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Forord

VINNOVA dr Sveriges innovationsmyndighet under Narings-
departementet med drygt 200 personer vid kontor i Stockholm och
Bryssel. Myndighetens uppgift dr att framja hdllbar tillvixt genom
att forbattra férutsattningarna for innovation och att finansiera
behovsmotiverad forskning. Varje ar investerar VINNOVA drygt

2 miljarder kronor i olika insatser.

VINNOVA har beviljats pengar av regeringen for att bygga upp och
driva en kompetenskraftsamling fér innovationsupphandling i
Sverige. Tanken dr att offentlig upphandling inte ska begransas till
befintliga l6sningar. VINNOVAs program for Innovationsupphand-
ling har som syfte att 6ka och utveckla anvindning av innovations-
upphandling i offentlig sektor. Inom programmet ger VINNOVA
vagledning kring upphandling av innovationer och ger ekonomiskt
stod till upphandlande myndigheter.

Programmet Innovationsupphandling ingdr i VINNOVAs strategiska
omrdde Innovationskraft i offentlig verksamhet. VINNOVA ska
inom omrddet bidra till att offentlig verksamhet blir en drivkraft for
bdde utveckling och anvdndning av innovationer.

VINNOVA arbetar aktivt med att sprida kunskap om hur upphand-
lande myndigheter kan genomféra upphandling av innovation.
Processbeskrivningen dr tankt som en vigledning for upphand-
lande myndigheter som dvervdger att genomfora en forkommersiell
upphandling. Processbeskrivning syftar till att ge vigledning till

i forsta hand projektledare, upphandlare, jurister och andra som
arbetar med att i detaljutforma en forkommersiell upphandling.

ORDLISTA

Anbudsgivare

Forkommersiell
upphandling (PCP)

Huvudansvarig
myndighet

Kontrakt avseende
FoU-tjanster

Ett skriftligt anbud fran en potentiell leverantor till den upp-
handlande myndigheten, innehallande ett forslag att leverera
offererade tjdnster, varor eller byggentreprenader till ett visst
pris (en forkommersiell upphandling kan dock i princip endast
avse FoU-tjdnster).

De juridiska personer som ldmnar in anbud i upphandlingen,
det vill siga de potentiella leverantérerna.

Upphandling av FoU-tjdnster, med undantag for sidana tjanster
dar resultatet endast tillkommer en upphandlande myndighet i
den egna verksamheten och betalas av myndigheten.

Metoden gar ut pa att upphandla FoU-tjdnster i flera faser av
flera leverantérer som parallellt arbetar med olika lsningar.
Avsikten med indelning i flera faser ar att hantera risk battre for
bdde upphandlande myndighet och leverantorer.

PCP (Pre-Commercial Procurement) ar en europeiskt vedertagen
beteckning for forkommersiell upphandling.

Om en PCP genomfors av ett konsortium av upphandlande myn-
digheter, bor en av myndigheterna vara huvudansvarig myndig-
het. Denna myndighet bér vara den myndighet som i férhal-
lande till anbudsgivarna har det priméira ansvaret for processen
och ar kontaktyta i upphandlingen.

Kontraktsvardet ska avse forsknings- eller utvecklingstjanster
(FoU-tjanster), och inte varor. Enligt OECDs Frascatimanual
omfattar FoU tre olika aktiviteter: grundforskning, tillimpad
forskning och experimentell utveckling.

Grundforskning ar experimentellt eller teoretiskt arbete som i forsta
hand gors for att fa ny kunskap om de grundliggande orsakerna
till fenomen och iakttagbara fakta, utan sarskild tillimpning
eller anvandning i sikte.

Tillimpad forskning ar ocksa ursprungligen en undersékning som
genomfors i syfte att inhdmta nya kunskaper. Den ar dock i
forsta hand inriktad mot ett bestamt praktiskt syfte eller mal.



ORDLISTA

Kvalifikationskrav

Processkostnader

Upphandiande
myndigheter och
enheter

Uteslutnings-
grunder

forts.

Experimentell utveckling ar systematiskt arbete, som bygger pa
befintlig kunskap som forvarvats genom forskning eller praktisk
erfarenhet, som dr inriktad mot att producera nya material,
produkter eller utrustning, att inrdtta nya processer, system och
tjanster, eller att forbattra sidant som redan dr producerat eller
inrdttat.

FoU kan omfatta aktiviteter som probleml6sning och design,
framtagande av prototyper, men aven den ursprungliga utveck-
lingen av en begransad volym produkter eller tjdnster i form av
en testserie. Den ursprungliga utvecklingen av en produkt eller
tjanst kan inbegripa begransad produktion eller leverans for att
inférliva resultat fran tester under verkliga forhallanden och for
att visa att produkten eller tjansten lampar sig for produktion el-
ler leverans i storre kvantiteter med godtagbar kvalitet.

FoU omfattar inte kommersiell utveckling, sasom serietillverk-
ning, integrering, kundanpassning, stegvis anpassning och
forbattringar av befintliga produkter eller processer.

Vissa minimikrav som anbudsgivarna maste uppfylla for att
deras anbud ska utvdrderas. Kraven kan till exempel avse viss
teknisk och yrkesmassig kapacitet eller kompetens.

Kostnaderna for att planera och genomf6ra en forkommersiell
upphandling.

Offentliga organ som genomfor offentlig upphandling.

Med upphandlande myndighet eller enhet avses statliga och
kommunala myndigheter, men dven i) beslutande férsamlingar

i kommuner och landsting, ii) vissa offentligt styrda organ, samt
iii) sammanslutningar av en eller flera myndigheter, férsamling-
ar eller offentligt styrda organ.

Omstandigheter som ska eller kan medféra att anbudsgivarna
utesluts fran upphandlingen, sdsom till exempel konkurs, att
anbudsgivaren dr domd for brott avseende yrkesutévningen,
bestickning, bedrageri eller penningtvatt, eller inte har fullgjort
sina dligganden avseende socialférsakringsavgifter eller skatt.

INTRODUKTION TILL
PROCESSBESKRIVNINGEN

Detta dokument beskriver en generell process for forkommersiell upphandling,
lampad f6r anvandning vid upphandling av forsknings- och utvecklingstjanster
(FoU-tjanster) i Sverige. Processen har konstruerats for svenska upphandlande
myndigheter som agerar ensamma eller i samarbete.

Processen bygger bland annat pa EU-kommissionens modell for férkommersiell
upphandling, samt praktisk erfarenhet fran Storbritannien och Nederldnderna.

Varje forkommersiell upphandling kommer att vara unik och en processbeskrivning kan inte téicka
alla omstdndigheter. Den upphandlande myndigheten mdste ta ansvar for utformningen av sin
forkommersiella upphandling.

Grunden for forkommersiell upphandling

I EUs upphandlingsdirektiv, som ar helt styrande for de viktiga delarna av den
svenska upphandlingslagstiftningen, finns ett undantag fér forsknings- och
utvecklingstjdnster, FoU-tjdnster. I EU-kommissionens meddelande Att driva pd
innovation for att fa offentliga tjdnster av hog kvalitet i Europa (KOM(2007)799) framhéll
kommissionen att om FoU-tjanster upphandlas i konkurrens dr det mojligt att
skapa former ddr offentlig sektor aktivt kan soka innovationer utan att bryta mot
statsstodsreglerna. Detta kallas forkommersiell upphandling (Pre-Commercial
Procurement, PCP).

En férkommersiell upphandling omfattas sdledes inte av upphandlingslag-
stiftningen. Det medfor att upphandlande myndigheter har en betydligt hogre
frihetsgrad att utforma upphandling dn vid en vanlig upphandling inom ramen
for upphandlingslagstiftningen. Dock dr det viktigt att beakta att varje upphand-
lande myndighet dr skyldiga att genomfor en forkommersiell upphandling pa ett
satt som inte star i konflikt med foérdragsratten, det vill siga de grundliggande
EU-rattsliga principerna.

Med avseende pa en forkommersiell upphandling kan de grundliggande EU-
rdttsliga principerna beskrivas pa foljande sitt:



Principen om
ickediskriminering

Principen om
likabehandling

Forbud att direkt eller indirekt diskriminera leverantorer framst pa
grund av nationalitet.

Alla leverantorer ska behandlas lika och ges sa lika forutsittningar
som mojligt.

Principen om De krav som stélls i en férkommersiell upphandling ska inte ga
proportionalitet lingre 4n vad som ar lampligt, effektivt, relevant och andamalsen-
ligt for den aktuella upphandlingen.

Principen om Upphandlande myndighet/enhet ar skyldig att erkdnna och accep-
dmsesidigt erkdnnande tera handlingar, till exempel intyg, examina etc. som utfdrdats av
andra behoériga myndigheter i andra medlemsstater inom unionen.

Principen om Forkommersiell upphandling ska praglas av 6ppenhet och férutse-

oppenhet barhet, bland annat genom annonsering och underrattelse av beslut.

I en forkommersiell upphandling anviander en upphandlande myndighet sig av
FoU-undantaget i upphandlingslagstiftningen for att i faser upphandla koncept-

studier, prototypframtagning samt testserier, se figur.*
LOU/LUF
upphandling

Anbud

Leverantor A + —}

Leverantor B + + leverantor B
Leverantér C + m —k

Leverantér D ++ Projekt D } Projekt D }J ' Iev:;l::gr D '

4 : - v
L tor E :
everantor + m _’ : Mdjlighet att avbryta

s (om prototyp ¢j ir tillfredsstillande)

Projekt B } Projekt B }\

Leverantor F —}

L o X : : Anbud
everantor . . . leverantor X
Anbuds- 5 FasI: 5 FasII: Upphandling i enlighet
period . utvecklingav prototyper o testserier med upphandlings-
koncept/idé ¢ (kan dven goras uppdelat) lagarna
v v v v
Anbuds- Tilldelning av Tilldelning av Anbudsforfragan
forfragan kontrakt fas | kontrakt fas | LOU/LUF-upphandling

IBilden &r baserad pa EU-kommissionens meddelande Att driva pa innovation fér att fa offentliga tjianster av hog kvalitet i
Europa (KOM(2007)799), anpassad for den process som beskrivs i detta dokument.
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Grundldggande for en upphandling av FoU-tjdnster att den kan omfatta be-
stdllningar fram till en testserie, men inte leveranser darutover. Efter att FoU-
upphandlingen har avslutats féljer darfor en kommersiell upphandling med
utgdngspunkt i uppnddda resultat fran foregaende steg.

Processkarta forkommersiell upphandling

Aven om fokus i en férkommersiell upphandling dr upphandling av FoU-tjanster
sd innehaller ett forkommersiellt upphandlingsprojekt mycket mer. Bland
annat dr de tidiga stegen i en forkommersiell upphandling avgérande for hur
upphandlingen av FoU-tjdnster utformas.

I Vid projektets start har upphandlande myndighet identifierat ett behov eller
ett problem som man vill 16sa. For att avgora hur man strategiskt ska angripa
behovet eller problemet genomfors behovs- samt mojlighetsanalyser. For-
kommersiell upphandling viljs som angreppssatt.>

Behov/utmaning identifierad Behovsanalys, inklusive
av upphandlande myndighet behovsverifiering

START

Val forkommersiell Majlighetsanalys, alternativ
upphandling for att Iosa utmaningen

Kommersiell

SLUT

upphandling

0 I nésta steg foljer forberedelser for den forkommersiella upphandlingen, som
att hitta samarbetspartners, sla fast budget och skapa en projektorganisation.

¥ Sedan gors upphandlingen av FoU-tjdnster i faser. Steget innehdller planering
och genomférande av FoU-upphandlingen samt leverans av tjdnsterna.

