GUIA Pllml' cnlcuA ll

DE CONSULTAS
AO MERCADO 4.0

: * Reinventando as
== consultas ao mercado

- [.9100

e




EDITA

XUNTA DE GALICIA

CONSELLERIA DE SANIDADE

AXENCIA DE CONECEMENTO EN SAUDE

LUGAR
SANTIAGO DE COM

ANO
2019

DESENO E IMPRESION
TORCULO COMUNICACION GRAFICA, S. A.

DEPGSITO LEGAL
C 2333-2019




GUIA PRACTICA
DE CONSULTAS
AO MERCADO
4.0

Reinventando as
consultas ao mercado

R



INDICE MOTIVACION E ESTRUTURA DA GUIA 7
Parte |
QUE SON AS CONSULTAS PRELIMINARES AO MERCADO? 9
1 UNHA NOVA ERA NA CONTRATACION PUBLICA € NAS POLITICAS DE
INNOVACION 9
2 QUE SON AS CONSULTAS A0 MERCADO? 10
3 QUE MARCO XURIDICO AS REGULA? 10

4 M QUE FASES SE DEBEN SEGUIR PARA ELABORAR UNHA CONSULTA AO MERCADO? 11

5 CANTO TEMPO DURAN? 12
6 QUEN PARTICIPA? 13
7 QUE BENEFICIOS ACHEGAN? 13
Parte Il
COMO SE REALIZA UNHA CONSULTA PRELIMINAR A0 MERCADO? 15
8 PASO A PASO DUNHA CONSULTA PRELIMINAR AO MERCADO 15
8.1 ETAPA DE PREPARACION 15
811 Paso 1. Constituir un equipo de traballo 16
81.2 Paso 2. Preparacion da documentacion 17
813 Paso 3. Plans de accion xeral e especifico 20
814 Paso 4. Vixilancia tecnoldxica inicial 22
8.2 ETAPA DE DESENVOLVEMENTO 23
821 Paso 5. Lanzamento de convocatoria 24
8.2.2 Paso 6. Xornadas e obradoiros coa oferta tecnoldxica e usuarios 25
8.2.3 Paso 7. Recollida de soluciéns innovadoras 28
824 Paso 8. Profundar vixilancia tecnoldxica 29
8.2.5 Paso 9. Avaliacién de solucions innovadoras 60
8.3 ETAPA DE PECHE 31
831 Paso 10. Elaboracién do informe de peche de consultas ao mercado 31
83.2 Paso 11. Presentacién dos resultados das consultas ao mercado 32
833 Paso 12. Elaboracién de documentacion para favorecer a colaboracién 34
834 Paso 13. Presentacion das futuras contratacions 35

835 Paso 14. Retroalimentacion do proceso 37



Parte Il
ANEXO0S

Anexo 1
METODOLOXIA RACI (Responsible, Accountable, Consulted and Informed)

Anexo 2
Documento tipo
FICHA DE NECESIDADE PRELIMINAR

Anexo 3
Documento tipo
FORMULARIO DE RECOLLIDA DE INFORMACION

Anexo 4
MODELO DO PLAN DE ACCION XERAL

Anexo 5
iNDICE DO INFORME DE VIXILANCIA TECNOLOXICA

Anexo 6
Modelo de difusién nas redes sociais
PRESENTACION DE CONSULTAS AO MERCADO

Anexo 7
Orde do dia da xornada
DIFUSION DE CONSULTAS AO MERCADO CODIGO 100

Anexo 8
Orde do dia da xornada
MESA REDONDA CON EXPERTOS

Anexo 9
EXEMPLO DE RECOLLIDA DE INFORMACION A TRAVES DE PLATAFORMA WEB

Anexo 10
FICHA DE EXPERTO INTERNACIONAL

Anexo 11
MATRIZ DE AVALIACION DE SOLUCIONS INNOVADORAS

Anexo 12
iNDICE DE INFORME DE PECHE DE CONSULTAS AO MERCADO

Anexo 13
Documento tipo
{NDICE FICHA DE AVANCE

Anexo 14
Documento tipo
CAMPOS A CUBRIR NUN MAPA DE DEMANDA TEMPERA

Anexo 15
Documento tipo
{NDICE DOCUMENTO PRESENTACION DE RESULTADOS

Anexo 16
Documento tipo
FOLLA DE RECOLLIDA DE INFORMACION

Anexo 17
Orden do dia
XORNADA DE PRESENTACION DE LICITACIONS CODIGO 100

Anexo 18
FORMULARIO DE ENQUISA A ASOCIACIONS NO PROXECTO CODIGO 100

43

44

46

47

49

51

51

52

53

54

57

58

59

59

60

60

61

63

65






MOTIVACIONE
ESTRUTURA DA GUIA

A presente Guia practica de consultas ao mercado 4.0: reinventando as consultas ao
mercado recolle directrices, recomendacions e boas practicas acerca das consultas preli-
minares ao mercado, co obxectivo de transferir a experiencia do Servizo Galego de Satide
a outras entidades publicas, xa que foi a primeira entidade espafiola en realizar unha
consulta preliminar ao mercado no marco de Compra Publica de Innovacién (CPI) no ano
2012 e nestes anos seguiu innovando e incorporando recomendacions dos axentes
participantes.

Esta Guia nace coa misién de responder a 5 obxectivos clave, que faran dela un docu-
mento basico para todos os axentes involucrados en consultas ao mercado:

1 SER REFERENTE: Servir de referencia a entidades publicas menos experimentadas,
en canto a realizacion de consultas ao mercado, dando unha visién desde un enfoque
holistico, tanto tedrico coma practico.

2 RESOLVER DUBIDAS: Axudar a todas aquelas entidades que estean proxectando
participar nunha consulta ao mercado, pero que non saben cales son 0s pasos a se-
guir, ofrecéndolles un itinerario sinxelo de consultas ao mercado paso a paso.

3 SER INSUMO PARA OUTRAS GUIAS: Servir de insumo para a elaboracién doutras
guias ou informes de consultas ao mercado, onde se publiquen os diferentes resulta-
dos obtidos dunha forma clara, respectando os principios de igualdade, transparencia
e libre competencia detallados no art. 132, da nova Lei de Contratos do Sector Publico
Lei 9/2017, de 8 novembro, de Contratos do Sector Publico, pola que se traspofien
ao ordenamento xuridico espafiol as Directivas do Parlamento Europeo e do Consello
2014/23/EU e 2014/24/UE, de 26 de febreiro de 2014, en adiante LCSP.
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4 EVIDENCIAR BENEFICIOS: Expor os beneficios concretos que ofrece un proceso de
consultas preliminares ao mercado, para todos os axentes involucrados, buscara pre-
sentar as experiencias en primeira persoa.

5 AMOSAR RESULTADOS: Expor as acciéns implementadas no proceso de consultas ao
mercado no Plan de Innovacion Sanitaria Codigo 100, asf como os resultados obtidos.

Para alcanzar estes cinco obxectivos, a Guia estruturouse da seguinte maneira:

Parte |
QUE SON AS CONSULTAS AO MERCADO?

Tratase dunha vision mais tedrica, onde se explica a orixe das consultas ao mercado: que
son, como se regulan, como se instrumentalizan, duracién, participantes e os beneficios
que reportan.

Parte Il
COMO SE REALIZA UNHA CONSULTA AO MERCADO?

Tratase dunha vision mais practica, onde se identifican e describen as actividades das
fases da consulta ao mercado, como se deben facer, o tempo estimado de execucion,
actores que intervefien, tips a ter en conta e a experiencia do Servizo Galego de Satde a
través do proceso de consultas ao mercado do Plan de Innovacién Sanitaria Cédigo 100.

No apartado de ferramentas incliense os documentos tipo que se poden consultar no
apartado de Anexos.

En suma, esta Guia pretende ser un documento de apoio para todas aquelas entidades
publicas e privadas, asi como as persoas fisicas, interesadas en cofiecer o funciona-
mento e a posta en marcha das consultas preliminares ao mercado englobadas no marco
da nova Lei de Contratos do Sector Publico L9/2017.



Parte |

QUE SON AS CONSULTAS
PRELIMINARES AQ MERCADO?

1

UNHA NOVA ERA NA
CONTRATACION PUBLICA E NAS
POLITICAS DE INNOVACION

A contratacién publica é un aspecto clave das inver-
siéns publicas, xa que estimula o desenvolvemento
econdémico dos paises e representa un elemento im-
portante para o impulso dos mercados internos, asi
como o mercado Unico.

A contratacion publica representa preto dun 19% do
PIB da UE, converténdose nun canalizador fundamen-
tal de Fondos Estruturais e de Investimento Europeos
que conta cun alto impacto na vida cotid de toda a
cidadania.

E o instrumento empregado polas Administracions
para a adquisicion de bens e servizos para todos 0s
cidadans, pero tamén ofrece oportunidades as empre-
sas, xa que fomenta o investimento privado e contri-
ble ao crecemento e emprego de cada un dos esta-
dos membros.

O gran potencial da contratacion publica xera unha
oportunidade para actuar sobre a innovaciéon desde
0 punto de vista da demanda das Administracions
Publicas. Ata hai uns anos, a tendencia das politicas
desefiadas para o fomento da [+D+i orientabase a uti-
lizacion de instrumentos que actuaban sobre a oferta
(politicas de oferta). Non obstante, a intervencion pu-
blica sobre ainnovacién desde a demanda (politicas de
demanda) comeza a definir un novo modelo de inter-
vencion, onde as Administracions Publicas utilizan as
oportunidades da contratacion publica para impulsar a
innovacion nos seus ambitos de actuacién, melloran-
do asi a competitividade do seu tecido produtivo.

Dentro destas politicas para o fomento da innovacién
desde a demanda, esta enmarcada a Compra Publi-
ca de Innovacion (CPI), sendo este un procedemento
administrativo de contratacion, co cal se poden satis-
facer aquelas necesidades para as cales non existe
unha solucién comercializada. A CPI pretende salvar
0 baleiro existente entre os procesos, a tecnoloxia de
vangarda e os clientes ou usuarios do sector publico
que se poden beneficiar deles.
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A Estratexia Europa 2020, deu un papel clave 4 con-
tratacion publica, a través da cuarta xeracion de Di-
rectivas 2014, e agora faino coa nova Lei de Contra-
tos do Sector Publico, en adiante LCSP, publicada 0 9
de novembro de 2017, onde se incorporan as direc-
tivas do Parlamento Europeo e do Consello de 26 de
febreiro de 2014, en adiante 2014/23/UE, relativa a
adxudicacion de contratos de concesion e directiva
2014/24/UE do Parlamento Europeo e do Consello,
de 26 de febreiro de 2014, en adiante 2014/14/ UE,
sobre contratacion publica que deroga a directiva
2004/18/CE, elaborando asf un Unico texto legal.

A nova LCSP é «unha lei para unha nova era», na que
«a contratacion publica desenvolve un papel clave,
Xa que se configura como un dos instrumentos ba-
seados no mercado interior que deben ser utiliza-
dos para consequir un crecemento intelixente, Sos-
tible e integrador, garantindo ao mesmo tempo un
uso con maior racionalidade econémica dos fondos
publicos».

Esta lei pretende potenciar a integridade, os aspec-
tos sociais, medioambientais e innovadores, asi como
a participacion das PEMES na contratacion publica.

Neste novo marco normativo e estratéxico, paga a
pena destacar 0 concepto de consultas prelimina-
res ao mercado, o cal non debe ser asociado direc-
tamente con contratos de CPI, sendn considerado
como unha «boa prdctica» a realizar en calquera
tipo de contratacion. Se ben é certo que no ambito
da CPI se converte nunha practica imprescindible,

2
QUE SON AS CONSULTAS
AO MERCADO?

As consultas preliminares ao mercado son unha fe-
rramenta ou practica de retroalimentacion, que se
desenvolve durante a fase preparatoria do contrato
(fase precontractual), onde as entidades publicas
contratantes realizan as consultas coa finalidade

de obter informacién sobre a capacidade do mer-
cado, o estado da tecnoloxia e informar os operado-
res econdmicos sobre os proxectos e requisitos das
futuras contratacions. O obxectivo principal é obter
informacién do mercado con vistas a unha contra-
tacion posterior e informar os potenciais provedores
sobre as necesidades da entidade publica.

Ata agora eran os operadores econémicos 0s que
determinaban cal era a solucién as necesidades das
entidades publicas. O novo modelo transforma os
operadores econdmicos en axentes activos que
colaboran na definicion das solucidons para as nece-
sidades actuais.

Para mobilizar o mercado é necesario cofiecer o es-
tado de evolucion deste en canto as necesidades
que se pretenden satisfacer. Asi pois, as consultas
ao mercado pretenden a definicién da solucién
a través da necesidade. O obxectivo principal, por
tanto, é converter os potenciais provedores en axen-
tes activos que colaboren na definicién das solu-
ciéns para as necesidades actuais da Administracion
Publica.

O didlogo co mercado parte das necesidades que
pretende satisfacer a entidade contratante, que de-
ben ter sido identificadas con caracter previo. Unha
vez conclla, analizarase se as necesidades poden
ser satisfeitas e se existen suficientes provedores
para xerar unha competencia efectiva; realizarase
a publicacién dun documento que resuma os resul-
tados obtidos e a depuraciéon da necesidade coas
achegas dos participantes na consulta ao mercado.
Concluido este proceso, iniciarase o procedemento
de licitacion pertinente.

3
QUE MARCO XURIDICO
AS REGULA?

A innovacién converteuse nun dos obxectivos
principais da UE. No considerando 95 da Directiva
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2014/24/UE recdllese que «resulta de capital im-
portancia aproveitar plenamente as posibilidades
que ofrece a contratacién publica para impulsar a
innovacion».,

Neste sentido, a compra publica tradicional esta nun
momento de cambio substancial e aiso contribue a re-
gulacion de mecanismos de estimulo da demanda por
parte do sector publico como é a CPI.

Neste contexto, nas compras publicas de innovacioén
complexas faise imprescindible recorrer as «consul-
tas preliminares do mercado» para desefiar e preparar
a contratacion, dado que o principal problema radica
habitualmente na indefinicién do obxecto do contra-
to e en que o ritmo de adaptacién & innovacién dos
compradores publicos pode ser baixo en relacion coa
oferta real do mercado.

Coa nova LCSP. onde se incorporan Directivas
2014/23/UE e 2014/24/UE, abrese unha fiestra de
oportunidade para darlle unha visién estratéxica as
compras publicas empregando as consultas ao mer-
cado «coa finalidade de preparar correctamente a
licitacion e informar aos operadores econdmicos acer-
ca dos plans de contratacién do érgano correspon-
dente e dos requisitos que esixird para concorrer ao
procedemento».,

Os principais aspectos relacionados coas consultas
a0 mercado quedan recollidos en dous artigos da
LCSP;

e Artigo 115, onde se indica que se debe recoller
a informacion pertinente e publicala, existindo
un prazo suficiente para presentar propostas. Da
mesma forma, débese publicar no perfil do con-
tratante cando se farad a consulta e quen son 0s
expertos externos, publicando as razons polas
que foron seleccionados. Os poderes adxudica-
dores do procedemento de contratacion, sem-
pre que tal asesoramento non tefia por efecto

o (QUE SON AS CONSULTAS PRELIMINARES AO MERCADO?

falsear a competencia e non dea lugar a vulne-
racions dos principios de non discriminacién e
transparencia.

e Artigo 70, onde se sinala que os pregos se deben
elaborar tendo en conta os resultados das consul-
tas ao mercado.

Cobra especial importancia garantir o principio de
transparencia, ao que serefire o artigo 132 da LCSP,
Este principio ten por obxecto garantir que non exis-
ta risco de favoritismo e arbitrariedade por parte
da entidade adxudicadora. Este esixe que todas as
condicions e modalidades do procedemento de lici-
tacion estean formuladas de forma clara, precisa e
inequivoca no anuncio de licitacién ou no prego de
condiciéns,

O principio de transparencia proxéctase sobre as
consultas preliminares do mercado, COmo mecanismo
a través de cuxo resultado se promove a claridade,
precision e univocidade das determinacions da futura
licitacion. Isto légrase, principalmente, a través da pu-
blicidade da consulta e a dos seus resultados, prede-
terminando na lei o contido minimo do que ha de ser
obxecto de publicidade e a incorporacién do informe
de resultado dentro do expediente de contratacion,
conreserva sempre do principio de confidencialida-
de, do que se falano artigo 133 da Lei.

