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1. Introductie
Aanleiding, doel, scope en evaluatiekader




Introductie

m In 2019 heeft het MRA Platform Smart Mobility, samen met de gemeente Amsterdam, de
provincies Noord Holland en Flevoland en de Vervoerregio Amsterdam, het initiatief genomen
voor de ‘Scale-Up Bezoekersstromen’.

m Hiermee beoogden zij het ontwikkelen én toepassen van een aanpak die bijdraagt aan het
versnellen van de opschaling van innovaties die bijdragen aan de mobiliteitstransitie.

m Voor de eerste ‘Scale up’ binnen de mobiliteitstransitie, is gekozen voor een concreet
vraagstuk dat voor meerdere partijen in de MRA van belang is en op meerdere plekken in de
MRA speelt; het op grotere schaal toepassen van oplossingen die bijdragen aan het managen
van bezoekersstromen.

m De gekozen innovatieve manier van samenwerken, met en door de markt, is nadrukkelijk
onderdeel van de aanpak.

m Deze eerste Scale-up is in de periode 2020-2022 uitgevoerd, samen met verschillende
partners in de MRA én marktpartijen.

m  Nu de laatste, cruciale commerciéle fase van de Scale-Up Bezoersstromen aanbreekt én nu
initiatieven worden voorbereid voor nieuwe Scale-up vraagstukken, willen de initiatiefnemers
en opdrachtgevers samen terugblikken, samen lessen leren en samen vooruitkijken naar
kansen om nog meer impact te kunnen maken.

m Het MRA Platform Smart Mobility en de gemeente Amsterdam heeft Royal HaskoningDHV,
samen met de Hogeschool van Amsterdam, gevraagd de evaluatie uit te voeren.
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Scale up: Krachten bundelen & Gezamenlijk inkopen

Opdrachtgevers Initiatiefnemer Kennispartners
Opdrachtgevers zijn overheden Kennispartners hebben belang
die oplossingen zoeken en — T bij het vraagstuk en steunen dit
willen inkopen @ity project met hun expertise
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Scale Up: Werkwijze voor een
nieuwe manier van samenwerken
met elkaar én met de markt

m Voor grote transitievraagstukken blijven innovaties vaak ‘hangen’ in de pilot- of onderzoeksfase.
Opschalen gaat gepaard met grote investeringen en bovendien zijn vraagstukken vaak
gemeente- of regiogrensoverschrijdend; vraagstukken vergen samenwerking.

m  Hoe zorgen we er voor dat een succesvolle pilot kan doorgroeien? Hoe komen we sneller van
pilots naar implementatie/ toepassing? Hoe schalen we bestaande oplossingen op? Hoe maken
we van verschillende deeloplossingen één systeemoplossing? Dit vergt een nieuwe manier van
samenwerken met elkaar én met de markt.

m Met de Scale-Up aanpak bundelen we krachten van opdrachtgevers uit (semi)overheden
rondom €én gemeenschappelijk vraagstuk en dagen we de markt uit om samen aan een goede
oplossing te werken en deze op te schalen. Scale-Up principes staan centraal in de aanpak.

m Scale Up is een aanpak die is ontwikkeled voor zogenaamde ‘ketenvraagstukken’. Men werkt
aan de vraagkant met meerdere opdrachtgevers samen. Oplossingen komen uit de markt.

m De aanpak kent vier fasen. De eerste Scale-Up ‘Bezoekersstromen’ bevindt zich aan de start
van de Commerciéle fase.

Aanbesteding en selectiefase Onderzoeks- en ontwikkelingsfase Commerciéle Fase
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Eerste Scale-Up: Bezoekersstromen

Een ketenoplossing 1. Het actief en real time managen van
1 ~3 verkeers- en bezoekersstromen in de
openbare ruimte, voor het borgen van

Data .
aggregatie Gedrag een veilige en leefbare openbare
*en begrijpelijk 2 beinvioeden ruimte.
maken 2. Data uitwisselen in de keten (data

Voorspellen aggregatie, voorspellen en
gedragsbeinvloeding), waarbij wordt
toegewerkt naar een (markt)standaard
voor data-uitwisseling inzake verkeers-
en bezoekersstromen.

Zaanse Schans: ‘gezellig druk’ of ‘code rood'?

Natuurbeheerders: kom
nictallemaal tegelijken
laatde auto thuis

‘Gezellige’ maar drukke
winkelstraten,

gemeentenroepenop 3
thuis teblijven

Afstemming rol van de overheid in de
ST keten, waarbij publieke belangen en
- invlioed zijn geborgd.

4. Een eerste succesvolle inkoop onder
het project Scale up.
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Scale Up Bezoekersstromen: 2 Oplossingen

Consortium Sweco - CROMAS Consortium Lynxx
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Kom je dit weekend
ook naar Zandvoort
voor bijvoorbeeld
de Spartan Race?