[0 Efter FoU-upphandlingen har avslutats f6ljer en kommersiell upphandling av
fardiga l6sningar.

For mer information om forkommersiell upphandling, se VINNOVAs hemsida
www.vinnova.se/sv/innovationsupphandling/.

°Det finns andra séatt att arbeta med upphandling av innovation, till exempel inom ramen for upphandlingslagstiftningen. Det
kan ocksé visa sig att ett behov inte lampar sig for upphandling av innovation utan passar battre for en annan typ av utveck-
lingsprojekt.
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Processbeskrivningen tacker upphandlingen av FoU-tjdnster, inte féregdende och
efterfoljande steg i ett férkommersiellt upphandlingsprojekt.

Till processen hor ett flertal malldokument. Listan nedan listar de malldokument
som tas upp i processen. Den dr uppdelad i tvd grupper: mallar som anvdnds infor
fas 1 och mallar som anvdnds infér fas 2.

Beskrivningen, som foljer processkartan nedan, borjar med forberedelserna infor
en upphandling av FoU-tjdnster och slutar vid leverans av den sista rapporten fran
FoU-upphandlingen. Rattsliga alternativ for den kommersiella upphandlingsfasen
omfattas inte.

Anbuds- 1 Foretag och andra Del av forfragnings- Inbjudan till marknaden

inbjudan juridiska personer underlaget att lamna in anbud.
som far l&mna anbud Innehéller formulering av
i upphandlingen av utmaningen, information
FoU-tjanster om anbudsinlamning,

utvarderingskriterier och
utvarderingsmodell etc.

Beskrivning 2 Foéretag och andra ju- Del av forfragnings- Beskriver den speci-

av ridiska personer som underlaget fika utmaningen, samt

utmaningen far lamna anbud innehaller bakgrund till

utmaningen.

Végledning 3 Foéretag och andra ju- Del av forfragnings- Vagledning for hur
ridiska personer som underlaget anbudsformularet ska
far lamna anbud ifyllas.

Anbuds- 4 Foretag och andra ju- Del av forfragnings- Formular for inldmning

formular ridiska personer som underlaget av anbud.
far ldmna anbud

Fragor 5 Foretag och andra ju- Del av forfragnings- Dokument med fragor

och svar ridiska personer som underlaget och svar om hur férkom-
far lamna anbud mersiell upphandling

fungerar, kvalificering av
anbudsgivare, anbuds-
information, intellektuella
rattigheter, sekretess-
fragor etc.
Processbeskrivningen har fyra kapitel:
Ramavtal 6 Foretag och andra ju- Del av forfragnings- Ramavtal for anvand-

« Forberedelser infoér upphandlingen

« DPublicering av upphandlingen och information till marknaden

+ Anbudsutvdrdering och tilldelning av kontrakt

« Utférande och leverans av FOU-tjdnster (upphandlande myndighet agerar
for att sdkerstdlla att leverantérerna utfor och levererar de kontrakterade
tjdnsterna enligt plan)

10

ridiska personer som
far ldmna anbud

underlaget

11

ning av upphandling
av FoU-tjanster i faser.
Ramavtalet tdcker alla
faser generellt och fas 1
i detalj.



Fasrapport

Vagledning for
utvarderare

Poangsattnings-
formular

Tilldelnings-
beslut

Avrops-
forfragan

Avropssvar

10

11

12

Foretag och andra ju-
ridiska personer som
far 1&mna anbud

Utvérderare

Utvarderare

Anbudsgivare

Leverantorer

Leverantorer

Del av forfragnings-
underlaget

Utvarderingsstod

Utvarderingsstod

Marknads-
kommunikation

Del av avrops-
underlaget

Del av avrops-
underlaget
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Formular for leverantorer-
na att rapportera resultat i
slutet av varje fas.

Beskrivning av kriterierna
och den utvarderings-
modell som ska anvan-
das, samt vagledning for
utvérderarna.

Haller ordning pa
utvarderarnas asikter
om anbud med hjalp av
utvarderingsmodellen.

Tilldelningsbeslut samt
information om att skriva
pa avtalet, tidsplaner etc.

Inbjudan till marknaden
att [&mna in avropssvar.

Formular fér inlamning av
avropssvar.

Att forbereda en upphandling av FoU-tjanster i ett forkommersiellt upphand-
lingsprojekt innefattar mdnga punkter. Bland annat ingar framtagande av en
projektplan, granskande av juridiska fragor, férberedelse av dokument, identi-
fiering och rekrytering av externa experter samt planering av marknadskommu-
nikation. Beslut som maste tas omfattar bland annat antalet kontrakt som ska
tilldelas, projektspecifika kvalifikationskriterier pa anbudsgivarna och krav pa
anbuden som ska stdllas, hur betalningsplaner ska se ut etc.

Om en forkommersiell upphandling dr ett samarbete mellan flera upphandlande
myndigheter, bor ett samarbetsavtal eller liknande vara pa plats redan i férbere-
delseskedet av upphandlingen av FoU-tjdnster. Avtalet bor reglera projektorgani-
sation, beslutsfattande etc. Ovriga fragor som bor regleras i samarbetsavtalet dr
till exempel framtida finansiella 6verforingar mellan de olika myndigheterna,
bedémnings- och beslutsritt f6r myndigheterna vid kontraktstilldelningen samt
en tvistlésningsmekanism. Om en gemensam upphandling ska genomféras sa
bor en av myndigheterna fungera som huvudansvarig myndighet och utgora
kontaktyta gentemot anbudsgivarna. Samarbetsavtalet ska dven ange budgeten
for upphandlingen av FoU-tjdnster, hur mycket varje partner ska betala for delta-
gandet och ndr betalningar ska goras till den huvudansvariga myndigheten.

Om en forkommersiell upphandling genomfors som ett internationellt samar-
bete bor en utredning goras i syfte att utreda vilka ldnders rattsordningar som
kommer att paverka upphandlingen av FoU-tjdnster samt vilka konsekvenser det
far. En frdga som kan skilja sig mellan olika rattsordningar dr vilka rattsmedel
som finns tillgdngliga for leverantérer som ar missndjda med processen eller
tilldelningsbeslutet.

Nedan foljer en lista med atgdrder f6r upphandlingen.
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Crundldggande for att nd framgang med en féorkommersiell upphandling ar att
definiera utmaningen. Utmaningen ska tillgodose behoven hos tinkta anvin-
dare och slutanvdndare och formuleras pa ett sitt som engagerar och intresserar
marknaden att ta fram l6sningar som kan skapa den 6nskade nyttan.

Att definiera en utmaning dr en iterativ en process ddr definitionen av utma-
ningen bor anpassas med hansyn till synpunkter fran anvandare, slutanvindare,
marknaden, annan extern expertis och dven mot projektets ramar vad galler
budget, tidsram etc.

Strdva efter att uttrycka utmaningen i termer av funktionalitet for att leveran-
torerna ska tillatas vara sd innovativa som mojligt.

Besluta om utmaningen ska vara bred eller smal. Bdda alternativen har
fordelar och nackdelar beroende pa den specifika forkommersiella upphand-
lingen.

Bred utmaning:

« Attraherar fler leverantérer (kan vara bade positivt och negativt, till
exempel innebar det fler anbud att utvardera).

« Leder férhoppningsvis till anbud innehdllandes okonventionella och
innovativa forslag.

« Innebdr mindre forberedelsearbete savitt avser beskrivning av utmaning
och bakgrunden till utmaningen.

Smal utmaning:

* Begransar antalet anbud (kan vara bade positivt och negativt, till exempel
innebar det farre anbud att utvardera).

+ Kanresultera i mer konkurrens i kommersialiseringsfasen.

« Forenklar utviarderingen dd anbuden troligen innehaller idéer som ligger

ndrmare varandra och anbuden blir dirmed lattare att jamfora.

tjanster kan offereras.

Bred utmaning:
"Langsiktiga halsoproblem i 6stra England”

Allt fler manniskor lever med langsiktiga
hélsoproblem och bortsett fran de person-
liga problem detta skapar, utgér det aven
en stor utmaning for den lokala sjukvar-
den. Vi stker darfor I16sningar som kan
bidra till att minska detta problem.

1. Vard narmare och i hemmet

2. Okad delaktighet for manniskor att ta
storre kontroll och ansvar 6ver sin hélsa
och véard

« Arenklare att formulera och definiera pa ett sidant satt att enbart FoU-

Smal utmaning:
“Ultraeffektiv belysning”

Hojda energipriser och behovet av att
minska utslappen av koldioxid leder till
6kad medvetenhet hos allmanheten om
energi-och miljoméssig hallbarhet. Syftet
med utmaningen ar att utveckla formagan
inom Storbritannien att leverera hogkvali-
tativ riktad och rundstralande belysning for
hemmet som &r utomordentligt effektivt,
och som samtidigt kan ge ekonomisk
[6nsamhet pad medelldng sikt.

 Kan minska sannolikheten f6r mer radikalt innovativa idéer. Om den forkommersiella upphandlingen dr ett samarbete mellan flera upp-

handlande myndigheter, se till att utmaningens definition ar relevant for alla
deltagande myndigheter.

* Underldttar analysen av vad som dr state-of-the-art pd marknaden, vilket
mojliggoér en gapanalys mellan behov och utbud.

Forsiktighet maste iakttas ndr det giller att anvinda termer av funktionalitet

som grund fo6r bedémningen av vad som &r state-of-the-art och f6r gapanalys.

Oftast bor tekniska specifiaktioner undvikas nar utmaningen specificeras,
men det kan finnas tillfdllen da det &r motiverat

Detta dr sdrskilt relevant vid en internationell férkommersiell upphand-
ling, da det kan finnas skillnader linder emellan vad avser till exempel
affarsmodeller for offentliga tjanster.3

30m de skillnaderna é&r for stora kan en gemensam forkommersiell upphandling vara ogenomforbar. Granska dérfor utmaningen
noga sa att detta inte ar fallet.
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Utmaningen och uppligget av en forkommersiell upphandling bor inte formule-
ras enbart internt inom en upphandlande myndighet eller inom ett konsortium.
Det dr viktigt att engagera potentiella anbudsgivare, experter pa omradet och de
avsedda slutanviandarna.

Madlet dr att fa insikt om bland annat: Vilka behov ska utmaningen rikta sig
mot? Vilka dr de olika anvdndarna/ slutanviandarna? Vilken funktionalitet kraver
dessa? Vad finns for narvarande pa marknaden (state of the art)? Ar en specifik
utmaning rimlig vad géller tidsramar och budget? Om inte, vad kan fordndras?
Vad behover marknaden for att pa ett adekvat sdtt kunna svara pd utmaningen?
Vilka marknadsaktérer kan tdnkas svara pa utmaningen?

Samla darfor information fran externa kallor.

Genomfor en behovsanalys

Involvera de nya l6sningarnas avsedda anviandare och slutanvindare i en
behovsanalysprocess. Utformningen bor skraddarsys for varje specifik
forkommersiell upphandling.

Undersok affarsmodellen for den efterféljande kommersiella upphand-
lingen ur den upphandlande myndighetens synvinkel.

» Utvdrdera fordelarna, finansiella eller andra, av att behovet hos den
upphandlande myndigheten eller konsortiet tillfredsstalls. Jimfor
kostnaderna for att genomfora en féorkommersiell upphandling med de
vinster som kan uppsta i ett senare skede nar fardiga och kommersialise-
rade produkter kan upphandlas.

« Allt eftersom projektet gar framat och mer information erhalls, upp-
datera affdrsmodellen.

Genomfor marknadskonsultation med externa aktorer

Planera och genomfor en 6ppen dialog med potentiella anbudsgivare for att
battre forstd marknadens syn pa FoU-arbetet och dess omfattning. Detta
kan ske i métesform eller genom enkat.

