
1

Jornada práctica 
Consultas al mercado CPI

Alicante, 29 de junio 2023



Taller de consultas al mercado

Alicante, 

Comunitat Valenciana

¿DÓNDE? ASISTENCIA

15
asistentes





Necesidad

Solución

I+D+i

1. Planificación e 

involucración de actores

2. Elaboración de 

pliegos

3. Evaluación

1. Fomentar la visión estratégica 
y de innovación de las 
compras públicas

2. Identificación de 
oportunidades innovadoras

3. Concreción de las 
necesidades e identificación 
de potenciales soluciones

4. Consulta al mercado y mapas 
de demanda temprana

5. Selección tipo CPI

6. Procedimiento de 
adjudicación

7. Formulación 
requerimientos

8. Selección 
adjudicatario

9. Diseño del contrato

10. Seguimiento y 
evaluación 
Implantación CPI

11. Evaluación 
resultados
proyectos CPI

6-12 meses 6 meses+ tiempo 

desarrollo 

(12-24 meses)

3 meses

Etapas de un proceso de CPI
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METODOLOGÍA
DE DISEÑO 

CENTRADO EN 
USUARIOS



Cinco pasos principales que se enfocan al diseño con base 

en el entendimiento del usuario

DESIGN THINKING



• Técnicas de diseño para unificar las
necesidades y deseos de los usuarios.

• Según el Institute of Design de la Universidad
de Stanford las tres fuerzas: viable, factible y
deseable, pueden representarse en un
diagrama de Venn.

• Innovación de diseño, sólo ocurre cuando se
comprenden y anticipan las necesidades de los
usuarios y se crean productos o servicios
exitosos que cubren sus deseos.

El Desing Thinking es un método que consiste básicamente en utilizar la
forma de pensar de los diseñadores en el pensamiento estratégico para
resolver problemas

Economía

(Viabilidad)

Innovación 

funcional

Usuarios

(Factibilidad)Innovación 

de diseño

Innovación 

emocional

Innovación 

de proceso

Usuarios

(Deseabilidad)

DESIGN THINKING



DESIGN THINKING



Descubrir el 

talento innovador 

de los empleados 

del Ayuntamiento 

de A Coruña

“La creación de valor en los servicios públicos, a través de la innovación y 
la implementación de soluciones que respondan a las necesidades de los 

ciudadanos y servidores, es hoy un imperativo en el sector público”

Introducir en las instituciones públicas disciplinas como el diseño,en
dónde los servicios se configuren a partir de las características y necesidades de los ciudadanos, y
dejar de lado la concepción que el servicio solo responde a las restricciones de los sistemas y
procedimientos establecidos por las instituciones.
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Rediseño de servicios públicos con enfoque usuario, la responsabilidad de

las Instituciones públicas es desarrollar servicios que generen valor y una experiencia positiva para
los ciudadanos,

DESIGN THINKING



Mapas de Empatía

Customer Journey Map

Metodologías de diseño



Mapas de Empatía

Herramienta diseñada para permitir que el
diseño de productos y servicios estuviera
siempre centrado en lo que el cliente
realmente necesita, a través de comprender
su relación con el entorno:

- Cómo ve
- Cómo siente
- Qué percibe

6 preguntas principales sobre el usuario

➢ ¿Qué piensa y siente?

➢ ¿Qué ve?

➢ ¿Qué dice y hace?

➢ ¿Qué oye?

➢ ¿Cuáles son sus motivaciones?

➢ ¿Cuáles son sus frustraciones?

Metodologías de diseño
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Metodologías de diseño

Mapas de Empatía



Herramienta basada en un diagrama que muestra los
pasos o etapas que sigue un usuario desde el
momento en que se pone en contacto con la empresa
hasta la puesta en marcha, desarrollo y finalización

del servicio.

Componentes mínimos

➢ Personas: el centro de la metodología (necesidades,

sentimientos y opiniones de estos)

➢ Línea del tiempo: definición de etapas en la

prestación del servicio

➢ Emociones: puntos donde se demuestran los

sentimientos de una persona frente a una actividad

concreta

➢ Puntos de contacto: acciones o interacciones que el

usuario tiene con la administración (¿Qué?)

➢ Canales: donde las interacciones toman lugar, como

página web, apps, móviles, centro de trabajo

(¿Dónde?)

Objetivo:

Describir cómo el usuario se relaciona con el servicio poder
determinar su estado de ánimo, momentos de verdad,
requerimientos técnicos, relaciones clave y recursos clave para
el desarrollo de cada punto de contacto.

Metodologías de diseño

Customer Journey Map



Journey Map
Identificar los procesos internos que intervienen 



¿Para qué sirve?

¿Cómo se aplica?

Permite acceder a información de los usuarios de primera mano. Permite identificar 
las necesidades, gustos y preferencias de una persona frente a los servicios. 

a) Identifique el usuario y el servicio que se desea analizar

b) Prepara la entrevista a realizar. No debe ser muy larga la entrevista  y las preguntas deben 
ser claras y concisas para orientar al usuario.

c) Recoge la mayor cantidad posible de información, analiza e identifica hallazgos relevantes

Entrevistas a usuarios



IDEAMOS….
Selección de áreas de interés
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PROBLEMAS

CONCRECIÓN DE 
NECESIDADES

La identificación de los

problemas o necesidades,
deberá partir de un ejercicio

reflexivo de identificación de
problemas “de raíz” que se

puedan solucionar a través de la
innovación y que generen un
impacto de alto valor para la
institución pública.

1. Planificación



Identificación de retos

Actividad a 

desarrollar

Selección del 
área de 
interés

¿En qué ámbito se puede 
innovar?

¿Qué proceso se puede mejorar?
Identificación 

de mejoras
¿Cómo es ahora?

¿Cómo nos gustaría que fuera?

Definición de 
retos

¿Qué necesidades identificamos?

¿En dónde podríamos mejorar?



✓ Encontrar dolores que 
valgan la pena resolver

✓Encontrar oportunidades 
realmente retadoras para las 
empresas solucionadoras

EL OBJETIVO ES…

Identificación de retos



¿Existen actividades de nuestros planes estratégicos o 
iniciativas en el marco NG donde aplicar I+D+i?

¿ Existe un área de oportunidad identificada 
por usuarios o proveedores?

¿Cuáles son las actividades en las que se concentra el 
mayor gasto y que podrían repensarse?

¿Existe alguna idea de los ejercicios de 
vigilancia tecnológica que nos puedan servir?

