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HVAD ER ET

Innovationspartnerskabet er en procedure, der gar det muligt at kombinere forskning, innovation og indkeb!. Processen skal
gennemfgres i tre faser. Udbudsfasen finder sted i begyndelsen af proceduren, nar den eller de bedst egnede partner(e)
udveelges pa grundlag af deres evner og kapacitet til at udfere kontrakten og pa grundlag af deres udbud.

1. Denne proces skal kun anvendes under szerlige omstaendigheder, hvor. de enskede varer, arbejdsydelser og tjenesteydelser er innovative, og det er hensigten at medtage bade udviklings- og indkebsaspekterne i
proceduren, forudsat at de svarer til de aftalte resultatniveauer og maksimumomkostninger.



Kontrakterne, som opretter innovationspartnerskabet, tildeles ved anvendelse af kriteriet vedrgrende det bedste foreslaede
forhold mellem pris og kvalitet.

| den naeste fase udvikler partneren eller partnerne den nye lgsning i samarbejde med den ordregivende myndighed. Denne
innovationsfase kan inddeles i flere led, hvor antallet af partnere gradvis kan reduceres, alt efter om de opfylder de
forudbestemte mal. | den endelige kommercielle fase fremlaegger partneren eller partnerne resultaterne.
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0g innovation

Offentlige udbud
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| GANG

Planlzegning og forberedelse er af afggrende betydning for innovationspartnerskabsprocessen; Man skal saledes f.eks. have en
idé om, hvilken form for team keberen gerne vil arbejde med, og hvilken slags stette der vil vaere behov for. Det er derfor
vigtigt at vide, hvilke former for statte der er til radighed. Der kan tages hensyn til falgende spargsmal i planlaegningen af et
innovationspartnerskab:

HVOR GODT HAR VI IDENTIFICERET OMFANGET AF DEN PROBLEMSTILLING, SOM VI ONSKER AT LOSE? HAR VI
ENDVIDERE KOMPETENCE TIL SELV AT IDENTIFICERE PROBLEMSTILLINGEN?

¢ Har vi adgang til juridisk og/eller teknisk ekspertise?
¢ Har vi brug for ekstern bistand?
e Har vi brug for hjaelp til at kommunikere om projektet?

¢ Har innovationspartnerskabsmetoden opbakning fra den gverste ledelse?



Nar man veelger at indga i et innovationspartnerskab, er det afgerende at veere forberedt. Dette geelder iszer, hvis det er farste
gang, man anvender proceduren. Segrg for at tage hgjde for ekstra tid og eventuelle sndringer af planen. Var forberedt pa
modstand fra personer, som maske ikke forstar eller saetter pris pa processen. Find en allieret i den gverste ledelse, og sarg
for, at forslaget har fa svagheder.

Det anbefales at danne en projektgruppe og identificere en tjenstgerende person, som er partnernes kontaktperson. Det kan
ogsa veere nyttigt, navnlig i komplekse projekter og hvis kaberen ikke er vant til at vaere involveret i innovationsprojekter, at
inddrage/hyre et firma med speciale i ledelsen af innovationsprocesser/-projekter.

Innovationspartnerskabet fremmer medskabelse og feelles udvikling af nye lgsninger mellem den offentlige kegber og
leverandgren. For at muliggere dette er det ngdvendigt at tilretteleegge et reelt samarbejde mellem projektets forskellige
akterer pa bade leveranderens og den offentlige kabers side.



FORETAGER MAN

Inden innovationspartnerskabsprocessen begynder, er det absolut nedvendigt at foretage en markedsundersogelse af to
grunde:

for at fastsla, at der ikke findes noget pa markedet, og at processen derfor kan anvendes og
for at forberede markedet pa en ny type indkeb.

