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REMUBLIKA HRVATSKA

MINISTARSTYVO GOSPODARSTVA

PUTOKAZ KROZ DEVET KORAKA
KAKO PLANIRATI | USPJESNO PROVESTI INOVATIVNU NABAVU

Zakon o javnoj nabavi (dalje u tekstu: ZJN 2016) u €lanku 3. to€ki 9. inovacija se definira kao
implementacija novog ili zna€ajno poboljSanog proizvoda, usluge ili procesa, uklju€ujuci, ali
ne ograni¢avajuci se na procese proizvodnje, gradenja ili izgradnje, nova metoda stavljanja
na trziSte ili nova metoda organizacije u poslovnoj praksi, organizacija radnog mjesta ili
vanjskih odnosa medu ostalim s ciljiem pomaganja rjeSavanja drustvenih izazova ili kao
potpora strategiji Europa 2020. za pametan, odrziv i ukljuCiv rast.

lako se inovacije prvenstveno povezuju s privatnim sektorom, vaznost inovacija u javhom
sektoru ne smije se podcjenjivati. Koristi od javne nabave inovativnih rjeSenja su znacaje, a
mogu rezultirati poticanjem zelene i digitalne tranzicije, pruzanjem kvalitetnijih javnih usluga
uz optimalnu potrosnju sredstava, zadovoljavanjem nastale potrebe, modernizacijom javnih
usluga.

Kod javne nabave inovativnih rjeSenja dolazi do pomaka u funkciji javne nabave, naime s
usredotoCenosti na nabavu roba i usluga po $to nizoj cijeni na koristenje javne nabave kao
katalizatora kreativnosti, rieSavanja problema i stvaranja strateSke vrijednosti.

Kljuéni aspekt poticanja inovacija kroz javnu nabavu jest poticanje gospodarskog rasta.
Javnom se nabavom inovativnih rjeSenja stvaraju prilike za poduzeca, naro€ito za mala i
srednja poduze¢a (MSP) te novoosnovana poduzec¢a kako bi razvili i ponudili najmodernije
proizvode i usluge. To pak rezultira stvaranjem radnih mjesta, pove¢anom konkurentnoscu te
povec¢anom ekonomskom vitalnoséu.

Sto je javna nabava inovativnih rjesenja?

Javna nabava inovativnih rjeSenja stratedki je pristup kojim se koristi narucitelj kada treba
nabaviti rjeSenja koja nisu lako dostupan na trziStu. Rezultira time da trziSte za gospodarskog
subjekta razvije nova i bolja rieSenja kao odgovor na konkretne izazove ili potrebe koje
narucitelj sam ne moze rijesiti.

Javnom se nabavom inovativnih rieSenja javhom sektoru omogucéuje da se koristi svojom
kupovnom moci da bi djelovao kao rani usvojitelj inovativnih rijeSenja koja jo§ nisu na
raspolaganju na velikoj, komercijalnoj osnovi. Obje ove kategorije (nabava procesa inovacije
te nabava rezultata inovacija) mogu se nabaviti koristeci se razli¢itim postupcima ili metodama
nabave i nisu ograni€ene na jedan konkretan postupak.

Karakteristika javne nabave inovativnih riedenja je da se postupak temelji na opisu potreba
umjesto propisivanju detaljnih specifikacija koja opisuju samo rjeSenje. Inovacija kroz javnu
nabavu stoga nije toliko konkretan postupak javne nabave, nego pristup i mentalni
sklop koji se mogu primijeniti u svim postupcima nabave. lako postoje postupci koji su u
ideji prilagodeni javnoj nabavi inovativnih rjeSenja kao Sto su partnerstvo za inovacije i
predkomercijalna nabava, ali se s pravim pristupom ¢ak i otvoreni postupak moze smatrati
javnom nabavom inovativnih rjeSenja.



