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JAK UBIEGAC SIE O ZAMOWIENIA PUBLICZNE ORGANIZACJI MIEDZYNARODOWYCH?

Streszczenie

Kontrakty z organizacjami miedzynarodowymi sa bardzo optacalne dla pol-
skich firm. Respondenci byli bez wyjatku bardzo zadowoleni z doswiadczenia
wspoOtpracy z tego typu instytucjami. Szczegdlnie chwalili klarowno$¢é procedur,
procesdéw oraz otwarto$é i responsywnos¢ zamawiajacych. Oprocz spodziewanej
gratyfikacji finansowej i sprawnego kontaktu z kontrahentami realizacja miedzy-
narodowych zamoéwien publicznych przynosi firmom korzysci rzadziej spotykane
w codziennej dziatalnosci, takie jak prestiz, wzmocnienie kapitatu ludzkiego czy
mozliwosé sprawdzenia sie na odleglych zagranicznych rynkach. Jednocze$nie
kontrakty te bywaja duzym wyzwaniem - to czesto kompleksowe, ztoZone zadania
rozpisane na kilka-kilkanascie miesiecy intensywnych dziatan.

Wspoélpraca z organizacjami miedzynarodowymi zainteresowane sa przede
wszystkim firmy z do$wiadczeniem w dzialalnosci zagranicznej. W zgromadzo-
nym materiale badawczym zaobserwowali$my pewng réznorodno$é branzowa, choc
wyraznie dominuja przedsiebiorstwa wytwarzajace maszyny i sprzet specjalistyczny
(zwlaszcza na uzytek stuzb mundurowych) oraz §wiadczace ustugi doradcze. Klasa
wielko$ci firm nie odgrywa duzej roli, jednak podmioty mniejsze lub nieposiadajace
wieloletniego doswiadczenia korzystaja na wspdipracy w ramach konsorcjéw. Co
istotne, subiektywny, odczuwany przez respondentdw prog wejscia na rynek zamo-
wien organizacji miedzynarodowych jest wyzszy niz w rzeczywistosci, tj. okreslony

przez obiektywne warunki panujace na tym rynku.

Firmy swoja dzialalno$é opieraja na wspélpracy z organizacjami miedzyna-
rodowymi lub traktuja ja jako epizod. W ramach pierwszego modelu organizacje
miedzynarodowe sg dla firm istotnym i znaczacym zrédlem przychodow, a duza czesé
ich aktywnosci zajmuje ubieganie sie o zamdowienia publiczne w Polsce i za granica.
W drugim modelu wspotpracy kontrakty z organizacjami miedzynarodowymi sa
tylko interesujacym epizodem, niekoniecznie przekladajacym sie na zmiane modelu
biznesowego. Firmy z tej drugiej grupy powinny stanowi¢ przedmiot szczegdlnego
zainteresowania Ministerstwa Rozwoju - to one potencjalnie mogg istotnie zwiek-

szy¢ skale zawieranych kontraktéw z organizacjami miedzynarodowymi.

Firmy, ktére maja za soba wspélprace z organizacja miedzynarodowa, zache-
caja innych przedsiebiorcéw do zabiegania o kontrakty. Realizacja zamdéwie-
nia dla organizacji miedzynarodowej moze by¢ wyzwaniem zwtaszcza dla matych,
specjalistycznych firm nieobecnych na rynkach zagranicznych. Nasi rozméwcy bez
wyjatku podobna wspotprace opisali jednak jako pozytywne, rozwijajace doswiad-
czenia, o ktdre warto zabiegac¢. Najczesciej radzili tez, by adekwatnie rozpoznac
wiasne mozliwosci, nawigzywaé kontakty z innymi firmami i tworzy¢ konsorcja

oraz uwaznie czyta¢ dokumenty przetargowe.
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—— Przedsigbiorcy nie zawsze maja pomyst na aktywna role panstwa, ale skorzy-

staliby z jego pomocy. Badani wskazujg najczesciej na potrzebe aktywniejszego

posrednictwa instytucji panstwowych, np. informowania o odbywajacych sie prze-

targach lub wydarzeniach, podczas ktérych mozna nawigzaé nowe kontakty bizne-

sowe z potencjalnymi konsorcjantami z zagranicy. Na podstawie zgromadzonych

deklaracjiizidentyfikowanych barier mozna wyréznié nastepujace grupy postulatow:

Edukacja i popularyzacja postepowan organizacji miedzynarodowych.
Obejmujaca zarowno dziatalnosé¢ edukacyjna wsrod przedsiebiorcow jeszcze
nieobecnych na tym rynku (np. spotkania szkoleniowe, webinaria, konferencje),
jakipomoc udzielana juz doswiadczonym firmom (np. newslettery lub portale

informujace o ogloszonych postepowaniach).

Sieciowanie polskich firm. Poszerzanie kontaktéw powinno odbywac sie
w trzech grupach: organizacji miedzynarodowych (np. nawiagzywanie kontak-
tu z Polakami tam pracujacymi w celu zachecenia ich do udzielenia wsparcia
merytorycznego firmom), potencjalnych kontrahentow (polskich i zagranicz-
nych firm gotowych do wspdlnego startu w przetargu) i polskiej administracji
publicznej (wieksza otwarto$¢ na udzial w konsorcjach np. ze strony instytucji

samorzadowych).

Wzmacnianie konkurencyjnosci polskich firm. Pozytywna role w tej materii
mogtaby odegra¢ dyplomacja gospodarcza realizowana przez ambasady i kon-
sulaty, zwtaszcza jesli oprocz podmiotdéw panstwowych promowataby tez polski
kapitat prywatny. Administracja publiczna moze tez udziela¢ przedsiebiorcom
wsparcia organizacyjnego i kompetencyjnego (pomoc w skompletowaniu ofer-
ty, ttumaczenia dokumentéw) oraz angazowac ich do konsultacji spotecznych
w przypadku tworzenia nowych regulacji gospodarczych, tak by zmiany legi-

slacyjne ulatwialy start w przetargach organizacji miedzynarodowych.

Przedsiebiorcy podkreslaja, ze cho¢ dostrzegaja wysitki instytucji publicznych

w obszarze polityki informacyjnej i wsparcia otoczenia biznesowego firmy, oczekuja

wiekszej aktywnosci takze w innych obszarach wptywu panstwa.
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Whnioski z badania

Rynek zamowien publicznych dla organizacji miedzynarodowych nie jest w Polsce
jeszcze dobrze rozwiniety w poréwnaniu z krajami Europy Zachodniej. Pula firm,
ktore wspolpracuja z tego typu instytucjami, systematycznie sie jednak rozszerza.
Co wiecej, niektdre z nich wiekszos¢ swoich przychodow czerpig juz z kontraktow
z tymi organizacjami. Podstawowymi pytaniami, na ktore odpowiadamy w niniej-
szym raporcie, sa te o korzysci, jakie polskie przedsiebiorstwa moga odnies¢
ze wspolpracy z organizacjami miedzynarodowymi, i o warunki, jakie te firmy
musza spetnié, by zawiera¢ i z sukcesem realizowac kontrakty dla tych organi-

zacji.

W toku poszukiwan potencjalnych rozmdwcow natrafiliémy na przedsiebiorcéw
reprezentujacych rézne klasy wielkosci zatrudnienia. Jak sie okazuje, zamdwienia
dla organizacji miedzynarodowej moga z powodzeniem wykonywac duze polskie
spotki bedace czescia globalnej struktury korporacyjnej, jak i lokalne, kilkuosobo-
we firmy. Zaobserwowali$§my tez duze zréznicowanie branzowe - w naszej bazie
obecne byty zaréwno firmy z sektora ustugowego (np. ustugi wystawiennicze, ustugi
konsultingowe, ustugi przewozu i utylizacji odpadéw, ustugi z zakresu thumaczen),
jakiprodukcyjnego (np. produkcja broni, lekdw, maszyn ciezkich). Z tego grona
najbardziej wyr6znialy sie jedno- i kilkuosobowe przedsiebiorstwa konsultingo-
we, z ktdrych rekrutowali sie eksperci doradzajacy przy: budowaniu zagranicznych
instytucji politycznych, opracowaniu strategii infrastrukturalnych lub wykonaniu
analiz prawnych badz gospodarczych. Ponadto, w naszej bazie firm, ktdre zostaty
odnotowane w oficjalnie dostepnych repozytoriach organizacji miedzynarodowych
jako kontrahenci, dos$¢ czesto pojawialy sie biura inzynierskie i firmy produkuja-
ce specjalistyczny sprzet. Ogotem przedsiebiorstwa ustugowe liczebnie przewaza-
ly nad tymi dostarczajacymi towary.

Musimy jednak zastrzec, ze nasza baza przedsiebiorstw-kontrahentow orga-
nizacji miedzynarodowych, liczaca ok. 200 rekordéw, z pewnoscia nie jest baza
kompletna. Co wiecej, nie sposdb rozstrzygnad, na ile jest to zbidr reprezentatyw-
ny dla wszystkich firm, ktére wykonywaty tego typu kontrakty. Jest tak, poniewaz
nie wszystkie organizacje miedzynarodowe udostepniajg informacje o swoich kon-
trahentach. Dostepne repozytoria nie zawsze sa kompletne, a tym samym nieko-
niecznie odzwierciedlaja stan faktyczny (widnieja tam np. kontrakty zawarte, ale
nieukonczone badz nierozpoczete, gdyz z jaki$ wzgledow organizacja wycofata sie
z planowanego przedsiewziecia).

W koncowej probie 15 firm znalazly sie przedsiebiorstwa nastepujacych branz:

produkcja maszyn le$nych, ustugi doradcze i badawcze, projektowanie i montaz
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witryn sklepowych oraz stoisk wystawienniczych, produkcja lekéw, produkcja ume-
blowania medycznego, produkcja sprzetu IT na potrzeby bezpieczenstwa, produkcja
sprzetu wojskowego, blockchain, dystrybucja artykutéw gospodarstwa domowego
i biuro thumaczen. Szczegétowa tabela z charakterystykami firm naszych respon-

dentoéw znajduje sie w aneksie metodycznym na koncu raportu.

Strategie pozyskiwania kontraktéw

Naszych respondentéw mozna podzieli¢ na dwie grupy pod wzgledem strategii pozy-

skiwania kontraktow:
1. Stali kontrahenci organizacji miedzynarodowych

- przedsiebiorcy, dla ktérych zamdwienia publiczne stanowia rdzen dziatalnosci
ijedno z gtéwnych zrédet przychodéw. Tacy respondenci mogli niejednokrotnie
pochwalic sie nawet kilkudziesiecioma zrealizowanymi kontraktami i obstuga nieraz
kilku r6znych organizacji, szczegdlnie, ze biegtos¢ obstugi postepowan przetargo-
wych oraz zglaszania konkurencyjnych, merytorycznych ofert stanowity o powo-

dzeniu ich dziatalno$ci biznesowej.
2. Epizodyczni kontrahenci organizacji miedzynarodowych

- przedsigbiorcy, dla ktorych zamdéwienia organizacji miedzynarodowych stanowi-
1y jedynie uzupemnienie podstawowej dziatalnosci. Firmy z tej grupy zawarty mak-
symalnie do czterech kontraktéw z organizacjami miedzynarodowymi, czesto tymi
samymi. Podstawowa motywacja wykonania takich kontraktéw byt wymiar presti-
zZowy, czasami takze okazja do sprawdzenia sie na nowym rynku w bezpiecznych
warunkach. Zdarzalo sie, Ze firmy wchodzily na rynek dopiero po otrzymaniu zapro-

szenia do udzialu w przetargu od organizacji miedzynarodowe;j.

Stali i epizodyczni kontrahenci znaczaco sie od siebie réznia. Pierwsi maja
$wietne rozeznanie w realiach rynku zamdwien organizacji miedzynarodowych,
znaja ich procesy oraz struktury, specyfike zamowien, niekiedy sami maja doswiad-
czenie pracy dla takiej organizacji. Widoczne jest to zwlaszcza w przypadku dorad-
cow, ktorzy z jednej strony dysponuja poszukiwanag i rzadka wiedza ekspercka (np.
dotyczaca trudnej gatezi prawa lub polityki panstwa znajdujacego sie w konflikcie
wojennym), z drugiej — swobodnie poruszaja sie po procedurach przetargowych,
maja tez kontakty osobiste, ktore utatwiajg docieranie do informacji o kolejnych
zamowieniach. Dla cze$ci firm, zwtaszceza produkeyjnych, udziat w przetargach orga-
nizacji miedzynarodowych stanowi podstawowy i bardzo intratny rynek zbytu, tym
bardziej ze poza nim mozliwosci sg ograniczone - mowa tu o rzadkim, ztozonym
ikosztownym sprzecie wytwarzanym specjalnie na potrzeby instytucji publicznych.

Kontrahenci epizodyczni ubiegaja sie o zamdwienia publiczne, poniewaz zaczy-
naja interesowac sie mozliwos$ciami tego rynku lub ulegaja sugestiom swoich part-
nerow biznesowych. Mozna jednak przypuszczad, ze czestszym scenariuszem jest
ten, w ktorym to organizacja miedzynarodowa zwraca sie bezposrednio do firmy

z zaproszeniem do udzialu w przetargu. Wielu respondentdéw uznaje to za okazje,
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z ktorej warto skorzystad, a po pierwszym swoim sukcesie postanawia samodzielnie
wyszukiwac kolejne postepowania, w ktorych chce startowac. Taka $ciezka dotyczy
zwiaszcza firm, ktore w chwili zawarcia pierwszego kontraktu z organizacja miedzy-
narodow3 z sukcesami prowadzg juz sprzedaz za granica, a ich renoma przyciaga
do nich instytucje miedzynarodowe, ktdre szukaja kontrahentéw do realizacji kon-
kretnych zaméwien. Nalezy zaznaczy¢, ze w naszej probie znalazly sie jednak dwie
firmy, ktdre nie podjety kolejnych staran o wspolprace tego typu i nie maja planow
jej zainicjowania w przyszto$ci.

Niezaleznie od charakterystyki przedstawionej powyzej, respondenci pozytyw-
nie oceniali procedury przetargowe. Chwalili oni przedstawicieli organizacji miedzy-
narodowych za sprawny, otwarty kontakt, biezace udzielanie pomocy w kwestiach
formalnych i wyjasnianie watpliwosci proceduralnych. Same procedury w oczach
niektorych rozmdéwceéw byly ztozone, ale nie nadmiernie skomplikowane, zwlasz-
cza dzieki mozliwosci zadawania zamawiajacemu szczegotowych pytan. Czesto
wymieniana zaleta byta anglojezyczno$¢ formularzy, niska waga ceny w algorytmie
punktacji ofert i uyjawnianie maksymalnej kwoty, jaka zamawiajacy miat zamiar prze-
znaczy¢ na realizacje zamowienia juz na etapie publikacji postepowania. Pozwala-
to to firmom zawczasu ocenié, czy optaci im sie podejmowac wysitek i przeznaczaé
czas na przygotowanie oferty. Respondenci negatywnie ocenili natomiast postepo-
wania o zamdwienia publiczne polskiej administracji publicznej. Firmy wskazywaty
na zbyt wysoki ich zdaniem stopien formalizacji udzielania zamoéwienia, zbyt dtugi
czas rozstrzygania postepowan, niezyczliwosé i trudno$¢ w kontakcie z urzednika-
mi obstugujacymi przetargi oraz przypisywane zbyt wysokiego znaczenia kryterium

ceny, a nie jakosci ustugi lub produktu.

W przypadku wiekszo$ci respondentéw wykonywane zadanie nie odbiegato od ruty-
nowej dziatalnosci biznesowej i nie wiazato sie z ekstensywnymi inwestycjami nie-
zbednymi do jego realizacji.

Dla wszystkich naszych respondentéw kontrakt z organizacja miedzynarodo-
wa stanowil pozytywne doswiadczenie. Zdecydowana wigkszosc¢ z nich deklarowata
bezproblemowy, terminowy przebieg realizacji. W jednym przypadku zdarzylo sie
opoOznienie, ktdre ostatecznie nie zagrozito powodzeniu projektu, choé firma musiata
zaptaci¢ z tego tytutu kare umowna. Opdznienie wynikato z przyczyn zewnetrznych
(przediuzajace sie formalnosci) i wigzalo sie z utrudnieniami w transporcie trans-
granicznym. Respondenci zadeklarowali, Ze przy analogicznym kontrakcie wieksza
wage przylozyliby do zarzadzania kryzysowego i bardziej zachowawczo zaplanowa-
liby harmonogram realizacji kontraktu. Jest to perspektywa przydatna dla dostaw-
cow towarow, zwlaszceza w przypadku rynkdw poza granicami strefy Schengen.

Wigkszos¢ przedstawicieli firm chwalita pracownikdw organizacji miedzynaro-
dowych za biezace wspieranie respondentéw w toku projektu. Jeden z rozmoéwcow
zaznaczyt, ze podczas realizacji projektu mozna byto poczué sie jak powazny part-
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ner biznesowy, a dodatkowo dato sie zauwazy¢, ze obu stronom kontraktu tak samo
zalezy na jego powodzeniu. Niewatpliwie u czesci naszych respondentéw zwiekszato
to poczucie bezpieczenstwa w dziatalnosci biznesowej. Ocena wspotpracy z organi-
zacjami miedzynarodowymi w poréwnaniu do wspolpracy z krajowa administracja
wypadata zdecydowanie na niekorzysc tej drugiej. Cze$é badanych firm wskazywata
tez, ze do postepowania przystepowata z duzg obawa, majac w pamieci wezesniej-
sze trudnosci znane z polskiego rynku.

Ponadto, ,,ostona” zapewniana przez organizacje miedzynarodowe o$mielata nie-
ktorych przedsiebiorcow do wejscia na nowe, bardziej ryzykowne rynki, np. Euro-
py Wschodniej (co jest istotng zaleta, biorac pod uwage, ze kraje te mimo bliskiego
sasiedztwa stanowig raptem 6 proc. polskiego eksportu), czy znosita bariery jezy-
kowe w przypadku kontraktow, gdzie organizacja miedzynarodowa jedynie posred-
niczyta miedzy dostawcg ustugi lub towaru a koncowym beneficjentem projektu.
Niekiedy kontrakt dla organizacji miedzynarodowej przekraczal skale codziennej
dziatalnosci firmy, np. z powodu kosztow transoceanicznego transportu — w takich
przypadkach organizacja miedzynarodowa brata cze$¢ zobowiazan na siebie, np.
dzieki posiadanym specjalnym umowom transportowym badz posiadaniu wlasnej

floty samolotéw.

Organizacje miedzynarodowe to duze instytucje dzialajgce globalnie i wspieraja-
ce rozwqj roznych obszaréw zycia spoteczno-gospodarczego. Skala, zakres i zasieg
ich dziatania predestynujg je do grona waznych partneréw biznesowych. Ubiega-
nie sie 0 zamdéwienia publiczne i nawigzanie wspoélpracy z organizacja miedzynaro-
dowg moze przynie$¢ firmie szereg korzysci, ktore moga miec znaczenie zaréwno
w perspektywie krotko-, jak i dlugoterminowej. Respondenci wskazywali szeroka
game skutkow, jakie ich firmy odniosty w wyniku realizacji zamoéwien publicznych
i wspolpracy z organizacjami miedzynarodowymi. Zebrane korzy$ci pogrupowali-
$my w cztery podstawowe kategorie: finansowe, biznesowe, wizerunkowe i doty-

czgce rozwoju kadry.

Gratyfikacja finansowa to najczesciej wskazywana korzysé. Kontrak-
ty organizacji miedzynarodowych zostaly ocenione jako bardziej intratne niz
zamowienia publiczne w Polsce. Wazna korzyscia dla firm jest wynikajaca z ela-
stycznosci organizacji miedzynarodowych mozliwo$¢ negocjacji wysokosci
zaliczek oraz liczby i wysokosci transz platnosci. Dzieki temu firmy nie musza

kredytowac catosci kontraktow w trakcie ich realizacji.
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Wspotpraca z ekspertami. Rozbudowywanie siatki ekspertéw byto przede
wszystkim wskazywane przez firmy, ktore realizowaty kontrakty w krajach roz-
wijajacych sie lub na innych kontynentach. Nawiazanie wspotpracy z eksperta-
mi, szczegolnie gdy kontrakt dotyczy specyficznej i waskiej dziedziny, pozwala
wspotpracownikom zdobywac nowe informacje, poznawac¢ dobre praktyki,

a tym samym budowac kapitat wiedzy w firmie.

Promocja, udzial w imprezach branzowych i nawiazywanie nowych kon-
taktow biznesowych, sprzyjaja poszerzeniu portfolio klientéw. Realizacja
zamowien na nowych rynkach, jak rdwniez dystrybucja sprzetu i ustug przez
organizacje wérod krajow stowarzyszonych, pozwalajg na promocje produk-
tow polskich firm i na nawigzanie nowych kontaktéw zardwno wsrdd klientow

instytucjonalnych, jak i z sektora prywatnego.

Nowe kontrakty. Rozwdj biznesu. Ekspansja zagraniczna. Wspoélpraca
z organizacjami miedzynarodowymi utatwia nawigzywanie kontaktdw bizneso-
wych iinstytucjonalnych na obcych rynkach, a tym samym wchodzenie i umac-
nianie na nich swojej pozycji. Respondenci czesto podkreslali, ze realizacja
zamowienia przetozyla sie na zdobycie kolejnych kontraktéw z nowymi partne-
rami biznesowymi zaréwno na rynkach zagranicznych, jak i w Polsce. Ponadto,
zebrane do$wiadczenia pozwalaty firmom dostrzegacé nisze i takie do$wiad-

czenia byty dla nich impulsem do rozszerzenia katalogu §wiadczonych ustug.

Doswiadczenie. Referencje. Rekomendacje. Kontrakty organizacji miedzy-
narodowych to zrédto doswiadczenia, poniewaz czesto instytucje te poszuku-
ja kontrahentéw mogacych zrealizowac¢ innowacyjne czy tez wazne spolecznie
zamowienia. Wdrazanie takich projektéw buduje w pracownikach poczucie
misji. Rzetelna, terminowa realizacja umowy przeklada sie na otrzymanie refe-
rencji, ktére moga stanowic¢ wazny atut przy staraniu sie o kolejne kontrakty

dla organizacji miedzynarodowych, instytucji publicznych lub biznesu.

Prestiz to najczesciej wskazywana korzys$¢é zaraz po gratyfikacji finanso-
wej. Organizacje miedzynarodowe naleza do waznych partnerow, a ich marki
sa rozpoznawalne na catym $wiecie. Wedtug respondentdéw wspotpraca z takim

klientem nalezy do istotnych i warto chwali¢ sie nia w portfolio.

Budowa i umacnianie marki. Organizacje miedzynarodowe dzialaja na sze-
rokg skale, dystrybuujgc towary i ustugi wérod krajow cztonkowskich, dzieki
czemu firmy docierajg zaréwno do aktualnych klientéw, jak i na nowe rynki.
Organizacje miedzynarodowe w sposdb posredni potwierdzaja, ze dany kon-

trahent jest wiarygodng marka.
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Rozwdj kadry

® Rozwdj kapitatu ludzkiego. Realizacja kontraktéw dla organizacji miedzy-
narodowych przeklada sie na zdobywanie nowych kwalifikacji i kompetencji
wspotpracownikéw w firmie. Realizacja kontraktow dla organizacji miedzy-
narodowych pomaga w budowaniu kapitatu i zdobywaniu praktycznej wiedzy.
Nowe umiejetnosci zawodowe wspieraja rozwdj kadry firmy i moga z powodze-

niem zosta¢ wykorzystane przy realizacji kolejnych zamdéwien.

Biale plamy rynku. Kogo na nim
nie ma, cho¢ moglby byé ' ?

0d 1992 roku Polska nieprzerwanie odnotowuje rokroczny wzrost gospodarczy.
Dodatnia jest tez dynamika eksportu, ktéra w latach 2015-2018 wyniosta $rednio
rocznie 8,2 proc., co daje nam czwarta pozycje w Unii Europejskiej. Prawie 90 proc.
wyeksportowanych z Polski towaréw trafiato do krajéw unijnych, przede wszyst-
kim do Niemiec. W 2018 r. w najwigkszej mierze eksportowali$my pojazdy drogowe
i czesci samochodowe, maszyny elektryczne i ogdlnego zastosowania przemysto-
wego, urzadzenia telekomunikacyjne do zapisu i odtwarzania dzwieku, maszyny
biurowe, urzadzenia transportowe (zwlaszcza statki) — tacznie 37,3 proc. catosci pol-
skiego eksportu, wyroby metalowe (18,7 proc.), meble, odziez i obuwie (17,2 proc.),
zywno$¢ i zwierzeta zywe (10,8 proc.), chemikalia i produkty pokrewne (9 proc.).
Z kolei dobra wysokiej technologii (zwlaszcza sprzet lotniczy, komputery i aparatura
naukowo-badawcza) stanowia 8,4 proc. polskiego eksportu. Dodatkowo wymienié¢
warto branze, w ktérych Polska ma znaczacy udziat w odniesieniu do swiatowego
eksportu, tj. produkcja tytoniu (8,7 proc.), mebli (5,7 proc.), konsol i urzadzen do
gier wideo (6,5 proc.), ustugi poligraficzne (5,4 proc.) i produkcja miesna (4,7 proc.).

