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Introducere



Acest modul introduce întregul proces de pregătire și prezentare a ofertelor în cadrul 

procedurilor structurate de achiziții și finanțare.

Vei învăța cum organizațiile:

● Decideți dacă să participați la o licitație sau la o cerere de ofertă

●Înțelegerea structurii și documentației licitației

●Îndeplinirea cerințelor obligatorii și de conformitate

● Structurați și redactați o ofertă tehnică clară

●Integrarea valorii sociale într-un mod credibil și măsurabil

●Gestionarea corectă a procedurilor de depunere a ofertelor

●Revizuirea ofertelor și învățarea din cazuri practice

Modulul urmărește ciclul de viață real al unei oferte, de la prima analiză până la revizuirea finală.

Despre ce este acest modul



Fiecare unitate de învățare urmează aceeași 

logică: 1. Input – concepte cheie și cadre de lucru

2. Reflecție – înțelegerea riscurilor și a deciziilor

3. Practică – exerciții și studii de caz

4. Discuții și recapitulare – învățare din aplicație

Acest lucru asigură că învățarea este practică, aplicabilă și 

transferabilă.

Cum funcționează acest modul



Introducere în pregătirea și prezentarea ofertelor la

1LU Structura și documentația licitației la 2LU 

Conformitate 3LU și cerințe obligatorii 

Structurarea ofertei tehnice de către 4LU

5LU Pregătirea conținutului clar al ofertei

Valoarea  socială  6LU  în  pregătirea 

ofertelor 7LU Proceduri de depunere 

a ofertelor 8LU Caz practic și analiză

STRUCTURA MODULULUI



Introducere în pregătirea ofertelor și

Prezentare

1LU
Această unitate de învățare introduce conceptele cheie, logica și importanța pregătirii și prezentării ofertelor.

în procedurile de achiziții publice și alte procese de licitație competitivă. De asemenea, îi familiarizează pe 

cursanți cu etapele de bază ale procedurilor de achiziții și cu rolul platformelor electronice de achiziții 

utilizate în statele membre ale UE.



Obiective de învățare

Până la sfârșitul acestei unități de învățare, veți înțelege:

●ce înseamnă pregătirea și prezentarea ofertelor;

●de ce este importantă pregătirea ofertelor în achizițiile publice;

●cum sunt evaluate ofertele în general;

●de ce contează conformitatea, competitivitatea și claritatea;

●cum se încadrează pregătirea ofertelor într-un proces structurat.

Acest diapozitiv îi ajută pe cursanți:

●știu la ce să te aștepți, ●
●urcmonăcernetrsațci-vălopge iccoanceupnteiletăchțieiie,



Ce este pregătirea ofertelor?

pregătirea ofertelor este

un
strategicOrganizația este selectată sau exclusă. Pentrudin acest

competență, nu o sarcină administrativă. motiv,

Pregătirea ofertelor este procesul de elaborare a unei oferte formale și structurate ca răspuns la o licitație, o 

cerere de propuneri sau o cerere de ofertă emisă de o autoritate contractantă sau de un client. Aceasta este 

utilizată în achizițiile publice, în programele finanțate de UE și în procedurile de achiziții ale marilor corporații 

pentru a asigura transparența, echitatea și concurența.

Pregătirea ofertelor nu se limitează la completarea formularelor sau colectarea documentelor. Este o activitate

profesională

activitate care combină analiza, conformitatea, planificarea tehnică, calculul financiar și

comunicare scrisă clară. Prin intermediul unei oferte, o organizație explică modul în care va îndeplini cerințe specifice, va

livra rezultatele așteptate și va gestiona riscurile în mod responsabil.

Deoarece ofertele sunt evaluate comparativ, calitatea lor influențează direct dacă o



De ce este importantă pregătirea ofertelor

•Participarea la procedurile de achiziții oferă acces la contracte

și oportunități de finanțare.

• Urmează achizițiile publice proceduri structurate și reglementate.

•Ofertanții trebuie să îndeplinească criteriile de selecție definite în ofertă
documentație (de exemplu, capacitatea financiară, capacitatea tehnică, experiența).

• O ofertă bine pregătită demonstrează capacitatea, conformitatea și

înțelegerea nevoilor autorității contractante.
• Ofertele incomplete sau aliniate necorespunzător pot duce la scoruri mai mici sau

Acesta este un cuvânt.

Pregătirea precisă, structurată și clară a ofertelor crește semnificativ

șansele de succes.



Pregătirea ofertelor în achizițiile publice

În achizițiile publice, pregătirea ofertelor are loc într-un cadru juridic și procedural strict. Acest cadru 

definește modul în care sunt publicate ofertele, cum trebuie depuse ofertele și cum sunt evaluate. Toți 

ofertanții  sunt  supuși  acelorași  reguli  pentru  a  asigura  transparența,  egalitatea  de  tratament  și 

nediscriminarea.

Prin urmare, pregătirea ofertelor în achizițiile publice nu este un exercițiu de vânzare. Creativitatea și

Inovațiile sunt permise numai atunci când răspund direct cerințelor stabilite în

documente de licitație. Formatele, șabloanele, termenele limită și procedurile de depunere trebuie să fie

respectat întocmai.

Înțelegerea acestui lucru contextul de reglementare este esențial. Organizațiile care se ocupă de pregătirea ofertelor

întrucât un proces informal sau flexibil eșuează adesea,indiferent de calitatea lor, nu

Ofertanții câștigători învață să munceascăîn cadrul regulilorîmpotriva lor.

lor idei.



Video: Ce sunt achizițiile publice?

Scopul videoclipului: 

Pentru a oferi o imagine 

de ansamblu clară și 

accesibilă asupra 

achizițiilor publice ca 

proces și pentru a ajuta

ofertă

cursanții înțeleg

unde

pregătire se

ciclul mai largpodterivește 

achiziții.

V I D E O S DE URMĂRIT ÎN URMĂTOR:

Managementul lanțului de aprovizionare • https://www.youtube.com/watch?v=qYac28pJ_hct=3s Abilități de management - •

https://youtu.be/JGosaTGJQt8?si=nj3NDsfIEqBVCQLI Managementul operațiunilor - • https://youtu.be/l-MnHBREzG8?si=lgPNWy70trzbo6xH

Nu uita să apeși butonul de like, să comentezi și să te abonezi!

Dacă ți se pare util acest videoclip, te rugăm să-i dai un like, să-ți împărtășești gândurile în comentariile de mai jos și să te abonezi la canalul nostru pentru

mai mult conținut interesant Apasă pe clopoțel pentru a primi notificări de fiecare dată când încărcăm videoclipuri noi!

Întrebări: LeaderstalkYT@gmail.com

Ce este o achiziție? Procesul de achiziții explicat în 12 minute Ce este o achiziție?                                      

cAocnhtizraițciitlelorerpșrieazsiingtuăraprreoacelisvurlădriei liadteinmtipfipcaernet,raucahiîznidțieopnlainrei oșbi igeecsttiivoenlearoergaabnuiznauțrieilio. r și serviciilor de care o afacere are nevoie pentru a funcționa. Aceasta implică selectarea furnizorilor, negocierea 

Susțineți un test rapid cu întrebări cu răspunsuri multiple - https://thinkeduca.com/procurement-qa/

Ai ratat ceva din videoclip? Nu-ți face griji, notițele complete sunt aici: https://thinkeduca.com/what-is-procurement/

Achizițiile publice explicate. (n.d.). Achizițiile publice explicate [Video]. YouTube.
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Ce este de fapt o ofertă

O ofertă este adesea înțeleasă greșit ca o colecție de documente reunite pentru a îndeplinfiormal, 

cerințe. În realitate, o ofertă este o răspuns structurat la o problemă sau o nevoie definită 

prezentate în cadrul unui anumit contextul juridic și procedural.

O ofertă reunește informații concrete, angajamente, metodologii și dovezi într-o singură ofertă coerentă. 

Fiecare parte a ofertei - formulare administrative, descrieri tehnice și tabele financiare - contribuie la un 

singur mesaj: acela că organizația este capabilă, conformă și corespunzătoare contractului.

Prin urmare, pregătirea eficientă a ofertelor începe cu înțelegerea problemei

acuetosrtietiataenaaliczoen. tractantă încearcă să rezolve problema. Scrierea începe abia după finalizarea

Când ofertele lipsesc de coerență, de obicei, acest lucru se datorează faptului că această etapă analitică

a fost făcută în grabă sau ignorată.



Ce caută evaluatorii

– Oare

–

cel/cea/ 

cei/cele

Es 

te

cel/cea

/cei/cel 

e

ofertant corect

propus soluţie

O ofertă puternică este structurată astfel încât să răspundă direct și clar 

la aceste întrebări.

obligatoriu cerințe

înțeleg ce

livra eficient

valoare

est 

e

cel/ 

cea

/cei/ 

cele

este necesar?

cost?

Atunci când evaluează o ofertă, autoritățile contractante doresc de obicei răspunsuri clare la patru întrebări:

3. Livrare

1. Eligibilitate şi –

capacitate

conformitate Sunt

– Poate cel/cea/ 

cei/cele
ofertant

toate

şi în mod fiabil?

plin de rău?

4. Valoare pen 

tru

2. Înțelegere

bani



Trei dimensiuni cheie ale unei oferte puternice

informaţii
şi

uşor
evalua

Dacă una dintre aceste dimensiuni lipsește, este puțin 
probabil ca oferta să fie acceptată, indiferent de 
calitatea tehnică.

Fiecare ofertăde succes solduri trei cheie

dimensiuni:

●Conformitate – îndeplinirea tuturor cerințelor legale și

procedurale cerințe

Competitivitate – performanțe bune în comparație

alte oferte 

către

●
la

Claritate

● – înțeleg făcând



Conformitatea este pe primul loc

orice evaluare a calității are loc loc Aceasta înseamnă că acuratețea administrativă
condiție prealabilă pentru succes.

este 

un

În majoritatea achizițiilor publipcreo,ceduri, ofertele sunt verificate pentruconformitate formală înainte

Acest lucru face ca conformitatea să fie o responsabilitate critică împărtășită de toți cei 

implicați în pregătirea ofertelor. Organizațiile puternice elaborează liste de verificare interne și 

proceduri de revizuire pentru a reduce riscul erorilor evitabile.

Lipsa documentelor, formatele incorecte, semnăturile lipsă sau depunerea cu întârziere pot duce 

la excluderea automată. În această etapă, evaluatorii nu evaluează calitatea tehnică sau inovația.

