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inwencja

JERZY PRZYWARA

Po wprowadzeniu gospodarki rynkowej w Polsce w celu racjonal-

nego wydawania panstwowych pieniedzy okreslono szczegotowo

procedury zamowien publicznych. Chodzito o stworzenie przepi-

sow, ktore umoiliwiatyby wytypowanie w postepowaniu przetar-

gowym takiego wykonawcy zamowienia, ktory gwarantowatby rze-

telne itanie wykonanie prac, a sam wybor pozbawiony bythy

elementow sprzyjajgcych jakiejkolwiek manipulacii. Ale jak to

czesto bywa — przepisy sobie, a Zycie sobie.

Kilka lat temu w jednej z podwarszaw-
skich miejscowosci miat miejsce ta-
ki oto przypadek. Urzad
miasta organizowat co
pewien czas przetargi

na wykonanie pomia-
row geodezyjnych. Nie
byly to zamdwienia na
wielkie roboty, do przetar-
gow nie stawaly wigc duze
stoteczne firmy, lecz mate
kilkuosobowe dzialajace na
lokalnym rynku, na ktérym
wszyscy znali si¢ jak przysto-
wiowy zly szelag. Gdy jednak
ktory$ z kolei przetarg, piaty czy szd-
sty, wygrata ta sama firma pana — na-
zwijmy go — X, pozostali uczestnicy
postgpowania, niezadowoleni z takiego
obrotu sprawy, postanowili dziataé.

Jak ,,wycigé” pana X?

Zebrali sig wigce przy kawie 1 uradzili, Zze
pana X trzeba wyeliminowa¢ z rynku.
Po dlugiej dyskusji postanowili, ze w naj-
blizszym przetargu jeden z nich ztozy
ofertg¢ o kilkanascie procent nizsza od
spodziewanej przez nich ceny pana X.
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Tak
niska cena
musiataby spowodo-

wac — w przypadku wygra-
nia postgpowania — koniecznosc¢ do-
lozenia do interesu, gdyz byta skalkulo-
wana na poziomie o wiele nizszym niz
faktyczne koszty. ,,Spiskowcy” ustalili
wigc, ze wszyscy solidarnie i proporcjo-
nalnie pokryja swojemu reprezentanto-
wi te roznice. Jak uradzili, tak tez zrobi-
li. Gdy ogloszono kolejny przetarg na
wykonanie sporego kawatka mapy za-
sadniczej ich delegat wystawil ceng
w wysokosci dolnej strefy standéw ni-
skich. Jakiez byto zdziwienie, gdy po
otwarciu ofert okazalo si¢, ze X dat ceng
o kilka ztotych nizsza od ich oferty i, co
oczywiste, wygral postgpowanie. Przez

dlugi czas uczestnicy zmowy nie wie-
dzieli, jak do tego doszto. Byli przeko-
nani, ze to kto§ z komisji przetargowej,
»zyczliwy” wzgledem pana X, otworzyt
wczesniej koperty z ofertami.

Nie tedy droga

W przedstawionym przypadku niskie ceny
pana X byly wynikiem jego chatup-
niczego podejscia do zawo-
du. Pan X wykony-
wal swoje

prace ja-
ko geodeta upraw-
niony, mierzyt jak za krola
Cwieczka, a w pomiarach pomaga-
ta mu liczna, bo 9-osobowa gromadka dzie-
ci. Problemem pana X nie bylo wigc ptace-
nie sktadki ZUS-owskiej za zatrudnionych
pracownikow czy odktadanie na zakup to-
tal station. Jedynym jego klopotem bylo
dociagna¢ do pierwszego nastgpnego mie-
sigca. Nic wigc dziwnego, ze ceny przez
niego oferowane byly o wiele nizsze od po-
zostatych. Zadna, nawet najmniejsza firma
obcigzona normalnymi kosztami dziatania
nie miata w walce z X szans.

