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Deal4CO0D Despre ce este acest modul
/.‘,*"\ S

Acest modul introduce intregul proces de pregatire si prezentare a ofertelor in cadrul
procedurilor structurate de achizitii si finantare.

Vei invata cum organizatiile:
® Decideti daca sa participati la o licitatie sau la o cerere de oferta

eintelegerea structurii si documentatiei licitatiei
eindeplinirea cerintelor obligatorii si de conformitate

e Structurati si redactati o oferta tehnica clara

eIntegrarea valorii sociale intr-un mod credibil si masurabil

e Gestionarea corecta a procedurilor de depunere a ofertelor
eRevizuirea ofertelor si invatarea din cazuri practice

Modulul urmareste ciclul de viata real al unei oferte, de la prima analiza pana la revizuirea finala.
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DealdCO0D Cum functioneaza acest modul
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Fiecare unitate de invatare urmeaza aceeasi

logica: 1. Input — concepte cheie si cadre de lucru

2. Reflectie —intelegerea riscurilor si a deciziilor
3. Practica — exercitii si studii de caz
4. Discutii si recapitulare — invatare din aplicatie

Acest lucru asigura ca invatarea este practica, aplicabila si
transferabila.

Co-funded by
the European Union




Deal4CO0D STRUCTURA MODULULUI
%"\ R

Introducere in pregatirea si prezentarea ofertelor la

1LU Structura si documentatia licitatiei la 2LU
Conformitate 3LU si cerinte obligatorii

Structurarea ofertei tehnice de catre 4LU

5LU Pregatirea continutului clar al ofertei
Valoarea sociala 6LU in pregatirea
ofertelor 7LU Proceduri de depunere

a ofertelor 8LU Caz practic si analiza
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Introducere in pregatirea ofertelor si

Prezentare
1LU

Aceasta unitate de invatare introduce conceptele cheie, logica si importanta pregatirii si prezentarii ofertelor.

in procedurile de achizitii publice si alte procese de licitatie competitiva. De asemenea, ii familiarizeaza pe
cursanti cu etapele de baza ale procedurilor de achizitii si cu rolul platformelor electronice de achizitii

utilizate in statele membre ale UE.
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Deal4GO0D Obiective de invatare
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Pana la sfarsitul acestei unitati de invatare, veti intelege:

ece inseamna pregatirea si prezentarea ofertelor;

ede ce este importanta pregatirea ofertelor in achizitiile publice;
ecum sunt evaluate ofertele in general,

ede ce conteaza conformitatea, competitivitatea si claritatea;
ecum se incadreaza pregatirea ofertelor intr-un proces structurat.

Acest diapozitiv 1i ajuta pe cursanti:
estiu la ce sa te astepfi, o
® e iog reereniaitatiie.
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Deal4CO0D Ce este pregatirea ofertelor?
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Pregatirea ofertelor este procesul de elaborare a unei oferte formale si structurate ca raspuns la o licitatie, o
cerere de propuneri sau o cerere de oferta emisa de o autoritate contractanta sau de un client. Aceasta este
utilizata in achizitiile publice, in programele finantate de UE si in procedurile de achizitii ale marilor corporatii
pentru a asigura transparenta, echitatea si concurenta.

Pregatirea ofertelor nu se limiteaza la completarea formularelor sau colectarea documentelor. Este o activitate

profesionala

activitate care combina analiza, conformitatea, planificarea tehnica, calculul financiar si
comunicare scrisa clara. Prin intermediul unei oferte, o organizatie explica modul in care va indeplini cerinte specifice, va

livra rezultatele asteptate si va gestiona riscurile in mod responsabil.

Deoarece ofertele sunt evaluate comparativ, calitatea lor influenteaza direct daca o
Organizatia este selectata sau exclusa. Pentrudin acest pregatirea ofertelor €ste strategic
competenta, nu o sarcina administrativa. motiv, un
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DealdCo0D De ce este importanta pregatirea ofertelor
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*Participarea la procedurile de achizitii ofera acces la contracte

si oportunitati de finantare.
« Urmeaza achizitiile publice proceduri structurate si reglementate.
« Ofertantii trebuie sa indeplineasca criteriile de selectie definite in oferta
documentatie (de exemplu, capacitatea financiara, capacitatea tehnica, experienta).
* O oferta bine pregatita demonstreaza capacitatea, conformitatea si
intelegerea nevoilor autoritatii contractante.
* Ofertele incomplete sau aliniate necorespunzator pot duce la scoruri mai mici sau
Acesta este un cuvant.
Pregatirea precisa, structurata si clara a ofertelor creste semnificativ
sansele de succes.
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Deal4CO0D Pregatirea ofertelor in achizitiile publice
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In achizitiile publice, pregatirea ofertelor are loc intr-un cadru juridic si procedural strict. Acest cadru
defineste modul in care sunt publicate ofertele, cum trebuie depuse ofertele si cum sunt evaluate. Toti
ofertantii sunt supusi acelorasi reguli pentru a asigura transparenta, egalitatea de tratament si
nediscriminarea.

Prin urmare, pregatirea ofertelor in achizitile publice nu este un exercitiu de vanzare. Creativitatea si
Inovatiile sunt permise numai atunci cand raspund direct cerintelor stabilite in

documente de licitatie. Formatele, sabloanele, termenele limita si procedurile de depunere trebuie sa fie
respectat intocmai.
Intelegerea acestui lucru contextul de reglementare este esential. Organizatiile care se ocupa de pregétirea ofertelor

intrucét un proces informal sau flexibil esueaza adesea,indiferent de calitatea lor, nu  lor idei.
Ofertantii castigatori invata sa munceascan cadrul regulilorimpotriva lor.
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Deal4GO0D Video: Ce sunt achizitiile publice?

Ce este o achizitie? Procesul de achizitii explicat in 12 minute Ce este o achiztie?

wbr si serviciilor de care o afacere are nevoie pentru a functiona. Aceasta implicd selectarea furnizorilor, negocierea

Scopul videoclipului:
Pentru a oferi o imagine
de ansamblu clara si
accesibila asupra
achizitiilor publice ca
proces si pentru a ajuta

cursantii inteleg

unde oferta

pregatire se

ciclul mai largpdeiveste
achizitii.

h ttps ://www.voutube.com/watch? v= ZC |J QJ Rw 6 xw the European Union

Achizitiile publice explicate. (n.d.).  Achizitiile publice explicate  [Video]. YouTube. - Co-funded by
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Deal4CO0D Ce este de fapt o oferta
4 s

O oferta este adesea inteleasa gresit ca o colectie de documente reunite pentru a indeplirfiormal,
cerinte. in realitate, o ofertd este o raspuns structurat la o problemi sau o nevoie definiti
prezentate in cadrul unui anumitcontextul juridic si procedural.

O oferta reuneste informatii concrete, angajamente, metodologii si dovezi intr-o singura oferta coerenta.
Fiecare parte a ofertei - formulare administrative, descrieri tehnice si tabele financiare - contribuie la un
singur mesaj: acela ca organizatia este capabila, conforma si corespunzatoare contractului.

Prin urmare, pregatirea eficienta a ofertelor incepe cu intelegerea problemei
aHiRkpteR eRNtractanta incearca sa rezolve problema. Scrierea incepe abia dupa finalizarea

Cand ofertele lipsesc de coerenta, de obicei, acest lucru se datoreaza faptului ca aceasta etapa analitica

a fost facuta in graba sau ignorata.

Co-funded by
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Deal4CO0D Ce cauta evaluatorii
/.‘,*"\ S

Atunci cand evalueaza o oferta, autoritatile contractante doresc de obicei raspunsuri clare la patru intrebari:

1. Eligibilitate si conformitate — Sunt ¢ obligatoriu  cerinte plin de rau?
2. intelegere —Qare =2 ofertant corect inteleg ce ! este necesar?
3. Livrare capacitate — Poate %% ofertant |jyrg eficient Si n mod fiabil?
4.Valoare PeN  bani — Bs e propus solutie ~ valoare cell  cost?
tru e . cea
[ceil

O oferta puternica este structurata astfel incat sa raspunda direct si clar
la aceste intrebari.

cele
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DealdCo0D Trei dimensiuni cheie ale unei oferte puternice

/0~
o .
Fiecare de succes  °®% solduri trei cheie Clarity Compliance
dimensiuni: _ ‘Making Adhering to all
information easy legal and
. R L . . to understand and procedural
e Conformitate — indeplinirea tuturor cerintelor legale si assess - requirements
procedurale cerinte =Q E&@
e Competitivitate — performante bune in comparatie Successful
la alte oferte old
Claritate catre
® —inteleg facdnd informatii usor
Si evalua

o

Daca una dintre aceste dimensiuni lipseste, este putin
probabil ca oferta sa fie acceptata, indiferent de
calitatea tehnica. Performing well

compared to other

bids
Co-funded by
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Deql4COOD Conformitatea este pe primul loc
%"\ .

In majoritatea achizitiilor publigeceduri, ofertele sunt verificate pentruconformitate formala inainte
este

orice evaluare a calitatiiare loc loc Aceasta inseamna ca acuratetea administrativa
un

conditie prealabila pentru succes.

Lipsa documentelor, formatele incorecte, semnaturile lipsa sau depunerea cu intarziere pot duce
la excluderea automata. In aceasta etapa, evaluatorii nu evalueaza calitatea tehnica sau inovatia.

ceicas " este pur si simplu eliminat din proces.

Acest lucru face ca conformitatea sa fie o responsabilitate critica impartasita de toti cei
implicati in pregatirea ofertelor. Organizatiile puternice elaboreaza liste de verificare interne si

proceduri de revizuire pentru a reduce riscul erorilor evitabile.
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Deal4GCC0D Ciclul de viata al ofertei
%"\ .

Pregatirea ofertelor urmeaza un ciclu de viatd cu etape clar identificabile. Incepe cu
identificarea oportunitatilor, unde organizatiile monitorizeaza portalurile de achizitii publice sau
programele de finantare si identifica oportunitatile relevante. Aceasta este urmata de o decizie
de acceptare/neacceptare, unde organizatia evalueaza daca participarea este realista si utila
pe baza eligibilitatii, capacitatii, resurselor si prioritatilor strategice. Urmatoarea etapa este
analiza, care implica o revizuire atenta a documentatiei de licitatie, a criteriilor de evaluare si
a cerintelor contractuale. Redactarea transforma apoi aceasta analiza intr-un continut
structurat al ofertei, aliniat cu logica de evaluare. Inainte de depunere, ofertele sunt supuse
revizuirii si controlului calitatii pentru a asigura conformitatea, consecventa si caracterul
complet. Dupa depunere, autoritatea contractanta continua evaluarea formala a ofertelor in
conformitate cu documentatia de licitatie si cu regulile de achizitii publice aplicabile.
Evaluarea include de obicei verificarea conformitatii, evaluarea tehnica si financiara,
clasamentul ofertantilor si o decizie formala de atribuire. Intelegerea acestui ciclu de viata
ajuta organizatiile sa gestioneze mai eficient timpul, riscurile si coordonarea interna.
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DealdCO0D Exemplu de sistem national de achizitii publice
l.‘,&"‘ -

Procedurile de achizitii publice din statele membre ale UE sunt implementate prinnational
legislatie si prin platforme electronice de achizitii publice.