Cel/Cea/ 

Cei/Cele este pur și simplu eliminat din proces.ofertă



Ciclul de viață al ofertei

Pregătirea  ofertelor  urmează  un  ciclu  de  viață  cu  etape  clar  identificabile.  Începe  cu 
identificarea oportunităților, unde organizațiile monitorizează portalurile de achiziții publice sau 
programele de finanțare și identifică oportunitățile relevante. Aceasta este urmată de o decizie 
de acceptare/neacceptare, unde organizația evaluează dacă participarea este realistă și utilă 
pe baza eligibilității, capacității, resurselor și priorităților strategice. Următoarea etapă este 
analiza, care implică o revizuire atentă a documentației de licitație, a criteriilor de evaluare și 
a  cerințelor  contractuale.  Redactarea  transformă  apoi  această  analiză  într-un  conținut 
structurat al ofertei, aliniat cu logica de evaluare. Înainte de depunere, ofertele sunt supuse 
revizuirii  și  controlului  calității  pentru  a  asigura  conformitatea,  consecvența  și  caracterul 
complet. După depunere, autoritatea contractantă continuă evaluarea formală a ofertelor în 
conformitate  cu  documentația  de  licitație  și  cu  regulile  de  achiziții  publice  aplicabile. 
Evaluarea  include  de  obicei  verificarea  conformității,  evaluarea  tehnică  și  financiară, 
clasamentul ofertanților și o decizie formală de atribuire. Înțelegerea acestui ciclu de viață 
ajută organizațiile să gestioneze mai eficient timpul, riscurile și coordonarea internă.



Exemplu de sistem național de achiziții publice

achizițiile publice (ZOP) și gestionate prin intermediul automatizate

Procedurile de achiziții publice din statele membre ale UE sunt implementate prinnaţional 
legislație și prin platforme electronice de achiziții publice.
De exemplu, în Legea pBruivlingdaria, procedurile de achiziții sunt gInufvoerrmn atțeiidpeublice centralizate și

Sistemul de Achiziții Publice Electronice (CAIS EOP).
În cadrul unor astfel de platforme naționale, ciclul de viață al unei oferte include de obicei:

• Pregătirea și depunerea electronică a ofertelor
•Deschiderea oferdteelcoărtre un comitet de evaluare

• Verificarea conformității cu cerințele licitației

• Evaluare tehnică și financiară

• Clasamentul ofertanților Decizia de

• Aatcreibsuteirperoșci esdeumrinsatrreuactcuorantetractului

asigură achizițiile publice. transparență, concurență și egalitate de tratament în



Exemple de platforme naționale de achiziții publice electronice în UE

Aceste platforme asigură

când achizițiile publice depășesc

pentru operatorii economici At.unci

Procedurile de achiziții publice din statele membre ale UE sunt gestionate prinachiziții electronice naționale 

platforme unde autoritățile contractante publică oferte și operatorii economici depun

oferte. Printre exemple se numără:

publicarea transparentă a ofertelor, depunerea electronică a ofertelor și accesul egal

Pragurile financiare ale UE, anunțurile trebuie publicate și în Jurnalul Oficial al
Uniunea Europeană prin intermediul TED (Tenders Electronic Daily).

Bulgaria

Spania

Italia

Germania

Grecia

România

Cipru

CAIS EOP (Sistem Informatic Centralizat Automatizat pentru Achiziții Publice Electronice)

Platforma de Contratación del Sector Público MEPA / Acquisti in Rete (Piața Electronică a

Administrației Publice) Vergabeplattform / Bund.de portaluri de achiziții electronice ESIDIS

(Sistemul Național Electronic de Achiziții Publice) ePPS (Sistemul Electronic de Achiziții

Publice) SEAP / SICAP (Sistemul Electronic de Achiziții Publice) Sistemul de Achiziții

Electronice al Republicii Cipru



Exercițiu: Decizia de a merge / de a nu merge

În grupuri mici, discutați următoarele întrebări 
înainte de a decide dacă veți participa la o licitație:

tehnică
• Sunt

ac ce ptabl e

• Avem suficiente la
pregătiți o ofertă competitivă?

• Este

•Este organizația eligibil conform 

cerințele licitației?
•Avem capacitateaexperiența necesară și

?
riscuri financiare și operaționale

?

resurse și timp

probabilitatea de succes este realistă?
Scopul exercițiului:

Pentru a înțelege că pregătirea ofertelor începe

lcuuarea deciziilor strategice, nu doar cu scrisul.



Hartă mentală: Pregătirea ofertelor ca proces structurat



Structură și dovezi

Un bun ofertă este:

●●calainriat cstuructura structurală

●susținut de criterii de evaluare,

dovezi.

Dovezi poate include experienţă CV-uri 

certificate,  metodologii sau indicatori. 

Afirmațiile fără dovezi sunt slabe și rareori 

obțin scoruri bune.



Video: Greșeli frecvente la licitație

Scopul 

videoclipului: 

Să arăt ce

ofertanțifață în față

practică și pentru a 

pregăti cursanții pentru

LU2 – Structura 

și documentația 

licitației.

Procesul de achiziții: 7 greșeli de evitat | Greșeli frecvente în achiziții Cum să le remediați

Strategia de gestionare a riscurilor în lanțul de aprovizionare: https://youtu.be/ymFVfng3dXE

Bun venit la noul videoclip de la @10minforsupplychain

Doriți să vă îmbunătățiți procesul de achiziții și să evitați greșelile costisitoare? În acest videoclip, analizăm cele mai frecvente 7 capcane din achiziții și oferim exemple din lumea reală, împreună cu soluții 
practice, care să vă ajute să vă eficientizați strategia de achiziții.

Rolul analizei datelor în
:Ce vei învăța

Importanța planificării strategice a achizițiilor De ce contează diversitatea furnizorilor pentru managementul riscurilor Cum să evitați capcanele negocierii contractelor 
achiziții mai inteligente Strategii eficiente de comunicare pentru îmbunătățirea relațiilor cu furnizorii

.Studii de caz din lumea reală incluse! Învață de la companii reale care s-au confruntat cu provocări în domeniul achizițiilor și le-au transformat în oportunități

:Capitole cheie
00:02 - Introducere: De ce contează achizițiile
00:29 - Greșeala nr. 1: Ignorarea planificării strategice
01:00 - Greșeala nr. 2: Lipsa diversității furnizorilor
01:25 - Greșeala nr. 3: Management inadecvat al riscurilor
01:52 - Greșeala nr. 4: Negocierea deficitară a contractului 
02:13 - Greșeala nr. 5: Comunicare ineficientă
02:34 - Greșeala nr. 6: Lipsa analizei datelor
02:57 - Greșeala nr. 7: Achiziții sustenabile
03:20 - Soluții pentru remedierea greșelilor de achiziții 
05:35 - Concluzie Pașii următori

:Întrebările dumneavoastră

?Care sunt cele mai frecvente greșeli pe care le fac companiile în achiziții 1
2 Cum poate planificarea strategică să îmbunătățească eficiența achizițiilor?
3 De ce este importantă diversitatea furnizorilor în achiziții?
4 Cum gestionează companiile eficient riscurile legate de achiziții?
5 Care sunt cele mai bune strategii de negociere a contractelor în achiziții publice?
6 Cum afectează comunicarea deficitară relațiile cu furnizorii?
7 Ce rol joacă analiza datelor în luarea deciziilor de achiziții?

Achizițiile publice explicate. (n.d.). Cum sunt evaluate licitațiile publice [Video]. YouTube. 

https://www.youtube.com/watch?v=fUHcYeUwscY
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Mesaje cheie din Unitatea de învățare 1

● Pregătirea ofertelor este un proces profesional structurat și reglementat.

● Conformitatea, competitivitatea și claritatea sunt la fel de importante.

● Ofertele puternice încep cu analiză, nu cu scriere.

●Pregătirea ofertelor este o abilitate care se îmbunătățește prin învățare 

și practică.



Structura și documentația licitației

2LU
Această unitate de învățare explică modul în care este structurată documentația licitației, ce tipuri de documente 

administrative,

cerințele tehnice și financiare pe care le conține și de ce o structură clară este esențială 

pentru conformitate, evaluare și participarea cu succes la procedurile de achiziții.



Obiective de învățare

Până la sfârșitul acestei unități de învățare, veți înțelege:

●de ce contează structura și documentația licitației

●cum este structurată de obicei documentația de licitație

● rolul documentelor administrative, tehnice și financiare;

●cum afectează documentația conformitatea și scorarea;

●cum să gestionezi eficient documentele de licitație.



De ce contează structura și documentația licitației

coloana vertebrală a oricărei proceduri de achiziții publice .Structura și documentația licitației din
Indiferent dacă o licitație se referă la acorduri-cadarcuhsizaiuțiilapublice, contr, asctrtuecftiunraănșțiadteocduemUenEtație 

achiziții mari din sectorul privat, stabiliți modul în care sunt

depuse, evaluate și comparate ofertele.

Chiar și foarte capabile mușcă acolo  poate fi exclus sau punctat prost dacă lor  ofertă  este incorect 

structurate,  incomplete  sau  documentate  inconsistent.  În  mediile  de  achiziții  publice  reglementate, 

ofertele nu sunt propuneri în formă liberă. Acestea sunt răspunsuri formale la o arhitectură 

documentară predefinită stabilită de autoritatea contractantă.

Această  arhitectură  reflectă  obligațiile  legale,  logica  de  evaluare  și  principii  precum  transparența, 

egalitatea  de  tratament  și  trasabilitatea.  Pentru  ofertanți,  înțelegerea  acestei  structuri  nu  este 

opțională. Ea afectează în mod direct atât conformitatea, cât și punctajul, făcând din structura licitației 

o problemă strategică, mai degrabă decât una pur administrativă.



Structura licitației urmează logica de evaluare

Structura  licitației  este  determinată  de  modul  în  care  sunt  evaluate  ofertele.  Autoritățile 

contractante  trebuie  să  fie  capabile  să  verifice  eligibilitatea,  să  evalueze  calitatea,  să  compare 

prețurile  și  să  își  justifice  deciziile.  Pentru  a  permite  acest  lucru,  documentația  de  licitație  este 

împărțită în secțiuni clar definite care separă diferite tipuri de informații.

Majoritatea licitațiilor urmează o împărțire la nivel înalt în aspecte administrative, tehnice și financiare. 

documentație. Această separare permite evaluatorilor să evalueze fiecare aspect independent 

și în mod constant.

Pentru ofertanți, acest lucru creează o logică secvențială a riscurilor. Dacă documentația administrativă este

incorectă, oferta poate fi respinsă fără nicio evaluare a calității. Dacă este tehnică

Documentația este slabă, oferta poate obține un scor slab indiferent de preț. Dacă

documentația este neclară, credibilitatea și scorarea pot avea de suferit. Înțelegerea acestei logici 
ajută

Ofertanții își prioritizează corect eforturile și resursele.



Hartă mentală: Structura unei documentații de licitație și logica de evaluare



Structura licitației urmează logica de evaluare

păstrat de autoritatea contractantă, conținând toate documentele aferente 

procedurii de achiziții.

Cei/Cele documentația de achiziții , pe de altă parte, este un fișier intern

Este important să se facă distincția întredocumentația de licitație și

documentația de achiziții .

