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POZYSKIWANIE PRZEZ PRZEDSIEBIORSTWA PRODUKCYJNE
ZAMOWIEN KLIENTOW STOSUJACYCH PRZEPISY USTAWY
PRAWO ZAMOWIEN PUBLICZNYCH

Streszczenie. W artykule, na przykladzie przedsigbiorstwa branzy
transportowej, omowiono problemy zwigzane z pozyskiwaniem zamdéwien od
przedsigbiorstw i organizacji zobowigzanych do wydatkowania srodkow zgodnie
z przepisami ustawy Prawo zamowien publicznych. W pierwszej czegsci artykutu
przedstawiono podstawowe wymogi stawiane zamawiajacym przez Ustawe
w zakresie przygotowywania zamdéwienia. W drugiej czesci przedstawiono, na
przyktadzie jednego z przedsigbiorstw, stosowane procedury przygotowawcze
dotyczace sporzadzenia oferty. W czesci koncowej pracy sformutowano
podstawowe wnioski i kierunki dalszych dziatan.

Stowa kluczowe: zamdowienia publiczne, przedmiot zamdwienia, przygotowanie
oferty.

ACQUISITION BY MANUFACTURING ENTERPRISES CUSTOMER
ORDERS USING THE PROVISIONS OF THE PUBLIC PROCUREMENT
LAW

Summary. In the article on the example of the transportation industry
companies, discusses the problems associated with obtaining orders from
companies and organisations responsible for spending in accordance with the
provisions of the public procurement law. In the first part of the article, are the
basic requirements for the contracting authorities by the law with regard to the
preparation of the contract. In the second part of the example, one of the
companies used the preparatory procedures for making deals. In the final part of
the work is the main conclusions and directions for further action.

Keywords: public procurement, subject of the contract, the preparation of the
offer.
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1. Wprowadzenie

Wraz z wejsciem w zycie przepisow porzadkujacych wydatkowanie $rodkéw
publicznych, tj. Ustawie o zamowieniach publicznych, a nast¢pnie ustawie Prawo zamowien
publicznych [1] ulegly zmianie zasady wyboru wykonawcoéw zamoéwien, a takze dokonane
zostaly zmiany dotyczace udzialu w postgpowaniach przetargowych. Dla potrzeb
przeprowadzenia zamoéwien ustawodawca przewidzial mozliwos¢ wyboru przez
zamawiajacego najlepszego, z jego punktu widzenia, a trybu udzielenia zamowienia. Wsrod
trybow tych dwa maja charakter podstawowy. Sa to tryb przetargu nieograniczonego i tryb
przetargu ograniczonego. Pozostate tryby tj. negocjacje z ogltoszeniem, dialog konkurencyjny,
negocjacje bez ogloszenia, zamowienie z wolnej reki, zapytanie o cen¢ i licytacja
elektroniczna moga by¢ zastosowane jedynie w przypadkach przewidzianych w Ustawie.
Wiele prac zwigzanych z przygotowaniem zamowienia przypisanych zostalo zamawiajacemu.
Niektore wymogi ustawowe zamawiajacy moze okreslic samodzielnie, niektére natomiast
wymagaja specjalistycznej wiedzy i w tym przypadku zamawiajacy zmuszony zostaje niejako
do positkowania si¢ wiedzg jednostek zewngtrznych w tym i ewentualnych przyszitych
wykonawcow zamoéwienia. Przykladem wymagajacym duzej, specjalistycznej wiedzy jest
tzw. opis przedmiotu zamowienia.

W artykule w sposob syntetyczny przedstawiono dzialania zamawiajgcego zwigzane
z przygotowaniem postgpowania o udzielenie zamowienia publicznego, jak rowniez dziatania
potencjalnych zleceniobiorcow, tj. podmiotéw zabiegajacych o wygranie przetargu.
Roéznorodnos$¢ prac zwigzanych z przygotowaniem oferty finalnej czy tez ofert wstepnych
powoduja, ze wykonawcy zmuszeni zostajg, dla potrzeb takich prac, dysponowa¢ sprawnymi
zespotami projektowymi, skupiajacymi réznych specjalistow, zar6wno z zakresu techniki
1 technologii, jak 1 kosztorysowania, harmonogramowania, spraw prawnych itp. Przyktadowe
rozwigzanie opracowane 1 przyjete przez jedno z przedsiebiorstw produkcyjnych dla potrzeb
uczestnictwa w procedurach przetargowych i zastosowane w tym przedsiebiorstwie procedury
postepowania ilustruja zakres koniecznych do przeprowadzenia dzialan. Dzialania
podejmowane w tym zakresie przedstawiajg takze zmiany, jakie zachodza w zwiazku z tym
w $rodowisku produkcyjnym. Wyraznie widoczna jest konieczno$¢ posiadania przez
pracownikow przedsigbiorstw produkcyjnych znajomosci przepisow ustawy Pzp, szczegodlnie
w obszarze przygotowania poprawnej oferty, jak roéwniez konsekwencji zwigzanych

z pozytywnym dla danej firmy rozstrzygnigciem postgpowania.
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2. Proces przygotowania postepowania o udzielenie zamowienia
publicznego

