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W przeciwienstwie do klasycznych zaméwien publicznych, w ktdrych to zamawiajgcy

jest jedynym autorem dokumentacji postepowania, w projektach PPP wykonawca

- przy odpowiednim zaangazowaniu - moze w znaczqcy sposob wptyngé na ksztatt
dokumentdw, a w szczegdlinosci posiada uprawnienia do kreowania postanowien umowy.

mowa o partnerstwie publiczno-prywatnym nie

ogranicza sie w swej treéci jedynie do okreslenia

praw i obowigzkéw stron, skomplikowana struk-

tura takich projektéw wymaga bowiem, aby taka
umowa precyzowalta wszelkie aspekty zwiazane z przed-
siewzieciem - techniczne, finansowe, podatkowe, orga-
nizacyjne i wiele innych. Powyzsze wynika przede
wszystkim z tego, Ze postepowanie o wybor partnera pry-
watnego laczy w sobie jednoczesnie kilka zamoéwien:
projektowanie, finansowanie, prace budowlane oraz etap
eksploatacyjny przedsiewziecia.

Negocjacje w swoim zalozeniu maja wieloplaszczy-
znowy charakter — umozliwiaja obu partnerom osiggnie-
cie porozumienia w zakresie wszystkich istotnych dla
stron aspektéw przedsiewziecia. Jest to o tyle istotne, ze
ustawa o partnerstwie publiczno-prywatnym wymaga od
stron kontraktu kompleksowego dziatania, w szczegdl-
nosci wniesienia wkladéw wlasnych w przedsiewziecie,
poniesienia wydatkéw na jego realizacje, a takze szcze-
gotowego podzialu zadan i ryzyk w ramach projektu.
Nie mozna réwniez zapominaé¢ o tym, ze wspolpraca
w ramach partnerstwa publiczno-prywatnego to proces
dlugoterminowy (tego typu kontrakty najczesciej zawie-
rane sa na kilkanascie lat).

Jak mozna negocjowaé?

Negocjacje umowy o partnerstwie publiczno-prywat-
nym odbywajg sie w ramach tryb6w wyboru partnera
prywatnego, ktére przewiduja badz ustawa Prawo za-
moéwien publicznych, badZ ustawa o koncesji na roboty
budowlane lub ustugi. W niniejszym artykule omo-
wimy jednak wylacznie tryby negocjacyjne przewidziane
ustawg Prawo zamdéwien publicznych.

Do trybéw negocjacyjnych przewidzianych ustawg
Prawo zaméwien publicznych naleza w szczegdlnosci:
® negocjacje z ogloszeniem,

o dialog konkurencyjny,

® negocjacje bez ogloszenia,

® partnerstwo innowacyjne.

Dotychczasowa praktyka rynku PPP w Polsce pokazuje, ze
tego typu kontrakty najczesciej sa zawierane w trybie dia-
logu konkurencyjnego. Ponadto, ze wzgledu na zblizony
charakter oraz fakt, Ze zamawiajgcy niekiedy stosuja w po-
stepowaniach PPP takze tryb negocjacji z ogloszeniem,

ponizej zawarto takze uwagi odnoszace sie do negocjacji

z ogloszeniem.

Po ostatniej nowelizacji ustawy Prawo zamoéwien
publicznych przeslanki dla zastosowania obu wyzej
wymienionych trybéw sa tozsame. Zatem najczesciej
zamawiajacy beda wszczynaé postepowanie o wyboér
partnera prywatnego w ramach przedmiotowych trybéw
w nastepujacych sytuacjach:

e rozwigzania dostepne na rynku nie moga zaspokoié,
bez ich dostosowania, potrzeb zamawiajacego,

e roboty budowlane, dostawy lub uslugi obejmuja roz-
wigzania projektowe lub innowacyjne,

e zamé6wienie nie moze zosta¢ udzielone bez wczesniej-
szych negocjacji z uwagi na szczegélne okolicznosci
dotyczace jego charakteru, stopnia zlozonosci lub uwa-
runkowan prawnych lub finansowych, lub z uwagi na
ryzyko zwiazane z robotami budowlanymi, dostawami
lub ustugami.

Wydaje sie, ze to wlasnie ostatnia z wymienionych

przestanek w szczegdlny spos6b wpisuje sie w specyfike

projektéw PPP.

