I@ Sportello 3 E

Appoltlmprese sARDEGNA

RRRRRRRR

Gli appalti di soluzioni
Innovative: un approccio
all’acquisto di innovazione

info@sportelloappaltimprese. it
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"L'utilizzo degli appalti di soluzioni innovative
deve adattarsi alla ragione d'essere degli
appalti, ovvero che un'organizzazione pubblica
acquista beni e servizi di cui ha bisogno per
svolgere la sua funzione" ref Georghiou, Edler et
al.

Non inngvazione per amore dell'innovazione:
linnovazione deve avere [|’obiettivo di
soddisfare reali bisogni  insoddisfatti, per
copsentire ad un'organizzazione di svolgere in
do efficace la propria funzione.

| beni e i servizi dii cui hai bisogno, guando ne hai bisogno,
al prezzo che rifletta il loro valore
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Gli appalti divengono la via per ...

... stimolare il mercato ad investire in beni e servizi
migliori e piu innovativi per rispondere ai bisogni
insoddisfatte di un'organizzazione ...

sbloccare la creativita e il potenziale di
iInnovazione dei fornitori per ottenere risultati
migliora costi contenuti ...

... iMuovere gli ostacoli all’accesso al mercato di
sofuzioni innovative ...

Non chiedere beni o servizi ma
SOLUZIONI A BISOGNI INSODDISEATTI
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Gli appalti appalti di soluzioni innovative
sono forme di appalto in cui il settore
pubblico agisce come launching customer
/ primo attuatore / o primo acquirente di
prodotti o servizi innovativi che non sono
ancora presenti sul mercato (0 non
disponibili su ampia scala)
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Gli appalti di soluzioni innovative si
utiizzano quando 1 bisogni delle
amministrazione pubbliche
richiedono soluzioni che non sono
ancora presenti sul mercato o lo
sono solo in piccola quantita non in
do di rispondere all’esigenza di
no sviluppo su vasta scala

La soluzione non richiede alcuna fase R&D in guanto o gia realizzata o non

necessaria
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I settore pubblico agisce come
facilitatore aggregando una domanda
potenziale che garantisce all’investitore
privato la possibilita di espandere la
produzione per portare al mercato |l
prodotto con il desiderato rapporto
alita / prezzo in un intervallo di
empo definito

Dopo una fase di testing e/o certificazione, il mercato potenziale individuato
dovra garantire I’acquisto di una quantita significativa del prodotto / servizio
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cegliere |la
rocedura

C’'e sufficiente conoscenza del mercato per definire i requisiti della soluzione richiesta?

Si

N

No

Consultazione preliminare di mercato

E’ necessario una fase di R&D prima dell’attivazione della procedura d’appalto?

Si

Siintende anche acquistare il prodotto o servizio su

scala commerciale, come parte della medesima

procedura
Si No
Partenariato per Appalto pre-
I'innovazione commerciale

No

La stazione appaltante deve specificare le
caratteristiche richieste prima della procedursz
d’appalto?

Si No

Procedura competitiva Dialogo competitivc
con negoziazione
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Identificazione dei
bisogni
Chiara comprensione
dei bisogni

Consultazione di
mercato

Dialogo accurato e
convincente con il
mercato

innovative

Procedura partecipativa
competitiva e non
discriminatoria
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Un processo adeguato di identificazione dei bisogni consente:
* una corretta informazione al mercato
« |’efficacia delle soluzioni proposte nelle fasi successive

« di evitare il rischio che bisogni insoddisfatti non identificati
si trasformino in problemi urgenti;

« facilitare il processo di Demand Driven Innovation
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-

1one

Incontri faccia
a faccia

Wouldn’t It Be

Great if ...

Focus group
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Essere chiari e semplici nella descrizione

Non prospettare soluzioni di come il bisognho
dovrebbe essere soddisfatto

Non specificare e consentire al mercato di
essere creativo

Decidere se utilizzare una domanda ampia o
ristretta

Convalidare il bisogno identificato attraverso
una consultazione di mercato
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Chiara comprensione dei

-

bisogni

Dialogo accurato e
convincente con il

mercato

Consultazione di mercato

-
—

Appalto di soluzioni innovative
Procedura partecipativa

competitiva e non
discriminatoria
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« Rappresenta I’opportunita per I'ente pubblico di rendere credibile
nei confronti del mercato la propria richiesta »

Per le aziende, lo sviluppo di nuovi prodotti
comporta rischi tecnici e richiede
investimenti di tempo e denaro.

Gli imprenditori razionali innovano e
sviluppano nuovi prodotti solo se
individuano una concreta prospettiva di
ercato per il prodotto.