Documentația licitației este pregătit de autoritatea contractantă și definește 

cerințele de participare la procedură. Aceasta formează baza pentru pregătirea 

unei oferte și include de obicei:
• instrucțiuni pentru ofertanți

• specificații tehnice sau termeni de referință

•cerințe administrative • 

formulare financiare
• proiect de contract și anexe
Cel/Cea/



Principalele părți ale documentației unei licitații

Cel mai tandrudocumentația include :

●

●

● Instrucțiuni pentru ofertanți

S  p  e  c  i  f  i  c  a  ț  i  i

●

●

● Proiect de contract și anexe

Fiecare document are o 

specificitate

Notificare de contract sau descrierea apelului

t  e  h  n  i  c  e
sauTermeni de referință

Cerințe administrative

Formulare financiare

funcție și statut juridic



Secțiunea administrativă: scop

Secția administrsataivbăilește identitatea juridică a ofertantului, eligibilitatea și cerințele formale. În

multe proceduri, se verifică mai întâi și acționează ca un

Documentele administrative tipice includ declarații pe propria răspundere, declarații privind criteriile de excludere, 

documente  de  înregistrare  legală,  dovezi  ale  situației  financiare  și  confirmarea  capacității  profesionale.  În 

achizițiile publice ale UE, aceasta implică adesea Documentul unic de achiziții publice (DUAE), dar declarații 

similare există și în alte contexte.

Scopul acestei secțiuni nu este de a evalua calitatea, ci de a confirma că ofertantul este în conformitate cu legea.

permis să participe și capabil să încheie un contract. Erorile în acest caz sunt adesea fatale.

Lipsa semnăturilor, certificatele învechite sau detaliile legale inconsistente pot duce la excludere fără corecție, în

funcție de reguli.

conformitate

gat ek eepe rpentru restul evaluării.



Documentația de eligibilitate și excludere

Criteriile de eligibilitate și excludere protejează autoritățile contractante de riscul juridic, financiar și 

reputațional. Acestea garantează că ofertanții sunt solvabili, fiabili din punct de vedere profesional și 

respectă obligațiile fiscale, de asigurări sociale și legale.

Documentația poate include declarații pe proprie răspundere în etapa de depunere, urmate de dovezi

din partea

oPfreinrtaunrmtual rceâ, șetsigteăteosr.enCțuialtosaăteînțaeclegsetețiac, eudnoelceumpreoncteedsuurintnneecceessitaăredoșvi eczâincdo. mplete de la toți ofertanții imediat.

Criteriile de excludere se referă de obicei la condamnări penale, conflicte de interese, profesii profesionale

abateri  profesionale  sau  neplata  impozitelor.  Criteriile  de  eligibilitate  pot  include  praguri  de  fluctuație  a 

personalului, acoperire de asigurare, înregistrări profesionale sau niveluri minime de experiență. Acuratețea este 

esențială: afirmațiile trebuie susținute de dovezi, iar incertitudinile ar trebui clarificate din timp, mai degrabă 

decât presupuse.



Documentația tehnică: scop și structură

Secțiunea tehnică este locul în care are loc evaluarea de fond. Aceasta demonstrează modul în 

care  ofertantul  înțelege  cerințele  și  cum  își  propune  să  livreze  contractul.  Spre  deosebire  de 

documentația administrativă, conținutul tehnic este adaptat fiecărei ofertă.

Structura ofertei tehnice este de obicei dictată de specificațiile tehnice sau

Termeni  de  referință. Aceste  documente  definesc  domeniul  de  aplicare  al  lucrărilor,  rezultatele

așteptate,

standardele de performanță și, uneori, formatul răspunsului.

Ofertanții ar trebui să reflecte această structură cât mai fidel posibil. Acest lucru îi ajută pe evaluatori

localizează  rapid  informațiile  și  asigură  că  nicio  cerință  nu  este  trecută  cu  vederea. 

Reorganizarea conținutului conform unei logici interne, mai degrabă decât conform logicii 

licitației, crește riscul de lacune și neînțelegeri.



Metodologii, planuri de lucru și rezultate așteptate

Multe licitații necesită o metodologie sau un plan de lucru care să demonstreze înțelegerea operațională 

și capacitatea de management de proiect. Aceasta include de obicei descrieri ale sarcinilor, cronologie, 

etape, roluri și responsabilități.

O  greșeală  frecventă  este  prezentarea  unor  metodologii  generice  care  s-ar  putea  aplica  oricărui

proiect.

Evaluatorii caută specificitate și legături clare cu obiectivele, constrângerile și cerințele licitației.

context. Reutilizarea șabloanelor fără adaptare duce adesea la scoruri mai mici.

Rezultatele așteptate ar trebui să fie clar definite și aliniate cu obiectivele autorității contractante.

așteptări. Acolo unde există flexibilitate, pot fi propuse structuri alternative, dar acestea

trebuie justificată. Coerența dintre metodologie, personal și buget este esențială. Dacă planul de lucru

sugerează un efort intens, dar resursele nu corespund, fezabilitatea poate fi pusă sub semnul întrebării.



Documentația financiară: structură și transparență

cheie în sisteme. t

Referințele ar trebui selectateestrategic. 

prestigiu. Un proiect mai mic, strâns aliniat cu

Contracte anterioare, studiisde caz, CV-uri ale experților descrieri ale instrumentelor sau

Relevanţă

deDocumentație tehnică e întărit dovezi. Aceasta include referințe la și

este mai importantă decât

cerințele licidtaimțieenisiunea sau poate fi mai

importantă
valoroasă decât una mare, dar fără legătură.

la a 

u

CV-urile ar trebui să fie concise, consecvente și adaptate criteriilor de evaluare. Evidențierea experienței 

direct relevante este mult mai eficientă decât enumerarea tuturor rolurilor anterioare. Standardizate

formatele sunt adesea necesare, iar abaterile pot ducepenalități s excludere.



Documentația financiară: structură și transparență

Secțiunea  financiară  prezintă  informații  despre  prețuri  și  costuri  în  formatul  solicitat  de  autoritatea 

contractantă.  Acestea  pot  include  liste  de  prețuri,  defalcări  ale  costurilor,  prețuri  unitare  sau  sume 

forfetare.

Documentația financiară servește atât scopurilor evaluative, cât și celor contractuale. În timpul 

eavdaelsueaare, aceasta permite autorităților contractante să compare ofertele în mod obiectiv. După atribuire, 

devine parte integrantă a contractului și constituie baza plății.

Claritatea și consecvența internă sunt esențiale. Totalurile trebuie să corespundă subtotalurilor, 

iar rezultatele financiare

cifrele trebuie să se alinieze cu ipotezele tehnice. Din ce în ce mai mult, autoritățile contractante

așteptați-vă la transparență în ceea ce privește structurile și ipotezele de costuri. Prețurile ar trebui să fie

realiste, sustenabile și justificabile, deoarece prețurile nerealist de mici sau inconsistente pot submina 

credibilitatea sau pot duce la respingere.



Șabloane, anexe și depunere digitală

Reguli obligatorii:

● utilizați șabloanele exact așa cum

● sunt furnizate; nu modificați formatele;

● anexele de referință în
dmeopdunclearre. prin intermediul platformelor

● naționale de achiziții electronice

Riscuri digitale:

● nume de fișiere incorecte;

●
greșite; trimitere cu

●
întârziere.

secțiuni de încărcare



Exercițiu: Cartografierea documentației de licitație

lPaaertxiceirpcaițniiții

●identificați administrativ,

financiar

● discutați unde 

este cel mai 

înalt.

primi o

documentație și:

riscuri de

eşantion ofertă

eroare sunt

tehnic și

documente;

●marcați documentele critice din punct de vedere al conformității;



Mesaje cheie din Unitatea de învățare 2

● Structura licitației reflectă logica evaluării.

● Erorile de documentație reprezintă un risc major de excludere.

●

● Managementul strategic al documentelor îmbunătățește 

conformitatea și scorarea.

Documentele administrative, tehnice și financiare servesc unor scopuri diferite.



Conformitate și cerințe obligatorii
3LU

Această unitate de învățare explică ce înseamnă conformitate, intenționare, de ce sunt cerințe 

obligatorii

aplicate cu strictețe și modul în care ofertanții pot gestiona eficient riscurile de conformitate pe tot 

parcursul procesului de licitație.



Rezultate ale învățării

Până la sfârșitul acestei unități de învățare, cursanții vor fi capabili să:

●explicați rolul conformității în achiziții;

●să distingă cerințele obligatorii de criteriile de evaluare;

● identificați principalele tipuri de cerințe obligatorii;

●înțelegeți cum nerespectarea duce la excludere;

●aplicarea practicilor de bază de gestionare a riscului 

de conformitate.



Conformitatea ca fundament al succesului achizițiilor

Conformitatea și cerințele obligatorii reprezintă fundamentul nenegociabil al oricărui proces de 

licitație. În achizițiile publice, contractele finanțate de UE și procedurile extrem de reglementate 

din sectorul privat, conformitatea determină dacă o ofertă este permisă să intre în competiție. 

Indiferent de cât de inovatoare sau rentabilă poate fi o propunere, neîndeplinirea cerințelor 

obligatorii poate duce la respingerea imediată, fără o evaluare suplimentară.

principii fundamentale ale achizițiilor publice, cum ar fi legalitatea, echitatea, transparența, 

egalitatea de tratament și responsabilitatea. Există cerințe obligatorii pentru a se asigura că 

toți ofertanții operează conform acelorași reguli și că fondurile publice sau corporative sunt 

acordate în mod responsabil. Înțelegerea conformității ca o garanție structurală, mai degrabă 

decât ca o povară administrativă, este esențială pentru o licitație de succes.

Completează acest lucru este adesea înțeles greșit ca un exercițiu de bifare a căsuțelor. În
realitatea 

reală,

ace 

sta reflectă



Ce înseamnă conformitatea în cadrul licitațiilor

În caecehaizcițeii,pcriovenșfotermasitpaetcetele tehnice, finasencrieafrerăsalau rperospcedctuarraelea. deplină și corectă a tuturor

documentația de lciceitraințițeelor stabilite. Aceste cerințe pot fi legale, administrative,

Conformitate  este evaluată obiectiv: o cerință e

.fie îndeplinită, fie neîndeplisnită 

Cerințele obligatorii sunt cele care trebuie îndeplinite pentru ca o ofertă să fie considetrată 

admisibilă. Acestea sunt de obicei identificate explicit în documentele de licitație și legatee de 

criteriile de eligibilitate, excludere sau calificare minimă. Nerespectarea cerințelor obligatorii 

duce de obicei la respingere, indiferent de calitatea ofertei. Acest lucru distinge conformitatea 

de evaluarea calității, care este comparativă și punctată. Înțelegerea acestei naturi binare a 

conformității este crucială pentru alocarea corectă a eforturilor în timpul pregătirii ofertei.



De ce există cerințe obligatorii

Cerințele obligatorii sunt înrădăcinate în legislația privind achizițiile publice și în principiile de 

guvernanță. Autoritățile contractante trebuie să poată demonstra că procedurile de achiziții publice 

sunt legale, echitabile și justificabile în caz de audit, revizuire sau contestare în justiție. Cerințele 

obligatorii prevăd praguri obiective care se aplică în mod egal tuturor ofertanților.

