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Bac sig czy stosowac tryhy negocjacyjne

W zamowieniach?

Razem z zespotem przygotowalisSmy dla duzej gminy w Polsce plan zawarcia nowego programu ubezpieczen.
W naszym jezyku branzowym nazywamy to strategia ,,odnowienia”. Ubezpieczenia charakteryzuja sie tym,
ze zawierane sg w cyklach, ktére muszg zachowac ciggto$¢. Nie mozna doprowadzic to tzw. luki czasowej

w ochronie, poniewaz ryzyko jest niepewne i w kazdym momencie moze dojs¢ do np. zdarzenia pozarowego.
»,Odnowienie” musi wiec zosta¢ dokonane w spos6éb sprawny i terminowy.
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szego planu byt sposéb kontrak-

towania z rynkiem ubezpiecze-
niowym. Wyzwanie byto wymagajace.
WzieliSmy pod uwage fakt, ze w ostat-
nim przetargu nieograniczonym pro-
wadzonym bez naszego udziatu jako
brokera zostata ztozona tylko jedna
oferta. Szkodowo$¢ gminy byta wyso-
ka. Oczekiwania klienta co do jakosci
nowych polis takze byty wysokie. Dla-
tego zaproponowalismy rozwigzania
z obszaru zamoéwien publicznych, kté-
rych celem byto zwiekszenie konku-
rencyjnosci i kontroli zamawiajgcego
nad catym procesem, tzn.:
- umowe wieloletnig,
— podziat zamdwienia na czesci,
- odpowiednio ustalone kryteria oce-

ny ofert oraz
— tryb negocjacyjny, a konkretnie dia-
log konkurencyjny.

Na spotkaniu z urzednikami gminy
omawiam po kolei kazdy z powyz-
szych punktéw strategii. Zyskuja one
akceptacje. Zatrzymujemy sie jednak
przy trybie postepowania:
- Panie mecenasie, naszym standar-
dowym trybem jest przetarg nie-
ograniczony. Znamy go i stosujemy
w wiekszosci przypadkow. Nie moze-
my w gminie stosowac trybéw innych
niz podstawowe, poniewaz kontrola
moze nam zarzucic¢, ze preferujemy
danego Wykonawce. Dlatego zastosu-
jemy nasze dotychczasowe rozwigza-
nie — przetarg nieograniczony.
Wiekszo$¢ elementow naszej strate-
gii zostala wiec przyjeta. Jednak zrezy-
gnowano z tego trybu, ktory w przy-
padku duzych, trudnych zamoéwien na
ubezpieczenia ma specjalne zadanie
- trybu negocjacyjnego.

nlatego waznym elementem na-
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Pytanie zawarte w tytule artykutu
- bac si¢ czy stosowac tryby nego-
cjacyjne — nie jest wiec abstrakcyjne
i czesto w swojej pracy radcy prawne-
go wspierajacego samorzady udzie-
lam na nie odpowiedzi.

Tryby podstawowe stosowane
Najczescie)

Statystyki wskazuja na to, ze w pol-
skim systemie zamowien publicznych
tryby inne niz podstawowe stosowa-
ne s3 rzadko. Instytucje samorzado-
we stanowig najwiekszg w Polsce gru-
pe zamawiajacych — to ok. 52 proc.
wszystkich podmiotéw zobowigza-
nych do stosowania ustawy Prawo Za-
mowien Publicznych (Dane ze Spra-
wozdania Prezesa Urzedu Zaméwien
Publicznych o funkcjonowaniu syste-
mu zamoéwien publicznych w 2017 1.).
Dane z rocznych sprawozdan o udzielo-
nych zaméwieniach w roku 2017 poka-
zUj3, ze W trybie przetargu nieograniczo-
nego udzielono zaméwien w 86 proc.
przypadkéw. Biorgc pod uwage tacz-
na wartos$¢ zamowien, tryb ten zasto-
sowano dla 77 proc. zamoéwien. Polska
specyfikg jest, ze drugim co do kolej-
nosci trybem stosowanym najcze-
$ciej przez zamawiajacych jest zamo-
wienie z wolnej reki, wykluczajace ze
swej istoty jakakolwiek konkurencje.
Trudno powiedzie¢, czy ,walka” Urze-
du Zamoéwien Publicznych z naduzy-
waniem wyboru tej drogi kontrakto-
wania, np. za pomoca kontroli doraz-
nych, przynosi efekty, jednak po raz
pierwszy od wielu lat odsetek takich
postepowan spadt w 2017 r. ponizej
10 proc. Tryby negocjacyjne, w kto-
rych dochodzi do publikacji oglosze-
nia o zaméwieniu, tzn. negocjacje

