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ABSTRAKT

SEVCIK, Jakub: E-PROCUREMENT — VYBRANE FAKTORY DETERMINUJUCE
VYUZITIE ELEKTRONICKYCH AUKCII — Ekonomicka univerzita v Bratislave. Fakulta
podnikového manazmentu; Katedra informa¢ného manazmentu. — Veduci diplomovej

prace: Doc. Ing. Anita Romanova, PhD. Bratislava: FPM EU, 2022, 125 stran.

Hlavnym ciel'om dizertac¢nej prace je na zaklade identifikovania a zhodnotenia vybranych
faktorov ovplyviiujicich vyuzitie elektronickych aukcii v podnikovej praxi navrhnut
odportcania pre ich uspesnu realizaciu. Na zaklade teoretickych poznatkov a praktickych
zisteni vytvorit’ navrh procesného diagramu pre pouzivanie takychto metod v podnikovej
praxi expertnymi uzivateImi - nakupcami. Elektronizacia nakupu sa od zaéiatkov 21.
storoCia stdva pre oblast’ ndkupu vyznamnou témou a spoloc¢nosti jej venuju stale vACSi
vyznam. Informacéné technoldgie a nastroje, umoziuju zefektiviiovanie procesov a ¢innosti,
s cielom znizovania nakladov pre podnik. V praci sa zameriame najmi na nastroje e-
procurementu so zretelom na elektronické aukcie. V analytickej asti tejto prace budeme
skamat’ vyznam elektronickych aukcii ako aj inych nastrojov e-procurementu so zretel'om
na usporu nakladov pre spolo¢nosti, plynuce z vyuzitia takychto nastrojov. V analytickej
Casti budeme taktiez analyzovat’ mnozstvo vstupnych dat z néstrojov e-procurementu
a vysledkom bude ich zhodnotenie a prijatie odporucani pre vsSetky podniky vyuzivajuce
takéto nastroje. V tuzemskych podmienkach bude takyto vystup jedine€nym a origindlnym
navodom pre spolo¢nosti, najmid stredné az velké vyrobné podniky, ktoré inovativne

podporuju digitalizaciu a informatizaciu nakupnych operacii.

KPuacové slova: e-procurement, elektronické aukcie, nakup podnikov



ABSTRACT

SEVCIK, Jakub: E-PROCUREMENT — SELECTED FACTORS DETERMINING THE
USE OF ELECTRONIC AUCTIONS - University of Economics in Bratislava. Faculty of
business management; Department of information management. — Leader of thesis: Doc.
Ing. Anita Romanova, PhD. — Bratislava: FPM EU, 2022, 125 pages.

Based on the identification of selected effects on electronic auctions, the aim of the
dissertation thesis is to analyze their impact and propose recommendations for the use of
such atools in a business practice. Based on theoretical knowledge and practical findings,
create a draft of a process diagram for the use of such methods in business practice by expert
users - buyers. Electronic procurement has been becoming an important topic for purchasing
since the beginning of the 21st century, and companies are making it increasingly important.
Information technology and tools enable streamlining of processes and activities, in order to
reduce costs for the company. In this thesis we will focus mainly on e-procurement tools
with regard to electronic auctions. In the practical part of this work we will examine the
importance of electronic auctions as well as other e-procurement tools with regard to cost
savings for companies resulting from the use of such a tools. In the practical part, we will
also analyze the amount of input data from e-procurement tools and the result will be it’s
evaluation and adoption of recommendations for all companies using such tools. In domestic
conditions, such an output will be a unique and original guide for companies, especially
medium to large ones, which innovatively support the digitization and informatization of

purchasing operations.

Keywords: e-procurement, electronic auctions, business procurement
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Uvod

Zaciatkom 21. storo¢ia sa do podnikatel'skej oblasti Coraz intenzivnejSie
implementovali digitalizatné a informatizacné inovacie. Technologicky vyvoj najmi
v oblasti informa¢nych technolégii, mal enormny prinos pre globalnu ekonomiku.
Ekonomika a vsetky procesy Vv nej sa rapidne zrychlovali, podniky boli niitené inovovat.
Tieto zmeny vel'mi pozitivne zasiahli aj oblast’ nakupnych procesov a systému nakupovania
spolo¢nosti. Nové technoldgie radikdlne zmenili spdsob hladania a ziskavania novych

dodavatel'ov, otvorili sa nové trhové moznosti a prilezitosti.

Zrychlenie procesov viedlo k poziadavkam spolo¢nosti na maximalizaciu efektivity
procesov V oblasti nakupu. Vyber dodavatel'ov, jednania a kontrahovanie sa digitalizovalo.
Takéto inovacie niesli znacné pozitiva ako aj hrozby, ktoré sa neustdle neutralizuju.
Digitalizacia v oblasti ndkupu mala enormny vplyv na dalSie podnikové odvetvia ako

finanénictvo, Gétovnictvo, controlling ¢i logistiku.

Previazanie medzipodnikovych procesov zefektiviiuje a zostihI'uje procesny strom
nakupu spolo¢nosti. Hlavnym ciel'om ndkupu vSak aj nad’alej ostavaji potreby vcasného

a kvalitného z4sobovania a uspora nakladov.

V praci sa zameriame na prinosy inova¢nych procesov a digitalizacie v oblasti
nakupu atak jasne zhodnotime ich celkovy prinos pre spolo¢nosti. Tato praca je aj
hodnotenim vyuZivania nastrojov e-procurementu a elektronickych aukcii a prinasa
vyznamné poznatky a zistenia pre spolocnosti, ktoré chcll vyuzivat’ nastroje e-procurementu
alebo ich uZ vyuZivaju, no nemaju k dispozicii odborny ramec ich prinosov a jednotlivych
determinantov, ktoré ovplyviiuju ich vyuzitie. Praca je aj navodom a suméarom odportcani,
ktoré prinasame na zaklade analyzy mnozstva zozbieranych dat z podnikovej praxe. Ich
prezentovanim znazornime vyznamné zistenia a zavery z nich plynuce tak, aby podniky
a expertny zamestnanci mohli jednoducho a intuitivne zefektivitovat’ svoje nakupné procesy

a aktivity v oblasti elektronickych aukcii.



1 Sucasny stav rieSenej problematiky doma a v zahranici

V tejto kapitole zosumarizujeme teoretické vychodiska a poznatky v ramci danej
problematiky. Teoretické poznatky su klItiCovym aspektom pre spravne a komplexné

chéapanie problematiky ako aj d’alSiu vyskumnu ¢innost’.

1.1 Pojem inovacia

Pri prichode informac¢no-komunika¢nych technolégii do oblasti ekonomiky
a podnikania, nastala inovacna reforma tychto sfér. Podniky zacali zefektiviiovat
a zoStihlovat’ procesy kvoli novym technologidm. Kazdy podnik s cielom udrzania
stabilného, respektive rastového vyvoja na trhu, musel inovovat a priniest do svojho
interného ako aj externého prostredia zmenu. Dnes pozname viacero charakteristik pojmu
inovacia. Podl'a Oslo manudlu tento pojem moéZeme charakterizovat” ako ucelny proces,
s cielom opustenie jestvujucich stereotypov a ich nahradenie modernou alternativou, ktora

vo svojej podstate musi takyto zauzivany proces zlepSovat, zrychlovat alebo inym

sposobom zefektiviiovat (OECD, 2018).

Pri takejto charakteristike pojmu inovdcia, je jasné, Ze kI'uCovym aspektom kazdej
inovacie je jej prinos pre danu entitu- zefektivnenie, zlepSenie. Inovacia, ktora v kone€nom

dosledku ni¢ nezl'ah¢i, nezostihli, nevyleps$i, nema logicky prinos.

Pojem inovécia a inovacie, s mimoriadne doleZitou sucastou dnesnej ekonomiky.
Predstavuju pokrok a rast. Ich vyznam je natol’ko citel'ny a markantny, ze existuje Europsky
dokument- Oslo manual, ktory inovacie popisuje a pridava Standardizaény ramec inovacii.
Najmé vel'ké a medzinarodné podniky maji Casto samostatné oddelenia, ktorych napliou
pracovnej Cinnosti je prave inovacia ainovovanie ako také. Velmi vyznamnl ulohu
V inovacnych procesoch maji najmi informa¢no-komunikacné technologie a technologicky
pokrok s nimi spojeny. Automatizacia, elektronizacia, informatizacia, st dnes uz vel'mi

Zname a zauzivané pojmy.

Inovacie maji doleziti hodnotu najmé pre podniky, ktoré maju dlhodobi ambiciu
aviziu rastu. Kvoli nim moézu takéto podniky ziskavat’ lepSie pozicie na trhu, vysSiu
ziskovost’ ¢i celkova trhovu hodnotu. Jeremy Kourdi v svojej knihe Podnikové stratégie

uvadza aj vyznam 2 zasadnych procesov pri inovaciach (Kourdi, 2011):
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1.

Tvorba napadov - proces v ktorom l'udia tvoria napady a navrhy. Tieto napady
ziskavaju vykonom prace, myslenim alebo inymi kreativnymi ¢innostami.
Vysledkom vsak musi byt” d’alSie rozvijanie napadov.

Analyza napadov - chépeme ako premietnutie napadov do podnikovej praxe.
Skusame a analyzujeme ich uc¢innost’. Po ich zhodnoteni konstatujeme, ¢i dany napad
zauzivame v podniku ako inovdaciu, alebo nie je dostatocne efektivny resp. je

kontraproduktivny.

111 Inovacie a ich formy

Dokument Oslo Manuaél jasne popisuje jednotlivé formy inovacii, z hl'adiska ich typu

respektive oblasti ktorej sa dotykaji. Inovacie podla Oslo Manualu delime na (OECD,

2018):

Produktové inovacie - ide 0 inovacie, pri ktorych sa meni produkt alebo sluzba na
charakterovo uplne novi alebo vyznamne zmenenu tak, ze vylepSuje svoju
charakteristiku alebo primdrny ucel vyuzitia. Takato forma inovécie na seba viaze
mnozstvo Ciastkovych inovaénych procesov ako st napr. zmeny vyrobnych
technologii, kvalitativne zmeny vyuzitych komponentov, procesné inovacie
z hladiska vyroby a podobne. Vysledny efekt takychto inovacii ma byt najmai rast
dopytu po takomto inovovanom produkte alebo sluzbe.

Marketingové, predajné a po-predajné inovacie - je to subor inovécii, ktoré
vylepSuju procesy z hl'adiska predaja produktov a sluZieb, marketingu a vztahu so
zakaznikom ako aj servis po obchodnom pripade. Takéto inovacie st vel'mi prinosné
a ziadané, nakolko ich findlny wzitok ma byt citelny najmi na naraste trZieb
spolo¢nosti. Casto tieto inovécie so sebou viazu znanu nakladovi naro¢nost’, avsak
ich prinosom je aj upevnenie vztahov so zdkaznikom ¢i lojalita zdkaznikov
a zvysenie pravdepodobnosti d’alSieho nadkupu.

Organizacné inovacie - mohli by sme ich klasifikovat' ako inovacie v oblasti
administrativy a spravy podnikov. Su to inovéacie zamerané na zefektivnenie alebo
zostihlenie organizacnych Struktur, projektovanie a planovanie ¢i v oblasti
personalistiky. Takéto inovacie maju mat’ zna¢ny interny prinos pre spolo¢nosti
a celkovu administrativu.

Procesné inovacie- ako uz samotny nazov naznacuje, ide o inovacie ktorych ciel'om
je zefektivnenie procesu. Casto su to najefektivnejsie a najmarkantnejsie inovécie

nakol’ko ich Skéla vyuZitia je vel'mi Sirokd. Pre zamestnancov je prave aj tento typ
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inovacii Casto najlahsie identifikovatelny a realizovatelny. Inovacie v oblasti

nakupu a e-procurementu mozeme Casto zaradit’ prave do tejto kategorie inovacii.

112 Inovacné aktivity podnikov

Z hl'adiska realizacie inovéacii v podnikoch, je potrebné vyvijat inovacné aktivity

respektive inovacie vyvolavajuce aktivity. Tieto aktivity by mal podnik realizovat’ avSak nie

za hlavnym ucelom inovovania. Podl'a OECD Oslo manuélu ide najma o nasledovné aktivity

(OECD, 2018):

a)

b)

d)

f)

Vyskumné a vyvojové aktivity- su siladom kreativnej ako aj systematickej prace
s cielom nazhromazdenia vedomosti pre ich nasledné vyuZitie. Takéto aktivity musia
spifiat’ 5 hlavnych bodov- novost, kreativnost, neistota vystupu, systematickost
a reproduktivnost’.

InZiniering, dizajn a ina kreativna praca- su tizko spojen¢ s aktivitami vyskumu
avyvoja aviak nesmu spihat rovnakych pat kritérii. Mozu ale aj nemusia
nadvézovat’ na aktivity VaV. InZiniering predstavuje stibor aktivit pre vyrobu ako aj
kontrolu kvality, technické Specifikacie, testovanie a podobne. Dizajnova praca
predstavuje nastroj na vizualnu zmenu produktov a sluzieb ¢i organizacie ako take;.
Pod inou kreativnou pracou rozumieme proces idei, myslenia a konceptualneho
vyvoja.

