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MOTIVACION Y |
ESTRUCTURA DE LA GUIA

La presente Guia prdctica de consultas al mercado 4.0: reinventando las consultas al
mercado recoge directrices, recomendaciones y buenas practicas acerca de las consultas
preliminares al mercado, con el objetivo de transferir la experiencia del Servizo Galego de
Salde a otras entidades publicas, dado que fue la primera entidad espafiola en realizar
una consulta preliminar al mercado en el marco de Compra Publica de Innovacién (CPI) en
el afio 2012 y en estos afios ha seguido innovando e incorporando recomendaciones de
los agentes participantes.

Esta Guia nace con la misién de responder a 5 objetivos clave, que haran de ella un do-
cumento basico para todos los agentes involucrados en consultas al mercado:

1 SER REFERENTE: Servir de referencia a entidades publicas menos experimentadas,
en cuanto a la realizacién de consultas al mercado, dando una vision desde un enfo-
que holistico, tanto tedrico como practico.

2 RESOLVER DUDAS: Ayudar a todas aquellas entidades que estén planteandose par-
ticipar en una consulta al mercado, pero que no saben cuales son los pasos a seguir,
ofreciéndole un itinerario sencillo de consultas al mercado paso a paso.

3 SER INSUMO PARA OTRAS GUIAS: Servir de insumo para la elaboracién de otras
guias o informes de consultas al mercado, dénde se publiquen los diferentes resulta-
dos obtenidos de una forma clara, respetando los principios de igualdad, transparencia
y libre competencia detallados en el art. 132, de la nueva Ley de Contratos del Sector
Publico Ley 9/2017, de 8 noviembre, de Contratos del Sector Publico, por la que se
transponen al ordenamiento juridico espafiol las Directivas del Parlamento Europeo vy
delConsejo 2014/23/EUy 2014/24/UE, de 26 de febrero de 2014, en adelante LCSP,
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4 EVIDENCIAR BENEFICIOS: Exponer los beneficios concretos que ofrece un proceso
de consultas preliminares al mercado, para todos los agentes involucrados, buscara
presentar las experiencias en primera persona,

5 MOSTRAR RESULTADOS: Exponer las acciones implementadas en el proceso de con-
sultas al mercado en el Plan de Innovacion Sanitaria Cédigo 100, asi como los resulta-
dos obtenidos.

Para alcanzar estos cinco objetivos, la Guia se ha estructurado de |a siguiente manera;

Parte |
;QUE SON LAS CONSULTAS AL MERCADO?

Se trata de una visién mas tedrica, donde se explica el origen de las consultas al mercado,
qué son, cémo se regulan, como se instrumentalizan, duracion, participantes vy los bene-
ficios que reportan.

Parte Il
;_C()MO SE REALIZA UNA CONSULTA AL MERCADO?

Se trata de una visién mas practica, donde se identifican y describen las actividades de
las fases de la consulta al mercado, cdmo deben hacerse, el tiempo estimado de ejecu-
cién, actores que intervienen, tips a tener en cuenta v la experiencia del Servizo Galego
de Salde a través del proceso de consultas al mercado del Plan de Innovacién Sanitaria
(Codigo 100.

En el apartado de herramientas se incluyen los documentos tipo, que se puede consultar
en el apartado de Anexos.

En suma, esta Guia pretende ser un documento de apoyo para todas aquellas entidades
publicas y privadas, asi como las personas fisicas interesadas en conocer el funciona-
miento v la puesta en marcha de las consultas preliminares al mercado englobadas en el
marco de la nueva Ley de Contratos del Sector Publico L9/2017.



Parte |

; QUE SON LAS CONSULTAS
PRELIMINARES AL MERCADQ?

1
UNA NUEVA ERA EN LA
CONTRATACION PUBLICA Y EN
LAS POLITICAS DE INNOVACION

La contratacion pulblica es un aspecto clave de las
inversiones publicas, ya que, estimulan el desarrollo
econdémico de los paises y representan un elemento
importante para el impulso de los mercados internos,
asi como el mercado Unico.

La contratacion publica representa cerca de un 19%
del PIB de la UE, convirtiéndose en un canalizador
fundamental de Fondos Estructurales y de Inversion
Europeos que cuenta con un alto impacto en la vida
cotidiana de toda la ciudadania.

Es el instrumento empleado por las Administraciones
para la adquisicion de bienes y servicios para todos
los ciudadanos, pero también ofrece oportunidades a
las empresas, ya que, fomenta la inversion privada y
contribuye al crecimiento y empleo de cada uno de los
estados miembros.

El gran potencial de la contratacion publica genera una
oportunidad para actuar sobre la innovacién desde el
punto de vista de la demanda de las Administracio-
nes Publicas. Hasta hace unos afios, la tendencia de
las politicas disefiadas para el fomento de la [+D+i se
orientaban a la utilizacion de instrumentos que actua-
ban sobre la oferta (politicas de oferta). Sin embargo,
la intervencion publica sobre Ia innovacion desde la
demanda (politicas de demanda) comienza a definir un
nuevo modelo de intervencion, donde las Administra-
ciones Publicas utilizan las oportunidades de la con-
tratacion publica para impulsar la innovacion en sus
ambitos de actuacion, mejorando asi la competitividad
de su tejido productivo,

Dentro de estas politicas para el fomento de la inno-
vacion desde la demanda, esta enmarcada la Compra
Publica de Innovacion (CPI), siendo este un procedi-
miento administrativo de contratacion, con el cual se
pueden satisfacer aquellas necesidades para las cua-
les no existe una solucién comercializada. La CPI pre-
tende salvar el vacio existente entre los procesos, la
tecnologia de vanguardia y los clientes o usuarios del
sector publico que pueden beneficiarse de ellos.
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La Estrategia Europa 2020, ha dado un papel clave ala
contratacion publica, a través de la cuarta generacion
de Directivas 2014, y ahora, con la nueva Ley de Con-
tratos del Sector Publico, en adelante LCSP, publicada
el 9 de noviembre de 2017, dénde se incorporan las
directivas del Parlamento Europeo y del Consejo de 26
de febrero de 2014, en adelante 2014/23/UE relativa
a la adjudicacion de contratos de concesion y directi-
va 2014/24/UE del Parlamento Europeo y del Conse-
jo, de 26 de febrero de 2014, en adelante 2014/14/
UE, sobre contratacion publica que deroga la directiva
2004/18/CE, elaborando asi un Unico texto legal.

La nueva LCSP, es «una ley para una nueva era», en
la que «la contratacidén publica desempefia un papel
clave, puesto que se configura como uno de los instru-
mentos basados en el mercado interior que deben ser
utilizados para consequir un crecimiento inteligente,
sostenible e integrador, garantizando al mismo tiem-
po un uso con mayor racionalidad econdmica de los
fondos publicos».

Estaley pretende potenciar la integridad, los aspectos
sociales, medioambientales e innovadores, asi como la
participacion de las PYMES en la contratacion publica.

En este nuevo marco normativo y estratégico, merece
la pena destacar el concepto de consultas prelimina-
res al mercado, el cual no debe ser asociado direc-
tamente con contratos de CPI, sino considerado como
una «buena prdactica» a realizar en cualquier tipo de
contratacién. Si bien es cierto, que en el dmbito de la
CPI se convierte en una practica imprescindible.

2
/QUE SON LAS CONSULTAS
AL MERCADOQ?

Las consultas preliminares al mercado son una herra-
mienta o practica de retroalimentacion, que se desa-
rrolla durante la fase preparatoria del contrato (fase
precontractual), donde las entidades publicas con-
tratantes realizan las consultas con la finalidad de

obtener informacién sobre |a capacidad del mercado,
el estado de la tecnologfa e informar a los operadores
econdmicos sobre los proyectos y requisitos de las fu-
turas contrataciones. £l objetivo principal es obtener
informacién del mercado con vistas a una contrata-
cion posterior e informar a los potenciales proveedo-
res sobre las necesidades de la entidad publica.

Hasta ahora eran los operadores econdmicos los que
determinaban cudl era la solucion a las necesidades de
las entidades publicas. El nuevo modelo transforma a
los operadores econémicos en agentes activos que
colaboran en la definicién de las soluciones para las
necesidades actuales.

Para movilizar el mercado, es necesario conocer el es-
tado de evolucién de éste en cuanto alas necesidades
que se pretenden satisfacer. Asi pues, las consultas
al mercado pretenden la definicién de la solucién
a través de la necesidad. El objetivo principal, por
tanto, es convertir a los potenciales proveedores en
agentes activos que colaboren en la definicion de las
soluciones para las necesidades actuales de la Admi-
nistracion Publica.

El didlogo con el mercado parte de las necesidades que
pretende satisfacer la entidad contratante, que deben
haber sido identificadas con caracter previo. Una vez
concluya, se analizard si las necesidades pueden ser
satisfechas v si existen suficientes proveedores para
generar una competencia efectiva; se llevara a cabo
la publicacién de un documento que resuma los resul-
tados obtenidos vy la depuracién de la necesidad con
las aportaciones de los participantes en la consulta al
mercado. Concluido este proceso, se iniciard el proce-
dimiento de licitacién pertinente.

3
/QUE MARCO JURIDICO
LAS REGULA?

La innovacion se ha convertido en uno de los objeti-
vos principales de la UE. En el considerando 95 de la
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Directiva 2014/24/UE se recoge que «resulta de capi-
tal importancia aprovechar plenamente las posibilida-
des que ofrece la contratacion publica para impulsar la
innovacion.

En este sentido, la compra publica tradicional esta en
un momento de cambio sustancial y a ello contribuye
la regulacion de mecanismos de estimulo de la deman-
da por parte del sector publico como es la CPI.

En este contexto, en las compras publicas de inno-
vacion complejas se hace imprescindible recurrir a las
«consultas preliminares del mercado» para disefiar y
preparar la contratacién, dado que el principal proble-
ma radica habitualmente en la indefinicién del objeto
del contrato y en que el ritmo de adaptacion a la inno-
vacion de los compradores publicos puede ser bajo en
relacion con la oferta real del mercado.

Con la nueva LCSP, donde se incorporan Directivas
2014/23/UE y 2014/24/UE se abre una ventana de
oportunidad para darle una vision estratégica a las
compras publicas empleando las consultas al mercado
«con la finalidad de preparar correctamente la licita-
cion e informar a los operadores econdmicos acerca
de los planes de contratacion del érgano correspon-
diente y de los requisitos que exigird para concurrir al
procedimiento,

Los principales aspectos relacionados con las consul-
tas al mercado quedan recogidos en dos articulos de
la LCSP:

e Articulo 115, donde se indica que se debe reco-
ger la informacién pertinente y publicarla, existien-
do un plazo suficiente para presentar propuestas.
De la misma forma, debe publicarse en el perfil del
contratante cuando se hard la consulta y quiénes
son los expertos externos, publicando Ias razones
por las que han sido seleccionado. Los poderes ad-
judicadores podran, por ejemplo, solicitar o aceptar
el asesoramiento de expertos o autoridades inde-
pendientes o de participantes en el mercado, que
podra utilizarse en la planificacién vy el desarrollo

del procedimiento de contratacion, siempre que di-
cho asesoramiento no tenga por efecto falsear la
competencia y no dé lugar a vulneraciones de los
principios de no discriminacién y transparencia.

e Articulo 70, donde se sefiala que los pliegos de-
ben elaborarse teniendo en cuenta los resultados
de las consultas al mercado.

Cobra especial importancia, garantizar el principio de
transparencia, al que se refiere el articulo 132 de la
LCSP. Este principio, tiene por objeto garantizar que no
existariesgo de favoritismo y arbitrariedad por parte de
la entidad adjudicadora. Este, exige que todas las con-
diciones y modalidades del procedimiento de licitacion
estén formuladas de forma clara, precisa e inequivoca
en elanuncio de licitacion o en el pliego de condiciones.

El principio de transparencia se proyecta sobre las con-
sultas preliminares del mercado, como mecanismo a
través de cuyo resultado se promueve la claridad, pre-
cision y univocidad de las determinaciones de la futura
licitacion. Esto se logra, principalmente, a través de la
publicidad de la consulta vy la de sus resultados, prede-
terminando en la ley el contenido minimo de lo que ha
de ser objeto de publicidad v la incorporacién del infor-
me de resultado dentro del expediente de contratacion,
con reserva siempre del principio de confidencialidad,
del que se habla en el articulo 133 de Ia Ley.

4
/QUE FASES SE DEBEN
SEGUIR PARA ELABORAR UNA
CONSULTA AL MERCADO?

De manera tedrica v siguiendo la Guia para autorida-
des sobre la contratacion publica de innovacion', edi-

1 Guia para autoridades pblicas sobre la Contratacidn Ptblica de Innovacidn (pu-
blicada en 2014 y traducida en enero de 2015). Disponible version web en: http://
www.contratosdelsectorpublico.es/DocumentosWEB/16.%20New%20LCSP/
PPI-Platform-Guide-ES-Compra%20publica%20innovadora.pdf.

n
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tada por la Comision Europea, se identifican 3 grandes
fases para proceso de consultas al mercado:

e Fase 1, Decidir el ambito de la consulta: En esta
fase, la entidad contratante deberd identificar las
areas de atencién y las necesidades especificas
de los usuarios, asi como las innovaciones poten-
Ciales necesarias para satisfacerlas. Una vez selec-
cionada el area de atencion, analizara el mercado
para determinar a qué niveles debe dirigirse (fabri-
cantes, proveedores de servicios, subcontratistas,
integradores de sistemas, investigadores, tercer
sector, etc.).

e Fase 2, Elegir el formato y el plan para implicar
al mercado: La entidad contratante, debera valorar
el uso de cuestionarios, formularios, jornadas, en-
trevistas, y reuniones telefénicas, online, presen-
ciales, que aplicara en cada caso. Indicara con clari-
dad los plazos y los recursos necesarios para que la
consulta funcione y preparara los documentos que
deben distribuirse como parte de la consulta.

e Fase 3, Consultar y obtener informacién: En
esta fase, publicard un anuncio de informacion
previa y publicitara la consulta. Sera especialmente

l ILUSTRACION 1. FASES DE UNA CONSULTA AL MERCADO

cuidadosa, con conservar el archivo de seguimien-
10 de la consulta, preparar un resumen de los resul-
tados, garantizado en todo momento la confiden-
cialidad de la informacién facilitada y evitando la
distorsion de la competencia.

Es importante destacar que, en ninglin caso, durante
el proceso de consultas al mercado el érgano de con-
tratacion podra revelar a los participantes las solucio-
nes propuestas por los otros participantes. Ademas,
durante este proceso resulta imperativo respetar los
principios generales de libre concurrencia, igual-
dad, no discriminacién y transparencia.

5
/CUANTO TIEMPO DURAN?

El tiempo estimado de desarrollo de un proceso de
consultas preliminares al mercado varia en funcion del
alcance del proyecto, pudiendo ser desde unas sema-
nas a varios meses. Asi mismo, pueden darse varias
rondas de consultas preliminares al mercado, con di-
ferentes formatos y canales a medida que se van pro-
fundizando en la problematica a resolver.

FUENTE: GUIA PARA AUTORIDADES SOBRE LA CONTRATACION PUBLICA DE INNOVACION. DISENO EDITADO

Tipo de
informacion

Formato

Decida qué informacién es necesaria
reunir y compartir, y a qué operadores
del mercado hay que dirigirse

,____--
~Smmm———

Elija el mejor formato para la consulta
vy prepare los recursos materiales
y humanos necesarios

Consulta

1
1
1
1
1
1

Desarrolle la consulta conservando
un buen archivo de lo actuado y
asegurando la igualdad del trato
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USUARIOS
FINALES

ADMINISTRACION

OFERTA
TECNOLOGICA

I ILUSTRACION 2. PARTICIPANTES EN UNA CONSULTA AL MERCADO

FUENTE: ELABORACION PROPIA

6
;QUIENES PARTICIPAN?

