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Zdlezi nam na kvadlite Vasej prece!




,PASSION FOR PROGUREMENT"

Po slovensky vasen pre nakup. Takyto krasny nadpis som raz videla pri jednej navsteve nakupné-
ho timu. VeI'mi sa mi paci. Motto, ktoré predstavuje energiu, nasadenie a ciel celého timu. Mozno by
ste neverili, ale ide o tim obstaravatel'skej organizacie, teda spoloénosti, v ktorej sa skibuje stikrom-
ny nakup (tzv. non - core komodity) a nakup podla postupov a pravidiel verejného obstaravania
(tzv. core komodity). Tento tim dosahuje krasne veci. Ich interny manazment nakupu je detailne
premysleny a samozrejme, rokmi budovany.

Musim sa ale priznat, Ze toto motto sme si pozicali aj my a ¢oraz ¢astejSie zaznieva aj v nasej kan-
celarii (dokonca s doplnenim slovicka ,public”). Ked' si ¢lovek uvedomi, Zze ho praca bavi, ma ju rad
a z vysledkov sa tesi, nabije ho to energiou a vyjasni mu to mysel. Naozaj!

Rok 2017 nam priniesol vela zaujimavych projektov, spolo¢enskych zmien aj prekvapivych novi-
niek. Mame pocit, ze pomaly za¢ina vanok ,modernizacie verejného nakupu®“. Citime potrebu, pocu-
jeme hlasy a dokonca aj rieSenia viacerych otazok, ktoré tu zneju uz dlhsiu dobu. Vel'ké oc¢akavania
su vkladané aj do novovznikajuceho Institutu pre verejné obstaravanie, ktory na urade vznika. TeSi
nas aj zaujem profesionalnych nakupcov s medzinarodnymi skisenostami zo sikromného sektora
zdielat svoje know -how a poméct verejnému sektoru.

Ja osobne mam obrovsku radost z vitazov FSA 2017. Objavit a ocenit tim z Ukrajiny, ktory vyvinul
a implementuje nakupno - analyticky open-source softvér. Su skuto¢éne vynimocni. Ak mate moz-
nost spoznat alebo pracovat s ich softvérom Prozorro, uréite nam dajte vediet.

Mnozstvo otazok sa toc€i aj okolo pouzivania socialnych aspektov v nakupe, a to ¢i uz verejnom ale-
bo sukromnom. Sam splnomocnenec Vlady SR pre romske mensiny privita skisenosti zo sukrom-
ného sektora, ktory pri nakupe pomohol alebo zohladnil potreby urcitej skupiny obyvatelov.

Jedna konferencia strieda druhti a my verime, ze pozitivha nalada, inSpirativne diskusie a odborné
prednasky sa nam podaria preniest z Ostravy (kde bol uz XIlll. vynimoény roénik eBF tentokrat s le-
gendou nakupu panom Petrom Kraljicom) do Tatranskej Lomnice, kde sa na Vas uz 20. - 21. marca
2018 nesmierne tesSime.

Za tim APUeN Marcela
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DVE VELKE VOLBY PRE SLOVENSKE
VEREJNE OBSTARAVANIE OCAMI

JAROSLAVA LEXU

Mozno to niekomu nenapadne ale to, ze sa na
Slovensku prvy krat v jeho historii uskutocnilo ve-
rejné vypocutie kandidatov na predsedu Uradu pre
verejné obstaravanie (dalej aj ,,UVO* alebo ,urad”) je
fantastické. To prveé verejné vypocutie zorganizovala
283. 5. 2017 Americka obchodna komora - AMCHAM
v hoteli Austria Trend v Bratislave. Patri jej za to velka
vdaka. Samozrejme aj vSetkym mimovladnym organi-
zaciam, ktoré sa na tom podielali.

KedZe som sa na tomto prvom verejnom vypocuti
zUcastnil, dovolim si sprostredkovat svoje pocity a doj-
my z tejto, naozaj mimoriadnej, udalosti.

Do prvej volby sa prihlasili len dve kandidatky a dva-
ja kandidati. S kandidatmi to teda bolo poskromne. Ci
to spdsobili velkonoéné sviatky a s tym suvisiaci ne-
dostatok ¢asu na rozhodnutie, pripravu a vypracova-
nie projektu, nevedmo. Kandidatmi v prvej volbe boli
p. Sivova, p. Taborska, p. Kubovi¢ a p. Méry. S pri-
hlaskou p. Sivovej boli problémy a z mne neznamych
dévodov sa kandidatury nakoniec vzdala. Zostali tak
len traja odvazlivci, ktori sa rozhodli bojovat v tychto
nestalych a nebezpecnych vodach.

Vypodutie bolo mimoriadne ostro sledované. Sala
bola plna znamych osobnosti z podnikatelského sek-
tora, najdolezitejsich mimovladok a novinarov zo vset-
kych vyznamnych meédii. )

Predstava, ze by sa stal predsedom UVO politicky
kandidat, pripadne neodbornik, bola pre vsetkych
pritomnych neprijatelna. O to viac som sa obaval, Ci
redaktor z televizie Markiza p. Kovaci¢ tuto vysoko
odbornu tému zvladne. Nebudem Vas napinat, zvla-
dol to na jednotku s hviezdi¢kou. Vdaka tomu, ze tuto
tému nepodcenil (a mozno mal po ruke osobu, ktora
ho naozaj dobre vyskolila), bolo na ¢o pozerat.

Prva cast diskusie sa venovala su¢asnému stavu
krajiny. Kazdy z kandidatov sa vyjadroval k tomu,
preco mame v 31 % verejnych sutazi len
1 ponuku alebo prec¢o 54 % manazérov
ma skusenost s korupciou vo verejnom
obstaravani. Ako prva dostala slovo p. Ta-
borska - vtedajsia predsednicka UVO, po
nej hovoril p. Méry a potom p. Kubovic.
P. Méry, ktory nikdy nepracoval na UVO,
bol v miernej nevyhode oproti svojim dvom
protikandidatom, lebo nepoznal konkrét-
ne procesné a rozhodovacie postupy pri
tvorbe metodiky a namietok. P. Méry sa
napriklad vyjadril, ze zabezpedi jednotné
rozhodnutia UVO. Moderator sa teda opy-
tal p. Kubovi¢a, ¢i aj on to vie zabezpedit.
P. Kubovi¢ vysvetlil, Ze za si¢asného prav-
neho stavu, kedy Rada UVO rozhoduje
ako kolektivny organ, nie je mozné zabez-
pecit jednotné vystupy z UVO. Moderator
diskusie p. Kovaci¢ daval zabrat vSetkym
kandidatom bez rozdielu. Po otazke, &i

lehota 120 dni na rozhodnutie zo strany UVO nie je
prili$ diha sa dostala pod tlak aj p. Taborska. Mode-
rator ju rozhodne neSetril. Domahal sa konkrétnych
odpovedi. Rovnako vsak pristupoval aj k ostatnym
kandidatom. Otazka striedala otazku a odpovede boli
pozorne sledované. Napétie v sale by sa dalo kra-
jat. Prispelo k tomu aj to, ze odborna verejnost mala
moznost navrhovat otazky a hlasovat o nich alebo ich
priamo polozit, ¢o v plnej miere vyuzivala. Treba po-
vedat, ze vypocutie trvalo viac ako dve hodiny. Bolo
to naozaj naroéné pre vsetkych zucéastnenych. Po
tom, ako sa moderatorovi podarilo vyviest z koncen-
tracie p. Méryho, to v sale priam vrelo.

Ako uz vSetci viete, toto vypocutie naozaj zasadne
ovplyvnilo volbu nového predsedu. Vlada tento pokus
nakoniec (ne)pochopitelne zrusila (vraj si ministri ne-
vedeli vybrat).

Pre tych menej znalych problematiky volby predse-
du Uradu mala vsuvka - Narodna rada SR voli pred-
sedu uradu z kandidatov (u nas je to zatial vzdy len
jedna osoba), ktorych jej navrhuje Vlada SR. Prave
v prvom pokuse sa v plnej nahote ukazalo, Ze ten-
to kolektivny organ nedokaze posudit vhodnost
a odbornost kandidatov. Ocakavali sme, Ze pre druhu
volbu bude zvolena odborna nezavisla komisia, kto-
ra kandidatov vyspoveda a posudi ich odbornost, ale
aj nezavislost. Prave takéto rieSenie by bolo idealne,
nakol'ko pri politickej volbe sa dostanu do podozre-
nia aj nezavislé osobnosti s primeranymi odbornymi
znalostami. K tomu vsak pri druhej verejnej volbe ne-
doslo.

Do druhého kola, resp. druhej volby, ktoré
by sme mohli nazvat aj prazdninové, sa prihla-
silo az 10 kandidatov, z ktorych opét jedného
Urad vlady SR wyluc¢il. Zostalo nam tak 9 kan-

i |
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didatov - 4 kandidatky a 5 kandidatov. Menovi-
te sa hlasili p. Polényi. p. Taborska, p. Sivova,
p. Sikulajova, p. Dzuppa, p. Hasay, p. Hlivak, p. Ku-
bovi¢ a p. Sliska.

Druha volba bola, podla méjho nazoru poznace-
na vladnou koali¢nou krizou. Mohli by sme povedat,
ze tato kriza sa prejavila aj pri uskuto¢neni druhého
kola. Vlada sa tak ponahlala, ze sa druhé verejné
vypocutie AMCHAM a mimovladkam ani nepodarilo
uskutocnit. Tie poziadali o primerany ¢as (z dévodu
vysokého poctu kandidatov a potrebu preskiuma-
nia ich projektov, ale aj vzhladom na prazdninové
obdobie). Vlada im ale ziadany ¢as nedala a vypo-
Gutie kandidatov z druhého kola sa rozhodla zreali-
zovat presne v medzisviatkovy den, t.j. 30. augusta
(kedy je vacsina ludi na dovolenke). Mohlo to vsak
byt spésobené aj tym, ze v prvom kole prave vdaka
verejnému vypocutiu a pravdovravnosti jedného
z kandidatov, bola radsej volba zrusena.

Druha volba tak prebiehala len vypocéutim kandida-
tovpredvladou, ktorazvladlavypocut vsetkych 9 kandi-
datov za cca 4 hodiny. Osobne to povazujem za mimo-
riadne smutné, lebo verejnost nemala skuto¢n moz-

APUCN

nost overit odbornost, ani nezavislost kandidatov.
A verte mi, ze po prvom kole som sa na tito moznost
vel'mi tesil.

Volbu predsedu tak doélezitého uradu vnimam
velmi citlivo. Vzdy som si zelal a stale to plati,
aby sa predsedom UVO stala nezavisla osob-
nost s pravnickym vzdelanim, ktora vzisla z nao-
zaj nezavislej volby. Dévod mojej tuzby je pre mna
ako pravnika so zaujmom analyzovat rozsudky
Sudneho dvora EU jednoduchy - ak by bol urad
vedeny osobou s pravnickym vzdelanim, ktora
vziSla z nezavislej volby (t.j. volby, ktord mdézeme
povazovat za nezavisli od exekutivnej zlozky statu -
napr. ako volba generalneho prokuratora alebo pred-
sedu Najvyssieho sudu SR), urad by mal moznost
klast Sudnemu dvoru EU prejudicialne otazky. Teda,
velmi neforméalne povedane, poradit sa so Sudnym
dvorom EU a vypytat si jeho nazor na konkrétnu si-
tuaciu, aplikaciu konkrétneho ustanovenia smernice.
A verte mi, Ze v praxi je takych otazok naozaj vela

Jaroslav Lexa
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SOCIALNE VEREJNE OBSTARAVANIE
POHLADOM SPLNOMOCNENCA
VLADY SR PRE ROMSKU KOMUNITU

ABELA RAVASZA

Socialne verejné ob-
staravanie je za posledné
dva roky jeden z najsklo-
novanejsich  priviastkov
a pojmov v odbornej li-
terature a na odbornych
seminaroch alebo kon-
ferenciach. Pri pripra-
ve a koncipovani malej
jesennej novely zakona
o verejnom obstaravani
sme mali moznost spo-
lupracovat so spinomoc-
nencom Vlady SR pre romske komunity panom Abe-
lom Ravaszom, ktory sa aktivne zaobera moznostami
ako zlepsit situaciu romskej komunity prostrednictvom
verejnych financii prichadzajucich do regidnov cez ob-
staravanie. O jeden rozhovor sme sa rozhodli podelit
aj s Vami.

