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HVORFOR MARKEDSDIALOG?

| haenderne har du nu inspiration til, hvordan du kan bruge markedsdialog som metode til at
skabe overblik over eksisterende Igsninger og samtidigt sammmenhaeng mellem dine udviklings-
opgaver og jeres offentlige indkab.

Er du i gang med at planleegge
strategier og projekter om
klimatilpasning, cirkulaer gkonomi

eller ressourcehdndtering?
Er du usikker p&, om

du kender markedets

Mangler du et godt overblik over
udfordringernes kompleksitet?

problem?

N
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: : eksisterende l@sninger pd dit
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Har du oplevet at sidde Sker det ogsé hos jer, at
tilbage med en felelse af, at jeres offentlige indkeb ikke
jeres valgte lasningsforslag er med til at indfri jeres
ikke var lige s& ambitigse klima- og ressourcemal?

som markedets best-cases?

Inspirationen er hentet fra projektet Cleantech TIPP — et dansk-svensk Interreg-OKS projekt,
der fra 2016 til 2019 har arbejdet pd at overvinde udbudsbarriererne for den grenne omstil-
ling. Projektets formal har veeret at fremme udviklingen af innovative lgsninger ved at ege
sammenhangen mellem offentlig efterspergsel og markedets udbud af lasninger. Gate 21 har
ledet projektet i samarbejde med en reekke danske og svenske partnerkommuner. Sammen har
vi afholdt markedsdialoger om klimatilpasning, baeredygtigt byggeri, symbioser og ressource-
hdndtering. For mange af os har det vaeret ferste mg@de med markedsdialog som metode.

Vores erfaring er, at initiativet til en markedsdialog i klimaprojekter i praksis kommmer fra

den enkelte medarbejder. Og at det kan veere sveert, at begive sig ud pd den rejse, en mar-
kedsdialog er, ndr man ikke ved, hvordan man skal forberede sig. Derfor fortzeller vi om vores
erfaringer, og hvordan vi har forberedt os. Vi giver eksempler pé& dialogspergsmal og de svar vi
har fdet af markedet. Vi hdber, det kan inspirere og hjeelpe dig til en veerdiskabende dialog p&
tveers af offentlige og private parter.



FREDERIKSBERG KOMMUNE

MARKEDSDIALOGEN VAR STARTSKUD
FOR SKRZADDERSYEDE LOSNINGER

Et innovationspartnerskab mellem private firmaer og
Frederiksberg kommune har resulteret i skreeddersyede lgsninger,
der mindsker risikoen for oversvemmelser i byen. P& 1% ér er
kommunen gdet fra den farste markedsdialog til udvikling, test
og ikke mindst indvielse af nye Igsninger pd Holger Danskes Ve;j.
Gadens beboere er nu bedre sikret mod de gener, skybrud kan
fere til i teet bebygget omrdéder.

Da kommunen forst inviterede til en markedsdialog i 2017,

var ambitionen ganske klar. Frederiksberg gnskede at indgd i
innovationspartnerskaber med op til tre konsortier. Mdlet var at
udvikle og teste lgsninger til punktvis handtering af regnvand.
Samtidig var ensket, at lesningerne skulle genanvende noget

af regnvandet til at vande byens traeer og dermed skabe bedre
vaekstbetingelser for traeerne. Lasningerne skulle ligeledes

veere moduler- og skalerbare og hurtigt kunne etableres i det
eksisterende bymiljg med begraenset gene for beboer og trafik.




HVAD ER MARKEDSDIALOG?

Markedsdialog er ndr offentlige akterer underseager markedet gennem direkte dialog. Helt
konkret kan det veaere, at du ringer til producenterne, laegger dine spergsmal til leverandererne
ud pd en online dialogportal, holder et bilateralt mede med en r&dgiver eller inviterer til en
workshop pd tveers af leveranderer og fagfolk.

Markedsdialog er et begreb, der i denne tekst knytter sig til en offentlig indkgbsproces.
Dialogen er reguleret af udbudslovens § 39. Du kan have stadt pd andre termer for dialog,
herunder Request For Information (RFI), markedsundersggelser og -afsegninger, samt tidlig-
og teknisk dialog. Fzelles for dem alle er, at de handler om at fere en dialog med markedet

om dets lgsninger og produkter. N&r du som offentlig part gar i markedsdialog, skal du sikre,
at dialogen ikke fgrer til konkurrencefordele for de virksomheder, du taler med. Det betyder,

at du skal dokumentere de oplysninger fra dialogen, der er relevante, s& de kan indgd i et evt.
fremtidigt udbudsmateriale. Samtidig skal der fastsaettes en tidsfrist i udbuddet, som udligner
et evt. tidsmaessig forspring for de virksomheder, du har vaeret i dialog med. Det er med logik,
du vurderer, hvad der er relevant at dokumentere, og det er med rimelighed, at du fastsaetter
tidsfristen. | markedsdialogen skal du holde principperne om ligebehandling, transparens og
proportionalitet i haevd. Det behaver ikke at vaere sveert. Farste skridt er at informere deltager-
ne i markedsdialogen om forholdene ved deltagelsen - nemlig fuld dbenhed og dokumentation
fra dialogen. Der er ikke krav om annoncering, men det kan veere en god idé at annoncere

eller lave en forhdndsmeddelelse for at sage bredt efter leverandgrer pd markedet. En for-
h&dndsmeddelelse kan let og enkelt slds op p& en kommunes egen hjemmeside og lignende.

Markedsdialog er altsd en metode til at indhente viden om et omrdde inden et udbud foreta-
ges. Der findes ikke én opskrift — hverken i forhold til form, deltagere eller hyppighed. Dialogen
kan veere skriftlig og mundtlig, enkeltvis eller faelles og gé fra simpel udveksling af informatio-
ner til dyb samskabelse i taette partnerskaber.

Nd&r kommuner og organisationer indkeber komplekse lgsninger, der ogsé skal indfri grenne
mdlsaetninger, kan dialog b&de skabe overblik over markedet og afdaekke eksisterende viden og
relevante lgsninger for at kvalificere udbudsmaterialet. Men dialogen kan ogs& have en mere
udviklende karakter: skabe ny viden, nye lasninger og nye konsortiedannelser — med strategisk
udvikling og innovation for agje. Mdske skal dialogen ogsd svare pd, hvilken udbudsmodel der
passer bedst til det kommende indkab.

