


Denne rapport er udarbejdet af INNOBA Aps for Frederiksberg Kommune i forbindelse med afslutning af pilotfasen for
projektet Fremtidens Regnvandslgsning. Projektet blev gennemfgrt som et innovationspartnerskab efter den nye
udbudslov med samlet udbud samt gennemfarelse af sdvel udviklingsproces som indkgb. INNOBA har fungeret som
OPI radgiver og procesfacilitator igennem hele forlgbet med varetagelse af markedsdialog, udbudsforberedelse,
forhandlinger, facilitering af udviklingspartnerskaberne og projektledelsesstgtte i taet samarbejde med de ansvarlige
medarbejdere i Fredriksberg Kommune.

Rapporten er baseret pd indsigter og inputs fra alle projektdeltagere, herunder de deltagende virksomheder og
medarbejdere pa tveers af kommunen.



Frederiksberg Kommune stér overfor store investeringer i de kommende ar pa klimaomradet. Udfordringerne er
store, hvis byen skal fremtidssikres overfor zendringer i nedbgrsmgnstre, forurening, trafikhandtering,
temperaturudsving, etc. Det kraever nye lgsninger og nye former for samarbejde med andre aktgrer pa tvaers af
sektorer bade udenfor og indenfor kommunen.

Som del af klimastrategien ivaerksatte Frederiksberg derfor i efteraret 2016 et projekt, der skulle afsgge
mulighederne for at inddrage private leverandgrer i et samarbejde om udvikling af innovative klimalgsninger,
der kan implementeres pa Frederiksberg. Pa baggrund af dialog med markedet blev det besluttet at udbyde
udvikling og implementering af punktvis regnvandshandtering som et innovationspartnerskab. Dermed kunne
kommunen bade fd veesentlige bedre lgsninger til skybrudshandtering i den teet befaestede by og samtidig
afprgve en ny udbudsform, der ggr det muligt bade at udvikle og indkgbe lgsninger i et samlet forlgb.

Kommunen gennemfgrte udbudsprocessen og indgik ultimo 2017 aftale med 2 leverandgrteams om udvikling og
indkeb af fremtidssikrede lgsninger. Ultimo 2018 var lgsningerne faerdigudviklede samt nedgravet pa to veje.
Herefter blev lgsningen udbredt med succes. Projektteamet fik hjeelp til forlgbet af specialister i offentlig-privat
innovation og innovativt indkgb fra INNOBA samt af advokater fra DLA Piper. Samlet er der en lang reekke
erfaringer i kommunen med opstart af offentlig-privat innovationssamarbejde (OPI) samt den nye udbudsform
“Innovationspartnerskaber”.

Dette dokument samler disse erfaringer.

Den nye udbudslov har dbnet op for en raekke muligheder for offentlig-privat innovation. Nogle af de stgrste
forandringer er:

e Detstar nu klart og utvetydigt, at alle har mulighed for at gennemfgre dialoger med markedet i
forbindelse med udbud. Det gaelder ogsa inden der er formuleret et udbudsmateriale og med langt
lgsere rammer, end man hidtil har vaeret vandt til.

* Der er udviklet en ny udbudsform, "Innovationspartnerskaber”, der ggr det muligt at udbyde bade
udvikling og indkgb i eet samlet udbud. Det betyder i praksis, at man kan udvikle nye innovative
lgsninger sammen med en leverandgr, og derefter kgbe den af den samme leverandgr uden at
gennemfgre et udbudt indkgb.

Innovationspartnerskaber er stadig en ny udbudsform og har pt. kun vaeret afprgvet fa gange i Danmark. Det
samme galder de gvrige nordiske lande?. Frederiksberg Kommune er en af de fgrste kommuner i Danmark (og
Europa), der har afprgvet den nye udbudsform.

Et "Innovationspartnerskabsudbud” er relevant, ndr man som kommune gnsker at indkgbe og implementere en
lgsning, og man opdager at lgsningen ikke (endnu) eksisterer pa markedet. Det er sveert at kgbe noget ind, der
ikke eksisterer! Det er en situation, der opstar oftere, end man skulle tro. Mange af fremtidens kommunale
udfordringer kan ikke lgses med de produkter, services, koncepter, der er pa markedet i dag. En del af de
nuvaerende udfordringer kan heller ikke imgdegas med de lgsninger, der i dag eksisterer pa markedet. Oftest

1 Se erfaringsopsamling vedr. nordiske erfaringer med innovationspartnerskaber pd www.bedreudbud.dk/innovationspartnerskaber.
Europeiske erfaringer med innovationspartnerskaber kan findes i den regionale erfaringsopsamling pa www.innoba.dk under
"veerktgjer/analyser”



fordi lgsningerne ikke er tilpasset den kommunale virkelighed eller ikke er tilstraekkelig tilpassede borgernes
behov. Med et innovationspartnerskab er det muligt, at indkgbe noget, der ikke pt. eksisterer pa markedet2.

