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“selezionare il miglior valore” nei servizi

di pulizia: wna guida dall europa

Feni e Uni Europa hanno messo a
punto la guida “Selecting best va-
lue”, per le amministrazioni pub-
bliche e le realta private che aggiu-
dicano contratti per servizi di pu-
lizia. Si parte dal concetto di mi-
glior valore per arrivare a come

selezionare i fornitori che lo offro-
no davvero. Uno strumento utile
per i committenti ma anche per le
imprese che vogliono lavorare nel
modo migliore, offrendo un reale
valore aggiunto.

La gara d’appalto, non ci stancheremo
mai di ripeterlo, & una procedura com-
plessa che non si limita soltanto alla
fase di aggiudicazione. Altrettanto im-
portanti sono il prima e il dopo, vale a
dire la predisposizione della gara stes-
sa e la fase di esecuzione e controllo.

Concentriamoci sul “prima”

Ora, se ci concentriamo sul prima ci
rendiamo immediatamente conto che
non sempre le gare sono predisposte
in modo tale da permettere all’ammi-
nistrazione aggiudicante di ottenere
davvero cio che cerca, vale a dire la
razionalizzazione della spesa accom-
pagnata (e questo é essenziale) da una
reale qualita del servizio e affidabilita
dell’appaltatore. E cosi finisce, inevi-
tabilmente, che tutto si schiaccia sul
criterio del prezzo, ovviamente a di-
scapito della qualita del servizio. E,
in ultima analisi del valore degli edi-
fici che vengono puliti € manutenuti
male, e della qualita della vita di chi
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ci vive, soggiorna o lavora. Il prezzo,
infatti, viene erroneamente ritenuto da
molti Iunico criterio realmente ogget-
tivabile. Ma siamo sicuri che sia pro-
prio cosi? E siamo certi che, alla fine,
il risparmio immediato non si traduca
in un dispendio molto pit cospicuo in
seguito? La prima cosa da fare & cono-
scere, sapere con certezza, dotarsi dei
giusti parametri di valutazione. Insom-
ma, per ottenere il meglio da una ga-
ra bisogna innanzitutto prepararla be-
ne, con la massima consapevolezza del
territorio in cui ci si muove.

L’ impresa dev’essere

un partner

Si parla tanto di offerta economica-
mente piu vantaggiosa e formule che
non considerino soltanto I’elemento
prezzo: anche 1I’Europa, con le Diret-
tive del 2014 recepite in Italia dal Co-
dice 50/16, ci ha imposto di adottare
questo criterio (ineludibile per i servi-
zi ad alta intensita di manodopera); e

il criterio € estensibile anche al mer-
cato privato che, se in molti casi € piu
avanzato rispetto al pubblico (si pensi
a tutta la branca delle pulizie tecniche
e specializzate), spesso si lascia sedur-
re dai miraggi di risparmio immediato.
Ma cosa significa, nel concreto, “sele-
zionare il miglior valore? In effetti,
a ben guardare, non c’¢ ancora mol-
ta chiarezza in materia. E qui entra in
scena la nuova guida “Selecting best
value”, sviluppata da Feni (Federazio-
ne europea delle imprese di pulizia) e
da Uni Europa, con il sostegno finan-
ziario della Commissione europea. Es-
sendo stata elaborata di concerto con
le parti sociali europee dell’industria
dei servizi di pulizia, offre un approc-
cio unico alla selezione del miglior va-
lore, valorizzando I’esperienza del set-
tore dei servizi di pulizia. Proprio per
il progetto é stato creato I’apposito sito
web www.cleaningbestvalue.eu, dove
si trovano ulteriori informazioni sul-
le parti sociali, un chiarissimo video
esplicativo e le differenti versioni lin-
guistiche della guida. Presupposto del-
la guida é il fatto che I’erogatore di
servizi di pulizia debba essere consi-
derato, a tutti gli effetti, un partner nel
processo dei servizi di fornitura.

Cos’e il “miglior valore?

Il documento, che ha come obiettivo
principale quello di assistere il com-
mittente, pubblico come privato, nel-
la procedura di appalto sottolineando i
vantaggi nello scegliere servizi di qua-
lita, consta di una cinquantina di pagi-
ne divise in 4 sezioni: dopo una sinte-
si del progetto, un interessante punto
sul contributo delle imprese del setto-
re all’economia europea e un’introdu-



zione esplicativa, si entra nel vivo con
la prima sezione, che risponde a una
domanda: “Perché scegliere il miglior
valore?”. La sezione, in pratica, fun-
ge da introduzione al concetto di mi-
glior valore, spiegandone I’importan-
za per il committente. Con il concet-
to di miglior valore si vuole definire
un sistema in base al quale classificare
e ponderare, rispetto al prezzo, i vari
elementi riguardanti la qualita del ser-
vizio, al fine di valutare 1’offerta che
risponde al meglio alle preferenze ed
esigenze specifiche del committente, e
che rappresenta quindi, I’offerta eco-
nomicamente piu vantaggiosa. La pre-
sente sezione delinea anche i rischi per
il committente che opta per un fornito-
re privato di servizi di pulizia di bassa
qualita; una decisione che é quasi sem-
pre sinonimo di scelta del prezzo piu
basso. Purtroppo, aggiungiamo noi.