Postgpowanie rywali pana X, jak widac,
bylo amatorskie inieskuteczne. Nawet
gdyby wygrali oni tamten przetarg, nie
rozwigzaloby to problemu. Nie dos¢ bo-
wiem, ze dotozyliby do zamodwienia, to
przeciez na pewno nie wyeliminowaliby
tym sposobem pana X z rynku. Aby wy-
grywacd przetargi, nie doktadajac do inte-
resu, potrzeba zupehie innego dziatania.
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Metoda na zajgca

Jednym ze sposobow jest metoda ,,na za-
jaca” zapewniajaca w praktyce stuprocen-
towy sukces. Startujacy wygrywa prze-
targ 1 do tego za takie pieniadze, za jakie
chece. Przyktad: pojawia si¢ ogloszenie
o przetargu na wykonanie odnowienia
ewidencji gruntéw dla kilku sporych ob-
rgbow. Przystepujemy do niego i dajemy
wysoka ceng z zakresu standw $rednich
1 spokojnie czekamy na rozstrzygnigcie.
Na przetarg zlecieli, jak to zwykle bywa,
wszyscy dziatajacy w ewidencji w pro-
mieniu wielu kilometrow. Przetargowe
8 obiektow poszto za marne pieniadze,
a my nie dostaliSmy zadnego. Ale nie jest
to powdd do paniki. Bowiem tydzien po
ogloszeniu wynikdw pojawia si¢ z tego
samego urzedu ogloszenie o kolejnym
przetargu na wykonanie
nast¢pnych np. 20 ob-
reboéw. Wtedy sktada-
my ofert¢ z wysoka
cena, bo wielu kon-
kurentéw zapcha-
nych jest juz ro-
bota inie wez-
mie udzialu
w tym postg-
powaniu.
W zasadzie nie
mamy rywali. ,,Zajace”
maja juz przeciez co robic.
Wigkszo$¢ obiektow jest wige nasza i to
za ceng 0 20% wyzsza.
Nawiasem mowiac, czgsto nie jest sztuka
dobrze skalkulowad ceng. Sztuka jest wie-
dzie¢, ile pienigdzy ma do wydania za-
mawiajacy i kiedy chce je wydaé.

Matoda na specyfikacje

Inna metoda, na tzw. specyfikacje, jest nie-
co trudniejsza. Wymaga szczegotowej
manalizy” specyfikacji przed przetargiem,
ale za to gwarantuje wygrang. Przyklad:
zalézmy, ze urzad w miescie wojewodz-
kim Y zamawia dostawg 100 kopiarek do
swych biur. Potrzebne jest wtedy z naszej
strony takie dziatanie, zeby komisja po
przeanalizowaniu parametrow kopiarek (za
spetienie ktorych otrzymuje si¢ w poste-
powaniu odpowiednia liczbg punktdw)
mogta wybrad tylko nasza ofertg. Musimy
zatem zaoferowac sprzet, dla ktérego pun-
ktacja bez wzgledu na udzial potencjal-
nych rywali zawsze zapewni nam zwycig-
stwo. Kto$ powie, ze nie mamy gwarancji
zwycigstwa, bo przeciez nasz sprzgt weale
nie musi odpowiadac specyfikacji przetar-
gowej. Zgoda. Tylko kto powiedzial, ze
sprz¢t ma odpowiadad specyfikacji, a nie

odwrotnie? Upraszczajac ten (by¢ moze
skomplikowany) wywdd, jesli w warun-
kach przetargu bedzie napisane, ze prefe-
rowany i najwyzej punktowany jest zielo-
ny kolor kopiarki, to czy przetarg moze
wygra¢ producent kopiarek z6ltych?

Metody terytorialne

Innymi znanymi metodami sa tzw. meto-
dy terytorialne. Pierwsza z nich, nie wia-
domo dlaczego nazwana mazowiecka, po-
lega (w wielkim skrdcie) na tym, ze ra-
zem z kolegami z przedszkola, szkoly,
kortéw tenisowych itp. (niepotrzebne
skresli¢) kierujacymi firmami podobny-
mi do naszej, lecz spoza naszego rejonu,
ustalamy ceny, za jakie moga oni zgla-
sza¢ swe oferty w przetargach odbywaja-
cych si¢ wnaszym rejonie dziatania.
Oczywiscie sa to ceny wyzsze od sktada-
nych przez nas. Natomiast jako uczciwi
biznesmeni, wybierajac si¢ w goscing na
drugi kraniec kraju, nie robimy ktopotéw
koledze stamtad i dajemy w ofercie ceng
taka, jaka nam wskaze. Metoda ta mozli-
wa jest do zastosowania jedynie wsrod
ograniczonej liczby liczacych si¢ na ryn-
ku firm i wymaga wzajemnego zaufania
szeféw tych firm.