2.1 Innovationspartnerskaber step-by-step

Innovationsvirksomheden INNOBA har i samarbejde med Lundgrens advokater udarbejdet statens procesmodel
for gennemfgrelse af udbud med innovationspartnerskaber. Procesmodellen er offentliggjort pa bedreudbud.dk
og gennemgar skridt for skridt, hvordan man i praksis kan forberede og gennemfgre et innovativt indkgb med
innovationspartnerskab.

Modellen gennemgér 5 grundtrin, der kan gennemfgres i raeekkefaelge eller mere iterativt alt efter projektet.
Hovedgrebet i modellen er, at man langsomt bevager sig fra en det brede og abne perspektiv, hvor man afsgger

mulighedsrummet for innovative lgsninger, frem til et konkret produkt eller servicekoncept, der direkte kan
indkgbes og implementeres.

2.1.1 Procesmodel for innovationspartnerskaber
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Innovationspartnerskaber giver offentlige parter mulighed for at skabe innovative lgsninger i samarbejde med
private leverandgrer samtidig med, at man har en option pa at kgbe lgsningen bagefter.

2 Bemeerk at der ogsé findes andre tilgange til offentlig-privat samarbejde end innovationspartnerskabs-udbud. Det er blandt andet muligt at
gennemfgre udbudsfri udviklingssamarbejder som kontraktbaseret OP], at etablere mere uformelt innovationssamarbejde pa udvalgte
omrader, mv. En neermere gennemgang af forskellige tilgange til OPI kan ses i "OPI Toget” pa http://www.innoba.dk/?page_id=1671



Forudszetningen for innovationspartnerskaber er en afgraenset problemstilling, som partnerskabet kan tage
udgangspunkt i. Herefter fglger 5 overordnede trin:

1. [ opstarten undersgges brugerbehov ift. problemstillingen, potentialet og business casen ved at lgse
problemet afdeekkes og succeskriterier opstilles.

2. Derefter gennemfgres en markedsdialog for at undersgge hvilke kompetencer og lgsningsmuligheder
markedet kan bidrage med i udviklingen af en lgsning.

3. Pédden baggrund gennemfgres et udbud og der indgas aftaler om partnerskab med virksomheder om
udvikling af et eller flere bud pa en lgsning.

4. Der gennemfgres et innovationsforlgb for at udvikle lgsninger i et teet samarbejde mellem offentlige og
private parter

5. Endelig indkgbes den lgsning, der bedst lever op til de oprindelig opstillede succeskriterier. Dette kan
kombineres med en rammeaftale om Igbende indkgb i en afgraenset drraekke.

Selve udbudsprocessen (trin 3) bestar af 5 del-trin: offentligggrelse, praekvalifikation af potentielle tilbudsgivere,
modtagelse af tilbud, forhandling om tilbud, udarbejdelse af partnerskabskontrakt og indkgbsoption.

Bemeerk, at kommune ikke er forpligtet til at indkgbe den udviklede lgsning (trin 5), men alene har en
indkgbsoption, der ggr det muligt direkte at indkgbe resultatet af udviklingsforlgbet (trin 4).

I projektet "Fremtidens regnvandslgsninger” er innovationspartnerskabs-udbud afprgvet. Der blev gennemfgrt
folgende aktiviteter i projektet:

¢ Afklaring af behov og problemstilling
* Markedsdialog

¢ Udbud og aftaleindgéelse

* Gennemfgrelse af udviklingsprojekt
* Indkgb & implementering

[ det fglgende gennemgas omfang og indhold af hver aktivitet.

Projektet blev etableret som del af CleanTech TIPP i Gate21. CleanTech TIPP er en indsats finansieret af EU
Interreg midler samt af de deltagende danske og svenske kommuner. Indsatsen kobler grgn omstilling med
intelligent offentlig efterspgrgsel og erhvervsfremme. CleanTech TIPP har medfinansieret en del af
Frederiksbergs udgifter til OPI processen omkring Fremtidens regnvandslgsninger.

Det blev besluttet fra projektets start at udveaelge punktvis regnvandshandtering som den centrale
problemstilling, der skulle lgses i projektet via innovative lgsninger og offentlig-privat samudvikling.
Projektgruppen kontaktede innovations- og proceskonsulenter fra virksomheden INNOBA for at fa hjeelp til at
planlegge og gennemfgre OPI processen.

Medarbejdere fra Frederiksberg Kommunes udbudsafdeling og fra forskellige enheder i Vej, Park og Miljg
arbejdede fra start teet sammen om projektet. Andre relevante afdelinger i kommunen blev kontaktet for at sikre
et godt samarbejde pé tvaers allerede fra start. P4 den made blev der arbejdet pa forankring i savel drift,
udvikling, indkgb og blandt alle relevante interessenter allerede fra start.

Det blev ligeledes sikret, at der var stgtte fra ledelsen samt politisk godkendte budgetter med kommende
anlaegs- og klimaprojekter, hvor innovative lgsninger pa punktvis regnvandshandtering kunne taenkes ind.