La convocatoria debe ser completamente abierta, diri-
gida a todas aquellas personas fisicas o juridicas que
tengan voluntad de participar, es importante no limi-
tar la consulta Unicamente al sector del problema.

7
/QUE BENEFICIOS APORTAN?

Las consultas al mercado ofrecen la oportunidad de
encontrar nuevas soluciones de alto valor afiadido
haciendo que multiples agentes (ciudadanos, AAPP,
empresas, universidades, centros tecnolégicos vy
de 14D, etc), interactlen de una nueva manera en

un escenario de innovacion abierta. La gran venta-
ja es que todos los agentes que participan obtienen
beneficios.

¢{Qué beneficios aporta realizar consultas
al mercado a las Administraciones?

e [as consultas aportan conocimiento del mercado,
y en concreto, del estado de tecnologias, ciencias
0 experiencias de las que se carece a nivel interno.

e Suponen aprovechar el potencial innovador de los
proveedores y facil acceso a empresas innovado-
ras, especialmente PYMES.

e Ayudan a la potenciacién de soluciones con alto
grado de innovacion con la que se repercute en la
mejora de los servicios publicos.

13
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e Permiten enfocar la realizaciéon de los pliegos téc-
nicos en ambitos en los que no existe claridad y
adaptar la solvencia técnica a las condiciones del
mercado para garantizar la concurrencia en la fase
de licitacion.

e Favorece la interrelacion vy colaboracion entre los
agentes del ecosistema de innovacion (empre-
sas, centros de investigacién tecnoldgica vy de
innovacioén, universidades, agencias de desarro-
llo, etc) para la presentacion de ofertas conjun-
tas que respondan mejor a las necesidades de Ia
Administracion.

¢Qué beneficios aporta la participacion en
un proceso de consultas al mercado para
las entidades de oferta tecnolégica?

En el caso de las entidades de oferta tecnolégica que
estan dispuestas a compartir su conocimiento, la par-
ticipaciéon en un proceso de consultas preliminares al
mercado les aportara un gran conocimiento de las pro-
blematicas y necesidades de la Administracion publica
que se traducira en:

e Mayor conocimiento de las necesidades de la Ad-
ministraciony las futuras tendencias, lo que las po-
siciona en una mejor situacion para presentar una
mejor oferta de valor en la fase contractual,

e Tener la capacidad de inferir en los planes funcio-
nales de las futuras contrataciones asociadas al
proceso de consulta al mercado.

e |dentificar sinergias con otras entidades partici-
pantes en el proceso de consulta al mercado, que
puede transcender a futuros proyectos.

e Acercamiento a las necesidades de los usuarios lo
que permitira disponer de informacién valiosa para
plantear sus propuestas innovadoras.

e Explorar una nueva fuente de oportunidad de fi-
nanciacién de la I+D+i para aquellas ideas o desa-
rrollos que quieren llevar al mercado.

Si bien las consultas al mercado suponen un gran be-
neficio para todos los agentes, se observan ciertas
reticencias o inhibidores que limitan su utilizacion, ya
que en el fondo se trata de un cambio de paradigma
en la relacion Administracion- oferta tecnoldgica que
supone cambiar el chip, tanto en el sector publico,
como en la oferta tecnoldgica para pasar a un esce-
nario de colaboracion y confianza en un entorno de
innovacion abierta,

¢Qué inconvenientes del proceso de
licitacion evitan las consultas al mercado?

Un proceso de consultas preliminares ayuda en la de-
finicion de las especificaciones del bien o servicio a
contratar, por lo que se evitan especificaciones fun-
cionales ausentes de claridad que derivan en una mala
ejecucion de una contratacion. Por otro lado, también
ayuda a evitar definir una solvencia que restrinja la
competencia o no facilite la concurrencia durante la
licitacion. Evitaran criterios de adjudicacion que no
primen la oferta con mejor relacion calidad-precio v si
atendemos a las entidades participantes, evitan que
las empresas dispongan de plazos reducidos para pre-
parar sus ofertas, ya que pueden empezar a preparase
con anticipacion, lo cual redundara en una mejor pro-
puesta para el comprador publico.
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; COMO SE REALIZA UNA
CONSULTA PRELIMINAR
AL MERCADOQ?

ETAPAS Y PASOS DE UNA CONSULTA
PASO A PASO DE UNA
CONSULTA PRELIMINAR Etapa de preparacion (pag. 16)
AL M ERCADO Paso 1 Constituir un equipo de trabajo

Paso 2 Preparacién de la documentacién
Después de una visién mas general de las consultas Paso 3 Planes de accion general y especifico
preliminares al mercado, en el presente apartado se Paso 4 Vigilancia tecnoldgica inicial
da una visién practica de como llevar a cabo este pro-
ceso. Se plantea como una herramienta de apoyo, por
lo que se ha elaborado en un formato de paso a paso
del proceso y las actividades realizadas en cada etapa,

Etapa de desarrollo (pag. 23)

Paso 5 Lanzamiento de convocatoria
Paso 6 Jornadas y talleres con la oferta tecnolé-
gica y usuarios

basadas en la experiencia empirica. Paso 7 Recogida de soluciones innovadoras
B Paso 8 Profundizar vigilancia tecnolégica

Para la elaboracién del paso a paso del proceso se han e Evalueden d saludenes nevEL BEs

designado tres etapas clave; ETAPA DE PREPARA-

CION, ETAPA DE DESARROLLO y ETAPA DE CIERRE. Etapa de cierre (pag. 31)

Paso 10 Elaboracién del informe de cierre de con-

Siguiendo la estructura de la Guia para autoridades sulies s e

sobre la Contratacion Publica de Innovacion de la Co- Paso 11 Presentacion de los resultados de las con-
mision Europea, la etapa de preparacion planteada en sultas al mercado

el presente documento estaria comprendida dentro de Paso 12 Elaboracion de documentacion para favo-
las fases 1y 2 de la Gufa de la Comisién Europea, v las recer la colaboracion

Paso 13 Presentaciondelas futuras contrataciones

etapas de desarrollo y cierre se corresponderian con X >
Paso 14 Retroalimentacion del proceso

la fase 3.
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ETAPA DE PREPARACION

8.1 - =

Etapa de preparacion

A ¢;De qué se trata?

Fase enla cual se establece la hoja de ruta para la ela-
boracién de la consulta preliminar al mercado.

B ¢Como se hace?

Para llevar a cabo la etapa de preparacion se han iden-
tificado 4 pasos:
e Paso 1. Constitucién del equipo de trabajo.

e Paso 2: Preparacién de la documentacion necesa-
ria para la consulta preliminar al mercado.

e Paso 3: Definicion de planes de accion generales y
especificos para la difusién de la consulta prelimi-
nar al mercado.

e Paso 4 Realizar la vigilancia tecnologica inicial.

C ¢Cuanto tiempo deberia emplear?

Para realizar las actividades identificadas en la etapa
de preparacion, se estima se necesitaran alrededor de
Siete semanas.

8.1.1
Paso 1. Constituir un equipo de trabajo

A ¢;De qué se trata?

Para el desarrollo de la consulta preliminar al mercado,
se debera trabajar de manera colaborativa entre dreas
clave, es por ello, que se considera fundamental for-
mar un grupo de trabajo multidisciplinar, se considera
que como minimo deberian estar involucrados los si-
guientes perfiles:

e Perfil de contratacion.
e Perfil juridico.

e Perfil de innovacion.

Perfiles técnicos internos y externos.

¢Como se hace?

|dentificar las areas clave que deben participar en
el proyecto, y seleccionar a una persona de cada
una de ellas, teniendo en cuenta siempre los obje-
tivos finales,

Convocar una reunioén en la que se explique el pro-
yecto, los objetivos finales y el objetivo a alcanzar
con la consulta al mercado, asi como lo esperado de
cada una de las dreas.

¢Cuanto tiempo deberia emplear?

Para la identificacion de las personas, y la contex-
tualizacion de la consulta al mercado, deberian em-
plearse maximo 2 semanas.

¢Qué actores deben intervenir?

Perfiles directivos de la entidad encargada del
proyecto.

Pueden incluirse personas externas a la entidad
que aporten la visién de los usuarios o ciudadanos
(asociaciones de ciudadanos, pacientes, etc).

Tal y como se indica en el articulo 115 de la LCSP,
se podra solicitar o aceptar el asesoramiento de
expertos 0 autoridades independientes o de par-
ticipantes en el mercado, que podra utilizarse en la
planificacion y el desarrollo del procedimiento de
contratacion, siempre que dicho asesoramiento no
tenga por efecto falsear la competencia y no dé
lugar a vulneraciones de los principios de no discri-
minacion y transparencia.

Tips a tener en cuenta para esta actividad

Conseguir la implicacién de una persona con peso
dentro de la entidad publica v que actle como
promotor.
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ETAPA DE PREPARACION

EMPODERAMIENTO
DE PACIENTES
Director ejecutivo
Director funcional

EQUIPO DE

TRABAJO

TERAPIAS
AVANZADAS
Director ejecutivo
Director funcional

GESTION DE
PROFESIONALES
Director ejecutivo
Director funcional

| ILUSTRACION 3. APOYO EXPERTO. OFICINA DE CONSULTAS AL MERCADO

FUENTE: ELABORACION PROPIA

e Tratar de conseguir la continuidad del equipo du-
rante todo el proceso.

* Asegurarse de que todos los miembros del equipo
tienen la informacién de todo el proceso y claros
los objetivos a conseguir,

° Pedir apoyo a expertos externos que puedan
acompafiar en el proceso, y que puedan ayudar al
equipo.

F Herramientas

* Ver anexo 1. Metodologia RACI (Responsible, Ac-
countable, Consulted and Informed)

G ¢Como se hizo en Caodigo 100?

En Cddigo 100, se cred un equipo de trabajo para cada
unade las lineas de actuacion, con el director ejecutivo

y funcional de cada una de Ias lineas. Asimismo, se
contd con un apoyo experto por parte de una oficina
de consultas al mercado que coordinaba a su vez las
tres lineas. Como se vera mas adelante, en el paso 3,
en Cddigo 100 se cred un plan de accién general y pla-
nes de accion especifico por cada una de las lineas de
actuacion. La oficina de consultas al mercado ayudd
a coordinar tanto el plan de accién general, como los
planes de accion especificos v al equipo.

Para la linea de accién de empoderamiento de pacien-
tes, en una fase inicial se contd con las asociaciones
de pacientes que trabajaron mano a mano con el equi-
po de trabajo, para definir las necesidades.

En la linea de gestién de profesionales, se contd con
el apoyo de expertos a través de la oficina de consul-
tas al mercado, organizando diferentes talleres para la
concrecion de tematicas.
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8.1.2
Paso 2. Preparacion de la documentacion

A ¢De qué se trata?

Elaboracion de formatos y documentos estandariza-
dos para el proceso. Con el animo de facilitar la reco-
gida de informacién vy la participacion de agentes del
proceso de consultas al mercado deben de generarse
unos estandares a emplear.

B ¢Coémo se hace?

Elaboracion conjunta por parte del equipo de trabajo
de los siguientes documentos:

Documento de convocatoria: documento que
recoja los aspectos de la consulta al mercado, los
plazos, requisitos de participacion, condiciones de
propiedad intelectual e industrial de las ideas.

Ficha de necesidad preliminar: se trata de un
documento que resume la identificacion de la pro-
blemética sobre la que solicitan propuestas de so-
luciones innovadoras y que permite entender a los
proponentes la situacion actual y la ideal en cada
ambito de actuacion.

Fichas de recogida de soluciones innovadoras:
elaborar un documento o formulario para recoger
las propuestas innovadoras de aquellos agentes
que participen en la consulta. En el formulario
debe incluirse nombre de la propuesta, acrénimo,
entidad, datos de contacto, resumen del proyecto,
duracion estimada para la ejecucion de la propues-
ta, beneficios de implementar las propuestas ge-
nerales y especificas (usuarios), elementos inno-
vadores de la propuesta, regulacién asociada etc.
El objetivo de este documento es el de recoger la
mayor informacién posible de una manera unifor-
me para todos los participantes.

o De manera alternativa a la recogida a través de
un documento tipo ficha, y con el objetivo de
facilitar el proceso de recepcién y evaluacion de

las propuestas, asi como poner en valor los prin-
cipios de libre concurrencia, igualdad, no discri-
minacion y transparencia, se propone desarro-
llar un canal abierto a través de una plataforma
web en la que los usuarios deban registrarse,
desde la plataforma podran cubrir un formulario
con los campos correspondientes. Esta herra-
mienta, favorece el feedback a los participan-
tes, ya que se le comunica en cada momento en
qué situacion esta su propuesta.

o Instaurar un procedimiento de evaluacién de
las ideas, que se aplicara durante la ejecucion
de las consultas al mercado e identifica las
personas que deben formar parte del Comité
de Evaluacién de las Soluciones Innovadoras.
Comunicar el procedimiento de evaluacidon v la
circulacion de la informacion durante la fase de
ejecucion de la consulta al mercado.

FAQ's: documento dénde se recojan de manera
ordenada las preguntas y respuestas consideradas
frecuentes y recurrentes dentro de la materia, con
el objetivo de resolver ciertas cuestiones basicas
de la forma mas operativa posible y evitar que Ias
empresas no participen en el proceso por miedo o
dudas no resueltas.

¢Cuanto tiempo deberia emplear?

Para la elaboracién de la documentacion estanda-
rizada relativa a la consulta al mercado se necesi-
tardn 2 semanas.

¢Qué actores deben intervenir?

Equipo de trabajo.

Tips a tener en cuenta para esta actividad.

No incluir un presupuesto maximo para dar libertad
a los proponentes y no condicionar el alcance de
sus ideas o propuestas.
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Dar difusién a los diferentes documentos gene-
rados v jornadas v talleres a través de las redes
sociales, medios especializados, medios de comu-
nicacion etc,

La ficha de necesidades es de suma importancia,
se debe prestar la suficiente atencion a este do-
cumento y no dar cuestiones por supuestas, que
parecen evidentes dentro de la organizacion pero
que pueden no serlo para agentes que carecen de
dicho conocimiento.

Para que el proceso de recoleccion y evaluacioén re-
sulte mas sencillo y transparente se propone poner
en marcha una herramienta digital para la recopila-
cion de las soluciones innovadoras.

En la definicidn de la composicidn del Comité de Eva-
luacién incluir expertos externos si se considera nece-
sario. Estipular desde un inicio estudios de evaluacién.

En el documento de FAQ's las respuestas deben ser
breves y concisas, en caso de ser un documento ex-
tenso se aconseja agruparlas por blogues tematicos.

personas.

TERAPIAS

ETAPA DE PREPARACION

F Herramientas

° Anexo 2. Documento tipo. Ficha de necesidad
preliminar.

* Anexo 3. Documento tipo. Formulario de recogida
de informacion.

G ¢Como se hizo en Cédigo 100?

En el proyecto Codigo 100, se elabord una ficha resu-
men de necesidades para cada una de Ias 3 lineas de
actuacion del proyecto (empoderamiento de pacien-
tes, profesionales y terapias avanzadas).