Marketingové aktivity a hodnota znacky- je to skupina aktivit ktoré zahriiaju
¢innosti ako trhovy prieskum, cenotvorbu, product placement aktivity a podobne.
Predaj a distribucia vSak do tejto kategorie aktivit nespada.

Aktivity spojené s intelektualnym vlastnictvom- vel'mi blizko spojené aktivity
s ostatnymi skupinami. Cielom takychto aktivit je zhromaZzd’ovanie a rozvoj
dusevného vlastnictva jednotlivcov a spolo¢nosti. Castym vysledkom je aj know-
how alebo interny softvér.

Zamestnanecké tréningy a Skolenia- aktivity spojené s Skolenim, zatcanim,
preaCanim zamestnancov v ré6znych podobach a formach. Dnes vidime Ze maju
najméi vo velkych spolo¢nostiach, vyznamné postavenie.

Vyvoj softvéru a databazové aktivity- ide 0 sériu komplikovanych aktivit s cielom
tvorby softvérového rieSenia. Ich sucastou je aj praca a starostlivost’ o podnikové

data ako aj IT infraStruktaru podniku.
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g) Aktivity spojené s akviziciou alebo prenajatim hnuteného majetku- skupina
aktivit ktorych cielom je ndkup alebo najom respektive leasing hmotnych statkov,
najma budov, strojov, zariadeni a podobne. Ide o skupinu aktivit na ktoré sa v tejto
praci zameriame najviac z hl'adiska ndkupu spolo¢nosti.

h) Inovaény manaZment- charakterizujeme ako aktivity spojené s planovanim,

riadenim a kontrolovanim internych a externych zdrojov inovacii v podniku.

1.2 E-Procurement v nakupe spolo¢nosti

V tejto podkapitole budeme skiimat’ stcasné poznatky o elektronickom nékupe

a digitalizacie podnikovych procesov v oblasti nakupu spoloc¢nosti.

1.2.1  Charakteristika e-procurementu
E- procurement alebo elektronicky ndkup, mézeme charakterizovat’ ako proces dopytovania,
objednavania a nakupovania Vv segmente B2B, za pomoci elektronickych zariadeni

a internetovych sluzieb (Pratt, 2016).

Europska komisia charakterizuje e-Procuerment ako vSeobecny pojem pomenuvajici
prechod z klasickych “papierovych® procesov na elektronické rieSenie procesov

v systémoch nakupu (European Commission, 2010).

Definicii elektronického nakupu je mnoZstvo, avSak vSetky charakterizuju vSeobecny
prechod z klasického nakupu a tradi¢nych nakupnych procesov zahfiiajiicich administrativu

a fyzické dokumenty, k automatizovanym systémom a digitdlnemu riadeniu nakupnych

procesov.
Klasicky Digitalizacia Elektronicky
nakup procesov nakup

Obrazok 1- Prechod z klasického nakupu na e-procurement

Zdroj: vlastné spracovanie

Takyto proces zabezpecuje e-procurement softvér ktory je na dané cinnosti
usposobeny. Pozname viacero foriem elektronického nakupu v spolo¢nostiach (PROEBIZ,

2021):
13



VI.

RFI (request for information) nastroje- online nastroje a softvérové sluzby s cielom
ziskavania informacii o doddvateloch ako aj informacii od dodavatelov pre
pozadované nakupné projekty.

RFP (request for proposal) nastroje- st to online nastroje zabezpelujlice prvé
nacenenia alebo analyzy realizovatel'nosti s danymi dodavatel'mi, prostrednictvom
internetu alebo 3D virtudlnych obhliadok.

FPQ (request for quotation) nastroje- zabezpeCuji online nacefiovanie pripadne
dopytovanie dodavatelov. Casto sl priamo prepojené na tendrovacie systémy alebo
auk¢né portaly.

Tendrovacie nastroje- subor nastrojov prostrednictvom ktorych nakupcovia realizuji
vyberové konania doddvatel'ov a jednanie. Ide napriklad o portaly elektronickych
aukcii alebo online komunikacné softvéry.

Elektronické katalogy- ide 0 nastroje prostrednictvom ktorych dokaze spolo¢nost
implementovat’ externé katdlogy do interného systému. Kvoli tomu mdzu
individudlni zamestnanci priamo nakupovat’ tovary a Sluzby za vopred dohodnuté
ceny, sami a bez podpory nakupného oddelenia.

Automatické nakupné systémy- ide o stibor systémov, ktoré na zaklade vopred
stanovenych podmienok automaticky nakupuju urcité statky alebo sluzby. Takyto
systém si moZeme predstavit’ na automatizacii materidlového nakupu, kedy interny
systém zisti nedostatok ist¢ého materidlu na sklade, na zaklade ¢oho automaticky

vygeneruje a zasle objednavku.

Okrem tychto systémov sa vyuZivaji aj separatne elektronické ndkupné systémy pre

logistiku, skladovanie a kontrolu ako st napr.:

Konsignac¢né skladové riesenia- ide 0 subor nastrojov, kedy zamestnanci ziskavaju
pristup ku skladovym informéacidm svojich dodéavatelov, na zdklade ¢oho méozu
objednavat’ pozadované tovary v poZzadovanych mnoZstvach.

Elektronické audity, samohodnotenia akontrola dodavatelov- nastroje
prostrednictvom ktorych systém automaticky vyzve doddvatel’a na samohodnotenie,
dodavatel’ vyplni pozadované informdacie anahra pozadované dokumenty, na
zaklade nich sa automaticky vyhodnoti samohodnotenie aprijmu sa napravné
opatrenia a podobne.

A 1né.
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Takéto nastroje predstavuju inovativne rieSenie nakupnych procesov. Ich pokrok je
stale zreteI'ny nakol’ko sa v danej oblasti inovuje nepretrzite a na trhu st dostupné neustale
nov¢ rieSenia elektronického nakupu v segmente B2B. Markantny pokrok zaznamenavame
aj pocas pandémie Covid-19, kedy su prave takéto nastroje jedinou efektivnou, bezpecnou

a ucinnou volbou a rieSenim online nakupovania spoloc¢nosti.

1.2.2 Organizacné zaradenie elektronického ndkupu v spolocnostiach
Kazdy podnik ktory vykonava podnikatel'skii ¢innost’, ¢i uz maly alebo velky,
realizuje nakupné operécie. V pripade podnikov s vyrobnou ¢innost’ou ide najmi o nakup
materialov a sluzieb. Podniky realizujiice obchodné operacie formou nakup-predaj, zvicsa
nakupuji hlavne tovar ureny na d’al$i predaj. Podniky sluzieb realizuji rézne druhy

nakupov, na pokrytie sluzobnych ¢innosti ¢i interné potreby.

V kazdom ohl'ade, podniky realizujuce nakupné operacie, maji formalne alebo
neformalne pravidla a procesy elektronického nakupovania. Pri malych podnikoch sa ¢asto
nestretavame s ndkupnym oddelenim alebo pracovnou poziciou ndkupcu ale takéto ¢innosti
zabezpecuje urCity zamestnanec ako vedl'ajSiu kompetenciu. Pri strednych az velkych

podnikoch sa stretdvame s pracovnou poziciou- ndkupca alebo s celym oddelenim nakupu.

Z hl'adiska procesu nakupovania v podniku, je idedlnym scenarom Uplna
formalizécia takychto procesov v internych smerniciach. Podniky vyuZivaji segmentaciu
roznych nékupov, ich tcelov a hodnot, na zéklade coho prirad’uji diverzifikované procesné
ukony a pravomoci zamestnancov. Pre nasu pracu budu klI'ai¢ové prave podniky, ktoré maju
nakupné oddelenia a definované procesy nakupu a elektronického nakupovania popisané
v smerniciach. Takéto podniky vyuzivaju pre svoju ¢innost, nakup, a ostatné podnikové
¢innosti, IT zariadenia a inovacie. Je paradoxom, Ze inovacie plyntuce z IT ako aj celkové
vyuzitie IT, ma majoritné postavenie najma v segmente sluzieb (Giraldo, 2017). Napriek

tomu bude naSe zameranie najmi na vyrobné podniky.

Nékupné oddelenie ako sucast’ podniku mdze mat’ rdzne organizacné zaradenie. To
sa odvija od celkovej organizacnej schémy podniku. Zvycajne je vSak nakup zaradeny ako

liniovy ttvar S ostatnymi podnikovymi oddeleniami.
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1.2.3  Elektronicky nakup podnikov

Nakupom mézeme rozumiet’ ako ¢innost’ podnikov alebo jednotlivcov, s cielom
nadobudnutia novych statkov alebo sluzieb za urceni protihodnotu, v uritom Ccase
a mnozstve aza dohodnutych podmienok. KItCovym aspektom nakupu spolocnosti je
zabezpecenie pozadovaného tovaru alebo sluzby, v poZzadovanom c¢ase, na pozadované
miesto, v pozadovanej kvalite a kvantite (Rosova, 2011). Ak sa takéto nakupné operacie
realizuju za pomoci alebo vyhradne prostriedkami elektronickych a informac¢nych zariadeni,

hovorime o elektronickom nakupovani.

Nakup zo systémového pohladu, zarad'ujeme medzi zékladné Cinnosti vyrobnych
ako aj obchodnych spolo¢nosti. Z hl'adiska vyrobnych spolo¢nosti, je nakup prvy v ramci
retazca nakup, vyroba, predaj. V obchodnych spolo¢nostiach je retazec jednoduchsi

a vynechava vyrobné ¢innosti (Rosova, 2011).

Z danej definicie je zrejmé, ze nakup spolocnosti, realizuje komplexné obchodné

operacie ktoré by sme mohli rozdelit’ do nasledovnych oblasti alebo ¢innosti:

e Zber podkladov a poziadaviek na nakup- je prvou a zakladnou ¢innostou v ramci
procesu nakupu v spolocnosti. Zber poziadaviek na objedndvok, ich kontrola
a hodnotenie je predpoklad pre d’alSie procesné tikony pri nakupovani.

e Vyhladavanie potenciondlnych dodédvatelov- je stcastou nakupu, kedy ndkupca
realizuje trhovy prieskum s cielom vyhladania potenciondlnych dodavatelov. Vo
vSeobecnosti plati- ¢im viac dodavatelov, tym lepSie (najmd z hl'adiska ceny ¢i
eliminacie monopolov a kartelov).

e Oslovovanie dodavatel'ov- prvy ako aj nasledny kontakt s dodavatel'om je zaciatkom
vyberového procesu. Pozndme viaceré fazy komunikacie s dodavatel'om ako RFI,
RFP, RFQ (Request For Information, Request For Proposal, Request For Quotation)
a podobne. Vysvetlenie danych faz si priblizime v d’al§ich podkapitolach.

e Jednanie s dodavatel'mi- je klI'icova ¢innost’ pri nakupe a ma markantny vyznam
z hladiska vyslednej ceny ako aj inych podmienok pri nakupe. Mohli by sme
povedat’, Ze jednanie je najdolezitejSia ndkupna cinnost’.

e Vyber dodavatelov- je vysledkom vyberového konania. Musi byt rozhodnuté na
zaklade racionalneho a faktického myslenia ndkupcu. Vysledky tendra musia byt

kvantifikovateI'né a exaktné, s cielom kvalitného vyberu
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e Priprava auzatvaranie obchodnych zmliv a objednavok- je klasickd cinnost
nakupcov, pri ktorej na zaklade nazhromazdenych informacii, kreuji findlny
dokument nakupu, ktorym je zmluva alebo objednavka.

e Kontrola plnenia- je proces bud’ pocas dodacej doby alebo po nej. Jej vyznam je
najmd z hladiska zabezpecCenia vcasného dodania alebo kvality logistickych
procesov.

e Kontrola a audit dodavatel'ov- ¢innost’ pri ktorej eliminujeme mozné rizika plynice
z dodavatel'ov alebo inych subjektov (napr. subdodavatel'ov).

e Sprava reklamacii- reklamacia, ako dokument o nezhode poziadavky a reality, je
klicova pre vyrieSenie nezrovnalosti. Ich realizaciu, spravu a jednanie mé zvacsa na
starosti prave nakupné oddelenie.

e Hodnotenie dodavatelov- najmad vo velkych podnikoch je zvykom dodavatelov
hodnotit’ a bodovat’. Ide o akysi prehl'ad spokojnosti s danym dodévatel'om pripadne
vyjadrenie nespokojnosti a naslednej poziadavky na zlepsenie.

e Manazment logistickych operacii- nakupné oddelenie Casto zabezpecuje prepravu
tovarov, skladovanie, vnutropodnikové=¢ presuny medzi skladmi a podobne.

e Manazment skladovania- ndkupcovia maju Casto pravomoc vyberu urcitych skladov
pre svoje dodavky.

e Ainé

Ak tieto ¢innosti spojime, dostaneme proces nakupu v spolocnosti. Okrem tychto
zakladnych Cinnosti, mézu mat’ spoloc¢nosti aj vlastné ¢innosti podla svojho posobenia alebo

potrieb.
Z hl'adiska procesu nakupu, pozname 2 hlavné smery realizcie daného procesu:

e Liniovy charakter- v pripade Ze takyto proces ma jasne definovany zaciatok a koniec.
Jedna sa o jednorazové ndkupy alebo ndkupy investicného charakteru, kedy
neuvazujeme o opakovanom nakupe rovnakého charakteru.

e Cyklicky charakter- ide 0 opakované nakupy, napr. tovar, material alebo nahradné
diely. V takomto pripade ma tento proces formu kruhu a jednotlivé ¢innosti sa v ¢ase

neustale opakuju.
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1.2.4 Riesenie systémov e-procurement
Systém e-procurementu ako aj jeho podsystémy by sme mohli zaradit’ ku skupine
manazérskych informaénych systémov, do podskupiny logistickych systémov, kde
zarad’ujeme taktiez systémy materialového manazmentu, predajno-expedi¢nymi systémami,
systétmami pre planovanie produkcie a riadenia kvality (Kokles - Romanova, 2010).

