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PRZYMUS EFEKTYWNOSCI

Podstawowym celem zamoéwien publicznych jest efektywnosé
gospodarowania srodkami publicznymi:

Art. 17. 1. Zamawiajacy udziela zamowienia w sposoéb zapewniajacy:

1)

1)

najlepszg jakos¢ dostaw, ustug, oraz robét budowlanych,
uzasadniong charakterem zamoéwienia, w ramach srodkoéw, ktére
zamawiajgcy moze przeznaczy¢ na jego realizacje, oraz

uzyskanie najlepszych efektéw zamoéwienia, w tym efektow
spotecznych, srodowiskowych oraz gospodarczych, o ile
ktorykolwiek z tych efektéw jest mozliwy do uzyskania w danym
zamowieniu, w stosunku do poniesionych naktadéw.
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POLITYKA ZAKUPOWA

Punktem wyjscia jest polityka zakupowa panstwa:

Art. 21. Przedmiot polityki zakupowej

1. Polityka zakupowa panstwa okresla priorytetowe
dzialania Rzeczypospolite] Polskie] w obszarze zamoéwien
publicznych, a takze pozadany kierunek dziatan
zamawiajgcych w zakresie udzielanych zamowien, ktoéry
obejmuje w szczegolnosci zakup innowacyjnych lub
zrownowazonych produktow oraz ustug...



POLITYKA ZAKUPOWA - EFEKTYWNOSC

Przyjecie polityki zakupowej oznacza odejécie od postrzegania zamodwien
publicznych wytgcznie w kategoriach sformalizowanych procedur,

ktorych dochowanie jest glownym i najwazniejszym celem zamawiajgcego.
Jednym z jej gtdwnych celdw jest zmiana spojrzenia na zamdwienia publiczne.
Majg by¢ one w wiekszym stopniu postrzegane jako instrument zwiekszajacy
poziom innowacyjnos’.ci krajowej gospodarki oraz przyczyniajacy sie do
realizacji celdw zréwnowazionego rozwoju, tj. celdw o charakterze
spotecznym, srodowiskowym oraz zdrowotnym. Rola polityki jest

rowniez ukierunkowanie zakupoéw na ustugi, dostawy oraz roboty budowlane o
kluczowym znaczeniu z punktu widzenia interesow panstwa.

Zamawiajgcy zobowigzany jest udzielic zamdwienia w sposob zapewniajacy

najlepsza jakoéé dostaw, ustug oraz robot budowlanych w ramach srodkow,
ktore zamawiajacy moze przeznaczyC na jego realizacje.



PZP - STRATEGIE ZAKUPOWE

Kolejnym waznym elementem polityki zakupowej] panstwa s3
strategie zakupowe:

Art. 22. Strategie zakupowe

Zamawiajacy, bedacy centralnym organem administracji rzadowe)j,
sporzagdza strategie zarzadzania dla poszczegolnych kategorii
zakupowych, zgodng z polityka zakupowa panstwa. W strateqii
okresla sie zaméwienia o charakterze kluczowym dla realizacji
polityki zakupowej panstwa.

Przepis zobowigzuje ministerstwa i urzedy centralne, lecz powinna
to by¢é powszechna praktyka wszystkich zamawiajacych.



POLITYKA ZAKUPOWA - ANALIZA
PRZEDWDROZENIOWA

Dodatkowo ustawa nakazuje przy zamowieniach unijnych:

Art. 83.

1. Zamawiajacy publiczni, przed wszczeciem postepowania o udzielenie
zamowienia dokonujg analizy potrzeb i wymagan, uwzgledniajgc rodzaj i
wartos¢ zamowienia.



STRATEGIE ZAKUPOWE - KORZYSCI

Ustawa Pzp obejmuje bardzo réznorodne dostawy, ustugi i roboty
budowlane — musi by¢ aktem dotyczgacym jedynie zasad wspdlnych
dla réznych zamoéwien.

Réznorodnos¢ podejscia do zamoéwien powinna  byé
odzwierciedlona w strategiach zarzgdzania poszczegdlnymi
kategoriami zamowien.

Strategia powinna by¢ planem postepowan o udzielenie zamowien
objetych strategia. Powinna rozstrzyga¢ kluczowe kwestie
dotyczace zaréwno przygotowania, jak i prowadzenia
postepowania oraz zarzadzania realizacjg umowy.