En ellas se resumia la identificacion de la problematica
sobre la que solicitaba propuestas de soluciones inno-
vadoras y que permitiera entender a los proponentes la
situacion actual y la ideal en cada ambito de actuacion.

Se elabord un modelo de ficha para recoger las pro-
puestas innovadoras de aquellos agentes que quisie-
ran participar en la consulta de manera estandarizada.

El Plan Innovacion Sanitaria Codigo 100, busca convertir a Galicia en una
region de referencia en innovacién en envejecimiento activo, una regién donde
se pueda vivir con calidad 100 afios y donde el sistema de salud innove para
responder a los desafios que plantea una sociedad cada vez mas envejecida.

EMPODERAMIENTO DE PACIENTES
Proyectos destinados a fortalecer los derechos y las capacidades de la

Desarrollos en el campo biotecnolégico y biomédico.

Iniciativas que incrementan las competencias de los profesionales, modernicen
el sistema y fomenten una cultura innovadora.
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Facilita el ANALISIS Y LA DIFUSION
de indicadores de resultado del
proceso de consulters

CLARIDAD en el procedimiento Genera SOPORTE
de analisis y respuesta AT et DOCUMENTAL del proceso
de las soluciones ¥ N exigido en el articulo 115
presentadas ‘ Nueva LCPS

Garantiza la IGUALDAD de

trato y confidencialidad de

las soluciones propuestas
por los participantes

«Garantizar los principios ‘
generales de libre

concurrencia, igualdad, 5
no discriminacion

Contribuye a paliar la
falta de TRANSPARENCIA
de los procesos
de consultas

v transparencia»

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

La recogida de soluciones innovadoras se implemen-
t¢ a través de una herramienta digital que facilito
el proceso de recogida y mejord la transparencia v
concurrencia.

La plataforma fue desarrollada bajo cédigo abierto, ca-
paz de gestionar la captura digital de iniciativas via web
y gestionar a través de una interfaz de back office el
flujo de revision y valoracion de la informacion recibida.

Con el objetivo de solventar posibles dudas vy resol-
ver ciertas cuestiones de la manera mas operativa se
elabord un documento de FAQ's dénde se recogid un
listado de preguntas y respuestas consideradas fre-
cuentes y recurrentes dentro de la materia.

8.1.3
Paso 3. Planes de accion
general y especifico

A ¢De qué se trata?

Elaboracion de un documento que sirva de Guia en
todo el proceso de consultas al mercado, y brinde una

estructura para el desarrollo de este. En él se determi-
nan tareas, plazos y recursos para la implementacion
de las iniciativas.

B ¢Como se hace?

* Definir un plan de accion general para las con-
sultas al mercado, dénde se prioricen las inicia-
tivas mas importantes para lograr los objetivos.
El plan de accién general tiene que ser una Guia
que brinde una estructura a la hora de realizar las
consultas. Debe incluir como campos: ambito de la
consulta, publico objetivo, canales a emplear para
la difusién en funcion de los perfiles del publico ob-
jetivo, herramientas y mecanismos a utilizar.

e Definir planes de accién especificos, en caso de
que el proyecto disponga de diversas lineas de ac-
tuacion, se aconseja crear planes de accién especi-
ficos por cada una de ellas. Esto ayudara a focalizar
las necesidades y atenderlas de forma mas ade-
cuada, una mejor identificacion de los agentes de
la oferta tecnoldgica que deben intervenir facilita
un acercamiento de las actuaciones de difusién a
la oferta tecnoldgica.
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Desarrollo de un plan de seleccién de agentes
para realizar una correcta identificacién de los
agentes que deben intervenir y configurar asi el
ecosistema de |+d+i de la consulta al mercado.

¢Cuanto tiempo deberia emplear?

Para la elaboracién del plan de accion general, v el
plan de seleccion de agentes, se necesitara apro-
ximadamente dos semanas, algo mas en caso de
realizar planes de accién especificos.

¢Qué actores deben intervenir?

Equipo de trabajo.

Tips a tener en cuenta para esta actividad

Tener muy claro el grado de definicién de la nece-
sidad identificada.

o Encaso de que la necesidad esté muy definida,
el plan de accién debe dirigirse hacia acciones
de difusion y talleres de contraste.

o Encasode que lanecesidad no esté o suficien-
temente definida, el plan de accién debe focali-
zarse en talleres de co-creacion y contraste con
los diversos agentes involucrados, como por
ejemplo el usuario final,

Deben identificarse los agentes que deben inter-
venir, pero no se recomienda cerrar la seleccion
de estos exclusivamente al sector en el que se
encuentre la problematica identificada, para estar
abierto a innovaciones traslacionales que pueden
proveer de otros sectores de actividad.

Herramientas

Anexo 4. Modelo del plan de accion general,

ETAPA DE PREPARACION

G ¢Como se hizo en Cadigo 100?

En el proceso de consultas al mercado del Plan de In-
novacion sanitaria Codigo 100 se definié un plan de
accion general, y se elaboraron tres planes de accion
especificos, uno por cada una de las lineas de actua-
cién: empoderamiento de pacientes, terapias, v
profesionales. Para la realizacion de los planes de ac-
cién especificos, fue de suma importancia la correcta
identificacion de los agentes de oferta tecnolégi-
ca participantes en la consulta, asi como su localiza-
cién, para acercar las actuaciones de difusion a esta
oferta tecnoldgica.

* Plan de accién general para las consultas al
mercado: en este plan se recogieron las acciones
transversales a realizar para las tres lineas: reunio-
nes internas, jornadas con oferta tecnolégica, he-
rramientas TIC a emplear.

e Planes de accién especificos para cada linea:
para cada uno de los planes se focalizaron las ne-
cesidades por linea, lo que facilité que estas se
atendieran de una manera mas concreta y se rea-
lizasen diversas mesas de trabajo focalizadas en
retos y necesidades.

e Para la identificacién de los agentes se desa-
rrollé un plan de seleccion. Este partid de un buen
conocimiento del entorno v del proyecto, identifi-
cando aquellos actores clave afines al mismo. Para
dar con los agentes clave, se analizaron aquellas
entidades que habian resultado beneficiarias de
ayudas de [+D+i a nivel nacional e internacional
en las tematicas relacionas con la consulta pre-
liminar al mercado, se llevé a cabo una busqueda
de clisters sectoriales, indagacion de equipos de
investigacion en universidades de referencia, aso-
ciaciones relacionadas con los ambitos de actua-
cién, generando una base de datos en los cuales
se incluyeron; universidades, centros tecnoldgicos,
organismos intermedios de Innovacion, unidades
de +D Sanitarias, clisters, centros de investiga-
cion basica, centros sectoriales, unidades de [+D
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CONOCIMIENTO RECOPILACION PREPARACION

Conocimiento Recopilacién y agrupacion de Realizacién de un

del entornoy los actores clave, generando mapa de los agentes

del proyecto. una base de datos agrupando clave para cada una
por tipologia de agente. de las lineas.

Planificacién de las estrategias
especificas para cada una de
las lineas. Acercamiento a los
agentes clave.

ANALISIS
Recopilacién de la informacién necesaria  Realizar ejercicio de analisis de la
para la identificacién de los actores interaccién de los diferentes actores
clave que estén relacionados de forma clave entre ellos, y la importancia de la
directa o indirecta con el proyecto, y sus  participacién de cada uno de ellos para
tres lineas de actuacién. las diferentes lineas de actuacién.

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

empresariales, parques tecnolégicos y centros de caracter innovador del proyecto y comprobar que no
empresas e innovacion, profesionales del Servizo existe una solucion ya desarrollada en el mercado.

Galego de Salde y asociaciones de pacientes,
B ¢Como se hace?

8.1.4 e Recopilar informacién relevante de bases de da-
tos, publicaciones, investigaciones, informes de
tendencias o informacién disponible en internet.
En caso de que se considere necesario solicitar un
informe tecnoldgico de patentes.

Paso 4. Vigilancia tecnolégica inicial

A ¢De qué se trata?

La vigilancia tecnolégica es un proceso organizado, « Consultar con agentes de investigacién o agen-
selectivo y permanente, de captar informacion del tes del ecosistema de emprendimiento (start-ups)
exterior y de la propia organizacién sobre ciencia y para analizar los proyectos e investigaciones que
tecnologia, seleccionarla, analizarla, difundirla y comu- se estan impulsando por parte del sector privado

nicarla, para convertirla en conocimiento para tomar en los ambitos de trabajo del proyecto.

decisiones con menor riesgo y poder anticiparse a los * Realizar uninforme donde se recojan todas las con-
cambios. En un proceso de consultas al mercado, un clusiones extraidas del proceso, en el que se evi-

ejercicio de vigilancia tecnoldgica permitira validar el dencie que actualmente no hay ninguna solucion
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desarrollada en el mercado para dar respuesta a la
necesidad planteada por la entidad.

e El objetivo del informe debe explicar su afan por
mostrar el estado de las tecnologias implicadas vy
existentes, disponibles y/o emergentes relaciona-
das con la busqueda.

C ¢Cuanto tiempo deberia emplear?

e Para realizar un ejercicio de vigilancia tecnologica
se necesitardn como minimo 4 semanas.

D ¢;Qué actores deben intervenir?
e Equipo de trabajo.

e Expertos especializados en vigilancia tecnolégica.

E Tips a tener en cuenta para esta actividad

e Aprovechar la informacién de fuentes abiertas o
gratuitas para el primer barrido, existe mucha in-
formacion disponible, ademas esto ayudara a con-
cretar las necesidades de busqueda.

e Aprovechar la informacion generada de Foros,
Congresos o jornadas técnicas de referencia a ni-
vel internacional en el dmbito de la consulta por los
profesionales técnicos.

* Dependiendo de la especificidad de la necesidad
puede resultar necesario contar los servicios de
expertos en realizacién de informes de vigilancia
tecnoldgica a profundidad.

F Herramientas

e Anexo 5. Modelo de
tecnologica.

informe de vigilancia

G ¢Como se hizo en Codigo 100?

En Cddigo 100, inicialmente se realizd una vigilancia
tecnoldgica previa a las consultas al mercado para ver

el estado del arte de diferentes tecnologias vy las prin-
Cipales tendencias de las mismas, esta vigilancia se
centré en especialidades como neurologia, oncologia,
hematologia, cardiologia, reumatologia vy digestivo.

Dicha vigilancia tecnolégica se desarrolld en el mar-
co de Cddigo Camifio <https//www.zinkinn.es/co-

digo-camino>. Cédigo Camifio fue un Hackathon de
Salde celebrado en 2017, durante tres jornadas, (31
demarzo, 1 y 2 de abril), se reunieron 16 profesionales
del sector de salud con el objetivo de elaborar solu-
ciones a problemas concretos del Servizo Galego de
Salde, en linea con los ejes abordados en el proyecto
Codigo 100. Los participantes se distribuyeron en 4
equipos multidisciplinares compuestos por miembros
tanto del ambito publico como privado, abarcando un
amplio espectro profesional que inclufa la medicing,
ingenieria, psicologia, farmacia, programacién infor-
matica, etc... Los equipos, apoyados por mentores, los
informes de vigilancia tecnologia realizados previa-
mente y reconocidos expertos relacionados con el em-
prendimiento v la creatividad cientifica, maduraron su
idea inicial para dar viabilidad y forma a sus proyectos.

Todas las propuestas presentadas fueron evaluadas
para valorar su incorporacion dentro de los procedi-
mientos de Compra Publica de Innovacién del Proyecto
Codigo 100.

¢De qué se trata?

En base a la etapa de planificacién, en esta fase se
implementaran las acciones programadas en el plan
de accién general y especificos.

¢Como se hace?

Dentro de la etapa de desarrollo se han identificado 5
pasos especificos:
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Paso 5. Lanzamiento de la convocatoria.

Paso 6. Jornadas v talleres con la oferta tecnolégi-
Cay usuarios.

Paso 7. Recogida de soluciones innovadoras.
Paso 8. Profundizar vigilancia tecnolégica.

Paso 9. Evaluacién de soluciones innovadoras.

¢Cuanto tiempo deberia emplear?

La etapa de desarrollo del proceso de consultas al
mercado depende del alcance del proyecto, pudiendo
llevarse a cabo desde cuatro semanas a varios meses.

¢De qué se trata?

Debe difundirse al mayor nimero de agentes de la
oferta tecnolégica las intenciones de la entidad pu-
blica, para contribuir al cumplimiento de los principios
de transparencia e igualdad de trato. La publicacion
debera realizarse en medios oficiales vy canales mas
cercanos a la oferta tecnolégica mas innovadora.

¢Como se hace?

En los planes de accién realizados en el paso 2,
se habrd identificado el publico objetivo al que se
quiere dirigir. Se recomienda no cerrarla exclusiva-
mente al sector en el que se encuentre la proble-
matica identificada, para estar abierto a innovacio-
nes traslacionales que pueden proveer de otros
sectores de actividad.

Activar los canales a emplear para la difusion de la
consulta al mercado, siendo los minimos aconseja-
bles: web de la entidad publica y RR. SS. concretas
del proyecto.

Serecomiendarealizar una jornada de lanzamien-
to y difusién de la consulta al mercado en la que
participen los técnicos que han elaborado la ficha
de necesidades y puedan explicar de primera mano
la situacion de partida v lo que se espera recibir.

Debe explicarse el procedimiento a seguir para
presentar las soluciones innovadoras, vy el pro-
cedimiento de evaluacién de las propuestas
que se aplicard durante el proceso de las con-
sultas al mercado, asi como se recomienda
identificar las personas que formaran el Comité
de Evaluacion.

Si se cree que existe una oferta tecnolégica de in-
terés para el proyecto en un determinado lugar o
sector, realizar una jornada adicional para explicar
el objeto de la consulta al mercado.

Realizar difusion adicional en prensa y revistas es-
pecializadas si se considera que el pdblico objetivo
es mas cercano a esos canales.

Se recomienda participar en eventos dirigidos a
start ups o emprendedores para difundir la consul-
ta al mercado.

¢Cuanto tiempo deberia emplear?

Para la publicacion de la consulta al mercado se
necesitaran de dos a tres semanas, incluyendo la
organizacion de la jornada de lanzamiento. En caso
de que se considere necesario emplear otros cana-
les (prensa, participacion en eventos del ecosiste-
ma emprendedor, jornadas especificas sectoriales)
tomara mas tiempo. El tiempo aconsejado para
mantener abierta la consulta al mercado vy recibir
propuestas se estima en cuatro semanas minimo.

¢Qué actores deben intervenir?

Equipo de trabajo.
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Departamento de comunicacion de la entidad
publica.

Oferta tecnolégica.

Agentes intermedios: clisteres, camaras sectoria-
les, agrupaciones empresariales.

Tips a tener en cuenta para esta actividad.

Emplear una estrategia de RR. SS. permitira llegar
al ecosistema innovador de manera rapida y sin
coste,

En la jornada de lanzamiento deben estar las per-
sonas de la entidad publica que mejor pueden ex-
plicar la problematica a solucionar y se recomienda
dejar espacio para que las entidades de la oferta
tecnoldgica puedan hacer consultas abiertamente.

Utilizar una red de aliados para la difusién; cliste-
res, agrupaciones empresariales o camaras para
difundir la consulta al mercado y que llegue al ma-
yor nimero de empresas, centros tecnolégicos o
universidades.

Se recomienda facilitar la conexion a través de
streaming durante las jornadas que realices para
garantizar asi unamayor difusion de las consultas al
mercado, velando por el principio de transparencia.

Se debe publicar toda la informacién de las jorna-
das en la web de la entidad publica para que pueda
ser consultada por todos los agentes interesados.

