Pozvali mé do tendru. Co ted?

Jednim ze zplsob, jak mlze zakaznik tlacit cenu dold, je usporadat
vybé&rové Fizeni (tendr). A nemusi byt viibec vefejné. Zakaznik prosté
oslovi nékolik firem z daného oboru, posle jim svoje pozadavky

a ¢eka na nabidky. Tenhle zpusob vybéru dodavatele zacina byt

u vétSich firem a vétSich zakazek standardem. Musime proto na néj byt
pfipraveni.

Jsou obory, kde se ¢lovék tendru nevyhne. Pokud prodavate stavbu dalnic
nebo drahé vybaveni nemocnic, jinak to nejde. Ja si tfeba davam na vybérova
fizeni pozor. V&tSinou se ucastnim jen takovych, kde se zakaznikem uz néja-
kou dobu spolupracuji, nebo alespon komunikuji. A kdyz uz vybérové fizeni
musi byt, pak v idedlnim pFipadé pomaham zadavateli psat zadavaci doku-
mentaci. Pokud ne, davam si velky pozor, abych nebyl jen , kfovi“. Tedy ucast-
nik do poctu, ktery ma legalizovat vybérové fizeni v situaci, kdy se zakaznik uz
rozhodl| pro nékoho jiného.

Kdyz dostanu pozvanku do vybérového Fizeni (fika se ji také anglicky RFP =
Request for Proposal), ptdm se na nasledujici:

Kolik uchazecll se vybérového fizeni tcastni?

Jaky je proces, milniky?

Kdo rozhoduje a podle jakych kritérii?

Je prostor pro schlzku, abych mohl analyzovat situaci?

Pokud ne, stanovi zadavaci dokumentace jasné cile, popisuje dostatecné
soucasnou situaci a dlvody ke zméné? Komu mohu davat otazky?

* Jaky je rozpocet?

A podle odpovédi se rozhoduiji, jestli do tendru puajdu.
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Stalo se mi tfeba, Ze mé pozvali do vybérového fizeni do jedné celkem velké fir-
my. Bylo nds pét uchazeld, vsechno ,silnd konkurence®, tedy dobré a zndmé
vzdéldavaci firmy s redlnymi Sancemi na Gspéch. Neuspél jsem. Ale to se stdvd.
PFisti rok mi nabidli tendr znovu. Zase jsem nebyl vybran, vyhrdla to stejnd firma
jako predchozi rok. To mé mrzelo, tak jsem se o téhle situaci zminil jednomu
kolegovi z oboru.

Pobavené se usmdl a zeptal se: ,A ty nevis, kdo je majitel té vitézné firmy?«

Odpovédél jsem, Ze ne.

Aon na to: ,To je prece bratr pani persondlni reditelky.”
Bohuzel, i takova je Ceska realita.

Dneska, kdyz mé pozvou do tendru, se rovnou ptam, jestli jsem jenom kfovi,
nebo maji opravdu zajem o mou nabidku. Nabidnu jim, Ze kdyz mi na rovinu
feknou, Ze jsem krovi, nabidku jim poslu taky, ale nebudu s ni ztracet cas.
A pokud mi feknou, ze to mysli vazné, budu s nimi chtit analyzovat situaci,
abych mohl navrhnout to nejlepsi feseni. A jaky si myslite, Ze je pomér jejich
odpovédi? Hruby odhad - je to 50/50.

Proto vam velmi doporucuji, abyste peélivé zkoumali kaZzdou pozvanku do

vyb&rového Fizeni a neztraceli ¢as pfipravou nabidek, které stejné nikdo
necte. Uvolnéte si €as na ty, které maji realnou $anci na tspéch!
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