4
QUE FASES SE DEBEN SEGUIR
PARA ELABORAR UNHA
CONSULTA AO MERCADO?

De maneira tedrica e seguindo a Guia para autori-
dades sobre a contratacién publica de innovaciont,

1 Guia para autoridades publicas sobre a contratacidn piblica de innovacidn (publi-
cada en 2014 e traducida en xaneiro de 2015). Dispofiible versién web en: http://
www.contratosdelsectorpublico.es/DocumentosWEB/16.%20New%20LCSP/
PPI-Platform-Guide-ES-Compra%20publica%20innovadora.pdf.

n
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editada pola Comisién Europea, identificanse 3 gran-
des fases para proceso de consultas ao mercado:

* Fase 1, Decidir o ambito da consulta: Nesta
fase, a entidade contratante deberd identificar
as areas de atencién e as necesidades espe-
cificas dos usuarios, asi como as innovacions
potenciais necesarias para satisfacelas. Unha
vez seleccio-nada a area de atencion, analizard
0 mercado para determinar a que niveis se debe
dirixir (fabricantes, provedores de servizos, sub-
contratistas, integradores de sistemas, investi-
gadores, terceiro sector, etc.).

e Fase 2, Escoller o formato e o plan para im-
plicar o mercado; A entidade contratante de-
berd valorar o uso de cuestionarios, formularios,
xornadas, entrevistas e reunions (telefénicas, en
lifla ou presenciais) que aplicard en cada caso. In-
dicara con claridade os prazos e 0s recursos ne-
cesarios para que a consulta funcione e prepara-
rd os documentos que se deben distribuir como
parte da consulta.

e Fase 3, Consultar e obter informacion: Nesta
fase, publicard un anuncio de informacion previa

l ILUSTRACION 1. FASES DUNHA CONSULTA AO MERCADO

e publicitard a consulta. Sera especialmente coi-
dadosa con conservar 0 arquivo de seguimento
da consulta, preparar un resumo dos resultados,
garantindo en todo momento a confidencialida-
de da informacion facilitada e evitando a distor-
sién da competencia.

E importante destacar que, en ningn caso, duran-
te o proceso de consultas ao mercado, o érgano de
contratacion podera revelar aos participantes as so-
lucions propostas polos outros participantes. Ade-
mais, durante este proceso resulta imperativo res-
pectar os principios xerais de libre concorrencia,
igualdade, non discriminacion e transparencia.

5
CANTO TEMPO DURAN?

O tempo estimado de desenvolvemento dun proce-
so de consultas preliminares ao mercado varia en
funcion do alcance do proxecto, podendo ser desde
unhas semanas a varios meses. Asi mesmo, poden
darse varias roldas de consultas preliminares ao
mercado, con diferentes formatos e canles a medida
que se vai profundando na problematica a resolver.

FONTE: GUIA PARA AUTORIDADES SOBRE A CONTRATACIGN PUBLICA DE INNOVACION. DESENO EDITADO

Tipo de
informacion

Formato

Decida que informacién é necesaria
reunir e compartir, e a que operadores
do mercado hai que se dirixir

,____--

[

'Escolla o mellor formato para a consulta,
! e prepare 0s recursos materiais :
e humanos necesarios '

Consulta

Y
Desenvolva a consulta conservando
un bo arquivo do actuado e
asegurando a igualdade do trato
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USUARIOS
FINAIS

ADMINISTRACION

o (QUE SON AS CONSULTAS PRELIMINARES AO MERCADO?

OFERTA
TECNOLOXICA

I ILUSTRACION 2. PARTICIPANTES NUNHA CONSULTA AO MERCADO

FONTE: ELABORACION PROPIA

6
QUEN PARTICIPA?

A convocatoria debe ser completamente aberta, di-
rixida a todas aquelas persoas fisicas ou xuridicas
que tefian vontade de participar, € importante non
limitar a consulta unicamente ao sector do problema.

7
QUE BENEFICIOS ACHEGAN?

As consultas ao mercado ofrecen a oportunidade
de encontrar novas solucions de alto valor engadido
facendo que multiples axentes (cidadans, AAPP, em-
presas, universidades, centros tecnoldxicos e de 1+D,
etc), interactUen dunha nova maneira nun escenario

de innovacion aberta. A gran vantaxe é que todos 0s
axentes que participan obtefien beneficios.

Que beneficios achega realizar consultas
ao mercado as Administraciéns?

e As consultas achegan cofiecemento do mercado
e, en concreto, do estado de tecnoloxias, ciencias
Ou experiencias das que se carece a nivel interno.

e Supofien aproveitar o potencial innovador dos
provedores e doado acceso a empresas innova-
doras, especialmente PEMES.

e Axudan na potenciacion de soluciéns con alto
grao de innovacién coa que se repercute na me-
llora dos servizos publicos.

13
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e Permiten enfocar arealizacién dos pregos técnicos
en ambitos Nos que non existe claridade e adaptar
a solvencia técnica as condiciéns do mercado para
garantir a concorrencia na fase de licitacion.

e Favorece a interrelacion e colaboracion entre os
axentes do ecosistema de innovacién (empre-
sas, centros de investigacion tecnoldxica e de
innovacion, universidades, axencias de desen-
volvemento, etc) para a presentacion de ofertas
conxuntas que respondan mellor 4s necesidades
da Administracion.,

Que beneficios achega a participacién nun
proceso de consultas ao mercado para
as entidades de oferta tecnoldxica?

No caso das entidades de oferta tecnoldxica que es-
tan dispostas a compartir o seu cofiecemento, a par-
ticipacion nun proceso de consultas preliminares ao
mercado achegaralles un gran cofiecemento das pro-
blematicas e necesidades da Administracion publica
que se traducird en:

e Maior cofiecemento das necesidades da Adminis-
tracion e as futuras tendencias, o que as posiciona
nunha mellor situacion para presentar unha mellor
oferta de valor na fase contractual.

e Ter a capacidade de inferir nos plans funcionais
das futuras contratacions asociadas ao proceso de
consulta ao mercado.

e |dentificar sinerxias con outras entidades partici-
pantes no proceso de consulta ao mercado, que
pode transcender a futuros proxectos.

e Achegamento as necesidades dos usuarios, o que
permitira dispor de informacion valiosa para formu-
lar as suas propostas innovadoras.

e Explorar unha nova fonte de oportunidades de fi-
nanciamento da I+D+i para aquelas ideas ou des-
envolvementos que queiran levar ao mercado.

Se ben as consultas ao mercado supofien un gran be-
neficio para todos 0s axentes, obsérvanse certas re-
ticencias ou inhibidores que limitan a sla utilizacion,
xa que no fondo se trata dun cambio de paradigma na
relacién Administracion-oferta tecnoldxica que supdn
cambiar o chip, tanto no sector publico, coma na oferta
tecnoldxica para pasar a un escenario de colaboracion
e confianza nun contorno de innovacion abierta.

Que inconvenientes do proceso de licitacién
evitan as consultas ao mercado?

Un proceso de consultas preliminares axuda na defini-
cién das especificaciéns do ben ou servizo a contratar,
polo que se evitan especificacions funcionais ausen-
tes de claridade que derivan nunha mala execucién
dunha contratacién. Por outro lado, tamén axuda a
evitar definir unha solvencia que restrinxa a compe-
tencia ou non facilite a concorrencia durante a licita-
cién. Evitaran criterios de adxudicacion que non pri-
men a oferta con mellor relacién calidade-precio e, se
atendemos as entidades participantes, evitan que as
empresas dispofian de prazos reducidos para preparar
as sUas ofertas, xa que se poden empezar a preparar
con anticipacion, o cal redundara nunha mellor propos-
ta para o comprador publico.
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COMO SE REALIZA UNHA
CONSULTA PRELIMINAR
AO MERCADOQ?

ETAPAS E PASOS DUNHA CONSULTA
PASO A PASO DUNHA

CONSULTA PRELIMINAR Etapa de preparacion (pag. 16)
AO M ERCADO Paso 1 Constituir un equipo de traballo

Paso 2 Preparacion da documentacién
Despois dunha vision mais xeral das consultas preli- Paso 3 Plans de accion xenral e especifico
minares ao mercado, no presente apartado dase unha Paso 4 Vixilancia tecnoldxica inicial
visién practica de como desenvolver este pro- ceso.
Formulase como unha ferramenta de apoio, polo que
se elaborou nun formato de paso a paso do proceso
e as actividades realizadas en cada etapa, baseadas

Etapa de desenvolvemento (pag. 23)

Paso 5 Lanzamento de convocatoria
Paso 6 Xornadas e obradoiros coa oferta tecno-
I6xica e usuarios

na experiencia empirica. Paso 7 Recollida de soluciéns innovadoras
Paso 8 Profundar vixilancia tecnoldxica

Para a elaboracion do paso a paso do proceso de- Paso 9 Avaliacién de soluciéns innovadoras
signaronse tres etapas clave; ETAPA DE PREPARA-
CION, ETAPA DE DESENVOLVEMENTO e ETAPA DE Etapa de peche (pag. 31)
PECHE. Paso 10 Elaboracién do informe de peche de con-

sultas ao mercado
Seguindo a estrutura da Gufa para autoridades sobre Paso 11 Presentacién dos resultados das consul-
a Contratacion Publica de Innovacién da Comisién Eu- tas ao mercado
ropea, a etapa de preparacion formulada no presente Paso 12 Elaboracion de documentacion para favo-
documento estarfa comprendida dentro das fases 1 recer a colaboracion

Paso 13 Presentacion das futuras contratacions

e 2 da Guia da Comisién Europea, e as etapas de des- _ v
Paso 14 Retroalimentacion do proceso

envolvemento e peche corresponderian & fase 3.
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ETAPA DE PREPARACION

8.1 - =

Etapa de preparacion

A De que se trata?

Fase na cal se establece a folla de ruta para a ela-
boracién da consulta preliminar ao mercado.

B Como se fai?

Para desenvolver a etapa de preparacion identifi-
caronse 4 pasos:

Paso 1: Constitucion do equipo de traballo.

e Paso 2: Preparacién da documentacion necesaria
para a consulta preliminar ao mercado.

e Paso 3: Definicion de plans de accion xerais e es-
pecificos para a difusion da consulta preliminar ao
mercado.

e Paso 4: Realizar a vixilancia tecnoldxica inicial.

C Cuanto tempo deberia empregar?

Para realizar as actividades identificadas na etapa de
preparacion, estimase que se necesitaran arredor de
sete semanas.

8.1.1
Paso 1. Constituir un equipo de traballo

A De que se trata?

Para o desenvolvemento da consulta preliminar ao
mercado, deberase traballar de maneira colaborativa
entre areas clave. E por isto que se considera funda-
mental formar un grupo de traballo multidisciplinar,
considérase que como minimo deberian estar involu-
crados os seguintes perfis:

e Perfil de contratacion.
e Perfil xuridico.

e Perfil de innovacion.

Perfis técnicos internos e externos.

Como se fai?

|dentificar as areas clave que deben participar
No proxecto, e seleccionar unha persoa de cada
unha delas, tendo en conta sempre 0s obxectivos
finais.

Convocar unha reunién na que se expliqgue o
proxecto, 0s obxectivos finais e 0 obxectivo a al-
Canzar coa consulta ao mercado, asi como o agar-
dado de cada unha das areas.

¢Canto tempo deberia empregar?

Para a identificacion das persoas, e a contextua-
lizacién da consulta ao mercado, deberfanse em-
pregar como maximo 2 semanas.

Que actores deben intervir?

Perfis directivos da entidade encargada do
proxecto.

Pddense incluir persoas externas & entidade que
acheguen a visién dos usuarios ou cidadans (aso-
ciacions de cidadans, pacientes, etc.).

Tal e como se indica no artigo 115 da LCSP, po-
derase solicitar ou aceptar 0 asesoramento de
expertos ou autoridades independentes, ou de
participantes no mercado, que se podera utilizar
na planificacion e o desenvolvemento do procedi-
mento de contratacion, sempre que ese asesora-
mento non tefia por efecto falsear a competencia
e non dea lugar a vulneraciéns dos principios de
non discriminacion e transparencia.

Tips a ter en conta para esta actividade

Conseguir a implicacién dunha persoa con peso
dentro da entidade publica e que actle como
promotor.
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COMO SE REALIZA UNHA CONSULTA PRELIMINAR A0 MERCADO?

EMPODERAMENTO
DE PACIENTES
Director executivo
Director funcional

EQUIPO DE

TERAPIAS
AVANZADAS
Director executivo
Director funcional

XESTION DE
PROFESIONAIS
Director executivo
Director funcional

| ILUSTRACION 3. APOIO EXPERTO. OFICINA DE CONSULTAS AO MERCADO

FONTE: ELABORACION PROPIA

e Tentar conseguir a continuidade do equipo duran-
te todo o proceso.

* Asegurarse de que todos 0os membros do equipo
tefien a informacion de todo o proceso e claros os
obxectivos a conseguir,

* Pedir apoio a expertos externos que poidan acom-
pafiar no proceso, e que poidan axudar ao equipo.

F Ferramentas

e Ver anexo 1. Metodoloxia RACI (Responsible, Ac-
countable, Consulted and Informed)

G Como se fixo en Cédigo 100?

En Cddigo 100 creouse un equipo de traballo para
cada unha das lifias de actuacion, co director execu-
tivo e funcional de cada unha das lifias. Da mesma

maneira, coNtouse cun apoio experto por parte dun-
ha oficina de consultas ao mercado que coordinaba
4 sla vez as tres lifias. Como se vera mais adiante,
no paso 3, en Coédigo 100 creouse un plan de accién
xeral e plans de accion especificos por cada unha das
liffias de actuacion. A oficina de consultas ao mercado
axudou a coordinar tanto o plan de accion xeral, coma
os plans de accion especificos e 0 equipo.

Para a lifia de accién de empoderamento de pacien-
tes, nunha fase inicial contouse coas asociacions de
pacientes que traballaron man a man co equipo de
traballo, para definir as necesidades.

Na lifia de xestion de profesionais, contouse co apoio
de expertos a través da oficina de consultas ao mer-
cado, organizando diferentes obradoiros para a con-
crecién de tematicas.

ETAPA DE PREPARACION
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8.1.2
Paso 2. Preparacion da documentacion

A De que se trata?

Elaboracion de formatos e documentos estandariza-
dos para o proceso. Co animo de facilitar a recollida de
informacion e a participacion de axentes do proceso
de consultas ao mercado débense xerar uns estanda-
res a empregar.

B Como se fai?

Elaboracion conxunta por parte do equipo de traballo
dos seguintes documentos:

Documento de convocatoria: documento que
recolla os aspectos da consulta ao mercado, 0s
prazos, requisitos de participacion, condicions de
propiedade intelectual e industrial das ideas.

Ficha de necesidade preliminar; tratase dun do-
cumento que resume a identificacion da problema-
tica sobre a que solicitan propostas de soluciéns
innovadoras e que permite entender aos propo-
fientes a situacion actual e a ideal en cada ambito
de actuacion.

Fichas de recollida de soluciéns innovadoras:
elaborar un documento ou formulario para reco-
ller as propostas innovadoras daqueles axentes
que participen na consulta. No formulario débe-
se incluir nome da proposta, acrénimo, entidade,
datos de contacto, resumo do proxecto, duracion
estimada para a execucién da proposta, beneficios
de implementar as propostas xerais e especificas
(usuarios), elementos innovadores da proposta, re-
gulacién asociada etc. O obxectivo deste documen-
to é o de recoller a maior informacion posible dun-
ha maneira uniforme para todos os participantes.

o De maneira alternativa a recollida a través dun
documento tipo ficha, e co obxectivo de faci-
litar o proceso de recepcién e avaliacion das

propostas, asi como pér en valor os principios
de libre concorrencia, igualdade, non discrimi-
nacion e transparencia, proponse desenvolver
unha canle aberta a través dunha plataforma
web na que os usuarios se deban rexistrar,
Desde a plataforma poderan cubrir un formu-
lario cos campos correspondentes. Esta ferra-
menta favorece o feedback aos participantes,
xa que se lle comunica en cada momento en
que situacion esta a sUa proposta.

o Instaurar un procedemento de avaliacion das
ideas, que se aplicard durante a execucion das
consultas ao mercado e identificara as persoas
que deben formar parte do Comité de Avalia-
cién das Soluciéns Innovadoras. Comunicar o
procedemento de avaliacion e a circulacion da
informacién durante a fase de execucién da
consulta ao mercado.

FAQ's: documento onde se recollan de maneira
ordenada as preguntas e respostas consideradas
frecuentes e recorrentes dentro da materia, co
obxectivo de resolver certas cuestions basicas da
forma mais operativa posible e evitar que as em-
presas non participen no proceso por medo ou du-
bidas non resoltas.

Canto tempo deberia empregar?

Para a elaboraciéon da documentacion estandariza-
da relativa & consulta ao mercado serén necesarias
2 semanas.

Que actores deben intervir?

Equipo de traballo.

Tips a ter en conta para esta actividade

Non incluir un orzamento maximo para dar liberda-
de aos propofientes e non condicionar o alcance
das sUas ideas ou propostas.
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Dar difusion aos diferentes documentos xerados
e xornadas e obradoiros a través das redes sociais,
medios especializados, medios de comunicacion etc.

A ficha de necesidades ¢ de suma importancia, dé-
bese prestar a suficiente atencion a este documento
e non dar cuestiéns por supostas, que parecen evi-
dentes dentro da organizacidén pero que poden non
selo para axentes que carecen de tal cofiecemento.

Para que o proceso de recoleccién e avaliacion re-
sulte mais sinxelo e transparente proponse a posta
en marcha dunha ferramenta dixital para a recom-
pilacién das soluciéns innovadoras.