W naszej bazie sposrdd firm eksportujacych towary rzeczywiscie znaleZzli sie
producenci maszyn i pojazd6w, sprzetu komputerowego, mebli i chemikaliéw. Co
ciekawe, w ogole nie odznaczylo sie rolnictwo, mimo ze wérdd badanych organizacji
miedzynarodowych znajduja sie Organizacja Narodéw Zjednoczonych ds. Wyzywie-
nia i Rolnictwa (ang. Food and Agriculture Organization, dalej: FAO) oraz Fundusz
Narodéw Zjednoczonych na Rzecz Dzieci (ang. United Nations International Chil-
dren’s Emergency Fund, dalej: UNICEF), ktdre zawieraja kontrakty z prywatnymi
podmiotami na dostawe zywnosci. W poréwnaniu do struktury polskiego ekspor-
tu, udziat producentéw mebli czy sprzetu IT w naszej bazie firm tez nie jest bardzo
wysoki — na kilkaset rekordéw jestesmy w stanie wskaza¢ raptem kilka przykta-
ddéw z kazdej z nich. Ciekawym nieobecnym jest polska branza poligraficzna, piata

na $wiecie pod wzgledem eksportu. Te dysproporcje mozna wyttumaczy¢ przede

1 Dane nt. eksportu pochodzg z raportu Coraz wiecej ,Made in Poland” za granica, pazdziernik 2019,
dostepny online: https://bit.ly/37g57V9.
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wszystkim niekompletnos$cia danych, ale takze specyfikg zapotrzebowania organi-
zacji miedzynarodowych, ktora nie obejmuje importu tytoniu lub sprzetu do gier
wideo. Z drugiej strony struktura polskiego eksportu wskazuje na perspektywicz-
ne kierunki dziatan dla administracji publicznej, zwtaszcza je$li chodzi o popula-
ryzacje wiedzy o zamo6wieniach publicznych organizacji miedzynarodowych wsrod
polskich przedsiebiorcéw i wsparcie ich w przejsciu przez zagraniczne procedury
przetargowe.

W przypadku ustug niekiedy trudniej o eksport. Polska gospodarka mogtaby
jednak wiecej oferowac rynkom zagranicznym w przypadku inzynierii i architektu-

ry, ustug IT, a takze reklamy, badan ewaluacyjnych czy doradztwa inwestycyjnego.

Rekomendowane dzialania
dlainnych firm

Respondenci chetnie dzielili sie wskazdwkami, ktdre przedsiebiorcy debiutuja-
cy narynku organizacji miedzynarodowych powinni wzia¢ pod uwage, by zwiek-
szy¢ swoje szanse na sukces. Wiele z nich wynikato ze specyficznych uwarunkowan
danej branzy lub sposobow postepowania konkretnej organizacji miedzynarodo-
wej. Wskazowki te da sie uogdlnic do czterech podstawowych obszaréw, istotnych
niezaleznie od cech danej firmy.

Jednym z kluczowych zagadnien byla umiejetno$¢ adekwatnego rozpozna-
nia mozliwosci firmy, przy czym wyraz ,adekwatne” mozna rozumie¢ dwojako.
Z jednej strony - jako docenienie posiadanego potencjatu produktowego, a nawet
wyjatkowosci oferty, ktora moze nie by¢ tatwo dostrzegalna, jesli dana firma nie jest
wyraznie obecna na rynkach zagranicznych. Z drugiej strony - jako trzezwa ocene
wlasnych mozliwosci i ograniczen. Nawet respondenci reprezentujacy globalne kor-
poracje przykladali duza wage do takiej autoewaluacji, podkreslajac przy tym fakt,
ze kontrakty dla organizacji miedzynarodowych sa wymagajace i zaktadaja wyko-
nanie nieraz bardzo zlozonych, dlugofalowych projektéw. Konkurujac o nie, nalezy
miec $wiadomo$¢ zakresu ustug badz towardw, ktory firma jest w stanie zapewnic.

W kontekscie wskazdwek dotyczacych wiasnych ograniczen respondenci zache-
cali do rozwijania siatki kontaktow na potrzeby kontraktow i konsorcjow.
Jest to rozwigzanie szczegolnie atrakcyjne dla firm z sektora MSP, ktére z powo-
dzeniem moglyby wykonac czes¢ zadan w ramach kontraktow dla organizacji mie-
dzynarodowych, ale ze wzgledu na stopien specjalistycznosci oferty lub zbyt niska
liczbe pracownikéw nie zawsze sa w stanie zaoferowac realizacje calo$ci zamowie-
nia publicznego. Otwartos¢ na wspoiprace w ramach konsorcjum moze tez przed-
siebiorcom umozliwi¢ réznicowanie zawieranych kontraktéw — w zaleznos$ci od
wymagan danej procedury przetargowej mozna dobra¢ innego wspotpracownika,
najlepiej przygotowanego do sformutowania trafnej oferty. Zalete takiej wspotpra-
cy podkreslaly zwlaszcza firmy dzialajace na rynkach zagranicznych, ktére nawia-

zywaly wspolprace z lokalnymi partnerami z danego kraju.
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Ponadto, specyfika zamdwien publicznych, nawet u tak przyjaznych partneréw
biznesowych jak organizacje miedzynarodowe, wymaga dobrej znajomosci proce-
dur i podjecia adekwatnych do nich przygotowan. Z perspektywy respondentéw
wazne jest sprawne zarzadzanie projektami, dobra organizacja pracy, znajomosc prze-
pis6w i regulamindéw udzielania zamdwien oraz planowanie dziatan z wyprzedzeniem.
Co wiecej, zwlaszcza mniej doswiadczeni przedsiebiorcy mogg skorzystac na wykupie-
niu ustug doradczych, ktére choé wiaza sie z wydatkiem, moga zaoszczedzi¢ pdzniej
klopotdw i niepotrzebnych kosztéw na etapie realizacji projektu. W §wietle ptynacych
z wywiadow informacji - systematyczno$¢ sprawdza sie lepiej niz kultura improwiza-
cji. Znajomo$¢ przepisow i procedur optaca sie na dtuzsza mete, poniewaz wigkszos¢
postepowan o zamdwienia publiczne jest rozpisywana wedtug podobnych schematdw.

Co charakterystyczne, kilkakrotnie pojawita sie sugestia, by przedsiebiorcy
nabrali wiekszej Smialosci i po prostu préobowali swoich sil w przetargach
organizacji miedzynarodowych. Mozna ten postulat traktowac jako odpowiedz na
bariery mentalne widoczne u polskich przedsiebiorcow, co opisujemy w dalszej
czesci raportu, a czego efektem jest niechec do inwestycji i skalowania dziatalno-
$ci. Jest to spojne z wyrazanym przez epizodycznych kontrahentéw zdziwieniem,
ze procedury zamowien publicznych moga by¢ przyjazne, przejrzyste i prowadzone
przez urzednikdw zyczliwie nastawionych do wykonawcdw. Wsparcie organizacji
miedzynarodowych okazuje sie tez bardzo przydatne, jesli przedsigbiorca rozwaza
wejécie na potencjalnie ryzykowny rynek, np. wschodni. W takim modelu wspétpra-
cy duzo latwiej przekracza sie bariery jezykowe, proceduralne i kulturowe — wiek-
szo$¢ organizacji miedzynarodowych zapewnia ze swojej strony opiekuna projektu,

ktory na biezaco pomaga rozwigzywac problemy.

Rola panstwa i instytucji
wspierajacych. Rekomendacje

Jednym z celéw badania byto poznanie dziatan, ktére zdaniem respondentéw powin-
na wdrozy¢ administracja publiczna, by podnie$¢ poziom zainteresowania polskich
firm zamdwieniami publicznymi organizacji miedzynarodowych. Jak wynika z ran-
king6éw publikowanych przez organizacje miedzynarodowe, polskie firmy nie naleza
do zbyt aktywnych na tym rynku i stosunkowo rzadko ubiegaja si¢ o podobne zamo-
wienia. Polska, bedac czlonkiem wielu organizacji miedzynarodowych, wnosi wkiad

finansowy na ich rzecz, tym samym wspofinansujac realizowane przez nie kontrakty.

Dziatania administracji publicznej
szczebla centralnego

Administracja publiczna szczebla centralnego wdraza praktyczne dzialania majace
na celu promocje wspotpracy z organizacjami miedzynarodowymi, w tym informo-

wanie o zakresie dzialania organizacji, jak i o platformach zakupowych czy obowia-
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zujacych zasadach udzielania zamdéwien publicznych. Ministerstwo Rozwoju (dalej:
MR), Ministerstwo Spraw Zagranicznych (dalej: MSZ), Polska Agencja Inwesty-
¢jii Handlu (dalej: PATH) czy Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci (dalej:
PARP) organizuja szkolenia?, targi®, konferencje*, prowadzg portale informacyjne®,
wydaja tez tematyczne publikacje® przedstawiajace w przystepny sposob m.in. pro-
cedury udzielania zamoéwien publicznych w konkretnych organizacjach lub w wybra-

nych krajach. Na podstronie Ministerstwa Rozwoju - Miedzynarodowe Zamowienia

Publiczne - scharakteryzowano procedure zaméwien w wybranych organizacjach
miedzynarodowych oraz zataczono linki kierujace czytelnikdéw do stron interne-
towych organizacji i ich platform zakupowych. To ostatnie rozwigzanie jest szcze-
golnie uzyteczne, poniewaz strony internetowe organizacji miedzynarodowych sa
rozbudowanymi portalami, a ich konstrukcja nie zawsze jest intuicyjna dla uzyt-
kownika. W ramach dziatan wspomagajacych polskich przedsiebiorcéw Minister-
stwo Rozwoju razem z Bankiem Gospodarstwa Krajowego i Korporacja Ubezpieczen
Kredytéw Eksportowych opracowaty pakiet instrumentéw finansowych, z ktérych
moga skorzystaé firmy podczas ubiegania si¢ o zamdwienie publiczne, jak i na etapie

jego realizacji, co zostato opisane w dokumencie pt. Finansowe instrumenty wspar-

cia dla polskich przedsiebiorcow uczestniczqcych w przetargach miedzynarodowych”

oraz w zaktadce Wsparcie dla przedsiebiorcéw zainteresowanych przetargami orga-

nizacji miedzynarodowych znajdujacej sie na podstronie Ministerstwa Rozwoju.

Na $wiecie dziata kilka tysiecy organizacji miedzynarodowych, ktére publikuja
zamowienia publiczne na swoich stronach internetowych. Kazdy z portali ma opcje
notyfikacji o konkretnych kategoriach zamoéwien. Brakuje natomiast jednej wspdl-
nej platformy, z ktorej przedsiebiorcy mogliby korzystac bezptatnie. Wychodzac
naprzeciw tym potrzebom, Ministerstwo Rozwoju wykupito dostep do wyszuki-
warki przetargdw Kompass, a na swojej stronie internetowej publikuje informacje
o wybranych zamdwieniach®. Ponadto, przedsiebiorcy moga sie zglosi¢ do pracow-
nikow MR i poprosi¢ o udzielenie bezptatnej pomocy polegajacej na wyselekcjono-
waniu i przekazaniu konkretnego typu przetargéw (z wybranego obszaru, rynku lub
konkretnej organizacji miedzynarodowej). Informacji o zamdéwieniach publicznych
organizacji miedzynarodowych moga tez szuka¢ na ogdlnodostepnym portalu Wiel-

kopolskiej Grupy Prawniczej, ktéry powstal w ramach projektu szkoleniowo-dorad-

2 Projekt szkoleniowo-doradczy Zagraniczne zamdwienia publiczne w Twojej firmie! (http://zzp.wgpr.pl)
realizowany przez Wielkopolska Grupe Prawnicza na zlecenie PARP-u obejmuje instruktaze, indywidual-
ne doradztwo prawne oraz analize rynkéw i wyszukiwanie przetargéw. Projekt jest skierowany do MSP.

3 Targi Pomocy Humanitarnej i Rozwojowej, https://humanitarianexpo.com/.

4 Ministerstwo Rozwoju (dawniej Ministerstwo Przedsiebiorczosci i Technologii) w 2018 roku zorganizo-
wato konferencje pt. Moda na zamdwienia organizacji miedzynarodowych.

5 Portal prowadzony przez PARP mozna znalez¢ pod adresem: https://bit.ly/2TGYtS7, przez Minister-
stwo Rozwoju - https://bit.ly/3eiSA5n.

6 Po Warsaw Procurement Forum 2019 powstat Praktyczny przewodnik dla biznesu. Miedzynarodowe projekty
i zamdwienia - droga do sukcesu, Warszawa: MSZ, 2019, dostepny online: https://bit.ly/36H9Izv.

7 Finansowe instrumenty wsparcia dla polskich przedsiebiorcow uczestniczgcych w przetargach
miedzynarodowych, Warszawa: Ministerstwo Przedsiebiorczosci i Technologii, 2018, dostepny https://
archiwum.mpit.gov.pl/media/54706/broszura.pdf

8 Ministerstwo Rozwoju, publikacja wybranych miedzynarodowych przetargéw publicznych, informacja
dostepna online: https://www.gov.pl/web/rozwoj/przyklady-miedzynarodowych-przetargow-publicznych.
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czego Zagraniczne zamdéwienia publiczne w Twojej firmie! °.

W opinii respondentdéw wazng czescig systemu wsparcia polskich firm na ryn-
kach zagranicznych moga by¢ pracownicy stuzb dyplomatyczno-konsularnych.
Pomoca moga tez stuzy¢ uruchomione przez Polskg Agencje Inwestycji i Handlu

Zagraniczne Biura Handlowe ™. Aktualnie dziata ich okoto 70 i sg zlokalizowanych

w réznych czesciach §wiata. Pracownicy Biur majg pomagaé polskim przedsie-
biorcom m.in. w promocji towardw i ustug, w sieciowaniu z lokalnymi firmami,
w nabywaniu wiedzy z obszaru kultury biznesowej oraz instytucjonalnej, jak réw-
niez w pozyskiwaniu informacji o rynku, jego segmentach oraz wybranych bran-
zach. Kontakty do konkretnych Zagranicznych Biur Handlowych mozna zalezé na

stronie www.trade.gov.pl.

Mapa 1.

Sieé i lokalizacja Zagranicznych Biur Handlowych Polskiej Agencji Inwestycji i Handlu

R,

Sy ==

Phc_ 91

Zrédto: grafika pobrana ze strony www.trade.gov.p!

Generalnie respondenci mieli trudnosé we wskazaniu, jakie dziatania panstwo
mogtoby wdrozy¢, by zaktywizowac polskich przedsiebiorcdw do ubiegania sie
o zamowienia publiczne organizacji miedzynarodowych. Po przeanalizowaniu
zebranych rekomendacji i zestawieniu ich z dziataniami polskiej administracji,
stwierdzamy, Ze spora czesc¢ z tych propozycji jest juz realizowana przez instytu-
cje panstwa. Mozna stad wnioskowadé, ze wiedza przedsiebiorcow realizujacych
tego typu zamoOwienia co do zakresu i skali dziatan administracji publiczne;j jest

niewielka. Mozna tez zatozy¢, ze w przypadku przedsiebiorcéw bez doswiadczen

9 Wyszukiwarka miedzynarodowych przetargéw dostepna na stronie: http://zzp.wgpr.pl/wyszukiwarka-
-przetargow.

10 O sieci Zagranicznych Biur Handlowych PAIH - https://www.trade.gov.pl/pl/niezbednik-eksportera/
instytucje-pomagajace-eksporterom/wsparcie-merytoryczne
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na rynku zamdwien publicznych organizacji miedzynarodowych poziom swiado-
mosci moze by¢ jeszcze nizszy. Opracowane na podstawie zebranych danych reko-

mendacje pogrupowali$my w kilka obszardow.

Administracja publiczna - Ministerstwo Rozwoju, Ministerstwo Spraw Zagra-
nicznych, czy Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci - powinna syste-
matycznie organizowaé szkolenia dla przedsiebiorstw zainteresowanych
ubieganiem sie o zamdwienia publiczne organizacji miedzynarodowych. Pomo-
g3 one w poszerzaniu wiedzy na temat zakresu i skali dziatania tych organizacji
oraz zasad i procedur organizowanych przez nich zamowien publicznych. Szko-
lenia powinny by¢ organizowane zaréwno w trybie stacjonarnym, jak i online np.
jako webinary z mozliwoscia aktywnego uczestnictwa w dyskusji. Nagrane szkole-
nia warto umieszczac w sieci, tak by zagwarantowac jak najszerszy do nich dostep.
Ze wzgledu na to, ze procedury zamoéwien publicznych ulegaja zmianom, warto
podobne szkolenia organizowac cyklicznie. Tego typu inicjatywa bedzie szcze-
gdlnie cenna dla pracownikéw firm z sektora MSP, ktérzy czesto nie dysponujg
czasem, by pozna¢ nowe rynki lub $ledzié¢ zmiany w zamdéwieniach publicznych
organizacji miedzynarodowych.

Bariery mentalne polskich przedsiebiorcow sg jedna z najistotniejszych prze-
szkéd w staraniu sie o kontrakty miedzynarodowe. Z opinii respondentéw wyni-
ka, Ze zte doswiadczenia wynikajace z realizacji zamo6wien publicznych w Polsce
mogg przektadacé sie na niechec do udziatu w przetargach organizacji miedzyna-
rodowych. Tymczasem, jak wynika z badania, procedury i sposob zorganizowania
postepowan w organizacjach miedzynarodowych sa znacznie bardziej przejrzyste
iprzyjazne dla przedsiebiorcow niz w Polsce. To samo dotyczy kontaktu z pracow-
nikami odpowiedzialnymi za zamdwienia w organizacjach. Ministerstwo Rozwoju
podczas akeji informacyjno-promocyjnych powinno uwypuklaé¢ wyzej wymienio-
ne plusy wspolpracy z organizacjami miedzynarodowymi.

Respondenci uczestniczacy w Miedzynarodowych Targach Pomocy Huma-
nitarnej i Rozwojowej (ang. Warsaw Humanitarian Expo, dalej: WHE) bardzo
dobrze ocenili pomysti sposéb organizacji targdw, ktére ich zdaniem powinny na
state zagos$ci¢ w kalendarzu spotkan miedzynarodowych organizowanych na tere-
nie Polski. WHE daje okazje do promocji organizacji miedzynarodowych i umozli-
wia nawigzywanie bezposredniego kontaktu z ich pracownikami.

Darmowy dostep do ogloszonych zaméwien publicznych organizacji mie-
dzynarodowych. Przeglad rynku zamdwien publicznych wymaga czasochtonne-
go sprawdzania wielu portali lub wykupienia subskrypcji u firm specjalizujacych
sie w selekcji ogloszen. Wedtug czesci respondentdéw panstwo mogloby wypeinié
te luke i zagwarantowac¢ darmowy dostep do bazy ogloszen organizacji miedzyna-
rodowych. Taka pomoc jest wazna szczegdlnie dla firm z sektora MSP, ktérych pra-

cownicy $ledza ogloszenia w ramach szeregu innych obowiazkdow.
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Ministerstwo Rozwoju powinno systematycznie pozyskiwaé informacje na temat
firm, ktore zrealizowaty zamdéwienia publiczne organizacji miedzynarodowych badz
zarejestrowaly sie w ich bazach. Zbieranie informacji pomoze zbudowaé baze
kontakt6éw do polskich firm. Dzigki zebranym kontaktom Ministerstwo Rozwoju
bedzie moglo systematycznie opracowywac dobre praktyki polskich firm na temat
zrealizowanych zamdwien, a takze prosic¢ o wskazanie obszarow wsparcia, ktérego
przedsiebiorcy oczekuja w zakresie wspolpracy z organizacjami miedzynarodowymi.

Ministerstwo Rozwoju powinno tez stworzy¢ jedna platforme, na ktdrej byty-
by publikowane wszystkie materialty promocyjno-informacyjne o dziataniach i ini-
cjatywach na rzecz wspdtpracy z organizacjami miedzynarodowymi. Aktualnie te
informacje sa udostepniane na stronach internetowych réznych instytucji publicz-
nych, w tym na archiwalnych stronach Ministerstwa Przedsiebiorczosci i Technolo-
gii. Takie rozproszenie tre$ci wprowadza chaos informacyjny. Jedno repozytorium
wiedzy byloby sporym ulatwieniem dla firm. W ramach portalu mozna takze inicjo-
wac sieciowanie przedsiebiorstw, ktore juz wspodlpracuja z organizacjami miedzyna-
rodowymi, z tymi, ktore dopiero planuja takg wspoiprace zainicjowaé. Ministerstwo
powinno tez gromadzi¢ informacje o ekspertach i bytych wspétpracownikach orga-
nizacji miedzynarodowych, ktérzy mogliby wpiera¢ swoja wiedza firmy ubiegaja-
ce sie o kontrakty. Portal mogiby by¢ przestrzenia do nawiazania wspotpracy z ww.
ekspertami i pracownikami organizacji miedzynarodowych, ktorzy wspieraliby
doradczo polskie przedsiebiorstwa na etapie ubiegania sie o zamowienie i podczas

realizacji kontraktéw.

Organizacje miedzynarodowe doceniaja, gdy w konsorcjum znajduja sie instytucje
publiczne. Niestety, otwartos¢ polskiej administracji na udziat w tego typu inicjaty-
wach jest nikla. Instytucje publiczne bardzo diugo udzielaja odpowiedzi na wysto-
sowane zaproszenia. Zmiana tego stanu rzeczy to niewatpliwie obszar, w ktorym
ministerstwa (MR, MSZ) mogtyby wesprzec¢ sektor prywatny. Wskazana jest wiec
aktywna promocja wspotpracy administracji wszystkich szczebli z firmami, ktora
moglaby prowadzi¢ do zawiazywania partnerstw i konsorcjéw. Na podobnej wspot-
pracy moga tez skorzystac instytucje publiczne, np. poprzez poznanie nowych roz-

wiazan czy dobrych praktyk.

Respondenci mieli rézne, niestety nie zawsze pozytywne, doswiadczenia wspotpracy
z polskimi stuzbami dyplomatycznymi. Przedsiebiorcy oczekuja od nich otwartosci,
sieciowania, udzielania potrzebnych informacji, pomocy w nawigzaniu kontak-

tow biznesowych oraz promocji produktow i ustug polskich firm za granica. Warto
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zastanowic sie nad poszerzeniem kompetencji pracownikow Zagranicznych Biur
Handlowych, ktdrzy mogliby nawiazywac wspolprace takze z przedstawicielstwa-
mi biur oraz agend organizacji miedzynarodowych.

W efekcie moze sie to przetozy¢ na realne wsparcie zaréwno dla firm dopiero
ubiegajacych sie 0 zamdwienia publiczne, jak i tych juz realizujacych kontrakty.
Ministerstwo Spraw Zagranicznych powinno informowac¢ stuzby dyplomatyczno-
-konsularne o tym, jak polskie firmy radzg sobie na danych rynkach i we wspdtpracy
z konkretnymi organizacjami miedzynarodowymi. Dobra sposobnoscig do wymia-
ny tego typu informacji moga by¢ narady ambasadoréw Rzeczpospolitej Polskiej,
podczas ktérych wybrani przedsiebiorcy mogliby opowiedzieé¢ o swoich doswiad-
czeniach i potrzebach, ktore majg w obszarze wspdtpracy z organizacjami miedzy-

narodowymi.

Przygotowanie dokumentacji przetargowej bywa czasochtonnym i kapitatochton-
nym procesem. MSP nie zawsze majg potencjal, by oddelegowac kilku pracownikdéw
do przygotowania oferty. Ministerstwo Rozwoju mogtoby uruchomi¢ mechanizm
wsparcia finansowego np. w formie bezzwrotnych i zwrotnych pozyczek. Bardzo
rzadko zdarza sie, ze firma wygra postepowanie o zamowienie publiczne organi-
zacji miedzynarodowej za pierwszym podej$ciem. Oznacza to, ze wlozony nakiad
pracy i zainwestowane $rodki moga sie nie zwrdcié, co z kolei moze zawazy¢ na
decyzji o podjeciu staran o nastepne zamowienia. Stworzenie mechanizmu wspar-
cia w formule szybkich pozyczek lub czesciowego zwrotu poniesionych kosztow,
np. na wynagrodzenia pracownikéw, mogloby zachecié firmy, szczegélnie te z sek-
tora MSP, do ubiegania si¢ o zamowienia publiczne organizacji miedzynarodowych.
W przypadku pozyskania zamdwienia firma zwracataby Ministerstwu okreslony

procent pozyczki.
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Krotki opis dziatalnosci

Areto jest firma konsultingowa, specjalizujaca sie¢ w doradztwie w zakresie rynkow
finansowych, instrumentdéw finansowych i wymogoéw regulacyjnych, np. MIFID2,
EMIR.

Jej klienci to przede wszystkim przedsiebiorstwa z sektora prywatnego. Fir-
ma $wiadczy ustugi dla miedzynarodowych korporacji, bankdw, firm inwestycyjnych,
ale tez firm infrastruktury finansowej. Dziata przede wszystkim na rynku polskim.

Doswiadczenie na rynkach zagranicznych

Narynkach zagranicznych firma byla podwykonawca w kontraktach dla organi-
zacji miedzynarodowych. Firma §wiadczyta ustugi na rynkach europejskim i azja-
tyckim. Przygotowywane w ramach konsorcjéw materiaty zawsze byty opatrzone
logotypem Areto.

Doswiadczenie na rynku zamoéwien publicznych
i wspotpracy z organizacjami miedzynarodowymi

Areto rzadko ubiega sie 0 zamdwienia publiczne i kontrakty miedzynarodowe.
Spoérdd organizacji miedzynarodowych do tej pory wspotpracowata z Europejskim
Bankiem Odbudowy i Rozwoju (dalej: EBOR) jako podwykonaweca (czterokrotnie)
- pracownicy Areto byli czescia jego zespotow projektowych. W 2019 roku konsor-
cjum polskich firm, ktérego liderem jest firma Areto, wygrato kontrakt dla EBOR-u.

