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Dlacze

warto angazowac sie
w dialog techniczny
z dostawcami

Od wprowadzenia nowelizacji ustawy Prawo zamowien publicznych, umozliwiajgce]
zamawiajgcemu prowadzenie dialogu technicznego, mineto juz ponad 5 lat.

Miat by¢ on odpowiedzig na rosnaca potrzebe komunikacji pomiedzy podmiotami
sektora publicznego, zobligowanymi do stosowania ustawy PZP, i wykonawcami.
Przygotowanie zamowienia wymaga bowiem specjalistycznej wiedzy technicznej na
temat dostepnych na rynku rozwigzan, ktérej co do zasady zamawiajacy nie ma.
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Dialog techniczny nie stanowi odrebnego trybu postepo-
wania o udzielenie zamdwienia publicznego, tzn. nie kori-
czy sie on wyborem okreslonego wykonawcy. Nie oznacza
to jednak w zadnym wypadku odstepstwa od podstawo-
wych pryncypiéw okreslonych ustawg. Dialog musi by¢
prowadzony w sposéb zapewniajgcy zachowanie uczciwej
konkurencji oraz réwne traktowanie potencjalnych wyko-
nawcéw i oferowanych przez nich rozwigzan.

Dialog techniczny —jakkolwiek majgcy korzenie w sektorze
publicznym —moze by¢ z dobrym skutkiem wykorzystywany
réwniez w sektorze prywatnym. Celem dialogu jest umozli-
wienie zamawiajgcemu pozyskania wiedzy niezbednej do
przygotowania postepowania oraz dokumentacji przetar-
gowej, w tym wiedzy merytorycznej na temat dostepnych
na rynku rozwigzan, dobrych praktyk w zakresie realiza-
cji procesu wdrozeniowego, zasad utrzymania i rozwoju,
kosztéw realizacji przedsiewziecia, a takze charakterystyki
podmiotédw mogacych zrealizowac przedmiot zamdwienia.

Dialog techniczny w kontekscie wdrozen IT
Zastosowanie dialogu technicznego moze skutkowad roz-
szerzeniem konkurencji ze wzgledu na zidentyfikowanie
ewentualnych barier mogacych ograniczaé dostep wyko-
nawcéw do realizacji projektu. Moze réwniez — w zakresie
dopuszczalnym ustawg — postuzy¢ do odpowiedniego spro-
filowania dostawcéw, tak aby wybierac wytacznie sposréd
tych, ktérzy gwarantujg odpowiednig jakos¢ procesu wdro-
Zeniowego i zapewnienie ciagtosci utrzymania rozwigzania
w szersze] perspektywie czasowej. Dialog bowiem —co do
zasady — moze postuzy¢ tez do weryfikacji kompetencji
wykonawcdw, ich potencjatu merytorycznego i stricte po-
dejscia do klienta przejawiajgcego sie w sposobie komuni-
kacji z klientem oraz umiejetnosci przetozenia wymagan
zamawiajacego na praktyke wdrozeniowa.

Dialog techniczny - jakkolwiek majgcy korzenie
w sektorze publicznym - moze by¢ z dobrym

skutkiem wykorzystywany w sektorze prywatnym.

Celem dialogu jest umozliwienie
zamawiajgcemu pozyskania wiedzy
niezbednej do przygotowania
postepowania oraz dokumentacji
przetargowej, w tym wiedzy
merytorycznej na temat dostepnych

na rynku rozwigzan, dobrych praktyk

w zakresie realizacji procesu
wdrozeniowego, zasad utrzymania
i rozwoju, kosztow realizacji
przedsiewziecia, a takze

charakterystyki podmiotéw mogacych

zrealizowa¢ przedmiot zamoéwienia.

Walidacja wykonalnosci planowanego przez
zamawiajgcego przedsiewziecia poprzez
skonfrontowanie potrzeb zamawiajgcego

z mozliwosciami ich realizacji w ramach dostepnych na
rynku rozwigzar oraz przez funkcjonujace na danym
rynku podmioty;

Weryfikacja mozliwosci technologicznych,
zdefiniowanie najlepszych rozwigzar technicznych,
biorac pod uwage uwarunkowania wewnetrzne
organizacji wptywajgce na sposéb realizacji przedmiotu
zamowienia, m.in. takie jak obecna architektura
rozwigzan, preferencje w zakresie wykorzystania
rozwigzan w modelu laaS, SaaS oraz mozliwosci
finansowe zamawiajgcego;