Nd&r kommuner og organisationer fraveelger at anvende markedsdialog, kan det veere p& grund
af en frygt for at mdétte annullere udbuddet eller at gere leverandgrer inhabile, hvis de ved

at deltage i dialogen opndr en saerlig viden. Men mange offentlige indkabere gennemfarer
allerede rutinemaessigt og struktureret markedsdialog i forbindelse med et udbud. Og dialog
mellem offentlige og private parter foregdr hele tiden. Bestillere undersgger mere eller mindre
systematisk markedet for nye l@sninger. Planlaeggere af klima- og ressourcetiltag indhenter

ny viden ved at deltage i workshops, seminarer og udviklingsprojekter. Og offentlige drifts-
selskaber som affalds-, vand- og energiselskaber interagerer med systemleverandgrer for at
veere pd forkant, nér der skal investeres. Den store forskel er, n&r denne type aktivitet bruges til
at forberede et offentligt indkab.



Udbudsloven § 39

Stk. 1 (markedsundersggelser)

"En ordregiver kan, inden der ivaerksaettes en udbudsprocedure gennemfgre
markedsundersggelser med henblik pd at udforme udbuddet og informere
gkonomiske akterer om ordregiverens udbudsplaner og krav i forbindelse med
udbuddet”

"Ordregiver kan i den forbindelse have dialog med og modtage r&dgivning

fra skonomiske akterer. Rddgivningen kan anvendes i planlaegningen og
gennemfegrelsen af udbuddet, forudsat at dette ikke medferer en overtraedelse
af princippernei § 2."

Stk. 2 (forpligtelser / minimumsbestemmelser)
Passende foranstaltninger for at undgd konkurrencefordrejning:

« Relevant information skal videregives / offentliggeres (i dokumenteret stand)

+ Fastsaette tilstraekkelige tidsfrister (som udligner den tidsmaessige fordel en
akter kan have fédet ved at indgd i dialog)

Ordregiver skal dokumentere afvikling af udbud, og har herunder pligt til at
dokumentere, hvilke passende foranstaltninger, der er truffet, jf. § 39. Oplysning om
trufne foranstaltninger skal fremgé af udbudsrapport, jf. § 174. Kan ligebehandling
ikke sikres ved mindre indgribende foranstaltninger skal der ske udelukkelse, jf.
udbudslovens §§ 39, stk. 3 og 136, stk. 2.

KOBENHAVNS KOMMUNE

| Kebenhavns kornmune arbejdes

der strategisk for at sikre byen mod
stormflod. Selvom der ikke er pdbegyndt
en forundersggelse om stormflodssikring
ved Kalveboderne, har kommunen
inviteret til markedsdialog om ideer til
omrddet, som kan indgd i strategien.
Det er nu kommunen skal finde ud af
hvilke lgsningstypologier, der allerede
eksisterer pd markedet. Og hvad de kan
eftersperge fra markedet i et senere
udbud. Markedsdialogen blev afholdt
som en tveerfaglig workshop i efterdret
2018.




STINE MAJ KRIGSLUND

TEKNIK OG MILJIFORVALTNINGEN | KOBENHAVNS KOMMUNE
FORTALLER

"Kebenhavns kommune er en keempestor organisation, men vi

er kun nogle f& der arbejder med stormflodssikring. For os var
markedsdialogen en mulighed for at hive al den viden ind i vores
team som vi ikke selv har. Vi havde p& fornemmelsen, at der var
nogle synergieffekter, som vi ikke allerede havde set, men som vi
skulle vaere opmaerksomme pd. Vores model var at starte sd bredt
som muligt. Vi ville invitere ind til en tvaerfaglig workshop pd tvaers
af markedsaktererne. Vi taenkte bdde pd arkitekter, ingenigrer,
producenter, forsyningsselskaber, interesseorganisationer,
antropologer, biologer og meteorologer. Vi taenkte pa andre
kommuner og pé by- og trafikplanlaeggere i egen kommune.

Efter en tveerfaglig workshop vil det potentielt veere lettere at
snaevre os ind pd hvilke analyser, der kan saettes i gang, ndr en
konkretiseringsfase i fremtiden pdbegyndes Mdlet var at ege
vores viden, samt at sikre et godt udbudsmateriale med en god
behovsbeskrivelse — ogsa selvom udbuddet faorst kommer om lang
tid.

Jeg blev ansat i kommunen som nyuddannet
generalist et halvt érs tid inden markedsdialogen.
Som metode virkede markedsdialog ikke fremmed
for mig. Det er jo bare en mdde at samle viden
ind.

Men der var meget juridisk, jeg skulle saette mig
ind i. Hvordan er rammerne overhovedet for at
lave et udbud? Hvor skal udbuddet annonceres?
Og hvad skal man gere, nér man vaelger? Dét

fik jeg et lille indblik i, da vi valgte at lave et
miniudbud pd& opgaven som ekstern facilitator for
markedsdialogen. Egentlig var det rimeligt nemt.
Vi sendte opgavebeskrivelse ud via mail, og valgte
den leverander, der besvarede vores forventninger
bedst. En del der iseer var vigtig for os, ved

valget af facilitator, var en lesning p& hvordan vi
dokumenterede dialogen i workshoppen. Faren
ved at seette det her i gang inden der er bevilget
midler til selve udbuddet, er at arbejdet hurtigt
kan blive sat i bero af andre hasteopgaver. S&
god dokumentation fra markedsdialogen er alfa
omega, ndr opgaven bliver aktuel igen.

Vi teenkte meget pd, at det var vigtigt, at vi

var tydelige pd, hvad vi ville have ud af dagen.