Systémy e-procurementu mézu podniky nadobudnut’ nasledovnymi sposobmi:

e Vlastny vyvoj
e Kipa licencie
e Prenajom licencie

e VoIne dostupné a cloudové riesenia

Pri vybere optimalneho rieSenia je potrebné posudit’ mnoZstvo faktorov ako naklady
na vyvoj alebo nakup aich porovnanie, strata kapacity z dovodu vyvoja, Specializacia
internych a externych pracovnikov a ostatné relevantné fakty, ktoré porovnanim zdoraziujt
efektivitu vlastného vyvoja alebo kupy softvéru (Vrat, 2014). Z nasho pohladu ktory je
potvrdeny sledovanim praxe v tuzemskej ekonomike, sa stretavame vyluc¢ne s kupou licencii
takychto systémov nakolko vyrobné podniky nemaji programdtorsku kapacitu vyvijat
takéto programy vo vlastnej rézii. Ak podniky realizuju programatorsku ¢innosti pre e-
procurement, je to zvyc€ajne len z dovodu customizécie tretostranného softvéru pre interné
ucely.

Systémy e-procurementu moézu mat rozne formy z hladiska automatizacie

Ciastkovych procesov ktoré jednotlivé podsystémy obsluhuju, ide najmia o (Kokles -

Romanova, 2010):

e Automatizované systémy - vicSinu alebo vsetky Ciastkové procesy realizuje systém
automaticky, bez nutnosti zisahu uZzivatelov. Ide napriklad o automatizované
nakupy néhradnych dielov v pripade Ze systém zisti ich nedostatok na sklade. Ide
0 vel'mi uzitocné, moderné a efektivne nastroje, prostrednictvom ktorych vie podnik
rychlo reagovat’ a na zaklade systémovych pokynov vykonévat’ jednoduché ako aj
zlozité operacie.

e Kombinované systémy - ide 0 prienik automatizovanych a neautomatizovanych
systémov, kedy je potrebny zasah uzivatela systému, import dat a podobne.
Manudlny zasah vSak vyvoldva alebo naopak ukoncuje systémovy proces, ktory je

okrem toho automatizovany. Ide napriklad o systémy elektronickych aukcii, ktoré
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zadava zodpovedny nékupca, avSak ich samotnd realizdcia ako aj vyhodnotenie je

d’alej automatické.

Pri systémoch e-procurementu vylucujeme neautomatizovanu formu, ktora kvoli
vyuzitiu pocitacovej techniky nie je mozna. Systémy e-procurementu maju Casto priznak
expertnych systémov, teda takych systémov, ktoré na zaklade vopred definovanych
informacii a znalosti, dokaze na zaklade inferenénych procesov realizovat’ expertizu v danej
oblasti (Kokles - Romanova, 2010). Takéto systémy dokazu nahradit ¢loveka
Vv jednoduchych ako aj komplexnejSich ulohdch, pripadne napomdahat manazérovi pri

rozhodovani a realizacii rozhodnuti.

1.3 Elektronické aukcie ako sucast’ e-procurementu

Aukcie ako také maja dlhu historiu. S prvymi aukciami sa stretavame uz v roku 193
nasho letopoctu a osved¢ili sa ako vel'mi uzitoény nastroj obchodného styku a jednania.
Z hladiska vyskumu aukcii v§ak zaznamendvame narast zdujmu az v za obdobie poslednych
50 rokov, ¢oho dokazom je aj udelenie Nobelovej ceny pre Jamesa Mirrleesa a Wiliama

Vickreya, ktory skimali dant oblast’ (Soudry, 2004).

V podnikatel'skej ako aj sukromnej sfére sa prvé elektronické aukcie zacali
objavovat’ v 90. rokoch 20. storocia a vel'mi rychlo si ziskali popularitu, najméa kvoli ich
ucinnosti a efektivite. Prvé elektronické aukcie pre verejnost’ realizovala spolo¢nost
FreeMarkets a boli tak priekopnici v tejto oblasti (Chen, 2008). Uplatnenie si elektronické
aukcie nasli aj vo verejnom sektore, kde ich Staty (aj Slovensko), vyuZivaji pre vyber

dodavatelov.

Elektronické aukcie mézu mat’ dvojaky charakter, nakupny alebo predajny. Predajné
aukcie, su idealnym nastrojom na najdenie najvyhodnej$ej ceny, za ktoru st kupcovia
ochotni tovar kupit’ (Shalev - Asbjornsen, 2010). Nakupné aukcie alebo ERA (Electronic
Reverse Auction) maji obrateny charakter a maja hlavne, nie vSak vyhradne, klesajlci
charakter. Teda cena v case klesa. Prave tymto, nakupnym aukciam sa budeme venovat

V nasej praci.

Elektronické aukcie ndkupného charakteru su idedlnym a inovativnym nastrojom pre
ziskavanie dodavatelov. Okrem ich vyznamu v ndkupe maju silné zastipenie aj
v ndkupe/predaji hmotnych statkov, nehnutelnosti ¢i licencii vo verejnom sektore (Si¢dkova
- Zemanovicova, 1998). AvSak ich nastavenie, stratégia a sposob realizacie je Casto kreativna

praca zamestnancov- ndkupcov. M6ze mat’ rozne podoby, kritéria a fazy. Od ich spravnosti
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nastavenia a vhodnosti pre dant zakazku, sa odvija aj ich Gispesnost’ a teda dosiahnuta uspora
alebo vyhodné obchodné podmienky a iné obchodné nalezitosti. Prostrednictvom jasne
definovanych podmienok a kritérii, znizujeme riziko alebo vplyv neistoty pri rozhodovani.
Vyber dodavatel'a vieme jednoduchSie kvantifikovat' a zaradit’, ohodnotit’ tak aby sme
eliminovali riziko a zmenili rozhodovaci proces z rozhodovani v neistote resp. rizika, na

rozhodnutie v istote (Rybarova - Grisakova, 2010).

Elektronicka aukcia je definovana aj Eurdépskou smernicou, ktora ju definuje ako: «
opakujuci sa proces vyuzZivajuci elektronické zariadenie na predlozenie novych cien
upravenych smerom nadol a/alebo novych hodnot tykajucich sa urcitych charakteristickych
parametrov ponuk, ku ktorému dojde po uvodnom uplnom vyhodnoteni ponuk a ktory
umozni zostavemnie poradia pomuk pouzitim metod automatického vyhodnocovania‘

(Eurdpska smernica ¢.2008/18/ES).
Typolégia elektronickych aukecii

Elektronické aukcie mézu mat’ r6zne podoby a kvoli tomu méze zadavatel’ aukcie
preciznejSie prisposobit’ a diverzifikovat’ vyberové procesy pre rozdielne typy projektov. Je
ulohou nékupcu, aby dokézal spravne vyhodnotit’ potrebu konkrétneho typu elektronickej
aukcie atak zabezpecCil optimalne Uzitky a benefity plyntce ztakychto nastrojov e-

procurementu.

Medzi zakladné typy elektronickych aukcii patria (Si¢akova-Beblava — Satnikova -
Klatik, 2011):

1) Z hradiska po¢tu kritérii:

a) Jednokriterialne- rozhodujeme podl'a jedného, preddefinovaného kritéria, zvicsa je

to prave cena

b) Multikriterialne- zohl'adiiujeme viac ako jedno kritérium, pricom danym kritériam

vieme priradzovat vahy. Ide o kombinadciu napriklad ceny a zaru¢nej doby
a podobne.
2) Z hPadiska viditePnosti predkladanych ponik:

a) Cenovo viditeI'né- zaujemcovia vidia konkuren¢né ceny alebo najlepsiu a Svoju cenu

vo vyberovom konani. Takyto typ aukcie ma motivujuci charakter, nakolko
dochadza k cenovému boju medzi zaujemcami. Takyto typ vSak nie je vhodny ak su
cenové rozdiely velké alebo ak je najnizsia ponuka vyrazne nizSia od ostatnych

konkurentov.

20



b)

c)

Pozi¢ne viditelné- zdujemcovia nevidia konkuren¢né ceny, vidia vSak svoje poradie,

bud’ vo vyberovom konani ako celku alebo v jednotlivych polozkach.

Anonymné alebo uzavreté- ucastnici aukcie nevidia svoje poradie ani poradie

konkurentov, rovnako nevidia konkurencné ceny ale len svoje. Ide najmé o Japonské
typy aukcii, ich vyhodou je neistota dodévatel'a z dovodu neznalosti poradia, to

dodavatel'ov motivuje K znizovaniu ceny.

3) Z hladiska ukonéenia aukcie:

a)

b)

Aukcia s miakkym ukoncenim- pri nej sa V pripade zmeny ceny alebo poradia

Vv poslednych sekundach aukcie, predlzuje aukcia a tak ziskavaji vsetci zaujemcovia
rovnaku reaként dobu.

Aukcie s tvrdym koncom- po uplynuti stanoveného ¢asového limitu, aukcia “na

tvrdo* kon¢i, takze ak napr. niekto podlezie najniz§iu ponuku v poslednej sekunde,

ostatni nestihnu zareagovat’ a aukcia sa ukonci.

4) Z hladiska po¢tu etap aukcie:

a)
b)

Jednoetapové- vyberové konanie ma presne jednu etapu, ktord je rozhodujuca.

Viacetapové- je vopred stanoveny pocet kol vyberového konania. Rozdiely v kolach
musia mat’ jasné pravidla a postupy. Zaujemcovia mézu ale nemusia medzi kolami
vypadavat’, medzi kolami m6zu existovat rozdielne rozhodovacie kritéria a podobne.

Takéto aukcie su do zna€nej mieri zavislé od kreativity realizatora.

Elektronické aukcie mo6Zzu mat’ r6zne podoby, spdsoby a kombinacie ktoré casto

presahuju laické chapanie a kreativitu. Ich jednotlivé spOsoby a nalezitosti upravuje aj

legislativa a to Zakon o verejnom obstaravani, konkrétne Zakon ¢.343/2015 Z.z., § 54.

Z praktického hladiska sa v tuzemskych podmienkach stretdvame so skupinou

auk¢nych typov, podl'a zaradenia od spolo¢nosti PROEBIZ nasledovne (PROEBIZ, 2021):

ERMMA (English Reverse Multi-item Multicriteria eAuction)- ide o
multikriteridlnu, viacpolozkovl aukciu, kde sa satazi konkretizovand skupina
vybratych poloziek, ktoré tvoria projektovy celok. Okrem cenovych poloziek mozu
byt’ do aukcie zaradené aj iné kriteridlne polozky ako zarucna doba, splatnost’ faktur,
datum dodania apodobne. Vyhlasovatel aukcie pritom moZe stanovit vahy
jednotlivych kritérii v aukcii. Vyhernd cena moze byt celkova od jedného
dodavatela alebo rozloZzend medzi viacerych dodavatelov, podl'a najlepSich cien

alebo podmienok jednotlivych poloZiek.
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NIPPON- ide o tzv. japonskt draZzbu, pri ktorej sa celkova cena zniZuje za vopred
stanovené Casové obdobia. Dodévatel'ska spolo¢nost’ cenu znizuje v periodickych
intervaloch a v konstantnej, prednastavenej hodnote, po uroven, za ktort je ochotna
dané dielo realizovat. Je vhodna aj pre investicie s jedinym potenciondlnym
dodavatel'om, nakolko dodavatelia nevidia inych ucastnikov a nevedia, kolko
ucastnikov sa danej aukcie zucastnuje. Dodavatelia takpovediac “bojuju sami so
sebou*.

HOLLAND- nazyvana aj Holandska alebo obratena drazba, je opak aukcie tipu
NIPPON. Cena smeruje od najnizsej (vyvolavacej) ceny po najvyssiu, za stanoventl
Zasovii periodu a konstantnii hodnotu. Uéastnik, ktory ako prvy akceptuje cenu, je
vitazom drazby a drazba sa v danom momente ukoncuje. Tento typ drazby ma vel'mi
silny psychologicky efekt na ucastnikov, nakolko v nich pretrvava silny pocit
neistoty.