Fuentes de inspiración



Actividades con mayor gasto Iniciativas en el marco NG

Mejora en prestación de servicios Tendencia y vigilancia tecnológica
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Fuentes de inspiración



Priorización de retos



Tiene componente innovador

Contribuye al Desarrollo del tejido productivo de 

la Comunidad Valenciana

Plantea un problema/ necesidad con alcance 

apropiado

Afecta claramente a alguien (persona usuaria)

El beneficio de resolver el reto es superior al 

coste del problema

Capacidad de medición y generación de 

indicadores

Impacto en el bienestar de la ciudadanía

✓

✓

✓

✓

✓

✓

✓

Características de los retos



ACOTAMOS…
Identificación de mejoras



Actividad a 

desarrollar

Selección de
l área de 
interés

¿En qué ámbito se puede 
innovar?

¿Qué proceso se puede 
mejorar?

Etapas para identificar los retos

Identificación 
de mejoras

¿Cómo es ahora?

¿Cómo nos gustaría que fuera?

Definición de 
retos

¿Qué necesidades identificamos?

¿En dónde podríamos mejorar?



La oportunidad de innovación se puede entender como un

reto concreto que se espera atender a través de una

solución diferencial y que genere valor para la institución,

el ciudadano y la sociedad en general.

Por lo anterior esta fase del proceso general de innovación,

busca acotar la problemática/necesidad en
una oportunidad concreta de innovación
con tal de facilitar la identificación de soluciones potenciales y
definir sus condiciones, restricciones, estado del arte, avances
tecnológicos y no tecnológicos, entre otras.

Etapas para identificar los retos



¿ Cómo es ahora el proceso 
seleccionado?

¿ Cuál es el escenario 
ideal?

¿ Qué debemos cambiar para 

alcanzar ese escenario ideal?

1 2 3

Identificando oportunidades

Identificación 
de mejoras

¿Cómo es ahora?

¿Cómo nos gustaría que fuera?



Ejemplo Práctico: i-BOI



Ejemplo Práctico: i-BOI



Ejemplo Práctico: i-BOI



1. Utilizando el papel dibujar el proceso del área de interés seleccionada

2. Dibujar como máximo 4 / 5 hitos que componen el proceso

3. Describir las actividades que se desarrollan en cada uno de los hitos
identificados (listados o graficados)

4. Con criterio propio, identificar cuáles son susceptibles de cambio

5. Listar como máximo 4/5 actividades por hito

Elaboración del escenario actual



1. Con base al mapa elaborado en el punto primero, identificar un
escenario ideal general

2. La definición del escenario ideal tiene que estar relacionada al
área de interés seleccionada

Cualquier idea puede ser válida

Pensar de forma no convencional. Evitar las ideas preconcebidas

Posponer cualquier juicio sobre las ideas surgidas

¡Manos a la obra!

2



Elaborar mapa del escenario ideal

2



1. Partiendo del mapa de puntos de contacto elaborado en el punto primero, y del
escenario ideal general identificado en el punto segundo, identificar qué nos
impide alcanzar esa situación deseada

2. Utilizando los post-it, identificar -para cada uno de los hitos del proceso descrito-
cuáles serían los cambios necesarios para alcanzar el escenario ideal general

3. Para facilitar la identificación de esos cambios o puntos de mejora, se recomienda
utilizar el análisis causa – efecto, identificando cuáles son las «fuerzas» (causas)
que pueden incidir para alcanzar el efecto deseado (escenario ideal)

¡Manos a la obra!
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Definición de retos
CONCRETAMOS
…



Actividad a 

desarrollar

Selección
del área de 

interés
¿En qué ámbito se puede 

innovar?
¿Qué proceso se puede 

mejorar?

Identificación 
de mejoras

¿Cómo es ahora?

¿Cómo nos gustaría que fuera?

Definición de 
retos

¿Qué necesidades identificamos?

¿En dónde podríamos mejorar?



Definición de 
retos

¿Qué necesidades identificamos?

¿En dónde podríamos mejorar?

Definición de los retos resultantes del análisis del estado actual e 
ideal del área de oportunidad



1. ¿Cuál es PROBLEMA? 2. ¿Qué queremos LOGRAR/ IMPACTO?

Definición del problema o necesidad no cubierta

Debemos detallar el problema al que nos enfrentamos y

evidenciar datos concretos

Objetivos a alcanzar para cubrir la necesidad o

resolver el problema

Debemos tener claridad con indicadores cuantificables

del resultado que queremos lograr (reducir en x %,

incrementar en y %)

3. ¿DÓNDE sucede ese problema? 4. ¿Quién es el USUARIO?

Descripción del lugar dónde se produce el problema.

Ubicar correctamente el escenario del problema o el

escenario que usaremos para el piloto

Personas afectadas por el problema o necesidad

Es importante definir los usuarios para identificar sus

necesidades reales

Caracterización de problemas



Por último, ¿cómo definimos el reto?

1. Acción que se quiere cumplir

2. Situación que se desea cambiar

3. Los detalles que la acotan

4. El objetivo que se desea lograr

¿Cómo + Verbo (acción a cumplir)+

la/el (situación a intervenir)+
de (detalles que acotan) +

en (lo que queremos lograr)?

Ej: ¿Cómo reducir la contaminación del aire de la ciudad de València en un 30% 
para 2030?



Necesidad

Solución

I+D+i

1. Planificación e 
involucración de actores

2. Elaboración de 

pliegos

3. Evaluación

1.Fomentar la visión 
estratégica y de innovación 
de las compras públicas

2. Identificación de 
oportunidades innovadoras

3. Concreción de las 
necesidades e identificación 
de potenciales soluciones

4. Consulta al mercado y 
mapas de demanda 
temprana

5. Selección tipo CPI

6. Procedimiento de 
adjudicación

7.Formulación 
requerimientos

8. Selección 
adjudicatario

9. Diseño del contrato

10. Seguimiento y 
evaluación 
Implantación CPI

11. Evaluación 
resultados
proyectos CPI

6-12 meses 6 meses+ tiempo 

desarrollo 

(12-24 meses)

3 meses

Etapas de un proceso de CPI
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Taller de 
Consulta 

Preliminar al 
Mercado



¿Cómo 
organizarías una consulta al 

mercado? 



INSTRUCCIONES

Imaginar etapas y actividades a 

realizar en la CPM

¿CÓMO? DURACIÓN¿QUÉ HACER?

15 minutos• División en 2/3 grupos 

• Coger bolígrafo

• Nombrar representante del grupo
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Solución del 
caso



Mantener un diálogo técnico con el
mercado durante la etapa de
concreción de las necesidades e
identificación de potenciales solución
en un entorno de innovación abierta,
haciendo partícipe al proveedor del
diseño y especificaciones funcionales.

Reguladas en el Artículo 115 NLCSP

Objetivo de la CPM



Aproximadamente, el 80% de las empresas que resultan

adjudicatarias han participado en las consultas al
mercado

Más del 60% de las ideas recibidas, durante las

consultas, resultan interesantes y pertinentes

¿Por qué son interesantes las CPM?