45 virksomheder havde afsat en hel dag til at
snakke om en opgave, vi faktisk endnu ikke havde
penge til at udbyde — sG hvad preecist ville vi

have ud af dem? Vi valgte at gere os umage med
at saette ord pa de forhold, som vi betragtede
som dilemmaer i udvikling af de bedste
stormflodsl@sninger. Fx en synlig lesning kontra en
usynlig del af landskabet. Det gav anledning til at
diskutere og tale i lesningstypologier, fx; Hvis den
skal veere synlig, hvorfor skal den sa veere det?




n\| TAENKTE BADE PA ARKITEKTER,
INGENIORER, PRODUCENTER,
FORSYNINGSSELSKABER,
INTERESSEORGANISATIONER,
ANTROPOLOGER, BIOLOGER OG
METEOROLOGER. VI TENKTE PA
ANDRE KOMMUNER OG PA BY- OG
TRAFIKPLANLAGGERE | EGEN

KOMMUNE"

Virksomhederne havde virkelige mange ideer og overvejelser
med. Det fascinerede mig meget at sidde med i sé
tveerfaglig en snak, og here vores opgave blive anskuet fra
sd mange vinkler. Der kom i hvert fald mange perspektiver
frem, om hvad stormflodssikring skal kunne, som vi slet ikke
havde taenkt over. | bund og grund fik vi at vide, at vi var alt
for uambitiose omkring de merveerdier vi bad om.

Virksomhederne har veeret utroligt positive og engagerede
efterfelgende. De har arbejdet videre med lzsninger og
taget kontakt for at praesentere det for os. Selvfalgelig er
det strategisk for dem. Men et eller andet sted synes de jo
bare, det var superfedt at blive involveret. Vi kommer jo ikke
til at stormflodssikre Kebenhavn uden dem.

Et par af vores kollegaer fra byplanleegning var ogsd med.
Vi samlede op pd det efter nogle dage. Kollegaerne syntes,
det var rigtig godt, og alle har jo opsnappet lidt forskelligt.
Der kan stadig vaere en tendens til at stormflodsikring
bliver adskilt fra byudvikling, men jeg mener, at planlaeggere
skal have kendskab til stormflod, og vi skal kende noget til
byudvikling. Vi skal veere helhedsorienteret helt fra start og
taenke by, bolig og borgere med i vores projekter. Det blev en
fin mdde for os at blive lidt forenet her i huset. Man kan sige,
at markedsdialogen har givet os erfaring med at snakke
integreret om et emne pd tveaers af omrdader. | virkeligheden
var der mange fagligheder der kunne have vaeret med.

Jeg tror, at jeg vil anbefale at hoppe ud i det. Det er slet ikke
sd sveert og en meget mindre mundfuld end hvad det lige
lyder som om. Ger det klart hvilke spargsmdl du vil stille. Gar
dig umage, iseer med dine egne praesentationer - sG far du
virkelig noget ud af det.”




Dilemmaer ved stormflodssikring af Kalveboderne

Dilemma 1: Pdlidelighed versus udtryk/indpasning.
Lasningen skal have haj pdlidelighed (den skal fungere) samtidig med, at der bar

arbejdes med indarbejdelsen af et design og udtryk.

Hvordan sikrer vi, at lgzsningen set fra et teknisk og driftsmaessigt perspektiv
fungerer, samtidig med at den i sin udformning, udtryk og materialevalg forholder
sig til omrddets kvaliteter?

Dilemma 2: Reduktion versus tilfojelse af rekreative vaerdier.

Lesningen indebeerer et indgreb i omrdadet, der potentielt kan minimere
eksisterende rekreativ vaerdi i omradet. Samtidig rummer anlaegget muligheder for
at tilfeje, styrke eller skabe forbindelse mellem rekreative vaerdier pd Amager og
Sjeellandssiden.

Hvordan kan vi dbne mulighed for, at lezsningen potentielt kan styrke omrddets
eksisterende rekreative vaerdier?

Dilemma 3: Beskyttelse versus sejlbarhed.
Lasningen skal beskytte mod stormflod, men den skal samtidig give sejlere i
havnen og Kalveboderne adgang til havet (sejlbarhed) sterstedelen af tiden.

Hvordan sikrer vi, at der fortsat er gode muligheder for at Kalveboderne og havnen
er sejlbare?

Dilemma 4: Robuste versus fleksible anlzeg.

Lasningen skal veere velfungerende og robust i forhold til stormflod. Men den
skal samtidig kunne rumme, at nye behov kommer til. Eksempelvis naevner en
baggrundsrapport til stormflodsplanen, at lukning af havnen "bar inden ar 2100
geres permanent med sluser” ved 100 cm havvandsstigning.

Hvordan sikrer vi, at lgsningen er robust over for fremtidige hejvandsscenarier,
men samtidig er fleksibel, hvis nye behov kommer i spil?

Dilemma 5: Indbygget versus synlighed.

Lesningen kan indarbejdes, sd den indgdr som en naturlig del af byen og
landskabet, og dermed ikke "forstyrrer gjet". Lesningen kan ogsd fremhaeves i
landskabet, hvilket kan skabe forstdelse og tryghed for at klimasendringerne
hdndteres.

Hvordan finder vi balancen mellem skjulte og synlige lgsninger?




DIN ROLLE NAR MARKEDSDIALOG
SKAL GORE OFFENTLIGE INDK@B BAREDYGTIGE

At lede en markedsdialog handler ferst og fremmest om at vaelge hvilke emner, der skal belyses
af hvem, hvorfor og hvordan. Men ledelse af markedsdialog handler ogsd om kommunikation
af den offentlige parts behov. Mange veelger at bruge eksterne facilitatorer til at afholde
udvidet markedsdialoger. Det er vigtigt at veere opmaerksom pd, at man som offentlig akter
tydeligger facilitatorernes rolle og, at de ikke kan erstatte, at de offentlige udbyderes fageks-
perter er tilstede, bidrager og formidler deres overvejelser og planer i forhold til de kommende
opgaver. Dét sikrer det gode grundlag og skaber rammer for markedsdialogen.

Invitér og inddrag virksomheder fra forskellige brancher og sterrelser
Et bredt samarbejde giver mest inspiration til deltagerne, fremmer dialoger og giver mest
innovation til udbyderne.

Traed i karakter og del jeres visioner og planer med virksomhederne

Endnu ikke fastlagte og forpligtende planer er mindst lige s interessante, som allerede
besluttede planer. Delt viden er forudsaetningen for, at det giver mening for virksomhederne
at bidrage. De deltager i dialogen for at komme taettere pd jeres verden, behov og de mulige
opgaver i udbyder.