De exemplu, in Legea Bivigghria, procedurile de achizitii sunt dof@magideublice centralizate si
achizitiile publice (ZOP) si gestionate prin intermediul automatizate

Sistemul de Achizitii Publice Electronice (CAIS EOP).

in cadrul unor astfel de platforme nationale, ciclul de viata al unei oferte include de obicei:

* Pregatirea si depunerea electronica a ofertelor

*Deschiderea ofedgbaire un comitet de evaluare

* Verificarea conformitatii  cu cerintele licitatiei

 Evaluare tehnica si financiara

» Clasamentul ofertantilor Decizia de

- At@stenerecedunnsireataratéractului

asigura achizitiile publice. transparenta, concurenta si egalitate de tratament in

Co-funded by
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DealdCO0OD Exemple de platforme nationale de achizitii publice electronice in UE

%‘—

Procedurile de achizitii publice din statele membre ale UE sunt gestionate prinachizitii electronice nationale
platforme unde autoritatile contractante publica oferte si operatorii economici depun
oferte. Printre exemple se numara:

Bulgaria CAIS EOP (Sistem Informatic Centralizat Automatizat pentru Achizitii Publice Electronice)

Spania Platforma de Contratacion del Sector Publico MEPA / Acquisti in Rete (Piata Electronica a
Italia Administratiei Publice) Vergabeplattform / Bund.de portaluri de achizitii electronice ESIDIS
Germania

(Sistemul National Electronic de Achizitii Publice) ePPS (Sistemul Electronic de Achizitii

erecia Publice) SEAP / SICAP (Sistemul Electronic de Achizitii Publice) Sistemul de Achiziti
e Electronice al Republicii Cipru
Pi“l’ll
vlrll“
Aceste platforme asigura publicarea transparenta a ofertelor, depunerea electronica a ofertelor si accesul egal

pentru operatorii economici At unci
cand achizitiile publice depasesc L ] ] . . L o
Pragurile financiare ale UE, anunturile trebuie publicate si in Jurnalul Oficial al

Uniunea Europeana prin intermediul TED (Tenders Electronic Daily).
Co-funded by
the European Union




DealdCo0D Exercitiu: Decizia de a merge / de a nu merge

i

In grupuri mici, discutati urmatoarele intrebari
inainte de a decide daca veti participa la o licitatie:
Este organizatia  eligibil conform

cerintele licitatiei?

*Avem capacitateaexperienta necesara si

tehnica ?

" Sunt riscuri financiare si operationale

ac ce ptabl e ?

« Avem suficiente resurse §| tlmp la

pregatiti o oferta competitiva?
 Este probabilitatea de succes este realistd’?

Scopul exercitiului:
Pentru a intelege ca pregatirea ofertelor incepe

QWarea deciziilor strategice, nu doar cu scrisul.

Co-funded by
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Deal4CO0D Harta mentala: Pregatirea ofertelor ca proces structurat

Tender portals / Eligibility
e \ Opportunity (GU / No-Go Decisiﬂn) — [ Capacity & resources
[Calls for Fr::-p:-sal,_x) 7 \ (: :}
(Risk asseswem:)

Market scanning

Administrative
documents

. . \ Tender Process / . ;
Requirement Analys s) / [ Workflow ) \ (Draﬁlng & SUCTUnng | e (Technin::al mesaD

(:Tender dDE.JI‘ﬂ-EIT.E)

(:E'calda’.inn Eri'.E'FiE)

(Man: atory requiremerr.a)

N4

Financial offer

(ﬂumpliano& check) Platform rules

Deadlines

Submission

(I}:-nsistenc}' check) \ [Fteafiew E g;ril;tﬂ}i]
4

Confirmation

SN
' . ' '/u\
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Deal4CO0D Structura si dovezi

Un bun oferta este:

® .daﬂl at etrJJctura structurala
esustinutde  criterii de evaluare,

dovezi.

Dovezi poate include experienta CV-uri

certificate, metodologii sau indicatori.
Afirmatiile fara dovezi sunt slabe si rareori

obtin scoruri bune.

Co-funded by
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Deal4CO0D Video: Greseli frecvente la licitatie

Scopul
videoclipului:

Sa arat ce
ofertantifata in faa
practica SI pentru a
pregati cursantii pentru
LU2 — Structura

si documentatia
licitatiei.

Co-funded b
Achizitiile publice explicate. (n.d.). Cum sunt evaluate licitatiile publice [Video]. YouTube. - the Eurgpea: Union
https:/Mmww.youtube.com/watch?v=fUHcYeUwscY
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Deal4CO0D Mesaje cheie din Unitatea de invatare 1
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e Pregatirea ofertelor este un proces profesional structurat si reglementat.
e Conformitatea, competitivitatea si claritatea sunt la fel de importante.
® Ofertele puternice incep cu analiza, nu cu scriere.

ePregatirea ofertelor este o abilitate care se imbunatateste prin invatare
Si practica.
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Structura si documentatia licitatiei

2LU

Aceasta unitate de invatare explica modul in care este structurata documentatia licitatiei, ce tipuri de documente
administrative,

cerintele tehnice si financiare pe care le contine si de ce o structura clara este esentiala
pentru conformitate, evaluare si participarea cu succes la procedurile de achizitii.
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Deal4CO0D Obiective de invatare

%"\ e

Pana la sfarsitul acestei unitati de invatare, veti intelege:

ede ce conteaza structura si documentatia licitatiei

ecum este structurata de obicei documentatia de licitatie

e rolul documentelor administrative, tehnice si financiare;
ecum afecteaza documentatia conformitatea si scorarea;

ecum sa gestionezi eficient documentele de licitatie.
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Deal4GO0D De ce conteaza structura si documentatia licitatiei

/T~ \\

‘* .
%

Structura si documentatia licitatiei din coloana vertebrala a oricarei proceduri de achizitii publice

Indiferent daca o licitatie se refera la acorduri-cadth$aidiigpublice, contrstiacfinarsiadealmigitatie
achizitii mari din sectorul privat, stabiliti modul in care sunt
depuse, evaluate si comparate ofertele.

Chiar si foarte capabile muscdacole poate fi exclus sau punctat prost daca lor oferta este incorect
structurate, incomplete sau documentate inconsistent. In mediile de achizitii publice reglementate,
ofertele nu sunt propuneri in forma libera. Acestea sunt raspunsuri formale la o arhitectura
documentara predefinita stabilita de autoritatea contractanta.

Aceasta arhitectura reflecta obligatile legale, logica de evaluare si principii precum transparenta,
egalitatea de tratament si trasabilitatea. Pentru ofertanti, intelegerea acestei structuri nu este
optionala. Ea afecteaza in mod direct atat conformitatea, cat si punctajul, facand din structura licitatiei
o problema strategica, mai degraba decat una pur administrativa.
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Deal4CO0D Structura licitatiei urmeaza logica de evaluare
Vo s

Structura licitatiei este determinata de modul in care sunt evaluate ofertele. Autoritatile
contractante trebuie sa fie capabile sa verifice eligibilitatea, sa evalueze calitatea, sa compare
preturile si sa isi justifice deciziile. Pentru a permite acest lucru, documentatia de licitatie este
impartita in sectiuni clar definite care separa diferite tipuri de informatii.

Maijoritatea licitatiilor urmeaza o impartire la nivel inalt in aspecte administrative, tehnice si financiare.
documentatie. Aceasta separare permite evaluatorilor sa evalueze fiecare aspect independent
si in mod constant.

Pentru ofertanti, acest lucru creeaza o logica secventiala a riscurilor. Daca documentatia administrativa este
incorecta, oferta poate fi respinsa fara nicio evaluare a calitatii. Daca este tehnica
Documentatia este slaba, oferta poate obtine un scor slab indiferent de pret. Daca

documentatia este neclara, credibilitatea $i scorarea pot avea de suferit. intelegerea acestei logici
ajuta
Ofertantii isi prioritizeaza corect eforturile si resursele.
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Deal4CO0D Harta mentala: Structura unei documentatii de licitatie si logica de evaluare
%"\ e

? Submission Rules

Adhering to digital platform | ®|

rules, file naming, and
deadlines.

6 Evaluation Logic

Understanding administrative qé
checks, technical scoring, and

financial comparison.

Using mandatory formats and |_:|
annex references without CC:'
modification.

4 Financial

Documentation
Creating price schedules, cost 553]
breakdowns, and financial

consistency.

3 Technical

Documentation

Developing a methodology,
work plan, and team expertise.

2 Administrative
Documentation

Preparing legal identity, &_-
eligibility criteria, and
declarations.

1 Tender Dossier

Gathering essential documents = Q
like contract notices and terms

of reference.
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Deal4CO0D Structura licitatiei urmeaza logica de evaluare
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Este important sa se faca distinctia intrelocumentatia de licitatie si

documentatia de achizitii

Documentatia licitatiei este pregatit de autoritatea contractanta si defineste
cerintele de participare la procedura. Aceasta formeaza baza pentru pregatirea
unei oferte si include de obicei:

* instructiuni pentru ofertanti

» specificatii tehnice sau termeni de referinta

-cerinte administrative e

formulare financiare

* proiect de contract si anexe

Cel/Ceal

cacee dOCUmMentatia de achizitii , pe de alta parte, este un fisier intern
pastrat de autoritatea contractanta, continand toate documentele aferente

procedurii de achizitii.
- Co-funded by
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DealdCO0D Principalele parti ale documentatiei unei licitatii

Contract Notice :EEE]

: . - Informs potentiol bidders I@
Cel mai tandrudocumentatia include : about the tender

opportunity

e Notificare de contractsgu descrierea apelului Instructions to
[ﬂ]:l][l Tenderers
Guides bidders on how .m
® Instructiuni pentru ofertanti prepare and submit their

Specificatii |

Technico
® tehnice sauTermeni de referinta Specifications ||El_s:|

Details the required
technical standards and

e Ceri nte admi nistrative performance criteria

N

Outlines the necessary
administrative procedures
and documentation

® Formulare financiare

® Proiect de contract si anexe Finonciol Forme P&

Provides templates for

financial proposals and
submissions

Fiecare document are o functie si statut juridic
specificitate

Draft Contract

g'll

Presents the proposed
contract terms for review
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Deal4GO0D Sectiunea administrativa: scop
/.‘,*"\ .

Sectia administratibileste identitatea juridica a ofertantului, eligibilitatea si cerintele formale. In
conformitate multe proceduri, se verifica mai intéi si actioneaza ca un
gat ek eepe rpentru restul evaluarii.

Documentele administrative tipice includ declaratii pe propria raspundere, declaratii privind criteriile de excludere,
documente de inregistrare legala, dovezi ale situatiei financiare si confirmarea capacitatii profesionale. in
achizitile publice ale UE, aceasta implica adesea Documentul unic de achizitii publice (DUAE), dar declaratii
similare exista si in alte contexte.

Scopul acestei sectiuni nu este de a evalua calitatea, ci de a confirma ca ofertantul este in conformitate cu legea.

permis sa participe si capabil sa incheie un contract. Erorile in acest caz sunt adesea fatale.
Lipsa semnaturilor, certificatele invechite sau detaliile legale inconsistente pot duce la excludere fara corectie, in

functie de reguli.
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Deal4CO0D Documentatia de eligibilitate si excludere
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Criteriile de eligibilitate si excludere protejeaza autoritatile contractante de riscul juridic, financiar si
reputational. Acestea garanteaza ca ofertantii sunt solvabili, fiabili din punct de vedere profesional si
respecta obligatiile fiscale, de asigurari sociale si legale.

Documentatia poate include declaratii pe proprie raspundere in etapa de depunere, urmate de dovezi

din partea

PIGH AR YR8 10k ik 198! e §lRPe &' BEIS QTR UIhNFEES LS QY §Ehgomplete de la toti ofertantii imediat.
Criteriile de excludere se refera de obicei la condamnari penale, conflicte de interese, profesii profesionale

abateri profesionale sau neplata impozitelor. Criteriile de eligibilitate pot include praguri de fluctuatie a
personalului, acoperire de asigurare, inregistrari profesionale sau niveluri minime de experienta. Acuratetea este
esentiala: afirmatiile trebuie sustinute de dovezi, iar incertitudinile ar trebui clarificate din timp, mai degraba

decat presupuse.