Herramientas

Anexo 6. Modelo de difusion redes sociales pre-
sentacion de consultas al mercado.

Anexo 7. Orden del dfa de la jornada de difusion de
consultas al mercado Codigo 100.

ETAPA DE DESARROLLO

G ¢Como se hizo en Cadigo 100?

En el caso de Cddigo 100, una vez definido el plan de
accion general vy los especificos, se procedio a la publi-
cacion oficial de la convocatoria de consultas al mer-
cado a través del Diario Oficial de Galicia, asimismo,
desde la web del Servizo Galego de Salde se publicd
dicha convocatoria.

EBDOG Ciario Oficial de Galicia

G Mure, 175

Wereeany, 14 de setembes de 2006 Piz 47345

Il. QUTRAS MSPOSICIONS
CONSELLERIA DE SANIDADE
RDE da 37 e ppcsia de DOTE pole Qe 40 BSfoba @ SONVECANINE e SonSuilEE
81 00 macedo parm o Plan de meosscian ssndans Codigotdd

cofrwncieds Aus B0 N con fangor Feder programi coefalvo crecemévia
nisleanis 20T4-2020 (POCHI)

B

De acuerdo al plan de accién general se realizd una
jornada de lanzamiento de las consultas al mercado,
que tuvo lugar el & de abril del 2017 en Santiago de
Compostela. Esta jornada, tuvo como objetivo activar
el proceso de consultas al mercado y presentar la he-
rramienta web.

8.2.2
Paso 6. Jornadas y talleres con la
oferta tecnolégica y usuarios

A ¢De qué se trata?

Con el objetivo de llegar al méximo de personas fisicas
0 juridicas que puedan estar interesadas en participar
en el proceso de consultas al mercado, identificar de
una mejor manera las necesidades y explicar el proyec-
to, se organizaran jornadas vy talleres durante las con-
sultas al mercado. Todas las jornadas v talleres deben
definirse en el plan de accion general y estratégicos.
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¢Como se hace?

Definir los objetivos a lograr en cada una de las
jornadas o talleres y trazar una metodologia para
lograrlos.

Al tratarse de acciones concretas, debe realizarse
un ejercicio de concrecion en la identificacion de
los agentes a participar.

Crear un canal de comunicacion con la oferta tec-
nologica y usuarios, donde ellos se puedan mante-
ner al tanto de los Ultimos avances y puedan resol-
ver las posibles dudas.

¢Cuanto tiempo deberia emplear?

El tiempo necesario para la realizacién de las jor-
nadas v talleres estara condicionado por el alcance
del proyecto, el nimero de acciones que se quieran
implementar, los usuarios que se quieran movilizar,
variando desde semanas a meses. El tiempo esti-
mado de la organizacion de cada jornada o taller
sera de alrededor de tres semanas.

¢{Qué actores deben intervenir?

Equipo de trabajo.

Departamento de comunicacion de la entidad
publica.

Oferta tecnolégica.
Agentes intermedios; clisteres, cdmaras sectoria-

les, agrupaciones empresariales.

Tips a tener en cuenta para esta actividad

Contar con expertos externos y profesionales del
sector de estudio en las jornadas v talleres.

Tratar de que Ias jornadas v talleres tengan siem-
pre una parte mas practica dénde la oferta tecno-
légica vy usuarios puedan participar, asi como un
espacio para la resolucién de dudas.

Facilitar una conexién a través de streaming
para aquellas personas que no puedan acudir
presencialmente.

Herramientas

Anexo 8. Orden del dia jornada mesa redonda con
expertos

¢{Como se hizo en Cadigo 100?

En Codigo 100, se dio especial importancia a este
paso, con el objetivo de dar mayor cobertura a la con-
sulta preliminar al mercado y generar espacios de
co-creacion. De acuerdo a los planes de accion espe-
cificos, para las tres lineas se realizaron siete activida-
des entre talleres y jornadas, que se clasificaron enlos
siguientes formatos:

Acciones para captar ideas y conocimiento con
usuarios finales. Con este tipo de acciones se
buscaba crear un canal de comunicacion con los
usuarios finales a través del cual poder mantener
un diaglogo para compartir sus necesidades y sus
diferentes puntos de vista. De esta manera, se
reafirma la importancia de su colaboracién con la
Administracién y entidades para seguir impulsando
un sistema sanitario innovador.

Asesoramiento por parte de expertos externos y
profesionales sanitarios. Se buscaba crear un en-
torno en el que poder dialogar con profesionales y
expertos que aportasen su visién y experiencia, para
asi poder poner en valor todos los factores posibles.

A continuacion, se detallaranlas jornadas y talleres im-
plementados para cada una de las lineas de actuacion:

TALLER DE PRESENTACION DE NECESIDADES IN-
NOVADORAS ASOCIADAS A PACIENTES

Santiago de Compostela, 24y 27 de abril de 2017.
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Se convocaron a mas de 80 asociaciones de pacientes
de diferentes patologias con el objetivo de identificar
y estructurar las necesidades actuales, para posterior-
mente poder desarrollar proyectos destinados a forta-
lecer los derechos vy las capacidades de los pacientes y
cuidadores en la gestién de su salud y autocontrol de
la enfermedad. Estos talleres dieron como resultado
las fichas de necesidades de las asociaciones,

TALLER DE PRESENTACION DE NECESIDADES IN-
NOVADORAS POR PARTE DE LAS ASOCIACIONES
DE PACIENTES A LAS EMPRESAS

Santiago de Compostela, 9 de mayo de 2017.

Este taller facilitd la presentacién por parte de las en-
tidades, emprendedores y startups interesadas de las
soluciones preliminares a las asociaciones de pacien-
tes, para poder asi recibir un feedback por su parte.

JORNADA TECNICA E-HEALTH
Santiago de Compostela, 19 de enero de 2018,

Con esta jornada se buscaba crear un entorno de en-
cuentro en el que poder dialogar con las empresas y
expertos europeos en el sector de E-health, sobre el
modelo de integracion y funcionamiento éptimo para
las APPs vy soluciones tecnolégicas desarrolladas
como resultado del Plan de Innovacién Sanitaria Codi-
go 100. En ella, también participaron representantes
de las asociaciones de pacientes, que aportaron la vi-
sion del usuario final,

JORNADA CONSULTAS MERCADO ESPECIFICA Li-
NEA TERAPIAS

Madrid, 24 de abril 2017/.

Con esta jornada se buscd dar a conocer el proyecto
Advanced Therapies a empresas biofarmacéuticas,
consultoras y tecnolédgicas, las oportunidades de co-
laboraciéon con el fin de intercambiar informacion vy

recibir propuestas de colaboracion en el marco del pro-
yecto Codigol00. Se identificé Madrid como centro de
referencia para las empresas del sector con el dnimo
de acercarse a la oferta tecnoldgica de manera mas
proactiva.

JORNADA BIOPSIA LIQUIDA
Santiago de Compostela, 26y 27 de abril 2018,

En el proceso de consultas al mercado se observé un
gran interés dirigido hacia los desarrolladores de tec-
nologias relacionadas con la biopsia liquida, asi como
tecnologias relacionas para la deteccién del cancer de
pulmén y pancreas. Dado el interés generado se reali-
z6 una jornada especifica con cientificos y empresas
expertas para profundizar e identificar sinergias para
colaboraciones futuras.

TALLER SENSIBILIZACION Y BENCHMARK GES-
TION RR. HH. POR COMPETENCIAS

Santiago de Compostela 21 de abril de 2017.

En la fase de definicion inicial, se vio necesario lan-
zar un grupo de gestion de profesionales basado en
competencias, en el dmbito de Cédigo 100- area de
Gestion de profesionales. Supuso la puesta en comuin
de las buenas practicas analizadas en el ambito de la
gestion de RR. HH. basado en competencias. Se iden-
tifico, junto con el grupo de trabajo, con qué inhibido-
resy facilitadores contaba el Servizo Galego de Salde
para poner en marcha este tipo de iniciativas.

MESA REDONDA CON EXPERTOS PARA ANALISIS
DE TENDENCIAS EN EL AMBITO DEL APRENDIZAJE
SANITARIO

Santiago de Compostela 3 de mayo de 2017.

Con el objetivo de validar con tendencias de mercado
las necesidades identificadas previamente por los pro-
fesionales sanitarios se considerd necesario conocer
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la vision de expertos sobre las necesidades de los pro-
fesionales del Servizo Galego de Salde identificadas
a partir de la plataforma TI SUMAS vy participar en un
coloquio para debatir las conclusiones obtenidas, don-
de las empresas aportaron su vision y experiencia.

¢De qué se trata?

Una vez abierta la convocatoria de la consulta prelimi-
nar al mercado, todos los usuarios interesados podran
enviar sus soluciones innovadores a las problematicas
identificadas, el modelo elegido para la recepcién de
las ideas debe respetar los principios de libre concu-
rrencia, igualdad, no discriminacién y transparencia y
se habra definido en el paso 2.

¢Como se hace?

Recepcion de Ias fichas de recogida de soluciones
innovadoras a través de mail o utilizando la plata-
forma web, de las entidades o personas interesa-
das en presentar propuestas.

Dar difusién desde las redes sociales del proyecto,
mailing, web, jornadas etc, de los aspectos clave de
la recogida de propuestas: plazos para la presenta-
cion de propuestas, como realizar la presentacion
de ideas innovadoras, dénde dirigirse en caso de
tener dudas, método de evaluacion.

Facilitar un mail dénde los participantes puedan
dirigir las dudas surgidas a la hora de rellenar la
documentacion.

¢Cuanto tiempo deberia emplear?

El tiempo estimado para la recogida de las solucio-
nes innovadores se determinara en los planes de
accion general y especificos, v variara en funcion

del alcance del proyecto, pudiendo ser desde unas
Semanas a varios meses,

¢Qué actores deben intervenir?
Equipo de trabajo.
Oferta tecnologica.

Usuarios.

Tips a tener en cuenta para esta actividad.

Explicar todo el procedimiento de recogida de so-
luciones innovadoras en la jornada de lanzamiento,
y resolver dudas planteadas por los asistentes. Se
recomienda publicar a posteriori las dudas plantea-
das en la web, para que tengan un mayor alcance,

Se recomienda elaborar una infografia que expli-
que el procedimiento y darle visibilidad a través de
la web del proyecto y redes sociales.

Debe quedar claro desde un primer momento el
procedimiento de evaluacion de las propuestas
que se aplicara durante el proceso de las consultas
al mercado, e identificar las personas que formaran
el Comité de evaluacion.

Generar empatia con los participantes, darles infor-
macion oportuna y clara del estado en el que esta
Su idea para que se sientan parte de este proceso
de co-creacion.

Herramientas

Anexo 9. Formulario de recogida de informacion a
través de plataforma web.

¢{Como se hizo en Cadigo 100?

Para la recogida de soluciones innovadoras se disefid
una herramienta digital para dar soporte a todo el pro-
ceso, descrita en el paso 2. Esta herramienta facilitd
el didlogo directo entre el Servizo Galego de Salde vy
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empresas para profundizar sobre un tema o estable-
cer entrevistas bilaterales al tiempo que generd un
flujo de interaccién con el usuario y comunicacion del
resultado de evaluacién de Ia solucién propuesta en
tiempo real.

El registro y el uso de esta herramienta era sencillo e
intuitivo, lo que permitid a los usuarios compartir sus
ideas de soluciones innovadoras de una forma mucho
mas eficiente,

La herramienta fue muy bien valorada por parte de los
participantes en la consulta al mercado en la encuesta
final lanzada a todos los participantes, el 88% de los
encuestados consideraron que la plataforma web de
recogida de soluciones innovadoras, era sencilla e in-
tuitiva, facil de manejar, y les servia para saber en cada
momento en que fase estaba su propuesta,

¢De qué se trata?

Una vez realizada la vigilancia tecnolégica inicial, de-
tallada en el paso 4, si se considera necesario indagar
en alglin drea o campo concreto, se debe llevar a cabo
una vigilancia con un mayor grado de concrecion.

¢Como se hace?

Selecciona el tema concreto en el que se quiere
profundizar,

Debe recopilarse informacién sobre la necesidad o
el problema actual, la oportunidad que supone, el
alcance y los beneficios que podria reportar.

Ponerse en contacto con especialistas en la mate-
ria oenelarea.

¢Cuanto tiempo deberia emplear?

Este ejercicio de profundizacion no deberia em-
plear mas de 4 semanas.

¢Qué actores deben intervenir?
Equipo de trabajo.

Expertos en vigilancia tecnolégica.

Tips a tener en cuenta para esta actividad.
Acotar muy bien el ambito de analisis.

Identificar expertos a nivel internacional que pue-
dan dar informacién practica de valor enfocada ya
a la fase de especificaciones funcionales.

Herramientas

Anexo 10. Ficha de experto internacional,

¢{Como se hizo en Caodigo 100?

En Cddigo 100, paralelamente al proceso de consultas
al mercado se realizaron ejercicios de vigilancia estra-
tégica especificos paralalinea de profesionales, orien-
tados a identificar nuevas lineas de formacion, por en-
tender que era un ambito donde Ia oferta tecnoldgica
necesitaba refuerzo por parte del Servizo Galego de
Saude.

Este ejercicio dio como resultado un documento de
Nuevas tendencias en el ambito del aprendizaje
sanitario. £l objetivo de este documento era el de ob-
tener una recopilacion de las nuevas tendencias en el
ambito de la formacién vy la gestién del conocimien-
1o, para asi conocer las nuevas lineas de aprendizaje
que permitieron obtener los insights necesarios que
aportaron valor en la elaboracién funcional de los do-
cumentos previstos para la puesta en marcha de los
procedimientos 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. Evaluacion de
soluciones innovadoras

A ¢De qué se trata?

Enestaactividad se analiza y se saca conclusiones so-

bre el interés y pertinencia de las ideas recibidas en el

proceso de consultas al mercado.

B ¢Coémo se hace?

Los miembros del Comité de Evaluacién deben te-
ner acceso a todas las ideas recibidas.

Convocar una reunion del Comité de Evaluacion
para analizar las propuestas recibidas. Si el nimero
de propuestas es muy elevado (superior a 25) es
recomendable realizar una evaluacion individual
por cada miembro del comité previa a la reunion
grupal para agilizar el proceso.

Aplicar el procedimiento de evaluacion y clasificar
las ideas en los tres estadios:

<

Interesante y pertinente.,

o Interesante pero no pertinente (N0 encaja en
precio o plazo con las necesidades de la enti-
dad publica).

o No interesante ni pertinente.

Mantener informado a las entidades del estado
de su solicitud, pendiente de tramitar, tramitada,
evaluada, y agradecer su participacion y aporte al
proceso.

C

G

¢Cuanto tiempo deberia emplear?

Para realizar la evaluacion de las propuestas debe-
rian emplearse dos semanas desde el cierre de la
convocatoria, si el nimero de propuestas es eleva-
do se necesitara mas tiempo.

¢{Qué actores deben intervenir?
Equipo de trabajo.
Comité de Evaluacion.

Oferta tecnologica.

Tips a tener en cuenta para esta actividad.

Los criterios para la evaluacion de las propuestas
deben ser homogéneos entre todos los miembros
del Comité de Evaluacion.

Incluir perfiles con diferentes tipos de conocimien-
to en el Comité de Evaluacion.

No deben enviarse Ias evaluaciones individuales a
las entidades, se trata de una fase precontractual,
no debe generase expectativas. La comunicacion
debe ser clara y homogénea a todas las entidades
participantes, indicando que el proceso ha conclui-
do, agradeciendo su participacion e invitarlas a se-
guir atentas a la publicacion de nueva informacion.