De asemenea, acestea protejează autoritățile contractante de riscuri. Prin verificarea calității juridice, a

situației financiare

stabilitatea, capacitatea profesională și conduita etică, autoritățile reduc probabilitatea 

neîndeplinirea  contractului,  fraudă  sau  afectarea  reputației.  Din  punct  de  vedere  procedural,

cerințele obligatorii

sciomnpcleifnictraețizeeavsaulupararea prin filtrarea timpurie a ofertelor neconforme, permițând evaluatorilor

calitate și preț. Acest lucru este deosebit de important în procedurile cu multe depuneri.

să se



Tipuri de cerințe obligatorii

Cerințele obligatorii se împart de obicei în cinci categorii:

●
●● excludere Cerințe administrative

Cerințe de eligibilitate Criterii de

Cerințe tehnice minime Cerințe

financiare minime

Distincție 
Obclihgeaiteo:riu =
admisibilitate Evaluativ =
punctaj



Cerințe de eligibilitate și procesualitate juridică

Cerințele de eligibilitate confirmă faptul că un ofertant este un ofertant recunoscut legael ntitate capabilă să

înregistreze o companieîncheierea unui contract. Documentația include de obicei

certificate, statute sau documente juridice echivalente. În unele proceduri, eligibilitatea poate 

depind și de un statut specific, cum ar fi statutul de IMM sau organizație non-profit sau o 

de profesionist autorizat.

Erori în  documentația de eligibilitate sunt printre cele mai frecvente cauze ale excluziunii. 

Aceste erori apar adesea din cauza documentelor învechite, a inconsecvențelor dintre 

informațiile înregistrate și cele declarate sau a presupunerilor incorecte privind condițiile de 

eligibilitate. Prin urmare, este esențială o verificare atentă în raport cu registrele oficiale și cu 

instrucțiunile de licitație.



Criterii de excludere și declarații pe proprie răspundere

Criteriile de excludere vizează asigurarea participării etice și legale la achiziții publice. 

Acestea acoperă, de obicei, condamnările penale, corupția, frauda, spălarea banilor, munca 

copiilor  și  infracțiuni  grave  similare. Alte  motive  pot  include  insolvența,  conflictele  de 

interese sau abaterile profesionale grave.

În multe proceduri, ofertanții depun inițial declarații pe proprie răspundere sau declarații pe

propria răspundere.

csolnicfiirtmataeredaoafraptului că motivele de excludere nu se aplică. Dovezile justificative sunt adesea

de la ofertantul câștigător. Cu toate acestea, declarațiile false pot duce la excluderea contractului, la

câondcediere și ineligibilitate viitoare. Prin urmare, onestitatea și diligența sunt esențiale atunci

completarea documentației referitoare la excludere.



Conformitate administrativă: riscuri comune

Comun administrativ
cerințele includ:

informații necesare
● ●utdiliezapreuanșearbelaoaonriceăsrporecifice;

●depunere înainte
cel/cea/ 

cei/cele corect Termen limită.

Nerespectarea procedurii administrative este
respinge. 

ionul

ceulenamdaiinftrreecvente motive 

pentru

obligatoriu

anexe;

limite de ;

pagină

● semnături autorizate;
● corectă l●imbă  şi valută;

conformitatea cu formate şi



Termene limită și reguli de depunere

Termene limită

Platforme digitale de achiziții publice

blochează automat trimiteri

întăresc această rigiditate. Odată ce termenul limită trece, 

problemele tehnice ale ofertantului sunt rareori rezolvate.

acceptate ca scuze valide. Prin urmare, ofertanții ar trebui să trateze termenele limită ca puncte critice de risc.

și să stabilească intern termenele limită de depunerecu mult înainte de termenul oficial pentru a 

verificări și situații permite

neprevăzute.

sunt cerințe absolut obligatorii. Depunerile cu întârziere sunt aproape universal

respins valabile, indiferent de motiv. Această strictețe reflectă principiul egalității de tratament:

Acordarea unui ofertant timp suplimentar ar fi nedreptă față de ceilalți.



Cerințe tehnice și financiare minime

Cerințe tehnice minime:

● praguri de experiență;

● cerințe privind personalul sau

● certificarea; metodologii de referință.

Cerințe financiare minime:

● praguri de rotație;

● indicatori financiari;

● acoperire de asigurare.

Aceste cerințe sunt binar ,nepunctat

Dovezile trebuie să fie clare și suficiente



Exercițiu: Identificarea riscului de conformitate

Exercita

Participanții examinează o ofertă model și:

●identificați cerințele obligatorii;

●clasificați-le după tip;

● discutați care prezintă cel mai 
mare reixsccluddeere.

Scop:

Practică pentru recunoașterea aspectelor
eclreitmicendtein. punct de vedere al conformității



Managementul conformității și controlul calității

Un management eficient al conformității necesită procese interne sistematice. Organizațiile de 

succes utilizează liste de verificare a conformității aliniate cu cerințele licitațiilor și atribuie 

responsabilități  clare  pentru  verificare.  Evaluările  interne  ar  trebui  să  includă  verificarea 

documentelor  obligatorii,  verificări  ale  consecvenței,  confirmarea  semnăturilor  și  verificări 

încrucișate între conținutul tehnic, financiar și administrativ.

AOceastăresveipzauriarerea reduce riscinudl ecpaeenrdoerinlet  dseă  rfeiedatrcetcauretea ccuonvțeinduetrueluai deisntecauzacefalemmiliaairității  

sau fainparleăsiucnoiintfimorpmuiltuăi.țiTi ratarea ccoonnsfiodremraittății ca o funcție de control distinctă redbuucnee 

spermacntiifciciativ riscul de excludere.



Mesaje cheie din Unitatea de învățare 3

●Conformitatea este un factor de control, nu un factor de 

punctaj.

●Cerințele obligatorii sunt absolute și binare.

●Erorile administrative reprezintă un risc major de 

excludere.

●Managementul sistematic al conformității crește credibilitatea și 

succesul.



Structurarea ofertei tehnice

4LU

Această unitate de învățare explică cum să structurați oferta tehnică într-un mod care să fie aliniat cu licitația.

cerințe și criterii de evaluare, susține o evaluare clară și maximizează potențialul de punctare.



Rezultate ale învățării

Până la sfârșitul acestei unități de învățare, cursanții vor fi capabili să:

● explicați rolul ofertei tehnice în evaluarea ofertelor;

● înțelege perspectiva evaluatorului;

● alinierea structurii tehnice cu criteriile de evaluare;

●evitați greșelile comune de 

structurare.

● concepeți o structură tehnică a ofertei clară și consecventă;



Rolul ofertei tehnice

care  afectează  direct  rezultatele  evaluării.  O  ofertă  tehnică  bine  structurată  permite 

evaluatorilor  să  identifice  conformitatea  cu  cerințele,  să  evalueze  calitatea  eficient  și  să 

compare ofertele în mod obiectiv. În schimb, o ofertă tehnică prost structurată poate ascunde 

punctele forte, poate crea confuzie și poate duce la scoruri mai mici, chiar și atunci când 

soluția propusă este solidă din punct de vedere tehnic.

Oferta  tehnică  este  componenta  fundamentală  a  unei  licitații.  În  timp  ce  documentația 

administrativă determină admisibilitatea, iar documentația financiară se referă la preț, oferta 

tehnică explică cum și de ce un ofertant este capabil să livreze contractul cu succes. Aceasta 

este baza principală pe care se evaluează și se punctează calitatea și, în multe proceduri de 

achiziții, are cea mai mare pondere.

Structurarea ofertă tehnică Prin urmare, nu este o sarcină pur editorială. Este oactivitate strategică



Scopul ofertei tehnice

Oferta tehnică servește trei scopuri interconectate. În primul rând, demonstrează înțelegerea de 

către ofertant a nevoilor, obiectivelor și constrângerilor autorității contractante. În al doilea rând, 

explică soluția propusă într-un mod clar, fezabil și credibil. În al treilea rând, dovedește capacitatea 

de livrare prin dovezi, experiență și resurse.

Spre deosebire de materialele de marketing, oferta tehnică nu este concepută pentru a convinge 

emoțional. Este

concepute pentru a permite evaluarea structurată în funcție de criterii de evaluare predefinite.

cEovnaflouramtoitraiitetrae,buie să își poată justifica scorurile pe baza a ceea ce este scris. Dacă este necesară

calitatea sau valoarea adăugată nu sunt enunțate explicit și clar, ele practic nu există

pentru

scopuri de notare. Prin urmare, explicitatea este un principiu fundamental de structurare.



Perspectiva evaluatorului

O structurare eficientă începe cu adoptarea perspectivei evaluatorului. Evaluatorii evaluează 

de  obicei  mai  multe  oferte  sub  presiunea  timpului  și  trebuie  să  își  justifice  scorurile  în 

rapoarte  de  evaluare  scrise.  Aceștia  respectă  cu  strictețe  criteriile  de  evaluare  și  sunt 

descurajați să interpreteze sau să extrapoleze dincolo de ceea ce este furnizat.

Din această perspectivă, o structură tehnică puternică reflectă criteriile de evaluare, face ca 

conformitate explicită, evită ocolișurile narative inutile și folosește titluri clare, 

numerotare și referințe încrucișate. Structurarea ofertei tehnice conform logicii interne a

companiei, mai degrabă decât conform logicii de evaluare, este una dintre cele mai frecvente 

și dăunătoare greșeli în licitații.



Analizarea și cartografierea cerințelor de licitație

Cea mai bună practică:

Creați un matricea cerințelor

cerință pentru o secțiune a

Înainte de începerea structurii, ofertanții ar 

trebui să analizeze:

● Termeni de referință sautehnic

specificații; criterii de

● evaluare și

●

●

cartografierea fiecărei

ofertă tehnică.

instrucțiuni pentru ofertanți; 

șabloane și limite de pagini.

ponderi de punctaj;



Alinierea structurii cu criteriile de evaluare

În 

majoritatea 

criteriilor

licitații, criterii de evaluare tesuhnnticdăefinite și ponderate în mod explicit. Tipic sarcina, 

include înțelegerea metodologia, planul de lucru, echipa

expertiză și asigurarea calității.

Oferta tehnică trebuie să respecte aceste criterii în ordinea exactă utilizată de evaluatori. 

Fiecare criteriu trebuie să corespundă unei secțiuni clar etichetate, cu subsecțiuni care să 

reflecte subcriteriile, acolo unde este cazul. Această abordare asigură faptul că evaluatorii 

pot localiza cu ușurință răspunsurile și le pot nota în mod consecvent.

Când ofertanții împrăștie răspunsurile în document sau reorganizează conținutul în funcție de

cplraerfietaritneț.ele interne, evaluatorii pot omite informații sau pot penaliza oferta din cauza lipsei de

Prin urmare, alinierea cu logica de evaluare este esențială pentru o structurare eficientă.



Vizibilitatea conformității în structură

O

Cerinţă

şi eficient  ploaia  este: 

Răspuns  →  Dovezi . 

că ofertantul a citit, a înțeles și a răspuns

pe scară largă folosit

→
Această structură liniștește evaluatori

direct la ceea ce se solicită.

Conformitatea tehnică este adesea evaluată alături de scorul calitativ. Prin urmare, 

ofertanții trebuie să facă conformitatea vizibilă și inconfundabilă în cadrul structurii 

ofertei tehnice.

Printre tehnicile eficiente se numără reformularea explicită a cerințelor, utilizarea aceleiași 

terminologii ca în documentele de licitație și etichetarea clară a secțiunilor ca răspunsuri la 

criterii specifice. Ar trebui evitat limbajul ambiguu.



Secțiunile principale tipice ale unei oferte tehnice

●

●

● comunicare și coordonare.

