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1. 
Вовед
Поттикнувањето на иновации стана важна стратешка цел во ЕУ и во нејзините земји-членки, бидејќи тоа се смета за основа на конкурентните економии и одржливиот развој. Општата перцепција е дека за да се поттикнат иновации потребно е активностите за промовирање на истражувањето и развојот да не се сведат само на мерки од аспект на понудата (субвенции), туку важна улога треба да имаат и активностите од страната на побарувачката. Тие се сметаат како позитивен стратешки придонес кон создавањето на политичко опкружување што ги поттикнува иновациите како елемент на одржливиот развој.
Во изминатите години многу земји-членки на ЕУ имаат развиено хоризонтални стратегии за развој на истражувањето, технологијата и иновациите (стратегии за ИТИ), коишто се засноваат на комбинација од политики што содржат алатки и од понудата и од побарувачката и ги идентификуваат јавните набавки како клучно средство на побарувачката, бидејќи голем дел од буџетот всушност се троши од страна на договорните органи. Според тоа, на договорните органи им е доделена важна улога во овој контекст и многу земји-членки на ЕУ го градат својот соодветен пристап за иновативни набавки во однос на нивните специфични општествени и економски потреби и традицијата на набавување.
Врз основа на резултатите од оцената на ОЕЦД, на крајот од 2012 година, Владата на Република Македонија донесе Стратегија за иновации за периодот 2012-2020 година, како и Акциски план за периодот 2013-2015 година. Стратегијата за иновации на Република Македонија се заснова на следната визија: Стратегијата за иновации ќе ги поттикне конкурентноста и економскиот развој врз основа на знаењата и иновациите, на тој начин создавајќи вработувања со висока вредност и просперитет за македонските граѓаните.
Акцискиот план ги идентификува јавните набавки како дополнителен инструмент од аспект на побарувачката, којшто треба да придонесе за поттикнување на иновациите. Мерките што ќе ги развијат македонските органи ќе ги променат практиките за јавни набавки со цел да се охрабрат иновативни решенија. Фокусот е ставен врз утврдувањето на функционални карактеристики за извршување на јавните набавки.
1.1. Цели на прирачникот
Овој прирачник треба да им помогне на клучните актери во областа на јавните набавки при спроведување на Акцискиот план. Тука се наведени можните пристапи за искористување на потенцијалот на јавните набавки во контекст на иновациите. Прирачникот има за цел да ги информира сите заинтересирани страни во областа на јавните набавки за европските и националните услови и на купувачите да им обезбеди соодветни упатувања на постапките и методите за поттикнување иновации, како и да придонесе за развојот на култура на иновативни набавки. Според тоа, оваа тема се анализира од аспект на важните интересни групи: политичарите, договорните органи, научната заедница и економските оператори. 

Акцентот е ставен на обезбедување поттици, практични мерки и инструменти за договорните органи при спроведувањето на набавките.
1.2. Целни групи
Прирачникот е наменет за:
· донесувачите на стратешки одлуки: „политичкото ниво“, коешто е одговорно за создавање јасна и законски обврзувачка средина за спроведување на стратешкото дејствување (министерствата, локалната управа, раководителите на јавните установи);
· договорните органи, коишто се одговорни за задоволување на потребите од јавен интерес согласно со законските и политичките услови, при што нивната способност за постигнување на овие цели зависи од тоа колку јасно се утврдени овие услови, како и од степенот на познавање на конкретниот пазар и набавките; 
· јавните корисници (вклучително и централните тела за набавки), коишто треба да се во состојба да влијаат врз иновативните набавки со дефинирање на нивните специфични потреби.
1.3. Иновации и набавки – клучни придонеси на ЕУ
Прирачникот се заснова врз практични искуства и врз филозофијата на три клучни придонеси, коишто произлегуваат од иницијативите во контекст на ЕУ.
Во 2007 година, Комисијата на ЕУ издаде одредница за добра практика во набавките и иновациите, односно, „Водич за обезбедување иновативни решенија во јавните набавки“
, којшто содржи десет препораки: 

	I. Дејствувајте како „интелигентен“ клиент
II. Анализирајте го пазарот пред да спроведете постапка за јавна набавка
III. Во текот на целиот процес вклучете ги клучните заинтересирани страни
IV. Дозволете пазарот да предложи креативни решенија
V. Барајте вредност за парите, а не само најниска цена 

VI. Искористете ги електронските средства 

VII. Одлучете како да управувате со ризиците
VIII. Користете договорни аранжмани за поттикнување иновации 

IX. Развијте план за спроведување
X. Извлечете поуки за во иднина


Овие препораки треба да се сфатат како основниот концепт на прирачникот.
Во оваа смисла, по водичот е издаден уште еден клучен документ на ЕУ, односно, Соопштението на Комисијата за преткомерцијални набавки
, коешто претставува најсложена и најнапредна алатка во контекст на набавувањето иновации бидејќи се однесува на фазата пред комерцијализацијата, којашто не е целосно уредена со Директивите на ЕУ за јавните набавки (овој концепт е објаснет подолу, види точка 2).
2. Основни концепти и дефиниции
2.1. Основа на набавките и иновациите 

За полесно разбирање на поимите што се користат во прирачникот накратко се опишани следните концепти: 

Иновации
Според Прирачникот од Осло – упатства за собирање и толкување на податоци за иновации издаден од ОЕЦД (трето издание од 2005 год.)
, „под ’иновација‘ се подразбира спроведувањето нов или значително подобрен производ (стока или услуга), или процес, нов маркетиншки метод, или нов организациски метод во деловните практики, во организацијата на работното место или во надворешните односи“.
Во практика, не е лесно во целост да се опише процесот на иновациите, затоа што тој може да се одвива во многу различни форми. Сепак, за целите на јавните набавки логично е да се избере сеопфатен пристап, којшто не се фокусира само на технолошките иновации туку, исто така, ги вклучува и еколошките и општествените аспекти.
	Според прирачникот, иновацијата е процес којшто вклучува препознавање одреден проблем или развивање идеја сè до спроведувањето соодветно решение на пазарот. Оттука, иновацијата може да се однесува на целите, стоките, постапките, услугите, процесите и на внатрешните структури.


Поттикнување на иновации преку јавните набавки (ПИЈН)
Според овој пристап, а во насока на стратешко управување, ПИЈН подразбира примена на нови пристапи во постапките за јавни набавки и/или набавка на нови, подобри и поефикасни или поефективни решенија („иновации“) во однос на традиционалните решенија. Јавниот сектор сака да ги забрза иновациите и да го олесни напредокот, од една страна, за да се добие поефикасна јавна администрација и да се подобрат услугите за граѓаните, а од друга страна да се потпомогне ширењето на иновативни производи и услуги. 