Firma obecnie nie zamierza staraé si¢ o zamo6wienia z innych organizacji niz
EBOR. Wynika to z jej strategii, ktora zaktada poszukiwanie synergii miedzy profi-
lem zamowien instytucji finansowej i wlasna dziatalnoscia. Areto docenia charak-

ter i specyfike projektow EBOR-u, ktdre uznaje za ciekawe i rozwojowe.

Przyktad zrealizowanego zaméwienia
dla organizacji miedzynarodowej

Przedmiotem projektu jest przygotowanie rekomendacji i dobrych praktyk dla
Ministerstwa Finanséw (dalej: MF) oraz Urzedu Komisji Nadzoru Finansowe-
go (dalej: UKNF) dotyczacych sektora FinTech w Polsce. Projekt jest rownole-
gle realizowany w trzech obszarach. Areto razem z innym cztonkami konsorcjum
w pierwszej czesci zlecenia pracuje nad rekomendacjami, ktére maja wesprzeé roz-
wdj polskiej branzy (Sciezka FinTech). Razem z Ministerstwem Finanséw przy-
gotowuje diagnoze dla sektora, identyfikuje bariery w jego rozwoju i opracowuje
propozycje zmian w legislacji. W drugiej czesci pomaga UKNF w przygotowaniu
tzw. piaskownicy regulacyjnej, czyli przestrzeni umozliwiajacej testowanie nowych
innowacyjnych ustug finansowych (§ciezka Sandbox). Wreszcie, w ostatniej czesci
projektu, przygotowuje rekomendacje dla UKNF w zakresie nowych technologii,
ktore majg usprawnic procesy nadzorcze Urzedu ($ciezka SubTech).
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JAK UBIEGAC SIE O ZAMOWIENIA PUBLICZNE ORGANIZACJI MIEDZYNARODOWYCH?

Kontrakt z Europejskim Bankiem Odbudowy i Rozwoju

Organizacja miedzynarodowa:

Opis zadania/

nazwa zamoéwienia:

Formuta wspétpracy:

Termin realizacji:
Miejsce realizacji:
Wartos¢é zamoéwienia:

Gtéwni odbiorcy:

Europejski Bank Odbudowy

i Rozwoju (dalej: EBOR);
wspotpraca z biurem w Londynie
Rozwdéj i upowszechnienie dostepu

do innowacyjnych

ustug finansowych w Polsce
konsorcjum, w ktérego sktad
poza Areto (lider) wchodza
Kancelaria Prawna Eversheds
Sutherland Wierzbowski,

IT9 i Fintech Consultancy
listopad 2019 r. - kwiecien 2021 r.
Polska

370 000 EUR netto

Ministerstwo Finanséw (dalej: MF)
i Urzad Komisji Nadzoru Finansowego

w Polsce (dalej: UKNF)

Projekt trwa 18 miesiecy i jest w trakcie wdrazania. W ramach podpisanej umo-

wy powstanie kilkanascie produktéw. Na potrzeby kazdej ze Sciezek projektu przed-

stawiciele konsorcjum prowadza konsultacje z polskimi przedsiebiorcami, rynkiem

i polskimi organami nadzoru. Cato$¢ prac realizowana jest przez ekspertéw kon-

sorcjum. Kazda ze $ciezek ma swdj harmonogram i podzespét. Pierwsze czastkowe

prace w ramach dwdch pierwszych $ciezek przekazano MF i UKNF. Konsorcjum

zrealizowalo te cze$¢ terminowo i rzetelnie.

Prace i zamowienie sa na biezace koordynowane z udzialem pracownikéow

EBOR-u. Konsorcjum podpisato umowe z Bankiem, a ustugi doradcze swiadczy dla

Ministerstwa Finansow i Urzedu Komisji Nadzoru Finansowego. Co dwa tygodnie

czlonkowie konsorcjum, MF i UKNF spotykaja sie podczas tzw. steering committee,

zawsze z udzialem przedstawicieli EBOR-u i Komisji Europejskie;j.
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Nawigzanie wspétpracy i procedura
zamowienia publicznego

Procedura wyboru wykonawey do tego projektu byta dwustopniowa. Ogtoszo-
ne na stronach EBOR-u zamo6wienie publiczne zawierato zakres prac, zarys wyma-
gan, opis wymaganego doswiadczenia ekspertow i maksymalna kwote kontraktu.
Kryteria wyboru oferenta byty jasno okreslone.

Oferta skladala sie z trzech pakietow informacji. Formularzy przygoto-
wanych przez EBOR, dokumentéw poswiadczajgcych wymagane doswiadczenie
ekspertow i koncepcji prowadzenia projektu. EBOR po zapoznaniu sie z oferta-
mi dokonat wstepnego wyboru firm (short list), ktore zaproszono do drugiego eta-
pu postepowania (interview). Rozmowa odbywata sie za po$rednictwem telefonu
i stuzyta przedstawieniu szczegotow projektu, wyjasnieniu ewentualnych watpli-
wosci oraz odpowiedzi na pytania zamawiajacego i odbiorcéw. Po przeprowadzo-
nych wywiadach konsorcjum doprecyzowalo swojg oferte i ostatecznie wygrato
cale postepowanie. Kontrakt zostal podpisany elektronicznie. Konsorcjum samo-
dzielnie przygotowato oferte i nie napotkato na zadne trudnosci podczas przetargu.

Oferent nie mial informacji o konkurencji bioracej udzial w postepowaniu.
EBOR nie ujawnia informacji na temat innych uczestnikéw postepowania, dlatego
poziom konkurencji mozna ocenié tylko w sposéb posredni po przebiegu rozméw
nt. projektu. W opinii respondenta byly one bardzo merytoryczne, wymagajace
i szczegotowe. Wszystkie procedury udzielenia zamdwienia byty przejrzyste i ofe-
rent nic by w nich nie zmienit.

EBOR byt otwarty na negocjacje umowy. Podczas ustalania warunkéw finan-
sowych umowy, Bank byt elastyczny i otwarty na postulaty cztonkéw konsorcjum.
Platnosci wyptacane sa w transzach po realizacji i przyjeciu przez EBOR poszcze-
gblnych czesci projektu (produkty czastkowe). Organizacja nie wymaga gwaran-
cji bankowych.

Negocjacje byly elastyczne. (...) nie byto zadnych ktopotow
ze strony FBOR z dostosowaniem lransz w powigzaniu

z przewidywanym naktadem pracy. 1o jest bardzo istotne,
bo niektore produkty pracy sq krotkie, szybkie, inne sq
dlugie i pracochtonne.

Ocena wspotpracy z organizacja miedzynarodowg

EBOR jest partnerem godnym polecenia. Wspdiprace z instytucja respondent
okreslil jako bardzo dobra. Jego zdaniem Bank projekty prowadzi sprawnie, a fir-
my traktuje partnersko. Pracownicy EBOR-u sg otwarci, wspolpracujacy, zaanga-

zowani i responsywni.
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JAK UBIEGAC SIE O ZAMOWIENIA PUBLICZNE ORGANIZACJI MIEDZYNARODOWYCH?

Dzieki kontraktowi firma moze rozwija¢ wlasne kompetencje i ,,dotozyé cegiet-

ke” do rozwoju branzy FinTech w Polsce. Istotna jest tez gratyfikacja finanso-

wa i mozliwos$¢ realizacji ciekawego projektu z duzym partnerem, ktéra ugruntuje

pozycje Areto na rynku doradztwa. Firma nie zwigkszyla zatrudnienia. Zainwesto-

wata za to w oprogramowanie do wspdlnej pracy zdalnej.

. Rekomendacje dla firm

Dziatac bez obaw i z wiarg we wlasne sily. Polskie firmy powinny by¢ $miel-
sze w dziataniach i kontaktach z organizacjami miedzynarodowymi. Nie
powinny obawia¢ sie skomplikowanych procedur, ,,dziwnych” warunkow
czy skomplikowanych zasad prowadzenia projektu.

Jezeli jakas firma skutecznie prowadzi projekty w Polsce,
to nie powinna sie obawia¢ konkurencji miedzynarodoweyj.

Nawigzywac kontakty instytucjonalne i biznesowe, bo te w przysziosci moga
przerodzié¢ sie w zamowienia, wspolne projekty czy wspolprace na réznych
rynkach.

Sledzi¢ strony internetowe organizacji miedzynarodowych np. poprzez
zapisanie sie do newslettera z interesujacymi ogloszeniami (warto korzy-

sta¢ z funkcji filtrowania tematow).

@ Rekomendacje dla administracji publicznej

Budowa¢ swiadomos$¢. Administracja szczebla centralnego powinna infor-
mowac o dziataniach organizacji miedzynarodowych i przedstawia¢ ich
specyfike oraz zakres dziatania wsrdd firm. Respondent podkresla, ze takie
dziatania mogtyby o$mieli¢ polskie firmy w ubieganiu si¢ o zamowienia

organizacji miedzynarodowych.
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JAK UBIEGAC SIE O ZAMOWIENIA PUBLICZNE ORGANIZACJI MIEDZYNARODOWYCH?

Krotki opis dziatalnosci

Baltic Data Science jest firma technologiczna i dziala w branzy doradztwa
informatycznego i technologicznego. Do jej podstawowych klientéw naleza duze
organizacje i przedsiebiorstwa szukajace innowacyjnych rozwiazan stuzacych opty-
malizacji proceséw wewnetrznych (w tym zwlaszcza zainteresowane technologia
blockchain). Firma wspolpracuje przewaznie z duzymi podmiotami z réznych branz,
w wiekszosci zlokalizowanych za granica. Zalozyciele Baltic Data Science prowadza

tez drugie przedsiebiorstwo o podobnym zakresie dziatalnosci - Datarella.

Doswiadczenie na rynkach zagranicznych

Firma dziala globalnie. Jej gtéwnymi klientami sa podmioty prywatne z Niemiec,
Austrii i Szwajcarii. W 2017 r. Baltic Data Science rozpoczeta wspotprace z inkubato-
rem Swiatowego Programu Zywnosciowego (ang. World Food Programme Innova-
tion Accelerator, dalej: WEFP IA) z Monachium, a nastepnie z Agencja WFP w Rzymie.
Obecnie realizuje projekty dla Swiatowe go Programu Zywno$ciowego (ang. World
Food Programme, dalej: WFP), z ktérych korzystaja uchodzcy w Jordanii i w Ban-
gladeszu. Na rynkach zagranicznych §wiadczy swoje ustugi pod wlasnym logo.

Doswiadczenie na rynku zamoéwien publicznych
i wspoétpracy z organizacjami miedzynarodowymi

Firma nie ma bogatego doswiadczenia w ubieganiu sie o zaméwienia publiczne.
Na rynku polskim nigdy nie uczestniczyla w postepowaniach o tego typu zamowie-
nia. Wynika to ze specyfiki branzy, w ktorej dziata Baltic Data Science, i z faktu, ze
- zdaniem przedstawicieli firmy — komponent cenowy jest zbyt istotny w postepo-
waniach publicznych w Polsce. Najwazniejszym zamdéwieniem publicznym, o kto-
re ubiegata sie firma, byt kontrakt dla WFP.

Baltic Data Science brat tez udziat w dwdch postepowaniach dla Wysokiego
Komisarza Narodéw Zjednoczonych ds. UchodzZcéw (ang. United Nations High
Commissioner for Refugees, dalej: UNHCR). Te postepowania zostaly jednak zawie-
szone i do tej pory nie zostaly rozstrzygniete. W kazdym przypadku kontakt z fir-
ma inicjowatla organizacja miedzynarodowa, ktora informowata o planowanym
postepowaniu.

Baltic Data Science chce dalej wspétpracowaé ze Swiatowym Programem
Zywnosciowym i nie wyklucza ubiegania sie 0 inne zamdwienia publiczne organi-

zacji miedzynarodowych lub pomocowych.
Przyktad zrealizowanego zaméwienia

dla organizacji miedzynarodowej

Przedmiotem zamoéwienia bylo stworzenie platformy informatycznej (Buil-
ding Blocks) wspomagajacej dystrybucje pomocy humanitarnej dla uchodzeéw
z Syrii znajdujacych sie w obozach dla uchodzeow w Jordanii. System przetwa-
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rza ptatnosci za dobra odbierane przez uchodzcéw w supermarketach znajdujacych
sie w zamieszkiwanych przez nich obozach i sprawdza, czy na specjalnych kontach
WPFP znajduja sie $rodki, ktérymi mozna optaci¢ dang transakcje. System przypo-
mina ptatnosci karta w sklepie, z ta roznica, ze nie taczy sie z serwerem banku, a ser-
werami WFP. Instalacja systemu odbyla sie zdalnie z Polski.

Projekt jest skalowalny. WFP od poczatku planowatl rozwijanie systemu
pomocy dla rosnacej liczby uchodzcow, dlatego juz na etapie oferty przetargowej
zastrzegal, ze produkt i ustuga musza by¢ wysoce skalowalne i mozliwe do adaptacji
w roznych regionach $wiata. Dobra wspotpraca z polska spotka zaowocowata kolej-
nymi zamowieniami na rozwijanie platformy.

Baltic Data Science, realizujac kontrakt dla WFP, korzysta z ustug polskich

podwykonawcow.

Kontrakt ze Swiatowym Programem Zywnosciowym

Organizacja miedzynarodowa: Swiatowy Program
Zywnosciowy (ang. World Food
Programme, dalej: WFP)

Opis zadania/ Building Blocks

nazwa zaméwienia:

Formuta wspétpracy: samodzielna realizacja

Termin realizacji kontrakt w 2017 r. na

i wartos¢ zaméwienia: kwote 345 000 USD

Miejsce realizacji: Polska

Typ zaméwienia: umowa ramowa

Gtéwni odbiorcy: Swiatowy Program Zywnosciowy (WFP)

Nawigzanie wspotpracy i procedura
zamowienia publicznego

Najpierw firma wykonala prototyp. Baltic Data Science otrzymata informacje,
ze inkubator Swiatowego Programu Zywno$ciowego poszukuje partneréw do pro-
jektu stworzenia prototypu systemu opartego na technologii blockchain. WFP IA
jest inkubatorem realizujacym niewielkie, innowacyjne rozwigzania Swiatowego
Programu Zywno$ciowego. Spétka wystartowata w ogloszonym przez WFP IA kon-
kursie, ktory wygrata. Wspolpraca z akceleratorem uktadata sie bardzo dobrze. Swia-
towy Program Zywnos$ciowy postanowil rozwija¢ prototyp Baltic Data Science
irozpisal przetarg nieograniczony. Bylo to pierwsze tego rodzaju zamowienie

w historii firmy.
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Wymagana dokumentacja przetargowa obejmowala materialy nt. historii,
wielkosci, ksztaltu i umiejetnosci zespotu firmy oraz szczegétowe opisy weze-
$niej zrealizowanych projektow. Baltic Data Science musiat takze przedtozy¢ ofer-
te finansowg z wyszczegolnieniem cen w zaleznosci od wielkosci projektu, liczby
zaangazowanych w niego osdb i rodzaju swiadczonej pracy (nalezato przedstawié
rézne warianty dla réznych projektow).

Przygotowanie dokumentacji bylo czaso- i pracochlonne. Firma po raz pierw-
szy zetknela sie z tak rozbudowanym i zbiurokratyzowanym procesem aplikacji.
Wspolpracownicy Baltic Data Science opracowywali dokumentacje we wlasnym
zakresie. Nie korzystali ze wsparcia ani doradztwa. W trakcie przygotowywania
oferty firma nie napotkata barier, problemdéw technicznych czy proceduralnych.

Samo opracowanie jej bylo jednak niezwykle angazujace i wyczerpujace.

Nie bylo typowych barier, problemow (...). Natomiast
barierq byl czas. Przygotowanie dokumentacji jest bardzo
czasochtonne, pracochionne. I nie majgc doswiadczenia

z tego lypu przetargami, nie potrafigc oceni¢ swoich realnych
szans na sukces, bywaly momenty, Ze zastanawialismy sie,
czy naktad pracy, ktory wktadamy w przygotowanie

lej catej dokumentacji, jest naprawde tego warty (...)

W konicu zdecydowalismy sie, Zeby przytozy¢ sie do tego

i zrobic to w petni (...).

Firma wygrala przetarg w 2017 roku i podpisala z WFP umowe ramowa. Proce-
dure udzielenia zamoéwienia respondent ocenit jako uczciwa i transparentna. Nic
by w niej nie zmienit.

Baltic Data Science nadal rozwija projekt dla WFP. Pierwszy kontrakt zostat
zawarty na okres okolo pieciu miesiecy i zakonczyl sie sukcesem. Dzieki temu WFP
dokonuje kolejnych zamdwien w ramach umowy ramowej (tzw. purchase order), kt6-
re sa prostsze pod wzgledem formalnosci i nie wymagaja przygotowywania dodatko-
wej dokumentacji i negocjacji warunkow. WFP sktada zamdwienia na kolejne etapy,

a Baltic Data Science ubiega si¢ o nie i dostarcza nowe dedykowane rozwigzania.

Baltic Data Science postrzega kontrakt z WFP za najwazniejsze dotychczaso-
we osiagniecie firmy. Co wiecej, uwaza, ze praca przy tak ciekawym i rozwojowym
projekcie przektada sie na wzrost kwalifikacji i do§wiadczenia pracownikow, ktore
bedzie mozna wykorzystac przy innych zleceniach, takze dla klientéw korporacyj-
nych. W ramach kontraktu firma nieznacznie zwiekszyta zatrudnienie. Jednocze-

$nie zleca na zewnatrz coraz wiecej ustug.
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Baltic Data Science bardzo wysoko ocenia wspolprace z WFP. Organizacja wywia-
zuje sie ze swoich zobowigzan i w terminie reguluje zobowigzania finansowe, co
daje firmie poczucie stabilno$ci. Respondent wysoko ocenil zaangazowanie oso-
by odpowiedzialnej ze strony WFP za ten skomplikowany projekt i podkreslit, ze

dobdr kadry miatl znaczeniu przy jego powodzeniu.

Osoba odpowiedzialna za ten projekt jest bardzo
responsywna, zaangazowana. Niesamowicie nam pomagata
i jej zaangazowanie jest w duzej mierze czynnikiem, ktory
doprowadzil do sukcesu tego projektu.

Realizacja projektu i wspolpraca z WFP przyczynity sie do zdobycia nowych
kontaktow przez Baltic Data Science. Jako$¢é, pomyst i sposdb wykonania plat-

formy przelozyly sie na wyzsze zainteresowanie klientéw z sektora prywatnego.

. Rekomendacje dla firm

® W trakcie przygotowywania dokumentacji projektu firma powinna zdoby¢ jak
najszerszg wiedze zardwno o przedmiocie kontraktu, jak i zasadach oraz proce-
durach zamdwienia publicznego w danej organizacji miedzynarodowej. Jest to
szczegOlnie istotne, jesli firma nie miata weze$niejszych doswiadczen na ryn-
ku zaméwien publicznych.

® Warto korzystaé¢ z pomocy pracownikdw organizacji odpowiedzialnych za
zamowienie. Zwykle taka aktywno$¢ jest dobrze widziana i pokazuje, ze fir-
ma powaznie traktuje zlecenie, o ktore sie stara. Co wiecej, uzyskane wsparcie

moze bardzo utatwié prace przy tworzeniu dokumentacji.

® Lepiej przygotowac dokumentacje samodzielnie. Na etapie opracowania kolej-
nych czesci oferty firma moze przygotowac sie na pdzniejsze, czesto wysoce
sformalizowane, wymagania zamawiajacego.

® Warto bra¢ udziat we wszystkich dodatkowych spotkaniach organizowanych
przy okazji zamo6wienia publicznego. Uczestnictwo w tych spotkaniach pozwa-
la zebrac¢ informacje i spostrzezenia, ktore mogg okazac sie pomocne przy two-
rzeniu oferty.

® Firmy powinny bez obaw probowac swoich sit w zaméwieniach publicznych
dla duzych instytucji.

@ Rekomendacje dla administracji publicznej

® Administracja powinna stworzy¢ platforme, ktéra zbierataby ogloszenia
o zamowieniach publicznych organizacji miedzynarodowych. Ponadto, powin-
na dostarcza¢ wiedze na temat dziatalnosci poszczegdélnych organizacji oraz
przyktady dobrych praktyk wspotpracy tychze organizacji z firmami.
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Administracja publiczna powinna uruchomié¢ newsletter z informacjami na
temat dzialan podejmowanych w obszarze wspierania firm w ubieganiu sie
o zamdwienia publiczne. Baza mailingowa bylaby przydatna takze przy innych

akcjach informacyjnych.

Administracja publiczna mogtaby przygotowac program oferujgcy wsparcie
finansowe dla firm planujacych ubieganie sie o zamdéwienie publiczne. Przygo-
towanie dokumentacji jest procesem czaso- i kapitatochtonnym, dlatego moze
by¢ trudniejsze dla mniejszych przedsiebiorstw. Mechanizm szybkiego wspar-
cia finansowego np. w formie bezzwrotnej pozyczki mogiby by¢ zachecajacy
szczegblnie dla MSP. W przypadku, gdy firma wygra zaméwienie, zwrécitaby
jakas czes$¢ pozyczki.

29 Polityka Insight



Ecorys

Polska

nnnnnn

- < £
8 £ & ® & ©
L £ W N E w E
ooooooo
a8 ~N 2 x N 0O
T =T © © W
= 2232 E &
ppppppppp
9999999
sssssss



http://ecorys.com

JAK UBIEGAC SIE O ZAMOWIENIA PUBLICZNE ORGANIZACJI MIEDZYNARODOWYCH?

Krotki opis dziatalnosci

Ecorys Polska jest oddzialem holenderskiej firmy konsultingowej §wiadczacej
uslugi doradztwa dla instytucji publicznych i administracji publicznej szczebla
centralnego i samorzadowego. Firma wspodlpracuje gtéwnie z klientami instytu-
cjonalnymi.

Do 2015 roku podstawowym rynkiem byl rynek polski (ok. 90 proc. klien-
tow). W 2016 roku firma zmienita strategie i postawita na specjalizacje w doradz-
twie dla krajow Partnerstwa Wschodniego oraz realizacje zamdwien publicznych
i projektéw dla organizacji miedzynarodowych i pomocowych. Ecorys Polska
ubiega sie takze o $rodki unijne, gtdéwnie na potrzeby wdrazania projektéw spo-
tecznych.

Ecorys Polska zarzadzatl dystrybucja $rodkéw publicznych, w tym funduszy
norweskich, szwajcarskich i srodkéw unijnych na innowacje spoteczne w Polsce.
Firma aktualnie jest operatorem funduszy norweskich na kwote ok. 100 mln EUR

i bedzie nimi zarzadzad przez najblizsze szes¢ lat.

Doswiadczenie na rynkach zagranicznych

Firma dziala globalnie, jest obecna na sze$ciu kontynentach. Ecorys Polska
odniost sukces, zmieniajac profil dziatania z rynku polskiego na rynek miedzyna-
rodowy. Szeroko wspolpracuje z organizacjami miedzynarodowymi i pomocowy-
mi. W 2015 roku ok. 20 proc. jego przychodéw pochodzito z rynkéw zagranicznych,
obecnie jest to ponad 70 proc. Najwiecej zamowien firma pozyskuje na rynkach
wschodnich. Swoje produkty i ustugi dostarcza pod wtasnym logo.

Doswiadczenie na rynku zamoéwien publicznych
i wspétpracy z organizacjami miedzynarodowymi

Firma jest bardzo aktywna na rynku zamodwien publicznych. Ecorys Polska jest
skoncentrowana na wspotpracy z klientem instytucjonalnym. Przewazajaca wiek-
szo$¢ kontraktow pozyskuje w ramach zamowien publicznych zaréwno w Polsce,
jakiza granicg. Skutecznos¢ firmy w zdobywaniu zaméwien publicznych waha sie
miedzy 20 a 30 proc. Firma wspolpracowata z rdznymi organizacjami m.in. z Komi-
sja Europejska, Programem Narodéw Zjednoczonych ds. Rozwoju, Agencja Rozwo-
juMiedzynarodowego Standw Zjednoczonych, Canada’s Foreign Aid, Europejskim
Bankiem Inwestycyjnym i Bankiem éwiatowym. W przewazajacej wiekszosci projek-
tow jest liderem projektow (90 proc. przypadkow). Realizujac dziatania na obcych
rynkach, inicjuje wspolprace z ekspertami, szczegdlnie na terenie krajow Partner-
stwa Wschodniego.

Ecorys Polska bedzie kontynuowa¢ umiedzynarodowianie firmy. Rynek
zamowien publicznych w Polsce i zamdwien organizacji miedzynarodowych rézni
sie w opinii respondenta na niekorzys¢ krajowego, jesli chodzi o poziom otwartos$ci

i standardow wspdlpracy. Firma realizuje wytyczone cele i planuje nadal ubiegac sie
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o zamOdwienia organizacji miedzynarodowych i pomocowych, dywersyfikujac port-
fel klientéw. Chce pozyskac wyzsza liczbe kontraktéw z umowami ramowymi, kto-

re umozliwiaja szybszy wybor wykonawcy konkretnego zamowienia.

Przyktad zrealizowanego zaméwienia
dla organizacji miedzynarodowej

Przedmiotem umowy byla ocena programu edukacyjnego wsparcia mlodzie-
zy w Libanie. Po jej podpisaniu odbylo sie spotkanie majace na celu ustrukturyzo-
wanie pracy i poznanie wszystkich interesariuszy projektu (koordynacja projektu
zajela sie zewnetrzna ekspertka). Firma przeprowadzita badanie ewaluacyjne skia-
dajace sie z komponentow jakosciowych i ilosciowych. W oparciu o zebrany materiat
analityczny opracowano raport ewaluacyjny wraz z rekomendacjami i jego stresz-
czenie. W ramach projektu odbywaly sie tez delegacje. Cato$é prac byta realizowana
gléwnie w jezyku angielskim, za wyjatkiem kilku dokumentdw, ktore nie bez pro-

blemdw trzeba bylto przettumaczy¢ na jezyk arabski.

