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Rizeni a kontrola ve vefejné spravé

Rizeni nakupu ve VS

Martina Ondrouchova, martina.ondrouchova@econ.muni.cz



Charakteristika nakupu |.

— Obstaravatelska cCinnost (Procurement) zahrnuje nasledujici
aspekty:

 analyza ,zhotovit — nakoupit®,

* akvizice — ziskavani zakazniku osobnim jednanim,
 vybér dodavatelu,

 zpracovani kontraktacni dokumentace,

e administrativa v ramci kontraktu,

» sledovani dodavek,

» skladovani,

* manipulace s materialem a zarizenim.
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Charakteristika nakupu II.

— Smyslem existence a cilem nakupu (procesu nakupu) je
uspokojit potrebu zakaznika nakupu.
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Charakteristika nakupu lIl.

— Uvnitr podniku (instituce) je zakaznik nakupu chapan jako ta
organizacni cast nebo proces, které jsou nositelem potreby
vstupniho produktu.

— Uspokojeni potreb zakaznika (formulovanych | ocCekavanych)
znamena zajistit vybérem vstupni produkt.
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Nakup jako strategicky proces |.

V fizeni projektu lze chapat bud:

— uzeji, jako proces, do kterého vstupuje konkrétné specifikovany pozadavek na nakup urcité
komodity a vystupuje potvrzena objednavka (smlouva), ktera je predavana jako vstup do
navazujicich procesu (napf. skladovani),

Anebo:

— sireji a komplexnéji, kdy vstupem je identifikace budouci potreby (napr. identifikace nového
projektu nebo poptavka na dodavku) a vystupem je dokonCena dodavka pfedana jako vstup
do dalSich procesu (napf. Cast projektu (subdodavka) pfedana do uzivani, pfesné v Case
potfeby na misto spotreby, atd.).
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Nakupni know-how |I.

— Pod pojmem nakupni know-how lze zaradit osm nasledujicich prvku, které jsou podminkami
kvalitniho nakupu:

» znalosti pracovniku pfipravujicich a uskutecnujicich nakupni _procesy,

« organizace vlastnich procesu — procesni model nakupt (myslenka),

 dokumentace (popis) procesniho modelu nakupu (vyjadiena myslenka),

* Implementace procesnlho modelu nakupu (zavedeni myslenky do rutinni praxe),

 nakupni systémy ("na cem" se pracuje),

* historicka | aktualni data vztahujici se k dodavatelum, pfredmétim nakupu a k procesum
nakupu,

* vule vedeni ke zlepSovani a zdokonalovani (inovacim) nakupnich procesu,

* vyuzivani modernich technologii a pfizpusobovani procesniho modelu nakupu jejich
moznostem.

m =
(QEp Y e
(- i——
— ]



Nakupni rozhodovaci proces

— Poznani problemu — iniciace nakupu

— Identifikace charakteru potreby

— Specifikace vyrobku

— Nakupni pruzkum trhu — pruzkum dodavatelu a predikce budoucich potfeb
— Soustredeni nabidek

— Vybér dodavatelu

— Zadani objednavek a sjednani smlouvy

— Kontrola dodavek

— Hodnoceni dodavatelu
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Nastroje rizeni nakupu

—Proces nakupu je pri znazorneni v nejvyssi urovni agregace
relativne jednoduchy.

— Na jeho vstupu jsou pozadavky na zajisténi dodavek (vstupnich
produktu), na vystupu je dodani pozadovanych vstupnich
produktu.

— Analyza vlastni sily (,make or buy®)

— Paretova analyza (ABC analyza)

— Porovnavaci matice komodit a rizik

— Kategorizace dodavatelli podle citlivosti na vykyvy trhu
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Smluvni vztahy |.

—Soucasti rizeni projektu/ukolu a obstaravatelske CcCinnosti |e
Smluvni management (Contract Management).

— Cilem procesu je aktivni kontrola zpusobu a postupu plnéni
smlouvy prislusnym dodavatelem.

—Mira aktivni kontroly bude tim vetsi, Cim veétsi vyznam ma
dodavka pro dalsi realizaci projektu.
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Smluvni vztahy Il.