1. Ako vnimate oblast verejného obstaravania
Vy ako splnomocnenec?

Ide o oblast, ktora pre nas znamena moznost, ale
vnimame v nej aj rézne problémy. Moznost, pretoze
naozaj vieme zabezpecit efektivne narabanie s verej-
nymi financiami. Na druhej strane velké problémy su
napriklad v ¢erpani eurofondov. M6Zem povedat, ze

pri Cerpani statnych fondov maju nasi partneri (zvycaj-
ne obce, niekedy neziskové organizacie) bohaté
skusenosti a zvladaju to. Ale ¢o sa tyka ¢erpania euro-
fondov, tam je to pomerne tazkopadne. Je to oblast,
ktora nam obcas spdsobi aj frustraciu.

2.Myslite si, Ze je to pravidlami verejného obsta-
ravania alebo skor tym systémom ako celkom?

Aj aj. Myslim si, ze su nejaki starostovia, aj Urady,
aj neziskové organizacie, aj firmy, ktoré maju uz nao-
zaj podchytené obstaravanie. Robili to vela krat a tym
padom su Uspesni. Je ale mozné, Ze vacésina do tejto
kategorie nepatri. Nie vSetci maju dostato¢né infor-
macie. Nie vSetci vedia zrealizovat, ¢o by chceli. Na
Slovensku je predpoklad pomalsich procesov obsta-
ravania s financovanim z eurofondov.

3. Zmenil sa Vas pohlad ako ob¢ana na tuto
oblast po nastupe do funkcie splnomocnenca
vlady?

Urcite ano. Ja som tuto oblast az tak nesledoval.
Nikdy som ani neinvestoval, ani nemal firmu charak-
teru obstaravatela. To znamena, Ze tato agenda bola
pre mna okrajova. Je to nefér, ale ¢lovek obc¢as vnima
najma tie aféry, ktoré patria do kategorie ,nepodare-
nych” obstaravani. V. mojom okoli boli obstarané réz-
ne budovy, skoly a skélky a vSetko mozne, ale ja som
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poznal akurat ten jeden priklad, ktory sa nepodaril,
lebo bol tak velmi viditelny. Teraz to uz vnimam inak.
Vidim, Ze vacsina procesov je v pohode a podari sa
to. Samozrejme vidim aj tie problematické. Ako ¢elny
predstavitel uradu mam tiez na starosti niektoré obsta-
ravania. Musim mat osobny vztah s touto tematikou,
lebo niektoré veci musime obstarat my.

4. Je podla Vas mozné pomoéct romskej komu-
nite v regionoch prostrednictvom nastrojov vo ve-
rejnom obstaravani? 5

Ano, som o tom silne presvedceny. Stat posuva
naozaj nemalé peniaze do regionov. Obce a regiony
investuju nemalé peniaze do vytvorenia pracovnych
miest. Ide to obcas tazkopadne. Avsak, ked' uz tam ta
investicia je, vieme organicky vytvorit pracovné miesta
tym, Ze zabezpecime, aby miestni ludia boli zamest-
nani v tych projektov. Socialny aspekt, ale aj regional-
ny aspekt, je o tom, aby sme to vedeli vykonat. Ludia
¢o nuti starostov a primatorov robit veci nad ramec
ich zvyku. Ja to vnimam inak. Z praxe sa starostovia
teSia na tuto moznost, lebo oni by aj radi rozvijali eko-
nomiku, ale nemaju nastroje, aby prindtili firmy, ktoré
zakontrahuju, aby to vykonali. Je to nie¢o pozitivne.
Mébzeme vytvarat nové pracovné miesta aj v stavebnic-
tve, aj v inych oblastiach.

5. Cize to vnimate ako nastroj zmluvnych pod-
mienok. Stanovim podmienku vytvarat tieto pra-
covné miesta. Su aj iné nastroje, ktoré sa v praxi
ukazali?

Ano su. Principialne mame trosku problém na Slo-
vensku, pretoze vSetko aj ni¢ sa rata ako socialny
aspekt vo verejnom obstaravani. Ja som videl nejaku
formu metodického dokumentu z dielne Uradu pre
verejné obstaravanie. Neviem ¢&i to bol verejny alebo
interny dokument, ale kazdopadne som to zacal ¢itat a
robit si poznamky. Nie je to oblast mojej expertizy, tak
som zacal systémom ,,... socialny aspekt ¢. 1, 2, 3, 4
... a potom som sa vzdal pri 15, lebo som pochopil, Zze
naozaj z istého uhla pohladu véetko moze byt social-
ny aspekt, a zaroven ni¢ nemusi byt. Zakontrahovanie
jednotlivych [udi, zakontrahovat malé firmy, typ sluzieb
ponukanych touto firmou a rézne iné veci tvoria so-
cialny aspekt. Mam pocit, ze paradoxne na Slovensku
nepotrebujeme zvySenie informovanosti a moznosti
pouzivat socialny aspekt, ale upresnenie. Zrozumitel-
ne povedat: ,toto tam patri a toto je sice socialne a ma
to nieCo s verejnym obstaravanim, ale mozno, ze to nie
je socialny aspekt”. Lebo starostovia su trosku strateni

a nie su si isti ¢o mézu a ¢o nemozu pou-
zit. Nie su si isti, Ze ked povieme socialny
aspekt, ¢o je od nich ocakavaneé.

6. Ten vyklad, ktory je vspominanom
dokumente prichadza na zaklade spra-
covania ré6znych eurépskych dokumen-
tov, kde naozaj socialnym aspektom je
aj postavenie stavby s prvkami pre imo-
bilnych ob¢anov.

Takyto vyklad nam celkom nepomoéze,
najma v romskej otazke. Mame aj paralelny
princip - regionalny aspekt, ktory je este
viac problematickejSi z pohladu sloven-
skych aj eurépskych pravidiel. Regionalny
aspekt je o tom, aby peniaze ostali v re-
gidne. Viem, ze starostovia, ale aj nase
samospravne kraje, by mali eminentny zaujem, aby
sa tak stalo. Podla mna aj obcéania by chceli, aby
ked' sa nie¢o kupuje a buduje, aby to neziskala firma
z iného konca krajiny, ale miestna firma. Podporuje to
ekonomiku. Ale to uz méze byt v priamom nesulade
s tym, ¢o oc¢akava od EU. Treba to vybalancovat, lebo
ked' uz investicie dame do regionu, tak najviac by
z toho mali vytazit prave miestne firmy.

7. Podme na konkrétne priklady ako sa pomoh-
lo romskej komunite v regionoch okrem tych uz
spominanych zmluvnych podmienok. Aké mate
skusenosti s tzv. in-house nakupom? Vytvaraju sa
podniky samotnym mestom/obcou, kde mesto
zamestnava ludi priamo z regiéonov?

In-house je naozaj fajn. Rozvija sa pomerne rych-
lo, najméa obecné firmy. Teraz ide do vlady novy zakon
o socialnom podnikani. Uz teraz rézne obce robia
tzv. obecné firmy a vedia prostrednictvom nich za-
mestnat ludi a ¢erpat velmi silni podporu aj z euro-
fondov, aj zo statnych fondov. Principialne je to dobry
model zamestnanosti. Najvacsi zadrhel vidim vtom, ze
ak je obec alebo mesto neopatrné, tak moze posko-
dit miestnym nestatnym firmam. To znamena, ze ked'
obec spravi obecnu firmu v oblasti napr. pédohospo-
darstva, ale su tam aj iné pédohospodarske firmy, tak
samozrejme to kazi hospodarsku sutaz. Je to nieco,
¢o vieme vybalancovat.

Dalsia forma, ktora funguje v regionoch je zapojenie
miestnej komunity pri vystavbe. V pripade romskych
komunit je to absolutne klu¢ové. Na Slovensku sme
mali velmi dobru iniciativu. Nase socialne bytovky sa
buduju najma cez schému Statneho fondu rozvoja by-
vania. Ked' sa pozriete na ich podmienky, tak najma
v pripade nizkostandardnych bytov je tam kritérium za-
pojenia miestnej komunity. A ono sa to nerobi. Urobilo
sa to v niektorych lokalitach, ale nasli sa r6zne vynimky
a sposoby ako to nerobit. Poznam rézne tzv. romske
bytovky, kde miestni ludia boli zapojeni do procesu vy-
stavby a verte mi, ze naozaj vyzeraju Uplne inak. Minuly
rok som bol v lokalite Lukov pri Bardejove. A tam ta
bytovka vyzera lepsie ako bytovky v okolitych obciach.
Tak som sa miestnych pytal, Ze preco je to v takom
dobrom stave. Oni povedali: ,To sme my spravili, my
sme to vybudovali, ¢o by sme s tym potom robili.“. To
je taka pozitivna zalezitost.

8. Stale hovorime o zapojeni ludi do tych ¢in-
nosti. O vytvarani novych pracovnych miest. Co
s tymi, ktoré uz existuju a mali by sa udrziavat.
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Myslia tie podmienky alebo navrhy na tie firmy,
ktoré uz zamestnavaju ludi z romskej komunity
a chcu tieto miesta nadalej udrzovat?

To je velmi dobra otazka. Dost vela nasich integrac-
nych opatreni (a netyka sa to len Romov, financujeme
z eurofondov aj opatrovatelky) bude mat naozaj znac-
ny problém s udrzatelnostou po roku 2020. Plati to
aj pre pracovné miesta, ktoré vytvarame cez obecné
firmy alebo socialne aspekty. V tomto momente ma
vacsina integracnych opatreni tzv. rotaény charakter.
To znamena, ze dlhodobo nezamestnany sa zamest-
na so Statnou podporou, ziska pracovné zrucnosti
a po skonc¢eni podpory pracovného miesta vypadne.
Na jeho miesto pride dalsi ¢lovek. Potom tento prvy
zamestnanec sa tam dorotuje az o rok a pol, zavisiac
od typu projektu. Potrebovali by sme nadvézovat na
uspechy pocas tej tréningovej doby. To znamena, ze
ked' sa Clovek dostal do prace alebo uz vie ako sa to
robi, tak ponuknut mu dalsi krok. Dalgim krokom mézu
byt obecné firmy, ak vedia vytvorit pracovné miesta.

Rad by som este rozptylil jeden taky predsudok na
Slovensku - ¢i chci Romovia pracovat. Samozrejme,
Ze chcu. Ale prec¢o potom Romovia nechodia pracovat
priamo do fabrik na zapadnom Slovensku? Mnohi si
neuvedomujeme, Ze je tam chybajuci produkt. Firmy
by chceli mat hotovych ludi. Hotovych neznamena,
ovladat stroje, ktoré su v tej fabrike - to sa da naucit.
Potrebuju [udia, ktori neodidu z prace, maju urdité pra-
covné navyky, maju skusenost a vedia ako sa naucit
pracovat na stroji. Toto je predstava firiem o ,baliku
pripravenej pracovnej sile”. Nase urady prace vedia
vytrénovat [udi, ale nevedia medzi nimi selektovat. Za-
roven nechcu priamo komunikovat s touto fabrikou.
Urad prace moze povedat nejakej firme: ,Chces neja-
kych robotnikov? Nech sa paci, dam ti peniaze, aby si
ich vytrénoval.“. Firma ich ale nechce trénovat. Chce
ich v tom , baliku“. Tu vnimam potrebu vytvorit medzi-
krok. Méze to byt napriklad pracovna agentura, ktora
funguje v réznych krajinach v zahrani¢i. Mam taky po-
cit, ze na Slovensku su takéto iniciativy. Treba to od-
skusat a médze to priniest Uspech.