W dniu 02.03.2004 r. weszta w zycie ustawa z dnia 29.01.204 r. Prawo zamdwien
publicznych, ktéra zastgpila obowigzujaca od 10.06.1994 r. Ustawe o zamodwieniach
publicznych. Zaréwno jedna, jak i druga byly wielokrotnic modyfikowane. Szczegodlnie
istotne zmiany nastgpity w ustawie Prawo zamowien publicznych, co byto konieczne wraz
z akcesja Polski do Unii Europejskiej. Wystapita potrzeba dostosowania polskich regulacji
prawnych do przepisow unijnych. Bezposrednie zastosowanie w zakresie zamoOwien
publicznych bgda miaty postanowienia Traktatu o funkcjonowaniu Unii Europejskiej [2].
Jednoczes$nie zaistniala potrzeba uporzadkowania wydatkowania $rodkéw budzetowych oraz
prawidlowego wydatkowania $rodkdw pochodzacych z roznych funduszy europejskich.
O dynamice zachodzacych zmian, a wraz z tym przepisow moga S$wiadczy¢ kolejne
modyfikacje Pzp nastgpujace niemal corocznie, ostatnie w 2013 i 2014 roku [3]. Zmianie
ulegly wigc w sposob zasadniczy warunki 1 sposéb wydatkowania $rodkéw publicznych na
dostawy, ustugi i roboty budowlane. Zamawiajacy, czyli osoby fizyczne, prawne albo
jednostki organizacyjne niemajace osobowosci prawnej zobowigzane do stosowania
przepisdw Ustawy wszczynaja postgpowanie o udzielenie zamdwienia publicznego. Mogg to
realizowaé, jak juz wczesniej wspomniano, w o$miu, przewidzianych Ustawa trybach.
W przypadku gdy okreslenie tzw. przedmiotu zamowienia jest trudne 1 wymaga
wszechstronnego przedstawienia, zamawiajacy korzysta z trybow negocjacji z ogloszeniem
lub dialogu konkurencyjnego. Mozliwe jest skorzystanie takze z tzw. dialogu technicznego.
W ramach tego dialogu zamawiajacy moze zwrdci¢ si¢ o doradztwo lub udzielenie informacji
do innych podmiotéw (np. producentow okreslonych wyrobow) w zakresie niezbednym do
przygotowania opisu przedmiotu zaméwienia, sporzadzenia SIWZ czy tez sprecyzowania
warunkéw umowy. Podjete dzialania nie mogg narusza¢ zasad uczciwej konkurencji oraz
réwnego traktowania potencjalnych wykonawcow i1 oferowanych przez nich rozwigzan. Ta
forma dzialania utatwia prowadzenie zamdowienia w trybach przetargu nieograniczonego czy
ograniczonego. Inaczej wyglada sytuacja w przypadku, gdy zamawiajacy prowadzi
postepowanie z wykorzystaniem trybu negocjacje z ogltoszeniem. Wowczas zamawiajacy po
publicznym ogloszeniu o zamdéwieniu zaprasza potencjalnych wykonawcéw dopuszczonych
do udzialu w postepowaniu do sktadania ofert wstepnych niezawierajacych ceny. Prowadzi
z nimi negocjacje, a nastepnie zaprasza do sktadania ofert. Prowadzone negocjacje majg na
celu doprecyzowanie badz uzupelnienie opisu przedmiotu zaméwienia lub warunkéw umowy.
Prowadzone negocjacje maja charakter poufny. Po zakonczeniu negocjacji zamawiajacy ma
mozliwo$¢, zarowno doprecyzowania, jak i uzupetienia SIWZ w zakresie, jakim prowadzone
byly negocjacje. Podobny charakter jak przedstawione powyzej negocjacje ma tryb dialogu

konkurencyjnego (art. 60a-60e). Po publicznym ogloszeniu o zamoéwieniu zamawiajacy
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prowadzi z wybranymi przez siebie wykonawcami dialog. Prowadzony jest on do chwili, gdy
zamawiajacy jest w stanie okresli¢, dzigki mozliwosci porOwnania rozwigzan proponowanych
przez roznych wykonawcow, rozwigzania najbardziej dla niego korzystnego, spetniajgcego
jego oczekiwania.

Generalnie, postgpowanie wszczynane jest droga publicznego ogloszenia o zamdowieniu
lub przestaniu zaproszenia do sktadania ofert w celu wybrania najkorzystniejszej oferty,
wykonawcy, z ktorym zostanie zawarta umowa. Ogloszenia zamieszczane sg odpowiednio:

e dla zamowien o kwotach nieprzekraczajacych tzw. progu unijnego (art. 11 ust. 8
ustawy Pzp) w Biuletynie Zamoéwien Publicznych, na stronie internetowej
zamawiajgcego i w miejscu publicznie dostgpnym w siedzibie zamawiajacego,

e dla zamoéwien, ktorych warto$¢ jest rowna lub przekracza kwoty okre§lone
w przepisach wydanych na podstawie art. 11 ust. 8, ogloszenie przekazywane jest
Urzedowi Publikacji Unii Europejskiej, a ponadto, tak jak poprzednio, zamieszczane
jest na stronie internetowej zamawiajacego, a takze w miejscu publicznie dostepnym
W jego siedzibie.

