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Contesto giuridico

• Il CERN, un’Organizzazione Intergovernativa, e’ stato istituito nel
luglio del 1953, con la “Convenzione per l’istituzione di
un’Organizzazione Europea per la Ricerca Nucleare”;

• Come Organizzazione Intergovernativa, il CERN non e’ un ente legale
sottoposto a leggi nazionali ma governato da leggi pubbliche
internazionali ;

• Il CERN e’ dunque autorizzato a stabilire le proprie
regole interne necessarie per il suo corretto
funzionamento, come le regole secondo le quali
acquista forniture e servizi.
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Contesto giuridico

- Fondato nel 1954 :
12 Stati Membri, “Scienza per la Pace”

Oggi : 22 Stati Membri, 5 Stati Membri Associati
~ 2500 impiegati, & ~ 1800 altro personale
~ 1300 utenti scientifici
Bilancio annuale ~ 1100 MCHF
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Bilancio annuale
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Panoramica dei contributi (2017)



Organigramma del servizio acquisti



Cosa compriamo al CERN ?

• Forniture & servizi ricorrenti

• Tecnologie legate agli acceleratori, richieste per
progetti di consolidamento e nuovi sviluppi
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Forniture & servizi ricorrenti
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• Ingegneria civile
Edifici, infrastrutture stradali

• Utenze
Ventilazione & raffreddamento
Distribuzione di energia, cablaggio,
carriponte

• Infrastrutture & Servizi
Strutture metalliche
Ingegneria meccanica
Schermaggi per radiazioni
Trasporto & manipolazione
Sicurezza & controllo di accesso

• Installazione, operazione & manutenzione

• Acquisizione dati, computing & reti

• Forniture varie
Mobilio, attrezzature, gas, ecc.



Tecnologie degli acceleratori
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• Sistemi di controllo industriali e bus di 
campo

• Sistemi di controllo di tempo e sistemi 
real-time “veloci”

• Collimazione dei fasci
• Iniezione, esplusione e scaricamento 

dei fasci
• Sistemi di radio-frequenza
• Convertitori di potenza
• Strumentazione e diagnostica dei fasci
• Magneti permanenti e elettromagneti
• Sistemi di criogenia
• Sistemi del vuoto



Standard o non-standard

- Prodotti standard o non-standard che
possono essere prodotti con tecniche o
tecnologie di produzione esistenti
 Specifica funzionale

- Prodotti non-standard, per cui
l’industria non ha né il know-how né un
immediato interesse a sviluppare e
progettare i prodotti per i suoi mercati
esistenti
 Specifica «build-to-print»

- Prototipi o pre-serie necessari?
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Spese d’acquisto 2000 - 2017
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CERN  - Lista della spesa

URL : https://found.cern.ch/java-ext/found/CFTSearch.do
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Prossime indagini di mercato e gare d’appalto



Gruppo Acquisti e Servizi Industriali

La missione del Gruppo Acquisti e Servizi Industriali é 
di:

• Acquistare tutte le forniture e servizi per il CERN; 
• Conoscere tutte le richieste;
• Al costo più basso possibile, finché; 

• Si ottenga un bilanciato ritorno industriale per 
gli Stati Membri del CERN, e; 

• Si rispettino le regole degli Acquisti del CERN.
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Principi d’acquisto

- Trasparenza e Imparzialità:
CERN acquista forniture e servizi e aggiudica contratti conformemente ai 
principi di trasparenza e imparzialità

- Gare d’appalto limitate: 
Gare d’appalto CERN (Richieste di offerta e Gare d’appalto sono limitate ad 
aziende degli Stati Membri e Stati Membri Associati)

- Imparzialità e concorrenza leale:
I documenti CERN per le Richieste di offerta e le Gare d’appalto sono 
preparati in maniera imparziale per garantire una concorrenza leale
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Principi d’acquisto

- Procedura d’appalto selettiva:
Di regola, una procedura d’appalto CERN è selettiva e non prende una forma 
aperta di gara d’appalto o richiesta di offerta

