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Abstrakt

Tato diplomova prace je zamérena na elektronické reverzni aukce a jejich pouZziti ve
stavebnich firmach. V teoretické ¢asti prace jsou definovany pojmy podnikovy nakup a
aukce a je zde popsan prubeh elektronické aukce. Prakticka ¢ast analyzuje pomoci
dotaznikového Setreni a pripadové studie situaci ve stavebni praxi. Nasledné jsou

navrhnuta doporuceni pro zajisténi bezproblémového prabéhu aukce.

Kli¢ova slova

Elektronickd reverzni aukce, ndkup, fizeni nakupu, vybérove fizeni, dotaznikové Setieni,

ptipadova studie.

Abstract

This diploma thesis is focused on reverse e-auctions and their utilization in construction
companies. In theoretical part of the work are terms of purchase and auction defined and
described process of e-auction. The practical part analyzes situations in construction
companies by questionnaire survey and case study. Consequently recommendations for

provision of carefree process of e-auction are proposed.
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Reverse e-auctions, purchase, purchasing management, tender, questionnaire survey,
case study.
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1. UVOD

V dobé ekonomické krize je castéji nez kdy jindy vidét snaha spole¢nosti o sniZzeni
variabilnich i fixnich nékladu. Jednim z mnoha néstroji ke sniZeni nékladi spole¢nosti
jsou elektronické reverzni aukce. Ve stavebnictvi jsou casto teréem kritiky, ale je
ziejmé, Ze jejich pouzivani vede ke znacnym finanénim Gsporam. O jejich kladném

ptinosu svédgéi stle se zvysujici zajem o jejich vyuZivani.

Velmi casto diskutovanym tématem ve stavebnictvi je také netransparentnost
vybérovych fizeni a korupce pii zadavani verejnych zakazek. Elektronizace nédkupnich
procesu nejenze snizuje naklady, ale také vyrazné omezuje moznost korupce pfi
obchodovani. V zakoné ¢. 137/2006 Sb., o veiejnych zakazkéch je jiz ukotvena moznost
pouzivat elektronické reverzni aukce jako prosttedek pro hodnoceni nabidek

v zadavacich ¥izenich.

Cilem této prace je analyzovat vyuZivani elektronickych reverznich aukci ve
stavebnictvi. Na zaklad¢ vyhodnoceného dotaznikového Setteni budou formulovana
doporuceni, ktera by mohla pomoci zajistit bezproblémovy pribéh elektronickych

reverznich aukci ve stavebnictvi.

StéZejni metodou shéru dat pro tuto analyzu je dotaznikové Setieni, které prob¢hlo v lété
a na podzim roku 2013 na Gzemi celé Ceské republiky. Zjisténi z dotaznikového Setieni
jsou doplnéna o dve¢ pripadové studie, které probéhly na obchodnich oddélenich dvou
stavebnich firem na Moravé na podzim roku 2013. Firmy byly zvoleny tak, aby
prezentovaly na jedné strané pohled poiadatele elektronickych reverznich aukci a na

stran¢ druhé nemén¢ dalezity pohled ucastnika téchto aukci.

Préce je rozdélena na dvé ¢asti. Prvni, teoreticka ¢ast se vénuje podnikovému nakupu a
jeho ftizeni. Pozornost je dale vénovéana aukcim. Je zde definovan termin aukce a jsou
vysvétleny jednotlive typy aukci. V praci je popsan prubeh elektronické reverzni aukce,
od jeji ptipravy az po vyhodnoceni. Jedna kapitola je vénovana vzhledu aukéni sing

elektronické aukce.
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V praktické casti je provedena analyza dotaznikového Setteni. Jsou zde stanoveny
hypotézy, které jsou na zéklad¢ vysledka dotaznikového Setieni vyhodnoceny. Také
jsou zde popsany zavéry pripadové studie.

V z&véru jsou popsany vysledky prakticke casti prace a formulovana doporuceni pro
uzivatele elektronickych aukci ve stavebni praxi.
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2. PODNIKOVY NAKUP

V této kapitole jsou identifikovany obecné funkce a cile podnikového nakupu. Kapitola
se blize zabyva procesy, které jsou specifické pro ndkup ve stavebni praxi. Jsou zde
definovany pojmy jako G¢astnici nebo zpisoby vystavby.

Zé&kladnim ukolem podnikového nakupu je zabezpecit chod vyrobnich i nevyrobnich
procesu podniku, a to zajisténi pokryti podnikovych potieb. Nakup je jednou ze tii
hlavnich funkci podniku, mezi které dale patii funkce vyrobni, kterd zabezpecuje
vytvéieni podnikovych vykonu a funkce prodejni, kterd je zodpovédna za smeénu

podnikovych vykonut na trhu. [1]

Od nékupu podnik ocekava efektivni splnéni potieb s co nejnizSimi ndklady, vcetné
naklada dopravnich, transakenich a dalSich, pii zachovani vysoké kvality a prijatelného
rizika. V soucasné dobé je plnéni téchto poZadavkia usnadnéno vyspélosti

komunika¢nich technologii. [2]

2.1 Funkce a cile podnikového nakupu

Jak bylo zminéno vySe, ndkup se stara o efektivni zabezpeceni procesi. Zajistuje tedy
pokryti vyrobnich i nevyrobnich procest surovinami, materialem, vyrobky a sluzbami

v poZzadovaném mnozstvi, ¢ase, kvalité a misté.

Pro spravné pinéni této funkce je nutné hlavné co nejpiesnéji zjistovat piedpokladané
mnoZstvi materidlu a sluzeb, volit optimalni zdroje kryti, efektivné vyuZivat zasoby a

starat se o kvalitu nakupovaného materialu a sluzeb.

ProtoZe se podnik nachazi v trznim prostiedi, je nutné se zabyvat také vyhledavanim
novych materidlovych zdroji a snazit se o udrZzovani dlouhodobych stabilnich
obchodnich vztahti s dodavateli. Tato stabilita je zajiSténa informovanosti stran o

predpokladaném vyvoji zdroju a potieb. [1]
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Cilem podnikového nékupu je v prvni tadé sniZzeni ndkupnich nékladu. Vhodné je
zamgefit se nejen na snizeni pofizovaci ceny ale i na snizeni ndkladu na potizeni, mezi
které se fadi ndklady na dopravu, pojistné, apod. P#i pInéni tohoto cile je daleZité dbat
na to, aby byly dodrZovany i cile ostatni, protoze zde dochazi k pfimému ovliviiovani.
Déle totiz jde také o zvySovani jakosti nakupu, kam se fadi jakost potizovaného zboZi ¢i
sluzeb a jakost nakupnich podminek. Ta se tyka piedevsim doby dodani, piipadného
servisu, zaruénich podminek a dodrZeni cen a obchodnich podminek. DalSim cilem je
zvySovani flexibility ndkupu a snizovani ndkupniho rizika, které se zvySuje se sniZujici
se jakosti. [3]

Hlavnim tkolem nékupniho oddéleni podniku je vyrobni a nevyrobni nakup. Vyrobnim
nakupem se rozumi zajisténi materiadlu a sluzeb pro vyrobu a odbyt. Zamétuje se
predevsim na ndkup piimého materidlu a surovin. Nevyrobni ndkup zastupuji polozky,
které s vyrobou piimo nesouvisi. Mezi né mohou patfit nemovitosti, stroje, investice
nebo rezijni material. DalSim Ukolem je strategicky nakup, ktery vytvaii systém
nakupovani. Rozhoduje tedy o tom, jak se nakupuje a jakd bude budouci nakupni
strategie podniku. [4]

2.2 Nakup v investi¢nich projektech

AR 111

Ve vystavbé se ve velmi malé mite uskutecnuji ,,vnitini* dodavky vyrobkd, tj. vlastni
produkci investorem. Naopak velké zastoupeni zde mé nakup. Nakupni know-how
firmy muze byt velkou konkuren¢ni vyhodou. Aby bylo této konkurenéni vyhody
dosaZzeno, musi podnik dodrZovat souhrn ur¢itych podminek. DuleZité je rozvijet
znalosti nakupcich, vénovat pozornost tymové spolupraci nebo sledovat vyvoj

technologii. [5]

2.2.1 Uéastnici vystavby

Ugastniky vystavby rozumime viechny subjekty (fyzické i pravnické osoby), kterych se
vystavba piimo dotyka.
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Investorem rozumime fyzickou nebo pravnickou osobu, kterd zajistuje financovani
stavby. Investor muZe byt soucasné stavebnikem. Pokud jim neni, je zpravidla
zastupovan stavebnim dozorem, ktery provadi kontrolu stavebnich praci, aby byla
provedena dle projektové dokumentace a dle platnych norem. PoZadavky na stavebni
dozor jsou uvedené ve stavebnim zakoné ¢. 183/2006 Sh. Povinnosti stavebniho dozoru
mohou byt zajistény stavbyvedoucim. [6]

Projektantem je fyzick& nebo prévnicka osoba, ktera dodava dokumentaci projektu.
Zhotovitelem stavby je fyzickd nebo pravnickd osoba, ktera stavbu realizuje, a
dodavatelem rozumime Ucastnika, ktery dodava vlastni produkty, prace nebo sluzby
souvisejici s vystavbou. Za Ucastnika vystavby ho povaZujeme pouze v ptipadég, Ze svou

¢innost vykonava na stavenisti.

Subdodavatel je opét fyzickd nebo pravnickd osoba, ktera dodavateli dodava dil¢i
dodévky. DalSim ucastnikem vystavby maze byt pravnik, ktery se stara o smlouvy, nebo
architekt, ktery reSi predevsim interiérové dispozice stavby, jeji umisténi v terénu nebo
design. [7]

2.2.2 Stavby

Existuji raznd hlediska, podle kterych miaZeme ¢lenit druhy staveb v zavislosti na
organizovani ndkupu. Hlavnim hlediskem je rozd¢leni podle vyuZiti staveb na stavby
pozemni, technologické, inZzenyrské, dopravni a vodohospodarske. DalSim kritériem je
slozitost stavby. Né&které stavby jsou jednoduché a pristupuje se k nim jako k dalSim
mnoha stavbdm, které byly realizovdny v minulosti a stejné tak se pristupuje i
k ndkupam souvisejicim s témito stavbami. Na druhé stran¢ jsou stavby, které jsou
velmi sloZité a vyZaduji individudlni pristup k celému prabéhu vystavby, a to i

z hlediska ndkupu. Neméné dalezitym hlediskem je zptisob vystavby. [5]
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3. RIZENI NAKUPU

V této kapitole je feSena otdzka tizeni ndkupu a zabyva se problematikou zadavaciho
fizeni stavebnich zakazek. Jsou zde definovany jednotlivé druhy zadavacich tizeni a
jejich priubéh ze zadavatelského a dodavatelského pohledu. DalSi ¢ast je vénovana

informa¢nim systémam a controllingu fizeni ndkupu.

V oblasti nakupu jsou rozliSovany dva druhy trhi. Prvni typ trhu zahrnuje vztahy mezi
vyrobci, obchodniky a kone¢nymi spotiebiteli a nazyva se spotiebitelsky, druhy typ trhu
nezahrnuje kone¢ného spotiebitele a nazyvéa se trhem vyrobci. Na trhu vyrobcu vznikaji

jiné pristupy k nakupnimu chovani nez na trzich spotiebitelskych.

Nésledujici ¢ast je vénovana trhu vyrobct a zabyva se situaci uvniti podniku. Shrnuje
dulezité kapitoly managementu ndkupu se zamétrenim na stavebni podnik a jeho

zvlastnostem oproti podniku pramyslovému.

3.1 Situaéni analyza

Smyslem situa¢ni analyzy je sledovani okolnosti, které ovliviwji nakupni rozhodnuti
tak, aby mohly byt vyuZity pripadné Sance a aby dochazelo ke sniZovani rizik

ptipadnych hrozeb a to i v okoli firmy i pfimo ve firmé samotné.