Herramientas

Anexo 11. Matriz de evaluacién de soluciones
innovadoras.

¢Como se hizo en Cadigo 100?

En Cddigo 100, este paso se soporto a través de la he-
rramienta web. La herramienta permitio la categoriza-
cién de las propuestas recibidas por el equipo de eva-
luacién. Es importante sefialar que en la composicién
de estos equipos (uno por linea) se incluyeron dife-
rentes perfiles: perfil con conocimientos asistenciales,
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perfil tecnoldgico, perfil con conocimiento de los pro-
Cesos que se analizaron.

Las propuestas se clasificaron en:
¢ Interesantes para Codigo 100.

° Interesantes para otras iniciativas Servizo Galego
de Saude.

* Nointeresantes.

El resultado de esta evaluacion evidencio el gran apor-
te de valor del proceso de consultas al mercado vy el
nivel de entendimiento por parte de la oferta tecnold-
gica. Se recibieron un total de 215 propuestas de 94
entidades, el 73% de las propuestas se considerd in-
teresante para Codigo 100, un 19 % interesante para
otras iniciativas del Servizo Galego de Satde y un 8%
se considerd no interesante.

El nimero total de propuestas muestra la gran impli-
cacion de las entidades participantes. Los porcentajes
de interés para el Servizo Galego de Salde muestran
la idoneidad y pertinencia del proceso seguido.

8.3
ETAPA DE CIERRE

A ¢;De qué se trata?

Una vez concluido el analisis de las propuestas reci-
bidas, es necesario hacer un cierre oficial de la con-
vocatoria, realizando los documentos correspondien-
tes y publicando de manera agregada los resultados
obtenidos.

B ¢Como se hace?
Para la etapa de cierre se han identificado cinco pasos:

e Paso 10. Elaboracion del informe de cierre de con-
sultas al mercado.

ETAPA DE CIERRE

e Paso 11. Presentacion de los resultados de las
consultas al mercado.

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

e Paso13. Presentacion de las licitaciones.

e Paso 14. Retroalimentacion del proceso.

C ¢Cuanto tiempo deberia emplear?

El tiempo a emplear para el cierre de la consulta al
mercado no deberia superar los dos meses.

8.3.1
Paso 10. Elaboracion del informe de
cierre de consultas al mercado

A ¢De qué se trata?

Taly como se indica en el articulo 115 de la LCSP, una
vez terminado el proceso de consultas al mercado, se
debe «elaborar un informe de las actuaciones reali-
zadas. En el informe se relacionardn los estudios rea-
lizados y sus autores, las entidades consultadas, las
cuestiones que se les han formulado y las respuestas
a las mismas. Este informe estard motivado, formara
parte del expediente de contratacion, y estard sujeto
a las mismas obligaciones de publicidad que los plie-
gos de condiciones, publicandose en todo caso en el
perfil del contratante del drgano de contratacion.

B ¢Coémo se hace?

 Iniciar elinforme con una breve introduccion dénde
se explique el contexto del proyecto, deben indi-
carse las bases por la que se rige la consulta y toda
la informacién relativa al procedimiento y transcur-
so del mismo.

e Explicar el procedimiento empleado en las consul-
tas al mercado: publicacién, lanzamiento de convo-
catoria, jornadas v talleres, duracion de la consulta,
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consultas planteadas por los participantes, nimero
de soluciones innovadoras recibidas, herramientas
empleadas.

e Mostrar los datos agregados obtenidos de la con-
sulta al mercado.

e Incluir el nombre de las empresas participantes,
siempre bajo su consentimiento, dado que el docu-
mento sera publico.

e \alidacién formal de las propuestas, incluir las
caracteristicas de las propuestas, nimero de pro-
puestas completadas al 100%, nimero de propues-
tas que adjuntan informacién complementaria, nd-
mero de propuestas consideradas interesantes vy
pertinentes para el proyecto, interesantes, pero no
pertinentes, no interesante ni pertinente.

* Aspectos innovadores de Ias propuestas recibidas,
tiempo de ejecucion global de las propuestas, hor-
quilla de presupuesto de las propuestas.

» Elaborar conclusiones del proceso.

C ¢Cuanto tiempo deberia emplear?

e Una vez analizados los datos de la consulta la ela-
boracién del informe de cierre no deberfa ser supe-
rior a dos semanas.

D ¢Qué actores deben intervenir?

e Equipo de trabajo.

E Tips a tener en cuenta para esta actividad

* No elaborar un documento muy extenso entrando
en demasiados detalles.

e Elaborar una estructura sencilla de documento y
facil de seguir, por ejemplo: introduccion, procedi-
miento de consultas al mercado, participantes en
la consulta, conclusiones.

e Darle difusion a través de los medios empleados
en la consulta al mercado.

F Herramientas

« Anexo 12. Indice de informe de cierre de consultas
al mercado.

G ¢Coémo se hizo en Cadigo 100?

En el Plan de Innovacién Sanitaria Codigo 100, no se
realizé el informe de cierre de consultas al mercado tal
y COMO se describe en este apartado. Esto se debe a
que no le aplica lo dispuesto en el articulo 115.3 de la
LCSP «3. Cuando el érgano de contratacion haya reali-
zado las consultas a que se refiere el presente articulo,
hard constar en un informe las actuaciones realizadas.
En el informe se relacionardn los estudios realizados
v sus autores, las entidades consultadas, las cuestio-
nes que se les han formulado y las respuestas a las
mismas. Este informe estard motivado, formard parte
del expediente de contratacion, y estard sujeto a las
mismas obligaciones de publicidad que los pliegos de
condiciones, publicéndose en todo caso en el perfil del
contratante del érgano de contratacién» porque en
el momento de entrada en vigor de la nueva LCPS el
proceso de consultas al mercado de Cédigo 100 habia
finalizado, siendo su lanzamiento el 14 de septiembre
de 2016 y materializandose las conclusiones con la
publicacion y presentacién de Ias fichas de avance vy
del mapa de demanda temprana de las licitaciones CPI
realizado a 12 de julio de 2017.

8.3.2
Paso 11. Presentacion de los resultados
de las consultas al mercado

A ¢;De qué se trata?

Esto Ultimo se refiere a presentar la documentacion
con las conclusiones generales a las que se ha llega-
do a través del proceso de consultas al mercado, asi
como los ndmeros en términos globales, la cantidad



GUIA PRACTICA DE CONSULTAS AL MERCADO 40« ;COMO SE REALIZA UNA CONSULTA PRELIMINAR AL MERCADO?

de ofertas recibidas, la procedencia de las ideas con
respecto al tipo de organizacién, geografia v la de-
mas informacion que se considere importante incluir,
siempre y cuando no esté en contra de la confidencia-
lidad, transparencia e igualdad de condiciones para los
participantes.

B ¢(Coémo se hace?

Elaborar la Ficha de avance, se trata del documen-
to resultante tras realizar la consulta al mercado,
después de obtener las respuestas de la oferta,
evaluarlas vy recoger los detalles y caracteristicas
de aquellas soluciones que mejor encajan para re-
solver el problema/necesidad identificada por la
entidad publica. Su objetivo es plasmar y explicar
a la oferta tecnoldgica que elementos han sido
considerados de interés en la consulta al merca-
do v hacia dénde se orienta la solucién que desea
adquirir la entidad publica para dar soluciéon a la
necesidad/problema/oportunidad identificada. Se
trata de una version de la «Ficha de necesidades
preliminar» con un contenido mejorado y ampliado.

Elaborar el Mapa de Demanda Temprana, se trata
de un instrumento que permite anticipar al merca-
do las intenciones de contratacion de la Adminis-
tracién, y por tanto facilita informacion valiosa a
las empresas para las futuras licitaciones. Debe ser
un documento claro, en el que aparezca como mini-
mo el nombre 0 acrénimo, una breve descripcion de
la necesidad y el presupuesto estimado.

Mostrar los datos agregados obtenidos de la con-
sulta al mercado. Definir la informacion agregada
que se desea publicar de la convocatoria, es habi-
tual presentar lo siguiente:

o NUmero total ideas recibidas.

o Proporcion de ideas recibidas por tipo de orga-
nizacion (empresas, universidad, centros de in-
vestigacion, persona fisica, institucion publica).

ETAPA DE CIERRE

o Proporcion de ideas recibidas por tamafio de
organizacion (startup, pequefia, mediana, gran
empresa u organizacion).

o Proporcion de ideas recibidas por geografia (na-
cional einternacional). Se puede presentar tam-
bién la proporcion a nivel nacional por provin-
cias, proporcionara una vision rapida del interés
generado y de la ubicacion de las tecnologias.

o Proporcion de ideas recibidas por sector, esto
facilita ver la apertura de la convocatoria v la
innovacion que facilita en diferentes sectores,
que, en algunas ocasiones, No son considera-
dos desde el inicio.

o Proporcion de ideas que fueron consideradas
interesantes y pertinentes y aquellas que fue-
ron descartadas.

Emplear los canales de informacién empleados a lo
largo del proyecto para publicar e informar de los
siguientes pasos de la convocatoria.

Organizar una jornada en la que mostrar los resul-
tados v resolver las posibles dudas.

¢Cuanto tiempo deberia emplear?

Para la elaboraciéon de la documentacion de los re-
sultados se necesitard un maximo de dos semanas.

¢Qué actores deben intervenir?
Equipo de trabajo.

Equipo de comunicacion de la entidad publica.

Tips a tener en cuenta para esta actividad.

La informacion debe plasmarse de una manera vi-
sual, concisa vy clara, se trata de elaborar un docu-
mento de facil comprension.
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e (enerar una bateria de indicadores a partir de los
datos recogidos que nos permitan comparar re-
sultados de futuras consultas preliminares al mer-
cado realizadas por la entidad publica, asi como
con las de otras entidades publicas nacionales o
internacionales.

F Herramientas
 Anexo 13. Documento tipo. Indice ficha de avance.

* Anexo 14. Documento tipo. Campos a cubrir en un
mapa de demanda temprana

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

G ¢(Coémo se hizo en Cédigo 100?

En Cddigo 100, una vez realizada la evaluacién de las
propuestas recibidas se elaboraron las fichas de avan-
ce y el mapa de demanda temprana. En concreto, se
elaboraron tres fichas de avance, una por cada linea
de actuacion y un mapa de demanda temprana dénde
Se recogieron las contrataciones previstas con un pre-
supuesto orientativo de las tres lineas.

En lo relativo a difusion, el 12 de julio de 2017 se rea-
liz6 una jornada de presentacion de los resultados del
proceso de consultas al mercado. £n |a jornada se pre-
sentaron los principales resultados (n.° de propuestas
recibidas, n.° de empresas participantes, sector, proce-
dencia..), las fichas de avance y el mapa de deman-
da temprana.

Ademas de la jornada, los documentos fueron publi-
cados en la web del proyecto v se les dio difusién a
través de Ias redes sociales.

Para consultar anexo de documento de resultados de
la consulta al mercado acceda a <https.//codigol 00,
sergas.gal/Contidos/Documents/34/ANEXOProceso_
consultas_mercado.pdf>.

Para consultar las fichas de avance acceda a;

e Empoderamiento 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 (estion de profesionales

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

les.pdf>,

Para consultar el 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 la colaboracién

A ¢(De qué se trata?

Generar documentacion o implementar iniciativas que
faciliten el acercamiento de agentes de la oferta tec-
noldgica para propiciar un ambiente de colaboracion
que incluso pueda resultar en uniones para presentar
ofertas conjuntas o en colaboracién una vez se haya
abierto el procedimiento de contratacion.

B ;Como se hace?

* Ponerse en contacto via telematica explicando el
objetivo del documento v las necesidades de la
oferta tecnoldgica.
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e Elaborar unos formularios a cumplimentar por la
oferta tecnoldgica, donde la compafifa decida qué
informacion quiere que se haga publica.

* Dividir el formulario en dos partes, una primera con
informacién sobre la compafiia (nombre, razén so-
cial, direccion, teléfono, persona de contacto, resu-
men del core del negocio etc.) y una segunda parte
donde se describa la solucién innovadora de una
manera general sin detallar tecnologfa nilos facto-
res diferenciales.

e Incluir en el documento el consentimiento para la
publicacién de los datos de la compafiia y la solu-
cién innovadora.

C ¢Cuanto tiempo deberia emplear?

Para la recopilacion de la informacion necesaria, asi
como estructurar el documento, se necesitaran de dos
a tres semanas.

D ¢Qué actores deben intervenir?
e Equipo de trabajo.
e QOferta tecnolégica.

e Usuarios.

E Tips a tener en cuenta para esta actividad

e Estipular un maximo de caracteres para cada uno
de los campos a cubrir por la oferta tecnolégica y
asi aunar criterios entre los participantes.

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

e Fijarunafechalimite parael envio delainformacion.

e Hacer especial mencion en que la informacion re-
portada sera de dominio publico.

ETAPA DE CIERRE

F Herramientas

* Anexo 16. Documento tipo. Hoja de recogida de
informacion.

G ¢Cémo se hizo en Codigo 100?

Desde el proyecto Cédigo 100 se consider6 intere-
sante la elaboracion de una Guia de Iniciativas Em-
presariales de Soluciones Innovadoras, esta se
elaboré con la finalidad de lograr dos objetivos, por un
lado ofrecer una mayor visibilidad a las empresas que
participaron en la etapa de consultas al mercado del
Plan de Innovacion Sanitaria Codigol00; y por otro,
incrementar su cooperacién al facilitar posibles aso-
ciaciones entre ellas al dar a conocer las actuaciones
que proponen para dar respuesta a las necesidades
planteadas por el Servizo Galego de Salde para la li-
nea de empoderamiento de pacientes. En este docu-
mento se recogia aquellas empresas que, por un lado,
participaron en la consulta al mercado, y dieron su
consentimiento para formar parte del documento. La
Guia divide la informacion recogida para cada una de
las empresas en dos partes; presentacién de la compa-
fifa y explicacién de la propuesta presentada para cada
linea de actuacion.

Para consultar la Guia de Iniciativas Empresariales de
Soluciones Innovadoras acceda a <https://codigol00.
sergas.gal/Contidos/Documents/28/Gu%C3%A-
Da%20de%20iniciativas®20empresariales%20
de%20soluciones%20innovadoras.pdf >,

8.3.4
Paso 13. Presentacion de las
futuras contrataciones

A ¢De qué se trata?

Se trata de hacer la publicacién oficial de las contrata-
ciones previstas, teniendo en cuenta el tipo de CPly
de proceso de contratacion que se haya elegido para
el proceso.
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Taly como se indica en el articulo 70 de la Ley 9/2017
de Contratos do Sector Publico «/os pliegos deben
elaborarse teniendo en cuenta los resultados de las
consultas al mercado. Es importante destacar que no
pueden concretarse las caracteristicas para que sélo
exista un Unico proveedor o se incumpla el principio de
igualdad de trato»

B ¢Como se hace?

e Decidir el nimero de contrataciones que se van a
llevar a cabo y trasmitirlo al mercado.

e Seleccionar los procedimientos de contratacion.
Con la informacion obtenida en la consulta al mer-
cado se puede determinar cual es el procedimiento
de contratacion mas adecuado a cada caso.

e Sedebe considerar el caracter de cada procedimien-
10, es decir, si sera a nivel nacional, internacional.

* Se recomienda realizar una jornada en la que se
expliquen las contracciones previstas y l0s proce-
dimientos de contratacién y tipo de CPI.

