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URZAD ZAMOWIEN PUBLICZNYCH PRZYGOTOWAL
STATYSTYCINE PODSUMOWANIE ROKU 2024 NA RYNKU
ZAMOWIEN PUBLICZNYCH.

Wzgledem roku 2023, m.in.:
Iwiekszyta sie srednia liczba sktadanych ofert w postepowaniach:
2024 r.-2,89
2023 r.-2,63

O 1,65 pp. zwiekszyt sie odsetek udziatu postepowan w frybie Il wariantu podstawowego w
ogdlnej liczbie prowadzonych postepowan:

2024 r. - 16,55%

2023 r. - 14,85%

2022 r. - 11,25%

2021 r.-9,74%
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7AMAWIAJACY MOLE PROWADZIC NEGOCJACJE
W CELU ULEPSZENIA TRESCI OFERT

Art. 275 pkt 2) PZP
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Kiedy warto wybrac wcric:n’r |
Trybu podstawowego
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NEGOCJUJAC - NIE MODYFIKUJ SWZ
ART. 278 PKT 2




FORMULARZE, KTORE KARMIA
NEGOCJACJE DANYMI

« Formularz ofertowy
« Kosztorys ofertowy
 Formularze asortymentowo - cenowe

Wyrok KIO z dnia 28 wrzesnia 2021 r. [sygn. akt: KIO 2377/21]

Z wykonawcqg poniewaz
pozbawia zamawiajgcego mozliwosci analizy sposobu i prawidtowosci
kalkulacji ceny, jak rowniez nalezytego przygotowania sie do negocjacii



POMYSL O KRYTERIACH OCENY
OFERT

Art. 275 pkt 2 ... podlegajg ocenie w ramach kryteriow
oceny ofert
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POSTEPOWANIE Z OFERTAMI ZLOZONYMI W ODPOWIED!ZI
NA OGLOSZENIE O ZAMOWIENIU
ART. 287 UST. 1

Rezygnujesz z negocjacii

e. .

wariant | TP Art. 287 ust. 3

Negocjujesz
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~ POSTEPOWANIE NA OSI CZASU
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WSZYSTKO NA RAZ

INFORMACJA ART. 287 UST. 3

LAPROSZENIE DO
NEGOCJACII ART. 289 UST. 1

WEZWANIE ART. 274 UST. 2




USTAWODAWCA UMOZLIWIA PROWADZENIE NEGOCJACJI NA
PODSTAWIE ART. 275 PKT 2 W CELU ULEPSZENIA TRESCI OFERT, KTORE
PODLEGAJA OCENIE W RAMACH KRYTERIOW OCENY OFERT - NA
PRZYKLAD:




OGRANICZENIE LICZBY WYKONAWCOW ZAPRASZANYCH DO
NEGOCJACII OFERT
ART. 288



WYKONAWCA PO OTWARCIU OFERT MA DOSTEP DO
NASTEPUJACYCH INFROMACJI:




SPOSOB PROWA
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NEGOCJACII

online Bezposrednie spotkanie




CZY WYKONAWCA
MUSI PODAC
NOWA CENE W
TRAKCIE
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POUFNOSC NEGOCJACJI

Zamawiagjgcy nie udziela informacji w sposdb, ktdry mogtby zapewnic niektdérym wykonawcom
przewage nad innymi wykonawcami.



ZA.PROSZENIE DO SKEADANIA OFERT
DODATKOWYCH ART. 296 UST. 1




2 X INFORMACJA DO PREZESA UZP

Po otwarciu ofert
Po otwarciu ofert dodatkowych
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NARUSZENIA

Laproszenie do negocjacji

Okreélasz zakres . Art. 296 ust. 2

negocjacji

/ —  Oferta dodatkowa mne

korzystna podlega odrzuceniu

Oferta dodatkowa nie moze by¢ mnigj
korzystna



'KIEDY BADAC
RAZACO NISKA CENE

Art. 224 ust. 2

W przypadku gdy cena catkowita oferty ztozonegj ...