STRATEGIE ZAKUPOWE - KORZYSCI

Opracowanie strateqii wymaga wspotpracy komoérki
merytorycznej (klienta wewnetrznego) i zaméwien publicznych,
czesto rowniez finansow.

Strategia powinna byé zatwierdzana na odpowiednio wysokim
szczeblu.

Komisja przetargowa powotana dla konkretnego zaméwienia
powinna trzyma¢ sie rozstrzygnie¢ strategicznych, majac
rownoczesnie prawo do uzasadnionych zmian.

Co jakis czas strategia powinna by¢€ aktualizowana.



ELEMENTY STRATEGII ZARZADZANIA KATEGORIA

ZAKUPOWA

1. Analiza kategorii

nazwa i zakres kategorii

cele organizacji IDENTYFIKACJA POTRZEB

wielko$é, wartosé wydatkow BUDZETOWANIE

wewnetrzny popyt (klienci wewnetrzni i ich zapotrzebowanie)
pozycjonowanie kategorii wg analizABC i XYZ
pozycjonowanie kategorii wg macierzy Krajlica

2. Decyzje strategiczne

zrob sam — PPP — kup
dostawa — leasing — wynajem
projekt — budowa vs. D&B

3. Analiza Rynku - Rynek wiasciwy

liczba, wielkos¢ cechy wykonawcow
liczba, wielkosS¢ kupcoéw

substytuty, zamienniki

bilans sit



ELEMENTY STRATEGII ZARZADZANIA KATEGORIA
ZAKUPOWA

4. Agregacja, centralizacja
« zamoéwienie wspolnie / centralny zamawiajacy
 w przypadku organizacji z oddziatami: centralnie vs. z
poziomu oddziatéw
« czy udzielaé zamoéwienia w czesciach
« czy dopuscic¢ oferty czesciowe
5. Zaméwienia zréwnowazone — mozliwos¢ uwzglednienia
aspektow spotecznych, zdrowotnych, srodowiskowych,
innowacyjnych, pro-MSP
6. Mozliwo$s¢é uwzglednienia kosztéw cyklu zycia (LCC) /
catkowitych kosztéw posiadania (TCO)
7. Termin, harmonogram
« w jakim horyzoncie czasowym szacowac wartosc¢ i na jak
ditugo zawrze¢ umowe
 umowaramowa
* opcje, wznowienia, zamowienia powtérzone
« kiedy wszczg€ postepowanie o udzielenie zamoéwienia



ELEMENTY STRATEGII ZARZADZANIA KATEGORIA
ZAKUPOWA

8. PodejsScie do opisu przedmiotu zaméwienia
- warianty technologiczne, materiatowe
« techniczny vs. funkcjonalny
 marka lub rownowazny
- standaryzacja wymagan
« elementy strategiczne
9. Cena / wynagrodzenie
- formuta wynagrodzenia: ryczattowe / kosztorysowe /
podstawy ustalenia wynagrodzenia
« waloryzacja
10. Przewidywany tryb
11. Strategia wyboru najkorzystniejszej oferty:
* najnizsza cena — najlepszy bilans ceny i jakosci —
najwyzsza jakos¢
 aukcja
12. Zarzadzanie ryzykiem:
« etap postepowania
« etap realizacji






KATEGORYZACJA

Analize wydatkéw nalezy zaczaé¢ od ich kategoryzacii.

Kategoria zakupowa to grupa dostaw, ustug lub robét budowlanych
podobnych do siebie pod wzgledem funkcjonalno-technicznym, jak
rowniez specyfiki rynku dostawcow (K. Rutkowski, ,,Zakupy w
biznesie — potrzeba strategiczne] reorientacji”, Kwartalnik nauk o
przedsiebiorstwie, nr 4/2013)

Podobnie motyw (19) preambuty dyrektywy klasycznej:

Nalezy réwniez doprecyzowaé¢, ze do celdw szacowania progow
pojecie podobnych dostaw nalezy rozumie¢ jako produkty o
identycznym lub podobnym przeznaczeniu — jak np. dostawy réznych
rodzajow zywnosci lub réznych mebli biurowych. Zazwyczaj
wykonawca dziatajagcy w danym sektorze bytby zainteresowany
dostawg takich artykutdbw jako czesci swojego normalnego
asortymentu



DRZEWO KATEGORII ZAKUPOWYCH

Wyodrebnienie kategorii zakupowych odbywa sie droga ,,od
ogotu do szczegotu”.