Giv noget tilbage til de deltagende virksomheder for deres deltagelse
Det kan veere en tydelig dagsorden for dagen, sa virksomhederne ved, hvordan de skal forbe-
rede sig. Det kan veere indsigt fra en ekstern ekspert, en grundig opsamling fra dialogen eller
en redegerelse for jeres naeste skridt. Mange virksomheder deltager i markedsdialoger, fordi
de oplever, at det er nadvendigt for deres relation til jer som kunde og deres forretning. Det
er inspirerende for markedsaktarerne at bidrage til udviklingen af nye lasninger og udbud og
at have dialog med andre i branchen, men det er frustrerende ikke at kende den proces, man
bidrager til.

Baeredygtige indkab skal flytte samfundet i en ensket og mere baeredygtig retning

pd flere parametre. Det kraever ofte nye ideer og koncepter. Bdde som indkaber,
bestiller eller projektleder er du derfor ogsé forandringsagent, ndr du gdr i dialog med
markedet om baeredygtige indkeb. Her er nogle af de pejlemaerker vi selv arbejder ud
fra, nér vi arbejder som forandringsagenter.

Veer omsorgsfuld — nye ideer kan let og hurtigt tales ned.

Veer modig - forandring kan vaekke bekymring.

Veer genergs — man kan f& meget til at ske ved at give andre seren for det.

Veer t&lmodig - ideer spredes ikke altid hurtigt.

Spred dine ideer igennem historier der favner kompleksitet og dbner for andres
ideer til, hvordan udfordringen kan lgses.

Hold interne kaffemegder — og engager nadvendige kollegaer.
Brug bd&de formelle og uformelle hierarkier.
Du kan ikke styre forandringen, men lede den igennem den virkelighed der opstér.

Brug dit eget engagement som den styrke det er — at lede en forandrende dialog
kommer til at kreeve noget ekstra af dig.




Hgje-Taastrup Kommune har en ambition om at mindske
forbruget af nye materialer i koommunale byggeprojekter. Ved

at gribe projektplanlaegningsprocessen an pd& en ny mdade, kan
de indtaenke genanvendelse af byggematerialer og jord fra
nedrivninger og mindske brugen af nye materialer og réstoffer

i byggeprojekter. De justerer bdde pd den interne planlaegning,
udbud, og pd dialogen med erhvervssamarbejdspartnere.
Markedsdialogen blev afholdt som en workshop sommmeren 2017.
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MILJOMEDARBEJDER | HGJE TAASTRUP KOMMUNE
FORTALLER:

“Til dagligt sidder jeg med byggeaffald. Hver gang der skal rives en bygning ned i kommunen, far jeg en
liste over alt det materiale, der skal bortskaffes. Og jeg kan ikke lade vaere med at taenke pd hvor meget,
der potentielt kan bruges bedre og mere baeredygtigt. Jeg har i forvejen en steerk interesse i affald og
baeredygtighed - jeg vil faktisk kalde det en passion.

Virksomheden Gamle Mursten, som ligger i vores kommune, gav mig idéen til en mdde, jeg kunne genbruge det
byggeaffald, jeg i forvejen far ind.

Derfra var det mest en intern dialog i kommunen. Jeg har bl.a. talt med dem, der star for kommunale
byggeprojekter. Jeg har identificeret ildsjselene og féet dem til at synes, det er en god idé. Jeg har vitterligt
bare banket p&; Hej, skal vi ikke tage en snak og se, om vi kan hjeelpe hinanden med noget? Nu er der flere og
flere, der kender min idé og projektet, og flere der kommer til mig, nér de herer om noget, der har med cirkuleer
ekonomi at geore.

Jeg ville aldrig selv havde taget fat i markedsdialog som veerktej. Forslaget om at arrangere en workshop
kom fra min samarbejdspartnere i Cleantech TIPP. Det var ogsa dem, der fandt pd, hvad vi skulle tale om til
workshoppen, og hjalp med hvordan programmet skulle se ud, og hvordan det blev styret.

Men jeg kan godt se, at der IG en del arbejdsopgaver hos mig. Inden vi afholdte markedsdialogen, talte jeg med
vores Center for Ejendomme og Intern Service. Heldigvis var de positive og flere deltog. Jeg tog ogsa en snak
med udbudschefen. Det var vigtigt, at jeg fik ham med, sG han kunne sige, om vi faktisk m& begynde at stille
krav, der reducerer brug af nye materialer i byggeriet. Han deltog i workshoppen, og nu ved han ogsd, hvad det
er, vi vil.



WORKSHOPSP@RGSMAL
| HOJE-TAASTRUPS
MARKEDSDIALOG

WORKSHOP A

Afdaekning af problemfeltet: Hvilke udfor-
dringer f&r man, nér genbrugsmaterialer
skal bruges i nybyggeri — hvordan pavirker
det planleegningen og udfersel af bygge- og
nedrivningsprojekter?

WORKSHOP B
Udviklingsspor: Hvordan kan vi arbejde

videre med de specifikke problemstillinger
for at finde lasninger?




INGREDIENSER | EN MARKEDSDIALOG

Der er ikke én opskrift pd markedsdialog — og der plads til at gere sine egne erfaringer. Der

er alligevel en raekke opgaver, der gér igen i de fleste dialoger. Hvor stor vaegt, du ma tilleegge
den enkelte opgave, og hvor svaer den er at lase, varierer fra dialog til dialog og fra person til
person. En af opgaverne, det altid er vigtigt at fokusere pd, er at sikre, at markedet pé& kort tid
forstdr formdlet med markedsdialogen. Hvad skal dialogen handle om, og hvad er virksomhe-
dernes rolle? Hvad er problemet? Hvordan har vi tidligere gjort? Hvad har vi behov for at gaere
anderledes? Vores erfaring er, at ndr den offentlige part er grundig og genergs i sin formidling
af behov og eksisterende viden, matcher markedet med viden- og ideudveksling. N&r den
offentlige part leegger op til dialog pd tveers, dbnes der mulighed for nye konstellationer. Store
virksomheder med flere ressourcer far mulighed for at alliere sig med mindre virksomheder og
iveerkseettere,