Ова може да се постигне со набавка на производи (стоки, услуги, процеси) кои се нови на пазарот или наскоро ќе влезат на пазарот (прототипи) и за првпат се набавуваат преку јавниот сектор (јавниот сектор како референтен пазар) или, пак, со набавка на производи кои не се достапни на пазарот во одредена фаза, но можат да се развијат во соодветен временски период.
Иако интеграцијата на ПИЈН во националните стратегии за иновации или во стратегиите за одржливи набавки во земјите од Европската економска област (ЕЕО) изгледа дека е на релативно високо ниво
, сè уште во многу земји еден од клучните проблеми е општиот недостиг на искуство за евалуацијата на иновативната содржина во јавните набавки. Според тоа, основен предизвик за ПИЈН е развојот на оперативни критериуми за евалуација, коишто овозможуваат да се видат иновациите и да се поддржат договорните органи во обезбедувањето на иновативни производи и услуги на оперативно ниво.
Заинтересирани страни во ПИЈН
Во однос на политиката за иновации и нивната функционалност може да се идентификуваат пет главни групи на заинтересирани страни:
· Крајни корисници: граѓаните на кои им се потребни јавни услуги;
· Јавни потрошувачи во различни фази (договорните органи во смисла на Директивите на ЕУ за јавните набавки): кои им нудат јавни услуги на граѓаните и оттука ги дефинираат потребите (вклучително и нивните сопствени потреби);
· Купувачи: специјализирани професионални агенции за набавки или внатрешни сектори за набавки на јавните потрошувачи кои имаат неопходно познавање на пазарот;
· Понудувачи: претпријатија кои генерираат иновации;
· Посредници: организации коишто нудат поддршка за ПИЈН или функционираат како оператори или координатори.
Преткомерцијални и комерцијални јавни набавки
ПИЈН се одликува со два различни инструмента:
· Преткомерцијална набавка на услуги за истражување и развој (ИР) од страна на јавниот сектор („ПКН“);
· Комерцијална набавка на иновации за стоки и услуги преку јавниот сектор (набавка на иновативни решенија).
ПКН се однесува на фазата на ИР на производот пред да влезе на пазарот. Таа се заснова на конкуренција помеѓу неколку економски оператори (слично на конкурс за идеи) што резултира со развој на нови решенија приспособени на потребите на купувачот. Иако ПКН обично се изземени од опфатот на Директивите на ЕУ за јавните набавки (исклучок кај услуги за ИР), сепак, се препорачува овие набавки да се спроведуваат во транспарентно и конкурентно опкружување
 врз основа на поделба на ризикот и придобивките помеѓу договорните органи и економските оператори за да се избегнат конфликти со државната помош и правилата на конкуренција.
Од друга страна, комерцијалните набавки се однесуваат на набавување иновативни стоки и услуги кои се подготвени за пазарот или се блиску до комерцијализација. ПКН како и комерцијалните набавки можат да генерираат важен и позитивен придружен ефект преку непосредно или посредно мотивирање на претпријатијата што се ориентирани кон иновации, особено МСП
.
2.2. Набавка на иновации и државна помош
Во ЕУ, политиката за иновации традиционално е поддржана со субвенции (државна помош) за финансирање иновации, додека примената на постапките за јавни набавки како начин за поттикнување на иновациите сè уште се наоѓа на самиот почеток. Меѓутоа, јавните набавки треба да ги почитуваат начелата на економска одржливост, ефикасност и соодветност, коишто редовно ги следат јавните установи за ревизија. 

Предностите и слабостите на постапките за државна помош стануваат помалку важни во споредба со постапките за јавни набавки во контекст на иновациите, кога се користат методи за трошоците на животниот циклус, коишто ги вклучуваат секундарните критериуми (на пример, екологијата, одржливоста, итн.).
	Во исклучителни случаи, државната помош може да се користи како прв чекор за ПИЈН проекти. Кај овие исклучоци мора да се почитуваат релевантните критериуми во контекст на општата забрана за државна помош според членот 107 од ДФЕУ.


2.3. Набавка на иновативни производи, услуги и иновации во постапките за јавни набавки
По правило, процесот на иновации вклучува три фази: инвенција (нови идеи, вклучително и развојот на прототипи), иновација и воведување на пазарот. Договорните органи можат да имаат важна улога во подоцнежните фази (кај иновациите во потесна смисла), бидејќи фазата на инвенција најчесто е покриена со субвенции и други инструменти за поддршка.
	
Процесот на иновации:
Иновациите во поширока смисла:
1. Инвенција – 2. Иновација – 3. Воведување на пазарот
Иновациите во потесна смисла:
1. Истражување и развој (ИР) – 2. Воведување на пазарот – 3. Ширење


Политиката за иновации може да делува како ефективен лост, кога политиките за поддршка и за набавки се соодветно усогласени.
За целите на овој прирачник, набавките и иновациите опфаќаат два пристапа:
· набавка на иновативни производи и услуги, како и 
· иновации во постапките за јавни набавки.
Стратегиите на ЕУ често се фокусираат на иновативни решенија за вршење на набавките во областа на градежните работи, стоките и услугите. Сè уште треба да се открива потенцијалот на иновациите во постапките за јавните набавки. Тој може да придонесе за набавката на иновативни решенија, на пример, подобрите методологии за трошоците на животниот циклус овозможуваат да се согледа економската одржливост на иновативните решенија, а иновативните решенија можат да се користат за иновативни постапки за јавни набавки (нови технологии).
	За иновативните јавни набавки не само што е потребно добро познавање на инструментите за вршење на набавките, туку и нови ставови за да се разберат и креираат процесите коишто се во основата на јавните набавки.


	Практичен пример: Германија

Во 2006 година, сојузното Министерство за економија и технологија објавило стратешки документ посветен на поттиците за иновации во јавните набавки, којшто јасно се фокусирал на иновациите во постапките за јавните набавки. Во него било предложено да се подобри соработката помеѓу договорните органи, да се развијат стандарди (постапки, формулари, управување со проекти, итн.) и ИКТ алатки за помош. Во ажурираната верзија на документот од 2010 год., фокусот бил насочен кон набавката на иновативни производи и услуги врз основа на три главни аспекти: заштеда на трошоците, заштита на животната средина и намалување на бирократијата.
Проект: Taunusbahn – локомотиви со филтри за цврсти честички
 
Друштвото за управување со возила за регионот Франкфурт – Рајна – Мајна имало потреба од нови дизел локомотиви за да се задоволи зголемената побарувачка на патнички транспорт. Истовремено било потребно да се намалат емисиите на цврсти честички. Се донела одлука оваа цел да се интегрира во постапката за јавната набавка, така што би се побарале филтри за цврсти честички за дизел локомотивите, коишто во тој момент не постоеле. Друштвото за управување со возила применило постапка со преговарање со претходно објавување на оглас, којашто овозможила да се разгледаат најдобрите технолошки решенија. Најповолната понуда била избрана врз основа на трошоците на животниот циклус и иновативниот карактер на решението. Тоа резултирало со првата дизел локомотива со филтер за цврсти честички во светот. Јавната побарувачка придонела за понатамошниот развој и ширење на оваа нова технологија.


3. Култура на иновации и рамковни услови 

Моделирањето на набавките во насока на иновации наложува посебна култура на иновации во рамки на организацијата за успешно спроведување на проектите за иновативни набавки. Тоа не само што ќе го промени извршувањето на постапките за јавните набавки туку, исто така, ќе влијае и врз организациската средина:
· стратегија и мисија,
· организациска структура,
· лидерство, 

· справување со грешките,
· квалификации на кадарот,
· соработка,
· комуникација,
· ориентираност кон клиентите
,
Додека поединечни организации можат да спроведуваат пилот-проекти во областа на иновациите, многу земји-членки на ЕУ поддржуваат соодветни иницијативи преку посебни програми за административни реформи
.
	Препорачливо е да се провери дали се достапни средства за финансирање на проекти за иновативни набавки во рамки на македонската Стратегија за иновации и на Акцискиот план (види точка 1 погоре).