Drazba uzavretych obalok- ide o druh transparentnej aukcie, v ktorej uchadzaci pocas
viacerych kol zadéavaji ceny (eventudlne len pocas jediného aukéného kola). Po
ponuku. Specifikom tejto aukcie je, Ze nikto okrem samotnych dodavatel'ov, nevidi
cenu pred pomyselnym otvorenim obalok. V néaslednom kole m6zu cenu upravit' s
cielom ziskania lepSicho postavenia vo vyberovom konani. Tento typ aukcie je
najtransparentnejsi a vyuzivany aj pre oblast’ verejného obstaravania. Zamedzujeme

flou aj pripadné korupéné spravanie vyhlasovatel'a aukcie.

Podobne Jap (2002) rozpoznava elektronické aukcie podla viditelnosti cien

a dodéavatel'ov na otvorené a uzavreté. Uzavreté pritom predstavuji aukcie typu uzavretych

obalok, pri¢om cenu vidi len objednavatel’ a konkrétny zadavatel’ (Jap, 2002).

1.3.1 Nevyhody a rizika elektronickych aukcii

Elektronické aukcie maji okrem svojich zna¢nych vyhod aj viaceré nevyhody. Prvou

znacnou nevyhodou elektronickych aukcii, je stav kedy sa dodavatel’ alebo dodéavatelia
snazia vyhrat' zakazku zadanim nerealistickej ceny. Takito cena je nevyhodnd pre
samotného dodéavatel’a a takyto dodéavatel Casto nie je schopny dané dielo realizovat’. Takyto

stav nazyvame “kliatba vit'aza“ (O’Leary, 2002).

Kliatba vitaza ma vo svojej podstate viaceré Ciastkové rizikd snou spojené.

Najvicsie riziko je neschopnost’ dodévatela plnit’ svoje zavézky voci objedndvatelovi.
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Druhym rizikom je riziko platobnej neschopnosti dodavatel’a, voci svojim subdodéavatel'om,
&o taktiez moze zmarit' realiziciu projektu. Dalsim neZelanym efektom moze byt’ nekvalitné

prevedenie predmetu objednavky alebo jej uplna nefunkcnost’ respektive nekompatibilita.

Takyto jav zvdcSa nastdva zjedného alebo kombinacie nasledujucich dovodov

(Soudry, 2004):

a) Velké mnoZstvo uchadzacov (dodavatel’ov) - ak sa sutaze zucCastiiuje vacSie
mnozstvo spolocnosti, zdujemcovia s cielom vyhrat maju tendenciu podliezat’
hodnotu zakazky pod trhovl hodnotu alebo az pod uroven vlastnych nakladov.
S domnienkou moznosti naviac prac veria, Ze sa im naklady vratia. Casto k takémuto
javu dochadza aj v pripade, ze dodéavatel'ska spolo¢nost’ veri, ze dodatocné prijmy
a zisk ziska pocas servisu diela.

b) Nedostatok informacii o predmete sut'aze - Vpripade, Ze objednavatel
neSpecifikuje presné zadanie predmetu sutaze, modze dojst k chybnému
vyhodnoteniu zo strany dodéavatela. V mylnom presved€eni, dodavatel’ kalkuluje
S neprimerane nizkymi hodnotami.

c) Prili§ komplikované zadanie - v takomto pripade objednavatel’ Specifikuje prilis
komplikované podmienky realizdcie predmetu sut'aze. Ak je napriklad prili§ vela
poloziek alebo technologickych prvkov a dodavatelia sa neSpecifikuju priamo na

vSetky poloZky projektu, moze dojst’ k chybnej kalkulacii na strane dodéavatel’a.

Dalsim rizikom, spojenym s realiziciou elektronickych aukcii, je kartel. Obzvlast
Vv pripade, ak zadavatel’ zverejni pre vSetkych zdujemcov zoznam dodavatel'ov, moze dojst’
k dohode na strane dodavatel'ov. V takomto pripade sutaz skonéi s neprimerane vysokou

cenou na ukor objednavatel’a.

Elektronické aukcie moézu byt aj teréom kybernetickych utokov a priemyselnej
Spionaze. Je potrebné aby vyhlasovatelia sutaze ako aj realizatorské spolo¢nosti dobre

zvladali svoju politiku v oblasti bezpecnosti IT.

Pre komplexné nakupné projekty moze byt taktiez vyuzitie elektronickych aukcii
nevyhodné nakolko moze poskodit’ vzt'ahy kupujiceho s predavajucim v obstaravacom
procese, comu sa da Ciastocne zabranit’ priamou tvorbou podmienok aukcie zo strany

kupujiceho podniku (Fugger — Katok - Wambach, 2019).
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Dalsie rizika plyni zTudskej neodbornosti alebo nespravneho rozhodnutia
manazérov. Pri elektronickych aukciach je potrebné vediet, kedy vyuzit' néstroje
elektronickych aukcii. Pri tazko kvantifikovatelnych zakazkach, nie je vhodné vyuzivat
takéto nastroje, nakol’ko porovnanie vyslednych ponik moéze byt skreslujuce (napr. pri

kreativnych sluzbach a podobne) (Government, 2006).

1.3.2 Podmienky pre zrealizovanie uspesnej elektronickej aukcie
Aby mala elektronicka aukcia potencial Gispechu, je potrebné dodrzat’ urcité kritéria.
Tieto kritéria by mali zabezpecit' (nie vSak garantovat’) ze vysledny efekt elektronickej

aukcie, bude mat’ pozitivny charakter (Vlach - Ursiny, 2007):

1) Jednoznacna, presna a vystizna Specifikacia predmetu sut’aze- je potrebné, aby
realizator aukcie, eSte pred jej realizaciou, vecne, presne a vystizne definoval
predmet aukcie ako aj jednotlivych poloziek. Takato Specifikacia mdze byt robena
aj na zaklade projektovych dokumentacii ¢i predbezného nacenenia podl'a RFI, RFP
alebo RFQ

2) Kvalita a kvalifikacia realizatorov aukcie- realizator aukcie musi zabezpecit’ aby
aukciu realizoval skuseny tim l'udi. Je potrebné aby takyto tim mal potrebné
vzdelanie a znalosti v danej problematike. Znacna Cast’ Gispechu aukcii, je zaloZzena
na spravnej priprave a vybere spravneho typu aukcie.

3) Konkurencia dodavatel’ov- konkurenény boj je hlavnym aspektom zniZovania ceny
pri elektronickych aukciach. Je preto potrebné rozhodnut’ a zvolit’ spravny pocet
potenciondlnych dodéavatelov. Ako sme vSak uz v predoslej podkapitole uvadzali,
tento pocet nesmie byt prili§ vysoky. Taktiez vieme, ze pri aukciach typu NIPPON,
je pocet uchddzaov irelevantny, nakolko jednotlivy uchadzaci nevedia ¢i st vo

vyberovom konani viaceri alebo sami.

Okrem tychto bodov, by sme mohli Specifikovat’ aj viaceré Ciastkoveé predpoklady
uspechu aukcie ako napr. vhodny predmet zdkazky pre realizdciu aukciou. Nie kazda
zékazka, ma aj potencial generovat’ tisporu a sutazivost’ dodavatel'ov. Dal§im vyznamnym
aspektom moze byt spravne nastavenie hodnotiacich kritérii v pripade multikriterialneho
hodnotenia. Je potrebné, aby zamestnanci vedeli precizne stanovit’ jednotlivé kritéria ako aj

vahy jednotlivych kritérii a podobne.
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1.3.3 Ekonomicky efekt elektronickych aukcii
Z hladiska podnikov ako aj S§tatu, je primarnym a majoritnym efektom vyuzivania
elektronickych aukcii najmd Uspora ndkladov pri nakupovani resp. obstaravani. Ide
0 konkrétne meratel'nt1 a prezentovatel'nui hodnotu ktora predstavuje rozdiel medzi najnizSou
ponukou pred zac¢iatkom elektronickej aukcie a vyslednou najnizSou hodnotou po realizacii

aukcie. Takato uspora sa meria:

e Ako nomindlna spora- uspora v EUR

e Ako percentudlna Gispora- percentudlna tispora (kone¢na cena/ cena pred aukciou)

Podl'a vyskumu elektronickych aukcii Si¢akovej-Beblavej (2011) je pritom vyska

uspory priamo umerna poctu uchadzacov a predlozenych ponuk:

Zavislost ocakavanej vysky uspor od poctu zaujemcov v e-aukciach pre skupiny
e-aukcii rozdelené podla poctu ponuk

0%
® Priemerskupiny

Mode

25% 1

2%

15%

Priemernd Gspora

10% 1

5%

0% T T T T T T T 1
0 2 4 fi 2 0 12 4 16 13 20
Prismerny potet ponuk

Obrazok 2- zavislost priemernej uspory od priemerného poctu predloZenych poniik
Zdroj- Elektronické aukcie vo verejnom obstardvani — teéria a prax na Slovensku (Sicdkova-Beblavd, Emilia - Satnikova,
Slavomira - Klatik, Peter, 2011)

V analytickej casti dizertacnej prace, budeme blizSie skamat’, aky presny je vysledny
efekt elektronickych aukcii na usporu, so zretelom na predchédzajuci ukazovatel, vo

vyrobnych podnikoch na Slovensku.

Dal§im vyznamnym efektom elektronickych aukcii, je ispora &asu nakupcov, pri
realizovani vyberovych konani, za pomoci elektronickych aukcii. Takato usporu vieme

kvantifikovat’:
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e Ako Gspora Casu- V jednotkach ¢asu (dni, hodiny, mintty)
e Ako usporu nakladov- ¢as nakupcov mézeme kvantifikovat’ aj vo finan¢nej hodnote

na zaklade hodinovej mzdy nakupcov

Pri elektronickych aukcidch je vyznamny aj organizaény efekt aukcii. Ide
0 prepracované softvérové riesenia ktoré zvladaji prijimat’ a spracovavat’ vel'ké mnozstvo
vstupnych dat, na zéklade ktorych dokéazu realizovat’ automatizované rozhodnutia, vypocty
¢i interpretaciu dat. Prostrednictvom toho sa zamedzuje moznost chyby zo strany

Zamestnancov.

Elektronické aukcie maju aj manazérsky aspekt, ktory predstavuje sposob akym sa
manazéri na zaklade aukcii rozhoduji. Prostrednictvom elektronického vyhodnocovania
a interpretacii dochadza k urychlenému a preciznejSiemu rozhodovaniu zo strany
manazmentu. TaktieZ sa zvySuje flexibilita na zmenu poziadaviek pri vyberovych konaniach

¢ realizacii.

Bezpe€nostny aspekt je taktiez markantny ato jednak z hladiska moznosti
ovplyvinovat pristup tidajov k jednotlivym osobam ako aj moznost’ zamedzenia korupcie pri
obstardvani. Ide o mimoriadne transparentné ndstroje, ktoré presne zaznamenavaji
jednotlivé pohyby komunikacie, procesné ukony a podobne. Samotny princip aukcie Casto

zamedzuje moZnosti vzniku kartelov.

Nemenej vyznamnym je datovy prinos aukcii. Prostrednictvom elektronickych
aukcii vie manazment narabat’ s ucelenou skupinou dat ktoré vie vecne zoradit, filtrovat’
a narabat’ s nimi. Data vieme jednoducho analyzovat’ a hodnotit’, kvoli ¢omu ma manaZzment
pristup k prehladnym a hibkovym 3tatistikam, na zaklade ¢oho moézu realizovat’ svoje

rozhodnutia efektivnejsie a cielene.

Daldim efektom elektronickych aukcii, je psychologicky efekt. Realizacia
elektronickej aukcie vyvolava dojem velkosti a sily podniku vyvolavatela. Ide o néstroj
s ktorym sa bezne dodavatelia na Slovensku nestretavaju. Takyto efekt ma nésledne aj

priamy vplyv na jednanie a spravanie dodavatel'ov pri vyberovom konani.

Elektronické aukcie vSak moézu mat’ aj negativne efekty. Ich prili§ Casté vyuZzivanie
aj pri hodnotovo mensich zdkazkach, méze dodévatel'ov odradzovat’ ¢i de motivovat’. Prilis

prisne podmienky aukcie alebo prili§ nizko nastavena vyvoldvacia cena moze u dodavatel'ov
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vyvolat’ nevol'u pri ucasti v takejto sutazi, ¢o modze v konecnom dosledku negativne

ovplyvnit’ d’al§i nakupny proces.

1.3.4 Konkurencia v elektronickych aukciach

Na zéklade typoldgie elektronickych aukcii v predoslych podkapitolach, mozeme
konstatovat’ Ze elektronické aukcie maji vyznamny vplyv a podnecovaci charakter v oblasti
konkuren¢ného spravania dodévatel'ov. Najma pri aukciach typu ERMMA alebo vSeobecne
otvorenych typoch aukcii, kde dodavatelia vidia konkuren¢né ceny alebo poradie, dochédza
k podnecovaniu konkurenénej sut'aze s ciel'om a nasledkom znizovania cien pre kupujiceho

a teda aj nédkladovej Gspory ¢i vyhodnejSich obchodnych podmienok.

