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CZYM JEST
PARTNERSTWO
INNOWACYJNE?

Partnerstwo innowacyjne to procedura umozliwiajaca potaczenie
badan naukowych, innowacji i zamoéwien publicznych®. Proces
ten powinien obejmowac trzy etapy. Etap przetargu ma
miejsce na samym poczatku postepowania, gdy najbardziej
odpowiedni partner lub partnerzy sg wybierani na podstawie ich
umiejetnosci i zdolnosci do realizacji zamdwienia, a takze na
podstawie ich ofert.

BADANIA UDZIELANIE

ZAMOWIEN
PUBLICZNYCH

NAUKOWE |
INNOWACIJE

Zamowien ustanawiajacych partnerstwo innowacyjne udziela
sie w oparciu o kryteria najlepszej zaproponowanej relagji
jakosci do ceny.

Na kolejnym etapie partner lub partnerzy we wspotpracy
z instytucjg zamawiajacg opracujg nowe rozwigzanie. Ten etap
procesu innowacyjnego mozna podzieli¢ na kilka czesci, podczas
ktorych liczba partnerdw moze sie stopniowo zmniejszac
w zaleznosci od tego, czy osiggaja oni wczesniej ustalone
cele. Na ostatnim etapie, tj. etapie komercyjnym, partner lub
partnerzy przedstawig wyniki.

PARTNERSTWO

INNOWACYJNE

1. Z procedury tej nalezy korzystac tylko w niektdrych okolicznosciach, gdy: poszukiwane towary, roboty budowlane i ustugi maja charakter innowacyjny i zgodnie z planem procedura ma obja¢ zaréwno elementy
rozwoju, jak i zakupu, pod warunkiem ze odpowiadajg one ustalonym poziomom wydajnosci i maksymalnym kosztom.
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PIERWSZE KROKI
W PROCESIE
POSTEPOWANIA
W RAMACH
PARTNERSTWA
INNOWACYJNEGO

Planowanie i przygotowanie majg kluczowe znaczenie dla postepowania
w ramach partnerstwa innowacyjnego. Jednym z elementéw jest
okreslenie, z jakim rodzajem zespotu nabywca chciatby wspétpracowac
i jakie wsparcie bedzie potrzebne. Wazne jest zatem, aby wiedzie¢, jakie
rodzaje wsparcia sg dostepne. Pytania, ktdre mozna wzig¢ pod uwage
przy planowaniu partnerstwa innowacyjnego, sg nastepujace:

W JAKIM STOPNIU UDALO SIE ZIDENTYFIKOWAC ZAKRES
PROBLEMU, KTORY CHCEMY ROZWIAZAC? CO WIECEJ, CZY
MAMY KOMPETENCJE, ABY GO SAMODZIELNIE OKRESLIC?

e  Czy mamy dostep do prawnej lub technicznej wiedzy
eksperckiej?

e  Czy potrzebujemy pomocy z zewnatrz?
¢  Czy potrzebujemy pomocy w informowaniu o projekcie?

e  Czy kadra kierownicza najwyzszego szczebla
wspiera podejscie przyjete w ramach partnerstwa
innowacyjnego?

Przy realizacji partnerstwa innowacyjnego kluczowe znaczenie ma
przygotowanie. Jest ono szczegdlnie wazne, jesli jest to pierwsze
zastosowanie tej procedury. Nalezy wzig¢ pod uwage dodatkowy czas
i mozliwe przesuniecia w harmonogramie. Nalezy przygotowac sie
na sprzeciw ze strony oséb, ktére mogg nie rozumiec lub nie docenia¢
wartosci procesu — warto znalez¢ sprzymierzenca w zespole kadry
kierowniczej najwyzszego szczebla i upewnic sie, ze propozycja nie ma
wielu stabych punktow.