Podstawowym dokumentem, ktoéry stanowi swoistego rodzaju wykaz wymagan

i oczekiwan zamawiajacego, a dla wykonawcy jest podstawa do sporzadzenia oferty
1 zrodtem informacji o wymaganiach zwigzanych z ewentualng realizacja zamdwienia jest
SIWZ [4,5]. To ona stanowi podstawowy zbidr informacji, koniecznych do prawidtowego
przeprowadzenia postgpowania. Sporzadzenie tego dokumentu z reguly jest poprzedzone
powotaniem przez zamawiajagcego komisji przetargowej, wyborem trybu udzielenia
zamoOwienia, opisaniem przedmiotu zamowienia i oszacowaniem jego wartosci. Po stronie
zamawiajacego wykonane muszg wigc by¢ prace pozwalajace przede wszystkim na okreslenie
warunkow udzialu w postgpowaniu, wyspecyfikowanie dokumentdéw, ktore musi przedtozyc
wykonawca dla potwierdzenia spelniania wymaganych warunkoéw, okreslenie 1 opis kryteriow
oceny ofert, sformutowanie umowy lub przedstawienie istotnych dla stron postanowien do
umowy, ktore zostang wprowadzone do tresci zawieranej umowy itp. Niezaleznie od tych
elementow na zamawiajagcym spoczywa obowigzek sformutowania opisu przedmiotu
zamoOwienia 1 oszacowania warto$ci zamdwienia. Sg to szczegdlnie istotne elementy
specyfikacji, a takze catego postgpowania. Zlozono$¢ zamowien wymusza na zamawiajacym
bardzo precyzyjne opisanie przedmiotu zamoéwienia. Artykut 29 ustawy Pzp wskazuje na
konieczno$¢ jednoznacznego, a przy tym wyczerpujacego opisu przedmiotu zamodwienia.
Musza wigc to by¢ zapisy ogdlnie zrozumiate, ktore pozwolg na przygotowanie prawidtowe;j
oferty, a jednoczesnie nie beda mogly by¢ uwazane za zapisy utrudniajace uczciwag
konkurencj¢. Przede wszystkim nie jest dopuszczalne opisanie przedmiotu zamoéwienia
z wykorzystaniem znakoéw towarowych, patentow itp. W szczegolnie uzasadnionych
przypadkach, gdy nie jest mozliwe opisanie przedmiotu zamdwienia za pomocg dostatecznie
doktadnych okreslen i zamawiajacy positkuje si¢ znakami towarowymi, patentami lub

pochodzeniem towaru, musi on uzy¢ stow ,lub rownowaznych”. Taki sposob opisu
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przedmiotu zamowienia pokazuje, ze zamawiajacy i tak musi posiadaé petng wiedzg o zama-
wianym przedmiocie. Tak wigc zgodnie z art. 30, do opisu przedmiotu zamodwienia
wykorzystywane powinny by¢ cechy jakosciowe, techniczne przy zachowaniu Polskich Norm
przenoszacych normy europejskie lub normy innych panstw cztonkowskich Europejskiego
Obszaru Gospodarczego. Generalnie nalezy przyjac¢, ze dla oceny poprawnos$ci sporzadzenia
opisu przedmiotu zamowienia decydujgca jest perspektywa wykonawcy. To on bowiem
kierujagc si¢ zapisami okreslajacymi przedmiot zamoéwienia sporzadza ofertg, ktéra ma
spetnia¢ oczekiwania zamawiajacego. Nieprecyzyjne sformulowanie zapisow moze
powodowac, ze wykonawca zwracat si¢ bedzie do zamawiajacego o wyjasnienie tresci SIWZ.
To z kolei rodzi koniecznos¢ udzielania odpowiedzi, a czesto takze przesunigcia terminu
sktadania ofert. Nalezy wspomnie¢ takze o tym, Ze zlozenie oferty, ktorej tres¢ nie odpowiada
tresci SIWZ skutkuje odrzuceniem przez zamawiajacego ztozonej oferty (art. 89).

Jak wynika z powyzszych uwag, juz na etapie przygotowywania zamowienia, a wiec
przed jego rozpoczeciem zamawiajacy musi w taki sposob opisa¢ przedmiot zamowienia,
sformutowa¢ warunki umowy i tak skonstruowaé specyfikacje, aby potencjalni wykonawcy,
firmy bedace zainteresowane zamowieniem moglty w sposéb jednoznaczny sporzadzié swoje
oferty 1 przystapi¢ do przetargu. Dobor odpowiedniego do zamodwienia trybu moze z kolei
utatwi¢ doprecyzowanie m.in. przedmiotu zamoéwienia. Mowiac o potrzebie odpowiedniego
przygotowania postgpowania o zamowienie publiczne wspomnie¢ takze nalezy o tym, ze do
obowigzku zamawiajgcego nalezy takze oszacowanie warto$ci zamowienia, tj. szacunkowe
okreslenie catkowitego wynagrodzenia wykonawcy. Prace w tym zakresie musza by¢
prowadzone z nalezyta staranno$cia, kwoty nie moga by¢ zanizane, a cale zamoOwienie
dzielone jest na czeSci (celem uniknigcia stosowania przepisow ustawy). Wielu
zamawiajacych, szczegdlnie w przypadku duzych, skomplikowanych zamowien, korzysta
z mozliwosci jaka daje art. 40 ust. 5a 1 po wczesniejszym zamieszczeniu ogloszen albo
w Biuletynie Zaméwien Publicznych albo przekazaniu ogloszenia Urzedowi Publikacji Unii
Europejskiej informuja bezposrednio o zamoéwieniu znanych sobie wykonawcow, ktorzy
w ramach swojej dziatalnosci s$wiadczg dostawy czy ustugi bedace przedmiotem zamowienia.
Ta forma wspolpracy ulatwia uzyskiwanie informacji o przewidywanych kosztach

zamoOwienia.