15:27 B: Kalverstraat 1 & Zuid too
busy
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Scale Up Bezoekersstromen: 2 Tests op 2 Locaties

Jul - Okt 2021 ° Okt — Dec 2021

>\
A Op en naar het strand in Zandvoort “\- Winkelen in de drukke Kalverstraat

_ _ _ Van inzichten tot oplossingen: we hebben het de bezoekers gevraagd!
Waar is de zomer gebleven? Dit hebben we ons vaak afgevraagd in Zaterdag eind oktober, ging het project team op stap in de Kalverstraat.
de laatste maanden tijdens de testen in Zandvoort...niet alleen wij Met als doel? Inspiratie opdoen en kijken of de bezoekers het te druk
maar waarschijnlijk iedereen in Nederland. Maar we hebben geluk vinden en waarom. De testen in de Kalverstraat hebben daarom de focus
gehad en in september alsnog de kans gekregen om tijdens de nog meer bij de bezoeker gelegd. De 2 consortia hebben verschillende
mooie dagen de oplossingen te testen! boodschappen eruit gestuurd om zo de verschillende belangen van de

bezoeker te reflecteren.
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bezoekers van [loreio gy s gemeente
Zandvoort sy | INSEE Zandvoort
betekende dit: IR P betekende dit:

Voor de E = - Voor de

gemeente
i Amsterdam
betekende dit:

bezoekers van

Dat we niet alleen de drukte Dat het verkeersmanagement team Dat we niet alleen hebben laten De verkeersmanager kon zien
hebben voorspeld op basis van ingelicht werd wanneer en waar het weten dat het druk wordt maar ook wanneer en waar het druk zou
verschillende soorten data bronnen. precies druk zou kunnen worden. o . . worden en ontving op basis van
Maar vervolgens hen ook En hebben we de gemeente ook SREEIELE e e SE e vooraf bepaalde grenswaardes een
geinformeerd hebben over de direct de oplossing geboden hoe de hebben_aangﬂeboden. el een trigger om maat-regelen in te zetten
drukte en wat hun drukte mogelijk voorkomen kon EUEMEEVE e Wiy e e Deze maatregelen waren de 9292 '
. Lo 9elly druk wordt. . gele . -
handelingsperspectief is. worden. berichten en social media berichten.
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Scale Up Bezoekersstromen:
Eerste inhoudelijke inzichten

m Techniek achter de innovatieve oplossingen werkt.

m Oplossingen bieden inzicht in wanneer het druk werd en
biedt handelingsperspectief (bijv. een alternatieve tijd).

m Oplossingen dragen bij aan het afvlakken van piekdrukte
en managen bezoekersstromen.

m De oplossingen bieden nieuwe manieren om in contact te
komen met reizigers.

m Maar er is nog geen precies zicht op het uiteindelijke
effect van de oplossingen op het managen van
Bezoekersstromen: COVID-19 en slecht weer in 2021
maakten het testen lastig. Maar; de oplossingen zijn
inmiddels op meer plekken toegepast, waardoor de
doorontwikkeling van de oplossingen doorgaat.
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Doel Evaluatie Scale-Up Bezoekersstromen

De evaluatie is gericht op inzichten die gaan over de werkwijze.
De inzichten kunnen op drie niveau’s worden benut:

Optimaliseren
lopende proces Scale
up Bezoekersstromen

Meerwaarde inzet
methode Scale Up

Doorontwikkelen
van de Scale Up
methode
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Scope van de Evaluatie

Evaluatie op vijf aspecten

Q Samenwerking Markt

(2
.
ee o Organisatie
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Aanpak van de evaluatie

Lerende evaluatie (zie bijlage 2)

o Evaluser samen o Meem da context mes

Evalueren \ o
werk aan handelings-
\ perspectlef
Leren °
Slult aan op het
persoonlj ke leerbelang Mesm de context mes

Drie Reflectiesessies

12 sept 2022 — Marktpartijen
22 sept 2022 — Opdrachtgevers
26 sept 2022 — Projectteam

Evaluatie omzetten naar handelingsperspectief

Terugblik
Uitwisselen van inzichten
Van Verdieping naar en samen analvseren
handelingsperspectief
Identificeren van Waarnemen/
succesfactoren en
omzetten naar kansen
voor de toekomst @} ? :
Reflectie
Waarderen van
de inzichten

13
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2. Resultaten van de evaluatie
Kernboodschappen op basis van drie Reflectiesessies




Doel en resultaat =

. De aanpak werkt; goede basis voorfl2- Complementaire 3. Opschalen moet nu pas

samenwerking

De aanpak werkt en is inzetbaar voor
verschillende opgaven.

De samenwerking heeft geleid tot concrete

oplossingen.

Partijen - overheid en markt - weten elkaar te
vinden op dit vraagstuk en voor deze manier van

gezamenlijk inkopen.

De Scale Up was een kans voor een concrete
samenwerking van partijen in het MRA Platform

oplossingen vs

keuzemogelijkheid

Het oorspronkelijke doel was dat 3
oplossingen zouden worden
uitgewerkt, zodat er
keuzemogelijkheid zou ontstaan voor
partijen in de MRA voor de
gezamenlijke inkoop van oplossingen.

De oplossingen blijken echter
complementair aan elkaar, waardoor
er in mindere mate keuzemogelijkheid
is.

echt gaan beginnen

De oplossingen zijn getest, maar het
écht op grote schaal inkopen en
toepassen moet nog starten.

Om echt te kunnen opschalen, is een
efficiéntie- en standaardisatieslag nodig
én moeten partijen in de MRA (bv
gemeenten) intensiever worden
betrokken.

Het maken van die slag naar opschalen
gaat niet vanzelf en vergt een

Smart Mobility.

= Eris een basis gelegd om de samenwerking met
markt en tussen overheden door te ontwikkelen.

= Eén marktpartij is niet doorgegaan investering in de bestaande

naar de commerciéle fase samenwerking.

(commerciéle afweging); hierdoor zijn Hierbij is het belangrijk om de

er 2 oplossingen beschikbaar voor ketenaanpak door te ontwikkelen naar

opschaling. een ecosysteem-aanpak; hierin gaat
het niet alleen om de samenwerking
tussen partijen ten behoeve van het
functioneren van een hele keten, maar
om het creéren van een netwerk met
condities waarin overheden, bedrijven,
kennisinstellingen en maatschappelijke
organisaties samenwerken aan
innovatie en opschaling.

