En marknadsoversikt
for innovatorer

Guidens syfte och malgrupp

Den hér oversikten riktar sig till innovatorer av it-Idsningar som dr &mnade att underldtta
vardagen for manniskor med funktionsnedséattningar. Syftet ar att erbjuda en
marknadsoversikt till innovatéren nar denne ska:

Utveckla och provtrycka sin affirsmodell

Ta fram sin marknadsplan och forbereda lansering, marknadsforing, forséljning

a-focus
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Bilagor som beskriver delmarknader:
1. Skola och utbildning

2. Arbetsmarknad

3. Landsting

4. Privatmarknad



Bakgrund

Bakom guiden star Post- och telestyrelsen (PTS). PTS har ansvar for att underldtta vardagen for
maénniskor med funktionsnedsattningar, till exempel genom att stimulera utveckling av innovationer

baserade pa informations- och kommunikationsteknologi.

Dérfor anordnar PTS regelbundet innovationstévlingar med olika teman som anknyter till de behov
som manniskor med funktionsnedsattningar har. For varje innovationstavling valjer PTS ut ett antal
ansOkningar som far finansiering frdn myndigheten. De utvarderingar som gors av de vinnande
projekten en tid efter tavlingens slut har visat att vinnarna ofta moter stora utmaningar nér de ska féra
ut sina innovationer pa marknaden sa att de kommer anvéandarna till godo. En sddan utmaning &r att
sdtta sig in i hur marknaden fungerar om man inte sjélv har erfarenhet frdn denna sektor. Att samla in

den typen av basinformation har tagit mycket tid i ansprak for ett antal tidigare tavlingsvinnare.

PTS har darfor beslutat att ta fram en marknadsoversikt vars syfte dr att ge innovatorer béttre
forutséttningar for att utveckla héllbara affarsmodeller och for att etablera sina 16sningar pa

marknaden.

Marknadsoversiktens omfattning och avgransningar

Oversikten &r ténkt att fungera som en karta dver var det finns information om hur marknaden

fungerar och vilka nyckelroller som finns inom foljande fyra delmarknader:

Skola och utbildning (grundskola, gymnasium, yrkeshogskola, universitet)
Arbetsmarknad (Arbetsférmedling och Forsakringskassa)
Landsting (Forskrivning via hjalpmedelsverksamhet inklusive

Fritt val av hjdlpmedel med eget dgande) !

Privatmarknaden (egenvard dar inga myndigheter eller institutioner ar inblandade)

Oversiktens fokus ar pa applikationer, system, 1sningar och tjanster med koppling till it och

kommunikation. Rena hardvaruldsningar inkluderas inte.

1 Observera att all forskrivning inte gar via landstingen. Kommuner kan ocksé ha
forskrivningsverksamhet i samverkan med aktuellt landsting. Ansvarsférdelningen mellan landsting
och kommuner varierar 6ver landet (se kapitel om Landstingen). Kommuner tacks dock inte in i

denna version av Marknadsoversikten.



Oversikten ér inte en handbok i hur man bést utformar en affarsmodell eller en marknadsplan for
malgrupper med olika funktionsnedsattningar. Den ger inte heller ndgon beskrivning av vad olika
funktionsnedséttningar innebér eller hur manga personer som har olika typer av
funktionsnedsattningar. Det kompletteras dock av en separat statistiksammanstéllning 6ver olika

funktionsnedsattningar.

I den har forsta versionen innehaller guiden en sammanstéllning av publik information, kompletterad
med ett antal intervjuer for att samla sddan information om inkdpsprocesser och nyckelpersoner som

beddms vara viktig for innovatorer infor lansering.

For att forenkla texten anvands begreppet produkt for bade produkter och tjanster.

Introduktion till marknadsoversiktens upplagg

Oversikten bestar av fem dokument: ett allmént inledande dokument (som du nu laser) och ett

dokument per delmarknad.
I detta inledande dokument kan du ldsa generell information som berdr flera delmarknader.

Oversikt 6ver delmarknaderna
KanalvalOffentlig upphandling
Massor

Statistik

Handikappforbund

Guiden &r sedan indelad i ett separat dokument per delmarknad. Som introduktion till varje kapitel
finns en kort 6verblick over vilka lagar och regler som géller pa delmarknaden och om det finns

utmaningar kopplade till gransdragning mellan olika ansvarsomraden. Darefter foljer kapitel om:

Organisation och roller: hur ser strukturerna ut, var finns personer med ansvar for hjalpmedel
och hur samverkar de.

Process for inkop eller forskrivning: beroende pa delmarknad sa handlar det om att forskriva
eller utbetala bidrag for inkop.

Process for upphandling: Upphandling enligt LOU (Lagen om Offentlig Upphandling) gors i
varierande utstrackning pa de olika delmarknaderna

Anvindarperspektivet: hur far anvandaren tillgdng, utbildning och service. Vad upplevs vara
svart ur ett anvandarperspektiv.

Distributionskanaler: vilka kanaler finns for en innovator att na ut med sin produkt pa

delmarknaden.



Marknadsforing: vilka marknadsféringskanaler finns och vilka tips har framkommit for de

innovatorer som vill marknadsfora sig och sélja mot delmarknaden.

Observera att de marknadsforingskanaler som tas upp under privatmarknaden ocksa kan vara
anvandbara for innovatorer med fokus pa nadgon av de andra delmarknaderna, om de vill na ut till

slutanvandarna.

Varje avsnitt innehdller lankar till information som beddmts vara anvandbar for en innovator nar
denne ska utveckla och provtrycka sin affirsmodell eller ta fram en marknadsplan infor lansering,

kompletterat med information fran intervjuer.



