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Im bardziej rynek jest korzystny dla inwestora, tym bardziej frapujace staja sie pytania, ktorych
adresatem sa wykonawcy.

Jedno z nich dotyczy cho¢by metod, jakimi firma postuguje sie
w pozyskiwaniu nowych zlecer? Albo w jaki sposdb
przygotowac oferte nie do podwazenia? O odpowiedz
zwrdciliSmy sie do przedstawicieli czotowych firm
wykonawczych.

Maciej Krzyszton, Dyrektor Handlowy Alstal Grupa
Budowlana Sp. z 0.0.: Pomimo, ze rynek nie wrécit jeszcze
do poziomu sprzed 2008 roku, czyli sprzed kryzysu, mozna
jednak odczu¢ znaczng poprawe w branzy w roku 2010 i
pozytywnie patrze¢ na rok 2011. Zatamanie popytu po stronie
klienta prywatnego zwiekszyto znaczaco konkurencje. Brak
duzej liczby zlecer spowodowat zaostrzenie konkurencji i zaangazowanie sie w wiekszej czesci w zaméwienia
publiczne. Ponadto duza grupa miedzynarodowych koncernéw stanowi dodatkowy element konkurencji dla firm z
polskim kapitatem, ktére konkurujg z nimi m.in. budujac konsorcja.

Obecnie staramy sie dywersyfikowa¢ swoje dziatania na pozyskiwanie nowych zlecen pomiedzy przetargi
publiczne i prywatne, jak réwniez PPP (partnerstwo publiczno-prywatne). Przetargi publiczne to gtéwnie
uczestnictwo i staty monitoring biuletynu zamoéwien publicznych we wszystkich mozliwych ich obszarach: obiekty
sportowe, szkolne, szpitale, sektor wojskowy i energetyczny. Przetargi prywatne to gtdwnie wykorzystanie
wieloletnich kontaktdw osobistych, dlatego tez stawiamy na dtugookresowg wspotprace z naszymi partnerami, ale
tez poprzez budowanie odpowiedniej strategii Firmy staramy sie pozyskiwaé wielu nowych klientdw.

Ponadto bardzo waznym elementem w pozyskiwaniu nowych zlecen jest, budowany przez lata funkcjonowania,
wizerunek firmy oraz kompetentny, fachowy i staty zesp6t, ktdry jest w stanie przygotowac oferte nie do
podwazenia.

Jan Mikotuszko, Prezes Zarzgadu UNIBEP S.A.: W odpowiedzi na pierwsze pytanie, zadnej Ameryki oczywiscie
nie odkryje. W zamoéwieniach publicznych trzeba wygrac¢ najnizszg ceng - w ostatnich okresach jest tak duza
konkurencja, ze firmy, aby wygrac, sktadajg oferty po niewiarygodnie niskich cenach, czesto nawet ponizej 50%
kosztorysu inwestorskiego, antycypujac wszelkie mozliwe zmiany materiatowe i technologiczne w dokumentacji
inwestycyjnej. Najbardziej zdumiewajacg sytuacjq jest nieodrzucanie przez inwestoréw takich ofert jako
niewiarygodnych i podpisywanie uméw na zaoferowanych, wrecz dumpingowych warunkach cenowych. Juz
zaczely sie coraz czesciej zdarzac sytuacje niewywigzywania sie wykonawcow z takich uméw. Nie chce by¢ ztym
prorokiem, ale przewiduje, ze w br. takie sytuacje bedg bardzo czeste. Unibep bardzo ograniczyt swoj udziat w
tym swoistym ,,wyS$cigu szczurdow".

Znacznie racjonalniejsze sg sprawy pozyskiwania zlecen od inwestoréw prywatnych. Po pierwsze trzeba uzyskac
zapytanie ofertowe, najczesciej kierowane przez inwestora do ograniczonej ilosci sprawdzonych i wiarygodnych
wykonawcow. W toku obrdbki ztozonych ofert inwestor i wykonawca powinni doj$¢ do ceny zadowalajacej obie
strony. Obecnie jest zdecydowanie korzystny rynek dla inwestora, wiec wykonawca moze podja¢ sie wykonania
budowy po minimalnej marzy lub wycofac sie z wysScigu. Recepta na takg sytuacje jest prosta - jezeli jest zaufanie
pomiedzy stronami zamdwienia to bez duzego ryzyka mozna podjac sie realizacji po niskiej cenie. Jezeli
wykonawca nie jest pewny swojej sprawnosci lub jezeli inwestor jest znany na rynku z nieprzyjaznych dziatan
wobec wykonawcow - przystapienie do realizacji na tak wysrubowanych warunkach niesie bardzo duze
zagrozenia. Unibep ma wielu sprawdzonych inwestoréw, u ktérych udaje nam sie pozyskiwac kolejne zamdwienia.
Dla przyktadu, Dom Development, w ciggu ostatnich pieciu lat, zaméwit u nas wykonanie juz ok. 2 tys. mieszkan i
doméw.

Danny Kambo Zabusu, Dyrektor Generalny GSE Polska Sp. z 0.0.: Nasza organizacja jest obecna w Polsce
od 12 lat i mozemy stwierdzi¢, ze metody nie odbiegajg od dobrych praktyk, ktdre stosujemy przez 30 lat w innych
krajach Europy. Kluczowg metodq jest wypracowanie partnerskich relacji opartych na zrozumieniu potrzeb klienta
odnos$nie zamierzen inwestycyjnych. W tym celu przygotowali$my petna oferte dodajac pomoc przy wyborze
lokalizacji i zakupie dziatki, finansowaniu inwestycji, az po udziat i pomdc przy uruchomieniu inwestycji.