9. Aktualne prebieha Il. programové obdobie
Cerpania eurdopskych strukturalnych a investic-
nych fondov. Jeden z operaénych programov aj
aplikoval povinnost zamestnat uréity pocéet ludi
z tejto komunity ako podmienku opravnenosti
vydavku. Ako tento napad vznikal? Vnimate uz ne-
jaké pozitivhe odozvy z regionov?

Nebol som privzniku, ale viem o tom nie¢o. Operacny
program Ludské zdroje, najma prioritné osi 5
a 6, su priamo na podporu marginalizova-
nych komunit. Podmienka zamestnat Ro-
mov vznikla z rovnakého pochopenia si-
tuacie, ako som prezentoval aj na za-
Giatku. Ked' uz nejaké investicie do regionov
prinesieme, bolo by dobré popritom zamest-
nat aj miestnych ludi, pre ktorych st uréené.
Zvysuje to udrzatelnost projektu. Ked budu-
jeme skolky alebo komunitné centra, byvanie
a su pri tom miestni ludia, tak si to viac vazia.
Viac ludi pracuje na udrzatelnosti. Je to dob-
ré aj v tom, zZe ¢ast tychto zdrojov, ¢o prine-
sieme do regionov, sa konvertuje na mzdy
[udi. Ako dalsi benefit trénujeme tychto ludi,
aby sa vedeli pracovne uplatnit aj v budicnos-
ti. Mimochodom toto je aj v sulade s tym, ¢o
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som ja robil ako sociolég este pred nastupom do tej-
to pozicie. Som presvedceny o potrebe zapajit tieto
miestne komunity. Robil som mikro projekty na Geme-
ri okres Rimavska Sobota. Tam vSetko robili miestni
Romovia a ni¢ sme nedali zadarmo. Ani nechceme.
Na druhej strane, ¢o sa tyka spatnej vazby, tak ta je
samozrejme rozna. Najma prijimatelia obcas maju
problémy s vykazovanim. Raz som dostal otazku, &i
v Skolke musia byt rémske deti, ked budujeme skoélku
pre romske deti. Cielom bolo zabezpedit pritomnost
rémskych deti v tejto Skélke. Ja som tak pololegrac-
ne odpovedal, ked Cerpate na romske projekty, tak
snad’ nejaki Rémovia by mohli byt pri vykone a prevad-
zkovani. To isté plati aj na Vasu otazku. Ked' ¢erpame
na Romov velké investicné peniaze, tak snad nejaki
Romovia by tam mohli byt.

10. Tento bulletin je uréeny aj pre nakupcov
v sukromnej sfére. Stretli ste sa niekedy s naku-
pom sukromnej spolo¢nosti v regione, ktora zo-
hladnovala potreby tejto komunity? Viete si to
predstavit?

Musim Vam povedat, ze ked som si predcital Vase
otazky prave tato otdazka mi dala zabrat. Viem, ze su
firmy, ktoré zamestnavaju Rémov a naozaj maju po-
merne vyspelé schémy na zabezpecenie dlhodobého
pristupu. Napriklad v Poprade firma Whirpool alebo uz
tradicne U.S. Steel v Kosiciach. Co sa tyka nakupu
sukromnych firiem, asi by som nevedel vymenovat ani
jeden dobry priklad . Myslim si, ze o tom len neviem.
Firmy nemaju povinnost nahlasit, ¢i pouzili socialny
aspekt v nakupnom tendri. Rad by som wvyuzil tento
priestor, aby som polozil tuto otazku. Ak tento rozhovor
¢ita niekto, kto pouzil v sikromnom sektore socialny
aspekt a ma s tym dobré alebo zlé skusenosti, boli by
sme velmi radi, keby ste sa nam ozvali. Bude to pre
nas velmi vzacny podklad.

Tiez skusim odpovedat inak. V ramci nasho Uradu
v minulosti bol vyskusany socialny aspekt. V predos-
lom projektovom obdobi urad podporil vznik novych
materskych a zakladnych skél z tzv. modulovych prv-
koch. To su tzv. kontajnerové skoly (mimochodom ne-
treba sa ich obavat, nevyzeraju vobec zle a deti nema-
ju pocit, ze chodia do nejakého kontajnera.) Pri tomto
projekte, aj v spolupraci s neziskovou organizaciou
EPIC, bol pilotovany socialny aspekt. Miestne firmy
aobce museli najat aj Romov pri vystavbe tychto budov
a dopadlo to celkom dobre. TakZe toto su nase vlastné
skusenosti. Ak firmy maju podobné pozitivne ¢i nega-
tivne skusenosti, budem rad, ked' sa ozvu.
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EBF 4.0

Konference pro firemni

nakup a verejné zakaz-
ky Ebizforum - zkrace-
né eBF ma za sebou 13.
ro¢nik. | kdyz ma vék pu-
berty, tak je to dospéla,
. - seridzni, vazena a zadana
73 i dama v nejlepsich letech.
4 . Kazdy rok si fikam, ze uz
-— N to nemUize byt lepsi a po-
‘\V . - kazdé to lepsi je.
3 Letosni rocnik byl vSak
vyjimecény a to hned z né-
kolika divodd. Konference upgradovala na dalSi uro-
ven, pro niz si dovolim pouzit v sou¢asné dobé hodné
uzivané spojeni 4.0. Mam tim na mysli, Ze nedoslo jen
k zlepseni, ale ke kvalitativnimu skoku. S tim je spojena
i zména nazvu. Uz to neni konference, ale nakupni fes-
tival. Kdyz jsem to poprvé Getl, fekl jsem si, co blbnou,
ale na misté jsem pochopil.

Poctem ucastnikd, Sifi témat, poctem scén, praktic-
nosti, mezinarodnim rozmérem, doprovodnym progra-
mem i dobou trvani se jiz akce vymkla véem znakim
konference a prekrocila hranice do jiného svéta a bylo
nutné najit novy nazev pro tuto zménu. Jiz delsi dobu se
s touto akci Zadna jina nem(ze ani vzdalené srovnavat,
ale ted’ organizatofi zalozili zcela novou kategorii profes-
nich setkani nakupcl - Nakupni festival. Tim definitivné
vytvorili novou kategorii akce a dali jasné najevo, ze ne-
maji konkurenci.

Vratme se vsak k vySe uvedenym dlvodud pro¢ tomu
tak je.

Jednim z hlavnich znakd skute¢né vyznamné akce je,
Ze organizator dokaze privést do programu skute¢nou
vyznamnou osobnost, ikonu oboru a to mezinarodniho
formatu. Ve svété firemniho nakupu neni vétsi legendy

nez Peter Kraljic, autor slavné a po 30 letech stale ak-
tuélni komoditni matice. Organizatofi dokazali tuto ikonu
nakupu dostat do Ostravy presto, ze uz prednasi velice
malo a akce si vybira (coz je vcelku pochopitelné). Bylo
Uzasné vidét pana Kraljice na pddiu jak prednasi pro nas
¢eskeé nakupce. Prava osobnost, nenapadna, skromna
vystupovanim, ale mimoradna myslenkami a jejich pre-
zentaci. Obsah prednasky byl sice jiny, nez vsichni
¢ekali - o Kraljicové matici se nemluvilo - ale byla to
skvéla, inspirativni prednaska. Sal byl plny a nadseny.
Jednoznacny vrchol festivalu.

Letosnim ro¢nikem tak festival eBF definitivné vykrodil
na pole plnohodnotné nakupni konference. Byl jim jiz
nekolik let, ale letoSnim zarazenim tématu vyjednavani
se tak stalo s konecnou platnosti. A hned naplno naroc-
nymi situacemi s dodavateli podanymi Spickami firem-
niho nakupu. Mozna je Cas zamyslet se nad podtextem
akce, ktery nezasvécené zbyteCné mate, ze to je jen
o elektornizaci a e-aukcich. A ono neni.

Soucasti festivalu je uz od roku 2011 soutéz FSA
(cena slusného nakupu). Letosni ro¢nik v této souté-
Zi se vyznacoval stejnym upgradem jako konference.
Nikdy dfive nebylo tolik nominovanych a soutéz nebyla
tak vyrovnana, ze zvitézit mohl kdokoliv z nominovanych.
Opravdova prehlidka uspéchtl v nakupu.
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Novy koncept blokl na malych scénach zapoijil vice
do pripravy konference i zastupce nakupni komunity.
Jednotlivé bloky, nejsou jiz jen souhrnem 3 az 4 samo-
statnych vystoupeni rliznych recniki, ale kompaktnim
tematicky provazanym blokem, jehoz priivodcem je mo-
derator z fad nakupu, ktery se svymi kolegy dlouho pre-
dem pripravuje koncepci a pribéh celého bloku. Dalsi
priblizeni obsahu a formy aktualnim potrebam firemniho
nakupu.

Vyrazna spolecenska ¢ast odpoledne, vecCer a v noci
jiz k eBF patfi tradiéné, v letosSnim roce se pocet hospod
zwsil na tfi (do dvou se uz nevejdeme) a vratil se duch
ze i ryzi introvert jako ja se zucastnil.

A takto bychom mohli pokracovat. Jednoduse rece-
no, eBF veskeré konkurenci doslova uteklo a to o, spor-
tovni terminologii reCeno, nékolik konskych délek.

Zastavme se jesté u obsahu a kvality vystoupeni.

Co bylo letos nejlepsi? Pokud pomineme vrchol le-
tosniho ro¢niku zminény vySe, stoji za zminku nékolik
vystoupeni, ktera pri vysoké kvalité vSech preci jen vy-
énivala z fady.

V tomto hodnoceni vychazim jen z téch vystoupeni,
které jsem sam vidél.

Jednoznaéné prvni misto u mé ma Tomas Veit a jeho
vize budoucnosti firemniho nakupu, ktera ovSem v jeho
pripadé jiz neni vizi, ale realitou, a rekl bych, kdyby to
slovo nebylo tak zprofanované, ze ni tvrdé maka. Klasic-
ky priklad jak vizionafi tvofi budoucnost. Vystoupeni sice
schované pod nazvem Automatizace nakupnich proce-
s(l, ale ve skute¢nosti bylo o néc¢em jiném. Bomba.

Moc se mi libil blok o extrémnim vyjednavani vede-
ny Milosem Olejnikem. V prikladech se myslim vétsina
Ucastnikl nasla. Snad jen drobna pripominka. Tempo
bylo vrazedné a myslim, ze i zkusenéjsi méli co délat,
aby vSe ,,pobrali“. Snad by stalo za uvahu méné prikla-
dd a v mirnéjsim tempu. To vSak nic neméni na vysoké
kvalité celého bloku a jeho skveélém podani skuteCnymi
osobnostmi firemniho nakupu.

Na hlavni scéné druhy den mi zaujalo kratke, ale velmi

APUCN

obsazné vystoupeni Anguse Mclintosche o vyjednavani.
Jednodus$e a srozumitelné podany pohled na vyjednava-
ni v digitalni dobé.

No a urcité nesmime zapomenout na opravdu skvé-
lé, kultivované a vtipné moderovani Tomase Trenkle-
ra na hlavni scéné (Ze by se rodil nastupce Marka Ebe-
na? :-)) a slusi se téz pochvalit hudebni vystoupeni Mi-
lana Kaplana.