Co-funded by
the European Union




Deal4CO0D Documentatia tehnica: scop si structura
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Sectiunea tehnica este locul in care are loc evaluarea de fond. Aceasta demonstreaza modul in
care ofertantul intelege cerintele si cum fsi propune sa livreze contractul. Spre deosebire de
documentatia administrativa, continutul tehnic este adaptat fiecarei oferta.

Structura ofertei tehnice este de obicei dictata de specificatiile tehnice sau

Termeni de referinta. Aceste documente definesc domeniul de aplicare al lucrarilor, rezultatele

asteptate,

standardele de performanta si, uneori, formatul raspunsului.
Ofertantii ar trebui sa reflecte aceasta structura cat mai fidel posibil. Acest lucru ii ajuta pe evaluatori

localizeaza rapid informatiile si asigura ca nicio cerinta nu este trecuta cu vederea.
Reorganizarea continutului conform unei logici interne, mai degraba decat conform logicii
licitatiei, creste riscul de lacune si neintelegeri.
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Deal4Co0D Metodologii, planuri de lucru si rezultate asteptate
4 O

Multe licitatii necesita o metodologie sau un plan de lucru care sa demonstreze intelegerea operationala
si capacitatea de management de proiect. Aceasta include de obicei descrieri ale sarcinilor, cronologie,
etape, roluri si responsabilitati.

O greseala frecventa este prezentarea unor metodologii generice care s-ar putea aplica oricarui

proiect.

Evaluatorii cauta specificitate si legaturi clare cu obiectivele, constrangerile si cerintele licitatiei.
context. Reutilizarea sabloanelor fara adaptare duce adesea la scoruri mai mici.

Rezultatele asteptate ar trebui sa fie clar definite si aliniate cu obiectivele autoritatii contractante.
asteptari. Acolo unde exista flexibilitate, pot fi propuse structuri alternative, dar acestea
trebuie justificata. Coerenta dintre metodologie, personal si buget este esentiala. Daca planul de lucru

sugereaza un efort intens, dar resursele nu corespund, fezabilitatea poate fi pusa sub semnul intrebarii.
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Deal4COOD  Documentatia financiara: structura si transparenta

l.‘,&"\ e
Documentatie tehnica e Tintarit de dovezi. Aceasta include referinte la si
Contracte anterioare, studiisde caz, CV-uri ale expertilor descrieri ale instrumentelor sau
cheie in sisteme. t
Referintele ar trebui selectateestrategic. 5 N 3 A

_— : - R . Relevanta este mai importanta decat
prestigiu. Un proiect mai mic, strans aliniat cu _ - . e
cerintele lici#ipRtisiunea sau poate fi mai

importanta

valoroasa decat una mare, dar fara legatura.

CV-urile ar trebui sa fie concise, consecvente si adaptate criteriilor de evaluare. Evidentierea experientei
direct relevante este mult mai eficienta decat enumerarea tuturor rolurilor anterioare. Standardizate

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

la a
u
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Deal4dCOOD  Documentatia financiara: structura si transparenta
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Sectiunea financiara prezinta informatii despre preturi si costuri in formatul solicitat de autoritatea
contractanta. Acestea pot include liste de preturi, defalcari ale costurilor, preturi unitare sau sume
forfetare.

Documentatia financiara serveste atat scopurilor evaluative, cat si celor contractuale. In timpul
gyalyare, aceasta permite autoritatilor contractante sa compare ofertele in mod obiectiv. Dupa atribuire,
devine parte integranta a contractului si constituie baza platii.

Claritatea si consecventa interna sunt esentiale. Totalurile trebuie sa corespunda subtotalurilor,

iar rezultatele financiare

cifrele trebuie sa se alinieze cu ipotezele tehnice. Din ce in ce mai mult, autoritatile contractante
asteptati-va la transparenta in ceea ce priveste structurile si ipotezele de costuri. Preturile ar trebui sa fie

realiste, sustenabile si justificabile, deoarece preturile nerealist de mici sau inconsistente pot submina

credibilitatea sau pot duce la respingere.
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Deal4CO0D Sabloane, anexe si depunere digitala
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Reguli obligatorii:

e utilizati sabloanele exact asa cum

e sunt furnizate; nu modificati formatele;

e anexele de referinta in
deryupeie prin intermediul platformelor

e nationale de achizitii electronice

Riscuri digitale:

® nume de fisiere incorecte;

sectiuni de incarcare
gresite; trimitere cu

intarziere.
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Deal4Go0D Exercitiu: Cartografierea documentatiei de licitatie

4D s
RAENc ARt

primi o esantion oferta
documentatie si:

eidentificati administrativ, tehnic si
financiar documente;

emarcati documentele critice din punct de vedere al conformitatii;

e discutati unde  riscuri de eroare sunt
este cel mai
inalt.
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Deal4CO0D Mesaje cheie din Unitatea de invatare 2
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e Structura licitatiei reflecta logica evaluarii.
e Documentele administrative, tehnice si financiare servesc unor scopuri diferite.

e Erorile de documentatie reprezinta un risc major de excludere.

e Managementul strategic al documentelor imbunatateste
conformitatea si scorarea.
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Conformitate si cerinte obligatorii
3LU

Aceasta unitate de invatare explica ce inseamna conformitate, intentionare, de ce sunt cerinte
obligatorii

aplicate cu strictete si modul in care ofertantii pot gestiona eficient riscurile de conformitate pe tot
parcursul procesului de licitatie.
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Deal4CO0D Rezultate ale invatarii
4N S

Pana la sfarsitul acestei unitati de invatare, cursantii vor fi capabili sa:

eexplicati rolul conformitatii in achizitii;

e sa distinga cerintele obligatorii de criteriile de evaluare;
e identificati principalele tipuri de cerinte obligatorii;
eintelegeti cum nerespectarea duce la excludere;

eaplicarea practicilor de baza de gestionare a riscului
de conformitate.
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Deal4CO0OD Conformitatea ca fundament al succesului achizitiilor
l.‘,&"\ -

Conformitatea si cerintele obligatorii reprezinta fundamentul nenegociabil al oricarui proces de
licitatie. In achizitiile publice, contractele finantate de UE si procedurile extrem de reglementate
din sectorul privat, conformitatea determina daca o oferta este permisa sa intre in competitie.
Indiferent de cat de inovatoare sau rentabila poate fi o propunere, neindeplinirea cerintelor
obligatorii poate duce la respingerea imediata, fara o evaluare suplimentara.

realitatea

Completeaza 2cest i gste gdesea inteles gresit ca un exercitiu de bifare a casutelor. in = 2 = reflecta

principii fundamentale ale achizitilor publice, cum ar fi legalitatea, echitatea, transparenta,
egalitatea de tratament si responsabilitatea. Exista cerinte obligatorii pentru a se asigura ca
toti ofertantii opereaza conform acelorasi reguli si ca fondurile publice sau corporative sunt
acordate In mod responsabil. intelegerea conformitatii ca o garantie structurald, mai degraba

decét ca o povara administrativa, este esentiala pentru o licitatie de succes.
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DealdCO0D Ce inseamna conformitatea in cadrul licitatiilor
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In eedazteipdvesteraspetetele tehnice, finaacieferada prepedtasta. deplina si corecta a tuturor
documentatia de lgetiitelor stabilite. Aceste cerinte pot fi legale, administrative,
Conformitate este evaluata obiectiv: o cerinta e

fie indeplinita, fie neindeplmita

Cerintele obligatorii sunt cele care trebuie indeplinite pentru ca o oferta sa fie considetrata

admisibila. Acestea sunt de obicei identificate explicit in documentele de licitatie si legate de

criteriile de eligibilitate, excludere sau calificare minima. Nerespectarea cerintelor obligatorii

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

de evaluarea calitatii, care este comparativa si punctata. Intelegerea acestei naturi binare a
conformitatii este cruciala pentru alocarea corecta a eforturilor in timpul pregatirii ofertei.
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Deal4GO0D De ce exista cerinte obligatorii
l.‘,&"\ .

Cerintele obligatorii sunt inradacinate in legislatia privind achizitiile publice si in principiile de
guvernanta. Autoritatile contractante trebuie sa poata demonstra ca procedurile de achizitii publice
sunt legale, echitabile si justificabile in caz de audit, revizuire sau contestare in justitie. Cerintele
obligatorii prevad praguri obiective care se aplica in mod egal tuturor ofertantilor.

De asemenea, acestea protejeaza autoritatile contractante de riscuri. Prin verificarea calitatii juridice, a

situatiei financiare
stabilitatea, capacitatea profesionala si conduita etica, autoritatile reduc probabilitatea
neindeplinirea contractului, frauda sau afectarea reputatiei. Din punct de vedere procedural,

cerintele obligatorii
§gneg§iﬁp&eeg§uﬁ5ea prin filtrarea timpurie a ofertelor neconforme, permitand evaluatorilor sa se

calitate si pret. Acest lucru este deosebit de important in procedurile cu multe depuneri.
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Cerintele obligatorii se impart de obicei in cinci categorii:

o Cerinte de eligibilitate Criterii de

® excludere Cerinte administrative
Cerinte tehnice minime Cerinte

financiare minime

Distinctie

Olljgatoriu =
admisibilitate Evaluativ =

punctaj

Tipuri de cerinte obligatorii

@

-

— &

A

—

R
k.._(/-)__]

Eligibility Requirements

Ensure we meet the basic criteria to
participate.

Exclusion Criteria

i @ Verify we are not excluded due to

past issues.

Administrative
Requirements

Confirm all necessary documents are
submitted correctly.

Minimum Technical
Requirements
Demonstrate we have the necessary

technical capabilities.

Minimum Financial
Requirements

Show we have the financial stability
to complete the project.
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DealdCO0D Cerinte de eligibilitate si procesualitate juridica
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Cerintele de eligibilitate confirma faptul ca un ofertant este un ofertant recunoscut legagntitate capabila sa
incheierea unui contract. Documentatia include de obicei inregistreze o companie
certificate, statute sau documente juridice echivalente. In unele proceduri, eligibilitatea poate

depind si de un statut specific, cum ar fi statutul de IMM sau organizatie non-profit sau o
de profesionist autorizat.

Eroriin documentatia de eligibilitate sunt printre cele mai frecvente cauze ale excluziunii.
Aceste erori apar adesea din cauza documentelor invechite, a inconsecventelor dintre
informatiile inregistrate si cele declarate sau a presupunerilor incorecte privind conditiile de
eligibilitate. Prin urmare, este esentiala o verificare atenta in raport cu registrele oficiale si cu
instructiunile de licitatie.
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DealdCO0D Criterii de excludere si declaratii pe proprie raspundere
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Criteriile de excludere vizeaza asigurarea participarii etice si legale la achizitii publice.
Acestea acopera, de obicei, condamnarile penale, coruptia, frauda, spalarea banilor, munca
copiilor si infractiuni grave similare. Alte motive pot include insolventa, conflictele de
interese sau abaterile profesionale grave.