1. ENTORNO VOLÁTIL, 
INCIERTO Y COMPLEJO

2. CAMBIO DE PARADIGMA EN LAS 
COMPRAS PÚBLICAS

3. EFICIENCIA EN LA UTILIZACIÓN DE 
FONDOS PÚBLICOS

4. COMPARTIR CONOCIMIENTO EN LA FASE DE 
DISEÑO DEL CONTRATO

5. REGULACIÓN DE MECANISMOS DE ESTÍMULO DE LA 
DEMANDA

Comprar mejor no es comprar más barato, sino comprar el servicio que
proporcione una mejor relación calidad-precio.

Los proyectos cada vez son más complejos y las instituciones públicas
tienen que hacer más con menos recursos.

Los problemas en la ejecución derivan de deficiencias en la
fase de preparación del contrato: es muy difícil comprar
algo si no conoces el mercado.

Las Directivas comunitarias regulan el mecanismo de
consultas al mercado con la finalidad de preparar
correctamente las licitaciones públicas y en aras
de mejorar la eficiencia en la contratación.

Se exige que las instituciones públicas sean cada vez más modernas e inteligentes.

¿Por qué son interesantes las CPM?



La convocatoria es abierta y se dirige
a personas físicas o jurídicas que
tengan voluntad de participación y
de colaboración con la
administración pública para el
desarrollo de dichos proyectos, tanto
en su definición y alcance como en
el desarrollo e innovación
tecnológica sea del mismo sector o
no.

¿A quién me dirijo?
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PREPARACIÓN

LANZAMIENTO

CIERRE

➢ CONSTITUCIÓN DE UN EQUIPO DE TRABAJO ➢ VALIDACIÓN Y DESARROLLO DE LOS RETOS

➢ MAPA DE AGENTES

➢ DIFUSIÓN DE LA JORNADA

➢ GESTIÓN INSCRIPCIONES

3 DESARROLLO
➢ RESOLUCIÓN DUDAS

➢ EVALUACIÓN PROPUESTAS

➢ ENTREVISTAS

➢ INFORME

➢ SELECCIÓN TIPO CPI

➢ PRESENTACIÓN DEL INFORME

Etapas de la CPM

4 Etapas de la consulta al mercado y 15 pasos para el éxito

➢ PREPARACIÓN DOCUMENTACIÓN

➢ DOCUMENTOS DIVULGATIVOS

➢ PREPARACIÓN PRESENTACIÓN

➢ DINAMIZACIÓN



Fase I
Fase 

II

Fase
VI

Fase 
III

Pasos de éxito 



Fase 1. Preparación



PREPARACIÓN

DE LA 

DOCUMENTACIÓN

03VALIDACIÓN Y 

DESARROLLO DE 

LOS RETOS

02

• Contraste de los retos

• Informe de Vigilancia

tecnológica inicial.

• Definición del alcance

definitivo de los retos.

CONSTITUCIÓN 

DE UN EQUIPO 

DE TRABAJO

01

• Identificación de las

áreas clave a participar

en el proyecto y

selección de las personas

dentro de ellas

(contratación, jurídico,

innovación)

• Involucrar a todo el

equipo, explicando los

objetivos y lo esperado

de cada área.

• Ficha de necesidad

preliminar de los

retos.

• Documento 

explicativo de la 

Consulta Preliminar 

al Mercado.

DOCUMENTOS

DIVULGATIVOS
04

.

• Documento de 

convocatoria.

• Formulario de 

recogidas de 

soluciones 

innovadoras. 

• FAQS.

• Documento de 

Protección de datos.

Fase I. Preparación de la CPM
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Perfil estratégico

Perfil técnico/ innovación

Perfil jurídico/ intervención

Perfil de 
contratación

Perfil comunicación

Fase I. Preparación de la CPM

CONSTITUCIÓN 

DE UN EQUIPO 

DE TRABAJO

01

• Identificación de las

áreas clave a participar

en el proyecto y

selección de las personas

dentro de ellas

(contratación, jurídico,

innovación)

• Involucrar a todo el

equipo, explicando los

objetivos y lo esperado

de cada área.



VALIDACIÓN Y 

DESARROLLO DE 

LOS RETOS

02

• Contraste de los retos.

• Informe de Vigilancia

tecnológica inicial.

• Definición del alcance

definitivo de los retos.
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Fase I. Preparación de la CPM

https://codigo100.sergas.gal/Contidos/Documents/30/Tendencias_UnificadasESP.pdf


PREPARACIÓN

DE LA 

DOCUMENTACIÓN

03

• Documento de 

convocatoria.

• Formulario de 

recogidas de 

soluciones 

innovadoras.
• FAQS.

• Documento de 

Protección de datos.

Resolución FAQs Protección datos

Fase I. Preparación de la CPM



¿Con que objetivo surge esta convocatoria?

¿Qué no es la convocatoria abierta de

propuestas de soluciones innovadoras?

¿Qué es la Compra Pública de Innovación?

¿Dónde puedo encontrar información detallada

sobre la Compra Pública de Innovación en

España?

¿Quién puede participar en esta convocatoria?

¿Dónde encuentro información detallada del

proyecto?

¿Qué uso hará en su entidad de las propuestas recibidas

¿Tengo preferencia en las futuras contrataciones por haber sido el

proponente de la idea?

¿Cuáles son los criterios para el análisis de las ideas?

¿Puedo presentar una solución que esté patentada?

¿En qué momento se define el modelo de explotación de la idea

propuesta?

FAQs (preguntas frecuentes)



PREPARACIÓN

DE LA 

DOCUMENTACIÓN

03

Bloques del formulario

• Datos básicos de la propuesta

• Datos proponente

• Datos del interlocutor

• Información sobre datos 

económicos de la empresa y I+D+i

• Descripción de la propuesta de 

solución

Fase I. Preparación de la CPM

PREPARACIÓN

DE LA 

DOCUMENTACIÓN

03

• Documento de 

convocatoria.

• Formulario de 

recogidas de 

soluciones 

innovadoras.
• FAQS.

• Documento de 

Protección de datos.

Tratamiento de DPII

• Descuento en los servicios de I+D

• Royalties

• Descuentos futuros

• Acceso de las AAPP y terceros a los 

resultados

• Otorgamiento de licencias a las 

AAPP

• Devolución de DPII por falta de 

explotación

• Posible cesión de los resultados a 

otras AAPP



Crear un canal abierto para

recoger las ideas. Podría ser la

página web de la entidad pública

local o a través de una

herramienta digital desarrollada

para soportar el proceso y

facilitar la aportación de

documentación por parte de las

entidades participantes.

Preparación de documentación



• Ficha de necesidad

preliminar de los

retos

• Documento
explicativo de la

Consulta

Preliminar al

Mercado

DOCUMENTOS

DIVULGATIVOS
04

.