IskuSavanje novih nacina rada moze ukljucivati rizik i nesigurnost. Upravljanje rizikom
uklju€uje svijest o faktorima rizika, poduzimanje mjera za smanjenje ili uklanjanje rizika te
razjasnjenje s kojim je rizicima naruditelj voljan nositi. Inovacija se ¢esto dogada kroz suradnju
i uklju€enje korisnika, drugih gradana, dionika i vanjskih aktera. ViSe glasova nude raznolikost
znanja, perspektiva te iskustava koja obogacuju prostor za rjeSenja.

Putokaz kroz devet koraka:
Postupak javne nabave inovativnih rieSenja vodi se korak po korak.

Vazno je napomenuti da ovaj proces nije strogo linearan te da u njemu mozete i¢i natrag i
naprijed ovisno o odlukama donesenim u svakom koraku.

Cijeli proces od utvrdivanja potrebe do uspjeSnoga novog inovativnhog rijeSenja moze se
sastojati od dva odvojena dijela:

- postupak javne nabave istraZivanja i razvoja te
- naknadni postupak javne nabave inovativnih rjeSenja, u kojem se veéina koraka mora
ponoviti.

1. korak: Utvrdivanje potrebe

Glavna svrha javne nabave inovativnih rieSenja jest pronadi ili razviti bolja rjeSenja ili usluge
kako bi se zadovoljila potreba utvrdena u javhom sektoru.

Opéenito se kod javne nabave radi o kupnji proizvoda ili usluga koji su vam ve¢ poznati. Takve
su nabave odli¢ne ako ste zadovoljni s time kako doti¢ni proizvod ili usluga rjeSava potrebe.
Medutim, katkada Ce se javiti nove potrebe, zahtjevi ¢e se promijeniti ili postojece rjeSenje ne
zadovoljava potrebe dovoljno dobro.

Polaziste postupka javne nabave inovativnih rieSenja jest utvrditi potrebu. Potreba se utvrduje
kroz problem s kojim se suoCavate vi ili drugi dionici u va$oj organizaciji. Potrebu mogu utvrditi
rukovoditelji, zaposlenici i/ili dionici na razli€itim razinama organizacije.

Da bi se potreba zaista razumjela, vazno je kombinirati postojece informacije (podatke,
zapazanja, informacije) s potrebama koje izrazavaju korisnici. Time mozemo dobiti nove uvide
i otkriti nove poveznice koje nam pomazu da shvatimo potrebu. Mogli biste si postaviti ova
pitanje za utvrdivanje i razumijevanje potrebe:

- Sto je problem?

- Tko ima informacije o problemu?

- U ¢emu je nedostatak sadasnje situacije?
- Zasto to moramo rijesiti?

- Postoje li rieSenja za taj problem?

2. korak: Poslovni plan i projektni mandat

Da bi se od potrebe doslo do projekta vazno je sastaviti poslovni plan kako biste uvjerili
menadzment da se radi o0 neemu od strateSke vaznosti.

Projekt javne nabave inovativnih rijeSenja obi¢no ukljuCuje znacajne resurse, kao Sto su
vrijeme, novac i zaposlenici. Dobro napisan poslovni projekt moze vam pomo¢i pri opravdaniju
investicije pokazujuci potencijalne koristi i vrijednosti inovacije. S poslovnim planom i planom
projekta osiguravate predanost menadzmenta i osiguravate resurse za projektni tim. Procesi



inovacije istodobno su nepredvidivi te je stoga vazno da se opcenito dovoljno razumije javna
nabava inovativnih rjeSenja te procesi inovacija.

Poslovni projekt bi trebao ukljucivati jasno definirani problem te konkretne ciljeve temeljem
potrebe utvrdene u 1. koraku. Sredisnji dio poslovnog projekta je kvantitativha analiza troSkova
i koristi te potencijalne ekonomske posljedice projekta. Time stjeCete argument za investiciju
i odgovarate na pitanje zasto bi menadZment trebao uloZiti u ovaj projekt?