Oversikt 6ver delmarknaderna

Valet av vdg fram till anvandaren handlar om minst tva viktiga beslut: vilken delmarknad man vill
agera pa och om man ska sélja sjélv eller med hjalp av en partner. Svaren pa fradgorna ar dock inte
nodvandigtvis svartvita och definitiva. Det kan finnas anledningar att byta angreppsséatt under resan.

Nagra sddana redovisas i partnerkapitlet nedan.

Nedanstdende tabell ger en 6verblick 6ver de fyra delmarknader som denna marknadsoversikt
omfattar. Arbetsmarknad dr i oversikten uppdelad pa Arbetsformedling och Forsdkringskassa darfor

att de skiljer sig at pa vissa punkter.

De olika delmarknaderna erbjuder olika mojligheter och utmaningar f6r innovatorer som vill sprida

sin innovation. Nagra av de faktorer som skiljer delmarknaderna &t ur en leverantors perspektiv ar:

Vilken funktion hos kunderna som &r formell motpart vid inkop eller upphandling

Vilka nyckelintressenter i kundens verksamhet som berors av eller paverkar ett kopbeslut.
Hur manga huvudkontaktpunkter som behdver bearbetas for att tacka in hela delmarknaden.
Affarsprincipen, dvs. det upplagg som géller for att gora affarer pa delmarknaden.

Fordelar med att bearbeta en viss delmarknad jamfort med 6vriga.

Specifika nyckelutmaningar med att bearbeta respektive delmarknad jamfort med 6vriga.

En faktor som &r gemensam for alla offentliga delmarknader ar att gransen for nér offentlig

upphandling maste genomforas for narvarande dr 508 000 SEK (feb 2015).

Varje delmarknad beskrivs sedan i ett separat dokument (Arbetsférmedlingen och Forsakringskassan

beskrivs i samma dokument).



Arbetsformedling Forsakringskassan Landstingen 2 Skolan Privatmarknaden
Formell Vid stod till individ: Vid stod till individ: Inkdpare Vid vanliga kop: Konsumenter
motpart(er) vid - Arbetsformedlare - Anvandare och ibland - Rektorer eller larare Anhoriga
inkop (beslut om stod; individ | extern utforare av Kan &dven vara Skoladatatek

eller specialist kan géra | expertutredning om ett sadant finns i aktuell

kopet) - Max 100 KSEK/person kommun.

- Max 100 KSEK/person

Vid upphandling;: Vid upphandling:

Vid upphandling: - Inkopare - Inkdpare

- Inképare/Avd.

Upphandling
Nyckel-intressenter | Vid stod till individ: Vid stod till individ: Produktkonsulenter Konsumenter

- Specialist (t ex - Handlaggare, Forskrivare, t.ex. Anhoriga

arbetsterapeut etc) eller | arbetsgivare, ev arbetsterapeuter (bl.a.

FAM-aktor, anvandare, | foretagshalsovard kognition) och logopeder (tal

arbetsgivare

Vid upphandling (t ex
FAM?): - Specialister (pa
Avd. for Rehab.)

och sprak)

2 Observera att forskrivning via hjalpmedelsverksamhet ocksa kan ske genom kommuner eller regioner. Ansvarsfordelningen beror pa hur man 16st

hjalpmedelsverksamheten pé respektive plats i Sverige. Kommuners forskrivningsverksamhet beskrivs inte i denna version av Marknadsoversikten.

? Flexibel arbetsplatsmodul, upphandlas enl LOU




Antal kontakt- Synspecialister och Potentiellt alla som 21 landsting Stort, alla skolor Mycket stort

punkter audionomer finns pa 6 sOker bidrag for
orter, arbetshjalpmedel. Obs - pga regionala
arbetsterapeuter/sjuk- upphandlingssamarbeten
gymnaster dr spridda pa mellan landsting ar antalet
manga fler kontor. upphandlande enheter

betydligt mindre.

T.ex. &r "Fyrklovern” ett
samarbete mellan LT i
Gavleborg, Dalarna, Uppsala
och Vastmanland

Aven kommuner kan vara
aktuella.

Affarsprincip Etablera en god relation | Bli kdnd av ”alla” som | Vinna upphandling Bli hittad t ex pa ndtetaven | Bli hittad av eller
med relevanta har ett relevant behov, for enskilt LT eller larare eller bli rekomenderad till
specialister for att fa dven nérstaende eller regionsamarbete for att fa rekommenderad mellan anvéndaren.
forfragningar. intresseforbund. ingd i olika skolor. Bestallning och leverans via

forskrivningsbart sortiment, | Forankra hos alla berorda. nétet (vanligtvis).
Vinna upphandling (t ex ingen volymgaranti
FAM). Stimulera efterfragan lokalt i

verksamheterna

Fordel Mindre kostnads- Moijligt att sdlja utan Blir del av ordinarie Mgijligt att sdlja utan Lag troskel
kanslig kund. upphandling. sortiment for helt LT/region | upphandling.
Individfokus. Ingen ”gatekeeper” i Maénga potentiella kunder.
Mgijligt att sdlja utan forma av specialister
upphandling vid stod utan leverantor kan ga
till individ. rakt in p4 marknaden.




Nyckelutmaning

Lokala affarer
forutsatter narvaro.
Individfokus ger laga
volymer per kop.
Specialisterna kanner
redan till andra
leverantorer.

Svart att na ut till
individer som just har
drabbats av en nedsatt
funktion och inte har
relation till féreningar
eller natverk.

Potentiellt mycket langa
ledtider fran initial kontakt
till vunnen upphandling och
faktiskt forsaljning for nya
aktoOrer utan etablerade
relationer.

eKundbearbetning FORE
upphandling
(dvs. under radande
avtalsperiod).
eUpphandlings-period
eEv nddviandig lokal
bearbetning fore avrop
pé ramavtal.

Na ut i verksamheterna for
att marknadsfora
16sningen.
Kostnadskanslig kund.