Na zavér bych zminil klicovou udalost, ktera by nemeé-
la zapadnout a mnozi si ji ani nevsimli. Ve stfredu vecer
v hotelu Brioni v pozdnich veéernich hodinach probéhla
spontanné zakladajici schiize Klubu finskych introvertd
mezi nakupci. Zakladajici tfi ¢lenove, z nichz néktefi byli
doposud introverti v utajeni, si stanovili cil posilovat roli
introvertd v nakupu a motivovat zaméstnavatele k jejich
zaméstnavani a vyuzivani jejich nepochybné silnych
stranek v nakupu a vyjednavani. V planu je zalozeni sku-
piny na facebooku ¢i Linkedinu a vzajemna pomoc a sdi-
leni zkuSenosti. Také pfijimame nové ¢leny, nichz kazdy
musi slozit pfisny vstupni test. Taktéz planujeme publi-
kovani ¢lanku o silnych strankach introvert( a chceme
pomahat z jejich uplatnéni v nakupu. Prosté introverti
v nakupu spojte se a ukazte co ve Vas je :-).

Tak na vidénou na eBF 2018.

Dovoluji si takto hodnotit, nebot tento roc¢nik, pokud
jsem dobre podital, byl jiz mdj desaty z celkovych tfinac-
ti. Poprvé v roce 2008.

Karel Otys

Karel Otys je expertem na vzdélavani nakupcd, mana-
zer( nakupu a dalSich profesi zapojenych do nakupniho
procesu. V posledni dobé se vénuje i vzdélavani partne-
rd nakupcl - B2B obchodnikd a dodavatel(. Realizuje
dilGi kurzy a tréninky i celé vzdélavaci cykly.

Kontakt: www.otys-consulting.cz
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V ROKU 2018 NAS GAKA UZ VI. ROCNIK

NASEJ JARNEJ KONFERENCIE

i)

Tento rok priniesol jubilejny V. ro¢nik nasej jarnej
konferencie Verejné obstaravanie Pravo & Prax a sme
radi, Ze sme mohli privitat rekordny pocet ucastnikov,
diskutujucich a hosti. Podarilo sa nam spolo¢ne vytvorit
vybornu atmosféru a priestor, kde sme zdielali nase ve-
domosti, nazory a skusenosti.

Na rok 2018 si uz teraz mdzete poznadit datum 20. -
21. marec, kedy sa na Vas v Tatranskej Lomnici tesime
na VI. ro¢niku jarnej konferencie Verejné obstaravanie
Pravo & Prax. Opat sa mozete tesit na vyborné prednas-
ky a panelové diskusie odbornikov. Verime, ze sa nam

aj buduci rok podari priniest informéacie a podnety, ktoré
obohatia nasu kazdodennu pracu.

Registraciu na konferenciu sme uz spustili na nasej
stranke www.apuen.sk

Uz teraz sa teSime na vSetkych ucastnikov, kolegov a
priatelov, vdaka ktorym je tato udalost pre nas vsetkych
taka vynimocna.

Pripomenme si atmosféru V. ro¢nika prostrednictvom
par skvelych zaberov:
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PRIDANA HODNOTA V NAKUPE

Aka je rola nakupu vo
firme? V ¢om spodciva
hodnota spravne fungu-
juceho nakupu? Odpo-
vedat na tieto otazky by
mal byt schopny kazdy
manazér nakupu a rov-
nako aj C-level manazéri.
Nie, nakup nie je o ob-
jednavkach a kavickach
s dodavatelmi. ,Best in
class” pokladaju nakup
za strategického biznis
partnera, kde nakupcovia poznaju potreby a stra-
tégiu spoloc¢nosti, rovnako poznaju situaciu na trhu
a moznosti dodavatelov a svojou ¢innostou dokazu
dodato¢ne vyproduktovat pridanu hodnotu vo vyske
min. 7-nasobku nakladov na oddelenie nakupu.

Azda najcastejSie pouzivanymi parametrami pre
meranie vykonnosti nakupu su vyska uspor, pocet
uzatvorenych kontraktov, ¢i doba spracovania a vyba-
venia poziadavky od interného zakaznika. Vyvoj trho-
vého prostredia a zmeny v spravani zakaznikov nutia
spoloénosti zavadzat nové postupy a technologie a
vyvoj neobisiel ani nakup. Hodnotit nakup napriklad
len na zaklade vysky dosiahnutej Uspory je kratkodo-
bé rieSenie a nemotivuje k plnému vyuzitiu potencialu
nakupu, no aj napriek tomu je to este stale najcastej-
Sie preferovany ukazovatel vykonnosti v nakupe.

Kvalita sluzieb nakupu moze motivovat, no aj
byt prekazkou k spolupraci.

Hned' na uvod si treba uvedomit, ze oddelenie na-
kupu poskytuje sluzby internému a aj externému za-
kaznikovi (partneri a dodavatelia). Znamena to teda,
ze nakupcovia svojim kolegom a partnerom predavaju
svoje skusenosti, know-how a znalosti. Ulohou naku-
pu je teda naplnit potreby svojich zakaznikov. Okrem
naplnenia potreby svojho zakaznika, je délezita aj
uroven sluzby tzv. servicelevel, ktori som poskytol.
Nakup musi a potrebuje dlhodobo pracovat na kvalite
sluzieb, ktoré poskytuje internym a externym zakaz-
nikom, nakolko prave kvalita tychto sluzieb motivuje
ich zakaznikov tieto sluzby aktivne vyuzivat a stavaju
sa partnermi nakupu. Nizka uroven poskytnutej sluz-
by je naopak prekazkou pre spolupracu s nakupom.
Organizacie, ktoré investuju do kvality sluzieb po-
skytnutych nakupom ziskaju okrem jednoduchsich

a funkénych procesov, znac¢nu ¢asovu a finan¢nu
usporu. Zaroven ziskaju priestor pre automatizaciu,
¢o im ponuka moznost vyuzit plny potencial nakup-
cov (strategicke ciele).

Technologie, nové postupy a napady

Dékladna znalost situacie na trhu, konkurencie,
ale aj dodavatelov a ich alternativ je klu¢ovou ulohou
kazdého nakupcu. Samozrejmostou by mala byt do-
konala znalost stratégie a planov nasej organizacie,
ako aj potrieb kolegov z inych oddeleni. Spojenim
tychto vedomosti a informacii je nakup priam stvoreny
pre hladanie novych rieseni, napadov a technologii.
,Best in class” povazuju ich nakupné oddelenia za
vstupné brany pre nové technologie a napady.

Optimalizacia a planovanie

Aku schopnost by mal nakupca primarne rozvijat?
Je to vyjednavanie, komunikacia? Nie, mala by to
byt schopnost analyzovat. Vyvoj neobisiel ani oblast
nakupu a dnes existuju na trhu tisice nastrojov pre
nakup, od zakladnych e-katalégov, automatizované
objednavky, e-aukcie az po zlozité nastroje, ktoré rie-
Sia nakup komplexne. Pomocou tychto nastrojov do-
kézeme niektoré ulohy v nakupe plne automatizovat,
a tak presunut pracu nakupcov na délezitejSie Ulo-
hy. Napriklad e-aukcie vo vacsine nakupov plne na-
hradzaju potrebu osobnych stretnuti a vyjednavania
o cene. Preco je to dolezité a ako to zistime? Ak je
nakupca skuseny a schopny analytik, dokaze vykonat
segmentaciu nakupovanych poloziek a urcit, ktoré
polozky su pre organizaciu strategické a vyzaduju si
zvySenu pozornost a naopak, ktoré su bezproblémo-
vé a ich nakup mézeme automatizovat. Rovnako je
ulohou nakupcu nastavit podmienky nakupu a kon-
traktov tak, aby sme neviazali financné prostriedky
v zasobach, ale optimalizovali dodavatelské cykly
presne podla potrieb interného zakaznika a vyrob-
nych postupov.

Efektivne fungujuci nakup dokaze svojou ¢innos-
tou nielen zabezpedit a naplnit potreby svojich zakaz-
nikov vo vysokej kvalite, ale je aj nositelom novych
technologii a napadov. Pritom dokaze analyzovat
vstupy nakupu a nakup riadi s cielom optimalneho
vyuzitia zdrojov organizacie. Takto nastaveny nakup
je nositelom novych napadov a myslienok a motivuje
dodavatelov k aktivnej spolupraci.

Mario Birias

© © © 0 0 0 0 0000000000000 0000000000 00000000 00000000000 000000000000 0000000000000 0 00

© © 0 0 0 0 00000 000000000 00000000 0000000000000 0000000000000 000000000000 0000000000000 000000000000 0000000000000 0000000000000 00



©© © 0 0 0 0 00 00000000 000000 0000000000 0000000000000 00000000000 0000000000 0000000000000 000000000000 000000000000 0000000000000 0000

APUCN

FSA 2017 - KTO SI ODNIESOL KRASNU

SKLENENU KOCKU?

Kategoria START

1.miesto
Univerzita veterinarskeho le-
karstva a farmacie v Kosiciach

Dokazali komplexne prepraco-
vat systém nakupu na plne funkc-
ny, elektronicky, efektivne a trans-
parentné. Zaviedli elektronicky
zber poziadaviek, ich schvalovanie, vyber dodavatela
i sledovanie plnenia zmliv. Kazdy na univerzite vidi
kto, ¢o, kedy a z akych zdrojov nakupuje. Tymto kro-
kom naucili zamestnanca nakupovat len to, ¢o naozaj
potrebuju. Cielavedomym a efektivnym nastavenim
procesov sa podarilo od zaciatku roka 2017 vytvorit
uspory vo vyske presahujucej 700 000 €.

2. miesto
Prvni brnénska strojirna Velka Bites, a.s.

PBS Velka Bites

Za poslednu dobu zviadli elektronizaciu a centrali-
zaciu procurementu v spolo¢nosti so zakorenenymi
dlhodobymi zvykmi a tradiciami. Zjednotili a Standar-
dizovali procesy, presunuli nakupcov na jedno miesto,
a tak si zabezpedit zdielanie nakupného know-how.
Vzdali sa ,bubliny” pohodinosti a privitali kreativitu
a systém v nakupe. Pozitivne zmenili vnimanie na-
kupu u radovych zamestnancov aj vedenia spoloc-
nosti.

3. miesto
Stavebni bytové druzstvo Krusnohor
A STAVEBNI BYTOVE DRUZSTVO

m Hrusnohor

CESKOSLOVENSKE ARMADY 1786, 434 01 MOST

Je unikat medzi bytovymi druzstvami v Ceskej re-
publike. V ramci elektronickych vyberovych konani
vyuzivaju celu skalu funkcionalit tak, aby vsetky dole-
zité udaje videli hodnotitelia priamo v aukénej sieni a
systém sam dokézal vyhodnotit ponuky s minimalnym
zasahom zadavatela. Od marca roku 2017 zreali-
zovali viac ako 80 elektronickych vyberovych konani
a oslovili cez 340 dodavatelov.

Kategoria TREND

1. miesto O

innogy Ceska republika

Na prelome roku 2015 a 2016 sa
vInnogy CR rozhodlizmenit Strukturu
nakupného oddelenia; vytvorili novu
Strukturu oddelenia, webové roz- -
hranie pre dodavatelov, automatiza- lnnOgy

ciu objednavok a v neposlednom rade sa zamerali
na robotizaciu a digitalizaciu nakupnych procesov.
Implementovali trojcestné parovanie faktur, aplikaciu
Procurement plan a nastavili a zautomatizovali nové
nakupné procesy v eAukénom portali, 100% zdigitali-
zovali komunikaciu objednavok a zaviedli proces ,ra-
ting dodavatelov“. Ako prvy prepojili a automatizoval
proces predkvalifikacie, hodnotenia a ratingu doda-
vatelov v eAukénom portali.