= Enkele opdrachtgevers lijken andere
verwachtingen te hebben gehad t.a.v. de
innovativiteit van oplossingen (“zijn de
oplossingen nu wel zo innovatief?”). Scale-Up is
een innovatief opschalingstraject waarin niet
zozeer de innovativiteit van de (technische)
oplossingen centraal staat, maar innovatie in de
manier van (samenwerken aan) het op grotere
schaal inzetten van die oplossingen.

D%D Oplossingen

D8C> opschalen
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Proces

. 0og voor commerciéle : P"OCGfS_Wé‘S i";e':Siever dan 3. Vroeg in proces voorzien
: voorar ingescha SR .
afwegingen 9 in informatie
= De wens om oplossingen af te nemen is er, = Het proces van de aanbestedings-fase en = Er blijkt behoefte om in een vroeger
maar zeker voor marktpartijen is nog Q&O fase was voor alle partijen veel ’ stadium meer inzicht te hebben in:
onduidelijk hoe dit wordt gefaciliteerd vanuit intensiever dan vooraf gedacht; veel tijd - Uiteindelijke terugverdien
de raamovereenkomst. ging zitten in proces en kennissessies. mogelijikheden investeringen markt
- Zeker aan het begin van het traject waren de  * Yoor markipartijen kwam daardoor de - Duiding in het type
commerciéle consequenties voor beschikbare tijd onder druk te staan om raamovereenkomst (een
marktpartijen niet helder; partijen zijn er met Sl Crplesslig i e e el Uz, overeenkomst zonder afname
die onduidelijkheid ingestapt. « Voor opdrachtgevers stond de planning verplichting met plafond van 1,2 milj.)
D duideliikheid b t risico’ t zich onder druk om interne processen ook goed - Wanneer geld beschikbaar wordt en
) eZ(? onduide ”,_ eld breng .rI.SICO sme Z,'C op te kunnen pakken (eigen organisaties van wie.
mee; marktpartulc—?-.n nemen.dlt in overweging beperkt megenomen). .
in hun commerciéle afweging; 1 partij is o . , : = Met oog op succesvolle opschaling,
daarom afgehaakt. = Tegelijk zien alle partijen dat het intensieve stonden kleinere gemeenten en andere
proces meerwaarde had en/of nodig was. mogelijke afnemers van oplossingen én

= Indien slechts specifieke modules van
oplossingen worden afgenomen, (ipv
oplossing als geheel), leidt dat tot
commercieel risico: De investering in module
data-aggregatie was veel hoger dan bv
gedrags-component, en met die data-module
kan markt investering terugverdienen.

bestuurders van deelnemende partijen
op (te) grote afstand van het proces.

()
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Samenwerking

1. Verschillende rollen in

de samenwerking

De rol van marktpartijen,
opdrachtgevers was duidelijk
gedurende het proces.

De rol van de kennispartners was niet
altijd even duidelijk; niet alle partners
waren even nauw betrokken (bijv. NS
of GVB). De vraag is of dit veel zou
hebben toegevoegd.

Marktijen zijn zelf verantwoordelijk
voor hun businesscase en
verdienmodel. Omdat een haalbare
business case cruciaal is voor het
succes van opschaling, is het in het
belang van opdrachtgevers dat zij
zicht hebben op dit proces en waar
nodig marktpartijen faciliteren met
focus op het creéren van
voorwaarden voor een haalbare
business case.

17

2. Veranderende rollen tijdens het

proces

Gedurende de verschillende fasen van de
werkwijze kunnen opdrachtgevers,
markpartijen en kennispartners op
verschillende momenten een verschillende rol
hebben; in het proces is weinig geanticipeerd
op die veranderende rollen in verschillende
stappen van Scale Up; nu richting
commerciéle fase is het belangrijk dit alsnog
te doen.

Voor de commerciéle fase is bv niet duidelijk
wie het voortouw neemt; markt kijkt naar het
priectteam en het projectteam kijkt naar de
opdrachtgevers.

Alle partijen beseffen zich dat zij een rol
hebben, maar omdat niemand het voortouw
lijkt te nemen, is er een vacuum ontstaan die
het zetten van de volgende stap in de weg
staat.

3. Markt ontwikkelt ook

door buiten Scale-Up

De markt zet oplossingen ook buiten
Scale Up in en oplossingen
ontwikkelen zich dus ook door
buiten het gezichtsveld van Scale
Up.

De oplossingen zijn van de markt,
die het vrij staat zelf door te
ontwikkelen. Tegelijk is het in het
belang van de MRA partijen om ook
te kunnen profiteren van
optimalisaties en ervaringen van
doorontwikkelingen die elders
gebeuren. Dit gebeurt niet vanzelf.
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Organisatie

1. Aandacht voor inbedding

oplossingen én werkwijze

= De focus lag vooral op het ontwikkelen en
testen van oplossingen.

= Pas laat (tijdens de evaluatie) kwam er pas
echt aandacht voor de vraag hoe de
ontwikkelde oplossingen en de werkwijze
Scale-Up zouden moeten worden ingebed in
de staande organisaties en processen.

= Hierover bleken verschillende beelden en
verwachtingen te ontstaan; dit was ook niet
duidelijk onderdeel gemaakt van de opdracht
vooraf.

= Terwijl institutionele inbedding uiteindelijk
cruciaal is voor opschaling (rechtsboven in
de X-Curve van de transitietheorie...).