Endelig blev der atholdt en workshop, hvor medarbejdere fra forskellige dele af kommunen sammen afklarede,
hvad behovet for punktvise regnvandslgsninger er pa Frederiksberg, hvilke udfordringer medarbejderne star
med pt., og hvorfor eksisterende lgsninger ikke kan anvendes. Medarbejderne blev ved samme lejlighed
orienteret om deres rolle i projektet som deltagere i markedsdialog samt efterfglgende samudvikling med
udvalgte eksterne leverandgrer. Workshoppen blev faciliteret af den tilkoblede proceskonsulent fra INNOBA.

Projektteamet havde en formodning om, at der pt. ikke eksisterer punktvise regnvandslgsninger, der kunne
fungere pd den made, Frederiksberg Kommune har brug for. Formodningen var bekraftet af kolleger fra driften
m.fL. Der blev yderligere foretaget en markedsscreening for at undersgge, hvilke leverandgrer, der arbejder med
omradet samt hvilke typer af aktgrer, der ville skulle deltage, hvis der skulle udvikles nye lgsninger pa markedet.

For at afklare, hvilke udviklingsmuligheder, der kunne veaere for nye innovative lgsninger, blev der indkaldt til
markedsdialog med en bred kreds af virksomheder. Dialogen blev offentliggjort i TED (EU's udbudsportal), sa
alle virksomheder med interesse for emnet fik mulighed for at deltage. Dialogmgderne blev ogsa offentliggjort pa
Frederiksberg Kommunes hjemmeside, ligesom der blev udsendt information om dialogen til alle relevante
kontakter inkl. de virksomheder, der var identificerede i markedsscreeningen.

Dialogen blev gennemfgrt via 2 heldagsworkshops med 30-40 deltagende leverandgrer. Workshops var planlagt
og faciliteret af den ekstern proceskonsulent og sikrede en ligeveerdig dialog mellem leverandgrer og
kommunens medarbejdere. Med til dialogworkshops var medarbejdere fra kommunen med forskellig type af
viden om tekniske forhold, driftforhold, kommunale behov, mv.

Resultatet af markedsdialogen var overblik over nuveaerende lgsninger og teknologier pd markedet, indsigt i det
mulige innovationsrum for fremtidige lgsninger, afklaring om rammerne for samudvikling i
innovationsparnerskaber samt veaesentlige forudsaetninger for at lykkes med nye innovative lgsninger. Samlet
klaedte markedsdialogen projektgruppen pa til at udarbejde udbudsbetingelser og behovsbeskrivelse for udbud
af innovationspartnerskaber.

Alle indsigter, idéer og inputs blev dokumenteret efterfglgende, og den opsamlede viden kan efterfglgende
anvendes i projektet men ogsa i andre kommende klimatilpasningsprojekter, hvor der skal arbejdes med
regnvandslgsninger.

Pa baggrund af markedsdialogen foretog projektgruppen i samarbejde med den eksterne proceskonsulent samt
eksterne udbudsadvokater fra DLA Piper en analyse af mulige udviklingsretninger. Markedsdialogen havde vist,
at der var behov for projekter i 3 retninger.

* Der viste sig at veere flere lgsninger i markedet allerede, der kunne implementeres med det samme pa
delomrader. Projektgruppen lagde en plan for direkte indkgb af disse lgsninger pa relevante
Frederiksberg-projekter.

e Leverandgrer og medarbejdere fandt i dialogen frem til flere faelles bud pa meget innovative lgsninger,
der pa sigt kan udvikles til produkter/koncepter med stor relevans for kommunen. Disse bud pa
lgsningsretninger vurderes dog ikke inden for en kort periode at kunne blive klar til et egentligt indkgb,
hvorfor projektgruppen besluttede at arbejde videre med disse pé et senere tidspunkt. Det kan evt. vaere
i mindre "eksperimentarium”-projekter, hvor kommunen indgar i mere uformelle samarbejder med
udvalgte leverandgrer om samudviklign og afprgvning af prototyper eller lignende.

*  Projektgruppen identificerede udvalgte emne- og behovsomrader, der ville veere egnede for et (eller
flere) innovationspartnerskab. Disse omrader var kendetegnet ved, at der var et stort ulgst behov i
kommunen, meget stor gkonomisk potentiale ved en lgsning samt en formodning om, at markedet inden
for en relativ kort tidsperiode ville kunne udvikle implementeringsklare produktkoncepter.



Med hjeelp fra proceskonsulent og advokater udarbejdede projektgruppen et udbudsmateriale, der klart
redegjorde for Frederiksbergs behov for punktise regnvandslgsninger, gnsket om innovativ samudvikling med
relevante leverandgrer samt betingelser for indgéelse i innovationspartnerskab med kommunen.
Udbudsmaterialet indeholdt ogsa en kgbsoption, som gjorde det muligt for kommunen at indkgbe de udviklede
lgsninger i den udstraekning, kommunen matte gnske det efterfglgende.