Ved at foretage en grundig markedsundersegelse kan keberen endvidere forberede markedet pa at forstd, hvad der kraeves af
en eventuel leverandar. Markedsundersagelsen er tillige en perfekt lejlighed til at gare opmaerksom pa projektet og tiltraekke
de bedste partnere. Dette kan ogsa hjzelpe kaberne med at begraense omfanget af de lgsninger, som de sgger.

Hvad angar den praktiske fremgangsmade, anbefales det ofte at anvende en kombination af mader,
informationsarrangementer og undersggelser til at indsamle oplysninger og informere om projektet pa forhand. Det er
endvidere fornuftigt at overveje, om et offentligt informationsarrangement vil bidrage til informationsdeling, eller om
individuelle mader med virksomheder vil vaere mere udbytterigt for den konkrete sag.

Under markedsundersggelsen er det vigtigt at have en idé om kaberens forventninger til processen. Det er ogsa vigtigt at
danne en grundlaaggende ramme for, hvordan tilgangen til intellektuelle ejendomsrettigheder og anvendelsen af datastyringen
skal veere.



Kaberen skal holde sig for gje, at et innovationspartnerskab kan have interesse for alle former for leverandarer, herunder
nyoprettede virksomheder samt nationale og internationale virksomheder. Det er derfor en god idé at "favne sa vidt, som du
kan" og omfatte sma, mellemstore, store, mere etablerede og nyoprettede virksomheder. Faglgende anbefalinger kan overvejes:

KIG UD OVER DINE GRZANSER
e Overvej universiteter, sarligt dem med virksomheds- eller innovationsknudepunkter

¢ Hold gje med det hele, og inddrag oplysningerne i udbudsdokumenterne



FORBEREDELSESFASEN

Pa baggrund af deres behov skal kaberne traeffe beslutning om, hvilke kriterier de skal anvende til analysen af kandidaterne
(f.eks. tekniske kriterier, FoU-kompetence, skonomisk formaen).

Ger brug af enhver tilgaengelig teknisk og juridisk radgivning — det vaere sig fra interne eller eksterne radgivere. Med henblik
pa at fastleegge og definere beslutningspunkterne ber der bruges tid pa at undersgge, hvordan kaberen vil gennemfare
processen, og hvor det er juridisk muligt bar der vaere en vis indbygget fleksibilitet. Kaberen skal gare det klart for potentielle
tilbudsgivere eller partnere, hvad de forskellige led og faser bestar af, og hvad der vil ske undervejs. Overvej at afholde et
informationsmade med virksomheder for at besvare eventuelle spgrgsmal.

UDVZALGELSES- OG TILDELINGSKRITERIER

Fastsaet udveelgelses- og tildelingskriterierne i henhold til, hvad du som den ordregivende myndighed eftersparger i en
partnerorganisation. Der kan veere tale om andet end blot gkonomisk indsigt eller innovation, herunder en gennemsigtig tilgang
til partnerskabet eller stor erfaring med at samarbejde med andre.

PRIS

Prisen skal daekke alle forsknings- og udviklingsaktiviteter, der finder sted i lgbet af alle partnerskabets faser, samt prisen for
varer, tjenesteydelser eller bygge- og anlaegsarbejder, som skal udvikles og kabes ved partnerskabets afslutning.

En ordregivende myndighed skal pa forhand beslutte, hvad der skal betales for og pa hvilket tidspunkt. Vederlaget skal vaere
forbundet med malene for hver af de gennemfarte faser, f.eks. ved at fastszette en belgbsgraense for udvikling af eksempelvis



en prototype. Overvej at have forskellige kontrakter vedrarende processens forskellige faser, f.eks. en kontrakt vedrerende en
designfase og en anden vedrgrende prototypefasen.

Husk at beslutningen om at dele eller ikke dele de intellektuelle ejendomsrettigheder kan have indflydelse pa prisen. Benyt
markedsundersggelsesfasen til at fa indblik i, hvordan prisen skal fastsaettes.