Na definicion da composicion do Comité de Ava-
liacién, incluir expertos externos se se considera
necesario. Estipular desde un inicio estudos de
avaliacion,

No documento de FAQ's as respostas deben ser
breves e concisas, en caso de ser un documen-
to extenso aconséllase agrupalas por bloques
tematicos.

TERAPIAS

COMO SE REALIZA UNHA CONSULTA PRELIMINAR AD MERCADO?

G

ETAPA DE PREPARACION

Ferramentas

Anexo 2. Documento tipo. Ficha de necesidade
preliminar.

Anexo 3. Documento tipo. Formulario de recollida
de informacion.

Como se fixo en Cédigo 100?

No proxecto Cédigo 100, elaborouse unha ficha re-
sumo de necesidades para cada unha das 3 lifias de
actuacion do proxecto (empoderamento de pacientes,
profesionais e terapias avanzadas).

Nelas resumiase a identificacién da problematica so-
bre a que solicitaba propostas de solucidns innova-
doras e que permitise entender aos propofientes a
situacion actual e a ideal en cada ambito de actuacion.

Elaborouse un modelo de ficha para recoller as pro-
postas innovadoras daqueles axentes que quixesen
participar na consulta de maneira estandarizada. A

0 Plan Innovacién Sanitaria Codigo 100, busca converter Galicia nunha rexion
de referencia en innovacion en envellecemento activo, unha rexién onde se
poida vivir con calidade 100 anos e onde o sistema de saldde innove para
responder aos desafios que formula unha sociedade cada vez mais envellecida.

EMPODERAMIENTO DE PACENTES
Proxectos destinados a fortalecer os dereitos e as capacidades das persoas.

Desenvolvementos no campo biotecnoldxico e biomédico.

Iniciativas que incrementen as competencias dos profesionais, modernicen o
sistema e fomenten unha cultura innovadora.
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Facilita o ANALISIS € A DIFUSION
de indicadores de resultado do
proceso de consultas

CLARIDADE no procedemento
de andlise e resposta R
das solucions -
presentadas

Garante a IGUALDADE de

trato e confidencialidade

das soluciéns propostas
polos participantes

" «Garantir os principios xerais
de libre concorrencia,
iqualdade,
non discriminacion

Xera SOPORTE DOCUMENTAL
do proceso esixido no artigo
115 Nova LCPS

Contribde a paliar a
falta de TRANSPARENCIA
dos procesos
de consultas

5

e transparencia»

| ILUSTRACION 4. PUNTOS CLAVE DE LA PLATAFORMA
FUENTE: ELABORACION PROPIA

recollida de soluciéns innovadoras implementouse
a través dunha ferramenta dixital que facilitou o
proceso de recollida e mellorou a transparencia e
concorrencia.

A plataforma foi desenvolvida baixo codigo aberto,
Ca- paz de xestionar a captura dixital de iniciativas
via web e xestionar a través dunha interfaz de back
office o fluxo de revisién e valoracion da informacion
recibida.

Co obxectivo de solventar posibles dubidas e resol-
ver certas cuestions da maneira mais operativa ela-
borouse un documento de FAQ's onde se recolleu
unha listaxe de preguntas e respotas consideradas
frecuentes e recorrentes dentro da materia.

8.1.3
Paso 3. Plans de accidon xeral e especifico

A De que trata?

Elaboracién dun documento que sirva de Guia en
todo 0 proceso de consultas ao mercado, e brinde
unha estrutura para o desenvolvemento deste. Nel

determinanse tarefas, prazos e recursos para a imple-
mentacion das iniciativas.

B Como se fai?

e Definir un plan de accién xeral para as consultas
ao mercado, onde se prioricen as iniciativas mais
importantes para lograr os obxectivos. O plan de
accion xeral ten que ser unha Guia que brinde
unha estrutura @ hora de realizar as consultas.
Debe incluir como campos: dmbito da consulta, pu-
blico obxectivo, canles a empregar para a difusién
en funcién dos perfis do publico obxectivo, ferra-
mentas e mecanismos a utilizar,

e Definir plans de accién especificos, en caso de
que o proxecto dispofia de diversas lifias de ac-
tuacion, aconséllase crear plans de accién especi-
ficos por cada unha delas. Isto axudara a focalizar
as necesidades e atendelas de forma mais ade-
cuada. Unha mellor identificacion dos axentes da
oferta tecnoldxica que deben intervir facilita un
achegamento das actuacions de difusion a oferta
tecnoloxica.
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Desenvolvemento dun plan de seleccién de
axentes para realizar unha correcta identifi-
cacion dos axentes que deben intervir e confi-
gurar asi o ecosistema de |+d+i da consulta ao
mercado.

Canto tempo deberia empregar?

Para a elaboracion do plan de accién xeral, e 0
plan de seleccidén de axentes, serdn necesarias
aproximadamente dlas semanas, algo mais en
caso de realizar plans de accion especificos.

Que actores deben intervir?

Equipo de traballo.

Tips a ter en conta para esta actividade

Ter moi claro o grao de definicién da necesidade
identificada.

o © En caso de que a necesidade estea moi
definida, o plan de accion débese dirixir
cara a accions de difusion e obradoiros de
contraste.

o © En caso de que a necesidade non estea o
suficientemente definida, o plan de accién
débese focalizar en obradoiros de co-crea-
Cion e contraste cos diversos axentes invo-
lucrados, como por exemplo el usuario final.

Débense identificar os axentes que tefien que
intervir, pero non se recomenda cerrar a selec-
cion destes exclusivamente ao sector no que se
encontre a problematica identificada, para estar
aberto a innovaciéns traslacionais que poden
prover doutros sectores de actividade.

Ferramentas

Anexo 4. Modelo do plan de accion xeral.

COMO SE REALIZA UNHA CONSULTA PRELIMINAR AD MERCADO?

ETAPA DE PREPARACION

G Como se fixo en Codigo 100?

No proceso de consultas ao mercado do Plan de
Innovacion sanitaria Cédigo 100 definiuse un plan
de accion xeral, e elabordronse tres plans de accién
especificos, un por cada unha das lifias de actua-
cion: empoderamento de pacientes, terapias, e
profesionais. Para a realizacién dos plans de accién
especificos, foi de grande importancia a correcta
identificacion dos axentes de oferta tecnoloxi-
ca participantes na consulta, asi como a sua loca-
lizacién, para achegar as actuacions de difusién a
esta oferta tecnoloxica.

e Plan de accion xeral para as consultas ao
mercado: neste plan recolléronse as acciéns
transversais a realizar para as tres lifias: reu-
niéns internas, xornadas con oferta tecnoloxica,
ferramentas TIC a empregar.

e Plans de accién especificos para cada lifia;
para cada un dos plans focalizaronse as necesi-
dades por lifia, 0 que facilitou que estas se aten-
desen dunha maneira mais concreta e se reali-
zasen diversas mesas de traballo focalizadas en
retos e necesidades.

e Para a identificacién dos axentes desenvol-
veuse un plan de seleccion. Este partiu dun bo
coflecemento do contorno e do proxecto, iden-
tificando aqueles actores clave afins ao mesmo.
Para dar cos axentes clave, analizaronse aquelas
entidades que resultaran beneficiarias de axu-
das de |+D+i a nivel nacional e internacional nas
tematicas relacionas coa consulta preliminar ao
mercado, desenvolveuse una procura de clisters
sectoriais, indagacion de equipos de investiga-
cion en universidades de referencia, asociacions
relacionadas cos ambitos de actuacién, xerando
unha base de datos nos cales se incluiron; uni-
versidades, centros tecnoldxicos, organismos in-
termedios de Innovacion, unidades de |+D Sani-
tarias, clusteres, centros de investigacion basica,
centros sectoriais, unidades de 1+D empresariais,
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CONECEMENTO RECOMPILACION PREPARACION

Cofiecemento Recompilacién e agrupacién Realizacién dun

do contorno e dos actores clave, xerando mapa dos axentes

do proxecto. unha base de datos agrupando clave para cada unha
por tipoloxia de axente. das lifias.

Planificacién das estratexias
especificas para cada unha das
lifias. Achegamento aos
axentes clave.

ANALISE
Recompilacién da informacién necesaria  Realizar exercicio de andlise da
para a identificacién dos actores clave interaccién dos diferentes actores clave
que estean relacionados de forma entre eles, e a importancia da
directa ou indirecta co proxecto, e as participacién de cada un deles para as
sUas tres lifias de actuacion. diferentes lifias de actuacién.

| ILUSTRACION 5. PASOS INTERMEDIOS PARA LA IDENTIFICACION DE AGENTES
FUENTE: ELABORACION PROPIA

parques tecnoldxicos e centros de empresas e gue non existe unha solucion xa desenvolta no
innovacién, profesionais do Servizo Galego de mercado.
Salde e asociacions de pacientes.

B Como se fai?

8.14 + Recompilar informacién relevante de bases de
Paso 4. Vixilancia tecnoldxica inicial datos, publicaciéns, investigaciéns, informes de

tendencias ou informacién dispofiible en inter-
A De que se trata? net. En caso de que se considere necesario soli-

citar un informe tecnoldxico de patentes.
A vixilancia tecnoldxica é un proceso organizado,
selectivo e permanente, de captar informacion do
exterior e da propia organizacién sobre ciencia e
tecnoloxia, seleccionala, analizala, difundila e co-
municala, para convertela en cofiecemento co que
tomar decisions con menor risco e poder anticiparse
aos cambios. Nun proceso de consultas ao mercado, o Realizar un informe onde se recollan todas as
un exercicio de vixilancia tecnoloxica permitira va- conclusions extraidas do proceso, no que se
lidar o caracter innovador do proxecto e comprobar evidencie que actualmente non hai ningunha

» (Consultar con axentes de investigacion ou axen-
tes do ecosistema de emprendemento (start-
ups) para analizar os proxectos e investigacions
que se estan impulsando por parte do sector pri-
vado nos ambitos de traballo do proxecto.
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solucion desenvolta no mercado para dar resposta
a necesidade formulada pola entidade.

e O obxectivo do informe debe explicar o seu afan
por amosar o estado das tecnoloxias implicadas e
existentes, dispofiibles e/ou emerxentes relacio-
nadas coa procura,

C Canto tempo deberia empregar?

e Para realizar un exercicio de vixilancia tecnoldxica
seran necesarias, como minimo, 4 semanas.

D Que actores deben intervir?
* Equipo de traballo.

e Expertos especializados en vixilancia tecnoldxica.

E Tips a ter en conta para esta actividade

e Aproveitar ainformacion de fontes abertas ou gra-
tuitas para o primeiro varrido, existe moita infor-
macion dispofiible, ademais isto axudara a concre-
tar as necesidades de procura.

e Aproveitar a informacion xerada de Foros, Con-
gresos ou xornadas técnicas de referencia a nivel
internacional no dmbito da consulta polos profe-
sionais técnicos.

° Dependendo da especificidade da necesidade
pode resultar necesario contar cos servizos de
expertos en realizacién de informes de vixilancia
tecnoldxica a profundidade.

F Ferramentas

e Anexo 5. Modelo de informe de vixilancia

tecnoloxica.

G Como se fixo en Cédigo 1007?

En Cddigo 100, inicialmente, realizouse una vixilancia
tecnoldxica previa as consultas ao mercado para ver

COMO SE REALIZA UNHA CONSULTA PRELIMINAR AD MERCADO?

0 estado da arte de diferentes tecnoloxias e as princi-
pais tendencias das mesmas, esta vixilancia centrou-
se en especialidades como neuroloxia, oncoloxia, he-
matoloxia, cardioloxia, reumatoloxia e dixestivo.

Esa vixilancia tecnoldxica desenvolveuse no marco de
Codigo Camifio <https//www.zinkinn.es/codigo-ca-

mino>. Cédigo Camifio foi un Hackathon de Salde
celebrado en 2017, durante tres xornadas (31 de
marzo, 1 e 2 de abril) reunironse 16 profesionais do
sector da salde co obxectivo de elaborar soluciéns a
problemas concretos do Servizo Galego de Salde, en
lifia cos eixes abordados no proxecto Cédigo 100. Os
participantes distribuironse en 4 equipos multidisci-
plinares compostos por membros tanto do dmbito pu-
blico coma privado, abarcando un amplo espectro pro-
fesional que inclufa a medicina, enxefiarfa, psicoloxia,
farmacia, programacion informatica, etc.. Os equipos,
apoiados por mentores, 0s informes de vixilancia tec-
noldxica realizados previamente e recofiocidos exper-
tos relacionados co emprendemento e a creatividade
cientifica, maduraron a sUa idea inicial para dar viabili-
dade e forma aos seus proxectos.

Todas as propostas presentadas foron avaliadas para
valorar a sUa incorporacion dentro dos procedementos
de Compra Publica de Innovacién do Proxecto Codigo
100.

De que se trata?

Baseandose na etapa de planificacion, nesta fase
implementaranse as acciéns programadas no plan de
accion xeral e especificos,

Como se fai?

Dentro da etapa de desenvolvemento foron identifi-
cados 5 pasos especificos:

23



24

I A Jre—

T Orbes Do
“ies BTN
e

e

SERVIZO R

* *

GALEGO I
de SAUDE o

UNION EUROPEA

Fondo Europeo de Desenvolvemento Rexional ([FEDER)
Unha maneira de facer Europa

ETAPA DE DESENVOLVEMENTO ™=

* Paso 5. Lanzamento da convocatoria.

e Paso 6. Xornadas e obradoiros coa oferta tecno-
|Oxica e usuarios.

e Paso 7. Recollida de soluciéns innovadoras.
» Paso 8. Profundar vixilancia tecnoldxica.

e Paso 9. Avaliacion de soluciéns innovadoras.

C Canto tempo deberia empregar?

A etapa de desenvolvemento do proceso de con-
sultas ao mercado depende do alcance do proxecto,
podéndose desenvolver nun prazo que vai das catro
Ssemanas a varios meses,

8.2.1
Paso 5. Lanzamento de convocatoria

A De que se trata?

Débense difundir ao maior nimero de axentes da
oferta tecnoldxica as intencidons da entidade publi-
ca, para contribuir ao cumprimento dos principios
de transparencia e igualdade de trato. A publicacién
deberase realizar en medios oficiais e canles mais
préximas a oferta tecnoldxica mais innovadora,

B Como se fai?

e Nos plans de accién realizados no paso 2, terase
identificado o publico obxectivo ao que se quere
dirixir. Recoméndase non cerralo exclusivamen-
te ao sector no que se encontre a problemati-
ca identificada, para estar aberto a innovaciéns
traslacionais que poden provir doutros sectores
de actividade.

e Activar as canles a empregar para a difusion da
consulta ao mercado, sendo 0s minimos aconse-
llables: web da entidade publica e RR. SS. con-
cretas do proxecto.

* Recoméndase realizar unha xornada de lanza-
mento e difusién da consulta ao mercado na
que participen os técnicos que elaboraron a fi-
cha de necesidades e poidan explicar de primei-
ra man a situacion de partida e o que se espera
recibir.

o Débese explicar o procedemento a seguir
para presentar as solucions innovadoras, e
0 procedemento de avaliaciéon das propostas
que se aplicard durante o proceso das con-
sultas ao mercado, asi como se recomenda
identificar as persoas que formaran o Comité
de Avaliacion.

e Se se cre que existe unha oferta tecnoldxica de
interese para o proxecto nun determinado lugar
ou sector, realizar unha xornada adicional para
explicar o obxecto da consulta ao mercado.

e Realizar difusion adicional en prensa e revistas
especializadas se se considera que o publico
obxectivo esta mais proximo desas canles.

* Recoméndase participar en eventos dirixidos a
start ups ou emprendedores para difundir a con-
sulta ao mercado.

C Canto tempo se deberia empregar?

e Para a publicacion da consulta ao mercado seran
necesarias de duas a tres semanas, incluindo a
organizacion da xornada de lanzamento. En caso
de que se considere necesario empregar ou-
tras canles (prensa, participacion en eventos do
ecosistema emprendedor, xornadas especificas
sectoriais) tomara mais tempo. O tempo aconse-
llado para manter aberta a consulta ao mercado
e recibir propostas estimase, minimo, en catro
semanas.

D Que actores deben intervir?

° Equipo de traballo.
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e Departamento de comunicacion da entidade
publica.

e Oferta tecnoldxica.

¢ Axentes intermedios: clusteres, camaras sec-
toriais, agrupaciéns empresariais.

E Tips a ter en conta para esta actividade

Empregar unha estratexia de RR. SS. permitira
chegar ao ecosistema innovador de maneira rapi-
da e sen custo.

° Na xornada de lanzamento deben estar as
persoas da entidade publica que mellor poden
explicar a problematica a solucionar e reco-
méndase deixar espazo para que as entidades
da oferta tecnoldxica poidan facer consultas
abertamente,

e Utilizar unha rede de aliados para a difusion:
clusteres, agrupacions empresariais ou cama-
ras para difundir a consulta ao mercado e que
chegue ao maior nimero de empresas, centros
tecnolodxicos ou universidades.

