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Pro
 nejni�aí cena nesta
í?
Formální jistota, reálné 
riziko
Nejni�aí cena 
asto znamená 
nekvalitní pln�ní a skryté 
vícenáklady.

Dlouhodobá neúspornost
Po
áte
ní úspora se mo�e prom�nit 
v dra�aí provoz a opravy.

V rozporu s 3E
Zásady 3E vy�adují hodnocení efektivity a ú
elnosti, nejen ceny.



Rizika fixních limito pro váhu ceny
N�které úYady stále vy�adují minimální váhu ceny (napY. 50 %), co� pYináaí problémy.

Omezuje flexibilitu: Brání reagovat na specifickou povahu zakázky (napY. u 
kreativních slu�eb).

Popírá principy 3E: Je v rozporu s logikou finan
ní kontroly a hospodárnosti.

Nevypovídá o kvalit�: Zejména u expertních a tvor
ích slu�eb cena není 
m�Yítkem kvality.

Cena b Kvalita



Past právních mustro
Jak vzniká neefektivní zadání zam�Yené na cenu?

1

PYetí�ení právníci

asto sahají po univerzálních aablonách 
(mustrech).

2

Nejjednoduaaí cesta
Nejleh
í je nastavit vysokou váhu cen�.

3

Slabý výsledek
Minimalizuje se riziko námitek, ale za cenu 
horaího výsledku zakázky.

Yeaení: Správné rozd�lení rolí

Právník

Zajiaeuje právní rámec

Hlídá formální správnost

Odborník

Definuje obsah a cíle

Navrhuje kritéria kvality



Jak na subjektivní kritéria 
transparentn�
U kreativních a strategických zakázek se jim nevyhnete. Klí
em je proces.

01

Více
lenná komise
Ideáln� 537 
leno pro zajiat�ní objektivity.

02

Zapojení experto
PYizv�te externí odborníky na danou oblast.

03

Jasná metodika
VytvoYte detailní scoringové tabulky.

04

Dokladná dokumentace
Pe
liv� zdovodn�te ka�dé bodové hodnocení.

Výsledek: Férový, odborný a obhajitelný proces s menaím rizikem 
napadení.



Cíle komunikace = základ kritérií
Jak prom�nit "subjektivní" hodnocení v objektivn� m�Yitelné?

1. Ujasn�te si cíle
Co pYesn� má kampaI dokázat? (napY. 
zvýait pov�domí o 10 %)

2. PYetavte je do metrik
Jak budete úsp�ch m�Yit? Jaké KPI 
sledujete?

3. Hodnoete podle cílo
Hodnocení se opírá o objektivní a 
obhajitelný základ.

Pohled ÚOHS: ÚYad primárn� posuzuje transparentnost procesu, ne obsah strategie. Jasn� definované cíle jsou vaaí nejlepaí obranou.



PYíklad: Hodnocení kvality strategie (30 %)
Jak mo�e vypadat popis hodnotícího kritéria v zadávací dokumentaci?

1

Soulad s cíli a analýzou
Posuzuje se, zda strategie reaguje na cíle zadavatele a zjiat�ní ze 
SWOT analýzy.

2

Porozum�ní cílové skupin�
Hodnotí se detailnost analýzy cílových skupin a jejich nákupních 
zvyklostí.

3

Potenciál sd�lení a témat
Jaký je potenciál navr�ených témat a klí
ového sd�lení oslovit 
cílovou skupinu a ovlivnit její chování.

4

M�Yitelnost a racionalita
Zda návrh obsahuje racionální odhad dopado (napY. odhadovaný 
nárost znalosti zna
ky).

Vysoká váha (zde 30 %) dává uchaze
om jasný signál, �e kvalita strategie je pro zadavatele klí
ová.



OpYete se o autority
Hodnocení kvality není jen "dobrá praxe", ale po�adavek nejvyaaích kontrolních 
orgáno.

Nejvyaaí správní soud
Po�aduje, aby zadávací dokumentace byla transparentní, konkrétní a 
srozumitelná 3 co� umo�Iuje hodnocení kvality.

Nejvyaaí kontrolní úYad
Kladn� hodnotí, pokud zadavatel posuzuje ekonomickou výhodnost (cena + 
kvalita) a prokazuje tak ú
elnost a hospodárnost.