2. miesto
Mesto Eindhoven

Velmi inovativne sa postavilo
Mesto Eindhoven k vyuZzivaniu pa-
ralelnych komunikac¢nych kanalov,
okrem iného napr. YouTube, ktory EINDHOVEN
vyuzivaju pri priprave strategickych
verejnych obstaravani. Zabezpedcilo to velky narast
Ucasti ¢lenov pri priprave verejného obstaravania,
vybudovalo déveru konzorcii v odhodlanie mesta
spolupracovat s trhom pri verejnom obstaravani a na-
slednom zadavani kontraktov. YouTube sa ukazal ako
skvely nastroj a to spravne médium pre zacielenie na
nezvycajneé firmy (start-upy) a povzbudil ich k ucasti
sa na inovacnych vyzvach, ako bola napriklad reali-
zacia aplikacii pre chytré parkovanie (smart parking).

133
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3. miesto
Erste Group Procurement - Mezinarodny tim

ERSTES

Pre tim medzinarodného sourcingu kazdodenna
praca spociva v hladani ,best in class" rieSeni pre 10
krajin, 10 jazykov a 10 kultur, a to vSetko pri 1 spo-
lo¢nej nakupnej potrebe. Je preto potrebné elimino-
vat dodavatelské rizika, k ¢omu vyuzivaju automatic-
ky proces hodnotenia dodavatelov. EGP sa podarilo
znizit Maverick spend z 24% (2013) na 4% prostred-
nictvom BIU a 100% aplikacii eSourcing Fluent (eRFx),
ktory zahrna pouzitie reverznych eAukcii, ktoré pred-
stavuju viac ako 16% vSetkych udalosti eSourcing.

Kategoria MASTER

1. miesto
ProZorro Team

T

W prozorro

¢ NyBNnIYyHI 3AKYMNIBNI

W,

Riesenie ProZorro je vysledkom Uzkej a aktivnej
spoluprace statu, podnikatelského sektora a nezisko-
vych organizéacii, ¢o len podciarkuje kvalitu rieSenia.
Obzvlast pozitivna je skutoénost, ze ukrajinska viada
nezvolila prax z inych Statov a nevytvorila rieSenie za
zatvorenymi dverami, ale otvorila dialég s odbornou
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verejnostou a spoloéne wytvorili riesenie, ktoré spina
potreby Statu a zaroven plini standardy a kritéria pod-
nikatelského sektora a odbornej verejnosti. Body
ProZorro ziskalo aj za formu realizacie rieSenia, ktoré
postavilo na principoch opensource, ¢im sa otvorili
pre vSetkych, ¢i uz z Ukrajiny alebo inych statov.

2. miesto B
Instituto Mexicano del Se- ‘?)

guro Social (Mexicky institat )
socialneho zabezpecenia) . “’lSS_ -
o e . . INSTITUTO MEXICANG

Cielom riesenia Compranet je DpeL seGURO sOCIAL
elektronizacia nakupov verejného T
sektora a presadzovanie principu transparentnosti a
hospodarnosti. To, ¢o robi rieSenie Compranet zauiji-
mavym a neobvyklym, je vnimanie vztahu dodavatelov
a statu. Riesenie Compranet sleduje historiu dodava-
telov a kvalitu ich pInenie voci statu, Compranet teda
obsahuje ako zoznam vyhovujucich dodavatelov,
tak zoznam sankcionovanych. K tomu este prida-
va kompletnu elektronizaciu procesu manazmentu
verejného obstaravania, archiv a systém ,verejnych
svedkov”, vysoké hodnotenie poroty FSA preto nie
je prekvapenim.

3. miesto
Pavel Hrnéit / Equa bank a.s.

cqua bank

Bol to prave Pavel Hrnéif, kto v Equa bank nanovo
nastavil vSetky nakupné procesy, dosiahol na spus-
tenie nového eAukéného systému a elektronického
schvalovania objednavok. Pouzivanim eAukcii na
predaja balikov neuspokojenych pohladavok dosia-
hol az trojnasobok predchadzajuceho vynosu, cca
10 milionov K¢ dodato¢ného zisku. Efektivnou pra-
cou s e-nastrojmi boli poc¢as doterajSieho pdsobe-
nia Pavla Hrn¢ifa v Equa bank dosiahnuté nakupné
uspory vo vyske takmer 500 milionov K¢&.
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VRATME ZMYSEL NAKUPU
DO VEREJNEHO SEKTORA

Vsetci, ktori nds poznate, viete, ze radi prinasame
nové racionalne pohlady do verejného obstaravania.
Presne vtomto duchu sme sa rozhodli spustit nasu novu
iniciativu ,Vratme zmysel nakupu do verejného sektora“.

V ramci nej budeme usporaduvat diskusie za Gc¢asti
odbornikov z verejného obstaravania a firemného naku-
pu. Pre¢o sme sa rozhodli zapoijit firemny nakup? Pre-
toze verime, Ze existuju vzajomné synergie medzi verej-
nym obstaravanim a firemnym nakupom, ktoré nas mézu
posunut dalej a vniest osvedéené a fungujuce procesy
70 sukromnej sféry.

Prvi besedu uz mame uspesne za sebou. Koncom
septembra, za Ucasti uznavanych odbornikov (Adriana
Khandlova, Marcela Tur¢anova, Mario Binas a Jaroslav
Lexa), sme diskutovali na tému ako nakupovat opera-
tivny leasing. Stretnutie prinieslo mnozstvo praktickych
rad a odportcani, ako vyuzivat operativny leasing, aké
su jeho silné a slabé stranky i to, kedy sa oplati a kedy
uz nie.

Uz teraz pre Vas pripravujeme dalSiu tému so zaujima-
vymi hostami. O vSetkom Vas budeme véas informovat
prostrednictvom naSej webovej stranke www.apuen.
sk, taktiez cez nas facebook APUEN AKADEMIA a sa-
mozrejme aj prostrednictvom e-mailov.

TesSime sa na spolo¢né stretnutia!

ZMYSEL NAKUPU
DO //

VEREJNEHO SEKTORA




APUCN
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VOLBA VHODNE UROVNE TCO ANALYZY

Celkové naklady na vlastnictvi (To-
tal cost of ownership, TCO) a Product
life cycle cost (naklady Zivotniho cyklu
vyrobku) fadime mezi nakupni meto-
dy, které nakupéim umoznuji zohlednit
vSechny naklady spojené s vlastnictvim
a zivotnim cyklem vyrobku a neomezo-
vat se pouze na prodejni cenu samot-
ného produktu nebo sluzby. V tomto
¢lanku povazujeme obé nakupni paky
za ekvivalenty.

TCO je obvykle definovano jako fi-
nanéni odhad vSech pfimych a ne-
piimych nakladd spojenych s fizenim
obchodniho pfipadu a uzivanim vy-
robku od jeho koncepce, pres jeho
provoz aZ po jeho recyklaci. Zde je
ddlezité vypichnout slova ,financ¢ni“
(vSechny faktory je nutno vyjadrit v pe-
néznich jednotkach) a ,,odhad” (rozho-
dujeme na zakladé vice ¢i méné pres-
nych dat), které jsou ¢asto rozporovany
v ramci rozhodovaciho tymu.

TCO jako celkova kupni cena (vedle jednotkové
ceny zohlednujeme také napf. dopravu, platebni
podminky, naklady na servis a nahradni dily)

Velmi jednoduché

TCO na strané dodavatele (snazime se porozumét
dodavatelovym specifickym nakladiim a spole¢né je
redukovat)

Jednoduché

Interni TCO naklady (spolec¢né s dodavatelem
identifikujeme rozhrani, kde nam vznikaji naklady
a snazime se je odstranit)

Stredné slozité

Odstranit sdilené TCO naklady (standardizace,

zakaznikovi prinasi)

intenzivné s dodavatelem pracujeme na eliminaci Slozité
vsech skrytych naklad)

Make or Buy TCO (srovnat TCO naklady externiho L e
nakupu a interni vyroby) Velmi slozite
TVO (total value of ownership je TCO metoda, ktera Mimofadné
zohlednuje pridanou hodnotu, kterou vyrobek slozité

Tabulka 1: Sest Grovni TCO analyzy

Pozadavek zohlednit primé i nepfimé naklady ve
vSech fazich Zivotniho cyklu vyrobku potom z TCO déla
Gasove i znalostné naro¢nou metodu vybéru dodavate-
le, ktera od nakupciho a interniho zakaznika vyzaduje:

(1) peclivou pripravu (stanoveni dllezitych naklado-
vych faktort a jejich vahy),

(2) detailni analyzu v pribéhu obchodniho pfipa-
du (odhad a pribézné vyhodnoceni nabidek/inovaci
a poskytnuti zpétné vazby),

(3) profesionalni vyhodnoceni a vyjednani zave-
reénych podminek (zavére¢na rozhodovaci matice
a smlouva, ktera resi budouci vyvoj vyznamnych na-
kladovych faktor().

VynaloZena namaha se vsak vrati v procesné neprd-
strelném vybérovém fizeni, lepsi interni komunikaci,
vétsi odolnosti vici tlaku zajmovych

k dispozici, (4) disponibilni zdroje a (5) nase zkuse-
nosti a znalosti s metodou TCO.

llustrujme si proces vybéru vhodné metody na pfi-
kladu z podnikové praxe, ktery predstavil na eBF foru
Ctirad Fischer: Spole¢nost Alfa planuje nakup GPS
jednotek pro svou flotilu voz(l. Jelikoz je u GPS kupni
cena pouze jednim z mnoha dilezitych nakladovych
faktor(l, rozhodla se nakupci obchodni pripad fidit
metodou TCO. Problém je vSak vybér vhodné urovné
TCO, ktera zaruci, ze vSechny kritické nakladoveé fak-
tory budou zohlednény, ale souc¢asné nezabere piilis
mnoho Casu a zdroju, protoze toto vybérové fizeni je
pouze jednim z mnoha, které musi nakupc¢i v daném
meésici realizovat. Tabulka 2 shrnuje kliGova kritéria
volby TCO urovné:

skupin, atraktivnich podminkach a kva-

litni smlouvé. Navic, prakticka zkuse-
nost ukazuje, ze interni zakaznici, kteri
principlim TCO rozuméji, vytvareji lepsi
specifikace, aktivné se ucastni defini-
ce a hodnoceni nakladovych faktort,

N Y ! Produkt Standardizovany Velmi jednoducha
nepovazuji nakup za nepfitele a jsou
pripraveni drive integrovat dodavatele. Trh e IeelrerlEla
Hlavni principy TCO nejsou nijak slo-
zité. Jednou z pasti je vSak volba vhod- | x L . .. ,
né trovné TCO pro konkrétni obchodni Cas Kriticky nedostatek ¢asu Velmi jednoducha
pfipad. Profesorka L. Ellram definovala Zdroje Volna kapacita nakupéiho Velmi jednoducha

pét stupnll TCO, které Ize doplnit jesté
o perspektivu TVO (Tabulka 1). Tyto

urovné jsou kumulativni, to zname- e e A (B Standardni Velmi jednoducha

na, ze vyssi Uroven pokryva vsechny

aktivity vyzadované nizsSimi Grovnémi. Obtiz q T T
IR . iznost ziskat . Stredné slozita

Hlavnimi kritérii pro volbu vhodné drov- | informace Jednoduche (zanalyzovat interi ndklady)

né TCO jsou: (1) dllezitost obchodni-
ho pfipadu, (2) konkurencni prostiedi
na dodavatelském trhu, (3) existence
TCO $ablon a obtiznost ziskat interni a
externi informace, (4) ¢as, ktery mame

Kritérium

Hodnoceni

Vhodna urovein TCO

Dulezitost
obchodniho pfipadu

B- kategorie
(70 tisic eur)

Velmi jednoducha

Existence $ablon

Existence $ablon
nakladovych faktort

Stredni Uroven

Stredne slozita
(pouceni z minula)

Tabulka 2: Kritéria pro vybér vhodné TCO urovné
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Vzhledem k nedostatku ¢asu, dobré zkusenosti z mi-
nula a malému vyznamu nakupované kategorie (a tim
i potencialni Uspory) se nakupci rozhodla pro zakladni
uroven ,,TCO jako celkova kupni cena.”. U této metody
se soustfedujeme vyhradné na vSechny nakladové po-
lozky vyrobku a snazime se stanovit jejich vahu a urcit
dobu uzivani. Naopak, naklady na strané dodavatele po-
vazujeme za transparentni a optimalizované, nase interni
naklady za nevyznamné, a analyza Make or buy neda-
va smysl. Nejlepsi dodavatel je potom ten, ktery vyhovi
specifikaci a nabidne nejnizsi celkovou cenu.