Cele mai 

multe

● înțelegerea sarcinii; metodologia și

● abordarea tehnică; planul de lucru,

● calendarul și rezultatele așteptate;

Ofertele tehnice includ:

componența și expertiza echipei;

asigurarea calității și managementul riscurilor;



Integrarea dovezilor fără supraîncărcare

Dovezile  sunt  esențiale  pentru  a  susține  afirmațiile,  dar  acestea  trebuie  integrate 

strategic. Supraîncărcarea narațiunii tehnice principale cu CV-uri detaliate sau studii de 

caz poate perturba fluxul și reduce lizibilitatea.

Cea mai bună practică este de a rezuma dovezile în textul principal și de a face referire 

clară  la  anexe  pentru  documentație  detaliată. Anexele  ar  trebui  să  fie  întotdeauna 

menționate în mod explicit ca referințe încrucișate. Evaluatorii nu sunt obligați să caute 

informații în anexe. Dacă dovezile nu sunt clar semnalizate în structura principală, 

acestea pot fi ignorate în scopul stabilirii punctajului.



Lizibilitate și consistență internă

O structurare eficientă susține și lizibilitatea:

●titluri și numerotare clare;
● progresie logică de la general la specific;
● tabele pentru informații complexe;
● evitare de inutil repetiţie.

Verificările de coerență ar trebui să confirme:

● sarcinile se aliniază cu planurile de lucru;
● Experților li se atribuie responsabilități;
● rezultatele sunt programate și dovedite.



Structurare sub limitele de pagină

unde este posibil.

Structură bună sub limitele paginii, semnale

disciplină și lism profesional.

Când se aplică limite de pagină:

● prioritizarea criteriilor de punctaj;

● a evita duplicarea;

●

●

folosiți un limbaj concis;

Înlocuiți narațiunea cu tabele, acolo



Exercițiu: Structurarea unei oferte tehnice

EPxaretricciiptaanții primesc criterii de evaluare și:

●asociarea criteriilor la secțiuni;

● discutați cum structura susține scorarea.

Scopuri:

Structurare orientată spre evaluator în 

practică.

● propune o structură tehnică a ofertei;



Mesaje cheie din Unitatea de învățare 4

Oferta tehnică este principala componentă care evaluează calitatea.

Structura trebuie să reflecte criteriile de evaluare.

Conformitatea explicită îmbunătățește scorul.

O structură clară reduce efortul și riscul evaluatorului.

O bună structurare este un avantaj 

competitiv.



Pregătirea unui conținut clar al ofertei
5LU

Această unitate de învățare explică modul în care ofertanții pregătesc un conținut clar și bine structurat al ofertei în conformitate

cu șabloanele și cerințele definite în documentația de licitație, asigurându-se că informațiile 

furnizate pot fi ușor evaluate de evaluatori în raport cu criteriile de evaluare stabilite.



Rezultate ale învățării

Până la sfârșitul acestei unități de învățare, cursanții vor fi capabili să:

● explicați de ce claritatea afectează în mod direct succesul licitației;

● structurați paragrafele și secțiunile pentru claritate;

●evitați greșelile comune legate de 

claritate.

● redactați un text de ofertă explicit, orientat către evaluator;

● a înțelege modul în care evaluatorii citesc și evaluează conținutul;



De ce claritatea decide succesul licitației

Rceedi amctaairedaecuinsuivi icfoancțitnourti cînlasr uacl ocfeesrtuelieliscteitaunțiuillodrin. tÎrne procedurile de achiziții competitive, ofertele

rareori eșuează deoarece
ofertantul nu are capacitate tehnică. De cele mai multe ori, aceștia eșuează sau obțin scoruri slabe deoarece

Conținutul este neclar, confuz, inconsistent sau dificil de evaluat. Claritatea are 
un impact direct asupra scorului, conformității și credibilității.
Evaluatorii lucrează sub presiunea timpului, evaluează mai multe oferte și trebuie

justifică fiecare scor. Nu pot deduce sensul sau „acorda beneficiul îndoielii”.

Dacă ceva nu este enunțat clar, nu poate fi punctat pozitiv. În
În acest context, claritatea face legătura între competență și recunoaștere.

Notă importantă:

Ofertele nu sunt scrise liberEi trebuie să urmeze șabloane predefinite furnizat 

de către autoritatea contractantă. Secțiunile narative, cum ar fi metodologia sau 

evaluarea riscurilor, trebuie să fie aliniate cu criteriile de evaluare predefinite.



Claritatea ca cerință funcțională

Claritatea  în  redactarea  ofertelor  nu  ține  de  eleganță  sau  creativitate.  Este  vorba  despre 

funcționalitate. O ofertă clară permite evaluatorilor să verifice conformitatea, să evalueze calitatea 

și să compare ofertele eficient și obiectiv. Conținutul neclar crește efortul cognitiv, introduce 

incertitudine și crește riscul de scor negativ.

Din perspectiva unui evaluator, claritatea reduce riscul. Ofertele clare sunt mai ușor de justificat

în

rcalaproitaartteeadeesteevsatlruâanrse,leaguadtiătudrei sau contestații în justiție. Acesta este motivul pentru care

credibilitate și încredere. Un ofertant care scrie clar demonstrează profesionalism, disciplină și

respect pentru procesul de achiziții.



Ce înseamnă „clar” în redactarea ofertelor

Clar vacofnițicnăutucl eofreinrteței le vpoerrmfi ite evaluatorilor să înțeleagă imediat ce se propune, cum se face, cine

îndeplinliitver.aCt lar este responsabil, când vor avea loc activitățile și cum se gestionează riscurile și

scris nu lasă loc de interpretări sau presupuneri.

Claritatea înseamnă și previzibilitate. Structura și logica ofertei ar trebui să corespundă 

cadrului de evaluare. Evaluatorii nu ar trebui să fie surprinși de digresiuni neașteptate, 

referințe neclare sau legături lipsă între secțiuni. Dacă evaluatorii trebuie să caute 

informații sau să ghicească dacă o cerință este îndeplinită, claritatea a eșuat.



Claritatea începe înainte de a scrie

Multe probleme de claritate apar înainte de începerea 

redactării.

Cauzele comune includ:

● înțelegere incompletă a cerințelor; roluri

● interne neclare;

● combinarea conținutului de conformitate, 

tehnic și comercial;

● scrierea înainte de finalizarea structurii.

Claritatea trebuie concepută de la început, nu
adăugat

ulterior.



Scrierea având în vedere criteriile de evaluare

Cel  mai  important  principiu  al  unui  conținut  clar  al  ofertei  este  alinierea  cu  criteriile  de 

evaluare.  Evaluatorii  acordă  punctaj  în  funcție  de  criterii,  nu  de  impresii  generale.  Prin 

urmare,  conținutul  clar  abordează  fiecare  criteriu  în  mod  explicit,  folosește  aceeași 

terminologie ca și documentele de licitație și urmează aceeași ordine ca și matricea de 

evaluare.

O tehnică puternică este de a face legătura dintre conținut și criterii inconfundabilă.

Secțiunile pot fi denumite după criterii, subtitlurile pot face referire directă la criterii și

Paragrafele pot fi structurate pentru a răspunde la un criteriu pe rând. Când evaluatorii

pot

dDeavciănesemavei dueșoiamreădșiiamt „aaicfeiasbt itlăe.xt răspunde acestui criteriu”, se obține claritate, iar scorarea



Disciplina explicitității

În comunicarea profesională de zi cu zi, multe informații rămân implicite. În carezdual ctarea  , 

implicit, informațiile sunt practic invizibile. Conținutul clar al ofertei este explicoitf.erteldoerspre 

responsabilități, procese, rezultate, conformitate și rezultate .

Expresii vagi precum „ne vom asigura” sau „ne propunem să” sunt mai slabe decât afirmații 

explicite precum „Managerul de proiect va implementa X aplicând Y folosind Z”. Limbajul 

explicit reduce ambiguitatea, consolidează credibilitatea și susține evaluarea obiectivă. Dacă 

conformitatea sau valoarea nu sunt enunțate clar, nu se poate presupune acest lucru.



Structurarea paragrafelor pentru claritate

Oferte 

eficiente:

structura paragrafelor în

A voi d

paragrafe.

1.
adrese de paragrafe

2. În explicație –cum este abordarea

fabrică

3. Cerere – cum se aplică la 

această licitație

4.Dovezi sau rezultate – de ce 

sunt fezabile sau valoroase

Subiect propoziție - ce

lung, multifuncțional

acest



Opțiuni lingvistice care sporesc claritatea

aCblasrtrșailcitmbajul ofertei este precis, neutru și profesional Evită afirmațiile exagerate

verbe, terminologie consecventă și afirmații măsurabile.

De exemplu:

● Neclar: „Un puternicmetodologie va fi aplicată.”

● Clar: „Fazelemseetocvdeonloțiaglie cdueiesșcirriise în Secțiunea 3.2, constând din patru

definite.”

Precizia reduce riscul de interpretare și susține 

nu trebuie niciodată să ghicești ce înseamnă o 

afirmație.

expresii specificUn limbaj eficient al licitațiilor folosește de obicei voce activă,

Evaluatorii ar 

trebui

scor defensiv.



Gestionarea complexității și utilizarea elementelor vizuale

●
●
●

Pentru a gestiona informații complexe:

● descompuneți conceptele în etape sau faze;

●folosiți tabele sau diagrame unde
permis;

●explicați acronimele la prima utilizare;

● leagă conceptele de acțiuni concrete.

Tabele sunt deosebit de utile pentru:

sarcini; 
roluri; 
riscuri;

●rezultate așteptate; ● 
cartografierea 
conformității.



Verificări ale consecvenței și clarității

Consistență întărește

Verificări ale 

consecvenței în cadrul 

revizuirii formale.

● nu contradicții între secțiuni.

● consecvent sarcină și rol nume;

claritate:

ar trebui să facă 

parte din

●la fel

● aliniat

terminologie pe tot parcursul;

termene limită și rezultate preconizate;



Exercițiu: Îmbunătățirea clarității

Participanții examinează un scurt 

extras din ofertă și:

●identificați afirmațiile neclare;

●rescrieți-le explicit;

● aliniați-le cu o evaluare specifică 

Critică.

Scopuri:

Pentru a exersa rescrierea axată pe

claritate.



Mesaje cheie din Unitatea de învățare 5

● Conținutul clar face ca valoarea să 

fie vizibilă.

● Alinierea la criterii este esențială.

● Un limbaj explicit și consecvent reduce riscul.

● Claritatea afectează direct scorul și credibilitatea.

● Evaluatorii se bazează doar pe conținut scris explicit.



Valoare socială în pregătirea ofertelor

6LU
Această unitate de învățare explică modul în care considerațiile sociale pot fi reflectate în procedurile de 

achiziții publice și în răspunsurile la licitații, inclusiv utilizarea criteriilor și mecanismelor sociale, cum ar fi

ca contracte rezervate pentru întreprinderile 

sociale.