Andre kommuner samt Forsyninger blev inviteret med pa udbuddets indkgbsoption. Kgbenhavns Kommune,
HOFOR, Frederiksberg Forsyning og Hvidovre Kommune takkede ja til dette tilbud.

Selve udbudsprocessen bestod af:
*  Preekvalifikation af leverandgrer, der gnskede at give tilbud. 7 ansggere sggte. 5 blev praekvalificeret.
Modtagelse af tilbud.
* Forhandlingsmgder med tilbudsgivere.
* Tilretning og udsendelse af endeligt udbudsmateriale.
* Modtagelse af endeligt tilbud.
* Udvelgelse af tilbudsvindere og underskrivelse af partnerskabskontrakt samt indkgbsoption.

1 tilbud viste sig ikke at veere konditionsmaessigt. 2 yderligere leverandgr trak deres tilbud tilbage undervejs
som fglge af forhandlingsrunderne. De 2 gvrige leverandgrer valgte at give endeligt tilbud pd baggrund af
forhandlingsmgderne.

Alle tilbudsgivere bgd ind som teams, hvor flere forskellige typer af leverandgrer, radgivere og eksperter var
gdet sammen om at udvikle nye punktvise regnvandslgsninger. Det gav en tvaerfaglig tilgang og sikrede, at
leverandgrerne kunne byde ind med helhedslgsninger frem for sma delelementer.

Som del af forberedelsen af udbudsmaterialet blev der udarbejdet en detaljeret beskrivelse af Frederiksberg
Kommunes forventninger til udviklingsprojektet. Det vil sig en beskrivelse af faser, forventede aktiviteter,
forventet tidsforbrug, gnsker til samudvikling, mv. Denne procesbeskrivelse blev diskuteret med
leverandgrteams i udbudsforhandlingerne, og blev tilrettet i den udstraekning, der var relevante inputs hertil fra
leverandgrerne.

Centralt i udviklingsprojektet var at tage stilling til, hvordan leverandgrteams og Frederiksberg Kommune kunne
arbejde sammen om at udvikle de bedst mulige lgsninger. Denne "samudvikling” er selve kernen i
innovationspartnerskaber - der netop er et partnerskab omkring udvikling/innovation. Det blev besluttet at
inddrage bade borgere og forskellige typer af medarbejdere i samudvikling med leverandgrteams. Der blev
udarbejdet en plan for, hvordan dette kunne gennemfgres uden et for stor ressourceforbrug fra kommunens
side. Den eksterne proceskonsulent deltog pa forhandlingsmgderne for at sikre, at samudviklingstilgangen blev
formidlet og sikret i udviklingsprojektet.

Der blev udarbejdet en indkgbsoption, som i detaljer beskrev under hvilke vilkdr Kommunen kan indkgbe de
udviklede lgsninger efterfglgende. Indkgbsoptionen forpligter alene leverandgren (pa pris og leverancer) men
ikke kommunen, som frit kan veelge at kgbe ind eller lade veere.

Betingelser for indkgbsoptionen var et veesentligt diskussionsemne under udbudsforhandlingerne.

Hele processen, fra de fgrste tanker til lgsninger var i jorden, tog 2 ar. Heraf blev der brug et halvt ar pa
forberedelse, markedsdialog og klarggring til udbud. Fra udbudsmaterialet blev sendt ud til lgsningerne var



udviklede samt implementerede og indkgbsoptionen blev anvendt gik der 1,5 dr. Det har vaeret en yderst effektiv
udbuds-, udviklings og implementeringsproces. Begge teams fik udviklet lgsninger, der giver veerdi og kan
anvendes i kommunen. Efter udviklingsfasen fortsaetter projektet i en 4+2-arig rammeaftale3, hvor
Frederiksberg Kommune og de gvrige kommuner samt offentlige organisationer, som er med pa
indkgbsoptionen, kan indkgbe og implementere lgsningerne (uden yderligere udbud). 12019 er Frederiksberg
Kommune i fuld gang med at udbrede Igsningerne pd kommunens veje.

Tidsforbruget til gennemfgrelse af innovationspartnerskabsudbud og det efterfglgende udviklingssamarbejde
har bestdet i fglgende:

Deltagelse med 15 medarbejdere til en halvdagsworkshop om interne behov og krav til en lgsning.
Deltagelse i 2 heldagsworkshops med 15 medarbejdere til markedsdialog .

Forberedelse af udbudsmateriale.

Gennemfgrelse af udbud og forhandlingsmgder.

Mgder ifm. indgéelse af partnerskabsaftaler.

Deltagelse i samudviklings-workshops med leverandgrteams.

Projektledelse og projektstyring.

Udgifter til proceskonsulent og OPI ekspertise fra INNOBA.

Udgifter til advokatassistance fra DLA Piper.