Zaleca sie utworzenie zespotu ds. projektu i wskazanie osoby
odpowiedzialnej, ktéra bedzie wobec partneréw petnita role osoby
wyznaczonej do kontaktéw. Przydatne moze by¢ réwniez — szczegélnie
przy ztozonych projektach i jesli nabywca nie jest przyzwyczajony
do uczestniczenia w projektach innowacyjnych - zaangazowanie/
wynajecie firmy specjalizujacej sie w zarzadzaniu procesami/projektami
innowacyjnymi.

Partnerstwo innowacyjne sprzyja wspdlnemu tworzeniu i opracowywaniu
nowych rozwigzan przez nabywce publicznego i dostawce. Aby to
umozliwi¢, konieczne jest zorganizowanie rzeczywistej wspotpracy miedzy
poszczegolnymi uczestnikami projektu, zaréwno po stronie dostawcy, jak
i nabywcy publicznego.



JAK )
PRZEPROWADZIC
KONSULTACJE
RYNKOWE?

Przeprowadzenie konsultacji rynkowych przed rozpoczeciem
procesu postepowania w ramach partnerstwa innowacyjnego
jest absolutnie konieczne z dwdch powodoéw:

- aby stwierdzi¢, ze na rynku istnieje luka pozwalajaca
zastosowa¢ te procedure, oraz

. aby przygotowa¢ rynek na nowy rodzaj zaméwienia
publicznego.

Przeprowadzajac staranne konsultacje rynkowe, nabywca moze
rowniez przygotowac rynek na wymagania wobec potencjalnego
dostawcy. Konsultacje rynkowe to takze doskonata okazja do
przedstawienia projektu i pozyskania najlepszych partneréw. Mogg
one réwniez pomaoc nabywcom zawezi¢ zakres poszukiwanych
rozwigzan.

W kwestii praktycznego podejscia czesto zaleca sie stosowanie
kombinacji spotkan, sesji informacyjnych i kwestionariuszy w celu
zebraniai przekazania z wyprzedzenieminformacji na temat projektu.

Warto réwniez rozwazy¢, czy otwarta sesja informacyjna pomogtaby
w wymianie informacji, czy tez moze w danym przypadku bardziej
owocne bytyby spotkania indywidualne z przedsiebiorstwami.

Wazne jest, aby podczas konsultacji rynkowych mie¢ ogdlne
pojecie o tym, co nabywca ma nadzieje osiggna¢ w wyniku tego
procesu. Kluczowe jest réwniez ustanowienie podstawowych ram
dotyczacych podejscia do praw wiasnosci intelektualnej i korzystania
z zarzadzania danymi.

Nabywca powinien pamietac, ze partnerstwo innowacyjne moze leze¢
w interesie wszystkich typéw dostawcéw, w tym przedsiebiorstw
typu start-up, przedsiebiorstw krajowych i miedzynarodowych.
Dobrym pomystem jest zatem ,zarzucenie sieci tak szeroko, jak
to mozliwe” i wigczenie matych, srednich, duzych przedsiebiorstw,
przedsiebiorstw cieszacych sie renomg oraz przedsiebiorstw typu
start-up. Zalecenia, ktére warto wzig¢ pod uwage:

WYJSCIE POZA DOTYCHCZASOWE DOSWIADCZENIA

e Uwzglednienie uniwersytetéw, w szczegélnosci
tych, ktore posiadaja osrodki przedsiebiorczosci lub
innowacji

¢ Rejestracja wszystkich informacji i wykorzystywanie
ich w dokumentach przetargowych
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JAK NAJLEPIE]
WYKORZYSTAC ETAP
PRZYGOTOWAWCZY?

Kierujac sie swoimi potrzebami, nabywcy powinni zdecydowac,
jakie kryteria zastosowac¢ do analizy kandydatéw (mogg to
by¢ np. kryteria techniczne, kompetencje w zakresie badan
i rozwoju, zdolnos¢ finansowa).