VaZzno je osigurati da javna nabava bude uskladena sa Sirim strateSkim ciljevima i prioritetima
organizacije. Sto je potreba bliza strate§kom ili temeljnom proizvodu ili usluzi koju isporuéuje
va$a organizacija, to ¢e biti jednostavnije dobiti podrsku za projektu. Povrh toga mozda nece
svi zdusno prihvatiti inovacije; klju¢no je ukljuciti i motivirati dionike, poti€u¢i suradni¢ko
okruzenije kako bi se otpor i sukobi sveli na minimalnu mjeru.

3. korak: Opis potrebe

Ovaj dokument je osnovni dokument koji ponuditeljima daje informacije o potrebi koju njihovo
rieSenje mora zadovoljiti. U opisu potrebe vazno je prenijeti glavne dijelove problema ili
izazova kao smjernice potencijalnim ponuditeljima.

U opisu potreba treba se specificirati zadatak koji nabavljeno rjeSenje treba ispuniti. Opis
potreba stoga mora odgovoriti na Cetiri aspekta: izazov, Zeljenu situaciju, regulatorni okvir i
ogranicenja.

U opisu potreba uvelike se koriste funkcionalni zahtjevi kako bi se trzistu dalo prostora da
definira moguca rjeSenja. U ovim postupcima u funkcionalnim specifikacijama fokus se stavlja
na ishodima, a ne na konkretnim opisima $to se treba isporuciti.

4. korak: Prethodna analiza trzista

Sto vise znate o stanju na trzistu i potencijalnim postojeéim rje$enjima koji odgovaraju vasoj
potrebi, to je vjerojatnije da ¢ete uspjesno rijesiti probleme i izazove. Znanje o trzidtu korisno
je za utvrdivanje potencijalnih ponuditelja, ali je i zahtjev kada se primjenjuju napredniji modeli
javne nabave inovativnih rjeSenja.

Zapocinjete s uredskim istraZivanjem kako bi utvrdili postoji li na trziStu rjeSenje koje
zadovoljava vasu potrebu. Takvim cCete istraZivanjem doc¢i i do procjene troSka buducéeg
postupka nabave. Koristite se internetom, svojim i druStvenim mrezama te sudjelujte na
konferencijama.

Povrh istrazivanja u uredu, bit ¢e vrijedno istraZziti jesu li druge organizacije provele slicne
postupke nabave ili su se koristile postupcima iz kojih bi va$ projektni tim mogao uciti. U¢enje
od drugih moze pruZiti uvide i kljuéne pouke za vas projekt.

5. korak: Savjetovanje s trziStem

Savjetovanje s trziStem bitno je u nabavi inovativnih rjieSenja. Ono vam mogu pruziti nuzan
uvid u to Sto trziSte moze isporuciti te kako ¢e potencijalni ponuditelji reagirati na opis potrebe
i zahtjeve. Savjetovanje s trziStem isto vam tako daje priliku da utjeCete na trziSte informirajuci
trziSte o predstojecéim ciljevima i potrebama.

Neke od vrsta savjetovanja s trziStem koje narucitelji mogu koristit su: konferencija predavaca
(dan otvorenih vrata), dijalog konferencija, dijalog jedan na jedan, zahtjev za informacijama,
prethodna informacijska obavijest.



Mozete kombinirati viSe oblika savjetovanja s trziStem te se njima Koristiti u razli€itim koracima
postupka. Ne zaboravite javno objaviti informacije koje ste prikupili na trzistu tijekom
savjetovanja. To osigurava da potencijalni ponuditelji koji nisu sudjelovali u aktivhostima imaju
pristup tim informacijama.

6. korak: Odabir postupka

Kako odabrati najprikladniji postupak javne nabave? lzbor postupka nabave vrlo je vazan
korak jer utje€e na ishod i u€inak javne nabave inovativnih rjeSenja.