* Recoméndase facilitar a conexion a través de
streaming durante as xornadas que realices
para garantir asi unha maior difusién das con-
sultas ao mercado, velando polo principio de
transparencia.

e Débese publicar toda a informacién das xor-
nadas na web da entidade publica para que
poida ser consultada por todos 0s axentes
interesados.

F Ferramentas

* Anexo 6. Modelo de difusién redes sociais pre-
sentacion de consultas ao mercado.

¢ Anexo 7.0Orde do dia da xornada de difusion de
consultas ao mercado Codigo 100.

COMO SE REALIZA UNHA CONSULTA PRELIMINAR AD MERCADO?

ETAPA DE DESENVOLVEMENTO

G Como se fixo en Cédigo 100?

No caso de Codigo 100, unha vez definido o plan
de accion xeral e os especificos, procedeuse a pu-
blicacion oficial da convocatoria de consultas ao
mercado a través do Diario Oficial de Galicia, asf
mesmo, desde a web do Servizo Galego de Salde
publicouse a mencionada convocatoria.

EBDOG

DG Num, 175

Diario Oficial de Galicia

Meércores, 14 de setembro de 2016 Pax, 42245

Ill. OUTRAS DISPOSICIONS
CONSELLERIA DE SANIDADE

ORDE do 37 de agosto de 2016 pola que se aproba a convocalona de consultas
preifminares do mercade parsa © Plan de innovacion sanilana Codigoi00,
cofinancisds nun 80 % con fondos Feder. programs operalivo crecemento
intahxerite 2074-2020 (POCInL).

De acordo ao plan de accion xeral realizouse unha
xornada de lanzamento das consultas ao merca-
do, que tivo lugar o 6 de abril do 2017 en Santia-
go de Compostela. Esta xornada tivo como obxec-
tivo activar o proceso de consultas ao mercado e
presentar a ferramenta web.

8.2.2
Paso 6. Xornadas e obradoiros coa
oferta tecnoldxica e usuarios

A De que se trata?

Co obxectivo de chegar ao maximo de persoas
fisicas ou xuridicas que poidan estar interesadas
en participar no proceso de consultas ao mercado,
identificar dunha mellor maneira as necesidades
e explicar o proxecto, organizaranse xornadas e
obradoiros durante as consultas ao mercado. To-
das as xornadas e obradoiros deben ser definidos
no plan de accién xeral e estratéxicos.
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Como se fai?

Definir os obxectivos a lograr en cada unha das
xornadas ou obradoiros e trazar unha metodoloxia
para logralos.

Ao tratarse de acciéns concretas, débese realizar
un exercicio de concrecién na identificacion dos
axentes a participar,

Crear unha canle de comunicacién coa oferta tec-
noléxica e usuarios, onde eles se poidan manter
ao tanto dos Ultimos avances e poidan resolver as
posibles dubidas.

Canto tempo deberia empregar?

O tempo necesario para a realizacién das xorna-
das e obradoiros estara condicionado polo alcance
do proxecto, o nimero de accidns que se queiran
implementar, 0s usuarios que se queiran maobilizar,
variando desde semanas a meses. O tempo esti-
mado da organizacion de cada xornada ou obradoi-
ro sera de arredor de tres semanas.

Que actores deben intervir?

Equipo de traballo.

Departamento de comunicacion da entidade
publica.

Oferta tecnoloxica.
Axentes intermedios: clusteres, camaras sectoriais,

agrupacions empresariais,

Tips a ter en conta para esta actividade

Contar con expertos externos e profesionais do
sector de estudo nas xornadas e obradoiros.

Tentar que as xornadas e obradoiros tefian sempre
unha parte mais practica onde a oferta tecnoldxica
e usuarios poidan participar, asi como un espazo
para a resolucién de dubidas.

Facilitar unha conexion a través de streaming
para aquelas persoas que non poidan acudir
presencialmente.

Ferramentas

Anexo 8. Orde do dfa xornada mesa redonda con
expertos

Como se fixo en Cédigo 100?

En Cddigo 100 deuse especial importancia a este
paso Co obxectivo de dar maior cobertura & consulta
preliminar ao mercado e xerar espazos de co-creacion.
De acordo aos plans de accién especificos, para as tres
lifias, realizaronse sete actividades entre obradoiros e
xornadas que se clasificaron nos seguintes formatos:

Accions para captar ideas e cofiecemento con
usuarios finais. Con este tipo de acciéns buscase
crear unha canle de comunicacién cos usuarios fi-
nais a través da cal poder manter un didlogo para
compartir as stas necesidades e os seus diferen-
tes puntos de vista. Desta maneira, reafirmase a
importancia da sUa colaboracién coa Administra-
cién e entidades para seguir impulsando un siste-
ma sanitario innovador.

Asesoramento por parte de expertos externos e
profesionais sanitarios. Buscabase crear un contor-
no no que poder dialogar con profesionais e exper-
tos que achegasen a sUa visidon e experiencia, para
asi poder pdr en valor todos os factores posibles.

A continuacion, detdllanse as xornadas e obradoiros
implementados para cada unha das lifias de actuacion:

OBRADOIRO DE PRESENTACION DE NECESIDADES
INNOVADORAS ASOCIADAS A PACIENTES

Santiago de Compostela, 24 e 27 de abril de 2017,
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Foron convocadas mais de 80 asociacions de pacien-
tes de diferentes patoloxias co obxectivo de identifi-
car e estruturar as necesidades actuais, para poste-
riormente poder desenvolver proxectos destinados a
fortalecer os dereitos e as capacidades dos pacien-
tes e coidadores na xestion da sua salde e autocon-
trol da enfermidade. Estes obradoiros deron como
resultado as fichas de necesidades das asociacions.

OBRADOIRO DE PRESENTACION DE NECESIDA-
DES INNOVADORAS POR PARTE DAS ASOCIA-
CIONS DE PACIENTES AS EMPRESAS

Santiago de Compostela, 9 de maio de 2017,

Este obradoiro facilitou a presentacion por parte das
entidades, emprendedores e startups interesadas
das solucions preliminares as asociaciéns de pacien-
tes, para poder asi recibir un feedback pola sua parte.

XORNADA TECNICA E-HEALTH
Santiago de Compostela, 19 de xaneiro de 2018,

Con esta xornada buscabase crear un contorno de
encontro no que poder dialogar coas empresas e
expertos europeos no sector de E-health, sobre o
modelo de integracion e funcionamento 6ptimo para
as APPs e soluciéns tecnoldxicas desenvoltas como
resultado do Plan de Innovacion Sanitaria Cédigo
100. Nela tamén participaron representantes das
asociacions de pacientes, que achegaron a vision do
usuario final.

XORNADA CONSULTAS MERCADO ESPECIFICA
LINA TERAPIAS

Madrid, 24 de abril 2017.

Con esta xornada buscouse dar a cofiecer o proxec-
to Advanced Therapies a empresas biofarmacéuti-
cas, consultoras e tecnoldxicas, as oportunidades
de colaboracién co fin de intercambiar informacioén

COMO SE REALIZA UNHA CONSULTA PRELIMINAR AD MERCADO?

e recibir propostas de colaboraciéon no marco do
proxecto C6digo100. Identificouse Madrid como cen-
tro de referencia para as empresas do sector co ani-
mo de achegarse & oferta tecnoldxica de maneira
mais proactiva.

XORNADA BIOPSIA LIQUIDA
Santiago de Compostela, 26 e 27 de abril 2018.

No proceso de consultas ao mercado observouse un
grande interese dirixido cara aos desenvolvedores de
tecnoloxias relacionadas coa biopsia liquida, asi como
tecnoloxias afins para a deteccién do cancro de pul-
moén e pancreas. Dado o interese xerado realizouse
unha xornada especifica con cientificos e empresas
expertas para profundar e identificar sinerxias para
colaboraciéns futuras.

OBRADOIRO SENSIBILIZACION € BENCHMARK
XESTION RR. HH. POR COMPETENCIAS

Santiago de Compostela 21 de abril de 2017.

Na fase de definicién inicial, viuse necesario lan-
zar un grupo de xestion de profesionais baseado
en competencias, no ambito de Codigo 100&rea de
Xestién de profesionais. Supuxo a posta en comun
das boas practicas analizadas no ambito da xestién
de RR. HH. baseado en competencias. Identificouse,
Xunto co grupo de traballo, con que inhibidores e fa-
cilitadores contaba o Servizo Galego de Salde para
por a andar este tipo de iniciativas.

MESA REDONDA CON EXPERTOS PARA ANALISE
DE TENDENCIAS NO AMBITO DA APRENDIZAXE
SANITARIA

Santiago de Compostela 3 de maio de 2017.

Co obxectivo de validar con tendencias de mercado
as necesidades identificadas previamente polos pro-
fesionais sanitarios considerouse necesario cofiecer a
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visién de expertos sobre as necesidades dos profesio-
nais do Servizo Galego de Salde identificadas a partir
da plataforma TI SUMAS e participar nun coloquio para
debater as conclusions obtidas, onde as empresas
achegaron a sUa vision e experiencia.

De que se trata?

Unha vez aberta a convocatoria da consulta preli-
minar ao mercado, todos 0s usuarios interesados
poderdn enviar as suas soluciéns innovadoras as
problematicas identificadas. O modelo escollido
para a recepcion das ideas debe respectar os prin-
cipios de libre concorrencia, igualdade, non discrimi-
nacion e transparencia e estara definido no paso 2.

Como se fai?

Recepcién das fichas de recollida de soluciéns
innovadoras a través de mail ou utilizando a pla-
taforma web, das entidades ou persoas intere-
sadas en presentar propostas.

Dar difusién desde as redes sociais do proxecto,
mailing, web, xornadas etc, dos aspectos clave
da recollida de propostas: prazos para a presen-
tacién de propostas, como realizar a presen-
tacién de ideas innovadoras, onde dirixirse en
caso de ter dubidas, método de avaliacion.

Facilitar un mail onde os participantes poidan
dirixir as dubidas xurdidas & hora de encher a
documentacion.

Canto tempo deberia empregar?

O tempo estimado para a recollida das soluciéns
innovadoras determinarase nos plans de accion
xeral e especificos, e variara en funcion

do alcance do proxecto, podendo ser desde unhas
semanas a varios meses.

Que actores deben intervir?
Equipo de traballo.
Oferta tecnoloxica.

Usuarios.

Tips a ter en conta para esta actividade.

Explicar todo o procedemento de recollida de
solucions innovadoras na xornada de lanzamen-
1o, e resolver dubidas formuladas polos asisten-
tes. Recoméndase publicar a posteriori as dubi-
das formuladas na web, para que tefian un maior
alcance.

Recoméndase elaborar unha infografia que ex-
plique o procedemento e darlle visibilidade a tra-
vés da web do proxecto e redes sociais.

Debe quedar claro desde un primeiro momento o
procedemento de avaliacion das propostas que
se aplicard durante o proceso das consultas ao
mercado, e identificar as persoas que formaran
o Comité de avaliacion.

Xerar empatia cos participantes, darlles infor-
macién oportuna e clara do estado no que esta
a slaidea para que se sintan parte deste proce-
so de co-creacion,

Ferramentas

Anexo 9. Formulario de recollida de informacién
a través de plataforma web.

G Como se fixo en Cédigo 100?

Para a recollida de solucions innovadoras desefiou-
se unha ferramenta dixital para dar soporte a todo
0 proceso, descrita no paso 2. Esta ferramenta



GUIA PRACTICA DE CONSULTAS AO MERCADD 40 o

facilitou o didlogo directo entre o Servizo Galego
de Salde e empresas para profundar sobre un tema
ou establecer entrevistas bilaterais, ao tempo que
xerou un fluxo de interaccién co usuario e comuni-
cacion do resultado de avaliacion da solucion pro-
posta en tempo real.

O rexistro e 0 uso desta ferramenta era sinxelo e
intuitivo, 0 que permitiu aos usuarios compartir as
stas ideas de soluciéns innovadoras dunha forma
moito mais eficiente,

A ferramenta foi moi ben valorada por parte dos
participantes na consulta ao mercado na enquisa
final lanzada a todos 0s participantes, 0 88% dos
enquisados consideraron que a plataforma web de
recollida de soluciéns innovadoras era sinxela e in-
tuitiva, doada de manexar, e servialles para saber en
cada momento en que fase estaba a sda proposta.

De que se trata?

Unha vez realizada a vixilancia tecnoldxica inicial,
detallada no paso 4, se se considera necesario
indagar nalgunha area ou campo concreto, débe-
se desenvolver unha vixilancia cun maior grao de
concrecion.

Como se fai?

Selecciona 0 tema concreto no que se quere
profundar.

Débese recompilar informacién sobre a necesi-
dade ou o problema actual, a oportunidade que
supén, o alcance e os beneficios que poderia
reportar.

Pérse en contacto con especialistas na materia
ou na area,

COMO SE REALIZA UNHA CONSULTA PRELIMINAR AD MERCADO?

Canto tempo deberia empregar?

Neste exercicio de afondamento non deberia
empregar mais de 4 semanas.

Que actores deben intervir?
Equipo de traballo.

Expertos en vixilancia tecnoldxica.

Tips a ter en conta para esta actividade.
Acoutar moi ben o ambito de analise.

Identificar expertos a nivel internacional que
poidan dar informacion practica de valor enfo-
cada xa a fase de especificacions funcionais.

Ferramentas

Anexo 10. Ficha de experto internacional.

Como se fixo en Cédigo 100?

En Cddigo 100, paralelamente ao proceso de con-
sultas ao mercado, realizaronse exercicios de vixi-
lancia estratéxica especificos para a lifia de pro-
fesionais, orientados a identificar novas liflas de
formacion, por entender que era un ambito onde a
oferta tecnoldxica necesitaba reforzo por parte do
Servizo Galego de Saude.

Este exercicio deu como resultado un documento
de Novas tendencias no ambito da aprendizaxe
sanitaria. O obxectivo deste documento era o de
obter unha recompilacién das novas tendencias no
ambito da formacion e a xestion do cofiecemento,
para asi cofiecer as novas liflas de aprendizaxe que
permitiron obter os insights necesarios que ache-
garon valor na elaboracion funcional dos documen-
tOsS previstos para a posta en marcha dos procede-
mentos de licitacion.
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Para consultar documento acceda a <https.//codi-

20100.sergas.gal/Contidos/Documents/30/Tenden-

cias_UnificadasESPpdf>.

8.2.5
Paso 9. Avaliacion de
solucions innovadoras

A De que se trata?

Nesta actividade analizanse e tiranse conclusions

sobre o interese e pertinencia das ideas recibidas no

proceso de consultas ao mercado.

B Como se fai?

Os membros do Comité de Avaliacion deben ter ac-
Ceso a todas as ideas recibidas.

Convocar unha reunion do Comité de Avaliacion
para analizar as propostas recibidas. Se o ndmero
de propostas é moi elevado (superior a 25) é re-
comendable realizar unha avaliacion individual por
cada membro do comité previa a reunién grupal
para axilizar o proceso.

Aplicar o procedemento de avaliacion e clasificar
as ideas nos tres estadios:

o Interesante e pertinente,

o Interesante pero non pertinente (Non encaixa
NO prezo ou prazo coas necesidades da entida-
de publica).

o Non interesante nin pertinente.

Manter informadas as entidades do estado da sta
solicitude, pendente de tramitar, tramitada, ava-
liada, e agradecer a sua participacion e achega ao
proceso.

G

Canto tempo deberia empregar?

Para realizar a avaliacién das propostas deberfanse
empregar dlas semanas desde o peche da convo-
catoria, se o nimero de propostas é elevado sera
necesario mais tempo.

Que actores deben intervir?
Equipo de traballo.
Comité de Avaliacion.

Oferta tecnoloxica.

Tips a ter en conta para esta actividade.

Os criterios para a avaliacién das propostas deben
ser homoxéneos entre todos os membros do Comi-
té de Avaliacion.

Incluir perfis con diferentes tipos de cofiecemento
no Comité de Avaliacion.

Non se deben enviar as avaliaciéns individuais as
entidades, tratase dunha fase precontractual, non
se deben xerar expectativas. A comunicacion debe
ser clara e homoxénea a todas as entidades parti-
cipantes, indicando que o proceso concluiu, agra-
decendo a sUa participacion e invitalas a seguir
atentas a publicacién de nova informacién.

Ferramentas

Anexo 11. Matriz de avaliacion de solucions
innovadoras.

Como se fixo en Cédigo 100?

En Cddigo 100, este paso soportouse a través da fe-
rramenta web. A ferramenta permitiu a categorizacion
das propostas recibidas polo equipo de avaliacion. E
importante sinalar que na composicién destes equipos
(un por lifia) foron incluidos diferentes perfis: perfil con
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cofiecementos asistenciais, perfil tecnoldxico, perfil
con coffecemento dos procesos que se analizaron.

As propostas foron clasificadas en:
¢ Interesantes para Codigo 100.

° Interesantes para outras iniciativas do Servizo Ga-
lego de Salde.

* Non interesantes.