Dette ressourceforbrug skal ses i lyset af:

Store besparelser ved ikke at skulle udvide det eksisterende kloaknet.

Markante serviceforbedringer til borgerne og besparelser ved feerre oversvgmmelser.

En styrkelse af det grgnne bybillede og vaesentlig bedre vaekstforhold for vejtrzeer.

Muligheder for smart styring af regnvandshandtering pa sigt.

Forventning om feerre fejl og behov for tilretning som fglge af uhensigtsmaessigheder i Igsninger, der
ikke er tilpasset kommunens behov.

Langt hurtigere og mere effektiv anlaegstid pa regnvandslgsninger end hidtil.

Videre muligheder for yderligere forbedringer pa de udviklede lgsninger.

Besparelser ved at undga udbud efter udviklingsfasen - herunder de mange efterfglgende udbud, der er
sparet ved hvert indkgb under rammeaftalen.

Som fglge af de feerre udbudsprocesser: besparelser pa radgivningsudgifter til efterfglgende projekter.
Muligheden for lgbende tilpasning og udvikling i den efterfglgende rammeaftale, hvor der er indlagt rum
for kontinuerlige forbedringer og innovation.

Sparet anleegstid pa efterfglgende projekter (hurtigt anleeg var en del af innovationsmalet).

Det kan med tilgangen lade sig ggre at videreudvikle og teste/innovere i en tryg ramme og
samarbejdsrelation helt frem til, og under, implementeringsprocessen.

Der sker en akkumuleret erfaring og viden i partnerskaberne (ogsa over tid i rammeaftalerne), der
sikrer effektivitet, besparelser og gget kvalitet.

Det er vurderingen, at der har veeret en raekke fordele ved at anvende innovationspartnerskabs-udbud frem for
mere traditionelle indkgbsformer i projektet:

Det har vaeret muligt at fa adgang til langt bedre lgsninger, der i hgjere grad lgser Frederiksbergs
specifikke udfordringer.

Den investerede tid i markedsdialog og forhandlingsmgder inden opstart af udviklingsprojektet har
sparet kommunen for tid og fejl pa et tidspunkt, hvor det ville veere meget dyrt.

Markedsdialogen har vaeret en gjendbner og givet information samt baggrundsviden til kommunen pa
en mdde, der ellers ikke ville have veaeret muligt.

Det har veeret muligt at fa innovationshgjde ind i de tilgeengelige lgsninger, sd Frederiksberg
fremadrettet kan spare tid og gkonomi i anlaeg af regnvandssikrede veje.

3 Efter 4 ar er rammeaftale til forhandling og kan derefter forlaenges med yderligere 2.



* Samudvikling og hele processen omkring innovationspartnerskaberne har gjort det muligt at udfordre
bade leverandgrer og kommune selv pa fremtidens lgsninger til regnvandshandtering. Det har skabt
muligheder for markant hurtigere anlaegstid og langt bedre punktvis handtering af skybrud og
regnvand, end det hidtil har veeret muligt.

* Der har vaeret en gget intern integration og samarbejde mellem enheder som fglge af de tveerfaglige og
innovative tilgang.

*  Processen har udgjort en effektiv ramme for tveerkommunalt samarbejde om udvikling og indkgb af
innovative lgsninger.

Samlet set, er det vurderingen , at Kommunen med projektet har fiet mere ud af de penge, der er investeret i
klimasikring, end hvis der ikke havde vearet gennemfgrt innovationspartnerskaber.



Nedenfor er en opsummering af centrale erfaringer og gode rad til gennemfgrelse af innovativt indkgb med
udbudsformen innovationspartnerskaber.

* Sgrg for atinddrage alle relevante aktgrer fra start. Det vil sige de driftmedarbejder i kommunen,
som vil veere potentielle brugere af de udviklede lgsninger, interne eksperter der kender vilkarene for
implementering af en lgsning samt eventuelle skeptikere der kunne have forbehold for projektet og
senere blive stopkoldser for en hensigtsmaessig udvikling og implementerings-proces.

* Faprojektet forankret i én afdeling med det primzere ansvar. Afdelingen bgr dedikerer en
projektleder, der kan sikre ledelsesstgtte til alle centrale beslutninger, lsbende kommunikation omkring
projektet til relevante stakeholdere, koordinering med andre initiativer i kommunen, inddragelse af
andre afdelinger og medarbejdere samt den Igbende praktiske projektledelse af projektet.

* Sgrg for politisk opbakning tidligt i processen. Se gerne pa muligheder for at koble projektet op pa
eksisterende strategier og projekter, der alligevel skal i gang, og som markant kan forbedres via
projektets resultater. Formulér den store forteelling, der pa et politisk niveau kan formidle formal og
fordele ved projektet. Teenk evt. projektets budget sammen med eksisterende budgetter og overvej, om
projektet kan sikre en bedre udnyttelse af nogle af de midler, der allerede er afsat til forskellige formal.