Z hladiska konkurencnej sut'aze, vyskum autorov Viehmanna, J., Lorenczika, S. a
Malischeka, R. (2021) naznacuje, ze mézeme Géinnejsie posilnit’ a podnietit’ konkurenéna
sut'az medzi dodavate'mi a tym generovat’ nizSie ceny (néklady) rozdelenim aukcii na viac
poloziek zahrnutych do verejnej stitaze (Viehmann - Lorenczik - Malischek, 2021). Ide teda
0 otvorené typy aukcii ako napriklad ERMMA. Odlisny vyskum, ktory vykonal Loyola, G.,
potvrdzuje predpoklad, Ze s kladnym rastom hospodarskej sutaze, nakupujice podniky Vv
aukcidch ziskavaji priaznivejSiu cenu, najmi na trhoch s kompletnejSim ocenenim a
dokladnejSou informaénou Struktirou (Loyola, 2021). Aukcia typu NIPPON (resp. vsetky
uzavreté typy aukcii) je typickd tym, ze eliminuje charakter konkuren¢ného stiboja, ¢o vedie
k prili$ optimistickej dovere vo vitazstvo (Engin - Vetschera, 2019). Konkurenéna sut'az je
vyznamnd aj pri stanovovani spravnej aukcie V pripade komplexného tendrovania
s vyslednou ramcovou zmluvou pre viaceré polozky, pri ktorych prave otvorené aukcie (ako
napriklad ERMMA) motivuji dodéavatel'ov ku konkurenénému spravaniu a tym padom
znizeniu cien (Gur - Lu - Weintraub, 2017). Sila vedomosti a informacii je pri elektronickych
aukciach vel'mi vyrazna a z hl'adiska dodavatel'ov a ich reakcie v elektronickych aukciach
neprehliadnutelnd. Dodavatel'ské spoloCnosti sa Casto snaZia ziskavat informécie
0 konkurentoch, aj napriek faktu Ze nepoznajii konkrétnych konkurentov, dokazu ziskavat’
komplexné trhové informacie ana zaklade nich prispdsobovat svoje konanie
v elektronickych aukciach. Aj dodavatelia ktori nie si nakladovymi vodcami v danom
segmente, dokdzu byt’ cenovo konkurencie schopni pokial’ dokazu presnejSie stanovit’ svoje

naklady a cenu pre komplexné projekty (Wooten, 2020).

Vel'mi vyznamny aspekt je aj forma zverejiilovania alebo nezverejiiovania informacii

0 vyberovom konani a spdsobe jeho vyhodnocovania (napr. kol'ko bude kol, forma stut'aze
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a pod.) Vyskumy podporuji skuto¢nost, ze v pripade ak kupujici nezverejiuju pravidla
bodovania pre viacpolozkovu alebo viacuroviiova aukciu (penazné a nepenazné Casti st
oddelen¢), vysledky z tychto aukcii budu horsie pre kupujucich, ktori kvoli tomu dosahuju
nizSie nakladové uspory a lepSie pre predajcov, ktori by ziskali vysSie marze (Quiroga -

Moritz - Guide, 2021).

1.3.5 Meranie a interpretacia efektivnosti elektronickych aukcii
Aby sme vedeli zhodnotit efektivitu ekonomickej efektivnosti nastrojov e-
procurementu a elektronickych aukcii, je potrebnéd znalost’ spdsobov merania a nasledne;j
interpretacie nameranych hodnot. Na zaklade Statistickych udajov vnutropodnikovych
systémov, vieme kvantifikovat’ uréité ekonomické javy a Statistické ukazovatele. Takéto
namerané veli¢iny mézeme nasledne interpretovat’, o sluzi pre spravne riadenie a kontrolu

nakupnych systémov.

Ako zakladné, meratel'né ukazovatele budeme vyuzivat’ subor ukazovatel'ov, ktoré
Klasifikovala spolo¢nost PROEBIZ pre svoj systém rieSenia e-procurementu
a elektronickych aukcii. Ide o nasledovné ukazovatele (PROEBIZ, 2021):

e Uspora 1- ide 0 rozdiel medzi najniz§ou ponukovou cenou pred aukciou a vyhernou
cenou, vyjadreny V penaznej hodnote alebo v percentidch. Pri tejto uspore sa

stretavame aj s pojmom Hruba uspora.

Hruba uspora v EUR = ponukova cena — vyherna cena

vyherna cena

Hruba Usporav % = y
ponukova cena

aukciou a vyhernou cenou, vyjadreny v penaznej hodnote alebo v percentach. Je

taktieZ nazyvand ako Cista Uspora.

Cista uspora v EUR = vyvolavacia cena — vyherna cena

vyherna cena

Cista usporav % = - -
vyvolavacia cena

e Cherry-pick uspora- ide 0 usporu, ktora je dosiahnuta vybratim vitaznej ceny
zkazdej polozky spomedzi vsetkych uchadzaCov. Vacsinou sa nezhoduje

s celkovou vyhernou cenou nakolko sa rozdel'uje medzi viacerych ucastnikov.
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S vyhernou cenou je zhodna len v pripade, Ze vo vSetkych polozkach aukcie, zadal

vitaznll hodnotu rovnaky dodéavatel’. Ide teda o najvyhodnejsie moznu cenu.
cherry pick = Z najnizsie ponukové ceny za polozky — Z vyherné ceny poloziek

Priemerné uspory- pre spravnu analyzu a hodnotenie dat podniky realizuja
prepocty priemernych uspor. Tie mozu byt vyjadrené formou aritmetického alebo
vazeného priemeru v hodnotovej ako aj percentualnej podobe. Z hl'adiska Statistiky
dat ide o mimoriadne uzitocny nastroj kvantifikacie ekonomickych efektov.
Medianové uspory- ide o strednu hodnotu, ktora rozdel'uje sledovanu skupinu
hodnét na dve, rovnako vel'ké polovice, pricom jedna polovica je nad medidnovou
hodnotou a druha pod danou hodnotou.

Modus- pre pochopenie a spravne hodnotenie ekonomickych efektov z aukcii je
Casto potrebné kvantifikovat’ najcastejSie vyskytujucu sa hodnotu v danej skupine
hodnoét. Napriklad ak podnik analyzuje, pre aky typ tovaru sa aukcie vyuzili
najcastejsie, realizuje takuto Statistiku cez modus.

Koeficient korelacie- vyjadruje vztah medzi dvomi prvkami, pricom dany
koeficient méze nadobudnit’ hodnoty v rozmedzi od -1 po 1. V pripade ak je
vysledok 0 alebo blizi sa k tejto hodnote, medzi sledovanymi veli¢inami nie je
vzajomny vzt'ah a prepojenie. Ak su hodnoty kladné, ide o linearny vztah ¢€ize narast
jednej hodnoty vyvola narast druhej hodnoty. V pripade zapornej korelacie ide
0 vztah veli¢in, kedy narast jednej veli¢iny vyvolava pokles druhej veliCiny
a naopak. Koeficient korelacie je mimoriadne uZitoény najmi na hibkova analyzu
javov plynucich z elektronickych aukcii a manazment vie na zdklade takychto dat
preciznejSie rozhodovat.

Trendova linia- naznacuje, akym smerom sa pohybuji nami zoradené a skimané
udaje. Trendova linia snima historické udaje avSak prinaSa aj trendovy odhad na
zaklade predoslych zisteni. Trendovy odhad predstavuje skupinu budiceho vyvoja

hodnét, pri dodrZani rovnakej logickej stvislosti ako v predoslych datach.
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Obrazok 3- ukazovatele hodnotenia elektronickych aukcii a ich interpretacia

Zdroj- viastné spracovanie

1.4 Inovacie na Slovensku a v zahrani¢i

World Intelectual Property Office (WIPO) kazdoro¢ne realizuje analyzu
a hodnotenie inovacii krajin. Vysledkom je dokument s ndzvom The Global Innovation
Index (GII). Podl'a tohto dokumentu sa Slovenska republika z hl'adiska inovacii umiestnila
na 39. mieste z celkovo skumanych 139 krajin (WIPO, 2020). Kratky prehl'ad je znazorneny

na nasledujucom obrazku:
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Country/Economy Score Rank Income Rank Region Rank Median
(0-100) 30.94

Switzerland 66.08 1 HI 1 EUR 1 —
Sweden 6247 2 Hi 2 EUR 2 ——
United States of America 60.56 3 Hi 3 NAC 1
United Kingdom 59.78 4 HI 4 EUR 3 ——
Netherlands 58.76 5 Hi 5 EUR 4
Denmark 5753 -] Hi [ EUR 5
Finland 57.02 7 Hi 7 EUR [ —
Singapore 5661 8 HI 8 SEAD 1 ——
Germany 56.55 9 HI El EUR 7
Republic of Korea 56.11 10 Hi 10 SEAQ 2 ——
Hong Kong, China 5424 11 Hi 11 SEAD 3
France 5366 12 HI 12 EUR 8 —
Israel 5355 13 Hl 13 MAWA 1
China 5328 14 UM 1 SEAD 4 —
Ireland 53.05 15 Hi 14 EUR 9 —
Japan 5270 16 HI 15 SEAD 5 —
Canada 5226 17 Hi 16 NAC 2
Luxembourg 50.84 18 HI 17 EUR 10
Austria 5013 19 Hi 18 EUR 11 —
MNorway 4929 20 Hi 19 EUR 12
Iceland 4923 21 Hi 20 EUR 13
Belgium 4913 22 Hi 21 EUR 14 —
Australia 4835 23 HI 22 SEAD =] —
Crech Republic 48 34 24 Hi 23 EUR 15
Estonia 48.28 25 Hi 24 EUR 16
New Zealand 47.01 26 HI 25 SEAD 7
Malta 4639 27 HI 26 EUR 17
ltaly 45.74 28 Hi 27 EUR 18
Cyprus 4567 29 HI 28 MAWA 2 —
Spain 4560 30 HI 29 EUR 19
Portugal 43.51 31 HI 30 EUR 20 —
Slovenia 4291 32 HI 31 EUR 21
Malaysia 4242 33 UM 2 SEAD 8
United Arab Emirates 41.79 34 Hi 32 MNAWA 3
Hungary 4153 35 Hi 33 EUR 22 —
Latvia 41.11 36 Hl 34 EUR 23
Bulgaria 39.98 37 UM 3 EUR 24
Poland 3995 38 Hi 35 EUR 25
Slovakia 39.70 39 HI 36 EUR 26
Lithuania 3918 40 Hi 37 EUR 27
Croatia 37.27 41 Hi 38 EUR 28
Viet Nam 3712 42 LM 1 SEAD 9
Greece 36.79 43 Hi 39 EUR 29
Thailand 36.68 44 UM 4 SEAD 10
Ukraine 36.32 45 LM 2 EUR 30 —

Obrdzok 4 - The Global Innovation Index 2020 rankings
Zdroj: World Intelectual Property Office

V porovnani s rokom 2019 je to pokles o 2 prie¢ky. Dané hodnotenie sa uskutociuje
Vv niekol’kych kI

uvadzame aj poradie Slovenska v danej metrike:

1. InStitacie- 41. miesto, zahfiaji metriky v oblasti politického prostredia ako politicka
stabilita a vykonnost' vlady. Dalsou metrikou je regulaéné prostredie ktoré sa
zameriava na kvalitu prava, vymozitelnost’ prava a podobne. Poslednou metrikou
tejto kategorie je podnikatel'ské prostredie ktoré zahfnia naroCnost’ zalozenia
podnikania a naroc¢nost’ rieSenia platobnej neschopnosti.

2. DPudsky kapital a vyskum- 62. miesto. Prvou metrikou je vzdelanie v ktorom
hodnotime podkategorie ako vydavky na vzdelanie v % HDP alebo pomer ziakov
a ucitelov v Skolach a podobne. Druhd metrika sa zameriava na vysokoskolské

vzdelanie, pomer absolventov vednych odborov a technickych odborov a podobne.

ch bodoch popisanych nizsie, ku kazdému kIaiCovému bodu



Poslednou metrikou tejto kategorie je vyskum a vyvoj, merany vydavkami na R&D,
pomer R&D spolocnosti a podobne.

3. InfrasStruktara- 33. miesto. Metrikami su informacné a komunikac¢né technologie,
e-government, vSeobecna infrastruktira, vyroba energii, ekologicka udrzatelnost,
ISO 14001 a podobne.

4. Zlozitost’ trhu- 82. miesto. Zameriava sa na metriky ako jednoduchost’ ziskania
uverov, investicie, trhové zhodnocovanie, obchod, konkurencia trokové miery
a podobne. V tejto metrike dosiahlo Slovensko najhorsie vysledky.

5. Zlozitost’ podnikania- 46. miesto. Zameriava sa na vedomostny manazment,
Skolenia zamestnancov, uplatnenie zien, spolupraca univerzit a podnikov, platby za
dusevné vlastnictvo a iné.

6. Znalosti a technologické vystupy- 30. miesto. V danych metrikdch Slovensko
ziskalo najlepSie hodnotenie, ide o metriky ako patentovanie, vedecké clanky,
citované dokumenty, uplatnenie ISO 9001 a podobne.