In multe proceduri, ofertantii depun initial declaratii pe proprie raspundere sau declaratii pe

propria raspundere.
Soifiiiaraaafaptului ca motivele de excludere nu se aplica. Dovezile justificative sunt adesea

de la ofertantul castigator. Cu toate acestea, declaratiile false pot duce la excluderea contractului, la
c9ngediere siineligibilitate viitoare. Prin urmare, onestitatea si diligenta sunt esentiale atunci

completarea documentatiei referitoare la excludere.
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DealdCO0D Conformitate administrativa: riscuri comune

Comun administrativ obligatoriu
cerintele includ:

N
anexe;
e semnaturi autorizate;
e corecta limba si  valuta;
conformitatea cu formate si limite de ;

®depunere Tnainte . COpRghing™e" "™

A\ Nerespectarea procedurii administrative este
calg andinfiiecvente motive respinge.

pentru ionul
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Deal4CO0D Termene limita si reguli de depunere

%"\ e

Termene limita sunt cerinte absolut obligatorii. Depunerile cu intarziere sunt aproape universal

respins valabile, indiferent de motiv. Aceasta strictete reflecta principiul egalitatii de tratament:
Acordarea unui ofertant timp suplimentar ar fi nedrepta fata de ceilalti.

Platforme digitale de achizitii publice Tntaresc aceasta rigiditate. Odata ce termenul limita trece,
blocheaza automat trimiteri problemele tehnice ale ofertantului sunt rareori rezolvate.
acceptate ca scuze valide. Prin urmare, ofertantii ar trebui sa trateze termenele limita ca puncte critice de risc.
si sa stabileasca intern termenele limita de depunerecuy mult Tnainte de termenul oficial pentru a
verificari si situatii permite

neprevazute.
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Deal4GOOD Cerinte tehnice si financiare minime

Cerinte tehnice minime:

@ praguri de experients;
@ cerinte privind personalul sau
® certificarea; metodologii de referinta.

Cerinte financiare minime:

@ praguri de rotatie;
® indicatori financiari;
® acoperire de asigurare.

v Aceste cerinte sunt binar ,nepunctat
v Dovezile trebuie si fie clare si suficiente
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DealdCO0D Exercitiu: ldentificarea riscului de conformitate
4

Exercita
Participantii examineaza o oferta model si:

eidentificati cerintele obligatorii;

e clasificati-le dupa tip;

e discutati care prezinta cel mai
mare gxelddere.

Scop:
Practica pentru recunoasterea aspectelor
Qiafiendn punct de vedere al conformitatii
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Deal4CO0D Managementul conformitatii si controlul calitatii
/.‘,&"\ -

Un management eficient al conformitatii necesita procese interne sistematice. Organizatiile de
succes utilizeaza liste de verificare a conformitatii aliniate cu cerintele licitatiilor si atribuie
responsabilitati clare pentru verificare. Evaluarile interne ar trebui sa includa verificarea
documentelor obligatorii, verificari ale consecventei, confirmarea semnaturilor si verificari
incrucisate intre continutul tehnic, financiar si administrativ.

Qceastasepaiaca reduce risindl epezrieiit & felbconta coneddrdal dstecauzaddmihiaritatii
sau @natésiumirtiopultiatil ratarea comsolendtti ca o functie de control distincta retuce
semanniifcdativ riscul de excludere.
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Deal4GO0D Mesaje cheie din Unitatea de invatare 3
%"\ e

e Conformitatea este un factor de control, nu un factor de
puncta;.

¢ Cerintele obligatorii sunt absolute si binare.

eErorile administrative reprezinta un risc major de
excludere.

eManagementul sistematic al conformitatii creste credibilitatea si
succesul.
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Structurarea ofertei tehnice

4LU

Aceasta unitate de invatare explica cum sa structurati oferta tehnica intr-un mod care sa fie aliniat cu licitatia.

cerinte si criterii de evaluare, sustine o evaluare clara si maximizeaza potentialul de punctare.
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Deal4CO0D Rezultate ale invatarii
4N S

Pana la sfarsitul acestei unitati de invatare, cursantii vor fi capabili sa:

e explicati rolul ofertei tehnice in evaluarea ofertelor;

e intelege perspectiva evaluatorului;

e alinierea structurii tehnice cu criteriile de evaluare;

e concepeti o structura tehnica a ofertei clara si consecventa;

ecvitati greselile comune de
structurare.
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Deal4CO0D Rolul ofertei tehnice
/.‘,&"\ S

Oferta tehnicid este componenta fundamentald a unei licitatii. In timp ce documentatia
administrativa determina admisibilitatea, iar documentatia financiara se refera la pret, oferta
tehnica explica cum si de ce un ofertant este capabil sa livreze contractul cu succes. Aceasta
este baza principala pe care se evalueaza si se puncteaza calitatea si, in multe proceduri de
achizitii, are cea mai mare pondere.

Structurarea oferta tehnica Prin urmare, nu este o sarcina pur editoriald. Este oactivitate strategica
care afecteaza direct rezultatele evaluarii. O oferta tehnica bine structurata permite
evaluatorilor sa identifice conformitatea cu cerintele, sa evalueze calitatea eficient si sa
compare ofertele Tn mod obiectiv. In schimb, o ofertd tehnica prost structuratd poate ascunde
punctele forte, poate crea confuzie si poate duce la scoruri mai mici, chiar si atunci cand
solutia propusa este solida din punct de vedere tehnic.
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Deal4CO0D Scopul ofertei tehnice
/.‘,,‘%‘\ Y

Oferta tehnica serveste trei scopuri interconectate. In primul rand, demonstreaza intelegerea de
catre ofertant a nevoilor, obiectivelor si constrangerilor autoritatii contractante. in al doilea rand,
explica solutia propusa intr-un mod clar, fezabil si credibil. In al treilea rand, dovedeste capacitatea
de livrare prin dovezi, experienta si resurse.

Spre deosebire de materialele de marketing, oferta tehnica nu este conceputa pentru a convinge
emotional. Este

concepute pentru a permite evaluarea structurata in functie de criterii de evaluare predefinite.
ENRfYaiaHiigbuie sa Tsi poata justifica scorurile pe baza a ceea ce este scris. Daca este necesara

calitatea sau valoarea adaugata nu sunt enuntate explicit si clar, ele practic nu exista

pentru
scopuri de notare. Prin urmare, explicitatea este un principiu fundamental de structurare.
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Deal4GO0D Perspectiva evaluatorului

/.‘,%‘\ e

O structurare eficienta incepe cu adoptarea perspectivei evaluatorului. Evaluatorii evalueaza
de obicei mai multe oferte sub presiunea timpului si trebuie sa fsi justifice scorurile in
rapoarte de evaluare scrise. Acestia respecta cu strictete criterile de evaluare si sunt
descurajati sa interpreteze sau sa extrapoleze dincolo de ceea ce este furnizat.

Din aceasta perspectiva, o structura tehnica puternica reflecta criteriile de evaluare, face ca
conformitate explicita, evita ocolisurile narative inutile si foloseste titluri clare,
numerotare si referinte incrucisate. Structurarea ofertei tehnice conform logicii interne a

companiei, mai degraba decat conform logicii de evaluare, este una dintre cele mai frecvente

si daunatoare greseli in licitatii.

Co-funded by
the European Union




Deal4CO0D Analizarea si cartografierea cerintelor de licitatie
4N T

Inainte de inceperea structurii, ofertantii ar
trebui sa analizeze:

e Termeni de referinta sautehnic
specificatii; criterii de
e evaluare si ponderi de punctaj;

e instructiuni pentru ofertanti;
e Sabloane silimite de pagini.

Cea mai buna practica:

Creati un matricea cerintelor cartografierea fiecarei
cerinta pentru o sectiune a oferta tehnica.
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DealdCO0D Alinierea structurii cu criteriile de evaluare

/.‘,&"\ -
In licitatii, criterii de evaluare tstntid&finite si ponderate in mod explicit. Tipic sarcina,

joritat
Zﬁﬁ;‘.j‘fa include intelegerea metodologia, planul de lucru, echipa

expertiza si asigurarea calitatii.

Oferta tehnica trebuie sa respecte aceste criterii in ordinea exacta utilizata de evaluatori.
Fiecare criteriu trebuie sa corespunda unei sectiuni clar etichetate, cu subsectiuni care sa
reflecte subcriteriile, acolo unde este cazul. Aceasta abordare asigura faptul ca evaluatorii
pot localiza cu usurinta raspunsurile si le pot nota in mod consecvent.

Cand ofertantii imprastie raspunsurile in document sau reorganizeaza continutul in functie de
Rigiesiatele interne, evaluatorii pot omite informatii sau pot penaliza oferta din cauza lipsei de

Prin urmare, alinierea cu logica de evaluare este esentiala pentru o structurare eficienta.

Co-funded by
the European Union




Deal4CO0D Vizibilitatea conformitatii in structura
%"\ .

Conformitatea tehnica este adesea evaluata alaturi de scorul calitativ. Prin urmare,
ofertantii trebuie sa faca conformitatea vizibila si inconfundabila in cadrul structurii
ofertei tehnice.

Printre tehnicile eficiente se numara reformularea explicita a cerintelor, utilizarea aceleiasi
terminologii ca in documentele de licitatie si etichetarea clara a sectiunilor ca raspunsuri la
criterii specifice. Ar trebui evitat limbajul ambiguu.

@) pe scara farga folosit Si eficient ploaia este:
Cerinta — Raspuns — Dovezi
Aceasta structura linisteste evaluatori ca ofertantul a citit, a inteles si a raspuns

direct la ceea ce se solicita.
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Sectiunile principale tipice ale unei oferte tehnice

DealdCO0D
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2 Communication

—

and

Cole ma L Quality @ Coordination
multe Ofertele tehnice includ: Assurance and Effective
Risk collaboration and
e intelegerea sarcinii; metodologia si Management ;';‘;’m:"‘
Robust processes
to ensure quality 583 Team
e abordarea tehnica; planul de lucru, i nRen e 822 Composition

Work Plan and

(%
(s]e}

and Expertise

. Deliverabl
e calendarul si rezultatele asteptate; o eotsseianals vith
etalled schedule
and tangible ::l:::;::c&
outcomes.

e componenta si expertiza echipei;

e asigurarea calitatii si managementul riscurilor;

e comunicare si coordonare.

Understanding
of Assignment
Clear grasp of

project goals and
objectives.

E]g Methodology

~ and Approach

Innovative
strategies for
project execution.
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Deal4CO0D Integrarea dovezilor fara supraincarcare
%"\ .

Dovezile sunt esentiale pentru a sustine afirmatiile, dar acestea trebuie integrate
strategic. Supraincarcarea naratiunii tehnice principale cu CV-uri detaliate sau studii de
caz poate perturba fluxul si reduce lizibilitatea.

Cea mai buna practica este de a rezuma dovezile in textul principal si de a face referire
clara la anexe pentru documentatie detaliata. Anexele ar trebui sa fie intotdeauna
mentionate in mod explicit ca referinte incrucisate. Evaluatorii nu sunt obligati sa caute
informatii in anexe. Daca dovezile nu sunt clar semnalizate in structura principala,
acestea pot fi ignorate in scopul stabilirii punctajului.
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Deal4CO0D Lizibilitate si consistenta interna
2

O structurare eficienta sustine si lizibilitatea:

etitluri Si numerotare clare;

® progresie logica de la general la specific;

® tabele pentru informatii complexe;

e evitare de inutil repetitie.

Verificarile de coerenta ar trebui sa confirme:

e sarcinile se aliniaza cu planurile de lucru;
e Expertilor li se atribuie responsabilitati;
e rezultatele sunt programate si dovedite.
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Deal4GCO0D Structurare sub limitele de pagina

i

Cand se aplica limite de pagina:

® prioritizarea criteriilor de punctayj;

® a evita duplicarea;
e folositi un limbaj concis;
Inlocuiti naratiunea cu tabele, acolo

unde este posibil.

Structura buna sub limitele paginii, semnale
disciplina si  lism profesional.
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DealdCO0D Exercitiu: Structurarea unei oferte tehnice

BARIGantii primesc criterii de evaluare si:

e propune o structura tehnica a ofertei;

easociarea criteriilor la sectiuni;

e discutati cum structura sustine scorarea.