— Smluvni management lze charakterizovat jako rizeni:

* smluvnich jednani mezi osobami zu€astnénymi na pripravé a realizaci projektu (obecné
mezi odbératelem a dodavatelem), ktera obvykle vedou k uzavieni smlouvy,

e zavadeni (implementace) a nasledného provadéni smluvnich  ujednani (realizace
zavazku),

» provadéni zmén smluvnich zavazkd.
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Sprava smluvnich vztahu

— Vstupy do dil€iho procesu ,sprava smluvnich vztahu“ jsou:

* smlouva, ktera je vystupem z predchazejiciho dilCiho procesu,

* plnéni smlouvy prislusnym dodavatelem.

— Typy smluv:

* Pevné ceny
. Néklady
e Cas a material
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Pevné ceny

— Dobre definovatelny rozsah a pozadavky

— Dostatecna konkurence na trhu

— Prodavajici musi uhradit dodatecCne
naklady

— Prodavajici nese vysoke riziku

— Kupujici nese nizkeé riziko

— Typy:
* Pevné ceny/pausal/firemni pevné ceny
* Pevné ceny + pobidkova slozky
* Pevné ceny + slozka odmeén
* Pevné ceny upravené o ekonomickou
cenu
* Nakupni objednavka
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Proplaceni nakladu

— Neznamy nebo obtizne definovany
rozsah (napfr. vyzkumné projekty)

— Neni mozné presné definovat Cas a
naklady

— Kupujici plati skutecné naklady

— VySSi pozadavky na administrativu
kontraktu

— Prodavajici musi zaznamenavat
skuteCné naklady

— Levnegjsi nez pevné ceny

— Typy:

* Naklady plynouci ze smilouvy
» Naklady + odména (procento z

nakladu plynoucich ze smlouvy)

* Naklady + fixni odména
» Naklady + pobidkova slozka
* Naklady + slozka odmen
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Cas a material

— Ceny za jednotku

— Kratkodobé kontrakty za nizsi ceny

— Potreba rychleho zaCatku smlouvy

— Sluzby

— Mela by byt stanovena maximalni cena
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Priklady

— Cena = 550€ + 2% inflace
— Cena =500 ks za 2€

— Cena = 500€ + 55 € za kazdou dodanou c¢ast drive

— Cena = nak
— Cena = nak
— Cena = nak

ady + 1
ady + 1

ady + 1

0% z nakladu
00€
0% z uspor

— Cena = 50€/hodinu + material
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Ukoncovani smluvnich vztahu

— Cilem dilCiho procesu je:

— proverit zda smlouva byla v celém rozsahu spinéna,

— provest formalni akceptaci plnéni smlouvy,

— pripravit a potvrdit dohodu o vyrovnani vSech naroku smluvnich stran, vyplyvajicich ze
zavazku,

— vyhodnotit nakup a informace o ném ulozit do prislusné datové zakladny,

— zkompletovat prislusnou dokumentaci nakupu a zajistit jeji archivaci stanovenym
zpusobem.
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Formy smluv

— Smlouva o dilo
— Smlouva mandatni
— Prikazni smlouva

—Sm
—Sm
—Sm
—Sm

ouva o obstarani véeci
ouva zprostredkovatelska
ouva kupni

ouva o smlouve budouci
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Management pozadavku .

— Jako soucast smluvniho managementu se nekdy definuje tzv.
management pozadavku (Claim Management) uplatfiovany v
realizaCnich fazich projektu.

—Jedna se o prubézné, soustavné a cilevédomé zpracovavani
pozadavkl na zmény a upravy, zaznamenavani pfipadu
nedodrzeni podminek (napf. dilCich terminu a Ihut) a obecné
zaznamenavani vsech smluvne (pravne) relevantnich prihod
ovliviiujicich prubéh realizace projektu.
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Management pozadavku Il.

— Evidence a prubézné zpracovavani téchto pripadu:
« definovani a evidovani kazdé takové smluvne (pravné) vyznamné pfihody,
« zaujeti presného pravniho stanoviska, ke kazdé takové prihode,
» ohodnoceni (ocenéni) kazdého takového pripadu z hlediska jeho budouciho finanéniho
vyporadani,
» prukazné zpracovani a dokladovani kazdého pfipadu a jeho ulozeni a evidovani pro
budouci vyuziti.
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Dekuji za pozornost
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