Pribéh vybérového rizeni nazorné ukazuje, jak zvo-
lena metoda TCO nakupc¢imu usnadnuje praci v jednot-
livych fazich (které informace ziskat a jak je zpracovat,
komunikovat a vyhodnotit):

(1) Pecliva priprava: Diky predchozi zkuSenosti
a jednanim s potencialnimi dodavateli nakupci identifiko-
vala klicové nakladové faktory, prodiskutovala s interni-
mi zakazniky dobu amortizace zarizeni, garan¢ni poza-
davky, predpokladany pocet instalaci, pozadované ma-
py a jejich aktualizaci.

(2) Detailni analyza v priibéhu obchodniho pfipa-
du: Dodavatelé dostali prilezitost specifikaci pripomin-
kovat, dodali nabidky ve stej-

TCO je primarné nastroj rozhodovaci: technologii
nebo dodavatele vybirame na zakladé co nejuplnéjsich
dat a ocekavani platnych v momenté rozhodnuti. Jestli
obchodni pripad opravdu dopadne tak, jak jsme nasi-
mulovali, potom zalezi predevsim na mnozstvi a stabili-
té faktor, které jsme zohlednili. Obecné plati, Ze ¢im
komplexnéjsi obchodni pripad a volatilnéjsi vstupy, tim
pravdépodobnéjsi je odchylka od plvodni kalkulace.
U mimoradné komplexnich obchodnich pripadl se TCO
rovna vésténi z kavove sedliny. Naopak, u jednodussich
pripad(l, jako je vybér dodavatele navigacnich pristrojd,

ném formatu, uvedli reference

a statisticka data nabizenych | Faktor (naklady v Ke)

Dodavatel A Dodavatel B Dodavatel C

produktl, nakupci srovnala vy-
sledy nezavislych testl jednot-

Jednotkova cena (modul)

livych znadek a nejlepsi doda-

vatelé bonifikovala. Interni za-
kaznici méli moznost Ucastnit
se vSech kroku, ale vzhledem
k jasnému planu a komunikaci
ze strany nakupcCi, nikdo tuto

QSSD 6 206 4 206
231

Aktualizace (mési¢né) 107 150
Instalace (za jednotku) 3134 1130 2480
TCO - 60 mésicl (CZK) 20 351 @759 15 686

moznost nevyuzil.

(3) Profesionalni vyhodno- Tabulka 3: Srovnani nabidek dodavatelli

ceni a vyjednani zavérecnych

podminek: Vzhledem k velkym cenovym rozdildm mezi
dodavateli nebylo vhodné usporadat elektronickou auk-
ci. Zakaznik proto poskytl véem dodavatelim podrob-
nou zpétnou vazbu pro zavéreéné kolo zapeceténych
obalek. Schvalovaci fizeni probéhlo zcela bez problé-
m0, protoze cely proces byl ,,nepristrelny”. Stacilo zve-
fejnit vysledek TCO, aby bylo jasné, ze pripadna stiznost
dodavatele A nema Zadnou nadéji na uspéch. Interni za-
kaznici vysledek akceptovali bez pripominek, prestoze
na zacatku néktefi preferovali dodavatele A kvili nizké
jednotkové cené (Tabulka 3).

Z pribéhu vybérového fizeni je zfejmé, ze TCO umoz-
nuje aktivni zapojeni internich zakaznik( do jednotlivych
fazi vybéroveého fizeni. Strukturovanost metody také za-
jistuje, ze vsichni rozumi navaznosti krokd a maji moz-
nost véas vyjadrit pfipadny nesouhlas.

je vhodné po ¢ase srovnat rozhodovaci matici s realitou
nejen pro pouceni do budoucna ale i kvdli znovu projed-
nani vyznamnych odchylek.

Cilem tohoto ¢lanku bylo nakupcim predstavit TCO
jako soubor rdzné slozitych nakupnich metod. Nakupci
by méli vénovat velkou pozornost vybéru vhodné urov-
né TCO, ktera zalezi na konkrétnim obchodnim pripadu
a firemnim kontextu. Velkou vwwhodou TCO metod je je-
jich jasna a logicka struktura, obsah, vystupy. Pro verej-
ny sektor je ddlezita i jejich odolnost vici politicky mo-
tivovanym nebo sSikanoznim tlakim. Na jednoduchém
prikladu z obchodni praxe jsem se pokusil ilustrovat
vSechny tyto vyhody.

Samoziejmé na tak omezeném prostoru nelze v pra-
xi ukazat sofistikovanéjsi metody TCO, zminit dalsSi vy-
znamné aspekty jako jsou vyuziti TCO v obchodnim jed-
nani, vyznam nakladd na zménu dodavatele, kombinace
TCO a e-aukci, rizika pri aplikaci TCO v rozhodovacim
procesu Ci rozerat komplexni pfipady z obchodni pra-
xe. Pravé praktikiim, ktefi chtéji proniknout do oblasti
TCO hloubéiji, je uréena publikace kombinujici vysledky
védeckych vyzkumd a praktickych prikladd ,, TCO pro
obchodni praxi”, ktera je soucasné zakladnim studij-
nim materialem pro online skoleni a webinar zakonce-
né zkouskou a certifikatem. Dalsi informace, publikaci
i Skolici modul Ize za maly poplatek objednat pfimo
u autora.

Jan Vasek
Email: janvasek@hotmail.com
Tel: +420 734 15 78 43
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DODRZUJU SA PRINCIPY VEREJNEHO

OBSTARAVANIA?

. 4

Stat sa véemoznym sposobom snazi zabezpedit prin-
cipy verejného obstaravania v praxi. Snazi sa teoriu
o Setrnom nakladani s verejnymi financiami premietnut
do reélneho zivota. Akakolvek snaha je vSak brzdena
nevolou alebo nepochopenim podstaty verejného ob-
staravania, a to ¢i uz zo strany zakonodarcov, alebo ve-
rejnych obstaravatelov.

Pre lahsie pochopenie si pripomenme principy verej-
ného obstaravania. Pri verejnom obstaravani sa maju
uplatnovat principy transparentnosti, rovnakého zaob-
chéadzania a nediskriminacie uchadzacov a zaujemcov,
ako i princip hospodarnosti a efektivnosti pri vynakladani
finan¢nych prostriedkov.

Finan¢né limity sa znizuju, aby sa vzapati zvySova-
li, pravidla verejného obstaravania sa neustale menia,
upravuju a pri zamere vychytat vsetky ,muchy* iba zne-
prehladnuju aj tak dost zlozity proces obstaravania.
Prvym , krokom vedla“ bolo (podla méjho nazoru) zruse-
nie odborne sposobilych 0sdb, teda oséb, ktoré presli
skusobnym procesom a boli nitené pochopit myslienku
zakonodarcov a vediet lavirovat v spleti pravidiel. Zaro-
ven boli zodpovedné za cely proces vyberu dodavatela.
Niesli tak bremeno zodpovednosti a ich roz-
hodnutia museli byt rychle a spolahlivé, presné
a v sulade s platnou legislativou v oblasti verej-
ného obstaravania. Po istom ¢ase boli tieto oso-
by uznali za nie dost odborné a ich schopnosti
a skusenosti boli dané na roven zaciato¢nikom.
Dnes teda realizuju vykon verejného obstarava-
nia zvacésa zamestnanci, ktori maju tuto ¢innost
kumulovanu s inou pracovnou ¢innostou, nesti-

haju sledovat legislativne zmeny a uz vobec ne- S

tusia, ¢i kroky, ktoré pri vybere zmluvného part-
nera realizuju, su zakonné a vhodne stanovené.

Ak tieto zodpovedné osoby, ktoré boli hodené
do rieky, aby sa naudili plavat, maju obstaravat
v sullade s principmi verejného obstaravania, mu-
sia mat aj dostatok ¢asu na samostudium legis-
lativnych zmien, na analyzu zakaziek, na pripravu

celého procesu a koniec koncov aj na samotny
proces verejného obstaravania. Ziadatelia o ve-
rejné obstaravanie totiz netusia, aky dlhy ¢asovy
Usek je potrebny od predlozenia ich poziadavky
na obstaranie do uzavretia zmluvy, a zvac¢sa ani
samotni Statutari a konatelia nevedia, ze povin-
nosti pri verejnom obstaravani pokracuju aj po
uzavreti zmluvnych vztahov. Prave predklada-
nie poziadaviek na obstaravanie ,nha poslednu
chvilu“ malo byt zamedzené povinnostou vyho-
tovovat plany verejného obstaravania na dalsi
kalendarny rok. Myslienka priam senza¢na - jej
zmysel vSak nepochopeny. V instituciach by
teda mali jednotlivé organizacné Utvary pred-
kladat ku koncu kalendarneho roka svoje po-
ziadavky na obstaranie v budicom roku. Mali
by. Tito ziadatelia vSak po prvé nie su odbornici
na verejné obstaravanie a nemaju znalost, v akej
podobe a ¢o maju predkladat, a po druhé sami netu-
Sia, ¢o vSetko budu v budicom roku obstaravat. Alebo,
aby som to uviedla na spravnu mieru, iba malé percento
poziadaviek zahrnutych do planu je aj v budicom roku
zrealizovanych a naopak, velky rozsah poziadaviek vzni-
ka ad hoc pocas roka. A kedZe plan verejného obsta-
ravania nie je zavazny a je mozné ho pocas roka menit
a doplnat, instittcie s touto moznostou poditaju a tak aj
k priprave planu pristupuju.

Nasledne je skutoéne tazké dobre a precizne zreali-
zovat vyber dodavatela o to viac, Ze je potrebné pri nom
dodrzat princip transparentnosti. Vysledkom su narych-
lo pripravené a nekompletné sutazné podklady, kratke
lehoty, zabudnuté povinnosti a unahlené rozhodnutia.

A to sme iba na zaciatku.

Vratme sa teda k principom verejného obstaravania.

Princip transparentnosti

Co sa vlastne pod tymto pojmom v skutoCnosti skry-
va? Podla slovnika cudzich slov ide o priehladnost,
priesvitnost, zrejmost a zretelnost. Takto si tento princip
zrejme vykladal aj sam zakonodarca, ked' ho vkladal do
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zakona o verejnom obstaravani. Chapu ho vsak takto aj
verejni obstaravatelia? Rad povinnosti zverejiovania do-
kumentacie pred, pocas i po vyhlaseni verejného obsta-
ravania a uzavreti zmluv dava tusit, Zze s transparentnos-
fou vo verejnom obstaravani sa zakonodarcovia pohrali.
Na druhej strane vSak prave tato splet povinnosti zabera
verejnym obstaravatelom najviac ¢asu a aj napriek tomu
¢asto na tieto povinnosti zabudaju. A tak sa transpa-
rentnost sice zrealizuje, avSak az nasledne s odstupom
Casu alebo vobec. Sem-tam niekto na nesplnenie si
povinnosti verejnym obstaravatelom pride a ten svoju
chybu dodato¢ne napravi, alebo dosial povinnosti nema
spinené. To vSetko vSak plati iba pri podlimitnych a nad-
limitnych zakazkach. A ¢o zakazky s nizkou hodnotou?
Pre nich transparentnost neplati? Dovolim si tvrdit, ze
tvoria viac ako 80 % vSetkych zakaziek institucii, takze
aj na nich by sa mala vztahovat povinnost transparent-
nosti. Zverejiovanie Stvrtroénych hlaseni o zakazkach
s nizkou hodnotou je v zakone o verejnom obstaravani
nejednoznacne stanovené a verejni obstaravatelia si ho
Casto vykladaju po svojom. A tak unikaju malé rybky,
ktoré svojim rozsahom mohli nasytit Statnu pokladnicu.

