
Zwiększ sprzedaż
do nowych klientów -
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na świecie!

Skorzystaj z zagranicznych zamówień publicznych!

v.5



Dzień dobry,

Ten poradnik w skondensowany sposób prezentuje 
najważniejsze aspekty przygotowania do międzynarodowych 
zamówień publicznych i dzięki temu do rozwoju Twojej firmy.

Mam nadzieję, że zawarte w tej prezentacji

informacje i podpowiedzi przekonają Cię, że warto być 
aktywnym również w tym kanale sprzedaży.

Skorzystaj z tej okazji!

Powodzenia,

Radosław Piontek
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Dlaczego nie korzystasz z tego dodatkowego źródła przychodów?



W UE ogłaszane jest aż 170000 przetargów rocznie
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• Na usługi

• Na dostawy produktów

• Na roboty budowlane

Miliardy Euro czekają!



67
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Tylko tyle polskich 

firm wygrało 

europejskie 

zamówienie 

publiczne w 

2017 r. 

Najważniejsze kraje 
dostaw:

Źródło – mzp.parp.gov.pl



Przetargi dotyczą wszystkich sektorów
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ONZ ogłosił w 2016 r. przetargi o wartości aż 17,8 miliarda USD rocznie!

Podział wg. najważniejszych kwot kategorii produktów:

1. Ochrona zdrowia = 4,03 mld USD

2. Transport = 2,94 mld USD

3. Usługi administracyjne i konsultingowe = 2,65 mld USD

4. Budowlany i inżynieryjny = 1,86 mld USD

5. Żywność = 1,77 mld USD

itd..



Udział polskich firm w zamówieniach ONZ w 2016 r.
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Źródło – mzp.parp.gov.pl



Co Cię powstrzymuje?
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• Twoja firma ma ciekawe produkty i usługi a polski rynek  jest dla 
Was za mały? Jednak boicie się spróbować?

• Nie wiesz gdzie szukać informacji o takich przetargach?

• Nie wiesz jak się przygotować do takiego przetargu?

• Boisz się przysłowiowej biurokracji?

• Nie wiesz jak napisać taką ofertę?

• Język obcy powstrzymuje Cię przed rozwojem?

• Brakuje Ci Project Managerów?

I tak dalej…, itp…



Dodatkowe korzyści z udziału w przetargach

9

Relatywnie łatwy, bezpieczny i mało kosztowny sposób
zdobycia nowych rynków

Długoterminowi partnerzy biznesowi

Szybki i nieskomplikowany sposób na międzynarodową  
promocję brand’u i produktów/usług firmy



Z tych możliwości skorzystali już *
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* - przykłady wybrane na podstawie informacji dostępnych w domenie publicznej



Odwagi!!!
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To jest po prostu nowy kanał sprzedaży posiadający swoją specyfikę a  
otwierający dostęp do wielu nowych klientów i rynków!



Podobieństwo obu typów

zamawiających
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Publiczny

Poszukuje rozwiązania swojego
problemu ALE

często formułuje bardzo  
szczegółowe wymagania; brak

możliwości negocjacji.

WOBEC OBU SPRAWDZA SIĘ PODSTAWOWA ZASADA  SPRZEDAŻY -

KLIENCI KUPUJĄ TYLKO TO CO IM POTRZEBNE!

Prywatny

Poszukuje rozwiązania swojego
problemu ALE

nastawiony na uzyskanie  
oczekiwanego rezultatu;  

możliwe negocjacje.



Zamawiający: publiczny a prywatny
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Publiczny Prywatny

Średni czas trwania zdobywania zamówienia o  
wartości ponad 100 tys. Euro

6-9 miesięcy 2-9 miesięcy

Konkurencja Duża Duża

Dbałość o szczegóły w postępowaniu Bardzo duża Średnia / Duża

Pewność i obiektywność zamówienia Duża Średnia

Możliwość negocjacji warunków zamówienia Ograniczona Średnia

Pewność otrzymania zapłaty [gdy dostarczysz to
co zamawiano]

100% Mniejsza…

Średni termin płatności 3-6 miesięcy 1-3 miesięcy



Dobrej
usługi

Referencji

Stabilnoś-
ci finanso-

wej

Interesują-
cej oferty

Dobrych  
eksper-

tów
itd.Odpowied-

niej ceny

Specyfika i podobieństwa zamawiających
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Mimo zewnętrznych różnic w  
procedurach wszyscy zamawiający 

wymagają tego samego:

Wystarczy dokładnie każdorazowo 
czytać  dokumentację przetargową.