Walidacja oczekiwanych warunkdw realizacji
przedsiewziecia, w tym metodyki prowadzenia projektu,
praktyki wykonawcy w zakresie testéw i odbioréw oraz
zasad utrzymania i rozwoju;

Okreslenie szacunkowej wartosci planowanego
przedsiewziecia (dialog moze by¢ traktowany jako
forma rozeznania rynku), z uwzglednieniem identyfikacji
ewentualnego ryzyka kontraktowego oraz zwigzanych

z nim kosztéw;

Identyfikacja czynnikéw determinujgcych techniczng
jakos¢ oraz okreslenie optymalnych kryteriéw oceny
ofert, w szczegélnosci zas kryteriéw pozacenowych;

Ograniczenie liczby pytan odnosnie tresci specyfikacji
istotnych warunkéw zamdwienia oraz ograniczenie
ryzyka ewentualnych sporéw dotyczacych opisu
przedmiotu zamdwienia.
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W przypadku przedsiebiorstw sektora prywatnego profi-
lowanie dostawcéw moze odzwierciedla¢ zdecydowanie
szerszy zakres dotyczacy chociazby poziomu przychodéw
i zyskéw dostawcy, liczebnosci zespotu, liczby wdrozen,
klientdw, czy tez specyficznych kompetencji i doswiad-
czenia. Z punktu widzenia zamawiajacego dobrze bowiem
by¢ podmiotem istotnym w portfelu klientéw dostawcy,
aczkolwiek nie zawsze dominujgcym, w skrajnym wypadku
jedynym, co mozna traktowad jako swego rodzaju miare
potencjatu rozwoju podmiotu wdrazajgcego rozwigzanie.

Co do zasady, zastosowanie dialogu technicznego po-
winno przetozy¢ sie na wyeliminowanie nieprawidtowosci
w toku procesu udzielenia zaméwienia, ktérych Zrédtem
najczesciej jest brak jednoznacznego i wyczerpujacego
opisu przedmiotu zaméwienia (wymdg Art. 29.1), a takze
jego opisania w taki sposdb, ktéry utrudniatby uczciwg
konkurencje (Art. 29.2). Choc zastosowanie dialogu przed
faktycznym uruchomieniem postepowania o udzielenie



Zastosowanie dialogu
technicznego moze skutkowac
rozszerzeniem konkurencji ze
wzgledu na zidentyfikowanie
ewentualnych barier mogacych
ogranicza¢ dostep wykonawcéw do
realizacji projektu. Moze réwniez
- w zakresie dopuszczalnym ustawg
- postuzy¢ do odpowiedniego
sprofilowania dostawcow, tak aby wybiera¢
wytgcznie sposrdd tych, ktdrzy gwarantujg
odpowiednig jakos$¢ procesu wdrozeniowego

i zapewnienie ciggtosci utrzymania rozwigzania

w szerszej perspektywie czasowej. Dialog bowiem -
co do zasady - moze postuzy¢ tez do weryfikacji
kompetencji wykonawcow, ich potencjatu
merytorycznego i stricte podejscia do klienta.

Kwestia wykluczenia wykonawcy, ktéry brat udziat w dialo-
gu technicznym swego czasu wzbudzita wiele probleméw
interpretacyjnych i obaw. Nie ulega watpliwosci, ze prze-
ptyw wiedzy w ramach dialogu jest obustronny. Zamawia-
jacy uzyskuje know-how innych podmiotdéw, natomiast
potencjalni wykonawcy, ktérzy biorg w nim udziat, majg
szanse pozyskania wiedzy na temat istotnych aspektéw
zamowienia, ktdére prawdopodobnie zostanie w przysztosci

zamodwienia wydaje sie wydtuzad caty proces zakupowy, de
facto moze go skrécic. Dotyczy to przede wszystkim przed-
siewziec¢ kompleksowych, ztozonych i wielowymiarowych,
gdyz dialog powinien pozwoli¢ na ograniczenie ryzyka bra-
ku ofert zgodnych z SIWZ oraz ryzyka przedtuzajgcego sie
postepowania ze wzgledu na koniecznos¢ obstuzenia duzej
liczby pytan, a w skrajnym wypadku réwniez odwotan do
Krajowej Izby Odwotawczej.

