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Pametnom strategijom do uspjeha na IT natjecajima

. Niz institucija, tvrtki i organizacija propisuje interne procedure za postupke javne
nabave. No, problem se javlja kad se te procedure bez iznimke primjenjuju na sve vrste postupaka
javne nabave - pa i onda kad se radi o kratkoro¢nim projektima s ograni¢enim prorac¢unom. U tim
sluCajevima slijepo pridrzavanje definiranih procedura moze umanijiti vjerojatnost uspjeha natjecaja.
Iskustva pokazuju da pojedine organizacije ve¢ u Zahtjevu za natjecaj (Request For Tender)
postavljaju nerealne zahtjeve i olekivanja. Pri tome nerijetko posizu za uslugama specijaliziranih
agencija koje im pomazu u sastavljanju natjecajne dokumentacije, umjesto da same razviju potrebna
znanja i vjestine.

Tech Republic [1] donosi pet savjeta kako se postaviti u natjecajima u kojima se traze izvrsitelji za
manje projekte. S obzirom na skori ulazak Hrvatske u EU u€enje na tudim iskustvima moze nam
olaksati prilagodavanje novim uvjetima poslovanja.

1. Fokusirajte se na rezultat, ne na nacin izvedbe

Prilikom pisanja tendera moze vam se dogoditi da ved imate rjeSenje na papiru, jer ste na sli¢nim
projektima radili u proslosti. To moze biti zamka, jer se iz vida gube specifi¢ni ciljevi koji su
svojstveni za svaki projekt i natjecaj. Zbog toga je vazno navesti sve konkretne rezultate koje kanite
postici i standarde koje ¢e vas projekt ispuniti, dok dobavlja¢/partner treba brinuti o tome kako to
ostvariti.

2. Izbjegnite nasljede proslih projekata

Kod postavljanja standarda natjecaja treba biti oprezan s izborom dobavljaca s kojima zelite raditi, ili
ste radili na proslim projektima. Jedan dobiveni natjecaj ne mora znaciti da ¢e se uspjeh ponoviti i na
sljede¢em natjecaju. Svaki je natjeCaj novi izazov i trebalo bi za svaki novi projekt pronadi izvodaca
moze najbolje ispuniti uvjete natjecaja.

3. Pisanje projekta nije isto Sto i pisanje doktorata

Vazno je imati na umu da je javljanje na natjecaj kompleksan posao u kojem obol daju svi partneri na
projektu. Zbog toga je vazno u procesu pisanja natjec¢ajne dokumentacije ne opteredivati dobavljace
mnostvom nebitnih zahtjeva. Primjerice, u redu je traziti od dobavljaca dokaze o financijskoj
stabilnosti, ali to je dvosjekli mac, jer ponekad moze iz natjecaja iskljuciti one dobavljace koji su upali
u kratkorocne poteskoce. Postujte svoje dobavljace i ne trazite da prilazu dokumentaciju koju ionako
necete ni stic¢i prouditi.

4. Ne iskljuCujte male dobavljace
Ako je tvrtka mala, ne znadi da loSe radi. Mali dobavljaci ponekad su specijalizirani za odredenu nisu i

nude kreativna rjeSenja. Zbog toga je vazno imati ih u vidu i ne koncentrirati se samo na velike
tvrtke koje nude prokusane recepte.

5. Posebnu paznju posvetite intelektualnom vlasnistvu

Intelektualno vlasnistvo veliki je problem IT projekata. U vecini tendera narucitelj posla zeli
posjedovati sva prava. Kako ta pitanja urediti? Da li narucitelj treba raspolagati ukupnim
intelektualnim vlasnistvom? lli je dovoljno pravo koristenja, uz pravo na izmjene i prilagodbe? Hocete
li rjeSenje komercijalizirati ili ga koristiti samo unutar svoje organizacije? Mogu li neke komponente
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biti open source? Ne treba inzistirati na ukupnom intelektualnom vlasnistvu ako to povedava
troskove i vama i dobavljacu. To pogotovo vrijedi za kratkoro¢ne projekte s ograni¢enim budzetom,
gdje je dovoljno osigurati prava koristenja za zadani period.

Zaklju¢no, ako vas projekt ima mali proracun, Sto je u nasim uvjetima gotovo pravilo, savjetuje se
pronalazenje malog ali propulzivhog dobavljaca. Velikim dobavljac¢ima vaSi zahtjevi mogu oduzeti
vrijeme i sredstva koje vi ne mozete osigurati. | na kraju, osvajanje natjecaja nije kraj, ve¢ tek
pocetak mukotrpnog posla za obje strane.

Koliko su ovi savjeti relevantni za naSe uvjete poslovanja, prosudite sami. Kod nas se tek u zadnje
vrijeme pojavljuju natjecaji na kojima se samo navode ciljevi koje treba postiéi, ostavljaju¢i natjecaj
otvorenim za ponudace s razli¢itim rjeSenjima. Ranije smo se nerijetko susretali s natje¢ajima koji
kao da su pisani za jednog jedinog potencijalnog ponudaca, gdje se uvjetuje kojesta, od toga da
server mora imati odredeni chipset, ili da tvrtka za dobijanje posla mora imati stru¢njake s
certifikatima koji bas i nisu neophodni za ispunjenje ciljeva natjecaja. Ulaskom u veliko zajednicko
trziste odnosi ¢e postati slozeniji. Trebat ¢e prouciti direktive EU koje propisuju da se u natjecaju ne
smije nikoga unaprijed iskljuciti, pa ¢e natjecaji koji su previSe zatvoreni padati radi prituzbi
inozemnih ponudaca. Hoce li se domace informaticke tvrtke uspjeti prilagoditi novim uvjetima
poslovanja, ili ¢e ih pomesti inozemna konkurencija? Hoce li se parola "Kupujmo hrvatsko"
promijeniti u "Kupujmo europsko"? Ili je rukovodstvu organizacije koja raspisuje natjecaj ipak
najvaznije da dobije rjeSenje za poslovni problem koje ¢e biti upravo po mjeri i unutar raspolozivih
sredstava, bez obzira na to tko ¢e dobiti posao?
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