Warto korzystac¢ z wszelkich dostepnych porad technicznych i prawnych
udzielanych zaréwno przez doradcéw wewnetrznych, jak i zewnetrznych.
W celu zidentyfikowania i zdefiniowania punktéw decyzyjnych nalezy
poswieci¢ troche czasu na przesledzenie procesu z punktu widzenia
nabywcy i wprowadzi¢ pewng elastycznos¢ w przypadku, gdy jest to
prawnie mozliwe. Nabywca powinien przekazac¢ potencjalnym oferentom
lub partnerom jasne informacje na temat etapdw postepowania
i kolejnych krokéw — mozna rozwazy¢ zorganizowanie sesji informacyjnej
z udziatem przedsiebiorstw, aby odpowiedzie¢ na wszelkie pytania.

KRYTERIA KWALIFIKACIJI
| UDZIELENIA ZAMOWIENIA

Kryteria kwalifikacji i udzielenia zamdwienia nalezy ustali¢ zgodnie
oczekiwaniami instytucji zamawiajacej wobec organizacji partnerskiej
- mogg one wykracza¢ poza same kompetencje finansowe lub
innowacyjnos¢ i uwzglednia¢ przejrzyste podejscie do partnerstwa lub
rozlegte doswiadczenie we wspdtpracy z innymi podmiotami.

2. Art. 72 dyrektywy 2014/24/UE.

CENA

Cena powinna obejmowac wszystkie dziatania badawczo-
rozwojowe, ktére majg zosta¢ przeprowadzone na wszystkich
etapach partnerstwa, a takze cene dostaw, ustug lub robdt
budowlanych, ktére majg zosta¢ wykonane i zamdwione na
koniec partnerstwa.

Instytucja zamawiajgca powinna z géry zdecydowac, za co i
na jakim etapie nalezy zaptaci¢. Wynagrodzenie powinno by¢
zwigzane z celami kazdego ukoriczonego etapu, np. poprzez
ustalenie maksymalnej kwoty za opracowanie np. prototypu.
Warto rozwazy¢ zawarcie osobnych umoéw dla poszczegélnych
etapow procesu, np. jedno zamodwienie dotyczace etapu
projektowania, a drugie dotyczace etapu opracowania prototypu.

Nalezy pamieta¢, ze wptyw na cene moze mie¢ decyzja
o udostepnieniu praw witasnosci intelektualnej. Aby dowiedzie¢
sie, jak ustala¢ ceny, nalezy skorzysta¢ z etapu konsultacji
rynkowych.

Mozna zastosowac klauzule przegladowe dotyczace cen, aby
dostosowac wynagrodzenie na niektérych etapach, zgodnie
z przepisami dyrektyw dotyczacymi modyfikacji umow?.
Nalezy pamieta¢, ze mechanizm dostosowania cen powinien
by¢ ustalony z wyprzedzeniem i stanowi¢ czes¢ dokumentacji
przetargowej.



PRAWA WLASNOSCI
INTELEKTUALNEJ

Wazne jest, aby zawczasu rozwazy¢ kwestie odniesienia sie do
praw witasnosci intelektualnej. W niektérych przypadkach moze
to mie¢ wptyw na ceny, a niektdre sektory sg bardziej niechetne,
aby dzieli¢ sie prawami lub je przenosic. Istotne jest rowniez,
aby sprawdzi¢ wymogi prawne dotyczace praw wiasnosci
intelektualnej w kraju prowadzenia dziatalnosci i postepowac
w granicach prawa. Zachowanie petnych praw witasnosci
intelektualnej moze prowadzi¢ do zwiekszenia kosztéw, co nie
bedzie korzystne dla dostawcdéw, wiec warto uwzgledni¢ ten
aspekt w ocenie kosztow i korzysci. Nalezy pamietac, aby decyzje
podejmowac¢ z uwzglednieniem dtugoterminowych potrzeb
instytucji zamawiajacej i we wspdtpracy z wybranym partnerem
(na przyktad jesli istnieje element projektowy, a instytucja chce
wykorzystac projekty w przysztosci, zachowanie praw wtasnosci
intelektualnej bytoby logiczne).