7. Kreativne vystupy- 39. miesto. Predstavuju metriky ako ochranné znamky,
globalnu hodnotu znacdiek, kultarne sluzby, zdbavny trh, vstupy na wikipédii, tvorba

mobilnych aplikacii a podobne.

V roku 2020 svet zasiahla pandémia virusu Covid-19 ¢o vyrazne ovplyvnilo
vykonnost’ jednotlivych Statov v inovacidch. ZhorSend ekonomicka situacia sa odzrkadlila
na inovaciach najmé z hl'adiska poklesu rizikového kapitalu a investicii do inovacii. Dana
metrika mala klesajici charakter v ramci globalnej ekonomiky. Rast inovacii a metrik
zaznamenali len krajiny ako Cina, Vietnam, Filipiny a India, ktoré momentalne predstavuji

akysi vzor inovativnosti (WIPO, 2020).

Z hladiska najlepsich vysledkov v ramci indikatorov GII vedu krajiny ako Cina

a USA. Podrobnejsi prehl'ad je znazorneny v nasledujucom obrazku (WIPO, 2020):
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Gll economies with the most top-ranked Gll indicators, 2020

Innovation indicators in which economies score best worldwide
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Obrazok 5:Gll ekonomiky s najlepsimi vysledkami v ramci GII indikdtorov, 2020
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Zdroj: World Intelectual Property Office

Z uvedenych Statistik vyplyva, ze Slovensko zhladiska inovécii zaostava.
V porovnani s ostatnymi krajinami V4 mame najhorSie umiestnenie. Najviac z tejto skupiny
krajin sa dari Cesku, ktoré si niekol’ko rokov udrzuje lidersku poziciu v danych metrikach.
Z hladiska vydavkov na vyskum avyvoj zaostdvame za priemerom skupiny krajin
s vysokymi prijmami (z hl'adiska HDP p.c.). Z globalneho hl'adiska si prvenstvo dlhodobo

udrziava Svajciarsko.
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Pri analytickej Casti naSej prace su kI'i¢ové hodnotenia inovécii z hl'adiska IT,
podnikania aekonomiky. Oblast’ e-procurementu a digitalizacie nakupnych procesov

povazujeme za inovacie v oblasti IT.

Ak vnimame moderné systémy elektronického nakupu ako sti¢ast’ inovacii v oblasti
nakupu, je potrebné rozclenit’, v akej konkrétnej oblasti obstaravania, st dané inovacie

aplikované. Z hl'adiska nakupu rozliSujeme nasledovné oblasti obstaravania (Tomek, 1996):

e Nakup — oblast’ priamych nakupnych procesov, teda procesov a ¢innosti s cielom
nadobudnutia statkov alebo sluzieb v pozadovanom mnozstve, Case, kvalite a za
pozadovanu cenu.

e Logistika adoprava — oblast’ syst¢émového riadenia dopravnych sluzieb od
dodavatel'ov k cielovému subjektu alebo odberatel'om.

e Prijem tovarov a sluzieb — procesy spojené s prijmom tovaru na mieste urcenia,
spojené s administrativou prijmovych procesov a s nimi spojend dokumentacia.

e Urcovanie spotreby — systém planovania, riadenia a kontroly spotreby nakupovanych
statkov a sluzieb v mieste uréenia.

e Vnutropodnikova logistika a skladovanie — systémy urcujice interné pohyby
tovarov, pracovnikov a podobne. Do tejto oblasti taktiez radime systémy skladového

hospodarstva (v niektorych pripadoch aj vnatropodnikovej tdrzby).

Inovacie v danych oblastiach, spojené s digitalizaciou procesov a automatizaciou,
povazujeme za inovacie v oblasti ndkupnych procesov (alebo c¢iastkovych procesov).
S rozvojom vyrobnej automatizacie a digitalizacie podnikovych procesov ako celok, doslo

k zna¢nému pokroku aj v oblasti nakupnych a logistickych procesov.

1.5 Syntéza poznatkov

Elektronické podnikanie je modernym pristupom ku riadeniu podnikového nakupu.
Do popredia sa tato disciplina dostala uz v 90. rokoch 20. storocia. S prichodom
informacnych technolégii do podnikovej sféry, sa elektronicky nakup stal Standardom
v nakupe vel'kych, medzinarodnych spolocnosti ako aj mensich podnikov. S rozvojom tejto

discipliny v podnikovej praxi, sa zvysil aj vedeckovyskumny zadujem o dant oblast.

S prvymi vedeckymi vystupmi v oblasti e-procurementu sa stretavame v roku 1994,

kde sa vyskumu v danej oblasti venoval Van Weele. Van Weele definoval e-procurement
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ako internetovu technoldgiu na kiipu tovarov a sluzieb (Van Weele, 1994). Podobne sa e-
procurementu venoval aj Presutti, ktory e-procurement definoval ako stbor technologickych

prostriedkov na riadenie a spravu podnikového nakupu za pomoci internetu (Presutti, 2003).

Definicie e-procurementu sa do znacnej miery zhoduju a podporuji myslienku
digitalizacie nakupnych procesov a vyuzivanie internetu ako aj inych IT nastrojov v oblasti
podnikového nakupu. Spolo¢nou vlastnost'ou jednotlivych definicii je aj ich zameranie e-
procurementu najmi pre oblast’ business-t0-business nakupu. Vyuzitie digitalnych
prostriedkov a internetu na B2B nakup podnikov skumali aj Balocco a Rangone, ktori sa
zamerali na oblast’ tzv. “elektronického trhoviska®, kde prebiehaji ndkupy medzi podnikmi

v trhovej ekonomike prostrednictvom internetu (Balocco, 2002).

Elektronické aukcie sme definovali ako sucast’ nastrojov e-procurementu v pre
oblast’ obstaravania a vyberu doddvatel'ov. Tieto nastroje su globalne vyuzivané expertami
Vv oblasti podnikového nadkupu. Vedecké vystupy v danej oblasti sa datuji podobne do dob
nastupu e-procurementu. AktualnejSie vystupy v danej oblasti, sa zameriavaju na celkovy
pristup podnikov ku elektronickym aukciam a ich efektivite pre rozne oblasti podnikania.
Schoenherr vo svojej publikacii poukazal na vyznamnost elektronickych aukcii a ich
efektivitu, zaujimavostou je, Ze aj podniky ktoré implementuju tieto nastroje v sti¢asnosti,
ziskavaju z tychto nastrojov pozitivne efekty rovnakého charakteru ako podniky, ktoré
elektronické aukcie vyuzivaju dlhodobo (Schoenherr, 2008). Taktiez Caniels a van Raiij
poukazujii na skuto¢nost, Ze implementdcia takychto nastrojov je do znacnej miery

podporovana znamou efektivitou tychto nastrojov (Caniels, 2009).

Elektronické aukcie su taktiez spité s negativnymi efektami. Negativa spojené so
sitaZzenim a prekaZkami v ponukovom konani v elektronickych aukcidch skumal
Elmaghraby (Elmaghraby, 2007). Podobne autor Sosic skimal negativa spojené
S obstaravanim prostrednictvom elektronickych aukcii formou uzavretych obalok, kde podl'a
vyskumov moéze dojst’ ku koliziam medzi ucCastnikmi takychto aukcii, co moéze mat’ za
nasledok znevyhodiiovanie niektorych uchddzacov alebo dosahovanie horSich

ekonomickych efektov z elektronickych aukcii (Sosic, 2007).

Principmi elektronickych aukcii, ich vyznamom a efektom pre kupujuce podniky sa
venoval aj autor Tassabehji, ktori vecne popisal ich praktickost’ a vyuzitel'nost’ pre expertov,

nakupcov (Tassabehji, 2014).
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E-procurement ako aj elektronické aukcie st v si¢asnom podnikovom nakupe stale
aktualnou problematikou, ktorej sa venuju experti v podnikovej praxi ako aj vedci. Z dovodu
stale rozvijajicich sa technologickych vymozenosti ainovacii v oblasti IT ako aj
podnikového nakupu ¢i produkcénych systémov, predpokladdme d’alsi pozitivny vyvoj

v danej oblasti.
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2 Ciele prace

Na zaklade ziskanych teoretickych vedomosti ako aj empirickych poznatkov
Vv oblasti elektronického nékupu spolo¢nosti, sme identifikovali potrebu kvalitativneho
vyskumu v oblasti e-procurementu a elektronickych aukcii v podnikoch posobiacich na
Slovensku av Ceskej republike. Nedostatoéné znalosti v danej oblasti z hladiska
podnikovej praxe, poziadavka na skimanie historickych dat priamo z podnikovej praxe ako
aj vyrazny vedeckovyskumny potencial v danej oblasti, nés viedli k stanoveniu vyskumnych

cielov, ktoré definujeme v nasledujucej podkapitole.

2.1 Hlavny ciel’ a ¢iastkové ciele prace
Hlavnym cielom dizerta¢nej prace je na zaklade identifikovania a zhodnotenia
vybranych faktorov ovplyviujacich vyuzitie elektronickych aukcii v podnikovej praxi

navrhnit’ odporucania pre ich uspesnu realizaciu.

Takéto zhodnotenie a nasledné odporti¢ania pre tvorbu a realizaciu elektronickych
aukcii je jedineCnym a mimoriadne uzitoénym nastrojom pre potencionalnych uzivatel'ov
a nadkupcov v podnikovej praxi ako aj pre d’al$ie skimanie danej problematiky a komparaciu

so zahrani¢im.
Ciastkové ciele pre teoreticka ¢ast’ dizertaénej prace sme stanovili nasledovne:

Definovanie e-procurementu a elektronickych aukecii.
Sumarizicia benefitov a negativ elektronickych aukcii.

Identifikacia ekonomickych efektov plynucich z elektronickych aukeii.

A w0 np e

Identifikacia zakladnych metrik aplikovatel'nych v elektronickych aukciach.

V analytickej Casti prace sa zameriame na skupinu vybranych vyrobnych
spolo¢nosti. V tychto spolo¢nostiach budeme sledovat’ realizaciu IT inovacii v oblasti
nakupu, vyuZzivanie nastrojov e-procurementu ako aj efektivitu vyuZivania elektronickych

aukcii. V ramci tejto Casti sme stanovili tieto Ciastkové ciele:

1. Identifikacia funkcionality vyuzivanych néstrojov elektronickych aukcii
v skiimanych podnikoch.

2. Kovalitativna a kvantitativna charakteristika elektronickych aukcii realizovanych
v skimanych podnikoch.

3. Identifikacia kl'aicovych faktorov determinujucich vyuzitie elektronickych aukcii.

4. Navrh odporacani a procesného diagramu na realizaciu elektronickych aukeii.
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Takto stanoveny subor Cciastkovych cielov, nam umozni spravnu dosiahnutie
hlavného ciel'a dizertacnej prace. Sumarizacia poznatkov, hodnotenie a navrh odporucani,
bude mat’ pre podniky, ktoré vyuzivaju a implementujit moderné IT inovacie v oblasti
nakupu, praktick¢ vyuzitie. Navrhneme procesny model a odportcania pre podniky
pdsobiace v odvetviach chemického a hutnickeho priemyslu, ktory by mal kompetentnym
osobam napomoct’ pri zefektiviiovaniu realizovanych procesov v danej oblasti, ako aj

napomoct’ pri d’alSom smerovani organizacie v inovacnej oblasti v nakupe.

2.2  Vyskumné otazky a predpoklady

Na zaklade zrealizovanej analyzy suCasného stavu poznania v oblasti e-
procurementu, komparacie asyntézy poznatkov, naslednej aplikacie metdd indukcie
a dedukcie sme navrhli vyskumny dizajn formulovanim vyskumnych otazok, ktoré

vychadzaju z tychto vyskumnych predpokladov:

1. Uspora nékladov, plyntca z vyuzitia elektronickych aukcii, je vyssia ako uspora
dosahovana klasickym nakupom.

2. Investicny rozpocet podnikov ma vplyv na pocet zrealizovanych elektronickych
aukcii v skaimanych podnikoch.

3. Pandémia Covid-19 spdsobila narast vyuzitia elektronickych aukcii v skimanych
podnikoch.

4. Nakupcovia mozu dosiahnut’ v konkrétnych pripadoch lepsiu ndkladova tisporu ako
systémy elektronickych aukcii.

5. Existuje optimalny spdsob realizacie elektronickych aukeii.

6. Uspesnost elektronickych aukcii je zavisla aj od jej systémového nastavenia.

Na zéklade ziskanych teoretickych poznatkov zkapitoly 1 ako aj empirickych
poznatkov ziskanych vykonom prace a z expertnych rozhovorov, sme taktiez stanovili

nasledujuce vyskumné otazky:

1. Aky je hodnotovy rozdiel medzi nakladovou usporou ziskavanou klasickym
nakupom a elektronickymi aukciami ?

2. Existuje dovod uprednostnit’ klasicky nakup pred elektronickymi aukciami ?

3. Ako vyrazne v ovplyvnila pandémia Covid-19 vyuzivanie elektronickych aukcii

v skiimanych podnikoch ?
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4. Aky efekt moze priniest’ rozdelenie zdkazky tendrovanej elektronickou aukciou,
medzi viacerych dodavatelov ?