1. Contexto

2. Descripción de la necesidad

no cubierta / oportunidad

detectada que se pretende

solucionar.

3. Objetivo y alcance del

proyecto a desarrollar.

4. Fecha prevista de cierre de

convocatoria

5. Inversión estimada

Ficha de necesidad

Fase I. Preparación de la CPM



Fase 2. Lanzamiento



GESTIÓN DE 

INSCRITOS Y 

ASISTENTES

07DIFUSIÓN DE LA 

JORNADA

06

• Actividades de

dinamización y

promoción de la CPM

MAPA DE

AGENTES

05

• Identificación de los

agentes clave
• Elaboración,

moderación y

difusión de la

jornada de

presentación de la

CPM

08
.

• Gestión de las 

invitaciones, 

inscripción, 

confirmación de los 

ponentes y asistentes

PREPARACIÓN

DE LA 

DOCUMENTACIÓN

SOPORTE

09

• Presentación en 

formato Power Point y 

PDF

DINAMIZACIÓN

DE LA

JORNADA

Fase II. Lanzamiento de la CPM



Fase II. Lanzamiento de la CPM

MAPA DE

AGENTES

05

• Identificación de los

agentes clave



DIFUSIÓN DE LA 

JORNADA

06

• Actividades de

dinamización y

promoción de la CPM

Plan de trabajo y 

Comunicación

Piezas

Fase II. Lanzamiento de la CPM



Publicación de la

convocatoria de consultas

al mercado en el perfil del

contratante, en boletines

oficiales y en PLACE

Difusión de la jornada



Difusión de la jornada



GESTIÓN DE 

INSCRITOS Y 

ASISTENTES

07

• Gestión de las 

invitaciones, 

inscripción, 

confirmación de los 

ponentes y asistentes

Fase II. Lanzamiento de la CPM



PREPARACIÓN

DE LA 

DOCUMENTACIÓN

SOPORTE08
.

• Presentación en 

formato Power Point 

y PDF

72

Fase II. Lanzamiento de la CPM



• Elaboración,

moderación y difusión

de la jornada de
presentación de la CPM

09 DINAMIZACIÓN

DE LA

JORNADA

Grabación de la jornada 

1. Presentación de los ponentes y del Proyecto 
(05 minutos)

2. Explicación CPI (05 minutos)
3. Descripción de retos (15 minutos)
4. Siguientes pasos (05 minutos)

1. Presentación de propuestas
2. Calendario
3. ¿Cómo resolver alguna duda del proceso?

5. Actividad interactiva (15 minutos)

73

Fase II. Lanzamiento de la CPM



Fase II. Lanzamiento de la CPM

• Elaboración,

moderación y difusión

de la jornada de
presentación de la CPM

09 DINAMIZACIÓN

DE LA

JORNADA
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Fase 3. Desarrollo



GESTIÓN DE LAS

ENTREVISTAS Y 

ANÁLISIS FINAL

12EVALUACIÓN DE 

LAS PROPUESTAS

11

• Planificación del

análisis de las

propuestas.

• Análisis preliminar de

las propuestas

• Criterios de evaluación

• Análisis conjunto con

equipo técnico

RESOLUCIÓN 

DE DUDAS

10

• Resolución de dudas de

proponentes

• Actualización de las

FAQs

• Invitación

• Gestión de las 

entrevistas

• Análisis final

Fase III. Desarrollo de la CPM



➢ Resolución de dudas y actualización de las FAQs

➢ Jornada técnica de resolución de dudas

Fase III. Desarrollo de la CPM

RESOLUCIÓN 

DE DUDAS

10

• Resolución de dudas de

proponentes

• Actualización de las

FAQs



EVALUACIÓN DE 

LAS PROPUESTAS

11

• Planificación del

análisis de las

propuestas.

• Análisis preliminar de
las propuestas

• Criterios de evaluación

• Análisis conjunto con

equipo técnico

Fase III. Desarrollo de la CPM



EVALUACIÓN DE 

LAS PROPUESTAS

11

• Planificación del

análisis de las

propuestas.

• Análisis preliminar de
las propuestas

• Criterios de evaluación

• Análisis conjunto con

equipo técnico

Fase III. Desarrollo de la CPM



80

EVALUACIÓN DE 

LAS PROPUESTAS

11

• Planificación del

análisis de las

propuestas.

• Análisis preliminar de
las propuestas

• Criterios de evaluación

• Análisis conjunto con

equipo técnico

Fase III. Desarrollo de la CPM



Doodle Guion

GESTIÓN DE LAS

ENTREVISTAS Y 

ANÁLISIS FINAL

12

• Invitación

• Gestión de las 

entrevistas

• Análisis final  

81

I - Informar sobre el funcionamiento de la entrevista en el marco de la

CPM del reto Atención a mayores que viven en soledad por parte del

Ayuntamiento de Alicante (3 min)

II. Presentación y aclaraciones sobre la propuesta (20 min)

Exposición de la propuesta por la organización proponente

siguiendo la presentación, dando respuesta a las preguntas para

cada uno de los aspectos:

• Descripción de la propuesta y tecnologías que presenta (5

min)

• Elementos innovadores y justificación del nivel de TRL (5 min)
• Justificación de la duración y detalle las fases de la propuesta 

(5 min)
• Desglose del presupuesto (5 min)

III. Consultas de la organización proponente y finalización entrevista (7

min)

Fase III. Desarrollo de la CPM



82

GESTIÓN DE LAS

ENTREVISTAS Y 

ANÁLISIS FINAL

12

• Invitación

• Gestión de las 

entrevistas

• Análisis final  

Fase III. Desarrollo de la CPM



Fase 4. Cierre



PRESENTACIÓN 

DEL INFORME Y 

PRÓXIMOS PASOS

15SELECCIÓN DE 

TIPO DE CPI

14

• Talleres para la

definición del tipo de

CPI y procedimientos

de contratación

• Definición de las

fuentes de financiación

y convocatorias

INFORME DE 

CIERRE

13

• Realización del informe

de conclusiones,

resultados y cierre de

la CPM

• Mapa de Demanda

Temprana

• Seminario web para 

presentar el Informe 

de Cierre y los 

próximos pasos a 

realizar

Fase IV. Cierre de la CPM



INFORME DE 

CIERRE

13

• Realización del informe

de conclusiones,

resultados y cierre de

la CPM

• Mapa de Demanda

Temprana

Fase IV. Cierre de la CPM



Elaborar guías de iniciativas

innovadoras, donde se presenten las

propuestas recibidas, con

consentimiento expreso de las

entidades participantes para facilitar la

relación entre las entidades

participantes y posibilitar la realización

de ofertas en colaboración que aporten

mayor valor a la entidad pública

contratante.