Organisera dialogen pa ett sddant sdtt att konkurrensen inte hdmmas.
Dialogen bor annonseras i god tid i férvdg sd att inte geografisk lokalisering
hiammar deltagandet.

+ Det rekommenderas att limna in férhandsmeddelande om den kommande
férkommersiella upphandlingen till informationssystemet fér europeisk
upphandling, TED (Tenders European Daily).
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Dokumentera och publicera all information som uppkommer via fragor och
svar i dialogen. Undvik i dialogen att beskriva myndighetens behov i termer
av en specifik teknologi.

Beroende pa den specifika forkommersiella upphandlingen, évervig andra
metoder for att komma fram till vad som dr state of the art. Tillat potenti-
ella leverantorer att definiera l6sningar sjdlva.

Planera lingden av upphandlingen och specificera ett sista datum foér dess
olika perioder:

Forberedelseperiod (till exempel 2 - 4 mdnader)

Anbudsperiod. Tiden fran publicering av férfragningsunderlag till sista
anbudsdag (till exempel 3 mdnader)

Utvdrderings- och beslutsperiod (till exempel 6 - 8 veckor)

Fas 1 (beroende pa den specifika upphandlingen, men vanligtvis 3-6 mana-
der)

Utvdrderingsperiod mellan fas 1 och fas 2 (till exempel 4-6 veckor)

Fas 2 uppdelat pd 1 dr prototyper och 1 dr testserier (beroende pa den speci-
fika upphandlingen, men troligen cirka 2 ar).

Anpassa lingden for den forkommersiella upphandlingen till dess specifika
forutsdttningar.

En férkommersiell upphandling bor generellt sett inte ta mer dn cirka 3 ar
fran paborjande till avslutande.

« Om en forkommersiell upphandling bedéms kunna resultera i 16sningar
som kraver betydande utvecklingstid innan de kan upphandlas kommer-
siellt, sa kan det vara lampligare att genomféra en annan typ av utveck-
lingsprojekt.

Undvik att planera lingden for en forkommersiell upphandling speciellt for
att passa en bestdmd typ av produkt. Det ska vara upp till anbudsgivarna att
avgora vilken typ av produkt som ska erbjudas.
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Bestdm ldngd for fas 1.

Fas 1 omfattar utveckling av koncept/ idé, samt verifiering av teknisk,
ekonomisk och organisatorisk genomforbarhet.

Eftersom fas 1 ror en skrivbordsstudie tar den oftast inte sarskilt ldng tid:
mellan 3-6 mdnader beroende pa utmaningen.

Fas 1 maste ha samma lingd for samtliga projekt/ leverantorer.

o Skalet dr att det r viktigt for transparensen i upphandlingen att avrop-
svaren infor ndsta fas utvdrderas vid samma tillfdlle.

Bestdm om ndsta steg ska goras i 2 eller 3 faser (2 faser rekommenderas).

Ndsta steg omfattar a) framtagande av prototyp och b) framtagande av en
testserie. Detta steg kan delas upp i tva delar, med eller utan avropsforfra-
gan mellan framtagande av prototyp och testserie.

« Om ny avropsforfragan gors mellan a) och b) far upphandlingen 3 faser,
annars far den 2.

Denna generella processbeskrivning utgar ifrdn att framtagande av proto-
typ och framtagande av en testserie avropas samtidigt, som en gemensam
fas2.

« Skalet dr att anvandningen av 3 faser kan patvinga vissa projekt stille-
standsperioder.

Tiden som olika leverantérer behéver f6r att utveckla en prototyp kan variera
kraftigt. Samtidigt ar det dr viktigt for transparensen i upphandlingen att
avropssvaren infor en fas utviarderas vid samma tillfille. Det gor att alla leve-
rantorer maste “vanta in” den leverantér som blir sist firdig med sin prototyp
innan ett nytt avrop kan géras infor framtagande av testserier.

« Det dr fordelaktigt att tilldta olika langd for olika projekt, men en rekom-
mendation dr att besluta om en maximal langd for projekten i fasen, till
exempel 2 ar.

« Myndigheten bor i avtalet inkludera en bestimmelse som ger myndig-

Ddremot kan en potentiell leverantor fora talan om ogiltighet av ett FoU-
kontrakt, om férutsittningarna f6r FoU-undantaget inte varit tillimpliga
och det darfor istallet rort sig om en otillaten direktupphandling

« Dessutom finns moéjligheter for potentiella leverantorer som anser sig
ha lidit skada av ett fel (som innebdr 6vertradelse av de grundldggande
unionsrattsliga principerna) i en férkommersiell upphandling att vicka
talan om skadestdnd i allmadn domstol.

* Under vissa forutsdttningar kan det utover detta finnas majligheter att
angripa ett tilldelningsbeslut inom ramen for den ordinira forvaltnings-
processen.

* For dessa andra rattsmedel har dock en eventuell avtalssparr inte ndgon
betydelse.

Uppskatta de nddvandiga resurserna for att planera och genomféra upphand-
lingen (typ av expertis och persontimmar) och samla en projektgrupp:

Om upphandlingen inte genomfors direkt av en upphandlingsavdelning
eller -enhet, se till att upphandlare tas med i projektgruppen fran bérjan.
Upphandlare ska delta savil i férberedelserna som i genomférandet av alla
faser.

Inkludera kommunikationsresurser.
Forbered en projektplats online for projektgruppen.

Forbered for en hemsida for den férkommersiella upphandlingen i anslut-
ning till lamplig domén.

Om upphandlingen dr ett samarbete mellan flera upphandlande myndighe-
ter, inkludera representanter fran samtliga myndigheter i projektgruppen.
Samarbete dr sdarskilt viktigt vid kommunikations- och utvarderingsaktivi-
teter.

heten ritt att siga upp avtalet under projektets gang, i syfte att kunna
avbryta projektet om man inte dr néjd med en prototyp som tagits fram.

Uppskatta de finansiella resurser som behdvs och gér en detaljerad budget for
planering och genomférande (processkostnaderna for upphandlingen):

Om den férkommersiella upphandlingen genomférs som ett internationellt
samarbete, besluta om vilken valuta som ska anvandas vid den finansiella
resursplaneringen (till exempel euro eller valutan f6r den huvudansvariga

Rdkna inte med extra tid mellan tilldelningsbeslut och ingdende av kontrakt.

I Sverige finns inte finns ndgra mojligheter att begira 6verprovning av en
upphandling som faller utanfér upphandlingslagarna. Det ar darfor i sig myndigheten).
inte nédvandigt att ta hansyn till ndgon avtalssparr eller liknande mellan

tidpunkt for tilldelningsbeslut och ingdende av kontrakt.+

4Overprévning avser i detta fall det specifika rattsmedel i allman forvaltningsdomstol, varigenom en férvaltningsdomstol enligt
16 kap LOU/LUF kan férordna att en upphandling ska réttas eller gbras om.
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o Friprissittning (anbudsgivarna satter sitt eget pris)

Definiera mlgrupper - Fri prissdttning dr ett bra sitt att uppna marknadsmadssiga priser.

Anbuden kan dock visa sig oproportionerliga i forhdllanden till den totala
budgeten.
For att undvika detta, ange i anbudsinbjudan att upphandlingen ar foremadl
for en maximerad fast budget som dr tillginglig for ett visst antal projekt i
« Beroende pd den specifika forkommersiella upphandlingen, 6vervag hur varje fas. Detta kommer att gora det littare f6r anbudsgivarna att erbjuda ett

man ska locka anbudsgivare fran hela EU och globalt. lampligt pris och ger dven myndigheten sakligt godtagbart skil att avbryta
upphandlingen om anbuden dr alltfér hoga i férhdllande till budgeten.

For anbudsinbjudan:

« Efterstrava anbud fran olika sektorer samt leverantorer fran foretag av
olika storlek och alder for att fa basta mojliga 16sningar.s

Fo 1l inf ti den fork iell handli :
oF generet thlotiation om den lotkommersietia upphandiigen e Takpris (den upphandlande myndigheten anger ett takpris, det vill siga

« Sprid information till andra upphandlande myndigheter nationellt och maxbelopp for kontrakten eller i en fas)

internationellt, politiska organ, politiker, medborgare, relevanta EU-

. - Fordelen med ett takpris dr att anbuden kommer att vara inom budgetens
ndtverk med mera.

ramar. Nackdelen dr att anbudsgivare kan komma att anpassa sina

* Se steg "Publicera upphandlingen och informera marknaden” for en lista projekt till takpriset, oavsett om det dr Iampligt eller inte for deras 16sning.

med aktiviteter som ska inkluderas i kommunikationsstrategin. ) o . TSR
For att férhindra att anbud ska anpassat pd ett olampligt sdtt bor viktningen

far betydelse vid utvirderingen.

« Det dr mojligt att anvanda olika prismodeller i olika faser. Prismodellerna
bor anpassas efter varje specifik upphandling.

Undvik att anvanda fordefinierat pris (dar anbudsgivarna tavlar genom att
erbjuda sd mycket FoU-tjdnster som méjligt for en viss summa som fordefi-
nierats av den upphandlande myndigheten):

Bestdm hur mycket av den totala budgeten som preliminart ska fordelas i varje

; >  Anvindning av denna modell for med sig risken att FoU-tjdnsterna inte
fas och hur manga leverantérer som man vill se delta per fas. Exempelvis:

upphandlas till marknadsmadssiga priser.

25% av budgeten i fas 1 som fordelas mellan 8-10 Idsningsforslag + Modellen kan dérfor endast anvindas nir den upphandlande myndighe-

75% av budgeten i fas 2 som fordelas mellan 2-5 16sningsforslag ten i férviag kan bedéma och definiera vad det marknadsmaéssiga priset dr.

- . . P 3 Annars kan modellen komma i konflikt med EU:s konkurrenslagstiftning.
Antalet 16sningsforslag dr en uppskattning i forvag. Nar anbuden har

kommit in kan man till exempel vilja att finansiera firre lésningar for att Besluta om hur eventuella dterstiende medel ska anvindas

kunna inkludera ett dyrt 16sningsforslag med hog potential. « Om fi anbud av godtagbar kvalitet inkommer kan den budget som

allokerats f6r fasen vara storre dn nédvandigt. Aterstdende medel kan
Planera fér att hilla budget genom val av prismodell: da dverforas till nasta fas.
Anbudsgivarna ska offerera ett fast och marknadsmaéssigt pris.¢

Besluta om prismodell. Nedan dr tva exempel pd prismodeller som 6verens-
stimmer med marknadsmassigt pris:

5Sma och medelstora foretag kan vara bra kallor for innovation, men kan samtidigt vara svérare att na an storre foretag. Se
till att kommunikationsstrategin innehaller atgarder for hur innovativa foretag av alla storlekar och typer nés.

6 Marknadsmadssigt pris &r det pris som en saljare &r villig att acceptera, och en kopare é&r villig att betala, p& den 6ppna
marknaden och vid en transaktion som sker p& armslangds avstand, det vill sdga den punkt dér utbud och efterfrdgan
mots. Det ar viktigt att na ett korrekt marknadspris for FoU-tjdnsterna. En prisséttning som motsvarar marknadsvarde gor att
forekomsten av statsstdd i princip kan uteslutas.
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Upprdtta en betalningsplan som inte hindrar mindre féretag att laimna
anbud pa grund av att de saknar nédvdndig finansiering. Samtidigt ska den
upphandlande myndigheten inte ta pa sig for stor risk. Ett exempel pa betal-
ningsplan ar:

50 procent i forskott for fas 1, resterande medel betalas ut vid leverans av
resultaten for fas1

20 procent i forskott for fas 2, 40 procent betalas ut kontinuerligt under
projektets gang och resterande medel betalas ut vid leverans av resultaten
for fas 2.