Na start wybierz dwa obszary działań i większe budżety
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Zamówienia powyżej
50/100 tys. Euro:

Przetargi w  
poszczególnych krajach  
europejskich [TED]: UE

+ Norwegia,  
Szwajcaria, Turcja

Przetargi instytucji  
międzynarodowych:  
Komisja Europejska,

EBOiR, ONZ, EBI, NATO,
itd.



Trudności – czy takie jak w Polsce?
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ZDECYDOWANIE MNIEJSZE! Zwłaszcza w przetargach ogłaszanych przez  
organizacje międzynarodowe.

Najważniejsze zasady:

o Systematyczność w podejmowanych nowych działaniach sprzedażowych

o Profesjonalnie przygotowana oferta odpowiadająca na wymagania

o Jak najszybsze rozpoczęcie przygotowania oferty!



Nie obowiązuje PZP*

Ustawa z dnia 29 stycznia 2004r. Prawo zamówień publicznych, 
Art. 4 ust. 1 a): „Ustawy nie stosuje się do: zamówień lub 
konkursów, których zamawiający jest obowiązany udzielić lub 
które ma obowiązek przeprowadzić na podstawie innej niż 
określona ustawą, procedury organizacji międzynarodowej (…)” 

* - Prawo Zamówień Publicznych



Bez zbędnej biurokracji w zagranicznych zamówieniach
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Stworzono jednoznaczne procedury - po to by wszyscy  
uczestnicy przetargu ich jednakowo przestrzegali.

Urzędnicy rozliczani ze zrealizowania projektu czyli  
powodu zamówienia a nie tylko z zero-jedynkowego  
bezdusznego przestrzegania procedur.

Klasa i kultura działania urzędników – dużo wyższa.

Zagraniczne procedury i
wymagania są mniej
skomplikowane niż polskie PZP!



Nie musisz obawiać się korupcji czy preferencji
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Bardzo znikome prawdopodobieństwo korupcji w tych
sugerowanych 2 rodzajach zamawiających [kraje w  
Europie +  instytucje międzynarodowe].

Ekstremalnie rzadkie preferencje dla określonego
wykonawcy zapisane w dokumentacji przetargowej...

Gdyby się jednak pojawiły to zauważysz je
natychmiast – i zrezygnujesz z tego przetargu.



Ważna konkurencyjność całej oferty a nie tylko cena
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Cena najczęściej nie jest decydującym czynnikiem oceny – najczęściej  
stanowi max. 30-40% wartości kryteriów oceny [z wyjątkiem robót  
budowlanych].

Tak, konkurencja jest duża. Tak jak w Polsce.

Najważniejsze jest jak najlepiej spełnić kryteria oceny!



Niech nie powstrzymują cię trudności językowe
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Nie powinny – zwłaszcza w przetargach organizacji
międzynarodowych! Tam dominuje język angielski, również w
warunkach kontraktowych. Na pewno masz w Firmie
specjalistów znających ten język.

Niech język nie odstrasza Cię od startowania do przetargów o  
dużej wartości w innych językach. Na pewno warto
zainwestować chociażby w tłumaczenie oferty w przetargu o  
wartości kilku milionów zł!



Logistyka
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Szczególnie dla przetargów na dostawy i roboty budowlane lokalizacja
firmy w Polsce oznacza większe koszty dostawy.

Dlatego pomijaj przetargi o wartości mniejszej niż 100 tys. Euro – nie  
będziesz w stanie wygrać przetargu, gdyż będzie Ci trudno  
zaproponować konkurencyjne ceny obejmujące koszty
dostawy z Polski a niwelujące stratę punktów [wyższa cena]
podczas oceny oferty.
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Zagraniczne zamówienia publiczne wymagają przygotowań – JAK
KAŻDY PROCES SPRZEDAŻY.

Co ma robić Twoja firma aby wygrywać 
przetargi  międzynarodowe?