O resultado desta avaliacién evidenciou a grande
achega de valor do proceso de consultas ao mercado
e 0 nivel de entendemento por parte da oferta tec-
noldxica. Recibironse un total de 215 propostas de
94 entidades, 0 /3% das propostas considerouse in-
teresante para Codigo 100, un 19 % interesante para
outras iniciativas do Servizo Galego de Satde e un 8%
considerouse non interesante.

O ndmero total de propostas amosa a grande implica-
cion das entidades participantes. As porcentaxes de
interese para o Servizo Galego de Salde amosan a
idoneidade e pertinencia do proceso seguido,

8.3
ETAPA DE PECHE

A De que se trata?

Unha vez concluida a analise das propostas recibi-
das, é necesario facer un peche oficial da convoca-
toria, realizando os documentos correspondentes
e publicando de maneira agregada os resultados
obtidos.

B Como se fai?
Para a etapa de peche identificaronse cinco pasos:

e Paso 10. Elaboracion do informe de peche de con-
sultas ao mercado.

COMO SE REALIZA UNHA CONSULTA PRELIMINAR AD MERCADO?

ETAPA DE PECHE

e Paso 11. Presentacion dos resultados das consul-
tas ao mercado.

e Paso 12, Elaboracion de documentacion para favo-
recer a colaboracion.

e Paso13. Presentacién das licitacions.

e Paso 14. Retroalimentacién do proceso.

C Canto tempo deberia empregar?

O tempo a empregar para o peche da consulta ao mer-
cado non deberia superar os dous meses.

8.3.1
Paso 10. Elaboracién do informe de
peche de consultas ao mercado

A De que se trata?

Tal e como se indica no artigo 115 da LCSP, unha vez
terminado o proceso de consultas ao mercado, débese
«elaborar un informe das actuacions realizadas. No in-
forme relacionaranse os estudos realizados e os seus
autores, as entidades consultadas, as cuestions que
se lles formularon e as respostas ds mesmas. Este in-
forme estard motivado, formard parte do expediente
de contratacion, e estard suxeito as mesmas obliga-
cions de publicidade ca os pregos de condicions, pu-
blicandose en todo caso no perfil do contratante do
drgano de contratacion».

B Como se fai?

 Iniciar o informe cunha breve introducién onde se
explique o contexto do proxecto. Débense indicar
as bases polas que se rexe a consulta e toda a in-
formacién relativa ao procedemento e transcurso
do mesmo.

e Explicar o procedemento empregado nas consultas
ao mercado: publicacién, lanzamento de convoca-
toria, xornadas e obradoiros, duracion da consulta,
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BN £TAPA DE PECHE

consultas formuladas polos participantes, nimero
de solucions innovadoras recibidas, ferramentas
empregadas.

e Amosar os datos agregados obtidos da consulta
ao mercado.

e Incluir o nome das empresas participantes, sem-
pre baixo o0 seu consentimento, dado que o docu-
mento sera publico.

e Validacion formal das propostas, incluir as carac-
terfsticas das propostas, nimero de propostas
completadas ao 100%, nimero de propostas que
anexan informacion complementaria, nimero de
propostas consideradas interesantes e pertinen-
tes para o proxecto, interesantes, pero non perti-
nentes, non interesante nin pertinente,

* Aspectos innovadores das propostas recibidas,
tempo de execucion global das propostas, es-
pectro de presuposto das propostas.

e Elaborar conclusiéns do proceso.

C Canto tempo deberia empregar?

e Unha vez analizados os datos da consulta, a ela-
boracion do informe non deberia ser superior as
ddas semanas.

D Que actores deben intervir?

e Equipo de traballo.

E Tips a ter en conta para esta actividade

e Non elaborar un documento moi extenso entran-
do en demasiados detalles.

e Elaborar unha estrutura sinxela de documento e
doada de seguir, por exemplo: introducion, proce-
demento de consultas ao mercado, participantes
na consulta, conclusiéns,

e Darlle difusién a través dos medios empregados
Na consulta ao mercado.

F Ferramentas

« Anexo 12.indice de informe de peche de consul-
tas ao mercado.

G Como se fixo en Codigo 1007?

No Plan de Innovacién Sanitaria Codigo 100 non se
realizou o informe de peche de consultas ao merca-
do tal e como se describe neste apartado. Isto dé-
bese a que non lle aplica o disposto no artigo 115.3
da LCSP «3. Cando o drgano de contratacion reali-
zase as consultas ds que se refire o presente artigo,
fard constar nun informe as actuacions realizadas.
No informe relacionaranse os estudos realizados e
0S Sseus autores, as entidades consultadas, as cues-
tiéns que se lles formulou e as respostas ds mes-
mas. Este informe estard motivado, formard parte
do expediente de contratacion, e estard suxeito ds
mesmas obrigas de publicidade ca os pregos de con-
diciéns, publicandose en todo caso no perfil do con-
tratante do érgano de contratacion» porque No mo-
mento de entrada en vigor da nova LCPS o proceso
de consultas ao mercado de Cédigo 100 finalizara,
sendo o seu lanzamento 0 14 de setembro de 2016
e materializandose as conclusiéns coa publicacion
e presentacion das fichas de avance e do mapa de
demanda tempera das licitacions CPl realizado a 12
de xullo de 2017,

8.3.2
Paso 11. Presentacion dos resultados
das consultas ao mercado

A De que se trata?

Isto Ultimo refirese a presentar a documentacion
coas conclusions xerais as que se chegou a través
do proceso de consultas ao mercado, asi como 0s
numeros en termos globais, a cantidade de ofertas



GUIA PRACTICA DE CONSULTAS AD MERCADD 40 o

recibidas, a procedencia das ideas con respecto ao
tipo de organizacion, xeografia e a demais informa-
cion que se considere importante incluir, sempre e
cando non estea en contra da confidencialidade,
transparencia e igualdade de condiciéns para os
participantes.

B Como se fai?

Elaborar a Ficha de avance, tratase do documen-
to resultante tras realizar a consulta ao mercado,
despois de obter as respostas da oferta, avalialas
e recoller os detalles e caracteristicas daquelas
soluciéns que mellor encaixan para resolver o
problema/necesidade identificada pola entidade
publica. O seu obxectivo é plasmar e explicar &
oferta tecnoldxica que elementos foron conside-
rados de interese na consulta ao mercado e cara
a onde se orienta a solucién que desexa adquirir
a entidade publica para dar solucién & necesida-
de/problema/oportunidade identificada. Tratase
dunha version da «Ficha de necesidades prelimi-
nar» cun contido mellorado e ampliado.

Elaborar o Mapa de Demanda Temper3, tratase
dun instrumento que permite anticipar ao mer-
cado as intenciéns de contratacién da Adminis-
tracion, e por tanto facilita informacion valiosa
as empresas para as futuras licitaciéns. Debe ser
un documento claro, no que apareza como mini-
mo o nombre ou acrénimo, unha breve descricién
da necesidade e o0 presuposto estimado.

Amosar os datos agregados obtidos da consulta
ao mercado. Definir a informacién agregada que
se desexa publicar da convocatoria, é habitual
presentar o seguinte:

o NuUmero total ideas recibidas.

o Proporcién de ideas recibidas por tipo de or-
ganizacién (empresas, universidade, centros
de investigacién, persoa fisica, institucion
publica).

COMO SE REALIZA UNHA CONSULTA PRELIMINAR AD MERCADO?

ETAPA DE PECHE

o Proporcién de ideas recibidas por tamafio
de organizacion (startup, pequena, mediana,
grande empresa ou organizacion).

o Proporcién de ideas recibidas por xeografia
(nacional e internacional). Pédese presentar
tamén a proporcion a nivel nacional por pro-
vincias, achegard unha vision rapida do inte-
rese xerado e da situacion das tecnoloxias.

o Proporcién de ideas recibidas por sector, isto
facilita ver a apertura da convocatoria e a in-
novacion que facilita en diferentes sectores,
que, nalgunhas ocasiéns, non son considera-
dos desde o inicio.

o Proporcién de ideas que foron consideradas
interesantes e pertinentes e aquelas que fo-
ron descartadas.

Utilizar as canles de informacién empregadas ao
longo do proxecto para publicar e informar dos
seguintes pasos da convocatoria.

Organizar unha xornada na que amosar os resul-
tados e resolver as posibles dubidas.

Canto tempo deberia empregar?

Para a elaboracion da documentacion dos resul-
tados necesitarase un maximo de ddas semanas.

Que actores deben intervir?
Equipo de traballo.

Equipo de comunicacion da entidade publica.

Tips a ter en conta para esta actividade.

A informacion débese plasmar dunha maneira
visual, concisa e clara, tratase de elaborar un do-
cumento de doada comprension.
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e Xerar unhabateria de indicadores a partir dos datos
recollidos que nos permitan comparar resultados
de futuras consultas preliminares ao mercado reali-
zadas pola entidade publica, asi como coas doutras
entidades publicas nacionais ou internacionais.

F Ferramentas
 Anexo 13.Documento tipo. indice ficha de avance.

* Anexo 14. Documento tipo. Campos a cubrir nun
mapa de demanda tempera

 Anexo 15. Documento tipo. Indice documento pre-
sentacion de resultados.

G Como se fixo en Cadigo 100?

En Cddigo 100, unha vez realizada a avaliacion das
propostas recibidas, elaboraronse as fichas de avance
e 0 mapa de demanda tempera. En concreto, elabo-
raronse tres fichas de avance, unha por cada lifia de
actuaciéon e un mapa de demanda tempera onde se
recolleron as contratacions previstas cun presupuesto
orientativo das tres lifias.

No relativo a difusién, o 12 de xullo de 2017 realizou-
se unha xornada de presentaciéon dos resultados do
proceso de consultas ao mercado. Na xornada pre-
sentaronse os principais resultados (n.° de propostas
recibidas, n.° de empresas participantes, sector, proce-
dencia..), as fichas de avance e o mapa de demanda
tempera.

Ademais da xornada, os documentos foron publicados
na web do proxecto e déuselles difusion a través das
redes sociais.

Para consultar anexo de documento de resultados da
consulta ao mercado acceda a <https://codigol00.
sergas.gal/Contidos/Documents/34/ANEXOProceso_
consultas_mercado.pdf>.

Para consultar as fichas de avance acceda a:

e Empoderamento de pacientes

<https://codigol00.sergas.gal/Contidos/Docu-
ments/25/Ficha%20de%20avance%20empodera-

mientoESP.pdf>,

e Terapias avanzadas

<https://codigol 00.sergas.gal/Contidos/Docu-
ments/26/Ficha%20de%20avance%20terapiasESP.

pdf>.

e Xestion de profesionales

<https://codigol00.sergas.gal/Contidos/Docu-
ments/24/Ficha%20de%20avance%20profesiona-

les.pdf>,

Para consultar 0 mapa de demanda temprana acce-
da a <https://codigol00.sergas.gal/Contidos/Docu-
ments/22/Mapa%20de%20demanda%20tempra-
na%c20actualizado.%20cast.pdf>.

8.3.3
Paso 12. Elaboracion de documentacion
para favorecer a colaboracion

A De que se trata?

Xerar documentacién ou implementar iniciativas que
faciliten o achegamento de axentes da oferta tecno-
l6xica para propiciar un ambiente de colaboracion que
mesmo poida resultar en uniéns para presentar ofer-
tas conxuntas ou en colaboraciéon unha vez se abrise
0 procedemento de contratacion.

B Como se fai?

Pdrse en contacto via telematica explicando o
obxectivo do documento e as necesidades da oferta
tecnoloxica.
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e Elaborar uns formularios a cubrir pola oferta tec-
noldxica, onde a compafiia decida que informa-
cion quere que se faga publica.

 Dividir o formulario en ddas partes, unha primeira
con informacién sobre a compafiia (nome, razén
social, enderezo, teléfono, persoa de contacto,
resumo do core do negocio etc.) e unha segun-
da parte onde se describa a solucién innovadora
dunha maneira xeral sen detallar tecnoloxia nin
os factores diferenciais.

e Incluir no documento o consentimento para a
publicacion dos datos da compafiia e a solucién
innovadora.

C Canto tempo deberia empregar?

Para a recompilacién da informacion necesaria, asi
como estruturar o documento, seran necesarias de
dlas a tres semanas.

D Que actores deben intervir?
e Equipo de traballo.
e Oferta tecnoloxica.

e Usuarios.

E Tips a ter en conta para esta actividade

e Estipular un maximo de caracteres para cada un
dos campos a cubrir pola oferta tecnoldxica e asi
unificar criterios entre os participantes.

e Establecer un proceso de autorizacion e consen-
timiento por parte das entidades participantes.

e Fixarunhadatalimite para o envio dainformacion.

e Facer especial mencién en que a informacion re-
portada sera de dominio publico.

COMO SE REALIZA UNHA CONSULTA PRELIMINAR AD MERCADO?

ETAPA DE PECHE

F Ferramentas

* Anexo 16. Documento tipo. Folla de recollida de
informacion.

G Como se fixo en Cédigo 100?

Desde o proxecto Cdédigo 100 considerouse intere-
sante a elaboracién dunha Guia de Iniciativas Em-
presariais de Soluciéns Innovadoras, esta elabo-
rouse coa finalidade de lograr dous obxectivos, por
un lado ofrecer unha maior visibilidade ds empresas
que participaron na etapa de consultas ao mercado
do Plan de Innovacién Sanitaria Codigol00; e, por
outro, incrementar a sla cooperacién ao facilitar
posibles asociaciéns entre elas ao dar a cofiecer as
actuacions que propofien para dar resposta as ne-
cesidades formuladas polo Servizo Galego de Saude
para a lifla de empoderamento de pacientes. Neste
documento recollianse aquelas empresas que, por un
lado, participaron na consulta ao mercado, e deron o
Seu consentimento para formar parte do documento.
A Guia divide a informacion recollida para cada unha
das empresas en dlas partes; presentacion da com-
pafiia e explicacion da proposta presentada para cada
lifia de actuacion.

Para consultar a Guia de Iniciativas Empresariais de
Soluciéns Innovadoras acceda a <https://codigo100.
sergas.gal/Contidos/Documents/28/Gu%C3%A-
Da%20de%20iniciativas®20empresariales%20
de%20soluciones%20innovadoras.pdf >,

8.3.4
Paso 13. Presentacion das
futuras contratacions

A De que se trata?

Tratase de facer a publicacién oficial das contrata-
ciéns previstas, tendo en conta o tipo de CPl e de
proceso de contratacion que se escollese para o
proceso.
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Tal e como se indica no artigo 70 da Lei 9/2017 de
Contratos do Sector Publico «os pregos débense
elaborar tendo en conta os resultados das consul-
tas ao mercado. € importante destacar que non
se poden concretar as caracteristicas para que so
exista un unico provedor ou se incumpla o principio
de igualdade de trato».

B Como se fai?

e Decidir o nimero de contrataciéons que se van
desenvolver e trasmitilo ao mercado.

e Seleccionar os procedementos de contratacion.
Coa informacion obtida na consulta ao merca-
do podese determinar cal é o procedemento de
contratacién mais axeitado a cada caso.

e Débese considerar o caracter de cada proce-
demento, é dicir, se serd a nivel nacional ou
internacional.

e Recoméndase realizar unha xornada na que se
expliquen as contratacions previstas e 0s pro-
cedementos de contratacion e tipo de CPI.

C Canto tempo deberia empregar?

Para a presentacion das futuras contratacions se-
ran necesarias arredor de tres semanas, incluindo a
organizacion dunha xornada para a sUa explicacion.

D Que actores deben intervir?

e Persoa da area xuridica do equipo de traballo e
persoal clave da area.

e Persoal de contratacian,
* Equipo de traballo.
e Expertos tematicos.

+ Area de comunicaciéns.

E Tips a ter en conta para esta actividade.

e Realizar unha correcta difusién e publicacién da
convocatoria e asegurarse de chegar a aqueles
que participaron no didlogo técnico e a fase
precontractual do proceso para que cofiezan a
apertura do proceso.

e Dar a opcién de que a oferta tecnoldxica for-
mule todas as dubidas que lle xurdan das novas
licitacions.

F Ferramentas

e Anexo 17.0rde do dia Xornada de presentacion
de licitacions Codigo 100

G Como se fixo en Codigo 100?

En Cddigo 100 realizouse un adianto ao mercado
das intenciéns de contratacién a través da publi-
cacion do mapa de demanda temperd e as fichas
de avance, polo que nesta fase se concretaron as
intencions a través dos pregos.

O dia 18 de setembro de 2018, realizouse a
Xornada de presentacién de novos pregos
de contrataciéon publica (https:/codigol00.
sergas.es/Contidos/XornadaPregos), o acto du-

rou unha mafa e distribuiuse en tres mesas, onde
explicaron os pregos de cada unha das lifias de ac-
tuacién & oferta tecnolodxica.

Na xornada tratdronse os aspectos xuridicos e
procedementais das novas licitacions, asi como,
diferentes profesionais sanitarios trasladaron de
primeira man & oferta tecnoldxica cales eran as
necesidades a resolver mediante as licitacions
formuladas.