Obustronne wartosci

Czesto jako alternatywe do dialogu technicznego wymie-
nia sie dialog konkurencyjny bedacy faktycznym trybem
udzielenia zamdéwienia, zamierzeniem ogtoszenia ktérego
jest doprowadzenie do wyboru najkorzystniejszej oferty.
W pierwszej kolejnosci dokonuje sie selekcji potencjalnych
wykonawcéw na podstawie wczesniej zdefiniowanych
warunkéw udziatu, w celu wypracowania z wybranymi
wykonawcami ostatecznej tredci zapiséw SIWZ, ktéry na-
stepnie jest do nich wysytany. Praktyka wskazuje jednak,
ze zastosowanie tego trybu potrafi statystycznie wydtu-
zy¢ proces zakupowy az 2,5 raza. W tych okolicznosciach
zdecydowanie lepszy wydaje sie dialog techniczny, mniej
sformalizowany, a przez to bardziej efektywny ze wzgledu
na przestanki merytoryczne i kosztowe.

Realizujac dialog techniczny, nalezy jednak pamietad
0 istotnym wymogu zapewnienia przez zamawiajgcego,
zeby udziat podmiotu w péZniejszym postepowaniu, ktéry
uczestniczyt w przygotowaniu postepowania w ramach
dialogu technicznego, nie zaktécit konkurencji. W tym celu
zamawiajacy powinien w szczegélnosci przekazaé pozo-
statym wykonawcom informacje, ktére uzyskat i przeka-
zat podczas przygotowania postepowania oraz wyznaczy¢
odpowiedni termin na ztozenie ofert (Art. 31d).
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ogtoszone. Tym samym podmioty te, przynajmniej teore-
tycznie, moga miec przewage nad konkurentami, ktérzy w
dialogu nie bedg partycypowac.

Bezcenne owoce dyskusji zdostawcami

Dialog to okazja, aby pozyskac unikalng wiedze od wy-
konawcéw, ktérej zamawiajacy nie posiada. Mozliwos¢
konfrontacji réznych podej$¢ oraz weryfikacji szans tech-
nologicznych z wieloma dostawcami rozwigzar pozwala na
zobiektywizowanie procesu pozyskania informacji. Zasadg
jest, ze im lepiej przygotujemy sie do dialogu, tym wiecej

wiedzy bedziemy mogli z niego czerpac.

Czesto jako alternatywe do dialogu
technicznego wymienia sie dialog
konkurencyjny bedacy faktycznym
trybem udzielenia zaméwienia,
zamierzeniem ogtoszenia ktdrego jest
doprowadzenie do wyboru
najkorzystniejszej oferty. W pierwszej
kolejnosci dokonuje sie selekgji
potencjalnych wykonawcéw na
podstawie wczesniej zdefiniowanych
warunkow udziatu, w celu wypracowania
z wybranymi wykonawcami ostatecznej tresci

zapiséw SIWZ, ktéry nastepnie jest do nich wysytany.

Praktyka wskazuje jednak, ze zastosowanie tego
trybu potrafi statystycznie wydtuzy¢ proces
zakupowy az 2,5 raza.




Przygotowanie do dialogu powinno obja¢ wiele kwestii me-
rytorycznych, poczynajac od technologii proponowanych
rozwigzan, poprzez mechanizmy autentykacji i autoryzacji,
zagadnienia integracyjne, srodowisko bazodanowe, infra-
strukture, a koriczac na metodyce realizacji catego przed-
siewziecia, zasadach testowania, odbioréw, utrzymania
i rozwoju. To takze okazja do omdwienia kwestii dotycza-
cych podziatu funkcjonalnosci pomiedzy modutami roz-
wigzania, mechanizméw systemowych w zakresie analizy
iraportowania, w tym trybéw raportowania —w czasie rze-
czywistym, czy tez przetwarzania danych w trybie nocnym,
a takze innych zagadnien architektonicznych, zwtaszcza
zasad replikacji danych, ktére moga by¢ istotne z punktu
widzenia wydajnosci projektowanego rozwigzania.

Na tym tle kluczowe wydaje sie omédwienie technologii
proponowanych rozwiagzan, tj. na ile oferowane przez
dostawcéw rozwigzania bazujag na technologiach open
source, na ile komercyjnych COTS (Commercial OF-The-
-Shelf), na ile zas rozwigzaniach wtasnych wykonawcéw.
Oczywiscie mozliwe jest tez taczenie tych technologii
w réznych warstwach rozwigzania: Srodowiska systemo-
wego, bazodanowego, warstwie dostarczania danych,
warstwie prezentacji danych, a takze warstwie autenty-
kacji i autoryzacji uzytkownikdw.