Sma affdrer utom vid
upphandlingar.

Langa saljcykler.
Kostnadskéanslig kund.

Sma afférer
Stor utmaning att na ut
Kostnads-kénslig malgrupp

Kommentar

Notera att det kan vara
riskabelt att forst salja till
anvandare eftersom LT da
kan argumentera att
produkten ar en
egenvardsprodukt som inte
ska upphandlas och
inkluderas i LT sortiment.




B2B systemforsaljning

En delmarknad som inte beskrivs i denna version av Marknadsodversikten men som dnda bor
omndmnas kortfattat &r marknaden fo6r B2B-10sningar, dvs. systemforséljning till myndigheter,

organisationer och foretag. Har avses tillganglighetsokande it-applikationer, system och tjanster.

Har kan av naturliga skidl ménga erfarenheter fran traditionell B2B systemfdrséljning tillaimpas. Nagra
specifika utmaningar vid forsaljning av tillganglighetslosningar som namnts vid intervjuer med

tidigare tavlingsvinnare 4r:

Det saknas ofta ett tydligt ansvar for it-tillganglighet i kundens organisation.
Det finns ofta ingen budget avsatt for att hoja it-tillgéngligheten
Bristande it-tillganglighet ar ofta inte ndgon identifierad och prioriterad utmaning
Leverantorer upplever ofta dilemmat att
o Personer pa lagre niva i kundernas organisation, som arbetar med den typ av
verksamhet som lider av bristande tillgédnglighet, inte upplever sig ha mandat eller tid
att agera och driva frdgan internt.
o Personer pa hogre niva inte har kunskap eller insikt om de specifika

tillganglighetsbrister som den aktuella it-16sningen adresserar.

Det finns inga enkla sitt att hantera dessa utmaningar. Bland de rekommendationer som namnts av

tidigare vinnare &r att:

Forst identifiera och bearbeta de kunder som har storst anledning att forbattra sin tillganglighet.

Identifiera och ”sélja” motivet till {6randring forst. Detta kan ibland visa sig vara att redan
beslutade policies och riktlinjer for tillgdnglighet inte alls f6ljs i verkligheten men att ingen ar
medveten om detta.

Paketera och sdlja sin 16sning pa ett sdtt som gor den latt f6r kunden att kopa, t.ex. genom att:

underldtta systemintegration och/eller paketera losningen som tjénst snarare &n 16sning
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Kanalval

Key Activities Customer Relationships

Customer Segments

Value Propositions

Key Resources

Channels

Cost Structure — **&__—_J

J Revenue Streams
FoTmmEmEEs \
Egen webshop I’ Landsting® |
I |
[ Appstore/Google Play/Windows phone ] I Arbets- :
a : formedling | Anvéndare
Egen saljkar | 1
i .

! Fors.-@ | evvia

[ AnnanfeverantoriEned®gen3aljkart ] : kassan®@ | anhorig
I !
Aterforsaljared ] '\ Skola® 4

Bild1: Kanaler for marknadsbearbetning, A-focus 2014 (illustration fran Alexander Osterwalder,

Business Model Generation)

Det ar latt att bli 6vervéldigad av det arbete som krévs for att skaffa sina kunder sjalv, speciellt om
man inte har sa mycket erfarenhet av marknadsforing och forséljning. I det laget ar det latt att tinka
att “bara jag hittar en partner som kan silja och hantera kunderna at mig s& kommer allt att ordna
sig”. Riktigt sa enkelt ar det dock inte. Det finns faktorer som talar bade for och emot att lata nagon

annan skota kundrelationerna. Vad som ar bast kan ocksa forandras under resans gang.

For att ge nagra goda rad i den hér fragan har A-focus talat med flera etablerade bolag som arbetar

med it-hjadlpmedel for personer med funktionsnedsattning. Har ar nagra av deras basta tips.
Att vinna fotfdste pa marknaden ir en sak, att expandera en annan

De tva storsta marknadsforings- och saljutmaningarna vid lanseringen av en ny innovation pa

funktionshindermarknaden ar att:

a) Sikerstilla ett brohuvud in pa marknaden med hjilp av tidiga kunder som har extra goda

anledningar att vara med bland dina forsta kunder. Du behover dessa tidiga kunder:
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a. Som referenser for att nya kunder ska kidnna sig trygga over att din produkt verkligen

finns, fungerar och levererar det resultat du utlovar.

b. Som bevis for att produkten gar att sdlja och att den klarar av att 16sa ett prioriterat

kundbehov nar du stker en partner eller aterforsaljare.

b) Expandera forsaljnings- och leveransverksamheten sa att du kan bearbeta och ta order fran

fler kunder.

Att gora b) fore a) ar riskabelt och ar inte att rekommendera om man inte dr absolut séker pa att

kunderna kommer att kopa produkten i volym.

Mojligheter och utmaningar med att salja via aterférsaljare

En &terforsaljare kan hjdlpa till med bada sakerna men dr ofta tveksam till att vara den som sékrar ett
brohuvud. Det finns flera anledningar till detta. Som leverantor vill man t.ex. att en aterforsaljare ska
satta in kraftfulla atgarder for att silja ens egen produkt. En aterforsaljare kan dock ha véldigt manga
produkter i sitt sortiment och av den anledningen ha svart att fokusera pa marknadsfoéring och
forsaljning av just er innovation. Den kan i varsta fall bara bli en av manga produkter i portfdljen som

huvudsakligen séljs reaktivt efter kundforfragan.

Det faktum att produkten &r ny och oprovad kan ocksa skapa en troskel som gor att aterforséljarnas

saljare undviker den. Sdljare ser gédrna att ndgon annan bevisar att produkten haller mattet forst.