Scopuri:
Structurare orientata spre evaluator in
practica.
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Deal4GO0D Mesaje cheie din Unitatea de invatare 4
%"\ e

Oferta tehnica este principala componenta care evalueaza calitatea.
Structura trebuie sa reflecte criteriile de evaluare.

Conformitatea explicita imbunatateste scorul.

O structura clara reduce efortul si riscul evaluatorului.

O buna structurare este un avantaj
competitiv.
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Pregatirea unui continut clar al ofertei
5LU

Aceasta unitate de invatare explica modul in care ofertantii pregatesc un continut clar si bine structurat al ofertei in conformitate

cu sabloanele si cerintele definite in documentatia de licitatie, asigurandu-se ca informatiile
furnizate pot fi usor evaluate de evaluatori in raport cu criteriile de evaluare stabilite.
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Deal4CO0D Rezultate ale invatarii
4N S

Pana la sfarsitul acestei unitati de invatare, cursantii vor fi capabili sa:

® explicati de ce claritatea afecteaza in mod direct succesul licitatiei;

e a intelege modul in care evaluatorii citesc si evalueaza continutul;
@ redactati un text de oferta explicit, orientat catre evaluator;
® structurati paragrafele si sectiunile pentru claritate;

ecvitati greselile comune legate de
claritate.
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Deal4GCG0D De ce claritatea decide succesul licitatiei

%"\ e

Redantairele oisivictattawt ttesatotestdisitatiloitfa procedurile de achizitii competitive, ofertele
rareori esueaza deoarece
ofertantul nu are capacitate tehnica. De cele mai multe ori, acestia esueaza sau obtin scoruri slabe deoarece
Continutul este neclar, confuz, inconsistent sau dificil de evaluat. Claritatea are
un impact direct asupra scorului, conformitatii si credibilitatii.
Evaluatorii lucreaza sub presiunea timpului, evalueaza mai multe oferte si trebuie
justifica fiecare scor. Nu pot deduce sensul sau ,,acorda beneficiul indoielii”.

Daca ceva nu este enuntat clar, nu poate fi punctat poazitiv. in
in acest context, claritatea face legatura intre competenta si recunoastere.

Nota importanta:
Ofertele nu sunt scrise liberEi trebuie sa urmeze sabloane predefinite furnizat

de catre autoritatea contractanta. Sectiunile narative, cum ar fi metodologia sau
evaluarea riscurilor, trebuie sa fie aliniate cu criteriile de evaluare predefinite.
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Deal4CO0D Claritatea ca cerinta functionala
%"\ e

Claritatea in redactarea ofertelor nu tine de eleganta sau creativitate. Este vorba despre
functionalitate. O oferta clara permite evaluatorilor sa verifice conformitatea, sa evalueze calitatea
si sa compare ofertele eficient si obiectiv. Continutul neclar creste efortul cognitiv, introduce
incertitudine si creste riscul de scor negativ.

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

~

IN

m%@va@{g,'@ég{glﬂg sau contestatii in justitie. Acesta este motivul pentru care

credibilitate si incredere. Un ofertant care scrie clar demonstreaza profesionalism, disciplina si
respect pentru procesul de achizitii.
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DealdCO0D Ce inseamna ,,clar” in redactarea ofertelor
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Clar vadfiteai'cefiritele yerfiite evaluatorilor sa inteleaga imediat ce se propune, cum se face, cine
indeplinitera®lar este responsabil, cand vor avea loc activitatile si cum se gestioneaza riscurile si

scris nu lasa loc de interpretari sau presupuneri.
Claritatea inseamna si previzibilitate. Structura si logica ofertei ar trebui sa corespunda
cadrului de evaluare. Evaluatorii nu ar trebui sa fie surprinsi de digresiuni neasteptate,

referinte neclare sau legaturi lipsa intre sectiuni. Daca evaluatorii trebuie sa caute
informatii sau sa ghiceasca daca o cerinta este indeplinita, claritatea a esuat.
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DealdCO0D Claritatea incepe inainte de a scrie
P

Multe probleme de claritate apar inainte de inceperea

redactarii.
Cauzele comune includ:

e intelegere incompleta a cerintelor; roluri

e interne neclare;
e combinarea continutului de conformitate,

tehnic si comercial;

e scrierea Tnainte de finalizarea structurii.

Claritatea trebuie conceputa de la inceput, nu
adaugat
ulterior.
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DealdCO0D Scrierea avand in vedere criteriile de evaluare
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Cel mai important principiu al unui continut clar al ofertei este alinierea cu criteriile de
evaluare. Evaluatorii acorda punctaj in functie de criterii, nu de impresii generale. Prin
urmare, continutul clar abordeaza fiecare criteriu in mod explicit, foloseste aceeasi
terminologie ca si documentele de licitatie si urmeaza aceeasi ordine ca si matricea de
evaluare.

O tehnica puternica este de a face legatura dintre continut si criterii inconfundabila.

Sectiunile pot fi denumite dupa criterii, subtitlurile pot face referire directa la criterii si
Paragrafele pot fi structurate pentru a raspunde la un criteriu pe rand. Cand evaluatorii

pot
Pasrseuededgediptacestitsxt raspunde acestui criteriu”, se obtine claritate, iar scorarea
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Deal4CO0D Disciplina explicititatii
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In comunicarea profesionala de zi cu zi, multe informatii raman implicite. In cezdh ctarea |
implicit, informatiile sunt practic invizibile. Continutul clar al ofertei este expliaitfertel@gspre
responsabilitati, procese, rezultate, conformitate si rezultate

Expresii vagi precum ,ne vom asigura” sau ,ne propunem sa” sunt mai slabe decat afirmatii
explicite precum ,Managerul de proiect va implementa X aplicand Y folosind Z". Limbajul
explicit reduce ambiguitatea, consolideaza credibilitatea si sustine evaluarea obiectiva. Daca
conformitatea sau valoarea nu sunt enuntate clar, nu se poate presupune acest lucru.
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Oferte
eficiente:

structura paragrafelor in

1. Subiect propozitie - ce acest

adrese de paragrafe
2.in explicatie —cum este abordarea

fabrica

3. Cerere — cum se aplica la
aceasta licitatie

4. Dovezi sau rezultate — de ce
sunt fezabile sau valoroase

A\ A voi d
paragrafe.

lung, multifunctional

Structurarea paragrafelor pentru claritate

Topic Sentence

Clearly state the paragraph's
focus

Explanation

Describe the approach or
method

Application

Connect the approach to
the tender

Evidence/Outcome

Provide proof of feasibility
or value
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Deal4CO0D Optiuni lingvistice care sporesc claritatea
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Glaisjimbajul ofertei este precis, neutru si profesional Evita afirmatiile exagerate
expresii Un limbaj eficient al licitatiilor foloseste de obicei voce activa, specific

verbe, terminologie consecventa si afirmatii masurabile.

De exemplu:

® Neclar: ,Un puternicmetodologie va fi aplicata.”

o Clar: ,Fazelens¢oderitiglie cddesirise in Sectiunea 3.2, constand din patru

definite.”
Precizia reduce riscul de interpretare si sustine scor defensiv. Evaluatorii ar
nu trebuie niciodata sa ghicesti ce inseamna o trebui
afirmatie.
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DGG"IGQOD Gestionarea complexitatii si utilizarea elementelor vizuale

Linking
. . e . concepts to
Pentru a gestiona informatii complexe: Using tables for | | conerete
® descompuneti conceptele in etape sau faze; fasks - \% 25{) actions
g . 0 i i | ' Link |
efolositi tabele sau diagrame unde taske effectively to S0 : S\ | concepistoangie
pe rm |S ;nhance - outcomes for
e . . - productivity. ‘ | maximum impact.
eexplicati acronimele la prima utilizare; ‘T\ ;
e |eaga conceptele de actiuni concrete. :
________________________________ e m e e e m e mmee—mm———m—————————
Tabele sunt deosebit de utile pentru: :
) sarci.ni; —_ : Breaking
® r_qurl,__ / : N concepts into
o liscuri S anl |/ : o
.reZUItate asteptate, [ Clarifies basic terms \*LJ y’j E ~> @ Simplifies complex
’ ; i ' id b
cartografierea understanding : lead to mmedate
Conform|tat| l. without significant results.

impact.

Co-funded by
the European Union




Deal4CO0D Verificari ale consecventei si claritatii
223

Consistenta intareste  claritate:

olafel terminologie pe tot parcursul;

e consecventsarcina si rol nume;

e aliniat termene limita sirezultate preconizate;

e nu contradictii intre sectiuni.

Verificari ale ar trebui sa faca
consecventei in cadrul parte din

revizuirii formale.
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DealdCO0D Exercitiu: Imbunatatirea claritatii

Participantii examineaza un scurt
extras din oferta si:

e identificati afirmatiile neclare;
erescrieti-le explicit;
e aliniati-le cu o evaluare specifica

Critica.

Scopuri:
Pentru a exersa rescrierea axata pe
claritate.
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Deal4GO0D Mesaje cheie din Unitatea de invatare 5
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e Claritatea afecteaza direct scorul si credibilitatea.

e Evaluatorii se bazeaza doar pe continut scris explicit.
e Alinierea la criterii este esentiala.

e Un limbaj explicit si consecvent reduce riscul.

e Continutul clar face ca valoarea sa
fie vizibila.
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Valoare sociala in pregatirea ofertelor

o6LU

Aceasta unitate de invatare explica modul in care consideratiile sociale pot fi reflectate in procedurile de

achizitii publice si in raspunsurile la licitatii, inclusiv utilizarea criteriilor si mecanismelor sociale, cum ar fi

ca contracte rezervate pentru intreprinderile
sociale.
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Deal4CO0D Rezultate ale invatarii
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Pana la sfarsitul acestei unitati de invatare, cursantii vor fi capabili sa:

- a intelege modul in care pot fi incluse consideratiile sociale in procedurile
de achiziti;
a identifica situatiile in care criteriile sociale pot aparea in cadrul licitatiilor;

a intelege mecanisme precum contractele rezervate pentru intreprinderile
sociale;

sa raspunda in mod corespunzator atunci cand cerintele sociale fac parte
dintr-o licitatie.
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DealdCO0D De ce conteaza valoarea sociala
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Valoarea sociala a devenit un element important al achizitiilor
publice moderne.

Autoritatile contractante definesc din ce in ce mai mult raportul calitate-
pret nu doar in termeni de pret si calitate tehnica, ci si in termeni de

beneficii sociale, economice S| de mediu mai ample generate printr-un
contract.

Pentru ofertanti, acest lucru reprezinta atat o oportunitate, cat si un risc.
Angaj amentele de valoare sociala bine concepute pot diferentia ofertele
in cadrul procedurilor competitive. Angajamentele generice sau prost
articulate, insa, pot submina credibilitatea si pot obtine scoruri slabe.

Socia valoare g nu despre intentii bune; este vorba despre relevanta,

rezultate concyete si impact aliniere cu contractul
masurabil, obleectlvele autoritatii.
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Deal4C00D Ce inseamna valoarea sociala in achizitii
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In achizitile publice, valoarea sociala se referarezultate pozitive care

la ceea ce depaseste simpla executare a
merg
contractului. Aceste rezultate se pot referi la:

® ocuparea fortei de munca si dezvoltarea competentelor

* incluziune si egalitate
* bunastarea comunitatii
- sustenabilitate ecologic
e practici etice dezvoltare

e economica locala

Valoarea sociala este intotdeauna cadrul definit de

éﬁﬁ{a ta care rezultate relevante, evaluare
spem meﬁo e si dovezile
necesare
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Valoarea sociala poate aparea sub diferite
forme Tn cadrul unui cadru de evaluare a
ofertelor: un criteriu de evaluare punctat;

e ca criteriu de evaluare punctata;

e ca o cerinta minima sau obligatorie;
ca parte a criteriilor de calitate

e tehnica sau de sustenabilitate;
ca o obligatie de executare a

e contractului.