3.1. Законски услови и простор за маневрирање
Со оглед на тоа што повеќето јавни набавки (освен концесиите и ЈПП) спаѓаат во делокругот на примена на македонскиот Закон за јавните набавки (ЗЈН), важно е да се анализира неговата соодветност за набавувањето иновации. Овој закон е речиси потполно усогласен со правото на ЕУ
. ЗЈН ги опфаќа класичните и комуналните сектори и сите видови набавки (работи, стоки и услуги), освен концесиите. ЗЈН ги спроведува сите релевантни инструменти уредени со Директивите на ЕЗ (освен динамичките системи за набавки), како што се конкурентниот дијалог, рамковните спогодби, централните тела за набавки и електронските набавки.
Со ЗЈН, исто така, се уредуваат методите на набавка што се општо препознаени како потенцијални алатки за стимулирање иновации: 

· примената на функционални спецификации и 
· можноста за доставување алтернативни понуди.
Досега, постои само една пречка за набавката на иновации во македонскиот ЗЈН бидејќи членот 121 од законот, во врска со членот 238, предвидува задолжително користење на електронски аукции. Практичните искуства покажуваат дека секоја постапка за јавна набавка насочена кон поттикнување иновации треба да биде колку што е можно пофлексибилна (во согласност со применливото право на ЕУ). Елементите на одредена понуда што имаат за цел да се пронајде и набави ново решение се одликуваат со висок степен на меѓусебна зависност и формираат систем во кој приспособувањето на еден елемент влијае врз другите и затоа не треба да се врши без систематско приспособување на сите други релевантни елементи, кога тоа е потребно. Обврската за користење на електронска аукција во последната фаза од постапката за јавна набавка не ја овозможува неопходната флексибилност.
	

Препорачливо е во ЗЈН да се додаде елемент на флексибилност во областа на електронските аукции за да се овозможат иновативните набавки.


3.2. Модели на набавки – традиционални/иновативни
Традиционалниот модел на набавка обично вклучува само неколку лица, а комуникацијата во врска со постапката за јавната набавка се одвива линеарно. Конкретните потреби на корисникот непосредно ги обликуваат техничките спецификации на понудата, што е сосема ефикасно и доволно за најголем број од набавките.
Од друга страна, набавката којашто се фокусира на иновации е посложена бидејќи вклучува повеќе лица, има потреба од повеќе фази во постапката и од дополнителни задачи за комуникација.
Вредноста на овој модел се наоѓа во самата постапка (постигнување на целите преку управување со проектите и ризиците) и во нејзиниот резултат. Меѓутоа, во некои случаи зголемените административни трошоци може да се во спротивност со економските услови. Во овие случаи, потребно е да се изнајде решение на политичко ниво за да се реши судирот помеѓу целите на политиката за иновации и економската одржливост на постапките за јавните набавки.
3.3. Бариери
Моменталната практика на набавките во однос на поттикнувањето иновации е често под влијание на бројни неизвесности и други пречки:
· Недостига национална правна рамка или соодветна судска практика, што доведува до отпор на ниво на донесувачите на одлуки.
· Новите инструменти за набавки коишто поттикнуваат иновации не се тестирани во практика и затоа претставуваат зголемен потенцијал на ризици за купувачите, како што се временските рокови, недостигот од ресурси и помош, тешкотии при споредбата на понудите и зголемен ризик од жалби.
· Досега не е извршена културолошка промена со којашто експертите за набавки би станале стратешки купувачи што се фокусираат на иновациите. Ова може да се илустрира со недостигот од институционална размена помеѓу купувачите, недостигот на искуство во ПКН и недостигот на техничко искуство за предметот на договорот.
· Сè уште не се развиени неопходните алатки (на пример, алатки за управување со проектите и со ризиците или методи за економска евалуација, т.е. процена на трошоците на животниот циклус, ефикасноста и одржливоста).
· Јавните набавки не се препознаваат како инструмент на политиката за иновации.
· Ориентираноста кон иновациите често се смета како „нешто скапо“.
	Владата и донесувачите на стратешки одлуки треба да направат напор за да ги поддржат договорните органи со тоа што ќе создадат клима каде што шансите за иновативни набавки се видливи и стимулираат подготвеност за изведување на оваа задача.


	Практичен пример: Австрија (регионот Форарлберг)
Проект: примена на нова еколошка топлинска изолација
Општината Лудеш планирала изградба на нов општински центар. Идејата била да се изгради повеќефункционална зграда за заедницата којашто, исто така, требало да служи и како модел за еколошка градба заснована на еколошките насоки издадени од страна на Здружението за животна средна на Форарлберг (Umweltverband)
. Еден потпроект бил насочен кон изнаоѓање еколошко решение за монтажа на прозорци.
Тимот за јавната набавка започнал отворена постапка и користел еколошки критериуми за (задолжителниот) избор на градежни материјали и ја заменил изолацијата од пенаста пластика, која што била првично предложена (од страна на архитектот), со изолација од овча волна, иако се очекувало дека тоа ќе ги зголеми цените. 

Резултати:
Целиот градежен проект имал финансиски обем од 56 милиони евра, при што промената кон изолација од овча волна ги зголемила трошоците за само 800 евра(!). Покрај тоа, избраниот понудувач покажал позитивен став, бидејќи употребата на одржливите суровини придонела проектот да се реализира без алергиски реакции кај работниците.
Проектот покажал дека употребата на еколошки материјали не доведува секогаш до значително повисоки цени. Употребата на изолација од овча волна станала стандард за општинските градежни проекти во регионот Форарлберг.


3.4. Двигатели на иновациите во јавните набавки
Во некои области од јавен интерес, иновациите се веќе достапни на пазарот и постапките за јавни набавки се приспособиле во овој однос и, истовремено, го стимулирале развојот на иновациите. Често, карактеристичната функција на двигател, особено, се исполнува преку:
· политиките за животна средина и за енергетика, бидејќи тие често се поврзани со меѓународни обврски;
· социјалната политика и здравствената политика, бидејќи тие вклучуваат високи трошоци и се во фокусот на јавноста;
· политиката за образование, бидејќи оваа политика станува сè поважна за да се одговори на новите ИКТ технологии и за нивно интегрирање.
4. Планирање на набавките – модел на иновативни набавки (точка 3.2. во практика)
Управувањето со идните набавки е суштински дел од секоја стратегија за иновации и неминовно е поврзано со фундаментални промени во вршењето на набавките. Тоа значи дека јавните набавки треба да се соочат со новите предизвици како што се сложените процеси и дополнителните задачи со коишто треба да се управува, особено класичните задачи за управување со проекти (известување на донесувачите на одлуки, редовни состаноци на тимот, стратегија за надворешна комуникација, итн.).
По правило, иновативните набавки се засноваат на шест елементи:
· стратегија,
· знаење и искуство (know-how),
· комуникација,
· управување со ризици,
· ресурси,
· култура на иновации.
Тие се објаснети во делот од точката 4.1. до 4.6. подолу.
4.1. Стратегија за набавки
Донесувачите на стратешки одлуки треба да им дадат насоки на оперативните единици со цел да се овозможи пристап ориентиран кон резултати и безбедност за изведувањето на постапките за иновативни набавки. Стратегијата за набавки треба да се смета како корисна алатка во овој контекст. Оттука, успешната стратегија за набавки треба да го дефинира својот делокруг на примена, соодветната правна основа и другите релевантни документи, цели, вредности и начела, како и описите на процесите, вклучувајќи ги надлежностите и ограничувањата, евалуацијата и поднесувањето извештаи.
	Практичен пример: Обединетото Кралство
Иако во многу земји стратегиите за набавки се запоставени како добра практика за известување и помош на заинтересираните страни во врска со можностите за набавките и како фокус на договорните органи, тие прилично често се користат во Обединетото Кралство на национално и на локално ниво. Со нив се опишуваат постапките, организациското донесување одлуки, како и начелата и визиите за набавките, со цел да се информираат снабдувачите и пошироката јавност, а на тој начин служат како ориентација за сите актери. Види:
· http://www.cityoflondon.gov.uk/business/tenders-and-procurement/Documents/Procurement%20strategy.pdf 

· http://www.cleanvehicle.eu/fileadmin/downloads/UK/Local.pdf 

· https://www.gov.uk/government/publications/improving-procurement-in-the-nhs

	Развојот на стратегиите за набавки може да се олесни со формирање посебни работни групи во различни административни сектори, со помош на надворешен модератор кој ќе му даде поддршка на тимот за да се фокусира на професионалните задачи.