3. Studium przypadku

Badane przedsiebiorstwo jest Swiatowym koncernem specjalizujacym si¢ w dziedzinie
infrastruktury energetycznej i transportowej. Mozna wskaza¢ na trzy sektory dziatalnosci:

e energetyczny,

e przesylu i rozdziatu energii,

e fransportu.
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Realizuje m.in. prace (dostawy) na rzecz transportu szynowego (metro, tramwaje,
kolejnictwo). Zakres ofertowy firmy obejmuje: projektowanie, produkcje, rozruch, a takze
dlugoterminowy serwis. Firma dziata bazuje na  nowoczesnych technologiach, przy
jednoczesnym wykorzystywaniu wspotczesnych koncepcji  zarzadzania. W dziedzinie
transportu — produkcji pojazdow szynowych, fabryka zlokalizowana w Polsce wspotpracuje
zarowno z zagranicznymi, jak i krajowymi osrodkami naukowymi. Sprzyja to lepszemu
wychodzeniu naprzeciw oczekiwaniom klientow, jak rowniez transferowi nowoczesnych
technologii oraz know-how. Proces produkcji realizowany jest natomiast na najnowszej
generacji maszyn 1 urzadzeniach w znacznym stopniu sterowanych numerycznie.
Wykorzystywane sg m.in. systemy CAD 1 CAM. Taka polityka dziatania pozwala firmie na
uzyskiwanie roznorodnych certyfikatow jakosci, ktore czesto wymagane sg od potencjalnych
wykonawcow starajacych si¢ o udzielenie zamodwienia. Wymogi wspolczesnego,
konkurencyjnego rynku wymusity na badanym przedsigbiorstwie rozbudowe sfery
przygotowania produkcji. Ma to umozliwi¢ produkcj¢ dowolnych pojazdow szynowych,
takich jak tramwaje, pociggi metra, wagony towarowe, zespoty trakcyjne na $wiatowym
poziomie. Jest to dla taboru szynowego wymoég podstawowy, bowiem pozyskiwanie
zamoOwien na te produkty odbywa si¢ na podstawie udziatu w procedurach przetargowych,
organizowanych przez instytucje czy przedsigbiorstwa zobligowane do stosowania ustawy
Pzp. Takze stawiane producentom (wykonawcom zamowienia) wymagania odnosnie
rozwigzan konstrukcyjnych zamawianych produktow sa na tyle rézne, ze powoduje to
konieczno$¢ rozbudowania biur konstrukcyjnego i1 technologicznego. Przyktadowo, rdzne
miasta zamawiajg réznego typu tramwaje, np. Katowice — tramwaje niskopodtogowe Citadis
100, Warszawa — tramwaje wysokopodtogowe itp. Podobnie wyglada sytuacja na §wiatowym
rynku taboru obslugujacego metro. Wymogi rynku wymuszajg ponadto na badanej firmie
$wiadczenie ushug dotyczacych modernizacji oraz remontow wagonow tramwajowych, jak
réwniez utrzymywania w dobrym stanie technicznym eksploatowanych przez uzytkownikow
tramwajow.

Analizujac strukture organizacyjng badanej firmy zauwazy¢ mozna, ze w pionie Cztonka
Zarzadu — Dyrektora Manufacturing Site wydzielono Dziat Przygotowania Produkcji, Dziat
Produkcji, Dziat Techniczny, Dziat Logistyki, Dzial Zaopatrzenia, Dzial Jakosci. W pionie
Prezesa Zarzadu wydzielone sa komorki organizacyjne zajmujace si¢ marketingiem
1 sprzedazag z podzialem na obszar tramwajow 1 metra. Sprawnos¢ tych komorek
w decydujacym stopniu rzutuje na pozyskiwanie zlecen produkcyjnych oraz na wyniki
ekonomiczne firmy.

Funkcjonowanie podmiotéw gospodarczych w nowych warunkach rynkowych, innych
relacjach produkt — rynek  powoduje, ze konieczne jest ksztaltowanie nowych strategii
produktowych przeorientowanie dotychczas stosowanych rozwigzan produkcyjnych,