Wydatki na zamoéwienia publiczne nalezy najpierw podzieli¢ na
obszary wydatkowe, np. utrzymanie nieruchomosci,
administracja, IT, kadry.

Dobrg praktyka jest wyodrebnienie obszaréw wydatkowych
wedtug struktury organizacyjnej zamawiajgcego, co pozwala
na przypisanie odpowiedzialnosci za zarzadzanie obszarem
zakupowym roznym departamentom, wydziatom i innym
komoérkom organizacyjnym.



Obszary

Wydatkow
Podobszary utrzymanie — .
Wydatkéw nieruchomosci I 4 L
meble hardware szkolenia
Kategorie
Zakupowe art. biurowe software podréze
samochody sieci

art. spozywcze



DRZEWO KATEGORII ZAKUPOWYCH

Wiele rozbudowanych, szerokich obszaréw wydatkowych
nalezy podzieli¢ na podobszary, ktére charakteryzuja sie
odrebna specyfikg zakupowa, np.

W obszarze utrzymanie nieruchomosci wydzielamy:
remonty/modernizacje
media.

Inne kategorie zakupowe sg wydzielane z obszaru
wydatkowego bezposrednio: ochrona, sprzatanie.



Obszar Wydatkoéw UTRZYMANIE NIERUCHOMOSCI

Pod remonty,

obszary  modernizacje ST
Wydatkéw
projektowanie woda ochrona
Kategorie
Zakupowe
roboty gaz
nadzory prad

odpady

sprzatanie



DRZEWO KATEGORII ZAKUPOWYCH

,Drzewo kategorii zakupowych” buduje sie na podstawie danych
(najczesciej z systemu finansowego) specyfikujacych wszystkie typy
wydatkow i ich wartosé w danym okresie.

Oznacza to, ze ,,drzewo kategorii” jest tworzone indywidualnie dla
konkretnego zamawiajgcego i nie zawiera ono wszystkich mozliwych
kategorii zakupowych, tylko te na ktére instytucja wydaje pieniadze.

Jezeli w wykazie wydatkéw z poprzedniego roku nie ma np. wydatkow
na gaz, to taka kategoria zakupowa nie powinna pojawic sie w drzewie
kategorii danego zamawiajgcego.

Moze by¢ natomiast w drzewie kategorii innej instytucji, ktéra kupuje
gaz.



Obszar Wydatkow UBEZPIECZENIA

Ubezpieczenie NNW

Kategorie -
robét Na zycie Pracownikéw

Majatkowe Komunikacyjne
Zakupowe



DRZEWO KATEGORII ZAKUPOWYCH
Roéwniez szkolenia sg obszarem wydatkéw, a nie kategorig zakupowa.

Obszar ten nalezy w pierwszej kolejnosci podzieli¢ na podobszary: szkolenia
otwarte i zamkniete.

Zarzadzanie szkoleniami otwartymi polega na przyjeciu zasad kierowania
poszczegdélnych pracownikéw na szkolenia organizowane na rynku.

Szkolenia zamkniete, organizowane na zlecenie zamawiajacego nalezy
podzieli¢ co najmniej na dwie podgrupy:

standardowe (np. z podstaw obstugi komputera, postugiwania sie
standardowymi programami biurowymi, szkolenia z BHP) |

dedykowane (takie, ktérych program powstaje w odpowiedzi na
potrzeby zamawiajgcego).

Podgrupe szkolen standardowych mozna podazieli¢ na kilka odrebnych
kategorii: szkolenia informatyczne, jezykowe, BHP itp.

Szkolenia dedykowane obejmuja szereg kategorii, ktére stuzg podnoszeniu
kompetencji roznych pracownikow w réznych zakresach i oferowane sa
przez réznych wykonawcow. W zaleznosci od zamawiajgcego moze to by¢
kilka, kilkanascie albo wiecej odrebnych kategorii. Kazdg z nich nalezy na
kolejnym etapie podda¢ segmentacji.



SEGMENTACJA KATEGORII ZAKUPOWYCH

Po zdefiniowaniu zakresu przedmiotowego kategorii oraz
okresleniu szacunkowego poziom wydatkéw w
poprzednim okresie (najczesciej jest to poprzedni rok),
mozna zaczg¢ segmentowacé wszystkie kategorie
zakupowe, w grupy kategorii o podobnych cechach.