4.2. Знаење и вештини
Договорните органи, кои се способни да вршат набавка на иновации, треба да исполнуваат профил со високи квалификации бидејќи треба да дејствуваат како интелигенти клиенти. Тоа наложува да се изгради и одржува високо ниво на експертиза, што вклучува анализа на понудата и нејзиниот пристап кон иновациите и производните процеси. 

Покрај овој посебен вид на познавање на пазарот, купувачите треба да бидат подготвени и да се стремат да го следат технолошкиот развој и да ги тестираат овие решенија во практика (на пример, е-набавките). Освен тоа, професионалното управување со проекти наложува нови задачи за координација. Обуките за лични и социјални вештини, за ефективни преговори и тимска работа се неопходни за успешно извршување на новите задачи. Неспорно е дека дејствувањето во меѓународна средина, исто така, подразбира способност за комуникација на странски јазици и меѓукултурно разбирање.
4.3. Комуникација и подготвување на пазарот
Дејствувањето во иновативна средина ќе биде успешно само доколку континуираната размена помеѓу купувачите и снабдувачите се смета за суштински дел од иновативниот процес, што се заснова на комуникација којашто може да го олесни учењето помеѓу купувачите и снабдувачите. Во областа на јавните набавки, посебен предизвик претставува тоа да се соопштат потребите на пазарот на отворен и таргетиран начин со цел да се добијат иновативни решенија. 

Најдобриот начин за оваа комуникација да успее, без да се нарушат правилата за транспарентност, е да се воспостави редовен структуриран дијалог помеѓу купувачите и снабдувачите (на пример, платформи, заеднички работилници, итн.).
4.4. Управување со ризици

Во контекст на прирачникот, под „ризик“ се подразбира степенот до којшто постигнувањето на целите и спроведувањето на стратегиите се загрозени од настани, дејствија или грешки во рамки на организацијата или надвор од неа. Традиционално, јавната администрација, особено во областа на јавните набавки, нема софистициран пристап кон ризикот (аверзија кон ризик). Најчесто, таа спроведува само организациски мерки на претпазливост и повремени проверки на деталите.
Меѓутоа, за поголеми проекти за набавки (како што се ЈПП и активностите на ангажирање надворешни соработници) исклучително важно е да се воведе процес на управување со ризиците, иако дотогаш немало постојан систем на внатрешна контрола (со компоненти на управување со ризици), со цел на структуриран начин да се управува со ризиците на проектот (проектните трошоци, трошоците по испорака, исполнување на роковите и реализирање на целите).
За тоа е потребно да се инвестира во посебна едукација на купувачите со цел да се обезбеди професионално управување со ризиците преку соодветни алатки. Управувањето со ризиците е систематски пристап за идентификување и процена на потенцијалните ризици, а врз основа на тоа и преземање мерки за контрола и ублажување на ризиците. Следствено, управувањето со ризиците не значи да се избегнуваат ризиците туку активно да се одлучува кои ризици да се преземат.
Системите за управување со ризиците се засноваат врз:
· цели и начела на политиката за управување со ризиците,
· институционализирање на управувањето со ризиците во организацијата,
· воспоставување на процес за управување со ризиците,
· култура на управување со ризиците и соодветна комуникација.
4.5. Ресурси
Недостигот од кадар и технички ресурси може да претставува значителна бариера за воведување на иновативните процеси за набавки. По правило, во почетната фаза на иновацијата (на пример, нов метод на набавка) е потребно да се вклучи поголем кадар отколку во рутинските процеси. Особено во јавните набавки, сложеноста на новите постапки ја зголемува потребата од ресурси, што треба да се има предвид во дневната практика.
	Може да се разгледа опцијата за ангажирање надворешни експерти (консултанти), на пример, експерти за ИТ, градежни експерти или експерти за правни работи. 


4.6. Свест (култура на иновации)

Организацијата којашто има доброизградена култура на иновации го олеснува брзото прифаќање нови идеи и нивното реализирање на пазарот. Културата на иновации треба да ги насочува сите дејствија преземени од одговорните лица. Во идеален случај, иновативниот систем за набавки ги вклучува следните елементи:
	Секој проект за набавка започнува со воспоставување на управувањето со проектот. 

Заинтересираните страни се вклучуваат во рана фаза (особено, доколку постои висок ризик кај проектот).
Тендерската документација се заснова на функционални барања (со што се поддржуваат посредните двигатели на иновации
), коишто се утврдени преку претходно сеопфатно истражување.
Управувањето со ризиците се воспоставува во рана фаза и последователно се спроведува.
Економската евалуација на понудите се заснова на трошоците на животниот циклус (доколку е можно).
Подготвувањето на договорите активно се врши имајќи ги предвид правата на интелектуална сопственост (ПИС) и издавањето дозволи (бидејќи, по правило, тие се важни од аспект на трошоците). 

Се препорачуваат контролни листи за следење на иновативните елементи од набавката.


5. Потенцијали во македонскиот Закон за јавните набавки и новите директиви на ЕУ
Според горенаведеното (види точка 3.1.), ЗЈН
 е современ закон за јавните набавки, којшто во многу голем степен ги исполнува стандардите на ЕУ и затоа нуди доволен потенцијал за поттикнување на иновациите во јавните набавки. 

5.1. Постапки за поттикнување иновации
5.1.1.
Отворен конкурс за избор на идејно решение
Според член 21, договорниот орган спроведува конкурс за избор на идејно решение кога набавува план или проект главно во областа на просторното планирање, урбанистичкото планирање, архитектурата и градежништвото или обработка на податоци, избран од страна на жири комисија, врз основа на конкурс. Постапката е определена во членовите од 107 до 114.
Предности:
Традиционално, конкурсот за избор на идејно решение е постапка којашто ги поттикнува конкурентите да развијат иновативни решенија, бидејќи нејзината основна цел е изнаоѓање разнообразни решенија на различни нивоа (технолошко, креативно, концептуално, економско, еколошко, итн.). Доколку овој конкурс се реализира отворено со најмалку можни барања, тој ќе биде соодветен за оптимално стимулирање на иновациите бидејќи ќе овозможи широк опфат на различни конкуренти, а воедно ќе биде привлечен и за новите оператори. Покрај тоа, организирањето на конкурсот во неколку фази може да послужи како добра алатка за управување, бидејќи со тоа се овозможува предноста за подобрување и дефинирање на набавката. Меѓутоа, важно е уште на самиот почеток да се земе предвид економската и техничката способност. 

Критични аспекти:
Учеството во одреден конкурс може да предизвика високи трошоци за конкурентите. Ризикот за изнаоѓање иновативни решенија се пренесува на пазарот, што може да доведе до недостиг на волја за поднесување предлози.
Препораки:
	· Да се интегрираат параметри коишто стимулираат иновации во критериумите за утврдување на способноста и/или во евалуацијата.
· Соодветно да се наградат учесниците.
· Да се овозможи да учествуваат и нови оператори.