Szczegodlnie istotng  rol¢ zaczyna odgrywa¢ odpowiednio uksztattowane $rodowisko
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produkcyjne [6,7]. W przypadku badanej firmy nie mamy do czynienia z produkcja na
magazyn (MTS — Make to Stock) nawet nie z montazem na zaméwienie (ATO — Assemble to
Order) czy wykonczeniem na zamowienie (FTO — Finish to Order). Najczesciej mamy do
czynienia z produkcjga na zamoéwienie (MTO — Make to Order) czy wregcz konstrukcja na
zamowienie (ETO — Engineering to Order). Taka sytuacja uzasadnia rozbudowe w takiej
firmie shuzb technicznych. Niezbgdne jest uniwersalne oprzyrzadowanie, a procesy
projektowania, a takze produkcji muszg by¢ wspomagane przez nowoczesne systemy
komputerowe. Przedstawiona sytuacja pokazuje jednocze$nie, ze gdy mamy do czynienia
z kontraktami podpisywanymi przez zamawiajacych zobligowanych do stosowania przepiséw
ustawy Pzp, a wybranymi do realizacji kontraktu wykonawcami, nie istnieje mozliwos¢
zmiany czy modyfikowania przedmiotu zaméwienia. Konieczne jest dotrzymanie zapisow
sprecyzowanych w tym zakresie w pierwotnej SIWZ. Sprostanie wymogom réznych
przetargéw spowodowato, ze firma przyjeta jako bazowe wlasne konstrukcje produktow,
ktore jednak sg poddawane roéznorodnym, czesto glebokim — modyfikacjom, zgodnie
z wymaganiami zamawiajacego. W takiej sytuacji szczegdlna rola przypada projektantom,
konstruktorom i technologom.

Poniewaz gros zamoéwien na produkty badanej firmy pochodzi od jednostek dziatajacych
na podstawie przepiséw ustawy Pzp, wigc przedsigbiorstwo wypracowato odpowiedni system
organizacyjny, pozwalajacy skutecznie uczestniczy¢ w przetargach na zakup réznorodnych
srodkow transportu komunalnego. Proces kierowania oferta, za ktory odpowiedzialni sg
tzw. kierownik oferty i gtowny strateg firmy sktada si¢ z nastepujacych faz:

» Przeglad okazji (analiza rynku) — ta pierwsza faza ma na celu pozyskiwanie z rdznych,
mozliwie jak najszerszych zrodetl informacji o zamowieniach, przetargach, planowanych
w dalszej perspektywie czasowej zamodwieniach itp. Ogloszen dotyczacych przetargow
poszukuje si¢ przede wszystkim w miejscach, gdzie zamawiajagcy maja obowigzek je
publikowaé¢ z odpowiednim wyprzedzeniem, tj. w Biuletynie Zamowien Publicznych czy
Dzienniku Urzedowym Unii Europejskiej. W wielu przypadkach przedsigbiorstwo bedac
uznanym producentem taboru szynowego jest informowane o wszczetych postgpowaniach
bezposrednio przez zamawiajacego. Zdarza si¢ roOwniez czesto, ze wczesniejsze dzialania
zamawiajacego zwiazane z rozpoznaniem rynku, zwtaszcza cenowego, pozwalaja pozyskiwaé
informacje o planowanych zakupach produktéw produkowany przez badang firme¢. Stad tez
duzg uwagg przywigzuje si¢ do utrzymywania statego kontaktu z dotychczasowymi klientami,
potencjalnymi klientami, wladzami samorzgdowymi zaré6wno regionalnymi, jak 1 miejskimi.
Zwraca si¢ jednocze$nie uwage na sprawny, uporzadkowany przeptyw informacji.

» Proces Go/No-Go (analiza wykonalnosci) — pozyskane wstepnie informacje sg
podstawa do podejmowania badz nie procesu przygotowania wstepnej oferty. W przypadku
postepowan przetargowych dazy si¢ do pozyskania dokumentacji przetargowej, chodzi
glownie o specyfikacje techniczng wyrobu, czesto takze dokumentacje¢ handlowa, okreslajaca
warunki zawarcia umowy. Podstawowym zadaniem w tym zakresie prac jest wykonanie
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tzw. analizy wykonalno$ci. Pomocny w niej jest zamieszczony w SIWZ-a opis przedmiotu
zamOwienia, gdzie zamawiajgcy, jak juz wczesniej wspomniano, zobligowany jest do
precyzyjnego scharakteryzowania zamawianego produktu. Musza by¢ podane parametry,
wymagania, normy itp.; czasami zawarte sa warunki cenowe przyjecia oferty. Wynikaja one
z dokonywanego przez zamawiajacego tzw. szacowania warto$ci zaméwienia, ktore jest
podstawg do prawidtowego przeprowadzenia postgpowania. Ta wstepna analiza sytuacyjna
obejmuje m.in.: ograniczenia cenowe, analize¢ sposobu finansowania itp.; strategi¢ produktu —
chodzi gléwnie o techniczng wykonalno$¢, niezbedne naktady inwestycyjne na uruchomienie
produkcji, mozliwo$¢ dotrzymania terminoéw realizacji, zgodno$¢ ze strategia firmy, wstepny
szacunek kosztow itp.; analize szans i zagrozen — poziom konkurencji, warunki zawarcia
kontraktu, inne; dostgpno$¢ niezbednych zasoboéw, w tym m.in. ludzkich; ewentualng
wspotprace z innymi podmiotami (podwykonawcami). Ta faza jest jedna z najwazniejszych,
decyduje bowiem o wejsciu badz nie w okreslone przedsiewzigcie. Pozytywna decyzja wigze
si¢ z powolaniem zespotu ofertowego, nawigzaniem powigzan kooperacyjnych, powotaniem
kierownika oferty.