Elaborar documentación de cierre



El futuro no se 
espera se construye

Es un instrumento novedoso
que permite anticipar al
mercado las necesidades de la
administración y por tanto
facilitar información valiosa a
las empresas para que orienten
sus iniciativas en I+D+i hacia las
futuras licitaciones

Mapa de demanda temprana



Mapa de demanda temprana



SELECCIÓN DE 

TIPO DE CPI

14

• Talleres para la

definición del tipo de

CPI y procedimientos

de contratación

• Definición de las

fuentes de financiación

y convocatorias

Fase IV. Cierre de la CPM



PRESENTACIÓN 

DEL INFORME Y 

PRÓXIMOS PASOS

15

• Seminario web para 

presentar el Informe 

de Cierre y los 

próximos pasos a 

realizar

Propuesta de agenda:

1. Presentación de los ponentes y 

del Proyecto (05 min)

2. Proceso de la consulta (10 min)

3. Resultados de la consulta por 

reto (15 min)

4. Estrategia de licitación y 

financiación CPI y próximos 

pasos (15 minutos)

5. Actividad interactiva (10 

minutos)

Fase IV. Cierre de la CPM



PRESENTACIÓN 

DEL INFORME Y 

PRÓXIMOS PASOS

15

• Seminario web para 

presentar el Informe 

de Cierre y los 

próximos pasos a 

realizar

Fase IV. Cierre de la CPM



Dinámica participativa con oferta tecnológica

Ahora que sabes más de la futura contratación del proyecto 
¿tienes interés en participar en la contratación?

¿Consideras adecuados los plazos?

¿Cuáles son los riesgos del desarrollo del contrato?

¿Cuáles son tus preferencias en cuanto a los DPII?

¿Crees que el presupuesto es adecuado?

¿Estás interesad@ en contactar con otras entidades que hayan
participado en la CPM para presentar una propuesta conjunta?

¿Puedes indicar el nombre de tu entidad?

¿Crees que sería interesante contar con alguna herramienta
de conexión que te permita ponerte en contacto con otras
entidades para presentar una propuesta conjunta?

¿Crees que habría que tener en cuenta alguna funcionalidad
técnica / idea que no haya sido recogida en el informe de
cierre de la CPM?

¿Que apoyo te gustaría recibir de cara a la preparación de tu
oferta en la licitación?

PRESENTACIÓN 

DEL INFORME Y 

PRÓXIMOS PASOS

15

• Seminario web para 

presentar el Informe 

de Cierre y los 

próximos pasos a 

realizar

Fase IV. Cierre de la CPM



Necesidad

Solución

1. Planificación e 
involucración de actores

2. Elaboración de 
pliegos

3. Evaluación

1.Fomentar la visión 
estratégica y de innovación 
de las compras públicas

2. Identificación de 
oportunidades innovadoras

3. Concreción de las 
necesidades e identificación 
de potenciales soluciones

4. Consulta al mercado y 
mapas de demanda 
temprana

5. Selección tipo CPI

6. Procedimiento de 
adjudicación

7.Formulación 
requerimientos

8. Selección 
adjudicatario

9. Diseño del contrato

10. Seguimiento y 
evaluación 
Implantación CPI

11. Evaluación 
resultados
proyectos CPI

6-12 meses 6 meses+ tiempo 

desarrollo 

(12-24 meses)

3 meses

Antes de llegar a la fase de pliegos…

Recopilar y analizar información suficiente para orientar la toma de decisiones

Desarrollo y 

evaluación 

proyectos 

CPI

Ciclo virtuoso de la CPI Etapas de un proceso de CPI



DISEÑAR Y 
CONSTRUIR
PLIEGOS EN 
PROCESOS DE 
CPI TIPS



9

5

¿QUÉ 
QUEREMOS 

CONSEGUIR?
EN TÉRMINOS 

DE ESTRATEGIA



▪ Demandar al mercado soluciones innovadoras adecuadas a las necesidades de la entidad local

▪ Facilitar la participación de empresas innovadoras en los procedimientos de licitación

▪ Co-crear nuevos productos, servicios o soluciones innovadoras junto a proveedores y socios

▪ Prever futuros problemas en la ejecución de encargo sobre un producto final desconocido

El diseño del pliego debe ser abordado en función de los resultados
esperados

¿Qué objetivos buscamos?



DESAPRENDER 
PARA APRENDER 
A DISEÑAR
PLIEGOS EN 
PROCESOS CPI

Errores frecuentes de 
partida

10 TIPS para diseñar 
pliegos CPI 

1

2



9

8

Errores 
frecuentes de 

partida

1



No sacarle el máximo
partido a las consultas

preliminares al 
mercado

Utilizar pliegos
tipo o modelos de 

pliego

Buscar la satisfacción
de necesidades de 

contratación
inmediatas

Elección del 
procedimiento

inadecuado

Las licitaciones de procesos CPI son procedimientos especiales 

“Acelerar en el momento más crucial”

Errores de partida frecuentes



10 TIPS para 
diseñar y 

construir pliegos 
en procesos de 

CPI

2



1 EL EQUIPO
Organización como 
ecosistema y no como 
estructura 
departamental.

Coordinación entre los 

diferentes departamentos de 

la entidad local implicados en 

la CPI

Reflexionemos sobre…



Centros tecnológicos,  

entidades de investigación

Externos

Empresas 

proveedoras

Área técnica

Jefe de 

proyecto

Secretaría

Órgano de

contratación

Mesa especial DC/ Mesa 

especial AI

Internos

Mapa de agentes 

en un procedimiento de 

contratación pública en 

un proceso CPI

LA ELECCIÓN DEL EQUIPO1



¿QUÉ SE QUIERE CONTRATAR EXACTAMENTE?
El grado de definición del objeto del contrato marcará la 

selección del procedimiento de contratación

Reflexionemos sobre…

2



LAS ESPECIFICACIONES FUNCIONALES vs
LAS ESPECIFICACIONES TÉCNICAS

“Se necesita una

solución que permita

desplazar a las

personas a diferentes

plantas del edificio”

Requerimiento 

funcional

Se necesita un ascensor que 

tenga capacidad para carga de 

340 kg para un máximo de 4 

personas; equipo de tracción 

de máquina sellada sin 

engranajes y motor de imanes 

permanentes y puertas 

automáticas de dos hojas.

Requerimiento técnico

3

Reflexionemos sobre…



Detallan los trabajos a realizar, la metodología, la

descripción de categorías profesionales, los
conocimientos específicos y la dedicación de los
recursos humanos

Prevén las pautas técnicas que deben regir la
realización de la prestación y la definición de sus
cualidades

Especificación técnica

Piensa en el resultado que se desea, no en la

solución específica

Plasmar en el pliego lo que se necesita bajo un

punto de vista de utilidad

Debe cumplir con los siguientes requisitos:
- Proporcionar a los licitadores una idea clara de lo

que se está buscando
- Asegurar que las diferentes ofertas sean

comparables

Especificación funcional

Reflexionemos sobre…



REQUERIDO

DESEABLE

DESEABLE

DESEABLE

DESEABLE

DESEABLE

DESEABLE

1. Generación

2. Recepción

3. Ejecución

4. Relevo

5. Desactivación

6. Almacenamiento y 

reaprovechamiento ¿Cómo garantizar la correcta 
recepción, entendimiento y 
disponibilidad de acceso 
a una información u orden 
escrita para optimizar el 

margen de reacción ante un 
evento y mejorar la agilidad 
en la operación ferroviaria?