’ Punct cheie:

Pozitia sa in cadrul de evaluare
determina modul in care ofertantii ar
trebui sa raspunda.

Valoarea sociala in evaluarea ofertelor

]

Scored
Evaluation
Criterion

High impact
despite low
integration,
influencing bidder
stratequ.

Low integration
and impact,
serving as a basic
compliance check.

“)

&

Contractual
Performance
Obligation

Ensures high social
value impact

through integrated
contractual terms.

High integration
but limited impact,
enhancing
technical qualitu.

Co-funded by
the European Union



~ Valoare sociala punctata vs. valoare sociala obligatorie
DealdCO0D P e
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Cand valoarea sodizdiad este punctat, ofertantii concureaza in functie de calitatea si a
c redditibilregunerilor lor. O valoare sociala clara si bine structurata poate imbunatati
angajamerg@mnificativ scorurile generale. Atunci cand valoarea sociala este punctata,
m si acea onneindeplinirea cerintelor poate duce la respingere sau evaluare, in timp ce

simpla indeplinire a acestora poate sa nu ofere un punctaj suplimentar.

sau de catre Itie s

avantaj. Unele oferte combina ambele abordari, asa ca echipele de licitatie
trebuie sa identifice ce model se aplica si sa isi structureze raspunsul in
consecinta.
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DealdCO0D Teme comune de valori sociale

4
o"‘
Employment and
Environmental Skills
Benefits Development
Temele tlpICG includ: Contributes to Focuses on creating job
sustainability and opportunities and
® ocuparea fortei de munca protects natural enhancing workforce
§i dezvoltareé resources capabilities
competentelor;
® incluziune si egalitate;
o H = .-""".......‘
impactul economic local; .
Inclusion and
: : s Equalit
® implicarea comunitatii; quaity
Encourages active Promotes fairness and
PY T . participation and equal opportunities for
beneficii pentru mediu. collaboration within all individuals

communities

Re'symrin Areasidfae depinde

de catre autoritatea contractanta. Local Economic
Impact

Aims to boost local
economies through job Co-funded by _
creation and investment the European Union




Deal4CO0D Relevanta si proportionalitate

’ ’

%"\ e

Relevanta  si proportionalitatesunt principiile de baza ale raspunsurilor eficiente bazate pe valori sociale.
Angajamente nteebgig sa fie legate logic de domeniul de aplicare al contractului si sa abordeze aspectele locale sau sectoriale

specifice. Generic initiative celecare nu au legatura cu contractul rareori au rezultate bune.

dimensiunea

Proportionalitatenecesita ca angajamentele sa fie realiste, avand in vedere _ S|
? . o R L o contractului, fezabilitatea
durata §i valoare, Promisiunile prea ambitioase pot ridica ingrijorari cu privire la i
credibilitaRaspunsurile de inalta calitate bazate pe valoare sociala echilibreaza
ambitia cu livrabilitatea.

Co-funded by
the European Union




Deal4CO0D De la intentie la actiune
lo‘,&"\ .

Evaluatorii fac o distinctie clara intre intentiile generale si angajamentele concrete. Declaratii
precum ,,ne propunem sa sprijinim comunitatea” au o valoare redusa in evaluarea ofertelor,
cu exceptia cazului in care sunt traduse in actiuni specifice, verificabile, legate de contract.

Continutul eficient cu valoare sociala ar trebui sa specifice clar:

ce actiuni concrete vor fi implementate :

cine este responsabil pentru livrarea lor;

cand vor avea loc actiunile pe durata contractului;
cum vor fi masurate sau dovedite rezultatele.

Aceasta abordare urmeaza aceeasi logica utilizata in pregatirea ofertelor tehnice, unde
angajamentele trebuie sa fie clare, structurate si aliniate cu criteriile de evaluare.

Co-funded by
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Deal4CO0D Structurarea raspunsului valoric social

y/
O structmrspuns socialvalueresponse @} Theumm;goa(s of the project
clara include de obicei:
« intelegerea contractant Actions
obiectivele autorité‘!:ii Steps to achieve the objectives

« propus actiuni si activitati

* indicatori gro@todt e Target Groups
° mésu rare IdentlﬁCate Beneficiaries of the project

e guvernare si
Q Indicators
Measures of project success

responsabilitati
Un raspuns structurat ii ajuta
pe evaluatori sa inteleaga rapid Cum @ Framework for project management

angajamentele vor fi indeplinite.
Co-funded by
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Deal4GOOD Masurare si dovezi

Angajamentele masurabile
consolideaza credibilitatea si
reduc riscul de livrare. Masurarea
este esentiala pentru oferte
credibile de valoare sociala.
Autoritatile contractante se asteapta
dinicditateei wlarinoblidetive realiste

* mecanisme de raportare definite

Pe céat posibil, ofertantii ar trebui sa
faca referire la performantele
anterioare ca dovada a capacitatii lor
de livrare. Angajamentele masurabile
consolideaza credibilitatea si reduc
riscul de livrare.

Co-funded by
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Deal4CO0D Capcane comune
lo‘,&"\ Y

Weaknesses Undermine Effectiveness

Comun punctele slabe includ:

® generic angajamente; -

~ -
- -
T - —-————

® lipsd obiective masurabile; . -

-~ -
———————

- -
St - a==-"

® sdaracrelevanta locala;

@ continut copiat si lipit;

Generic Poor Local Over-
° promisiuni exagerate Commitments Relevance Promising
Fails to resonate Disconnects from Sets unrealistic
with needs communities Copg—Po\ste expectations
Aceste probleme reduc adesea served Content
credibilitatea si pot afecta negativ Lacks originality
: = Difficult to assess and engagement
scorurile evaluarilor. Sroaress

Co-funded by
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Deal4CO0D Valoarea sociala ca obligatie de livrare

Angajamentele legate de valoarea
sociala devin adesea obligatii
contractuale. Neindeplinirea
obiectivelor poate duce la penalitati
sau la daune reputationale. Prin
urmare, echipele de licitatie ar trebui
sa implice manageri de implementare
si sa defineasca mecanisme clare de
guvernanta si raportare. Valoarea
sociala credibila este aliniata cu
realitatea operationala.

designed by ‘& freepik
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Deal4CO0D Mesaje cheie din Unitatea de invatare 6

/.‘,%‘\ e

e\/aloarea sociala este un element important al publicului modern
achizitii publice.
eRelevanta si proportionalitatea sunt esentiale.
eActiunile concrete conteaza mai mult decat intentiile generale.
eMasurarea si implementarea credibila sunt esentiale.
eRaspunsurile puternice de valoare sociala pot consolida competitivitatea

in cadrul
licitatiilor.

Co-funded by
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Deal4CO0D
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Proceduri de depunere a ofertelor

/LU

Aceasta unitate de invatare explica de ce procedurile de depunere sunt critice, cum

functioneaza acestea si cum pot fi gestionate eficient riscurile legate de depunere.

Co-funded by
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Deal4CO0D Rezultate ale invatarii
4N S

Pana la sfarsitul acestei unitati de invatare, cursantii vor fi capabili sa:

. explicati de ce procedurile de depunere sunt aplicate cu strictete;

. identificati regulile obligatorii de depunere;

gestionarea riscurilor legate de depunerea electronica;

. aplica cele mai bune practici pentru depunere
conforma.

Co-funded by
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Deal4GCO0D De ce sunt critice procedurile de depunere
l.‘,&"\ .

Depunerea ofertelor este etapa finala si cea mai nemiloasa a procesului de licitatie. in
acest moment, calitatea, inovatia si pretul nu mai compenseaza erorile procedurale. O
oferta intarziata, incompleta, incarcata incorect sau depusa contrar instructiunilor este
de obicei respinsa fara evaluare.

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

tratament si
eentituding dyridica. Acestea lasa putina sau deloc discretie autoritatilor contractante.

Abaterile pot invalida o oferta. Din acest motiv, depunerea trebuie tratata ca o misiune-

BERRARFES GEHEIBIO AHRSLA PGSR BRAEs (JesiE Sas Rl dsrPiABH Brosisfientie
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Deal4CO0D Video: Cum functioneaza o depunere de oferta online

Acest videoclip
demonstreaza un
proces tipic de
depunere electronica a
ofertelor, inclusiv
navigarea pe platforma,
incarcarea
documentelor,

si confirmarea finala.
Observati cum
acuratetea procedurala
devine critica in
aceasta etapa si unde

gFdudiea duce la
respingere
automata.

Co-funded by
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Deal4GCO0D Scopul procedurilor formale de depunere

Trimitere  regulilea se asigura ca:

ofertantil
® toate or sunt tratat in mod egal;
de adl in o
® s sunt  impus oblectiv;
® trimiteri nupot fi  modificat dupg
chitanta;
e achizitii publice  decizii sunt  legal

de fe nsi bl e.

EQUALITY 2

P 4 Cheie po in
Trimitere proceduri proteja 2mbe'g. cel/
autoritate si ofertanti. cea

[ceil
cele
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Deal4CO0D Instructiunile de trimitere sunt obligatorii
/.‘,*"\ .

Instructiunile de trimitere sunt obligatorii din punct de vedere juridjcestea definesc cum, unde si cand o oferta este

Autorititile contractante trebuie depuse. de obicei interzisa sa accepte oferte nesolicitate.
trimiteri conforme, chiar si atunci cand erorile par minore sau

Instructiunile tipice acopergintetddaale. depunere, termenul limita, platforma, formatele de
fisiere, conventiile de denumire, semnaturile si pasii de confirmare. Nerespectarea oricareia
dintre aceste instructiuni poate duce la respingerea automata. Prin urmare, ofertantii trebuie
sa citeasca si sa aplice instructiunile de depunere cu aceeasi atentie ca si cerintele de
eligibilitate sau de conformitate.

Co-funded by
the European Union




DealdCO0D Depunere fizica vs. depunere electronica

Which submission method
should be used?

Plicuri sigilate pentru

C e . i (0 ¢
d®punere fizica; riscuri de 8 & l

. $Sc
I I‘, rare ; $ Electronic
Submission
. . 5 Phgsical Utilizes e- .
rocuremen
d®vada de primire necesara. Submission S bforate Witk
avtomated
Involves sealed deadlines but
. v { d - 2
Depunere electronici delivary risks, o lonea: ks,

requiring proof of
receipt.

f,ﬁ@%f@%%ﬁﬂ?izgﬁ%ﬂﬁﬁeior
eriscuri de conformitate tehnica.
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Deal4GCo0D intelegerea platformelor de achizitii electronice
4 e

Online Procurement

Platformele de achizitii electronice standardizeaza
depunerea documentelor si aplica automat regulile
procedurale. Acestea gestioneaza accesul la documente,
aplica termene limita si genereaza piste de audit. Fiecare
platforma are propria interfata, logica si constrangeri.

Presupunédnd ca toate platformele functioneaza in acelasi

mod este o

HEIRAB e UEBIRLGLCPSlisHgRRe:, Ofertantii trebuie s& se

pasi de incarcare, mecanisme de confirmare si
limitele tehnice cu mult inainte de ziua depunerii.