I detta avsnitt behandlas olika juridiska fragor som dr relevanta for genomféran-
det av en férkommersiell upphandling. Beskrivningen dr gjord utifrdn svenska
forhallanden och tar upp vissa juridiska fragor av mer allman karaktdr. Nar en
forkommersiell upphandling ska genomforas dr det dock av vikt att lata gora

en juridisk granskning utifrdn forhdllandena i det enskilda fallet. Detta gdller
sdrskilt vid anvandning av malldokumentation.

I de fall en forkommersiell upphandling genomfors som ett samarbete mellan
upphandlande myndigheter i olika linder, dr det av vikt att ldta gora en gransk-
ning utifran férhdllandena i vart och ett av de linder som berérs upphandlingen.
Ett exempel pa en fraga som kan skilja sig mellan olika linder dr den om vilka
rattsmedel som finns tillgdngliga for anbudsgivare som dr missnéjda med
kontraktstilldelningen.

En grundldggande forutsattning for en forkommersiell upphandling ar att
processen dr oppen, rattvis och transparent.” Detta har varit utgangspunkten for
processen som beskrivs i detta dokument.

7 For mer information om forkommersiell upphandling och férhallandet till EU:s konkurrens- och statsstodsregler,
se VINNOVAs hemsida www.vinnova.se/sv/innovationsupphandling/”
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Se till att processen sikerstaller fri och 6ppen konkurrens:

Om ett korrekt marknadspris f6r FoU-tjansterna nas kan i regel fore-
komsten av statsstod uteslutas. I en framgangsrik upphandling kommer
konkurrensen i sig att leda till ett ” marknadspris”.

Be anbudsgivarna ange ett fast pris, exklusive mervardesskatt men inklusive
relevanta avgifter:

Anbudspriset bor anges exklusive mervardesskatt, men inkludera eventu-
ella tullavgifter, skatter eller andra avgifter som kan uppsta. Detta ar for att
underlitta utvardering och for att sikerstélla likabehandling och icke-
diskriminering.

Inkludera en bestammelse i kontraktet som ger myndigheten ratt att erhalla
detaljerad information om projektet och om de levererade tjansterna:

Syftet dr att mojliggora kontroll av att de tjanster som levereras faller under
FoU-undantaget.

Bestdm hur immateriella rdttigheter som uppkommer i projektet ska hanteras:

Ett kinnetecken for en férkommersiell upphandling dr att merparten av
resultaten fran projektet, bland annat de immateriella rattigheter som
projektet ger upphov till, kvarblir hos leverantoren efter projektet, eller blir
allmant tillgingliga.®

Oavsett vad som bestdms avseende immateriella rattigheter i en specifik
forkommersiell upphandling, maste detta tydligt klargoras for de potenti-
ella anbudsgivarna frdn forsta borjan.

Bakomliggande immateriella rattigheter ska tillhora den ursprungliga
dgaren.

Upphandlande myndighet bor se till att den upphandlande myndigheten

ifraga far:

« Oaterkalleliga, royaltyfria, icke-exklusiva licenser for eget bruk.

« Om immateriella rittigheter som harror fran projektet inte utnyttjas av
leverantdren inom en viss tidsperiod, bor myndigheten ha ratt att fa de
immateriella rittigheterna 6verforda till sig (sa kallad call-back).

& Forkommersiell upphandling bygger p&d FoU-undantagen i upphandlingsdirektiven och i det svenska upphandlingsregelverket.
For att kunna hdvda undantaget krévs bland annat att resultatet av projektet inte endast tillkommer en upphandlande myndig-
het i dess egen verksamhet. Detta krav kan uppnas genom att lata immateriella rattigheter bli kvar hos leverantéren, genom att
dela dgandet av de immateriella rattigheterna, eller genom att lata de immateriella rattigheterna bli allman egendom.
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Myndigheten kan dven 6verviga att krdva av leverantoren att denne licen-
sierar rattigheterna direkt till tredje man till marknadspris.

Om upphandlingen genomfors som ett samarbete mellan olika myndig-
heter, bor det tydligt framga i upphandlingshandlingarna att licenserna
omfattar alla myndigheterna.

For att minska riskerna for att upphandlingen ska anses utgora statsstod pa
grund av immaterialrittsliga fragor dr en mojlighet att nyttja prismodellen
som beskrivs nedan:

Upplys anbudsgivarna om att de immateriella rittigheterna i huvudsak
kommer att stanna kvar hos anbudsgivarna dven efter projektet (iven om
den upphandlande myndigheten férvarvar vissa rattigheter).

Begdr att anbudsgivarna anger tva priser:

1) Det pris som skulle ha offererats om de aktuella immateriella rattig-
heterna hade 6vergatt helt till den upphandlande myndigheten, och
anbudsgivarna darfor saknade mojlighet att exploatera den kunskap som
ska bli projektets resultat.

2) Det pris som har offererats, med hinsyn tagen till att anbudsgivarna
behdller de aktuella immateriella rittigheterna och siledes kan utnyttja
resultaten fran projektet.

Genom att ange tva priser sdtter anbudsgivarna ett berdknat marknadspris
pa de immateriella rattigheter som projektet kan leda till, det vill siga
skillnaden mellan de tva priserna. Eftersom anbudsgivarna inte far denna
mellanskillnad ersatt, och saledes "betalar” denna del sjdlva, minskar
risken for att upphandlingen ska anses strida mot EU:s statsstodsregler.

Avgor vilka anbudsgivare som ar kvalificerade att delta:

Det dr inte mojligt, med hdnsyn till de unionsrattsliga principerna om
icke-diskriminering och likabehandling, att begransa méjligheterna for
juridiska personer i andra EU-ldnder att delta i en svensk forkommersiell
upphandling.

Kontrakt ska kunna tilldelas savdl enskilda organisationer som flera an-
budsgivare som gatt samman i ett konsortium.

« Utover de vanliga bolagsformerna (aktiebolag, handelsbolag och kom-
manditbolag) finns det ocksd andra juridiska personer som kan tilldelas
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kontrakt, till exempel stiftelser och féreningar. Aven privatpersoner kan i
princip tilldelas kontrakt.

« Om flera (juridiska eller fysiska) personer samarbetar i ett anbudsgivar-
konsortium och tilldelas ett gemensamt kontrakt, sd maste alla del-
dgarna i konsortiet underteckna kontraktet, och goéras solidariskt ansvariga
for forpliktelserna i avtalet, savida inte de parter som inte undertecknar
kontraktet skall vara underleverantorer (varvid en anbudsgivare ska ta pa
sig hela ansvaret gentemot den upphandlande myndigheten).

« Att uppstdlla krav pd att konsortiet utpekar en medlem som ensam ingdr
upphandlingskontraktet dr inte att rekommendera av f6ljande skal:
Den utpekade konsortiemedlemmen kan hamna pa obestand.

Det dr onskvart att alla konsortiemedlemmarna ar forpliktade enligt upp
handlingskontraktet, inte minst betriffande de immateriella rittigheterna.

Underleverantérer kan anvandas for att fullfélja dtaganden enligt avtalet,
men:

+ Anbudsgivaren maste sjdlv forfoga over tillracklig kommersiell kompe-
tens for att kunna visa pa hur resultatet ska foras till marknaden.

 Anbudsgivaren bor per fas uppvisa ett dtagande fran sadana

underleverantorer, vars kapacitet anbudsgivaren hanvisar till for att
uppfylla stallda krav, att dessa underleverantérer kommer att vara till
anbudsgivarens férfogande under hela avtalstiden.

« Eventuella underleverantorer maste forpliktas att respektera de im-
materiella rattigheter som tilldelats myndigheten i den forkommersiella
upphandlingen.

Tillimpa samma uteslutningsgrunder som i en ordinar upphandling enligt
LOU eller LUF.

« For att {3 ett kontrakt far anbudsgivarna (och foretradare for dessa i vissa
fall), samt underleverantorer pa vars kapacitet anbudsgivarna forlitar sig,
inte vara démda for mutbrott, brott avseende yrkesutdvningen, penning-
tvdtt, bedrigeri etc.

Undvik att anvdnda kvalifikationskrav som begridnsar deltagandet fran sma
eller nybildade juridiska personer.

« Kvalifikationskrav att undvika dr till exempel viss storlek pa foretaget,
viss omsdttning, tidigare erfarenhet med mera.

+ Myndigheten bor dock begdra information om finansiell och teknisk
kapacitet i sddan utstrackning att det &r mojligt att kontrollera huruvida
anbudsgivarna kan férmodas klara av att leverera de tjanster som offereras.
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Bestdm krav for provning av anbud:

Stall minimikrav avseende FoU-tjdnster:

« For att kunna anvdnda sig av FoU-undantaget dr det ett absolut krav att
de tjdnster som efterfragas av myndigheten, och som erbjuds av anbuds-
givaren, faller inom ramen for definitionen av FoU-tjdnster.

Bestam sarskilda kontraktsvillkor:

Overvdg miljokrav, sociala krav och etiska krav som sarskilda kontraktsvillkor:

« Om miljomassiga, etiska och sociala aspekter ar viktiga for en specifik
forkommersiell upphandling, kan det skrivas in som sarskilt kontrakts-
villkor att anbudsgivarna ska ha en etablerad policy (och rutiner) for
hantering av dessa frdgor. Policyn kan dven gilla enbart for det specifika
forkommersiella upphandlingsprojektet. Notera dock att sddana krav
ibland kan vara svdra for smd innovativa foretag att uppfylla.

Den svenska offentlighetsprincipen innebar att allmdnna handlingar &r offent-
liga, i den man de inte omfattas av sekretess enligt offentlighets- och sekretess-
lagen (2009:400, OSL).?

Enligt 19 kap 3 § andra stycket OSL giller absolut sekretess i drende som ror
upphandling f6r uppgift som rér anbud eller som ror motsvarande erbjudanden
inom en kommun, ett landsting eller en myndighet eller mellan statliga myndig-
heter. Sadana uppgifter far inte lamnas till ndgon annan dn den som har limnat
anbudet eller erbjudandet forran alla anbud eller erbjudanden offentliggors eller
beslut om leverantér och anbud fattats eller drendet dessférinnan har slutforts.»

Aven efter att den absoluta sekretessen har upphort, eller i fall dd den absoluta
sekretessen av annan anledning inte géller, kan anbudshandlingar och annan

9 Med allménna handlingar menas séddana handlingar som antingen &r inkomna till eller uppréattade av de myndigheter som
omfattas av offentlighetsprincipen, vilket ar statliga myndigheter, statliga affarsverk, landsting, kommuner, samt kommunala och
landstingségda bolag.

10 Det kan havdas att det foreligger en viss osékerhet om huruvida forkommersiella upphandlingar faller in under begreppet
upphandling i paragrafens mening. Konkurrenspraglade dialoger och andra forfaranden — dock inte valfrinetssystem — som
gors inom ramen for lagen om offentlig upphandling omfattas av regeln om absolut sekretess (se prop. 2009/10:180, s. 242
och kommentaren till OSL, s. 19:3:3). Utgdngspunkten torde vara att absolut sekretess géller &ven for anbud eller motsvarande
erbjudanden inom ramen for en forkommersiell upphandling. Den upphandlande myndigheten maste dock sjélv gora en
bedémning i frdgan, och bor under inga omstandigheter i avtal garantera att uppgifter kan behandlas med sekretess.
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dokumentation omfattas av sekretess enligt andra bestimmelser i OSL. Det rér da
ndrmast sekretess till skydd for det allmdnnas ekonomiska intresse enligt 19 kap 3
§ forsta stycket och sekretess till skydd fér enskildas ekonomiska intresse enligt 31
kap 16 § OSL. I bada dessa lagrum krdvs att det allmdnna respektive den enskilde
kan komma att lida skada om uppgiften rdjs, for att en viss uppgift ska omfattas
av sekretess.