Dotychczasowe doswiadczenia wskazuja bezsprzecz-
nie, ze to wlasnie dialog konkurencyjny - jako tryb reko-
mendowany przez Komisje Europejska do realizacji tego
typu przedsiewzie¢ — stanowi optymalny tryb wylania-
nia partnera prywatnego. Wynika to przede wszystkim
z faktu, ze procedura ta nie ma $cisle okreslonych ram
czasowych i moze byé¢ prowadzona do momentu, gdy
podmiot publiczny jest w stanie okresli¢ rozwiazanie lub
rozwiazania najbardziej spelniajace jego potrzeby.

Z kolei tryb negocjacji z ogloszeniem stosuje sie wtedy,
gdy podmiot publiczny posiada opracowang dokumenta-
cje techniczng projektu, a takze sprecyzowane oczekiwa-
nia odno$nie do wspélpracy z partnerem prywatnym na
etapie eksploatacji infrastruktury. Wobec powyzszego ce-
lem takiego postepowania jest nie tyle ustalenie zakresu
i form wspétpracy (jak w przypadku dialogu konkuren-
cyjnego), ile dookreslenie i doprecyzowanie zapropono-
wanych przez podmiot publiczny rozwigzan.

Aspekty praktyczne negocjacji

Etap negocjacji jest kluczowym elementem procedury
wyboru partnera prywatnego. Kazda decyzja podjeta
w ramach zlozonej procedury wyboru partnera prywat-



nego wiaze sie z konsekwencjami na dalszych etapach
realizacji projektu i w efekcie moze stanowi¢ o powodze-
niu (badz porazce) calego przedsiewziecia.

Ponizej — uwzgledniajac przebieg procesu zawierania
umowy PPP — przedstawiamy praktyczne wskazéwki, ja-
kimi partner prywatny powinien sie kierowa¢, przystepu-
jac do procesu negocjacyjnego z podmiotem publicznym
(nie tylko w zakresie umowy o partnerstwie publiczno-
-prywatnym).

Negocjacje, podobnie jak cale postepowanie o udzie-
lenie zaméwienia publicznego, prowadzone sa w jezyku
polskim. W przypadku udzialu w negocjacjach oséb
obcojezycznych (w szczegblnosci przedstawicieli przed-
siebiorcéw zagranicznych) potencjalni partnerzy pry-
watni powinni zapewnié¢ ttumaczy we wlasnym zakresie,
wzglednie ustali¢ te kwestie z podmiotem publicznym.

Warto zaproponowaé sporzadzenie ramowego harmo-
nogramu negocjacji, okreslajacego przyblizong liczbe
oraz zakres planowanych spotkan — tego typu harmono-
gram ulatwi i przyspieszy proces negocjacyjny.

Pierwsze spotkanie w ramach procedury powinno
mieé¢ charakter organizacyjny, pozwalajacy na uzyska-
nie szczeg6lowych informacji na temat uwarunkowan
prawno-organizacyjnych projektu.

Newralgicznym obszarem negocjacji w projektach PPP
jest czesto kwestia finansowania projektu. Potencjalny
partner prywatny, gdy zapozna sie z potrzebami pod-
miotu publicznego, winien rozwazy¢ wszelkie dostepne
sposoby finansowania projektu. NajczeSciej przedsie-
biorcy finansuja projekt, zaciagajac kredyt bankowy,
choé w ostatnim czasie znaczenia nabierajg réwniez
alternatywne formy finansowania projektéw — w tym
w szczegblnosci mechanizm wykupu wierzytelnosci.
Dobra praktyka jest, aby potencjalny partner prywatny
uzgodnil z instytucja finansujacg warunki udzielenia
finansowania juz w toku procedury wyboru partnera pry-
watnego — moze to w sposdb znaczacy ograniczy¢ ryzyko
braku bankowalnosci projektu.

Wykonawca powinien na podstawie posiadanych
know-how i doswiadczenia przedstawi¢ wtasng koncep-
cje wykonalnosci projektu, co stanowi¢ bedzie podstawe
dyskusji z podmiotem publicznym.

Osoby wystepujace po stronie podmiotu publicznego
musza wykonywaé swoje czynno$ci w sposéb trans-
parentny, bezstronny i obiektywny, zar6wno na etapie
przygotowania, jak i przeprowadzania postepowania. Prze-
jawem zachowania zasady przejrzystosci w ramach pro-
wadzenia dialogu konkurencyjnego jest jednoczesne prze-
kazywanie partnerom prywatnym wszelkich wymagan,
wyijasnien i informacji, a takze dokumentéw zwiazanych
z dialogiem na réwnych zasadach. Sposéb prowadzenia
dialogu nie moze prowadzi¢ do uprzywilejowania jednego
lub kilku partneréw prywatnych kosztem pozostatych.