Rezultate ale învățării

Până la sfârșitul acestei unități de învățare, cursanții vor fi capabili să:

• a înțelege modul în care pot fi incluse considerațiile sociale în procedurile 

de achiziții;

a identifica situațiile în care criteriile sociale pot apărea în cadrul licitațiilor;

a înțelege mecanisme precum contractele rezervate pentru întreprinderile 

sociale;

să răspundă în mod corespunzător atunci când cerințele sociale fac parte 

dintr-o licitație.

•

•

•



De ce contează valoarea socială

măsurabil, obiectivele autorității.

Valoarea socială a devenit un element important al achizițiilor
publice moderne.
Autoritățile contractante definesc din ce în ce mai mult raportul calitate- 
preț nu doar în termeni de preț și calitate tehnică, ci și în termeni de 
beneficii sociale, economice și de mediu mai ample generate printr-un 
contract.
Pentru ofertanți, acest lucru reprezintă atât o oportunitate, cât și un risc. 
Angajamentele de valoare socială bine concepute pot diferenția ofertele 
în cadrul procedurilor competitive. Angajamentele generice sau prost 
articulate, însă, pot submina credibilitatea și pot obține scoruri slabe.

valoare e

e

despreSocial nu intenții bune; este vorba despre relevanță,
rezultate concsrtete și impact aliniere cu contractul



Ce înseamnă valoarea socială în achiziții

În achizițiile publice, valoarea socială se referărezultate pozitive
la ceea ce depășește simpla executare a 
contractului. Aceste rezultate se pot referi la:

• ocuparea forței de muncă și dezvoltarea competențelor

• incluziune și egalitate
• bunăstarea comunității
• sustenabilitate ecologică
• practici etice dezvoltare
• economică locală

Valoarea socială este întotdeauna

eavuatoluraittaăteînaccaodnrutrlaucntuaintă, care
specifică metodele și dovezile 
necesare.

care 

merg

cadrul definit de
rezultate relevante, evaluare



Valoarea socială în evaluarea ofertelor

Valoarea socială poate apărea sub diferite 

forme în cadrul unui cadru de evaluare a 

ofertelor: un criteriu de evaluare punctat;

● ca criteriu de evaluare punctată;
● ca o cerință minimă sau obligatorie; 

ca parte a criteriilor de calitate

● tehnică sau de sustenabilitate; 

ca o obligație de executare a

● contractului.

Punct cheie:

Poziția sa în cadrul de evaluare 
determină modul în care ofertanții ar 
trebui să răspundă.



Valoare socială punctată vs. valoare socială obligatorie

Când valoarea socCiaâlănd este punctat, ofertanții concurează în funcție de calitatea și a 

c redditibilpitraotpeunerilor lor. O valoare socială clară și bine structurată poate îmbunătăți 

angajamensteemnificativ scorurile generale. Atunci când valoarea socială este punctată, 

m și acea oryneîndeplinirea cerințelor poate duce la respingere sau evaluare, în timp ce

simpla îndeplinire a acestora poate să nu ofere un punctaj suplimentar.sau de către ltie s

avantaj. Unele oferte combină ambele abordări, așa că echipele de licitație 

trebuie să identifice ce model se aplică și să își structureze răspunsul în 

consecință.



Teme comune de valori sociale

Temele tipice includ:

●

●

●

●

● ocuparea forței de muncă 
și dezvoltarea 
competențelor;

incluziune și egalitate;

impactul economic local;

implicarea comunității;

beneficii pentru mediu.

dReeloebviaencțtaivfeielecădreefintieteme depinde

de către autoritatea contractantă.



Relevanță și proporționalitate

Proporționalitaten,ecesită ca angajamentele să fie realiste, având în vedere

durată și valoare,

credibilitaRteăspunsurile de înaltă calitate bazate pe valoare socială echilibrează 

ambiția cu livrabilitatea.

Relevanță

Angajamente nterevbuoiei să fie legate logic de domeniul de aplicare al contractului și să abordeze aspectele locale sau sectoriale

specifice. Generic inițiative

şi proporționalitatesunt principiile de bază ale răspunsurilor eficiente bazate pe valori sociale.

dimensiunea 

contractului, fezabilitatea

șiPromisiunile prea ambițioase pot ridica îngrijorări cu privire la

cele care nu au legătură cu contractul rareori au rezultate bune.



De la intenție la acțiune

ce acțiuni concrete vor fi implementate ;

cine este responsabil pentru livrarea lor;

când vor avea loc acțiunile pe durata contractului; 

cum vor fi măsurate sau dovedite rezultatele.
•

•

Această abordare urmează aceeași logică utilizată în pregătirea ofertelor tehnice, unde 
angajamentele trebuie să fie clare, structurate și aliniate cu criteriile de evaluare.

Evaluatorii fac o distincție clară între intențiile generale și angajamentele concrete. Declarații 
precum „ne propunem să sprijinim comunitatea” au o valoare redusă în evaluarea ofertelor, 
cu excepția cazului în care sunt traduse în acțiuni specifice, verificabile, legate de contract.

Conținutul eficient cu valoare socială ar trebui să specifice clar:

•

•



Structurarea răspunsului valoric social

O structurărsăpuns socialvalueresponse

clară

•

•

•

•

propus acțiuni și activități 

indicatori gșirumpeutoridțeindteă 

măsurare identificate 

guvernare și

responsabilități

Un răspuns structurat îi ajută

pe evaluatori să înțeleagă rapid Cum

angajamentele vor fi îndeplinite.

include de obicei:

• înțelegerea contractant

obiectivele autorității



Măsurare și dovezi

Angajamentele măsurabile 
consolidează credibilitatea și 
reduc riscul de livrare. Măsurarea 
este esențială pentru oferte 
credibile de valoare socială.
Autoritățile contractante se așteaptă

•dinincdeicînatcoeri mclairimoublitelcat:ive realiste
• mecanisme de raportare definite
•
Pe cât posibil, ofertanții ar trebui să 
facă referire la performanțele 
anterioare ca dovadă a capacității lor 
de livrare. Angajamentele măsurabile 
consolidează credibilitatea și reduc 
riscul de livrare.



Capcane comune

Comun

generic angajamente;

● lipsă

săracrelevanță locală;

punctele slabe includ:

●

●

● conținut copiat și lipit;

● promisiuni exagerate.

Aceste probleme reduc 

credibilitatea și pot  afecta 

scorurile evaluărilor.

obiective măsurabile;

adesea 

negativ



Valoarea socială ca obligație de livrare

Angajamentele 

socială devin 

contractuale.

legate de valoarea 

adesea  obligații

Neîndeplinirea

obiectivelor poate duce la penalități 

sau  la  daune  reputaționale.  Prin 

urmare, echipele de licitație ar trebui 

să implice manageri de implementare 

și să definească mecanisme clare de 

guvernanță  și  raportare.  Valoarea 

socială  credibilă  este  aliniată  cu 

realitatea operațională.
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●Valoarea socială este un element important al publicului modern

achiziții publice.

●Relevanța și proporționalitatea sunt esențiale.

●Acțiunile concrete contează mai mult decât intențiile generale.

●Măsurarea și implementarea credibilă sunt esențiale.

●Răspunsurile puternice de valoare socială pot consolida competitivitatea

în cadrul 

licitațiilor.



Proceduri de depunere a ofertelor

7LU

Această unitate de învățare explică de ce procedurile de depunere sunt critice, cum 

funcționează acestea și cum pot fi gestionate eficient riscurile legate de depunere.



Rezultate ale învățării

identificați regulile obligatorii de depunere;

● aplică cele mai bune practici pentru depunere 

conformă.

Până la sfârșitul acestei unități de învățare, cursanții vor fi capabili să:

●

●

●
gestionarea riscurilor legate de depunerea electronică;

explicați de ce procedurile de depunere sunt aplicate cu strictețe;



De ce sunt critice procedurile de depunere

Depunerea ofertelor este etapa finală și cea mai nemiloasă a procesului de licitație. În 

acest moment, calitatea, inovația și prețul nu mai compensează erorile procedurale. O 

ofertă întârziată, incompletă, încărcată incorect sau depusă contrar instrucțiunilor este 

de obicei respinsă fără evaluare.

Procedurile de depunere sunt concepute pentru a proteja transparența, egalitatea de

tratament și

cCehritaitrușdiinmeinjoureidică. Acestea lasă puțină sau deloc discreție autorităților contractante.

Abaterile pot invalida o ofertă. Din acest motiv, depunerea trebuie tratată ca o misiune-

 pdreopcuensecreriatico,fneurteclaoro, aidtreibeuaiedmreisnpisotnrastaivbăiliutăltței rciloaarerăș. iOgfeesrtaionnțeii aczâăștriigsăctuorriileîșîinpmlaondificpărocauctaivt.enție



Video: Cum funcționează o depunere de ofertă online

Acest videoclip 

demonstrează un 

proces tipic de 

depunere electronică a 

ofertelor, inclusiv 

navigarea pe platformă, 

încărcarea 

documentelor,
și confirmarea finală. 

Observați cum 

acuratețea procedurală 

devine critică în 

această etapă și unde

agrrepșuetlei a duce la

respingere 

automată.

Licitații electronice - trimiterea unui răspuns  la ofertă

Achizițiile publice explicate. (n.d.). Cum să pregătești o licitație de achiziții publice[Video]. YouTube.
h ttps ://w ww.you tub e.com/w atch h? v= 2 Pq lFO rw5 88
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Scopul procedurilor formale de depunere

Trimitere

nu pot fi
chitanță;

regulilea se asigura că:

ofertanțil

modificat după

or

trimiteri

●

toate●
de adl în

● es

●

Trimitere proceduri
autoritate și ofertanți.

achiziții publice decizii
de fe nsi bl e.

sunt

sunt impus

proteja

sunt

cel/ 

cea

/cei/ 

cele

în mod egal;

obiectiv;

tratat

legal

Cheie po în
ambelte:



Instrucțiunile de trimitere sunt obligatorii

Instrucțiunile de trimitere sunt obligatorii din punct de vedere juriAdicc estea definesc cum, unde și când o ofertă este

Autoritățile contractante trebuie depuse.

trimiteri conforme,      chiar și atunci când erorile par minore sau

Instrucțiunile tipice acopenrăeinmteentoțidoanadtee. depunere, termenul limită, platforma, formatele de 

fișiere, convențiile de denumire, semnăturile și pașii de confirmare. Nerespectarea oricăreia 

dintre aceste instrucțiuni poate duce la respingerea automată. Prin urmare, ofertanții trebuie 

să citească și să aplice instrucțiunile de depunere cu aceeași atenție ca și cerințele de 

eligibilitate sau de conformitate.

de obicei interzisă să accepte oferte nesolicitate.



Depunere fizică vs. depunere electronică

Plicuri sigilate pentru

d●epunere fizică; riscuri de 

li●vrare;

d●ovada de primire necesară.

Depunere electronică

●palpalitcfoarme eaudteomacahtizaițitiăealetcetrmoneicne;lor
limită;

●riscuri de conformitate tehnică.



Înțelegerea platformelor de achiziții electronice

electronice standardizeazăPlatformele  de achiziții 

depunerea documentelor și aplică automat regulile
procedurale. Acestea gestionează accesul la documente, 

aplică termene limită și generează piste de audit. Fiecare 

platformă are propria interfață, logică și constrângeri.

