
Ewaluacja współczesnego modelu składania ofert

Współczesny paradygmat zamówień publicznych
w Polsce podlega systematycznej redefinicji, ewoluując
od prymitywnej rywalizacji cenowej ku wyrafinowanym
procesom zakupowym opartym na zaawansowanej
analizie jakościowej. Zrozumienie natury prawnej oferty
przestało być wyłącznie domeną teoretyków prawa;
stało się warunkiem sine qua non bezpieczeństwa
obrotu publicznego. Należy kategorycznie wskazać,
iż błąd w interpretacji wymagań zamawiającego
na etapie konstruowania oświadczenia woli niesie ze sobą
ryzyko nieodwracalnej prekluzji uprawnień do naprawy
błędów, co w dobie rygoryzmu elektronicznego
determinuje być albo nie być wykonawcy w postępowaniu.

Fundamentem aktualnej edukacji rynkowej jest
strategiczna synergia między Urzędem Zamówień
Publicznych a Stowarzyszeniem Konsultantów Zamówień
Publicznych. Ta instytucjonalna współpraca wyznacza
standardy profesjonalizacji, kładąc nacisk na rzetelne
dekodowanie definicji prawnej oferty jako punkt wyjścia
do skutecznego ubiegania się o zamówienie.

Ontologia oferty: granice między oświadczeniem woli
a dokumentacją towarzyszącą

Wobec braku definicji legalnej „oferty” w ustawie Prawo
zamówień publicznych, konieczna jest dogmatyczna
wykładnia oparta na art. 66 Kodeksu cywilnego
w zw. z art. 8 ust. 1 PZP. Oferta to jednostronne,
nieodwołalne po otwarciu oświadczenie woli zawarcia
umowy, konstytuujące istotne postanowienia przyszłego
kontraktu.

Kluczowym obowiązkiem wykonawcy jest precyzyjne
rozróżnienie między treścią oferty (essentialia negotii)
a dokumentacją pomocniczą. Należy kategorycznie
podkreślić, że to Zamawiający decyduje o statusie danego
dokumentu w SWZ, co generuje istotne ryzyka procesowe.

Poza barierę ceny
Strategiczne i formalne aspekty konstruowania oferty

w świetle nowej praktyki zamówień publicznych

Składanie oferty w zamówieniach publicznych stało się jednym
z najbardziej wymagających etapów uczestnictwa w postępowaniu,

w którym formalna precyzja i strategiczne decyzje wykonawcy
przesądzają o dopuszczeniu do rywalizacji o kontrakt. 

Profesjonalizm wykonawcy ocenia się
przez formalny rygoryzm oferty. Jej treść
co do zasady nie może być naprawiana
po otwarciu, poza omyłkami z art. 223 ust. 2 PZP.
Inaczej jest w przypadku przedmiotowych
środków dowodowych, których braki można
uzupełnić na podstawie art. 107 PZP.
Błąd w samej ofercie ma jednak zwykle skutek
nieodwracalny. Szczególne ryzyko powstaje,
gdy Zamawiający błędnie uzna np. kosztorys za
środek dowodowy, co może prowadzić do sporu
przed KIO i odrzucenia oferty przy braku
czujności na etapie analizy SWZ.



Uprawnienia Zamawiającego Instrumenty wpływu Wykonawcy

Definiowanie potrzeb
 Autonomiczne określanie
przedmiotu i wymagań
technicznych.

Wstępne Konsultacje Rynkowe
Realny wpływ na kształtowanie
opisu przedmiotu zamówienia
przed wszczęciem procedury.

Kwalifikacja dokumentów
Nadawanie statusu „treści oferty”
lub „środka dowodowego”
poszczególnym załącznikom.

Wnioski o wyjaśnienie/zmianę
SWZ
Dialog techniczny służący
eliminacji wymogów nierynkowych
lub niespójnych technologicznie.

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

Tryby negocjacyjne
Możliwość ulepszenia oferty w toku
negocjacji z ogłoszeniem lub trybu
podstawowego z negocjacjami.