For att kunna hantera sekretessfragor inom ramen f6r en forkommersiell upp-
handling bor upphandlande myndigheter, i den man sadana strategier inte
redan dr utarbetade inom myndigheten, uppratta en strukturerad strategi for hur
sekretessdrenden ska hanteras. Detta bor goras i syfte att kunna skydda teknisk
know-how och andra féretagshemligheter som kan bli resultatet av en férkom-
mersiell upphandling, eller som kan vara del i anbudshandlingarna.

Utveckla en strategi och process for hur sekretessfragor ska hanteras inom den
féorkommersiella upphandlingen.

Om moijligt bor myndigheten, i arbetsordning eller i sarskilt beslut, tilldela
en eller vissa personer uppgiften att hantera sekretessfragor.

Forsok tydliggora hur langt, och under vilka omstandigheter, uppgifteri
anbud och resultat av projekt kan sekretesskyddas.

« Detta dr sdrskilt viktigt for en férkommersiell upphandling ddr tjanste-
l6sningar kommer att utvecklas, eftersom det dr mindre troligt att
tjdnsteinnovationer kan skyddas immaterialrattsligt.

Forbered informationsmaterial till potentiella anbudsgivare om vad som géller
ifrdga om sekretess och infoga detta i forfragningsunderlaget.

Be anbudssdkande att redan i anbudshandlingarna tydliggora och precisera
vilka uppgifter i anbudet som, enligt dem, omfattas av sekretess och dven
beskriva vilken risk for skada som finns om uppgifterna offentliggors.

Om en forkommersiell upphandling genomfors som ett samarbete mellan
myndigheter i olika ldnder, bor man utreda skillnaderna mellan de olika
landernas sekretesskydd, samt utarbeta en strategi for hur sekretessfragor ska
hanteras myndigheterna emellan.
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Nedan gdller ndr den upphandlande myndigheten dr en kommun eller ett landsting.

Av 2 kap 1 § kommunallagen (1990:900) framgar att kommuner och landsting
sjdlva far ha hand om sddana angeldgenheter av allmant intresse som har an-
knytning till kommunens eller landstingets omrade, eller deras medlemmar, och
som inte ska handhas enbart av staten, en annan kommun, ett annat landsting
eller ndgon annan.

Att ha anknytning till den aktuella kommunens eller landstingets omrade eller
deras medlemmar innebdr bland annat att utgifterna for upphandlade FoU-
tjdnster i en forkommersiell upphandling ska std i rimlig proportion till nyttan
som upphandlingen kan férvintas medféra f6r kommunen eller landstinget.

Sdkerstdll att iandamadlet och utgifterna fér FoU-upphandlingen anvinds till
sadan verksamhet som kan komma till nytta f6r den upphandlande kom-
munen eller landstinget.

Vidta atgarder for att etiska regler respekteras under kontraktstiden:

Brott mot etiska regler och principer kan beaktas som en av moéjliga "allvar-
liga fel i yrkesutévningen” och féranleda hiavning av avtalet. Se till att en
sadan klausul finns i avtal mellan parterna.

Overvag att inkludera etiska fragor i avtal mellan parterna, till exempel
genom att i avtalet hdnvisa till nagon faststdlld standard for etiskt hand-
lande eller genom en hdnvisning i avtalet till uteslutningskriterierna.

Ta beslut om 6vriga fragor som ska regleras i avtalet, sdsom exempelvis:
Sarskilda villkor for fullgérande av avtalet.

Konsekvenser vid fel pa leveransen.

 Forkommersiell upphandling handlar om att ta fram nya lésningar och
ar forknippat med risk. I en del fall kommer det att visa sig att det varit
omdjligt att uppna de férvintade resultaten. Detta dr inte att jdmstdlla
med ett fel i leveransen.
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« Iandra fall kan det emellertid férekomma att leverantérer inte utfor det
kontrakterade FoU-arbetet. Det kan utgora fel i leveransen.

Bestimmelser om upphoérande av avtalet i fortid.
Processen for hur kontrakt for fas 2 (samt en eventuell fas 3) ska tilldelas.

Villkor for férandringar av pagaende projekt:

* En leverantor far justera specifikationer och liknande inom ramen for
projektet i férhallande till sitt anbud endast efter diskussioner med och
godkidnnande av den upphandlande myndigheten.

Forandringar maste dock ligga inom ramen f6r budgeten och inte inne-
bdra ndgon vdsentlig forandring i férhdllande till de ursprungliga
kontraktsvillkoren.

Bestam utvarderingskriterier och poingmodell for bedémningen.

Foljande kriterier rekommenderas (4 rubriker, 9 frdgor):

1. Pdverkan pa den av myndigheten beskrivna utmaningen.

I. Hur vdl den foreslagna idén/ l6sningen/ tekniken 16ser den utmaning
som beskrivs i férfragningsunderlaget och om 16sningen kommer att {3
onskad effekt.

II. Forslagets potential att kunna l6sa nya eller utokade utmaningar eller
behov pa omrddet pd ett innovativt sitt, till exempel genom att utveckla
nya koncept, strategier, metodik, redskap eller teknologi.

III. I vilken utstrackning den beskrivna lésningen visar kommersiell
genomforbarhet samt huruvida det finns en realistisk plan for kommer-
sialisering eller vdg till marknaden.

(Sarskilda kriterier for den aktuella forkommersiella upphandlingen,
knutna exempelvis till méjliga besparingar, anvandarvanlighet eller
funktionella miljokrav.)

2. Teknisk losning eller metod

IV. Validiteten av den tekniska ansats som kommer att antas.
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3. Kvaliteten pd anbudet

V. Ivilken utstrackning anbudet visar en tydlig plan for utveckling av
en fungerande l6sning, och om planen ar rimlig for att kunna avsluta alla
faseritid.

VI. Projektledningens kompetens och kapacitet.

VII. I vilken utstrackning anbudsgivaren eller underleverantérerna har
allokerat de resurser (till exempel personal, utrustning etc.) som kravs for
att utfora projektet.

VIIL. I vilken utstrackning kritiska moment och risker for att nd framgdng
med projektet (tekniska, kommersiella och 6vriga) dr identifierade, samt
kommer att hanteras pa ett effektivt sitt.

4. Pris

IX. [Infoga prismodell. Den kan exempelvis innefatta en graderad linjar
skala, ddr punkten X motsvarar priset pd ett i férvdg faststdllt hogsta pris,
och punkten Y motsvarar en definierad ligsta niva. |*

Bestdam om viktning av kriterier ska anvandas:

En rekommendation &r att kriterium I (hur vdl den féreslagna idén/ 16s-
ningen/ tekniken l6ser utmaningen) ges en storre vikt dn 6vriga kriterier.

Skapa en systemlosning till utvarderingen som kan anviandas for att berdkna
podng i utvdrderingsfasen. Forbered till exempel ett Excel-dokument eller
liknande for att berdkna utvarderingspodngen.

Planera utvdrderingsprocessen.

Ett sdtt dr att anvanda tre bedomningsomgangar:
1. Bedomningar av enskilda, (helst) externa experter.
2.Bedémning av expertpanel.

3.Bedémning av en panel som tilldelar kontrakten. Panelen bér bestd av
representanter fran den/ de upphandlande myndigheten/-erna.

Under "Anbudsutvdrdering och tilldelning av kontrakt” kan ldsas vad som
ska utforas i utvdrderingsprocessen och dirfor behover planeras.

Bestam vad som kravs for att ett anbud ska komma vidare till andra bedom-
ningsomgangen (det vill siga expertpanelen).

Det rekommenderas att ange ett troskelvarde for antalet poing som ett
anbud maste nd upp till, bade totalt samt for kriterium I.

1] de fall ett fordefinierat pris anvands &r utvarderingskriteriet dverflodigt.
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Troskelvdrdet rekommenderas att vara 60 procent av det maximala antalet
podng i utvdarderingsmodellen fér hela anbudet. D3 kriterium I (hur val
den foreslagna idén/ 16sningen/ tekniken loser utmaningen) dr avgoérande
for att mota behoven, bor detta kriterium ha ett separat troskelvirde om 6o
procent eller hogre.

Identifiera lampliga experter att delta vid utvarderingen:

Experterna bor:

« vara experter inom det omrade som utmaningen avser (kan vara
anvandare) och/ eller,
« vara tekniska experter och/ eller,

« besitta generell niringslivskompetens.

Varje anbud ska bedémas utifran alla perspektiv. En expert far garna tiacka
flera relevanta expertomraden och kompetenser

Experter identifieras exempelvis genom rekommendationer och lampliga
ndtverk. En innovationsmyndighet eller liknande kan vara till hjilp for att
identifiera lampliga experter.

Antalet experter som behovs dr beroende av antalet anbud som forvantas
inkomma:

« Om varje anbud bedoms av 3 experter och 1 expert kan férvantas kunna
bedoma 10 anbud, krdvs 15 experter om det forvintas inkomma 50 anbud.

* Det dr att foredra om samma experter kan bedéma alla anbud, men om
manga anbud inkommit kan det bli problematiskt. Det ar viktigt att halla
utvdrderingsperioden kort.

Om en forkommersiell upphandling gors som ett internationellt samarbete
bor man identifiera experter frin alla deltagande lander.

Inritta ett ersattningssystem for experterna.

Rekrytera och utnamn experter.

Boka dem i forvig for den period som finns beskriven i projektplanen.

Vdlj ut vilka experter som ska bedéma projekt enskilt och vilka som ska sitta i
expertpanelen (cirka 6 personer, 2 av varje kompetens).

Vidta atgarder for att skydda affarshemligheter och andra sekretesskyddade
uppgifter i utviarderingsprocessen:

Be experterna underteckna sekretessavtal.
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« Experter som redan dr bundna av sekretess genom sina anstdllningar och Upphandlande myndigheterna som dr involverade i en upphandling ska
som anlitas som expert inom ramen fér denna anstallning, till exempel dock inte hjdlpa anbudsgivare med detta.
vid en myndighet eller liknande, kan eventuellt undantas fran kravet att
underteckna sekretessavtal.

Forsok att sdkerstalla att ingen intressekonflikt kan uppkomma genom att

be experterna underteckna en férbindelse att inrapportera intressekonflikter. Forkommersiell upphandling ar ett nytt verktyg och potentiella anbudsgivare

kan darfor beh6va mer information om processen dn i en konventionell upphand-
Om en forkommersiell upphandling genomfors som ett internationellt ling. Till exempel bor sa mycket som mojligt av fas 2 (och en eventuell fas 3) vara
samarbete, se till att rekrytera experter fran alla deltagande linder. kant pa forhand av anbudsgivarna.