O 19 de decembro de 2018, realizouse un Ca-
fé-networking pregos lifia de Terapias Avanza-
das (https://codigol00.sergas.es/Contidos/Caf%-
C3%A9-Networking-C%C3%B3digol00), tratouse
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EN QUE AMBITOS BUSCA INNOVAR
0 SERVIZO GALEGO DE SAUDE?

Terapias Avanzadas

Buscase a incorporacién ao sistema publico de satide de novas terapias que postien o
potencial de adaptar o tratamento ca mellor resposta e a maior marxe de seguridade
para garantir un mellor coidado do paciente tendo en conta as stas caracteristicas

individuais e patoloxia.
200.255,00 € Al 499.998,62 € Al
Test multimarcador que permita a

Dispositivo multicanle para a reseccién
avanzada de tumores rectais mediante caracterizacién molecular de tumores de
endoscopia flexible e cirurxia pacientes con cancro de pulmén no
endoscéspica transanal. microcitico mediante secuenciacion
masiva de nova xeracién (NGS).

600.000,00 £ CPTI

Desenvolvemento e fase de demostracion
dun sistema de axuda & deteccién de
diversas patoloxias (CADIA) baseado na
analise de imaxe con técnicas de
intelixencia artificial.

paraai i6n dimi iacion para a il

1.250.000,00 € X3

CPP Lote 1 Biopsia Liquida: Soluciéns
para detectar material tumoral en fluidos
bioléxicos en estadios temprans,
deteccion de enfermedade minima
residual, pronéstico, seleccion de
terapias, monitorizacién da enfermidade e
a resposta ao tratamento de distintos
tipos de cancro.

Procedimiento: Dialogo competitivo

500.000,00 € CPP

CPP Lote 2 Enfermedades neuroléxicas:
Biomarcadores diagnésticos en
enfermidades neuroléxicas.

Pracedimiento: Contratacién precomercial

500.000,00 € CPP

CPP Lote 3 Enfermidades reumatoléxicas:
Biomarcadores diagnésticos en
enfermidades reumatoléxicas.

COMO SE REALIZA UNHA CONSULTA PRELIMINAR A0 MERCADO?

ETAPA DE PECHE

Profesionais

1.258.400,00 € Xu2(i

e validacién dunha plataforma tecnoléxica

que permita desenvolver as actividades
~———d asociadas a xestién do cofiecemento unha

organizacién sanitaria.

Procedimiento: Aberto

173.000,00 €

Realidade virtual lote 1: Desefio e
desenvolvemento dunha solucin virtual
formativa para o recofiecemento do ICTUS.

Licitacion con

Arealizacion do servizo de desenvolvemento

Biscase a planificacién estratéxica da formacién e o cofiecemento da organizacién,
detectar de forma tempera o talento existente en base a competenciase a
harmonizacién da producion cientifica e investigadora

1.808.950,00 € Auarg

0 desenvolvemento dun sistema de xestién
de profesionais orientado & xestion por
competencias que achegue innovacién.

Procedimiento: Aberto

173.000,00 €

Realidade virtual lote 2: Desefio e
desenvolvemento dunha solucién formativa e
de adestramento virtual da respiracién paraa
mellora na precisién nos tratamentos de
radioterapia e probas de imaxe .

Empoderamento

Buscase converter o paciente nun
axente fundamental para a
autoxestion da stia enfermidade e
a mellora dos seus propios
resultados de satide.

484.000,00 € CPTI

Desenvolvemento e fase de demostracién
dunha solucién inteligente que falicite as
tarefas do paciente para o autocontrol da
diabete.

Licitacion con r on

Licitacién con negociacién

580.800,00 € CPTI

Desenvolvemento e fase demostracién do
sistema plataforma de historia clinica
personal PHR para a autogestion da
enfermidade e empoderamento de
pacientes.

Procedimiento: Licitacién con negociacion

605.000,00 € CPTI

Desenvolvemento e fase demostracién dun
sistema de asistente personal (AVATAR) e
un xenerador de alertas inteligentes que
aumente a autonomfa do paciente.

399.999,38 € CPTI

Desenvolvemento dunha plataforma de
homologacién de apps e contidos para
autoxestién da enfermidade e
empoderamento de pacientes.

Procedimiento: Dialogo competitivo

Licitacion con negaciacion

726.000,00 € cPTI
Desenvolvemento dunha plataforma de

xestion da relacién cos usuarios, sistema
CRM para pacientes.

Procedimiento: Licitacién con negociacién

dun encontro informal coa oferta tecnoldxica, onde
se profundou nos procedementos de contratacion
das licitaciéns da lifia de Terapias Avanzadas, pres-
tando especial atencion na Compra Publica Preco-
mercial e a Asociacion para a Innovacion.

8.3.5
Paso 14. Retroalimentacion do proceso

A De que se trata?

Unha vez finalizadas as consultas preliminares
ao mercado, € importante designar un método de
control do proceso, no cal os métodos emprega-
dos e os resultados obtidos son suxeitos as va-
loraciéns dos

participantes co obxectivo de controlar e optimizar

O proceso.

o)

Como se fai?

e Débese elaborar unha enquisa onde se avalien

todos 0s aspectos da consulta, (proceso de
consultas ao mercado, impacto da participacion
na definicién de necesidades, valoracién do mé-
todo de recollida das soluciéns innovadoras..).

e Débese dedicar un tempo a elaboracién do mo-

delo de enquisa, asi como &s sUas posibles res-
postas e 0s posibles resultados que se queiran
obter. Debe ser un documento breve e sinxelo,
débese tentar tirar a maior informacién posible.
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* Realizar una base de datos con todos los agentes
que hayan interferido en la consulta al mercado
(usuarios finales, empresas, centros tecnoldgicos,
profesionales...).

e Realizar un envio a través del mail habilitado en el
proyecto a todos los agentes, dénde se explique el
porqué de la encuesta vy agradeciendo su colabora-
cién en el proceso.

e Realizar difusion a través de redes sociales de Ia
encuesta si se considera necesario.

* Se debe dejar claro la confidencialidad de las res-
puestas obtenidas y cémo serdn empleados los
datos vy los resultados.

e Sj se considera pertinente, realizar entrevistas a
los participantes.

C ¢Cuanto tiempo deberia emplear?

e Para la elaboracion, lanzamiento de la encuesta
y recopilacion de los datos, se necesitaran sobre
unas cuatro semanas.

D ;Qué actores deben intervenir?
e Equipo de trabajo.
e Agentes participantes en la consulta al mercado.

 Area de comunicacion,

E Tips a tener en cuenta para esta actividad

* Antes de iniciar la encuesta, se debe agradecer la
participacién e informar al usuario de la importan-
cia de sus respuestas y para que seran empleadas
estas. Al finalizar la encuesta se debe agradecer
nuevamente la colaboracion.

* Se recomienda realizar una encuesta diferen-
te para los distintos tipos de usuarios que hayan
participado en la consulta al mercado, por ejemplo,

una para asociaciones y ciudadania y otra para la
oferta tecnoldgica.

e Serecomienda dejar un apartado libre para que los
usuarios puedan acercar sus propuestas de mejo-
ras para futuras consultas al mercado.

e Las encuestas deben ser faciles de cumplimentar
y no demasiado largas, se deben planificar bien las
respuestas que se quieren obtener para elaborar
las preguntas.

e Se recomienda facilitar las respuestas a las pre-
guntas a modo de valoracion, por ejemplo, muy
Util, Util, poco Gtil, nada Util, y dejar un espacio en
blanco para los comentarios que se quieran afiadir,
asi cumplimentar la encuesta serd mas sencillo vy
rapido.

F Herramientas

e Anexo 18. Formulario de encuestas a asociaciones
de pacientes en el proyecto Codigo 100.

G ¢Coémo se hizo en Cadigo 100?

En Codigo 100, tras el proceso de consultas al merca-
do, y con el objetivo de seguir mejorando de cara a fu-
turas iniciativas, fue de gran importancia preguntarles
a los principales agentes participantes en el proceso,
como lo han vivido.

En este sentido, se contacto6 con las asociaciones de
pacientes y empresas que han participado en el proce-
SO para que ofreciesen su vision a través de dos me-
canismos: encuesta general y entrevistas personales.

Se llevaron a cabo dos tipos de encuestas, una dirigida
a asociaciones de pacientes y otra a la oferta tecno-
l6gica, estas se implementaron a través de un formu-
lario web,.

Los resultados obtenidos de las encuestas di-
rigidas a asociaciones fueron los siguientes:
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A enquisa foi respondida por 43 persoas, de 41 aso-
ciaciéns diferentes. O 55% das asociacions que res-
ponderan tifia un tamafio de mais de 200 asociados, 0
20% entre 100 e 100 asociados.

Como resultados xerais destacamos:;

0 83,72% dos enquisados considera que a informa-
cién publicada e recibida a través das diferentes
canles é util e permite estar actualizado/a sobre
0 proceso.

0 67,44% dos enquisados non participara en ninglin
outro proceso de identificacién de necesidades.

0 93,02% dos enquisados considera que se trans-
mitiron correctamente os obxectivos perseguidos
polo Servizo Galego de Salde ao realizar a consulta
ao mercado.

Ao 81,4% dos enquisados parécelle que contar coa
participacion de asociaciéns, pacientes e empresas
no proceso foi innovador ou moi innovador.

0 72,08% dos enquisados considera que as solu-
ciéns que pretende obter o Servizo Galego de Salde
neste proceso de consultas ao mercado son innova-
doras ou moi innovadoras.

0 93,02% dos enquisados considera Util ou moi Util as
xornadas e obradoiros desenvoltos.

093,02% dos enquisados considera Util ou moi Util as
fichas de avance publicadas.

0 86,06% dos enquisados considera o0 Mapa de De-
manda Tempera Util ou moi Util como ferramentas
gue anticipa as intenciéns de contratacién ao mercado.

0 88,37% dos enquisados considera a guia de inicia-
tivas empresariais de soluciéns innovadoras Util ou
moi Util.

0 95,35% dos enquisados considera que a realiza-
cion do obradoiro de necesidades innovadoras
entre empresas e asociaciéns de pacientes foi

COMO SE REALIZA UNHA CONSULTA PRELIMINAR AD MERCADO?

ETAPA DE PECHE

positivo para achegar as necesidades a oferta
tecnoldxica.

0 97,67% dos enquisados considera positivo que o
Servizo Galego de Salde, a través da consulta de mer-
cado do proxecto de Codigo 100, tivese en conta as
asociaciéns de pacientes na definicion de necesi-
dades a resolver.

0 90,70% das asociacions enquisadas cre que a par-
ticipacion na consulta ao mercado é unha boa maneira
de involucrar os pacientes como os verdaderos usua-
rios finais das soluciéns obtidas.

0 83,72% dos enquisados considera que se traslada-
ron axeitadamente as necesidades identificadas polas
asociacions na ficha de avance de Empoderamento de
pacientes.

0 79,07% dos enquisados considera que as solu-
ciéns innovadoras previstas no Mapa de Demanda
Temperd resolven as necesidades identificadas po-
las asociacions.

0 88,37% dos enquisados estd satisfeito ou moi
satisfeito con relacién & informacion, resolucién de
dubidas, xestidn de problemas e soporte técnico
do proxecto de Cédigo 100.

Ao 97,67% dos enquisados gustarialle que en futu-
ras consultas ao mercado se tivese de novo en conta
as asociaciéns de pacientes como participantes.

0 93,02% dos enquisados avalia como Util ou moi
Util o traballo realizado durante a etapa de consulta
ao mercado polo Servizo Galego de Salde, a medio/
longo prazo para a asociacion.

0 88,37% dos enquisados encontrase satisfeito ou
moi satisfeito co proceso de consultas ao mercado do
proxecto Codigo 100.

Os resultados obtidos das enquisas dirixidas a
oferta tecnoléxica foron os seguintes:
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SECTORES
TIcC 35,14 %

salude 14,86 %

EN

1+D+i —————*
Servizos 9,46 % .

A enquisa foi respondida por 82 persoas, de 74 enti-
dades diferentes. O 35 % das entidades participantes
son microempresas, 0 32,43 % grande, 0 25,68 %me-
dianae 016,22 % pequena.

A maior participacion veu do sector TIC e salde.
A continuacién, amdsanse os resultados obtidos:

0 77,08% dos enquisados considerou o proceso de
consultas ao mercado Cédigo 100 como innovador
ou moi innovador,

0 82,72% dos enquisados considera que a informa-
cién publicada e recibida a través das diferentes
canles é Util e permite estar actualizado/a sobre o
proceso.

0 92,59% dos enquisados cre que transmitiron co-
rrectamente os obxectivos perseguidos polo Servizo
Galego de Salde ao realizar a consulta ao mercado.

0 91,36% dos enquisados considera que se respec-
taron as condiciéns de transparencia e igualdade de
trato entre os participantes e confidencialidade ao
longo de todo o proceso.

0 60,49% dos enquisados non participara en nin-
gun outro proceso de consultas ao mercado e un

Audiovisual

e desefo
4,05 % Informatica
6,76 %  Outro

Biotecnoloxia

.

—

8,11 %

Consultoria

29,63% dos enquisados xa participara en H2050 e
InnovaSaude.

0 70,83% dos enquisados que participaron en
H2050 e InnovaSalde considera o proceso de con-
sultas ao mercado de Cédigo 100 como innovador ou
moi innovador fronte a este.

0 62,5% dos enquisados que participaron noutros
procesos de consultas ao mercado considera o pro-
ceso de Cédigo 100 como innovador ou moi innova-
dor fronte a outros.

090,24% dos enquisados considera Util ou moi Util as
xornadas e obradoiros desenvoltos.

0 84,4% dos enquisados considera Util ou moi atil as
fichas de avance publicadas.

0 89,02% dos enquisados considera o Mapa de De-
manda Tempera Gtil ou moi Gtil como ferramenta
gue anticipa as intencions de contratacién ao mercado.

090,24% dos enquisados considera a guia de inicia-
tivas empresariais de soluciéns innovadoras, Util
ou moi atil.

0 62,20% dos enquisados afirma que os obradoi-
ros e xornadas, asi como a documentacion xerada,
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influiu nalgunha decision de colaboracién con outras
entidades.

0 71,95% dos enquisados enviou unha solucién in-
novadora a plataforma web de Cédigo 100.

Dos enquisados que enviaron a sta solucién innova-
dora, 0 88,14% considera que a plataforma web é
sinxela e intuitiva,

Dos usuarios que tiveron algin tipo de problema coa
plataforma web, 0 100% esta satisfeito ou moi sa-
tisfeito coa axuda prestada polo equipo de asistencia.

0 39,02% dos enquisados considera que a CPI terd
impacto no volume de facturaciéon destinado a |+D+i
na sUa organizacion.

0 80,49% dos enquisados considera que a CPI tera
impacto no nimero de persoal dedicado a actividades
[+D+i na sla organizacion.

S6 0 7,32% dos enquisados considera que a CPI terd
impacto no volume de facturacién internacional
destinado a I+D+i na sua organizacion.

0 13,41% dos enquisados considera que a CPI tera
impacto no nUmero de patentes que rexistrara a sua
compafiia.

0 86,59% dos enquisados encéntrase satisfeito ou
moi satisfeito co proceso de consultas ao mercado do
proxecto Cddigo 100.

Estudos de caso

Finalmente, desenvolvéronse tres estudos de caso, co
fin de coflecer as opiniéns e experiencias vividas por
tres entidades, unha asociacion de pacientes, empre-
sa e centro tecnoldxico.

As tres entidades estan de acordo en que un proceso
de consultas ao mercado é enriquecedor para todos
0s axentes involucrados, todos se benefician,

COMO SE REALIZA UNHA CONSULTA PRELIMINAR AD MERCADO?

ETAPA DE PECHE

Xa sexa durante ou unha vez finalizado o proceso, e
que serfa unha magoa perdelo por medos ou barreiras
desde ambos os lados,

Desde a perspectiva de empresa
e centro tecnoléxico:

Destacan o gran potencial de relacion cos pacientes
no desenvolvemento de soluciéns innovadoras e cos
profesionais sanitarios, que permite unha aproxima-
cién a vision do usuario final. Ademais, consideran que
participar nun proceso de consultas ao mercado como
0 de Codigo 100 axudounos a mellorar 0 seu ecosis-
tema de colaboracién, con outros centros, empresa e
profesionais.

Consideran de grande utilidade as xornadas e obradoi-
ros implementados ao longo do proceso de consultas
a0 mercado, que oS axudaron a marcar unha folla de
ruta a seguir durante todo o proceso. Tamén fan men-
cién a grande utilidade de documentacion como as fi-
chas de avance, o mapa de demanda temperd e a guia
de iniciativas empresariais.

En canto & valoracion do procedemento, plataforma
de ideas, transparencia e comunicacién no proceso,
ambas as entidades percibiron a grande utilidade da
plataforma de recollida de ideas como un sistema ro-
busto, que d& mais seguridade e credibilidade ao pro-
ceso, mellorando a transparencia e mantendo unha
comunicacion directa cos participantes xa que en todo
momento sabfan en que estado se encontraba a sua
proposta.