Princip rovnakého zaobchadzania
a nediskriminacie

Dalsim fazko dodrzatelnym principom verejného ob-
staravania je princip rovnakého zaobchadzania a ne-
diskriminacie uchadzacov/zaujemcov. Pravdou je, ze v
ziadnej institucii neexistuje odbornik na verejné obstara-
vanie, ktory by dokazal bez pomoci pripravit cely proces
vyberu dodavatela, a to na akykolvek predmet zakaz-
ky. Zakonodarca to pochopil a do zakona o verejnom
obstaravani zakomponoval mechanizmus pripravnych
trhovych konzultacii a predbezného zapojenia hospo-
darskych subjektov. Presne takto to v realite aj funguje.
Institucia si prizve na konzultaciu zastupcu spolo¢nos-
ti podla predmetu zakazky, ktoru sa prave chysta ob-
starat, a podrobne s nim zanalyzuje situaciu. Problém
nastava az na zaver, ked je potrebné tuto ,pomoc*
stransparentnit tak, aby bol dodrzany princip rovnakého
zaobchadzania a nediskriminacie. A kedZe verejni ob-
staravatelia nemaju presné instrukcie, ako to uskutoénit,
[ahSie je tvérit sa, Ze ku konzultaciam vébec nedoslo.
A pritom by stacilo tak malo, iba vyhotovit uradny za-
znam z konzultacii a zverejnit ho napr. v profile verej-
ného obstaravatela alebo na jeho webovom sidle, resp.
poznatky zakomponovat do sutaznych podkladov, a dat
dostatocne dlhy ¢as zaujemcom na oboznamenie sa s
nimi. Ale ¢o pri zakazkach s nizkou hodnotou? Tu jed-

noznacne neplati, Zze ,,Co nie je zakazané, je po-
volené"“. Skér naopak. V praxi som sa nestretla
s takou zakazkou s nizkou hodnotou, ktora bola
zrealizovana prostrednictvom pripravnych trho-
vych konzultacii, ktoré boli zaroven niekde zve-
rejnené. Prave proces obstaravania zakaziek
s nizkou hodnotou dava najvacsi priestor na
porusovanie tohto principu. A kedze zakazky
s nizkou hodnotou su v percentualnom vyjadreni
najviac zastUpené v procesoch verejného ob-
staravania, mozno skonstatovat, ze sa princip
rovnakého zaobchadzania a nediskriminacie ne-
dodrziava.

Princip hospodarnosti a efektivnosti
pri vynakladani finanénych prostriedkov

Statny rozpocet vynaklada na prevadzku jed-
notlivych organov, uradov a organizacii nemalé financ-
né prostriedky. Niektoré su ucelovo viazané, s iny-
mi si nakladaju tieto kapitoly Statneho rozpoctu podla
vlastného uvazenia. Kedze prave na obstaravani tovarov,
sluzieb a uskutocnovani stavieb je mozné usetrit, zakon
0 verejnom obstaravani im prikazuje obstaravat vylu¢ne
(az na par vynimiek) podla neho. Aby sa proces verej-
ného obstaravania este zefektivnil, zriadili sa centralne
obstaravacie organizacie, ktorych ulohou je vykonavat
centralizovanu ¢innost zameranu na nadobudanie tova-
rov alebo sluzieb ur¢enych pre verejnych obstaravatelov
alebo zadavat zakazky, alebo uzatvarat ramcové dohody
uréené pre verejnych obstaravatelov. Plati to vSak iba
pri nadlimitnych a podlimitnych zakazkach, pricom si
centralne obstaravacie organizacie este vyberaju, ktoré
zakazky zrealizuju a ktorych proces vyberu dodavatela
nechaju na verejnych obstaravatelov.

Preukazovanie samotnej hospodarnosti a efektiv-
nosti pri vynakladani finanénych prostriedkov je na sa-
motnych verejnych obstaravateloch. Zakon o verejnom
obstaravani podrobne stanovuje kroky pri obstaravani
podlimitnych a nadlimitnych zakaziek, ale v minimal-
nom rozsahu upravuje postupy pri zakazkach s nizkou
hodnotou. Paragraf 117 zakona o verejnom obstaravani
sice popisuje zadavanie zakaziek s nizkou hodnotou,
lenze stale sa drzi znamej klauzuly - ,aby vynalozené
naklady na predmet zakazky boli primerané jeho kva-
lite a cene”. Ako a ¢im sa preukazuje naplnenie tejto
klauzuly, uz zakon neriesi. Rovnako ako neriesi postu-
py vyberu dodavatelov, pricom vo vac¢sine pripadov sa
realizuje obstaranie priamym zadanim alebo sa vykona
prieskum trhu ,,na mieru“ verejnému obstaravatelovi.
V stcéasnosti predsa nie je problém pozhanat tri ceno-
vé ponuky, troch ,spriatelenych® uchadzacov. A kedze
o kartelovych dohodach pri zakazkach s nizkou hod-
notou sa nepiSe a nehovori, su nepriamo pripustné
a v praxi sa realizuju. Len tazko vysvetli zamestnanec,
ktory popri svojich pracovnych povinnostiach ma aj pro-
ces obstarania zmluvnych partnerov, ze spolocnost,
ktort chce zazmluvnit Statutar, je potrebné ,vysutazit*.
A tak sa zbytocne odCerpavaju finanéné prostriedky
a minaju sa tam, kde by sa mali Setrit.

V statnej sprave je nevyhnutné dosiahnut véeobecnu
vedomost o tom, Ze nie su podnikatelskymi subjektmi
a financné prostriedky maju zverené, a preto s nimi
musia ,rozvazne“ nakladat. Ak vSak nebudu funkc-
né kontrolné mechanizmy, ani tato vedomost institdcii
Statnej spravy sa nedosiahne. Je predsa jednoduchsie
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vybrat z pokladne finanéné prostriedky a bez akéhokolvek
dokumentu a vyberu dodavatela ich mindt v najbliz§om pod-
niku alebo u svojho znameho. A kedZe o procese verejného
obstaravania nerozhoduju radovi zamestnanci, ale ich nadria-
deni, ktori nepocituju finanénd nddzu, nie je mozné pouzit
ani pravidlo ,,Nakladaj so statnymi finan¢nymi prostriedkami
tak, ako s nimi nakladas vo vlastnej domacnosti.” - teda Se-
trne a premyslene.

Som toho nazoru, ze ak by sa na proces verejného obsta-
ravania (zvlast na zakazky s nizkou hodnotou) zamerali kon-
trolné organy prisnejSie a pravidelne raz rocne by vykonali
kontrolu u verejnych obstaravatelov, naplnil by sa aj princip
hospodarnosti a efektivnosti pri vynakladani finanénych pro-
striedkov a ziskal by viac na svojom vyzname.

Dagmar Takacova

NAKUPGI VERSUS INTERNI
ZAKAZNIK: KVADRATURA KRUHU?

Manazer jedné velké in-
stituce, pro kterého jsme
v nakupu vymysleli priser-
ny termin ,interni zakaz-
nik“, si povzdechl: ,Po-
kazdé, kdyz musim projit
nakupnim koleckem, je
to stejné: - definuji po-
trebu, zadam pozadavek
do systému, specifikuji
nakupu, co chci, vysvét-
lim nakupu, pro¢ nechci

- Interni zakaznik chce (1) uspokojit svou potiebu
minimem rizika, (2) ziskat maximalni hodnotu za stano-
veny rozpocCet, (3) a udrzet si rozhodovaci pravomoc.
Z hlediska interniho Zzadatele je idealni, pokud si sam

Na konflikt je zadélano, pokud nakupci musi (coz
obvykle musi) zohlednit protichlidné pozadavky inter-
nich zakaznikd. Napfiklad vedeni spolec¢nosti poza-
duje, aby nakup ,tvrdé osekal” naklady, Zadatel chce
Lprovéreného dodavatele a rezervu na viceprace”, ve-
deni nakupu stanovilo ,agresivni cile“ a interni auditor

dodavatele a reseni, které
mi nabizi, vyménim si deset zbyteénych email(, pouziji
osveédcené metody jak obejit nakup, objedna se kom-
promisni reseni, které vlastné nikomu nevyhovuje, resi
se problémy, které jsme si Spatnym sourcingem zpUQ-
sobili a nakonec se zaplati vyrazné vyssi ¢astka nez na
objednavce. Nikdo neni spokojeny.*.

Je smutnym faktem, Ze podobné vni-
ma vybérové fizeni mnoho internich za-
kaznik(, ale i nakupcich. Nahlédnéme
pod poklicku ,,vécného boje” internich
zakaznikl s nakupem.

Podivejme se nejprve na cile ob-
chodniho pfipadu z pohledu nakupéiho
a interniho zakaznika:

- Nakupci chce (1) nakoupit v sou-
ladu s pozadavky internich zakaznikd,
(2) garantovat optimalni vynakladani
prostredkd, (3) a dbat na spravny na-
kupni proces. Z hlediska nakupciho je
idealni, pokud vybér dodavatete prove-
de nakup na zakladé standardizované
specifikace oteviené vSem uchaze-
¢lm, pfedem stanovenych kritérii a za
co nejlepsich obchodnich podminek.

pozaduje ,transparentni vybéroveé fizeni*.

Zku$enost ukazuje, ze zadatel tyto objektivni priciny
nezohlednuje, ale povazuje ,,nekooperativni“ jednani
nakupc¢iho za nedlvéru (vSe si provéfuje), arogan-
ci (Ukoluje zadatele - specifikace, kritéria), byrokra-
cii (trva na dodrzeni nakupniho procesu), autismus
(porad mluvi jen o komerénich aspektech), naschval

b | e

vybere dodavatele na zakladé vlastni specifikace. :
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(navrhuje jiného dodavatele). Nakupci obvykle velmi
dobre chape motivaci interniho zakaznika, ale dosta-
te¢né nevysvétluje, pro¢ nepopularni kroky déla a kde
je prostor pro dohodu.

Druhym zasadnim bodem svaru je expertiza. Velké
firmy mivaji specializované nakupc¢i na konkrétni kate-
gorii, coz je luxus, ktery si ty mensi nemohou dovolit.
Pro interniho zakaznika to znamena, ze se ke vsem
jiz zminénym nedostatkim nakupciho pridava jesté
Lhaprosta a flagrantni“ neznalost nakupciho, ktera
zdrzuje, obtézuje a poskozuje. V idealnim pripadé ma
nakupdi bez reci udélat, co se mu fekne, a nemichat
se do véci, kterym nerozumi.

Nakupci zase povazuje interniho zakaznika za
naivku, ktery postrada zakladni nakupni dovednosti,
za zcela neschopného néco specifikovat nebo vy-
jednat, pripadné za linou a zkorumpovanou zabu na
prameni. V idealnim pripadé by mél interni zakaznik
vytvorit specifikaci (pod dohledem nakupu) a potom
nechat pracovat profesionaly a poc¢kat si na vysledek.