Forfragningsunderlaget bor darfor innehalla all information som potentiella

Besluta om och avsitt resurser till den panel som ska tilldela kontrakten: . . ) i
anbudsgivare behover for att férbereda sina anbud. Detta inkluderar till exempel

Anvand resurser fran den upphandlande myndigheten eller myndigheterna bakgrund till utmaningen, anbudsformuldr och en viagledning till hur det ska
(eller de foretradare myndigheterna 6nskar ha) och eventuellt ocksa andra fyllasi. Dokumentationen bor dven innefatta det avtal som ska anvdndas, samt
intressenter, samt oberoende externa bedémare. information om podngsattning, uteslutningsgrunder, utvirderingsmodell,

efterf6ljande faser och administrativa bestammelser (tidsfrister, hur “Fragor och

Om en forkommersiell upphandling genomférs som ett samarbete mel- 1 - .
PP §8 svar”’-dokumentet kommer att hanteras, hur man formellt lamnar in anbud etc.).

lan olika myndigheter, bor alla deltagande myndigheter inga och ges lika

rostetal i panelen. Sddan information brukar delas in i olika dokument i syfte att hjdlpa potentiella

leverantorer att enkelt hitta vad de soker. A andra sidan kan f6r ménga separata
dokument vara forvirrande. En balans maste hittas. I den process som beskrivs i
detta dokument, utgors forfragningsunderlaget av sju separata dokument.

Bestdm hur tilldelning av kontrakten ska ske:

Bestdm hur panelen ska tilldela kontrakten: genom enhalligt beslut eller

genom majoritetsbeslut. g s
Forfrigningsunderlaget:

. Anbudsinbjudan

. Beskrivning av utmaningen
. Vigledning

. Anbudsformular

. Frdgor och svar

. Ramavtal

Bestam vilket sprak som ska anvdndas i forfragningsunderlaget
. Fasrapport

N oUW N -

Overvag att publicera forfragningsunderlaget pa saval svenska som engelska.

+ Detta medfor att den forkommersiella upphandlingen nar ut till fler Anbudsinbjudan
mojliga anbudsgivare. Den formella inbjudan till potentiella leverantérer att limna anbud pa FoU-

i i L . tjanster i en forkommersiell upphandling bor innehélla:
Om annat sprak dn svenska anvands i anbudsinbjudan, ange tydligt att den

svenska sprakversionen dr den officiella versionen i juridisk mening. Problemet som behandlas, det vill siga utmaningen uttryckt kortfattat i

.. . . . . . ndgra meningar.
Om den forkommersiella upphandlingen genomfors som ett internatio-

nellt samarbete bor dokumentationen, om nodvandigt, oversdttas till alla Forutsdttningarna for upphandlingen, till exempel vad som beslutats om
deltagande ldnders sprak. tidsfrister och viktiga datum, budget och kostnader - i den man detta dr
relevant - for alla faser.

Besluta om vilket sprak som ska anvdndas i anbuden . ) i i
Forklaring av processen med information om vad som kommer att ske efter

Det aligger anbudsgivarna att se till att anbuden inges pa ritt sprak. fas1. Det dr viktigt att anbudsgivarna forstar hela den férkommersiella
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upphandlingen.

 Inkludera sddan information om fas 2 och en eventuell fas 3 som redan
ar kand, till exempel tidsfrister, antal kontrakt som man avser tilldela,
information om utvardering etc.

+ Informera om hur och nir mer information kommer att ges om fas 2 och
en eventuell fas 3.

Information som hjdlper anbudsgivarna att bedéma den potentiella
marknaden

+ Information om den upphandlande myndigheten, inklusive hur nytt-
janderdtter kan komma att anvandas och férdelas om fler upphandlande
myndigheter deltar.

« Om upphandlingen genomfors som ett internationellt samarbete bor
aven information om skillnader i marknadsférhallanden inga.

Information om hur anbud ldmnas.
Beskrivning av uppldgget pa utvdrderingsprocessen.

De utvdrderingskriterier och den podngsdttningsmodell som kommer att
anvandas for att bedoma anbuden.

« Ange tydligt under vilka férutsattningar ett anbud kommer att ga vidare
till ndsta beddmningsomgang.

* Se avsnitt "Anbudsutvdrdering och tilldelning av kontrakt” fér en diskus-
sion om vilka kriterier som kan anvdndas.

Lista alla dokument som ingar i férfragningsunderlaget, sa att potentiella
anbudsgivare pa ett enkelt sitt kan kontrollera att de har all relevant infor-
mation som behdvs for att uppratta ett anbud.

Kontaktuppgifter

Mall; malldokument 1.

Beskrivning av utmaningen

En bilaga till anbudsinbjudan vari det férklaras mer om bakgrund och under-
liggande behov, i syfte att hjdlpa anbudsgivarna att forsta utmaningen.

Dokumentet upprattas sarskilt for varje specifik utmaning.

Bor vara en separat handling, eftersom dokumentet da dven kan anvindas for
marknadsféring av den féorkommersiella upphandlingen.

Mall: malldokument 2.
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Viigledning

Forklaring av Anbudsformuldret samt riktlinjer f6r hur man ska fylla i det.

Mall: malldokument 3.

Anbudsformuldr

Formuldret som anbudsgivarna anvander i sitt anbud. Formuldret bor inne-
halla utrymme for angivande av:

Information om anbudsgivare (namn, kontaktinformation, bolagsform,
momsregistreringsnummer/organisationsnummer eller motsvarande, etc.).

Projektidé och immaterialrittsliga fragor.
Projektplan, metod och personella resurser.
Pris (i de fall férdefinierat pris ej anvdnds).

Om anbudsgivaren dr beroende av kapaciteten hos underleverantorer for att
kvalificera sig (i fall dir sddana krav giller).

Forsakran

Underskrift av behorig person.

Anbudsformuldret kan ocksa innehadlla utrymme f6r en kort sammanfattning
av anbudsgivarens projekt som kan anviandas foér marknadsforingssyften, till
exempel mellan 5o till 150 ord som kan riktas till allmanheten.

Mall: malldokument 4.

Frdgor och svar

Svara pa fragor, sdsom:
Vem far delta i upphandlingen?
Vad giller fér anvindande av underleverantorer?
Hur man limnar anbud och tidsfrister?
Hur kommer immateriella rattigheter att hanteras?
Hur kommer sekretess att hanteras?

Fragor relaterade till den specifika utmaningen

Uppdatera dokumentet ”"Fragor och svar” under anbudstiden, efter att potenti-
ella anbudsgivare som stllt ytterligare fragor fatt svar.
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Ange i "Fragor och svar” att dokumentet regelbundet kommer att uppdate-
ras och att den senaste versionen kommer att finnas tillganglig pa myndig-
hetens eller den forkommersiella upphandlingens webbsida.

Det rekommenderas att dokumentet "Frdgor och svar” dr ett separat
dokument, eftersom det da blir enklare att uppdatera.

Mall: malldokument 5.

Ramavtal

De faststdllda kontraktsvillkoren (inklusive villkor f6r kommande faser) som
ska gdlla i upphandlingen.

Om det inkluderas kontraktsvillkor som tacker alla potentiella faser behévs
inga forhandlingar senare i processen, nagot som medfor 6kad transpa-
rens. Det sparar ocksad tid.

Avtalet bor innehalla bland annat féljande:
Fortydligande om vilka som dr upphandlande myndigheter.
Tillamplig lag.

Sarskilda bestimmelser om immateriella rattigheter (till exempel eventuell
ratt f6r upphandlande myndighet att fd immateriella rattigheter 6verférda
till sig om de inte anvinds av leverantdren inom viss tid, skyldighet for
leverantérer att informera om sddana befintliga och underliggande imma-
teriella rattigheter som den forkommersiella upphandlingen bygger vidare
pa, skyldighet att informera om nya immateriella rittigheter etc.)

Bestammelser avseende anvandande av underleverantorer.

Sarskilda kontraktsvillkor for fas 2 (och en eventuell fas 3).

Mall; malldokument 6.

Mallen kan anvidndas som grund om den upphandlande myndigheten ar
svensk. Vid internationella samarbeten mdste den justeras med hansyn till
ovriga ldnders rttsordningar.

Fasrapport
Formuldr som ska anvdndas vid rapportering efter varje fas.

Formuldret ska anvandas for att rapportera resultatifas1, fas2 och en
eventuell fas 3.

Mall: malldokument 7.
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Skicka férhandsmeddelande om kommande forkommersiell upphandling:

Gor en forsta kungorelse pa upphandlingens hemsida och i ett pressmed-
delande.

Lamna in férhandsmeddelande till informationssystemet f6r europeisk
upphandling.” Eftersom mallarna i systemet endast finns for traditionell
upphandling bér det tydligt anges att forhandsmeddelandet avser en
forkommersiell upphandling.

Anvand alla tillgangliga kanaler for att nd intresserade anbudsgivare
(e-postlistor, inkubatorndtverk, universitetens samarbetsndtverk etc.).
Se sadrskilt till att nd ut till sma och medelstora féretag.

Anvand samarbetspartners for att fd ut informationen, till exempel andra
upphandlande myndigheter, innovationsfrimjande organ, stédorgan for
smad och medelstora féretag med mera.

Om upphandlingen dr ett internationellt samarbete, distribuera informa-
tion i samtliga deltagande linder. Detta gors lampligen genom de natio-
nella samarbetspartnerna i varje land.

Om man 6nskar att upphandlingen ska na ut till ett storre antal potentiella
anbudsgivare kan aktiviteter genomforas for att informera i flera linder, till
exempel genom att anvinda samarbetsorganisationer.

12 http://simap.europa.eu/index_en.htm.
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Forbered och genomfor ett informationsmote angdende den kommande
upphandlingen.

Informationsmoten fore publiceringen av férfrdgningsunderlaget dr en
mojlighet att battre forklara upphandlingen for marknaden. Fragor som
uppstar vid moétet ger dven vdrdefull information for forbattrandet av kvali-
tén pd anbudsinbjudan, dokumentet "Frdgor och svar” m.m.

Anvand informationskanaler for att tillkinnage informationsméten.
Informera dven om informationsmoten i forhandsmeddelandet.

Se till att samma information ar tillganglig for alla potentiella anbudsgi-
vare, sa att ingen anbudsgivare ges en otillborlig fordel.

« For officiella protokoll pa méten (eller videofilma métena) och publicera
protokollen pa upphandlingens hemsida.

Om upphandlingen dr ett internationellt samarbete, 6vervdg att anordna
moten i alla deltagande lander.

* Detdr avgorande att formatet dr detsamma och att inget informations-
overtag ges till potentiella anbudsgivare fran ett visst land. Undvik méten
helt om det finns tvivel kring om det kan bli svdrt att bevisa infér domstol
att motena skett med iakttagande av principerna om likabehandling och
icke-diskriminering.

Skapa ett arbetslag till en helpdesk och organisera dess rutiner.

Dra upp riktlinjer for hur olika fragor ska besvaras, sd att den information
som ges dr densamma till alla som efterfragar den. Det ska dven finnas
rutiner for hur "nya” fragor laggs till i dokumentet "Fragor och svar” eller
liknande.

Om upphandlingen dr ett samarbete sd dr en enda helpdesk att foredra
framfor en helpdesk vid varje samarbetspartner.

 Enenda helpdesk gor det ldttare att vara konsekvent i sin information och
sina svar.

« Det dr dock mojligt att bemanna en helpdesk med resurser fran alla
deltagande myndigheter.

Om upphandlingen dr ett transnationellt samarbete - bestim vilket sprak
som ska anvindas vid helpdesken.
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Utforma ett system for mottagande av anbud:

Sakerstdll att systemet f6r mottagande av anbud har en hog sikerhetsnivd.
Om anbud sdnds via e-post, se till att dessa dr krypterade.

Om upphandlingen dr ett samarbete mellan flera myndigheter ska endast
ett system for mottagande av anbud anvindas (férslagsvis den huvudansva-
riga myndighetens).

Publicera forfragningsunderlaget pd upphandlingens hemsida eller pa myn-
dighetens hemsida:

Overvidg att begdra att intresserade parter registrerar sitt intresse fore
nedladdning av férfrdgningsunderlaget.

Om upphandlingen dr ett internationellt samarbete, publicera forfrag-
ningsunderlaget i alla deltagande linder.