... chyba ze rozbieznos¢ wynika z okolicznosci oczywistych, ktdre nie wymagajg
wyjasnienia;



KRAJOWA IZBA ODWOLAWCTZA

Mozliwos¢ negocjacji ceny, przed ewentualng decyzja o uniewaznieniu postepowania w trybie podstawowym
z mozliwoscia negocjacji, nie powinna by¢ traktowana wylgcznie w kategorii uprawnienia zamawiajacego, ale
rédwniez jako jego obowigzek do prowadzenia do osiggniecia celébw zaméwienia publicznego

KIO: Trzeba byto negocjowaé 1581/23

SAD: nie mozna czyni¢ zamawiajqcemu zarzutu, iz nie zdecydowat sie na
prowadzenie negocjacji przed uniewaznieniem postepowania, bowiem obowiqzek taki
na nim bezsprzecznie nie spoczywat, co wprost wynika z tresci przepisu pkt 2 art.
275 Pzp.

Mozliwosé przeprowadzenia negocjacji,o ktorej mowa w art. 275 pkt 2 Pzp staje sie
obowiqzkiem zamawiajqcego dopiero w momencie, gdy podejmie on decyzje o ich

przeprowadzeniu.

Tymczasem w rozpoznawanej sprawie zamawiajqcy podjat decyzje, ze negocjacji
prowadzit nie bedzie.

Podkresli¢ raz jeszcze nalezy, ze samej mozliwosci prowadzenia negocjacji

nie nalezy utozsamiaé z obowiqzkiem jej prowadzenia, co zdaje sie umkneto Izbie.

XXIII Zs 74/23




EFEKTY NEGOCJACJI

Modernizacja pomieszczenia pralni w budynku internatu wraz z zakupem wyposazenia

WYSOKOSC OFERTY PIERWOTNEJ: 325 886,33 zi

WYSOKOSC OFERTY DODATKOWEJ: 286 700,67 zi

ROZINICA POMIEDZY OFERTA PIERWOTNA A DODATKOWA: 39 185,66 zt

PROCENT ZAOSZCZEDZONY NA INWESTYCIJI: 12,02%




EFEKTY NEGOCJACJI

przebudowa schodéw wejsciowych gtéwnych i modernizacja schodow wejsciowych bocznych w
budynku szkoty

WYSOKOSC OFERTY PIERWOTNEJ: 198 600,93 zt

WYSOKOSC OFERTY DODATKOWEJ: 183 024,00 zt
ROZINICA POMIEDZY OFERTA PIERWOTNA A DODATKOWA: 15 576,93 zt

PROCENT ZAOSZCZEDZONY NA INWESTYCIJI: 7,84%

tgczna oszczednose

54 762,59 7t




NEGOCJACIE W ZAPYTANIU OFERTOWYM

Wymagania i specyfikacja

Szanowni Panstwo,

Zapraszamy do zloZzenia oferty dodatkowej.

Wykonawca moze ziozy¢ oferte dodatkowa, ktora zawiera nowe propozycje w zakresie ceny. Oferta dodatkowa nie moze by¢ mniej korzystna niz oferta pierwotna.
Oferta przestaje wigza¢ Wykonawce w takim zakresie, w jakim zlozy on oferte dodatkowa zawierajaca korzystniejsze propozycje cenowe. Oferta dodatkowa, ktéra

jest mniej korzystna niz oferta ztozona w odpowiedzi na ogloszenie o zamoéwieniu, podlega odrzuceniu.




B

7 MILIONOW

D

O NEGOCJACJI

ART. 275 PKT Il




CO O WARIANCIE |
SADZA INNI ZAMAWIAJACY

Zawsze mam tego asa w
rekawie [ .| zgadzam sie w 100%, ze ten tryb

zdecydowanie ma sens i jest "wyjsciem
awaryjnym’ zamawiajgcego.
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