» Przeglad oferty — jest to faza, ktéra odbywa si¢ po zakonczeniu prac nad jej
przygotowaniem. Za jako$¢ przygotowanej oferty odpowiedzialny jest kierownik oferty. Faza
ta ma na celu zatwierdzenie oferty, dokonanie ewentualnej korekty cen sprzedazy,
sprawdzenie kompletnosci oferty, przygotowanie si¢ (jezeli sa prowadzone) do negocjacji.
Przeglad ten prowadzony jest przez liczne grono pracownikow z réznych komorek
organizacyjnych, w tym przedstawicieli komorek  produkcyjnych.  Wynikiem
przeprowadzonych prac jest zatwierdzenie oferty, okreslenie minimalnej ceny, uzgodnienie
ceny ofertowej, uzgodnienie strategii negocjacyjnej, sporzadzenie wykazu ryzyka itp.

> Negocjacje — to faza, ktora rozpoczyna proces uszczegOlawiania zamdwienia
z klientem. Negocjacje wystepuja w przypadku, gdy zamawiajacy jako tryb prowadzenia
postepowania wybratl negocjacje z ogloszeniem albo dialog konkurencyjny. Negocjacje te
maja jednak ograniczony charakter. Sa przy tym zgodne ze strategia zapisang w planie
kierowania ofertg i zatwierdzong w czasie dokonywania przegladu oferty. Negocjacje
z klientem maja w finale doprowadzi¢ do wstepnej akceptacji oferty. Moze wystapi¢ sytuacja,
ze w konsekwencji przestawionych przez producentdw rozwigzan zamawiajacy dokona
zmiany specyfikacji, jak rowniez modyfikacji opisu przedmiotu zaméwienia. Opis przedmiotu
zamoOwienia, jak juz wcze$niej wspomniano, ma szczegdlne znaczenie z punktu widzenia
producenta (wykonawcy zamowienia). Moze on bowiem by¢ opisany na dwa rdzne sposoby.
Pierwszy z nich opisuje przedmiot zamoéwienia przy uzyciu tzw. sformulowan migkkich,
np. ,,zaleca si¢ ...”, ,,powinien by¢ ...” itp. W ten sposdb opisane preferencje zamawiajacego
w odniesieniu do wyrobu sg korzystne dla wykonawcy. Latwiej bowiem wowczas dopasowac
zamawiany produkt do wlasnego, wytwarzanego asortymentu. Inaczej wyglada sytuacja, gdy

sformutowania dotyczace przedmiotu zamowienia sg opisane w sposob ,,twardy”, np. ,,musi

2 2

posiada¢ ...”, ,musi charakteryzowaé sie...” itp. Aby wiec nie popeti¢ blgdu w fazie
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opracowywania oferty i spetni¢ warunki stawiane przez zamawiajacego, zespot zajmujacy si¢
przygotowaniem oferty dokonuje streszczenia specyfikacji przetargowej, a kierownik oferty
powoluje multidyscyplinarny zespot pracownikow, ktéry odpowiedzialny jest za przygoto-
wanie konkretnej oferty. Od sprawnosci zespotu zalezy koncowy wynik przetargu.

» Zamknigcie procesu ofertowego — faza ta konczy si¢ sporzadzeniem
tzw. memorandum ofertowego. Jest to kluczowy dokument pozwalajacy na formalne
przekazanie odpowiedzialnos$ci za dalszy przebieg prac Kierownikowi projektu. Dzieje si¢ tak
w przypadku wygrania przetargu i uzyskania zamdowienia. Memorandum ofertowe jest cz¢sto
dokumentem poufnym. Oferta skompletowana zgodnie z wymogami zamawiajgceg0 Zzostaje
ztozona w wyznaczonym terminie i oczekuje si¢ na rozstrzygnigcie postepowania, tj. wybor
najkorzystniejszej oferty. Czlonkowie zespolu, ktory opracowal ofert¢ przygotowani sa na
ewentualne wyjasnienia tresci oferty. Wymog taki wynika z przepisow ustawy (art. 87), gdzie
zapisano, ze w toku badania i oceny ofert zamawiajacy ma prawo zada¢ od wykonawcow
wyjasnien dotyczacych tresci ztozonych ofert. Niedopuszczalne jest natomiast prowadzenie
migdzy zamawiajacym a wykonawca negocjacji dotyczacych ztozonej oferty. Wyjatek w tym
zakresie stanowi tryb dialogu konkurencyjnego, gdzie w toku badania i oceny ofert
zamawiajacy moze zada¢ od wykonawcdw sprecyzowania i dopracowania tresci ztozonych
przez nich ofert oraz przedstawienia informacji dodatkowych. Ustawodawca zabrania
natomiast w tym przypadku dokonywania jakichkolwiek istotnych zmian w tresci ofert oraz
zmian wymagan zawartych w Specyfikacji Istotnych Warunkow Zamdwienia.