Svi postupci i metode nabave imaju jasne karakteristike i pravila koja su prilagodena njihovoj
konkretnoj svrsi. Cesto moze biti izazovno odrediti najprikladniju metodu ili postupak, a postoje
i situacije gdje se moze primijeniti viSe metoda. Da bi se odabrao najprikladniji postupak ili
metoda za odredenu potrebu, treba obaviti kvalitativne procjene. Rezultat takve procjene
Cesto se kristalizira tijekom dijaloga s trziStem.

Prije odabira postupka javne nabave, pokusajte odgovoriti na sljedeca pitanja:

1. Jesu li na trZidtu dostupna rjeSenja koja mogu zadovoljiti potrebu?

2. Koliko smo daleko od konacnog rjeSenja, odnosno koja je razina tehnoloske
spremnosti?

3. Trebamo li nabaviti rezultat ili konacno rjeSenje projekta istrazivanja i razvoja?

4. Tko pla¢a razvoj?

5. Imamo li proradunska sredstva za razvoj proizvoda (pla¢anje za razvoj, a ne samo
gotovo rjeSenje)?

6. Mogucnosti paralelnih razvojnih aktivnosti, odnosno broj gospodarskih subjekata s
kojima smo spremi suradivati?

7. Broj gospodarskih subjekata koji djeluju na trzistu (znatno ili umjereno trzisSno
natjecanje)?

8. Kaoiji je vas vremenski okvir za razvoj (kao dio postupka ili ugovora)?

9. Koliko mozete ili trebate biti ukljuceni u proces projektiranja ili razvoja?

10. Koliko je projekt/izazov kompleksan?

Postupci koji mogu biti prikladni za nabavu inovacija ili inovativnih rjeSenja su: otvoreni i
ograniceni postupak, natjecateljski postupak uz pregovore, projektni natjecaj, natjecateljski
dijalog, partnerstvo za inovacije te predkomercijalna nabava.

Otvoreni postupak i ogranié¢eni postupak javne nabave

Otvoreni postupak i ograni¢eni postupak javne nabave najprimjereniji su za nabavu lako
dostupnih proizvoda/usluga. Medutim, opseznom uporabom zahtjeva temeljenih na radnim
performansama i funkcionalnih zahtjeva ovi postupci mogu potaci postupne inovacije na
trziStu. To znaci da biste na kraju mogli dobiti lako dostupan proizvod ako on najbolje
udovoljava potraznji, no otvorili ste moguc¢nost da se nova i inovativna rjeSenja natjeCu u
postupku nabave.

Natjecateljski postupak uz pregovore

Natjecateljski postupak uz pregovore pruza narucitelju fleksibilnost kada trazi konkretna
utvrdivanja rjeSenja koja nisu dostupna na trziStu. Primjerice, to moze biti kada na trziStu
postoji lako dostupan proizvod ili usluga, no pregovori mogu olakSati azuriranja ili promjene.

Natjecateljski dijalog

Natjecateljski dijalog vam omogucuje da zapoCnete dijalog s ponuditeljima, razgovarate pa
Cak razvijete i testirate razliCite koncepte i rieSenja za zadovoljenje potrebe. Ovaj postupak je



prilagodenu inovacijama ili nabavi novih inovativnih rjeSenja kada je procjena potrebe vrlo
definirana, no trebate pomo¢ trzista u smislu kako definirati uslugu ili proizvod; rieSenje(a) su
blizu spremnosti na trzistu pri ¢emu je potrebno validirati ili testirati razliCita rieSenja prije nego
se krene u nabavu velikog obima; u sektoru postanu raspoloziva nova tehnoloska/digitalna
rieenja koja jo$ nisu potpuno komercijalizirana; ili vam je potrebna vam je pomoc¢ pri
definiranju ugovornih uvjeta.