Cunostinte despre platforma este un control al riscului de

eu ca al transmitere
tau e.
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Deal4GO0D Inregistrare si gestionare a accesului

Pasii cheie includ:

e devreme platforma =
inregistrare; [_:%} Early Platform Registration

e trimitereal sarcina; |
ﬂgﬂ User Role Assignment

e accesului dreptatefinitie;

e Utilizatorului  autoritate @ Access Rights Definition
de desemnare.

T Submission Authority Designation

# Cea mai buna unul singur =)

incaneatetita:

final.

Co-funded by
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DealdCO0D Structura fisierelor si controlul versiunilor
%"\ e

. Esecuri de trimitere adesea rezulta din confuzie intre versiuni.
) /\/7~—* o n loc de erori de continut Mai multe SChite, in ultimul moment

schimbari si neclare “mmrafzerelr creste riscul.

“ Cele mai bune practici includ inghetarea continutului
| inainte de trimitere, atribuirea unei versiuni finale
af pentru trimitere, blocarea fisierelor si utilizarea unei
conventii de denumire structurate. Tratati trimiterea ca
/ | fiind ireversibila: odata incarcate, documentele sunt de
obicei finale si nu pot fi corectate.

Co-funded by
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Deal4CO0D Semnaturi digitale si criptare

%"\ e

Is a digital signature required for the document?
Poate fi necesar pentru:

—]

. declaratii;

<£:j Declaration

. Oferte financiare; Financial Offer %>

<E@) Full Submission

. trimiteri complete.

/\ Aplicarea incorectd poate invalida documentele. -

Co-funded by
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Deql4(;QO[) Termene limita si riscuri legate de fusul orar

Termenele limita de depunere a documentelor sunt
absolute si se aplica automat. Platformele aplica
fusuri orare oficiale si necesita adesea confirmarea
finala inainte de data limita. Incarcarea figsierelor mari
aproape de termenul limita reprezinta un risc major.

Termene limita interne ar trebui sa fie intotdeauna setat mai devreme

decat termenul oficial pentru a permite
verificari tehnice si situatii neprevazute. Tratati
termenul ca pe o oprire definitiva, nu ca pe un
obiectiv.

Co-funded by
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Deal4CO0D Confirmarea trimiterii

Verificati intotdeauna: O
;: Confirm that your submission is successfully

processed and recorded.

. confirmare pe ecran;

_— Note down the unique reference number for your
chitanta prin e-mail; %—_ submission.
. numarul de referint.é | @ Check your inbox for the confirmation email.

al depunerii.

Verify the confirmation message
displayed on the screen.

HIQ
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Deal4Go0D Erori frecvente de trimitere

Erorile tipice includ trimiterea cu intarziere, lipsa
X confirmarii, incarcari incorecte de fisiere,
versiuni preliminare sau semnaturi lipsa.
erori  de obiceiAdesdea vor fi respinse automat
fara evaluare.

Apeluri sunt  rarely  de succes cand
reguli de trimitere erau clare. Majoritatea
esecuri sunt prevenibil plapriincarii depunerilor,
| liste de verificare si

disciplina.

Co-funded by
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DQG"‘COOD Lista de verificare pentru depunerea ofertelor - Controlul final al calitatii

%"\ e

=
.
= IUII.DIHGCO\'NECTED

(£ BUILDINGCONNECTED

1 . Bid Submission Checklist:
Inalnte de a depune O Creating a Winning Proposal

oferta, trebuie verificati cu
ate nti e toti pa $ i i Ob I i g atori i " Every detail matters when bidding for a new contract. — you Meeting the dead)
ACe ast é | |St é d e ve nf | care ?ZL'.'I'.T::?}T.‘JL‘ZZT,‘:?."_' o s R e il g e o hance o ey

7
Have You lookec for oth,
or

aj uté Ia preve n i re a e ro ri |O r 1. Have you gathered the necessary resources? [Big Board pyy Usery o,,,y}cc‘ biddv’ng for the Same projecs
Download the proiect iles including drawings. soocilications Fou 2 i ect?

de depunere a ofertelor P
care pot duce la R ¢

wit 1he koy instructions and take note of impontant

de verificare pentru S
depunerea ofertelor Pl g e

4. Have the requirements been addressed?

Mako suro the full scope of work i

Google Drive. https://drive.google.com/file/d/1T4_wzRDy0eJ5pwFqZfVDvxPFrdn0 AB5C/view the European Union

[buildingconnected]. (n.d.). Instructiuni pentru pregatirea si depunerea ofertelor [document PDF]. - Co-funded by




Deal4CO0D Mesaje cheie din Unitatea de invatare 7
%"\ e

@ Supunerea este o etapa binara, cu risc ridicat.

e Regulile sunt obligatorii si se aplica cu strictete.
e Platformele trebuie stapanite devreme.

e Controlul si confirmarea versiunilor sunt esentiale.

e EXxcelenta conteaza doar daca este depusa corect si la timp.

Co-funded by
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DealdCO0D
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Caz practic si recenzie

A 8-a

Aceasta unitate integreaza toate unitatile de invatare anterioare printr-un caz de licitare realist si o analiza structurata.

proces.

Co-funded by
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Deal4CO0D Rezultate ale invatarii
4N S

Dupa finalizarea acestei unitati de invatare, cursantii vor putea:
. aplicarea conceptelor de pregatire a ofertelor la un caz real de licitatie;
identificarea riscurilor practice si a punctelor de decizie;

. efectuarea de evaluari structurate pre- si post-licitatie;

. extrage lectii pentru imbunatatirea continua.

Co-funded by
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DealdCO0D Introducere: De ce sunt importante cazurile practice si recenziile

%"\ e

in pregatirea ofertelor, cunostintele teoretice nu sunt niciodata suficiente. Desi cadrele de conformitate,
structurare, claritate, valoare sociala si proceduri de depunere a ofertelor sunt esentiale, acestea devin
semnificative doar atunci cand sunt aplicate in situatii reale de licitatie. Cazurile practice expun
presiunile reale ale licitatiei: termene limita stricte, informatii imperfecte, provocari de coordonare
interna si necesitatea de a lua decizii in conditii de incertitudine. Aceste realitati nu pot fi intelese pe
deplin doar prin teorie.

La fel de importanta este faza de revizuire. Multe organizatii trateaza incorect depunerea ofertelor
ca fiind sfarsitul procesului. In realitate, depunerea este doar o etapd importanta. Tnvé’;area Si
imbunatatirea reala au loc prin revizuire structurata, atat inainte de depunere, cat si dupa ce
rezultatele sunt cunoscute. Fara revizuire, greselile se repeta, punctele forte raman accidentale, iar
performanta ofertelor stagneaza. Aceasta unitate de invatare combina un caz practic realist cu o
abordare structurata a revizuirii pentru a demonstra cum experienta poate fi transformata in

competenta profesionala durabila.
Co-funded by
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Deal4Go0D Prezentare generala a cazului practic
%"‘ T

Cazul practic utilizat in aceasta unitate este fictiv, dar reflecta indeaproape achizitile publice reale si licitatiile
finantate de UE. O autoritate publica lanseaza o procedura deschisa pentru un contract de servicii multianual.
Contractul include livrarea tehnica, coordonarea cu partile interesate, obligatile de raportare si rezultatele
masurabile in materie de valoare sociala.

Oferta este evaluata folosind o structura clara de punctaij:

e Conformitate administrativa:

o admis/respins Calitate tehnica: 60%
e Valoare sociala: 15%

. Oferta financiara: 25%

Ofertantul este o organizatie de dimensiuni medii, cu experienta relevanta si capacitate tehnica solida, dar
cu expunere limitata la evaluarea formala a valorii sociale. Oferta este pregatita de o mica echipa interna
care lucreaza sub presiunea timpului. Acest scenariu este reprezentativ pentru multe medii reale de licitare
si permite cursantilor sa exploreze atat practicile eficiente, cat si punctele slabe comune in pregatirea

ofertelor.
Co-funded by
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DealdCO0D Analiza initiala a ofertei si decizia de acceptare/refuzare
%"\ e

Primul pas practic in acest caz este o analiza detaliata a documentatiei de licitatie. Echipa de licitatie
verifica eligibilitatea, confirma ca pot fi indeplinite pragurile tehnice si financiare minime si evalueaza
daca oportunitatea se aliniaza cu strategia organizatiei.

In acelasi timp, sunt identificate mai multe riscuri. Acestea includ un termen limitd strict pentru
depunerea propunerilor, un cadru de valori sociale nou si nefamiliar si o platforma electronica complexa
pentru depunerea propunerilor. Prin urmare, decizia de a merge/nu merge este pozitiva, dar prudenta.
Conducerea aproba participarea, dar limiteaza resursele disponibile si prioritizeaza o abordare axata pe
conformitate in detrimentul inovatiei ambitioase.

Aceasta decizie modeleaza intreaga strategie de licitatie. Alegerile timpurii privind ambitia, resursele
si toleranta la risc influenteaza direct elaborarea, revizuirea si depunerea ulterioare. Lectia cheie
este ca deciziile strategice timpurii constrdng puternic optiunile ulterioare. Multe licitatii esueaza nu
din cauza expertizei slabe, ci pentru ca ambitia si capacitatea nu sunt aliniate de la bun inceput.

Co-funded by
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Deal4CO0D Structurarea ofertei in practica

g e
Pe baza criterii de evaluare, oferta este structurata in patru sectiuni principale:

. Documentatie administrativa

- Oferta tehnica aliniata exact criteriilor de evaluare
« Sectiune dedicata valorii sociale

. Oferta financiara

Aceasta structura ii ajuta pe contribuitori sa inteleaga unde isi are locul continutul si cum va fi evaluat. De asemenea,
sustine navigare usor de utilizat de evaluator,

ImbRusnatii peactiale mmmoawlsmhmpw,eiats:pemal intr€tntrilvaitdediincepsi regdetéme sociala. Fara o

coordonare editoriala timpurie, duplicarea creste, iar claritatea are de suferit. Limitele de pagini
devin, de asemenea, mai greu de gestionat.

Lectia desprinsa din aceasta etapa este ca structura in sine nu este suficienta. Alocarea clara a

responsabilitatilor, controlul editorial activ si alinierea continua intre sectiuni sunt esentiale pentru a mentine
coerenta si a evita fragmentarea.
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Deal4GOOD Redactarea continutului tehnic
l.‘,&"\ .

Expertii in domeniu redacteaza sectiunea tehnica. Metodologia propusa este solida din punct de
vedere tehnic, dar versiunile initiale releva probleme comune. Procesele sunt descrise in detaliu
fara a le lega in mod explicit de cerintele licitatiei. Riscurile sunt mentionate, dar nu sunt atenuate
sistematic. Rolurile sunt enumerate, dar responsabilitatile nu sunt clar legate de sarcini.

O analiza intermediara identifica aceste deficiente. Continutul este rescris folosind un model mai clar:

e Cerinta reformulata
. Abordare explicata

. Dovezi furnizate

Aceasta restructurare imbunatateste semnificativ lizibilitatea si orientarea evaluatorului. Lectia
este ca expertii scriu adesea dintr-o perspectiva interna. Revizuirea este esentiala pentru a
traduce cunostintele expertului in continut pe care evaluatorii il pot evalua si nota cu usurinta.
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Deal4CO0D Dezvoltarea raspunsului valorii sociale
%‘ .

Valoarea sociala se dovedeste a fi cea mai dificila parte a candidaturii. Versiunile initiale se
bazeaza pe angajamente generice, cum ar fi sprijinirea comunitatilor, promovarea incluziunii sau
reducerea impactului asupra mediului. Desi bine intentionate, aceste declaratii sunt vagi si slab
aliniate cu cadrul de evaluare.