Wygranie przetargu, jak juz wcze$niej wspomniano, uruchamia kolejng procedurg.
Dotyczy ona prac nad realizacja zamdwienia. Rozpoczyna ja tzw. spotkanie transferowe,
polegajace na przekazaniu projektu do fazy kierowania projektem. Formalne rozpoczgcie
projektu musi odby¢ si¢ nie poézniej niz dwa tygodnie po podpisaniu umowy. Na spotkaniu
tym poprzednie kierownictwo przygotowujace oferte przekazuje pelng informacje
Kierownikowi projektu. Szczegdlnie istotne jest odpowiednie przekazanie informacji
dotyczacych tego, co zostalo ostatecznie zapisane w ofercie, jakie przyjeto rozwigzania
techniczne, jak ksztaltujg si¢ cena i koszty, gdzie moga wystagpi¢ problemy, jaki jest ich
poziom ryzyka, jakie sg inne istotne warunki oferty i zapisy umowy. Tym samym okre$lona
zostaje tzw. sytuacja wyjsciowa projektu (Sytuacja 0). Celem jest wskazanie i wyjasnienie
ewentualnych réznic miedzy kontraktem a ceng ofertowg 1 okreSlenie dziatan dla
zrekompensowania tych roznic. Skutki finansowe dla projektu i1 plan dzialan korygujacych
musza by¢ uzgodnione z naczelnym kierownictwem firmy. W okresie kolejnych dwdch
tygodni kierownik projektu odbywa wiele spotkan z kierownictwem innych podmiotow,
wspotuczestniczacych w realizacji kontraktu. Rezultatem tych spotkan jest: poznanie
dostepnych zasobow i1 ograniczen, uzgodnienie zasad wspdlpracy, rozpoznanie probleméw do
rozwigzania, wstepna analiza ryzyka zagrazajacego powodzeniu projektu, wytypowanie

kierownikow projektow i cztonkow zespotdw projektowych w jednostkach wspodtpracujacych.
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Kolejny etap, ktory uruchamia proces kierowania projektem dokonuje si¢ w ramach
tzw. spotkania uruchamiajgcego. Powinno si¢ to dokona¢ w okresie nie pozniejszym niz
6 tygodni po podpisaniu kontraktu. Uczestnikami takiego spotkania sa m.in. glowny Sstrateg
firmy, kierownik projektu, zespot projektowy plus inni zaproszeni uczestnicy. Zasadniczym
rezultatem spotkania uruchamiajacego jest plan kierowania projektem. Wymaga on
zatwierdzenia przez kierownikow wspotpracujgcych podmiotow. Kolejny etap, tzw. Sytuacja
1 konczy przygotowania dzialan zwigzanych z kierowaniem projektem i1 rozpoczyna faze¢
realizacji. Sytuacja 1 jest prezentacja planu kierowania projektem, ktory jest zarazem
pierwszym przegladem projektu. Podstawowymi zadaniami tego etapu jest: sformalizowanie
celow i zadan kierownika projektu objasnienie zapisanych zobowigzan udziatowcow projektu,
zatwierdzenie kosztow, prezentacja glownego programu i metod zarzadzania projektem,
wskazanie krytycznych aspektéw zwigzanych z prowadzonymi dziataniami.

Ostatnia faza to faza realizacji projektu. Bazuje ona na realizowaniu podstawowych zadan
kierownika projektu. Naleza do nich: rozwdj projektu we wszystkich aspektach, zapisanych
w planie kierowania projektem realizacja zobowigzan wynikajacych z umowy z klientami,
podejmowanie kluczowych decyzji, koordynowanie realizacji zadan, szczegblnie
z jednostkami zewngtrznymi, reprezentowanie firmy w kontaktach z klientem, raportowanie
wynikéw finansowych projektu (zestawienie kosztow poniesionych i estymacja kosztow do
zakonczenia projektu). Niezaleznie od tego kierownik projektu sporzadza miesieczne raporty
z realizacji projektu. Po wykonaniu wszystkich prac nastepuje formalne zamknigcie projektu.
Sporzadzane jest tzw. memorandum projektu, ktére zawiera m.in. zamknigcie finansowe
projektu, zamkniecie kazdej czgsci planu kierowania projektem itp. Cato$¢ konczy
seminarium zamykajace, a sporzadzony raport wykorzystywany jest najczeSciej jako
dokument szkoleniowy.

4. \Wnioski

Jak wynika z przeprowadzonych badan, majacych na celu przedstawienie dziatan
podejmowanych przez przedsigbiorstwa produkcyjne, a dazacych do uzyskania zamowienia,
wprowadzone ustawg Prawo zamdwien publicznych przepisy natozyty na obie strony procesu
przetargowego czy negocjacyjnego wiele wymogow. Przeprowadzona analiza procedur
postepowania przy udzielaniu zamowien publicznych, do ktérych zobligowany jest
zamawiajacy przepisami Ustawy, jak réwniez analiza rozwigzan stosowanych w roznych
przedsigbiorstwach dla pozyskiwania tych zamdéwien pozwala na sformutowanie
nastgpujacych wnioskow:

1. Zapisy Ustawy w znacznym stopniu sformalizowaty i zdyscyplinowaly proces zakupu czy

realizacji roznorodnych ustug. Patrzac z punktu widzenia zamawiajacych, punkt cigzkosci
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polozony zostal na precyzyjne przygotowanie postgpowania, gdyz zakres mozliwych

zmian 1 modyfikacji zostal (po wszczeciu postgpowania) znacznie ograniczony.

W niektorych przypadkach prawidlowe przygotowanie postepowania wymaga czgsto

korzystania z wiedzy r6znych podmiotow, w tym producentéw okre§lonych wyrobow.