Ambas as entidades conclden que este tipo de pro-
cesos favorece a rotura de barreiras entre administra-
cién publica e empresa, incrementando o ecosistema
de |+D+i das entidades participantes e, en concreto,
favorecendo a colaboracién con universidades, cen-
tros tecnoldxicos e outras empresas, establecéndose
contactos e formulas de colaboracion que ata a data
nin se formulaban.,
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Desde a perspectiva dunha
asociacion de pacientes:

Consideran que a incorporacion das asociacions de pa-
cientes nun proceso de consultas ao mercado é unha
boa maneira de involucrar os usuarios finais, Ademais,
consideran que se fomenta unha maior credibilidade,
confianza e empatia co sistema.

Os pacientes perden ese rol de «unicamente pacien-
tes» e créase unha relacion mais proxima, unha sani-
dade mais humanizada, onde contriblien a ser parte do
cambio a través daidentificacion de necesidades. Onde.

destaca a importancia das xornadas para amosar 0
punto de vista do usuario final, asi como para xerar
relaciéns con outras asociaciéons que lles permite por
necesidades en comdn que posteriormente trasladar
ao Servizo Galego de Salde.

As tres entidades tefien claro que seguiran participan-
do en procesos de consultas ao mercado, debido ao
gran potencial e vantaxes que conlevan. Este tipo de
procesos, onde se comparte cofiecemento e se xera
unha economia de colaboracién son fundamentais
de cara ao futuro para seguir mellorando 0s servizos
publicos.
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Anexo 1 )
METODOLOXIA RACI
(Responsible, Accountable, Consulted and Informed)

Unha vez se nomee a composicién do Equipo de Traballo de caracter multidisciplinar encargado de acom-
pafiar o proxecto en todas as suas etapas, & necesario nomear un lider do equipo de traballo. O lider actia
como coordinador do proxecto, asegurando que cada tarefa se cumpra respecto ao establecido no fluxo-
grama do proceso. Do mesmo modo, tamén é necesario identificar as diferentes responsabilidades que os
compofientes dese equipo de traballo deben asumir no transcurso do proxecto.

Para iso proponse una matriz de responsabilidades RACI.
A continuacién, amoésase un exemplo dunha matriz de responsabilidades RACH:

e Responsible.
Responsable da execucion do entregable/tarefa.

e Accountable.
Responsable de asegurar que o entregable/tarefa se complete,

e (onsulted.
Consultado/a, previamente a completar cada entregable/tarefa.

e Informed.
Informado/a dos resultados, unha vez o entregable/tarefa sexa finalizada.

A matriz RACI é unha ferramenta que serve para a asignacion de responsabilidades aos compofientes do
equipo ao relacionar unha actividade cun equipo de traballo ou cun individuo.

A continuacion, incliese un exemplo de como se poderian distribuir as responsabilidades dun Grupo de
Traballo nas principais actividades que se debe desenvolver ao longo das tres etapas da CP!;
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ENTREGABLE/ TAREA SE Z oz & A <o 3 5C
1. Documento de convocatoria. A R C
2. Ficha de necesidad preliminar A R C
3. Plan de accién xeral A R C C C
4, Fichas de recollidas A R C
5. Documento de FAQ's A R C
6. Validacion da documentacion para o
A C R | |
lanzamento da consulta ao mercado
7. Revisidn dos textos da consulta ao A R C C C
mercado
8. (Creacion dunha conta de correo ad-hoc A R
para o proxecto
9. Xestion de tramites e publicacién da
invitacién a participar na consulta ao A R
mercado
10. Avaliacién e seleccion das ideas recibi- A C | Cl R C
das na consulta
11. Desenvolvemento de sesiéns de expo-
o . A (o () R C
sicion de ideas (Consulta ao mercado)
12. Contratacion da solucion A R C I |
13. Control e seguimento na execucion da A C | Cl R C

solucién

*R: responsable da execucion do entregable/tarefa. **A: responsable de asegurar que o entregable/tarefa se complete.
***(: consultado/a, previo a completar cada entregable/tarefa. ****|: informado/a dos resultados, unha vez o entregable/tarefa sexa finalizada.

Asimesmo, incllese un proceso de traballo coas actividades a realizar, 0s seus responsables e os documentos
asociados na fase de consultas ao mercado, por requirir unha alta actividade por parte do Grupo de Traballo.

Neste sentido, para desenvolver un primeiro proxecto piloto de CPI recoméndase contar coa asistencia
dunha Oficina Técnica experta que asesore e colabore co equipo de traballo.

Os diferentes axentes/responsables para desenvolver as actividades son, polo tanto:
e (O equipo de traballo
e Oficina Técnica
e (Oferta tecnoldxica (podera estar composta por empresas, centros de [+D+i, universidades, asocia-
ciéns de usuarios, entre outros).
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Anexo 2
Documento tipo
FICHA DE NECESIDADE PRELIMINAR

FICHA DE NECESIDADE PRELIMINAR

RETO: Pregunta formulada de maneira retadora

ENTIDADE COORDINADORA: Nome do Goberno Local e drea que o desenvolven

1. Descricion. Situacién de partida:

2. Alcance do proxecto:

3. Obxetivos:

4. Data prevista de peche de convocatoria:

5. Investimento estimado:

6. Documentacidn anexa:
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Anexo 3
Documento tipo ]
FORMULARIO DE RECOLLIDA DE INFORMACION

DATA ELABORACION: ‘ |

NOME DA PROPOSTA: |

DATOS PROPONENTE (sinale segundo corresponda):
| |Individual | |Grupo de traballo

ANEXOS 47

DATOS EOXI: |

ESPECIALIDADE: |

DATOS DE CONTACTO / INVESTIGADOR RESPONSABLE / COORDINADOR DO GRUPO:

Nome: ‘

Teléfono: ‘ ‘ E-mail:

BREVE RESUMO (limite de 650 caracteres):

RELACION DE DOCUMENTOS ANEXOS:

DURACION ESTIMADA PARA A EXECUCION DA PROPOSTA:
| |De6al2meses | |Del2a24meses | |Maisde 24 meses



LR

SERVIZO
pmn peme N ] GALEGO
de SAUDE

Fondo Europeo de Desenvolvemento Rexional ([FEDER)
Unha maneira de facer Europa

BENEFICIOS PARA O SISTEMA PUBLICO DE SAUDE:

BENEFICIOS PARA O USUARIO DO SISTEMA PUBLICO DE SAUDE:

Autorizacion de uso dos datos achegados

Autorizacién opcional

D Incorporacion & lista de participantes no proceso de consulta publica (s6 se publicara a entidade ou per-
soa que propdn a idea)

| | Registros de datos de contacto facilitados

Declaracién obrigatoria

D A proposta presentada esta libre de patentes comerciais, copyright ou calquera outro dereito de autor ou
empresarial que impida o seu libre uso por parte do SERGAS ou de calquera outra empresa colaboradora
no desenvolvemento de futuros proxectos.

D Autorizo o SERGAS ao uso dos contidos das propostas. Este uso limitarase exclusivamente a posible
inclusion dos contidos no proceso de definicién das lifias de traballo, que se concretara nos pregos dos
distintos procedementos de contratacién que se tramiten no marco do Plan de Innovacién Codigo100,
baixo a férmula de Compra Publica Innovadora.




GUIA PRACTICA DE CONSULTAS AO MERCADO 40« ANEXOS 49

Anexo 4 1
MODELO DO PLAN DE ACCION XERAL

PLAN DE ACCION XERAL

Marzo Abril
S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4

PROPOSTA AMINISTRACION

ESTRATEXIA DE DIFUSION NAS RE- | o Validar Redes.

DES SOCIAIS ¢ Responsables para validacién de

¢ Proposta de redes: Twitter (vincula- contidos a publicar.
do), Linkedin e Facebook.

e Coordinar con Andrés Gil o procede-
mento a seguir para a creacion das
redes sociais oficiais vinculadas ao
proxecto Codigo 100.

e Definir un plan de comunicacion (ca-
lendario de publicaciéns, respon- sa-
bles, etc).

e (rear perfis e vinculalos & web de Co-
digo 100.

e Definir contidos a publicar neses
perfis,

e Funcién de community manager.

¢ Dinamizar contidos.

¢ (Coordinar contidos a publicar noutras
canles de difusion (E- Satde).

|dentificacién de foros e eventos inter- | ¢ Propor esta idea no comité de
nacionais e europeos para realizar acti- direccion para validar o grao de
vidades de difusion. internacionalizacién que se que-
re abarcar co obxectivo de identi-
ficar os eventos.

SISTEMA DE CONSULTAS WEB ¢ Homologar Procedementos.

¢ Desenvolvemento da ferramenta. ¢ Definir un responsable por lifia.

e Validar Workflow.

* Definir usuarios que terdn acceso
(30) e a sua distribucion por lifia
de accion.

¢ Definir responsable para dar res-
posta as dlbidas presentadas por
usuarios a través do espazo habi-
litado para isto na plataforma.
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PLAN DE ACCION XERAL

PROPOSTA

XORNADA DE APERTURA CONXUN-
TA DE DIFUSION

* |dentificacién dos asistentes & xornada.
¢ Preparacion das invitacions.

¢ Preparaciéndo contidodapresentacion.
¢ Elaboracion de ficha modelo.

Unha maneira de facer Europa

AMINISTRACION

Actualizacién das fichas por lifia.
Determinar lugar para a xornada.
Envio de invitacion

Difusién en streaming

Marzo Abril
S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 sS4

VIXILANCIA ESTRATEXICA

¢ Definir os ambitos de estudo sobre os
que se realizard a vixilancia estratéxica.

¢ |nforme de vixilancia estratéxica.

Actualizar a ficha.
Validar os ambitos.

WEBMINAR DE RESOLUCION DE
DUDAS DE LA CONSULTA D€
MERCADO

¢ Coordinacién do webminar.

¢ Resolucién de dubidas operativas do
proceso.

Resolucién de dubidas técnicas do
proceso.

Validacion do uso da rede da
Administracion.

XORNADA DE CLAUSURA. PRESEN-
TACION FICHAS DE AVANCE € MAPA
DE DEMANDA TEMPERA

e |dentificacion dos asistentes a xornada.
¢ Preparacién das invitaciéns.
¢ Preparaciéndo contidodapresentacion.

e Apoio na actualizacién das fichas de
avance e elaboracion do mapa de de-
manda tempera.

Actualizacion da ficha de avance e
mapa de demanda tempera.

Determinar lugar para a xornada.
Envio de invitacions.
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Anexo 5 3
INDICE DO INFORME DE VIXILANCIA TECNOLOXICA

Antecedentes e contexto
Obxectivo do informe
Metodoloxia de procura

Caracteristicas xerais da necesidade

uu A W N =

Resultados do exercicio de vixilancia tecnoléxica
a Avaliacion do estado da arte,

b Soluciéns e tecnoloxfas analizadas.

C Principais tendencias.

6 Conclusidns finais

7 Anexos

Anexo 6
Modelo de difgsién en redes sociais
PRESENTACION DE CONSULTAS AO'MERCADO

=
a =0 Consallas
a0 mercads
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Anexo 7
Orde do,dl'a da xornada )
DIFUSION DE CONSULTAS AO MERCADO CODIGO 100

6 de abril de 2017

Salon de actos do SERGAS, edificio administrativo San Lazaro
Santiago de Compostela

12:00 h-14:00 h

1200h-12:15h Benvida
D. Antonio Ferndndez-Campa Garcia-Bernardo
Xerente do Servizo Galego de Satde

1215h-12:30h Avance do Plan de Innovacién Sanitaria Cédigo 100
D. Sergio Figueiras Gomez
Coordinador xeral Cédigo 100, director Area de Innovacién, ACIS

1230h-1345h Avance das lifias de actuacion

D. Benigno Rosdn Calvo
Sub. xeral de Sistemas e Tecnoloxias da Informacion da Conselleria de Sanidade
Director Executivo da lifia de actuacion de empoderamento

D. Rodrigo Gémez Ruiz
Director Area de Xestién do Cofiecemento e Talento, ACIS
Director funcional da lifia de actuacion de profesionais

D. Luis Angel Le6n Mateos
Director da Area de Investigacion. Axencia de Cofiecemento en Salde
Director funcional da lifia de actuacién de terapias

13:45h-14:00h Conclusién da xornada
D. Jesus Vdzquez Almuifa
Conselleiro de Sanidade da Xunta de Galicia
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Orden do dia da xornada
MESA REDONDA CON EXPERTOS

Data: mércoles, 3 de maio de 2017

Lugar: Saléon de Actos da Axencia de Coiiecemento en Saude (ACIS)
Enderezo: Avda. Fernando de Casas Novoa, 37 (edificio CNL)
Santiago de Compostela

Horario: 10:00 h-14:00 h/ 16:30 h-18:00 h

10.00h-14.00h Mesa redonda con expertos
(Asistencia unicamente do persoal interno do SERGAS)

Desenvolvemento dunha dindmica para contrastar con expertos de diferentes am-
bitos as lifias de traballo identificadas a partir da plataforma TI SUMAS.

Expertos invitados:

Grupo de traballo da Lifia de actuacién de Empoderamento Codigo 100

Juan Pedro Serna, Director Fundacién Formacion e Investigacion Sanitarias na
Comunidade Auténoma Rexion de Murcia

Carlos Iglesias, Director Xeral Netbiblo

Marfa |. Rodriguez, e-Learning dept. Manager Galicia Supercomputing Centre
Anna Ifiesta-Codina, Ph.D. Directora ESADE Center for Educational Innovation
Leire Nuere, Directora Global Campus Nebrija

14.00h-16:30h Pausa para xantar

16:30h-18:00h Posta en comun das conclusions obtidas na dinamica de traballo cos expertos

(Asistencia do persoal interno do SERGAS e das empresas)

Presentacién das conclusions obtidas durante a dinamica desenvolta cos expertos.

Coloquio coas empresas No que se debatan e expofian ideas e experiencias.
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Anexo 9 )
EXEMPLIO DE RECOLLIDA DE INFORMACION
A TRAVES DE PLATAFORMA WEB

[ , [ SER\ﬂég XUNTA DE GALICIA
100 dewSAUDE CONSELLERIA DE SANIDADE

== Castallano

Acceso a usuarios
a2 Usuario: [Comeo slecink

f Contrasinal;

m

/A Lembrar o meu contrasinal % Rexistrarse aqui! [ Reenviar correo de activacion

ATl AT 8 [USSCATE 9 U (0 Camantierid B0 LAaladl - Serels Camg 19 Diadde
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Ficha de proposta de soluciéons innovadoras
dentro do plan de innovacién Cédigo 100

¢ Proposta

Data elaboracion:

Nome da proposta:

Acrénimo:

[£] Datos do proponente

Sinale segundo corresponda:
Nome e apelidos:
DNI/Pasaporte:

Razoén social da empresa:
NIF:

Sector:

Tipo de empresa:
Teléfono:
Correo:

Pais:

Cidade:

Enderezo:

dd/mm/aaaa

| Descricion concisa da idea proposta no marco das consultas ao mercado realizadas no exercicio de compra publica

de innovacion -CPI- por parte do SERGAS

No caso de que exista, siglas ou union de palabras que describan a idea proposta que pode satisfacer a necesidade

Seleccione

Seleccione

Seleccione

Seleccione
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2 Descricion

Linas coas que esta relacionada a sua
proposta:

Breve resumo (especificacion funcional):

Relacién documentos anexos:

Duracion estimada para a execucion da
proposta:

Beneficios para o sistema publico de satde:

Beneficios para o usuario do sistema publico
de saude:

Beneficios para outros axentes dos servizos
publicos de saude:

Efectos de innovacion ou resultados de 1+D:

Lexislacion e normas asociadas:

Subir proposta PDF:

URL video explicativo (Opcional)

Seleccione
Especificacion funcional (limite de 650 caracteres: (Descricion detallada da posible idea que pode satisfacer

a necesidade formulada por parte do SERGAS, descrita desde un enfoque funcional)

(No caso de que os houbese, conxunto de documentos que achegan evidencia ou maior informacion
acerca da idea proposta)

Seleccione v

(Maneira en que a idea proposta contribtie a xerar unha mellora para o SERGAS no desenvolvemento das
stias competencias, partindo da situacion actual)

(Maneira en que a idea proposta contrible a alcanzar os obxectivos de interese social, nivel de usuario do
sistema publico de satide, cunha mellora da sua situacion actual)

(Descricion das oportunidades creadas por parte da idea proposta para outros axentes dos servizos
publicos de satde)

' (Maneira na que idea proposta contribte a xerar desenvolvementos de innovacion e/ou resultados de I+D
que actualmente non existen no mercado)

(En caso de que exista, conxunto de leis e/ou normas de aplicacion & idea proposta)

Seleccionar arquivo | Ningin arquivo seleccionado  M@X(10MbY)

Enderezo web que poida conter informacién adicional almacenada, por ex., en forma de video sobre a idea proposta

+" Autorizacién de uso dos datos aportados

prop pi estd libre de iais, ight ou calq outro dereito de autor ou empresarial que impida o seu libre

uso por parte do SERGAS ou de outra empresa no de futuros p
Decl i6n obri . Autorizo o SERGAS ao uso dos i das p Este uso lii 4 posible i ion dos i no pi de
eclaracion obrigatoria: definicion das linas de traballo, que se concretara nos pregos dos distil da ion que se no marco do Plan

P
de Innovacién Caédigo 100, baixo a formula de Compra Publica de Innovacion.