z ogloszeniem oraz dialog konkuren-
cyjny na tle catego rynku zamoéwien
stanowia rzeczywiscie margines.
W 2017 r. zastosowano je w 0,07 proc.
wszystkich zamdwien i jedynie w 0,85
proc. zamoéwien pod katem tacznej
wartos$ci. Na konkretnych liczbach wy-
glada to nastepujaco. W Polsce w 2017
r. udzielono prawie 140 tys. zamowien
na tgczng warto$c 163,2 mld z1 (ok, 8,23
proc. PKB). Tak wiec tryby negocjacyj-
ne zastosowano jedynie w ok. 98 przy-
padkach na tgczng warto$¢ zamowien
nieprzekraczajaca 1,4 mld zt! A wiec
moze tryb rekomendowany przeze
mnie gminie jawi si¢ w statystykach
krajowych jako zwigkszajacy konku-
rencyjnos$¢ rozumiang jako ilo$¢ uzy-
skanych ofert? Nic z tych rzeczy. Przy
duzych zamoéwieniach ,unijnych”
$rednia liczba ofert sktadanych w ne-
gocjacjach z ogloszeniem wynosi 2,52,
w dialogu konkurencyjnym to 2,09,
a najbardziej konkurencyjny okazu-
je sie przetarg ograniczony ze $rednig
2,95 oferty.

Przedstawiam te wszystkie dane, po-
niewaz stanowig one czesto argument
zamawiajgcych za rezygnacjg z nowe-
go modelu kontraktowania, ktéry im
proponuje. Rozumiem, ze innowacje
mogg rodzi¢ obawy i bezpieczniejsze
wydaje si¢ przejscie znang, udepta-
na juz $ciezka. Jednak jak ma to miej-
sce zazwyczaj w zyciu, diabet tkwi
w szczegodtach, a tych w przypadku
skomplikowanych zamdwien nie bra-
kuje.

Wyjatkowe sytuacie

Specyfika najlepszych ubezpieczen
korporacyjnych, w tym komplekso-
wych programéw ubezpieczen samo-



rzadu, obejmujacych jego wszystkie
jednostki organizacyjne, jest tego ro-
dzaju, ze rodzg sie one z bezposred-
nich rozmow z rynkiem ubezpiecze-
niowym. Negocjacje, w trakcie ktérych
strony przysztej umowy przedstawia-
ja swoje racje i stanowiska, dazac do
osiggniecia konsensusu, najbardziej
odpowiadajg istocie zawierania takich
skomplikowanych polis. Jesli jednym
z moich celéw w ramach komplekso-
wej polisy jest ubezpieczenie pusto-

Mozliwos¢ zastosowania
przez samorzad
innych trybow niz
podstawowe, do
ktorych nalezq przetarg
nieograniczony oraz
ograniczony, zalezna
jest od spetnienia
konkretnych przestanek
opisanych w PZP.

Ich wybor powinien
zostac poprzedzony
wnikliwg analiza,
przestanki powinny by¢
interpretowane wasko,
a na zamawiajacym
spoczywa ciezar
dowodzenia, ze
faktycznie wystapily.

stanéw nalezgcych do jednostki, kto-
re stanowig dla niej wartos¢, to powi-
nienem wspdlnie z underwriterami po
stronie zakladéw ubezpieczen, a wiec
0s6b, ktére wycenig ryzyko, ustali¢
szczegdlne dla nich warunki. Moga
one dotyczy¢ limitu odpowiedzialno-
$ci, wyzszej franszyzy lub obostrzen
co do zabezpieczenia tego mienia.
Wszystkie te kwestie porusze podczas
bezposrednich, poufnych rozmoéw, ale
prowadzonych w sposéb zapewniaja-

