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La guia 

Continguts   

  PART I – INTRODUCCIÓ 

  PART II – REFERÈNCIA RÁPIDA 

  PART III – LA GUIA 
  Identificació dels grups de productes apropiats 
  Creació de l’equip de treball 

  Definició de les necessitats 

  Informar al mercat 
  Consultar al mercat 

  Licitació i contractació 



PART I – INTRODUCCIÓ 



PART II – REFERÈNCIA RÁPIDA 

  II.1 Principis clau per fomentar la innovació 
  Preparació 
  Interacció amb el mercat 

  Licitació i contractació 

  II.2 Activitats recomenades 



PART III – LA GUIA   



PART III – LA GUIA   



PART III – LA GUIA   



PART III – LA GUIA   

 RECUADRE 1: Preparació de la gestió de riscos 
derivada de la compra innovadora 

 RECUADRE 2: Compra conjunta/agrupació de la 
demanda 

 RECUADRE 3: Especificacions funcionals o 
basades en rendiment 

 RECUADRE 4: El marc legal de les consultes al 
mercat 



Identificació dels grups de productes apropiats 

  Estudiar el context/marc polític 

  Considerar la pertinencia de les emisions de CO2 

  Consultar dins la propia organització 
  Explorar possibles ajudes autonòmiques/estatals 

-  Buscar elements suport institucional/polític 
-  Oportunitat: contractes susceptibles de “innovació”, 
contractes a renovar  
-  Recursos: possibilitats 



Creació de l’equip de treball 

  Considerar el coneixement requerit 

  Cercar “socis” entre altres autoritats públiques 

  Identificar a “membres” de l’equip de treball 
  Identificar altres interessats dins la organització 

  Considerar la opció de l’ajuda externa 

-  Cercar sinergies: involucrar “socis” amb interessos 
coincidents (interns, externs d’altres organismes públics, 
extrens privats) 
-  Garantir la capacitat de “gestionar” correctament el 
procés  



Definició de necessitats 

  Definir les necessitats en termes funcionals  

  Definir el rendiment actual (eficiència energàtica, 
emissions de CO2) 

  Definir el objetius (eficiència energàtica, emissions 
de CO2) 

  Realitzar una recerca inicial del mercat 

-  Solucions existents i actors principals (capacitat de 
resposta del mercat) 
-  Evitar ser tecnològicament perceptiu 
-  Utilitzar el llenguatge del mercat 



Informar al mercat 

  Identificar el canals d’informació adequats  

  Fer públics els requisits (BIP) i despertar l’interès 

  Organitzar seminaris a proveedors potencials 

-  Que el mercat estigui al corrent de les nostres “intencions” 
-  Donar prou temps de resposta 
-  Comunicar-ho al major número possible d’empreses, amb 
especial atenció a les PIMES 



Consultar el mercat 

  Determinar el mètode de consulta 
  Seminaris oberts 

  Propostes per escrit 

  Dialegs a porta tancada 

  Qüestionaris anònims 

  Definició dels participants 
  Fer públics els resultats de la consulta 

-  Informació de possibles costos respecte la situació actual 
-  Verificacions creuades de la informació (tècnica i de  costos) 
-  Capacitat de “comprensió” de la informació per les dues parts 
-  Equilibri entre transparencia i confidencialitat 



Licitació i contractació 

  Determinació del procediment de contractació 



Licitació i contractació 

Procediment estàndard de licitació 

  Ús d’especificacions tècniques funcionals o 
basades en rendiments 

  Afegir “innovador” a l’objecte de contracte 

  Utilitzar els costos de cicle de vida per avaluar les 
ofertes 

  Definir criteris d’adjudicació 

  Compartir riscs amb els proveedors 

  Pilotatge, monitoreig i comunicació 
  Acords Marc 

  Fer el plec atractiu per PIMES 
  Criteris de productes en contractes de serveis 



Licitació de contractes complexes 

  Dialeg Competitiu 

  Contractació Pre-comercial 

-  Que és i com funciona? 
-  Quan és adequat? 
-  Factors d’èxit. 



Més informació: 

www.ecoinstitut.es 
ecoinstitut@ecoinstitut.es 

(+34) 93 348 1386 
(+34) 93 436 1094 

Torre dels Pardals 69, ent4 
08032 Barcelona 