Kontrakt dla Funduszu Narodéw Zjednoczonych na Rzecz Dzieci

Organizacja miedzynarodowa: Fundusz Narodéw Zjednoczonych
na Rzecz Dzieci (ang. United
Nations International Children'’s
Emergency Fund, pézniej
United Nations Children's
Fund, dalej: UNICEF);

wspdtpraca z Funduszem
Narodéw Zjednoczonych na Rzecz
Dzieci (UNICEF) w Libanie
Opis zadania/ Ewaluacja programu edukacyjnego
nazwa zamoéwienia: wspierania miodziezy

w obszarze edukacji w Libanie

Formuta wspétpracy: samodzielna realizacja

Termin realizacji: czerwiec 2019 r. - kwiecien 2020 r.
Miejsce realizacji: Liban

Wartos¢ zamoéwienia: 44 963 USD

Gtéwni odbiorcy: Fundusz Narodéw Zjednoczonych

na Rzecz Dzieci (UNICEF) w Libanie
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Nawigzanie wspétpracy i procedura
zamowienia publicznego

Firma otrzymata informacje o zamdéwieniu publicznym newsletterem. Ecorys
Polska zarejestrowat sie w bazach organizacji miedzynarodowych i prenumeruje
newslettery z zamdéwieniami publicznymi.

Ekspercki zespo6l i merytoryczna oferta. Respondent podkreslil, ze projekty
dla takich organizacji jak UNICEF wygrywa sie elementami jako$ciowymi. Nalezy
zebraé¢ mocny zespot i przygotowac merytoryczna oferte. Wazne bylo znalezienie
odpowiednich ekspertdw, ktdrzy byli wsparciem merytorycznym przy wdrazaniu
projektu oraz znali realia spoleczno-gospodarcze i instytucjonalne Libanu. Przy-
gotowana przez wspolpracownikow firmy i ekspertéw dokumentacja sktadata sie
z kilku czesci - formalnej i merytoryczno-technicznej, w ktérej byt zawarty budzet.
Nalezalo takze wypelnié przygotowane przez UNICEF formularze i dotaczy¢ do nich
pozostate czesci oferty. Podczas przygotowywania dokumentacji firma nie napo-
tkata zadnych barier ani probleméw. UNICEF byt otwarty na negocjacje cenowe.
Respondent, analizujac proces tworzenia oferty, podkreslil, Ze z perspektywy cza-

su, zatozylby wyzszy poziom rezerw finansowych na ttumaczy.

Problemem byl na pewno jezyk. Dodatkowo mocno
nie doszacowalismy kosztow ttumaczen. Wiemy tez,
Ze wykonane tlumaczenia nie do korica byly dobrej jakosci.

Silna konkurencja. Procedura udzielania zamowienia byta transparentna
i przejrzysta pod wzgledem zasad. Wptyneto kilka ofert i w oparciu o przyjete kry-
teria oceny ofert, Ecorys Polska wygrat zamdwienie. Respondent ocenit poziom kon-
kurencji jako bardzo wysoki. Okoto 2,5 tygodnia zajelo rozstrzygniecie zamdwienia.
Firma wywiazala sie z zapisdw umowy i z przewidzianego w ofercie zakresu
pracy. Zamowienie zrealizowano rzetelnie i w terminie. Raport ewaluacyjny zostat

odebrany przez Zamawiajacego.

Ocena wspétpracy z organizacjg miedzynarodowa

UNICEF w Libanie jest elastycznym i otwartym na wspdlprace partnerem.
Respondent ocenit wspdlprace z organizacja jako bardzo dobra. Kontrakt na badanie
ewaluacyjne zakonczyl sie sukcesem. Rzetelna, terminowa i merytoryczna wspot-
praca z jednym z biur wpltywa na budowanie marki firmy w organizacji. Agendy
UNICEF-u w poszczegolnych krajach wymieniaja sie informacjami na temat swoich
partnerow biznesowych. Biuro UNICEF w Libanie wspdtpracowato z firma ptynnie
i sprawnie, a jego pracownicy dali sie poznaé jako otwarci oraz chetni do wspotpra-

cy i wspolnego rozwigzywania ewentualnych problemoéw.
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Partnerska wspolpraca przy projekcie. Respondent rekomenduje wspotprace
z UNICEF-em. Ocenia ich projekty jako ciekawe i nieszablonowe. Ponadto, zaan-
gazowane podejscie do projektu i partnerski sposob wspotpracy, zachecaja do ubie-
gania sie o kolejne zamodwienia.

Szereg korzysci dla firmy z realizacji projektu. Respondent wskazat zarow-
no gratyfikacje finansowa, jak i zdobycie ciekawego kontraktu w nowym kraju, co
w jego opinii przeklada sie na budowanie marki firmy w Libanie. Firma zebrata tak-
ze dobre referencje, ktére moga sie przystuzyc do zdobycia kolejnych zamdwien dla

organizacji miedzynarodowych.

Firma powinna inwestowac¢ w rozwdj i w business intelligence. W przypadku
projektow badawczych warto specjalizowacd sie oraz by¢ ekspertem w swojej
dziedzinie. Na poczatkowym etapie wspoipracy z organizacjami miedzyna-
rodowymi warto tez, by firma rozwazyta podwykonawstwo lub bycie czton-
kiem konsorcjum, co moze pomac jej zgromadzi¢ konieczne do$wiadczenie.
W nastepnym kroku firma moze zostaé¢ liderem projektu. Ponadto, warto
poznac realia biznesowe i instytucjonalne rynku, na ktérym zamierzamy ubie-
gac sie o zamOdwienie.

Newslettery platform zakupowych. Aby ubiega¢ sie o zamodwienia publiczne,
nalezy je systematycznie przegladaé. Kazda z organizacji ma wtasng platforme
zakupowa, a w jej ramach istnieje mozliwo$¢ otrzymywania notyfikacji o ogto-
szonych przetargach. Sa one bezptatne, mozna je filtrowaé, a tym samym otrzy-
mywac te, ktore sg zgodne z profilem firmy. Niestety, nie ma jednej wspolnej
platformy dla wszystkich organizacji miedzynarodowych i programéw pomo-

cowych.

Otwartos$¢ administracji publicznej na udziat w konsorcjach. Organizacje mie-
dzynarodowe, jak i programy pomocowe w swoich zamowieniach zachecaja do
ubiegania sie o kontrakty zardwno podmioty prywatne, jak i publiczne. Respon-
dent podkresla, ze otwarto$¢é administracji publicznej na udziat w konsorcjach
z firmami jest w Polsce niewielka. Obecno$¢ administracji publicznej w kon-
sorcjach, szczegolnie w projektach ksztattujacych polityki publiczne, wplywa
na ocene. Polskie instytucje moga skorzysta¢ na wymianie doswiadczen, zain-
spirowac sie nowymi rozwiazaniami lub podzieli¢ dobrymi praktykami.

Administracja szczebla centralnego powinna informowac stuzby dyplomatycz-
ne o tym, jak polskie firmy radza sobie na konkretnych rynkach i z konkretnymi
organizacjami miedzynarodowymi. Takie dziatanie budowatoby $§wiadomos¢é
na temat potencjatu polskich firm. Dobra sposobno$cia moga by¢ organizowa-
ne Narady Ambasadoréw RP. Stuzby dyplomatyczne powinny pomagacé firmom
narynkach zagranicznych i sieciowac je z instytucjami publicznymi oraz orga-

nizacjami miedzynarodowymi.
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Krotki opis dziatalnosci

EPRD Biuro Polityki Gospodarczej i Rozwoju Regionalnego (dalej: EPRD) spe-
cjalizuje sie w doradztwie gospodarczym i konsultingu dla sektora prywatnego,
instytucji publicznych, organizacji miedzynarodowych i pozarzagdowych. Firma
zbudowata rozpoznawalna marke zarowno na rynku polskim, jak i wérod zagra-
nicznych instytucji publicznych. W Polsce wspoétpracuje z sektorem publicznym
i prywatnym, za granica - tylko i wylacznie z instytucjami publicznymi. Jednym
z dziatan firmy jest doradztwo i wsparcie informacyjne dla przedsiebiorcow, ktorzy
chca ubiegac sie 0 zamoéwienia publiczne na rynkach zagranicznych, w tym organi-
zacji miedzynarodowych.

Szerokie doswiadczenie i transfer wiedzy. Wachlarz tematyczny realizo-
wanych projektdw jest szeroki i obejmuje analizy ekonomiczne i sSrodowiskowe,
tworzenie strategii i programow rozwojowych, a takze specjalistyczne ekspertyzy
i prace rozwojowe. W trakcie dziatalno$ci pracownicy firmy nawigzali wspotpra-
ce z naukowcami, praktykami, ekspertami i podmiotami gospodarczymi z catego
$wiata. Realizacja réznorodnych projektéw umozliwia transfer wiedzy i doswiad-

czen pomiedzy nimi.

Doswiadczenie na rynkach zagranicznych

Firma prowadzi dziatalnos¢ na skale globalna. EPRD ma bogate doswiadczenie
w realizacji zamoéwien dla organizacji miedzynarodowych i zagranicznych instytu-
cji publicznych. Wspotpracowata miedzy innymi z Agencjg Stanéw Zjednoczonych
ds. Rozwoju Miedzynarodowego, Ministerstwem Spraw Zagranicznych Finlandii,
Bankiem Islandii czy Belgijska Agencja Rozwoju. EPRD swoje ustugi sprzedaje za

granica pod wlasnym logo.

Doswiadczenie na rynku zamoéwien publicznych
i wspotpracy z organizacjami miedzynarodowymi

Ustugi dla instytucji publicznych stanowia przewazajaca cze$é kontraktow
EPRD. Firma aktywnie pozyskuje zamdwienia z roznych zrédet i jest zaznajomio-
na z procedurami i prawem. Na biezaco $ledzi zmiany legislacyjne i dostosowuje
do nich swoje dziatania. Realizowata projekty dla takich organizacji jak np. Bank
Swiatowy, Europejski Bank Odbudowy i Rozwoju, Komisja Europejska, Europej-
ski Bank Inwestycyjny, Program Narodéw Zjednoczonych ds. Rozwoju czy Euro-
pejska Fundacja Ksztalcenia.

Pracownicy systematycznie $ledza rynek zamdéwien publicznych. Dzialy fir-
my podzielone sg tematycznie i kazdy odpowiada za monitorowanie segmentu ryn-
ku w przypisanym mu obszarze. EPRD nie korzysta ze wsparcia doradczego przy
przygotowaniu ofert i dokumentacji na potrzeby zaméwien publicznych. Korzysta
natomiast ze wsparcia ekspertow w waskich, specjalistycznych dziedzinach, przy

merytorycznym przygotowaniu oferty.
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Cele strategiczne firmy to zdywersyfikowana wspdlpraca i zaciesnianie wspot-
pracy. Respondent podkreslit, Ze firma planuje pozyskiwanie kolejnych kontraktow

i zamoéwien publicznych od instytucji publicznych i organizacji miedzynarodowych.

(..) Osobiscie bardzo bym chcial wzmocnic relacje z Bankiem
Swz’atowym, z Funduszem Szwajcarskim i Agendami Organizacji
Narodow Zjednoczonych.

Przedmiotem projektu byla promocja praw czlowieka i poprawa ochrony spo-
lecznej grup znajdujacych sie w trudnej sytuacji spoteczno-gospodarczej w Bosni
i Hercegowinie. Na potrzeby wdrazanego projektu opracowano model pomocy
osobom starszym i niepelnosprawnym. Pilotazowo EPRD zbudowato dwa zespoty
pracownikdw terenowych wspierajacych beneficjentow. Ponadto, otworzyto biu-
ro projektowe w Sarajewie, stworzylo sie¢ ekspertéw lokalnych i nawigzato wspot-
prace z lokalnymi przedsiebiorcami, ktérzy $wiadczyli ustugi na rzecz projektu
ijego beneficjentow..

Wzmocniono potencjal instytucjonalny Ministerstwa Praw Czlowieka
i Uchodzcow w zakresie praw cztowieka w Bosni i Hercegowinie. Waznym obsza-
rem dziatan bylo podniesienie §wiadomo$ci praw cztowieka m.in. wéréd dzienni-
karzy i pracownikéw organizacji spotecznych. EPRD zrealizowato dla nich sesje
szkoleniowe i warsztaty.

Zbudowano zespotl ekspertow. Koncepcyjna czes$é projektu powstata w Scistej
wspolpracy z ekspertami i specjalistami z tego rejonu Europy. Zespot ekspertow
opracowal merytoryczne dziatania, nawiazat wspotprace z pracownikami admini-
stracji publicznej i lokalnymi interesariuszami, zbudowat siatke podwykonawcow
i stworzyl materialy analityczne.

Projekt wdrozono bez problemoéw. Zamdwienie publiczne zrealizowano z suk-
cesem, cho¢ byto wymagajace. Konsorcjum dobrze zorganizowato prace i pozyskato
solidnych wspotpracownikéw oraz dobrych i rzetelnych kontrahentéw. Respondent
wskazal, Ze jedyna trudnosé, jaka sie pojawita, nalezata do kategorii finansowo-
-podatkowych, ale i z tym pracownicy sobie poradzili. Firma otrzymata referencje
Komisji Europejskiej poswiadczajace, ze EPRD jest rzetelnym oraz terminowym

partnerem biznesowym.
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Kontrakt dla Komisji Europejskiej

Organizacja miedzynarodowa:

Opis zadania/

nazwa zamoéwienia:

Formuta wspétpracy:

Termin realizacji:
Miejsce realizacji:
Wartos¢é zamowienia:

Giéwni odbiorcy:

Komisja Europejska;
delegatura Unii Europejskiej
w Bosni i Hercegowinie
Support to social service
providers and enhancement

of monitoring capacities

konsorcjum miedzynarodowe,

w ktérego sktad poza EPRD

(Lider) weszli EPTISA (Hiszpania),
Bolt International Consulting
(Grecja) i Wojewodzki Urzad Pracy
w Kielcach (Polska)

maj 2015 r. - pazdziernik 2017 r.
Bosnia i Hercegowina
1758 000 EUR

Ministerstwo Spraw Cywilnych
Bosni i Hercegowiny, Ministerstwo
Praw Cztowieka i Uchodzcéw Bosni
i Hercegowiny, Ministerstwo Zdrowia
i Opieki Spotecznej Republiki
Serbskiej i Departament Zdrowia

i Innych Ustug Dystryktu Brczko

Nawigzanie wspétpracy i procedura

zamowienia publicznego

Firma samodzielnie znalazta zamdéwienie publiczne i zawigzala konsorcjum.

Procedura zamdwienia publicznego byta dwustopniowg procedura przetargowa.

Komisja Europejska poinformowata na platformie internetowej, ze bedzie ogta-

szata zamo6wienie publiczne na realizacje projektu. Nastepnie uruchomita proce-

dure aplikacyjna, czyli zaproszenie do skladania aplikacji przez firmy i konsorcja.
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Na pierwszym etapie Komisja Europejska wymagata standardowych doku-
mentéw. Konsorcjum miato wykazaé, ze dysponuje odpowiednim potencjatem
ludzkim, finansowym i technicznym do realizacji kontraktu. EPRD trafito na tzw.
krotka liste — oSmiu najlepiej ocenionych przez KE firm i konsorcjow.

Finalna oferta byta przygotowana sitami wlasnymi konsorcjum i we wspot-
pracy z ekspertka z Bosni i Hercegowiny. Konsorcjum zostato zaproszone do
zlozenia pelnej dokumentacji przetargowej, w tym zaswiadczen o niekaralnosci,
o niezaleganiu z optatami, informacji o kondycji finansowej firmy, zarzadzaniu
projektem, budzecie i zespole eksperckim. Konsorcjum nawiazato wspotprace
z ekspertka z Bo$ni i Hercegowiny, ktora bardzo dobrze orientowata sie w sytu-
acji i uwarunkowaniach spoteczno-gospodarczych i instytucjonalnych w regio-
nie Batkanow.

W trakcie ubiegania si¢ 0 zamowienie publiczne konsorcjum nie napotka-
o zadnych barier. Respondent wskazal, Ze z perspektywy czasu nie zmienitby nic
w zlozonej przez konsorcjum dokumentacji, moze z wyjatkiem zaoferowanego cato-
§ciowego wynagrodzenia.

Procedury Komisji Europejskiej sa jasne, czytelne i przejrzyste. Systematy-
ke pracy KE respondent uznat za sprawna. Nie zmienitby zasad, wymogoéw ani pro-

cedur wdrozonych przez zleceniodawce.

Nic nie zostatoby zmienione w procedurze przetargowej.
Zostlata dobrze przeprowadzona (...). Zasady sq czytelne.
Procedura dobrze zorganizowana oraz bardzo przejrzysta
pod wzgledem zasad i przepisow.

Komisja Europejska jest dobrym i rzetelnym partnerem biznesowym. Ska-
la i zakres dziatania pozwalajg wdrazac projekty KE i wspotpracowac z nig w roz-
nych zakatkach $wiata. Waznym atutem KE jest wyptacalnosé i wywigzywanie sie
ze swoich zobowigzan finansowych w terminie.

Opiekunem projektu byl pracownik delegatury Komisji Europejskiej w Sara-
jewie. Respondent ocenit wspotprace z nim jako bardzo dobra. Opiekun projek-
tu rozumiat specyfike i zatozenia projektu oraz dat sie pozna¢ jako zaangazowany,
responsywny i pomocny.

Realizacja zamowienia publicznego zaowocowata kolejnymi kontraktami.
W opinii respondenta rozeznanie sie w sytuacji spoteczno-gospodarczej i instytu-
cjonalnej Bosni i Hercegowiny wymaga czasu i naktadéw finansowych. EPRD zdo-
byto kolejny kontrakt Komisji i kontynuuje wspotprace biznesowa z delegaturg KE
w Sarajewie. W przysztosci chce pozyskiwac kolejne zaméwienia publiczne na tym

rynku, w tym z KE.
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Korzysci finansowe i satysfakcja z realizacji trudnego zamowienia. Wzbogaca-
jace dla firmy bylo takze rozbudowanie sieci kontaktéw i nawigzanie wspotpracy
z nowymi ekspertami. W wyniku realizacji projektu firma nie zwiekszyla zatrud-

nienia i nie inwestowata w dodatkowy sprzet czy oprogramowanie.

. Rekomendacje dla firm

® W opinii respondenta polskie firmy powinny nabraé¢ $§miatos$ci w dziataniach
iz wieksza odwaga starac sie o kontrakty organizacji miedzynarodowych.

® Firma chcac wej$¢ narynek zamdowien publicznych organizacji miedzynarodo-
wych powinna szczeg6towo poznac zasady i procedury danej organizacji. Waz-
na jest takze znajomos¢ prawodawstwa i systemu podatkowego kraju, gdzie
bedzie realizowany kontrakt.

® Warto zaplanowac przygotowanie oferty technicznej i merytorycznej, ponie-
waz moze to by¢ wyzwaniem - niekiedy organizacja wymaga przygotowania
zlozonego tekstu liczacego nawet kilkadziesiat stron. Zdarzaja sie takze poste-
powania wymagajace bardzo specyficznego i waskiego doswiadczenia firmy lub
ekspertow. Warto wiec budowac siatke kontaktow personalnych i biznesowych.
W przypadku tych ostatnich respondent wskazuje, ze warto szukaé¢ nowych
podmiotdw, ktdre maja doswiadczenie, i budowaé z nimi konsorcja.

® Kazda z organizacji oglasza zaméwienia na swoich stronach internetowych.
W przypadku Komisji Europejskiej warto odwiedzac¢ m.in. portale eProposal
1 TED - Tenders Electronic Daily.

® Zadbanie o pltynnos¢ finansowa ma szczego6lne znaczenie w przypadku kilku-
letnich kontraktow. Jesli firma posiada gwarancje bankowe, moze ubiegac sie
o zaliczke na realizacje zamdéwienia publicznego. Bez nich moze sie zdarzy¢, ze

bedzie musiata kredytowac calos¢ zamowienia do czasu rozliczenia umowy.

@ Rekomendacje dla administracji publicznej

® Administracja publiczna powinna nie przeszkadzac i wdrazaé rozwiagzania typu
paperless. EPRD wskazato, ze bardzo trudno sprosta¢ oczekiwaniom polskiej
administracji, ktéra wymaga, by niektére dokumenty dostarczy¢ w oryginale.
Jest to szczegolnie ktopotliwe, gdy projekt wdrazany jest w odlegtych czesciach
Swiata.

® Wsparcie pracownikéw ambasad i konsulatéw poprzez lobbing na rzecz pol-
skich firm. Stuzby dyplomatyczne, szczegdlnie polskie przedstawicielstwa han-
dlowe, powinny prezentowac oferty polskich firm. EPRD sugeruje wzorowanie
sie na rozwigzaniach brytyjskich, niemieckich i wloskich.
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@ Krotki opis dziatalnosci

Famed Zywiec to czotowy europejski producent wysokiej jakosci sprzetu
medycznego. Firma wspolpracuje z zagranicznymi markami, importujac ich sprzet
do Polski. Firma dziata na rynku ponad 73 lata. Jej kluczowa przewagg konkuren-
cyjna jest wykwalifikowana kadra. Firma zbudowata rozpoznawalng marke dzieki
legendarnej, wysokiej jakosci produktéw potaczonej z konkurencyjnymi kosztami
produkcji i zaawansowana funkcjonalnoscia. W ujeciu produktowym najwyzszy
zysk przynosza stoly operacyjne, nastepnie 16zka szpitalne i porodowe. Na trzecim
miejscu plasuje sie sprzet do obrazowania medycznego. W ostatnich latach zmia-
nie ulegta struktura przychodéw firmy. Famed Zywiec o 40 proc. zwiekszyt w Polsce
sprzedaz ramion C firmy GE Healthcare, ktdrych jest wylgcznym dystrybutorem.

Doswiadczenie na rynkach zagranicznych

Firma dziata na skale globalna i dostarcza swoje produkty na 100 rynkéw. Pod-
stawowe rynki to Europa, kraje Azji, Afryki i Ameryki Péinocnej. Z roku na rok
rosnie wolumen osiagany dzieki eksportowi produktow spotki. Najwyzsza sprze-
daz w 2019 roku przyniosty rynki rozwijajace sie, ale dobry wynik zanotowano tak-
ze w Europie Zachodniej. Waznym rynkiem dla firmy byl region Bliskiego Wschodu.
Tam firma blisko wspétpracowata ze szpitalem w Arabii Saudyjskiej, ktory zdecydo-
watl sie na kompleksowa wymiane wyposazenia na sprzet produkcji Famed Zywiec.
Firma generalnie sprzedaje produkty na rynkach zagranicznych pod wiasnym logo.
Tam, gdzie jest mniej rozpoznawalna — w kilku panstwach europejskich - korzy-

sta z logo dystrybutora.

@ Doswiadczenie na rynku zamoéwien publicznych
i wspotpracy z organizacjami miedzynarodowymi

Firma wygrywa zamo6wienia publiczne w Polsce i za granica. Firma posiada wielo-
letnie doswiadczenie we wspdlpracy z klientem instytucjonalnym oraz w ubieganiu
sie 0 zamowienia publiczne. Kontrakty dla administracji publicznej czy instytucji
publicznych sg waznym zrédtem dochoddw firmy. Kazdy z dziatéw w firmie moni-
toruje zamoéwienia publiczne we wlasnym zakresie. Pracownicy dobrze znaja pra-
wo iregulacje. Firma nie korzysta ze wsparcia instytucji doradczych czy kancelarii
prawnych podczas ubiegania sie 0 zamowienia publiczne, w tym organizacji mie-
dzynarodowych.

Strategia Famed Zywiec obejmuje staranie sie o kontrakty organizacji mie-
dzynarodowych i wsp6lprace z nimi. Firma jest zapraszana przez organizacje mie-
dzynarodowe do udzialu w postepowaniach, co potwierdza zaufanie do jej ustug
jak i uznanie dla jakosci jej produktéw. Famed Zywiec jest zarejestrowana w bazie
dostawcow, m.in. ONZ-tu, dzigki czemu ma dostep do wszystkich przetargdw ogta-

szanych na United Nations Global Marketplace.
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Przyktad zrealizowanego zamédwienia
dla organizacji miedzynarodowej

Przedmiotem zamoéwienia byla dostawa 16zek i stotéw operacyjnych do Syrii.
Nalezato przygotowac sprzet, dostarczy¢ go w okreslonej ilosci i terminie oraz sko-
ordynowac wysytke. Wezesniej firma musiata uzyskac¢ odpowiednie zgody na trans-
port. Dziatlogistyki firmy odpowiadat za zorganizowanie i skoordynowanie wysytki
z magazynu firmy do wybranego przez Swiatowq Organizacje Zdrowia (ang. World
Health Organization, dalej: WHO) portu oraz przekazanie sprzetu przewoznikowi
organizacji, ktéra odpowiadata za dostarczenie towaru na teren Syrii. Dystrybucja
sprzetu dla klienta konncowego w Syrii byta zorganizowana przez lokalnego, autory-
zowanego przedstawiciela firmy, ktory odpowiadat tez za jego instalacje, szkolenia
uzytkownikow i ewentualne naprawy (w trakcie lub po gwarancji). Ostatnim eta-
pem catego procesu byto uzyskanie ptatnosci, po spetnieniu odpowiednich wymo-
géw formalnych WHO.

W ramach podpisanej umowy ramowej WHO moglo zamawiaé okres§long
ilo$¢ sprzetu na tych samych warunkach finansowo-czasowych. Firma rozszerzy-
ta wspotprace z WHO o kolejne partie sprzetu. Cato$¢ zamdwienia w ramach umo-
wy zostatla zrealizowana jednym transportem. Dostawa przebiegta bez probleméw

i zgodnie z zapisami umowy, co WHO potwierdzito w wystawionych referencjach.