Le leggi dell’Europa

La riflessione prosegue nella secon-
da parte, che ci aiuta a “Comprendere
la legislazione europea in materia di
appalti pubblici e le raccomandazio-
ni delle parti sociali”. In particolare
disposizioni generali, criteri di esclu-
sione, criteri di selezione, criteri di ag-
giudicazione dell’appalto. L’Unione
europea ha sviluppato un quadro le-
gislativo completo in materia di ap-
palti pubblici. Il principale strumento
giuridico ¢ la direttiva UE sugli appal-
ti pubblici (2014/24/UE). La seconda
sezione delinea le ultime procedure e
norme UE in materia di appalti pub-
blici, di pertinenza del settore dei ser-
vizi di pulizia. Come spiegavamo, nel-
la sezione vengono aggiunte anche le
raccomandazioni su come utilizzare i
criteri Meat (“Most economically ad-
vantageous tender”), rispettare i con-
tratti collettivi, rifiutare i prezzi anor-
malmente bassi o evitare le opzioni
elettroniche. Per migliorare la leggi-
bilita della sezione, sono state separa-
te le raccomandazioni dagli elemen-
ti che invece risultano giuridicamen-
te vincolanti.
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|1 cleaning davanti a un bivio: cosa accadra dopo la Brexit?

La rivoluzione Brexit non lascia certo indifferente il settore delle pulizie/ servi-
zi integrati/ multiservizi, che, come abbiamo visto, deve moltissimo, in termini di
legislazione e raccomandazioni, all’Europa. Un quadro molto preciso I’ha trac-
ciato alcuni mesi fa, proprio a Londra, il Direttore Generale Feni Andreas Lill,
intervenendo al The Cleaning Show nella capitale britannica: “Il 75% delle legi-
slazioni nazionali ¢ ormai definito a livello europeo — precisa-. Ora che, come sap-
piamo, sono partiti i negoziati secondo I’art. 50 del Trattato dell’Unione, il Regno
Unito ha davanti a sé due strade: accettare o non accettare i Regolamenti europei,
anche per cio che riguarda il nostro settore. Alcune conseguenze importanti po-
trebbero arrivare ad esempio sul versante del reclutamento del personale: secon-
do Eurostat, nel 2015, circa 3 milioni di cittadini europei vivevano in UK, e oltre 1
milione di cittadini inglesi in Europa. Cosa accadra a tutti i cittadini europei che
ora vivono in Gran Bretagna? Si potrebbe verificare una carenza di personale,
con conseguente investimento in tecnologia e formazione. Altre conseguenze im-
portanti sarebbero quelle sul piano legislativo: fino ad oggi, il settore anche in In-
ghilterra era regolato da moltissime norme europee su sostanze e prodotti chimi-
ci, inquinamento, rifiuti, macchine, ecc. Fra gli esempi il noto “Reach, registra-
tion, evaluation, authorization and restriction of chemicals”, o le regole “Cpl” per
I’etichettatura (1abelling) dei prodotti chimici. O ancora, il regolamento Biocidi
Bpr, la direttiva macchine, le etichette Eu Energy. In questo momento il Regno
Unito sta ancora valutando se, e in che misura, continuare a seguire queste rego-
le che potrebbero rivelarsi fondamentali anche da un punto di vista commercia-
le (& chiaro che I’Eu restera il principale interlocutore per I’UK). Due gli scenari
possibili: se sara uno yes, tutto restera pit semplice a livello di commercio, scam-
bi, controlli e uniformita delle procedure. Se invece prevarra il no, I’Inghilterra
dovra dotarsi di propri regolamenti, standard e leggi specifiche e potrebbero ve-
rificarsi problemi per I’export non solo in Europa, ma anche nel resto del mondo.
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Come realizzare

il miglior valore

Cuore della guida ¢ la parte 3, “Rea-
lizzare il miglior valore per i servizi
di pulizia”: ovvero come applicare
una procedura di appalto, definire le
esigenze, calcolare prezzi e costi, ge-
stire contratto, personale, pianifica-

