga (teknisk plattform) och samma
incitament affarsmassigt!

Tekniskt Upgrade-dilemmat
legacy

All-in-one & .
Las in Affarsmodell
LEVERANTOR X / =

Minsta Bevaka, inte

"disrupta”

Gemensam
Namnare”

Alltfor langtgaende innovation innebér, forutom en praktisk svarighet
i 0 m tekniskt legacy och road map, en risk for den som redan har
en bra marknadsposition da det 6ppnar upp fér nya
spelare och konkurrens ... inte alltid sa men att forsta
drivkrafterna for en aktor ar viktigt
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Att skapa basta mojliga forutsattningar for att finna
alternativ | bred konkurrens

MARKNADSUNDERSOKNING INNOVATIONSUPPHANDLING OFFENTLIG UPPHANDLING IMPLEMENTERING

\ \
8 @ e O \
ustera passa ustera

A i MA BOLAG MED HO
[SmABOLAG DR ] = e INNOVATIONSKRAFT
AR | o e o
_ S e o o _ [ INNOVATIONSPARTNER? }
Il — — C— i
| —— — I ] |
i — E— — | | leveRavOR? |
! ) — |
[ NISCHSPELARE | — “scrsrERE |
I— — |
[
KONKURRENS Utokad marknad och fler konkurrenter

aktiverade nar vi ar redo for upphandling

OBEROENDE fT..V‘?!"%gm ""jf]‘ att
orandras och anpassa Lérandeprocess

osstill basta losning o T ALY :
ALTERNATIV avseende detaljer

forst senare!
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Vad sa da marknaden om
CAPACITY?

Syn pa
utmaningar,
vision och
behov

" Asikt om

majlighet att
astadkomma
mer 6ppenhet

\&flexibilitet L

Intresse bli
Innovations-
partner

JlL Stockholms lans landsting

yunty Council




Att vardera och prioritera mellan flera
aspekter ...

@ Klinikdriven innovation

@ Utmaningsdriven innovation

Marknad Utmaning Klinik

forutbestammelse

start av partnerskap

Innovations- Mal

process
+ Samskapande - Tidigt val av fatal koncept + Mojlighet att utvardera - Ingen/ begransad majlighet
+ Iterativt - Risk fér endast R&D-tunga koncept fran flera féretag till modifiering av process
+ Flexibelt foretag och innehall/fokus

Grad av Fa faktorer méaste definieras innan Utmaning och relaterade utvarderings-

kriterier maste bestammas innan start

Klinisk involvering

Djupgéende interaktion mellan
foretaget och klinik under utvecklingen

Medel interaktion dar kommunikation
framforallt sker genom formella dokument
och centralt upphandlingsteam

Konkurrens

+ Begransad till 2-3 partnerskap
+ Framforallt stora féretag

Méjlighet att involvera flera foretag tidigt
Storre urval av foretag

Finansiering

B Priméar finansiering = tillgang till klinikers
(> tid och kunskap

Primér finansiering = monetar

cELn
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MEN VI HAR INTE RAD ATT
INNOVERA!

Karolinskas innovationsupphandlingar visar pa 30 % lagre
kostnad vid upphandlingstillfallet!

Konkurrens ar bra! 3,4 % lagre kostnad per anbudsgivare.

Innovation har ett varde ... ny position for befintlig eller nya
aktor tillsammans med referensvardet ... tillgangen till vara
behov och var verksamhet for att hitta en ny I6sning som kan
repeteras ... kan det anvandas av 0ss?
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Huvudsakliga innovations- och forskningsbehov fran
Industrin

Tillgng till klinisk miljé (verksamheten) Tillgang till klinikernas expertis
Kliniker, patienter, processer, problem och behov Utreda gap, testa teser, ta del av insikter
och kunskapskapital, hands-on pa plats,
studier

Varfor? De vill starka sin position pa marknaden, ligga steget fore, fa en
battre produkt, bevisa sina nya koncept eller produkter ... VAR TID OCH
VERKSAMHET AR EN VALUTA FOR ATT FA INNOVATION!




Var valuta &r inte bara pengar!

Innovationspartner SLL

-@ (%) ¢

Innovationspartnerns SLLs bidrag:
. bidrag: - Resurser
.- Resurser - Kunskap/insikt/IP

|- Teknologi - Finansiella medel? |
. J




Sammanfattning

Innovation kan tas med I alla upphandlingar redan idag!

Det som ska mo6ta anvandaren behdver specificeras som behov
och ej funktion och "tekniken”, baserat pa IT-formagor,
kontinuerligt och flexibelt leverera funktioner som moéter behoven

Marknaden kan och vill innovera! Var innovation har ett varde!

Men inte sakert just de som nu &ger marknaden som ar bast
lampade!

Om vi vill skapa nyttig konkurrens centrerad kring vara behov —
till skillnad fran utbudsdriven upphandling — maste vi aktivt skapa
mojligheter for nya spelare! Detta driver marknaden — befintlig
som ny — dit vi vill ha den.
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