PYTANIA:

e Czy instytucja zamawiajaca musi uzyskaé
prawa?

e W zaleznosci od charakteru wyniku zaméwienia
nalezy rozwazyé¢, czy prawa wiasnosci
intelektualnej mozna podzieli¢, tak aby czesé
z nich nalezata do instytucji zamawiajacej,

a czesé do dostawcy.

ZARZADZANIE DANYMI

Kolejnym elementem, ktory nalezy zaplanowac na wczesnym
etapie procedury, jest strategia zarzadzania danymi, jesli jest to
istotne z punktu widzenia projektu. Ponadto ma to szczegdlne
znaczenie, jezeli partnerstwo innowacyjne obejmuje dane
osobowe.

KWESTIE DO ROZWAZENIA:

e powiazanie podejscia do zarzadzania danymi
z podej$ciem do kwestii praw wtasnosci
intelektualnej — jesli zachowuja Panstwo te
ostatnie, nalezy zapewnié zachowanie praw do
zarzadzania danymi,

¢ w przypadku innowacji opartych na
oprogramowaniu nalezy rozwazy¢, czy konieczne
jest przechowywanie danych we wtasnym
zakresie.

Warto sprawdzi¢ wymagania prawne dotyczace danych w kraju
prowadzenia dziatalnosci, w szczegdlnosci danych wrazliwych,
i przeanalizowac wszystkie zagrozenia.
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JAK NAJLEPIE]
WYKORZYSTAC ETAP
NEGOCJACIJI?

Nalezy zapewni¢, aby w dokumentach przetargowych okreslono
sposob prowadzenia negocjacji, ale réwniez przewidziano
elastycznos¢ — moze zaistnie¢ potrzeba zakonczenia negocjacji
lub podjecia decyzji o niepodejmowaniu negocjacji w odniesieniu
do niektérych aspektéw, jesli nie jest to konieczne. Wazne
jest, aby zaplanowac i przygotowa¢ te wymiane informacji
z kandydatami, okreslajac z gory zakres negocjacji. Nalezy
réwniez pamietac, ze czas trwania negocjagdji i ich forma moga
sie zmieniac i zaleze¢ gtéwnie od projektu. Nie wolno zapominac
o rownym traktowaniu wszystkich potencjalnych partneréw!
Aby utrzymac zaufanie, wazne jest rowniez, aby nie dzieli¢ sie
informacjami przekazanymi przez poszczegélnych partnerdw.

PRZYGOTOWUJAC SIE DO NEGOCJACIJI, WARTO SIE
ZASTANOWIC NAD NASTEPUJACYMI KWESTIAMI:

o Ktére elementy projektu nalezy uwzglednié
w negocjacjach?

¢  Warto zaplanowa¢ kazda runde negocjacji
i zidentyfikowa¢ kluczowe elementy (technologie,
prawa wtasnosci intelektualnej, zarzadzanie
danymi) w celu przygotowania negocjacji.

JAK NAJLEPIEJ.
WYKORZYSTAC ETAP
WDRAZANIA?

Na etapie realizacji partnerstwa mozna rozwazy¢ podzielenie
procesu wdrazania na rézne etapy. Jedna z metod polega
na przyjeciu podejscia do etapu realizacji na zasadzie
,zatwierdzenie/odrzucenie”, aby umozliwi¢  partnerstwu
kontynuacje dziatan zwigzanych wytacznie z wykonalnymi
rozwigzaniami.

Na tym etapie partnerstwa innowacyjnego mozliwe jest réwniez
zastosowanie podejscia wieloetapowego, ktére obejmuje
etapy projektu i prototypu. Pozwala to instytucji zamawiajacej
sprawdzi¢, czy dostawca jest w stanie wywigzac sie ze swoich
obietnic. W zaleznosci od rodzaju projektu dobrym pomystem
moze okazac sie rowniez zastosowanie ,weryfikacji poprawnosci
projektu” w celu zmierzenia postepow.