=  Wie heeft welke rol in het uitendelijk
opschalen van de oplossingen (commerciéle
fase) en in het uitollen van de werkwijze?
Hoe meten we impact van het opschalen?
Wat vraagt dit van de interne processen van
opdrachtgevers? Wie zorgt voor blijvend
committment van partijen?

18

2. Rol van opdrachtgevers

en bestuur

De governance was helder, en
tegelijk bestaat het beeld dat
bestuurders op (te veel) afstand
stonden. Hierdoor is nu veel
aandacht nodig om de ontwikkelde
oplossingen in de MRA bestuurlijk
‘aan de man te brengen’ (bij de
‘afnemende’ overheden).

Het is onduidelijk in hoeverre de
opdrachtgevers hun eigen
bestuurders gaandeweg hebben
meegenomen in het proces.

Er is onvoldoende zicht of mogelijk
toekomstige afnemers in de MRA
(bv kleinere gemeenten) de
benodigde capaciteit hebben om
oplossingen af te nemen en
opschaling mogelijk te maken.

3. Een sterk projectteam,
toegerust voor opschaling

= Rollen, verantwoordelijkheden in het
projectteam waren duidelijk, de
juiste competenties waren aan
boord en er was een grote drive om
Scale-Up tot een succes te maken.

= Specifieke kennis en competenties
die werden gemist hebben
betrekking op:
- financiéle expertise (om de stap
naar commercié€le fase sneller en
beter te kunnen maken);

een projectsecretaris (om ook de
interne processen te kunnen
faciliteren en er meer tijd voor
‘ontwikkelen’ zou zijn geweest);

communicatie ondersteuning
(zodat eerder ook andere partijen
konden worden meegenomen,
gericht op uiteindelijke
opschaling).
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Kansen

In werkwijze inbouwen dat er eerder
in proces aandacht is voor de
voorwaarden en condities die
uiteindelijk nodig zijn voor de
beoogde opschaling (bv institutionele
inbedding, meenemen toekomstige
afnamers, bestuurders etc).

Het proces optimaliseren door eerder
meer aandacht voor commerciéle
afwegingen markt en interne proces
opdrachtgevers.

19

2. Kansen van de werkwijze voor
andere opgaven

= Werkwijze is toepasbaar voor verschillende
vraagstukken in de mobiliteitstransitie. In
2019 is - tbv de vraagformulering van deze
Scale-UP - een verkenning uitgevoerd.
Veel van de destijds opgehaalde
vraagstukken zijn waarschijnlijk nogsteeds
actueel. Goed om deze verkenning er nog
eens bij te pakken en te actualiseren, in
plaats van het werk helemaal overnieuw te
doen.

= De werkwijze is inzetbaar voor verschillende
domeinen, zoals duurzaamheid, circulariteit,
sociaal domein, veiligheid, sport en ander
type evenementen en festivals. Er is
inmiddels al een tweede Scale-Up in
voorbereiding, namelijk voor Circulaire
sportvelden.

3. Kansen voor opschaling

Bezoekersstromen

Opschaling van de ontwikkelde en geteste
oplossingen moet nu gaan plaatsvinden. De
oplossingen bieden vooral kansen voor
opgaven waar spreiding van drukte in tijd
nodig is, en daarnaast ook wel voor spreiding
in ruimte.

En er zijn al goede voorbeelden waar al is
‘opgeschaald’, zoals Koningsdag en Pride.

Daarnaast zijn er andere ‘hotspots’ binnen de
MRA waar de oplossingen kunnen worden
ingezet, zoals centrumgebieden (bv Haarlem),
toeristische trekpleisters (bv Volendam), of
grote ‘open’ evenementen (bv SAIL). In de
verkenning uit 2019 zijn al hotspots in beeld
gebracht!.

Ook kunnen de oplossingen worden ingezet
voor gesloten en commerciéle evenementen,
zoals in het Arena-gebied of grote
muziekfestivals.

En ook buiten de MRA bieden de oplossingen
kansen.
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3. Reflectie

Opschaling van oplossingen
voor maatschappelijke impact




Reflectie: Opschaling in transities

Opschaling van impactvolle innovaties en effectieve oplossingen is cruciaal om voortgang te boeken in
transities. De Transitiecurve laat zien dat het institutionaliseren van opgeschaalde oplossingen niet over
een nacht ijs gaat. Het bestaande systeem kan in de weg zitten, innovators spreken een andere taal dan
mensen die bezig zijn met het optimaliseren van bestaande systemen. Ook het tempo is anders. En het
wordt vaak lastig wanneer ‘opbouw’ en ‘afbraak’ bij elkaar komen. En voor vershillende typen opschaling
kan dit proces, de ‘clash’ en de de institutionele inbedding er anders uitzien. Dit is van belang om van
bewust te zijn bij het werken in transities.

De transitiecurve The Art of Typen
en de Iun_van working in opschaling
opschaling Transitions in transities
Optimaliseren
Destabiliseren Stabiliseren Scaling

e\“;REN Type Description Manifestations Examples

( ) = Institutionaliseren N |
- ( ) Cha L—; —3 & 7
- 0s
< market, or applying the solution in the roll-out implemented in municipal organization

-~
(\ entire organization
Samen
=

Roll-out Bringing a smart city solution to the Market roll-out Smart energy meters introduced in
consumer or business-to-business Organizational consumer market; system for car sharing

, spannende Expansion  Add more partners, users, or ) Quantitan’ve_ Add functionalities or partners to a tourist
, Kkeuzes functionalities to a smart city solution, expansion smart card system; enlarge the
or enlarging the geographic area in Functional geographic area of a smart lighting
, maken & which the solution is applied expansion solution
Geographic
expansion
~ @
L - , Replication  Replicate (exactly or by proxy) the Organizational Replicate a tested vehicle-to-grid system
- ‘ Emergentie . f solution in another context by the replication  in a new part of the city; replicate a smart
t Afbreken VOELEN original partners involved in the pilot Geographic traffic light solution in another city
Versnellen hteren project, or by others. replication

Experimenteren
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Reflectie: Condities voor opschaling®

Binnen vier factoren kunnen verschillende condities worden onderscheiden die van belang zijn
voor succesvolle opschaling; in een effectieve aanpak voor opschaling is aandacht nodig voor
al deze condities.

