Poza bariere ceny
Strategiczne | formalne aspekty konstruowania oferty
W swietle nowej praktyki zamowien publicznych

Sktadanie oferty w zamowieniach publicznych stato sie jednym
zZ najbardziej wymagajgcych etapow uczestnictwa w postepowanid,
w ktorym formalna precyzja i strategiczne decyzje wykonawcy
przesqdzajqg o dopuszczeniu do rywalizacji o kontrakt.

Ewaluacja wspétczesnego modelu sktadania ofert

Wspotczesny paradygmat zamaowien publicznych

w Polsce podlega systematycznej redefinicji, ewoluujac
od prymitywnej rywalizacji cenowej ku wyrafinowanym
procesom zakupowym opartym na zaawansowanej
analizie jakosciowej. Zrozumienie natury prawnej oferty
przestato by¢ wytacznie domeng teoretykdw prawa;
stato sie warunkiem sine qua non bezpieczenstwa
obrotu publicznego. Nalezy kategorycznie wskazac,

iz btad w interpretacji wymagan zamawiajgcego

na etapie konstruowania oswiadczenia woli niesie ze soba
ryzyko nieodwracalnej prekluzji uprawnien do naprawy
bteddw, co w dobie rygoryzmu elektronicznego

determinuje byc¢ albo nie by¢ wykonawcy w postepowaniu.

Fundamentem aktualnej edukacji rynkowej jest
strategiczna synergia miedzy Urzedem Zamowien
Publicznych a Stowarzyszeniem Konsultantow Zamowien
Publicznych. Ta instytucjonalna wspotpraca wyznacza
standardy profesjonalizacji, ktadac nacisk na rzetelne
dekodowanie definicji prawnej oferty jako punkt wyjscia
do skutecznego ubiegania sie o zamowienie.

Ontologia oferty: granice miedzy oswiadczeniem woli
a dokumentacja towarzyszaca

Wobec braku definicji legalnej ,oferty” w ustawie Prawo
zamowien publicznych, konieczna jest dogmatyczna
wyktadnia oparta na art. 66 Kodeksu cywilnego

w zw. z art. 8 ust. 1 PZP. Oferta to jednostronne,
nieodwotalne po otwarciu oswiadczenie woli zawarcia
umowy, konstytuujace istotne postanowienia przysztego
kontraktu.

Kluczowym obowigzkiem wykonawcy jest precyzyjne
rozréznienie miedzy trescig oferty (essentialia negotii)

a dokumentacjg pomocnicza. Nalezy kategorycznie
podkreslic, ze to Zamawiajacy decyduje o statusie danego

dokumentu w SWZ, co generuje istotne ryzyka procesowe.

Profesjonalizm wykonawcy ocenia sie

przez formalny rygoryzm oferty. Jej tres¢

co do zasady nie moze by¢ naprawiana

po otwarciu, poza omytkami z art. 223 ust. 2 PZP.
Inaczej jest w przypadku przedmiotowych
srodkéw dowodowych, ktérych braki mozna

uzupetnié¢ na podstawie art. 107 PZP.

Blad w samej ofercie ma jednak zwykle skutek
nieodwracalny. Szczegdlne ryzyko powstaje,
gdy Zamawiajacy btednie uzna np. kosztorys za
srodek dowodowy, co moze prowadzi¢ do sporu
przed KIO i odrzucenia oferty przy braku
czujnosci na etapie analizy SWZ.




Dokumenty konstytuujgce oferte oraz sktadane
obligatoryjnie z oferta:

- Formularz ofertowy: Gtéwne oswiadczenie woli
okreslajgce przedmiot i cene.

- Kosztorysy ofertowe i formularze cenowe:
uszczegotowienie finansowe (kluczowe
przy wynagrodzeniu kosztorysowym).

- Specyfikacje techniczne i opisy sposobu realizacji: np.
metodologia emisji programow radiowych lub probka

wystapienia trenera.

- Petnomocnictwo: niezbedne, gdy oferte podpisuje osoba
niewidniejgca w rejestrach online (KRS/CEIDG).

- Oéwiadczenie wstepne (JEDZ/os$wiadczenie krajowe):
potwierdzenie braku podstaw do wykluczenia.

- Dokument wadium: dowdd zabezpieczenia oferty.