Obserwuj ogłoszenia instytucji i firm międzynarodowych
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Wszystkie instytucje międzynarodowe: UE, ONZ, EBOiR czy NATO ogłaszają w Internecie
wiele ciekawych przetargów i zwykle w powszechnie znanym języku angielskim☺:

• ONZ https://goo.gl/8cgR6T

• Europejski Bank Odbudowy i Rozwoju https://goo.gl/cLAHnf

• Bank Światowy https://goo.gl/RTXviK

• NATO https://goo.gl/2oorc7

• One są najważniejsze. A jest wiele kolejnych, np.

https://goo.gl/8cgR6T
https://goo.gl/cLAHnf
https://goo.gl/RTXviK
https://goo.gl/2oorc7


ONZ
Liczba Agend ONZ jest bardzo duża…!



ALE ich przetargi możesz obserwować w jednym miejscu! 
https://www.ungm.org/Public/Notice

https://www.ungm.org/Public/Notice


Przykład przetargu [1]



Przykład przetargu [2]



Przykład przetargu [3]



Przykład przetargu [4]



Przykład przetargu [5]



Przykład przetargu [6]

Zarejestruj firmę na platformie unmg.org a 

będziesz mieć dostęp do aktualizacji 

dokumentacji  przetargowych, pytań i 

odpowiedzi.



eConsultant2 - Rejestracja konsultantów 
do przetargów Banku Światowego



http://www.worldbank.org/en/about/corporate-
procurement/business-opportunities/administrative-

procurement

http://www.worldbank.org/en/about/corporate-procurement/business-opportunities/administrative-procurement


Przykład prostego projektu 1/3



Przykład prostego projektu 2/3



Przykład prostego projektu 3/3



Inne przykładowe platformy z informacjami o przetargach 









Unia Europejska naszym najważniejszym rynkiem
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80% zagranicznych transakcji polskie firmy przeprowadzają w UE!

Ogólne informacje o większości z większych przetargów w Unii Europejskiej 
są łatwo dostępne, również w języku polskim, na portalu TED -

http://ted.europa.eu/TED/main/HomePage.do.

Większość przetargów instytucji Unii Europejskiej jest dostępnych poprzez 
TED.

Pamiętaj jednak, że TED nie zawiera wszystkich ogłoszeń UE…

http://ted.europa.eu/TED/main/HomePage.do
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Ted - Najważniejsza platforma przetargowa w UE



Ważne -
eTendering



Przetargi Komisji Europejskiej, np. DG Communication

Głównie usługowe lub poszukujące dostawców





Najważniejsze To Do’s

1. Zarejestruj firmę na kilku najważniejszych platformach

2. Co najmniej raz w tygodniu sprawdzaj ogłoszenia

3. Nowe ogłoszenie sprawdzaj natychmiast – czy spełniacie 
wymagania, czy posiadacie ludzi i zasoby, czy projekt jest 
interesujący i zgodny z Waszą strategią, itd. 



Co musicie posiadać aby móc złożyć ofertę 

w zagranicznym przetargu?
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Oto najważniejsze elementy do sprawdzenia:



Zaznacz pozytywne odpowiedzi dotyczące Strategii firmy

W znanej perspektywie czasu chcecie zdobyć
klientów za granicą. Czy znacie ten strategiczny 
rynek zagraniczny i konkurencję?

 Zdefiniowaliście, które z Waszych najważniejszych 
produktów i usług są konkurencyjne, dobrej jakości.

• Jeśli na te pytania możesz odpowiedzieć twierdząco –
BRAWO! – przejdź  do kolejnych ważnych elementów.

• Jeśli na któreś z pytań nie udało Wam się 
odpowiedzieć twierdząco – warto zająć się 
poszukiwaniem odpowiedzi na te pytania i informacji  
zarówno o rynkach jak i konkurencji.
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Struktura

Finanse

Formalne

Referencje

Strategia



Zaznacz czy posiadacie odpowiednie referencje

 Posiadacie listy i opinie referencyjne z ostatnich 5 lat 
z realizacji  kontraktów, w których sprzedawaliście
Wasze strategiczne usługi i towary. To również mogą 
być referencje z Polski.

 Jesteście w stanie podać kwoty tych projektów.

 Jesteście w stanie podać nazwiska osób 
współpracujących u klientów.