¢ Afklar hvilke budgetter, der vil kunne finansiere udviklingsprojektet. I et innovationspartnerskab
investerer Kommunen medarbejdertimer mv. i samudvikling sammen med en eller flere private
virksomheder. Derudover vil Kommunen typisk betale for hele eller dele af virksomhedens
udviklingsomkostninger#. Veer realistisk omkring den ngdvendige finansiering af samudvikling.
Leverandgrerne kan ofte se et kommercielt potentiale i medvirke i samudvikling med kommunen og kan
derfor vaere indstillede pa at medfinansiere dele af udviklingsomkostningerne, men lyt til deres
vurderinger af, hvornar dette kan betale sig for dem, og hvornar det ikke kan.

* Sgrg for at der er vilje til et evt. indkgb. Innovationspartnerskabsudbud er specielt ift. andre
udviklingsprojekter pa den méade, at kommunen fra start signalerer et klart gnske om indkgb af den/de
udviklede lgsninger efterfglgende. Derfor bgr man fra start sikre, at der er vilje til og (i hvert fald pa sigt
en chance for) at afsaette budget til et indkgb. Det bgr i lgbet af projektets fgrste faser afklares, hvad
stgrrelsen af et eventuelt indkgbsbudget kunne veere. Her bgr udarbejdes en potentialeberegning, der
tydeligggr, hvad kommune kunne spare/tjene/forbedre, hvis den valgte problemstilling lgses ved
efterfglgende implementering af innovative lgsninger. Bemaerk, at kommunen i et
innovationspartnerskab ikke formelt set har pligt til at indkgb, men alene har en mulighed (option) for
indkgb.

* Fa flere kommuner med. Innovationspartnerskabsudbud giver mulighed for at flere offentlige aktgrer
kan veere med pa den indbyggede indkgbsoption. Overvej om andre kan inviteres til at veere med som
potentielle indkgbere af de feerdige lgsninger. En stgrre potentiel indkgbskraft ggr projektet mere
attraktivt for virksomhederne og samtidig giver det mulighed for at veere flere om de
udviklingsomkostninger, der méatte vaere og/eller udgifter til radgivere mv. Bemaerk at ingen offentlige

4 Dette sker inden for specifikke rammer, som er afstemt med det juridiske grundlag for innovationspartnerskabsudbud. Fa evt. radgivning
vedr. hvor meget og hvad, Kommunen kan finansiere.
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aktgrer forpligter sig til indkgb ved at vaere med pa indkgbsoptionen - det er alene en option og giver
derfor ret, men ikke pligt, til indkgb.

En velgennemfgrt markedsdialog giver helt central viden om mulighederne og det rette
udgangspunkt for innovationspartnerskaber.

Fa hjeelp til planlaegning og facilitering. Det er en fordel for projektgruppen at kunne koncentrere sig
om selve dialogen. En ekstern facilitator er ogsa "neutral” og kan sikre en ligevaerdig dialog mellem de
deltagende parter.

Ggr proaktivt markedet opmaerksom pa muligheden for at deltage i dialogen. Sgrg gerne for at
komme ud med information om dialogen til flere forskellige typer af leverandgrer, som hver iseer kunne
have forskellig viden og perspektiver pa problemstillingen.

Inviter medarbejdere fra kommunen med til dialog, sa det bliver en aegte offentlig-privat brainstorm
om forskellige mulige udviklingsretninger, afklaring af behov, mv.

Brug gerne workshops som verktgj til at fa en ligeveerdig og dybdegédende dialog.

Suppler eventuelt med online dialog eller individuelle mgder efterfglgende med forskellige typer af
leverandgrer.

Husk princippet for ligebehandling og dokumentér dialogen, sa andre virksomheder efterfglgende
kan fa viden om indsigter mv.

Sgrg for at fa invitationen til markedsdialog ud si bredt som overhovedet muligt - brug ogsa mere
uformelle kanaler, som sociale medier, online udbudsportaler, brancheforeninger og lign.

Brug tid pa markedsdialogen men tank ogsa i et proportionalitetsprincip vedr. ressourceforbrug: jo
storre kommerecielt potentiale for virksomhederne, jo mere tid kan det med rimelighed forventes, at de
anvender i en markedsdialog. I projektet blev der gennemfgrt 2 heldagsworkshops som del af
markedsdialogen med deltagelse af mere end 30 virksomheder. Det gav mening, fordi det kommercielle
potentiale er sd stort pa omradet.

Brug gerne markedsdialogen til at understgtte partnerdannelse mellem deltagerne - mellem
leverandgrer, radgivere, eksperter, mv. Der kan sagtens vaere et element af match-making i en
markedsdialog. Det er szrligt relevant, hvis emnet kraever tveerfaglige lgsninger.