Projektni natjecaj

Projektni natje€aj se Cesto koristi u postupcima inovacija, naro€ito rano u razvoju kada je vase
znanje o tome kako se potreba moze zadovoljiti ograni¢eno. Ovaj konkretan rezim javne
nabave djelotvoran je u iznoSenju razli¢itih koncepata u ranoj fazi kako bi se bolje shvatilo sto
bi moglo biti rieSenje za potrebu. Koncept bi mogao biti ideja, projekt, plan za rjeSenje potrebe
itd.

Partnerstvo za inovacije

Partnerstvo za inovacije okuplja javnog naruditelja i jednog ili ograni¢eni broj ponuditelja. Ovaj
postupak nabave dopusta kombinaciju istraZivanja i razvoja (kupovanje procesa inovacija) te
naknadnog rjeSenja (kupnja rezultata inovacija) unutar jednog postupka javne nabave. Stoga
se partnerstvo za inovacije razlikuje od predkomercijalne nabave u pogledu moguénosti
kupnje komercijalnog obujma konacnog rieSenja u okviru jednog postupka. Postupak se moze
koristiti samo za nabavu rjeSenja koja jo$ nisu dostupna na trzistu. Stoga on olakSava &vrstu
suradnju narugitelja i gospodarskog subjekta. Obje bi strane trebale imati zajednicki cilj da
partnerstvo rezultira uspjesSnim razvojem gdje naruditelj kupuje od gospodarskog subjekta
razvijeno rjeSenje.

Predkomercijalna nabava

Predkomercijalna nabava sastoji se od nabave usluga istraZivanja i razvoja koja ukljucuje
podjelu rizika i koristi pod trziSnim uvjetima te u kojoj odredeni broj ponuditelja razvijaju
rieSenje u nadmetanju. Ova je metoda prikladna kada je potrebno razviti nova rieSenja koja
su daleko od spremnosti za trZiste te gdje morate usporediti razliCite pristupe i to kroz projekt
rieSenja, prototip te testiranje proizvoda. Clankom 14. Direktive 2014//24/EU i &lankom 30.
stavkom 1. tockom 17. ZJN 2016 propisano je izuzece za neke od usluga istrazivanja i razvoja
ako korist od njih nema isklju€ivo narucitelj za svoju uporabu u obavljanju svojih poslova te u
cijelosti ne pla¢a pruzanje tih usluga. Nakon okon&anja istraZivanja i razvoja, potencijalna se
kupnja razvijenog rieSenja dogada u odvojenom postupku nabave.

7. korak: lzrada dokumentacije o nabavi

U ovom koraku razliiti elementi se trebaju uzeti u obzir kada se definiraju uvjeti nadmetanja,
uz istodobno ispravno izrazavanje potrebe i zahtjeva. U kontekstu nabave inovativnih rjeSenja
najvaznije prakti¢no pravilo kada se izraduje dokumentacija o nabavi jest ne specificirati uvjete
postupka koji bi mogli zatvoriti vrata novim inovativnim rjeSenjima ili stvoriti prepreke za
sudjelovanje novo nastalim ponuditeljima ili poslovnim modelima.

Nekoliko smjernica za izradu dokumentacije o nabauvi:

- pokusSaijte koristiti kriterije za odabir gospodarskih subjekata na nacin da ne diskriminiraju
nedavno osnovana i mala i srednja poduzeca

- ocijenite koja bi vrsta gospodarskih subjekata trebala sudjelovati u nadmetanju

- integrirajte matricu potreba u kriterije za odabir ponude

- struéno povjerenstvo treba imati i strucnjake koji imaju potrebna stru€na znanja iz pojedinih
podrucja

- organizirajte informacijski sastanak s potencijalnim ponuditeljima koji bi mogli biti
zainteresirani za nabavu



- nemojte zaboraviti da €lanovi stru€nog povjerenstva ne smiju biti u sukobu interesa, moraju
potpisati izjavu o postojanju ili nepostojanju sukoba interesa

- u dokumentaciji o nabavi uklju€ite ugovorne odredbe vezane uz analizu vrijednosti