N

Economisch Business case: commercié€le haalbaarheid onder marktcondities van oplossing
Schaalvoordelen: potentie om schaalvoordelen te ontwikkelen na pilot fase
Competenties: middelen en competenties om exploratie naar exploitatie om te zetten

Institutioneel Wetgeving: inbedding in bestaande regelgeving en voorschriften
Beleid: aansluiting bij bestaand beleidskaders, prioriteiten, doelstellingen, en regelingen
Aanbesteding: passend in aanbestedingskaders en/of relevante aanbestedingsleidraad

Stakeholders Governance: organisatie van duidelijke rollen en verantwoordelijkheden
Samenwerking: omgaan met afhankelijkheden tussen organisaties in samenwerking
Kennisdeling: inrichting van processen voor kennisdeling na pilot fase

Technologie Transfer van data: arrangeren van effectieve uitwisseling van data tussen organisaties
Integratie in systems: faciliteren van integratie in bestaande en nieuwe systemen

* Zie publicatie: van Winden, W., & van den Buuse, D. (2017). Smart city pilot projects: Exploring the dimensions and conditions of scaling up. Journal of Urban Technology, 24(4), 51-72.
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Reflectie: Economische condities

-Business case voor opschaling: op structurele basis inzetten van oplossingen belangrijk
OLIIYEIEEIERNOIIENEEY | voor business case commerciéle partijen, ontwikkelen van langdurige relaties afnemers in
proces Scale up MRA voor duurzame inzet oplossingen voor managen bezoekersstromen essentieel
Bezoekersstromen -Schaalvoordelen: bundeling aan vraagkant (bijv. kleine gemeenten) om oplossing in te
zetten geeft schaalvoordelen in inkoop, en potentie om kosten per offerte (die nu hoog zijn)
te reduceren om oplossing onder marktcondities schaalbaar te maken

-Commerciéle haalbaarheid: marktpartijen ontwikkelen oplossingen voor maatschappelijke
uitdagingen, waarbij niet alleen test/experiment is maar ook opschaling in commerciéle fase,
methode Scale Up waardoor haalbaarheid na pilotfase in principe gewaarborgd moet zijn

-MRA en schaal: schaalvoordelen die ontstaan door gezamenlijk maatschappelijke
uitdagingen te adresseren, maken opschaling in commerciéle fase realistisch door aantal
potentiéle afnemers (binnen MRA, met uitstraling naar gemeenten buiten MRA)

Meerwaarde inzet

-Business case in aanbesteding meenemen: helder perspectief op condities die bepalend
Doorontwikkelen zijn voor business case voor commerciéle partijen onder marktcondities meenemen aan

van de Scale Up start van proces, en actief hierop aansturen vanuit projectmanagement in commerciéle fase
methode -Spreiding tijd/middelen: investering (geld, tijd) per partner moet expliciet commerciéle
fase meenemen, nu veel partners door beschikbare budget/tijd heen in O&O fase, terwijl
juist de commerciéle fase dé fase is waar scale-up methode impact maakt
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Reflectie: Institutionele condities

-Voorwaardelijkheid in vergunning/regelgeving verantwoordelijkheid voor effectief
OLIIYEIEEIENNIIENEEY | managen bezoekersstromen voor/na evenement onderdeel van regelgeving en/of

proces Scale up vergunningsverlening maken, waarbij ontwikkelde oplossingen in portfolio van oplossingen
Bezoekersstromen wordt aangeboden

-Inzet technologie onderdeel beleidskaders: opnemen van preferentie voor technologische
oplossing voor managen van bezoekersstromen in instrumentarium voor gemeenten indien
relevant, om ‘business-as-usual’ te doorbreken en inzet als ‘standaardoplossing’ te stimuleren

-Vernieuwing aanbestedingsmethode: vanuit gezamenlijkheid in relatie tot maatschappelijke
Meerwaarde inzet uitdagingen uitvraag doen, en aanbesteden bij marktpartijen die door inzet van technologie
methode Scale Up oplossing kunnen ontwikkelen

-Ontrafelen van knelpunten: in de O&O fase van de scale-up methode kunnen knelpunten
worden geidentificeerd voor het commercieel en op grotere schaal toepassen van de
oplossingen (bv t.a.v. privacy, juridische kaders, etc), zodat de commerciéle fase goed kan
worden voorbereid.