5.1.2.
Конкурентен дијалог
Во македонскиот ЗЈН, конкурентниот дијалог е предвиден во членот 3, точка 6. Тој е дефиниран како постапка во која секој економски оператор има право да поднесе пријава за учество и според која договорниот орган води дијалог со избраните кандидати со цел да се утврди едно или повеќе соодветни решенија кои ќе ги задоволат неговите барања и врз основа на кои избраните кандидати ќе ја изготват својата понуда. Постапката е опишана во членовите од 77 до 88 и е во согласност со Директивата на ЕУ 2004/18/ЕЗ. 
Конкурентниот дијалог е предвиден како исклучителна постапка за особено сложени договори, кога не е можно договор да се додели преку отворена или ограничена постапка. Договорот се смета дека е особено сложен доколку договорниот орган објективно не е во можност да ги дефинира техничките спецификации и техничките средства кои можат да ги задоволат неговите потреби или да ја утврди правната или финансиската рамка за извршување на договорот.
Предности:
Конкурентниот дијалог првично бил креиран со цел полесно да се реализираат постапките за јавни набавки за сложени договори, како и за да се зголеми користењето на иновативните решенија што ги нуди пазарот. Тој има голем потенцијал за иновативни решенија.
Критични аспекти:
Оваа постапка одзема многу време и вклучува голем обем на работа од двете страни (како за договорните органи така и за економските оператори). За неа е потребна доброразвиена способност за справување со осетливи прашања, како и за пренос на знаењето и искуството (ПИС). Тешко е однапред да се утврдат критериуми за споредба на понудите и параметри за соодветно надоместување.
Препораки:
	· Да се изготви тендерска документација со акцент на олеснување на поднесувањето споредливи понуди;
· Да се предвиди соодветен надоместок;
· Да се земат предвид прашањата поврзани со ПИС;
· Да се посвети посебно внимание на прецизирање на критериумите за доделување на договорот.


5.1.3. Постапка со преговарање
Согласно со ЗЈН (член 3, точка 7), постапката со преговарање е постапка во која договорниот орган ги консултира избраните кандидати и преговара за условите од договорот со еден или со повеќе од нив. Спроведувањето на постапката со преговарање е дозволено само во исклучителни случаи (види член 89).
За разлика од отворената и ограничената постапка, постапката со преговарање е помалку формализирана и овозможува поголема флексибилност за договорните органи. Оттука, таа е соодветна за набавки коишто се отворени за различни решенија (особено за интелектуални услуги и услуги за ИР).
Предности:
Постапката со преговарање служи како основа за иновации бидејќи овој процес го олеснува моделирањето на предметот на набавката (работи, стоки, услуги). 
Критични аспекти:
Како и конкурентниот дијалог, постапката со преговарање е посложена од отворената постапка и за неа се потребни поспецифични вештини од страна на купувачот. Со оглед на тоа што во текот на процесот е потребно да се донесат поголем број одлуки, коишто треба да им се соопштат на кандидатите, постои повисок ризик од жалби.
	


Практичен пример: Австрија
Градежен проект заснован на трошоците на животниот циклус
Целта на проектот била:
· да се намалат трошоците за одржување со тоа што ќе се земат предвид одредени аспекти од управувањето со објекти во текот на фазите на планирање и изведување на градбата;
· да се разгледа функционалната и квалитативната висока реализација на барањата на договорниот орган во текот на животниот циклус на градбата, а притоа да се има предвид економската одржливост;
· да се реализираат планирање и изградба ориентирани кон животниот циклус, стопанисување во период од 25 години, енергетска ефикасност и соодветно финансирање на проектот во рамки на една постапка за јавна набавка.
Реализирање на проектот:
Иако групната набавка на услуги за планирање, изградба, стопанисување и финансирање е многу сложена, затоа што е потребно однапред да се разјаснат многу прашања (дали станува збор за договор за јавна набавка на работи или услуги, која е оптималната постапка за јавна набавка, како да се изврши праведна евалуација на понудите, да се предвиди времетраењето на договорот, оданочувањето и финансирањето на проектот, поделбата на ризиците, итн.), таа нуди и предности бидејќи:
· ги намалува интерфејсите на конкретните услуги во корист на купувачот;
· овозможува да се земат предвид трошоците за одржување во текот на фазата на планирање и изведување на градбата, кога врз нив може суштински да се влијае;
· ја пренесува одговорноста за одржливоста на планирањето и изградбата врз операторот.
Резултати:
Овој проект бил спроведен по пат на постапка со преговарање со претходно објавување на оглас. Планирањето на концептот и моделот било обезбедено од страна на договорниот орган, додека понудувачите требале да го обезбедат завршното планирање на градежните активности, изградбата, стопанисувањето и финансирањето. Учествувале четири конзорциуми на понудувачи. Договорот му бил доделен на еден конзорциум, којшто бил поделен на финансиски тим, општ тим за изградба и еден тим за техничката опрема и услугите поврзани со објектот. За реализирањето на проектот било основано друштво за посебна намена.
Поуки:
Овој конзорциум бил најдобро подготвен да се справи со сложеноста на проектот затоа што операторот задолжен за стопанисување со градбата, воедно, бил задолжен и за планирање на техничката опрема. Оперативните ризици не смеат целосно да се пренесат врз понудувачот, во спротивно тие не би можеле да се пресметаат. Важно е да се дефинира договорната структура и истата да се соопшти во рана фаза.


Препораки:
	· Да се поканат иновативни претпријатија да поднесат понуди;
· Да се комбинираат постапката со преговарање и функционалните барања;
· Активно да се бараат иновативни предлози во тендерската документација;
· Да не се бараат детални образложенија во првиот круг на понудите.


Заклучок:
	Како заклучок, ЗЈН ги уредува потребните постапки што договорните органи може да ги земат предвид за стимулирање на иновациите.


5.1.4. Партнерства за иновации
Во декември 2011 година, Европската комисија изложи три предлози за ревизија на Директивите на ЕУ за јавни набавки
 коишто имаат за цел да ја поедностават сегашната правна рамка и да ја направат пофлексибилна, а на договорните органи да им се овозможи да ги поддржат заедничките општествени цели како што се заштитата на животната средина, поголема енергетска ефикасност и ефикасност на ресурсите, справување со климатските промени, поттикнување иновации, вработување и социјална инклузија, како и осигурување на најдобри можни услови за обезбедување социјални услуги со висок квалитет. Со цел да се поттикнат иновациите, текстот содржи нова постапка за партнерства за иновации.
Новата постапка е уредена во членот 31 од текстот, којшто е усвоен во јануари 2014 година (сè уште не е објавен):
„1. Во партнерствата за иновации, секој економски оператор може да поднесе пријава за учество на оглас за доделување на договор со обезбедување на информациите за утврдување на способноста што ги бара договорниот орган. 

Во документацијата за набавката, договорниот орган ја утврдува потребата од иновативен производ, услуга или работи којашто не може да се исполни со набавка на производи, услуги или работи што веќе се достапни на пазарот. Договорниот орган треба да наведе со кои елементи од описот се дефинираат минималните услови коишто треба да ги исполнат сите понуди. Обезбедените информации треба да бидат доволно прецизни за да им се овозможи на економските оператори да ја идентификуваат природата и опфатот на потребното решение и да одлучат дали да поднесат пријава за учество во постапката. 

Договорниот орган може да одлучи да воспостави партнерство за иновации со еден партнер или со неколку партнери кои ќе вршат одделни активности за истражување и развој.
Минималниот временски рок за примање на пријавите за учество е 30 дена од денот на објавувањето на огласот. Во постапката може да учествуваат само оние економски оператори кои се поканети од договорниот орган по евалуацијата на обезбедените информации. Договорните органи можат да го ограничат бројот на соодветните кандидати кои се поканети да учествуваат во постапката во согласност со член 65. Договорите се доделуваат единствено врз основа на критериумот за најдобриот сооднос помеѓу цената и квалитетот во согласност со член 67. 