L’ente pubblico deve dimostrare che la
propria richiesta deriva da un bisogno
concreto e reale

# )
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Per la Stazione Appaltante

‘Permette la verifica della presenza di
soluzioni ai bisogni identificati

*Aiuta a definire una procedura che
favorisca l'innovazione

°|ldentifica le condizioni di mercato

necessarie per la soluzione da fornire (ad es.

Domanda, tempo, regolamenti ....)

*Testa la risposta del mercato alla specifica
richiesta

Per il mercato

*Porta il punto di vista del mercato nella
procedura

*Fornisce al mercato una visione
anticipata del prossimo appalto (il
mercato ha bisogno di tempo per
innovare)

*Fornisce informazioni preziose ai
potenziali fornitori - li aiuta a differenziare
la loro offerta su fattori diversi dal prezzo
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CREDIBILITA®

- Ladomanda deve essere reale ed effettiva — | Sincerity

* L'organizzazione deve dimostrare il proprio Commitment Reliability ’
investimento nel processo

¢ L’organizzazione deve capire il punto di vista TRUST

del mercato dimostrando la scalabilita _ .
dell’investimento ‘ Integrity ’ e

-C'Cansis{encﬂ .

Garantire trasparenza e non discriminazione

« Definire tempistiche realistiche
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Ascoltare e dimostrare di aver compreso

Market Sounding Prospectus (MSP)

Awviso di preinformazione nella GUUE (PIN Art
66 D.Lgs 50/16)

Questionario
Pagina web
Nota informativa

Workshop di consultazione del mercato e visite
in loco

Dialogo tecnico - solitamente con singoli
fornitori

CONTAINS:

ADVICE \DEAS
“\?5 RESOURCES
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Chiara comprensione dei

-

bisogni

Consultazione di mercato

Dialogo accurato e
convincente con il
mercato

-

(

-

Appalto di soluzioni innovative

Procedura partecipativa
competitiva e non
discriminatoria
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GRADUAZIONE DELLE PROCEDURE SULLA BASE DEL LIVELLO DI
DEFINIZIONE DELL'OGGETTO DELL'APPALTO

LIVELLO DI DEFINIZIONE BASSO LIVELLO DI DEFINIZIONE ALTO
T At s0del Dlgs s0/16

Art. 61 del
D.Lgs. 50/16 ‘ PROCEDU

Art. 63 del
APERTA
D.Lgs.50/16‘ PROCEDURA
DAf. 62:53‘?;6 ‘ RISTRETTA
LgS. obi PROCEDURA

Art. 64 del
Digs 50164 NEGOZIATA
o PROCEDURA [l SENZA

Art. 65del COMPETITIVA™ BANDO
D.Lgs. 50/16
DIALOGO CON
I NEGOZIAZIONE
PARTENARIATOl CCMPETITIVO
PER

L'INNOVAZIONE

Fonte Studio Legale Spinelli
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*le esigenze del’amministrazione aggiudicatrice non possono essere
soddisfatte senza I’adozione di soluzioni immediatamente disponibili;

simplicano progettazione o soluzioni innovative;

*|’appalto non puo essere aggiudicato senza preventive negoziazioni a
causa di circostanze particolari in relazione alla loro natura, complessita
0 impostazione finanziaria e giuridica o a causa dei rischi ad essi
connessi;

e specifiche tecniche non possono essere stabilite con sufficiente
precisione dall’amministrazione aggiudicatrice

*in risposta a una procedura aperta o ristretta, sono presentate soltanto
offerte irregolari o inaccettabili.
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Procedura competitiva Dialogo competitivo

Ccon negoziazione
R e SR (art. 64 D.Lgs. 50/2016)

Nel caso del Dialogo competitivo la stazione
appaltante non deve specificare le caratteristiche
richieste prima della procedura d’appalto

\/

Cagliari
13 Marzo 2018




edura competitiva
negoziazione
.62 D.Lgs 50/2016)

Fase di Selezione

Awviso di indizione di gara
Oggetto, esigenze, caratteristiche richieste della
fornitura, criteri di aggiudicazione e requisiti minimi

Selezione degli operatori per la negoziazio
1) Domanda di partecipazione
2) Valutazione delle informazioni fornite
3) Presentazione dell’offerta iniziale

Fase di negoziazione

Negoziazione
Una o piu fasi di sottomissione di offerte scritte e
negoziazione per migliorarne il contenuto
Garantire Trasparenza e Riservatezza

Eventuale limitazione del numero dei candi

Fase di Agg

iudicazione

Chiusura della fase negoziale
L'amministrazione informa gli attori economici del
termine della negoziazione e stabilisce il termine per la

Aggiudicazione del contratto basato sulle offer
Verifica della conformita ai requisiti minim
valutazione sulla base dei criteri di aggiudicaz

presentazione delle offerte definitive