Kontrakt ze Swiatowa Organizacja Zdrowia

Organizacja miedzynarodowa: Swiatowa Organizacja
Zdrowia (ang. World Health
Organization, dalej: WHO)

Opis zadania/ Dostawa t6zek i stotow

nazwa zamoéwienia: operacyjnych

Formuta wspétpracy: samodzielna realizacja

Termin realizacji: 2018 r.

Miejsce realizacji: Syria

Wartos¢é zamoéwienia: umowa ramowa na kwote
655 000 USD

Gtowni odbiorcy: Ministerstwo Zdrowia Syrii
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Nawigzanie wspétpracy i procedura zaméwienia
publicznego

Przetarg zamkniety dla wytypowanych przez Organizacje Narodéw Zjednoczo-
nych dostawcéw. WHO zaprosita Famed Zywiec do ztozenia oferty w przetargu na
dostawe 16zek i stotdw operacyjnych. Wsréd wymogdw formalnych, poza zaakcep-
towaniem zasad wspOtpracy z WHO, firma musiata udokumentowaé doswiadczenie
w zakresie dostaw sprzetu medycznego, zagwarantowac wsparcie lokalnego przed-
stawiciela przy dostawie, instalacji oraz obstudze posprzedazowej, a takze przed-
stawic¢ certyfikaty jakoSci, spelnienia miedzynarodowych norm bezpieczenstwa
i dokumenty poswiadczajace spoteczng odpowiedzialnosc producenta, ze szczegol-
nym uwzglednieniem dziatan na rzecz ochrony §rodowiska. Firma nie korzystata
z doradztwa firm konsultingowych czy instytucji publicznych przy opracowywaniu
oferty przetargowej. Sposob przygotowania dokumentoéw, zaproponowane produk-
ty, ceny, warunki gwarancji oraz wsparcie posprzedazowe lokalnego przedstawiciela
przyczynily sie do tego, Ze Famed Zywiec wygral przetarg i podpisal umowe ramo-
w3 (LTA - long term agreement) w 2018 roku. W opinii firmy procedura zamknie-

tego przetargu zostata przeprowadzana prawidtowo.

Zasady UN sq klarowne, a dokumenty tatwo dostepne.

W przypadku jakichkolwiek pytan lub niejasnosci, wyznaczeni
przez Organizacje oglaszajacq przetarg, Managerowie
projektu udzielajq wyjasniern i stuzq pomocq. (...) Procedura,

z ktorg mielismy do czynienia przebiegla bez zarzutow. Kazdy
jej etap byt klarowny, a umowa przejrzysta. W tym konkretnym
przypadku nie zmienilibysmy nic.

Ocena wspétpracy z organizacjg miedzynarodowa

Profesjonalny partner biznesowy. Wspotpraca z WHO przebiegata ptynnie i pro-
fesjonalnie.

Prestizowy kontrakt. Realizacja zamo6wienia dla WHO byta istotnym przedsie-
wzieciem, w wyniku ktdrego firma zdobyla cenne doswiadczenie biznesowe. Byta
to pierwsza dostawa sprzetu Famed Zywiec na rynek syryjski. Rzetelna realizacja
ibardzo dobra wspdlpraca zaowocowaly uzyskaniem przez firme miana dostaw-
cy kwalifikowanego. Referencje sa wykorzystywane w kolejnych postepowaniach

i moga zawazy¢ na wyborze do realizacji kolejnych zamoéwien.
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‘ Rekomendacje dla firm

® Jeslifirma rozwaza ubieganie sie o zamo6wienia publiczne warto, by zarejestro-
wala sie na platformie zakupowej wybranych organizacji miedzynarodowych.
Organizacja Naroddw Zjednoczonych, kilka lat temu, stworzyta wspolna strone
dla Programéw i Organizacji wchodzacych w sktad ONZ, United Nations Global
Market.

® Warto zapoznad si¢ z opublikowanymi na stronach internetowych Ministerstwa
Rozwoju i Ministerstwa Spraw Zagranicznych informacjami o organizacjach iich
procedurach zakupowych. Ponadto, administracja publiczna szczebla centralne-
go organizuje warsztaty i wydarzenia, dzieki ktorym mozna zdoby¢ wiedze o zasa-
dach udzielania zamdéwien w konkretnych organizacjach miedzynarodowych.

® Realizacja zamowien na innych rynkach wymaga rozeznania w zasadach wspot-

pracy biznesowej i instytucjonalne;j.

@ Rekomendacje dla administracji publicznej

® Firma brala udzial jako wystawca w Miedzynarodowych Targach Pomocy Huma-
nitarnej i Rozwojowej - Warsaw Humanitarian Expo - i uwaza, Ze jest to bar-
dzo dobra inicjatywa, ktéra powinna by¢ kontynuowana. W trakcie wydarzenia
wspblpracownicy Famed Zywiec mieli mozliwo$¢ wziecia udziatu w prelekcjach
przedstawicieli organizacji miedzynarodowych. Bardzo dobrze oceniono pomyst
organizacji indywidualnych spotkan z pracownikami organizacji miedzynarodo-
wych.

® Administracja publiczna szczebla centralnego i samorzadowego powinny rozwa-
zy¢ intensywniejsze sieciowanie firm wspoélpracujacych z organizacjami, z tymi
ktore planuja wej$¢ we wspolprace instytucjonalna, np. z WHO. W opinii firmy,
warto zastanowi¢ sie nad stworzeniem portalu, ktdry z jednej strony bedzie pro-

mowal wspolprace z organizacjami, a z drugiej sprzyjat kojarzeniu ze sobg firm.
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Krotki opis dziatalnosci

Kompania Le$na jest importerem maszyn lesnych i przedstawicielem wybra-
nych marek na Polske. Produkcja, dostawa i serwisowanie maszyn dla branzy
le$nej jest dziatalnoscia niszowa. W Polsce ten sektor jest stabilny i w nim uda-
1o sie znalez¢ Kompani Le$nej przestrzen na biznes. Wyréznikiem firmy wsrod
konkurencji jest model biznesowy. Firma ma trzy punkty sprzedazy w Polsce
- w Augustowie, Skierniewicach i Zamosciu. Aktualnie firma realizuje budowe
drugiej hali w gtéwnym punkcie sprzedazy w Polsce, gdzie bedzie znajdowat sie
najwiekszy sktad i serwis maszyn lesnych w Polsce.

Gléwnym klientem firmy jest sektor prywatny. Kompania Le$na stale
wspotpracuje z administracja publiczna, natomiast klienci z tego sektora odpo-
wiadajg za mniejszosc¢ zyskdw. Przychody przynosi gtéwnie sektor prywatny. Fir-

ma wspolpracuje z podmiotami gospodarczymi w Polsce i za granica.

Doswiadczenie na rynkach zagranicznych

Ekspansja zagraniczna jest jednym z gtéwnych celéw rozwojowych firmy.
Udziat eksportu w obrotach firmy ro$nie z roku na rok. Firma wysyta swoj sprzet
gtéwnie do krajow sasiadujacych z Polska. Systematycznie buduje swoja marke
i sprzedaje produkty z wtasnym logo.

Doswiadczenie na rynku zamoéwien publicznych
i wspétpracy z organizacjami miedzynarodowymi

Pracownicy firmy monitorujg rynek zamoéwien publicznych, aktywnie zabie-
gajac o nowe zamowienia. Niemniej dziatalnos$é biznesowa Kompanii Le$nej
jest niszowa i zamo6wienia publiczne z obszaru dziatalnosci firmy oglaszane sa
stosunkowo rzadko. Przewazajaca czes¢ kontraktow z instytucjami publiczny-
mi zawierana jest jako zamdéwienia z wolnej reki.

Firma generalnie nie ubiega si¢ 0 zamdwienia publiczne organizacji mie-
dzynarodowych. Program Narodow Zjednoczonych ds. Rozwoju (ang. United
Nations Development Programme, dalej: UNDP) zglosit sie do Kompanii Le$nej
z propozycja udziatu w zamowieniu polegajacym na dostawie niestandardowe-
go sprzetu do wycinki drzew. Podmiotéw, ktdre moglyby zrealizowac tak specy-
ficzne zamoé6wienie, byto w Europie niewiele.

Kompania Le$na chetnie zaangazuje sie w realizacje kolejnych kon-
traktow dla organizacji miedzynarodowych.

47 Polityka Insight



15 HISTORII SUKCESU POLSKICH FIRM

Przyktad zrealizowanego zaméwienia
dla organizacji miedzynarodowej

Firma miata dostarczy¢ niestandardowe, wielofunkcyjne urzadzenie do Pry-
peckiego Parku Narodowego na Polesiu, na Bialorusi. Podstawowym elementem
byt ciagnik rolniczy, w ktdrym zamontowany byt zuraw oraz dodatkowa glowica
Nisula. Sprzet stuzy do wycinki drzew do dwudziestu paru centymetrow $rednicy.
W ramach pozyskanego kontraktu firma miata dostarczy¢ Parkowi Narodowemu
maszyne oraz zapewnic jej serwis.

Maszyna zostala zmontowana w catosci w Polsce. Natomiast ciggnik, gtéwny
element maszyny, zostal wyprodukowany na terenie Biatorusi. Byt to istotny waru-
nek zamowienia - gdyz pracownicy Parku Narodowego mieli zapewniony serwis cig-
gnika w swoim kraju. Firma we wlasnym zakresie kupita potrzebne komponenty,
a catosc¢ prac zrealizowali jej wspotpracownicy. Wielofunkcyjne urzadzenie dostar-
czono na Biatorus$ otwartym samochodem specjalistycznym do przewozu maszyn.

Transport zrealizowal podwykonaweca, firma z Polski.

Kontrakt z Programem Narodéw Zjednoczonych ds. Rozwoju

Organizacja miedzynarodowa: Program Narodéw
Zjednoczonych ds. Rozwoju
(ang. United Nations Development
Programme, dalej: UNDP);
Przedstawicielstwo Organizacji

Naroddéw Zjednoczonych

w Minsku
Opis zadania/ Dostawa specjalistycznej maszyny
nazwa zamowienia: do Prypeckiego Parku Narodowego
Formuta wspétpracy: samodzielna realizacja
Termin realizacji: listopad 2015 r. - kwiecien 2016 .
Miejsce realizacji: Polska, dostawa na Biatoru$
Wartos¢ zamoéwienia: ok. 95 600 USD
Gtowni odbiorcy: Prypecki Park Narodowy,

Polesie, Biatorus
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Nawigzanie wspoétpracy i procedura
zamowienia publicznego

UNDP zainicjowata kontakt z firma. Kopania Le$na zostata zaproszona do zto-
zenia oferty w ramach organizowanego postepowania publicznego. Z racji tego, ze
zamowienie bylo nietypowe i niszowe, przedstawicielstwo z Minska miato problem
ze znalezieniem odpowiedniego dostawcy. Firma zostala znaleziona dzieki znaj-
dujacym sie w Internecie oraz mediach spotecznosciowych informacjom. Kompa-
nia Lesna aktywnie prowadzi profile m.in. na Facebooku i YouTube’ie. Firma nie
posiadata wczesniej doswiadczen biznesowych i instytucjonalnych na rynku bia-
loruskim. Ostatecznie fakt, ze UNDP byla zamawiajacym, zawazyl, Ze firma zdecy-
dowata sie wystartowac w postepowaniu publicznym.

Wymagane w procedurze dokumenty byly podobne do sktadanych przy ubie-
ganiu sie 0 zamo6wienie publiczne w Polsce. W ramach procedury ztozono standar-
dowe dokumenty, takie jak oferta ze specyfikacja towaru, potwierdzenie, ze firma ma
dostep do wymaganych czesci, kosztorys, zaswiadczenia i deklaracje celne. Doku-
mentacja miata potwierdzié, ze firma ma mozliwos$ci techniczne i personalne, by
zrealizowac to niestandardowe zlecenie. Zamawiajacy nie wymagat zadnych dodat-
kowych certyfikatéw. Dokumentacja na potrzeby zamoéwienia publicznego zostata
przygotowana sitami wlasnymi pracownikéw firmy. Jedynym zleconym elementem
byl transport maszyny na teren Parku Narodowego, poniewaz firma nie $wiadczy
ustug transportowych. Sposéb prowadzenia zamdwienia publicznego zostat oce-
niony jako sprawny i z jasnymi zasadami. Firma z perspektywy czasu nie zmieni-
taby nic ani w procedurze, ani w ztozonych dokumentach.

Cato$é zamowienia publicznego zostala zrealizowana zgodnie z warunka-
mi umowy oraz w terminie. Platno$¢ za zrealizowane prace zostata dokonana po
dostawie sprzetu. Umowa nie przewidywata zaliczki czy ptatnos$ci ratalnych. Fir-

ma nie ubezpieczata kontraktu i nie brata pozyczek.

Ocena wspoétpracy z organizacjg miedzynarodowa

Renoma UNDP wplyneta na decyzje firmy, aby ubiega¢ sie o zamdowienie publicz-
ne. Organizacja Narodéw Zjednoczonych ma ugruntowang pozycje i jest postrzegana
przez respondenta jako rzetelny kontrahent. Firma ocenia kontakt z przedstawiciel-
stwem w Minsku jako bardzo ptynny. Pracownicy opiekujacy sie zamoéwieniem byli
responsywni i wspotpracujacy. Firma poleca wspolprace zaréwno z przedstawiciel -
stwem w Minsku, jak i z Programem Narodow Zjednoczonych ds. Rozwoju. Podmio-
ty pozostawaly w kontakcie biznesowym przez ponad rok od zrealizowania dostawy.

Wazne wizerunkowo przedsiewziecie dla firmy. Wsrdéd wymienianych przez
respondenta korzysci znalazia sie gratyfikacja finansowa, satysfakcja z realizacji nie-
typowego zamdwienia oraz poszerzenie wachlarza oferowanych rozwigzan. Zamowie-
nie nie przetozylo sie na wiele nowych kontaktow biznesowych, oprocz klienta z Polski,
ktéry zamdéwit bardzo podobng maszyne. Firma w wyniku zrealizowanego zaméwienia

nie zwiekszata zatrudnienia, nie poniosta takze dodatkowych wydatkow inwestycyjnych.
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Jest dobry kontakt, jest otwarly zespot, postugujacy sie
Jezykiem angielskim. Jest godna polecenia. (...).

Cate przedsiewziecie — od poczatku do korica — bylo dla nas
salysfakcjonujqce.

®

Warto ryzykowac i korzystac z propozycji nawiazania wspdtpracy z duza i reno-
mowang organizacjg miedzynarodows. Do atutéw tego typu organizacji nalezg
wyplacalno$é, stabilno$cé i etyka biznesowa.

®

Warto stworzy¢ system informujacy o planowanych i ogloszonych przetargach
organizacji miedzynarodowych w formie newslettera.

Administracja publiczna szczebla centralnego oraz ambasady i konsulaty mogty-
by rozwazy¢ promocje na arenie miedzynarodowej polskich firm i ich rozwia-
zan z branzy lesnej. W opinii przedstawiciela firmy taka promocja przydataby
sie polskim firmom i pomogtaby w skalowaniu ich przedsiewziec¢ za granica.
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Krotki opis dziatalnosci

Korporacja Wschod dostarcza sprzet wysokiej technologii, w tym systemy opto-
elektroniczne, obserwacyjne, kontroli pomiarowej i bezpieczenstwa, na potrze-
by stuzb mundurowych. Jej klientami sg przede wszystkim polskie stuzby celne,
graniczne, bezpieczenstwa publicznego, ratownicze i wojsko. Firma jest wylgcz-
nym dystrybutorem urzadzen m.in. butgarskiej spotki OPTIX i totewskiej Regu-
li, liderow w produkcji odpowiednio sprzetu optycznego i kontroli autentycznosci
dokumentéw.

Korporacja Wschdd nie prowadzi wlasnej produkcji, realizuje jednak prace
badawczo-rozwojowe i chetnie wspoétpracuje z instytucjami naukowymi, dla kto-
rych projektuje sprzet. Z sukcesem pozyskuje $rodki unijne i granty, np. z Narodo-
wego Centrum Badan i Rozwoju. Firma wigkszo$¢ kontraktow pozyskuje w drodze
zamowien publicznych (bez wsparcia zewnetrznego), rzadko wspodtpracuje z sek-

torem prywatnym.

Doswiadczenie na rynkach zagranicznych

Cho¢ jej gtownym rynkiem zbytu jest Polska, Korporacja Wschod sprzedaje
swoje ustugi i produkty takze za granica. Wspolpracuje z przedsiebiorstwami
iinstytucjami publicznymi m.in. w krajach basenu Morza Kaspijskiego (Azerbej-
dzan, Turkmenistan) i Europy Zachodniej (im.in. Austria, Wielka Brytania, Niem-
cy). Produkty dostarcza pod wlasnym logo.

Doswiadczenie na rynku zamoéwien publicznych
i wspotpracy z organizacjami miedzynarodowymi

Korporacja Wsch6d ma bogate doswiadczenie na rynku zaméwien publicznych
i wspélpracy z klientami instytucjonalnymi. W firmie funkcjonuje dzial handlo-
wy, ktorego pracownicy na biezaco sledzg oglaszane postepowania o zamowie-
nia publiczne. Ubiegajac sie o kontrakty, firma nie korzysta ze wsparcia instytucji
zewnetrznych. Zdobyte do tej pory doswiadczenie byto istotnym zasobem, ktory
pomoglt uzyskac zaméwienie z organizacji miedzynarodowe;.

Korporacja Wschdd zrealizowata do tej pory trzy kontrakty z organizacjami
miedzynarodowymi, czwarty jest w toku. Firma wspotpracowata z Miedzynaro-
dowa Organizacja ds. Migracji ONZ (2008 r.), Programem Narodéw Zjednoczonych
ds. Rozwoju (2016 1., produkcja i dostawa kamizelek kuloodpornych dla strazy gra-
nicznej w Azerbejdzanie) i z Europejska Agencjq Strazy Granicznej i Przybrzeznej
(2016 1., dostawa urzadzen kompaktowych do kontroli autentycznosci dokumen-
tow; 2020 r., dostawa 30 pojazddw, przewoznych jednostek nadzoru).

Korporacja Wschéd jest zainteresowana realizacjg kolejnych zamdéwien

publicznych dla organizacji miedzynarodowych.
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Przyktad zrealizowanego zaméwienia
dla organizacji miedzynarodowej

Przedmiotem umowy bylo wyprodukowanie i dostarczenie okoto 120 kompakto-
wych urzadzen do kontroli autentycznosci dokumentéw. Realizujac zaméwienie,
firma wspolpracowata z fotewska spotka Regula, ktéra odpowiadata za produkcje kom-
ponentéw. Elementy urzadzenia zostaly nastepnie przestane do Polski (skorzystano
z ustug firmy kurierskiej), gdzie ich montazem zajeli sie pracownicy Korporacji Wschod
(wykonali tez testy gotowego sprzetu). Produkty przekazano Europejskiej Agencji Stra-
zy Granicznej i Przybrzeznej, ktéra zapewnita ich dalsza dystrybucje.

Kontrakt z Europejskg Agencjg Strazy Granicznej i Przybrzeznej

Organizacja miedzynarodowa: Europejska Agencja Strazy
Granicznej i Przybrzeznej
(od fr. Frontiéres extérieures,

dalej: FRONTEX)

Opis zadania/ Wyprodukowanie i dostarczenie
nazwa zamoéwienia: kompaktowych urzadzen

do kontroli autentycznosci

dokumentéw
Formuta wspétpracy: samodzielna realizacja
Termin realizacji: luty 2016 r.
Miejsce realizacji: totwa i Polska
Wartos¢ zamoéwienia: 16 375 EUR
Gtowni odbiorcy: kraje Unii Europejskiej

Nawigzanie wspoétpracy i procedura
zamowienia publicznego

Firma - ze wzgledu na swoja pozycje, doswiadczenie i rozpoznawalng marke - zosta-
1a zaproszona do udzialu w postepowaniu. Sama procedura zamdowienia publicznego
trwala okoto trzech miesiecy i zostala oceniona jako przejrzysta. Kluczowym elemen-
tem postepowania bylo przedstawienie tabeli zgodnosci, potwierdzajacej, ze produkcja
zamowionych urzadzen speini wymagania stawiane przez zleceniodawce. Korporacja
Wschdd musiata wykazaé sie takze odpowiednim doswiadczeniem oraz przygotowac
czes$é techniczna i ekonomiczna oferty. Nie korzystata z doradztwa firm konsultingowych
lub kancelarii prawnych. Z perspektywy czasu respondent nic by nie zmienit w organi-
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zacjiisposobie udzielenia zamdwienia publicznego. Co wiecej, uznat, ze konstruujac
polskie przepisy dotyczace tego typu zamdwien warto czerpac z praktyki i standar-

déw organizacji miedzynarodowych.

@ Ocena wspétpracy z organizacja miedzynarodowa

Frontex datl sie¢ poznaé jako merytoryczny i profesjonalny partner. Wspotpraca

z organizacja przebiegla sprawnie i ptynnie.

Bardzo wymagajqcy i bardzo profesjonalny kontrahent. (...)

Z lamlej strony zawsze jest przyjazne podejscie, ale tez
stawiane sq twarde wymagania. 7 duzq kulturg, ale
konsekwentnie. Jezeli ma Pani 20 punktow, ktore oni wyliczyli,
to oni punkt po punkcie, kazdy element funkcjonalny danego
urzqdzenia sprawdzajq.

Prestiz, budowa marki, poszerzenie portfolio klientéw, nowe zlecenia to korzy-
$ci ptynace z kontraktu z Frontexem. W opinii respondenta waznym rezultatem
uzyskania zamdwienia byt tez rozwdj wspotpracownikdw, ktorzy nabyli nowe kom-
petencje i kwalifikacje, np. poznali prawodawstwo Unii Europejskiej i zasady dzia-
lania organizacji miedzynarodowej (agencji unijnych).

Korporacja Wschdd nie napotkata barier podczas realizacji kontraktu. Zle-
cenie zrealizowata w terminie, z nalezyta starannos$cia i zgodnie z warunkami umo-
wy. Otrzymata tez pozytywne referencje. W 2020 roku podpisata z Frontexem nowy
kontrakt (na kwote ok. 12 mIn EUR) na dostawe 30 pojazdow we wspdlpracy ze
spotka Optix.

Wspolipraca z Frontexem zainicjowata w firmie proces wdrozenia niszo-
wego w Polsce standardu ISO/IEC 15288. Standard jest dedykowany twércom
ztozonych systemow technicznych i Zintegrowanego Systemu Wsparcia Logistycz-
nego. Wdrozenie tych systemow w istotny sposob wptyneto na rozwdj firmy i pozna-
nie standardow miedzynarodowych obowiazujacych w rozwinietych krajach Unii
Europejskieji USA.

‘ Rekomendacje dla firm

® Warto szczegotowo zapoznac sie z dokumentacja przetargowa i przepisami pra-
wa (W tym wymogami prawa europejskiego).

® Nalezy zadbac¢ o referencje i potwierdzenie wczesniej zrealizowanych kon-
traktéw; moga zawazy¢ na przysztych relacjach z organizacja. Reputacja firmy
jest jednym z wazniejszych element6éw na etapie ubiegania sie o zamdwienie

publiczne.
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Sledzi¢ zamowienia na stronach internetowych organizacji miedzynarodowych,

ktorych profil jest zbiezny z przedmiotem dziatalnosci firmy.

Administracja publiczna powinna wspoméc firmy (np. organizujac kursy i szkole-
nia) w zdobywaniu wiedzy i umiejetnosci potrzebnych w procedurach miedzyna-
rodowych zamoéwien publicznych, w tym dotyczgce prawa i dziatania organizacji
miedzynarodowych.

Konsulaty i ambasady poprzez swoje kontakty i znajomo$¢ kontekstu (kulturo-
wego, instytucjonalnego) powinny pomagac polskim firmom w nawigzywaniu
odpowiednich kontaktéw biznesowych.

Jednostki certyfikujace powinny uzyskac uprawnienia do certyfikacji standardu
I1SO 152881 ZSWL (ILS) - Integrated Logistic Support System.
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JAK UBIEGAC SIE O ZAMOWIENIA PUBLICZNE ORGANIZACJI MIEDZYNARODOWYCH?

Krotki opis dziatalnosci

Buzanski Consulting to firma doradcza zajmujaca sie obstuga projektéw pro-
wadzonych przez Organizacje Narodéw Zjednoczonych w krajach rozwijaja-
cych sie i w ramach Unii Parlamentarnej. Zakres doradztwa obejmuje budowe
instytucji politycznych, relacje miedzyinstytucjonalne i polityki publiczne w kra-
jach w trakcie badz po zakonczeniu konfliktéw. Poczatkowo firma miata tylko jed-
nego pracownika, bytego doswiadczonego urzednika miedzynarodowego. Od ponad
roku przechodzi transformacje i w ramach platformy eksperckiej zatrudnia o§miu

ekspertow z roznych krajow, ktorzy sg delegowani do zewnetrznych projektow.

Doswiadczenie na rynkach zagranicznych

Firma funkcjonuje wylacznie na rynkach zagranicznych i obstuguje gléwnie
organizacje miedzynarodowe. Do jej klientéw naleza tez instytucje publiczne

panstw spoza Unii Europejskiej i prywatne firmy konsultingowe.