2. Партнерството за иновации е насочено кон развој на иновативен производ, услуга или работи и понатамошна набавка на добиените стоки, услуги или работи, под услов тие да соодветствуваат на нивото на изведба и максималните трошоци договорени помеѓу договорните органи и учесниците. 

Партнерството за иновации е структурирано во последователни фази според редоследот на чекорите во процесот на истражување и иновации, што може да вклучува производство на стоки, обезбедување услуги или извршување работи. Во партнерството за иновации се утврдуваат привремените цели што партнерите треба да ги постигнат, како и плаќањето на надоместокот во соодветни рати. 

Врз основа на тие цели, договорниот орган може да одлучи по секоја фаза да го раскине партнерството за иновации или, во случај на партнерство за иновации со неколку партнери, да го намали бројот на партнерите со раскинување на поединечни договори, под услов договорниот орган да ги навел овие можности во документацијата за набавката заедно со условите за нивното користење. 

3. Освен ако поинаку не е уредено во овој член, договорните органи преговараат со понудувачите за првичната и сите наредени понуди кои тие ги поднеле, освен за конечната понуда, со цел да ја подобрат нивната содржина. 

Минималните услови и критериумите за доделување на договорот не се предмет на преговори. 

4. Во текот на преговорите, договорните органи обезбедуваат еднаков третман на сите понудувачи. За таа цел, тие не смеат да обезбедуваат информации на дискриминирачки начин, којшто на некои понудувачи може да им даде предност во однос на другите. Тие ги известуваат сите понудувачи чии понуди не се исклучени, согласно со став 3, во писмена форма за сите измени на техничките спецификации или на другата документација за набавката, освен оние во коишто се определуваат минималните услови. По таквите измени, договорните органи обезбедуваат доволно време за понудувачите да можат да ги изменат и повторно да ги поднесат изменетите понуди, доколку е потребно. 

Во согласност со член 21, договорните органи не смеат да им ги откриваат на другите учесници доверливите информации што ги дал кандидатот или понудувачот кој учествува во преговорите, без негова согласност. Оваа согласност не може да биде во форма на општо одбивање на пристап до информации туку се однесува на потребното соопштување одредени информации. 

5. Преговорите во текот на постапките за партнерство за иновации може да се одвиваат во последователни фази, со цел да се намали бројот на понуди за коишто треба да се преговара преку примена на критериумите за доделување на договорот наведени во огласот, во поканата за потврдување на интересот или во документацијата за набавката. Договорниот орган наведува дали ќе ја користи таа можност во огласот за доделување договор, во поканата за потврдување на интересот или во документацијата за набавката. 

6. При изборот на кандидатите, договорните органи особено ги применуваат критериумите за утврдување на способноста на кандидатите во областа на истражување и развој и во развивање и спроведување иновативни решенија.
Само економските оператори кои се поканети од договорниот орган по неговата евалуација на побараните информации можат да достават проекти за истражување и иновации насочени кон исполнување на потребите што ги утврдил договорниот орган, а коишто не можат да се исполнат со постојните решенија.
Во документацијата за набавката, договорниот орган ги наведува аранжманите што се применуваат за правата на интелектуална сопственост. Во случај на партнерство за иновации со неколку партнери, во согласност со член 21, договорниот орган на останатите партнери не смее да им ги открива предложените решенија или кои било други доверливи информации коишто му ги соопштил одреден партнер, без негова согласност. Оваа согласност не може да биде во форма на општо одбивање на пристап до информации туку се однесува на потребното соопштување одредени информации. 

7. Договорниот орган треба да обезбеди дека структурата на партнерството и, особено, времетраењето и вредноста на различните фази го одразуваат степенот на иновација во предложеното решение и текот на активностите за истражување и иновации што се потребни за да се развие иновативно решение коешто сè уште не е достапно на пазарот. Проценетата вредност на стоките, услугите или работите не смее да биде несразмерна во однос на потребната инвестиција за нивниот развој.“
Новата одредба очигледно ја следи структурата за преткомерцијални набавки како што претходно беше предложено во соопштението од Комисијата (види фуснота 5 погоре) каде што се земаат предвид националните искуства, особено дека надоместокот за учество на економските оператори е задолжителен.
Иако оваа нова постапка сè уште не е воведена во ЗЈН, таа може да служи како инспирација за спроведувањето на постапките за јавни набавки коишто се насочени кон поттикнување иновации.
5.2. 
Алатки
5.2.1. Алтернативни понуди (варијанти)
Според членот 3, точка 21 од ЗЈН, алтернативна понуда е понуда со која се нудат поинакви карактеристики на предметот на договорот за јавна набавка од оние утврдени во тендерската документација. 

Член 131 предвидува дека договорните органи може да им дозволат на понудувачите да поднесат алтернативни понуди кога критериумот за доделување на договорот е економски најповолна понуда. Притоа, треба да се дефинираат минималните задолжителни услови што овие понуди мора да ги исполнат.
Во практика, предложените поинакви карактеристики може да се однесуваат на целата понуда или на делови од неа и да имаат договорен, економски или технички карактер.
Предности:
Дозволувањето на алтернативни понуди им овозможува на понудувачите да го изложат нивното искуство во почетната фаза од постапката за јавната набавка. Особено, фазата на планирање се смета како двигател на иновации и треба да поттикне подобра соработка помеѓу кадарот задолжен за планирање и оној за изведба.
Критични аспекти:
Поднесувањето алтернативни понуди наложува особено прецизно дефинирање на минималните критериуми и параметри за евалуација на еквивалентноста. Најчесто, купувачите се плашат од зголемениот обем на работа и од повисокиот ризик од жалби.
Препораки:
	· Потребни се обуки и насоки коишто ќе му овозможат на кадарот задолжен за набавките да стекне професионална рутина за користење на новите алатки.
· Евалуацијата на еквивалентноста треба да се стандардизира.
· Треба да се дозволуваат и активно да се бараат алтернативни понуди.


	
Практичен пример: Австрија
Изградба на железнички мостови – алтернативни понуди засновани на трошоците на животниот циклус како критериум за доделување на договорот
Со помош на надворешен планер бил развиен иновативен проект за изградба на мост. Идејата била да се замени обичната челична конструкција за носечката структура на мостот со комбинирање на челик и бетон за да се избегне постојано обновување на заштитниот премаз на челичната конструкција во текот на нејзиното користење, со цел да се намалат трошоците за одржување.
Со цел да се избегнат алтернативни понуди коишто предлагале замена на посакуваната иновација со обична конструкција, а со тоа и намалување на цените, тендерската документација предвидувала исклучување на алтернативните понуди коишто единствено биле насочени кон намалување на трошоците за изградба. 

Сепак, договорниот орган морал да ја повлече постапката откако биле поднесени алтернативни понуди коишто се засновале на обичната конструкција, но вклучувале подобри трошоци за одржување.  Анализирањето на предметот, по изјавената жалба, покажало дека во објавениот проект не се почитувало начелото на споредливост на понудите. 

Внатрешен тим на стручни лица утврдил дека кога при евалуацијата на понудите би се користел модел на пресметување заснован врз трошоците на животниот циклус, тоа би довело до различен резултат бидејќи посакуваната иновативна конструкција би ги генерирала најниските вкупни трошоци. 
Резултати:
· Трошоците на животниот циклус се суштински параметар на иновативната набавка.
· Вклучувањето на трошоците на животниот циклус придонесува да се поттикнат алтернативни понуди коишто носат иновации.
· За евалуација на трошоците на животниот циклус потребно е да се развие еднообразен модел на пресметување.