Se till att alla viktiga tidsfrister dr latta att hitta pa hemsidan och d4r med i
pressmeddelandet.

Publicera ett meddelande om upphandling i en f6r allmdnheten tillginglig
databas samt i TED (Tenders Electronic Daily: EU:s databas for
upphandlingsmeddelanden) fér att uppna 6ppenhet och konkurrens.»

For det fall forfragan ska riktas till en bredare krets, kan aktiviteter genom
foras for att informera om upphandlingen i flera linder. Detta kan exempelvis
ske genom att anvinda samarbetsorganisationer.

Publicera ett pressmeddelande. Anvdnd alla tillgdngliga kanaler som kan nd
potentiella anbudsgivare (e-postlistor, inkubatorndtverk, universitetens
samarbetsnatverk etc.).

Anvand samarbetspartners for att fd ut informationen, till exempel andra
upphandlande myndigheter, innovationsfrimjande organ, stddorgan for sma
och medelstora foéretag med mera. Observera att sma foretag kan vara svdra att
na via officiella upphandlingshemsidor.

13 http://ted .europa.eu/TED/main/HomePage.do
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Instruera de som ansvarar for hantering av anbuden (till exempel hemsides-
ansvariga, postrum med mera).

Bemanna en helpdesk f6r de som dr intresserade av att limna anbud:

Uppdatera dokumentet "Fragor och svar” ndr nya fragor och problem dyker
upp, sa att alla anbudsgivare far tillgdng till samma information.

Sakerstdll att det senast uppdaterade dokumentet "Fragor och svar” hela
tiden ar tillgangligt online, samt att information finns om nir dokumen-
tet (samt helpdesken) stinger.

Uppmana anbudsgivare att soka den mest aktuella informationen dar.

Om upphandlingen dr ett internationellt samarbete, sdkerstdll att den
valda sprakpolicyn f6ljs vid uppdateringar.

Stang mojligheten att lamna anbud vid tidsfristens utgang:

Sting helpdesken innan sista anbudsdag (cirka en vecka). Om fragor besva-
ras till sista anbudsdag finns risk for att alla inte nds av samma informa-
tion. Sluta samtidigt uppdatera dokumentet "Fragor och svar”.

Uppdatera hemsidor om anbudsforfarandets avslutande.

Om anbud inte ldmnats via ett elektroniskt system som automatiskt dverfor
anbuden till databas, éverfor anbuden till en databas.

Kontrollera anbudens fullstindighet.

Bekrafta mottagandet av anbuden till anbudsgivarna.
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Efter att kvalificering av anbudsgivare och kontroll av anbudsinnehallet har dgt
rum, sker utvardering och tilldelning i tre steg.

Bedomningar av enskilda bedomare, helst externa experter:

Om en upphandling genomfors som ett internationellt samarbete, bor
experter fran alla deltagande lander anvandas.

Bedémning av expertpanel

Beddémning av en panel som tilldelar kontrakten:

Panelen bor besta av representanter fran upphandlande myndighet (eller av
myndigheten utsedda representanter/ andra intressenter).

Om en upphandling genomfors som ett samarbete bor alla partners vara
representerade och ges lika rostetal i beslutspanelen.

Kontrollera att anbudsgivarna dr juridiska personer.

Kontrollera att anbudsformuldret fyllts i korrekt.
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Om det har begdrts in policy avseende miljo, etik eller socialt ansvar, kontrol- Skicka ut f6ljande dokument till expertpanelen:
lera att dessa har lamnats in. o o ) Y
Vagledning for utvdrderare”.
Om det har b'eg'airts in dtagande frdn underleverantorer, kontrollera att dessa “Poingsittningsformulir”.
har ldmnats in.
Resultaten fran de enskilda experternas bedomning.

Kontrollera att forsakran dr ifylld. Digitala kopior av de anbud som klarade troskelnivdn och som gick vidare

till bedémning av expertpanelen, samt anbud ddr podngen varierade kraf-
tigt mellan olika enskilda experter och som en foljd av detta inte klarade
troskelnivdn.

Hall ett férberedande mote med ordféranden i expertpanelen.

Skicka "Végledning for utvarderare” till experterna.

I vigledningen listas kriterierna och forklaras poingmodellen f6r att hjdlpa
experterna att avgora hur manga podng ett anbud ska ges for varje krite- Bestim motesplats for beslutspanelen.
rium.

Kriterier och podngsystem maste staimma dverens med vad som kommuni- Skicka ut foljande dokument till beslutspanelen:

cerats i anbudsinbjudan. "Vagledning for utvarderare”.

Experterna ska inte triffas och inte kommunicera med varandra. Istillet “Poingsittningsformulir”.
ska de arbeta sjdlvstindigt och utvdrdera anbuden individuellt.
Resultaten fran de enskilda experternas bedomning.
Mall: malldokument 8.
Resultaten fran expertpanelens bedomning.
Skicka "Podngsattningsformuldr” till experterna. Formuldret ska utgd ifran

uppstillda kriterier och poingmodell. Digitala kopior av de anbud som klarade troskelnivan och valdes ut av

expertpanelen.

Mall: malldokument 9.
Hall ett forberedande mote med ordféranden i beslutspanelen.

Skicka ut digitala kopior av anbuden till experterna.

Om en stor mangd anbud har kommit in bedomer inte varje expert alla
anbud. Mellan 10 - 20 anbud per expert dr rimligt.

Varje anbud ska dock bedémas av flera experter, rimligen inte farre dn 3

experter per anbud. . « I Pl «
P P Be de enskilda experterna att anvinda bedémningsformuléret for att podng

Fordela anbuden slumpmadssigt med beaktande av experternas specialist- sdtta anbuden:

kunskaper. - T “ . o
P Podngen ska noteras i bedomningsformularet, som sedan skickas in till den

upphandlande myndigheten.

Experterna ska ocksd kommentera varje anbudsgivares podng for respektive
Bestam motesplats for expertpanelen. kriterium med en eller ndgra fa meningar. Detta kommer att anvindas som
feedback till anbudsgivarna.
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Berdkna varje anbuds totala podng:
Samla in de ifyllda bedémningsformuldren frdn experterna.

Anvand ett Exceldokument eller liknande for att berdkna varje anbuds
totala podng. Ett annat alternativ dr att anvianda ett elektroniskt system,
till exempel ett webbformular.

« Exceldokumentet eller webbformuldret bor automatiskt berdkna varje
anbuds totala podng, baserat pa experternas poangsattning.

Besluta vilka anbud som skall ga vidare till expertpanelens utvdrdering,
baserat pa varje anbuds totalpodng.

Totalpodngen kvalificerar eller diskvalificerar ett anbud till att ga vidare till

ndsta omgdng och sdledes bli utvarderad av expertpanelen.

« Ett troskelvarde om 60 procent av den maximala poingsumman rekom-
menderas for att gd vidare till den andra beddomningsomgangen.

60% bor gilla dels hela anbudet, men dven kriterium I (hur vil den féreslagna

idén/ 16sningen/ tekniken l6ser den utmaning utmaningen).

« Ettannat alternativ dr att vdlja ut anbuden med den hogsta totalpodingen

vars sammanlagda kontraktsvdarde motsvarar cirka dubbla budgeten for
fas1.

Om podngsdttningen for ett anbud varierar kraftigt mellan olika experter

och anbudet darfor inte natt upp till det faststillda troskelvardet, bér anbu-

det dnda overldmnas till expertpanelen for ytterligare granskning.

Podngen ska noteras i bedomningsformuldret, som sedan skickas in till den

upphandlande myndigheten.

Experterna ska ocksd kommentera varje anbudsgivares podng for respektive
kriterium med en eller ndgra fd meningar. Detta kommer att anvindas som

feedback till anbudsgivarna.

Genomfor expertpanelsmotet:

Diskutera de anbud som ligger nidra och strax under troskelvardet enligt
kriterierna, samt de anbud dar de enskilda experternas podngsattning
varierade kraftigt:

« Var de enskilda experternas bedomning vilgrundade?

Uppmuntra expertpanelen till att i konsensus komma fram till ett resultat

om vilka anbud som de rekommenderar, samt vilka anbud som ligger ndra.

« Detta kan goras pa flera sdtt, till exempel genom moderering av de
enskilda experternas poang, eller att producera en rankinglista.
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Intervjuer med anbudsgivarna utfors vanligen inte infor tilldelning av kontrakt
for fas 1. Grunden for utvdrderingen dr anbuden i sig.

Hall méte i beslutspanelen for att avgora vilka anbudsgivare som ska tilldelas
kontrakt.

Motet bor helst ske ansikte mot ansikte, men kan dven ske virtuellt.

Expertpanelens resultat bér anviandas som grund fér diskussionen:
 Gaigenom sammanfattningen av expertpanelens resultat.

* Godkdnn de bdsta anbuden.

« Diskutera de anbud som ligger nara:

Var experternas bedomning vilgrundade?

Kommer den foreslagna lésningen att fungera i alla upphandlande myndig-
heter (vid en upphandling i samarbete)?

« Beslutspanelen kan dsidosatta resultatet fran experterna nar det galler
anbud ndra troskelvdrdet, men om de gor det, bor de skriftligen tydligt
forklara sina skal till detta.

Se till att fora protokoll vid beslutspanelens moéten, med motiveringar till
besluten om vilka anbudsgivare som ska tilldelas kontrakt.

Ge aterkoppling till anbudsgivarna:

Formell aterkoppling: "Tilldelningsbeslut”.

« Det dr viktigt att ge konstruktiv dterkoppling till anbudsgivarna. Detta
hjalper till att bygga relationer med marknadsaktorer infor framtida
upphandlingar.

 Enunderrdttelse om tilldelningsbeslut skickas till varje anbudsgivare,
vari det anges om anbudet antagits eller inte. Experternas kommentarer
for varje kriterium bor bifogas som aterkoppling till varje anbudsgivare.

+ Avunderrdttelsen bor framgd hur och nér avtal ska ingas.

« Eftersom upphandling av FoU-tjdnster dr undantaget fran upphandlings-
regelverket, kan en sadan upphandling som genomfors i Sverige inte bli
féremal for 6verprovning enligt LOU. Om det finns andra moéjligheter
att 6verklaga dr inte klarlagt. Eventuellt kan tilldelningsbeslutet eller
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annat beslut kopplat till upphandlingen i ett enskilt fall vara 6verklag-
bart enligt forvaltningslagen eller nagon specialférfattning for det
sdrskilda omrade som upphandlingen avser.

Mall: malldokument 10.

Inga kontrakt med vinnande leverantorer direkt efter att tilldelningsbeslut
fattats:

Med hdnsyn till att en upphandling av FoU-tjdnster enligt denna modell ar
undantagen LOU:s och LUF:s tillimpningsomrdde, 16per ingen avtalssparr
och det finns darfor ingen skyldighet att avvakta med undertecknandet av
kontrakten.

For det fall upphandlingen genomfors som ett internationellt samarbete bor
det dock kontrolleras huruvida det finns krav pa avtalssparr eller motsva-
rande enligt regler i annan relevant rittsordning.

Utbetala den 6verenskomna forskottsbetalningen, till exempel 50 procent efter
avtalsingdende.

Informera allminheten:

Det rekommenderas (men dr inte obligatoriskt) att offentliggora ett medde-
lande om tilldelning av kontraktet i allmdnt tillgdngliga elektroniska data-
baser, om kontraktsvirdet ligger over troskelvdardena f6r EU-upphandling.
Om detta gors bor det tydligt framga att upphandlingen faller utanfor
EU-direktiven.