C ¢Cuanto tiempo deberia emplear?

Para la presentacion de las futuras contrataciones se
necesitaran alrededor de tres semanas, incluyendo la
organizacion de una jornada para su explicacion.

D ¢;Qué actores deben intervenir?

e Persona del drea juridica del equipo de trabajo v
personal clave del area.

e Personal de contratacion.
e Equipo de trabajo.
e Expertos tematicos.

+ Area de comunicaciones.

E Tips a tener en cuenta para esta actividad.

e Realizar una correcta difusion y publicacién de la
convocatoria y asegurarse de llegar a aquellos que
participaron en el didlogo técnico y la fase precon-
tractual del proceso para que conozcan la apertura
del proceso.

e Dar la opcion de que la oferta tecnolédgica plan-
tee todas las dudas que le surjan de las nuevas
licitaciones.

F Herramientas

e Anexo 17. Orden del dia Jornada de presentacion
de licitaciones Codigo 100

G ¢Como se hizo en Cadigo 100?

En Codigo 100 se realizd un adelanto al mercado
de las intenciones de contratacion a través de la
publicacién del mapa de demanda temprano v las
fichas de avance, por lo que en esta fase se con-
cretaron las intenciones a través de los pliegos.

El dia 18 de septiembre de 2018, se realizé Ia Jor-
nada de presentacién de nuevos pliegos de
contratacién publica (https:/codigol00.sergas.
es/Contidos/XornadaPregos), el acto durd una
mafiana y se distribuyd en tres mesas, donde ex-
plicaron los pliegos de cada una de las lineas de
actuacion a la oferta tecnolégica.

En la jornada se trataron los aspectos juridicos vy
procedimentales de las nuevas licitaciones, asi
como, diferentes profesionales sanitarios traslada-
ron de primera mano a la oferta tecnoldgica cuales
eran las necesidades a resolver mediante las licita-
ciones planteadas.

El 19 de diciembre de 2018, se realizd6 un Café
-networking pliegos linea de Terapias Avanza-
das (https://codigol00.sergas.es/Contidos/Caf%-
C3%A9-Networking-C%C3%B3digo100), se tratd
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¢EN QUE AMBITOS BUSCA INNOVAR

EL SERVIZO GALEGO DE SAUDE?

Terapias Avanzadas
Se busca la incorporacién al sistema publico de salud de nuevas terapias que poseen el
potencial de adaptar el tratamiento con la mejor respuesta y el mayor margen de
seguridad para garantizar un mejor cuidado del paciente teniendo en cuenta sus

caracterfsticas individuales y patologfa

200.255,00 € Al

Dispositivo multicanal para la reseccion
avanzada de tumores rectales mediante
endoscopia flexible y cirugfa
endoscéspica transanal

499.998,62 € Al

Test multimarcador que permita la
caracterizacién molecular de tumores de
pacientes con cancer de pulmén no
microcitico mediante secuenciacién
masiva de nueva generacién (NGS)

Procedimiento: iacion para la i

600.000,00 € CPTI

Desarrollo y fase de demostracian de un
sistema de ayuda a la deteccién de

Proc i iacién para la i

1.250.000,00 € 3

CPP Lote 1 Biopsia Liquida: Soluciones
para detectar material tumoral en fluidos

Profesionales

Se busca la planificacién estratégica de la formacién y el conocimiento de la
organizacién, detectar de forma temprana el talento existente en base a competencias
y la armonizacién de la produccién cientifica e investigadora

‘ 1.258.400,00 € Qogiy

La realizacion del servicio de desarrollo y
validacién de una plataforma tecnolégica

que permita llevar a cabo las actividades
‘i asociadas a la gestion del conocimiento en

una organizacion sanitaria.

Procedimiento: Abierto

173.000,00 €

Realidad virtual lote 1: Disefio y desarrollo
de una solucién virtual formativa para el
reconocimiento del ICTUS

Procedimi Licitacion con

1.808.950,00 € Auarg

Eldesarrollo de un sistema de gestién de
profesionales orientado a la gestién por
competencias que aporte innovacion

Procedimiento: Abierto

173.000,00 €

Realidad virtual lote 2: Disefio y desarrollo de
una solucién formativa y de entrenamiento
virtual de la respiracién para la mejoraen la
precision en los tratamientos de radioterapia y
pruebas de imagen

Empoderamiento

Se busca convertir al paciente en
un agente fundamental para la
autogestion de su enfermedad y
la mejora de sus propios
resultados de salud

Procedimiento: Licitacién con negociacion

580.800,00 € CPTI

Desarrollo y fase demostracién del
sistema plataforma de historia clinica
personal PHR para la autogestion de la
enfermedad y empoderamiento de
pacientes

Procedimiento: Licitacién con negociacion

ETAPA DE CIERRE

diversas patologfas (CADIA) basado en el
analisis de imagen con técnicas de
inteligencia artificial

bioldgicos en estadios tempranos,
deteccion de enfermedad minima
residual, pronéstico, seleccion de
terapias, monitorizacién de la
enfermedad y la respuesta al tratamiento
de distintos tipos de céncer

Procedimiento: Dialogo competitivo

500.000,00 € CPP

CPP Lote 2 Enfermedades neuroldgicas:
Biomarcadores diagnésticos en
enfermedades neuroldgicas

Procedimiento: Contratacién precomercial

500.000,00 € CPP

CPP Lote 3 Enfermedades
reumatolégicas: Biomarcadores
diagnésticos en enfermedades
reumatoldgicas

Procedimi : C i i Proc i : C

484.000,00 € CPTI

Desarrollo y fase de demostracién de una
solucién inteligente que falicite las tareas sistema de asistente personal (AVATAR) y
del paciente para el autocontrol de la un generador de alertas inteligentes que
diabetes aumente la autonomia del paciente

605.000,00 € CPTI

Desarrollo y fase demostracién de un

Procedimiento: Licitaeion con on Procedimi

399.999,38 € CPTI

Desarrollo de una plataforma de
homologacién de apps y contenidos para
la autogestion de la enfermedad y
empoderamiento de pacientes

Licitacion con negaciacion

726.000,00 € CPTI

Desarrollo de una plataforma de gestién
de la relacién con los usuarios, sistema
CRM para pacientes

Procedimiento: Dialogo competitivo Procedimiento: Licitacién con negociacién

de un encuentro informal con la oferta tecnologi-
ca, dénde se profundizd en los procedimientos de
contratacion de las licitaciones de la linea de Tera-
pias Avanzadas, prestando especial atencién en la
Compra Publica Precomercial v la Asociacién para
la Innovacion.

8.3.5
Paso 14. Retroalimentacion del proceso

A ¢;De qué se trata?

Una vez finalizadas las consultas preliminares al mer-
cado, es importante designar un método de control del
proceso, en el cual los métodos empleados v los resul-
tados obtenidos son sujetos a las valoraciones de los

participantes con el objetivo de controlar y optimizar
el proceso.

B ¢Como se hace?

* Se debe elaborar una encuesta dénde se evallen
todos los aspectos de la consulta, (proceso de con-
sultas al mercado, impacto de la participacion en la
definicion de necesidades, valoracion del método
de recogida de Ias soluciones innovadoras...).

e Debe dedicarse un tiempo a la elaboracion de la

plantilla de encuesta, asf como a sus posibles res-
puestas v los posibles resultados que se quieren
obtener. Debe ser un documento breve y senci-
llo, se debe tratar de sacar la mayor 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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La encuesta ha sido respondida por 43 personas, de
41 asociaciones diferentes, el 55% de las asociacio-
nes que han respondido tenian un tamafio de mas de
200 asociados, el 20% entre 100 y 100 asociados.

Como resultados generales destacamos:

El83,72% de los encuestados considera que la infor-
macién publicada y recibida a través de los diferen-
tes canales es Util y permite estar actualizado/a
sobre el proceso.

El 67,44% de los encuestados no habia partici-
pado en ningun otro proceso de identificacion de
necesidades.

El1 93,02% de los encuestados considera que se han
transmitido correctamente los objetivos persegui-
dos por el Servizo Galego de Salde al realizar la con-
sulta al mercado.

Al 81,4% de los encuestados les parece que contar
con la participacion de la asociaciones, pacientes
y empresas en el proceso ha sido innovador o muy
innovador.

Al'72,09% de los encuestados consideran que las so-
luciones que se propone obtener el Servizo Galego de
Salde en este proceso de consultas al mercado son
innovadoras o muy innovadoras.

El 93,02% de los encuestados considera Util o muy
Util las jornadas v talleres desarrollados.

El 93,02% de los encuestados considera Util o muy
Gtil las fichas de avance publicadas.

EI 86,06% de los encuestados considera el Mapa de De-
manda Temprana Util o muy Gtil como herramienta que
anticipa las intenciones de contratacion al mercado.

El 88,37% de los encuestados considera la guia de
iniciativas empresariales de soluciones innovado-
ras Util o muy util.

El 95,35% de los encuestados considera que la rea-
lizacién del taller de necesidades innovadoras en-
tre empresas y asociaciones de pacientes ha sido

ETAPA DE CIERRE

positivo para acercar las necesidades a la oferta
tecnoldgica.

El1 97,67% de los encuestados considera positivo que
el Servizo Galego de Salde, a través de la consulta de
mercado del proyecto de Codigo 100, haya tenido en
cuenta a las asociaciones de pacientes en la defi-
nicién de necesidades a resolver.

El S0,70% de las asociaciones encuestadas cree que
la participacion en la consulta al mercado es una bue-
Na manera de involucrar a los pacientes como los ver-
daderos usuarios finales de las soluciones obtenidas.

El 83,72% de los encuestados considera que se han
trasladado adecuadamente las necesidades identifi-
cadas por las asociaciones en la ficha de avance de
Empoderamiento de pacientes.

El 79,07% de los encuestados considera que las solu-
ciones innovadoras previstas en el Mapa de Deman-
da Temprana resuelven las necesidades identifica-
das por las asociaciones.

EI88,37% de los encuestados esta satisfecho o muy
satisfecho con relacién a la informacion, resolucién
de dudas, gestién de problemas y soporte técnico
del proyecto de Codigo 100,

Al 97,67% de los encuestados les gustaria que en
futuras consultas al mercado se tuviera de nuevo
en cuenta a las asociaciones de pacientes como
participantes.

El 93,02% de los encuestados evalla como Util o muy
Util el trabajo realizado durante la etapa de consulta
al mercado por el Servizo Galego de Salde, a medio/
largo plazo para la asociacion.

EI 88,37% de los encuestados se encuentra satisfe-
cho o muy satisfecho con el proceso de consultas al
mercado del proyecto Codigo 100.

Los resultados obtenidos de las encuestas
dirigidas a la oferta tecnolégica fueron los
siguientes:
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SECTORES
Tic 35,14 %

Salud 14,86 %

~

1+D+i ——
Servicios 9,46 % ‘

La encuesta ha sido respondida por 82 personas, de
74 entidades diferentes. El 35 % de las entidades
participantes son microempreas, el 32,43 % grande, el
25,68 %medianay el 16,22 % pequefia.

La mayor participacion ha venido del sector TIC y salud.
A continuacién, se muestran los resultados obtenidos:

El 77,08% de los encuestados ha considerado el pro-
ceso de consultas al mercado Codigo 100 como inno-
vador o muy innovador.

El 82,72% de los encuestados considera que la in-
formacion publicada vy recibida a través de los dife-
rentes canales es Util y permite estar actualizado/a
sobre el proceso.

El 52,59% de los encuestados cree que han trans-
mitido correctamente los objetivos perseguidos por
el Servizo Galego de Saulde al realizar la consulta al
mercado.

El 91,36% de los encuestados consideran que se han
respetado las condiciones de transparencia e igual-
dad de trato entre los participantes y confidencialidad
a lo largo de todo el proceso.

EI'60,49% de los encuestados no habia participado
en ningln otro proceso de consultas al mercado v

Audiovisual
y disefio

4,05 %

Informatica

6,76 % oOtro

Biotecnologia

~

[8,11%

Consultoria

un 29,63% de los encuestados ya habia participado
en H2050 e InnovaSalde.

El 70,83% de los encuestados que han participado
en H2050 e InnovaSaude consideran el proceso de
consultas al mercado de Codigo 100 como innovador
0 muy innovador frente a éste.

El 62,5% de los encuestados que participaron en
otros procesos de consultas al mercado, consideran
el proceso de Cédigo 100 como innovador o muy in-
novador frente a otros.

El 90,24% de los encuestados considera Util o muy
Gtil las jornadas vy talleres desarrollados.

El 84,4% de los encuestados considera Util o muy Gtil
las fichas de avance publicadas.

El 89,02% de los encuestados considera el Mapa
de Demanda Temprana Util o muy Util como herra-
mienta que anticipa las intenciones de contratacién al
mercado.

El 90,24% de los encuestados considera la guia de
iniciativas empresariales de soluciones innovado-
ras, o Util muy datil.

El 62,20% de los encuestados afirma que los talleres
y jornadas, asi como la documentacion generada, ha



GUIA PRACTICA DE CONSULTAS AL MERCADO 40« ;COMO SE REALIZA UNA CONSULTA PRELIMINAR AL MERCADO?

influido en alguna decision de colaboracién con otras
entidades.

El 71,95% de los encuestados envid una solucién in-
novadora a la plataforma web de Cédigo 100.

De los encuestados que enviaron su solucién innova-
dora, el 88,14% considera que la plataforma web es
sencilla e intuitiva.

De los usuarios que han tenido algun tipo de proble-
ma con la plataforma web, el 100% esta satisfecho o
muy satisfecho con la ayuda prestada por el equipo
de asistencia.

El 39,02% de los encuestados considera que la CPI
tendrd impacto en el volumen de facturacién desti-
nado a I+D+i en su organizacion.

El 80,49% de los encuestados considera que la CPI
tendrd impacto en el nimero de personal dedicado a
actividades I+D+i en su organizacion.

Sélo el 7,32% de los encuestados considera que Ia
CPI tendrd impacto en el volumen de facturacién in-
ternacional destinado a I+D+i en su organizacion,

El 13,41% de los encuestados considera que la CPI
tendra impacto en el nimero de patentes que regis-
trard su compafiia.

El 86,59% de los encuestados se encuentra satisfe-
cho o muy satisfecho con el proceso de consultas al
mercado del proyecto Codigo 100.

Estudios de caso

Finalmente, se llevaron a cabo tres estudios de caso,
con el fin se conocer las opiniones y experiencias vivi-
das por tres entidades, una asociacién de pacientes,
empresa y centro tecnolégico.

Las tres entidades estan de acuerdo en que un pro-
ceso de consultas al mercado es enriquecedor para
todos los agentes involucrados, todos se benefician,

ETAPA DE CIERRE

ya sea durante o una vez finalizado el proceso, y que
serfa una pena perdérselo por miedos o barreras desde
ambos lados.

Desde la perspectiva de empresa
y centro tecnolégico:

Destacan el gran potencial de relacionarse con los
pacientes en el desarrollo de soluciones innovadoras
y con los profesionales sanitarios, que permite una
aproximacién a la vision del usuario final. Ademas,
consideran que participar en un proceso de consultas
al mercado como el de Codigo 100 les ha ayudado a
mejorar su ecosistema de colaboracion, con otros cen-
tros, empresa y profesionales.

Consideran de gran utilidad las jornadas y talleres
implementadas a lo largo del proceso de consultas al
mercado, que les han ayudado a marcar una hoja de
ruta a seguir durante todo el proceso. También hacen
mencioén a la gran utilidad de documentacion como las
fichas de avance, el mapa de demanda temprana v la
guia de iniciativas empresariales.