Do przeprowadzenia takiej segmentacji, mozemy
wykorzystac¢ réznego typu narzedzia. W poradniku
rekomendujemy korzystanie z trzech takich narzedzi:

» analiza ABC
» analiza XYZ
» macierz Kraljica



ANALIZA ABC

Analiza ABC jest analiza wielkosci wydatkéw i naktadu pracy, aby je
zrealizowad.

Jej celem jest okreslenie procentowego udziatu wydatkéw na dang
kategorie we wszystkich wydatkach na zaméwienia publiczne w danej
organizacji i poziomu nakiadu pracy zwigzanej z wydatkami.

Nalezy w kolejnosci:

1)
2)
3)

4)
5)

6)

obliczy¢ roczng wartos¢ zamoéwien z danej kategorii
posortowac kategorie wedtug malejacych wartosci

zsumowac wartos¢ wszystkich kategorii — caty roczny budzet
zakupowy

Do Grupy ,A” zaszeregowaC¢ wszystkie kategorie, ktoére
lgcznie stanowia 80% rocznych wydatkow

Do Grupy ,B” zaszeregowaé wszystkie kategorie, ktore
lacznie stanowia kolejne 15% rocznych wydatkow

Do Grupy ,,C” zaszeregowac¢ wszystkie pozostate kategorie



:)Sl\4| KATEGORYZACJA ABC
. = SEGMENTACJA WYDATKOW ZAKUPOWYCH
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Wartos¢

Skumulowana

Skumulowana wartos¢

Material | = sveia | warto§é zuzycia | zmzyeia — procentowo NEEZ!
x4 37800 37800 34,8% A
x10 37050 74850 68,9% A
X7 8000 82850 76,3%0 B
X5 /7000 89850 82,71% B
X2 6750 96600 88,9% B
x1 3000 99600 91,7% B
X8 2750 102350 94,4%0 C
X9 2450 104300 96,5% C
X6 2000 106800 98,3% C
X3 1800 108600 100,0% C




ANALIZA ABC

Wyniki tej analizy dajg nam wstepne wskazania na jakich
elementach powinnisSmy skoncentrowac¢ nasze dziatania i
uwzgledni¢ je przy tworzeniu strategii zakupowej dla konkretnej
kategoril.

Skupmy sie na dwoéch grupach:

Grupa A: kategorie, ktore zaszeregowaliSmy w tej grupie, decyduja
o efektywnosci dziatania naszej jednostki i od nich powinnismy zaczg¢
tworzenie strategii zakupowych.

Niestety obecnie poswiecamy im tylko ok 20% naszego catkowitego
czasu i odczuwamy brak zasobow dla tych dodatkowych dziatan

Grupa C.: kategorie z tej grupy ,,konsumuja” az 50% naszych
zasobow ludzkich, a stanowig tylko 5% catosci wydatkow.

Dla tych kategorii naszym priorytetem powinna by¢é automatyzacja
procesow, aby zmniejszy¢ nasze zaangazowanie osobowe i
»Zaoszczedzony” czas przeznaczyc¢ np. na tworzenie strategii dla
kategorii z Grupy A.



ANALIZA ,ABC” WYDATKOW FIRMY:
grupowanie wydatkéw w ujeciu wartosciowym wedtug
podobnych produktow i ustug — np. materiaty
budowlane

® Beton

m Stal zbrojeniowa

m Stal

= Materiaty murowe
Materiaty instalacyjne
Mat.do suchej zabud.
Chemia budowlana

= Piaski, zwiry
Materiaty izolacyjne
Tarcica i sklejka
Pozostate materiaty

M
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ANALIZA ,ABC” WYDATKOW FIRMY:

grupowanie wydatkéw w ujeciu wartosciowym wedtug
podobnych produktéw i ustug - np. ustugi budowlane

1,0% 10% 1,0%
1,0% 1.0% 10/0:\\ -05%

00/10/0\

20/0
=

2,0%
2,0%
2,0%

2,0%
2,0%

2,0%
2,0%

® [nstalacje sanitarne
m Instalacje elektryczne
= Roboty zelbetowe
® Fasady
Roboty murowe
= Drogi, place chodniki
® Tynki
®m Organizacja placu bud.
= Windy i schody ruch.
= Roboty ziemne
Fundamenty spec;j.
Roboty pozostate
® Roboty kamieniarskie
m Dachy
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ANALIZA XYZ

Analiza zmiennosci zapotrzebowania

Nalezy w kolejnosci:

1)

2)
3)

4)