Situacni analyza zkoumd stav uvniti firmy a prostredi, ve kterém se firma nachazi a
které ji n¢jakym zpusobem ovliviiuje. Zaméiuje se na silné a slabe stranky, které
ovliviwji ndkupni ¢innost. Vysledkem mohou byt zmény v chovani podniku, které se
projevi zménou vykont, zménou mnozstvi nebo cen. Soucasti situacni analyzy je

analyza vlastniho ndkupniho potenciélu. [2]

V nédkupni praxi maze byt situacni analyza prospéSna napi. pii vybéru dodavatehi a
dodavatelskych trhi nebo pti rozhodovani o ndkupu. VyuZivaji se informace primarni,
které jsou ziskavany piimo k danému Ucelu, nejéastéji metodou dotazovani a sekundarni

informace, které byly vytvareny jiz diive a za jinym Gc¢elem. Mezi sekundarni informace
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patii zprdvy nékupcich o dodavatelich, a dodacich podminkach, pozndmky o

obchodnich jednanich ¢i statistické piehledy. [8]

3.2 Potieby a planovani nakupu

Planovani ndkupu materialu Uzce souvisi s planem materidlové spotieby. Ve
stavebnictvi se nejcastéji spotreba orientuje na obdobi, piesnéji fe¢eno na jednotlivé
zakazky. Vychodiskem pfti stanoveni spotieby je tedy zakéazka, ktera je nositelem

primarni spotieby.

Zakladni metodou planovani potreby materialu ndkupem je tzv. bilanéni metoda. Nazev
je odvozen od podstaty metody, protoZe ta eSi bilanci mezi zdroji a potrebami. Zdroji
v tomto pripadé rozumime zé&soby, které jsou pro dané obdobi k dispozici a dodavky,
které jsou vdaném obdobi uskute¢nény. Potiebou je myslena spotieba materialu

v tomto obdobi.

Plan ndkupu je realizovan postupné ve ¢&tyrech krocich. Prvnim krokem je vypocet
materialové spotieby v planovaném obdobi. Druhym krokem je uréeni pojistné zasoby,
ktera by méla zajistit vyrobu pti mozném zpoZzdéni nasledujici dodavky. DalSim krokem
je zjisténi ocekavané zasoby na pocatku planovaciho obdobi, ve které je zahrnut
material, kterym podnik disponuje z ptedchozich planovacich obdobi a poslednim
krokem je vypocet potieby dodavek. [3]

Tento proces lze zapsat rovnici:
Dy, = Mg + Z,, — Z, (3-1)
Kde:

D, ... potieba dodavek v planovacim obdobi

M ... spotieba v planovacim obdobi

Z, ... stanovena pojistna zasoba
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Z, ... o¢ekavana zasoba na poc¢atku planovaciho obdobi

3.2.1 Opakovany nakup

Opakovanym nakupem se rozumi zasobovéani. Pfi opakovaném nakupu se podnik Fidi
obchodnimi kritérii, kterymi mohou byt napt. zména ceny, termin dodavky nebo
garanéni sluzby. V tomto se lze fidit internimi dokumenty podniku jako je katalog
zbozi, ktery dava informace o vyvoji cen a o stavu zasob nebo katalog dodavateld, ktery
je zpétnou vazbou na zndmé dodavatele. Tyto katalogy je nutné systematicky

aktualizovat, aby mohly podavat pravdivé informace.

Pro hodnoceni dodavatelt se pouzivaji parametry cena a jakost produktu, dodrZzovani

terminu a Uroven sluzeb dodavatele. [9]

3.2.2 N&kup nového produktu

V piipad¢, Ze podnik nakupuje novy produkt, jsou piedmétem vyjednavani krome ceny,
jakosti a terminu jako pii opétovném nakupu, také technické vlastnosti produktu a
podminky nakupu. Podminkami ndkupu se rozumi ¢asové rozloZeni dodavek, minimalni
dodévané mnozstvi, podminky ptepravy, zabezpeceni dodavky nebo podminky Gdrzby a

oprav. [9]

3.3 Vybérové rizeni

Vybérové ftizeni je postup, kterym je vybirdn dodavatel zboZi nebo sluzeb. Ve
stavebnictvi jsou nejcastéjSimi piredméty vybérovych ftizeni zhotovovéni staveb a
subdodavky praci. Vybérové fizeni provadi investor za Gc¢elem vybréani nejvhodnéjSiho

zhotovitele.

3.3.1 Piiprava

Ve fazi ptipravy vybérového fizeni jsou vybirdni potencidlni zhotovitelé, nejcastéji
stavebni firmy na zaklad¢ referenci, osobnich zkuSenosti a doporuceni. Tyto stavebni

firmy jsou potom osloveny a seznameny se z&kladnimi parametry, jako projektova
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dokumentace na zhotovitele stavby, obdobi vystavby a technické pozadavky. Je take
stanovena organizace vybérového fizeni, hlavné jeho pribéh, pocet kol a zpasob

vyhlaseni vitéze.
3.3.2 Realizace

Uchaze¢im je predana dokumentace pro vybér zhotovitele a sdéleny terminy
vybérového fizeni. Uchaze¢i poté zpracuji cenovou nabidku, nejcastéji formou
poloZkového rozpoctu do piedloZzenych vykaza vymér. U sloZitéjSich nebo
objemngjSich staveb je vhodnym doplnénim také harmonogram vystavby. Casto se

pristupuje k vicekolovému vybérovému tizeni.

Nabidky jednotlivych uchazec¢t jsou investorem porovnany na zéklade kritérii jako je
cena, reference nebo zkuSenosti z piedchozi spoluprace a na zakladé tohoto porovnani

je vybran nejvhodnéjsi uchazec, se kterym je nasledné uzaviena smlouva o dilo, jejiz

podminky jsou upraveny v zakonu ¢. 89/2012 Sh., obéansky zakonik.

Uzavienim smlouvy o dilo se z uchazece stava zhotovitel, ktery je zavazan na sviij
naklad a nebezpeci provést pro objednatele dilo. Timto dilem se rozumi zhotoveni ur¢ité

véci a dale udrzba, oprava nebo Uprava véci. [10]

Jind situace nastava, kdyz se firma Ucastni vybérového fizeni na verejné zakazky.

3.4 Zadavaci rizeni

Vybérové fizeni nebo téZ zadavaci fizeni dle zakona ¢. 137/2006 Sh., o veiejnych
zakazkéch je proces, kterym je vybiran dodavatel prace, produktu nebo zajistovatel
sluzby pro vyhlaSovanou zakdzku. Zadavaci tizeni vypisuje statni nebo veifejna instituce

¢i soukromy investor. Jejich snahou je zisk nabidky za co nejvyhodnéjSich cenovych a

predem stanovenych podminek zadavatele. [11]

Vyhlaseni zaddvaciho fizeni se muze uskutecnit na zékladé piimého vyzvani investorem

nebo uveiejnénim oznameni o zadavacim fizeni.
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Zévazek uchazecée vznika souhlasem s podminkami zadavaciho tizeni. Timto souhlasem
se rozumi spInéni podminek zadavaciho fizeni a predloZeni nabidky. Ugast uchazede
v zaddvacim fizeni je dobrovolna, ale odstoupeni v prubéhu konani zadavaciho fizeni
muZe byt sankciovano. Nabidka uchazece musi byt predloZena ve stanoveném terminu a

musi byt platna po celou dobu poZadovanou zadavatelem. [12]

Rozhodnuti o ucasti uchazece v zadavacim ftizeni ovliviuji dosavadni zkuSenosti
s investorem a jeho reference na trhu, kvalita zpracovani projektové dokumentace, texty
smluv, zptsob stanoveni ceny nebo moZnost piipadného navyseni ceny za polozky

vicepraci.

3.4.1 Typy zadavacich Fizeni

Z&kladni typy zadavacich fizeni lze nazvat oteviené, jednostupnové, dvoustupnove a

jednaci.

Oteviené zadavaci tizeni je pouzivano ptredevsim pro projekty s menSim rozsahem.
MiiZze byt zpracovano neomezenym poctem uchazeca. Oznameni vyzyva uchazece
k predloZeni nabidky a prokazéni piislusneé kvalifikace. Dokumentace projektu je
v takovém piipadé pristupnd u zadavatele zadavaciho fizeni nebo u jim povétreného

subjektu.

Vyhodu vtomto typu zadavaciho ftizeni spatiuji predevSim mistni mensi a stredni
dodavatelé, ktefi se mohou uchytit ve verejném sektoru, ziskat nové zakazky a

reference. Vybér dodavatele vtomto piipadé je slozitéjSi a ¢asové naro¢néjsi, protoze

investor dostava velké mnozZstvi nabidek, které mezi sebou musi porovnat.

Pii jednostupnovém zaddvacim tizeni oslovuje investor uchazece nejcastéji na zaklade
vlastni databaze dodavateli. Ptiprava podkladt zaddvaciho fizeni trva obvykle delSi

dobu, protoZe uchaze¢ nespolupracuje na vypracovani podkladt a projektu.

Dvoustupniové zadavaci fizeni se uZiva v piipadé, Ze investor ocekdvd vice zmén
technického i jiného charakteru, dodavky maji specificky charakter a jsou nutné

ptipravné prace pred zahajenim vybéroveho tizeni nebo v piipadé, Ze projektové prace
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jsou soucasti vlastni realizace projektu. Principem tohoto zptasobu zadavaciho tizeni je
na zaklade¢ vysledkt prvniho kola zapojit uchazece do projektovych praci. Uchaze¢ ma
vtomto pfipadé moZnost pripominkovat projektovou dokumentaci, vybér pouZitych
materialu a technologii. Nasledné provede jejich ocenéni. Je tedy poZadovana vysoka
mira aktivni spoluprace mezi investorem a dodavatelem po celou dobu zadavaciho

z

fizeni.

V piipad¢ jednaciho zadavaciho fizeni investor jedna s uchazeci na zdkladé podanych
nabidek o konkrétni podobé projektu a smluv. Jednaci zadavaci fizeni se uziva
nejcastéji, kdyZ ma zadavatel zkuSenosti s uchazecem z predchozich projekta. Tento typ
fizeni je spojen s nizkymi néklady zadavatele na pfipravu podkladt a nizkymi néklady
uchazec¢e na vypracovani nabidky. Tento typ fizeni neni vétSinou uZivan ve veiejném
sektoru, protoze jednotlivé nabidky neni mozné jednozna¢né vyhodnotit. VV soukromém

sektoru je nej¢astéji vyuzivan v souvislosti s developerskymi projekty. [12]

3.4.2 Zadavaci podminky a podklady pro zadavaci Fizeni

Investor spolupracuje s projektantem nebo s vybranym dodavatelem technologie na
ptipravé zadani pro zadavaci fizeni. Soucésti podkladt je dokumentace pro stavebni
prace, technologick& dokumentace véetné seznamu dodavateli technologickych zatizeni

a seznamy stroju a zatizeni.

V praxi stupen zadavaci dokumentace kolisd mezi dokumentaci pro provedeni stavby
s podrobnym vykazem vymér a pomérné nepiesnou dokumentaci pro Gzemni fizeni
nebo pro stavebni povoleni s nedplnym vykazem vymeér, poptipadé ocenéni formou

agregovanych poloZzek.