NAJWAZNIEJSZE CECHY
UDANEGO PARTNERSTWA

Kluczem do udanego partnerstwa innowacyjnego jest dobra
komunikacja. Poniewaz chodzi o partnerstwo, a nie zwykty
zakup, praktycy w zakresie tego postepowania podkreslajg
potrzebe regulamej i rutynowej komunikacji w obrebie
wewnetrznego zespotu ds. projektu, z ewentualnymi doradcami
oraz z dostawcami petnigcymi funkcje partneréw. Nie wolno
zapomnie¢ o0 zaangazowaniu uzytkownika koncowego projektu
i komunikacji z nim.

Utrzymujac otwarte kanaty komunikacji i wspétpracy, w czasie
postepowania mozna zbudowac zaufanie miedzy wszystkimi
partnerami. Dobrze jest tez przedstawi¢ wszystkie oczekiwania
W jasny sposdb —moze to zapewnic¢ podstawe dobrej wspotpracy.

Warto doktadnie przygotowac kazdy krok. Oznacza to réwniez
przygotowanie i przeszkolenie swojego zespotu. Do zespotu
ds. projektu nalezy wybra¢ grupe pracownikéw o dobrych
kwalifikacjach oraz upewni¢ sie, aby byli oni przeszkoleni
i potrafili zachowa¢ otwarte podejscie. Proces ten moze by¢
czasochtonny i moze by¢ czyms zupetnie nowym dla oséb
w nim uczestniczacych. Bedzie wymagat czasu i Srodkow.

Warto zachowa¢ otwarty umyst. Zachowanie otwartosci
umystu jest kluczowe zaréwno dla lepszego zrozumienia
rynku, jak i zachowania elastycznosci podczas negocjacji oraz
budowania zaufania miedzy wszystkimi partnerami.

Przejrzystosc¢ i uczciwose leza u podstaw wszystkich procedur
udzielania zamowien, jednak wazne jest, aby nie tylko instytucja
zamawiajaca, ale réwniez dostawcy podchodzili do partnerstwa
w ten sam sposob.
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JAK KONTAKTOWAC SIE Z UE?

0SOBISCIE
W catej Unii Europejskiej dziata kilkaset centréw informacyjnych Europe Direct.
Adres najblizszego centrum mozna znalez¢ na stronie:

" jon/contact_pl

p [european

TELEFONICZNIE LUB DROGA MAILOWA

Europe Direct to serwis informacyjny, ktéry udziela odpowiedzi na pytania na temat Unii
Europejskiej.

Mozna sie z nim skontaktowac:

— dzwonigc pod bezptatny numer telefonu: 00 800 6 7 8 9 10 11 (niektdrzy operatorzy moga,
naliczac optaty za te potaczenia),

— dzwonigc pod standardowy numer telefonu: +32 22999696 lub

- droga mailowa: https://europa.eu/european-union/contact_pl

WYSZUKIWANIE INFORMACJI O UE

Online

Informacje o Unii Europejskiej we wszystkich jezykach urzedowych UE sg

dostepne na portalu Europa pod adresem: https://europa.eu/european-union/index_pl

Publikacje UE

Bezptatne i ptatne publikacje UE mozna pobrac lub zamowic na stronie: https://op.europa.eu/pl/
web/general-publications/publications.

Wieksza liczbe egzemplarzy bezptatnych publikacji mozna otrzymac,

kontaktujac sie z serwisem Europe Direct lub z lokalnym centrum informacyjnym (zob.
https://europa.eu/european-union/contact_pl).

Prawo UE i powigzane dokumenty
Informacje prawne dotyczace UE, w tym wszystkie unijne akty prawne od 1952 r,,
sg dostepne we wszystkich jezykach urzedowych UE w portalu EUR-Lex: http://eur-lex.europa.eu

Portal Otwartych Danych UE

Unijny portal otwartych danych (http://data.europa.eu/euodp/pl) umozliwia dostep do
zbioréw danych UE. Dane mozna pobierac i wykorzystywac bezptatnie, zaréwno do celéw
komercyjnych, jak i niekomercyjnych.
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