5. Aka nakladova uspora moze byt dosahovana, pri znizovani minimalnych
pozadovanych hodnot pre povinnost’ realizacie elektronickej aukcie ?

6. Aka je idedlna dizka ¢asu na pripravu dodévatel'ov na elektronickt aukciu ?

7. Aky typ elektronickej aukcie je pre podniky vyhodnejsi z hl'adiska dosahovania
nakladovej tspory ?

8. Existuji metédy na zamedzenie negativnych efektov plynucich z elektronickych
aukcii ?

9. Ak4 je miera neuspesnosti elektronickych aukcii ?

10. V akej miere sa znizoval pocet zrealizovanych elektronickych aukcii v suvislosti so

znizovanim investi¢nych rozpoctov podnikov ?

Uvedené vyskumné predpoklady avyskumné otazky, st dolezitou sucastou

budticeho vyskumu v analytickej Casti dizertacnej prace.
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3 Metodika prace a metody skumania

Pri spracovavani dizertacnej prace sme vyuzili viaceré vyskumné metdody, ktoré
v tejto kapitole blizsie charakterizujeme. Vyuzitie tychto metdd je pre dosiahnutie hlavného

ciela prace kl'ucoveé.

3.1 Charakteristika objektu skimania

Na vyber objektov skiimania sme stanovili nasledujuce kritéria:

a) Odvetvie posobenia — priemyselna vyroba
b) Velkost podniku merana po¢tom zamestnancov viac ako 500
c) Samostatné nakupné oddelenie

d) Integracia systémov e-procurementu do nakupnych procesov

Na zaklade stanovenych kritérii sme porovnali jednotlivé podnikatel'ské subjekty

a vybrali jednotlivé objekty skimania.

Vyber podnikov pozostava z 3 velkych spolocnosti ktorych pocet zamestnancov
prevysuje 500 a ktoré vyuzivaju moderné informacéné systémy v ndkupnych procesoch. Dva
z uvedenych podnikov sidlia na Slovensku ajeden v Ceskej republike. Vyskum bude
realizovany na datach z podnikatel'skych subjektov posobiacich v ramci priemyselnej
vyroby, konkrétne chemického a hutnickeho priemyslu. KI'icovym ako aj spolo¢nym
znakom je integracia ich systémov elektronického nakupu do investicnych aktivit
spolo¢nosti. Predpokladom realizacie vyskumu je nadobudnutie zna¢ného rozsahu dat, ktoré
podniky za roky 2019 az 2021 nadobudli po¢as vykonu ¢innosti nakupu, s pomocou
modernych a inovativnych nastrojov. Dané data buda predstavovat’ kvantitativne ako aj

kvalitativne hodnoty a charakteristiky.

Tabulka 1 - celkovy pocet zrealizovanych elektronickych aukcii v skumanych podnikoch

Celkovy

Podnik A Podnik B Podnik C
pocet

Celkovy pocet
476 198 203 877
zrealizovanych aukcii

Zdroj: vlastné spracovanie
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3.2 Pracovné postupy
Dizertacna praca sa riadi cielenou postupnostou krokov pre vyskum danej
problematiky. Z vyskumného hladiska ide o samostatné casti, ktoré urcuju jednotlivé

vyskumné ¢innosti. Postupnost’ jednotlivych krokov mézeme rozdelit’ nasledovne:

a) Literarna reSers a Stadium literatary

b) Analyza a sumarizacia teoretickych poznatkov v danej oblasti

¢) Formulacia cielov prace

d) Stanovenie vyskumnej metodiky

e) Realizacia vyskumu

f) Vyhodnotenie faktorov determinujtcich vyuzitie elektronickych aukcii

g) Navrh odportcani a tvorba procesného diagramu

h) Sumarizacia prinosov prace pre oblast’ tedrie, podnikovej praxe a pedagogického

procesu

Zaciato¢nou fazou vedeckej ¢innosti je resers literarnych zdrojov a jej Stadium.
Literarne zdroje pre danu problematiku st najmé zo zahranicia, nakol’ko ide o pomerne novu
a aktualnu problematiku. Stadium literatiry a poznanie faktov je zakladom pre spracovanie
prvej kapitoly dizertacnej prace, analyzu a syntézu sucasnych poznatkov. Teoretickd cCast’
sluzi ako vychodisko pre stanovenie koncepcie d’alSieho vyskumu. Vychodiska teoretickej
Casti pritom vyuZijeme aj pri samotnej realizacii vyskumu ako aj hodnoteni zistenych

poznatkov z analytickej Casti dizerta¢nej prace.

Na zéklade teoretickych poznatkov a vedomostnej bazy sme sformulovali hlavny
ciel' prace ako aj Ciastkové ciele dizertacnej prace. Ciele prace su jasne formulované,
vecné, zalozené na potrebach ekonomickej praxe, reflektujlice aktualny stav poznania vo

vedeckovyskumnej oblasti.

Stanovenie vyskumnej metodiky je tretou fazou realizacie prace, nevyhnutnou pre
spravny, presny a komplexny vyskum. Spolu so stanovenymi ciel'mi tak tvoria metodicku
Cast’ prace, ktora pre nas predstavuje postupnost’ a priebeh vyskumu. Pre vyskum bolo
pritom nevyhnutné ziskanie velkého mnozstva dat, za viacrocné Casové obdobie, ktoré
povazujeme ako hodnoverne reprezentativnu vzorku. Aby sme takéto mnozstvo dat mohli
ziskat,, bola nevyhnutna kooperacia s cielovymi podnikmi, expertné rozhovory, diskusie ¢i

vykon prace. Nakolko ide aj o citlivé udaje, v praci nekonkretizujeme jednotlivé
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ekonomické subjekty. Do znacnej mieri vSak udaje nadobudnuté od ekonomickych
subjektov spojime do ucelenych celkov, ¢o zabezpeci komplexny obraz o celkovom stave

v danej oblasti.

Nasledne mozeme pristlpit’ k samotnej realizacii vyskumu. Ta tvori analyticku Cast’
prace a je zamerana na sledovanie vyuzivania nastrojov tzv. e-procurementu v podnikoch,
so zretelom na vyuzitie elektronickych aukcii pri investicnych a nakupnych ¢innostiach
spoloc¢nosti. Ziskané data st hlavnym predpokladom pre spravny vypocet uspory pre podnik,
Z vyuzitia online néstrojov moderného ndkupu spolo¢nosti. Nakol'ko podniky vyuzivaju
nastroje e-procurementu, najmi pre zvysenie uspory, sledovali sme rozdiel medzi usporou
z bezne vyuzivanych nastrojov nakupu ako st objednavky, telefonické jednania a podobne,
V porovnani s modernymi nastrojmi e-procurementu. Komparaciou jednotlivych metdd sme
kvantifikovali rozdiely azistili efektivitu jednotlivych nastrojov aich vyznam pre
ziskavanie uspory pre podniky. Néasledne sme pozornost zamerali na vyhodnotenie
jednotlivych faktorov ktoré ovplyviiuju dosahovanie ndkladovych uspor pri elektronickych
aukciach. Realizovali sme prepocéty korelacnych koeficientov, ktoré nam vyznamnym
sposobom napomahaju, pri spravnom analyzovani a interpretacii vysledkov analytickej casti

tejto prace.

Diskusia predstavuje celistvé zhodnotenie vysledkov vyskumu a samotné
odporu€ania pre podnikovi prax. Navrhy odporic¢ani by mali byt realizovatelné
a racionalne predovsetkym pre podniky pdsobiace v chemickom a hutnickom priemysle,
Ciasto¢na aplikovatelnost’ je v8ak mozna aj v podnikoch, ktoré maji aktivnu nakupni

¢innost, alebo maju zdujem o implementéciu inovativnych IT néstrojov v ndkupe.

Sucastou tejto Casti prace je aj vytvorenie procesného diagramu, ktory vychadza zo
syntézy zisteni, hodnoteni a best-practises v danej oblasti a predstavuje postup na realizaciu

procesov Vv oblasti elektronickych aukcii ako aj inych nastrojov elektronického nakupu.

Faktory determinujuce vyuzitenost’ elektronickych aukcii

Determinanty vyuzitia elektronickych aukcii, ktorych vplyv budeme skiamat’ v nami
realizovanom vyskume, sme stanovili na ziklade ziskanych teoretickych poznatkov
v kapitole 1 a empirickych poznatkov ziskanych na zaklade empirickych sktsenosti ako aj

poziadaviek expertnych zamestnancov podnikovej praxe:
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Nakladova uspora

Cas na pripravu dodavatel'ov
Kategoria obstaravanych produktov
Typ aukcie

Dni realizacie aukcie

Cas realizacie aukcie

Pocet ucastnikov sutaze

Pocet poloziek sutaze a ich delitel'nost’ medzi podnikatel'ské subjekty

© 0 N o O b~ w0 DD

Formalne zaradenie aukcii do ndkupnych Standardov podnikov

Ukazovatele vyuZivané na skimanie nakladovej uspory z elektronickych aukcii

Na skimanie nakladovej uspory z elektronickych aukcii vyuZzijeme konkrétne
ukazovatele, ktorych metodicky postup vypoctu je uvedeny nizSie a vyber ktorych bol

realizovany na zadklade poznatkov, ktoré boli uvedené v prvej kapitole prace:

Metodicky postup vypoctu uspory z nakupu statkov a sluZieb — bez vyuzitia nastrojov

e-procurementu (klasicky nakup):

Zéakladnym predpokladom pre vypocet uspory z ndkupnej a investicnej ¢innosti st
udaje o najnizSej ponukanej cene pri obstarani v porovnani s konecnou (objednavkovou

alebo zmluvnou) cenou:
celkova ispora v EUR = najnizSia cena — konecna cena

konecna cena

celkovausporav % = ————
najnizsia cena

evve

vyberového konania

Konecna cena — je cena po vyberovom konani alebo vyherna cena vyberového konania

Metodicky postup vypoctu hrubej nakladovej uspory — s vyuZitim nastrojov e-

procurementu:
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Za hrubu nakladovl tisporu povazujeme rozdiel medzi najnizSou pontikanou cenou
pred tendrom a vyslednou cenou po vyuziti elektronickej aukcie. Oznacujeme ju podla

PROEBIZ ako Uspora 1, vyjadrena v EUR alebo v %:
uspora 1 v EUR = najnizSia cena — konetna cena po aukcii

konecna cena po elektronickej aukcii

usporalv % = TTY
najnizsia cena

Metodicky postup vypoctu tspeSnosti elektronickej aukcie:

Za uspesnu elektronicki aukciu povazujeme aukciu, pri ktorej bola dosiahnuta
nakladova uspora 1 (hruba aspora), opa¢ne neuspesnu elektronicka aukciu definujeme ako

aukciu, pri ktorej doslo ku ndkladovej tspore 1 = 0%

Metodicky postup vypoctu ¢asu na pripravu dodavatelov:

Cas na pripravu dodavatel'ov na elektronickt aukciu definujeme ako ¢as od odoslania

pozvanok po zaciatok aukéného kola, merany v hodinach alebo diioch:

¢as na pripravu dodavatel'ov = Cas zaciatku aukcného kola — Cas odoslania pozvanok

3.3 Ziskavanie udajov a zdroje

Pre komplexné spracovanie teoretickej Casti prace sme vyuzivali zdroje ziskané z
domacej aj zahrani¢nej literatiry. Literarne zdroje sme ziskali z medzinarodnych databaz
WOS a SCOPUS, Erich Plus, d’alSie vedecké a odborné ¢lanky, publikované vedecké studie,
Slovenskej ekonomickej kniznice a z vyskumnych zdrojov spolo¢nosti NAR marketing s.t.0.
ktora prevadzkuje elektronickt auk¢ént siet PROEBIZ. V analytickej ¢asti dizerta¢nej prace
sme vyuzili data ziskané zo skiimanych podnikov a ich internych, ekonomickych systémov.
Zdrojom dat a praktickych poznatkov boli aj expertné rozhovory so zamestnancami
spolo¢nosti a samotny vykon prace nakupcu v jednej zo skumanych spolo¢nosti. Treba
podotknut’, Ze pre nami realizovany vyskum nebola vyznamna rozmanitost’ dat (chapeme
ako mnozstvo roznych skupin veli¢in, premennych a ukazovatelov) ale skor celkové
mnozstvo a celistvost’ dat, ¢im sa zabezpeci vysSia presnost’” a relevantnost’ vysledkov

vyskumu.

44



Zakladom pre realizaciu analytickej Casti, bude zber dat. Data budeme ziskavat

Z nasledujucich zdrojov:

Databazy skimanych podnikov - databazy a tabulky s hrubymi datami z oblasti
elektronického nakupu, Ciasto¢ne segmentovanymi podla ndstroja vyuzitého pre
export dat. Data ziskané z podnikovych databdz je potrebné nésledne spracovat’,
upravit’ a analyzovat'.

Interné smernice podnikov - na zaklade internych smernic podnikov zistime aktualny
stav a formalne spracovanie e-procurementu V praxi, naslednou komparaciou
porovname formalne spracovanie fungovania takychto systémov s aplikovanou
praxou.