Zkusenost ukazuje, ze s respektem je to jako se
vzduchem. Bez néj to prosté nejde. Spoluprace,
kdy si davame najevo, ze toho druhého nepovazujeme
za experta, je predem odsouzena k nezdaru a k es-
kalaci napéti. Navic, pokud se nerespektujeme, ne-
sdilime informace, nevytvarime vztah, o¢ekavame po-
draz.

Tretim jablkem svaru je potom ,fun* faktor. Pro mno-
ho internich zakaznik( neni vybérové fizeni otrava, ale
vitana pfilezitost prerusit jinak rutinni praci. Navic, kdyz
néco nakupujeme, tak se k nam lidé chovaji hezky, pri-
dujeme. A tohle vSechno nam chce nakup vzit. A jesté
navic si z nas nakup déla administratory, (1) ktefi maiji
stravit ¢as nad vytvarenim funkcni specifikace, aby ji
nakup mohl poslat dodavatelm, které nechceme, (2)
kteri maji stanovit kritéria, aby podle nich nakup doda-
vatele vyhodnotil a uzil si vybérové fizeni a vyjednava-
ni, (3) a kteri se museji vyporadat se vsemi problémy
v realizacni fazi, aby si nakup mohl vykazat uspory.

Nakup se naopak domniva, ze pro interniho zadate-
le je vybérové fizeni ,,nutné zlo“. Vychazeji z predpo-
kladu, Ze ¢im vice fazi vybérového Fizeni nakup prevez-
me, tim Iépe pro interniho zakaznika. Prestoze je tento
predpoklad v mnoha pripadech spravny, neméli by ho
nakupci povazovat za univerzalni.

Zkusenost ukazuje, Ze konflikty vznikaji pfedevsim u
téch vybérovych fizeni, které si interni zakaznici ,,uzi-
vaji“ a od nakupu ocekavaji pouze podplrnou, admi-
nistrativni roli a v zadném pfipadé nechtéji, aby nakup
prebiral ,nejzajimavé;jsi“ faze vybérového fizeni.

Druhym semenistém konflikt(i jsou pfipady, kdy jsou
rizika nerovnomérné rozlozena. Pro nakupciho kon-
Ci obchodni pripad uzavienim smlouvy, coz je pouze
mala ¢ast celkového obchodniho pfipadu. Naopak
interni zakaznik musi zit s vysledky vybérového Fizeni:
integrovat nového dodavatele, kompromisy ve specifi-
kaci a nevhodné vyjednané nebo nesplnitelné smluvni
podminky atd. V téchto pripadech si nakup s internim
zakaznikem prehazuji zodpovédnost jako horky bram-
bor, coz poskozuje dalsi spolupraci.

Skromny navrh pro nakupci

Pokud se na vybérové fizeni podivame perspektivou
internich zakaznikd, mizeme se divit, Ze vymysleji sta-
le sofistikovanéjsi metody, jak nakup obejit nebo ale-
spon jeho roli minimalizovat? A mGzeme jako nakup
vlibec néco udélat, aby se z kazdého jednoduchého
obchodniho pfipadu nestala neproduktivni zakopova
valka, ze které odejdou vsichni porazeni? Domnivam
se, ze nezbytnym predpokladem jsou tfi jednoducha
pravidla: (1) Hned na zacatku si nevysvétlit (proti-
chddné) cile a hledat kompromisni reseni. (2) Nejen
slovy, ale i ¢iny respektovat partnerovu odbornost a
totéz vyzadovat. (3) Zohlednit ,fun® faktor a domluvit se
s internim zakaznikem na oboustranné akceptovatelné
roli nakupu ve vybérovém fizeni.

Na druhou stranu, pokud udélame vse, co je v na-
Sich silach a ,,chyba“ je jednoznaéné na strané inter-
niho zakaznika, je potfeba: u (1) vSe v klidu probrat
a pochopit, pro¢ interni zakaznik dohodu nedodrzel
ajasné rict, proc je to pro nas problém, v &em je to pro
nas problém, a co udélame, pokud se to bude opako-
vat. U (2) na nic necekat a problém eskalovat. Doka-
zeme snadno fesit situace, kdy je potieba se proskolit,
ziskat zkusenosti, prerozdélit si kompetence, ale ne-
mUlizeme pracovat bez vzajemné ucty. U (3) doporucuji
trpélivost, nez se podafi najit rovnovazny stav. Malokdy
se to povede hned napoprvé. Miize se také ukazat,
ze zamyslena konfigurace sice funguje, ale neprinasi
optimalni vysledek.

Nikde se napéti mezi internim zakaznikem a naku-
pem neprojevuje tak zietelné jako v nakupu intelektual-
nich sluzeb typu auditori, poradci, skolitelé, prazkumy,
preklady nebo reklamni agentury. Odborna literatura
i ostrileni manazefi identifikovali efektivni metody, jak
se témto konfliktim vyhnout. Presto praktici neusta-
le vynalézaji kolo. Myslime si, Ze stoji za to nakupcim
verejného i soukromého sektoru nabidnout intenzivni
workshop, kde bychom se podélili o zkuSenosti a na
pfipadovych studiich z praxe si ukazali vhodna reseni.

Jan Vasek
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UPLATNENIE § 40 0DS. 6 PISM. g)
- NAOZAJ JE TO DOBRY NAPAD?

Stale dookola pocuvame aka dolezita je priprava ve-
rejného obstaravania a ako dokladne mame zvazovat po-
uzitie kazdej podmienky Ucasti. Dévod je jednoduchy -
akonahle spustime proces, uz niet navratu do pripravnej
fazy. Podmienky Ucasti sa v praxi ukazali ako osvedceny
nastroj na pripadnu eliminaciu nechcenych hospodar-
skych subjektov.

V minulosti sme v praxi obc¢as Celili situaciam, kedy
sme mali podozrenie na kartelovi dohodu viacerych
uchadzacov, avsak nemali sme konkrétne zakonné usta-
novenie, prostrednictvom ktorého by sme sa so situaciou
vysporiadali. Niektori sa odvazili poukazat na porusenie
zakladnych principov, ini radsej zrusili celu sutaz. Ak-
tualny zakon o verejnom obstaravani obsahuje potreb-
né konkrétne ustanovenie - § 40 ods. 6 pism. g). Toto
ustanovenie je ale dobrovolne a tak jeho pouzitie musime
zvazovat este v priprave samotného procesu. Je to ale
naozaj také jednoduché? ,,Uplatnim, zistim, zaznamenam
a wlugim?*

Za tymto ucelom mame k dispozicii viacero dostup-
nych materidlov v danej problematike, a to najma:

» material OECD - Prirucka pre boj s ,,bid-rigging“ vo
verejnom obstaravani;

* viacerymi a naozaj kvalitnymi materialmi publikova-
nymi Protimonopolnym uradom Slovenskej republiky ku
kartelovym dohodam a protistitaznému spravaniu vo ve-
rejnom obstaravani, najma

¢ Kartelové dohody vo verejnom obstaravani

¢ Indicie protisitazného spravania podnikatelov v pro-
cese verejného obstaravania

¢ Stanovisko Protimonopolného Gradu SR k ucéas-
ti majetkovo alebo personalne prepojenych subjektov
v procese verejného obstaravania;

¢ Rozhodovacou praxou Uradu pre verejné obstarava-
nie k aplikovaniu dévodu na vyluc¢enie podla § 40 ods.
6 pism. g) - Rozhodnutie ¢. 3639-6000/2017- ODI
(vébec prvé rozhodnutie uradu v danej veci) )

* Nepriamo suvisiacou rozhodovacou praxou Uradu
pre verejné obstaravanie k uplatneniu principu trans-
parentnosti pri vyhodnocovani ponuk - Rozhodnutie ¢.
22461-6000/2015-ON/301 alebo k aplikovaniu princi-
pu proporcionality pri vylu¢eni uchadzaca - Rozhodnutie
¢. 4596-6000/2017-0Dl;

e Judikatmi Sudneho dvora Europskej unie, napr.
priamo suvisiace rozsudky C 542/14 z 21. jula 2016
a C-538/07 zo dna 19. méaja 2009;

¢ Vo vztahu k zékazkam financovanych z europskych
prostriedkov Analyzou rizikovych indikatorov kolizneho
konania uvedenych v Systéme riadenia ESIF.

Prave judikaty Sudneho dvora Europskej unie k pro-
blematike kolizneho konania nam ukazuju citlivost tejto
témy. Ako z rozsudku C 524/14 zo dna 21. jula 2016
vyplyva, je velmi tazké preukazat kollzne konanie
a suladné konanie viacerych hospodarskych subjektov
zapojenych do jedného a toho istého tendra. Verejny ob-
staravatel podla kompetencii, ktoré mu zakon o verejnom
obstaravani dava, nema prostriedky a nastroje, aby situa-
ciu dokazal zanalyzovat a vyhodnotit tak, ako sud.

Zaroven podla rozhodovacej praxe Uradu pre verej-
né obstaravanie (vid rozhodnutie 22461-6000/2015-

ON/301 rozhodnutie ¢. 4596-6000/2017-ODI), aké-
kolvek zistenia verejného obstaravatela zakladajuce
oddévodnené podozrenie nesuladu predlozenych dokla-
dov alebo prehlaseni uchadzac¢a musia byt priamo kon-
frontované s danym uchadzac¢om za dodrzania principu
transparentnosti. Zavery, ku ktorym verejny obstaravatel
v takychto situaciach dospeje musia zohladnovat argu-
mentaciu uchadzaca pri konfrontacii a princip propor-
cionality.

Vo vztahu k preukazaniu doéveryhodnych informécii je
vecny rozsudok C-538/07 v ktorom Sudny dvor Europ-
skej unie dospel k nazoru, ze “V rozpore s pravom
Spoloéenstva je vnutroStatne ustanovenie, ktoré
hoci sleduje legitimne ciele rovnosti zaobchadzania
s uchadza¢mi a transparentnosti v ramci verejného
obstaravania, stanovuje absolltny zakaz v pripade
podnikov, medzi ktorymi existuje vztah ovliadania alebo
ktoré st medzi sebou prepojené, zucastnit sa subezne
a navzajom si konkurujucim spésobom na tom istom
verejnom obstaravani bez toho, aby mali moznost
preukazat, Ze uvedeny vztah neovplyvnil ich spravanie
v ramci tohto verejného obstaravania.”.

Tu si dovolime upriamit Vasu pozornost na fakt, ze uza-
tvorenie kartelovej dohody je jedno z najvaznejsich poru-
Seni pravidiel ¢estnej hospodarskej sutaze presahujucej
ramec zakona o verejnom obstaravani. Preto si myslime,
ze je len velmi mala pravdepodobnost, aby uchadzaé pri
konfrontacii poskytol taku argumentaciu, ktora by nevy-
vratila pochybnosti verejného obstaravatela. Na druhej
strane, verejny obstaravatel pri overovani pravdivosti ar-
gumentacie sa opat musi spoliehat len na osoby, ktoré
sam podozrieva.

Protimonopolny uradu SR v ramci svojich materialov
poukazuje na viaceré indicie zakladajuce podozrenia
koluzneho spravania viacerych subjektov, avsak aj on
sam vo svojich konaniach tieto podozrenia opiera o dal-
Sie dokazy ziskané napr. pri neCakanej razii, preciznych
analyzach, porovnani spravania subjektov aj vo vztahu
k sukromnému sektoru a pod. Samotné konanie Proti-
monopolného Uradu trva niekolko mesiacov.

V nadvaznosti na vysSie uvedené judikaty a rozhodo-
vaciu prax uradu si myslime, Ze aplikovanie podmienky
Ucasti podla § 40 ods. 6 pism. g) nie je v moznostiach
verejnych obstaravatelov alebo obstaravatelov, aj ked' ur-
Site autori zakona chceli odbornej verejnosti pomoct tieto
zlozZité situacie riesit.

Marcela Tur¢anova
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