• Poproś najważniejszych 5 klientów o wystawienie takich 
referencji na  piśmie. Możesz wykorzystać istniejące 
międzynarodowe formaty takich  listów z referencjami.
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Struktura

Finanse

Formalne

Referencje

Strategia



Zaznacz czy spełniacie najważniejsze wymogi formalne

 Firma nie jest bankrutem ani nie toczy się wobec niej 
postępowanie upadłościowe. 

 Zarządzający firmą nie byli karani. Firma nie była 
ukarana karą na podstawie wyroku sądowego.

Opłacone są wszystkie podatki i składki na 
ubezpieczenia społeczne.

Zagraniczni zamawiający również [tak jak polscy] chcą 
mieć wykonawcę,  któremu można zaufać.
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Struktura

Finanse

Formalne

Referencje

Strategia



Zaznacz czy macie wystarczające zdolności finansowe

 Jaka jest wartość przychodów firmy w ciągu ostatnich 
kilku lat? Czy jest  proporcjonalna do wielkości 
interesujących zamówień, np. przekracza co  
najmniej pół miliona złotych dla przetargów o 
wartości 100 tys. Euro?

 Posiadacie konieczne ubezpieczenie OC. Czy macie 
inne ubezpieczenia – związane z charakterem 
wykonywanej działalności?

 Posiadacie na rachunku środki pozwalające na  
kilkumiesięczne funkcjonowanie firmy. 

Udowodnij zamawiającemu, że firma jest stabilna
finansowo.
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Struktura

Finanse

Formalne

Referencje

Strategia



Zaznacz czy macie odpowiednie rozwiązania i strukturę

 Jasne jest kto podejmuje decyzję o startowaniu w 
przetargu.

 Posiadacie w firmie osobę, która jest w stanie 
skoordynować  proces tworzenia oferty wśród różnych
departamentów.

 Posiadacie doświadczenie w ofertowaniu.
 Posiadacie standardowe ceny, których możecie użyć 

do sprawdzenia  spełniania wymagań.
Macie ogólną ofertę i szczegółowy opis Firmy 

napisaną w języku obcym.
 Posiadacie osoby operujące wymaganym językiem 

oferty.
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Struktura

Finanse

Formalne

Referencje

Strategia



To były najważniejsze elementy. I co robić dalej?
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1. Identyfikacja Waszych możliwości – zidentyfikuj 3 kody działalności 
CPV* najlepiej identyfikujące Wasze usługi i towary. 

2. Rejestracja - w bazach dostawców i na platformach przetargowych na  
wybranych rynkach.

3. Śledź ogłoszenia przetargowe – raz w tygodniu wystarczy, używaj
Waszych wyselekcjonowanych CPV.

4. Nawiąż kontakt z potencjalnym zamawiającym – chociażby wysyłając 
ogólną  ofertę. W jego języku.

5. Uświadom Twoich Ludzi w Firmie o tym nowym kierunku sprzedaży.

6. Poszukuj przyszłych kooperantów A ZWŁASZCZA EKSPERTÓW!

* CPV - Common Procurement Vocabulary – to jednolity system klasyfikacji zamówień publicznych w UE.



Jak przygotować ofertę w zagranicznym

przetargu?
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Oto najważniejsze działania do podjęcia gdy znajdziesz interesujący
przetarg:



ZNALAZŁEŚ CIEKAWE  
OGŁOSZENIE?

ZACZNIJ DZIAŁAĆ -
NATYCHMIAST!

DZISIAJ!

Pamiętaj, że - nr 1:
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Masz kilka tygodni na skonstruowanie oferty. Zdążysz –
ALE nie odkładaj ‘na jutro’ pierwszych działań.



NIE SKŁADAJ OFERTY „NA  
SIŁĘ”, LICZĄC NA ŁUT

SZCZĘŚCIA.

Pamiętaj, że – nr 2:
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Oferta musi odpowiadać na wszystkie wymagania.



STWORZENIE DOBREJ OFERTY  
KOSZTUJE. ALE WARTO

ZAINWESTOWAĆ – MOŻNA  
ZDOBYĆ SETKI TYSIĘCY I  

WIĘCEJ.

