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EgE B BN
I LIFE IS FOR SHARING.



2L oM

2020
. . - - The power of SCM network

T-Mobile Polska S.A. to jedna z najwiekszych firm technologicznych w Polsce, zapewniajgca peten zakres ustug

telekomunikacyjnych klientom indywidualnym i firmowym. Przynaleznos¢ do Grupy Deutsche Telekom, dziatajgcej w 50 krajach

na swiecie, umozliwia nam korzystanie ze wspodlnych, sprawdzonych rozwigzan.

T-Mobile Polska oprécz ustug mobilnych oferuje ustugi stacjonarne, a takze szerokg oferte produktéw ICT dla duzych, Srednich i

matych przedsiebiorstw oraz rozwigzania konwergentne dla gospodarstw domowych.
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Janusz Brzezinski

Anita Molenda

Koordynator ds.Zakupdw Posrednich, STANOWISKO: Koordynator Realizacji Data Center

STANOWISKO:

<z ODPOWIEDZIALNOSC: i :
ODPOWIEDZIALNOSC:  7arzadzanie kategoria zakupowg obszaru 38;:ad\:,z\s,/okgiizr;:;2j? E,A:Jydboo\;,y
indirect, Prowadzenie postepowarn Certyﬁkac'ja '
zakupowych, negocjowanie warunkow
handlowych, Zarzadzanie Dostawcami

Piotr Januszewicz Marek Szulejko

STANOWISKO: Koordynator Realizacji Data Center STANOWISKO: Project Manager, Scrum Master

ODPOWIEDZIALNOSC: Zarzadzanie projektem budowy DC Szlachecka

ODPOWIEDZIALNOSC:  Doradztwo techniczne, wybér B

dostawcy, koordynacja budowy,
certyfikacja
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z myslg o Klientach

Cel projektu:

Utrzymanie pozycji lidera rynku technologii cyfrowych poprzez:

. Rozwdj ustug cyfrowych i ustug telekomunikacyjnych w tym 5G,
. Poszerzenie powierzchni kolokacji i hostingu.

Przewidywane efekty po zakonczeniu projektu:

*  Wsparcie procesu transformacji cyfrowej spoteczenistwa,

ﬁi‘"‘llﬂ i *  Przeciwdziatanie wykluczeniu cyfrowemu,

. Przeciwdziatanie wykluczeniu oséb niepetnosprawnych

Zgtaszany projekt dotyczy budowy nowego Centrum Przetwarzania Danych (CPD)
Budujemy pod klucz aby osiggnac¢:
- Oszczednos¢

- Bezpieczenstwo

- Jakos¢ zgodng ze standardem ANSI/TIA 942 Rated 3
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Certification & Accreditation
——

— Strictly confidential —

Zyskujemy:

. 1700m2 powierzchni IT

*  Przestrzen dla 700 szaf RACK
* 8 komor serwerowych

* 3 MW mocy dla serwéw




TWORZYMY
Standardy

Zatozenia dziatania projektu: Wspétpracy
Nowe technologie @

Budujemy pod klucz JAKOSC: Ocena

Dedykowany zespdt do projektu NIE BOIMY SIE: merytoryczna ma USbUVyAMY
o H : Dziatania i wptyw na wybér ariery
Wspotpraca biznesu z zakupami podejmowania rozwigzania wejscia dla

i decvazii nowych
Zaufanie vl technologii
Partnerstwo

Konkurencyjnosc
WYZNACZAMY

kierunki Rozwoju
dla technologii

Narzedzia:
E-Aukcja

Zmiany rynkowe

Ptynne
dziatanie
mimo
pandemii

Minimalizacja wptywu COVID na projekt
Projekt w kluczowej fazie negocjacji realizowany byt catkowicie zdalnie, z
Negocjacje Zdalne wykorzystaniem narzedzi :
Zdalne spotkania e MS Teams, Webex;
* SharePoint;
* Wdrozylismy podpis elektroniczny dla umoéw i protokotdw realizacji inwestycji