zione operativa e infrastruttura con-
trattuale. La qualita dei servizi di pu-
lizia dipende principalmente da tre
fattori: personale, dirigenza e attrez-
zature. La presente sezione intende
assistere il committente nell’indivi-
duare i corretti criteri di qualita ri-
guardanti i servizi di pulizia nelle fa-

si di selezione e aggiudicazione degli
appalti alle imprese di pulizia. Que-
sta sezione, pertanto, illustra innanzi-
tutto come applicare una corretta pro-
cedura di appalto e calcolare il costo
effettivo di un servizio. Successiva-
mente, descrive i criteri per valutare
le capacita degli addetti alle pulizie
e le condizioni di lavoro che I'impre-
sa offre loro. Segue, infine, il qua-
dro dei criteri di selezione di un’im-
presa che sia in grado di fornire una
corretta gestione dei servizi di puli-
zia, nonché di utilizzare infrastruttu-
re, come le attrezzature e i materia-
li per la pulizia, adatte alle strutture
del committente, al fine di soddisfar-
ne le aspettative.

La valutazione:

uno strumento interattivo

La parte 4, “Linee guida di valutazio-
ne e strumento interattivo”, include
uno strumento intuitivo destinato ad
assistere il committente nel definire
le sue esigenze in materia di servizi
di pulizia. Lo strumento include un
sistema di facile utilizzo per attribui-
re valori/punteggi ai vari criteri che
assumono importanza per il commit-
tente. Inoltre, punta a fornire al com-
mittente la massima autonomia nel
definire i criteri di qualita particolar-
mente importanti per la sua organiz-
zazione e per i servizi privati di puli-
zia da eseguire. Segue una procedura
in sei fasi: specificare i criteri di sele-
zione, stabilire I'importanza relativa
alla qualita rispetto al prezzo, misu-
rare I’importanza attribuita alle va-
rie categorie di criteri di pregio tec-
nico, misurare I’importanza relativa
dei criteri specifici, annunciare nel
bando di gara i criteri di selezione e
assegnazione che verranno applica-
ti, applicare il sistema di calcolo del
punteggio per determinare chi pre-
senta il miglior valore. L’esercizia-
rio posto nel retro include uno stru-
mento pratico destinato ad assistere
il committente nel definire le sue esi-
genze in materia di servizi di pulizia.



Oltre all’aspetto tecnico,

c’eé anche quello sociale

Molto importante anche I’aspetto so-
ciale: con questa guida, le parti socia-
li vogliono aiutare i lettori a capire
il modo per includere e misurare la
qualita e gli aspetti sociali nelle loro
procedure di appalto. Mentre la qua-
lita dei servizi di pulizia é determi-
nata dal pregio tecnico e dalla capa-
cita professionale, gli aspetti sociali
includono il rispetto dei contratti col-
lettivi e le buone condizioni di lavoro.
Qualita e aspetti sociali rappresenta-
no le due facce della stessa medaglia.
Se questi due elementi non vengono
presi in considerazione, la concorren-
za sleale fraimprese e il dumping so-
ciale dei dipendenti rischiano di di-
ventare la regola. | servizi di pulizia
sono ad alta intensita di manodope-
ra, la quale, di fatto, rappresenta cir-
ca 1’85% dei costi. Pertanto, le parti
sociali sottolineano con forza il fatto
che aggiudicare contratti esclusiva-
mente in base a prezzi e costi portera
automaticamente a problemi di qua-
litd e a pratiche scorrette.

Facilita d’uso

La guida, in sintesi, contempla tut-
ti gli aspetti dei bandi di gara riguar-
danti i servizi di pulizia per assicurare
ai committenti la piu completa auto-
nomia di lavoro e, allo stesso tempo,
permettere loro di approntare e ge-
stire con la massima consapevolez-
za una gara per questa tipologia di
servizi. In particolare, il documento:
definisce le esigenze del committen-
te e delle sue strutture, nonché il mo-
do in cui deve essere organizzato un
servizio di qualita; elabora una pro-
cedura di appalto che contempli tali
elementi di qualita; raffronta, grazie a
uno strumento pratico sviluppato nel
suo ambito, le offerte presentate nel
bando di gara, valutandole rispetto ai
criteri di qualita selezionati origina-
riamente; analizza le offerte presen-
tate usando i criteri di qualita selezio-
nati e realizza la selezione dell’ offer-

ta di massima qualita, fino alla sotto-
scrizione dell’appalto. Lo strumento
include un sistema di facile utilizzo
per attribuire valori/punteggi ai vari
criteri che sono rilevanti per il com-
mittente. Gia, ultima, ma non certo
meno importante ¢ la facilita d’uso:
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la guida ¢ facile da usare, con sezioni
indipendenti le une dalle altre e sin-
tesi iniziali che illustrano i contenuti
di ogni sezione.
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