2. Nowe uwarunkowania pozyskiwania zamowien spowodowaly w przedsigbiorstwach
produkcyjnych potrzebg wypracowania sprawnych procedur, pozwalajacych na:

o efektywne poszukiwanie ogloszen i informacji o planowanych i wszczynanych
postepowaniach o udzielenie zamoéwienia publicznego,

* Umiej¢tne interpretowanie zapisow Specyfikacji Istotnych Warunkéw Zamowienia,

e szybkie przygotowanie ofert wstepnych,

e profesjonalne opracowywanie ofert, zgodnie z wymogami ustawy i SIWZ,

e Umiejetne prowadzenie z zamawiajagcym negocjacji, w przypadku gdy postgpowanie
toczy si¢ w trybie negocjacji z ogloszeniem czy tez dialogu, gdy postepowanie
wszczeto w trybie dialogu konkurencyjnego,

e sprawne wprowadzanie zmian do opracowywanych ofert w przypadku zmian SIWZ,

e precyzyjne okreslenie kosztow, zakresu prac, termindw realizacji itp.

3. Przedsigbiorstwa produkcyjne powinny by¢é przygotowane do $wiadczenia ushug
konsultingowych 1 doradczych dla zamawiajacych, np. w zakresie umiej¢tnego
dopracowywania opisOw przedmiotu zamoOwienia, jak rowniez informowania
0 szacowanych kosztach zaméwienia.

4. Podstawowe rozstrzygnigcia na etapie oceny mozliwosci realizacji okreslonego
zaméwienia dotyczy¢ powinny przygotowania produkcji, procesu produkcyjnego, terminu
realizacji, warunkéw platnosci, zdolnosci finansowania przedsigwzigei a, warunkow
gwarancji itp. Elementy te warunkuja decyzje czy przyja¢ badz nie do produkcji
zamoOwienia, przygotowaé pelng oferte jako odpowiedz na zapytanie ofertowe. Znaczny
zakres prac dotyczy rdéwniez oceny mozliwosci produkcyjnych 1 mozliwosci
zabezpieczenia zasilen materialowych.

5. Nie istnieje jeden, najlepszy wzorzec postgpowania przy przygotowywaniu ofert dla
pozyskania zamoéwienia publicznego. Organizacja przedsigbiorstwa, jego struktura,
pokazuje, ze w procesie przygotowania oferty uczestnicza komorki organizacyjne
rozlokowane w réznych pionach organizacyjnych. Zakres prac wykonywanych przez te
komorki jest bardzo zrdéznicowany. Najbardziej istotne decyzje badz ich akceptacja
zapadaja na najwyzszych szczeblach zarzadzania przedsigbiorstwem.

6. Przedstawiona w artykule procedura przygotowywania oferty oraz procedura kierowania
projektem w fazie realizacji zamowienia pokazuja  ztozono$¢ problemu 1 jego
wielowatkowos¢. Cze$¢ prac realizowana jest najczes$ciej z wykorzystaniem metody
zarzadzania projektem. Ta wilasnie metoda stosowana jest do realizacji przedsigwzied
ztozonych, wieloletnich, a w wielu przypadkach ryzykownych.
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7. W zwiazku z tym, ze coraz wigksza liczba zamowien dotyczy produktow realizowanych na
indywidualne zamowienie klienta (konstrukcja i produkcja na zamoéwienie), a nie
zamoOwien bazujacych na montazu czy wykonczeniu na zamowienie, konieczne jest
posiadanie odpowiedniej bazy technicznej, tj. konstrukcyjnej i technologicznej, aby moc
podja¢ si¢ realizacji zréznicowanych zamowien. Wymagane jest takze positkowanie sie,
zarOwno w pracach projektowych, jak i wytworczych, systemami informatycznymi, ktore
pozwolityby w znacznym stopniu zautomatyzowac te procesy.

8. Bioragc pod uwage tzw. punkt oddzielenia zamowienia klienta, zauwaza si¢ malejace
znaczenie produkcji opartej na prognozach, a wzrost znaczenia produkcji opartej na
zamowieniach, a wigc zorientowanej na klienta. Taka zmiana §rodowiska produkcyjnego
wiaze si¢ z konieczno$cig umieje¢tnego zarzadzania projektami, wymaga posiadania silnych
biur projektowych, dziatéw technicznych, logistycznych, finansowych itp., ktére
potrafityby sprawnie i szybko odpowiedzie¢ na zamoOwienia klienta, a jednocze$nie
tworzy¢ oferty atrakcyjne rynkowo.

Podsumowujac, mozna stwierdzi¢, ze przewidywane w najblizszym okresie zmiany

w przepisach dotyczacych zamowien publicznych powodowac beda takze wzrost wymagan

w stosunku do stosowanych w przedsigbiorstwach rozwigzan polegajacych na przygotowaniu

ofert przetargowych, a takze organizacji prac zwigzanych z realizacja zamowienia.
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Abstract

The article gives the theme concerning the activities undertaken by manufacturing
enterprises in order to obtain contracts awarded on the basis of the provisions of the public
procurement law. The specificity of procedures resulting from the provisions of the Act that,
in the case of shows Lp orders, specific it is often necessary to communicate with each other
contracting authorities and potential contractors. Such procedures do not violate the principles
of fair competition and equal treatment of economic operators. Particularly significant
problem which appears on the customer-contractor is to clarify the so-called. the subject of
the contract and the development of the specification for the relevant terms and conditions of
the contract. The problem, which also requires detail is called. an estimate of the value of the
contract. Taking orders requires so develop new procedures to efficiently develop attractive
customer tenders.