cy rowne traktowanie kazdego z wy-
konawcow. Jesli okaze sie, Ze objecie
ochrong tego mienia bedzie bardzo
drogie lub nawet uniemozliwi kon-
kretnemu zaktadowi ubezpieczen zto-
zenie oferty, dysponujemy z klientem
bezcenng wiedzg, w jaki sposob okre-
$li¢ warunki ubezpieczenia, na bazie
ktérych sktadane beda ostateczne ce-
ny. Mozna oczywiscie stwierdzi¢, ze
W przetargu nieograniczonym prze-
widziano instytucje pytan do SIWZ,
ktére takze temu stuzg. Jednak spo-
$rod setek wnioskéw o zmiane posta-
nowien SIWZ, jakie standardowo kie-
rowane sg przez zaktady ubezpieczen
w przetargach, wytowienie tych klu-
czowych i wyja$nienie dlaczego dla
zamawiajgcego dany limit ochrony,
dane rozszerzenie zakresu ubezpie-
czenia jest istotne, moze nie dopro-
wadzi¢ do tak wymiernych rezultatow
jak w trybie negocjacji bezposrednich.
Czesto underwritera trzeba ,,0swoi¢”
z ryzykiem, przekazac informacje, kto-
re pokazuja je w innym $wietle, prze-
kona¢ do danego rozwigzania, a sucha
odpowiedz na pytania do SIWZ moze
okaza¢ sie niewystarczajgca. Powy-
zej opisuje najblizszg mojemu sercu
ustuge ubezpieczeniows. Tryby nego-
cjacyjne doskonale sprawdzg sie tak-
ze w trudnych zamowieniach na ro-
boty budowlane, w ktérych trzeba po-
godzi¢ presje czasu z mozliwosciami
wykonawcéw i dynamicznie zmienia-
jacym sie rynkiem. Inne przyktadowe
obszary zastosowania to wymagaja-
ce duzej wiedzy eksperckiej ustugi in-
formatyczne czy tez bankowe. Nato-
miast w przypadku standardowych
zamowien, np. na dostawe wody mi-
neralnej, w ktorej jest jasne, co chce-
my kupic i kto moze nam ustuge zre-
alizowac, efektywniejszy bedzie prze-
targ nieograniczony. Podobnie gdy
chcemy kontynuowaé¢ zamdwienie
wedtug wypracowanych wcze$niej za-
sad, a rynek dostawcow jest stabilny,
sprawdzaja sie tryby podstawowe.

Koniecznosc speinienia warunkow
ustawowych

Mozliwo$¢ zastosowania przez samo-
rzad innych trybéw niz podstawowe,
do ktérych nalezg przetarg nieograni-
czony oraz ograniczony, zalezna jest
od spetnienia konkretnych przestanek
opisanych w PZP. Ich wybor powinien
zosta¢ poprzedzony wnikliwg analizg,
przestanki powinny by¢ interpretowa-

KURIER PRAWNY

ne wasko, a na zamawiajgcym spoczy-
wa ciezar dowodzenia, ze faktycznie
wystapily. Uspokajam. W przypadku
trudnych zamoéwien, wymagajacych
od zamawiajgcego poznania stanowi-
ska rynku, zasiegniecia swego rodzaju
,rady”, jak zrealizowac¢ wlasne cele nie
jest to trudne. Nastepujace przestanki
z art. 55 ust. 1 pkt 6) i 8) oraz 9) usta-
wy PZP idealnie wpisuja sie w wybor
trybu negocjacji z ogtoszeniem oraz
dialogu konkurencyjnego (identyczne
przestanki w zw. z art. 60b ust. 1. usta-
wy PZP):

- rozwigzania dostepne na rynku nie
moga zaspokoic, bez ich dostosowa-
nia, potrzeb zamawiajgcego,

— zamowienie nie moze zostac udzie-
lone bez wczedniejszego dialogu
z uwagi na szczegdlne okoliczno$ci
dotyczace jego charakteru, stopnia
ztozonosci oraz z uwagi na ryzyko
zwigzane z ustugami;

- zamawiajacy nie moze opisac
przedmiotu zamowienia w wystar-
czajaco precyzyjny sposob przez
odniesienie do okreslonej normy,
europejskiej oceny technicznej, (...),
wspolnej specyfikacji technicznej,
(-..), lub referencji techniczne;j.