5)

okreslic zuzycie w kolejnych jednostkach czasu (np.
miesigcach czy nawet tygodniach)

okresli¢ roczne zuzycie oraz zuzycie srednie

obliczy¢ odchylenie standardowe od sredniej dla kazdego
miesigca (tygodnia)

obliczy¢ wskaznik zmiennosci dzielagc odchylenie standardowe
kazdego miesigca (tygodnia) przez srednie zuzycie

utozy¢ kategorie wedtug rosnagcego wskaznika zmiennosci

W zaleznosci od wartosci wskaznika odchylenia mozna przyja¢:

< 25% to kategoria X - zaméwienia przewidywalne

25% - 60% to kategoria Y - zaméwienia trudno przewidywalne

> 60% to kategoria Z - zamoéwienia nieprzewidywalne



ANALIZA XYZ

W zaleznosci od przypisanej kategorii nalezy stosowaé
odpowiednie narzedzia:

X - najprostsze z tego punktu widzenia; zwykle mozina zawrze¢ umowe
sukcesywnych dostaw/ustug precyzujgcg zakres i terminy realizacji
poszczegolnych partii; mozna okreslic harmonogram rzeczowo-terminowy
(co i kiedy ma byc robione, tzw. schedule)

Y — wymagajg wiekszej elastycznosci; konieczne jest przewidzenie
wahan zarowno ilosci objetych umowag, jak | termindw dostaw/ustug;
konieczne moze by¢ wymaganie Swiadczen na zgdanie, w takim
przypadku nalezy zagwarantowac¢ wykonawcy maksymalng liczbe dostaw
I/lub minimalng ich wartosc

Z — w sytuacji niemoznosci przewidzenia zapotrzebowania |
Istotnych jego wahan konieczne moze by¢ siegniecie po narzedzia
takie, jak: umowa ramowa, podziat zamowienia na zakres podstawowy |
zakres warunkowy, opcje, wznowienia, dynamiczny system zamowien
(DSZ), katalogi elektroniczne



ZARZADZANIE KATEGORIAMI ZAKUPOWYMI

Analiza | grupowanie kategorii zakupowych firmy w
oparciu o Macierz Kraljica

Amerykanski ekonomista stowenskiego pochodzenia, Piotr Kraljic
zaproponowat w roku 1983 podziat kategorii zakupowych wedtug
dwoch zmiennych:

os X — ryzyko zwigzane z realizacjg umowy

os Y — wplyw na wynik finansowy, co w przypadku
zamawiajacych publicznych nalezy przeformutowac na
wplyw na budzet zamawiajacego

W zaleznosci od tych dwoch zmiennych Kraljic wyréznit cztery
grupy kategorii zakupowych:

SM.

The power of SCM network



LARZADZANIE KATEGORIAMI ZAKUPOWYMI

Wysoki

WPLYW
NA WYNIK

Niski

GRUPY kategorii zakupowych

Vv

.DIWIGNIE” STRATEGICZNE
Cecha: Cecha:, ;
RYNEK KUPCA PRZYSZLOSC
FIRMY
STANDARDOWE WASKIE GARDLA”
Cecha: Cecha:
Duzo drobnych
Zzamowien MONOPOL
Niska — Wysoka

KOMPLEKSOWOSC/RYZYKO DOSTAW

SML.
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35[\/”_ MACIERZ KRALJICA
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GRUPY KATEGORII ZALUPOWYCH

Kazda z kategorii w danej grupie posiada wspodlne cechy, ktore nalezy
uwzgledni¢ w strategii zakupowej kategorii nalezagcych do danej grupy.

Sposob postepowania:
- Dla kazdej kategorii z drzewa kategorii konkretnego
zamawiajgcego nalezy odpowiedzie¢ TYKO na dwa pytania:

+ jak dana kategoria wptywa na wynik finansowy (budzet)
jednostki

+ jaka jest dla tej kategorii kompleksowos¢ rynku i ryzyko dostaw /
ustug / robét budowlanych (np. liczba potencjalnych
wykonawcoéw, koszty wyjscia).

Po zakonczeniu tego etapu (wszystkie nasze kategorie zakupowe
przypisane do odpowiedniej grupy kategorii), okreslamy jaki typ
strategii zakupowych jest wiodagcym dla kazdej grupy kategorii.