- specificirajte ugovorne odredbe u suradnji sa stru¢njacima za prava intelektualnog vlasnistva

8. korak: Provedba postupka

Uspostavite jasan plan procesa ocjenjivanja. Koristite se prethodno definiranim i strukturiranim
predloScima za ocjenjivanje koje ¢e imati svi Clanovi stru¢nog povjerenstva za provedbu
postupka javne nabave. Formirajte ocjenjivacki odbor u kojem ¢&e biti zastupljeno potrebno
struéno znanje kako biste shvatili predloZena rjeSenja (struénjaci za pojedina podrucja /
sektore). Ne zaboravite pruziti potrebnu edukaciju osoblju bez iskustva.

Prije ocjenjivanja pregledajte opis potreba, matricu potreba te kriterije za dodjelu ugovora. To
olak8ava ocjenjivanje te Vas odvra¢a od razmatranja onih aspekata u ponudi koji nisu dio
potrebe.

Odrzite sastanak s neuspjelim ponuditelja nakon postupka 3to moze biti vrlo korisno za
buducée postupke koje ¢ete provoditi. To im pomaze da poboljSaju svoj rad i bolje shvacanje
javne nabave, sto rezultira boljim ponudama u slijedeéim postupcima javne nabave.

Koristite vrijeme i resurse koje ulazete vi i gospodarski subjekti na nain da mozete donijeti
informiranu odluku, ali ne viSe od toga. Izbjegavajte da ponuditelji koji nemaju Sanse za
dobivanjem ugovora tro8e viSe resursa nego $to je potrebno.

9. korak: Upravljanje ugovorom i dobivanje rezultata

Ova je faza klju¢na za ostvarenje koristi od nabavljenih usluga, bilo da se radi o razvoju usluge
ili proizvoda. Ona sluzi kao prakticna primjena planiranja i priprema iz pocetnih koraka.
Upravljanje ugovorom u javnoj nabavi inovativnih rjeSenja varirat ¢e ovisno o odabiru postupka
te svrsi nabave: istrazivanje i razvoj (predmet ugovora je proces inovacije) ili javne nabave
inovativnih rjeSenja (predmet ugovora su rezultati inovacija). Tu imate priliku utjecati na
konacni rezultat i na konacno rjeSenje.

U nabavama svrha kojih je istrazivanje i razvoj ili razvoj koncepta, ovo su neke od klju¢nih
karakteristika upravljanja ugovorom:

- projekte razvoja karakterizira pokuSaj i pogreSka - te ¢vrsta suradnja kako bi se osiguralo
ispunjenje cilijeva. To se treba odrazavati u upravljanju ugovorom

- time se osigurava da gospodarski subjekt razvoju posvecuije vrijeme i kvalificirane resurse u
skladu s ugovornim obvezama. lIzlazne mogucnosti ukljuCuju otkazivanje ili uskracivanje
placanja ako se ne ispune o€ekivani rezultati.

- biti dovoljno na raspolaganju gospodarskim subjektima kako biste im pruzili informacije i
odgovorili na njihova pitanja te pomno pratiti kako bi se osiguralo da proces razvoja ide
prema planu.

- unodenje potrebnih izmjena i prilagodbi tijekom procesa razvoja.

Postoje odredeni jedinstveni aspekti javne nabave inovativnih rieSenja koji je razlikuju od
tradicionalnih nabava i koje valja uzeti u obzir tijekom upravljanja ugovorom:



- za razliku od projekata razvoja, gospodarski subjekt je ugovorno obvezan isporuditi uslugu
ili proizvod prema vasim specifikacijama. Pobrinite se da se o ugovornim obvezama
raspravlja kao dio dijaloga s trziStem.

-pobrinite se da prilikom uvodenja novih inovativnih rjeSenja uzmete u obzir potrebu
neprestanog testiranja, plan provedbe, osposobljavanje krajnjih korisnika, neprestana
poboljSanja i pokretanje novih obiljezja, analizu vrijednosti itd.