Der er forskel pa konsulenter og producenter. Konsulenters forretningsmodel vil typisk besta i at
saelge timer til en fastlagt timepris. Nar projektet er slut tjenes ikke yderligere penge pa projektet.
Producenter tjener penge pa antal enheder solgt. De vil kunne tjene penge pa en udviklet lgsning mange
ar frem - ogsa efter et innovationspartnerskab er overstédet. Det er producenterne, der kan have en
interesse i at investere i et udviklingsprojekt for pa sigt at kunne tjene pengene hjem pa fremtidigt salg.
Serg for, at det er en virksomhed, som kan se en positiv forretningsmodel i at indga i
innovationspartnerskabet, som bliver hovedpartner i partnerskabsaftalen. Dvs. gerne en producent, som
efterfglgende kan tjene pa at seelge den udviklede lgsning til kommune - og til andre kunder. Dette kan
bl.a. ggres ved at kraeve referencer fra producenter i udbudsmaterialet, ved at italesaette meget tydeligt
nar det handler om produktudvikling og ved at forklare om muligheden for at radgivere kan indga som
underleverandgrer i en leverandgrpartnerskab.

Veer opmaerksom pd, om leverandgrkonsortiet har teenkt igennem, hvordan deres opgavefordeling skal
se ud - men ogsa hvordan deres gkonomiske incitament-model haenger samme.n

Den investerede tid kommer tilbage. Det er pa forhandlingsmgderne i udbudsprocessen, at man kan
"leegge svesken pa disken” og de sveaere diskussioner skal tages. Tid brugt i forhandlingsmgderne (og
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markedsdialogen) kommer tilbage efterfglgende ved bedre innovationsprojekter og feerre
fejl/udfordringer efterfglgende.

Var @rlig omkring kommunens udgangspunkt og lydhgr overfor leverandgrernes virkelighed. Forsgg
at fa en konstruktiv dialog, hvor partnerne arbejder sammen om at lgse eventuelle udfordringer frem
for hard traditionel forhandling, hvor der keempes om interesser.

Det er en forhandling. Leverandgrerne skal ogsa leere og forst3, at forhandlingsmgder ved et
innovationspartnerskab er taenkt som konstruktiv dialog og som fgrste skridt i den senere samudvikling
omkKkring at finde de rette lgsninger. Omvendt er der naturligvis ogsa forskelligartede interesser bl.a. ift.
gkonomi, ansvarsfordeling, mv. Veer erlig og aben omkring disse forhold og traed ogsa i karakter som
ordregiver, nar dette er ngdvendigt.

Bliv klogere. Forhandlingsmgderne er til for at forstd hinandens udgangspunkt bedre og afklare forhold
vedr. de indleverede tilbud som kommunens forventninger og gnsker. Efter hvert forhandlingsmgde
tilpasses udbudsmaterialet med przeciseringer, efterhanden som tilbudsgiver bliver klogere p3, hvad der
er muligt og hensigtsmaessigt for at fa den bedst mulige lgsninger. At udbudsmaterialet tilpasses
undervejs er sdledes ikke et problem men hele formélet med mgderne.

Udbudsregler gzlder stadig. Der tages referat pa alle mgder, som efterfglgende fremsendes til
leverandgren samt arkiveres. Al gvrig kommunikation mellem tilbudsgiver og odregiver skal forega via
Mercell eller lignende skriftlig udbudsportal. Det betyder ogs3, at alle spgrgsmal-svar, &endringer mv.
vedr. udbudsmaterialet offentligggres til alle tilbudsgivere samtidig.

Et nej kan ogsa vaere en gevinst. Hvis man under forhandlingerne kommer til den erkendelse, at
lgsningen ikke er realistisk, er det vigtigt at melde klart ud. Det sparer ressourcer for alle - bade for
Kommunen og for virksomhederne.

Prissaetning er svaert pa noget man ikke kender. En af udfordringerne ved innovationspartnerskaber
er at udferdige indkgbsoptionen. Det er vanskeligt at prissaette og beskrive en lgsning, der endnu ikke
er udviklet. Der arbejdes derfor oftest med en max-pris, som virksomhederne melder ind ved
samarbejdets start. Herefter arbejdes pa at ramme en endelig pris, der laegger sa langt som muligt under
denne maxpris. Maxprisen og den endelige pris pa lgsningen skal kunne betale sig for Kommunen. Dette
er forudsaetningen for efterfglgende indkgb pd indkgbsaftalen.

Vaer opmaerksom p4, at den endelige pris skal ramme et niveau, der ogsa kan betale sig for
virksomheden. Ellers kommer der ikke skaleret implementering ud af samarbejdet.

Serg i det hele taget for, at det ogsa kan betale sig for virksomhederne at veere med i samarbejdet. Her
kan det bl.a. veere en fordel at betale virksomhederne et belgb for deltagelse i udbudsprocessen (nar de
er praekvalificerede), at betale til udviklingssamarbejdet i lgbende rater, mv.

Husk at begge parter accepterer en risiko ved at ga ind i et innovationspartnerskabet - bade
Kommunen og virksomheden(rne).