Zastosowanie kazdej z technologii moze przynies¢ zde-
finiowane korzysci, ale réwniez naraza organizacje na
konkretne ryzyka:

* opensource —mozliwo$¢ bazowania na rozwigzaniach
bezptatnych, potencjalne mozliwosci wykorzystania
wielu dostawcéw do realizacji ustug utrzymania i roz-
woju, przy réwnoczesnym ryzyku ograniczen funkcjo-
nalnych rozwigzania i zaprzestania jego rozwoju;

* komercyjne — potencjalnie wysokie koszty licencjo-
nowania, koniecznos¢ zakupu ustug maintenance,
przy jednoczesnej gwarancji rozwoju srodowiska przez
producenta i mozliwosci pozyskiwania ustug utrzyma-
nia i rozwoju od firm trzecich;

* rozwigzania wtasne wykonawcéw — mozliwos$c zapro-
ponowania przez dostawce preferencyjnych warun-
kéw cenowych, wieksza elastycznos¢ w zakresie licen-
cjonowania, przy réwnoczesnym ryzyku uzaleznienia
sie od technologii, za ktérej rozwdj odpowiada jeden
wykonawca (vendor-locking).

Po omdwieniu aspektéw technologicznych nalezy
uwzglednié pozostate zagadnienia, majgce istotny
wptyw na sposéb realizacji przedsiewziecia oraz jego
poézniejsze utrzymanie i rozwdj, takie jak metodyka
wdrozeniowa, podziat projektu na etapy, zasady te-
stowania i odbioru, a takze mozliwosci $wiadczenia
ustug utrzymania i rozwoju na poziomie wymaganym
przez zamawiajacego.

Ostatni blok tematyczny dialogu powinien obejmowac
oméwienie mozliwego podejscia do konstruowania wa-

Okreslenie celéw i zakresu dialogu

Przygotowanie scenariusza dialogu obejmujgcego kwestie

dotyczace:

- zakresu prac

- wymagan funkcjonalnych i pozafunkcjonalnych

- podziatu przedsiewziecia na etapy

- oczekiwanych warunkéw $wiadczenia ustug
utrzymania i rozwoju, w tym parametréw SLA

- sposobu formutowania warunkéw co do

doswiadczenia oraz potencjatu technicznego
i ekonomicznego do realizacji prac

- mozliwych zapiséw kontraktowych i zwigzanego
z nimi ryzyka

- szacowania wartosci realizacji przedmiotu
zamOwienia

- dodatkowo scenariusze moga objac zatozenia do
prezentacji oprogramowania

Opracowanie raportu z dialogu obejmujacego:

- zestawienie materiatéw z dialogu
- podsumowanie zebranych od wykonawcdw koncepcji

- rekomendacje w zakresie docelowego zakresu opisu
przedmiotu zamdéwienia
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runkéw udziatu w postepowaniu, tak aby zdefiniowaé
wymagania, ktére pozwolg na wytonienie wykonawcéw
majacych odpowiedni potencjat techniczny i ekono-
miczny do realizacji przedsiewziecia. W tym zakresie,
niezaleznie od uzyskanych w dialogu informacji, przed
uruchomieniem postepowania przez organizacje zasad-
ne jest przeanalizowanie analogicznych postepowan,
stawianych w nich warunkéw oraz wykonawcéw bio-
rgcych w nich udziat. Co do zasady, rekomenduje sie
réwniez oméwienie proponowanych przez wykonawcéw
pozacenowych mechanizméw oceny ofert, takich jak re-
alizacja prébki, czy tez opracowanie koncepcji systemu,
ktére powinny podlegaé ocenie w toku postepowania.
Waznym elementem dialogu powinno byé omdwienie
przyblizonego budzetu realizacji przedsiewziecia na
bazie zdefiniowanych przez zamawiajgcego wymagan,
a takze proponowanych zapiséw kontraktowych.

Michat Wiatr,

prezes zarzqdu firmy Softtutor Consulting, firmy, ktéra wspiera
przeprowadzenie dialogéw i postepowari przetargowych na zakup
kompleksowych rozwiqzar informatycznych.
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