-Commerciéle fase: expliciet meenemen in aanbesteding en O&O fase hoe de oplossing kan
Doorontwikkelen worden ingebed onder marktcondities in commerciéle fase (vanuit perspectief regelgeving,
van de Scale Up beleid, vergunning), en actief aansturen hierop binnen consortia gedurende het traject
el -Faciliterende rol: stimulerende regelingen (bijv. subsidies, belastingdifferentiatie, etc) voor
oplossingen die maatschappelijke waarde creéren kunnen in commercié€le fase essentieel zijn
voor verspreiding, vanaf opzetfase hierop voorsorteren belangrijk
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Reflectie: Stakeholder condities

-Potentie commerciéle fase: voor opschaling oplossingen uit traject bezoekersstromen, moet
OJIIYEIEEIENNOIENEEY | duidelijk zijn wie leidende rol heeft in commerciéle fase, en wie verantwoordelijk is voor

proces Scale up bereiken van potenti€le afnemers (essentieel: focus op kansen waar schaal te behalen is)
Bezoekersstromen -Inrichten van processen: kennis en bekendheid over oplossingen uit traject
bezoekersstromen bij degene met beslisbevoegdheid krijgen, gemeenten in MRA moet
oplossing kunnen inkopen

-Samenbrengen publieke partijen vraagzijde: gezamenlijke uitvraag aan markt om te komen
Meerwaarde inzet tot schaalbare oplossingen voor maatschappelijke uitdagingen

methode Scale Up -Commerciéle fase onderdeel methode: opschaling integraal en voorwaardelijk onderdeel
van de methode, daarmee maatschappelijke impact na O&O fase ingebed in methode
-Samenwerking marktpartijen: maatschappelijke uitdaging adresseren met bestaande
oplossingen in de markt, geeft toegang tot nieuwe samenwerking publiek-privaat

-Duidelijke rolverdeling: concretiseren van rollen en verantwoordelijkheden partijen in
Doorontwikkelen commerciéle fase, specifiek voor afname van oplossing in MRA en gemeenten daarbuiten
van de Scale Up -Ecosysteem ontwikkelen: Focus op ontwikkeling ecosysteem aan afnemerskant op basis
methode van schaalpotentie, en potenti€éle afnemers in commerciéle fase al vanaf opzetfase aanhaken
-Teamsamenstelling: exploratie/O&0O fase vraagt om andere competenties dan
exploitatie/commerciéle fase, betrekken juiste mensen per fase
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Reflectie: Technologische condities

-Ontwikkelde oplossingen: voor toepassing nog efficientieslag nodig rond standardisatie,
OJJinEIREENRINGEY | om inkopen zonder grote bijkomende ontwikkelkosten per opdracht mogelijk te maken

proces Scale up -Synergie ontwikkelde oplossingen: ontwikkelde oplossingen consortia zijn
Bezoekersstromen

complementair inzetbaar, zoeken naar synergie om totaaloplossing voor bezoekersstromen
te bieden

-Technologie als facilitator: oplossingen hebben technisch veel potentie voor managen
bezoekersstromen, van evenementen tot permanente locaties - potentieanalyse voor inzet

-Bestaande technologie, nieuwe toepassing: op basis van bestaande technologie in een
Meerwaarde inzet consortium een oplossing ontwikkelen en valideren voor een maatschappelijke uitdaging
methode Scale Up -Innovatie zit in methode, niet technologie: samenbrengen partijen voor schaalbare
oplossing in commerciéle fase, stap verder dan testen, experimenten, en pilot setting

-Data effectief toepassen: methode geeft door samenstelling consortium potentie om data
van veel partijen samen te brengen, en om te zetten in toepasbare oplossing voor thema

-Type technologische oplossing dat uit scale-up traject komt: complementair (synergie
Doorontwikkelen tussen oplossingen) of concurrerend (keuze uit meerdere opties), vooraf visie op

van de Scale Up ontwikkelen

methode -Relatie tot systemen: om een oplossing te ontwikkelen die past binnen bestaande
systemen, belangrijk om in de opzetfase goed te analyseren welke potentie er binnen de
systemen is om de beoogde technologie toe te passen.
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Reflectie: Mogelijke paden voor opschaling*

De volgende drie mogelijke opschalingspaden kunnen worden onderscheiden om een volgende
stap te zetten in het lopende proces van de Scale-Up Bezoekersstromen en voor optimalisatie van
de Scale-Up Aanpak.

Roll-out Volledig ontwikkelde oplossing uitrollen in de markt na pilot fase (business-to-
Market roll-out business; business-to-consumer), of toepassen binnen een of meerdere
Organizational roll-out organisaties

Expansion Toevoegen van meer partners, gebruikers, of functionaliteiten aan een
Quantitative expansion ontwikkelde oplossing na de pilot fase, of het vergroten van het geografische
Functional expansion gebied waarin de oplossing wordt toegepast

Geographic expansion

Replication Het repliceren van de oplossing (exact of bij benadering) in een andere
Organizational replication organisatorische of geografische context na de pilot fase, door de originele
Geographic replication partijen of door een ander consortium

* Zie publicatie: van Winden, W., & van den Buuse, D. (2017). Smart city pilot projects: Exploring the dimensions and conditions of scaling up. Journal of Urban Technology, 24(4), 51-72.
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. ARSI S
Reflectie: Mogelijke paden voor opschaling

-Voor roll-out: veel potentie bij standaardisatie, hoge ontwikkelkosten bij incidentele

Ol EIEEIERNIIENEEY | inkoop, geeft drempel voor afnemers met beperkte capaciteit (bv kleine gemeenten MRA);
proces Scale up langdurige inzet voor managen bezoekersstomen geeft uitrol oplossing grote kans op
Bezoekersstromen succes

-Voor expansion: uitbreiden van toepassing oplossing op verschillende typen
evenementen/locaties kan oplossing effectiever in inzet maken door leercurve, op basis
daarvan functionaliteit uitbreiden en optimaliseren voor bewerkstelligen gedragsverandering