Tryby negocjacyjne dzielg sie na trzy

gléwne etapy:

e [ etap kwalifikacji wykonawcéw do
postepowania — na podstawie ogto-
szenia o zamowieniu do postepo-
wania zgltaszajg sie zainteresowani
wykonawcy. Sktadajg wniosek o do-
puszczenie. Wykazujg w nim, ze
spetniajg warunki udziatu w poste-
powaniu. Na podstawie oswiadczen
kwalifikowani sg przez zamawiajg-
cego do dalszego etapu. Jesli na ryn-
ku funkcjonuje ograniczona liczba
wykonawcéw, nie ma sensu wpro-
wadza¢ dodatkowych tzw. kryteriow
selekcji, ktére ograniczajg to grono.
Jesli zamawiajacy obawia sie, ze be-
dzie musial podja¢ rozmowy z co
najmniej kilkunastoma zaintereso-
wanymi, warto zastosowac kwalifi-
kacje oparte np. na doswiadczeniu
lub sytuacji finansowej wykonawcy.

e II etap negocjacji/dialogu z wyko-
nawcami — kluczowy element cate-
go postepowania. Odbywa sie z kaz-
dym z wykonawcow. W negocja-
cjach z ogloszeniem poprzedzony
jest ztozeniem oferty wstepnej jako
odpowiedzi na warunki zamoéwie-
nia opisane przez zamawiajgcego
w tzw. SIWZ wstepnym. W dialogu
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konkurencyjnym nie przewidziano
tego elementu, ale dzieki temu sta-
je sie on trybem szybszym i jeszcze
bardziej elastycznym. W dialogu za-
mawiajacy przygotowuje tzw. opis
potrzeb i wymagan zamawiajacego,
ktéry w praktyce zawiera warunki
zamoOwienia. Dobrze sprawdza sie
oczekiwanie od wykonawcéw, aby
przed przystgpieniem do dialogu
bezposredniego przedstawili swoje
stanowisko co do poszczegdlnych
postanowien. Dzieki temu dialog
prowadzony jest sprawniej. Co wie-
cej, celem rozmow z rynkiem po-
winno by¢ takze uzyskanie od wy-
konawcow wstepnej kwoty oraz in-
formacji o wptywie danego rozwia-
zania z przysztej umowy na cene
(np. wymog zastosowania takiego,
a nie innego materiatu w przypad-
ku inwestycji, wptyw limitu odpo-
wiedzialnodci na sktadke ubezpie-
czeniowg etc.). W dialogu konku-
rencyjnym na poczatkowym etapie
postepowania, do momentu stwo-
rzenia SIWZ, zamawiajacy moze
przedstawic jedynie hierarchie kry-
teriow oceny ofert, nie precyzujac
ich wagi (podstawg jest art. 60c ust.
1a PZP). Jest to pomocne, poniewaz
czesto dopiero po przeprowadzeniu
rozméw (negocjacji/dialogu) z wy-
konawcami zamawiajacy moze uzy-
ska¢ dodatkowe informacje pozwa-
lajgce na odpowiednie uksztattowa-
nie kryteriow oceny. W trybie nego-
cjacji z ogtoszeniem wagi kryteriow
oceny ofert przedstawiane s3 juz
w ogloszeniu o zamdwieniu.

o III etap ustalenia warunkéw SIWZ
oraz ztozenie ofert — negocja-
cje powinny pozwoli¢ na $wiado-
me uksztaltowanie warunkéw za-
mowienia zamknietych w formie
SIWZ. Zamawiajacy posiada infor-
macje z pierwszej reki co do moz-
liwosci rynkowych, wiec jest duzo
pewniejszy co do tego, jakie oferty
moga by¢ ztozone w postepowaniu.
W modelowym postepowaniu ele-
ment niepewnosci zostaje ograni-
czony, a gra rynkowa toczy sie juz
o to, kto zaoferuje lepsza cene.

Dialog konkurencyjny dla zamowie-

nia unijnego mozna sprawnie prze-

prowadzi¢ w ok. 90 dni.