Gennemgdende ingredienser i markedsdialoger

En beskrivelse af hvad du som offentlig aktar har behov for
En beskrivelse af hvad du allerede ved og hvordan du tidligere har lgst problemet

En raekke indledende udviklingsspargsmal og ensker som danner ramme for
dialogen

Et bredt sammensat team. Vigtige parter er: En jurist, udbudskonsulent og ikke
mindst relevante fagfolk og forvaltningsmaessige enheder

Overvejelser om dialogen skal fgres i samarbejde med andre offentlige
ordregivere for at skabe volumen i efterspargslen

En madlgruppe; teenk i hele veerdikaeder
Formadl, invitation og en dagsorden
Et mede: online, telefonisk, bilateralt eller tveerfagligt

Et referat
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DER HVOR DU FAR INDBLIK I, HVOR
LANGT LEVERAND@REN ER VILLIG TIL AT
GA FOR INNOVATION

Projektet Den Regionale Datahub skal styrke det tveerkommunale
datasamarbejde og har blandt andet fokus pé& at finde Igsninger
pd& kommunale mobilitetsudfordringer, hvor data kan veere
midlet.

Projektets formdl er at skabe efterspargselsdrevet innovation og
gere markedets lgsninger klar til, hvad der kan blive til fremtidige
udbud.

Sammen med en raekke kommmuner er der identificeret en
raekke mobilitetsudfordringer, som efterfglgende er kvalificeret.
Herefter blev markedet inviteret til markedsdialog vedr. seks af
udfordringerne, og pd baggrund af besvarelserne invitererede
projektet til 16 1:1 meder.

Det handler ikke om at finde de lgsningsforslag, der var mest
relevante at teste, men snarere at finde ud af hvilke af de 6
udfordringer, vi troede, vi kunne finde gode Igsninger pd og med
hvilke leverandgrer. Der var tale om en prioriteringsevelse, hvor vi
valgte at gé videre med fire udfordringer.

\
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Er de parate til at tage den rejse sammen med os? Det kan ganske vist veere tidkraevende at holde én til én
mader, men jeg tror, at man far noget meget vaerdifuldt og mdske ogsd noget mere praecist ud af det.

| Den Regionale Datahub startede vi med at laegge vores udfordringer ud pa en online dialogplatform,
Comdia. For at né det internationale marked linkede vi til Comdia pd TED (EU'’s udbudsportal). Der er
nogle leveranderer, der har segerobotter pd internettet, som opfanger sGdan en invitation pd en online
udbudsportal, men det er ikke altid nok. Derfor har vi brugt noget tid pa at finde ud af, hvem der kunne
veere interesserede i at svare pd udfordringerne. Vi har bl.a. brugt Gate 21s nyhedsbrev og taget fat i de
virksomheder, vi selv kender, der arbejder med emnet og gjort dem opmaerksom pd, at vi faktisk inviterer til
markedsdialog.

Det gode ved at gere det via en online udbudsportal er, at her har virksomhederne stillet deres spargsmdal. Og
det er faktisk en meget god ting. For jeg skal jo vaere opmaerksom pd, at alle far det samme svar. Nar mit svar
ligger der, kan alle se bdde spargsmal og f& det samme svar. Jeg har veeret glad for, at vi har kunne haegte os
op en online platform, der allerede eksisterer, og som ikke koster noget for virksomhederne. Men det er klart,
det kan veere lidt bavlet, at man skal registrere sig og logge ind for at kunne se materialerne.

P& baggrund af de besvarelser vi fik online, inviterede vi 16 virksomheder ind til dialog, hvor vi kunne gé mere
i dybden med deres lasningsforslag. Vi valgte at saette en begraensning pd fem dialoger per udfordring. Jeg
tror, at en begraensning skaerper virksomhedernes besvarelser. De bruger jo ogsa tid pd at ga ind i det her.
Men at besvare en markedsdialog kan slet ikke sammenlignes med et ordinaert udbudsmateriale, som er
meget omfattende og tidskreevende. | vores markedsdialoger beder vi leverandererne om at besvare ca. 10
speorgsmdl vedr. udfordringen. Det giver et svar p& et par A4-sider.

Vi troede, at vi ville fa flest besvarelser fra iveerksaettere og smd virksomheder, der gerne ville investere tid for
at fé en fod indenfor hos kommunerne. Men det er faktisk primeaert de store, internationale virksomheder, der
har besvaret vores udfordringer pa mobilitetsomrddet — nogle i konsortium med en mindre underleverander.
Ogsa selvom vi ikke har stillet i udsigt, at der geres et indkeb efterfalgende. Tendensen er dog anderledes

i den markedsdialog Den Regionale Datahub har gennemfert vedrerende klimasikring. Her er det danske
virksomheder, der har budt ind — store som sma.

Vi har holdt meder af 45 minutter. Jeg har bedt dem om at bruge ti minutter pd at fremlaegge deres
lesningsforslag, og s& har vi haft dialog derefter. De internationale leveranderer meder man virtuelt. Brug lidt
tid p& forkant pd, at teknikken virker, s det ikke tager af den tid, man har sat af til selve medet.

Med séG mange dialoger kan det vaere svaert at adskille dem fra hinanden. S& jeg har serget for, at vi
umiddelbart efter madet scorer konsortiernes mundtlige og skriftlige fremlaeggelse ud fra nogle pé forhand
aftalt vurderingskriterier. De supplerer det skriftlige referat, der tages af hver samtale, og sikrer, at vi har
dokumentationen klar, og at vi kan adskille de enkelte leveranderer fra hinanden.

Lad veere med at leegge for mange én til én meder samme dag. Du er enormt fokuseret og bruger

meget energi pd at lytte og huske at stille de rigtige spargsmdal. Man kan sammenligne det med en
anseettelsessamtale. Hvem synes vi egentlig kan lese den her opgave? Og hvori adskiller de sig fra den anden
leverander?