Plati, Ze cenova nabidka vypracovavana na zakladé dokumentace pro Uzemni tizeni je o
30 — 50 % rozdilna od celkovych investi¢nich nékladu. Problematické je také zadani,
jehoZ soucasti neni vykaz vymeér. Uchaze¢ se v tomto piipadé ¢asto rozhoduje o Ucasti
v zadavacim fizeni na zakladé moznosti o navySeni smluvni ceny, ktera je feSena ve

smlouvé o dilo formou vicepraci. [12]
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Ze zakona ¢. 137/2006 Sb., o verejnych zakazkach vyplyva, ze zadavaci podminky musi
byt jasné a urcité. Zakladem zadavaci dokumentace je co nejpiesnéjsi vymezeni
predmétu verejné zakazky, provedené natolik podrobnym, srozumitelnym a co do
vyznamu jednotlivych Gdaja jednoznacnym zpasobem, ktery umozni samotné sestaveni
nabidky, jeji nasledné transparentni zhodnoceni investorem a poté i nasledné objektivni

prezkoumani toho, zda investor hodnotil nabidky takovym zpisobem, jakym mél.

Ze zadavaci dokumentace musi byt zcela jednoznaéné patrno, v jakych otazkéach a jak
konkrétn¢ spolu budou nabidky soutéZit. Jsou-li zadavaci podminky natolik nejasné, Ze
objektivné pripoustéji rozdilny vyklad ohledné poZzadavka na zpracovani nabidky nebo
zpusob hodnoceni, je postup investora fakticky nekontrolovatelnym, a tedy porudujicim

zasadu transparentnosti zadavaciho tizeni. [13]

3.4.3 Cena a platebni podminky

Z pohledu uchazece v zadavacim tizeni rozhoduje nabidkova cena o rentabilité zakazky.

Cena je stanovena dohodou smluvnich stran a je sou¢asti smlouvy o dilo.

Z pohledu tvorby ceny se zadavaci fizeni déli na zadavaci fizeni s predloZzenym
vykazem vymér zadavatele, ocenéni projektové dokumentace bez vykazu vymér a

ocenéni podkladt formou pevné ceny.

v v s

Pro uchazece je nejjednodussi prvni piipad, kdy oceni jednotlivé poloZzky vykazu vymeér
jednotkovymi cenami. Vykaz vymér je tedy z pohledu uchazece nejdalezitéjsi ¢asti
zadani. Druhy ptipad predstavuje pro uchazeée riziko, protoZze musi na zékladé
technického popisu specifikovat poloZzky sam, a to i za predpokladu, Ze je popis

nejednoznacny.

Platebni podminky urcuji formu a zpisob Ghrady za vykonanou praci a jsou souc¢asti
smlouvy o dilo. Nejc¢astéjSim zptisobem je Uhrada 90 — 95 % ceny stavebniho dila na
zaklad¢ predani investorovi a 5 — 10 % ceny je uhrazeno po uplynuti zaru¢ni doby dila a

muZe byt pouzito na odstranéni vad a nedodg¢lka.
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V prubéhu realizace stavebnich praci se ¢asto vyskytuji pozadavky na viceprace, které
nebyly soucasti podkladt pro vybérové fizeni a nejsou tedy soucasti nabidky
dodavatele. PoZadavky na viceprace vznikaji nejcastéji z divodu Uprav projektove
dokumentace, zmén rozsahu praci, ptimych poZadavkut investora na jiny druh materiala
nebo technologii nebo z dtvodi zavinéni dodavatelem, které nejsou hrazené investorem

a vznikly napiiklad kvili nedodrZeni deklarované kvality dodavatelem. [12]

Timto problémem se zabyva claimovy management. V tuzemsku se pod vyrazem claim
rozumi zména, kter4& ma piimy casovy a finanéni dopad, kdy dodavatel piedklada
objednateli poZadavek na Uhradu vicendkladi a sdéluje mu zmény v porovnani
s pavodné odsouhlasenym ¢asovym planem postupu praci. Kazdy claim je tedy mozné
chapat jako viceprace predloZzené dodavatelem. Uhrada je potom podminéna dalsim

jednanim s objednatelem, ale neni samoziejmosti. [14]

3.4.4 Vyhodnocovani zadavaciho #izeni

V prvni ¢asti vyhodnoceni se kontroluje pouze kompletnost a formalni spravnost
predloZenych nabidek. Vlastni vyhodnocovaci proces piedstavuje porovnani pavodnich

predstav zadavatele s nejvyhodnéjSi nabidkou. V rdmci vyhodnocovani se provéruji

technické, smluvni a finan¢ni podminky.

V pripadé nabidek na pevnou cenu je jednodu$si, protoZze neni nutné kontrolovat
jednotlivée vyméry praci. V piipad¢ alternativnich technickych feSeni je porovnavani

obtizngjsi, ale maZe vést ke znacnym finan¢nim Gsporam zadavatele. [13]

3.5 Informa¢ni system nakupu

Hlavni funkci informac¢niho systému je evidovat a tiidit informace, shromazdéné a
vloZené do systemu povérenymi pracovniky a poskytovat vystupy vSem firemnim
oddélenim. Tyto informace se bezprostiedné tykaji chodu celého podniku. Pro nakup

jsou nejdulezitejsi informace o cenach, dodavatelich a podminkach. [4]
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Informa¢ni systém neni omezen jen na operativni problémy, ale slouzi i k podpore
strategickych rozhodnuti. Jejich vyuZiti je mozné pii zpracovani prizkumu ndkupnich
trha. [3]

Z hlediska podnikové problematiky rozliSujeme informacni systemy podle druhu
informaci, které poskytuji. Jedna se o podnikohospodaiské informacni systémy, které
informuji o podnikovém planovani, zahrnuji zpravodajské, kontrolni, analyticko-
informa¢ni a hodnotové a mnoZstevné orientované evidenc¢ni systémy. Dale jde o
manazerské informacni systémy, které slouzi managementu k podpote v dokumentaci a

k vybéru informaci, planovani a kontrole. [2]

3.6 Controlling Fizeni nakupu

Cilem controllingu neni jen piezkuSovani daného stavu vzhledem k planu, ale i zajisténi

toho, aby byly eliminovany poruchy ovladnutim tizeného procesu.

Controlling tizeni ndkupu probihd v Sesti krocich. Prvnim krokem je stanoveni cilu,
dalSim je analyza skute¢nosti, na kterou navazuje analyza odchylek a planovani
opatteni. Nasleduje stanoveni novych ukazatela planu a poslednim krokem je informace
o0 vysledcich. [15]
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4. AUKCE

-----

poptadvku. Aukce poskytuje mechanismus pro vyjednavani mezi kupujicimi a
prodavajicimi. Proces, kterym se vytvari kone¢nd cena je explicitni a je dobie
srozumitelny a pochopitelny vSem Gc¢astnikim aukce. Aukce jsou také ¢asové méné

naro¢na v porovnani s cenovym vyjednavanim. [16]

standartni aukce

1 prodavajici

vice kupujicich

(prodej)
dvojita aukce
(vymeéna)
reverzni aukce Kfice
1 kupuyjici vice
(nakup) prodavajicich

Obr. 4-1 Typy aukci podle poétu prodavajicich a kupujicich [16]

Jak je patrné z obrazku 4.1 Typy aukci podle poc¢tu prodavajicich a kupujicich,
standardni aukce jsou zamérené na prodej. Charakteristickym znakem pro tyto aukce je
jeden prodavajici a vétsi pocet kupujicich, ktefi urcuji kone¢nou cenu. Reverzni aukce
jsou orientovany na ndkup a maji jednoho nakupujiciho a vétsi pocet prodejca. V tomto
ptipadé kone¢nou cenu uréuji prodejci. Kombinaci predchozich dvou typt aukci je

aukce dvojita, ktera zahrnuje vice kupujicich i prodavajicich.

Dale je dulezité rozdéleni aukci na oteviené a uzaviené. Pri otevienych aukcich je
moZné vidét nabidky ostatnich uchazecu, pii uzavienych aukcich nabidky vidét nejsou,

jsou podavany naptiklad v zalepenych obalkach.
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Je tieba rozlisit také aukce s rostouci cenou, kdy vysledkem je nejvyssi cenova nabidka,
kterou nékdo u¢inil a aukce se sniZujici se cenou, kdy se sniZuje cena do té doby, nez se

objevi prvni nabidka. Tato aukce muZe volné piejit zpét do predchoziho modelu.

4.1 Typy aukci

V nasledujici kapitole jsou popsany rozdily mezi riznymi moznymi mechanismy aukci.
Kazdy typ aukce je vhodny pro prodej nebo nakup jiného druhu zboZi nebo sluzeb. Pro
urychleni pribéhu aukci muze byt stanovena hodnota minimalniho piirastku ceny.
V aukcich muzZe byt stanovena tzv. rezervni cena. Tato cena dava prodavajicimu
moznost neprodat objekt, pokud se nejvysSi nabidka nepiehoupne pravé pies tuto

rezervni cenu.

VySe uz byl popsan rozdil mezi nakupni a prodejni aukci, uzavienou nebo otevienou
aukci a aukci s klesajici nebo stoupajici cenou. Tato kapitola se jimi tedy uz nebude

zabyvat.

4.1.1 Anglické aukce

Vv s

Je nejznaméjSim typem aukce. Anglicka aukce je znama z drazebnich sini, kde se drazi
umélecké piedméty, nemovitosti nebo ojeté automobily. Jedna se o otevienou aukci se
zvysujici se cenou. Prodavajici za¢ina aukci na nizké cené a postupné cenu navysuje,
dokud se nenajde nékdo, kdo by s navySenou cenou souhlasil. Aukci tedy vyhraje

Vv s

ucastnik s nejvyssi nabidkou a tuto vydraZenou ¢astku potom zaplati. [16]

4.1.2 Japonska aukce

Tato aukce se velmi podoba anglické aukci. Rozdil je vtom, Ze pii kazdém zvySeni
ceny se ostatni Uc¢astnici musi vyjadrit, jestli v dané aukci chtéji pokracovat nebo z ni
chtéji odstoupit. [16]
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4.1.3 Holandska aukce

V tomto typu aukce je cena stanovena vysoko a postupné se sniZuje, dokud nektery
z Ucastnikd neni ochoten zaplatit pribéZznou cenu a nezastavi drazbu. Tento Gc¢astnik

zaplati tuto prabéznou cenu. [16]

4.1.4 Aukce prvni ceny

Jde o uzavienou aukci, kdy Gcastnik sdéli svou nabidku prodavajicimu bez znalosti
nabidek ostatnich uchaze¢t. Vitézem je Gc¢astnik s nejvyssi nabidkou a tuto cenu musi
zaplatit. Tento typ aukci je vyuZivan i u reverznich aukci a timto zptisobem je zadavano

velké mnoZstvi veiejnych zakdzek. V tomto piipadé je vitézem Gcastnik s nejnizsi

nabidnutou cenou. [16]

4.1.5 Aukce druhé ceny

=7 7

Také se ji fika Vickreyova aukce, podle Williama Vickreye, jejiho zakladatele, ktery je
nositelem Nobelovy ceny za ekonomii z roku 1996. Jedna se opét o uzavienou aukci,
vitézem se stava Gcastnik s nejvyssi nabidkou, ale zaplati druhou nejvyssi nabidku. Tato
aukce neni bézné pouzivana, pouziva se nejvice pro teoretické analyzy, ale uplatiuje se

i v elektronickém obchodovani B2B (business to business). [16]

4.1.6 Vice-poloZkové a vice-objektové aukce

Jedna se o typy aukci, kdy kupujici nebo prodavajici drazi jeden typ objektu v nékolika
poloZzkéach. Pokud jsou tyto polozky nebo objekty poZadovany sekvencéng, je moznost
provést postupné jedno-objektové nebo jedno-polozkové aukce a tento prabeh neprinasi
odlidnosti od vySe uvedenych aukci. [16]

4.1.7 Kombinatorické aukce

Pokud se draZi vice objektu simultanng, jednd se o kombinatorickou aukci. Pro tyto

aukce je typické, Ze uchaze¢ je ochoten nabidnout vy3si cenu za ur¢itou kombinaci

objektd, neZ kdyby se tyto objekty drazily samostatné. V takovych piipadech probihaji
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aukce, kde Ucastnici predkladaji nabidky na rizné kombinace objektt, a prodavajici

rozhoduje, které z téchto kombinaci jsou pro n¢j akceptovatelné. [16]

4.2 Elektronické reverzni aukce

Elektronické reverzni aukce se vyuZivaji k vybéru dodavatele, ke kterému dochazi
online v prostredi internetu, kdy mohou Ucastnici okamZité reagovat na pokles celkove
ceny sniZzovanim svych nabidek. Zjednodusené se jedna o interaktivni vyjedndvani o

cené a dodavatelskych podminkach.