Presupunând  că  toate  platformele  funcționează  în  același

mod este o

fgarmeșileiaarliăzefzreccvuenstărucștiurcaopstlaistiftooramree.i, Ofertanții  trebuie  să  se

pași de încărcare, mecanisme de confirmare și 

limitele tehnice cu mult înainte de ziua depunerii.

Cunoștințe despre platformă

eu ca al 

tău e.

este un control al riscului de 

transmitere



Înregistrare și gestionare a accesului

Cea mai bună
încărpcrăatocrtiuclă:

final.

Pașii cheie includ:

● devreme

unul singur

●

●

●
de desemnare.

platformă

înregistrare;

trimitereraol sarcina;

accesului dreptudrei finiție;

utilizatorului autoritate



Structura fișierelor și controlul versiunilor

Eșecuri de trimitere adesea rezultă din confuzie între versiuni.

în loc de erori de conținut Mai multe schițe, în ultimul moment

Cele mai bune practici includ înghețarea conținutului 

înainte  de  trimitere,  atribuirea  unei  versiuni  finale 

pentru trimitere, blocarea  fișierelor  și  utilizarea  unei 

convenții de denumire structurate. Tratați trimiterea ca 

fiind ireversibilă: odată încărcate, documentele sunt de 

obicei finale și nu pot fi corectate.

schimbări și neclare denumirea fișierelor crește riscul.



Semnături digitale și criptare

oferte financiare;

Poate fi necesar pentru:

● declarații;

●

● trimiteri complete.

Aplicarea incorectă poate invalida documentele.



Termene limită și riscuri legate de fusul orar

Termenele limită de depunere a documentelor sunt 

absolute  și  se  aplică  automat.  Platformele  aplică 

fusuri orare oficiale și necesită adesea confirmarea 

finală înainte de data limită. Încărcarea fișierelor mari 

aproape de termenul limită reprezintă un risc major.

Termene limită interne ar trebui să fie întotdeauna setat mai devreme

decât   termenul   oficial   pentru   a   permite 

verificări tehnice și situații neprevăzute. Tratați 

termenul ca pe o oprire definitivă, nu ca pe un 

obiectiv.



Confirmarea trimiterii

Verificați întotdeauna:

● confirmare pe ecran;

●

● numărul de referință 

al depunerii.

chitanță prin e-mail;



Erori frecvente de trimitere

Erorile tipice includ trimiterea cu întârziere, lipsa 

confirmării, încărcări incorecte de fișiere,

versiuni preliminare sau semnături lipsă. 

erori   de obiceiAdcuecsetea vor fi respinse automat 

fără evaluare.

erau clare. Majoritatea 

plapnrifnicării depunerilor,eșecuri prevenibil

reguli de trimitere

sunt

liste de verificare și 

disciplină.

sunt ra rel yApeluri de succes când



Listă de verificare pentru depunerea ofertelor – Controlul final al calității

Înainte de a depune o 

ofertă, trebuie verificați cu 

atenție toți pașii obligatorii. 

Această listă de verificare 

ajută la prevenirea erorilor 

de depunere a ofertelor 

care pot duce la 

respingerea automată. Listă 

de verificare pentru 

depunerea ofertelor

[buildingconnected]. (n.d.). Instrucțiuni pentru pregătirea și depunerea ofertelor [document PDF]. 

Google  Drive.  https://drive.google.com/file/d/1T4_wzRDy0eJ5pwFqZfVDvxPFrdn0AB5C/view
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●

●

●

Platformele trebuie stăpânite devreme.

Supunerea este o etapă binară, cu risc ridicat.

Controlul și confirmarea versiunilor sunt esențiale.

●

●

Regulile sunt obligatorii și se aplică cu strictețe.

Excelența contează doar dacă este depusă corect și la timp.



Caz practic și recenzie

A 8-a
Această unitate integrează toate unitățile de învățare anterioare printr-un caz de licitare realist și o analiză structurată.

proces.



Rezultate ale învățării

identificarea riscurilor practice și a punctelor de decizie;

● extrage lecții pentru îmbunătățirea continuă.

După finalizarea acestei unități de învățare, cursanții vor putea:

●

●

● efectuarea de evaluări structurate pre- și post-licitație;

aplicarea conceptelor de pregătire a ofertelor la un caz real de licitație;



Introducere: De ce sunt importante cazurile practice și recenziile

În pregătirea ofertelor, cunoștințele teoretice nu sunt niciodată suficiente. Deși cadrele de conformitate, 

structurare, claritate, valoare socială și proceduri de depunere a ofertelor sunt esențiale, acestea devin 

semnificative  doar  atunci  când  sunt  aplicate  în  situații  reale  de  licitație.  Cazurile  practice  expun 

presiunile  reale  ale  licitației:  termene  limită  stricte,  informații  imperfecte,  provocări  de  coordonare 

internă și necesitatea de a lua decizii în condiții de incertitudine. Aceste realități nu pot fi înțelese pe 

deplin doar prin teorie.

La fel de importantă este faza de revizuire. Multe organizații tratează incorect depunerea ofertelor 

ca  fiind  sfârșitul  procesului.  În  realitate,  depunerea  este  doar  o  etapă  importantă.  Învățarea  și 

îmbunătățirea  reală  au  loc  prin  revizuire  structurată,  atât  înainte  de  depunere,  cât  și  după  ce 

rezultatele sunt cunoscute. Fără revizuire, greșelile se repetă, punctele forte rămân accidentale, iar 

performanța  ofertelor  stagnează. Această  unitate  de  învățare  combină  un  caz  practic  realist  cu  o 

abordare  structurată  a  revizuirii  pentru  a  demonstra  cum  experiența  poate  fi  transformată  în 

competență  profesională  durabilă.



Prezentare generală a cazului practic

Cazul practic utilizat în această unitate este fictiv, dar reflectă îndeaproape achizițiile publice reale și licitațiile 

finanțate de UE. O autoritate publică lansează o procedură deschisă pentru un contract de servicii multianual. 
Contractul  include  livrarea  tehnică,  coordonarea  cu  părțile  interesate,  obligațiile  de  raportare  și  rezultatele 
măsurabile în materie de valoare socială.

Oferta este evaluată folosind o structură clară de punctaj:

● Conformitate administrativă:
● admis/respins Calitate tehnică: 60%
● Valoare socială: 15%

● Ofertă financiară: 25%

Ofertantul este o organizație de dimensiuni medii, cu experiență relevantă și capacitate tehnică solidă, dar 
cu expunere limitată la evaluarea formală a valorii sociale. Oferta este pregătită de o mică echipă internă 
care lucrează sub presiunea timpului. Acest scenariu este reprezentativ pentru multe medii reale de licitare 
și permite cursanților să exploreze atât practicile eficiente, cât și punctele slabe comune în pregătirea 
ofertelor.



Analiza inițială a ofertei și decizia de acceptare/refuzare

Primul pas practic în acest caz este o analiză detaliată a documentației de licitație. Echipa de licitație 

verifică eligibilitatea, confirmă că pot fi îndeplinite pragurile tehnice și financiare minime și evaluează 

dacă oportunitatea se aliniază cu strategia organizației.

În  același  timp,  sunt  identificate  mai  multe  riscuri.  Acestea  includ  un  termen  limită  strict  pentru 

depunerea propunerilor, un cadru de valori sociale nou și nefamiliar și o platformă electronică complexă 

pentru depunerea propunerilor. Prin urmare, decizia de a merge/nu merge este pozitivă, dar prudentă. 

Conducerea aprobă participarea, dar limitează resursele disponibile și prioritizează o abordare axată pe 

conformitate în detrimentul inovației ambițioase.

Această decizie modelează întreaga strategie de licitație. Alegerile timpurii privind ambiția, resursele 

și  toleranța  la  risc  influențează  direct  elaborarea,  revizuirea  și  depunerea  ulterioare.  Lecția  cheie 

este  că  deciziile  strategice  timpurii  constrâng  puternic  opțiunile  ulterioare.  Multe  licitații  eșuează  nu 

din cauza expertizei slabe, ci pentru că ambiția și capacitatea nu sunt aliniate de la bun început.



Structurarea ofertei în practică

susține

,inTofoturșmi ații gperancetricale daepsapr rperotovoacteărsi eîncțtiiumnpiulel ,eîlnabsopreăcriii.al întreColinvtrraibreuaitotreiihînnicceăpși rveapleotaârneda socială. Fără o 
coordonare editorială timpurie, duplicarea crește, iar claritatea are de suferit. Limitele de pagini  
devin, de asemenea, mai greu de gestionat.

Lecția desprinsă din această etapă este că structura în sine nu este suficientă. Alocarea clară a 
responsabilităților, controlul editorial activ și alinierea continuă între secțiuni sunt esențiale pentru a menține 
coerența și a evita fragmentarea.

Pe baza

navigare ușor de utilizat de evaluator.

criterii de evaluare, oferta este structurată în patru secțiuni principale:

Documentație administrativă
Ofertă tehnică aliniată exact criteriilor de evaluare
Secțiune dedicată valorii sociale 

Ofertă financiară

●

●

●

●

Această structură îi ajută pe contribuitori să înțeleagă unde își are locul conținutul și cum va fi evaluat. De asemenea,



Redactarea conținutului tehnic

●

●

Abordare explicată 

Dovezi furnizate

Experții în domeniu redactează secțiunea tehnică. Metodologia propusă este solidă din punct de 

vedere tehnic, dar versiunile inițiale relevă probleme comune. Procesele sunt descrise în detaliu 

fără a le lega în mod explicit de cerințele licitației. Riscurile sunt menționate, dar nu sunt atenuate 

sistematic. Rolurile sunt enumerate, dar responsabilitățile nu sunt clar legate de sarcini.

O analiză intermediară identifică aceste deficiențe. Conținutul este rescris folosind un model mai clar:

●Cerință reformulată

Această restructurare îmbunătățește semnificativ lizibilitatea și orientarea evaluatorului. Lecția 

este  că  experții  scriu  adesea  dintr-o  perspectivă  internă.  Revizuirea  este  esențială  pentru  a 

traduce cunoștințele expertului în conținut pe care evaluatorii îl pot evalua și nota cu ușurință.



Dezvoltarea răspunsului valorii sociale

Valoarea  socială  se  dovedește  a  fi  cea  mai  dificilă  parte  a  candidaturii.  Versiunile  inițiale  se 

bazează pe angajamente generice, cum ar fi sprijinirea comunităților, promovarea incluziunii sau 

reducerea impactului asupra mediului. Deși bine intenționate, aceste declarații sunt vagi și slab 

aliniate cu cadrul de evaluare.

După  o  analiză  specifică,  secțiunea  privind  valoarea  socială  este  restructurată.  Angajamentele  sunt

legate

direct la activitățile contractuale, grupurile țintă sunt definite, indicatorii măsurabili sunt

introdusă, iar responsabilitatea pentru livrare este clar atribuită. De exemplu, în loc să se precizeze

f„oSrumsațirneem dezvoltarea competențelor”, oferta se angajează la un număr specific de ore de

legate de livrarea proiectului.

Lecția cheie este că valoarea socială se obține doar atunci când este concretă, măsurabilă și

relevant pentru contract. Limbajul generic al bunăvoinței nu convinge evaluatorii.