5.2.2. Функционални барања
Член 33, став 2, алинеја од 2 до 4 од ЗЈН ја дозволува единствената примена на функционални спецификации и примената на функционални спецификации во комбинација со технички опис, под услов карактеристиките од предметот на договорот да се доволно прецизно опишани за да им се овозможи на понудувачите точно да го разберат предметот на договорот и договорниот орган да изврши избор на најповолна понуда.
Предности:
Тендерските спецификации се клучен елемент за дефинирање на предметот на набавката. Функционалните барања нудат максимална флексибилност за да се добијат различни предлози за решенија. Оттука, тие се централен елемент за стимулирање на иновациите.
Критични аспекти:
Функционалните барања нудат поголема флексибилност за понудувачите да изнајдат и креираат различни решенија, но ова исто така ја пренесува одговорноста за планирање и поврзаните ризици врз понудувачите. Од друга страна, тоа исто така може да доведе до намалување на квалификуваниот кадар и до загуба на потребната компетентност кај договорните органи.  За да се постигнат оптимални резултати потребен е квалификуван кадар од двете страни.
Препораки:
	· Проактивната политика на информирање за идните проекти обезбедува понудувачите да можат навремено да се подготват за да го применат своето специфично знаење и искуство.
· Не треба да се намали стручниот кадар на договорните органи.
· Треба да се усвојат критериуми за доделување на договорот насочени кон поттикнување иновативни решенија.


5.3. Услуги на истражување и развој
Според Прирачникот Фраскати на ОЕЦД, поимот ИР (истражување и експериментален развој) опфаќа три активности: основно истражување, применето истражување и експериментален развој. Тој вклучува креативна работа што се врши систематски за да се зголеми обемот на знаење, вклучително и знаењето за човекот, културата и општеството, како и користење на ова знаење за да се пронајдат нови примени
.
Оваа дефиниција е опфатена со член 3, точка 26 од ЗЈН, каде што услугите за истражување и развој се дефинираат како сите активности кои вклучуваат темелно истражување, применето истражување и експериментален развој кој вклучува реализација на технолошки демонстратори, односно уреди кои демонстрираат дејствување на нов концепт или нови технологии во соодветно или репрезентативно опкружување. Услугите за истражување и развој се предмет на ЗЈН, како што е наведено во член 17, освен во случај кога резултатите се користат исклучиво за вршењето на функциите и надлежностите на договорните органи, под услов услугата во целост да ја плати договорниот орган (види член 8, последна алинеја).
Предности:
Врз основа на овој исклучок, во поединечни случаи може да се воспостави соработка помеѓу договорните органи и претпријатијата без формалните ограничувања од ЗЈН за развој на сложени проекти за ИР. 

Критични аспекти:
Во заеднички проект за истражување потребно е уште во рана фаза да се земат предвид правата на интелектуална сопственост бидејќи, во спротивно, тие можат да доведат до плаќање надоместоци во подоцнежна фаза, коишто се исклучително тешки од економски аспект.
Препораки:
	· Да се провери дали може да се примени исклучокот за услугите за ИР и дали правилата за државна помош се од значење за проектот.
· Како прв чекор, физибилити студијата треба да го анализира предметот и опкружувањето на планираната набавка пред да се навлезе во постапка за јавна набавка.


6. Мерки на спроведување
Како што е погоре наведено во Глава 2, постојат повеќе заинтересирани страни коишто се вклучени во спроведувањето на процесите за ПИЈН. За целите на овој прирачник, акцентот е ставен врз стратешките актери и купувачите.
6.1. Влијанието на стратешките актери
За успешен развој на културата на иновации во јавната администрација и во областа на јавните набавки потребно е да се подигне свеста на креаторите на политиките. Важно е во стратешките процеси да се открие функцијата на јавните набавки како двигател за иновации. Следствено, потребно е оваа тема да се институционализира кај највисокото ниво на донесувачите на одлуки.
Владата на Република Македонија веќе има остварено голем дел од оваа задача со донесувањето на Стратегијата за иновации за периодот 2012 до 2020 година, како и со Акцискиот план за периодот 2013 до 2015 година. Следниот чекор треба да биде градењето практично искуство.
6.1.1. Стратегии за набавки (стратегија за иновации)
Меѓународните искуства (види го примерот од Обединетото Кралство на страница 14 погоре) покажуваат колку се важни континуираните стратешки активности и планирањето на набавките за успешно вклучување на сите договорни органи во поттикнувањето иновации. Една можност е да се воведе задолжително планирање на набавките коешто вклучува активно разгледување на иновативните аспекти. Набавките, исто така, треба да се објавуваат со цел пазарот да се информира за соодветните приоритети и да се обезбеди доволно време за реагирање.
6.1.2. Корисни алатки (стандарди и упатства)
Потребно е да се земат предвид техничките стандарди за поттикнување на иновациите бидејќи тие овозможуваат да се заштедат трошоци и да се воспостави компатибилност со постојните компоненти и системи, како и со оние коишто се во процес на развивање. Покрај тоа, стандардите обезбедуваат транспарентност во јавните набавки и ја олеснуваат размената на стоки и услуги, како и ширењето на техничкото знаење (особено во областа на ИКТ). 

Покрај овој прирачник, договорните органи треба да се поттикнат да развијат насоки приспособени на специфичните потреби на нивната внатрешна организација како, на пример, контролни листи за постапките, модели на тендерска документација и можни критериуми за утврдување на способноста и за доделување на договорот. Многу работи можат да се постигнат доколку договорните органи соработуваат за овие прашања во работни групи со поддршка од стручни лица.
Меѓутоа, треба да се забележи дека поттикнувањето на иновациите, само по себе, наложува голема флексибилност од сите актери и прецизно приспособување на секој проект. Нема „едно стандардно“ решение за иновациите во јавните набавки.
6.1.3. Подигање на свеста и известување
Со цел да се подобри културата на иновации во јавните набавки, потребни се поттици за мотивирање на кадарот задолжен за набавките, на пример преку:
· поддршка на едукацијата и размената,
· доволно човечки ресурси,
· воспоставување отворена средина за развој,
· прикажување на напредокот во реализирањето, 
· разбирање на набавките како алатка за управување во јавната администрација,
· развој на алатки за евалуација.
Друга ефективна алатка за прикажување на успехот во ПИЈН се извештаите за спроведените набавки, коишто ги надминуваат основните барања на ЕУ. Редовната евалуација и развојот на показатели го олеснуваат ширењето на информации и поставувањето референтни точки
.

За да се влијае врз јавното мислење треба да се земат предвид маркетиншките активности како, на пример, билтени, информативни кампањи или посебни награди за иновативни достигнувања
.
6.2. Влијанието на купувачите
6.2.1. Подготвување
Најпрво, од клучно значење за секоја набавка е да се дефинираат посебните потреби на купувачот. Особено, за поттикнување на иновациите е потребно да се познава пазарот и релевантните најнови откритија во однос на техничкиот и методолошкиот развој. Континуираното истражување и анализа придонесуваат да се воспостави редовен контакт со давателите на услуги кои можат да го искажат своето мислење во овој контекст.
Покрај тоа, логично е да се вклучат корисниците и донесувачите на одлуки за да се имаат предвид нивните барања бидејќи тоа влијае врз потребите на купувачот, вклучувајќи ја и потребата од иновативни стоки и услуги. Оттука, тоа е важно за изготвување на тендерските спецификации.
Исто така, би можело да се земе предвид и вклучувањето на снабдувачите преку платформи (Интернет). Треба да се почитуваат ограничувањата од законот за конкуренција (подготвителни работи). 
Препораки: 

	· Дефинирајте ги вашите потреби заедно со сите релевантни внатрешни нивоа (корисниците, техничките експерти и донесувачите на финансиски одлуки. 
· Да се истражи и комуницира со пазарот во рана фаза.