Prissaetningen ifm. indgéelse af partnerskabsaftalen kan forega pa flere mader. Den kan vaere baseret pa
en beregning af mulige besparelser, hvis lgsningen udvikles. Den kan baseres pa den indledende
markedsdialog og markedsafdaekning vedr. forventet prissaetning pd omradet. Den kan ogsa veere
omkostningsbaseret ift. udvikling og materialeomkostninger. Fa evt. hjzlp til at vaelge den rette
prissatningsmodel for netop det projekt, som skal ivaerkszettes.

Samudvikling sker ikke af sig selv. Sgrg for at ggre mere og andet end traditionelle mgder.
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Italesaet lsbende den anderledes rollefordeling. Ggr det klart fra start - og gentag ofte — at der er tale
om en anden tilgang end de vanlige kgber-szlger roller. Det kan veere nemt af falde tilbage i de vante
mgnstre og glemme innovationstilgangen og den gode samt konstruktive samudvikling.

Fa driften med i direkte samudvikling med leverandgrteams. Brug gerne workshop, faciliteret idé-
udvikling og prototyping som veerktgjer

Signaler igen og igen den konstruktive tilgang: der findes falles lgsninger - rollerne er sa vidt muligt
en ligeveerdig dialog, hvor alle arbejder sammen om at finde lgsninger pa forskellige hensyn, behov, etc.
Hold innovationsfanen hgjt, men arbejd ogsa med en styret proces, sd der kommer effektiv fremdrift
og resultater hele tiden.

Serg for at virksomhederne ogsa stiller med folk, der har en beslutningskompetence, helst
udviklingschefer

Brug ogsa samudviklingsprocessen til at skabe forankring af projektet internt. Tag de aktgrer med,
som efterfglgende kan pavirke den gode implementering af projektets resultater.

Det er vaesentligt for projektets succes, at der indszettes en steerk og erfaren projektleder.
Projektlederen skal sikre fremdrift i projektet og sgrge for, at processerne ikke traekker i langdrag.
Samtidig er det en opgave at sikre, at alle aktgrer er med pa vognen, og at eventuelle forhindringer for
projektet hele tiden handteres og fjernes.

Det er hensigtsmaessigt, hvis projektlederen ogsa bidrager til den videre implementering, siledes at
central viden om, hvad lgsningerne kan, og hvordan de yderligere kan tilpasses, bringes med videre. Det
er iseer vigtigt, hvis man i en efterfglgende rammeaftale forventer at udvikle videre pa lgsningerne.

Fa eventuelt hjalp til projektledelsen af nogen, der har prgvet udviklings-/0PI-
/innovationspartnerskabsprocesser fgr.

Fa samlet et lille staerkt hold omkring projektlederen, som samlet set deekker alle de ngdvendige
kompetencer. De kan vere personer, projektlederen lejlighedsvis kan traekke pé i processen eller lign.

Den nye udbuds- og samarbejdsform Innovationspartnerskabs-udbud er ogsa nyt for markedet.

Var derfor opmaerksom p3, at virksomhederne skal orienteres om, hvordan processen foregar. Gentag
gerne og leeg iseer vaegt pd at understrege, at der gnskes et andet form for samarbejde end vanligt.
Veer klar pa at kunne forklare, hvad forventningerne helt pracist er til virksomhedernes deltagelse.
Mind eventuelt leverandgrteams om, at det det veere en god idé ogsa for dem, at fd en egen
jurist/advokat til at laese innovationspartnerskabskontrakten igennem. Her skal alle iszer veere
opmarksomme p3, at kontrakten er bade en aftale om samudvikling og en aftale om levering.

[ udgangspunktet er leverandgren bundet til at levere det udviklede produkt, hvis den offentlige part
gnsker at indkgbe. Det er derfor yderst vigtigt, at virksomheden undervejs i udviklingsprocessen hele
tiden forholder sig til, om de gkonomisk og teknisk kan sta inden for endringer, tilpasning,
innovationer, mv.

Ved hver fase i udviklingsforlgbet bgr indleegges en stage gate, hvor Kommunen kan veelge, om man
gnsker at fortsaette samarbejdet eller ej. Her er det leverandgrens ansvar hele tiden at forholde sig til,
hvad de byder ind med til Igbende godkendelse hos Kommunen, herunder beskrivelser af produktets
indhold og funktionalitet ift. forventet pris.

Bade virksomheder, der arbejder med radgivning (timebetalte konsulentydelser), og virksomheder der
er produktleverandgrer er typisk vandt til den klassiske leverandgrrolle. Man skal vaere meget tydelig
med de (anderledes) forventninger. Der kraeves overinformation for at imgdega et nogen gange
umodent marked ift OPI - offentlig-privat innovation.

I innovationspartnerskabet: leeg vaegt pa de gode personlige relationer. Det er den personlige energi
og vilje til projektet, der skal baere det igennem, nar man evt. kommer ud pa ukendt farvand.

God forngjelse med innovationspartnerskaber!
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