Architektura postepowania: relacja miedzy kreacja
zamawiajacego a reakcjg wykonawcy

Rola zamawiajgcego w postepowaniu jest okreslana jako
ksztattujaca i kreujgca —to on jest gospodarzem procesu,
ktory arbitralnie wyznacza ramy kontraktowe.
Wykonaweca nie jest jednak pozbawiony instrumentow
wptywu, o ile wykaze sie proaktywnoscia procesowa.

Uprawnienia Zamawiajgcego

Definiowanie potrzeb
Autonomiczne okreslanie
przedmiotu i wymagan
technicznych.

Kwalifikacja dokumentow
Nadawanie statusu ,tresci oferty”
lub ,srodka dowodowego”
poszczegolnym zatgcznikom.

Ustalanie kryteriow
Decydowanie o wagach (np. 60/40)
i metodologii punktacji.

Weryfikacja podmiotowa
Badanie o$wiadczen (ZUS/US)
sktadanych na wezwanie.

Instrumenty wptywu Wykonawcy

Wstepne Konsultacje Rynkowe
Realny wptyw na ksztattowanie
opisu przedmiotu zamaowienia
przed wszczeciem procedury.

Whioski o wyjasnienie/zmiane
SWz

Dialog techniczny stuzacy
eliminacji wymogow nierynkowych
lub niespdjnych technologicznie.

Tryby negocjacyjne

Mozliwosc¢ ulepszenia oferty w toku
negocjacji z ogtoszeniem lub trybu
podstawowego z hegocjacjami.

Odwotania do KIO
Zaskarzanie tresci SWZ
naruszajacej zasade uczciwej
konkurencji.

Whioski o wyjasnienie tresci
SW2Z w praktyce rynkowej
rzadko stuza jedynie
interpretac;ji.

To potezne narzedzie
kontradyktoryjnej weryfikacji
zamierzen zamawiajgcego.

Wykonawca, wykazujac btedy
logiczne lub technologiczne
(np. w ustugach emisyjnych),
moze zmusi¢ zamawiajacego

do rewizji specyfikacji, co czesto
decyduje o mozliwosci ztozenia
oferty konkurencyjnej.



Informatyzacja i rygoryzm formalny
operacyjne aspekty przygotowania oferty

Petha elektronizacja postepowan narzucita wykonawcom
nowy standard starannosci. Proces sktadania oferty
to operacja wysokiego ryzyka technicznego, wymagajaca

sprawnej infrastruktury IT i biegtosci w obstudze e-podpisu.

Niezbedne zasoby techniczno-prawne:

- Kwalifikowany podpis elektroniczny:
kluczowy dla waznosci oswiadczenia woli.

- Zarzadzanie formatami: Prawidtowa konwersja do PDF
i zapewnienie integralnosci plikow (upload).

- Weryfikacja platformy: Znajomosc¢ interfejsu platformy
zakupowej wybranej przez zamawiajgcego.

Paradygmat ceny i zasada efektywnosci ekonomicznej

Cena, cho¢ dominujaca, przestata by¢ jedynym
wyznacznikiem sukcesu. System zamowien posiada
Loezpieczniki” w postaci procedury wyjasniania razaco
niskiej ceny. Wykonawca powinien proaktywnie
przygotowac dowody na realnosc¢ ceny jeszcze przed jej
ztozeniem, przewidujac ewentualne wezwanie
Zamawiajacego.

Zasada efektywnosci ekonomicznej, wspierana reguta
60/40 dla jednostek sektora finansow publicznych,
wymusza odejscie od matematycznej minimalizacji
kosztow na rzecz optymalizacji zakupu.

Efektywnosc to nie tani zakup, lecz zakup optymalny.
W ustugach specjalistycznych, takich jak szkolenia dla
dyplomatow wyzszego szczebla, kryteria jakosciowe
(doswiadczenie trenera, probka wystagpienia) moga
stanowic¢ 70-80% oceny. Cena staje sie drugorzedna
wobec ryzyka pozyskania niekompetentnego
wykonawcy. Podobnie w dowozie oséb
niepetnosprawnych, gdzie waga komfortu taboru

I norm emisji spalin przewaza nad jednostkowym
kosztem wozokilometra. Manipulacja cenowa w celu
wypchniecia konkurencji z rynku jest identyfikowana
jako czyn nieuczciwej konkurencji i prowadzi

do eliminacji z postepowania.