Kombinace cena + kvalita je správná a obhajitelná 
cesta.



Pom�r cena/kvalita v praxi

Kvalita Cena

Nebojte se dát kvalit� váhu
Lze úsp�an� vypsat veYejnou zakázku i s pom�rem 70 % kvalita a 30 % cena. Cena nemusí být 
dominantní, pokud je to odovodn�no povahou zakázky.

Typické pYíklady:

Marketingové a PR slu�by

IT vývoj a konzultace

Strategické poradenství

Architektonické a kreativní práce



Praktický pYíklad hodnocení: Kvalita strategie
1 zda je navrhovaná strategie vhodná s ohledem na úroveI 

znalostí cílové skupiny ohledn� dané problematiky a zohledIuje 
zároveI pYíle�itosti vzealé ze SWOT analýzy;

2 úroveI a detailnost zpracování analýzy nákupních zvyklostí a 
detailnost zadaných cílových skupin;

3 výb�r nejvhodn�jaích témat pro komunikaci v krátkodobém 
(dvouletém) i stYedn�dobém (p�tiletém) období, pYi
em� za 
nejvhodn�jaí téma bude pova�ováno to, které má nejv�taí 
potenciál, v rámci zvoleného období, oslovit co nejv�taí 
ást 
cílové skupiny a ovlivnit její preference;

4 úroveI potenciálu zvýait informovanost veYejnosti o dané 
problematice, stanoví racionální odhad dosa�ené spontánní i 
podpoYené znalosti nejdole�it�jaích témat pro komunikaci v 
rámci prvního dvouletého cyklu;

5 u návrhu klí
ového sd�lení (sloganu) úroveI potenciálu oslovit 
cílové skupiny (tj. v jakém rozsahu a 
ím je podlo�ena schopnost 
klí
ového sd�lení oslovit cílové skupiny) a jeho soulad s cíli 
komunika
ní strategie;

6 zdali vytváYí prostYedí a komunika
ní pYíb�h pro rozvinutí dialogu 
s cílovou skupinou, 
ím� automaticky pYisp�je ke zvýaení 
edukace o dané problematice,

7 úroveI potenciálu vysv�tlit nejrozn�jaí kvalitativní parametry 
dané problematiky a pYehled, jak to doká�e v 
ase;

8 úroveI potenciálu ovlivnit chování cílové skupiny.

Hodnotící komise bude v rámci tohoto subkritéria hodnotit ka�dé doporu
ení jak jednotliv�, tak i ve vzájemných souvislostech. Jako nejvhodn�jaí 
nabídka bude vyhodnocen takový návrh komunika
ní strategie, který bude nejlépe odpovídat zadavateli vymezeným komunika
ním cílom, cílovým 
skupinám, po�adovaným kvalifikovaným výsledkom kampan� a preferencím zadavatele uvedeným v zadávací dokumentaci.



Shrnutí: Klí
ové principy
Cena sama o sob� nesta
í pro posouzení hospodárnosti.

Fixní limity na váhu ceny jsou 
asto v rozporu s principy 3E.

Subjektivní kritéria jsou nutnost, klí
em je transparentní proces hodnocení.

Základem kvalitních kritérií jsou jasn� definované cíle a metriky.

Spolupráce odborníka (obsah) a právníka (forma) je nezbytná.

Cena + 3E + Odbornost = Výsledek



Pro
 se úYady kvalit� brání?
PYíprava kvalitní ZD je náro
ná na 
as i odbornost.

N�které úYady proto volí rizikové zkratky:

D�lení zakázek
Um�lé d�lení velkých zakázek, aby se vealy do limitu pro zakázky 
malého rozsahu.

Nevhodné nástroje
Nákup kreativních slu�eb pYes dynamický nákupní systém (DNS), 
který je pro to nevhodný.

Dosledek: Neefektivní kampan� a negativní záv�ry NKÚ.



Dobrá zakázka jako vaae vizitka
Kvalitn� pYipravená ZD není jen práce, je to doklad 
vaaí odbornosti.

Je to nejlepaí sebepropagace, kterou mo�ete za státní peníze ud�lat.

Co tím získáte?

Zvyaujete svou cenu na 
trhu práce

Otevíráte si dveYe k lepaí 
kariéYe

Budujete si reputaci experta, který umí doru
it výsledky