Weryfikacja podmiotowa
Badanie oświadczeń (ZUS/US)
składanych na wezwanie.

Odwołania do KIO
Zaskarżanie treści SWZ
naruszającej zasadę uczciwej
konkurencji.

Dokumenty konstytuujące ofertę oraz składane
obligatoryjnie z ofertą:

• Formularz ofertowy: Główne oświadczenie woli 
  określające przedmiot i cenę.
• Kosztorysy ofertowe i formularze cenowe: 
  uszczegółowienie finansowe (kluczowe
  przy wynagrodzeniu kosztorysowym).
• Specyfikacje techniczne i opisy sposobu realizacji: np. 
  metodologia emisji programów radiowych lub próbka   
  wystąpienia trenera.
• Pełnomocnictwo: niezbędne, gdy ofertę podpisuje osoba 
  niewidniejąca w rejestrach online (KRS/CEIDG).
• Oświadczenie wstępne (JEDZ/oświadczenie krajowe): 
  potwierdzenie braku podstaw do wykluczenia.
• Dokument wadium: dowód zabezpieczenia oferty.

Architektura postępowania: relacja między kreacją
zamawiającego a reakcją wykonawcy

Rola zamawiającego w postępowaniu jest określana jako
kształtująca i kreująca – to on jest gospodarzem procesu,
który arbitralnie wyznacza ramy kontraktowe.
Wykonawca nie jest jednak pozbawiony instrumentów
wpływu, o ile wykaże się proaktywnością procesową.

Wnioski o wyjaśnienie treści
SWZ w praktyce rynkowej
rzadko służą jedynie
interpretacji.

To potężne narzędzie
kontradyktoryjnej weryfikacji
zamierzeń zamawiającego. 

Wykonawca, wykazując błędy
logiczne lub technologiczne
(np. w usługach emisyjnych),
może zmusić zamawiającego
do rewizji specyfikacji, co często
decyduje o możliwości złożenia
oferty konkurencyjnej.



 Informatyzacja i rygoryzm formalny
 operacyjne aspekty przygotowania oferty

Pełna elektronizacja postępowań narzuciła wykonawcom
nowy standard staranności. Proces składania oferty
to operacja wysokiego ryzyka technicznego, wymagająca
sprawnej infrastruktury IT i biegłości w obsłudze e-podpisu.

Niezbędne zasoby techniczno-prawne:
• Kwalifikowany podpis elektroniczny: 
  kluczowy dla ważności oświadczenia woli.
• Zarządzanie formatami: Prawidłowa konwersja do PDF
  i zapewnienie integralności plików (upload).
• Weryfikacja platformy: Znajomość interfejsu platformy   
  zakupowej wybranej przez zamawiającego.

Paradygmat ceny i zasada efektywności ekonomicznej

Cena, choć dominująca, przestała być jedynym
wyznacznikiem sukcesu. System zamówień posiada
„bezpieczniki” w postaci procedury wyjaśniania rażąco
niskiej ceny. Wykonawca powinien proaktywnie
przygotować dowody na realność ceny jeszcze przed jej
złożeniem, przewidując ewentualne wezwanie
zamawiającego.

Zasada efektywności ekonomicznej, wspierana regułą
60/40 dla jednostek sektora finansów publicznych,
wymusza odejście od matematycznej minimalizacji
kosztów na rzecz optymalizacji zakupu.

Efektywność to nie tani zakup, lecz zakup optymalny.
W usługach specjalistycznych, takich jak szkolenia dla
dyplomatów wyższego szczebla, kryteria jakościowe
(doświadczenie trenera, próbka wystąpienia) mogą
stanowić 70-80% oceny. Cena staje się drugorzędna
wobec ryzyka pozyskania niekompetentnego
wykonawcy. Podobnie w dowozie osób
niepełnosprawnych, gdzie waga komfortu taboru
i norm emisji spalin przeważa nad jednostkowym
kosztem wozokilometra. Manipulacja cenowa w celu
wypchnięcia konkurencji z rynku jest identyfikowana
jako czyn nieuczciwej konkurencji i prowadzi
do eliminacji z postępowania.