Zadna ze stron — ani podmiot publiczny, ani tez partner
prywatny — nie moga bez zgody drugiej strony ujawniac
informacji technicznych oraz handlowych zwigzanych
z prowadzonym dialogiem. Zdarza sie, ze zamawiajacy
prébuja wykorzystaé satysfakcjonujgce rozwiazanie otrzy-
mane od jednego z wykonawcé6w w negocjacjach z innym

Dialog konkurencyjny - jako tryb rekomendowany
przez Komisje Europejskg do realizacji tego typu
przedsiewzie¢ - stanowi optymalny tryb
wytaniania partnera prywatnego.

wykonawca. Powyzsze stanowi naruszenie zasady pouf-
nosci oraz réwnego traktowania uczestnikéw dialogu.
Obowiazek zachowania poufnego przebiegu negocjacji
oznacza, iz rozmowy powinny by¢ prowadzone oddziel-
nie z kazdym z potencjalnych partneréw prywatnych.
Aktywno$¢ partneréw prywatnych nie powinna ogra-
niczac sie jedynie do dziatann w ramach poszczegdlnych
tur negocjacyjnych — procedura wyboru partnera prywat-
nego wymaga udzialu potencjalnych partneréow takze
w okresie miedzy poszczegélnymi turami. W szczegélno-
$ci warto prowadzi¢ z podmiotem publicznym stala ko-
munikacje za posrednictwem kanaléw elektronicznych.
Powyzsze wskazéwki powinny prowadzi¢ do satysfak-
cjonujacego wynegocjowania konkretnych postanowieni
umowy o partnerstwie publiczno-prywatnym, regulu-
jacej przede wszystkim nastepujace aspekty: przedmiot
umowy, okres trwania umowy, podzial zadan i ryzyk w ra-
mach przedsiewziecia, zasady wnoszenia wkladéw wta-
snych w ramach przedsiewziecia, sposéb wynagradzania
partnera prywatnego, odpowiedzialno$¢ za nienalezyte
wykonywanie umowy, zasady dysponowania sktadnikami
majatkowymi po wygasnieciu (rozwigzaniu) umowy.
Wymienione powyzej elementy umowy o partnerstwie
publiczno-prywatnym stanowia kolejna wskazéwke dla
potencjalnych partneré6w prywatnych dotyczaca tego, na
co warto zwrdci¢ szczegélng uwage w trakcie negocjacji.
Warto wspomnie¢, ze ostatnia nowelizacja ustawy Prawo
zamoéwien publicznych w zakresie dialogu konkurencyj-
nego wprowadzila dodatkowy etap negocjacji. W obecnym
stanie prawnym po wyborze oferty najkorzystniejszej za-
mawiajacy moze w celu potwierdzenia zobowigzan finan-
sowych lub innych warunkéw zawartych w ofercie nego-
cjowaé z wykonawca — ktérego oferta zostata wybrana jako
najkorzystniejsza — ostateczne warunki umowy. Mozliwo$é
ta zostala dopuszczona w przypadku, jesli powyzsze nego-
cjacje nie skutkujg zmianami istotnych elementéw oferty
lub zmianami potrzeb i wymogéw okreslonych w oglosze-
niu o zamé6wieniu, ani nie prowadza do zaklécenia konku-
rencji lub dyskryminacji wykonawcéw.

Zakonczenie negocjacji

Zwienczeniem kazdych negocjacji prowadzonych
miedzy stronami zainteresowanymi nawigzaniem
wspolpracy biznesowej powinno by¢ zawarcie umowy.
Przepisy nie precyzuja, w jakim czasie powinny sie za-
koniczy¢ rozmowy na etapie dialogu czy negocjacji. Jak
wskazano wczeséniej — ustawa Prawo zaméwien publicz-
nych stanowi, ze podmiot publiczny prowadzi dialog
do momentu, gdy jest w stanie okresli¢ rozwigzanie lub
rozwigzania najbardziej spelniajace jego potrzeby.

O zakoniczeniu dialogu podmiot publiczny powinien
niezwlocznie poinformowaé uczestniczacych w nim wy-
konawcéw, a nastepnie, na podstawie poczynionych na
tym etapie ustalen, przygotowaé specyfikacje istotnych
warunkéw zamodwienia wraz z zalgcznikami, w tym
z istotnymi postanowieniami umowy o partnerstwie
publiczno-prywatnym. W dalszej kolejnosci podmiot
publiczny zaprasza do skladania ofert, a po ich ocenie

dokonuje wyboru oferty najkorzystniejsze;. 1
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