TYPY STRATEGII ZAKUPOWYCH
Wedtug Grup Kategorii Zakupowych

L Vv

+DIWIGNIE” STRATEGICZNE
Typ: CENA Typ:
Agregacja PARTNERSTWO
Zapotrzebowania
WPLYW
NA WYNIK

STANDARDOWE WASKIE GARDLA”

Niski

Typ: Typ:
Standaryzacja i Zarzqgdzanie
koszt procesu Ryzykiem
Niska . D Wyseka

OML.
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KOMPLEKSOWOSC/RYZYKO DOSTAW



KATEGORIE ,,DZWIGNIE”

Do Dzwigni zaliczylisSmy prawdopodobnie wiekszos¢ kategorii A z
analizy ABC.

Charakteryzuja sie one niskim ryzykiem realizacji i duzym
budzetem.

Co do zasady, jest to rynek kupca: wielu potencjalnych
wykonawcow ubiega sie o te zamowienia.

Koszty wyjscia nie sg duze: nawet, jesli wybrany wykonawca nie
wykona zamowienia, bedzie go mozna zastgpi¢ innym w kolejnym
postepowaniu bez wiekszego ryzyka.

S3 to zamoéwienia z duzym potencjatem oszczednosci i niskim
ryzykiem, co oznacza, ze bardzo wazna jest bezwzgledna
konkurencyjnos¢ a mniej wazna jest wiarygodnos¢ wykonawcy.



KATEGORIE ,,DZWIGNIE”

Do zamawiania Dzwigni nalezy stosowa¢ znane narzedzia, czyli:

1. przetarg nieograniczony — jako tryb zapewniajgcy najszerszg
konkurencyjnos¢

2. niskie, standardowe warunki udziatu w postepowaniu — aby nie
ograniczac¢ w sposo6b nieuzasadniony konkurencji

3. standaryzacja i agregowanie zapotrzebowania — dla
zapewnhnienia korzysci skali

4. cena jedynym lub przewazajgcym kryterium — dla uzyskania
maksymalnych oszczednosci

5. aukcja — jako narzedzie uzyskania jeszcze nizszych cen

Przykladowe kategorie Dzwignie to

standardowe komputery osobiste, energia elektryczna, paliwo,
samochody (o ile kupowane w duzej liczbie).
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Kategorie Strategiczne charakteryzujg sie wysokim wplywem na
funkcjonowanie jednostki i duzym ryzykiem realizacji.

Ryzyko to moze wynika¢€ z cech rynku (mata konkurencja) lub cech
zamowienia skutkujagcych np. wysokimi kosztami wyjscia.

Nawet, jesli na etapie wyboru wykonawcy istnieje wystarczajgca
konkurencja, po zawarciu umowy strony ,,sg skazane” na
wspotprace w ditugim okresie czasu, gdyz zastapienie wykonawcy
iInnym jest bardzo utrudnione.

W przypadku kategorii Strategicznych na poczatku postepowania, co
najmniej rownie wazna jak konkurencyjnosg¢, jest wiarygodnos¢
wykonawcy oceniana przede wszystkim pod katem trwatosci i
stabilnosci diugoterminowej wspotpracy.
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Kluczowymi elementami strategii zakupowej kategorii Strategicznych

s3:

1.

rézne tryby, raczej z prekwalifikacja, ktora pozwala lepiej
zweryfikowaé wiarygodnos¢ wykonawcow

wysokie wymagania wobec wykonawcoéw (warunki udziatu i
kryteria selekcji) — dla zapewnienia mozliwie wysokiej
wiarygodnosci i doswiadczenia wykonawcow

stosowanie strategii wyboru najkorzystniejszej oferty ,,bilans
ceny i jakosci”, a nawet ,,najwyzsza jakos¢”’;

strategia ,,najnizsza cena” jest dopuszczalna tylko pod
warunkiem zakwalifikowania wytgcznie odpowiednio
wiarygodnych i doswiadczonych wykonawcoéow



KATEGORIE ,STRATEGICZNE”

4. budowanie relacji z wykonawcami, tj.:
- zrynkiem obecnych i potencjalnych wykonawcéw, np.
poprzez cykliczne spotkania, wstepne konsultacje rynkowe
- z uczestnikami postepowania poprzez stosowanie tryboéw
negocjacyjnych: negocjacji z ogtoszeniem lub dialogu
konkurencyjnego (o ile sg spetnione przestanki)
- z wykonawca zamowienia poprzez okreslenie uczciwych

zasad wspotpracy w trakcie realizacji zaméwienia

5. zawieranie umow ditugoterminowych (np. na wieloletnie
utrzymanie systemu informatycznego) lub uméw ramowych dla
zbudowania trwatych relacji z okreslonym gronem wykonawcéw