Doswiadczenie na rynku zamoéwien publicznych
i wspétpracy z organizacjami miedzynarodowymi

Poczatkowo firma pozyskiwala kontrakty najczesciej w ramach zaméwien
publicznych Organizacji Narodéw Zjednoczonych (dalej: ONZ). Niekoniecznie
oznaczato to udziat w przetargach - witasciciel i jedyny pracownik firmy jako ekspert
ONZ, byt w tzw. rosterze', czyli bazie ekspertéw ONZ, otrzymywat zaproszenia do
zlozenia oferty bezposrednio od organizacji. Obecnie firma wykonuje zadania dla
innych klientdw i nie planuje ubiega¢ sie o kontrakty organizacji miedzynarodo-
wych. W przysztosci chciataby jednak odgrywac role posrednika miedzy ww. orga-

nizacjami a ekspertami zainteresowanymi ich projektami.

Przyktad zrealizowanego zaméwienia
dla organizacji miedzynarodowej

Przedmiotem zamdwienia bylo wykonanie analizy sytuacyjnej parlamentu
afganskiego i stworzenie strategii jego rozwoju. Projekt byt wykonywany w Kabulu
w Afganistanie i lacznie zajal okolo czterech miesiecy. Termin realizacji zamdwie-
nia wydtuzyl sie ze wzgledu na prace w trudnych warunkach (tj. na terenie konfliktu
zbrojnego). Z tego samego powodu nie zrealizowano wszystkich czesci zamdwienia.

Ostatecznie projekt zostal zrealizowany, a firma jest zadowolona z jego przebiegu.

11 Roster, czyli baza danych osdb, ktére przeszty z sukcesem procedure rekrutacyjng do organizacji,
sktadajaca sie z testu i rozmowy kwalifikacyjnej, i zostaty rekomendowane przez United Nations Central
Review Body. Zrédto: https://www.gov.pl/web/dyplomacja/onz-system-nz.
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Zamowienie publiczne dla Programu Narodow

Zjednoczonych ds. Rozwoju

Organizacja miedzynarodowa:

Opis zadania/

nazwa zamoéwienia:

Formuta wspétpracy:
Termin realizacji:
Miejsce realizacji:
Wartos¢é zamoéwienia:

Gtowni odbiorcy:

Program Naroddéw Zjednoczonych
ds. Rozwoju (ang. United Nations
Development Programme,

dalej: UNDP)

Stworzenie analizy sytuacyjnej
parlamentu w Afganistanie

i opracowanie strategii

jego rozwoju

samodzielna realizacja

wrzesien 2015 r. - kwiecien 2016 r.
Afganistan

nie podano

rzad i parlament w Afganistanie

Nawigzanie wspotpracy i procedura

zamowienia publicznego

Organizacje miedzynarodowe potrzebuja ekspertéw i doradcow i wtedy zwra-

caja sie bezposrednio do konkretnych os6éb lub matych zespotéw eksperckich.

Do kazdego projektu rozpisujg liste zadan, a potem rekrutuja do ich wykonania

zewnetrzne firmy i wspolpracownikéow. Wezeéniej organizacje sprawdzaja przy-

gotowanie merytoryczne oraz przeprowadzaja rozmowy kwalifikacyjne. Nastepnie

firmy skladajg oferte finansows. Przedstawiciele organizacji za kazdy etap poste-

powania przyznaja punkty i w ten sposob selekcjonuja osoby oraz firmy, z ktorymi

podpisza kontrakt. Buzanski Consulting ta droga pozyskat wiekszos¢ projektow

z ONZ. Firma przez wzglad na swoje wcze$niejsze doswiadczenie nie miata proble-

mow z nawigzaniem wspotpracy.
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10 lat spedzilem w samej Organizacji, wiec miatem wiedze
od srodka (...). Pracowatem pare lat w centrali, ktora
koordynowata programy i projekty w krajach w kryzysie, (...),
a potem bezposrednio w Afryce, w Nairobi i Somalii. Mialem
swiadomosé, jakie sq problemy i sie¢ kontaktow.

Firma ocenita procedure zaméwienia publicznego jako przejrzysta, choé ztozo-
na. Wymagata ona zlozenia CV w standardzie ustalonym przez ONZ, oferty finan-

sowej i koncepcyjnej, listu motywacyjnego oraz stosownych zgdd formalnych.

Ocena wspotpracy z organizacjg miedzynarodowa

Firma ocenila swojg wspolprace z ONZ jako bardzo dobra. W kontakcie
z organizacja nie napotkala na powazniejsze problemy logistyczno-administra-
cyjne (poza standardowymi uchybieniami, typowymi dla duzych biurokracji i zwia-
zanymi z brakiem dobrego wyszkolenia pracownikdéw z krajow rozwijajacych sie).

Dzieki kontraktowi firma zdobyta kolejne doswiadczenia. Buzanski Consul-
ting poleca wspolprace z organizacjami miedzynarodowymi ze wzgledu na ciekawe
i optacalne zlecenia, a takze mozliwos¢ zaangazowania sie w rozwiazywanie waz-
nego spotecznie problemu. Przedstawiciel firmy podkresla rowniez, ze wspotpra-
ca z agendami ONZ daje polskim ekspertom mozliwos¢ budowania sieci dobrych
relacji biznesowych, a nawet otwiera im droge do kariery w organizacjach miedzy-
narodowych. Kontrakt dla organizacji miedzynarodowej to tez szansa na autopre-

zentacje, nawiazanie relacji i kolejne zamdéwienia.

Rekomendacje dla firm

® Nalezy monitorowaé postepowania oglaszane przez organizacje miedzyna-

rodowe.

Rekomendacje dla administracji publicznej

® Polska administracja powinna szeroko promowac nawigzywanie wspotpra-
cy z organizacjami miedzynarodowymi, np. przez uniwersytety. Paristwo ma
tez mozliwo$¢ monitorowania i nagtagniania informacji o duzych przetargach,
a takze sprawdzania, czy polskie firmy biora w nich udzial. Byloby wskazane,
by wszelkie informacje o mozliwej wspdlpracy z organizacjami miedzynaro-
dowymi byly dostepne w jednym miejscu, na jednej stronie internetowe;.

® Warto skupi¢ sie na dziataniach miekkich, np. zbudowa¢ sie¢ Polakéw pracu-
jacych w organizacjach miedzynarodowych, tak by mogli wspieraé polskie fir-
my startujace w przetargach.
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5

Krotki opis dziatalnosci

MG Perfekt zajmuje sie produkcja i montazem stoisk sklepowych oraz rekla-
ma wizualna w placéwkach handlowych réznej wielkosci (w sklepach typu conve-
nient store i centrach handlowych), showroomach i halach wystawienniczych.
Firma sprzedaje swoje ustugi przede wszystkim w Polsce, za wyjatkiem aranza-
¢ji powierzchni wystawienniczych, ktore realizuje w calej Europie.

Doswiadczenie na rynkach zagranicznych

MG Perfekt wspélpracuje z klientami zagranicznymi, gtéwnie z Niemiec,
Anglii, Wloch i Francji, przy produkcji stoisk wystawienniczych podczas duzych
targdw. Swoje ustugi firmuje wtasnym logo lub wspdlnie z agencjami reklamo-
wymi lub innymi firmami pod ustalonym wczes$niej szyldem. W pierwszym przy-
padku MG Perfekt samodzielnie nawigzuje kontakt z klientem, ktéremu oferuje
swoje ustugi, w drugim natomiast korzysta ze zlecenn podmiotdw zewnetrznych
lub dziatajacych w ramach konsorcjum. Zwykle wspotpraca z firmami za grani-

cg ogranicza sie do jednego klienta lub jednej, okres$lonej imprezy.

Doswiadczenie na rynku zamoéwien publicznych
i wspotpracy z organizacjami miedzynarodowymi

MG Perfekt startuje w przetargach zaréwno w Polsce, jak i za granica, przy
czym chetniej i z wiekszymi sukcesami w tych drugich. Dzieje sie tak ze wzgle-
du na bardziej przejrzysta oferte i podawanie wartosci zamowienia na etapie
wysytania zapytania ofertowego. Zdaniem przedstawicieli firmy informacja o war-
tosci zaméwienia jest duzym utatwieniem w stosunku do zapytan instytucji krajo-
wych. Wada rodzimych przetargdw jest tez czeste odwotywanie sie do kryterium
ceny jako decydujacego o wygrane;.

W kraju cena oferty jest chyba najwazniejszym
wyznacznikiem, czy dany podmiot zakwalifikuje sie do
dalszego etapu i czy (...) zrealizuje zamowienie. Przetargi
organizacji miedzynarodowych (...) daty nam do myslenia,
Ze bardzo czesto nasze doswiadczenie czy rekomendacja ze
strony innych podmiotéw (...) dajq nam znacznie wieksze
szanse, Zeby taki przetarg wygrac, niz czesto ma to miejsce
na rodzimym rynku.
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MG Perfekt wspdtpracowato z Organizacjg Narodéw Zjednoczonych ds. Rozwoju
Przemystowego (ang. United Nations Industrial Development Organization, dalej:
UNIDO) przy omawianym kontrakcie. Firma ubiegala sie o kolejne przetargi i ma

podobny zamiar w przysztosci.

Przyktad zrealizowanego zaméwienia
dla organizacji miedzynarodowej

Przedmiotem kontraktu bylo przygotowanie stoiska wystawowego UNIDO na
Targach Hanowerskich. Po przyjeciu zlecenia MG Perfekt przystapito do produk-
cji mebliiinnych elementéw przestrzeni stoiska (pokoju rozméw, podtogi itp.).
Nastepnie, po zakonczeniu produkcji, stoisko zostato przetransportowane cieza-
rowka do Hanoweru, gdzie pracownicy firmy rozpoczeli montaz. Po okoto trzech
dniach pracy stoisko zostato ukonczone i podpisano protokét zdawcezo-odbiorezy.

Na etapie montazu pracownicy MG Perfekt napotkali na kilka probleméw
ze strony organizatora targéw. Wbrew weze$niejszym zapowiedziom targi nie
zapewnity m.in. doprowadzenia wody i o$wietlenia, co spowodowato koniecznosé
zamdwienia przez UNIDO tych dodatkowych ustug. Zrealizowanie podobnego zamé-
wienia moze by¢ skomplikowane, poniewaz wymaga zaréwno wiedzy inzynieryjnej,
jakiznajomo$ci szczegdtowych regulaminéw technicznych wydarzenia. Pracowni-
cy firmy dzieki duzemu doswiadczeniu byli jednak w stanie sprosta¢ wymaganiom
klienta. Ostatecznie realizacja kontraktu zakonczyta sie pomyslnie, mimo wyma-
gajacych warunkéw wstepnych — UNIDO zgtosito sie do MG Perfekt w niedtugim

czasie przed targami.
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Zamowienie publiczne dla Organizacja Narodéw
Zjednoczonych ds. Rozwoju Przemystowego

Organizacja miedzynarodowa: Organizacja Narodow
Zjednoczonych
ds. Rozwoju Przemystowego
(ang. United Nations
Industrial Development

Opis zadania/ Organization, dalej: UNIDO)

nazwa zamoéwienia: Przygotowanie stoiska
wystawienniczego UNIDO

na Targach Hanowerskich

(Hannover Messe)

Formuta wspétpracy: samodzielna realizacja

Termin realizacji: kwiecien 2017 r.

Miejsce realizacji: Hanower, Niemcy

Wartos¢é zaméwienia: brak danych

Gtowni odbiorcy: Organizacja Narodow
Zjednoczonych

ds. Rozwoju Przemystowego

Nawigzanie wspotpracy i procedura zaméwienia
publicznego

MG Perfekt, dzieki swojej aktywnosci na rynku wystawienniczym, nawigzato
szereg kontaktow z organizatorami targéw w Hanowerze, Berlinie, Monachium
i Frankfurcie. Mozliwo$¢ uczestnictwa w przetargu UNIDO pojawila sie dzieki
rekomendacji otrzymanej od organizatora Targéw Hanowerskich. Przedstawicie-
le UNIDO zglosili sie do firmy z propozycja przedstawienia oferty produkcji sto-
iska na potrzeby tych targow.

Firma najpierw przygotowatla projekt wizualizacji stoiska targowego w opar-
ciu o konkretne wytyczne UNIDO. Respondent pozytywnie ocenil poziom przygo-
towania i szczegotowo$¢ wskazdéwek UNIDO oraz wymogdw dotyczacych projektu
graficznego i budzetu. Dalsza komunikacja przebiegta bardzo sprawnie. MG Per-
fekt szybko przedstawilo swoja oferte, ktora zostala tez bez zwtoki oceniona i zwe-

ryfikowana. Zdaniem przedstawiciela firmy sprawnos$¢ dziatania firmy mogta miec
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wplyw na uzyskanie zaméwienia. UNIDO wystosowato w tym samym czasie zapy-
tania do innych firm. Ogdlnie, przedstawiciel MG Perfekt ocenit pozytywnie prze-

biegiorganizacje procedury.

@ Ocena wspétpracy z organizacjg miedzynarodowg

Zdaniem przedstawiciela MG Perfekt pozyskanie zamdéwienia bylo niewatpli-
wym sukcesem firmy. Co wiecej, w nastepnym roku UNIDO ponownie zaprosito
spotke do wziecia udzialu w postepowaniu na przygotowanie kolejnego stoiska na
targi w Hanowerze. Tym razem firma nie uzyskata kontraktu - jej oferta nie zmiesci-
1a sie w nowym, nizszym budzecie organizacji zarezerwowanym na to wydarzenie.

MG Perfekt poleca UNIDO innym firmom jako partnera biznesowego. Do
podstawowych zalet wspdtpracy zalicza szybkos$¢ odpowiedzi na pytania, sprawne
przeprowadzenie procedury zamdwienia publicznego oraz sprecyzowane wyma-
gania co do przedmiotu ustugi. UNIDO prowadzi baze zaufanych kontrahentow,
z ktérymi organizacja chce wspotpracowacé w dtuzszej perspektywie.

Prestizowe zamdwienie dla UNIDO okazalo si¢ przydatne w kolejnych prze-
targach publicznych, w ktorych firma startowata. MG Perfekt dzieki uzyskanym
od UNIDO referencjom zdobyta m.in. kontrakt na wykonanie stoiska dla Polskiej
Grupy Zbrojeniowe;j.

. Rekomendacije dla firm

® W dokumentacji ofertowej warto zamieszcza¢ mozliwie duzo informacji o wia-
snej firmie np. poprzez dotgczenie dodatkowych referencji lub opisu innych
zrealizowanych projektow (nawet jesli nie sa bezposrednio zwiazane z przed-
miotem zamdwienia). Dzieki temu zamawiajacy moze zwroci¢ uwage na ofe-
renta, nawet jesli nie wybierze go w przetargu.

® Warto korzystac z ustug firm doradczych specjalizujacych sie w prawie dane-
go kraju i jego kulturze biznesowej. MG Perfekt niejednokrotnie korzystato
z takiej pomocy, dzieki czemu unikneto niepotrzebnych kosztéw wynikajacych

z mozliwo$ci popetnienia bledow juz na etapie realizacji projektu.

@ Rekomendacje dla administracji publicznej

® Administracja mogtaby stworzy¢ baze przetargéw organizacji miedzynarodo-
wych na wzor bazy przetargdw krajowych. Podobnie warto bytoby stworzy¢
baze firm chetnych do zawigzywania konsorcjow na potrzeby startu w prze-
targach dla organizacji miedzynarodowych. To ostatnie zwiekszyloby konku-
rencyjno$é¢ MSP.

® Administracja mogtaby wspomoc firmy w zapewnieniu ttumaczen ofert lub

przygotowaniu dokumentacji w obcych jezykach.
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@ Krotki opis dziatalnosci

Pagacz Defence Group sprzedaje i posredniczy w sprzedazy specjalistycznego
sprzetu i jego podzespotdéw dla wojska, policji, strazy granicznej, stuzby wiezien-
nej, strazy pozarnej i innych stuzb mundurowych (sekcja zbrojeniowa). Firma
zainwestowata w maszyny, ktére umozliwig samodzielna produkcje komponen-
tow i podzespolow sprzetu dla ww. stuzb. Pagacz Defence Group (dalej: PDG)
prowadzi takze wlasne prace badawczo-rozwojowe i wdrozeniowe.
Najwazniejszym klientem firmy sa polskie instytucje publiczne. PDG cie-
szy sie rozpoznawalng marka i ma ugruntowana pozycje na rynku. Rzadko wspot-
pracuje z firmami z sektora prywatnego - w 99 proc. realizuje dostawy w ramach

zamowien publicznych.

Doswiadczenie na rynkach zagranicznych

Firma dziata aktywnie na rynkach zagranicznych. Spo$rod organizacji mie-
dzynarodowych wspotpracuje z Agencja Wsparcia i Zamoéwien Obronnych NATO
(ang. NATO Support and Procurement Agency, dalej: NSPA), ktora jako gtow-
ny odbiorca dostarcza sprzet innym krajom. Pierwszy kontakt biznesowy PDG
nawiazata z NSPA okoto osiem lat temu, a w 2016 i 2020 roku wygrata przetargi
i podpisata umowy ramowe z tg Agencja. Ponadto, firma swiadczy swoje ustugi
jako podwykonawca czeskich firm dostarczajacych sprzet dla armii Republiki
Czeskie].

@ Doswiadczenie na rynku zamoéwien publicznych
i wspotpracy z organizacjami miedzynarodowymi

PDG ma bogate doswiadczenie w pozyskiwaniu i realizacji zamdéwien publicz-
nych w Polsce. Rocznie ubiega si¢ 0 10 do 20 zaméwien publicznych. Giéwnie
zajmuje sie dostawami specjalistycznego sprzetu dla Polskiej Grupy Zbrojenio-
wej, policji i wszystkich stuzb mundurowych. Pracownicy firmy aktywnie i na
biezaco $ledza rynek zamoéwien publicznych w Polsce i w NSPA. Wyodrebnio-
ne dziaty PDG maja pod swoja opieka okreslone wyroby specjalistyczne. Kaz-
dy z nich systematycznie monitoruje rynek we wltasnym obszarze. Firma nie
korzysta z ustug i wsparcia innych podmiotéw, ktére swiadczytyby doradztwo
lub pomagaty w przygotowaniu ofert.

Wsp6élpraca z organizacjami miedzynarodowymi jest jednym ze strate-
gicznych celéw firmy. PDG ma w planach ubieganie sie o kolejne zaméwienia
publiczne organizacji miedzynarodowych. Po uruchomieniu produkcji, wachlarz
oferowanych podzespotdéw i komponentdw znacznie si¢ rozszerzy, a tym samym

rowniez zwieksza sie mozliwos$ci realizowanych zamdwien publicznych.
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Przyktad zrealizowanego zaméwienia
dla organizacji miedzynarodowej

Przedmiotem kontraktu byla dostawa sprzetu dla Agencji Wsparcia i Zamdéwien
Obronnych NATO w Europie i koordynacja realizowanych zamdwien. Sprzet jest
produkowany tylko i wylacznie w USA i stamtad jest transportowany do Europy.
Firma koordynowata cato$¢ prac zwigzanych z dostawami, m.in. zgtoszenie odbio-
ru towaru, zebranie potrzebnych zezwolen i uzyskanie zgéd importowych z ame-
rykanskich ministerstw. Departament Stanu USA co roku pozytywnie weryfikuje
polska firme. Dzieki temu firma moze realizowac zakupy na terytorium Stanow
Zjednoczonych i dostarczacé je dla NSPA w Europie.

Sprzet dostarczany jest wojskowym samolotem, a dostawa obejmuje prze-
woz sprzetu na lotnisko w USA, z ktérego ten jest transportowany bezposrednio do
magazynoéw w Luksemburgu. Za transport odpowiada Agencja NATO i takze ona
dystrybuuje sprzet do poszczegdlnych panstw. Przy koordynacji dostaw, w ramach
umowy ramowej, PDG nie korzystata z ustug podwykonawcéw. Catosé prac organi-

zuje we wlasnym zakresie.

Kontrakt z Agencjg Wsparcia i Zaméwien Obronnych NATO

Organizacja miedzynarodowa: Agencja Wsparcia i Zamédwien
Obronnych NATO (ang. NATO
Support and Procurement
Agency, dalej: NSPA)

Opis zadania/ Dostawa sprzetu wojskowego

nazwa zamowienia:

Formuta wspétpracy: samodzielna realizacja
Termin realizacji: umowa ramowa podpisana
w 2016 roku
Miejsce realizacji: USA i Polska, dostawa do Belgii
Wartos¢ zaméwienia: poufne
Gtowni odbiorcy: panstwa cztonkowskie NATO,

dystrybucja w gestii Agencji
Wsparcia i Zamdéwien

Obronnych NATO
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Firma nie napotkata zadnych barier podczas realizacji dostaw. Wszystkie dostawy
zostaly zrealizowane w terminie, z nalezyta starannoscia i zgodnie z warunkami
umowy. Rzetelna realizacja i bardzo dobra wspotpraca zaowocowaty podpisywa-

niem kolejnych kontraktéw w ramach umowy ramowe;.

Nie mamy zadnych opéznien. Zadnych kar. Wszystko jest
realizowane w terminie i bez zadnych zastrzezen.

Nawigzanie wspotpracy i procedura
zamowienia publicznego

PDG jest wylacznym przedstawicielem handlowym jednej z amerykanskich
firm na Europe. Agencja NATO zaprosita amerykanskiego producenta sprzetu do
udziatu w zaméwieniu publicznym. Amerykanie skontaktowali NSPA z PDG, kto-
re, bedac jedynym dystrybutorem sprzetu w Europie, wzieto udzial w postepowa-
niu publicznym na dostawe podzespotow.

Procedury udzielania zaméwien publicznych NSPA sg mniej zbiurokraty-
zowane niz zamodowien publicznych w Polsce. Firma w ramach przetargu zlozyta
standardowe dokumenty, takie jak koncesja, zezwolenie na obrot sprzetem wojsko-
wym, dokumenty potwierdzajace odpowiednie zarzadzanie jakoscia, wewnetrzny
system kontroli, specyfikacje i budzet. Do dokumentacji musiata zosta¢ zataczona
pozytywna opinia Ministerstwa Obrony Narodowej. NSPA weryfikowata PDG u kon-
trahenta w USA. W trakcie przygotowywania dokumentacji firma nie napotkata
barier. Jesli pojawialy sie jakie$ watpliwo$ci badz pytania, na biezgco konsultowa-
no je z pracownikami organizacji miedzynarodowej, ktorzy pomagali i wyjasniali
zawito$ci. Firma przygotowata cato§¢ dokumentacji wtasnymi sitami.

Firma konkurowala z firmami z Grecji i Izraela. Wygrata przetarg i podpi-
sala umowe ramowg w 2016 roku. Procedura udzielenia zamdwienia publiczne-
go byta prosta, zasady jasne i przejrzyste. Z perspektywy czasu respondent nic by

W niej nie zmienit.

Ocena wspotpracy z organizacjg miedzynarodowa

Agencja Wsparcia i Zamdéwienn Obronnych NATO zostala oceniona przez respon-
denta jako profesjonalna i rzetelna. Jej pracownicy z kolei jako pomocni i otwarci
naklienta fachowcy. Kontakt z organizacjg miedzynarodowg byt ptynny i sprawny.

PDG ocenita kontrakt z NSPA jako wazny i prestizowy. Wérod wymienianych
przez respondenta korzy$ci znalazla si¢ przede wszystkim gratyfikacja finansowa,
ale rOwniez satysfakcja z wygrania przetargu i otrzymania kontraktu na dostawe
sprzetu dla NSPA.
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Firma dzieki wspolpracy z Agencja NATO dolaczyta do Spike User Clubu
(dalej: SUC). To grono partnerdéw biznesowych NSPA, ktdre sprzyja budowaniu sie-
ci kontaktow z branza i z klientami instytucjonalnymi. Od 2003 roku NSPA orga-
nizuje kilkudniowe konferencje SUC dla krajow cztonkowskich i ich partneréw
biznesowych. PDG aktywnie uczestniczy w SUC, dzieki czemu korzysta z wymiany
wiedzy i do$wiadczen. Uczestnictwo w tych spotkaniach sprzyja tez sieciowaniu,
pogltebianiu relacji biznesowych, promocji produktéw i ustug oraz nawiazywaniu
nowych kontaktéw.

PDG kontynuuje wspolprace z NSPA. Agencja Wsparcia i Zamdwien Obron-
nych NATO podpisata kolejng umowe ramowg z Pagacz Defence Group na dosta-

we sprzetu wojskowego.

Wspolprace z organizacja miedzynarodows warto rozpoczac od mniejszych
zamowien, ktdre pomoga w nabraniu doswiadczenia i budowaniu marki. Rze-
telne i terminowe wywiazywanie sie z kontraktow, buduje reputacje firmy
W organizacji.

Warto ubiegac sie o referencje, poniewaz pozyskanie zamoéwienia publicznego
musi by¢ czesto potwierdzone odpowiednim potencjatem, wiedzg i doswiad-
czeniem. Rekomendacje od organizacji czy instytucji publicznych sa bardzo
wazne dla takich organizacji jak NSPA.

Ministerstwo Rozwoju organizuje konferencje, szkolenia i warsztaty na temat
zamowien publicznych organizacji miedzynarodowych. Pagacz Defence Group
brato udzial w warsztatach na temat wspétpracy z NATO. Poziom merytoryczny
i organizacje wydarzenia oceniono bardzo dobrze i wskazano, Ze kontynuacja
takich dziatan pomoze w podnoszeniu wiedzy i $wiadomosci na temat zamo-

wien organizacji miedzynarodowych.
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Krotki opis dziatalnosci

Grupa Polpharma jest najwiekszym polskim producentem lekéw i jedna z 20
najwiekszych firm produkujacych leki generyczne na $wiecie. Spétka ma siedem
zaktadéw produkceyjnych w Polsce, Rosji i Kazachstanie. Portfolio Polpharmy i sp6t-
ki stowarzyszonej obejmuje okoto 600 produktéw, a powstaje kolejne 200. Firma
wytwarza leki wydawane na recepte i stosowane w lecznictwie zamknietym (kluczo-
we specjalizacje to kardiologia, gastroenterologia i neurologia) oraz leki dostepne
bez recepty (OTC), suplementy diety, wyroby medyczne, kosmetyki i fitofarmaceu-
tyki. Grupa prowadzi tez dziatalnos¢ badawczo-rozwojowa (ma siedem o$rodkow

B+R) i angazuje sie w edukacje i profilaktyke zdrowotna.

