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2VALUE-BASED PROCUREMENT

• Interpretato come 

performance-based risk 

sharing arrangement.

• Talvolta acquisto basato sul 

beneficio clinico per il 

paziente (Net Monetary Benefit 

per DM di uso consolidato).

• Gli acquisti sono uno strumento che consente il

raggiungimento di obiettivi di salute, oltre che

risparmi.

• La creazione di valore non deve dipendere da una

gara specifica ma da un processo complessivo che

parte dalla programmazione e arriva alla gestione e

monitoraggio del contratto → value-based

procurement process.

Finora L’approccio proposto dall’Osservatorio MASAN



3L’INNOVAZIONE NEI PROCESSI DI ACQUISTO: 

SVILUPPO DI METODI E SPERIMENTAZIONE

• Reti riassorbibili per ernia addominale per Becton Dickinson.

• Lenti intraoculari monofocali per cataratta con visione intermedia per 

Johnson & Johnson Vision.

Sviluppo di un 
framework 

teorico

Applicazione a 
casi studio

Sperimentazione 
e 

perfezionamento
Applicazione 



4LA METODOLOGIA IMPLEMENTATA

Analisi stato dell’arte modalità di acquisto

Revisione letteratura (clinica ed economica) 
e identificazione KPI clinici e non clinici

Confronto con clinici

Confronto con stakeholder non clinici

Confronto con committente della ricerca

Approfondimento giuridico

Vademecum con raccomandazioni e 
consigli pratici

Selezione di regioni target, raccolta e analisi documentazione di
gare regionali/di area vasta/di bacino.

KPI clinici (efficacia clinica, qualità di vita) e non clinici (perdite di
produttività).

Focus group con clinici nelle regioni target:
• Presentazione stato dell’arte gare e KPI individuati in letteratura.
• Identificazione KPI che catturano il valore della tecnologia.
• Discussione criticità attuale sistema di acquisto.

Focus group con centrali e aziende sanitarie nelle regioni target:
• Presentazione stato dell’arte gare e KPI individuati in letteratura.
• Sintesi focus group con i clinici.
• Discussione criticità attuale sistema di acquisto e barriere

all’implementazione del value-based procurement.

Focus group con il committente della ricerca:
• Presentazione stato dell’arte gare e KPI individuati.
• Sintesi focus group con stakeholder clinici e non-clinici.
• Discussione criticità attuale sistema di acquisto e barriere

all’implementazione del value-based procurement.

Discrete 

choice

experiment

per rilevare 

le preferenze 

dei pazienti

Analisi di 

costo efficacia 

e di impatto 

sul budget per 

stimare 

l’impatto 

economico 

delle nuove 

tecnologie vs 

SoC



5UNA PLURALITÀ DI ATTORI PER IL VBPP

Buyer 

Mercato

Clinici

Pazienti 
Enti di ricerca 
e formazione

Esperti di 
HTA

Giuristi 

Programmazione sanitaria 
regionale
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