Jeg er helt sikker pd, at hvis vi ikke havde haft markedsdialogen for det her innovationssamarbejde, s havde
alle parter veaeret fattigere. Jeg tror, det er supervigtigt at have et indblik i, hvor langt man hver isaer er parat
til at g& i innovationssporet. Vi har beskrevet udfordringen ud fra de bedste intentioner. Undervejs har vi fet
spergsmdl fra leverandererne, som har udfordret os. S3 vi har udfordret hinanden, blevet klogere pd og af
hinanden og afsegt nogle ting for at blive skarpere.”



Den Regionale Datahub har inviteret til markedsdialog omkring
seks centrale mobilitetsudfordringer:

Hvordan kan vi udnytte vejkapaciteten bedre,
sd flere kommer hurtigere frem?

Region Hovedstaden har vurderet, at treengslen omkring hovedstaden arligt koster
samfundet ca. 2 mia. kr., fordi bilisterne spilder over 9 mio. timer p& at sidde i ka.
Udfordringen vokser markant i de kommende &r, ndr hovedstaden fér over 200.000
nye indbyggere. Derfor er der et akut behov for at finde Igsninger, der kan vaere med
til at afhjeelpe udfordringerne med traengslen, som primeert er i myldretidstimerne
morgen og eftermiddag.

Vi gansker markedets bud pd, hvordan man kan lgse denne traengselsudfordring via
data og dataanalyse.

Hvordan kan vi sikre bedre flow i rundkersler i treengselsperioder?

Nogle rundkersler giver store fremkommelighedsproblemer i morgen- og
aftenmyldretiden, hvor rundkerslen bliver den trafikale flaskehals. Det handler dels
om den trafikmaengde, der kommer ind i rundkerslen og dels viderefordelingen af
trafikken ud p& andre tilstedende veje, som ogsd kan stoppe til. Det medferer stor
gene for bilisterne, og der forekommer megen spildtid.

Med udgangspunkt i en konkret ensporet rundkersel gnsker vi markedets bud p4,
hvordan flowet kan forbedres i kraft af ny viden baseret pd data.

Hvordan sikrer vi, at forlaenget transporttid f.eks. i forbindelse med vejarbejde
ikke giver afmagt?

| Region H forestdr der et stort anleegsarbejde i forbindelse med etablering af
Hovedstadens Letbane, der skal gd fra Ishgj til Lyngby-Taarbaek. Et sddant og ogsd
mindre anleegsarbejder vil medfere gener sd som gget transporttid. Viden om hvor
gravearbejdet finder sted, og hvad det betyder for ruteplanlaegningen, er central i
denne udfordring. Hvad betyder vejarbejdet for transporttiden? Hvor meget laengere
bliver min transport? Hvilke alternative ruter kan angives — og hvor lang tid vil de tage?

Vi gnsker markedets bud pd, hvordan man kan fé givet folk den information, der er
relevant for dem, i det tidsrum de dagligt har brug for — uden at man selv skal gere
noget aktivt for at tjekke det.

Hvordan sikrer vi, at det bliver en god oplevelse at cykle ogsa ved storre
vejarbejder?

| forbindelse med anlaeg af letbanen ved man, at 25 % af pendlerne enten gér eller
cykler til og fra arbejde. Dette tal skal gerne @ges, sa derfor er det vigtigt, at der ogsé
ved sterre vejarbejder fokuseres pd, hvordan trafikafviklingen kan optimeres og geres
mere flydende for de blgde trafikanter. Sterre vejarbejder er nemlig ogséd et dbent
vindue for at introducere til trafikale adfeerdsaendringer.

Vi gnsker markedets bud pd, hvordan man kan udvikle en databaseret Igsning for
cykelruteplanleegning, hvor folks adfeerd og vaner under vejarbejde ogsd tages i
betragtning.




Hvordan kan man indrette en station, sa brugerne ikke oplever skiftet som
generende?

Det forventes, at der vil komme flere passagerer til den kollektive trafik fremover, hvor
manges transport vil indebaere stop pd en station, fer nyt transportmiddel tages. |
forbindelse med anlaeg af den kommende letbane vil Glostrup Station blive et trafikalt
knudepunkt, som karakteriseres ved, at der er flere forbindelser med en hgj frekvens.
Der vil veere skift mellem bus, tog, regionaltog, letbane, cykel, gang og privatbiler.

Vi ensker markedets bud pd, hvordan data kan vaere med til at skabe overblik
over de forskellige trafikformer, mobilitetsunderstettende services og forbedre
skiftesituationer for bl.a. pendlere.

Hvordan kan vi forudsige trafikmenstre,
nar vi foretager aendringer i et na,eromrade?

Kommunerne har ansvaret for udvikling af lokalplaner, der fastleegger, hvordan
udviklingen skal vaere i et bestemt omrdde. For at styrke helhedstankegangen i
kommunernes planleegningsarbejde gnskes der bud pé en lgsning, der kan vaere med
til at belyse, hvilke trafikale konsekvenser en sendring vil have i et naeeromrdde. @nsket
er, at den viden, man opndr ved f.eks. simulering eller ved trafikforudsigelser, skal veere
med til at styrke mobilitets-, by- og vejplanlaegningen.

Vi gnsker markedets bud pd, hvordan man kan lgse den udfordring via data og
dataanalyse.

ER MARKEDSDIALOG NOGET FOR DIG?

Dialog er en god idé, men de feerreste ger det. Det kan veere tidskraevende, saerligt hvis det er
ferste gang kommunen eller organisationen begiver sig i kast med det. Til gengeeld er dialog
relevant som aldrig fer i takt med nye krav fra omverden, ny teknologi og sterre og mere
komplekse miljg og klimaudfordringer. Dialogerne skal gerne fare til dybere viden om bdde
behov og marked, opstille forudsaetninger for optimale I@sninger, kvalificere lasningsforslag og
nogle gange ogsa skitsere plan for videre offentlig private samarbejder. Det giver ikke mening
at forvente, at markedet til bunds skal kende den offentlige parts behov og kompetence. Lige
s@ vel som det ikke er meningen, at de offentlige aktarer til dagligt skal sidde med udvikling af
nye lgsninger. Der er behov for udveksling af viden og samudvikling.

Fer du gdr i gang med markedsdialog, skal du sperge dig selv, om du stér foran en udfordring,
der vil kunne ende med et offentlig indkeb. Hvis svaret er ja, kan det vaere en god idé at g&
videre med en udbudsreguleret markedsdialog.