Elektronické reverzni aukce jsou pro podnik vhodné zejména v pripadé, kdy jsou
predpokladané Uspory z aukci vétsi nez néklady, které podnik vyda za potizeni nebo
pronajem reverzniho aukeniho systému. Ocekavané uspory byvaji 5% kupni ceny, ale
obvykle se ve finale pohybuji o nékolik procent vySe. DalSim piredpokladem je velikost
poptavaného zboZi nebo sluzeb. Objem zakazky by mél byt atraktivni pro potencialni
dodavatele. Lze totiz predpokladat, Ze ¢im vétSi bude zakazka, tim vice potencialnich
dodavatelt projevi zajem z(castnit se vybéroveho ftizeni. Pii malych zakdzkéch je
moznym feSenim alian¢ni (sdruzeny) nakup vice firem. DalSim kritériem pro pouZivani
aukéniho systému muaze byt Gspora ¢asu. Pro realizaci aukci je dulezitd schopnost
dosahnout dostatecného mnoZstvi nabidek, tedy existence konkurence mezi dodavateli.
Samoziejmé nejlepsi pro Uspéch aukci je konkurenéni prostiedi, kde pievaZzuje nabidka

nad poptavkou. [17]

Hlavni vyhodou elektronickych reverznich aukci je rychlost komunikace
s potencidlnimi dodavateli a rychlost celkoveho prabéhu zadavaciho ftizeni, dale pak
transparentnost procesa, protoZe cely prabéh aukce je monitorovan a zaznamenavan do
,.cerné skiinky“. Zpétné lze tedy prokazat prubéh aukce. Elektronické reverzni aukce
jsou také Spatné manipulovatelné, protoZe Ucastnici vybérovych tizeni se aukce G¢astni
na dalku prostiednictvim internetu. V neposledni fad¢ je vyhodou také snadny prazkum

cen prostiednictvim aukénich systéma.
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4.3 Poskytovatelé online aukénich systémi v Ceské republice

V Ceské republice pasobi nékolik spole¢nosti, které poskytuji online aukéni software
pro online vybérova tizeni. V této kapitole budou stru¢né predstaveny nejvyznamnéjsi

spolec¢nosti.

4.3.1 Proe.biz

PROe.biz je nejuspedn&jsim systémem pro online vybérova tizeni v Ceské republice.
Provozovatelem a autorem systému je spole¢nost NAR marketing s.r.0. Systém vznikl
vroce 2003. Spole¢nost nabizi jak potradani elektronickych aukci, tak i prodej e-
aukeéniho software. Systém je prelozZen do Sesti jazykt a umoziuje tedy provadét aukce

v riaznych jazycich. [18]

4.3.2 PPE

Spole¢nost PPE putisobi na ¢eském trhu jiz 11 let a specializuje se na elektronické
zadavani verejnych zakazek. Poskytuje nékolik néstroja nejen pro veiejnou spravu, ale i
pro firmy. Ztéch je to ppeSystem Poptavka, ktery umoZnuje vytvaiet a spravovat
poptavky a predkladat je dodavatelam. Nastavbou je ppeSystem Aukce, ktery navazuje
na piedchozi systém a predloZené nabidky jsou zde vedeny jako vstupni ceny do aukce.
DalSim typem je ppeSystem Na&kupni systém, ktery je uzptisoben pro opakované nakupy
stejnych objektu. [19]

4.3.3 eCentre

eCentre je systém uréeny pro elektronizaci veiejnych zakazek. Minimalizuje finan¢ni a
persondlni zatizeni zadavatele a umoZiuje vést vybérova ftizeni transparentné. Pro

provoz aukci vyuZiva software Proe.biz. [20]

4.3.4 Aukéni poradenské centrum

Aukéni poradenskeé centrum se zamétuje na soukromy i veiejny sektor. Kromé

elektronickych aukci se zabyva i dotacnimi programy Evropské Unie. Na svych
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strdnk&dch ma uveden seznam komodit a sluZeb a jejich orienta¢ni objem vhodny pro
elektronické aukce. Nabizi poradani elektronickych aukci i pronajem aukéniho
software. [21]

4.3.5 Dalsi poskytovatelé

V Ceské republice pasobi samoziejmé vice poskytovateli e-aukénich systémia a
provozovateli elektronickych reverznich aukci, neni vSak moZné napsat o vsech.
DalSimi spole¢nostmi jsou napt. Trifid RAS, Nakupni aukce, Centrade, GeM nebo
Destax eAukce. VétSina z téchto spolecnosti nenabizi pouze elektronické aukce, ale
vétSinou se zamétuji i na tvorbu e-shopt a webovych stranek nebo jsou certifikovanymi

trZisti vefejné spravy.

4.4 Prabéh elektronické reverzni aukce

Tato kapitola se zabyva pribéhem elektronickych reverznich aukci z pohledu investora,

od pripravy podkladt po vyhodnoceni nabidek jednotlivych Géastnika.

4.4.1 Pfiprava

V této fazi spolupracuji investor spolu s realizatorem vybérového fizeni, pricemz maze
jit 0 jednu osobu. Investor nebo téZ vyhlaSovatel aukce ma v této fazi za Ukol presné
definovani predmétu poptadvky a stanoveni ¢ast jednotlivych fazi a podminek, za
kterych se dodavatelé mohou aukce zUcastnit. Realizator tvoii aukci v systému a je

v roli poradce, kdy cerpé ze zkuSenosti z jiz probéhnutych aukci.

Dodavatelské podminky se déli na fixni a variabilni v zavislosti na tom, jestli s nimi
muZe Ucastnik elektronické aukce manipulovat nebo je menit. Prikladem fixnich
podminek jsou kvalitativni podminky nebo zptisob piepravy, z variabilnich podminek to
muZe byt splatnost faktur, termin dodani nebo procentualni slevy na jiné polozky, které
ucastnik upravuje v zavislostech na svych moznostech, ale tak, aby jeho nabidka byla co
moZné nejatraktivnéjsi. Pokud Gcastnik neni schopny splnit fixni podminky, nemuze se

elektronické reverzni aukce zUd&astnit.
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NejdulezitejSi casti pripravy elektronické reverzni aukce nebo jinak feceno online
vybérového ftizeni je presné definovani predmétu poptavky. Vhodné je také priloZit
vykresovou dokumentaci, fotografie, certifikaty, seznam pozadovanych vlastnosti a jiné
dokumenty, které wusnadni Gc¢astnikim tvorbu nabidky. Definovani samoziejmé
vyZaduje konzultaci s potencidlnimi dodavateli. Komunikace s dodavateli také maZze
zvysit ochotu Ucastnit se elektronickych reverznich aukci. Je také nezbytné stanovit
kritéria, podle kterych se bude nasledn¢ online vybérové tizeni hodnotit. [22]

Ve stavebnictvi jsou témito kritérii kromé vysledné celkové ceny také délka zaru¢ni
doby, splatnost faktur, doba realizace nebo doba dodavky. Témto kritériim je ptifazena
procentudlni vaha. Nejvyssi vaha je ptifazena cené. V pribéhu elektronické aukce jsou
cena a dalSi kritéria prepocitavana na body a podle poc¢tu bodt je hodnoceno poradi
ucastnika. K piepoétu na body se vyuZiva vzorce, ktery je znamy vSem Uc¢astnikim

aukece.

4.4.2 Vlyzva k Ucasti

Pozvanka k G¢asti na online vybérovém fizeni musi obsahovat Gdaje, podle kterych
bude potencialni dodavatel schopen zaslat svou nabidku a nasledné se bez problémi
z(c¢astnit celé aukce. Obsahem také musi byt vSechny podminky, které byly stanoveny

ve fazi pripravy aukce.

V pozvankach k online vybérovému tizeni by mél byt mimo jiné uveden i zpusob
vyhodnoceni, aby kazdy Uc¢astnik veédél, jak se ur¢i pofadi i jaka vaha je piifazena
jednotlivym podminkdm. Také je nezbytné uvést, jestli je vysledek online vybérového

fizeni povaZzovan za vysledek celého vybérového fizeni nebo je pouze jeho casti.

K vyzvé Kk Ucasti je také mozné priloZit dalsi informace, které by mohly specifikovat
poptavany produkt nebo usnadnit dodavatelim préci pti zpracovani nabidek. Muze se

jednat o vykresovou dokumentaci, rizné nakresy nebo fotografie.

Aukéni systémy maji vétSinou implementovany nastroj na spravu a vytvaieni pozvanek,
ktery ma v sobé& zabudovanou kontrolu potiebnych udaja, bez jejichz vypInéni neni

umoznéno vibec pozvanky odeslat. Aukéni systémy vétSinou podporuji dvé moznosti
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odesilani pozvanek. Prvni je e-mail scelkovym popisem aukce se viemi jejimi
specifikacemi a podminkami, druhou moZznosti je zaslani stru¢né zpravy, kterd obsahuje
pouze kratkou informaci s odkazem na webovou stranku, kde aukce probiha a kde jsou

vSechny potiebné informace uvedeny.

Vhodné je také pozadovat informaci, zda se dotdzany dodavatel hodla vybérového
fizeni Gcastnit. To lIze provést napiiklad pomoci formulate, ktery je priloZzen k pozvance
a mimo jiné vyzyva dodavatele vyplnit zakladni informace, jako je ndzev firmy a

kontaktni osoba, zabyvajici se touto konkrétni aukci. [22]

4.4.3 Zadavaci kolo

Po vypInéni registracniho formulaie je G¢astnikim umoznén pristup do e-aukéni sing.
Timto Ukonem zac¢ina zadavaci kolo, které trva vétSinou nékolik dni a slouzi G¢astnikiam
napiiklad k seznameni se softwarem a k pfipadnym dotazim p#i nesrovnalostech.
V prabéhu tohoto kola také Ucastnici vkladaji do systému své vstupni nabidky. Ty
mohou v pribéhu celého zaddvaciho kola meénit a soucasné nevidi nabidky

konkurenénich dodavateli.

Po zadani vSech nabidek Gcastniki je moZzné provést kontrolu vécné spravnosti viech
zadanych vstupnich nabidek. Pokud se objevi chyby, napiiklad ceny za jinou jednotku,
nez bylo poZadovano, méa dodavatel moZnost opravy za asistence administratora. Cilem
této kontroly je mit od viech dodavateli vzajemné porovnatelné nabidky. Eliminuji se

tim problémy, které by mohly nastat v samotném soutéZnim kole. [22]

4.4.4 Vlastni e-aukce

Vlastni e-aukce trvd nejcastéji palhodinu az hodinu. Béhem té doby se Gc¢astnikim
kromg jejich nabidky souc¢asné zobrazuje i nejvyhodnéjsi nabidka. Béhem tohoto kola
tedy Ucastnik upravuje nabidku v zavislosti na konkurenci. Aukce méa diskrétni prabeh,

ucastnici neveédi, kdo konkrétng se aukce dale Uc¢astni.
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E-aukeni software ma v zakladnim nastaveni moznost automatického prodluzovani. To
znamena, Ze pokud nékdo zmeéni nabidku na nejvyhodnéjsi v poslednich minutéch, je

aukce prodlouZena o dalSi minuty.