1. Mejorar la operatividad
2. Facilitar el trabajo de los maquinistas y 

reguladores de puesto de mando

3. Ganar agilidad en el inicio de los 

trabajos en la vía

4.Tratamiento y almacenamiento de la 

información y órdenes

5.Autoalimentar el Boletín de Tracción 

con el BOI

6. No generar riesgos adicionales a la 

operación



¿QUÉ PROCEDIMIENTO DE ADJUDICACIÓN 

SELECCIONO?
La selección del procedimiento de adjudicación a utilizar es una decisión estratégica

Reflexionemos sobre…

4



¿Qué debemos considerar para la selección de un procedimiento u otro?

Compra Precomercial
(CPP)

Licitación con 
negociación (CPTI)

Diálogo competitivo
(CPTI)

• El objeto del contrato es 
el desarrollo 

de servicios de I+D
• En fases y varios 

desarrolladores a la vez
• Se estudia es la 

viabilidad y capacidad 

de probar el potencial de 

innovación de un

prototipo

• Existe claridad 
sobre el objeto del 
contrato

• Se pueden definir las 
especificaciones 
funcionales, si bien, se 
identifican 

aspectos 
negociables

• Procedimiento

habitual, más 

rápido y que menos 
resistencias al cambio 
genera

• NO permite mejorar 

las ofertas de 
soluciones 
innovadoras a través 
de la actividad de 
negociación

• No existe claridad 
sobre el objeto del 
contrato

• No se pueden definir 
claramente las 
especificaciones 
funcionales

• Incorpora un diálogo
• Permite establecer 

primas a los 
participantes

• Procedimiento 

sofisticado

Abierto
(CPTI)

Asociación para la 
Innovación
(CPP + CPTI)

• Cubre el ciclo 
completo de la 
innovación

• Incorpora la actividad de 

negociación

• 2 procedimientos en 
1: Servicios de investigación 

y desarrollo tecnológicos 

(en fases) y adquisición 

resultados a escala 

comercial

• Favorece el tirón 
comercial

Reflexionemos sobre…



Reflexionemos sobre…

¿QUÉ PROCEDIMIENTO DE ADJUDICACIÓN 

SELECCIONO?
La selección del procedimiento de adjudicación a utilizar es una decisión estratégica

4



La negociación busca 
el encaje de las 
piezas…



5 LA NEGOCIACIÓN COMO ELEMENTO 
NUCLEAR
El contacto directo con los licitadores es algo 

intrínseco a las licitaciones de CPI

”La negociación evita los 
malentendidos de WhatsApp”

Reflexionemos sobre…



¿CÓMO ESTABLEZCO UNA SOLVENCIA 

EQUILIBRADA?

Empresas 
experimentadas y 
capacidad en el 
ámbito de la I+D+i

PYME’s o micro 
PYME’s con alta 

capacidad innovadora 
y poca experiencia 

como empresa

Reflexionemos sobre…

6



¿CÓMO FOMENTO LA INCLUSIÓN DE ASPECTOS

INNOVADORES EN LAS PROPUESTAS?
• El precio no debe ser factor determinante

• Búsqueda de la mejor relación calidad-precio

• Valorar la capacidad para producir una mejora en la prestación 
servicio público o producir un ahorro futuro

El éxito o fracaso del procedimiento CPI lo 

determinan los criterios de adjudicación

Reflexionemos sobre…

7





¿CÓMO ARTICULAMOS LA EJECUCIÓN DEL 

CONTRATO?
Deberá estar completamente definida en los pliegos

Establecimiento de un ciclo 
de monitorización efectiva y 
evaluación en la fase de 
ejecución

”Aportación de feedback inmediato a empresas”

“Establecimiento cláusula de fin ejecución anticipada”

•Fases
•Objetivos de rendimiento
•Hitos de ejecución (técnica y 
económica)
•Entregables
•Pruebas en el entorno de validación

EQUIPO SUPERVISIÓN Y CONTROL

Reflexionemos sobre…

8



¿POR QUÉ ES IMPORTANTE LA GESTIÓN DE 
LOS DERECHOS DE PROPIEDAD INTELECTUAL?

La CPI implica invertir 

en hacer realidad 

nuevas ideas y ello se 

regula a través de los 

DPI

DPI preexistentes

• Necesarios para realizar y explotar resultados
del proyecto

DPI generados durante la I+D+i

• Prever su titularidad y explotación

Reflexionemos sobre…

9



FINALIZADO EL CONTRATO, ¿HAGO 

SEGUIMIENTO DE LA COMERCIALIZACIÓN DE 
SOLUCIONES INNOVADORAS?

Ejemplo cláusula seguimiento comercialización:
“A partir de la explotación/comercialización de la
solución innovadora desarrollada, las empresas
adjudicatarias deberán remitir al órgano de contratación
un informe de seguimiento de las actividades orientadas
a la explotación de dicha solución junto con un informe
del ejercicio fiscal del año de comienzo de dicha
explotación /comercialización realizado por un auditor
independiente inscrito en el ROAC o organismo
equivalente, acreditativo de los ingresos declarados por
explotación de la solución creada”

Reflexionemos sobre…

10



SEGUIMIENTO Y 
EVALUACIÓN



Ejemplo de Diseño eficiente de un contrato CPI

Sept NovOct

Jornada de 
presentación 
Pliegos Reto 1 y 
Reto 2
Evento online
Segunda semana 
Octubre

Kickoff
11 de mayo

Proceso de Consulta al Mercado

Ene 22

Inicio 
contratos

•Reto 1. 
Laparoscopia

•CPTI
•Abierto

May 21 JulJun

Primer 
análisis

Elaboración 
procedimientos CPI

Ago

Visita de 
inmersión
26/27 de 
mayo

Entrevistas
Entidades

Expertos

Elaboración
Informe

Presentación 
Informe de cierre
CPM – 28 de Julio

Taller
PIVOT CPI

•Reto 2. 
Microcirugía

•CPP

Dic

Procedimientos CPI

Feb Mar



 JORNADA DE PRESENTACIÓN DE LOS PLIEGOS

1 2 3

Difusión Presentación Edición

Ejemplo de Diseño eficiente de un contrato CPI



 JORNADA DE PRESENTACIÓN DE LOS PLIEGOS

Ejemplo de Jornada de presentación de pliegos



Fuente: Guía de Compra Pública de Innovación en Economía Circular y Sostenibilidad

Modelo de seguimiento y evaluación de una CPP



Reunión de kick off1

INICIO









Equipo de Supervisión y Control (ESC)

Proceso de seguimiento y emisión de informes

1

2

SEGUIMIENTO



¿Cuál es el objetivo del ESC?