Hvis svaret er nej, men det stadig er en relevant opgave for din kommune eller region, kan det
veere at du skal gé videre med opgaven i rollen som facilitator eller katalysator for en ansket
udvikling. Ogsd her kan du med fordel tale med markedet og vaere tydelig om, at der ikke i
enden af dialogen og samarbejdet ligger et offentligt udbud.

17



MALM@ STAD

Madspild er ogsa spild af tid, penge
og veerdifulde ressourcer. Malmg
Stad og affaldsselskabet Sysav har
derfor etableret den industrielle
symbiose Food Loop System,

der vil matche samfundsbehovet
med innovaterernes lasninger.

De har gennemfegrt en reekke
dialogaktiviteter med markedet
omkring madspild, uden at seette
et offentlig indkeb i sigte.

UE KULLENIUS

PROJEKTLEDER HOS SYSAV UTVECKLING AB
FORTALLER:

"Det findes ofte et negativt billede af offentlige udbud,

om at de ikke mader de reelle behov. Men det at holde
markedsdialoger har vaeret meget positivt for os. Uden
dem var vi ikke lykkedes med at definere vores preecise

rolle som offentlig akter i vaerdikaeden. Vi har haft tre
markedsdialoger, og med dem er vi gaet fra at forestille os,
at vi skulle drive udviklingen ved at indkebe pd nye mader til
at se pd os selv som katalysatorer for udviklingen.

Selvfaelgelig kan vi a&endre vores indkebskriterier, sé de
reducerer madspildet. Vi ved jo, at skolemaelken ofte bliver
drukket samme dag, som den bliver leveret, hvorfor har vi
sd uproportionelle krav til holdbarheden? Meaelk med kort
holdbarhed er jo ikke lige sé attraktiv i butikker. Den kan vi
kebe. Men efter den ferste markedsdialog indsd vi, at det
ikke er vores egne indkeb, der kan gere den store forskel.

Vi har stadig med en samfundsudfordring at gere, som

vi er nagdt til at tage ansvar for at lese. Der er brug for et
systemskifte i hele vaerdikaeden, ikke kun i den offentlige
eftersporgsel. Neglen ligger i logistikken og en tydelig
forretningsmodel, der beriger alle parter. Med fuld
opbakning fra ejergruppen fortsatte vi med at invitere
markedsaktererne til at deltage i en netvaerksgruppe pd
tveers af veerdikaeden. Den her gruppe ville f& mulighed for
gratis radgivning fra bdde forskere og juridiske eksperter og
f& mulighed for at stille spargsmdl direkte til det kommunale
tilsyn og indkebere. Formdlet med netveerksgruppen fra
vores side er at saette skub pd uvdviklingen. Vi stiller krav

om at leverandererne medes og deler behovsanalyser om
det at reducere madspildet. Og det, de fdar, er en mulighed
for at opbygge deres netvaerk, mede potentielle nye
samarbejdspartnere pd tveers af veerdikaeden og fa gratis




réddgivning og tilgang til ekspertviden. Og deres spargsmdl,
forslag og ideer bliver hart af myndighederne og indkeberne.
Selvom vi ved, at det nok ikke ender i et offentligt udbud,

er vi stadig en offentlig veert for markedsdialogen. Og vi

skal respektere udbudslovens principper om ligebehandling,
transparens og proportionalitet. Det er egentlig ikke sa teknisk,
det er mere en mental svelse for dig som projektleder. Det er
mdske sveert forste gang. Men lige nu er et godt tidspunkt

at preve det, fordi du fra skrivebordet kan finde mange gode
materialer, guides og tips. Der begynder at blive mange, der har
prevet det — og folk du kan ringe til for erfaringsudveksling.

Jeg indremmer, at det har vaeret sveert at fa de private
virksomheder med. Det er et offentligt-privat samarbejde,

og her geelder nogle andre tidsperspektiver, end de er vant til.

De kan godt se, at de ikke kommer til at tjene penge med det
samme. S kan netvaerksmaderne hurtigt blive nedprioriteret.
Alligevel er jeg sikker p&, at markedsdialog bliver et mere og mere
anvendt veerktej i affald- og ressourcehdndteringen. Vi stdr ved
startskuddet af EU’s nye affaldsdirektiv, der stiller omfattende
krav til en cirkuleer omstilling. S& vi har virkelig brug for
markedsdialog som metode. Det er ikke sikkert, at dialogen ender
i et offentligt indkeb, men vi bliver alligevel nedt til at samudvikle
med hinanden pa tveers af offentlige og private parter. "

OFFENTLIG EFTERSPORGSEL
SOM KATALYSATOR FOR
INNOVATION




HVAD SKAL DIALOGEN HANDLE OM?

Som offentlig akter er det dig, der skal sikre helhedsperspektiv i de udviklingsopgaver, du sidder
med. Markedet skal for sin del vaere eksperter i egne lasninger. Det er vigtigt for virksomhe-
derne, at de offentlige akterer viser, hvad de selv har pd spil og forventer af de projekter, som
dialogerne handler om. Virksomhederne har fokus pd& at komme teettere p& deres kunde og
forstd, hvad projekterne betyder for dem. De oplever det som veerdifuldt og et vigtigt skridt p&
vejen til den naeste opgave, ndr de f&r den indsigt. Til gengaeld bliver virksomhederne skuffede,
hvis de oplever, at de ikke ved, hvor den offentlige part er p& vej hen, og de ikke har givet indsigt i
planer og overvejelser.

For at sikre den gode dialog i megdet mellem offentlig og private parter kan det vaere vigtigt at
blive konkret, i de behov du fremlaegger, og de spergsmal du stiller. Hvilke delresultater forventer
du fra dialogen? Det er lidt som at tage en pandelygte pd. Uden den er du i marke, og kan intet
se. Med den p4, belyser du kun en lille del ad gangen. Det er et vilkdr. Men ogsé& en mulighed for
at betragte markedsdialogen som et forlgb af aktiviteter. Hvis dialog-workshoppen er den far-
ste af sin slags, s& kan den have til formdl, at overordnet identificere temaer, drefte problemfel-
ter og generere ideer til videre forlgb. Hvis du planlaegger en opfelgende workshop, hvor | fx skal
drefte samarbejdsmuligheder, kan det naevnes fra start. P& den mdade kan du nemmere skyde
spergsmdl om samarbejde og jura videre til naeste dialog, som dermed ikke kommer til at stjeele
fokus fra den planlagte opgave; at finde frem til gode ideer og kvalificere udviklingstanker.