6.2.2. Избор на постапката
Иако мора да се земат предвид многу законски услови, особено кога се работи за изборот на постапката (види Глава 5.1. погоре), предметот на набавката е од клучно значење за изборот на постапката. Веројатно не е логично да се користи постапка со преговарање за набавка на високостандардизирани стоки, но таа може да се земе предвид за купување софтвер којшто треба да се приспособи на конкретните потреби на договорниот орган.
Препораки: 

	Доколку испробувате нова постапка, однапред соопштете им ги предностите и ризиците (на пример, жалби) на донесувачите на одлуки.


6.2.3. Изготвување на понудата
Како што е погоре наведено во Глава 5.2., постојат повеќе алатки за осмислување на постапка за јавна набавка што се фокусира на иновациите. Иако овие алатки се посложени за користење во практика, сепак, тие треба да се сметаат како инструмент за управување во контекст на иновациите.
Во овој однос, не треба да се запостави изготвувањето на договорот бидејќи, од аспект на правото за јавните набавки, тоа нуди голема флексибилност. Доколку внимателно се уредат поделбата на ризикот и ПИС, тоа би требало да поттикне иновации на пазарот.
На крај, трошоците на животниот циклус треба да се сметаат како солидна основа за сериозна споредба на трошоци и придобивки.
Препораки: 
	· Трошоците на животниот циклус треба да се користат во контекст на критериумите за доделување на договорот, бидејќи тоа ќе го промени фокусот на понудувачите.
· Функционалните барања, исто така, ќе влијаат врз пристапот на понудувачите кон иновации.


6.2.4. Дијалог и тимови
По правило, размената на искуства помага да се намалат напорите за развивање решенија, да се шири практичното знаење и искуство, а воедно функционира и како поддршка во практика. Вообичаените методи за поттикнување на размената се:
· Менторство: добро обучени и искусни стручни лица им даваат насоки на своите колеги;
· Ротација на работните места: слични задачи се вршат на поинаков начин во различни опкружувања и овозможуваат да се откријат нови аспекти;
· „Клубови“ за иновации: купувачите одржуваат редовни состаноци за промовирање на темата (тие служат и како форум за размена на искуства).
6.2.5. Обука
Едукацијата и обуката се од суштинско значење за подобрување на практичното знаење и искуство и за прифаќање на иновативните набавки. Кадарот редовно треба да присуствува на специфични работилници и програми за обука. Европската комисија особено ги поддржува овие активности.
	Практичен пример: „Хоризонт 2020“
Види http://ec.europa.eu/programmes/horizon2020
„Хоризонт 2020“ е рамковната програма на ЕУ за истражување и иновации, за којашто во периодот од 2014 до 2020 година се одвоени финансиски средства во износ од 80 милијарди евра. Оваа програма е создадена за да се поттикне унапредувањето на науката, индустриското лидерство и за да се одговори на општествените предизвици. Целта е да се обезбеди дека во Европа се генерира првокласна наука, се отстрануваат бариерите за иновациите и се олеснува соработката помеѓу јавните и приватните сектори за испораката на иновации.
Фондовите на „Хоризонт 2020“ треба да се земат предвид за реализирање на иновативните набавки.


� SEC(2007) 280.


� Соопштение на Комисијата – Преткомерцијални набавки: поттикнување иновации за да се обезбеди одржлив висок квалитет на јавните услуги во Европа, КОМ(2007)799 завршно. (Communication from the Commission – Pre-commercial Procurement: Driving innovation to ensure sustainable high quality public services in Europe, COM(2007)799 final.)


� Види �HYPERLINK "http://www.oecd.org/sti/oslomanual"�www.oecd.org/sti/oslomanual�


� Стратешко користење на јавните набавки во Европа, завршен извештај на Европската комисија (Strategic Use of Public Procurement in Europe, Final Report to the European Commission), MARKT/2010/02/C, стр. 59, XIV. 


� Види: Соопштение на Комисијата – Преткомерцијални набавки: поттикнување иновации за да се обезбеди одржлив висок квалитет на јавните услуги во Европа (Communication from the Commission – Pre-commercial Procurement: Driving innovation to ensure sustainable high quality public services in Europe), КОМ(2007)799 завршно.


� Мали и средни претпријатија.


� Види во публикацијата � HYPERLINK "http://www.bmwi.de/BMWi/Redaktion/PDF/Publikationen/Technologie-und-Innovation/impulse-innovationen-oeffentlichen-beschaffungswesen,property=pdf,bereich=bmwi2012,sprache=de,rwb=true.pdf" �http://www.bmwi.de/BMWi/Redaktion/PDF/Publikationen/Technologie-und-Innovation/impulse-innovationen-oeffentlichen-beschaffungswesen,property=pdf,bereich=bmwi2012,sprache=de,rwb=true.pdf� 


� Види �HYPERLINK "http://www.fahma-rheinmain.de"�www.fahma-rheinmain.de� 


� Како што укажува студијата на институтот Фраунхофер, за воведување иновации е потребно активно да се влијае врз наведените фактори, види �HYPERLINK "http://www.iao.fraunhofer.de/lang-de/images/downloadbereich/200/innovationskultur-staerken.pdf"�http://www.iao.fraunhofer.de/lang-de/images/downloadbereich/200/innovationskultur-staerken.pdf� 


� На пример, Германија: �HYPERLINK "http://www.foerderinfo.bund.de/"�http://www.foerderinfo.bund.de/�, Австрија: австрискиот Акциски план за ПИЈН, �HYPERLINK "http://www.bmvit.gv.at/service/publikationen/innovation/forschungspolitik/downloads/leitkonzept_ioeb.pdf"�http://www.bmvit.gv.at/service/publikationen/innovation/forschungspolitik/downloads/leitkonzept_ioeb.pdf� или програмата на ЕУ „Хоризонт 2020“: �HYPERLINK "http://ec.europa.eu/programmes/horizon2020/"�http://ec.europa.eu/programmes/horizon2020/�.


� Според оценскиот извештај на СИГМА од 2013 година.


� Види �HYPERLINK "http://www.umweltverband.at"�www.umweltverband.at� 


� Извадок од Procure Inno Leitfaden, �HYPERLINK "http://www.bbg.gv.at"�http://www.bbg.gv.at�


� Види точка 3 погоре.


� Види точка 3.4 погоре.


� �HYPERLINK "http://www.aaipa.mk/files/LPP_consolidated_OG-24-12-_17_02_2012.pdf"�http://www.aaipa.mk/files/LPP_consolidated_OG-24-12-_17_02_2012.pdf� 


� КОМ(2011) 896 завршно, КОМ(2011) 895 завршно и КОМ(2011) 897 завршно.


� �HYPERLINK "http://www.oecd-ilibrary.org/science-and-technology/frascati-manual-2002_9789264199040-en"�http://www.oecd-ilibrary.org/science-and-technology/frascati-manual-2002_9789264199040-en� 


� Види, Стратегија за иновации во јавните набавки на Австрија, http://www.bbg.gv.at/fileadmin/daten/Downloads/Innovation/IOEB_Leitkonzept_2012.pdf


� На пример, германската награда за иновации, BME.
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