Pozacenowe kryteria oceny ofert: praktyka
i statystyka rynkowa

Z najnowszych danych udostepnionych

przez Prezes UZP w 2024 roku (obejmujacych rok 2023)
wynika, iz zamawiajacy coraz czescie] implementuja
wielowymiarowa ocene ofert. Cho¢ najpopularniejszym
modelem sg dwa kryteria, rosnie liczba postepowan

o wysokim stopniu skomplikowania (5 i wiecej kryteriow).

Wyjatkowym wyzwaniem sg kryteria subiektywne, oparte
Nna percepcji zmystowej (smak potraw w cateringu,
brzmienie instrumentow muzycznych).

Najwiekszym zagrozeniem jest rutynowe
podejscie ,kopiuj-wklej”. Ekspercki rygoryzm
nakazuje traktowac¢ kazde postepowanie jako
unikalne. Nalezy kategorycznie ostrzec: brak
starannosci w analizie projektu umowy

pod katem rentownosci i ryzyk kar umownych

jest btedem nieodwracalnym po ztozeniu oferty.
Autonomia woli wykonawcy konczy sie

w momencie zamknigcia sesji sktadania ofert -
po tej chwili kazda niedoktadnosé¢

staje sie potencjalng podstawa do odrzucenia
bez mozliwosci konwalidacji.

Hierarchia najczestszych kryteriow
pozacenowych:

1. Warunki gwarancji i czas reakcji na awarie.

2. Termin realizacji/dostawy.

3. Jakosg, funkcjonalnosc i parametry techniczne.
4. Doswiadczenie zespotu kluczowego

(istotne w ustugach intelektualnych).

5. Aspekty spoteczne i sSrodowiskowe

(np. tabor niskoemisyjny).




W tym obszarze wymagana jest najwyzsza precyzja opisu —
np. przy instrumentach ocenie podlegajg parametry takie

Jak fatwosc¢ odzewu” czy ,wyrownanie dzwieku”.

Mitygacja subiektywizmu nastepuje poprzez powotywanie

wyspecjalizowanych komisji eksperckich.
Rekomendacje dla praktykéow

Proces ofertowania w nowoczesnym systemie PZP

to gra o wysokiej stawce, wymagajaca profesjonalizmu
na kazdym etapie — od analizy SWZ po finalny podpis
elektroniczny. Przysztosc rynku nalezy do partnerstwa
opartego na jakosci, gdzie cena jest jedynie sktadowa
wartosci, a nie jedynym argumentem.

Rekomendacje dla wykonawcéw:

1. Eliminacja rutyny: kazda specyfikacje poddawaj
rygorystycznej analizie, jakby byta pierwszg w karierze.

2. Proaktywnosé w cenie: kalkuluj zysk i przygotuj
argumentacje na wypadek zarzutu razaco niskiej ceny
juz w dniu sktadania oferty.

3. Wykorzystanie dialogu: angazuj sie w konsultacje
rynkowe i wnioskuj o zmiany w SWZ, by dopasowac
wymagania do realidw technicznych.

4. Audyt prawny umowy: pamietaj, ze rentownosc
kontraktu ukryta jest w ,drobnym druku” warunkow
umowy, a nie tylko w cenie jednostkowe,j.

5. Higiena cyfrowa: testuj platformy i waznosc¢
certyfikatow podpisdow z wyprzedzeniem, eliminujac
ryzyko bteddw technicznych w ostatniej godzinie
sktadania ofert.

Nowy aspekt, ktéry moze przechyli¢ szale
na Twoja korzysé, czyli...
certyfikacja wykonawcéw

Wykonawca bedzie moégt ubiegac sie
o dwa typy certyfikatow w postepowaniach
o udzielenie zaméwienia publicznego:

pierwszy potwierdzajacy brak podstaw

do wykluczenia (,,certyfikacja niepodlegania
wykluczeniu”), drugi zas potwierdzajacy
zdolnosé do prawidtowej realizacji zaméwienia
(,certyfikacja zdolnosci wykonawcy”).

Certyfikat stanowi¢ bedzie koronny dowéd
spetniania okreslonych wymogow, w tym
standardéw jakosciowych lub srodowiskowych.

Wiecej o Certyfikacji Wykonawcow dowiesz sie
na szkoleniu ApexNet. Po wiecej informacji,



https://www.apexnet.com.pl/szkolenie/3954/certyfikacja-i-kwalifikacja-wykonawcow-w-zamowieniach-publicznych/?utm_source=mailing_edustrefa&utm_medium=email&utm_campaign=certyfikacja_wykonawcow_artykul_edustrefa