Du ma starte med det, du ved, det du vil og det du tror, du kan f& svar pd, og derfra guide dig,
din organisation og markedet igennem en dialog der kan &bne for en gnsket forandring. Dan dig
dit overblik over, hvad du gerne vil vide mere om og derfor ogsd et overblik over, hvad du allerede
ved noget om.

Albertslund kommune vil skalere test af
fremtidens Internet of Things-baseret
(loT) affaldshéndtering. | dag temmes
affaldsbeholdere som perler p& en snor.

Men skal man i fremtiden kere efter fulde
beholdere og lade de halvtomme sté&?




MERETE WINTHER

MILJDSAGSBEHANDLER | ALBERTSLUND KOMMUNE
FORTALLER

“Vi var ndet dertil, at vi mente, at vi havde fat i en idé, der gav
mening for os, og som vi kunne bruge i forhold til de milje- og
servicemdlsaetninger, vi som kommune har p& affaldsomradet.
Vi havde testet over en arraekke og havde fulgt udviklingen p&
markedet. Vi kunne se, at sensorerne fungerede, og at vi kunne fa
nogle data ud af dem i forhold til, hvor fyldte affaldsbeholderne
var. Vi kunne f4 lavet en loT platform, der kunne give os et
overblik over informationerne. Men vi havde faktisk ikke talt
med dem, der reelt set skulle bruge de data, vi var i gang med
at skaffe. Dem der skulle hente affaldet efter vores data. Altsd
transportererne.

Dét var en 'aha oplevelse’ for mig. Hov, dem der i sidste ende skal
agere efter det, vi saetter i gang, dem har vi ikke talt med.

Jeg tror faktisk, at det lidt for tit er sddan. At vi tester nye
lesninger hjemme hos os selv, uden at taenke pd dem der skal
agere i forhold til det nye. Og ja, vi kunne mdske godt have fundet
pa at seette det i udbud uden at sperge transportererne ferst.
Det er derfor, jeg er blevet fortaler for markedsdialog.

Og hvad sagde transportererne s@? Forst og fremmest sagde de:
Det kan godt veere, at | tror, at det er en god idé. Vi tror ikke, at
der er nogen gevinst i det rent ekonomisk.

Dokumentation fra Albertslunds
markedsdialog blev lgst med et referat,

der svarede pd nedenstdende spgrgsmal.

Der var pa forhdnd udpeget en referent,
med kendskab til omrédet, der ikke
skulle deltage i dagens draftelser, men
koncentrere sig om at skrive referatet.

Hvad er jeres reaktion pd vores ideer
til udvikling?

Er der et behov for en mere
dynamisk ruteplanleegning, og hvad
er barrieren for at opnd det?

Hvad er egentlig behovet for data,
systemer, integration mv.?

Hvad kan en kommune aendre i
kontraktforholdene i dag til evt.
kommende udbud, hvis de skulle
skrive et udbud med dynamisk
ruteplanlzegning?

Hvilke indsatser og tests vil veere
interessante at g& videre med, og
vil det vaere interessant for jer at
deltage i nogle tests og forseg?

Vi kom jo med en helt ny mdde at taenke pd. For os
som kommune handler alt ikke om @konomi. Rigtig
meget handler om klima og ressourcer og om at
forbedre service for borgerne. Transportererne syntes
sddan set ikke, der var nogen udfordring i den mdde de
laver deres ruteplanleegning i dag ud fra en skonomisk
betragtning. Men ogsa de har en udfordring, ndr de far
klager fra borgerne over manglende temning.

Der er dialog fantastisk. Vi kunne finde en feelles
forstgelse. Noget, som de mdske synes, er ligegyldigt,
er vigtigt for os. Og omvendt. Men vi skal ogsa finde
det, der giver veerdi for begge parter. En ting der iseer
blev pointeret i markedsdialogen, er at kommunen skal
veere eerlig. Vi skal vise det, vi finder ud af i vores tests.
Vi skal ikke gore resultaterne bedre, end de er. Det har
jo stor betydning for transporteren. Det gik op for mig,
at det ikke kun handler om ham, der ejer firmaet. Det
handler ogséd om, hvordan han skal kommunikere med
sine medarbejdere. Vi har jo at gare med hele hans
organisation. Bag mig har jeg ogsd nogle, jeg skal have
med pa idéen. Og det har han ogsa. Hvordan far han
sine folk til at vaere med pd det nye? Pludselig var der
mere dybde i markedet. Dét havde jeg ikke teenkt for.

Og faktisk var de alle sammen positive. Mange kunne
se, at det er den vej udviklingen gar. Sadan set blev
markedsdialogen mdske deres forste skridt til at
forstd, hvad det er, vi snakker om.”



NU ER DET DIN TUR

Dét var et udpluk af de erfaringer med markedsdialog, vi igennem de sidste tre &r har

fdet sammen i Cleantech TIPP-partnerskabet. Vi startede med vores klima- og ressource-
udfordringer og den offentlige efterspergselskraft. Vi vidste, at dialog var vejen, men de fleste
af os havde ikke forinden prgvet at afholde udbudsregulerede markedsdialoger. Det har vi

nu, og vi har haft det sjovt og laererigt. Det har vaeret opleftende at made stor opbakning pa
tveers af de veerdikaeder, vi arbejder med. Det har vaeret ngdvendigt at forstd vores egen rolle i
markedsudviklingen. Og det har veeret essentielt at komme tzet p& de mange perspektiver for
at hdndtere komplekse samfundsudfordringer. Vi gnsker dig al mulig held og lykke, innovation
og indsigt i og med dine fremtidige markedsdialoger. Og hvis du ikke selv arrangerer dem, s&
sig ja, nar du bliver inviteret af en kollega.
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