Dupa o analiza specifica, sectiunea privind valoarea sociala este restructurata. Angajamentele sunt

legate

direct la activitatile contractuale, grupurile tinta sunt definite, indicatorii masurabili sunt
introdusa, iar responsabilitatea pentru livrare este clar atribuita. De exemplu, in loc sa se precizeze
solsiinem dezvoltarea competentelor”, oferta se angajeaza la un numar specific de ore de

legate de livrarea proiectului.

Lectia cheie este ca valoarea sociala se obtine doar atunci cand este concreta, masurabila si
relevant pentru contract. Limbajul generic al bunavointei nu convinge evaluatorii.
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Deal4CO0D Gestionarea conformitatii si a cerintelor obligatorii
l.‘,&"\ e

Conformitatea administrativa este gestionata de o singura persoanamembru al echipeifolosind o lista de verificare derivata

din instructiunile licitatiei. In ciuda acesteifpptnsabilitate centralizatareduce semnificativ riscul.

produce o situatie la limita cand declaratie este finalizat folosind un sistem
iaglon. Problema este detectata in timpul testului revizuirea tueichihiiEeorectat nainte de a putea
trimitere. Acest lucru evidentiaza cat erori procedurale aparea, chiar si in situatii bine
de usor sunt ofertele. gestionate

Lectia este clara: majoritatea esecurilor daceuotrodateptuale, ci procedurale. Verificarile finale
Liste de verificare, controlul independente ale conformitatii sunt instrumente esentiale
versiunilor, in pregatirea

ofertelor.
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Deal4GO0D Ziua de revizuire si depunere
%"\ .

Doua verificari formale sunt efectuate inainte de depunere. Prima se concentreaza pe continut
si structura, verificand alinierea cu criteriile, claritatea si consecventa interna. A doua se
concentreaza pe conformitate si pregatirea pentru depunere, verificind documentele,
semnaturile, formatele de fisiere si cerintele platformei.

In ziua depunerii, apar dificultati practice, inclusiv lentoarea platformei si dimensiunea fisierului
By@&@m@g%tDeoarece echipa a stabilit un termen limita intern cu 24 de ore mai devreme, aceste

rezolvata cu calm. Confirmarea trimiterii este primita si arhivata.

Lectia cheie este ca riscul de trimitere nu poate fi eliminat, ci doar gestionat. Timpuri tampon
si pregatire disciplinata sunt cele mai masuri de atenuare a
eficiente riscurilor.
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Deal4GO0D Rezultatul evaluarii si feedback-ul
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Oferta nu este cea mai ieftina, dar obtine un scor ridicat la capitolul calitate tehnica si
valoare sociala. Rezultatul final este un loc doi, la limita. Feedback-ul evaluarii evidentiaza o
structura solida, o metodologie clara si angajamente credibile privind valoarea sociala. De
asemenea, se observa inovatie limitata si presiune asupra preturilor in comparatie cu
concurentii.

Acest rezultat ilustreaza un aspect important: o oferta bine pregatita poate totusi pierde,

dar una puternica
Fesfpashs hseigzipgeun atu strategic. Tn’gelegerea motivelor pentru care o oferta a avut
ofera informatii valoroase pentru imbunatatiri viitoare.
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DealdGCO0OD Revizuirea post-licitatie si principalele rezultate ale invatarii
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O analiza structurata post-licitatie este efectuata indiferent de rezultat. Echipa identifica ce a
functionat bine, ce ar putea fi imbunatatit si ce ar trebui schimbat data viitoare. Lectiile includ
implicarea mai timpurie a expertizei in valoare sociala, o strategie de stabilire a preturilor mai
puternica si un control narativ mai strict.

In multe cazuri, apar tipare comune: ofertele esueazid mai des in ceea ce priveste claritatea
decat pamRflenta; valoarea sociala este subestimata; erorile de depunere sunt
procedurale; si calitatea este puternic corelata cu succesul.

Rezultatul central al invatarii acestei unitati este ca experienta singura nu este suficienta. Doar

Experienta revizuita, analizata si transpusa in practici imbunatatite duce la succes sustinut.

Cazurile practice si revizuirea structurata transforma licitarea dintr-o sarcina administrativa intr-o
disciplina profesionala.
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Deal4GO0D Mesaje cheie din Unitatea de invatare 8
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e Studiile practice dezvaluie dinamica reala a
ofertelor

e Revizuirea transforma experienta in competenta

e Ofertele puternice sunt structurate, nu
perfecte

e Invatarea este un atu strategic

e Revizuirea este puntea catre urmatoarea
oferta mai buna

Co-funded by
the European Union




Deal4CO0D Rezumat - Concluzii cheie
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Acest modul a prezentat intregul proces de  Pregatirea si Prezentarea Ofertelor (PPP) ca structurat,
competenta profesionala utilizata in achizitiile publice si contractarea competitiva.

Ai invatat cum functioneaza ofertele ca fiind formale, ;35 punsuri bazate pe reguli |g cerintele licitatiei si de ce,

Conformitatea este fundamentul succesului. Modulul a explicat cum licitatiile sunt structurate cum
cerintele obligatorii functioneaza si cum valoare tehnica, financiara si sociala elementele sunt evaluate.

Ti-ai dezvoltat abilitati in:
* Analizarea documentelor de licitatie si a criteriilor de evaluare
 Structurarea ofertelor tehnice pentru ‘claritate Si punctaj
 Redactarea unui continut al ofertei clar si bazat pe dovezi

* Integrarea valorii sociale intr-un mod credibil Si masurabil
* Gestionarea procedurilor si termenelor limita de depunere a cererilor
* Revizuirea ofertelor pentru imbunatatirea performantei viitoare

Modulul a evidentiat, de asemenea, riscurile comune in licitatii si a aratat cum revizuirea structurata si
invatarea transforma experienta in capacitate pe termen lung.

Co-funded by
the European Union




Deal4GO0D TEST DE AUTOEVALUARE
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Acest test de autoevaluare va ajuta sa verificati intelegerea conceptelor cheie abordate in
acest modul.

e Testul este pentru autoreflectie, nu pentru notare formala.

® Selectati un singur raspuns pentru fiecare intrebare.

Raspunsurile corecte sunt oferite la sfarsit.
°

e Dupa finalizarea testului, revizuiti raspunsurile corecte si reflectati asupra oricaror lacune din raspunsurile dvs.

subrstsiing.
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Deal4GO0D TEST DE AUTOEVALUARE
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intrebarea 1 Care este scopul principal al pregatirii ofertelor in achizitiile
publice? A. Pentru a promova organizatia ofertantului

B. Sa negocieze informal cu autoritatea contractanta C. Sa prezinte un raspuns
structurat si conform cerintelor definite D. Sa demonstreze creativitate fara
constrangeri

intrebarea 2 De ce multe oferte esueazi in cadrul procedurilor de
achizitii reglementate?

A. Deoarece ofertantii nu au expertiza B. Deoarece preturile sunt prea
mari C. Deoarece competenta nu este prezentata clar sau corect D.
Deoarece evaluatorii sunt partinitori
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Deal4C00D TEST DE AUTOEVALUARE
4 s

intrebarea 3 Cum se evalueazi conformitatea in
cadrul licitatiilor? A. Ca factor de notare

B. Ca o cerinta flexibila C. Ca o conditie binara
(indeplinita / neindeplinita) D. Ca un criteriu negociabil

intrebarea 4 Cand sunt verificate de obicei ofertele
pentru conformitate?

A. Dupa evaluarea calitatii B. inainte de orice evaluare a
calitatii C. Numai dupa atribuirea contractului D. Numai daca
se solicita clarificari
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Deal4C00D TEST DE AUTOEVALUARE
4 s

intrebarea 5 Care este principalul risc al unei structuri
deficitare a licitatiei? A. Costuri de pregatire mai mari
B. intarzieri in depunere C. Intelegere si punctaj mai
scazute din partea evaluatorilor D. Inovatie redusa

intrebarea 6 De ce ar trebui ca structura ofertei tehnice sa reflecte criteriile de
evaluare?

A. Pentru a reduce efortul de scriere B. Pentru a face oferta mai creativa C. Pentru
a ajuta evaluatorii sa localizeze si sa noteze informatiile cu usurinta D. Pentru a
respecta regulile financiare
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Deal4GO0D TEST DE AUTOEVALUARE
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Intrebarea 7Care principiu sustine cel mai bine claritatea in redactarea ofertelor?

A. Limbajul de marketing

B. Informatii implicite

C. Aliniere explicita cu criteriile de evaluare
D. Naratiune

intrebarea 8Ce inseamna in principal ,claritate” in redactarea ofertelor?

A. Limbaj elegant
B. Doar propozitii scurte
C. Informatii usor de inteles, evaluat si notat D. Ton informal

Co-funded by
the European Union




Deal4GO0D TEST DE AUTOEVALUARE
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Intrebarea 9Care este cea mai frecventa slabiciune a raspunsurilor slabe la valori sociale?

A. Sunt prea scumpe

B. Sunt generice si nu sunt masurabile
C.Sunt interzise prin lege D. Se

concentreaza prea mult pe livrare

intrebarea 10Ce face ca un angajament fata de valorile sociale sa fie credibil?

A. Intentii puternice

B. Promisiuni generale

C.Actiuni masurabile legate de contract D.
Referire |la valorile companiei
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Deal4C00D TEST DE AUTOEVALUARE
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intrebarea 11De ce sunt aplicate cu strictete procedurile de depunere a ofertelor?

A. Pentru a reduce numarul de ofertanti

B. Pentru a creste concurenta

C.Pentru a proteja transparenta si egalitatea
de tratament D. Pentru a simplifica evaluarea

intrebarea 12Care situatie duce cel mai frecvent la respingere automat&?

A. O metodologie slaba
B. Un pret ridicat

C.Depunere cu intarziere sau
iIncorecta D. Inovatie limitata
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Deal4GO0D TEST DE AUTOEVALUARE
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intrebarea 1 3De ce este critic controlul versiunilor in etapa de trimitere a documentelor?

A. Pentru a imbunatati calitatea scrieri
B. Pentru a gestiona preturile

C.Pentru a evita trimiterea de fisiere in forma de
schita sau incorecte D. Pentru a satisface evaluatorii

Intrebarea 14 Ce ar trebui sa verifice intotdeauna ofertantii dupa depunerea ofertei?

A. Scorul evaluarii B. Confirmarea sau
primirea depunerii C. Data inceperii
contractului D. Disponibilitatea feedback-
ului
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Deal4GO0D TEST DE AUTOEVALUARE
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intrebarea 15Care este scopul principal al revizuirii post-licitatie?

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

C.Transformarea experientei in practici viitoare
imbunatatite D. Pregatirea contestatiilor legale
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DealdCO0D Raspunsuri corecte - Test de autoevaluare
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1— ¢) Sa trimita un raspuns structurat si 8- c) Informatii usor de inteles, evaluat si

conform cerintelor definite notat

2- c) Deoarece competenta nu este clara sau 9 — b) Sunt generice si nu sunt masurabile

prezentat corect 10 — ¢) Actiuni masurabile legate de contract 11 — ¢)

3-c¢) Ca o conditie binara (indeplinita / Pentru a proteja transparenta si egalitatea de tratament

neindeplinita) 12 — c¢) Depunere cu intarziere sau incorecta

13 — ¢) Pentru a evita trimiterea de fisiere in forma de
4 — b) Inainte de orice evaluare a calitatii

o . : L : schita sau incorecte

5— c¢) Intelegere si punctaj mai scazute din

_ 14 — b) Confirmarea sau primirea depunerii
partea evaluatorului

15 — c) Transformarea experientei in practici viitoare
ﬁ?ntru a Autg eva%atom E9a localizeze si

§aa erscoru £ in atilo .
Iniere explicita cu criteriile de evaluare imbunatatite
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