6. okreslenie w OPZ lub planowanych postanowieniach umowy,
o ile to mozliwe, ,,zasad wyjscia”, tj. jednoznaczne okreslenie
obowigzkéw wykonawcy i ewentualnych kosztow dla
zamawiajgcego w przypadku rozwiania umowy z jakiegokolwiek
powodu i na dowolnej podstawie (np. przekazanie kodéw
zrodiowych do systemu);



KATEGORIE ,STRATEGICZNE”

Do kategorii Strategicznych nalezy zaliczy¢ zaréwno duze i
skomplikowane inwestycje budowlane, budowe, wdrozenie,
utrzymanie i rozwéj systemu informatycznego, jak i zamowienia
mniejszej wartosci, lecz mogace mie¢ olbrzymi wptyw na koszt
realizacji duzego projektu.

Taka kategorig zaliczong do Strategicznych moge byé np. ustugi
projektowania i nadzoru inwestorskiego.

Mimo niewielkiej wartosci tych ustug w porownaniu z wartoscia robot
budowlanych, skutki niskiej jakosci czy to projektu, czy nadzoru
przektadac¢ sie¢ moga na istotne obnizenie jakosci lub wzrost
wydatkéw na budowie wielokrotnie przewyzszajacy wynagrodzenie
projektanta lub inspektora nadzoru inwestorskiego.
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Przyktad:
Przystepujemy do procesu zakupu ustug chmurowych.

Na pierwszym etapie rynek jest konkurencyjny, ale w
przeciwienstwie do dzwigni, wiedzac, iz po wyborze
ostatecznego wykonawcy bedzie on naszym partnerem przez
dtugi okres czasu, kluczowa na tym etapie jest wiarygodnos¢ i
doswiadczenie wykonawcow, ktérych zaprosimy do
postepowania — prekwalifikacja.

Na etapie OPZ, powinnismy okresli¢ rowniez co oczekujemy od
wykonawcy w momencie zakonczenia wspotpracy — np.
przekazanie catej bazy danych do innego wykonawcy w
okreslonym terminie i czy poniesiemy w zwiazku z tym
dziataniem dodatkowe koszty.



GRUPA KATEGORIlI ,WASKIE GARDLA”

Do Waskich Gardet zaliczamy wiekszos¢ kategorii B i C z analizy
ABC.

Charakteryzuja sie one niskim wptywem na realizacje budzetu, ale
jednoczesnie wysokim ryzykiem.

Ryzyko to moze wynika¢ z cech rynku (monopol — liczba
wykonawcow bardzo ograniczona) lub z cech zaméwienia
(wynikajacych z rygorystycznych specyfikacji technicznych lub
innych wymagan zawezajacych rynek potencjalnych wykonawcoéw).

Monopole

W przypadku monopoli podstawowym celem zamawiajacego jest
zapewnhienie ciggtosci swiadczenia.

Ze wzgledu na brak konkurencji, zamawiajgcy powinien zastosowac
tryb zaméwienia z wolnej reki, gdyz bezposrednie negocjacje z
wykonawcg daja mozliwos¢ uzyskania korzystnych warunkow
realizacji zaméwienia.
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Moze to wymagaé zawarcia dtugoterminowej umowy
gwarantujgcej obu stronom korzystne warunki w diugim okresie.

Jednoczesnie, jezeli sg to zakupy powtarzajace sie, powinnismy
rownolegle poszukiwac drog wyjscia z tej grupy.

Mozliwe alternatywy moga polegaé¢ na znalezieniu zamiennikéw,
substytutow lub na budowaniu wtasnych kompetencji w
okreslonym zakresie.

Wiasciwym rozwigzaniem moze by¢ catkowite przeformutowanie
dotychczasowego sposobu postepowania, aby uniknaé
koniecznosci nabywania okreslonych dostaw, ustug lub robét
budowlanych w warunkach monopolu.
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Specjalistyczne

Do Waskich Gardet nalezy zaliczy¢ réowniez wysoce
specjalistyczne dostawy, ustugi lub roboty, np. doradztwo,
niektére ekspertyzy, specjalistyczne szkolenia.

Nawet, jesli funkcjonuje na rynku kilku potencjalnych
wykonawcow, zamawiajagcy moze poszukiwa¢ wykonawcy
dysponujacego wyjatkowa wiedza, doswiadczeniem lub pozycja
na rynku.

