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Viens no skarbajiem pēdējo mēnešu jokiem ir par to, ka latviešiem ieviests vienpadsmitais bauslis: „Tev nebūs”. 
Tomēr arī izmaksu optimizēšanas jomā, prasmīgi saimniekojot, ir iespējams sasniegt labu rezultātu – t.i. nozīmīgu izmaksu ietaupījumu, turklāt ne tikai šim brīdim, bet arī ilgtermiņā.  Viens no galvenajiem paņēmieniem izmaksu optimizēšanai ir tenderu rīkošana. Turklāt biznesa jomā budžeta taupīšana nedrīkst atstāt būtisku iespaidu uz preci vai pakalpojumu, servisa līmeni
Tā, piemēram, piecu Galactico tirdzniecības centru (Alfa, Mols, Dole, Galerija Centrs, Origio) apsaimniekotājam  Linstow Center Management (turpmāk - Linstow) ir izdevies 2010. gada pieskaitāmo izmaksu budžetā optimizēt vairāk kā 
1 miljonu latu jeb ~20%, kas nozīmē, ka sadarbības partneriem – nomniekiem šogad būs vēl mazākas izmaksas kā pagājušajā gadā. 

Tirdzniecības centriem izmaksu samazināšanas izaicinājums  īpaši aktuāls bijis pēdējā gada laikā, kad samazinājās apgrozījums.

2009. gada laikā pieskaitāmās izmaksas tika samazinātas trīs reizes, un rezultātā decembra mēnesī dažiem centriem tika piestādīta tikai puse pieskaitāmo izmaksu rēķina vai arī šīs izmaksas netika piestādītas vispār.  
Linstow izmaksu ziņā izdevies atgriezties 2006. – 2007. gada līmenī, kas ir ļoti nozīmīgi nomniekiem. Piemērs skaitļos – vidēji viena tirdzniecības centra nomnieki šogad pieskaitāmajās izmaksās ietaupa no 14`000 līdz 26`000 Ls mēnesī. 

Pieskaitāmajās izmaksās, ko apmaksā tirdzniecības centru nomnieki, ietilpst koplietošanas telpu uzkopšana, elektrība, apkure, apsardze, un citas uzturēšanas izmaksas. 
Savukārt mārketinga izmaksu optimizēšana pie samazinātiem ieņēmumiem budžetā dod iespēju, nepalielinot ieņēmumus, izdarīt tik pat un ieviest jaunus inovatīvus  mārketinga risinājumus.
Linstow gadījumā izmaksas izdevies samazināt, praktiski nepazeminot apkalpošanas līmeni. Lai to paveiktu, netiek vienkārši „nokaulētas” cenas -- iepirkumu uzdevums ir izvēlēties labāko iespējamo risinājumu par izdevīgāko cenu. Vairākās jomās, lai ietaupītu ilgtermiņā, ir nepieciešamas sākotnējās investīcijas. Piemēram, energoefektivitātes programmā, Linstow iepriekšējos gados  ieguldīja aptuveni pus miljonu eiro (vai prāvus līdzekļus), bet tie sāka atmaksāties jau pirmajā gadā. Arī drošības jomā – tiek investēts tehnoloģijās, kas dod iespēju samazināt izmaksas fiziskajā apsardzē, vienlaikus nepasliktinot drošības līmeni. 

Lai panāktu šādu izmaksu samazinājumu, jārīko daudzi iepirkumi jeb tenderi. Kā ar tenderiem iegūt labāko rezultātu? Kādi ir knifi un kādi ir riski? 
Maldīgi domāt, ka iepirkumu mērķis būtu tikai cenas samazināšana. Mērķis ir arī izpētīt tirgus piedāvājumu un salīdzināt to ar esošo situāciju, veicināt konkurenci starp piegādātājiem, vai uzlabot sadarbības nosacījumus ar esošo piegādātāju. 

Preces iepirkt vieglāk nekā pakalpojums

Preču iepirkumu tenderi ir vienkāršāki, jo noteikt prasības precei ir vienkāršāk nekā definēt prasības pakalpojumam. Šī iemesla dēļ preces atbilstību prasībām ir arī vieglāk pārbaudīt nekā pārbaudīt pakalpojuma atbilstību prasībām (un pierādīt neatbilstību). 

Preču iepirkumos jānorāda vismaz četras pamata prasības, pēc nepieciešamības arī vairāk -   maksimāli precīza preces specifikācija, iegādes apjoms, piegādes termiņš, garantijas. Likumā noteikts obligātais garantijas periods jebkurai precei ir 2 gadi. Ar mazāku garantiju nevajadzētu samierināties, jo tās būs papildus izmaksas remonta dēļ. Tāpat svarīgs kritērijs ir piegādes vieta – piegādātājs parasti uzskata, ka piegādes vieta ir noliktavā, bet pasūtītājs sagaida, ka prece tiks piegādāta pasūtītāja objektā. Dažkārt uzstādīšana prasa specifiskas iemaņas, un vēlams, lai uzstādīšanu veic tā firma, kas piegādā preci. 