Det er muligt at anvende priseendringsklausuler til at tilpasse vederlaget i visse faser i overensstemmelse med direktivets
bestemmelser om andring af kontrakter?. Husk pa at pristilpasningsmekanismen skal fastsaettes pa forhand og indga i
udbudsdokumenterne.

INTELLEKTUELLE EJENDOMSRETTIGHEDER

Det er vigtigt tidligt at begynde at overveje, hvordan de intellektuelle ejendomsrettigheder skal handteres. | nogle tilfzelde kan
det pavirke prisfastsaettelsen, og nogle industrier er mere tilbageholdende med at dele eller overdrage rettigheder. Det er ogsa
vigtigt at undersage de retlige krav vedrarende intellektuelle ejendomsrettigheder i dit land og arbejde inden for de retlige
grenser. Det kan medfare hgjere omkostninger at beholde de intellektuelle ejendomsrettigheder fuldt ud, og leverandgrerne er
maske ikke jublende glade herfor, og det er derfor veerd at medtage i enhver cost-benefit-analyse. Serg for at treeffe
beslutningen baseret pa den ordregivende myndigheds langsigtede behov og pa samarbejdet med den udvalgte partner (hvis
f.eks. der er et designelement, og myndigheden gnsker at anvende designet i fremtiden, vil det vaere logisk at beholde den
intellektuelle ejendomsrettighed).

FOLGENDE SPORGSMAL KAN OVERVEJES:
o Er det nedvendigt for os som en ordregivende myndighed at opna rettighederne?

e Overvej, om den intellektuelle ejendomsrettighed kan opdeles alt efter indkebets type, siledes at
noget af rettigheden tilherer den ordregivende myndighed, og noget tilhorer leveranderen.

2 Artikel 72 i direktiv 2014/24/EU.



DATASTYRING

En anden del, som skal planlaegges tidligt i processen, er at begynde at overveje en strategi for, hvordan data styres, hvis dette
er relevant for projektet. Dette er endvidere saerlig relevant, hvis innovationspartnerskabet omfatter personoplysninger.

FOLGENDE SKAL OVERVEJES:

e Tilgangen til datastyring skal forbindes med tilgangen til handteringen af de intellektuelle
ejendomsrettigheder. Hvis du bevarer sidstnavnte, skal du sgrge for at bevare rettighederne til
forstnavnte

e Overvej, om det i forbindelse med softwarebaserede innovationer er nedvendigt at opbevare dataene
internt

Kontrollér dit lands lovmaessige krav vedrgrende data, isaer felsomme oplysninger, og overvej samtlige risici.



FORHANDLINGSFASEN

Sgrg for, at det i udbudsdokumenterne preaeciseres, hvordan forhandlingerne vil forlebe, men indbyg ogsa fleksibilitet. Du far
maske brug for at afslutte en forhandling, eller maske beslutter du ikke at forhandle om visse aspekter, hvor det ikke er
nedvendigt. Det er vigtigt at planleegge og forberede denne udveksling med kandidaterne ved pa forhand at fastlaegge
forhandlingens omfang. Det er ogsa vigtigt at taenke pa, at forhandlingens varighed og form kan variere og hovedsageligt
veere forbundet med projektet. Du ma ikke glemme, at alle potentielle partnere skal behandles lige! For at bevare tilliden er det
endvidere vigtigt ikke at dele oplysninger, som er indkommet fra de forskellige partnere.

SOM FORBEREDELSE TIL FORHANDLINGEN ELLER FORHANDLINGERNE SKAL DU VARE OPM/AERKSOM PA
FOLGENDE:

e Hvilke af projektets elementer bor der forhandles om?

¢ Planlag hver forhandlingsrunde, og fastlaeg de vigtigste elementer (teknologi, intellektuelle
ejendomsrettigheder, datastyring) som forberedelse til forhandlingerne.