Séljaren maste varda sina kundrelationer och vill inte riskera att kunden blir besviken.
Dessutom innebér kranglande nya produkter merarbete som tar séljtid fran andra produkter.
Séljaren har en séljbudget att fylla och vill som regel ta den enklaste végen till mélet. Det

innebar att sdljaren foredrar produkter som ar valkdnda och litta att bade kopa och silja.

Aterforsaljaren “brinner inte for din produkt” pa samma vis som du gor och kommer inte att ligga
samma energi pa den. Tvartom ar det extra viktigt for aterforséljaren att redan fran borjan fa ett

attraktivt business case som bevisar att produkten kommer att bli Ionsam.

For att 6vertyga bade aterforsaljaren och dennes séljare kan det darfor vara béttre att sjalv agera
startmotor och sakra de forsta referenskunderna. Det vill sdga att systematiskt bygga upp en portfolj
med “bevis” pa att produkten haller och att det finns en stark marknad i form av tester, studier,

pilotkunder och skarpa kunder.
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Viktiga saker att tinka pa for den som soker en aterforsaljare

Det kan ocksa vara klokt att i forsta hand soka efter en aterforsaljare for vilken din produkt fyller en
tydlig lucka i sortimentet eller kan fungera som ett komplement till existerande portfdlj. Notera att
aterforsaljare ofta redan dr uppbundna av avtal med andra leverantorer och inte lattvindigt kan byta

ut befintliga produkter i sortimentet bara darfor att de hittat nagot “battre”.

Aterforsiljare har ofta fullt upp med sitt sortiment redan som det &r. Att ta in &nnu en produkt r en
uppoffring som kraver arbete. Nya leverantorer behover darfor gora det sa latt som maijligt for
aterforsaljare att ta in och komma igdng med nya produkter. Nodvandigt kom-igadng-stod kan t.ex.

rora sig om:
a) Information om malgrupp, behov och 16sning
b) Utbildning
c) Allt som behovs for att rent praktiskt ta in produkten i sortimentet och kunna leverera den
d) Marknadsféringsmaterial som kan anvandas for distributdrens hemsida och i séljarbetet

e) Attlamna over bestéllningar som man sjalv sélt till sin aterforséljare (kan vara aktuellt dven

efter introduktionsperioden for att undvika konkurrens med egen aterforséljare om samma

kund).

Det &r viktigt att vara ordentligt férberedd och paldst ndr man tar kontakt med en éterforséljare, dvs.

att

a) Kunna forklara noga hur ni tankt nar ni utvecklat produkten (malgrupp, kundbehov,

vardeerbjudande, affirsmodell, 10sning, paketering, prissittning etc.)

b) Ge aterforsaljaren en tydlig uppfattning om i vilken man din produkt kommer att vara
”sjalvgdende” och i vilken man den kommer att behova sarskild handpaldaggning i

marknadsforings- sdlj-, leverans- och supportflodet.

¢) Ha ténktigenom om och nir ett sekretessavtal kan behovas for att skydda den egna

innovationen.

Ett satt att forbereda sig kan vara att kontakta en branschorganisation eller motsvarande, t.ex. Swedish

Medtech, Svensk Horsel eller Svensk Syn.
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Det ar viktigt att vélja en bra aterforsiljare fran borjan. Nar man val ingatt ett 0msesidigt avtal kan det

vara svart och kostsamt att hdva detta. Exempel pé viktiga saker att sdkra ar:

a) Saljféormaga pa det omrade innovationen adresserar.
b) Beredskap att satsa offensivt pa marknadsforing, férsaljning och support. Notera att:

o Det ér kostsamt for aterforséljare att bedriva aktiv marknadsforing och forséljning.
Det ar viktigt att motivera aterforsiljare for att de ska gora nddvandiga satsningar.
Det ar viktigt att kommunicera och bekréfta forvantningar pa vilken typ av aktiviteter
som ska genomfdras - och i vilken omfattning - redan nar samarbete diskuteras for att

undvika problem langre fram.

e Det forekommer att aterforsaljare tar in produkter med defensivt syfte, d v s utan att ha
nagra ambitioner att aktivt marknadsfora/sélja produkten. Intentionen kan vara att sékra
en "tick-off” produkt som kan vara nédvandig for att fa storre affirer men som inte

kommer att generera ndgon forséljning i sig sjalv.

¢) Aterforsiljarens beredskap att leverera till andra aterforsaljare (om detta kravs for en

kundlésning) och leverantdrens mojlighet att utoka antalet aterforsaljare

En aterforséljare behdver en hédlsosam marginal for att tdcka nodvandiga marknadsforings- och
saljkostnader och sédkra att den nya produkten blir 16nsam. Det ar viktigt att ta hansyn till och gora en
korrekt uppskattning av storleken pa en eventuell aterforsaljarmarginal redan vid den ursprungliga
prissattningen av en produktinnovation. Om det ursprungliga priset vid egen forséljning satts alltfor

snavt kan det vara svart att ta in en aterforséljare i affairsmodellen vid en senare tidpunkt.
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Exempel pa ledande leverantorer och aterforsaljare

Bland landets storre leverantorer och aterforséljare av it-hjalpmedel aterfinns*:

Abilia5 (omsatte 80 MSEK 2013) som verkar inom 16sningsomradena Kommunikation,
Kognition och Omgivningskontroll & Larm och har ett stort sortiment

Polarprint som &r specialiserade pa hjalpmedel och datorsystem for synskadade (omsatte 40
MSEK 2013)

Iris Hjdlpmedel erbjuder hjadlpmedel inom syn, kognition och kommunikation (omsatte 23
MSEK 2013)

Frolunda Data som erbjuder it-baserade hjalpmedel (omsatte 11 MSEK 2013)

Comai erbjuder kommunikations- och kognitionshjalpmedel i smartphone och surfplatta
(omsatte 4,5 MSEK 2013)

Notera att antalet tankbara aterforsaljare ofta ar relativt begransat.