Dalsi nastavitelnou moZnosti je minimalni ¢astka, o kterou Ize snizit nabidku. Tu lze
nastavit procentudlné nebo konkrétni sumou. V praxi je obvyklé nastavovat tento krok
snizeni ceny co nejmensi a to kolem 0,1% vstupni ceny. Je sice mozné, Ze toto
rozhodnuti ¢aste¢né prodlouzi samotnou e-aukci, ale také umozni G¢astnikim postupné

upravovat ceny a tim dosadhnout vétsiho snizeni ceny.

Béhem samotné e-aukce je komunikace mezi dodavatelem a vyhlaSovatelem umoZnéna
prostiednictvim chatu, ktery je soucasti e-aukéniho systému, ten konverzace archivuje a
na rozdil od telefonatu ¢i jiného druhu komunikace ji lze zpétné vyhledat a neni mozné

ji smazat ani zmenit.

Po ukonceni e-aukce méa zadavatel i jednotlivi Ucastnici moznost tisku protokol, které

obsahuji priab&éh zmeén nabidek nebo zdznam chatové konverzace. [22]

4.4 5 Elektronickd aukeni siri

Na obrézku 5.6 Prabéh elektronické aukce je pro nazornost uveden otisk aukéni sing
elektronické reverzni aukce spolecnosti NAR marketing s.r.o. v softwaru PROe.biz.
V tomto pripadé se jedna o nakup v oblasti energetiky, ale pro ndzornost tento priklad
bude stacit. V zahlavi jsou uvedeny Udaje o aukci — datum, kdy se konala, nazev, pocet

ucastnika. Vlevo nahoie se také maZe objevit logo poréadajici firmy.

V prvni zéloZce je vidét prabeéh aukce, napiiklad které kolo aukce bézi, zda se jedna o
kolo zadavaci, soutézni nebo zda byla aukce jiz ukoncena a je zde vidét, kolik zbyva

dasu do ukongeni aukce.

V dalsi zaloZce je zobrazena procentualni potencialni finan¢ni Uspora mezi poc¢atecni

v v

nasleduji tdaje o jednotlivych G¢astnicich.
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Obr. 4-2 Pribeh elektronické aukce [23]

O oddil niZe jsou zobrazeny aktualni nabidky jednotlivych soutéZicich, kdy zvyraznéna

v v s

soutézici vyjadrit.
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5. DOTAZNIKOVE SETRENI

V rdmci zpracovani diplomové prace bylo provedeno dotaznikoveé Setieni, jehoZ
respondenty byli zaméstnanci obchodnich a technickych oddéleni nebo zastupci vedeni
razné velkych stavebnich firem v ramci celé Ceské republiky. Dotaznikového Setieni se

zUcastnilo 54 respondentii.

Cilem tohoto Setieni bylo zjisténi aktudlnich nézort a zkuSenosti respondentt
s reverznimi elektronickymi aukcemi ve stavebni praxi. Vystupem dotaznikového
Setieni je potom zjisténi, jestli jsou reverzni elektronické aukce vhodnym néstrojem pro
stavebnictvi. Vystupy z dotaznikového Setieni také budou vyuZity k analyze pii hledani

moZznosti zlepSeni tohoto nastroje pro stavebni trh.

Dotaznik byl po vytvoreni testovdn na malém vzorku studentd a konzultovan
s odborniky a poté byl upraven do finalni podoby, v jaké byl odesilan respondentim.
Sheér dat ve firméach probihal prostiednictvim elektronické posty a pomoci telefonického
dotazovani. Respondenti byli pied zahajenim vypliovani dotazniku obezndmeni

s Ucelem dotazovani a pouceni o anonymité pti vypliovani.

Vlastni vyzkum byl realizovan prostiednictvim serveru http://www.vyplinto.cz a z velké
casti telefonickym dotazovanim. V ramci dotazovani bylo osloveno 200 respondenti,
navratnost dotazniku hlavné¢ diky telefonickému dotazovani dosahla 27%. Grafy pouZzité

v této kapitole byly vygenerovany na vySe uvedeném serveru.

5.1 Struktura dotazniku

Dotaznik obsahuje otdzky uzaviené, polouzaviené i oteviené. Uzaviené otdzky jsou
formulovany tak, aby byla moZnost pouze jedné odpovédi (unique choice) nebo
kombinaci odpovédi (multichoice) z predem ptipraveného seznamu moznosti. Aby bylo
mozné z dotazniku zjistit vlastni nazory respondentd, bylo pouZito pomérné velké
mnoZstvi otevienych otazek, které vSak v dotazniku byly oznaceny jako nepovinné (bez

povinnosti vyplnit) pro ptipad, Ze respondent nebude znat odpovéd’ nebo se touto ¢asti
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dotazniku nebude chtit zabyvat. Poslednim druhem otazek jsou otazky polouzaviené,

kde kromé vybéru ze seznamu odpovédi muZe respondent pridat svoji vlastni unikatni

odpovéd. Tyto otdzky jsou pouzity tam, kde se predpoklada casty vyskyt ur¢itych

odpovédi a moznost vyskytu ojedinélych jinych odpovedi.

Prvni ¢ést dotazniku je zamérena na obecné informace o dotazované firm¢. Pta se na

obor pisobeni, pocet zaméstnanct, sidlo firmy a na to, jakym zpasobem se firma

setk&va s reverznimi elektronickymi aukcemi. Druhd ¢éast dotazniku jiz zkouma nazory

a zkuSenosti v zavislosti na tom, zda se respondent aukci Gcastni jako dodavatel,

investor nebo zda se s nimi jeSté nesetkal. Posledni ¢ast dotazniku je zaméiena opét na

vSechny respondenty a ptd se na benefity a nevyhody, které jsou s pouzivanim

reverznich elektronickych aukci spjaty.

5.2 Vysledky dotaznikového Setreni

5.2.1 Oblast pzzsobnosti firem

Prvni polouzavienou otazkou mtzeme respondenty roztiidit do kategorii, podle oboru

pasobnosti firmy. Respondent mél moznost jedné az ¢ty odpovédi a mohl také vyplnit

svou unikatni odpoveéd..

Jakymi éinnostmi se vaSe spolecnost zabyva? Lze vybrat 1 vice
mozZnosti

Redlizace siaveb 83,33 % (45)

| 7 Projekéni Einncst 35,19 % (19)

Realilni €innosli, sprava a udriba budow 11,11 % (5)
Wyroba slavebnich hmod 7,41 % (4)
prodej 3.7 % (2)

0% 10% 20% 30% 40% 30% B0% 70% B0% S90% 100%

B Realizace staveb: 45 (83,33 %)

OProjekcnl cinnost: 19 (35,19 %)

H Realitnl ¢innosti, sprava a udrzba budov: 6 (11,11 %)
EVyroba stavebnich hmot 4 (7,47 %)

B prodej: 2 (3,7 %)

zdroj: hitp/elektronicke-aukceve-staveb wyplnto.:

Obr. 5-1 Graf oblasti ptisobnosti firem [24]
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Nejcastéjsi odpovedi respondentd je ,,Realizace staveb®, odpovedélo tak 45 z celkového
poctu 54 respondentt, a to bud’ samostatné, nebo v kombinaci s dalSimi nabizenymi
moznostmi. To odpovida 83,3 % dotdzanych. Toto ¢islo neni piekvapujici, protoze
dotaznik byl prevazné smerovan do firem, které se realizaci staveb nebo jejich ¢asti
zabyvaji. Moznost vyplnit svou unikatni odpovéd’ vyuZili pouze dva respondenti a to
vzdy v kombinaci s dalSi nabizenou moZnosti. Oba respondenti uvedli jako dalsi hlavni
¢innost prodej, proto byla pro prodej vytvoiena dalSi kategorie a odpovédi jsou

povaZzovany za stejne.

Z dat dotaznikového Setteni dale vyplyva, Ze respondenti, kteti ve své odpovedi nebo
kombinaci odpovédi neuvedli odpovéd ,,Realizace staveb“, se z velké ¢asti nesetkali
v praxi s vyuzitim reverznich elektronickych aukci. Vyplyvé to i z povahy nejcastéjSich
predmétu aukci. Pokud jde o projekéni ¢innost, bylo by velmi obtiZné stanovit hodnotici
kritéria, napt. architektonického navrhu nové budovy. V realitnim odvétvi se aukce
vyuZivaji, jedna se ale o nakupni aukce nejcastéji anglického nebo holandského typu,
s prodejnimi aukcemi se v realitnim odvétvi nesetkdvadme. V pripadé spole¢nosti, které
vyrébgji stavebni hmoty, se tyto aukce vyuZivaji ¢astéji. Lze zde totiz snaze nastavit

technické podminky a hodnotici kritéria.

5.2.2 Pocet zaméstnanc spole¢nosti

Druhé otazka zjistovala celkové pocty zaméstnanci ve zacastnénych firméch. Z davodu
snahy o vytvoreni reprezentativniho vzorku dotazovanych, byly v pribéhu dotazovani
oslovovany malé, stredni i velké stavebni firmy. Pro potiebu dotazniku byly hranice
mezi malou a stiedni firmou stanoveny na 50 zaméstnanci a mezi stiedni a velkou
firmou na 100 zaméstnanci. Nejvétsi navratnost dotaznika je z malych firem, protoze
jsou v Ceské republice zastoupeny nejvice. Navic pii jednani o vypInéni dotazniku bylo
v mensi firmé snazsi najit kompetentni osobu, ktera se zabyva danou problematikou.
Malé firmy byly vétSinou i ochotnéjsi nez velké a stiedni firmy poskytnout anonymné

informace.

Informace o pocétech zaméstnanca firem jsou dale pouZity pii uréovani zavislosti

raznych skutecnosti na velikost firmy v kapitole 5.3 Vyhodnoceni dotaznikového
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priazkumu, kde jsou formulovany a vyhodnocovany hypotézy. Na nasledujicim obrazku

je pro ndzornost zobrazeno sloZeni respondentd dotazniku.

Focet zaméstnancl vasi spoleénosti je

B Do 50 zaméstnanci: 34 (62,96 %)
O50 - 100 zaméstnancd: 17 (31,48 %)
B 100 - 300 zameéstnancl: 3 (5,56 %)

zdroj: httpielektronicke-aukce-ve-staveb vyplnto cz

Obr. 5-2 Pocet zameéstnancu spole¢nosti [24]

5.2.3 Sidlo spoleé¢nosti

Pro objektivni vyhodnoceni, které by bylo mozné vztahnout na firmy celé Ceské
republiky, je dulezité, aby dotazniky byly vyplnény zéstupci firem ze vSech kraju
republiky. Toho mélo byt dosaZzeno rovnomérnym rozloZenim poctu dotdzanych
v jednotlivych krajich. V nasledujicim grafu je vidét sloZeni respondentt podle kraje, ve
kterém mé stavebni firma sidlo. Z grafu je patrné, Ze navratnost dotaznika z Moravy a
Slezska je vétsi neZ navratnost dotaznika z Cech, rozdily ale nejsou velké, takZe by

nemélo dojit k velkému zkresleni vysledka.

Dotaznik se tykéa pouze firem pasobicich v Ceské republice, ale protoZe uréité mnoZzstvi
firem ma sidlo v zahrani¢i, byla u této otazky zobrazena i odpovéd’ ,Mimo Ceskou

republiku“. Tato odpovéd’ ale nebyla vyuZita. Moznymi divody jsou neucast Zadné
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z téchto firem na prazkumu nebo zatrhnuti odpovédi kraje, kde pasobi lokalni odnoz
dané firmy.