Publicera ett pressmeddelande med information om vilka anbud som
tilldelats kontrakt. Publicera:

« Namn pd de anbudsgivare som tilldelats kontrakt.
« Sammanfattningar av dessa anbudsgivares projekt.
+ Kontraktsvdrdet pd varje tilldelat kontrakt.

« Publicera projektsammanfattningar pa upphandlande myndighetens
eller upphandlingens hemsida.

Organisera en tillstallning for att gratulera och motivera vinnarna:

¢ Bjud gdrna ocksa in organisationer pa tillstdllningen som kan ge
kommersialiseringsstod, samt privata riskkapitalister.

14 Sadant offentliggbrande &r inte nodvandigt men bidrar ytterligare till att uppratthalla transparens i den forkommersiella
upphandlingen. Mer information om troskelvardena finns pa Konkurrensverkets hemsida, www.kkv.se.
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Beskrivningen nedan grundar sig pa en modell med tva faser for utférande och
leverans av FOU-tjdnsterna. Det dr dock ocksa mojligt att arbeta med tre faser,
dar prototyp och testserier utgor var sin fas.

Gor regelbundna besok till leverantdrerna och anordna till exempel en work-
shop for projektledarna. Uppratthdll sekretess och respekt for aftarshemlig-
heter for att undvika lickage av information mellan leverantérerna. Strava
efter objektivitet och undvik javssituationer.

Forklara stegen i den férkommersiella upphandlingen f6r leverantérerna: hur
ga fran fas 1 till fas 2 (och eventuellt fran fas 2 till fas 3).

Overvig att skapa eller anvianda partnerskap med tredje parter, som
innovationsmyndigheter eller riskkapitalssammanslutningar.

Det ger leverantorerna en chans att knyta kontakter som kan hjdlpa deras
kommersialisering.
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Svara pad frdgorna som entreprendrerna kan ha om fasrapporten.

Godkidnna fasrapporterna och betala ut resterande belopp av det fasta priset
Samverkan mellan bestdllare och leverantorer under en utvecklingsprocess dr en for fas 1 till leverantérerna.

av de viktigaste faktorerna for framgdngsrik innovation. . . L
8 gang Valfritt: kontrollera/ revidera att leverantérerna har uppfyllt de minimi-

krav och/ eller sdrskilda kontraktsvillkor som uppstdlldes vid upphand-

Skilja pa hur information behandlas som kommer fran eller beror den i
ingen.

upphandlande myndigheten, och information som kommer fran eller berér
leverantorer.

Niir/ om den upphandlande myndigheten har ny information, bér denna Forbereda och utfarda en avropsforfragan till leverantorerna i ramavtalet.

delas till alla leverantérer pa ett objektivt och 6ppet satt. Dokumentet "Avropsforfragan” avseende fas 2 bér innehélla:

+ Pd sd sdtt uppratthélls EU-fordragets principer. « Premisserna for fas 2 (tider, viktiga datum, budget etc.).

Dela aldrig leverantérsinformation med andra projekt.

* Leverantorsinformation bor aldrig limnas ut till tredje part, eftersom
det kan utgora affirshemligheter, inkrdkta pa en leverantors intellek-
tuella rattigheter eller skada leverantérernas majlighet att vid ett senare
tillfdlle skydda immateriella rattigheter.

« Dialog och samarbete med leverantérerna ska darfor ske pa individuell
basis med varje leverantor for sig.

Leverantorerna kan diremot pa eget initiativ vdlja att samarbeta eller dela
information.

Hantera projekten hos leverantorerna:

Uppmuntra leverantorerna att involvera slutanvdndare i sina projekt pa
olika sdttifas1.

Om den forkommersiella upphandlingen ar ett samarbete mellan flera
upphandlande myndigheter, se till att involvera alla i konsortiet och att
klargora deras delaktighet och engagemang for fas 1.

Samla in och godkdnna resultaten for fas 1.

Be leverantorerna att fylla i och lamna in "Fasrapport” (ett formuldr for
leverantdrerna att rapportera in resultat i slutet av varje fas) vid en angiven
tidpunkt.

« Syftet med fasrapporten dr att sikerstdlla att leverantorerna har utfort de
FoU-tjanster som angavs i avtalet.
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« Information om hur avropssvar ska lamnas in.

Information om intervjuer med anbudsgivarna kommer att utféras:
Om intervjuer ska hallas, meddela format, tid och plats.

Utvdrderingskriterierna och poingmodellen f6r bedémningen som
kommer att anvandas for att utviardera avropssvaren.

Ange tydligt under vilka forutsittningar ett avropssvar kommer att ga vidare
till bedémning av beslutspanelen.

Se "Anbudsutvirdering och tilldelning av kontrakt” f6r en diskussion om vilka
kriterier som ska anvindas.

Lista pd alla dokument i avropsunderlaget.
Kontaktuppgifter

Mall: malldokument 11.

Utover "Avropsforfragan” bor avropsunderlaget ocksd innehalla:

Blanketten "Avropssvar”, malldokument 12.
En uppdaterad version av ramavtalet, samt kontrakt for fas 2.
Beskrivning av utmaningen (eventuellt uppdaterad).

Mall for "Fasrapport” (samma som tidigare, eller uppdaterad for fas tvd,
beroende pd den specifika forkommersiella upphandlingen.)

Be leverantorerna att fylla i och skicka in "Avropssvar” till en viss tidpunkt:

Avropssvarsformuldret ska innehalla falt for:

Pris.
Projektidé och immaterialrattsliga fragor.
Projektplan, metod och personella resurser.

Om anbudsgivaren dr beroende av kapaciteten hos underleverantorer for
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att kvalificera sig (i fall dir sddana krav galler). Diskutera i beslutspanelen vilka avropssvar som skall fd kontrakt i fas 2,

* Underskrift av behorig person. baserat pa:
« Experternas utvardering.

Forbered utvdrdering av avropssvar for fas 2: « Avropssvaren for fas 2 och eventuella intervjuer med leverantérerna.

 Huruvida det bedéms sannolikt att ett projekt kommer att leda till 6nskat

Bestdm vilka experter som ska utvdrdera anbuden. o ‘ . B .
resultat, det vill sdga bidra till att I6sa utmaningen.

« Alla experter bor utvirdera samtliga avropssvar infor fas 2. Troligen
behovs dnda firre experter, da antalet avropssvar kommer att vara betyd- For protokoll vid beslutspanelens mote med motiveringar till besluten om
ligt farre 4n antalet anbud var. vilka anbudsgivare som ska tilldelas kontrakt for fas 2.

¢ Man behover inte anvinda samma experter som tidigare. Om ny kom-
petens onskas, identifiera och rekrytera den som beskrivet tidigare under

s e .. . N Underrdtta anbudsgivarna och allmidnheten om beslut samt underteckna
Forberedelse infor utvarderingsprocessen”.

kontraktet:

Bestdm datum for ndr expertbeddmningarna ska vara klara. En underrittelse om tilldelningsbeslut skickas till varje anbudsgivare, vari

+ Skriv och skicka ut "Vagledning for utvarderare” till experterna. det anges om anbudet antagits eller inte. Experterna och beslutspanelens
« Skicka ut avropssvaren for fas 2 till experterna. kommentarer for varje kriterium bor bifogas som aterkoppling till varje
) i y anbudsgivare.

Bestdm datum och métesplats for beslutspanelen.

« Om intervjuer med leverantérerna ska hallas gors dessa av beslutspane- Utfor en enklare undersokning av leverantorer som har tilldelas kontrakt for
len, helst i samband med beslutspanelsmétet. Det dr dock viktigt att fas 2, for att identifiera eventuella problem som inte tagits upp eller annat
vélja datum som passar leverantorerna. som kan paverka projektet negativt.

+ Skicka ut avropssvaren for fas 2 till beslutspanelen. Underteckna kontraktet med vinnande leverantorer direkt efter att tilldel-

Besluta huruvida leverantoérerna ska fa moéjlighet att limna in ytterligare ningsbeslut har fattats.

information, férutsatt att sidan efterfragas av experterna eller av beslut- Utbetala den éverenskomna forskottsbetalningen.
spanelen. Det rekommenderas att tilldta detta, dd det kan dstadkomma en
mer vilgrundad bedomning. Skicka ut ett pressmeddelande med information om vilka anbud som tillde-

lats kontrakt. Publicera namn pd leverantdrerna, kontraktsvardet pa varje

tilldelat kontrakt, samt korta sammanfattningar av projekten.
Administrera experternas bedémningar:

Be experterna att anvanda bedomningsformuldret for att podngsatta
anbuden individuellt och att kommentera varje anbudsgivares poang for
respektive kriterium.

Samla in de ifyllda beddmningsformuldren fran experterna. . n
Hantera projekten hos leverantérerna:

Besluta vilka anbud som skall ga vidare till den andra omgangen i utvarde-

. . . ) . o Uppmuntra leverantérerna att involvera slutanvindare i sina projekt pa
ringen, baserat pa de principer som anvandes vid anbudsutvarderingen.

olika sattifas 2.

Om den forkommersiella upphandlingen &r ett samarbete mellan flera
upphandlande myndigheter, se till att involvera alla i konsortiet, och att
Genomfor eventuella intervjuer med leverantdrerna i beslutspanelen, helst klargora deras delaktighet och engagemang for fas 2.

ansikte mot ansikte eller mojligen via videoldnk.

Besluta om vilka leverantorer som ska fa kontrakt for fas 2:
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Sakerstdll att testning av prototyper sker i en lamplig testmiljo.

Slutanvdndare bor normalt involveras i testerna av prototyper. Observera
att det dr troligt att det finns flera typer av slutanviandare, sa forsok se till
att alla relevanta anviandare dr inblandade.

Det sista och kanske viktigaste, steget i en process som innefattar en férkommer-
siell upphandling f6r den upphandlande myndigheten dr att besluta om att ga
vidare till kommersiell upphandling. Detta dr dock utanfor rackvidden for detta

Om upphandlingen dr ett samarbete mellan flera upphandlande myndig- processdokument.
heter, kom 6verens om pa hur manga stdllen prototyperna ska testas samt
var det ska goras. En eller tva miljoer kan vara tillrackligt.

Avgor om en prototyp som har tagits fram dr av tillrackligt god kvalitet, eller
om projektet bor avbrytas (forutsatt att avtalet inkludera en bestimmelse som
ger myndigheten ratt till detta).

Ge leverantorerna mojlighet att testa sina l6sningar/ testserier i de miljder i
vilka de dr tdnkta att anvindas ndr de sdljs kommersiellt:

Slutanvdndare bor involveras i dessa tester. Observera att det troligen
finns flera typer av slutanvidndare. Gor anstrangningar for att sikerstalla
att representanter for alla relevanta anvandare deltar i testerna av de nya
lésningarna.

Samla in och godkdnna resultaten for fas 2.

Be leverantorerna att fylla i och ldmna in "Fasrapport” (ett formuldr for
leverantdrerna att rapportera in resultat i slutet av varje fas) vid en angiven
tidpunkt.

« Syftet med fasrapporten dr att sikerstdlla att leverantorerna har utfort de
FoU-tjdnster som angavs i avtalet.

« Svara pa frdgorna som entreprendrerna kan ha om fasrapporten.

Godkdnna fasrapporterna och betala ut aterstaende belopp av det fasta
priset for fas 2 till leverantérerna.

Valfritt: kontrollera/ revidera att leverantérerna har uppfyllt de minimi-
krav och/ eller sirskilda kontraktsvillkor som uppstilldes vid upphand-
lingen.

Kommunicera om upphandlingens slut, hur det har gitt samt fortsittning:

Anvand till exempel pressmeddelanden och konferenser. Ordna en work-
shop med potentiella kopare, moten med riskkapitalister etc.
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