Gestionarea conformității și a cerințelor obligatorii

Liste de verificare, controlul 

versiunilor, în pregătirea 

ofertelor.

Lecția este clară: majoritatea eșecurilor denucosnufnotrmcoitnacteeptuale, ci procedurale. Verificările finale

Conformitatea administrativă este gestionată de o singură persoanămembru al echipeifolosind o listă de verificare derivată

din instrucțiunile licitației. În ciuda acesrtueisfpapotn, sseabilitate centralizatăreduce semnificativ riscul.

declaraţie

erori procedurale

produce o situație la limită când

șablon. Problema este detectată în timpul testului
final

trimitere. Acest lucru evidențiază cât 

de ușor sunt ofertele.

revizuirea cînovnefcohrmit șitiăcțioi rectat înainte de a putea

este finalizat folosind un sistem

apărea, chiar și în situații bine

gestionate

independente ale conformității sunt instrumente esențiale



Ziua de revizuire și depunere

Două verificări formale sunt efectuate înainte de depunere. Prima se concentrează pe conținut 

și  structură,  verificând  alinierea  cu  criteriile,  claritatea  și  consecvența  internă.  A  doua  se 

concentrează  pe  conformitate  și  pregătirea  pentru  depunere,  verificând  documentele, 

semnăturile, formatele de fișiere și cerințele platformei.

În ziua depunerii, apar dificultăți practice, inclusiv lentoarea platformei și dimensiunea fișierului

aprvoebrtliesmeenstuen.tDeoarece echipa a stabilit un termen limită intern cu 24 de ore mai devreme, aceste

rezolvată cu calm. Confirmarea trimiterii este primită și arhivată.

Lecția cheie este că riscul de trimitere nu poate fi eliminat, ci doar gestionat. Timpuri tampon

sunt cele mai 

eficiente

și pregătire disciplinată măsuri de atenuare a 

riscurilor.



Rezultatul evaluării și feedback-ul

Oferta  nu  este  cea  mai  ieftină,  dar  obține  un  scor  ridicat  la  capitolul  calitate  tehnică  și 

valoare socială. Rezultatul final este un loc doi, la limită. Feedback-ul evaluării evidențiază o 

structură solidă, o metodologie clară și angajamente credibile privind valoarea socială. De 

asemenea,  se  observă  inovație  limitată  și  presiune  asupra  prețurilor  în  comparație  cu 

concurenții.

Acest rezultat ilustrează un aspect important: o ofertă bine pregătită poate totuși pierde,

dar una puternică

rFeezeudltbaateckb-unl eresparuezsinlatbăeun atu strategic. Înțelegerea motivelor pentru care o ofertă a avut

oferă informații valoroase pentru îmbunătățiri viitoare.



Revizuirea post-licitație și principalele rezultate ale învățării

O analiză structurată post-licitație este efectuată indiferent de rezultat. Echipa identifică ce a 

funcționat bine, ce ar putea fi îmbunătățit și ce ar trebui schimbat data viitoare. Lecțiile includ 

implicarea mai timpurie a expertizei în valoare socială, o strategie de stabilire a prețurilor mai 

puternică și un control narativ mai strict.

În multe cazuri, apar tipare comune: ofertele eșuează mai des în ceea ce privește claritatea 

decât rceovmizpueirtență;  valoarea  socială  este  subestimată;  erorile  de  depunere  sunt  

procedurale;  și calitatea este puternic corelată cu succesul.

Rezultatul central al învățării acestei unități este că experiența singură nu este suficientă. Doar
Experiența revizuită, analizată și transpusă în practici îmbunătățite duce la succes susținut.
Cazurile practice și revizuirea structurată transformă licitarea dintr-o sarcină administrativă într-o 
disciplină profesională.



Mesaje cheie din Unitatea de învățare 8

●Studiile practice dezvăluie dinamica reală a 

ofertelor

●Revizuirea transformă experiența în competență

● Învățarea este un atu strategic

● Ofertele puternice sunt structurate, nu 

perfecte

● Revizuirea este puntea către următoarea 

ofertă mai bună



Rezumat – Concluzii cheie

competența profesională utilizată în
Acest modul a prezentat întregul proces de Pregătirea și Prezentarea Ofertelor (PPP) ca structurat,

Ai învățat cum funcționează ofertele ca fiind formale,răspunsuri bazate pe reguli la

Conformitatea este fundamentul succesului. Modulul a explicat cum cum
cerințele licitației și de ce,

achizițiile publice și contractarea competitivă.

licitațiile sunt structurate

cerințele obligatorii funcționează și cum valoare tehnică, financiară și socială elementele sunt evaluate.

Ți-ai dezvoltat abilități în:
• Analizarea documentelor de licitație și a criteriilor de evaluare
• Structurarea ofertelor tehnice pentru claritate și punctaj
• Redactarea unui conținut al ofertei clar și bazat pe dovezi
• Integrarea valorii sociale într-un mod credibil și măsurabil
• Gestionarea procedurilor și termenelor limită de depunere a cererilor
• Revizuirea ofertelor pentru îmbunătățirea performanței viitoare

Modulul a evidențiat, de asemenea, riscurile comune în licitații și a arătat cum revizuirea structurată și 
învățarea transformă experiența în capacitate pe termen lung.



TEST DE AUTOEVALUARE

Acest test de autoevaluare vă ajută să verificați înțelegerea conceptelor cheie abordate în 

acest modul.

●Testul este pentru autoreflecție, nu pentru notare formală.

● Selectați un singur răspuns pentru fiecare întrebare.

●
Răspunsurile corecte sunt oferite la sfârșit.

●După finalizarea testului, revizuiți răspunsurile corecte și reflectați asupra oricăror lacune din răspunsurile dvs.

sub rs t și în g.



TEST DE AUTOEVALUARE

Întrebarea 2 De ce multe oferte eșuează în cadrul procedurilor de 

achiziții reglementate?

A. Deoarece ofertanții nu au expertiză B. Deoarece prețurile sunt prea 

mari C. Deoarece competența nu este prezentată clar sau corect D. 

Deoarece evaluatorii sunt părtinitori

Întrebarea 1 Care este scopul principal al pregătirii ofertelor în achizițiile 

publice? A. Pentru a promova organizația ofertantului

B. Să negocieze informal cu autoritatea contractantă C. Să prezinte un răspuns 

structurat și conform cerințelor definite D. Să demonstreze creativitate fără 

constrângeri



TEST DE AUTOEVALUARE

Întrebarea 3 Cum se evaluează conformitatea în 

cadrul licitațiilor? A. Ca factor de notare

B. Ca o cerință flexibilă C. Ca o condiție binară 

(îndeplinită / neîndeplinită) D. Ca un criteriu negociabil

Întrebarea 4 Când sunt verificate de obicei ofertele 

pentru conformitate?

A. După evaluarea calității B. Înainte de orice evaluare a 

calității C. Numai după atribuirea contractului D. Numai dacă 

se solicită clarificări



TEST DE AUTOEVALUARE

Întrebarea 5 Care este principalul risc al unei structuri 

deficitare a licitației? A. Costuri de pregătire mai mari

B. Întârzieri în depunere C. Înțelegere și punctaj mai 

scăzute din partea evaluatorilor D. Inovație redusă

Întrebarea 6 De ce ar trebui ca structura ofertei tehnice să reflecte criteriile de 

evaluare?

A. Pentru a reduce efortul de scriere B. Pentru a face oferta mai creativă C. Pentru 

a ajuta evaluatorii să localizeze și să noteze informațiile cu ușurință D. Pentru a 

respecta regulile financiare



TEST DE AUTOEVALUARE

Întrebarea 7Care principiu susține cel mai bine claritatea în redactarea ofertelor?

A. Limbajul de marketing

B. Informații implicite

C. Aliniere explicită cu criteriile de evaluare

D. Narațiune

Întrebarea 8Ce înseamnă în principal „claritate” în redactarea ofertelor?

A. Limbaj elegant

B. Doar propoziții scurte

C. Informații ușor de înțeles, evaluat și notat D. Ton informal



TEST DE AUTOEVALUARE

Întrebarea 9Care este cea mai frecventă slăbiciune a răspunsurilor slabe la valori sociale?

A. Sunt prea scumpe

B. Sunt generice și nu sunt măsurabile

C.Sunt interzise prin lege D. Se 

concentrează prea mult pe livrare

Întrebarea 10Ce face ca un angajament față de valorile sociale să fie credibil?

A. Intenții puternice

B. Promisiuni generale

C.Acțiuni măsurabile legate de contract D. 

Referire la valorile companiei



TEST DE AUTOEVALUARE

Întrebarea 11De ce sunt aplicate cu strictețe procedurile de depunere a ofertelor?

A. Pentru a reduce numărul de ofertanți

B. Pentru a crește concurența

C.Pentru a proteja transparența și egalitatea 

de tratament D. Pentru a simplifica evaluarea

Întrebarea 12Care situație duce cel mai frecvent la respingere automată?

A. O metodologie slabă

B. Un preț ridicat

C.Depunere cu întârziere sau 

incorectă D. Inovație limitată



TEST DE AUTOEVALUARE

Întrebarea 13De ce este critic controlul versiunilor în etapa de trimitere a documentelor?

A. Pentru a îmbunătăți calitatea scrierii

B. Pentru a gestiona prețurile

C.Pentru a evita trimiterea de fișiere în formă de 

schiță sau incorecte D. Pentru a satisface evaluatorii

Întrebarea 14 Ce ar trebui să verifice întotdeauna ofertanții după depunerea ofertei?

A. Scorul evaluării B. Confirmarea sau 

primirea depunerii C. Data începerii 

contractului D. Disponibilitatea feedback- 

ului



TEST DE AUTOEVALUARE

Întrebarea 15Care este scopul principal al revizuirii post-licitație?

A. Pentru a contesta evaluarea
B. Pentru a justifica prețurile

C.Transformarea experienței în practici viitoare 

îmbunătățite D. Pregătirea contestațiilor legale



Răspunsuri corecte – Test de autoevaluare

1– c) Să trimită un răspuns structurat și 

conform cerințelor definite

2–  c) Deoarece competența nu este clară sau

prezentat corect

3– c) Ca o condiție binară (îndeplinită / 

neîndeplinită)

4 – b) Înainte de orice evaluare a calității

5– c) Înțelegere și punctaj mai scăzute din 

partea evaluatorului

6 – c) Pentru a ajuta evaluatorii să localizeze și
să acorde scoruri ușor informațiilor
7 – c) Aliniere explicită cu criteriile de evaluare

8– c) Informații ușor de înțeles, evaluat și 

notat

9 – b) Sunt generice și nu sunt măsurabile

10 – c) Acțiuni măsurabile legate de contract 11 – c)

Pentru a proteja transparența și egalitatea de tratament

12 – c) Depunere cu întârziere sau incorectă

13 – c) Pentru a evita trimiterea de fișiere în formă de

schiță sau incorecte

14 – b) Confirmarea sau primirea depunerii

15 – c) Transformarea experienței în practici viitoare

îmbunătățite



Întrebări
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Scanează pentru a afla mai multe!

Mulțumesc
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