-Bestaande technologie inzetten: Methode kan innovatieve oplossingen die gereed zijn
om uit te rollen in de markt (roll-out) versnellen door toepassing in commerciéle fase

Meerwaarde inzet
methode Scale Up -Impact begint bij commerciéle fase: opschaling essentieel voor maatschappelijke impact

van innovaties, opties voor roll-out bestaande/gevalideerde oplossing en
expansion/replication van oplossingen met veel potentie mogelijk gemaakt door
commerciéle fase in methode

-Type opschaling: concretiseren op welk type opschaling in het traject wordt aangestuurd
Doorontwikkelen (volledig ontwikkelde oplossing + roll-out, prototype dat verder ontwikkeld moet worden +
van de Scale Up expansion/replication), meenemen wat meest kansrijke toepassing in commerciéle fase is
el -Afnemers commerciéle fase: opschaling kansrijk als potentiéle afnemers in scale-up
proces eerder worden aangehaakt, opschaling integraal in de inrichting gehele proces
meenemen

-Commerciéle fase specificeren: tijdens traject scenario-planning voor opschalingspaden
in commerciéle fase identificeren, uitwerken, en aansturen
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4. Conclusies en aanbevelingen




Vijf hoofdconclusies

1. De Scale-Up aanpak voorziet met de werkwijze voor het bundelen
van krachten en het gezamenlijk inkopen van oplossingen voor
toepassing op grotere schaal, in belangrijke voorwaarden voor het
sneller opschalen van succesvolle oplossingen. Deze aanpak
biedt daarmee ook meerwaarde voor andere opgaven en
transities en voor andere gebieden.

2. Op basis van de Scale-Up Bezoekersstromen, blijken de eerste drie fasen van de ‘Scale-Up’ aanpak (1. Opzetfase,
2. Aanbesteding en selectiefase, en 3. Onderzoeks- en ontwikkelingsfase) effectief voor het structureren van het
proces en het organiseren van de samenwering tussen overheid en marktpartijen, met oog op de voorbereiding van
het gezamenlijk inkopen van oplossingen, tot aan het ontwikkelen en testen van oplossingen en het voorbereiden
van een vierjarige Raamovereenkomst voor inkoop van deze oplossingen.

3. De eerste drie fasen van de aanpak lijken goed te zijn toegepast, waarbij wel flexibel moest worden ingespeeld op
onvoorziene omstandigheden, zoals beperkingen bij het testen van oplossingen a.g.v. COVID-19 maatregelen en het
terugtreden van één van de drie aanbiedende consortia. Op basis van de opgedane ervaringen kunnen
optimalisaties worden doorgevoerd in de aanpak van de eerste drie fasen (zie volgende slides).

4. Of de Scale-Up aanpak ook echt leidt tot het op grote schaal inzetten van oplossingen die bijdragen aan de beoogde
transitie, moet nog blijken. De laatste cruciale ‘Commerciéle fase’ van Scale-Up Bezoekersstromen moet nog
plaatsvinden; in deze fase moet de uiteindelijke opschaling nog materialiseren. De vraag of de Scale-Up aanpak
effectief is voor opschaling, kan pas worden beantwoord na deze commerciele fase.

5. Met oog op de nog te materialiseren opschaling in de Scale-Up Bezoekersstromen, vergt het lopende proces van de
commerciele fase nog de volle aandacht en is optmalisatie van de aanpak van deze fase nodig (zie volgende slides).
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Reflecties voor optimalisatie op 3 niveau’s

v Essentieel om (1) schaal te creéren voor toepassing oplossingen uit scale-
up bezoekersstromen essentieel voor business case in commerciéle fase, Optimaliseren

waarbij (2) langdurige relaties met afnemers met voorspelbare inzet van Jelpeliets fplieses Siels
up Bezoekersstromen

ontwikkelde oplossing kans op opschaling vergroten, (3) duidelijk moet zijn
welke partij leidende rol heeft in samenbrengen vraag en aanbod in
commerciéle fase, en (4) kaders van beleid en regelgeving opschalen
hierin ondersteunen/faciliteren.

v Meerwaarde methode scale-up zit in nieuwe manier van (5) collectief
inkopen van oplossingen, (6) met de markt samenwerken om bestaande
technologie te bundelen en toe te passen op een maatschappelijk thema,
en (7) onderscheidende karakter dat opschalen in de commerciéle fase
integraal onderdeel is van de methode, en deze niet afgerond is bij een
experimentele en/of testfase ter validatie van een nieuwe oplossing.

Meerwaarde inzet
methode Scale Up

v Doorontwikkeling methode scale-up mogelijk door (8) de commerciéle fase
als een integraal en voorwaardelijk onderdeel van de methode te zien, Doorontwikkelen
waarin rollen en verantwoordelijkheden duidelijk zijn, (9) potentiéle van de Scale Up
afnemers in commerciéle fase vanaf begin aan te haken om schaal te methode
kunnen garanderen, en (10) in te zetten op oplossingen die door een mate
van standaardisatie onder marktcondities een commercieel haalbare
business case kunnen bieden. O)
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Vijf aanbevelingen voor het vervolg

1. Scale-Up Bezoekersstromen is nog niet klaar;
Organiseer snel ondersteuning voor de commerieéle fase van Scale-Up Bezoekersstromen!

2. Opschaling vraagt écht iets anders dan een innovatie-aanpak;
Zet de commerciéle fase en institutionele inbedding centraal vanaf de start en neem dat mee in de opdracht!

3. Condities voor opschaling vergen expliciet aandacht in het hele proces;
Neem naast technologie, ook de economische, institutionele en stakeholder condities
meer nadrukkelijk mee in de werkwijze én pas dit direct toe voor nieuwe Scale-Ups!