Od jakosci pozyskanych ustug moga zaleze¢ decyzje pociggajace
za sobg dalekosiezne skutki.

W takim przypadku nalezy dokona¢ wyboru opartego na jakosci.



GRUPA KATEGORIlI ,WASKIE GARDLA”

W postepowaniu nalezy wykorzysta¢ nastepujgce instrumenty:

1. prekwalifikacja — pozwala na wyselekcjonowanie najlepszych
wykonawcow (w przypadku trybu podstawowego
ograniczenie liczby ofert wstepnych)

2. strategia wyboru najkorzystniejszej oferty: ,,bilans ceny i
jakosci”, a jeszcze lepiej ,,najwyzsza jakos¢” (ujawnienie
budzetu i okreslenie wagi ceny na minimalnym poziomie)

3. budowanie relacji z wykonawcami — w przypadku diuzszej
wspolpracy

Poza oczywistymi monopolami naturalnymi, Waskie Gardta obejmuja
np. dostawy specjalistycznych czesci zamiennych, branzowe
badania rynku, wysoce specjalistyczne ustugi intelektualne.



GRUPA KATEGORIlI ,STANDARDOWE”

Kategorie Standardowe to dziesigtki lub setki niewielkich wydatkéw
(kategorie B i C wedtug analizy ABC) na dostawy, ustugi i roboty
budowlane powszechnie dostepne na rynku.

Szczegoblnie problematyczne sg kategorie C stanowigce tgcznie ok.
5% budzetu, na ktére zamawiajacy poswiecajg ok. 50% swojego
czasu.

Czasu, ktérego brakuje na opracowanie i wdrozenie optymalnych
strategii zakupowych dla wazniejszych kategorii.

Skoro potencjat oszczednosci jest niski (nawet, gdyby osiggna¢ 50%
oszczednosci na wszystkich kategoriach standardowych, co nie jest
mozliwe, uzyskuje sie tgczna oszczednos¢ w wysokosci 2,5%
budzetu), podstawowym celem zamawiajgcego powinna by¢
oszczednosc¢ czasu poswiecanego na przygotowywanie i
prowadzenie postepowan oraz zarzadzanie realizacjg umowy.



GRUPA KATEGORIlI ,STANDARDOWE”

Narzedzia stosowane do kategorii standardowych to w
szczegolnosci:

1. standaryzacja wymagan — dla uproszczenia opisu przedmiotu
zamowienia i wyceny, a pozniej realizacji

2. minimalizacja kosztéw postepowania, czyli upraszczanie
procedur w miare spadku wartosci: przetarg nieograniczony
powyzej progow unijnych, tryb podstawowy dla zamoéwien
krajowych, zapytanie ofertowe ponizej progu stosowania
przepisow Pzp

3. niskie, standardowe warunki udziatu w postepowaniu, a nawet
ich brak; w kazdym razie rezygnacja z zagdania podmiotowych
czy przedmiotowych srodkéw dowodowych

4. katalogi elektroniczne i dynamiczne systemy zakupéw (DSZ) —
to sg powszechnie stosowane (cho¢ nie w Polsce) metody
kupowania Standardowych produktéw i ustug



GRUPA KATEGORIlI ,STANDARDOWE”

5. Jesli chodzi o strategie wyboru najkorzystniejszej oferty, to albo
,Najnizsza cena” w przypadku narzucenia stosowania katalogu
elektronicznego, albo cena wraz z kryterium oceniajgcym
minimalizacje kosztéw zgtaszania zapotrzebowan np. poprzez
zaoferowanie katalogu elektronicznego

Kategorie Standardowe obejmujg zaréwno standardowe dostawy
(materiaty biurowe, papier, srodki czystosci, prenumerata i wiele
innych), standardowe ustugi (kurierskie, transportowe, odbior
odpadéw), a takze male i proste roboty budowlane.

Powyzsze nie wyklucza zaliczenia do kategorii standardowych
bardziej skomplikowanych kategorii, wymagajacych bardziej
wyrafinowanego podejscia.

Mozliwe jest stosowanie zarowno prekwalifikacji, jak i kryteriow poza-
cenowych oraz innych narzedzi wlasciwych dla innych.

Zawsze jednak nalezy mie¢ na uwadze bilans kosztow postepowania
kategorii i zarzgdzania umowag oraz osiagnietych rezultatow.
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