Generella framgangsfaktorer

Trovirdighet: Erfarna aktorer brukar betona att det tar tid att bygga upp en foértroenderelation
med kunderna pa dessa delmarknader. Trovardighet kan t.ex. bygga pa att leverantoren:

o Forstar forutsattningarna ur bade den offentliga sektorns och anvéndarnas
perspektiv.

o Kilarar av att bade problematisera de anvandarutmaningar innovationen riktar sig
mot och att beskriva nyttan som den skapar for anvandare och intressenter.

o Anviander ratt ord och begrepp under kunddiskussioner (personer i
funktionshindersektorn kan ta mycket illa upp och tappa fortroendet f6r den som
anvénder felaktiga eller foraldrade begrepp). Det ar darfor valdigt viktigt att ta reda
pa och ldsa in de korrekta begrepp som galler nar de behov ni riktar er mot och de
16sningar ni erbjuder ska diskuteras med anvandare, kunder och intressenter.

Det kan dérfor vara en fordel att ha bakgrund och kompetens fran vardsektorn (som t.ex.

forskrivare). Detta forefaller galla sdrskilt inom kognitionsomradet, dvs. det omrade som

ar minst moget och dar mest oklarheter rader om bade behov och 16sningar.

4 L.SSGuiden.se

5 http://abilia.se/om/index.aspx?cat=257576&id=257252
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Langsiktighet och uthallighet: Det ar langa kopcykler, vid upphandlingar men ibland dven vid
enstaka kop. Leverantorer med erfarenhet ger tipset att etablera en relation med

nyckelpersoner innan en kdpsituation uppstar.

Marknadsféring som etablerar kinnedom och personliga kontakter som skapar moéjlighet till

nirvaro ute i kundernas verksamheter:

Nar ett forfragningsunderlag val har publicerats kan en ny leverantor ha mycket svart att
paverka inkopsprocessen. Detta maste goras langt innan upphandlingsarbetet drar igdng genom
t.ex. deltagande i méassor, produktvisningar. Notera att denna inférsaljningsprocess kan ta flera

ar.

Lagg grunden for “varma kontakter” genom att annonsera i branschtidningar, delta i
utbildningsdagar (tema horsel etc.), delta pd massor eller visningsturneer (t.ex. den som
branschorganisationen Svensk Syn brukar arrangera i Stockholm Goéteborg och Malmo varje ar)
och tala pa seminarier och driva debatt i media, vara sokbar pa nétet (med de ord som kunderna
anvénder), erbjuda relevant och intressant digitalt innehall (s.k. content marketing) pa er hemsida
som skapar intresse och fértroende. Utgé gérna fran hur det gar till nar kunderna koper och ge
dem tips och forslag pa hur de kan hantera typiska fragestéllningar och utmaningar som dyker

upp ndr kunder ska kdpa den typ av 16sning som ni erbjuder.

Hitta och anvind de 6ppningar till férsdljning som finns utanfér upphandling for att fa

referenser och fotfiste.

Gor det ldtt for forskrivare/specialister och inkdpare att forskriva eller kopa:

o Setill att de genvdgar som eventuellt kan finnas for icke tidigare upphandlade

produktnyheter blir s& enkla som méjligt att anvanda for kunderna. Det kan t.ex.
handla om att hjdlpa kunderna med nédvandiga blanketter men ocksa att ha
genomtankta offertmallar och avtal klara néar de behovs, Exempel pa sadana genvagar
kan vara
»  "Testforskrivning” i utviarderingssyfte och
* Direktupphandling, for begransade volymer.
o Tareda pa hur inkdpsprocessen fungerar och sékerstall att era produkter ar

paketerade pa ett sddant satt att de ar latta att kopa for dem som ér villiga att testa
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dem. Overvig t.ex. att erbjuda paketlosningar dar support, utbildning och
anvandartraning paketeras som en tjanst Detta kan avlasta forskrivaren fran mycket

arbete och underlatta inférande av nya typer av I0sningar

Sok upp och dra nytta av mer erfarna branschkollegors erfarenhet: Flera leverantdrer A-focus

talat med ser positivt pa att tipsa nytillkomna branschkollegor.

Tillaggas bor att det givetvis dr positivt om anvandaren sjdlv kdnner till er 16sning och kan 6nska den
vid kontakter med sitt landsting. Se avsnittet om marknadsforing mot privatpersoner for att fa tips om

hur anviandarna kan bearbetas.
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Upphandlingar

Lagen om offentliga upphandlingar LoU

Offentlig sektor lyder under Lagen om Offentlig upphandling och ar skyldig att kopa genom offentlig
upphandling sa fort ett forutbestimt gransvarde 6verskrids. Detta galler inte vid myndighetsbeslut
som t ex nar Forsakringskassan eller Arbetsférmedlingen beslutar att utbetala bidrag for

arbetshjalpmedel eller arbetsplatsanpassningar for en enskild individ.

Fran och med 1 juli 2014 hojdes gransvardet for direktupphandling, dvs upphandling som kan ske
direkt fran en leverantor utan att affiren utlysts som offentlig upphandling. Den nya
direktupphandlingsgransen &r 505 800 kronor under en avtalsperiod (normalt 4 ar) for organisationer
som lyder under LOU.¢7 Det kan dock finnas mojligheter att argumentera for att “avtalsperioden” ska

anses vara kortare.

Information om aktuella och avslutade offentliga upphandlingar finns pa
www.Offentligaupphandlingar.se® Allméanna fragor om offentlig upphandling kan stéllas till

Konkurrensverkets upphandlingsstod. °

Vid upphandling, utom direktupphandling, kravs att den upphandlande myndigheten tar fram ett

forfragningsunderlag med administrativa foreskrifter, kravspecifikation och kommersiella villkor.