Doswiadczenie na rynkach zagranicznych

Firma dziata globalnie. Jest obecna na rynkach Europy érodkowo—Wschodniej,
Kaukazu i Azji Centralnej. Produkuje tez na eksport do Stanéw Zjednoczonych
i krajéw Unii Europejskiej.

Doswiadczenie na rynku zamoéwien publicznych
i wspétpracy z organizacjami miedzynarodowymi

Polpharma regularnie bierze udzial w przetargach organizowanych zaréwno
w Polsce, jak i za granica. Najczesciej zawiera kontrakty ze szpitalami. W Polsce
informacje o przetargach wyszukiwane sa przez samych przedstawicieli firmy, nato-
miast za granicg firma uczestniczy w postepowaniu dopiero po otrzymaniu zapro-
szenia od organizacji miedzynarodowej. Wiekszos¢ kontraktéw Polpharmy, ktora
jest zawierana po wygranych postepowaniach o zamowienia publiczne, nie ma tak
duzej skali jak przetargi dla Funduszu Narodéw Zjednoczonych na Rzecz Dzieci
(ang. United Nations International Children’s Emergency Fund, pdzniej United
Nations Children’s Fund, dalej: UNICEF) czy Organizacji Narodéw Zjednoczo-
nych (dalej: ONZ), gdyz wartos$¢ tych zamdwien jest nizsza lub obejmuje konkret-
ne placowki medyczne.

Wspolpraca z UNICEF-em jest kontynuowana od lat. Jest to dobry, zapew-
niajacy stale i coroczne zamdéwienia ptatnik, ktory wywiazuje sie ze swoich zobo-
wigzan. Polpharma jest otwarta na wspdtprace takze z innymi organizacjami
miedzynarodowymi. Jesli tylko jej zasoby na to pozwola, wezmie udziat w kolej-
nych przetargach.

Przyktad zrealizowanego zamédwienia
dla organizacji miedzynarodowej

Przedmiotem zamoéwienia byto dostarczenie szerokiej gamy farmaceutykow
na potrzeby UNICEF-u, ktéry nastepnie rozdystrybuowat je pomiedzy swoich
beneficjentéw. Kazdy kontrakt jest tworzony indywidualnie, w zalezno$ci od weze-

71 Polityka Insight



15 HISTORII SUKCESU POLSKICH FIRM

$niejszych ustalen z zamawiajacym. Przyjetymi kryteriami okreslonymi w doku-
mentach przetargowych sg: zasady wykonania umowy przez obie strony, warunki
platnosci, postanowienia antykorupcyjne, okreslenie warunkéw poufnosci, termi-
now wysylek, transportu i ram czasowych obowigzywania umowy.

Trudnosci, na ktére Polpharma napotykala w trakcie realizacji podobnych
zamOdwien, to nieoczekiwane problemy produkeyjne. Zdarza sie, ze wyprodu-
kowane serie nie przechodza badan stabilno$ci i nalezy powtdrzy¢ produkcje, co

wydtuza realizacje zamowienia. Sa to jednak przypadki sporadyczne.

Zamowienie publiczne dla Funduszu Narodéw

Zjednoczonych na Rzecz Dzieci

Organizacja miedzynarodowa: Fundusz Narodéw Zjednoczonych
na Rzecz Dzieci (ang. United
Nations International Children's
Emergency Fund, pézniej
United Nations Children'’s
Fund, dalej: UNICEF)

Opis zadania/ Dostarczenie farmaceutykow,

nazwa zamowienia: szczepionek i Srodkéw
antykoncepcyjnych

Formuta wspétpracy: samodzielna realizacja

Termin realizacji: kontrakty roczne

Miejsce realizacji: Polska, dostawa do siedziby
UNICEF w Danii

Wartos¢ zaméwienia: 170 200 USD

Gtéwni odbiorcy: beneficjenci UNICEF

Nawigzanie wspétpracy i procedura
zamowienia publicznego

Wspoéipraca z UNICEF-em trwa od wielu lat i Polpharma jest regularnie zapra-
szana do wziecia udzialu w przetargach. Aby ubiegac sie o zamdwienie publiczne,
firma zarejestrowala sie na portalu United Nations Global Marketplace, groma-
dzacym zamowienia ONZ oraz bedacym baza danych, skupiajacg miedzynarodo-

wych dostawcow.
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Zgloszenie sie do przetargu oznacza konieczno$é dostarczenia szeregu doku-
mentow. W pierwszej kolejnos$ci firma odpowiada na oficjalne pismo, ktére jest
zaproszeniem (Invitation to BID) zawierajacym podstawowe informacje, a takze
niezbedne warunki kontraktowe. Kolejnym dokumentem jest kwestionariusz doty-
czacy danego produktu i jego wytworcy (Interagency finished pharmaceutical pro-
duct questionnaire) oraz rownolegle sktadany jest formularz dotyczacy technicznych
aspektow produkeyjnych (Technical Questionnaire of Pharmaceutical Manufactu-
res). Lista formularzy jest dtuga, a wyzej wymienione sa tylko przykladem.
Dokumentacje opracowuja pracownicy wielu dziatéw, po czym wspétpra-
cownicy Polpharmy przekazuja ja do UNICEF-u. Formularze wypelniajg samo-

dzielnie, bez pomocy doradcéw zewnetrznych.

@ Ocena wspétpracy z organizacjg miedzynarodowa

Polpharma jest zadowolona ze wspdlpracy z organizacjami miedzynarodowy-
mi - zamo6wienia publiczne dla tych podmiotéw sa rentowne i prestizowe. Kon-
trakt z UNICEF-em nie przetozyl sie jednak bezposrednio na kolejne zamdwienia

z tej organizacji.

Wedlug naszej oceny i doswiadczenia uwazamy, Ze warto
ubiegac sie o zamowienia publiczne, sq one postrzegane przez
naszq firme jako rentowne i prestizowe przedsiewzigcia.

. Rekomendacje dla firm

® Dobrg praktyka jest dokonanie analizy rynku. Zdaniem przedstawiciela firmy
- Polpharma nie bytaby w stanie przygotowac¢ odpowiedniej oferty bez spraw-
dzenia mozliwos$ci konkurencji, polityki cenowej danego kraju lub warunkéw

refundacji.

® Firma powinna mie¢ opracowane dokumenty poswiadczajace mozliwosci pro-
dukcyjne np. certyfikaty produkcji (ISO, CE), zezwolenia na wytwarzanie (GMP),
informacje o pochodzeniu (API) i sposoby wytwarzania danego produktu.

@ Rekomendacje dla administracji publicznej

® Firma wskazata, ze nie ma zadnych postulatéw dla administracji publicznej
w zakresie wspierania firm w staraniach o zamdwienia publiczne organizacji

miedzynarodowych.
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Krotki opis dziatalnosci

PwC jest globalna siecia firm (czescia tzw. wielkiej czworki swiatowych przed-
siebiorstw konsultingowych), ktéra zajmuje si¢ doradztwem podatkowym, biz-
nesowym i transakcyjnym. Firma zatrudnia 260 tysiecy pracownikéw na catym
swiecie. W polskim oddziale PwC, ktory powstat 30 lat temu, pracuje obecnie czte-
ry tysiace osob (w Warszawie i biurach regionalnych). Miesci sie w nim tez specjal-
ny hub dla miedzynarodowych instytucji finansowych i donoréw.

Doswiadczenie na rynkach zagranicznych

PwC jako firma globalna ma bogate doswiadczenie w pracy na rynkach zagranicz-
nych. PwC Polska wykonuje zlecenia zaréwno dla sektora prywatnego, jak i publicz-

nego w innych krajach.

Doswiadczenie na rynku zamoéwien publicznych
i wspétpracy z organizacjami miedzynarodowymi

Firma regularnie $wiadczy ustugi doradcze instytucjom publicznym, zar6w-
no na poziomie centralnym, jak i regionalnym. Rutynowo startuje w postepowa-
niach o zamdwienia publiczne, w tym organizacji miedzynarodowych. Omawiany
kontrakt z Europejskim Bankiem Odbudowy i Rozwoju (dalej: EBOR) jest jednym
z wielu zawartych z ta organizacjg w historii firmy. Organizacje miedzynarodowe

nalezg do statego portfolio klientéw PwC.

Przyktad zrealizowanego zaméwienia
dla organizacji miedzynarodowej

W ramach umowy ramowej z Europejskim Bankiem Odbudowy i Rozwoju PwC
$wiadezylo ustugi doradcze, majace na celu przygotowanie dokumentu Green
City Action Plan (dalej: GCAP) dla miast Zenicy w Bosni i Hercegowinie (pro-
jekt zakonczony) i Sofii w Bulgarii (projekt w fazie koncowej). Projekt dla Zenicy
miatl na celu pomdc miastu w okresleniu wizji zréwnowazonego rozwoju i przed-
stawieniu konkretnych dziatan i inwestycji, ktore przyczynia sie do rozwiazania
jego najbardziej palacych problemdéw rozwojowych. Koncowym rezultatem zlece-
nia bylo przygotowanie lokalnej strategii wdrazania Green City Action Plan oraz
przeprowadzenie szkolen dla pracownikéw miasta na temat jego wdrazania i tech-
nik monitoringu danych $srodowiskowych. Cze$cia kontraktu byto takze zorganizo-
wanie czterech spotkan warsztatowych i zachowanie statego kontaktu z wszystkimi
stronami projektu (facznie z kilkunastoma osobami-partnerami).

Omawiane projekty wymagaty Scistej wspdtpracy lokalnego zespotu i ekspertow
miedzynarodowych (nalezeli do nich pracownicy PwC, partner techniczny i lokalni

eksperci z Bulgarii oraz Boéni i Hercegowiny, bardzo pomocni zwtaszcza na pierw-
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szym etapie projektu). Pierwsza czes$¢ pracy polegata na zebraniu, przetworzeniu
i analizie danych dotyczacych srodowiska i infrastruktury miasta. Wziety w niej
udzial departamenty ds. energii, transportu, infrastruktury, ekonomii i Srodowi-
ska obu miast oraz lokalne organizacje trzeciego sektora i uczelnie. Prace eksper-
tow poprzedzito spotkanie organizacyjne. Nastepnie zespo6t stworzyt liste wyzwan
ipriorytetow, ktore staty sie podstawa do sformutowania strategii miejskiej na naj-
blizsze 10-15 lat, i dokonal wyboru narzedzi potrzebnych do ich realizacji. Wresz-
cie, na bazie przyjetej strategii sformutowano krotko- i §rednioterminowe programy

operacyjne oraz okreslono lokalng strategie wdrazania Green City Action Plan.

Kontrakt dla Europejskiego Banku Odbudowy i Rozwoju

Organizacja miedzynarodowa: Europejski Bank Odbudowy

i Rozwoju (dalej: EBOR)

Opis zadania/ Doradztwo przy wdrazaniu Green
nazwa zaméwienia: City Action Plan w Sofii i Zenicy
Formuta wspétpracy: konsorcjum z firmga techniczna

i lokalnymi podwykonawcami

(nazwy nie podano)
Termin realizacji: Zenica: lipiec 2018 r. - luty 2020 .
Sofia: maj 2018 r. - trwa

Miejsce realizacji: Sofia (Butgaria) i Zenica

(Bosnia i Hercegowina)

.. ... nie podano
Wartosé zaméwienia: P

Glowni odbiorcy: samorzady miejskie Sofii i Zenicy

Nawigzanie wspétpracy i procedura
zamowienia publicznego

W omawianym kontrakcie PwC przystapilo do dwuetapowego przetargu: naj-
pierw ztozylo tzw. Expression of interest, aplikacje przedstawiajgca doswiadczenie
projektowe firmy i referencje. Nastepnie firma zostata wpisana na tzw. krétka liste
iw 2017 roku otrzymata zaproszenie do ztozenia pelnej oferty. Ostatecznie firma
wygrata kontrakt ramowy i na tej podstawie ztozyta dwie oferty dla ww. miast, kto-
re zostaly przyjete do realizacji.

Pracownicy PwC dowiedzieli si¢ o przetargu ze stron internetowych EBOR-
-u, ktdre, zdaniem przedstawicieli firmy, prowadzone sa przejrzyscie i profe-

sjonalnie. Pracownicy PwC na biezaco, w ramach obowigzkéw stuzbowych, sledza
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oferty zamdwien publicznych organizacji miedzynarodowych. Te ostatnie firma
uznaje za zlozone, poniewaz obejmuja wiele krajow lub branz. Z tego powodu PwC
do przetargdw czesto przystepuje w konsorcjach, np. z firmami technicznymi, inzy-
nierskimi, prawniczymi lub innymi, posiadajacymi specjalistyczna wiedze. Przygo-
towanie sie do przetargu EBOR-u to jeden z bardziej skomplikowanych procesdw,
obejmujacy formalne procedury dopuszczenia do przetargu i ocene merytoryczna.

W przypadku zamdwien publicznych EBOR-u duze znaczenie ma sktad zespo-
tu pracujacego przy kontrakcie — waga tego elementu siega 70 proc. catosciowej oce-
ny projektu, cena stanowi pozostate 30 proc. Taki podziat oceny zacheca do udziatu
w przetargu i sktania do przygotowania wysokojakosciowej oferty. Jednoczesnie pro-

cedury EBOR-u sg skomplikowane i pracochionne, dla PwC jednak akceptowalne.

@ Ocena wspétpracy z organizacjg miedzynarodowg

PwC poleca wspolprace z Europejskim Bankiem Odbudowy i Rozwoju. W ramach
ww. kontraktu co dwa tygodnie organizowano telekonferencje, podczas ktérych
omawiano sprawy biezace i kwestie sporne. Kontakt byt czestszy przy okazji skia-
dania raportéw i przed organizacja spotkan w miastach objetych projektem. EBOR
jest uznawany za instytucje przyspieszajaca reformy, co dla PwC ma duze znacze-
nie, poniewaz jest to zgodne z misjg firmy, ktorg jest budowanie zaufania w spotecz-
nosciach i rozwiazywanie istotnych probleméw.

W trakcie realizacji projektu firma napotkata na drobne bariery - niedostep-
nos¢ niektdrych danych i nieznaczne opdznienia proceduralne ze strony benefi-
cjentdw projektu. Te przeszkody zostaly jednak przezwyciezone i zadanie zostato

zrealizowane w terminie.

. Rekomendacje dla firm

® Firmy powinny okresli¢ swoje mocne strony. Organizacje miedzynarodo-
we poszukujg towarow i ustug wysokiej jakosci, a takze specyficznej wiedzy
i dos$wiadczenia.

Co do zasady nie sq to projekty, ktore mogaq by¢ realizowane
przez mate firmy w pojedynke. My jestesmy duzq, nawel bardzo
duzaq firmaq, a dalej wykorzystujemy wspotprace w ramach
konsorcjum. Zeby pracowa¢ dla EBOR-u i dla tego typu
instytucyji, trzeba miec zdolnos¢ do budowania zlozonych
miedzynarodowych konsorcjow.
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Organizacje miedzynarodowe czesto zlecaja skomplikowane projekty, ktore
wymagaja powolania konsorcjéw sktadajacych sie z ekspertow réznych dziedzin.
Firmy, ktdre chca brac udziat w tego typu postepowaniach, powinny wypracowaé
procedury wlaczania do swojej pracy podwykonawcow lub wypracowac odpo-
wiednie kompetencje wewnatrz.

Organizacje miedzynarodowe premiuja weczesniejsze doswiadczenia wspotpra-
cy z sektorem publicznym — wymog ten dotyczy zaréwno firm, jak i ekspertéw.
Kontrakt na realizacje zamdwienia tatwiej zdoby¢ tym oferentom, ktorzy moga
wykazaé sie wspotpracg z duzymi partnerami z sektora publicznego lub wyko-

naniem zleconych przez nie zamdwien publicznych.

Administracja publiczna w Polsce powinna stwarzaé warunki do realizacji pro-
jektow dla organizacji miedzynarodowych, co pomogtoby przedsiebiorcom
w starcie na rynkach zagranicznych. Zlecanie firmom wysokojakos$ciowych
ustug doradezych, na ktére w ocenie przedstawicieli firmy jest duze zapotrze-
bowanie na rynku polskim, bytoby instrumentem prowadzenia §wiadome;j poli-
tyki wsparcia sektora prywatnego w ekspansji zagranicznej, w tym zwlaszcza
MSP. Przyktady mozna czerpac¢ z Wielkiej Brytanii, Holandii i innych krajow
Europy Zachodniej, gdyz to z nich pochodza globalni potentaci w doradztwie
i audycie, ktorzy zdobyli swoja pozycje dzigki zbieraniu doswiadczen na krajo-

wych rynkach ustug publicznych.
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Krotki opis dziatalnosci

Siltec zajmuje sie wytwarzaniem agregatéw pradotworczych do zasilania awaryj-
nego, integracja i dystrybucja rozwiazan na rzecz obronnosci i bezpieczenstwa
panstwa, gtéwnie dla stuzb mundurowych oraz produkcja sprzetu komputero-
wego klasy TEMPEST, tj. do przetwarzania informacji niejawnych. Siltec dzia-
ta na niszowym, a jednoczesnie silnie konkurencyjnym rynku - przede wszystkim
w Polsce. Swoje ustugi sprzedaje klientom posiadajacym stosowne uprawnienia
dotyczace przetwarzania informacji niejawnych, gtéwnie z sektora publicznego
(wojsko, administracja rzadowa i samorzadowa) lub prywatnego, jesli wspoipra-

cuja z sektorem publicznym.

Doswiadczenie na rynkach zagranicznych

Firma dziala tez na rynkach zagranicznych, gtéwnie w krajach UE i NATO. Na eks-
port sprzedaje jednak tylko swoje produkty IT, ktére mimo to odpowiadajg za 20-30
proc. jego obrotow w tym segmencie (do klientéw naleza m.in. zagraniczne minister-
stwa i wojsko). Za granica firma dziata samodzielnie lub korzysta z sieci partneréw

znajacych lokalne rynki, ktérzy wspomagaja Siltec przy dystrybucji.

Doswiadczenie na rynku zamoéwien publicznych
i wspotpracy z organizacjami miedzynarodowymi

Katalog klientéw Siltecu jest zamkniety i ograniczony przede wszystkim do
sektora publicznego, dlatego firma czesto i z sukcesem startuje w przetargach
i ubiega sie 0 zamo6wienia publiczne. Ma takze bogate do§wiadczenie w obstudze
organizacji miedzynarodowych, zwtaszcza Sojuszu Péinocnoatlantyckiego (ang.
North Atlantic Treaty Organization, dalej: NATO), ktére jest jej waznym klientem,
zamawiajacym duze ilosci sprzetu. Siltec przystepuje do przetargdéw samodzielnie
lub w ramach konsorcjéw z duzymi firmami miedzynarodowymi. Przedsiebiorstwo
chce ubiegaé sie o kolejne zamdwienia.

Firma stale $ledzi ogloszenia o zamdwieniach publicznych, zajmuje sie tym
dziat handlowy sp6tki. Korzysta tez z wykupionych subskrypcji podmiotéw specja-

lizujacych sie w wyszukiwaniu i informowaniu o nowych zaméwieniach publicznych.

Te procedury zamowiern publicznych w roznych krajach

sq bardzo rozne. (...) w niewielu krajach jest to bardziej
skomplikowane niz u nas, bo tu raczej wiedziemy prym, jezeli
chodzi o biurokracje. Ale jezeli chodzi o lokalnych partnerow,
ktorzy znajq lokalne jezyki, to bez ich pomocy jest trudno.
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Przyktad zrealizowanego zaméwienia
dla organizacji miedzynarodowej

Przedmiotem zamdéwienia byto wyprodukowanie sprzetu IT i jego dostarcze-
nie do klienta specjalnym transportem. Wyprodukowany sprzet zostat wczesniej
przebadany w firmowym laboratorium i opatrzony odpowiednimi certyfikatami
oraz gwarancja. Przy odbiorze zostat spisany protokdt odbioru.

Produkcja sprzetu nie przysporzyla firmie wiekszych probleméw. Kontrakt
trwat 100 dni, co jak na standardy firmy byto terminem krétkim, cho¢ mieszczacym
sie w normie. Sprzet zostal oceniony pozytywnie i nie byt serwisowany.

Problemem okazat sie jednak termin dostawy, ktéry wypad} w ostatnich
dniach roku. Ze wzgledu na $wieta Bozego Narodzenia (katolickie i prawostawne)
procedury celne trwaty dtuzej, co spowodowato opdznienie w realizacji kontraktu.
W rezultacie firma musiata zaptaci¢ kary umowne.

Zamodwienie publiczne dla Biura Narodéw Zjednoczonych ds.

Ustug Projektowych

Organizacja miedzynarodowa: Biuro Narodéw Zjednoczonych
ds. Ustug Projektowych (ang.
United Nations Office for Project
Services, dalej: UNOPS)

Opis zadania/ Produkcja i dostawa sprzetu

nazwa zamoéwienia: IT klasy TEMPEST do
komunikacji (wyposazenie
stuzace do ochrony informacji
niejawnych i wrazliwych)

Formuta wspétpracy: samodzielna realizacja

Termin realizacji: 2018 r.

Miejsce realizacji: Polska (produkcja) i Macedonia

Wartos¢ zamoéwienia: 434 500 USD

Gtowni odbiorcy: Ministerstwo Spraw Zagranicznych

Macedonii Pétnocnej
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Nawigzanie wspoétpracy i procedura
zamowienia publicznego

Pracownicy firmy natrafili na ogloszenie o postepowaniu zorganizowanym przez
UNOPS w ramach swoich zwyklych obowigzkéw stuzbowych. Przygotowanie
i zlozenie oferty odbywalo sie elektronicznie przy pomocy systemu zakupowego
organizacji, co bylo bardzo wygodne dla firmy - wysytka poczta tradycyjna wiaze
sie z ryzykiem opo6znien lub niedostarczenia dokumentacji do instytucji.

Firma nie miata zastrzezen co do procedury przetargowej. Kontakt z przed-
stawicielami UNOPS ocenita jako bardzo dobry. Jesli pracownicy Siltecu mieli wat-
pliwosci co do procedury zakupowej lub spraw technicznych, szybko otrzymywali
wyczerpujace odpowiedzi. Fakt, ze procedowanie odbywato sie za posrednictwem
platformy elektronicznej, a dokumenty przetargowe przygotowano po angielsku,
czynit aplikacje przystepng. Zdaniem przedstawiciela firmy procedura UNOPS byta
o wiele przyjazniejsza niz np. NATO, ktére czasem wymaga przedstawienia stosow-

nych gwarancji bankowych.

Ocena wspoétpracy z organizacjag miedzynarodowa

Siltec pochwalil UNOPS za bardzo dobry, merytoryczny kontakt. Zdaniem przed-
stawiciela firmy pracownikom UNOPS zalezato na mozliwie szybkim przeprowa-
dzeniu procedury podpisania kontraktu, jak i jego wykonania. Poleca UNOPS jako

partnera biznesowego.

Mielismy bardzo dobry kontakt, bardzo merytoryczny,
projektowy. Oczywiscie po drugiej stronie bytly osoby, ktore
dazyly do tego, zeby mozliwie zoptymalizowa¢ caly proces
zakupowy i zrealizowac go mozliwie jak najszybciej, jak
najlepiej tez dla obu stron.

Dostawa sprzetu dla UNOPS byla dla Siltecu projektem prestiZowym, znakiem
sukcesu, ktéry wzmocnil marke firmy na rynkach zagranicznych. Byta tez oka-
zja do prezentacji mozliwosci produkcyjnych przedsiebiorstwa. Zdaniem przedsta-
wiciela Siltecu dobry wizerunek bardzo pomaga prowadzic¢ biznes.
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. Rekomendacje dla firm

Przedsiebiorcy powinni sie zastanowic, czy maja mozliwos$ci techniczne i finan-
sowe, zeby ubiegad si¢ 0 zamo6wienie publiczne samodzielnie. W przypadku wielu
zamOwien znacznie bardziej optacalne jest znalezienie duzego partnera bizneso-
wego do konsorcjum. W przypadku zamowien dla NATO niektdre projekty sa bar-
dzo skomplikowane i wymagajace w zarzadzaniu. Oznacza to, Ze zaproponowanie
dobrego produktu bedzie niewystarczajace do pomyslnego ukonczenia projektu,
jesli nie zajmuje sie nim duza, doswiadczona organizacja z odpowiednim know-
-how.

@ Rekomendacje dla administracji publicznej

Administracja publiczna mogtaby odegra¢ istotna role w promocji polskich
przedsiebiorstw za granica, np. przez organizowanie spotkan bilateralnych na
wybranych rynkach. Przedstawiciel firmy nawigzal przy tej okazji do spotkania
networkingowego zorganizowanego w ambasadzie przed kilkoma laty, na ktore
zaproszono panstwowe i prywatne firmy z Polski. Takie dziatania, cho¢ nieko-
niecznie kosztowne, z perspektywy przedsiebiorcéw moga sie optacic¢ i wzmoc-

ni¢ wspolprace miedzynarodowa.
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Krotki opis dziatalnosci

Translators Family jest biurem ttumaczen. Powstalo w 2006 roku na Ukrainie,
a od 2015 roku miesci sie¢ w Polsce. Tlumacze Translators Family pracuja zdal-
nie. Dzigki posiadanej sieci ttumaczy zdalnych z r6znych krajéw, firma swiad-
czy ustugi thtumaczeniowe z jezykow angielskiego, francuskiego, niemieckiego,
hiszpanskiego, wloskiego, rosyjskiego, polskiego i ukrainskiego. Wspétpracu-
je z réznymi podmiotami, gtéwnie z sektora prywatnego z Polski oraz Ukrainy,
m.in. z branzy motoryzacyjnej i prawnej. Ttumaczenia wykonuje tez dla insty-
tucji publicznych, np. uniwersytetéw. Specjalizuje sie w thumaczeniach doku-
mentéw prawnych, marketingowych i technicznych.

