Proces vybérového fizeni, poptavka a nabidka, vybér a
nakup reseni, studie proveditelnosti, PoC, PoT,
poptavkové fizeni (RFI, RFP, RFQ).
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Proces vybérového fizeni

Zadavatel nejdrive udéla RFI, aby zjistil, jaké jsou mozZnosti apod. Odpovédi na RFl je obvykle FS
(Feasibility Study). Na zakladé toho zadavatel zpracuje poptavku (RFP, RFQ) a jako odpovéd dostane
nabidku. Z prijatych nabidek dle hodnoticich kritérii vybere zadavatel tu, ktera nejlépe spliiuje
pozadavky uvedené v poptavce. Svou volbu pak ozndmi ostatnim ucastnikm vybérového fizeni.

Poptavka
Zadost o kompletni nabidku
Zadavatel chce realizovat nakup
Ma:
o Formadlni ¢ast
o Vécna cast
o Financni ¢ast
Desitky stran, nékdy i stovky, pfilohy...

Struktura

Zadavatel
Kontakty pro dotazy
Harmonogram procesu
Zadavaci dokumentace
Pozadavky na uchazece
o Kvalifikaéni predpoklady
o Reference
Pozadavky na nabidku
o Formadlni— struktura jak ma nabidka vypadat
o Variantni feseni
o Popis feseni
o Strukturovand cena

Nabidka
Identifikace nabidky
Disclaimer
Kontakty na dodavatele (kdo napsal nabidku)
o Obchodni
o Technické
o Statutarni
Informace o dodavateli
o Prehled
o Certifikace
o Organizacni struktura
o Obraty
Executive summary
Popis variant feseni
o Koncepce, architektura
o Produkty
o Sluzby
o Customizace
o Rozsifitelnost
Vyhody feseni
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Diskuze pozadavkl zadavatele

ZkuSenost dodavatele, reference

Navrhovany harmonogram realizace

Soucinnost zakaznika

Cenova nabidka
o Cojeaconenivcené
o Na pofizeni
o Navlastnictvi X let -> TCO (Total Cost of Ownership)
o Platebni kalendar

Odkazy
o Dokumentace pouZitych komponent tfetich stran
o Licen¢ni ujednani

Navrh smlouvy

SloZeni projektového tymu véetné CV

Vybér a nakup reseni
Ramcovy proces vybéru a ndkupu:

Latentni potfeba

Potfeba

Studie proveditelnosti, analyza

Vize feSeni

PoZadavky

RFI

RFP — poptavka, zadavaci dokumentace
Vybér, shortlist

RFQ — cenova nabidka

Podpis smlouvy

Studie proveditelnosti
Zabyva se:

Soucasny stav
Seznam-analyza pozadavku
MozZné pfistupy feseni
Popis variant
o Funkcionalita, technologie, architektura, API, dokumentace
o Zhodnoceni variant
o SWOT
Analyza a mitigace rizik
o Mitigace (co s nimi): ignorovat, pfijmout, protiopatfeni, delegace
Odhad nakladt a pfinosu
Provedené zkousky, testy, prototypy
o PoC, PoT

Obecna struktura

Obsah

Historie zmén
Uvod

Ucel

Rozsah

Reference
Executive summary
Obsahova ¢ast
Shrnuti

Pfilohy

PoC
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Proof of concept = pilotni verze feSeni — placené, v soucinnosti se zakaznikem

Ovéfeni vhodnosti feSeni pro konkrétniho zakaznika

Ové¢fteni predpokladi TCO, ROI

Identifikace problémovych mist a rizik implementacniho projektu
Nastaveni zakladu pro odhady pracnosti a slozitosti

Uptesnéni pozadavkil zakaznika

Data zdkaznika

Soucinnost zakaznika

Trvani dny az tydny

Obvykle placené

PoT

Proof of technology = ukazka reSeni, demo = zdarma vétsinou

Technologické nebo produktové demo
Ukdzka funkénosti (kompletniho) rfeseni
Ovéreni pro dané prostredi
o Technické (OS, integrace...)
o Trini (segment, jazyk, velikost zdkaznika...)
Pfipravené dodavatelem
Genericka data
Trvani hodiny — dny
Obvykle zdarma

Poptavkové fizeni
Rozdil mezi poptdvkovym z vybérovym fizenim je, Ze v poptavkovém fizeni oslovime jen vybrané
firmy, zatimco v tom vybérovém maji Sanci vsichni.

RFI

Request for information = business proces, jehoz cilem je zjistit informace o moznostech
dodavatelq, cilem je obvykle ziskani dostatecného mnozstvi informaci, na jejichz zakladé je mozné
provést kvalifikované rozhodnuti.

Zadavatel hleda reseni, jedna se o prvni fazi RFP, odpovédi mize byt studie proveditelnosti, ceny
jsou pouze orientacni. Struktura RFI: zadavatel, harmonogram procesu RFI, RFP, definice problému,
ramcové pozadavky, omezeni, cenova predstava, kritéria vybéru, casova predstava — harmonogram
realizace, poZzadavky na uchazece — kvalifikacni pfedpoklady a reference, struktura odpovédi. (z
prednasek)

RFP

Request for proposal = proces, jehoz cilem je vyzadani nabidky od dodavateld. U RFP klient nevi
presné co chce a nebo neni schopen to, co chce dostatecné presné specifikovat. Jinymi slovy klient
vi, jakou potrebu chce fesit, ale nevi jak na to. Jesté jinak formulovano cilem je zjistit JAK by
dodavatel fesil dany problém a KOLIK by si uc¢toval za implementaci svého reseni.

RFQ
Request for quotation = proces, jehoz cilem je vyZzadani nabidky od dodavatell. Na rozdil od RFP zde
zadavatel presné vi, co chce a také vi, Ze existuje vice dodavateld, od nichZ si tu samou véc mlze

cvvys

by si dodavatel Uctoval za konkrétni Feseni.

http://www.negotiations.com/articles/procurement-terms

From <https://d.docs.live.net/e3534876709763a3/Dokumenty/ZCU/Statnice/Statnice.docx>
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