Pozacenowe kryteria oceny ofert: praktyka
i statystyka rynkowa

Z najnowszych danych udostępnionych
przez Prezes UZP w 2024 roku (obejmujących rok 2023)
wynika, iż zamawiający coraz częściej implementują
wielowymiarową ocenę ofert. Choć najpopularniejszym
modelem są dwa kryteria, rośnie liczba postępowań
o wysokim stopniu skomplikowania (5 i więcej kryteriów).

Wyjątkowym wyzwaniem są kryteria subiektywne, oparte
na percepcji zmysłowej (smak potraw w cateringu,
brzmienie instrumentów muzycznych).

Największym zagrożeniem jest rutynowe
podejście „kopiuj-wklej”. Ekspercki rygoryzm
nakazuje traktować każde postępowanie jako
unikalne. Należy kategorycznie ostrzec: brak
staranności w analizie projektu umowy
pod kątem rentowności i ryzyk kar umownych
jest błędem nieodwracalnym po złożeniu oferty.
Autonomia woli wykonawcy kończy się
w momencie zamknięcia sesji składania ofert –
po tej chwili każda niedokładność
staje się potencjalną podstawą do odrzucenia
bez możliwości konwalidacji.

Hierarchia najczęstszych kryteriów
pozacenowych:
1. Warunki gwarancji i czas reakcji na awarię.
2. Termin realizacji/dostawy.
3. Jakość, funkcjonalność i parametry techniczne.
4. Doświadczenie zespołu kluczowego
(istotne w usługach intelektualnych).
5. Aspekty społeczne i środowiskowe
(np. tabor niskoemisyjny).



W tym obszarze wymagana jest najwyższa precyzja opisu –
np. przy instrumentach ocenie podlegają parametry takie
jak „łatwość odzewu” czy „wyrównanie dźwięku”.
Mitygacja subiektywizmu następuje poprzez powoływanie
wyspecjalizowanych komisji eksperckich.

Rekomendacje dla praktyków

Proces ofertowania w nowoczesnym systemie PZP
to gra o wysokiej stawce, wymagająca profesjonalizmu
na każdym etapie – od analizy SWZ po finalny podpis
elektroniczny. Przyszłość rynku należy do partnerstwa
opartego na jakości, gdzie cena jest jedynie składową
wartości, a nie jedynym argumentem.

Rekomendacje dla wykonawców:

1. Eliminacja rutyny: każdą specyfikację poddawaj
rygorystycznej analizie, jakby była pierwszą w karierze.

2. Proaktywność w cenie: kalkuluj zysk i przygotuj
argumentację na wypadek zarzutu rażąco niskiej ceny
już w dniu składania oferty.

3. Wykorzystanie dialogu: angażuj się w konsultacje
rynkowe i wnioskuj o zmiany w SWZ, by dopasować
wymagania do realiów technicznych.

4. Audyt prawny umowy: pamiętaj, że rentowność
kontraktu ukryta jest w „drobnym druku” warunków
umowy, a nie tylko w cenie jednostkowej.

5. Higiena cyfrowa: testuj platformy i ważność
certyfikatów podpisów z wyprzedzeniem, eliminując
ryzyko błędów technicznych w ostatniej godzinie
składania ofert.

Nowy aspekt, który może przechylić szalę
na Twoją korzyść, czyli...
certyfikacja wykonawców

Wykonawca będzie mógł ubiegać się
o dwa typy certyfikatów w postępowaniach
o udzielenie zamówienia publicznego:

pierwszy potwierdzający brak podstaw
 do wykluczenia („certyfikacja niepodlegania
wykluczeniu”), drugi zaś potwierdzający
zdolność do prawidłowej realizacji zamówienia
(„certyfikacja zdolności wykonawcy”). 

Certyfikat stanowić będzie koronny dowód
spełniania określonych wymogów, w tym
standardów jakościowych lub środowiskowych.

Więcej o Certyfikacji Wykonawców dowiesz się
na szkoleniu ApexNet. Po więcej informacji,
kliknij tutaj.

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