Sidlo vasi spoleénosti je v

B Olomoucky kraj: 8 (14,81 %)
OZlinsky kraj: 8 (14,81 %)
BPraha: 6 (11,11 %)

Bliberecky kraj: 5 (9,26 %)

B Moravskoslezsky kraj: 5 (9,26 %)
B Jihomoravsky kraj: 5 (9,26 %)

O Jihocesky kraj: 4 (7,41 %)

B Plzefsky kraj: 3 (5,56 %)

B Ustecky kraj: 3 (5,56 %)

B Stredocesky kraj: 3 (5,56 %)

B Pardubicky kraj: 2 (3,7 %)
OKralovehradecky kraj: 1 (1,85 %)
OVysocina: 1 (1,85 %)

Zdroj. hitp:felektronicke-aukce-ve-staveb vyplnio.cz

Obr. 5-3 Sidlo spole¢nosti [24]

5.2.4 Rozdéleni respondents podle zkuSenosti s reverznimi elektronickymi aukcemi

Na zaklad¢ odpovedi na tuto otdzku byli respondenti rozdéleni do skupin podle toho,
zda maji s elektronickymi reverznimi aukcemi zkuSenosti z pozice Ucastnika,
zadavatele, nebo zda se s elektronickou aukci v praxi jeSté¢ nesetkali. Dotaznik byl

zamgten hlavné na Gcastniky elektronickych reverznich aukci, proto tvoti nejpocetnéjsi
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skupinu. Nasledujici otazky byly poloZzeny pouze respondentam, ktefi maji

s elektronickou aukci zkuSenosti z pozice ucastnika.

5.2.5 Nejcastéjsi piredméty e-aukce

Prvni oteviena otézka, uréend Gcastnikim elektronickych reverznich aukci, smérovala
k nejcastéjSim predmeétim elektronickych aukci. Z odpovédi vyplynulo, Ze elektronické
aukce jsou univerzélngé pouZzitelné. Odpovedi na tuto otazku byly ale velmi nesourodé, a
to prave z davodu otevienosti této otazky. Proto byly odpoveédi pro Gc¢el vyhodnoceni
dotazniku zjednoduSeny a zapsany do nasledujici tabulky.

Tab. 5-1 NejcastéjSi predmety e-aukce

Piedmeét aukce Pocet odpovedi (%)

Stavebni prace 87%
z toho: HSV 43,50%
z toho: PSV 30,50%
Materiél 13%

Zdroj: DOSEDELOVA, Pavla. Elektronické aukce ve stavebnictvi (vysledky
prazkumu) [24]

Z odpoveédi Ize vysledovat, Ze nej¢astéjSim piedmétem elektronickych reverznich aukci
jsou stavebni prace, piicemz v odpovédich byly pocetné témer stejné zastoupeny prace
HSV a prace PSV. Ze vSech respondentt, ktefi na tuto otdzku odpovédéli, uvedlo
stavebni prace jako svou odpovéd’ 87 % respondentd. Z toho 50 % respondenti uvedlo
praci z oblasti PSV a 35% respondentu praci z oblasti HSV. Zbylych 15 % respondentt
uvedlo obecnou odpovéd’, ze které nebylo mozno urcit, zda se jedna o oblast HSV nebo
PSV. Dalsim piedmétem elektronickych aukci jsou stavebni materialy. Stavebni
material jako odpovéd’ uvedlo 13% respondentd.
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V odpovedich se objevovaly stavebni materialy i prace napti¢ celym stavebnictvim.
Jako priklad Ize uvést zemni prace, zakladani, sanace, obvodové plasté, prace PSV jako
tepelné izolace, vyplné otvori, technicka zabezpeceni budov aj. V aukcich se neobjevily
projektové a podobné tvarci prace, které nelze tak snadno hodnotit. Pro takové objekty
by se jen velmi téZko stanovovala hodnotici kritéria a technické predpoklady.

5.2.6 Preference ve vybérovych Fizenich

Dalsi otazka si kladla za cil zjiStovani preferenci pii moznosti vybéru vybérového
fizeni. Tato otdzka je duleZita, aby byla odhalena obliba elektronickych reverznich

aukci ve stavebnich firméch.

Jako uéastnik vybérovych fizeni davam prednost

B Tradicnim zplsobdm poptavanl (email, posta, ...} 28 (80 %)
OMedélam rozdll mezi témito moZnostmi: 4 (11,43 %)
B Elektronickym aukcim (Online vybérovym ffzenim). 3 (8,57 %)

zdroj: hitp:felektronicke-aukce-ve-staveb vyplnto.cz

Obr. 5-4 Preference ve vybérovych fizenich [24]

Z grafu vyplyva, Ze vétSina respondentt z fad uchazect vybérovych fizeni (80 %) dava
prednost tradicnim zpusobam poptavani. Ze zkuSenosti se d& predpokladat, Ze jsou
respondenti nespokojeni s velkym snizovanim cen, ke kterému jsou v téchto aukcich

tlaceni. Na dotazniky odpovidali vétSinou pracovnici obchodnich oddéleni, pro které je
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elektronicka aukce casto praci navic, kterou musi nové zaclenit do svého pracovniho

dne, coz také muze byt dalSim davodem k nelibosti.

Lze také predpokladat, Ze u menSich firem je tento vybér také zpasoben nedostatec¢nou
administrativni zakladnou. Pro takové firmy muZe byt obtizné zac¢lenit pravidelnou
ucast na elektronickych aukcich do bézného pracovniho dne vzhledem k tomu, Ze aukce
vétSinou probihaji velmi kratkou dobu (v fadu desitek minut) a béhem této doby musi
byt pracovnik u pogcitace a pripojen na internet.

5.2.7 Piehlednost online vybérovych Fizeni

Nésledujici otazky maji za ukol zjistit duvody negativnich odpovédi na piredchozi
otdzku. Hned dalSi otdzka zjistuje piehlednost elektronickych reverznich aukci
v porovnani s piehlednosti tradi¢éniho zpasobu vybéroveho fizeni. Logickym
predpokladem je, Ze Gcastnici aukci vzhledem ke svym piredchozim odpovédim opét

daji prednost tradi¢nim zpasobtm poptavani.

Ugast na elektronickych aukci pro Uéastnika je

B Je prehlednégjsl nez tradiénl zpldsob poptavani, ale je s nim spojeno vice
prace: 16 (45,71 %)

O Pfrehledné&jsl nez tradicéniho zpdsobu poptavanl (email, posta, ...} 12 (34,29
%)

B Nenl prehlednéjsl nez tradicni zplsob poptavanl: 5 (14,29 %)

E Oba zplsoby jsou stejné pfehledné: 2 (5,71 %)

zdroj: hitp:lelektronicke-aukce-ve-staveb vyplnto.cz
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Obr. 5-5 Piehlednost vybérovych fizeni [24]

Vice nez tii ¢tvrtiny respondentd 80,1 % povaZzuje elektronické aukce za piehlednéjsi
nez tradi¢ni zpasoby poptavani. To je pravdépodobné zpusobeno vétSinou prehlednym
zpracovanim software pro elektronické reverzni aukce, kdy v pribéhu aukce Gcéastnik

vidi vSechny daleZité informace na jednom misté na svem monitoru.

5.2.8 Casové Uspora pii pouzivani elektronickych reverznich aukci

Dalsi otdazkou bude zjisténa c¢asova uspora pii Ucasti na elektronickych reverznich
aukcich. Zde prevladd nézor, Ze préace s elektronickymi aukcemi je pomalejSi nez
tradi¢ni zpusob vybérového fizeni. Z rozhovora v pribéhu dotazovani lze fict, Ze je to
pravdépodobné zptisobeno tim, Ze Gc¢astnik elektronické aukce musi nejdtive projit
tradi¢ni ¢asti vybérového fizeni, sezndmit se s prabéhem elektronické reverzni aukce a
s fungovanim konkrétniho aukéniho systému a aZz v ndvaznosti na tyto ¢innosti probiha
elektronickd aukce, kterd trva desitky minut a které obchodnik po celou dobu trvani
musi alespon ¢astecné vénovat pozornost. Elektronicka reverzni aukce je tedy v tomto

ptipadé nastavba na probéhnuté tradic¢ni vybérové tizeni.

Z pohledu ¢asové uspory jsou elektronicke aukce v porovnani s
tradiénim zpldsobem poptavani

B Pomalejsl: 25 (71,43 %)
ORychlejsl: 8 (22,86 %)
ENelze fict 2 (5,71 %)

zdroj! htptelektronicke-aukce-ve-staveb vypinto.cz
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Obr. 5-6 Casova Uspora pii pouzivani elektronickych reverznich aukci [24]

5.2.9 Transparentnost elektronickych reverznich aukci

Posledni otdzka pro skupinu respondentt, kteii se Uc¢astni reverznich elektronickych
aukci jako soutézZici, se tykala jejich nazoru ohledné transparentnosti pribéhu
elektronickych aukci.

Dle meého nazoru transparentnost elektronickych aukci

B Ma pozitivnl viiv v boji profi korupci: 22 (62,86 %)
ONema zadny vliv v boji proti korupci: 11 (31,43 %)
B Ma negativnl vliv v boji proti korupeci: 2 (5,71 %)

zdroj: httpiifelektronicke-aukce-ve-staveb vyplnio.cz

Obr. 5-7 Transparentnost elektronickych reverznich aukci [24]

Z grafu jasné vyplyva pozitivni ohlas na elektronické aukce z pohledu transparentnosti.
Pribéh elektronické aukce je zaznamenavam a da se zpétné dohledat. Kazdy z Gc¢astniki
elektronické reverzni aukce si maZe prohlédnout historii piihazovani a zéznam
komunikace s poradatelem e-aukce. To stejné si miaZe zobrazit i pofadatel. Ten si maze
zobrazit udaje o viech G¢astnicich. Ugastnici pro sebe navzajem zustavaji v prabéhu e-

aukce i po jejim skonceni v anonymité.

| piesto se ale objevily ohlasy, Ze elektronické reverzni aukce nejsou vhodnym

nastrojem v boji proti korupci, a Ze neni tézké jejich ochranu obejit.
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5.2.10 Benefity spojené s pouzivanim elektronickych reverznich aukci

Tato otdzka byla poloZena vSem respondentam, kteti se dotaznikového Setieni Gcastnili.
Tykala se nazoru, zda pouzivani reverznich elektronickych aukci p#inadSi néjaké
benefity. Je tedy uzaviend, ale je spojena s otevienou podotazkou, kde respondent mtze
uvést konkrétni benefity nebo vyhody s timto spojené.

Domnivate se, Ze pouzivani elektronickych aukci pfinasi ngjake
benefity?

B Ano: 15 (27,78 %)
B Ne: 39 (72,22 %)

zdroj: hitp:ielektronicke-aukce-ve-staveb vyplnto.cz

Obr. 5-8 Benefity spojené s pouzivanim elektronickych reverznich aukci [24]

Témer tii ctvrtiny respondentt uvedli, Ze pouzivani elektronickych reverznich aukci
nepiindSi Zadné benefity. Je pravdépodobné, Ze tato otdzka je zkreslena tim, Ze se

dotaznikového Setteni G¢astnilo méné potradateli e-aukci neZ Ucastnika.

Nejcasteji respondenti uvadeli ¢asove a financni benefity. Mezi odpovéd’'mi se objevila i
nemoznost podvodu nebo moznost ziskat zakazku, kterou by bez ucasti v aukci nebylo
mozné ziskat.
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5.2.11 Nevyhody spojené s pouzivanim elektronickych reverznich aukci

Tato otdzka byla poloZena vSem respondentam, kteti se dotaznikového Setieni Gcastnili.
Cilem otazky bylo zjistit, zda je pouzivani elektronickych reverznich aukci spojeno
s n¢jakymi nevyhodami. Je tedy uzaviena, ale je spojena s otevienou podotézkou, kde
respondent miZe uvést konkrétni nazory na tuto problematiku.

Domnivate se, Ze pouZivani elektronickych aukci je spojeno s
né&jakymi nevyhodami?