Warto$¢ dodana

Struktura trybéw negocjacyjnych po-
zwala takze na co$ wiecej niz przy-
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gotowanie dobrych, partnerskich
warunkoéw realizacji zamodwienia.
To co$, czego nie odczytamy z anali-
zy polskich statystyk krajowych do-
tyczacych rynku zamoéwien publicz-
nych. Pozwalajg one na wiekszg kon-
trole zamawiajgcego nad catym pro-
cesem zainteresowania rynku za-
mowieniem. Z uwagi na to, ze pierw-
szym etapem jest kwalifikacja wyko-
nawcéw do postepowania, juz w tym
momencie zamawiajacy ma $wiado-
mo$¢ co do faktycznej konkurencji.
Moze tak poprowadzi¢ caty proces,
aby podtrzymac ich zainteresowa-

Coraz wieksze grono
urzednikow patrzy
na proces zamoéwien
publicznych poprzez
pryzmat celow, ktore
chce osiagnac. Stad
liczba projektow
w ubezpieczeniach
zrealizowanych
w formule negocjacyjnej,
w tym zwlaszcza
w trybie dialogu
konkurencyjnego,
zwieksza sie.
Referencje z udanego
postepowania pozwalajq
na zmiane schematéow
i wyprébowanie nowych
rozwigzan takze tam,
gdzie do tej pory
stosowano klasyczny
przetarg.

nie ztozeniem atrakcyjnej oferty. Po-
nadto czesto najtrudniejsze do reali-
zacji dotykaja wrazliwych obszaréw
zamawiajgcego. Tryby negocjacyjne

zapewniajg stronom zdecydowanie
wiekszg ,intymnos$¢” w rozmowach
i przekazywaniu informacji i danych
poufnych. Etap negocjacji, w tym
w przypadku ubezpieczen np. lustra-
cje ryzyka (ocena kluczowych obiek-
tow przez inzynieréw oceny ryzyka,
zbadanie zabezpieczen ppoz., pro-
cedur etc.) prowadzony jest jedynie
z zakwalifikowanymi do postepowa-
nia wykonawcami. SIWZ nie musi by¢
publikowany na stronie internetowej.
Europejskie dane zawierajg wska-
zoéwke co do tego, jakiego rodzaju za-
moéwienia wspotgraja z trybami ne-
gocjacyjnymi. Na catym rynku eu-
ropejskim 10 proc. zaméwien pod
wzgledem ich ilosci oraz 20 proc.
pod wzgledem wielko$ci kontrakto-
wana jest w trybach negocjacyjnych.
Co wiecej, pod katem wartosci zamo-
wien stosowanie trybu dialogu kon-
kurencyjnego wzrosto tylko w okre-
sie od 2006 1. do 2010 1. Z ponizej 1
proc. zamoéwien do ponad 8,5 proc.
zamoéwien (Raport Komisji Europej-
skiej ,Ocena skutkéw i skutecznosci
przepisow Unii Europejskiej dotycza-
cych zamoéwien publicznych”, ang.
,Public procurement in Europe, Cost
and effectiveness”). To te najtrudniej-
sze do uzyskania zamoéwienia, wyma-
gajace wstuchania sie stron we wta-
sne potrzeby i mozliwosci.

Coraz wigksze grono urzednikéw pa-
trzy na proces zamoéwien publicz-
nych poprzez pryzmat celéw, ktore
chce osiggna¢. Dlatego liczba projek-
tow w ubezpieczeniach zrealizowa-
nych w formule negocjacyjnej, w tym
zwlaszcza w trybie dialogu konku-
rencyjnego, zwieksza sie. Referencje
z udanego postepowania pozwala-
ja na zmiane schematéw i wyproébo-
wanie nowych rozwigzan takze tam,
gdzie do tej pory stosowano klasycz-
ny przetarg. Jesli mamy do realizacji
wymagajace zadanie przygotowania
np. dobrej, kompleksowej polisy dla
catej jednostki samorzgdowej, uszy-
tej na miare, ktéra bierze pod uwage
to, co aktualnie jest osiggalne na dy-
namicznie zmieniajgcym sie rynku
ubezpieczeniowym, tryb negocjacyj-
ny jest realng alternatywa. Dotyczy
to takze innych ustug, robét i dostaw,
ktore stanowig wyzwanie dla samo-
rzadu i nie maja charakteru standar-
dowego.

* radca prawny, broker, gtowny specjalista
ds. zamédwieri publicznych EIB S.A.