- Confidenzialità:
I processi di apertura, valutazione e negoziazione delle offerte sono
strettamente riservati

- Base di aggiudicazione:
Sia l’offerta più bassa sia quella con il miglior Rapporto Qualità-Prezzo (Best 
Value for Money).
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Procedure per le Gare d’appalto
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- Commesse < 10 k CHF

- 10 k CHF ≤ Commesse < 200 k CHF

- Commesse ≥ 200 k CHF
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Procedure per Richeste di Offerta e Gare



Commesse < 10 k CHF

- Richiesta di offerta preparata dal Technical Officer oppure
dal Procurement Officer

Il technical officer può organizzare autonomamente la richiesta di 
offerta premesso che le regole di acquisto del CERN vengano
rispettate

- Un minimo di 3 offerte verranno richieste

- L’ordine viene aggiudicato sulla base del criterio del minor 
prezzo (considerando solamente le offerte conformi alla specifica
tecnica).

18

Procedure per Richeste di Offerta



10 k CHF ≤ Commesse < 200 k CHF

- Specifica tecnica preparata dal Technical Officer

- Richiesta di Offerta preparata dal Procurement Officer

- Un minimo di 3÷5 offerte verranno richieste

- L’ordine viene aggiudicato sulla base del prezzo più basso 
(considerando solamente le offerte conformi alla specifica
tecnica).
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Procedure per Richeste di Offerta



Commesse ≥ 200 k CHF

- Approvazione interna del budget (Departmental Request)
- Start-up Meeting per definire la strategia di acquisto
- Pubblicazione Shopping List & ILO
- Indagine di mercato (Market Survey - MS)

 Preparazione della descrizione tecnica e dei questionari tecnici di 
qualifica

 Revisione del Comitato di Specifica
 Lista delle ditte
 Pubblicazione del dossier dei documenti
 Analisi del MS e visita delle ditte quando necessario
→ Lista delle ditte qualificate
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Procedure per le Gare



Commesse ≥ 200 k CHF

- Documenti per la Gara (Invitation to Tender – IT)
 Preparazione dei documenti di specifica e commerciali finali
 Comitato di revisione delle Specifice
 Pubblicazione del dossier dei documenti
 Conferenza con le ditte qualificate in fase di MS
 Fase di chiarimento ufficiale per tutti i partecipanti all’IT

(procurement.service@cern.ch)
 Data ultima di ricezione delle offerte

- Apertura delle Offerte
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Procedure per le Gare



Commesse ≥ 200 k CHF

- Analisi delle offerte
 Verifica del calcolo dei prezzi delle differenti offerte
 Conformità alle specifiche tecniche?
 Tutti i documenti richiesti correttamente forniti?
 Paese d’origine della ditta offerente?
 Regola di allineamento?

- Negoziazione del Contratto
- Firma del Contratto
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Procedure per le Gare



Paese d’Origine

- Contratti per forniture di beni: 

Paese(i) in cui il bene viene prodotto o in cui viene effettuata l’ultima
trasformazione maggiore sul bene.
Se almeno il 60% del valore totale dell’offerta proviene da Stati Membri
svaforiti (poorly balanced Member States), l’offerta completa viene
considerata come proveniente da uno Stato Membro sfavorito.

- Contratti per forniture di servizi:

Paese(i) in cui has sede la ditta offerente.
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Coefficiente di Ritorno Industriale (1/3)

Il Coefficiente di Ritorno Industriale (IRC) di uno Stato Membro è definito
come il rapporto tra la quota percentuale dello Stato Membro sul valore di 
tutti i contratti di fornitura e la percentuale di contributo al Budget del CERN 
dello Stato Membro nello stesso periodo.

