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RYNEK

Prestidigitatorzy
JERZY PRZYWARA

Us³ugi geodezyjne dla doros³ych

Gdzieœ pod W arszaw¹ œredniej

wielkoœci developer poprosi³ kil-

ka firm geodezyjnych o oferty

na wytyczenie 6 budynków,  me-

diów do nich oraz powykonaw-

cz¹ inwentaryzacjê ca³oœci.  Po

dwóch dniach wszyscy zaproszeni

dostarczyli odpowiednie papiery.

Ceny, jak to ostatnio bywa, by³y

umiarkowane, a najwy¿sza od

najni¿szej nie ró¿ni³a siê wiêcej

ni¿ o 30%. Wychodzi³o œrednio

14,5 tys. z³ za ca³oœæ.

N ajtañsza z ofert opiewa³a na kwotê
ok. 12 tys. z³. Mo¿na by siê wiêc

spodziewaæ, ¿e developer dogada siê
w czasie negocjacji z oferuj¹cym naj-
ni¿sz¹ cenê na poziomie, powiedzmy,
11 tys. z³, po czym obie firmy podpisz¹
stosowne dokumenty i sprawa zostanie

lecz liczy siê j¹ z... metra kwadratowego
powierzchni budynku. Jak w sklepie
z materia³ami. S¹ wiêc wœród nas tacy
„krawcy”, którzy wyceniaj¹ swoje rze-
mios³o na 3 z³ za m2.

R zecz jasna, zaraz odezw¹ siê g³osy,
¿e lepszy rydz ni¿ nic, ¿e s³ynna

„miska” jest pusta, ¿e panu Z to siê
op³aca, bo ma rentê ZBOWiD-owsk¹
i du¿o czasu, ¿e firma X to zespó³ pre-
stidigitatorów, którzy z niczego zrobi¹
coœ, a pan Y i tak ma tyle szmalu, ¿e
raz do interesu mo¿e do³o¿yæ itd. Kto
chce w to wierzyæ, niech wierzy. Jego
sprawa.
Jednak¿e z tych i z dziesi¹tków podo-
bnych przyk³adów wynika jeden, jak¿e
niepokoj¹cy wniosek. Ludzie ci nie sza-
nuj¹ samych siebie, swoich kolegów po
fachu i zawodu, który uprawiaj¹. Jeœli
ktoœ ceni mniej kilkumiesiêczny wysi-
³ek swój i ludzi, których wysy³a na ob-
s³ugê budynku, ni¿ koszt metalowych
drzwi wejœciowych do tego¿ budynku,
które dwóch „fachowców” bez podsta-
wówki produkuje w warsztacie w ci¹gu
kilku godzin, to o czym my mówimy?
Jeœli ktoœ oferuje „w ciemno” cenê ni¿-
sz¹ o ileœ tam procent od konkurencji, to
jako desperat powinien byæ pacjentem
odpowiedniej kliniki. A jeœli firma ma
k³opoty finansowe, to rozwi¹zaniem
problemu nie jest „do³owanie” innych,
ale zwiniêcie interesu albo przyjrzenie
siê, czy aby wszystko w niej jest robio-
ne jak nale¿y.

S woje us³ugi œwiadczymy od tysiêcy
lat, podobnie jak córy Koryntu. S¹

wœród nich takie z klas¹, urod¹, znajo-
moœci¹ jêzyków obcych, przyjmuj¹ce
w apartamentach i bardzo drogie. S¹ tak-
¿e inne, roznosz¹ce zamiast zapachu luk-
susowych perfum woñ pod³ego alkoho-
lu, niezbyt œwie¿e i obs³uguj¹ce za parê
z³otych. I pomimo, ¿e wykonuj¹ w koñ-
cu tê sam¹ us³ugê, to jedne siê szanuj¹,
a drugim jest wszystko jedno.
Szanowni prestidigitatorzy, wybór nale-
¿y do Was.                                          ■

zamkniêta (czy te¿ raczej otwarta). Sta-
³o siê jednak inaczej. Kilka dni póŸniej
zjawi³ siê u developera pan Z. Pan Z to,
co prawda, firma jednoosobowa, ale za
to z ambicjami. Jak „trza” coœ zrobiæ,
to „trza”. Pan Z zapro ponowa³, ¿e wy-
kona ca³¹ robotê za ni mniej, ni wiêcej,
tylko 1,5 tys. z³ ! Zarówno developer,
jak i inni oferenci przytomnie zauwa-
¿yli, ¿e jest to oko³o 8 tys. poni¿ej mini-
malnych kosztów. Có¿ z tego? Po kilku
dniach umowa zosta³a podpisana.
Ca³kiem niedawno odby³ siê inny prze-
targ, zorganizowany przez jednostkê ad-
ministracji publicznej na aktualizacjê
bazy punktów sieci pod stawowej. Wy-
startowa³o w nim sporo firm, w tym kil-
ka znanych na krajowym rynku z wy-
konywania podobnych prac. Temat
przetargu by³ z rodzaju œrednio skom-
plikowanych. Ceny – w wiêkszoœci
z dolnych rejonów stanów niskich. Ja-
kie¿ by³o zdumienie, nie tylko startuj¹-
cych w przetargu, ale i komisji przetar-
gowej, kiedy okaza³o siê, ¿e firm a X
proponuje za jeden punkt cenê 5 z³ –
tylko o 1,70 z³ wy¿sz¹ ni¿ urzêdowa
cena dokumentacji niezbêdnej do opra-
cowania punktu. Oferta tej firmy by³a kil-
kakrotnie ni¿sza od pozosta³ych, które
i tak by³y o oko³o 30% ni¿sze ni¿ dwa
lata temu na podobnym przetargu.

Z kolei w pewnej firmie projektowej
na zapytanie ofertowe na temat ob-

s³ugi budowy apartamentowca zg³osi³o
siê ponad dwadzieœcia firm geodezyj-
nych. To, ¿e stosunek ceny najwy¿szej
do najni¿szej by³ jak 1:4, nie by³o nie-
spodziank¹. Zaskoczeniem by³ pan Y,
który zjawi³ siê po terminie sk³adania
ofert i oœwiadczy³, ¿e prace wykona za
kwotê o 20% ni¿sz¹ od najtañszej ofer-
ty. Temu d¿entelmenowi wydawa³o siê,
¿e nie dok³ada do interesu, poniewa¿
upust poda³ w procentach, a nie w po-
staci konkretnej kwoty.
Od jakiegoœ czasu lansuje siê te¿ modê
na okreœlanie ceny za obs³ugê geodezyj-
n¹ budynku nie w zale¿noœci od kosztu
wykonanych czynnoœci pomiarowych,