Forfragningsunderlaget ska, i enlighet med nedanstaende principer, innehélla tydliga
utvdrderingskriterier och utformas pa ett sadant sétt att inte vissa leverantorer gynnas respektive

missgynnas 10

6 http://www.kkv.se/t/Page 10014.aspx

7 http://www.kkv.se/upload/Filer/Upphandling/direktupphandling info riktlinjer .pdf

8 http://www .offentligaupphandlingar.se/about.aspx

o http://www.konkurrensverket.se/t/Page 9719.aspx

10 http://www.hi.se/Global/dokument/publikationer/2011/11357-forskrivningsprocessen-fritt-val-av-
hjalpmedel-egenansvar.pdf
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Principen om icke-diskriminering
Principen om likabehandling
Principen om 6msesidigt erkdannande
Proportionalitetsprincipen

Principen om transparens

Upphandlingsprocessens steg ar '*:

utformning av forfragningsunderlag med en kravspecifikation i vilken ingar funktionella,
tekniska, miljomassiga och ekonomiska aspekter

anbudsinfordran

anbudsprévning

anbud antas och avtal skrivs

inkop gors av upphandlade produkter eller tjanster (vid valfrihetssystem)

ankomstkontroll

inventarieregistrering

uppfoljning
Underlag Anbuds- Anbuds- Ankomst- Invent. Uppfolj-
kravspec infordran provning kontroll registr. ning

Se fotnot f6r mer information om offentliga upphandlingar’? och exempel pa beskrivningar av
upphandlingsprocesser.'> Notera att i praktiken startar kopprocessen (trigger, behovsinsikt etc) langt

innan det formella arbetet med upphandlingen.

Enligt LoU kan upphandlande part vilja att ha en vinnare alternativt tre eller flera. Avrop ska darefter

ske endera i turordning (dvs leverantor nr tva far bara leverera nar nr ett inte kan). Alternativt kan ev

11 http://www.hi.se/Global/dokument/publikationer/2011/11357-forskrivningsprocessen-fritt-val-av-

hjalpmedel-egenansvar.pdf

12 http://www.kkv.se/t/SectionStartPage 6244.aspx

13 http://www.vgregion.se/sv/Regionservice/tjanster/inkop/Inkopsprocessen/

19


http://www.hi.se/Global/dokument/publikationer/2011/11357-forskrivningsprocessen-fritt-val-av-hjalpmedel-egenansvar.pdf
http://www.hi.se/Global/dokument/publikationer/2011/11357-forskrivningsprocessen-fritt-val-av-hjalpmedel-egenansvar.pdf
http://www.kkv.se/t/SectionStartPage____6244.aspx
http://www.vgregion.se/sv/Regionservice/tjanster/inkop/Inkopsprocessen/

fordelningsnyckel anvandas (t.ex. att ettan ska fa 60% av volymen och leverantor tva och tre ska fa

20% var).

Inom SKL &r det Kommentus som gor ramavtalsupphandlingar. Information om planerade och
genomforda upphandlingar finns pa deras hemsida'. Dar kan man exempelvis se att det pa omradet
Utbildning och ldrande finns ramavtal for elevdatorer och surfplattor, lekmaterial, litteratur,

laromedel, och skolmaterial. I vissa fall sa kan it-hjalpmedel upphandlas inom dessa omraden.

Inom Arbetsférmedlingen ser upphandlingsprocessen (enligt LOU och LOV) ut som nedan':

Enskild upphandling

Bestillare (sakavdelning) Upphandlingsavdelningen Samverkan
Agarskap av avtal:
e | Bestallande sakavdelning
‘ Projektgrupp (med representation fran sakavdelning, upphandlingsavdelningen och 6vriga lampliga avdelningar) Uppfoliningsansvar:
Bestéllande sakavdelning alt.

Formedlingsavdelningen

Vidmakt-

Skapa
hallande

forfragnings-
underlag

Tillganglig-
gorande

Utvardering
av anbud

Anskaffning
s-strategi

Tilldelning

T

" Beslutad behovs-

Beslut om annonsering
v forfragni

3 gning 3
{samr3d mad bestillare)

Forvaltning av avtal och

Bezlutom 7 ;
n Avtaltecknas ’ avtalsmassiga atgarder:

anskaff
(3ven beslutom att
inleda upphandiing)

Beslut om tilidelning

specifikation (samrd
(samr3d med bestillare)

med upphandiings-
avdelningen)

Upphandiingsavdelningen

Lagen om valfrihetssystem (LOV)
Lagen om valfrihetssystem (LOV) reglerar vad som ska gélla ndr upphandlande myndigheter
konkurrensutsatter delar av sin verksamhet genom att 6verlata till brukaren att vilja utférare bland

leverantorer i ett valfrihetssystem?s.

Lagen giller for kommuner och landsting nar de infor valfrihetssystem for halsovard- och
socialtjanster (hemtjénsten ar ett vanligt exempel). Det ar frivilligt for kommuner att infora

valfrihetssystem, men obligatoriskt for landstingen inom primarvarden.

14 http://www.sklkommentus.se/inkopscentral/ramavtal

15 Kélla: Arbetsformedlingen

16 Valfrihetssystem enligt LOV innebaér att den enskilde ges mojlighet att vélja leverantor av viss tjanst
bland de leverantdrer som godkénts och som den upphandlande myndigheten tecknat kontrakt med.

Se http://www kkv.se/t/SectionStartPage 4198.aspx
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Fran den 1 maj 2010 géller aven LOV for Arbetsformedlingen vid tillhandahallande av
valfrihetssystem med etableringslotsar for nyanldnda invandrare samt, fran den 1 juli 2010, inom
myndighetens arbetsmarknadspolitiska verksamhet. Inforandet av valfrihetssystem med
etableringslotsar ar obligatoriskt medan valfrihetssystem inom den arbetsmarknadspolitiska

verksamheten ar frivilligt.