B Ano: 32 (59,26 %)
B Ne: 22 (40,74 %)

zdroj: hitp:felektronicke-aukce-ve-staveb vyplnto.cz

Obr. 5-9 Nevyhody spojené s pouzivanim elektronickych reverznich aukci [24]

Poradatelé elektronickych reverznich aukci spattuji nejvétsi nevyhody v mozné ztraté
duveryhodnosti. Dalsi nevyhodu spatiuji v praci navic, kterd je s porddanim e-aukci

spojena.

Respondenti, ktefi do e-aukci vstupuji na pozici G¢astnika, nejéastéji uvadéli nevyhody
spojené s netransparentnosti a s tim spojenymi moZnymi podvody. AZ na druhém misté
se objevila konecnd cena. Respondenti, ktefi se elektronickych reverznich aukci
neucastnili, uvadéli jako nejéastéjsi nevyhodu koneénou cenu. Na odpovedi prekvapiveé
nemélo vliv to, zda Ucastnici ucast na e-aukci odmitli nebo se s nimi ve své praxi jesté

nesetkali.
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5.3 Vyhodnoceni dotaznikoveho prizkumu

V této kapitole budou v souvislosti s dotaznikovym Setienim stanoveny a nésledné

potvrzeny nebo vyvraceny hypotézy.

5.3.1 Hypotéza H1

Piedpokladem je, Ze firmy, které se kromé realizace staveb zabyvaji i dalSimi ¢innostmi
jsou variabilngjsi a snadnéji se prizpasobi, a tudiz se budou ve vétsi mire Ucastnit aukci
nez firmy, které se zabyvaji pouze stavebni vyrobou. V¢&tsi rozsah ¢innosti také muze
napovidat, Ze firma bude mit vice reZijnich zaméstnanct, ktefi se problematikou

elektronickych aukci budou zabyvat.

Vv s

Stanovme tedy hypotézu H1: Firmy, které maji komplexngjsi zaméteni, se Ucastni aukci

ve VEtSi mite nez Uzce profilované firmy.

Takto uspotrddand data jsou zobrazena v nésledujici tabulce, kde je v prvnim fadku
uveden celkovy pocet firem absolutni hodnotou, ve druhém radku potom procentualng.
V dalSich fadcich uz jsou absolutné a procentualné uvedeny poéty uZivatehu

elektronickych aukci.

Tab. 5-2: Hypotéza H1

Uzké Komplexni
zameieni zameieni
Pocet 26 28
% 48,15 % 51,85 %
Ucast 20 19
% 76,92 % 67,86 %

Zdroj: Zdroj: Elektronické aukce ve stavebnictvi (vysledky prazkumu) [24]

Z tabulky vyplyva, Ze Uzce zaméiené firmy se Ucastni elektronickych aukci vice nez

firmy, které jsou komplexn¢ji zaméiené. Hypotézu H1 tedy nelze potvrdit. Neni tedy
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pravda, Ze firmy s komplexnégjSim zamérenim maji vétSi ochotu Gcéastnit se aukci nez

Uzce profilované firmy.

5.3.2 Hypotéza H2

Lze piedpokladat, Ze vétsi spolecnosti maji tendence vice pouZivat elektronické aukce.
Tento predpoklad vyplyvd z avahy, Ze pokud je velikost firmy dana poctem

zaméstnanci, tak vétsi firmy maji vétsi pocet reZijnich pracovnika.

Na zékladé tohoto tvrzeni je stanovena hypotéza H2: Velké stavebni spole¢nosti ve vétsi
mite pouzivaji elektronické reverzni aukce nez malé spole¢nosti. Velikost firmy je

v tomto pripadé stanovena po¢tem zaméstnanct.

Tab. 5-3: Hypotéza H2

Pocet zaméstnanct | < 50 50 - 100 {100 -300
Celkem 34 17 3

% z celku 62,96% [31,48% |5,56%
Ucast na e-aukcich |23 14 2

% 67,65% [82,35% |66,67%

Zdroj: Elektronické aukce ve stavebnictvi (vysledky prizkumu) [24]

Z tabulky je mozné usuzovat, Ze malé a velké firmy maji podobné tendence Gcastnit se
elektronickych aukci. Z toho Ize usoudit, Ze velikost firmy pravdépodobné nema vliv na
ucast na elektronickych aukcich a hypotézu H2 nelze potvrdit.

5.3.3 Hypotéza H3

To, Ze se respondenti U¢astni elektronickych reverznich aukci, automaticky neznamena,

Ze témto aukcim davaji prednost pred tradicnim vybérovym fizenim. Z

vysledt dotaznikoveho prazkumu vyplynulo, Ze 80 % Ucastnikt e-aukci dava piednost

tradi¢nimu zpasobu poptavani. Lze predpokladat, Ze davodem bude v prvni radé
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snizovani ceny. U mensich firem ale muze byt tento davod podtrzen i dalSimi davody
jako jiz vySe zminény nizky pocet rezijnich pracovniku, ktefi by se mohli e-aukci

ucastnit.

Na zéklad¢ predchozi domnénky je stanovena hypotéza H3: Vétsi firmy budou spiSe
preferovat pouZivani elektronickych reverznich aukci ptred tradicnimi zpusoby
poptavani nez mensi firmy. Velikost firmy je vtomto ptipadé stanovena na zékladé

poctu zamestnancii.

Tab. 5-4: Hypotéza H3

Pocet zaméstnanci <50 50 - 100 | 100 - 300
Celkem 34 17 3

% z celku 62,96% |31,48% |5,56%
Ptednost e-aukcim 2 1 2

% 5,88% |5,88% |66,67%

Zdroj: Elektronické aukce ve stavebnictvi (vysledky prizkumu) [24]

Vysledky dané hypotézy jsou zietelné vidét v tabulce. Z ni je patrné, Ze hypotézu lze na
zaklade zjistenych vysledka potvrdit. Vysledky muzou byt zkreslené malym poctem
respondenti v posledni hodnocené oblasti. Pri vétSim poctu respondenttt by
pravdépodobné nebyl procentualni rozdil tak velky, ale Ize predpokladat, Ze vzrustajici
tendence zavislosti preference elektronickych aukci na velikosti firmy, by zistala

zachovéna.

5.3.4 Hypotéza H4

Z vysledku dotaznikového prazkumu je ziejmé, Ze elektronické reverzni aukce jsou

kladné hodnoceny spiSe jejich potadateli nez Gc¢astniky.
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Na z&kladé toho je stanovena hypotéza H4: Lze piedpokladat, Ze firmy, které poiadaji
e-aukce, budou spatiovat vice vyhod v jejich pouzivani nez firmy, které se e-aukci

udastni.

Tab. 5-5: Hypotéza H4

Pofadatel | Nedcast na | Ucastnik
aukci aukcich aukci
celkem 4 15 35
% z celku 7,41% 27,78% 64,81%
vyhody (abs.) 3 4 8
% 75,00% 26,67% 22,86%

Zdroj: Elektronické aukce ve stavebnictvi (vysledky prizkumu) [24]

Z tabulky vyplyva, Ze stanovenou hypotézu lze potvrdit. Poradatelé elektronickych
aukci opravdu vnimaji vice benefitt spojenych s jejich pouzivanim nez jejich G¢astnici,

popi. respondenti, kteii se elektronickych aukci nedgastni.

5.3.5 Hypotéza H5

Na zéaklad¢ stejnych domnének jako v ptedchozi kapitole je stanovena nasledujici

hypotéza.

Hypotéza H5: Je zde piedpoklad, Ze firmy, které se Ucastni aukci, budou spatiovat vice

nevyhod spojenych s jejich vyuzZivanim neZ poradatelské firmy.
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Tab. 5-6: Hypotéza H5

Poradatel |NeGgast na | Ucastnik
aukci aukcich aukci
celkem 4 15 35
% z celku 7,41% 27,78% 64,81%
nevyhody (abs.) |2 6 24
% 50,00% | 40,00% 68,57%

Zdroj: Elektronické aukce ve stavebnictvi (vysledky prizkumu) [24]

Z tabulky vyplyva, Ze nejméné problémi ve spojitosti s vyuzivanim elektronickych
aukci ve stavebnictvi vidi respondenti, kteti se elektronickych aukci neugastni.

Hypotéza je ale potvrzena, Ucastnici aukci vnimaji vice nevyhod nez poradatelé aukci.
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6. PRIPADOVA STUDIE

V této kapitole je popsan provedeny vyzkum prostiednictvim trizeného rozhovoru, ktery

probeéhl na zékladé vysledki dotaznikového Setieni ve dvou stavebnich firmach.

Prvni piipadova studie prob&hla na odd¢leni piipravy staveb stavebni spole¢nosti, ktera
elektronické aukce vyuZiva pii poptavani subdodavatela, druhd studie potom na
obchodnim oddéleni u subdodavatelské firmy, ktera se elektronickych aukci pravidelné

ucastni.

6.1 Vybérové Fizeni z pohledu poiadatele aukci

V navaznosti na vysledky dotaznikového Setieni probéhl rozhovor s pracovnikem
stavebni spolec¢nosti, ktery me¢l potvrdit nebo vyvrétit vysledky Setieni a na zékladé
kterého budou navrzeny moznosti zlepSeni pouzivani elektronickych reverznich aukci

ve stavebnictvi.

6.1.1 Problemy se zavadénim elektronickych aukci

V této spolecnosti bylo pouzivani reverznich elektronickych aukci zavedeno pied vice
nez dvéma roky. Pii zavadéni zde byl velky problém s neochotou subdodavatela

ucastnit se aukci a tento problém pietrvava do soucasnosti.

U drobnych femesInika je problém s vybavenosti a kapacitami pro ucast na vybérovych
fizenich. Kromé vedeni kancelaie ¢asto zajistuji i samotnou vyrobu. V tomto pripadé
hraje velkou roli ¢as a doba konani aukce, kterou nemohou ovlivnit a mnohdy se tedy

aukce nemohou zU¢astnit pouze z kapacitnich davodu.

Vetsi firmy, které maji technicko-hospodaiské profese oddélené od délnickych,
projevuji také ¢asto neochotu Ucastnit se aukci. Pracovnik uvedl, Ze firmy jsou ochotny
ucastnit se, pokud nemaji dostatecny pocet sjednanych zakazek. V opacném piipadé
davaji pednost tradicnim zpasobam vybérovych fizeni, kde jsou schopni si sjednat pro

né prijatelngjSi kone¢nou cenu a vyjednat lepSi obchodni podminky.

53



Rozhodné zde neplati uméra, Ze vétsi objem poptavanych praci se rovna vétSimu poctu

ucastnika aukce.

6.1.2 Specifika pouzivani elektronickych aukci p#i hledani subdodavatelsi stavebnich
praci

Pouzivani elektronickych aukci pro vybérova ftizeni jsou poslednim krokem
vicekolového vybérového tizeni. Pied samotnou e-aukci probihaji dvé kola vybérovych
fizeni, béhem kterych se mezi dodavatelem a subdodavateli feSi technické specifikace
jednotlivych poloZek, alternativni technicka reSeni, kterymi by mohlo dojit ke snizeni
ceny pti zachovani stejné kvality a dochézi také k jednani o snizovani cen. Ugastnik
vybérového ftizeni vstupuje do aukce scenou, kterou vysoutéZil ve druhém kole

vybérového tizeni. Tato cena je tedy jiZ snizena oproti prvotni nabidce.

Bé&hem prvnich dvou kol vybérového tizeni odevzdavaji uchazeci jako cenovou nabidku
vypInéné vykazy vymeér. Kvili uSetreni ¢asu a piehlednosti se vaukci soutéZi
s celkovymi cenami za subdodavku, v piipadé vétSich objema praci se soutézi s cenami

za jednotlivé oddily.