Pamiętaj, że – nr 3:
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Średnio to koszt kilku-kilkunastu tysięcy zł na 
ofertę  obejmujący: czas pracy Zespołu, 

tłumaczenia,  profesjonalny druk, 
korespondencję, itd. …



Etapy procesu przygotowania oferty
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SZYBKI PRZEGLĄD
WYMAGAŃ

PRZYMIARKA DO
BUDŻETU

SPRAWDZENIE
KONKURENCJI

PYTANIA DO
ZAMAWIAJĄCEGO

SPRAWDZENIE
WARUNKÓW  

UMOWY

STWORZENIE
ZESPOŁU

OFERTOWEGO

DECYZJA
STARTUJEMY? TAK

/ NIE

PARTNER[ZY],  
LOKALNY/I?

WYMAGANIA
FORMALNE

WYGLĄD OFERTY

PROJECT  
MANAGER

DOSTARCZENIE
OFERTY

PRZYGOTOWANIE  
UMOWY



Pierwszy przegląd wymagań
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Podczas pierwszego szybkiego przejrzenia tylko samego przedmiotu zamówienia, a nie całej 
dokumentacji przetargowej. 
Szukajcie wykluczających Was wymagań.

Jeśli są takie – sprawdźcie czy są potencjalni partnerzy, z 
którymi  możecie stworzyć konsorcjum spełniające te
wymagania.

Czas na decyzję – „Składamy ofertę? Tak / Nie”



Pierwsza ‘przymiarka’ do budżetu
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Zastosujcie Wasze promocyjne ceny aby zrobić pierwsze oszacowanie czy mieścicie się w 

budżecie przetargu. Jeśli przekraczacie budżet o 100% lub więcej - lepiej poszukać kolejnego

zamówienia. Nie uda się tak obniżyć marż i kosztów aby mieć szanse zwyciężyć i zarobić.

NIE STOSUJCIE DUMPINGU – nawet gdy chcecie wejść na 

rynek. Nie niszczcie tego rynku.

Czas na decyzję – „Składamy ofertę? Tak / Nie”



Czy są konkurenci mający większe szanse zwycięstwa?
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Czy jest znany Wam konkurent, który lepiej od Was spełnia wymagania?

Jeśli jest – sprawdźcie czy składa ofertę. Na pewno macie z nimi  kontakt. A może złożycie 
ofertę jako konsorcjum?

Czas na decyzję – „Składamy ofertę? Tak / Nie”



Jak najwcześniej wyślijcie zamawiającemu pytania
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W każdym przetargu są rzeczy do wyjaśnienia przez zamawiającego. Jak najszybciej wyślijcie 

pytania gdyż odpowiedzi  mogą mieć wpływ na Waszą ofertę.

Nie czekajcie na odpowiedź – rozwijajcie dalej ofertę tam gdzie tylko się da.

Możliwe, że po otrzymaniu trzeba będzie przemyśleć 
jeszcze raz  decyzję – „Składamy ofertę? Tak / Nie”



Partner lokalny
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W przetargach w innych krajach sprawdź czy możesz skorzystać z lokalnego partnera –
najlepiej jako podwykonawcy. On da Ci informacje na temat tamtejszych uwarunkowań.

W ten sposób zagraniczne firmy weszły do Polski i zaczęły 

wygrywać w polskich przetargach [to był jeden z wielu

czynników] – używały polskich firm znających nasz język i

mentalność.

Jak znaleźć? Najlepiej wśród lokalnych mniejszych 
konkurentów.  Będą zainteresowani uczestnictwem w 
przetargu bo bez Was  prawdopodobnie nie mogliby 
złożyć oferty.



Czas na decyzję
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„Składamy ofertę? Tak / Nie”



Decyzja na „tak”? => Stwórzcie zespół ofertowy

66

Poinformuj członków Zespołu o ich roli, daj im [krótki] czas na  zapoznanie się z 
dokumentacją przetargową. Zbierz Zespół i zróbcie burzę mózgów: co zaoferujecie, jaka  
będzie Wasza taktyka ofertowa, jakie macie plusy i minusy, czy  potrzebujecie partnerów, kto 
co pisze.
.

Rozdzielcie ofertowanie na krótkie etapy – czasu na
stworzenie oferty jest zawsze za mało, wbrew pozorom.