En cuanto a la valoracion del procedimiento, platafor-
ma de ideas, transparencia y comunicacion en el pro-
ceso, ambas entidades han percibido la gran utilidad
de la plataforma de recogida de ideas como un siste-
ma robusto, que da mas seguridad y credibilidad al pro-
ceso, mejorando la transparencia y manteniendo una
comunicacion directa con los participantes ya que en
todo momento sabfan en qué estado se encontraba
Su propuesta.

Ambas entidades concluyen que este tipo de proce-
sos favorecen la ruptura de barreras entre administra-
cién publica y empresa, incrementando el ecosistema
de [+D+i de las entidades participantes y, en concreto,
favoreciendo Ia colaboracion con universidades, cen-
tros tecnoldgicos y otras empresas, estableciéndose
contactos y formulas de colaboracién que hasta la fe-
cha ni se planteaban.
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Desde la perspectiva de una
asociacion de pacientes:

Consideran que la incorporacién de las asociaciones
de pacientes en un proceso de consultas al mercado
es una buena manera de involucrar a los usuarios fi-
nales. Ademas, consideran que se fomenta una mayor
credibilidad, confianza y empatia con el sistema.

Los pacientes pierden ese rol de «Unicamente pacien-
tes» y se crea una relacién mas cercana, una sanidad
mas humanizada, dénde contribuyen a ser parte del
cambio a través de la identificacion de necesidades.

Destacan la importancia de las jornadas para mostrar
el punto de vista del usuario final, asi como para ge-
nerar relaciones con otras asociaciones que les permi-
te poner necesidades en comUn que posteriormente
trasladar al Servizo Galego de Salde.

Las tres entidades tienen claro que seguiran partici-
pando en procesos de consultas al mercado, debido al
gran potencial y ventajas que conllevan. Este tipo de
procesos, donde se comparte conocimiento y se gene-
ra una economia de colaboracién son fundamentales
de cara al futuro para seguir mejorando los servicios
publicos.
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Anexo 1 )
METODOLOGIA RACI
(Responsible, Accountable, Consulted and Informed)

Una vez se nombre la composicién del Equipo de Trabajo de caracter multidisciplinar encargado de acom-
pafiar el proyecto en todas sus etapas, es necesario nombrar a un lider del equipo de trabajo. El lider actla
como coordinador del proyecto, asegurando que cada tarea se cumple respecto a lo establecido en el
flujograma del proceso. Del mismo modo también es necesario identificar las diferentes responsabilidades
que los componentes de dicho equipo de trabajo deben asumir en el transcurso del proyecto.

Para ello se propone una matriz de responsabilidades RACI.
A continuacién, se muestra un ejemplo de una matriz de responsabilidades RACI:

e Responsible.
Responsable de |a ejecucién del entregable/tarea.

e Accountable.
Responsable de asegurar que el entregable/tarea se completa.

e (Consulted.
Consultado/a, previo a completar cada entregable/tarea.

e Informed.
Informado/a de los resultados, una vez el entregable/tarea sea finalizada.

La matriz RACI es una herramienta que sirve para la asignacion de responsabilidades a los componentes
del equipo al relacionar una actividad con un equipo de trabajo o con un individuo.

A continuacion, se incluye un ejemplo de cémo podrian distribuirse las responsabilidades de un Grupo de
Trabajo en las principales actividades que deben llevarse a cabo a lo largo de las tres etapas de la CPI:
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1. Documento de convocatoria. A R C
2. Ficha de necesidad preliminar A R C
3. Plan de accién general A R C C C
4. Fichas de recogidas A R C
5. Documento de FAQ's A R C
6. \Validacion de la documentacién para el
. A C R I |
lanzamiento de la consulta al mercado
7. Revision de los textos de la consulta A R C C C
al mercado
8. (Creacidn de una cuenta de correo ad- A R
hoc para el proyecto
9. Gestion de trdmites y publicacién de la
invitacién a participar en la consulta al A R
mercado
10. Evaflulauon y seleccion de las ideas A C | Cl R C
recibidas en la consulta
11. Desarrollo de sesiones de exposicion
X A Gl Gl R C
de ideas (Consulta al mercado)
12. Contratacién de la solucién A R C I I
13. Control y seguimiento en la ejecucion A C | Cl R C

de la solucién

*R: responsable de la ejecucién del entregable/tarea. **A: responsable de asegurar que el entregable/tarea se completa.
***(: consultado/a, previo a completar cada entregable/tarea. ****I: informado/a de los resultados, una vez el entregable/tarea sea finalizada.

Asimismo, se incluye un proceso de trabajo con las actividades arealizar, sus responsables y los documentos
asociados en la fase de consultas al mercado, por requerir una alta actividad por parte del Grupo de Trabajo.

En este sentido, para llevar a cabo un primer proyecto piloto de CPI se recomienda contar con la asistencia
de una Oficina Técnica experta que asesore y colabore con el equipo de trabajo.

Los diferentes agentes/responsables para llevar a cabo las actividades son, por lo tanto:
e Elequipo de trabajo
e Oficina Técnica
e (Oferta tecnologica (podra estar compuesta por empresas, centros de [+D+i, universidades, asocia-
ciones de usuarios, entre otros).
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Anexo 2
Documento tipo
FICHA DE NECESIDAD PRELIMINAR

FICHA DE NECESIDAD PRELIMINAR

RETO: Pregunta formulada de manera retadora

ENTIDAD COORDINADORA: Nombre del Gobierno Local y drea que lo llevan a cabo

1. Descripcién. Situacion de partida:

2. Alcance del proyecto:

3. Objetivos:

4. Fecha prevista de cierre de convocatoria:

5. Inversién estimada:

6. Documentacién anexa:
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Anexo 3
Documento tipo i
FORMULARIO DE RECOGIDA DE INFORMACION

FECHA ELABORACION: | |

NOMBRE DE LA PROPUESTA: ‘

DATOS PROPONENTE (sefale segun corresponda):
| |Individual | |Grupo de trabajo

DATOS EOXI: | |

ESPECIALIDAD: | |

DATOS DE CONTACTO / INVESTIGADOR RESPONSABLE / COORDINADOR DEL GRUPO:

Nombre: ‘ ‘

Teléfono: ‘ ‘ E-mail: ’ ‘

BREVE RESUMEN (limite de 650 caracteres):

RELACION DE DOCUMENTOS ANEXOS:

DURACION ESTIMADA PARA LA EJECUCION DE LA PROPUESTA:
| |De6al2meses | |Del2a24meses | |Mdsde 24 meses
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BENEFICIOS PARA EL SISTEMA PUBLICO DE SALUD:

BENEFICIOS PARA EL USUARIO DEL SISTEMA PUBLICO DE SALUD:

Autorizacion de uso de los datos aportados

Autorizacién opcional

D Incorporacion a la lista de participantes en el proceso de consulta pulblica (solo se publicara la entidad o
persona que propone la idea

| | Registros de datos de contacto facilitados

Declaracion obligatoria

D La propuesta presentada esta libre de patentes comerciales, copyright o cualquier otro derecho de autor
0 empresarial que impida su libre uso por parte del SERGAS o de cualquier otra empresa colaboradora en
el desarrollo de futuros proyectos.

D Autorizo al SERGAS al uso de los contenidos de las propuestas. Este uso se limitara exclusivamente a la
posible inclusién de los contenidos en el proceso de definicién de Ias lineas de trabajo, que se concretara
en los pliegos de los distintos procedimientos de contratacion que se tramiten en el marco del Plan de
Innovacién Cédigo100, bajo la férmula de Compra Publica Innovadora.
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Anexo 4 ]
MODELO DEL PLAN DE ACCION GENERAL

PLAN DE ACCION GENERAL

Marzo Abril
S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4

PROPUESTA AMINISTRACION

ESTRATEGIA DE DIFUSION EN RE- | o Validar Redes.

DES SOCIALES * Responsables para validacién de

¢ Propuesta de redes: Twitter (vincula- contenidos a publicar,
do), LinkedIn y Facebook.

e Coordinar con Andrés Gil el procedi-
miento a seguir para la creacion de
las redes sociales oficiales vincula-
das al proyecto Codigo 100.

e Definir un plan de comuniccion (ca-
lendario de publiblicaciones, respon-
sables, etc.).

e (rear perfiles y vincularlos a la web
de Cédigo 100.

¢ Definir contenidos a publicar en esos
perfiles.

e Funcién de community manager.

¢ Dinamizar contenidos.

¢ Coordinar contenidos a publicar en
otros canales de difusién (E- Satide).

|dentificacién de foros y eventos in- |  Proponer esta idea en el comité
ternacionales y europeos para realizar de direccién para validar el grado
actividades de difusion. de internacionalizacién que se
quiere abarcar con el objetivo de
identificar los eventos.

SISTEMA DE CONSULTAS WEB ¢ Homologar Procedimientos.

¢ Desarrollo de la herramineta. * Definir un responsable por linea.

e Validar Workflow.

e Definir usuarios que tendran ac-
ceso (30) y su distribucién por
linea de accion.

¢ Definir responsable para dar res-
puesta a las dudas planteadas
por usuarios a través del es-
pacio habilitado para ello en la
plataforma.
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PROPUESTA

JORNADA DE APERTURA CONJUN-
TA DE DIFUSION

¢ |dentificacion de los asistentes a la
jornada.

¢ Preparacion de las invitaciones.

e Preparacion del contenido de la

presentacion.
¢ Elaboracion de ficha modelo.

Una manera de hacer Europa

AMINISTRACION

e Actualizacién de las fichas por
linea.

¢ Determinar lugar para la jornada:
e Envio de invitaciones

e Difusion en streaming

Marzo Abril
S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 sS4

VIGILANCIA ESTRATEGICA

e Definir los ambitos de estudio so-
bre los que se realizard la vigilancia
estratégica.

¢ Informe de vigilancia estratégica.

e Actualizar la ficha.
¢ \/alidar los ambitos.

WEBMINAR DE RESOLUCION DE
DUDAS DE LA CONSULTA DE
MERCADO

¢ (Coordinacion del webminar.

e Resolucién de dudas operativas del
proceso.

e Resolucién de dudas técnicas del
proceso.

¢ \/alidacién del uso de la red de la
Administracion.

JORNADA DE CLAUSURA. PRESEN-

TACION FICHAS DE AVANE Y MAPA

DE DEMANDA TEMPRANA

e |dentificacion de los asistentes a la
jornada.

¢ Preparacién de las invitaciones.

e Preparacion del contenido de la
presentacion.

¢ Apoyo en la actualizacion de las fichas
de avance y elaboracién del mapa de
demanda temprana.

e Actualizacién de la ficha de avance
y mapa de demanda temprana.

¢ Determinar lugar para la jornada.

e Envio de invitaciones.
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Anexo 5 y
INDICE DEL INFORME DE VIGILANCIA TECNOLOGICA

Antecedentes y contexto

Objetivo del informe

Metodologia de busqueda

Caracteristicas generales de la necesidad.

u Hh W N =

Resultados del ejercicio de vigilancia tecnolégica.
a Evaluacion del estado del arte.

b Soluciones y tecnologias analizadas.

C Principales tendencias.

6 Conclusiones finales

7 Anexos

Anexo 6
Modelo de difgsién en redes sociales
PRESENTACION DE CONSULTAS AL MERCADO

-
o &0 Consallas

ol mercads
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Anexo 7/
Orden del dia de la jornada )
DIFUSION DE CONSULTAS AL MERCADO CODIGO 100

6 de abril de 2017

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

12:00 h-14:00 h

12.00h -12:15h Bienvenida
D. Antonio Ferndndez-Campa Garcia-Bernardo
Xerente do Servizo Galego de Salde

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

1230h-1345h Avance de las lineas de actuacion

D. Benigno Rosén Calvo
Sub. xeral de Sistemas e Tecnoloxias da Informacion da Conselleria de Sanidade
Director Ejecutivo de la linea de actuacion de empoderamiento

D. Rodrigo Gémez Ruiz
Director Area de Gestién del Conocimiento v Talento, ACIS
Director funcional de Ia linea de actuacion de profesionales

D. Luis Angel Le6n Mateos
Director del Area de Investigacion. Axencia de Cofiecemento en Satde
Director funcional de Ia linea de actuacién de terapias

13:45h-14.00h Conclusion de la jornada
D. Jesus Vdzquez Almuifa
Conselleiro de Sanidade da Xunta de Galicia
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Orden del dia de la jornada
MESA REDONDA CON EXPERTOS

Fecha: miércoles, 3 de mayo de 2017

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

Horario: 10:00h - 14:00h / 16.30h - 18.00h

10:00h-14:00h

Mesa redonda con expertos
(Asistencia Unicamente del personal interno del SERGAS)

Desarrollo de una dindmica para contrastar con expertos de diferentes ambitos las
lineas de trabajo identificadas a partir de la plataforma Tl SUMAS.

Expertos invitados:
e (rupo de trabajo de la Linea de actuacion de Empoderamiento Cédigo 100

e Juan Pedro Serna, Director Fundacion Formacién e Investigacion Sanitarias en
Comunidad Auténoma Regién de Murcia

» (arlos lIglesias, Director General Netbiblo

e Maria . Rodriguez, e-Learning dept. Manager Galicia Supercomputing Centre
* Anna Ifesta-Codina, Ph.D. Directora ESADE Center for Educational Innovation
» Leire Nuere, Directora Global Campus Nebrija

1400 h-16:30h

Pausa para almorzar

16:30h-18:00h

Puesta en comun de las conclusiones obtenidas en la dinamica de trabajo con los
expertos

(Asistencia del personal interno del SERGAS vy de las empresas)

Presentacién de las conclusiones obtenidas durante la dindmica desarrollada con
los expertos.

Coloquio con las empresas en el que se debatan y expongan ideas y experiencias.
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EJEMPLO DE RECOGIDA DE INFORMACION
A TRAVES DE PLATAFORMA WEB

[""."?_L’fgn

ACCeS0 @ usuaros
& Usuario;

B Contrasinak

@ SERVIZC
GAIEGD
do SAUDE

p‘ Lambrar o med cordrasinal .ﬁ. Rexisirarse aguil 5] Reenviar cormeo de aciivacidn

XUNTA DE GALICIA
COMSELLERLL DE SAMRIADE
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Ficha de propuesta de soluciones innovadoras
dentro del plan de innovacién Codigo100

 Propuesta
Fecha elaboracién:

Nombre de la propuesta:

Acronimo:

[E] Datos del proponente

Sefale segln corresponda:
Nombre y apellidos:

DNI / Pasaporte:

Razdn social de la empresa:

NIF:

Sector:

Tipo de empresa:

Teléfono:

Correo:

Pais:

Ciudad: |

Direccion:

dd /omfanan

Pescripcidn conciso de la ideo propuesto en el morco de Los consultos al mercado realizodas
en el ejercicie de compra puiblico de inmovecidn - CPI- por parte del SERGAS

&

Er & c830 08 qué nals. 3082 0 urndn g8 palalras que cescrhan [ Jes propuedis que posde 2aiafaceT 15 necd

Selacoari v
Seleccon v
Seleccione bl
Selecoipne v
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[=) Descripcién
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Anexo 10
FICHA DE EXPERTO INTERNACIONAL

Nombre

Posicion

Foto Institucion

Teféfono

el

Experiencia en el sector y afiliaciones

Temas de investigacion y proyectos destacados
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Anexo 11 )
MATRIZ DE EVALUACION DE SOLUCIONES INNOVADORAS

Se recomienda elaborar cuatro estados de evaluacion para las propuestas.