Podpis
elektroniczny
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Silne strony Stabosci
*  Gtéwny ciezar odpowiedzialnosci za osiggniecie celu po stronie Generalnego *  Ograniczony nadzér nad realizacjg inwestycji

Wykonawcy (podwykonawcy)
*  Ubezpieczenie kontraktu adekwatne do zakresu i wartosci *  Skomplikowana procedura przetargowa
«  Sciéle okreslony budzet i termin realizacji i technologie
*  Uproszczona struktura zarzgdzania projektem

e: Budowa pod klucz
Szanse Zagrozenia
*  Uzyskanie optymalnych cen przy wspotpracy *  Woysokie ceny dyktowane Generalnego
z Generalnego Wykonawcy i Vendorami Wykonawcy przez producentéw
*  Poznanie nowych technologii *  Bankructwo Generalnego Wykonawcy
*  Rozwdj wtasnych kompetencji *  Wykorzystanie przewagi kompetencyjnej przy

*  Uzyskanie referencyjnych cennikéw na produkty réznych Vendoréw zarzadzaniu zmiana

*  Zbudowanie partnerstwa wewnetrznego i zewnetrznego

[ ] I | I B ] LIFE IS FOR SHARING. 6



Jak prowadzilismy proces zakupowy

Wprowadzenie Spotkania z

konkurencyjnosci

Negocjacje SLA

umdw ramowych

podwykonawcami

REP Oferty U%?:'e;te Oferty Etap U;;?:?)te Oferty Etap Aukcja Finalne Podpisanie
Etap | Etap I Il Etap Il 1 elektroniczna negocjacje umowy

eOpracowanie przez Zesp6t dokumentacji RFP w porozumieniu z Generalnymi Wykonawcami i Vendorami:
eKoncentracja na zakresie merytorycznym w celu zbudowania konkurencji;

eEliminacja barier dla konkurencyjnych rozwigzan;

eOkreslenie jasnych i istotnych kryteridow brzegowych i merytorycznych;

RFP eOpracowanie jednego wzoru umowy, ktory byt baza do RFP.

eZespo6t odpowiedziat na 700 pytan od uczestnikédw postepowania

GENERALNY
WYKONAWCA

eUjednolicenie pozycji cennikowych w ofertach u wszystkich Generalnych Wykonawcéw

WYZWANIA ZAKUPOWE:

- Krétki czas na realizacje projektu

eUzgodnienie zatozen aukcji w relacji ZAKUPY, BIZNES, GENERALNY WYKONAWCA,;

. . . , i o i - Pozyskanie cennikdw na nowe
eStworzenie regulaminu aukcji i w ktérym jasno okreslilismy zasady postepowania;

eAukcje podzielono na gtéwne obszary technologiczne technologie wykorzystywane w
*Przeprowadzono testy aukcji dla Generalnych Wykonawcow ) )
AU KCJA eAukcja trwata 9 godzin z przerwami na potwierdzenie wynikow czgstkowych innych projektach.

eZwyciezca aukcji byt Generalny Wykonawca, ktéry uzyskat najlepszy wynik sumy aukcji czagstkowych ) Wykorzystanie E-Aukcji w tak

ztozonym projekcie.
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Motywujemy do rywalizacji iA/A‘” PSMI

The power of SCM network

Oferty Etap | Aukcja

[

<_E *  Dekompozycja obszarow funkcjonalnych na gtéwne <—E

<ZE Instalacje Vendor technologie. <ZE Instalacje | Vendor1 | Vendor2 Vendor 3

; Elektryczne o ; Elektryczne
g o *  Okreslono istotne parametry techniczne < O
N > UPS Vendor poszczegdlnych technologii, ktére rozszerzyty liste Dl) = UPS Vendor 4 Vendor 5 Vendor 6 Vendor 7 Vendor 8
(£ @) Vendoroéw. (aa) 9
@) 9 Klimatyzacja Vendor ] Wspolpraca: Inwestor. Generalni Wykonawey O §4) Klimatyzacja | Vendor9 | Vendor 10 Vendor 11 | Vendor 12