Monitoruj codziennie postęp prac!

Częste krótkie spotkania: w całym Zespole i
indywidualnie.



Czy warunki umowy są ‘akceptowalne’?
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Nie będzie możliwości negocjowania umowy. Oprócz  terminów realizacji, gdyż 
procedura przetargu [najprawdopodobniej] będzie opóźniona. Sprawdźcie warunki 
kontraktu, szczególnie kary. I czy i jak możecie tak się przygotować aby uniknąć kar.

W razie wątpliwości co do interpretacji zapisów –
koniecznie zapytajcie zamawiającego czy dobrze 
rozumiecie konkretne zapisy.

Czas na decyzję – „Składamy ofertę? Tak / Nie”



Wykorzystajcie kryteria oceny oferty na swoją korzyść
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① Podporządkujcie ofertę pod kryteria wyboru. KONIECZNIE!

② Wśród kryteriów oceny najpierw zwróćcie uwagę na te, gdzie można  
zdobyć najwięcej punktów i tam przygotujcie najlepsze warunki oferty.

③ Później – szukajcie elementów, w których najbardziej możecie odróżnić  się 
od konkurencji ‘in plus’: innowacyjnością, cechami, organizacją…

④ Starajcie się nie stracić nigdzie punktów.

⑤ Jeśli cena stanowi 30 lub więcej procent oceny – zaproponujcie rabat.

⑥ Spełnijcie postawione wymagania a potem pomyślcie nieszablonowo.



Wymagania formalne i prawne – podobne jak w Polsce
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Często wystarczą Wasze oświadczenia o spełnianiu wymagań  złożone w ofercie a 
dokumenty dostarczycie do podpisania  umowy.

Przetłumaczcie dokumenty formalne na wskazany język – ALE nie zawsze trzeba 
wykorzystywać tłumacza przysięgłego.

Uwaga! Ważne jest posiadanie różnych ubezpieczeń 
– nie  zawsze wymaganych czy dostępnych w Polsce.



Wygląd oferty jest bardzo ważny

70

„Jak Was widzą tak Was piszą.” 

Wygląd oferty świadczy o Waszym profesjonalizmie, począwszy  od formatu tekstu do 
wyglądu segregatora ofertowego.

A układ treści powinien ułatwiać urzędnikowi 
sprawdzanie oferty.

Zróbcie świetne pierwsze wrażenie!



Project Manager powinien mówić w języku

zamawiającego
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Bardzo ważne aby móc z klientem komunikować się w jego  języku!

Zacznij szukać takiej osoby już w trakcie 
przygotowywania oferty  aby móc podać jej/jego 
nazwisko w ofercie. To nie znaczy, że nie możesz później
zmienić.



Dostarczenie oferty
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Upewnij się jaki jest termin dostarczenia – często różni się od  późniejszego terminu 
otwarcia ofert.

Pamiętajcie – drukarka zawodzi wtedy gdy jej najbardziej  potrzebujemy.

Jeśli możliwe – dostarczcie ofertę własnoręcznie. Kurierzy 
czasami  gubią oferty. A nawet minuta spóźnienia 
dostarczenia oznacza porażkę w przetargu.



Czy można odwiedzić klienta?
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W trakcie trwanie przetargu – NIE – u większości zamawiających to będzie zabronione i
widziane jako próba wpłynięcia na wynik postępowania. Postarajcie się poznać plany
przetargowe zamawiających przed ogłoszeniem przetargu – to jest możliwe w instytucjach
międzynarodowych.

Wtedy wizyta złożona przed przetargiem jak 
najbardziej wskazana i pożyteczna.

Urzędnicy czują się niepotrzebni i krytykowani –
pokażcie im  zrozumienie i szacunek prezentując 
Waszą firmę.



A co robić gdy wygracie?
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Po pierwsze świętować!!!
Po drugie zacząć przygotowania do projektu.

Sprawdzić, że Wasze ceny i rabaty zostały prawidłowo

skopiowane do umowy.

Uzgodnić termin podpisania z Zamawiającym –
aby był jak  najbliższy terminowi rozpoczęcia

działań.