4. Het succes van opschaling hangt af van de mensen die het doen;
Het werken aan opschaling in transities is een ‘art’ die creativiteit en doorzettingsvermogen vergt!

5. Scale Up is een nieuwe werkwijze die moet worden gekoesterd;
Actualiseer de werkwijze, communiceer die en maak expliciet wie de werkwijze beheert!

De aanbevelingen zijn op de volgende slides nader toegelicht.
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Vijf aanbevelingen voor het vervolg
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Scale-Up Bezoekersstromen is nog niet klaar; Organiseer snel
ondersteuning voor de commerieéle fase van Scale-Up
Bezoekersstromen!

De opdracht aan het projectteam loopt met de afronding van de
Onderzoeks- en Ontwikkelfase af, terwijl de commerciéle fase dé kern vormt
waarin de feitelijke opschaling moet gebeuren. De veronderstelling dat de
commerciéle fase vanzelf gaat, is een illusie. Om geen momentum te
verliezen en nu echt impact te gaan maken, is het cruciaal om het ontstane
‘vacuum’ in het eigenaarschap zo snel mogelijk op te lossen en enige vorm
van begeleiding van de commerciéle fase te organiseren.

Hierin is het in eerste plaats van belang om te kijken naar het ecosysteem
waarin opschaling moet plaatsvinden; bijvoorbeeld kleinere gemeenten
hebben vaak niet de capaciteit met ook nog veel andere urgente zaken. Kijk
hoe je dit kunt ondersteunen: biedt de Investeringsagenda van de VRA
ruimte voor ondersteuning die bijdraagt aan opschaling bij gemeenten?

Ook is de komende tijd nog aandacht nodig voor een stuk doorontwikkeling
om de oplossingen om aan te laten sluiten op de specifieke lokale opgaven
waarnaar wordt opgeschaald.

Maak afspraken over de gezamenlijke bijdragen in tijd en geld en maak
expliciet ‘wie’ deze fase gaat trekken en wat de rollen zijn; in de commerciéle
fase zien die rollen er anders uit. Spreek helder af hoelang die begeleiding
wordt doorgezet, zodat de markt zich hierop kan voorbereiden. Redeneer

hierbij terug vanuit hoe de oplossingen voor het managen van DDD R
Bezoekersstromen straks zo goed mogelijk kunnen worden uitgerold in de 8QDPOTOSSS($2§?]
MRA; mogelijk een logische rol voor de Vervoerregio Amsterdam en/of het @08 Smart Mobilty
MRA Platform Smart Mobility.



Vijf aanbevelingen voor het vervolg

2.  Opschaling vraagt écht iets anders dan een innovatie-
aanpak; Zet de commerciéle fase en institutionele
inbedding centraal vanaf de start en neem dat mee in
de opdracht!

De nadruk van Scale-Up Bezoekersstromen lag tot nu toe
sterk op het testen in de Onderzoeks- en Ontwikkelfase;
buiten de innovatieve aanbestedingsvorm, lijkt de aanpak
van die O&O fase nog sterk op een ‘traditionele’ innovatie-
aanpak. De commerciéle fase vormt daarna dé kern waarin
de feitelijke opschaling moet plaatsvinden. Veel van de
betrokken partijen zijn bekend met innovatieprocessen,
innovatie is bovendien ‘core business’ van veel van de
betrokkenen in Scale-Up Bezoekerssromen. Het is een
bekende tendens dat van pilot naar pilot wordt gehopt, want
dat is relatief eenvoudig af te bakenen en te beheersen. Bij
opschaling moet inbedding in het bestaande systeem
plaatsvinden; het proces wordt formeler, zakerlijker en vergt
vaak een lange adem. Bovendien was de ‘opdracht’ aan het
projectteam voor Scale-Up Bezoekersstromen afgebakend
tot aan de O&O fase. Maak voor nieuwe Scale-Up trajecten
in de opdrachtformulering nog explicieter welke vorm van
opschaling wordt beoogd en hoe zich dit verhoudt tot
innovatie in het traject. Richt ook een vorm van monitoring in,
om te volgen hoe opschaling verloopt en wat de impact is, @DD Oplossingen
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Condities voor opschaling vergen expliciet aandacht in
het hele proces; Neem alle condities meer nadrukkelijk
mee in de werkwijze én pas dit direct toe voor nieuwe
Scale-Ups!

De economische, institutionele, stakeholder en technologische
condities die nodig zijn om opschaling te laten slagen vergen nog
explicieter aandacht gedurende het hele proces, om te
voorkomen dat men terugvalt naar een traditionele innovatie-
aanpak waarin het ontwikkelen en testen van oplossingen het
einddoel worden. Dit vergt bijvoorbeeld dat gaandeweg mogelijk
toekomstige ‘afnemers’ eerder en intensiever worden betrokken
in het proces om te voorkomen dat oplossingen achteraf moeten
worden ‘verkocht’ aan afnemers (zoals kleinere gemeenten in
geval van Scale Up Bezoekersstromen waarvoor nu een
inhaalslag nodig is om die te betrekken). Vraaggestuurde
opschaling is effectiever! Een ander voorbeeld is om gedurende
het proces ndég meer aandacht te hebben voor de business case
ontwikkeling (verantwoordelijkheid van de markt, maar cruciaal
voor succes; blijf hier niet angstvallig van weg, maar kijk samen
met de markt hoe kan worden omgegaan met commerciéle
kansen en risco’s) en het omgaan van eventuele juridische
barrieres