GENNEMFORELSESFASEN

| lgbet af partnerskabets gennemfarelsesfase kan man overveje at opdele gennemfarelsen i forskellige faser. En mulighed er
at veelge en "go/no-go'-tilgang til gennemfarelsesfasen, saledes at partnerskabet har mulighed for kun at fortseette med
gennemfarlige lasninger.

Pa dette tidspunkt af innovationspartnerskabet er det ogsa muligt at anvende en flerfaset tilgang, som omfatter design- og
prototypefaserne. Dette giver den ordregivende myndighed mulighed for at se, om en leverander er i stand til at opfylde sine
lofter. Det kan afhangig af projekttypen endvidere vaere en god idé at anvende et "konceptuelt bevis" for at male udviklingen.



DE VIGTIGSTE KENDETEGN VED ET VELLYKKET PARTNERSKAB

Naglen til et vellykket innovationspartnerskab er god kommunikation. Da dette er et partnerskab og ikke et almindeligt indkeb,
fremhaever praktikerne inden for denne procedures kunst behovet for at kommunikere regelmaessigt og rutinemaessigt — i den

interne projektgruppe, med eksperterne og med dine leverandgrpartnere. Glem ikke at inddrage og kommunikere med
projektets slutbrugere.

Ved at holde kommunikationskanalerne og samarbejdet abent kan der opbygges tillid mellem partnerne i lebet af processen.
Det er ogsa klogt at praesentere alle forventningerne pa en tydelig made; da det kan danne grundlaget for et godt samarbejde.

Forbered hvert skridt grundigt, og husk f.eks.at forberede og uddanne din gruppe. Vzelg kvalitetspersonale til dit projektteam,
og serg for, at de er uddannet og kan bevare en aben indstilling. Processen kan vaere lang og helt ny for de deltagende; den
tager tid og kraever ressourcer.



Veaer aben. Uanset om det drejer sig om at bidrage til en forstaelse af markedet, at veere fleksibel i lgbet af forhandlingen eller
at opbygge tillid mellem partnerne er det afgerende at vaere aben.

Gennemsigtighed og retfaerdighed er afgerende for alle indkebsprocesser, men det er ikke kun vigtigt for den ordregivende
myndighed. Det er ogsa vigtigt for leverandarerne at tilga partnerskabet med det samme perspektiv.
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ARBEJD PA LOSNINGEN
(F.EKS. PROTOTYPEN)
AFPROV, 0G VURDER

KONTAKT EU

PERSONLIGT

Der findes flere hundrede Europe Direct-informationscentre
i hele EU Find dit naermeste center pa:
https://europa.eu/european-union/contact_da

PR. TELEFON ELLER E-MAIL

Europe Direct er en tjeneste, der besvarer spgrgsmal om

EU. Kontakt Europe Direct:

— pa gratisnummer: 00 800 6 7 8 9 10 11 (visse operaterer tager betaling for
disse opkald),

— pa felgende almindelige telefonnummer: +32 22999696 eller

— pr. e-mail via: https://europa.eu/european-union/contact_da

SADAN FINDER DU OPLYSNINGER OM EU

Online

Oplysninger om EU er tilgeengelige pa alle EU's officielle sprog
pa EU's websted: https://europa.eu/european-union/index_da

EU-publikationer

Du kan downloade eller bestille EU-publikationer gratis eller mod betaling pa: https:/publications.
europa.eu/da/publications. Flere eksemplarer af gratis publikationer kan

fas ved henvendelse til Europe Direct eller dit lokale informationscenter (se
https://europa.eu/european-union/contact_da

EU-retten og relaterede dokumenter
Du kan besege EUR-Lex for at fa adganag til retlige oplysninger fra EU, herunder al EU-ret siden 1952,

pa alle de officielle sprog pa: https://eur-lex.europa.eu/homepage html?locale=da

Abne data fra EU



P& EU's portal for dbne data (http://data.europa.eu/euodp/en) har du adgang til
dataseet fra EU. Dataene kan downloades og genanvendes gratis til bade
kommercielle og ikkekommercielle formal.