Doswiadczenie na rynkach zagranicznych

Klienci biura pochodza z r6znych krajéw — w szczeg6lnosci z Polski, Niemiec

i Anglii.

Doswiadczenie na rynku zamoéwien publicznych
i wspotpracy z organizacjami miedzynarodowymi

Po zalozeniu firmy w Polsce pracownicy Translators Family zaczeli uczest-
niczyé w przetargach organizacji miedzynarodowych. Na poczatku skontak-
towali sie (za poleceniem) z Agencja Organizacji Narodow Zjednoczonych ds.
Wyzywienia i Rolnictwa (ang. Food and Agriculture Organization of the United
Nations, dalej: FAO), ktdra zlecita firmie kilka wigkszych ttumaczen. Wspotpraca
uktadata sie dobrze, dlatego spotka zdecydowata sie uczestniczy¢ w przetargach
dla innych agencji Organizacji Narodéw Zjednoczonych. Do tej pory Transla-
tors Family ma na swoim koncie poza wspotpracg z FAO m.in. kontrakt z Agen-
cja ONZ ds. Uchodzcéw (ang. United Nations High Commissioner for Refugees,
dalej: UNHCR) i z Parlamentem Europejskim (w 2020 r.). Biuro z sukcesem bie-
rze tez udzial w polskich postepowaniach przetargowych np. organizowanych
przez uniwersytety i Centrum Nauki Kopernik.

Zamdwienia publiczne sg uzupelnieniem, a nie gtbwnym Zrédtem przy-
chod6w Translators Family. Firma jest jednak zadowolona z tego typu kon-
traktow i chee staraé sie o kolejne, w tym szczeg6lnie dla instytucji unijnych
(np. Parlamentu Europejskiego) lub innych organizacji miedzynarodowych (np.
Banku Swiatowego). Ponadto, nie wyklucza ubiegania sie o zamdwienia polskich
instytucji publicznych, ale tylko w przypadkach, gdy kryterium ceny odpowia-
da za mniej niz 70 proc. punktacji w ocenie oferty. Zdaniem przedstawiciela fir-
my polskie podejscie do zaméwien publicznych jest zdecydowanie niekorzystne

iniestusznie ktadzie nacisk wylacznie na cene oferty.
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W Polsce (...) w przetargach najpierw wygrywa ten,

kto ma najnizszq cene. (...) uczestniczylismy w przetargach
ministerstw w Polsce i czesto bylo lak, Ze krylerium ceny
wynosilo 100 proc. Jak sktadalismy oferte w przetargach

do UE, to cena grata 40 proc. czy nawet 30 proc. roli.
Doswiadczenie, jakos¢ ttumaczenia, stanowily wiekszq wage

w tych przetargach. Trudno nam jest wygrac¢ w postepowaniach
polskich instytucji, bo staramy sie robic¢ jakosciowe
ttumaczenia i proponujemy [okreslong[ cene ze wzgledu

na to, Ze pracujemy z profesjonalnymi ttumaczamd.

Jeden z pracownikdw Translators Family na biezaco monitoruje przetargi orga-
nizacji miedzynarodowych, w tym ONZ i UE. Biuro korzysta tez z ustug polskiej

firmy specjalizujacej sie w zbieraniu ogloszen o zamoéwieniach publicznych.

Przedmiotem umowy byly biezace, pisemne tltumaczenia dokumentéw na zamo-
wienie organizacji. Zlecenia byly wysylane pocztg elektroniczng (w odréznieniu
np. od Parlamentu Europejskiego, gdzie komunikacja odbywa sie za posrednictwem
poufnego obiegu dokumentow). Biuro w trakcie realizacji kontraktu nie odbywa-
to zadnych spotkan z przedstawicielami UNHCR. Ttumaczenia wykonywane byty
w programie MS Word lub przy uzyciu oprogramowania wspomagajacego tluma-
czenia. Platnosci realizowane byly na biezaco, odpowiednio wyceniane w zalezno-
$ci od dtugosci tekstu.

UNHCR przed zleceniem kazdego z ttumaczen prosit o jego wycene, mimo
ze biuro w toku postepowania przedstawito okreslone stawki. Wedtug przed-
stawiciela firmy §wiadczy to o tym, Ze firma byta jednym z kilku wybranych wyko-
nawcow, a organizacja kazdorazowo podejmowata decyzje, komu zleci¢ prace. Co
istotne, Translators Family wykonuje ttumaczenia zgodnie ze standardami ISO,
ktore zaktadaja redakcje drugiego ttumacza, ma to zapewnic¢ wyzsza jako$¢ wyko-
nanego zlecenia. Oznacza to, ze firma ma wyzsze stawki niz wiele innych podmio-
tow dziatajacych w tej samej branzy, w tym przedsiebiorstwa korzystajace z ustug
thumaczy nieprofesjonalnych lub ttumaczenia automatycznego. Wedtug firmy jej
wyzsze stawki mogly wplynac na mniejszg liczbe zlecen z UNHCR w drugim roku

umowy ramowej, mimo formalnie zawartej wspotpracy.
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Zamodwienie publiczne dla Wysokiego Komisarza Narodow

Zjednoczonych ds. Uchodzcéw

Organizacja miedzynarodowa: Wysoki Komisarz Narodéw
Zjednoczonych ds. Uchodzcow
(ang. United Nations
High Commissioner for

Refugees, dalej: UNHCR)

Opis zadania/ Wykonywanie ttumaczen
nazwa zaméwienia: pisemnych angielsko-rosyjskich

i rosyjsko-angielskich

Formuta wspétpracy: samodzielna realizacja

Termin realizacji: umowa ramowa na lata 2016 - 2017
Miejsce realizacji: Polska

Wartos¢ zamoéwienia: nie podano

Gtéwni odbiorcy: Wysoki Komisarz Narodéw

Zjednoczonych ds. UchodZcow

Nawigzanie wspotpracy i procedura
zamowienia publicznego

Pracownicy Translators Family znalezli ogloszenie o przetargu na stronach
UNHCR, przestali odpowiednia dokumentacje i wykonali thumaczenia testo-
we. Firma pozytywnie przeszta procedure zamowienia i podpisata roczny kontrakt,
przediuzony nastepnie o kolejny rok.

W pierwszym postepowaniu o zamowienie organizacji miedzynarodowej firma
uczestniczyla samodzielnie, nie korzystala z zewnetrznych konsultacji. Procedu-
ra byta pracochtonna, nawet do dwdch tygodni pracy jednego pracownika nad przy-
gotowaniem odpowiedniej dokumentacji, i w ocenie firmy byta duzym wyzwaniem.
Przed wprowadzeniem postepowan elektronicznych udziat w przetargu wiazat sie tez
z konieczno$cia druku i wysyltki bardzo wielu dokumentéw (nawet 20 kg dokumenta-
¢ji), m.in. z urzedu skarbowego, KRS-u, ZUS-u i in. Czasem zamawiajacy wymagat tez
wypelnienia testu lub wykonania tlumaczenia testowego. Mimo to wedtug respon-
denta taka procedura, cho¢ meczaca, jest standardem i biuro jest na nig przygotowane.

Dokumentacja przetargowa w ocenie pracownikow biura nie zawsze jest zro-
zumiala, przedstawiciele organizacji miedzynarodowych sg jednak zawsze chetni

do sktadania wyja$nien. Obecnie Translators Family korzysta z gotowych szablo-
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néw wymaganych formularzy (te czesto sie powtarzaja), dzieki czemu przygotowanie

dokumentacji jest mniej czasochtonne. W postepowaniu dla UNHCR firma korzysta-

a z konsultacji z biurem tej agencji na Ukrainie.

Ocena wspétpracy z organizacjg miedzynarodowa

Organizacja miedzynarodowa to bardzo dobry i powazny klient. W opinii Trans-

lators Family kazde biuro ttumaczen powinno mie¢ w swoim portfolio tego typu zle-

ceniodawcow. W przypadku niektérych firm tlumaczeniowych, ktére uczestnicza

w wielu przetargach, wspélpraca z organizacja miedzynarodowa moze staé sie ich

gtéwnym zrédtem dochodu.

Nie powiedzialbym, Ze lo same organizacje miedzynarodowe sq

naszymi najwiekszymi klientami, ale to tez jest dla nas dobrym

znakiem, Ze mozemy dodac do naszego portfolio wspolprace

znimi (...) i to pokazuje, ze pracujemy z powaznymi firmami,

powaznymi instylucjami.

. Rekomendacje dla firm

Warto uwaznie czyta¢ wymagania i odpowiada¢ na wszystkie pytania zadawa-
ne przez oferenta w dokumentacji przetargowej, ale tez wezes$niej przygotowac
dokumenty potwierdzajace np. doswiadczenie, certyfikaty.

Dobrze jest zarezerwowac odpowiednia ilo$¢ czasu na przygotowanie oferty,
nawet jesli dokumentacja jest sktadana elektronicznie.

Przed wysylkg oferty nalezy sprawdzi¢, czy dokumentacja jest kompletna i czy np.
w elektronicznym systemie zamowien zalaczyly sie wszystkie wymagane doku-
menty i zalgczniki.

Warto brac¢ udzial w postepowaniach, ktore poszerzaja portfolio klientow firmy
iumozliwiajg staranie sie o kolejne kontrakty.

@ Rekomendacje dla administracji publicznej

Przydatne bytoby stworzenie zagregowanej listy przetargdw wszystkich organi-
zacji miedzynarodowych (dostepnej nieodptatnie), uzupeinionej o newsletter
informujacy o nowych zaméwieniach. Wzorem moga by¢ platformy Unii Europej-
skiej, gdzie za darmo i bez ograniczen mozna przeszukiwaé informacje o nowych

ogloszeniach.
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Krotki opis dziatalnosci

Vector Synergy jest firma konsultingowa $wiadczaca ustugi eksperckie na
potrzeby realizacji i wdrazania projektow miedzynarodowych, wymagajacych
posiadania certyfikatu bezpieczenstwa przemystowego.

Vector Synergy stworzylo siatke ponad 800 ekspertéw z réznych czesci
$wiata, ktorzy specjalizuja sie w takich dziedzinach jak IT, branze techniczne,
finanse czy cyberbezpieczenstwo. Ta ostatnia stanowi tez wazny obszar dziata-
nia firmy. Vector Synergy stworzyto oprogramowanie — Cyber Poligon CDeX -
dzieki ktoremu stuzby odpowiedzialne za cyberbezpieczenstwo moga w czasie
rzeczywistym ¢wiczy¢ obrone przed realnymi atakami hackerskimi w §rodowi-

sku wirtualnym. Firma zaczyna wspodtprace z polskimi instytucjami publicznymi.

Doswiadczenie na rynkach zagranicznych

Firma dziala na rynkach zagranicznych, gdzie wspolpracuje przede wszyst-
kim z organizacjami miedzynarodowymi. Jej gtdéwnymi klientami sa instytu-
cjeiorganizacje z siedzibami w Europie Zachodniej. Za granicg Vector Synergy

$wiadczy ustugi pod wlasnym logo.

Doswiadczenie na rynku zamoéwien publicznych
i wspétpracy z organizacjami miedzynarodowymi

Vector Synergy wyspecjalizowalo sie w pozyskiwaniu zamdéwien publicz-
nych i kontraktéw miedzynarodowych. Swiadczy swoje ustugi organizacjom
miedzynarodowym iinstytucjom publicznym o zasiegu miedzynarodowym. Do
jej klientéw nalezy m. in. Unia Europejska, Europejska Organizacja ds. Bezpie-
czenstwa Zeglugi Powietrznej, Agencja Unii Europejskiej ds. Organéw Scigania,
Sojusz Pétnocnoatlantycki czy Europejska Agencja ds. Zarzadzania Operacyj-
nego Wielkoskalowymi Systemami Informatycznymi w Przestrzeni Wolnosci,
Bezpieczenstwa i Sprawiedliwosci.

Firma w swojej strukturze ma wyodrebniony dzial, zajmujacy si¢ moni-
torowaniem rynku zaméwien publicznych. Rocznie ubiega sie o okoto 40 prze-
targow i kontraktéw publicznych; §rednio pozyskuje okoto 10 proc. z nich.

Jednym z celéw strategicznych firmy jest rozwijanie wsp6lpracy z organi-
zacjami miedzynarodowymi. Firma planuje pozyskiwanie kolejnych kontraktow

izamo6wien publicznych od miedzynarodowych organizacjiiinstytucji publicznych.

Przyktad zrealizowanego zaméwienia
dla organizacji miedzynarodowej

Przedmiotem zamodwienia jest §wiadczenie wysoko wyspecjalizowanych ustug
eksperckich dla Agencji ds. Komunikacji i Informacji NATO (ang. NATO Com-

munication and Information Agency, dalej: NCIA). NCIA programuje, wdra-
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za ibroni systeméw komunikacyjnych NATO. Aktywnie walczy z cyberatakami,
wspolpracujac z krajami cztonkowskimi i przemystem. NCIA w ramach zamowienia
publicznego Advisory and Assistance Support wybrata 10 firm, w tym Vector Syner-
gy, z ktérymi podpisata w styczniu 2019 roku trzyletnie kontrakty ramowe na $wiad-
czenie szerokiego zakresu ustug wsparcia i doradztwa. W ramach swoich potrzeb
Agencja NATO ogtasza zapotrzebowanie — tzw. mini competition - wskazujac typ
umiejetnosci eksperta lub grupy ekspertéw. Zakontraktowane firmy przedstawia-
jaswoje oferty wraz z kosztorysem. Agencja z przestanych ofert wybiera najlepsza
pod wzgledem ceny i jakosci $wiadczonych ustug.

W ramach pozyskanego zamdéwienia Vector Synergy skupia okoto 130 eksper-
téw, ktdrzy specjalizujg sie m.in. w cyberbezpieczenstwie, tworzeniu, testowaniu
oprogramowania czy utrzymywaniu systemow teleinformatycznych. Eksperci
pochodza z réznych krajow i pracuja w trybie projektowym. S'Wiadczq ustugi wmiej-

scu wskazanym przez Agencje, ktora nadzoruje tez realizowane przez nich zadania.

Kontrakt z Agencja ds. Komunikacji i Informacji NATO

Organizacja miedzynarodowa: Agencja ds. Komunikacji
i Informacji NATO (ang. NATO
Communication and Information
Agency, dalej: NCIA)

Opis zadania/ Advisory and Assistance Support

hazwa zamowienia:

Formuta wspétpracy: . .
poipracy samodzielna realizacja

Termin realizacji: .
) umowa ramowa - styczen 2019 r.

- styczen 2021 r.

Miejsce realizacji: miejsce wskazane przez NCIA
Wartos¢ zamoéwienia: 350 min EUR
Gtéwni odbiorcy: panstwa cztonkowskie NATO

Nawigzanie wspoétpracy i procedura

zamowienia publicznego

Vector Synergy wspolpracuje z NCIA od 2012 roku. Poczatkowo zakres $wiadczo-
nych ustug skoncentrowany byt wokét mniejszych kontraktdéw. Diugoletnia wspot-

praca pomogta w zebraniu doswiadczen oraz poznaniu zasad i procedur Agencji.

Zamowienie publiczne zostato opublikowane na stronie internetowej NCIA. Aby
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mac sie o nie ubiegad, firma musiata uzyska¢ Declaration of Eligibility Ministerstwa
Rozwoju. Zdaniem respondenta wydanie dokumentu przebiegto bardzo sprawnie.

Przygotowanie i zloZenie oferty odbywalo sie¢ elektronicznie. Firma w ramach
przetargu ztozyta oferte, przedstawiajac doswiadczenie i umiejetnosci ekspertow,
opis zrealizowanych projektow i kosztorys. Ponadto, zataczyta polisy odpowiedzial-
nosci cywilnej, gwarancje bankowe i referencje potwierdzajace wymagania NCIA. Do
dokumentacji musiata zosta¢ zatagczona ww. Declaration of Eligibility Ministerstwa
Rozwoju. W trakcie przygotowywania dokumentacji przetargowej firma korzystata
ze wsparcia kancelarii prawnej i firmy konsultingowej specjalizujgcych sie w zarza-
dzaniu procesem skladania ofert. Podmioty doradcze mieszczg sie¢ w Londynie,
a Vector Synergy korzysta z ich wsparcia przy skomplikowanych, miedzynarodo-
wych zamowieniach publicznych. W ramach kontraktu dla NCIA firma wspoétpracuje

z podwykonawcami, sa nimi dwie firmy - jedna pochodzi z Polski, a druga z Belgii.

Prog wejscia byl wysoki. Polrzebne sq polisy odpowiedzialnosci
cywilnej na wysokie kwoly czy tez wysezonowany system
zarzqgdzania projektami. Przygotowanie takiej oferty to takze
wyzwanie.

Firma konkurowata ze $wiatowymi markami i globalnymi koncernami. O zamoé-
wienie ubiegalo si¢ ponad 100 firm. Zdaniem respondenta procedura udzielenia
zamowienia publicznego byla zorganizowana nowoczes$nie i przejrzyscie. Z per-
spektywy czasu respondent nic by w niej nie zmienit.

Umowa zostala podpisana na trzy lata i jest w trakcie realizacji. Istnieje moz-
liwos¢ jej przedtuzenia o kolejne dwa lata. Catosé prac realizowana jest przez ok.
130 ekspertéw wspodlpracujacych z firma. Vector Synergy zapewnia ustugi eksper-
tow, $wiadczy tez opieke logistyczna i ustugi transportu. Do tej pory firma podpi-
sataizrealizowata okoto 120 kontraktéw pozyskanych w ramach mini competition.
Wszystkie przebiegaly bezproblemowo, a firma wywigzywala sie ze swoich zobo-

wigzan terminowo i rzetelnie.

Agencja ds. Komunikacji i Informacji NATO jest rzetelnym i wiarygodnym part-
nerem biznesowym. Wspolprace z instytucja respondent okreslit jako energiczna
i ptynng. Pracownicy NCIA delegowani do obstugi kontraktu sa wspotpracujacy
i responsywni. Agencja jest solidnym platnikiem i wywiazuje sie ze swoich zobo-
wiazan finansowych w terminie.

Dzigki kontraktowi firma zdobywa cenne do$§wiadczenie, a jej eksperci roz-
wijaja swoje kompetencje. Istotne tez sg gratyfikacja finansowa, nawigzanie nowych
kontaktdéw biznesowych i zdobywanie referencji, ktére w przysztosci moga umoz-
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liwi¢ pozyskanie nowych projektéw miedzynarodowych. W zwiazku z pozyskaniem
zamowienia z NCIA firma zwiekszyla zatrudnienia i rozbudowata swoja siatke eks-

pertéw.

. Rekomendacje dla firm

® Zapoznanie sie z informacjami na stronach internetowych organizacji miedzy-
narodowych. Firmy, ktore rozwazajg wspolprace z NCIA, powinny wzia¢ udziat
w konferencji NITEC, najwazniejszym corocznym wydarzeniu Agencji Komuni-
kacji i Informacji NATO. Udzial jest dobra sposobno$cig do nawigzania kontak-
tow i zdobycia wiedzy nt. wspdtpracy z NATO.

® Przyrealizacji duzych zamoéwien dla organizacji miedzynarodowych wazng umie-
jetnoscia jest zarzadzanie projektami. Firma powinna wdrozy¢ i stosowac rézne
metodyki zarzadzania projektami i zatrudnia¢ doswiadczonych project manage-
rOw.

® Dbanie o referencje i potwierdzenia zrealizowanych kontraktow. Rekomendacje
od miedzynarodowych instytucji publicznych sg wazne dla takich organizacji jak
NATO. Organizacje miedzynarodowe, takie jak NCIA, majg wysokie wymaga-
nia, a ich zaufanie zdobywa sie poprzez baze wiarygodnych referencji, skutecz-

ne zarzadzanie projektami czy odpowiedni model biznesowy.

@ Rekomendacje dla administracji publicznej

® Administracja publiczna mogtaby organizowaé wiecej wydarzen na temat zasad
i procedur regulujacych zamdéwienia publiczne w organizacjach miedzynarodo-

wych. Wydarzenia te powinny odbywac¢ sie lokalnie, w réznych czesciach kraju.

® Rzad powinien ubiega¢ sie o organizacje konferencji NITEC w Polsce.
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Aneks metodyczny

Przeprowadzono 15 indywidualnych wywiadéw poglebionych (IDI) z przedstawi-
cielami firm, ktore ubiegaly sie o zamdwienia publiczne organizacji miedzynarodo-
wych, pozyskaly je i z sukcesem zrealizowaly. Badanie wykonano technikg wywiadu
telefonicznego (TDI) w okresie marzec-maj 2020 roku. Z kazdego TDI sporza-
dzono transkrypcje, a nastepnie opracowano 15 studiéw przypadku. Dodatkowym
zrodtem informacji byt desk research stron organizacji miedzynarodowych. W ich
oficjalnych repozytoriach udostepniane sg podstawowe informacje o zrealizowa-
nych kontraktach publicznych. Dzigki nim stworzylismy baze firm, z ktorej rekru-
towaliSmy respondentéw do wywiadéw indywidualnych.

Respondentami mogli zosta¢ przedsiebiorcy, ktdrzy po 2015 roku wykonali co
najmniej jedno zamoéwienie publiczne dla jednej z nastepujacych organizacji mie-
dzynarodowych:
® Organizacja Narodéw Zjednoczonych (ONZ), w tym:

b Sekretariat Generalnyijego biura regionalne,

Organizacja Narodow Zjednoczonych ds. Wyzywienia i Rolnictwa (FAO),
Miedzynarodowa Agencja Energii Atomowej (IAEA),

Program Narodéw Zjednoczonych ds. Rozwoju (UNDP),

Organizacja Narodow Zjednoczonych ds. Rozwoju Przemystowego (UNIDO),
Fundusz Ludno$ciowy Narodéw Zjednoczonych (UNFPA),

Wysoki Komisarz Narodéw Zjednoczonych ds. Uchodzcéw (UNHCR),
Fundusz Naroddéw Zjednoczonych na Rzecz Dzieci (UNICEF),

Biuro Organizacji Narodow Zjednoczonych ds. Ustug Projektowych (UNOPS),
Swiatowa Organizacja Zdrowia (WHO),

Swiatowy Program Zywnoéciowy (WFP),

Swiatowa Organizacja Wiasnosci Intelektualnej (WIPO),

Swiatowa Organizacja Handlu (WTO),
® Sojusz Péocnoatlantycki (NATO), w tym:

b Agencja NATO ds. Wsparcia i Zamdwien Obronnych (NSPA)
® Bank Swiatowy, w tym:

) Miedzynarodowy Bank Odbudowy i Rozwoju (IBRD),
® Organizacja Wspolpracy Gospodarczej i Rozwoju (OECD),
Europejski Bank Odbudowy i Rozwoju (EBOR)

® Komisja Europejska (KE) i inne instytucje europejskie.
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Realizacja proby

Syntetyczne dane dotyczace zrealizowanych kontraktow i charakterystyke firm

przedstawiono w ponizszej tabeli.

Dane na temat kontraktéw organizacji miedzynarodowych i firm

Areto ustugi doradcze IT mikrofirma EBOR 2019-2021
ok. 10 wspoétpracownikéw
Baltic Data Science ustugi doradcze IT mikrofirma WEFP 2017
ok. 10 pracownikéw
Ecorys Polska ustugi doradcze mata firma UNICEF 2019-2020
35 pracownikéw
EPRD Biuro Polityki ustugi doradcze mata firma KE 2015-2017
Gospodarczej 40 pracownikéw
i Rozwoju Regionalnego
Famed Zywiec produkcja urzadzen, duza firma WHO 2018
instrumentdéw i wyrobow ok. 350 pracownikow
medycznych
Kompania Lesna import i dystrybucja mata firma UNDP 2015-2016
maszyn lesnych 25 pracownikéw
Korporacja Wschéd produkcja i dystrybucja mata firma FRONTEX 2016
sprzetu wojskowego 13 pracownikow
Marcin Buzanski ustugi doradcze jednoosobowa UNDP 2015-2016
Consulting dziatalno$¢ gospodarcza
MG Perfekt produkcja i montaz nie podano UNIDO 2017
stoisk sklepowych oraz
reklamy wizualnej
Pagacz Defence Group dostawa specjalistycznego mata firma NSPA 2016
sprzetu wojskowego 11 pracownikéw
Polpharma produkcja lekéw i wyrobow duza firma UNICEF Rokroczny
farmaceutycznych ok. 7 500 pracownikéw kontrakt
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PwC Polska ustugi doradcze duza firma EBOR 2018-2020
ok. 4 000 pracownikéw
Siltec zasilanie awaryjne, $rednia firma UNOPS 2018
rozwigzania na rzecz ok. 160 pracownikéw
obronnosci, sprzet
IT do przetwarzania
informacji niejawnych
Translators Family biuro ttumaczen, mikrofirma UNHCR 2016-2017
marketing internetowy nie podano ilosci
pracownikéw
Vector Synergy ustugi konsultingowe $rednia firma NCIA 2019-2021

i ustugi eksperckie
w obszarze IT,

cyberbezpieczenstwa

nie podano ilosci

pracownikéw
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