Pakalpojumu iepirkumi ir sarežģītāki, jo tos ir grūtāk precīzi definēt, kā arī ir grūtāk noteikt to atbilstību prasībām pēc piegādes. Pakalpojumu iepirkumos ir īpaši svarīgi maksimāli precīzi definēt prasības pakalpojumam, lai piegādātājs var precīzi noteikt cenu. Nepilnīgi definējot prasības pakalpojumam vēlāk var rasties problēmas,  jo tendera dalībniekam nav bijusi pilna informācija par sniedzamo pakalpojumu, kā rezultātā netiek noteikta adekvāta cena, un ir risks, ka vēlāk cena pieaugs. 

Reklāmas un mārketinga aģentūru izvēlē ne vienmēr noteicošais ir piederība starptautiskam tīklam vai aģentūras lielums. Kā rāda Linstow  pieredze, mazās vietējā mēroga  aģentūras  piedāvā tikpat labu servisu un radošumu, kā liela mēroga aģentūras. 

Pakalpojumu jomā, īpaši pie kreatīviem pakalpojumiem, ne vienmēr cena ir galvenais faktors – dažkārt ir vērts maksāt nedaudz vairāk par pieredzi strādājot ar konkrētas industrijas partneriem, ideju un servisu. Tomēr cenšamies lielu izmaksu starpību starp izvēlētajām radošajām aģentūrām neatbalstīt, jo kā pieredze rāda abās aģentūrās tiek izmantots vietējais darba spēks kura izmaksām ir jāatbilst esošai ekonomikas situācijai valstī. Radošo ideju izvērtēšanā un kampaņu plānā  lielu  vērību pievēršam ne tikai grafiskajiem risinājumiem bet arī kampaņas plānotajai atdevei-

ROI (return of investment).

Lai nodrošinātu mūsu klientiem (nomniekiem un īpašniekiem) maksimālu sadarbības caurspīdīgumu, sadarbībā ar mediju aģentūrām no pagājušā gada pieprasām trešo pušu rēķinus. Tā ir obligāta prasība tendera dalībniekam.
Ne vienmēr tendera rezultātā ir jāmaina esošais piegādātājs

Dažreiz no cenu aptaujas varam secināt, ka pašreizējais piegādātājs jau piedāvā adekvātu cenu. Tad cenu aptaujas rezultāts kalpo par apliecinājumu tam, ka preces/pakalpojumus iepērkam par adekvātām cenām.

Dažreiz, ja cenu aptauja parāda, ka tirgū ir lētākas cenas, tad varam no esošā piegādātāja panākt cenu korekciju. Parasti, ja prasība pēc cenu korekcija ir adekvāta (līdzīga kā piedāvā citi), tad piegādātājs piekrīt. Tad atkrīt risks, ka jaunais sadarbības partneris var būt neuzticams. Taču pieaug risks, ka esošais partneris nespēj nodrošināt to pašu kvalitāti par zemāku cenu.

Tenderu organizēšanas riski

Lai iepirkumi sasniegtu savu mērķi, to kvalitatīva organizēšana būs laika un darba ietilpīga. Silva Skudra, Linstow Center Management komercdarbības kontroliere, uzsver, ka vairākiem riskiem jāpievērš īpaša vērība:

· Paviršība, definējot tendera uzdevumu, un izvēloties tendera dalībniekus, kā rezultātā pircējs iegūst nesalīdzināmus, maldinošus vai nereālus datus. 
· Šaura tendera rezultātu analīze, ņemot vērā tikai vienu faktoru, un nepievēršot pietiekamu uzmanību pārējiem. Piemēram, fokusējoties tikai uz zemāko cenu, bet neņemot vērā pasūtījuma izpildes termiņus vai 
· Iekšējā korupcija, kad tenderis tiek organizēts formāli, nolūkā nodrošināt pasūtījumu kādam konkrētam piegādātājam. 

Visur, kur ir iepirkumi, vienmēr pastāv korupcijas risks. Šo risku var minimizēt, bet nevar novērst pilnībā. Lai novērstu korupcijas risku:

1) lēmumu par sadarbību ir jāpieņem citam cilvēkam (vai vairāku cilvēku komandai) nevis tam, kurš organizē tenderi;

2) tenderi vajadzētu organizēt / lēmumu pieņemt tam darbiniekam, kurš atbildīgs par pakalpojuma izpildes kvalitāti un/vai  izmaksām;

3) citam darbiniekam (speciālistam) jāpārskata tendera izejas dokumentācija, lai būtu droši, ka tenderī nav iekļauti nepamatoti ierobežojoši nosacījumi;

4) citam darbiniekam (speciālistam) jāpārbauda ienākusī tendera dokumentācija, lai konstatētu, ka ar to viss ir kārtībā. 

Piemēram, Linstow darbojas īpaša procedūra iepirkumu organizēšanai, bez tam kontrolieru pienākumos ietilpst  pārbaudīt  arī iepirkumu atbilstību prasībām.

Kā redzams, rīkojot iepirkumus un mainot sadarbības partnerus,  jārēķinās ar ievērojamu laika patēriņu, lai rūpīgi sagatavotos tenderim, ar pārņemšanas laika neērtībām un papildus darbu darbiniekiem, iespējams, ka piegādātāju maiņa radīs arī papildus izmaksas. Tomēr viennozīmīgi skaidrs, ka iepirkumi ir nozīmīgs posms izmaksu samazināšanā, līdztekus jauniem risinājumiem un investīcijām tajos. 