Druga, tzw. gminna, bardzo latwo mozna
rozpozna¢ po zapisie w warunkach za-
mowienia mowiacym, ze sktadajacy ofertg
musi legitymowaé si¢ pracami wykona-
nymi do tej pory na rzecz tego urzedu
(gminy). Liczba startujacych natychmiast
zostaje tym sposobem ograniczona do mi-
nimum. Do czeg6z to bowiem podobne,
aby ludzie, ktérzy nie przekroczyli nigdy
progéw owego gminnego urzedu, mieli
wykonywac dla niego zamdwienie? Zda-
nia co do przysztosci tej metody sq wsrod
teoretykow podzielone. Jedni twierdza,
ze z uwagi na brak doptywu §wiezej krwi
stali uczestnicy przetargéw ulegna dege-
neracji i w konicu wymra. Drudzy, prze-
ciwnie, twierdza,

kiedy wszystko wskazuje, ze powinna wy-
gra¢ firma, ktora data najtansza oferte,
wycofuje si¢ ona z przetargu, w zwiazku
z czym temat przypada firmie drugiej
w kolejnosci. Aby odpowiedzie¢ sobie na
postawione wczesniej pytanie: dlaczego?
— wystarczy przeanalizowa¢ w takich
przypadkach réznicg cen migdzy tymi
ofertami. Jesli pokrywa ona przepadajace
wadium pierwszej z nich i 25% od wiel-
kosci oferowanej ceny (tzw. odstgpne-
£0), to abstrakcyjne liczby losowe zamie-
niaja si¢ w realna pigciocyfrowa kwotg
przeptywajaca mniej lub bardziej jawnie
od zwycigzey do rezygnujacego z zamo-
wienia. Jest to jedyna metoda, w ktdrej
usatysfakcjonowani sa nie tylko zama-
wiajacy 1 zdobywajacy kontrakt, ale row-
niez rezygnujacy z niego!

Metoda lingwistyczna

Sporadycznie pojawia si¢ na rynku meto-
da lingwistyczna. Je$li spotkamy zapis o ta-
kiej mniej wigcej tresci: ,,Zaproszenie do
zgloszenia zainteresowania udziatem
w przetargu ograniczonym’ — to jest wla-
$nie to. Aby przyblizy¢ temat, kilka zdan
wyjasnienia. Artykul 32 ustawy o zamo-
wieniach publicznych wyréznia dwa ro-
dzaje przetargdw — nieograniczony i ogra-
niczony. W pierwszym przypadku oferty
moga ztozy¢ wszyscy, ktorzy chca wziac
udziat w przetargu, w drugim —jedynie za-
proszeni przez organizatora przetargu.
Ograniczono$¢ przetargu zwigzana jest za-
tem tylko iwylacznie z liczba uczestni-
kéw przetargu. W ustawie okreslono tak-
ze sytuacje, w ktorych zamawiajacy moze
zorganizowaé przetarg ograniczony. Mo-
ze to zrobi¢ jedynie w dwdch przypad-
kach — kiedy ze wzgledu na charakter za-
moéwienia liczba wykonawcdw na rynku
jest ograniczona lub gdy koszt przeprowa-
dzenia przetargu nieograniczonego byltby
niewspdtmiernie wysoki w stosunku do

Ze na gminnym bu-
dzecie znakomicie
sig¢ rozwing.

Metoda liczh
losowych

Dosy¢ powszechna
staje si¢ tez tzw.
metoda liczb loso-
wych. Wiadomo,
jak przebiega, ale
podobno nie wia-
domo dlaczego.
Polega ona na tym,
ze po analizie ofert,
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wartosci zamowienia. W pierwszym przy-
padku zamawiajacy zaprasza do przetargu
wszystkich znanych sobie wykonawcow,
w drugim — minimum czterech. Jesli wigc
drukuje si¢ na cata Polskg anons o tresci
zacytowanej na poczatku, a poza tym za-
prasza osobno, w imiennie wystanych za-
proszeniach, pigciu wytypowanych wcze-
$niej wykonawcdw, to powstaje pytanie:
z jakim przetargiem mamy tu do czynie-
nia? Ograniczonym czy nieograniczonym?
Organizator odpowie oczywiscie, ze jest
to procedura przetargu ograniczonego (mi-
mo ze do postgpowania moze teoretycznie
zglosi¢ si¢ nie-ograniczona liczba chet-
nych).

Z kolei jesli zgodzimy si¢ z tym, zZe jest
to przetarg ograniczony, to z jakiego po-
wodu wybrano taka opcje? Czy z uwagi
na specjalistyczny charakter zamdwienia,
czy wspomniane wyzej koszty postepo-
wania?