. ’ ’ Z
% Vendorzy -
o L
. Eliminacja spornych parametréw technicznych.
Byto: .
e Okreslono ,wagi” poszczegdlnych rozwigzan Jest:
*  Vendor dyktowat ceny; technologicznych w zaleznosci od odchylenia od «  Otwarcie rynku
«  Brak konkurencji wartosci oczekiwanej parametréw technicznych.
*  Nowi Vendorzy
e o
* Usztywnienie na negocjacje
S« Cenniki jednostkowe dla wszystkich obszarow
cenowe;

technologicznych.
*  Brak mozliwosci pozyskania

cennikéw jednostkowych.
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E-Aukcja — jak osiggnelismy cel
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1 Aukcja 2 Aukcja 3 Aukcja 4 aukcja
KLIMATYZACJA UPS Inst. Elektr. Pozostate
3
«  Vendor 1 Vendor 1 «  Vendor 1 Cze$¢ budowlana, Sﬁé‘
= Vendor 2 Vendor 2 = Vendor 2 Syst. P.poz. N
= Vendor3 Vendor 3 = Vendor3 SSWiN, SKD, CCTV S
= Vendor 4 Vendor 4 BMSiinne %
Vendor 5 =
WYNIK* Wartosc Srednia Ofert w | etapie
o
-46% - 25% -29% -10%  koszt finalny
Zatozenia: Unikneli$my: Efekt :

4 obszary technologiczne
4 aukcje elektroniczne

wagi merytoryczne dla rozwigzan technologicznych

Jednolity kosztorys dla wszystkich

W kazdej technologii byty dopuszczone 3-5 rozwigzan

réznych dostawcow

Nie narzucalismy wartosci startowych aukgji

Generalny Wykonawca musi ztozy¢é oferte we wszystkich

dopuszczonych technologiach

e Dtugi proces zakupowy
* Brak konkurencji to brak wynikéw w negocjacji
* Zmowa cenowa

* Bariery wejscia dla nowych technologii / nowych
produktow

¢ Wybralismy rozwigzania o najlepszej ocenie
merytorycznej

e Utrzymalismy konkurencyjnos¢ w technologii
do samego korica negocjaciji.

® Obnizenie wartosci ofert w stosunku do
wyceny pierwotnej $rednio o - 35%

* warto$¢ srednia 1 etap / wartos¢ z aukcji
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Podsumowanie

O
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Dziatamy niestandardowo:

* Budowa pod klucz.
* Najpierw umowa, potem negocjacje.

waga rozwigzania).

v

* Utrzymalismy konkurencyjnos¢ w technologii do samego korica negocjaciji.
* Ocena Merytoryczna ma wptyw na wage licytowanego rozwigzania (cena i

* To Generalny Wykonawca wybiera rozwigzanie, ktére chce licytowac .

PSM

Partnerstwo :

Otwartos¢ biznesu na wdrazanie nowych rozwigzan
Transparentnos¢ procesu

2020 The power of SCM network

v

Inspirowanie Generalnych Wykonawcéw do poszukiwania alternatywnych

rozwigzan

Dialog z dostawcami - uzgodnienie finalnej tre$¢ umowy, zabezpieczen realizacji

umowy przed aukcjg
Transparentnos$é procesu
Komunikowanie zasad przetargu od poczatku procesu

Aukcja — wielogodzinne testy dla Generalnych dostawcéw celu unikniecia

probleméw z obstugg narzedzia

Efekt :

¢ Obnizenie ceny kontraktu srednio - 35%
e Zakonczony proces zakupowy w 36 tygodni.

* WybraliSmy optymalne ( waga/ cena ) rozwigzania technologiczne.

¢ Pozyskanie cennikow jednostkowych produktéw i ustug do wykorzystania w innych projektach TMPL.

¢ Wprowadzenie do umowy trybu rozliczania optymalizacji kosztowych zgtaszanych w trakcie realizacji inwestycji
pomiedzy Inwestorem, a Generalnym Wykonawca.

v
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