Incorporacién 4 lista de participantes no proceso de consulta publica (sé se publicara a entidade ou persoa que propon a idea)

Rexistro de datos de contacto facilitados

Autorizacion opcional:

Importante: “Esta ir

a un ficheiro de datos de Cddigo 100, coa finalidade de xestionar os datos dos

par nas ao

), baixo il da D 5n Xeral do SERGAS, sempre que as persoas usuarias non

o io. Os

electrénico: codigo100@sergas.es”.

de acceso, rectificacion, ion e ion poden ao enderezo de correo
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Anexo 10
FICHA DE EXPERTO INTERNACIONAL

Nome

Posicion

Foto Institucion

Teféfono

el

Experiencia no sector e afiliacion

Temas de investigacion e proxectos destacados
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Anexo 11 ) )
MATRIZ DE AVALIACION DE SOLUCIONS INNOVADORAS

Recoméndase elaborar catro estados de avaliacion para as propostas.

A avaliacion podese realizar atendendo as siguintes cuestions:
e Adaptase aresolucion & necesidade do proxecto?
e (O seu desenvolvemento encaixa cos tempos estipulados pola Administracion?
e (O seu presuposto estimado encaixa co do proxecto?
e Alidea proposta que grao de caracter innovador presenta?

Desta maneira e en funcién das respostas re- cibi- A proposta é totalmente pertinente, asi e todo,
das a cada unha das preguntas podemos clasifica-  existen aspectos que interesan parcialmente.
las en catro grupos diferentes.

Interesante e pertinente totalmente Interesante pero non pertinente

Total Parcial Nada Total Parcial Nada
A Adaptase & resolucion da necesidade? x A Adéaptase & resolucion da necesidade? x
B 0 seu desenvolvemento encaixa cos tempos x B 0 seu desenvolvemento encaixa cos tempos x
do Goberno local? do Goberno local?
C 0 seu presuposto estimado encaixa co x C O seu presuposto estimado encaixa co x
Goberno Local? Goberno Local?
D A idea que grao de caracter innovador x D Aidea que grao de cardcter innovador x
presenta? presenta’
® 6 &6 0 06 0 & 0 0 0o o o ® 6 & 06 0 0 0 0 0o 0 o o

A proposta é de interese para a Administracion e A proposta tivo interese para a Administracion, pero
resulta pertinente para o proxecto. non resulta pertinente polo seu afastamento aos
tempos e presupostos formulados pola entidade.

Interesante parcialmente e pertinente Non interesante
Total Parcial Nada Total Parcial Nada  Total Parcial Nada
A Adéptase a resolucion da necesidade? X A ﬁscég;tiadsaedaé?resolucién da X X
; Oseud | t
B Sosgg éjsrsr%nlxéoclg\j/smerjto encaixa 'cos tempos x 3 Ei%fﬂ{%ggg n:/sgwsegmoo x x
LN P B
D Qr(ledseeanttq;?e grao de caracter innovador x D ﬁ]ri]%?,aaggrepgrgasoegfagaréder x x
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Anexo 12
INDICE DO INFORME DE PERRE DE
CONSULTAS AO MERCADO

1 Introducion
2 Procedemento de consulta ao mercado

3 Participacion na proposta de soluciéns innovadoras
3.1 Empresas participantes
3.2 Validacion formal das propostas

3.3 Aspectos innovadores das propostas

4 Conclusidns

Anexo 13
Documento tipo
INDICE FICHA DE AVANCE

1 Situacion de partida

2 Alcance do proxecto

3 Identificacion inicial de elementos innovadores a deenvolver

4 Mapa de necesidades identificadas polos usuarios

5 Consulta de propostas de soluciéns empresas e entidades de 1+D

6 Solucions innovadoras a desenvolver identificadas no mapa de demanda tempera
7 Marco técnico de integracion de solucions orientadas a pacientes

8 Data prevista de peche de convocatoria e presuposto
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Anexo 14
Documento tipo )
CAMPOS A CUBRIR NUN MAPA DE DEMANDA TEMPERA

CONCEPTO DESCRICION IMPORTE LINA DO PROXECTO
ESTIMADO
1/2019 | Acrénimo Breve descricion da Xxx.xxxx € | Encaso de que proceda indicar
contratacion alifia & que pertence dentro do
proxecto
Anexo 15

Documento tipo /
INDICE DOCUMENTO PRESENTACION DE RESULTADOS

PROCESO DE CONSULTAS AO MERCADO
1 Posta en situacion

2 Xornadas e obradoiros desenvoltos:
a Datae lugar
b Nudmero de asistentes
¢ Obxecto do acto
d Resultados obtidos

3 Recollida de soluciéns innovadoras:

a Método de recollida.
b Numeros globais:
* N°de propostas recibidas.
* N°de empresas participantes.
* N°de propostas por tipo de entidade e tamafio.
* % deideas consideradas interesantes.
e N°de propostas por millon de € do proxecto.
* 0 de propostas por sector
* 0 de propostas por procedencia
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Anexo 16
Documento tipo )
HOJA DE RECOLLIDA DE INFORMACION

Descricion do obxectivo do documento para o cal estas recollendo a informacion.

Datos de contacto
e Nome da empresa
e Persoa de contacto e posto
e Correo electrénico de contacto
e Sector
e Tipo de empresa
e Ano de fundacion
e Paxina web
 Direccion e provincia

e Teléfono

Informacion global

e Descripcién da empresa (max. 250 palabras)

(Breve descripcion da compania, ano de fundacién, n.° de empregados, dreas da empresa, n.° de
oficinas, dispersion xeogrdfica.. etc,)

informacion especifica sobre a sta proposta en relaciéon AO PROXECTO
DE CODIGO 100, dentro da lifia de empoderamento

e Descricidn da/s propostas/as presentadas para o proxecto (maximo 160 palabras)

(Breve descricion das propostas expostas)

e Puntos a resaltar da proposta (maximo catro puntos de 30 palabras cada un)

(Aqueles puntos mdis representativos que desexe resaltar da proposta)
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Datos a xuntar
e logotipo en baa calidad (formatos: PNG, JPG)

* |maxes da proposta (formatos: PNG, |PG)

(Ex.: achegas de valor, grafico da proposta etc,)
* |maxes da empresa (formatos: PNG, JPG)
(Imaxes da sede, oficinas, instalaciéns de maior relevancia)
Extra

* Pddese enviar calquera informacién extra que se considere de interese por se fose posible
introducila.

(Ex.: presentacion mdis detallada da proposta, referencias, etc,)
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Anexo 17
Orde do dia ) ) )
XORNADA DE PRESENTACION DE LICITACIONS CODIGO 100

(¢ ( E XORNADA DE
i{oJs J PRESENTACION DE NOVOS
=l PREGOS DE CONTRATACION POBLICA

Salén de actos da Conselleria de Sanidade. Edificio

18/09/2018
administrativa de San Ll4zaro, Santiagn de
09:30 h - 13:30 h .
Compostela.
09:30 h - 10:00 k Rexistro e acreditacian de asistentes.
10,00 h - 05 o— s
Inauguracidn da xornada (presentacidn videa Cadiga
100).
lesus Vazquez Almuiia, conselleiro de Sanidade.
Antonio Fernandez-Campa /Garcia-Bernardo, xerente do
Servizo Galego de Satide.
Beatriz Allegue Requeijo, xerente da Axencia de
Coiiecemento en Satide (ACIS).
10:5 h-10:40 h P
A Asaciacién para a Innovacién e a biotecnoloxia
ferramentas chave do Cadigo 100.
Aspectos xuridicos e procedimentdis das novas licitaciéns.
Beatriz Allegue Requeijo, xerente do Axencio de
Cofiecemento en Saude (ACIS).
Inmaculada Tomas Sanchez, xefa do servizo de
Contratacion do Servizo Galego de Saude.
1045 h - [115 h O—
Comao imos en Cadigo 100: as novas plataformas do
coiiecemento en saiide e de xestidn de competencias
MODERADORA:  Filar  Farjas ppufesiu"ais_
Ahadi?'ﬂﬂﬂrm”ﬁdﬂfﬁ funcional losé Miguel Santalla Pinto, xefe de proxecto Netex.
£-Saide Plataformas de xestién de cofiecemento en satide.
Marcos Quintans Abalo, director UTE Coremain — Balidea.
Proxecto SIXPROF.
I8 h - 1145 h

Pausa café

[
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Il:40 h - 1243 h P
P

ar que che interesa Cddiga 100: novas licitacidns.
Presentacion dos pregos da lifia de terapias.

MODERADOR:  Jorge  Aboal José Francisco Noguera Aguilar, xefe de servizo de Cirurxia
do CHUAC.

Rafael Lopez Lépez, xefe de servizo de Oncoloxia Médica do
CHUS.

lhab Abdulkader Nallib, facultativo de Anatomia
Patoldxica do CHUS.

Vigas, director  xeral de
Asistencia Samitaria.

1245k - 12:45 h
Por que che interesa Cadiga 100: novas licitacidns.

Presentacion dos pregos das lifas de profesionais e

Vigas, director  xeral de Neuroloxia CHUAC.

Asistencia Samitaria. Manuel Salgado Ferndndez, xefe de servizo de Radiofisica

empoderamento.
MODERADOR:  Jorge  Aboal |‘ Maria del Mar Castellanos Rodrigo, xefa de servizo de
do Hospital Meixoeiro.

Benigno Rosén Calvo, subdirector xeral de Sistemas e
Tecnoloxia. Conselleria de Sanidade.

1243k -13:1ah P

Living Lab de Ourense.

Unha oportunidade para o testeo de prototipos/produtos
innovadores xurdidos na CPI.

Julio Garcia Comesafia, xerente da Area Sanitaria de
Ourense.

1345 h - 13:30 h
Clausura da xornada.

Antonio Fernandez-Campa Garcia-Bernardo, xerente do
Servizo Galego de Saude.

Beatriz Allegue Requeijo. xerente da Axencia de
Cofiecemento en Satide (ACIS).

XUNTA DE GALICIA SERVIZO 8 J]
COWSELLERIA DE SANEWDE d?élA%;DcE} @aclsmw “Una manera de hacer Swrops”
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Anexo 18 |
FORMULARIO DE’ENQUISA A ASOCIACIONS
NO PROXECTO CODIGO 100

1 Nome da asociacion: ’ ‘

2 Procedencia: ’ ‘

3 N.° de asociados: ‘ ‘

BLOQUE I. Valoracion do proceso de consultas ao mercado de Cédigo 100

4 Participou previamente na definicion de necesidades dalgtn outro proceso de consul-
tas ao mercado?

(O Si,no proceso de consultas ao mercado do SERGAS de H2050 e Innova-Satde. Indique as prin- ci-
pais diferenzas con respecto ao proceso de Cédigo 100,

(O Si, noutro/s proceso/s de consultas ao mercado. Indique cales. Indique as principais diferenzas con
respecto ao proceso de Codigo 100.

(O Non, este é o primeiro proceso no que participo (sé despregable 4.1).

4.1 Valore o grao de innovacion do proceso de consultas ao mercado de Cédigo 100.
(O Pouco innovador (O Innovador

() Innovador moderado (O Moi innovador

4.2 Valore o grao de innovacién do proceso de consultas ao mercado de Cédigo 100 con
respecto ao proceso de consultas ao mercado do SERGAS de H2050 e Innova-Satide.

(O Pouco innovador () Innovador
() Innovador moderado (O Moi innovador

(O Non participei no proceso de H2050 e IS

4.3 Valore o grao de innovacién do proceso de consultas ao mercado Cédigo 100 respecto
a outro/s proceso/s de consulta ao mercado

() Pouco innovador (O Innovador
(O Innovador moderado (O Moi innovador

(O Non participei no proceso de H2050 e IS

65
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5 Valore o proceso de informacion realizado a través da paxina web de Cadigo 100, re-
des sociais, correo electrénico e seguemento telefdonico.

(O Considero que a informacion publicada e recibida a través das diferentes canles é (til e permite
estar actualizado/a sobre o proceso.

() Considero que a informacion publicada e recibida a través dos diferentes canles non permite estar
actualizado/a sobre o proceso.

6 Cre que se transmitiron correctamente os obxectivos perseguidos polo Servizo Galego
de Saude-SERGAS ao realizar a consulta ao mercado?

O 'si

(O Non (En caso de marcar esta opcion indique os motivos)

7 Valore a utilidade e proveito de:

Xornadas e obradoiros

(O Moi util (O Pouco Util
O Uil (O Non participei
(O Indiferente

Fichas de avance

O Moi util (O Indiferente
O Uil () Pouco til
Mapa de demanda temperd

() Moi util (O Indiferente
O Uil (O Pouco util

Catdlogo de iniciativas empresariais de soluciéns innovadoras
O Moi util () Indiferente
O Uil ) Pouco util
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8 De todo o proceso da consulta ao mercado de Cédigo 100 cal foi, segundo a sua opi-
nion, a actividade e/ou acciéon de maior interese e utilidade?
Xerais:

(O Xornada de presentacion do proceso de consultas ao mercado do proxecto Codigo 100 en Santia-
go de Compostela (6 de abril, 2017)

(O Xornada de consultas ao mercado para presentacion do mapa de demanda tempera do proxecto
Codigo 100 en Santiago de Compostela (12 de xullo, 2017)
Especifica Lifia de Empoderamento:

(O Obradoiro de presentacion de necesidades innovadoras con asociacions de pacientes (24 e 27 de
abril, 2017)

(O Obradoiro de andlise de necesidades innovadoras entre asociacions de pacientes e empresas (9 de
maio, 2017)

9 Considera que a realizacién do obradoiro de necesidades innovadoras entre empre-
sas e asociacions de pacientes foi positiva para achegar as necesidades a oferta
tecnoléxica?

(O Si (Indique os motivos)

(O Non (Indique os motivos)

10 Indique o grao de satisfaccién xeral co proceso de consulta ao mercado do proxecto de
Cddigo 100.

(O Moi satisfeito/a (O Pouco satisfeito/a
(O Satisfeito/a (O Insatisfeito/a
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11 En relacién a sua participaciéon na consulta ao mercado do proxecto de Cédigo 100,
foi vostede informado de que tal proxecto se encadra no marco dun convenio de co-
laboracién entre o Servizo Galego de Saude (SERGAS) e o Ministerio de Economia,
Industria e Competitividade (MINECO), financiado nun 80% con Fondos FEDER dentro
do Programa Operativo de Crecemento Intelixente (POCINT) do periodo 2014-2020?

S
() Non

BLOQUE Il. Valoracion do impacto da sua participacion na definicion de necesi- da-
des de Codigo 100

12 ;Considera positivo que o SERGAS, a través da consulta de mercado do proxecto de
Cadigo 100, tivese en conta as asociacions de pacientes na definicién de necesida-
des aresolver?

() Si (Indique os motivos)

(O Non (Indique os motivos)

13 ;Cree que a participaciéon na consulta ao mercado é unha boa maneira de involucrar
os pacientes como os verdadeiros usuarios finais das solucions obteidas?

(O Si(Indique os motivos)

(O Non (Indigue os motivos)
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14 ;Considera que o SERGAS trasladou axeitadamente as necesidades identificadas po-
las asociacions na ficha de avance de Empoderamento?

(O Si(Indique os motivos)

(O Non (Indique os motivos)

15 ;Considera que as soluciéns innovadoras previstas no mapa de demanda tempera
resolven as necesidades identificadas polas asociaciéns?

(O Si(Indique os motivos)

(O Non (Indigue os motivos)

16 Como avaliaria o traballo realizado durante a etapa de consulta ao mercado por SER-
GAS, a medio/longo prazo para a asociacion?

(O Moi il (O Indiferente
O Uil O Pouco util

17 Indique o grao de satisfaccion en relacién a informacién, resolucién de dubidas, xes-
tion de problemas e soporte técnico do proxecto de Cédigo 100.

(O Moi satisfeito/a () Pouco satisfeito/a

(O Satisfeito/a (O Insatisfeito/a

69
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18 Gustarialle que en futuras consultas ao mercado se tivese de novo en conta as aso-
ciacions de pacientes como participantes?

O Si(Indique os motivos)

(O Non (Indique os motivos)

19 A sua opinion impértanos e querémola cofiecer para mellorar en futuros procesos.
€ por isto que lle pedimos que nos comparta que melloras aplicaria nas seguintes
cuestions:

() Proceso de comunicacion (Indique os motivos)

() Obradairos e xornadas (Indique os motivos)

(O Material xerado (Indique os motivos)

(O Outra informacién relevante (Indique os mativos)
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