MBA PUBLIC PROCUREMENT - Tematicka osnova osmi hlavnich vyukovych dni

Vyukovy den

10

Datum

14. ledna 2026

28. ledna 2026

T1. unora 2026

25. i4nora 2026

T1. bfezna 2026

25. bfezna 2026

8. dubna 2026

22. dubna 2026

6. kvétna 2026

Pulka éervna 2026

Zastresujici téma
Uvodni workshop

Zadavatel jako strategicky aktér

Pravni ramec a compliance ve vefejnych zakazkach
a odpovédnost

Elektronizace a digitalizace verejnych zakazek a Al

Od potreb po vyzvu: pfiprava zadavaciho fizeni

Posuzovani, hodnoceni a strategicky vybér

Rizeni smlouvy a dodavatelskych vztah(

Udrzitelné, inovativni a strategické zadavani

Leadership, vyjednavani a prace s konfliktem

Promoce v Rudolfinu
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Subtémata

Kdo je zadavatel

Tvorba ndkupni strategie

Zadavatel v siti stakeholdert

Planovani verejnych zakazek

Kompetence a role zakazkarskych tym

Problematika 3E a finan&ni kontroly

Transparentnost a hospodarnost pfi nakladani s vefejnymi prostredky
Risk management

Pravo ve vefejnych zakazkach v CR a EU

Rozhodovaci praxe UOHS, NSS, SDEU

Metody pravni kontroly a compliance (stfet z&jmd, whisteleblowing)
Case studies problémovych situaci

Specifika u dotovanych zakazek a fizeni kontrol

Trestnépravni rozmér verejnych zakazek

Etika a integrita ve vefejnych zakazkach - Diskuse o etickém jednani, stietu zajmU a pravidlech transparentnosti.

E-procurement platformy (NEN, Tenderix, dalsi nastroje)
Elektronickda komunikace (TED, Véstnik VZ)

Digitalni transformace v zadavani

Trendy (Al, datova analytika...)

Priklady automatizace: katalogy, Sablony, validace

Analyza potreb

Analyza trhu, pfedbézné trzni konzultace, Identifikace rizik a pfinost aktivni komunikace zadavateld s trhem
Stanoveni kvalifika¢nich, technickych a obchodnich podminek, Analyza moznych bariér a vnimani

transparentnosti ze strany dodavatell

Vybér zadavaciho postupu a pravniho rezimu
Tvorba zadavaci dokumentace

Category management

Dodavatel vs zadavatel — vzdjemné vztahy

Posouzeni nabidek

Hodnotici kritéria (cena, kvalita, TCO, LCC, MEAT atd.)
Praktické metody hodnoceni

Prace v poroté/vybérové komisi

Simulace hodnotici komise

Pohled dodavatele z pohledu strategie dotaz( a namitek

Smlouvy ve vefejnych zakdzkach — obsah, typy a specifika
Contract management (monitoring, nastroje)

Zmeénové fizeni smluv (§ 222 ZZVZ)

Vylouc¢eni dodavatele dle § 48 odst. 5 ZZVZ

Regeni problém a reklamaci

ESG, due dilligence v dodavatelskych Fetézcich

Socialni a environmentalni vefejné zakazky (SOVZ/EVZ)
Cirkularni ekonomika, zelené zadavani

Inovacni zadavaci postupy

.Value for money", pilotni projekty

Vyjednavaci strategie v rémci zadavaciho fizeni (véetné& JRBU, JRSU)
Interni komunikace a prezentace zamérl

Reseni sporl (mediace, soudni Fizeni)

Leadership v zadavacim tymu, soft-skills

Popis a cil vyukového dne

Cilem je porozumét roli zadavatele. Uéastnik si osvoji schopnost
vnimat zadavani jako soucast strategického fizeni organizace,
nauci se planovat vefejné nakupy s ohledem na mise, cile a priority
vefFejného sektoru.

Cilem je vybavit Gcastniky schopnosti chapat a interpretovat
pravni ramec VZ v kontextu odpovédnosti, rizik a compliance.
Ziskaji nahled do kli€ovych pravnich institutd a jejich vykladu v
praxi (vé. UOHS, NSS).

Cilem je pochopit technologické zmény a digitalni nastroje ve VZ.
Ué&astnik ziska pfehled o moznostech datové analytiky,
elektronizace a automatizace véetné vyuziti Al a systémové spravy
zakazkovych dat.

Cilem je nauéit se kvalitné pfipravit zadani vefejné zakazky.
Uéastnik pochopi vyznam analyzy potieb a trhu, spravného vybéru
postupu a tvorby zadavacich podminek.

Cilem je naucit se navrhovat a aplikovat hodnotici modely.
Uéastnik si vyzkousi simulaci hodnotici komise a nauéi se spravné
zdavodnit vybér dodavatele i v nejednoznaénych situacich.

Cilem je porozumét fizeni smluvniho vztahu a pInéni. Uéastnik se
nauci monitorovat, ménit a vymahat smlouvu, véetné uplatnéni
sankci, reklamaci a aplikace ESG.

Cilem je osvojit si zadavani s ohledem na environmentalni, socialni
a inovaéni cile. U&astnik se nauéi vyuzivat moderni postupy
(partnerstvi, design & build) a nastavit hodnotu za penize.

Cilem je rozvoj mékkych kompetenci zadavatele: komunikace s
trhem, interni leadership, prace v tymu, prevence konfliktl, vedeni
vyjednavani a feseni sporu.