¿Cómo se constituye?

El Equipo de Supervisión y Control (ESC) es una figura creada por el órgano adjudicatario, que tiene
como objetivo garantizar el correcto desempeño y desarrollo del contrato, a través de la supervisión
y monitorización de las tareas a realizar para la correcta ejecución de los hitos establecidos en los
pliegos.

El ESC estará constituido por un mínimo de 4 personas designadas por el órgano de contratación que
realizarán el seguimiento de la ejecución del contrato. Puede variar el número de personas.

Dirección Técnica del Proyecto Voto de calidad en caso de empate

Equipo de Supervisión y Control (ESC)



Funciones (Ejemplo de CPP)

❑ Recepción formal de los entregables asociados a cada hito de ejecución técnico de fase 1 y fase 2

❑ Seguimiento y control de las tareas sobre la base de los entregables requeridos en cada fase por la/s
empresa/s adjudicataria/s

❑ Emisión de las certificaciones de conformidad de los entregables asociados a cada hito de ejecución técnico
de fase 1 y fase 2, en base a los informes técnicos emitidos.

❑ Emisión de las certificaciones de conformidad de los requisitos de “finalización satisfactoria” para proceder a
la formalización del pago correspondiente a los hitos de facturación previstos para la fase 1 y 2, en base a los
informes técnicos emitidos.

❑ Emisión del Informe de Calificación de Resultados finalizada la Fase 1, en base a los informes técnicos emitidos.
Dicho informe se elevará al órgano de contratación como propuesta para continuar con el proyecto en la Fase 2
o abandonarlo, en base al cumplimiento o no de los requisitos de “finalización con éxito” de la Fase 1.

❑ Autorización de la sustitución de personal adscrito a la ejecución de los trabajos por parte de la/s empresa/s
adjudicataria/s

Equipo de Supervisión y Control (ESC)



Funciones de Dirección Técnica del Proyecto
❑ Marcar las directrices técnicas de los trabajos a realizar, siendo estas directrices de obligado cumplimiento por

parte de la/s empresa/s adjudicataria/s.

❑ Fijar reuniones periódicas entre el Equipo de Supervisión y Control (ESC) y la/s empresa/s adjudicataria/s con el
fin de determinar, analizar y valorar las incidencias que, en su caso, se produzcan durante la ejecución del
contrato y en las que se revisará el grado de cumplimiento de los objetivos.

❑ Entrega a cada contratista que resulte adjudicatario, de las plantillas homogéneas que tendrán que seguirse
para la elaboración de la documentación y que tendrán que tomarse como base para la generación de los
entregables asociados a la fase 1 y fase 2.

❑ Emisión de los informes técnicos necesarios para la validación de los entregables e hitos de facturación
asociados a las distintas fases del proyecto.

❑ Evaluación técnica de las condiciones para iniciar o no la fase 2

Equipo de Supervisión y Control (ESC)



Equipo de Supervisión y Control (ESC)

Proceso de seguimiento y emisión de informes

1

2

SEGUIMIENTO



Ejemplo de esquema CPP: CIBER ESCALA CPI



Con el fin de garantizar una correcta ejecución y desarrollo del contrato, se ha establecido la emisión de 
diferentes informes que permitirán al ESC llevar una correcta monitorización de los hitos, entregables y 
resultados durante las dos fases del proyecto:

Seguimiento ejecución - periodicidad mensual

Se deberá realizar reuniones mensuales en las que el contratista presentará el Informe Técnico de 
Seguimiento (ITS), en el que estará documentada toda actividad generada en el marco de la ejecución 
del contrato.

Tras el análisis del ITS, el ESC deberá emitir un Informe de Seguimiento del ESC evaluando el correcto 
avance del proyecto e indicando los posibles riesgos detectados.

Final de cada fase

El contratista presentará el lnforme Final de la Fase (lFF) al finalizar cada fase, como informe 
justificativo del alcance efectivo de los trabajos realizados, con detalle de entregables, objetivos e 
hitos conseguidos.

El ESC deberá emitir un Informe de Calificación de Resultados de la Fase, en el que se asignará una de 
las siguientes evaluaciones al resultado: I) ÉXITO; II) SATISFACTORIO III) NO SATISFACTORIO.

Mapa de proceso y seguimiento (Ejemplo CPP)



La ilustración que se muestra a continuación corresponde al mapa con la relación de reuniones de
seguimiento, ITSs e IFFs que las entidades adjudicatarias deberán presentar a lo largo de los 13
meses de duración del contrato establecido en los pliegos:

Informe de 
Seguimiento del ESC 

Informe de 
Seguimiento del ESC 

ITS:
Informe Técnico de 

Seguimiento

ITS:
Informe Técnico de 

Seguimiento

IFF:
Informe Final de Fase

IFF:
Informe Final de 

Fase

Informe de 
Calificación de 
Resultados de 

la Fase 1

Informe de 
Calificación de 
Resultados de 

la Fase 2

Mapa de proceso y seguimiento (Ejemplo CPP)



Informe de seguimiento mensual



Matriz de Evaluación para el análisis individual del desempeño de los diferentes hitos y entregables 
asociados a la Fase 1:

Requisito

(Criterios de evaluación)

Desarrolllo Técnico

(Alcance establecido, diligencia 

debida)

Entregables, informes, 

demostraciones

(presentados mínimo de calidad 

razonable)

Medios y recursos aportados por el 

socio empleados y justificados

(consumo proporcional al contenido 

del hito)

Hito de Entrega 1.1. Estado del 

arte

(Valoración)

(Justificación)

Hito de Entrega 1.2. Propuesta de 

técnicas a utilizar y evolucionar

Hito de Entrega 1.3. Construcción 

y prueba del prototipo software

Primera versión del informe inicial 

de

investigación (E1).

Segunda versión del informe inicial 

de

investigación (E2)

Informe final de investigación (E3).

Prototipo software (E4).

Informe de pruebas (E5).