Uzupetnia to zakres Design&Build, ktory pozwala zrozumie¢ potrzeby klienta na kazdym etapie. Bardzo wazna jest
dla nas praca nad utrzymaniem pozyskanych klientéw. Ponad 65% zlecen w GSE stanowig powtarzajace sie
zamowienia i jest to nasz priorytet, aby klient decydowat sie na dtuzszg wspdtprace z nami.

Jak wspomniatem wczesniej, najwazniejsze jest zrozumienie klienta. Postugiwanie sie wspdlnym jezykiem.
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Poczucie, ze inwestycje to nie tylko praca przy projektowaniu, konstrukcji i finansach, ale tez procesy
technologiczne, operacje logistyczne, oszczednos$¢ energii, bezpieczenstwo pracy oraz wiele innych, waznych dla
klienta aspektow, jak kultura organizacji, dostepnos¢ specjalistow. Wielu klientéw martwi sie o sprawy zwigzane z
pozwoleniami na budowe lub uzyskaniem pozwolen $rodowiskowych. Zawsze informujemy ich ze wszystko jest
mozliwe, wszystko mozemy osiagna¢. Pokazujemy Sciezke krytyczna i konsekwencje. Nigdy nie opowiadamy bajek
tworzac iluzje, ktora zniknie w trakcie realizacji. Innymi stowy, niepodwazalna oferta to efekt zrozumienia i
zaufania, baza do relacji ,,win-win". | najwazniejsze jest dla nas, aby oferta byta kompletna, rzetelna
merytorycznie, konkretna, odzwierciedlajgca nasze dtugoletnie do$wiadczenie przy budowie wielu obiektow.

Bogustaw Majewski, Dyrektor Handlowy Grupy Awbud: Staramy sie aktywnie uczestniczy¢ w catym
procesie inwestycyjnym i stuzy¢ klientowi swoim dos$wiadczeniem na kazdym etapie realizacji. Inwestor powinien
by¢ przekonany, ze decydujac sie na wspdtprace z naszg firma, dokonat trafnego wyboru i otrzyma najlepszy
jakosciowo i cenowo produkt. Istotne jest dobre rozeznanie cen rynkowych materiatéw i ustug podwykonawczych
oraz proponowanie klientom juz na etapie ofertowym alternatywnych, atrakcyjniejszych kosztowo i jakoSciowo
rozwigzan. Bardzo pozadanym zjawiskiem sg kolejne realizacje wykonywane przez nas dla tego samego klienta -
$wiadczy to jednoznacznie o poziomie naszych ustug. W docieraniu do nowych klientdw pomocne s dziatania
marketingowe w mediach, w szczegdlnosci branzowych, oraz kontakty osobiste zawierane na rdznego typu
targach, forach czy kongresach.

Jesli chodzi o odpowiedzZ na drugie pytanie, to podstawg jest doktadne przeanalizowanie zapytania i specyfikacji,
aby przedstawione dokumenty i wyceny jak najScislej odpowiadaty oczekiwaniom zamawiajacego. W tematach
inwestycji przemystowych, z ktérymi firma Awbud spotyka sie najczeSciej, zamawiajacy oczekuje
specjalistycznego do$wiadczenia, odpowiadajacego specyfice zamawianych obiektéw produkcyjnych. Wazny jest
tutaj dobor referenciji i kadry, ktére umozliwig prawidtowg i terminowq realizacje obiektu. Bardzo pomocne mogq
okazac sie tu zapytania kierowane do zamawiajgcego w trakcie procesu ofertowania, ktore uscislajg jego
oczekiwania i potrzeby i pozwalajg unikna¢ niepotrzebnych konfliktéw przy ocenie ofert.

Jan Wozniewski, Dyrektor Biura Ofert Krajowych Mostostal Zabrze Holding S.A.: Pozyskiwanie nowych
zlecen na rynku budowlanym to ciggta walka. Wygrywa niestety nie zawsze ten, kto przygotowat najlepszq
merytorycznie oferte, ale czesto ten, kto zaoferowat najnizszg cene. Dzieje sie tak najczeSciej w przetargach
publicznych, gdzie jedynym kryterium oceny oferty jest cena. Mostostal Zabrze pozyskuje kontrakty finansowane
zaréwno ze Srodkéw publicznych i sektorowych prowadzonych zgodnie z ustawg prawo Zamdwien Publicznych, jak
i przez prywatnych inwestoréw. Rdwniez ze wzgledu na posiadane bogate doswiadczenie w realizacji inwestycji
przemystowych, w tym réwniez w branzy energetycznej, staramy sie aktywnie poszukiwa¢ nowych klientéw oraz
utrzymywac dobre kontakty z dotychczasowymi. éledzimy na biezaco ich plany inwestycyjne.

Wiadomo, iz najwazniejsza dla pozyskania kontraktu jest dobrze przygotowana oferta, zgodnie z okreslonymi
przez klienta oczekiwaniami. W tej dziedzinie, w opinii klientéw, nasza firma utrzymuje wysoki standard
merytoryczny. Ksztattujemy réwniez zakres oferowanych ustug w poszczegolnych sektorach tak, aby trafia¢ w
obszary niszowe, umozliwiajace pozyskiwanie kontraktow o wyzszych marzach.

Najczesciej sytuacja podwazenia oferty ma miejsce w przetargach publicznych, kiedy to konkurenci po zapoznaniu
sie z treScig ofert innych wykonawcéw starajq sie znalez¢ uchybienia skutkujgce odrzuceniem oferty. Ztotej i
pewnej recepty niestety nie ma! Najwazniejsze jest zatem, jak wspomniatem powyzej, przygotowanie oferty
zgodnie wymaganiami klienta, okres$lonymi w dokumentacji przetargowej i w ten sposob odebranie argumentéw
konkurencji do jakiegokolwiek podwazenia ztozonej przez nas oferty.
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