- Stati Membri favoriti: 
IRC ≥0.90

- Stati Membri sfavoriti:
0.30 ≤ IRC < 0.90

- Stati Membri molto sfavoriti:
IRC < 0.30 2
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Coefficiente di Ritorno Industriale (2/3)

2
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Coefficiente di Ritorno Industriale (3/3)

2
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IRC



La regola di allineamento

- Solo per contratti pagati dal budget del CERN
- Solo per contratti di fornitura
- Solo per contratti da aggiudicare sulla base dell’offerta più bassa
- Solo per contratti superiori a 100’000 CHF

Un offerente che offre beni provenienti da uno Stati Membro sfavorito è 
invitato ad allineare il suo prezzo, sotto determinate condizioni, a quello

dell’offerente più basso e ottenere così il contratto 2
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Base di aggiudicazione (1/2)

- Contratto di Fornitura :

 Massimo ribasso
 Basato sul prezzo FCA
 Offerta più vantaggiosa (non la più economica)

 Prende in considerazione:
 Investimento iniziale
 Consumo di energia
 Spares
 Manutenzione
 Formazione, etc.
 Costi di smaltimento

2
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Base di aggiudicazione (2/2)

- Contratto di servizio :  

Basato sul «Miglior Rapporto Qualità-Prezzo»
→ all’offerente che presenta l’offerta economicamente più
vantaggiosa

2
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Contatti CERN

- Web page relativa agli appalti:  http://procurement.web.cern.ch/

3
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Contatti col CERN

- Servizio di approvvigionamento :

Procurement.Service@cern.ch

- Contatti tecnici per settore di attività : 

http://procurement.web.cern.ch/who-to-contact-at-cern/technical-
contacts
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Contatti nazionali

- ILO: Industrial Liaison Officer (Responsabile Relazioni con l’Industria) 

- Le attività dell'ILO consistono nel:
 informare le aziende sulle opportunità al CERN
 aiutare e supportare le aziende a partecipare ai bandi
 fornire consulenza sui bandi delle gare di appalto
 collaborare con il CERN, e con il responsabile tecnico e/o del bando
 informare l'ufficio acquisti di potenziali fornitori
 fornire supporto alle imprese in caso di difficoltà nell'interagire con il CERN
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Contatti nazionali

- ILO: Industrial Liaison Officer
http://procurement.web.cern.ch/en/who-to-contact-in-your-country

- ILO Deputy: 
Mr. Stefano Castegnaro
stefano.castegnaro@pd.infn.it
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Contatti @ CERN

- Contatto commerciale al CERN per l’ITALIA:

Charles Carayon

Industry, Procurement and KnowledgeTransfer Dept.
Procurement Service

Landline: +41 22 766 3328

E-mail: Charles.Carayon@cern.ch
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Consigli
- Fatevi conoscere…

….. E registratevi nel database!

https://procurement.cern.ch/aspx/Home
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Consigli

- Contattare l'ILO e / o il responsabile degli acquisti

- Prendere contatti regolari con il responsabile tecnico o 
degli appalti per conoscere le future esigenze 

- Non bisogna essere timidi, non esitare a chiedere

- Bisogna visitare frequentemente il nostro sito Web e 
passare in rassegna la lista dei bandi
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Chi sono gli offerenti e appaltatori che 
hanno avuto successo?

- Tutti ci hanno provato!
- Spesso aziende di piccole e 
medie dimensioni
- Imprese sempre flessibili
- Comprendere nella globalità
i documenti forniti nel bando.
Eccedere le specifiche richieste potrebbe essere troppo caro
(Il bando viene aggiudicato all'offerta più bassa conforme alle specifiche)

- Comunicare con il CERN (problemi, alternative, ecc.)
- Prendere in considerazione i requisiti dei test e la documentazione
- Fare direttamente la migliore offerta 
- Garantire buoni rapporti di lavoro coi partner e i subappaltatori
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Risultato dei contratti col CERN

 Il 38% ha sviluppato nuovi prodotti
 42% di aumento dell'esposizione internazionale
 Il 44% ha migliorato il livello tecnologico
 Il 52% avrebbe avuto meno vendite senza il CERN
 Il 17% ha aperto un nuovo mercato
 Il 60% ha acquisito nuovi clienti

Tutte le imprese hanno ottenuto un valore aggiunto ad avere il CERN come 
referenza di marketing
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