Możesz skorzystać z pomocy osób

doświadczonych w składaniu zagranicznych ofert

Zwiększą szansę wygranej; pomogą uniknąć kosztownych błędów;  

złożysz dobrą ofertę; gwarantują 100% poufności.
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Opis przetargów instytucji międzynarodowych
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Polskie instytucje publiczne dostarczają informacji o źródłach przetargów:

MSZ – PARP - http://mzp.parp.gov.pl/pl/
https://goo.gl/De5QRE

http://mzp.parp.gov.pl/pl/
https://goo.gl/De5QRE


1.Przygotowanie 2.Raportowanie 3.Ofertowanie

3 rodzaje działań wspierających Twój zespół sprzedaży = 

P R O
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Możecie skorzystać z usług wybranych i korzystnych dla  Waszej 
firmy. Nie ma konieczności korzystania ze wszystkich.



1.Przygotowanie
1. Przygotowanie - lista usług
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A. Analiza możliwości rozwoju Waszej firmy z wykorzystaniem
zagranicznych zamówień publicznych.

B. Analiza konkurencji na interesujących Was rynkach.

C. Audyt przygotowania firmy do zagranicznych zamówień
publicznych.

D. Rekomendacje zmian koniecznych do przeprowadzenia w firmie.

E. Audyt jakości i skuteczności wprowadzonych zmian.



2.Raportowanie
2. Raportowanie – lista usług
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A. Stały przegląd zamówień publicznych pojawiających się na wybranych  przez Was 
rynkach, dostosowanych do specyfiki produktów i usług a  także rynków 
interesujących dla firmy.

B. Przesyłana co tydzień lista przetargów dostosowanych do towarów i
usług oferowanych przez firmę.

C. Pomoc w zdobyciu dodatkowych informacji szczegółowych dotyczących
wyselekcjonowanych przez Waszą firmę przetargów – kontakty z zamawiającym.



3.Ofertowanie
3. Ofertowanie – lista usług
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A. Doradztwo w podejmowaniu decyzji udziału w konkretnym przetargu.

B. Propozycje możliwej do zastosowania taktyki przetargowej.

C. Przygotowanie formalnej części oferty.
Napisanie oferty, z Waszymi ekspertami. LUB   Nadzór nad tworzeniem oferty przez 
Wasz zespół i napisanie części oferty.   LUB   Sczytanie i sugestie zmian w ofercie.

E. Sprawdzenie całości oferty.

F. Szkolenie obejmujące cały proces zagranicznych przetargów.



Korzyści z korzystania z pomocy doświadczonych ekspertów
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✓ Zwiększenie szansy wygrania przetargu.

✓ Oszczędności: co najmniej rzędu kilkunastu tysięcy zł - dzięki unikaniu 
błędów nowicjusza w przygotowywaniu oferty.

✓ Oszczędności: krótkoterminowe wsparcie Zespołu Sprzedaży bez 
ponoszenia stałych kosztów zatrudnienia.

✓ Rozwój firmy: 1. Przygotowanie firmy do samodzielnego zdobywania  
zagranicznych klientów; 2. Wprowadzenia zmian w działaniach
sprzedażowych.

✓ Rozwój Ludzi dzięki pracy z i dla klienta zagranicznego.



Kontakt z autorem poradnika
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Email rado@RadoslawPiontek.com

+48 601 355 328

RadoslawPiontek.com

https://www.linkedin.com/in
/radoslawpiontek

Telefon

www

LinkedIn



Doświadczenie - najciekawsze wygrane projekty

83

1. Druk wydawnictw i publikacji Komisji Europejskiej i jej Agend; EU Publication Office, 
kontrakt ramowy [14 mln EUR].

2. Tworzenie oprogramowania; United Kingdom Hydrological Office – kontrakt 
ramowy [1 mln GBP].

3. Operator of grants for NGOs; EFTA Financial Mechanisms Office [23 mln EUR].

4. Design of Communication Strategies and Development of Public Relations Skills –
NAFA, Rumunia; Bank Światowy [0,15 mln EUR]. 

5. Dwie fazy E-business Competitiveness Improvement Project, Chorwacja; EuropeAid 
[ponad 3 mln EUR]



Zwiększ sprzedaż wśród NOWYCH -
MIĘDZYNARODOWYCH KLIENTÓW!

Zagraniczne zamówienia publiczne są dostępne również dla 

Twojej  firmy!
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