La evaluacion se puede realizar atendiendo a las siguientes cuestiones:
e ;Se adapta la resolucion a la necesidad del proyecto?
e ;Sudesarrollo encaja con los tiempos estipulados por la Administracién?
* ;Supresupuesto estimado encaja con el del proyecto?
* lLaidea propuesta qué grado de caracter innovador presenta?

De esta manera y en funcion de las respuestas re-  La propuesta es totalmente pertinente, sin embar-
cibidas a cada una de las preguntas pueden clasifi-  go, existen aspectos que interesan parcialmente.
carse en cuatro grupos diferentes.

Interesante y pertienente totalmente Interesante pero no pertienente

Total Parcial Nada Total Parcial Nada
A ;Se adapta a la resolucién de la necesidad? x A ;Se adapta a la resolucién de la necesidad? x
B ¢Su desarrollo encaja con los tiempos del x B ¢Su desarrollo encaja con los tiempos del x
Gobierno local? Gobierno local?
C /Su presupuesto estimado encaja con el x C ¢Su presupuesto estimado encaja con el x
Gobierno Local? Gobierno Local?
jLa idea qué grado de caracter innovador )La idea qué grado de caracter innovador
D¢ que g x D¢ que g x

presenta? presenta’

La propuesta es de interés para la Administraciény  La propuesta ha tenido interés para la Administra-
resulta pertinente para el proyecto. cién, pero no resulta pertinente por su lejania a los
tiempos y presupuestos planteados por la entidad.

Interesante parcialmente y pertienente No interesante
Total Parcial Nada Total Parcial Nada Total Parcial Nada
A ;Se adapta ala resolucion de la necesidad? X A éSﬁeacdeaS%[:;?Ia resollcioe X X
B Snemotocar e X B {ampos el oo ocsr | 26 X
C Lotlomotocar e X C &ocscon el covemo tocs | X X
Dl i G800 e rocer evacy X D &icer mouacorpesents? X
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Anexo 12
INDICE DEL INFORME DE CIERRE DE
CONSULTAS AL MERCADO

1 Introduccion
2 Procedimiento de consulta al mercado

3 Participacion en la propuesta de soluciones innovadoras
3.1 Empresas participantes
3.2 Validacion formal de las propuestas

3.3 Aspectos innovadores de las propuestas

4 Conclusiones

Anexo 13
Documento tipo
INDICE FICHA DE AVANCE

1 Situacion de partida

2 Alcance del proyecto

3 Identificacion inicial de elementos innovadores a desarrollar

4 Mapa de necesidades identificadas por los usuarios

5 Consulta de propuestas de soluciones empresas y entidades de 1+D

6 Soluciones innovadoras a desarrollar identificadas
en el mapa de demanda temprana

7 Marco técnico de integracion de soluciones orientadas a pacientes

8 Fecha prevista de cierre de convocatoria y presupuesto
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Anexo 14
Documento tipo
CAMPOS A CUBRIR EN UN MAPA DE DEMANDA TEMPRANA

CONCEPTO DESCRIPCION IMPORTE  LINEA DEL PROYECTO
ESTIMADO
1/2019 | Acrénimo Breve descripcidon de la | xxx.xxxx € | En caso de que proceda indicar la
contratacién planeado linea a la que pertenece dentro del
proyecto
Anexo 15

Documento tipo 7
INDICE DOCUMENTO PRESENTACION DE RESULTADOS

PROCESO DE CONSULTAS AL MERCADO
1 Puesta en situacion

2 Jornadas y talleres llevados a cabo:
a Fechay lugar
b Nudmero de asistentes
¢ Objeto del acto
d Resultados obtenidos

3 Recogida de soluciones innovadoras:

a Método de recogida.
b Numeros globales:
* N°de propuestas recibidas.
* N°de empresas participantes.
* N°de propuestas por tipo de entidad y por tamafio.
* % deideas consideradas intersantes.
e N°de propuestas por millén de € del proyecto.
* 0 de propuestas por sector
e 0 de propuestas por procedencia
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Anexo 16
Documento tipo )
HOJA DE RECOGIDA DE INFORMACION

Descripcion del objetivo del documento para el cual estas recogiendo la informacion.

Datos de contacto
e Nombre de la empresa
* Persona de contacto y puesto
» (orreo electrénico de contacto
e Sector
e Tipo de empresa
* Afio de fundacién
e Pdgina web
* Direccién y provincia

e Teléfono

Informacion global

e Descripcién de la empresa (max. 250 palabras)

(Breve descripcion de la compania, afio de fundacién, n.° de empleados, dreas de la empresa, n.° de
oficinas, dispersion geogrdfica.. etc,)

informacion especifica sobre su propuesta en relacién AL PROYECTO
DE CODIGO 100, dentro de la linea de empoderamiento

e Descripcién de la propuestas/as presentadas para el proyecto (maximo 160 palabras)

(Breve descripcion de las propuestas expuestas)

e Puntos a resaltar de la propuesta (maximo cuatro puntos de 30 palabras cada uno)

(Aquellos punto mds representativos que desee resaltar de la propuesta)
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Datos a adjuntar
e logotipo en buena calidad (formatos: PNG, |PG)

e |magenes de la propuesta (formatos: PNG, |PG)

(Ej.: aportaciones de valor, grafico de la propuesta etc,)
* Imagenes de la empresa (formatos: PNG, |PG)
(Imagenes de la sede, oficinas, instalaciones de mayor relevancia)
Extra

* Se puede enviar cualquier informacion extra que se considere de interés por si fuese posible
introducirla.

(Ej.: presentacién mas detallada de la propuesta, referencias, etc,)
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Anexo 17
Orden del dia ) ]
JORNADA DE PRESENTACION DE LICITACIONES CODIGO 100

(¢ [ E JORNADA DE
(o [o J PRESENTACION DE NUEVDS
Ry PLIEGOS DE CONTRATACIGON POBLICA

Saltn de actos de la Conselleria de Sanidade. Edificio
administrativa de San lazaro, Santiagn de
Compostela.

18/09/2018
09:30h -13:30h

09:30 h - 10:00 K Registro y acreditacidn de asistentes.

T

10:00 h-10:13 h

Inauguracion de la jornada (presentacidn video
Cadiga 100).
lesus Vazquez Almuiia, conselleiro de Sanidade.

Antonio Fernandez-Campa Garcia-Bernardo, gerente del
Servizo Galego de Satide.

Beatriz Allegue Requeijo, gerente de la Axencia de
Cofiecemento en Satide (ACIS).

045 h - 10:43 b

T

La Asociacidn para la Innavacidn y la biotecnologia
herramientas clave de Cadiga 100.

Aspectos juridicos 'y procedimentales de las nuevas
licitaciones.

Beatriz Allegue Requeijo, gerente de la Axencia de
Cofiecemento en Saude (ACIS).

Inmaculada Toémds Sanchez, jefa de servicio de
Contratacion del Servizo Galego de Saude.

I0:43h - 1113 h

T

Como vamas en Cddigo 100: las nuevas plataformas
de conocimiento en salud y de gestion de

MODERADORA:  Pilar  Farjas competencias profesionales.
Abadia, cosrdinadara funcions/

F- Saiide

losé Miguel Santalla Pinto, jefe de proyecto Netex.
Plataformas de gestion de conocimiento en salud.

Marcos Quintans Abalo, director UTE Coremain — Balidea.
Proyecto SIXPROF.

1115 h - 11:43 h
Pausacafs

1
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Il:4a h - 1243 h

MODERADOR:  Jorge  Aboal
Viias, director general de
Asistencia Sanitaria.

1213 h-12:4ah

MODERADOR:  Jorge  Aboal
Vinas, director general de
Asistencia Sanitaria.

1243k -13:1ah

[34ah-15:30 h

ELUNTH DE GALICIA
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ar que te interesa Cadigo 100: nuevas licitaciones.
Presentacion de los pliegos de la linea de terapias.

José Francisco Noguera Aguilar, jefe de servicio de Cirurgia
del CHUAC.

Rafael Lépez Lopez, jefe de servicio de Oncologia Médica
del CHUS.

lhab Abdulkader Nallib, facultativo
Patoldgica del CHUS.

de Anatomia

Par que te interesa Cadigo 100: nuevas licitaciones.

Presentacion de los pliegos de las lineas de profesionales y
empoderamiento.

Maria del Mar Castellanos Rodrigo, jefa de servicio de
Neurologia CHUAC.

Manuel Salgado Fernandez, jefe de servicio de Radiofisica
del Hospital Meixoeiro.

Benigno Rosén Calvo, subdirector general de Sistemas y
Tecnologia. Conselleria de Sanidade.

T

Living Lab de Ourense.

Una oportunidad para el testeo de prototipos/productos
innovadores surgidos en CP/

lulio Garcia Comesafia, gerente del Area Sanitaria de
Qurense.

o Clausura de la jornada.

Antonio Fernandez-Campa Garcia-Bernardo, gerente del
Servizo Galego de Saude.

Beatriz Allegue Requeijo, gerente de la Axencia de
Coiiecemento en Satide (ACIS).

UNION EUROPEA
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Anexo 18
FORMULARIO DE Er)ICUESTA A ASOCIACIONES
EN EL PROYECTO CODIGO 100

1 Nombre de la asociacion: ’ ‘

2 Procedencia: ’ |

3 N.° de asociados: ‘ ‘

BLOQUE I. Valoracion del proceso de consultas al mercado de Cédigo 100

4 Has participado previamente en la definiciéon de necesidades en algun otro proceso de
consultas al mercado?

(O Sf,en el proceso de consultas al mercado del SERGAS de H2050 e Innova-Satide. Indique las prin-
cipales diferencias con respecto al proceso de Cédigo 100.

(O Si, en otro/s proceso/s de consultas al mercado. Indique cudles. Indique Ias principales diferencias
con respecto al proceso de Cédigo 100.

(O No, éste es el primer proceso en el que participo (sélo desplegable 4.1).

4.1 Valore el grado de innovacion del proceso de consultas al mercado de Cédigo 100.
(O Poco innovador O Innovador

(O Innovador moderado (O Muy innovador

4.2 Valore el grado de innovacion del proceso de consultas al mercado de Cédigo 100 con
respecto al proceso de consultas al mercado del SERGAS de H2050 e Innova-Saude.

(O Poco innovador O Innovador
(O Innovador moderado () Muy innovador

(O No participé en el proceso de H2050 e IS

4.3 Valore el grado de innovacion del proceso de consultas al mercado Cédigo 100 respec-
to a otro/s proceso/s de consulta al mercado

(O Poco innovador O Innovador
(O Innovador moderado () Muy innovador

(O No participé en el proceso de H2050 e IS
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5 Valore el proceso de informacion realizado a través de la pagina web de Cadigo 100,

redes sociales, correo electrénico y seguimiento telefénico.

(O Considero que la informacion publicada y recibida a través de los diferentes canales es Util y permi-
te estar actualizado/a sobre el proceso.

() Considero que la informacién publicada v recibida a través de los diferentes canales no permite
estar actualizado/a sobre el proceso.

iCree que se han transmitido correctamente los objetivos perseguidos por el Servizo
Galego de Saude-SERGAS al realizar la consulta al mercado?

O 'si

) No (En caso de marcar esta opcion indique los motivos)

Valore la utilidad y provecho de:

Jornadas y talleres

O Muy util O Poco il

O Uil (O No he participado
() Indiferente

Fichas de avance

O Muy util O Indiferente
O il (O Poco il
Mapa de demanda temprana

() Muy util O Indiferente
O Otil O Poco util

Catdlogo de iniciativas empresariales de soluciones innovadoras
O Muy Util O Indiferente
O Uil O Poco util
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8 De todo el proceso de la consulta al mercado de Cédigo 100, ;cual ha sido, segin su
opinion, la actividad y/o accién de mayor interés y utilidad?
Generales:

(O Jornada de presentacion del proceso de consultas al mercado del proyecto Codigo 100 en Santiago
de Compostela (6 de abril, 2017)

(O Jornada de consultas al mercado para presentacién del mapa de demanda temprana del proyecto
Codigo 100 en Santiago de Compostela (12 de julio, 2017)
Especifica Linea de Empoderamiento:

(O Taller de presentacion de necesidades innovadoras con asociaciones de pacientes (24 y 27 de
abril, 2017)

(O Taller de andlisis de necesidades innovadoras entre asociaciones de pacientes y empresas (39 de
mayo, 2017)

9 (Considera que la realizaciéon del taller de necesidades innovadoras entre empresas
y asociaciones de pacientes ha sido positivo para acercar las necesidades a la oferta
tecnolégica?

(O Si(Indique los motivos)

(O No (Indique los motivos)

10 Indique el grado de satisfacciéon general con el proceso de consulta al mercado del
proyecto de Cédigo 100.

(O Muy satisfecho/a (O Poco satisfecho/a
(O Satisfecho/a O Insatisfecho/a
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11 Enrelacion a su participacion en la consulta al mercado del proyecto de Cédigo 100,
¢ha sido usted informado de que dicho proyecto se encuadra en el marco de un con-
venio de colaboracion entre el Servizo Galego de Saude (SERGAS) y el Ministerio de
Economia, Industria y Competitividad (MINECO), financiado en un 80% con Fondos
FEDER dentro del Programa Operativo de Crecimiento Inteligente (POCINT) del perio-
do 2014-20207?

O s
O No

BLOQUE Il. Valoracion del impacto de su participacion en la definicion de necesi-
dades de Cédigo 100

12 ;Considera positivo que el SERGAS, a través de la consulta de mercado del proyecto
de Cédigo 100, haya tenido en cuenta a las asociaciones de pacientes en la definicién
de necesidades a resolver?

(O Si(Indique los motivos)

(O No (Indique los motivos)

13 ;Cree que la participacion en la consulta al mercado es una buena manera de involu-
crar alos pacientes como los verdaderos usuarios finales de las soluciones obtenidas?

() Si(Indique los motivos)

(O No (Indique los motivos)
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14 ;Considera que el SERGAS ha trasladado adecuadamente las necesidades identifica-
das por las asociaciones en la ficha de avance de Empoderamiento?

(O Si(Indique los motivos)

(O No (Indique los motivos)

15 ;Considera que las soluciones innovadoras previstas en el mapa de demanda tempra-
na resuelven las necesidades identificadas por las asociaciones?

(O Si(Indique los motivos)

(O No (Indique los motivos)

16 ;Como evaluaria el trabajo realizado durante la etapa de consulta al mercado por
SERGAS, a medio/largo plazo para la asociacion?

(O Muy util O Indiferente
O Uil O Poco Uil

17 Indique el grado de satisfaccion en relacién a la informacion, resolucién de dudas,
gestion de problemas y soporte técnico del proyecto de Cédigo 100.

(O Muy satisfecho/a (O Poco satisfecho/a
(O Satisfecho/a () Insatisfecho/a

69
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18 ;Le gustaria que en futuras consultas al mercado se tuviera de nuevo en cuenta a las
asociaciones de pacientes como participantes?

O Si(Indique los motivos)

() No (Indique los mativos)

19 Su opinién nos importa y queremos conocerla para mejorar en futuros procesos. Es
por ello que le pedimos que nos comparta qué mejoras aplicaria en las siguientes
cuestiones:

() Proceso de comunicacion (Indique los motivos)

(O Talleres y jornadas (Indique los motivos)

(O Material generado (Indique los motivos)

(O Otrainformacion relevante (Indique los motivos)
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