Skillnaden mellan LoU och LOV &r pa Arbetsformedlingen bland annat att det finns fler avtal enligt
LoU (ca 150 st jamfort med 4 enligt LOV) men att antalet leverantdrer per avtal dr avsevart hogre for

LOV (kan vara 1000 anslutna leverantorer till ett LOV-avtal jamfort med 1-3 till ett LoU-avtal).

Leverantorer kan ansoka om att ansluta till ett LOV-avtal under avtalstiden och forutsatt att de moter

kraven sa accepteras de. Konkurrensutsattningen sker sedan i sjélva kopsituationen.
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Massor om hjalpmedel och funktionsnedséattningar

Det finns flera breda méssor som inte ar avgransade till ndgra typer av funktionsnedséattningar och

som aterkommer regelbundet, Exempel pa sadana méssor/evenemang ér:

Leva & Fungera (Goteborg, april 2015)"7 ar en stor méssa om hjalpmedel som dven omfattar
kommunikation och it samt rehabilitering och utbildning. Den riktar sig framst till férskrivare
och brukare inom kommun och landsting.

Anhorigriksdagen (Varberg, maj 2015). Arrangerad av Anhorigas Riksforbund. For alla
anhoriga oavsett diagnos.

Certek informerar.(Lund hosten 2015). Om teknik och design f6r personer med
funktionsnedsattning. Arrangerad av Certek pa Lunds Tekniska hogskola.

Moétesplats funktionshinder (Goteborg, 2016). Tema varierar. Arrangerad av kommuner i
Goteborgsregionen. 18

Fokus hjdlpmedel. (Vasterds). Médssa om innovation och framtid f6r personer med
funtionsnedsattning. Holls 2014, oklart om den fortsatter.”

Open mind (Malmg, februari 2015). Mdssa i samband med Malmo Open, framst for anstillda i

vard- och omsorgsverksamheter.?

Pa dessa breda massor stéller leverantdrer med olika inriktning ut (syn, horsel,

kognition/kommunikation och rérelse/motorik).

Massorna kan ocksa vara inriktade mot en specifik delmarknad exempelvis skola. Se
marknadsforingskapitlen for respektive delmarknad. De kan ocksa fokusera pa en viss del av livet,

som fritiden.

17 http://www.svenskamassan.se/sites/leva-fungera/for-utstallare/

18 http://www.grkom.se/motesplatsfunktionshinder

19 http://www.fokushjalpmedel.se/

20 http://openmind-malmo.se/2-uncategorised/1-getting-started
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Fritidsmassor
Det finns ett antal méssor som ar inriktade pa en aktiv och meningsfull fritid f6r personer med

funktionsnedsattning. Exempel:

Min fritid (Nyndshamn host 2015) Anpassade aktiviteter for barn, ungdomar och vuxna som
behover extra stod. Massan arrangeras av flera kommuner i Stockholms lan.
Kom Loss (Alingsas, datum ej satt for 2015). En méssa for alla, med och utan funktionshinder,

som vill ha en aktiv fritid. Arrangerad av Alingsas kommun. >

Andra maéssor ar inriktade pé specifika funktionsnedséattningar. Arrangorer kan vara leverantorer,
branschféreningar, handikappforbund eller offentliga aktorer. Har dr nagra exempel, indelade efter
syn, horsel, kognition/kommunikation samt rorelse/motorik. Det dr inte ovanligt att olika typer av

funktionsnedséattningar grupperas ihop i de fyra huvudgrupperna.

Syn
Synmaissan. Anordnas av branschorganisationen Svensk Syn pé olika orter i landet.
SeBra-missan. (Goteborg, januari 2015) En miniméssa som anordnas for forsta gangen av
Synskadades Riksforbund i Goteborg for att visa pa mojligheterna nar man borjat se samre.
Aven férbund som Unga Synskadade ordnar miniméassor/hjalpmedelsdagar.
Seniormissor. Anordnas runt om i landet.
Horsel

Teknik- och kommunikationsmaissa. Har arrangerats tidigare ar i Stockholm respektive
Goteborg av olika organisationer i samarbete, t ex Barnplantorna, Habilitering &
Halsa/Horselverksamheten, SPSM. Inriktning mot horselskada och dovhet. Oklart om planer
for 2015-16.

TeMA hoérsel (Malmo, mars 2015). Kongress med utstallning arrangerad av Svenska
audionomforeningen, Svensk teknisk audiologisk forening och Svensk medicinsk audiologisk
férening.

Audiologisk dag (Harndsand, november 2015). Arrangerad av SAS Audio, Svenska
Audiologiska sallskapet.

Seniormissor. Anordnas runt om i landet.

21 http://www.alingsas.se/komloss och http://www.vastsverige.com/sv/alingsas/products/179780/Kom-

Loss-Massa-for-funktionshinder-pa-Arena-11/
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Kognition och kommunikation

FKS Inspirationsdagar (Stockholm, mars 2015), fokus pa seminarier och féreldsningar om
kognition?.

Kommunikation och kognition (Givle, maj 2015) ar exempel pa en mindre maéssa, arrangerad
av kommuners hjilpmedelscentra. Aven andra hjélpmedelscentra arrangerar méssor i sin
region.?

Vistsvenska Kommunikationskarnevalen (Goteborg, ordnades senast i juni 2014) arrangeras
bl a av Goteborgs stad och DART och riktar sig till alla som verkar och arbetar inom omradet
funktionsnedsittning med fokus pa kommunikation.

Arbetsterapiforum (fd At-forum, Goteborg, april 2015)%, samverkar med Leva & Fungera och

riktar sig till arbetsterapeuter.