V téchto aukcich se nepouziva multikriterialni hodnoceni. Jedinym hodnoticim
kritériem je cena. Ugastnici se ale pii vstupu do aukce seznamuji s vSeobecnymi
obchodnimi podminkami a ndvrhem smlouvy o dilo, které Gc¢asti v aukci automaticky
odsouhlasi. Dalsi kritéria jako splatnost faktur, pozastavky, zarucni Ihaty, zatizeni a
ostraha stavenisté a jiné, jsou tedy uvedena v téchto listinach a musi byt splnéna. Jedina
moznost, jak toto zménit, je pisemna poznamka v pribéhu aukce k jednotlivym bodim
smlouvy, které jsou uvedeny piimo vaukci. Zde musi byt piresné definované

protindvrhy tak, aby je poradatel mohl ihned vyhodnotit.

Vitéz aukce nema automaticky jistotu, Ze vyhranou zakézku zisk&4 a stane se
subdodavatelem. Po aukci probihaji dalSi jednéni s investorem celého stavebniho dila,
ktery ma na rozdil od poradatele aukci rozhodujici slovo ve vybéru subdodavatele.
Pokud to povaha profese dovoluje, jsou investorovi piedkladany vzorky vyrobki, na

zéklad¢ kterych se rozhodne, zda vyherce zakazku ziska ¢i ne.
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Tyto podminky jsou uvedeny v popisu aukce a vSichni G¢astnici jsou s nimi piedem

seznameni.

Vnitropodnikovymi smérnicemi stavebni spole¢nosti je stanoveno, Ze prostiednictvim
elektronickych reverznich aukci budou probihat vSechna vybérova tizeni, jejichz
nabidkova cena je vice nez 500 tis. K& U zakazek do 500 tis. K¢ by byl zisk, ktery
z pouZiti aukce plyne, neamérné mensi, nez hodnota prace vynaloZena na zajisténi

priabéhu a vyhodnoceni aukce.

Zaméstnanci spole¢nosti na oddéleni piipravy staveb, povaZuji pofadani elektronickych
reverznich aukci za préci navic, a proto davaji prednost pavodné pouzivanym tradi¢nim
zpusobam vybérovych Fizeni prostrednictvim elektronické posty a telefoni, ale vnimaji
pozitivné finan¢ni Uspory, které pouZivani elektronickych reverznich aukci jejich

spole¢nosti piindsi.

Finan¢ni Uspory pramenici z poradani aukci jsou demonstrovany na piikladu jiz

probéhnutych aukci této spole¢nosti v nasledujici kapitole.

6.1.3 Komparace vystups z druhého kola vybéroveho fizeni a elektronické aukce

Jak jiz bylo uvedeno, uchaze¢ vstupuje do tietiho aukéniho kola s ¢astkou, kterou

vysoutézil v kole druhém.

V nésledujicim grafu je u tii probéhnutych zakdzek porovndna castka, se kterou vitéz
aukce vstupoval do aukce a ¢astka, na kterou byla po ukon¢eni aukce uzaviena smlouva

o dilo.

V piipad¢ zakazky ¢. 1, kde vyherce vstupoval do aukce s cenou 320 tis. K&, a smlouva
byla uzaviena na ¢astku 300 tis. K¢, ¢ini tato Uspora 6,7 %, u zakazky ¢. 2, kde byla
vstupni cena 2 785 tis. K& a vyherni cena 2 740 tis. K¢, je to 1,6 % a u zakézky ¢. 3
doséahla Uspora vyse 21,3 %. Vstupni cena do aukce této zakdzky byla 6 593 tis. K¢ a

smlouva o dilo byla nasledn¢ uzaviena na ¢astku 5 190 tis K¢.

Na zéklad¢ téchto podkladt nelze tict, Ze by vySe ceny zakédzky méla vliv na celkovou

konec¢nou Usporu.
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Obr. 6-1 Komparace vystupu z druhého kola vybérového tizeni a elektronické aukce
(Zdroj: Pripadova studie)

6.2 Vybérové fizeni z pohledu Ué¢astnika e-aukci

Navstivend subdodavatelska firma se reverznich aukci ucastni pravidelné, avsak dava
prednost tradi¢nim zpuasobiam jednani o cen¢, piedevsim z finanénich davodu. DalSimi
zminénymi davody je ¢as vénovany aukci a stres, ktery je s G¢asti na aukci spojeny.
Pokud tedy tato firma m& moZnost ziskat jinou zakéazku tradicnim zptisobem,

elektronickych aukci se netg¢astni.

Na jednani s poradateli elektronickych reverznich aukci je ocenovana ptipravenost
aukce a dukladna snaha poradatele ptipravit G¢astniky na aukci a sezndmit je s aukénim
prostiedim. Za vyhody je povaZovana moznost si aukci vyzkouSet nanecisto ve
zkuSebnim kole, piehledné navody k pouziti s ndvodem k feSeni nejcastéjsich problémd,
kdy vétSinou byva potieba vypnout piednastavené ochrany v pogéitaci nebo povolit

soubory cookies atp.
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Za velkou nevyhodu je povaZzovano nutné odsouhlaseni smluvnich podminek pii vstupu

do aukce, o kterych uz po skonéeni aukce nelze diskutovat.

Z dodavatelského pohledu je velmi negativné hodnocena doba trvani aukce. Je sice
dostatecny ¢as na zpracovani nabidky, ale samotna aukce, probihajici v radech desitek
minut, nedava dodavateli dostatek c¢asu pro navrzeni ekonomicky vyhodnégjSiho

alternativniho feSeni, pokud je nutnost konzultace napt. s projektantem.

Je také kritizovan ptipad aukce, ktera je tvorena jednotlivymi poloZzkami vykazt vymér.
Stavba se sklada z mnoZstvi polozZek, a pokud se soutéZi na jednotkové ceny ve vykazu
vymer, nelze sniZovanim ceny postihovat jednotlivé polozky. Alternativa procentnich
slev z vykazi vymér také neni vhodnd, protoZe ne ze vSech poloZek Ize déat stejnou

procentudlni slevu.
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7. NAVRHY NA ZAJISTENI BEZPROBLEMOVEHO
PRUBEHU E-AUKCE

Na zékladé informaci, které vyplyvaji z dotaznikového Setreni a zavéru pripadovych
studii, je navrzeno nekolik opatieni na zajisténi bezproblémového pribéhu

elektronickych reverznich aukci.

Pro zajisténi bezproblémového prabéhu elektronické aukce je nutné piesné specifikovat
predmét aukce veetné materidla apod. To lze zajistit tim, Ze k projektové dokumentaci
bude ptiloZzen slepy poloZkovy rozpocet. Kromé priloZeni slepého poloZkového
rozpoctu lze predmeét aukce blize specifikovat napiiklad i ptilozenim technickych lista
materiali nebo popisem technickych standardu.

Pokud by predmét aukce nebyl presné specifikovan, hrozilo by, Ze nékteii z U¢astniku si
poptavany predmeét jinak vyloZi a tim padem provedou Spatné ocenéni, které povede

k nemoZnosti porovnani nabidek.

Pii vétSich objemech e-aukci doporucuji pro zjednoduSeni a tedy uSetieni casu
nesoutéZit na jednotkové ceny vykazu vymér, ale na cenu za celou zakazku. Interni
kalkulace firem jsou slozit&jsi nez polozky vykaza vymeér, jde tedy o zjednoduSeni,

které G¢astnikam usnadni sniZzovani ceny zakazky.

Doporucuji také vice vyuzivat multikriterialni hodnoceni, coZ zajisti ucastnikovi
e-aukce moznost vyjadiit se nejen k cené zakazky. Kritéria jako doba splatnosti faktur,
zarucni doba apod. by mélo doplnit kritérium maximalniho finanéniho limitu vicepraci.
Toto kritérium muZe byt nastaveno jako fixni i jako volitelné. Jeho zarazenim se

poradatel muZe branit velkym objemtm vicepraci.

Navrhem vedoucim ke zlepSeni elektronickych reverznich aukci je del3i prabéh aukce,
srovnatelny s délkou prabéhu aukce u prodeje nemovitosti, které probihaji v fadu dni.
Vyhodou tohoto opatieni by mohla byt moZnost zapojit i uchazece, kteti nemaji velkou

administrativni zékladnu. Vhodné je hlidat v priabéhu zaddvaciho kola, zda Ucastnici
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vkladaji nabidky, ptipadné jim telefonicky ptipomenout terminy vioZeni, ¢as soutézniho
kola aukce, apod.

Dalsi vyhodou je prostor pro navrhy alternativnich technickych teSeni, které jsou
ekonomicky vyhodnéjsi. Je ale nutné vzdy piedem stanovit moznosti variantniho reSeni.
Tato moznost by méla byt zminéna v pozvance k elektronické aukci, resp. v zadani

aukce.

Pii delSim prubéhu aukce je také mozZnost jednat s jednotlivymi soutéZicimi o smlouvé o
dilo a vieobecnych obchodnich podminkach. Ugastnici maji také moznost si predem
pripravit plan, jak soutézit.
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8. ZAVER

Diplomova prace pojednavala o problematice pouZziti elektronickych reverznich aukci
ve stavebni praxi. Cilem této prace bylo analyzovat vyuZivani elektronickych reverznich
aukci ve stavebnictvi. Vystupem prace je vyhodnocené dotaznikové Setieni a nasledny
navrh doporuceni, kterd by mohla pomoci zajistit bezproblémovych prabéh

elektronickych reverznich aukci ve stavebnictvi.

Pro zjisténi téchto informaci bylo nutné prostudovat témata tykajici se podnikoveho
nakupu a aukci. Dulezitym Ukolem bylo provedeni dotaznikového Setieni a pripadovych
studii.

Z vysledkt dotaznikového Setreni a pripadovych studii vyplyva velka neoblibenost
elektronickych reverznich aukci mezi jejich G¢astniky, i kdyZ je vétSinou vniméan jako
prehledny nastroj, ktery je transparentni, tak 80 % respondentt z fad G¢astnikt e-aukci

davéa prednost tradi¢nim zptasobtim poptavani.

V souvislosti s dotaznikovym Settenim bylo stanoveno pét vyzkumnych hypotéz, ze
kterych mimo jiné vyplynulo, Ze poradatelé elektronickych reverznich aukci spatiuji
VvV pouZivani e-aukci vice benefitt a méné nevyhod neZ jejich Ucastnici. Také lze
odvodit, Ze velikost firmy nemé vliv na jeji ucast v e-aukcich. E-aukci se Ucastni ve
stejné mite velké i malé firmy. Pokud ale maji firmy ur¢it preference, je zde jiz patrny
rozdil. Velké firmy davaji spiSe piednost elektronickym reverznim aukcim, naopak malé

a stiedni firmy davaji piednost tradi¢nimu vybérovému rizeni.

Nejvetsim problémem, ktery je spojen s pouzivanim elektronickych reverznich aukci ve
stavebnictvi, se tedy zda tedy byt jejich neoblibenost mezi stavebnimi firmami a tedy

neochota firem se e-aukci Udastnit.

Tyto problémy by mohly byt vyteSeny opatienimi, kterd by G¢astnikim usnadnila G¢ast
na elektronickych reverznich aukcich. Velmi dulezité je presné specifikovat piedmét
aukce, aby nemohlo dojit k rozdilnému vykladu napi. technickych poZadavkt a
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naslednému Spatnému ocenéni. Také je vhodné vyuZivat multikriterialni hodnoceni pro

porovnani nabidek nejen z cenového hlediska.

DalSim vhodnym opatienim je zajistit dostatecny ¢as U¢astnikiim na ptipravu a to v fadu
nékolika dni. Béhem tohoto ¢asu mohou Uc¢astnici krom¢ jiného napi. navrhnout

ekonomicky vyhodnéjsi feseni.

V souc¢asné dobé ve stavebnictvi v Ceské republice neni pouZivani elektronickych
reverznich aukci rozSifeno tak, jako v jinych odvétvich. Vzhledem k prokazatelnym
finanénim Gsporam lze ale piedpokladat postupny narist pocétu firem, které k jejich

pouZivani pristoupi.
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