Como calidad mínima razonable se entenderá:
Que el informe puede ser leído por alguien familiarizado 
por el tema, pero no un experto
El informe da una idea de las tareas llevadas a cabo en los 
resultados
La demostración puede ser entendida por alguien que 
esté familiarizado con el tema, pero no un experto (por 
ejemplo, por alguien con conocimiento operativo, pero no 
técnico)
La demostración muestra cómo funciona la innovación, la 
forma en la que se puede utilizar

¿Cómo completar las celdas?
Valoración:
BUEN PROGRESO: la solución propuesta y resultados 
actuales cumplen con los objetivos de la fase, no 
necesitan recomendaciones.
ACEPTABLE: solución y resultados alineados con los 
objetivos de la fase, pero se hacen unas 
recomendaciones a implementar y que se considerarán 
obligatorias.
NO EXITOSO: las soluciones propuestas no van más allá 
del estado del arte, o no son viables técnicamente.

Justificación de la valoración: Razones por 
las que se ha asignado la valoración, en función 
de los criterios y resultados definidos en el 
contrato

Punto 2: Evaluación desglosada

Informe de Calificación de Resultados Fase 1



EVALUACIÓN
Indicadores proceso CPI



➢ Aportan datos objetivos sobre la evolución de la I+D+i con la
ejecución del proyecto.

➢ Aportan información que permite analizar el impacto del proyecto
de la compra de I+D+i.

➢ Permite poder realizar un análisis costo-beneficio sobre el
desembolso de la inversión.

➢ Permite poder desarrollar un seguimiento al proyecto al cotejar los
resultados esperados frente a los resultados reales obtenidos.

«Lo que no se mide no se mejora»

La importancia de medir los resultados



Tipo Indicador Propósito

Indicadores de 
Proceso

Personas implicadas en los grupos de 
trabajo

Medir el compromiso, en términos de dedicación del recurso 
humano, con la CPI y la innovación en la organización

Retos científicos – tecnológicos 
desarrollados

Cuantificar la actividad de CPI en la organización , a través de la 
cantidad de retos de CPI que se han desarrollado

Retos científicos – tecnológicos 
identificados

Medir la pertinencia de la CPI para la solución de las 
necesidades o retos identificados en la organización

Retos científicos – tecnológicos 
finalizados

Conocer la proporción de retos de CPI que son finalizados frente 
a los iniciados

Organizaciones (empresas/centros 
tecnológicos/universidades) presentadas 
a la consulta de mercado

Medir el nivel de interrelación entre la organización y la oferta 
tecnológica, identificar si es atrayente o no la propuesta y 
metodología de la CPI para las organizaciones

Ideas presentadas en el consulta de 
mercado

Medir el nivel de respuesta y capacidades con las que cuenta la 
oferta tecnológica

Ideas seleccionadas en el consulta de 
mercado

Medir el nivel de entendimiento entre la organización y la oferta 
tecnológica, dadas las condiciones y necesidades planteadas 
por la organización

Indicadores de proceso: se enfocan a 3 hitos importantes de la etapa de planificación de CPI: la actividad de

levantamiento de retos, el nivel de interrelación con la oferta tecnológica y las barreras identificadas en la gestión.



Tipo Indicador Propósito

Indicadores de 
Impacto

Presupuesto ejecutado en CPI
Medir el nivel de desempeño en CPI para la 
organización, en términos de ejecución del 
presupuesto asignado

PYMES contratadas en retos de CPI
Medir la diferencia y beneficios que ofrece la 
CPI para las PYMES en el proceso de 
contratación

Patentes procedentes de retos de CPI
Medir el impacto de la CPI en el desarrollo de 
capacidades de I+D+i en el tejido empresarial

Organizaciones contratadas que participaron 
en la consulta de mercado

Medir el impacto para la oferta tecnológica la 
participación en modelos de innovación abierta 
para co-desarrollar productos y servicios 
innovadores

Indicadores de impacto: buscan mostrar la huella que la CPI deja en el tejido empresarial en el medio plazo,

una vez ejecutados los retos.



Tipo Indicador Propósito

Indicadores de 
Producto

Productos o servicios comercializados
Medir el impacto de la CPI en la actividad 
económica de las empresas contratadas

Acceso a recursos de I+D+i públicos que 
adquiere una organización contratada tras 
participar en CPI

Medir el impacto que la CPI genera en el 
fomento de la cultura de la innovación y 
desarrollo continuo de retos de I+D+i en las 
organizaciones contratadas

Facturación internacional de 
organizaciones contratadas

Medir el impacto de la CPI y el desarrollo de 
nuevos productos en la internacionalización de 
las organizaciones contratadas. Este es un 
indicador a largo plazo.

Inversión en I+D+i de organizaciones 
contratadas

Medir el impacto en la generación de 
compromiso con la innovación en las 
organizaciones, representada en presupuesto 
asignado para I+D+i

Indicadores de producto: representan los resultados directos que se producen por la CPI en la

actividad de innovación.



1. Nombre
Nombre del Indicador ID Código asignado que se construye con las 

iniciales del tipo de indicador y el número 
consecutivo de su tipo

2. Tipo de indicador Insumo/proceso/producto/impacto

3. Descripción Breve explicación del indicador

4. Propósito
Razón por la cuál es importante medir este indicador y la forma de interpretar los 
datos resultantes del mismo

5. Fórmula/ Método de cálculo Definición de la fórmula del indicador

6. Escala Forma como se expresa el valor obtenido en la fórmula

7. Periodicidad Regularidad con la que se mide y analiza el comportamiento del indicador

8. Fuente Lugar dónde se origina la información

9. Responsable del cálculo Persona o personas que deben asumir la responsabilidad de la medición

Ficha modelo de indicador



Batería de indicadores:

ENTIDAD COMPRADORA: SERGAS

SECTOR: Salud

OBJETO DE COMPRA: TELEA-Plataforma tecnológica de asistencia domiciliaria para seguimiento

de pacientes con enfermedad pulmonar obstructiva crónica (EPOC) tras el alta hospitalaria

INDICADORES:
➢ Reducción del número de consultas de atención primaria (AP)

➢ Reducción del número de visitas a urgencias

➢ Reducción del número de reingresos hospitalarios de los pacientes

➢ Reducción de la duración de reingresos hospitalarios de los pacientes

➢ Reducciones de emisiones de CO2 derivadas de la disminución de los desplazamientos

➢ de pacientes a consultas de atención primaria y de médicos de cabera al domicilio de los pacientes

➢ Reducción tasas de mortalidad

Indicadores en la fase de licitación - ejemplo



Los pliegos en un proyecto CPI son una 

herramienta para implementar una estrategia 

de innovación en un sector o ámbito concreto y 

movilizar ideas innovadoras que 

transformen las ciudades
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Taller de 
preparación de 
pliegos de CPI



¿CÓMO? DURACIÓN¿QUÉ HACER?

15 minutosReflexionar y repensar sobre qué se 

podría hacer o plantear para mejorar 

el desarrollo de cada fase

INSTRUCCIONES

Coger bolígrafo y post-it

INICIO SEGUIMIENTO EVALUACIÓN
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¿Qué hemos 
aprendido?



Entra en:

kahoot.it 
Incluye el PIN de juego para 
ingresar
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