Ro6relse och motorik

Hjultorget (Stockholm, maj 2016). Arrangeras vartannat &r av RG Aktiv Rehabilitering och
Personskadeforbundet RTP. Fokus pa brukare men dven forskrivare och specialister. 2016
visas bl a anpassningar av bilar och bostader.?

Fri Missan (Malmo hosten 2015?). Rehabiliteringsmaéssa pa temat aktivt liv arrangerad av

Hjalpmedelsteknik. Tyngdpunkt pd rorelse och motorik men dven andra utstéllare deltar.

Statistik om antal personer med funktionsnedséattningar

Konsultforetaget A-focus har fatt i uppdrag av PTS att sammanstélla befintlig statistik over antalet
personer med olika typer av funktionsnedsattningar (se separat dokument). For att 6ka tydligheten
och underlétta diskussioner om behov och l16sningar valde A-focus och PTS att utga frdn anvandarnas
férmagor och utmaningar. Omradet kommunikation och kognition &r t.ex. uppdelat pa férmagorna
lasa & skriva, forstd, koncentration & minne samt social interaktion. I statistiksammanstallningen

finns statistik om f6ljande formagor:

2 http://fks.org.se/category/inspirationsdagarna/

% http://dart-gbg.org/public/anpassningar/Hjalpmedelsmassa Gavle maj 2015.pdf

2 http://www.fsa.se/Min-profession/Kompetensutveckling/arbetsterapiforum/

25 http://hjultorget.nu/om-hjultorget/
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Se

Hora

Tala

Lasa & skriva

Forsta

Koncentration & minne
Social interaktion

Rorelse & motorik

Intresseforbund for personer med funktionsnedséttning

Det finns manga forbund som bl a sprider information och tillvaratar intressen hos individer med
funktionsnedséttning. Ofta finns bade riksférbund och lokala féreningar. Innan du kontaktar dessa
forbund bor du vara medveten om att de flesta foreningsaktiva jobbar ideellt och kan ha svart att
uppfylla leverantdrers forvantningar pa informationséverforing, samarbete och feedback.. De kan ha
svart att fa sina resurser att racka till {or den ordinarie verksamheten och kan darfér behova vara
selektiva nar de kontaktas av nya leverantorer. Aven om de inte skulle ha tid att hjilpa till personligen

sa finns det dock ofta intressant information pa deras hemsidor.

Du kan hitta information om vilka férbund som finns pa: Handikappférbundens hemsida. De samlar
manga, men inte alla forbund.?* Exempelvis saknas flera férbund inom syn (som SRF), horsel (som

SDR) och rorelse/motorik (som DHR)Z.

Socialstyrelsen publicerar en lista Over alla handikapporganisationer som far statsbidrag.

Kontaktinformation

Ansvarig for denna marknadsdversikt ar:

2 http://www.hso.se/vi-ar-handikappforbunden/Medlemsforbund/

27 Se ocksd www.dhr.se , www.srf.nu och www.sdr.org

28 http://www.socialstyrelsen.se/statsbidrag/aktuellastatsbidrag/handikapporganisationer
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Innovatorer och andra berérda ar valkomna att limna forslag pa nytt innehall till 6versikten. Vi
valkomnar dven tips pa nya informationskallor, som kan inkluderas i ndsta version av

marknadsoversikten.
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Kallor

Offentliga kallor till detta dokument anges l16pande i dokumentets text och fotnotter.

Forutom dessa kéllor baseras marknadsoversikten pa ett antal intervjuer och samtal med personer
som A-focus bedomt ha relevanta och viardefulla kunskaper och erfarenheter om de fyra olika

delmarknaderna.

For att undvika att namngivna personer som bidragit med information ska bli belastade av alltfor

manga fragor frdn marknadsoversiktens ldsare redovisar vi endast foretagens namn.

Skola
Intervjuer med representanter for Specialpedagogiska Skolmyndigheten, fd Hjdlpmedelsinstitutet,

Elevhalsan och upphandlingsenheten i Lycksele kommun.

Leverantorer med erfarenhet av att silja it-hjalpmedel till skolan: Svensk Talteknik, Icap.

Arbetsmarknad

Intervjuer med representanter for Arbetsformedlingens Avdelningen Rehabilitering till arbete och

Avdelning Upphandling samt specialist pa Forsakringskassans Avdelning for funktionsnedsattning.

Leverantorer med erfarenhet av att silja it-hjalpmedel till Arbetsférmedlingen och Forsakringskassan:
Icap, Insyn samt en konsult och forskare pa KTH med erfarenhet av Arbetsférmedlingens

utvecklingsprojekt.

Landsting

Intervjuer av inkopare for olika produktgrupper samt produktkonsulent Vastra Gotalands Regionen.
Intervju med fd anstélld pa Hjdlpmedelsinstitutet.

Fragestallningar som adresseras i detta dokument har aven berdrts vid intervjuer gjorda under
uppdraget ”It-support for personer med funktionsnedséttningar” (genomfordes parallellt) med
representanter for foljande landsting och leverantorer: Landstinget Dalarna, Region Skéne,
Landstinget Vastmanland, Stockholm Center f6r Kommunikativt och Kognitivt Stod, Karolinska

University Hospital.
Abilia, Svensk Syn, Raftech, nWise och Jonas Enebrand AB.

Diskussioner med deltagande leverantorer under PTS lanserings- och séljkurser
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Privatmarknad

Samtal med representanter for Pitney Bowes, Timagine, TorTalk, Veridict och Essiq, alla tidigare
vinnare i PTS innovationstavling och leverantorer av 16sningar som forutsatter marknadsforing

och/eller forsdljning mot privatpersoner.

Samtal med en ung synskadad brukare.
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