Watpliwosci, o ktérych méwig, wynikaja
z formuly, w jakiej zorganizowano osta-
tnio przetarg na zatoZenie i aktualizacjg
osnowy Il i IIT klasy w kilku starostwach
w wojewodztwie kujawsko-pomorskim.
Ani zatozenie i aktualizacja osnowy
(w wigkszosci 111 klasy), ani konieczno$¢
zastosowania do pomiardw techniki GPS

nie powinny limitowac startujacych jedy-
nie do 5 zaproszonych firm, skoro w kra-
ju istnieje kilkanascie firm zdolnych do
wykonania zadania. Natomiast pisanie o
,,zgloszeniu zainteresowania udziatem
w przetargu ograniczonym” w chwili, kie-
dy to zgloszenie jest rownoznaczne z fak-
tyczng oferta, tworzy jedyny w swoim ro-
dzaju dziwolag przetargowy. Nie jest to
bowiem przetarg dwustopniowy, a ogra-
niczonos¢ definiowana jest dopiero po
otwarciu ofert z cenami.

Pytania bez odpowiedzi

Opisane wyzej metody sa ogdlnie znane,
co nie znaczy oczywiscie, ze kazdy prze-
targ w kraju jest rozgrywany w jeden ze
wspomnianych sposobow. Jak §wiat swia-
tem, zawsze jedni wymyslali przepisy, a in-
ni sposoby, by je obejs¢. Warto jednak
przy tej okazji zadac kilka pytan. Na przy-
ktad, czy wyniki przeprowadzonych po-
stgpowan analizowane sa przez urzad wy-
dajacy panstwowe pieniadze? Czy nie zda-
rza si¢ tak, ze proponowane procedury
przetargowe uniemozliwiaja zaistnienie na
rynku nowym firmom, ze wstawiane
w specyfikacjach klauzule zamykaja lokal-
ne rynki dla podmiotéw spoza terenu or-
ganizatora lub s ustawiane pod konkret-

nego wykonawcg, ze nie wszystkie ele-
menty istotne dla przetargu sa oglaszane,
Ze po stronie zamawiajacego i wygrywa-
jacego pojawiaja si¢ od lat te same nazwi-
ska? Pytan jest zreszta o wiele wigcej. Do-
brze byloby uslyszec¢ na nie odpowiedzi.
Osobnym zagadnieniem jest sposob kon-
trolowania realizacji prac ze strony za-
mawiajacego urzgdu. Czy jest on w sta-
nie kontrolowacé skutecznie nie tylko ma-
luczkich w polskiej geodezji, ale i firmy
duze? Czy nie jest korupcjogenne ofero-
wanie pensji w wysokosci 1400 zt brutto
inspektorowi bioracemu w ciagu roku
udzial w odbiorach robdt za wiele milio-
néw zlotych?

A co z panem X?

Na koniec warto powro6ci¢ do wspomnia-
nej historii o panu X. Dzisiaj jego dzia-
falno$¢ ogranicza si¢ tylko do najdrob-
niejszych robodt geodezyjnych. Nie inwe-
stowal w swoja firmg jak inni, a do tego
nie pokonal bariery zwiazanej z zastoso-
waniem komputerow w geodezji. Nie jest
juz konkurentem dla rywali ze wspomnia-
nego przetargu. Po latach okazato sig tez,
ze o kilka ztotych nizsza cena wzigla si¢
z tego, ze pan X po prostu mial wsrod
,.Spiskowcow” swojego cztowicka. ®

Przedsiebiorsiwo Ustugowo-Handlowe
,LoecoserV”’

ul. Korotynskiego 5, 02-121 Warszawa, tel. (0 22) 822-20-64, tel./faks (0 22) 822-20-65

Oferujemy do sprzedazy:

teodolity optyczne réznych klas UOMZ
bogaty wybor niwelatoréw technicznych,
niwelatory laserowe SOLA, NESTLE, UOMZ
ruletki stalowe SOLA i dr MEYWALD

(z certyfikatem)

kotka pomiarowe GEOFENNEL, NESTLE,

SOLA

statywy, taty niwelacyjne, wegielnice, lustra
dalmiercze, tyczki teleskopowe, baterie,
poziomnice i pochytomierze SOLA laserowe

i zwykte,

kopiarki REGMA i materiaty eksploatacyjne

Nowos¢! Gwozdzie, punkty pomiarowe
i znaki kotwicowe NATURA HRADEC

Udzielamy gwaranciji

Zapraszamy do oddziatu w todzi
ul. Solna 14, tel. (0 42) 632-62-87, faks (0 42) 630-89-65

prowadzimy serwis
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