Expertné skusenosti - empirické data ziskané pozorovanim, diskusiami a vykonom
prace v podnikovej praxi. Tieto empirické data budi velmi doélezité najma pre

realizaciu kvalitativneho vyskumu.

3.4 Metody vedeckej prace

Pri spracovavani dizerta¢nej prace sme vyuzili nasledovné metody vyskumu:

Segmentacia - zaradenie dat do ucelenych celkov podla ich vyznamu, charakteru
a vypovednej hodnoty. Dantt metddu vyuzivame v teoretickej ako aj analytickej Casti
prace. V teoretickej casti prace sme jednotlivé poznatky z literarnej reSerSe
zarad'ovali do celkov podla prislusnej oblasti skimania. V analytickej Casti bola
segmentacia dolezitd najmé pre zatriedenie dat z elektronickych aukeii.

Analyza — rozdeluje skimany objekt na jednotlivé casti ktoré nasledne skima
samostatne, hl'ada vztahy medzi nimi. Tato metdda tvori zdklad naSej vedeckej prace
a je vyuZzivana pre spracovanie vyskumu V teoretickej ako aj analytickej casti.
V teoretickej Casti sme analyzovali jednotlivé poznatky, ktoré tvorili vychodisko pre
d’alsie skimanie dat v analytickej Casti prace. Metddu analyzy sme vyuzivali aj pri
vyhodnocovani jednotlivych ukazovatel'ov ako aj pri vyhodnocovani empirickych
poznatkov ziskanych z realizovanych expertnych rozhovorov v skiimanych
podnikoch.

Komparicia - touto metddou charakterizujeme rozdiely medzi klasickym nakupom
a e-procurementom ako aj medzi jednotlivymi nastrojmi e-procurementu
a elektronickych aukcii navzajom. Tato metdédu sme vyuzili aj pri jednotlivych

kvantitativnych metrikdch ktoré sme skimali v analytickej Casti dizertacnej prace.
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S nimi,

dat:

Indukcia - danou metédou postupujeme pri skumani poznatkov z analyzy
podnikovych dat pre e-procurement a elektronické aukcie.

Dedukcia - vyuzivame ju v analytickej Casti nasej prace ato najmid v oblasti
skimania a vyhodnocovania poznatkov, kde dedukciou predkladdme konkrétne
opatrenia a navrhy na zlepsenie pre podnikovi prax. Touto metddou sme Ciastocne
stanovovali vyskumné predpoklady.

Matematicko-statistické metody - tymito metodami skimame kvantitativne data
ziskané od skimanych podnikov a tiez kvantifikujeme jednotlivé skimané faktory.
Pozorovanie - vyuzivame ako subor osobného analyzovania procesov a ¢innosti,
vykonu préace arealizacie kvalitativneho vyskumu v dizerta¢nej préaci, najmi
v analytickej Casti pri osobnom vykone prace a ziskavani poznatkov z podnikovej
praxe.

Diskusie - vyuzivame pri expertnych rozhovoroch so zodpovednymi zamestnancami
a manazérmi, s cielom ziskania dodato¢nych informadcii a expertnych skusenosti od
zainteresovanych osob.

Syntéza — tato metddu aplikujeme pri sumarizécii teoretickych poznatkov,
odportcani pre podnikovi prax ako aj pri navrhu procesného diagramu.
Generalizacia (zovSeobecnenie) — aplikujeme pri zisteniach a odporacaniach na
zaklade nasho vyskumu, prostrednictvom ¢oho méZeme prezentovat vSeobecné
poznatky pre aplikaciu v podnikovej praxi so zameranim na chemicky a hutnicky

priemysel ako aj v teoretickej rovine.

Pre spravnu analyzu a hodnotenie dat, budeme ziskané data segmentovat’ a nardbat’

pricom vyuZzijeme viaceré Statistické metody na pozorovanie rdéznorodého spektra

Priemer (vazeny, aritmeticky) — priemerné uspory, ¢asové intervaly, poCty a pod.
Modus — nakladové uspory
Median — nakladové uspory, Casové intervaly, ostatné faktory
Koeficient korelacie — overovanie vysledkov a vztahov medzi nimi, pricom pre
posudzovanie jednotlivych vysledkov, v praci pouzivame hranicné hodnoty pre
ekonomické vedy podl'a Doucouliagosa nasledovne (Doucouliagos, 2011):

o 0az+/-0,07 — slaba korelacia

o +/-0,07 az +/-0,173 — strednd korelacia
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o +/-0,173 az +/-0,327 — silné korelacia
o +/-0,327 az +/-1 — vel'mi silna korelacia
e Trend — pozorovanie zmeny Vv ¢asovych obdobiach nasho vyskumu
e Smerodajna odchylka
e Histogram
e Ainé
Pri dodrZani uvedenych pracovnych metéd a postupov, budeme schopni naplnit

vSetky Ciastkové ciele ako aj hlavny ciel’ dizertacnej prace.
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4 Vysledky prace

V tejto kapitole sa zameriame na analyticki c¢ast’ nasej vyskumnej prace.
Z praktického hladiska budeme sktmat’ konkrétne podnikové data, narabat’ s nimi,

analyzovat’ a hodnotit’, v sulade so stanovenymi ciel'mi dizertacnej prace.

4.1 Sticasny stav vyuZzitia e-procurementu vo vybranych podnikoch
V tejto podkapitole budeme analyzovat' a hodnotit’ aktualny stav vyuZivania
elektronickych nakupnych systémov v nami skimanych podnikoch. Zameriame sa najmi na

skutkovy stav jednotlivych rieseni a jeho porovnanie s internymi smernicami.

4.1.1 Funkcionalita ndstrojov e-procurementu vyuzivanych v skumanych

podnikoch

V teoretickej Casti naSej prace sme analyzovali jednotlivé sucasti e-procurementu. Po
analyzovani procesov v podnikovej praxi sme nasli viaceré prieniky a inovativne metody
riadenia nakupnych procesov digitalizovanou formou. Sledované podniky aktivne
podnecuji inovativnost’ a automatizaciu procesov pre nakup. Na zdklade pozorovania
a rozhovorov s manazmentom skiimanych podnikov, sme identifikovali vyuzitie nastrojov
e-procurementu, ktoré je uvedené v tabulke 2, v kapitole 4.1.2. V nasledujucich bodoch
zhrnieme apopiSeme vyuzivani funkcionalitu uvedenych nastrojov v skiimanych

podnikoch:

1) Investment request management — digitalizované ziadanky na investicie, funguju
V autondmnom softvéri na podnikovych serveroch, ktoré maji Sirokospektralnu
funkcionalitu ato najma v oblastiach — zadavanie ziadosti, finan¢na analyza,
schvalovaci proces ziadosti, sumarna Statistika, cash flow predikcie, sledovanie
investicie v redlnom case. Takyto systém je prechod od papierového Ziadania,
schval'ovania, realizacie a kontroly jednotlivych investicii do digitalizovanej podoby.
Podla zamestnancov podnikov, takyto systém vyznamne skracuje dany proces
a zefektivituje jeho riadenie. V skimanych podnikoch sme tento ndstroj identifikovali
len v jednom podniku a podnik si tento systém vyvinul sam.

2) ERP systémy a Material management — skimané podniky pracuji s ERP systémami
ktoré zahfiiaju Sirokospektralne nakupno-logistické funkcionality, ktoré popiSeme aj
jednotlivo v d’alsich bodoch. Vsetky sledované podniky vyuzivaja ERP systém SAP.

3) Claim management tool — ide 0 systém nastrojov v ktorych sa vytvaraja, eviduju,

hodnotia a sleduju reklamacie v skimanych podnikoch. Tieto nastroje v podnikoch nie
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4)

5)

6)

7)

8)

su prepojené so systétmami ERP Co vnimame ako nedostatok tychto systémov.
V sledovanych podnikoch sluzi tento nastroj najmé na evidenciu a sledovanie reklamacii
s pésobnost’ou vo vSetkych svetovych zavodoch a teda dochadza ku vymene informacii
medzi jednotlivymi krajinami v holdingu. Sledované podniky vyuzivaju néstroj od
rakuskeho vyvojara, ktory bol vyvinuty vyhradne pre ich potreby.

Elektronické aukcie — ich vyuzitie je komplexne spracované v d’alSich podkapitolach
nasSej dizertacnej prace. Sledované podniky vyuzivaju nastroj od spolocnosti PROEBIZ,
ktory je v tuzemskych podmienkach najvyuZzivane;jsi.

Elektronické podpisovanie dokumentov — pomerne nova funkcionalita v globalnom
hladisku ato najmd z dovodu, ze elektronické podpisy neboli dlho legislativne
akceptované. V podnikoch tento néstroj priebezne implementuji. Tento néstroj vyrazne
zrychl'uje podpisovy proces a to najmi z dovodu Casovej tspory vzniknutej vynechanim
fyzického toku dokumentov a ¢akanim na podpis od kompetentnych osdb. Skumané
podniky pre elektronické podpisy vyuzivaju softvér DocuSign.

Elektronické spracovanie auditov — audity sa vo vsetkych skiimanych spolo¢nostiach
realizuju interne ako aj externe, pre nase analyzovanie e-procurementu sa zameriavame
na auditovanie dodavatel'ov. V sledovanych podnikoch sa vyuziva kombinovana metoda
auditov, ktora pozostdva =z elektronickej cCasti, v ktorej dodavatelia realizuju
samohodnotenia a nasledna osobna navsteva auditorov. Elektronické samohodnotenie je
realizované bud’ formou excelovej tabulky alebo online dotazniku. Aj osobna navsteva
auditorov vyuZziva digitalne prostriedky, najmd na vyhodnocovanie zisteni, tie sa
zadavaju do komplexnej tabulky ktora automaticky dodavatel'ov boduje. Podniky
realizuju elektronické audity cez softvér Excel, dva z troch skimanych podnikov data
nasledne spracovavaji v systéme Box.

Elektronické sledovanie KPI (PII / BSII) — dosahovanie cielov v ndkupe sa
Vv sledovanych podnikoch taktieZ realizuje elektronicky a to najmi cez intern¢ ERP
systémy a ich previazanie s analytickym nastrojom e-procurementu, ktory takéto data
zbiera, analyzuje avyhodnocuje. Na zéklade takéhoto spracovania dat nasledne
informuje zdujmové skupiny (najmd manazment) o sucasnych vysledkoch v porovnani
so stanovenym ciel'om. Pre tieto u€ely skimané podniky vyuzivaji systém SAP a SAP
Business Warehouse.

Elektronické riadenie projektov — ide 0 samostatni kategériu nakupu v podnikoch,
investi¢né projekty. Takéto systémy sa vyuzivaju len v dvoch sledovanych podnikoch.

Dany systém sumarizuje vSetky podstatné data o projektoch, najmid financného
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9)

charakteru. Dané nastroje taktiez analyzuja rizik4 a upozoriiuju na neStandardné hodnoty
ako napr. meskania v logistickom procese, nesplnenie garan¢nych kritérii a podobne. Je
potrebné¢ podotknit’ Ze takyto nastroj sluzi pre viaceré profesie, nie len nakup
sledovanych spolo¢nosti (najmé inzinierske ¢innosti a pod.). Podniky realizvali vlastny
vyvoj takéhoto systému.

Elektronické riadenie bankovych zaruk — bankové zaruky slizia ako zabezpeka
podnikov pred istymi finanénymi hrozbami, plynicimi najmé z nedodrzania garanc¢nych
podmienok a odmietnutia adekvatnej kompenzacie zo strany dodavatelov. KedZe
sledované podniky takyto finan¢ny ndstroj vyuzivaju pravidelne, rozhodli sa ho sledovat’
elektronicky. Tento néstroj zbiera informacie o prijatych bankovych zarukach, dizku ich
trvania, ich hodnotu, napojenie na konkrétny projekt alebo zmluvu, vecnu spravnost’
a podobne. Prostrednictvom tohto nastroja, zamestnanci uZz nemusia manualne

schval'ovat’ spravnost’ bankovych zaruk a v pripade problémov ich dohl'adavat’.

10) Contract management tool — Ide ojeden znajviac vyuZzivanych nastrojov

Vv sledovanych podnikoch. Ide o komplexny néstroj ktory generuje zmluvy, archivuje ich
a sleduje z hl'adiska statistickych a finan¢nych ukazovatel'ov. Je potrebné podotknut’, Ze
ziadny zo sledovanych podnikov nemé automatizovani tvorbu kontraktov,
implementovani priamo do tohto nastroja, ¢o hodnotime ako nedostatok a mozny
priestor na vylepSenie. Dany néstroj v podnikoch sluZzi skor len na tvorbu kontraktovych

¢isiel a ich zber do jedného tloziska kvoli comu je kazdy kontrakt 'ahko dopétratelny.

11) Systémy automatizovaného nakupovania — ide o sucast ERP systému v MM

moduloch, kde pre Casto opakované ndkupy ako su napr. nahradné diely, material
a podobne, systém automaticky vytvara objednavky a zasiela na dodavatelov. Systémy
Vv sledovanych podnikoch taktieZ sleduju, ¢i boli dané objednavky aj dodané a v pripade
meskania zasielaju notifikacie. Dany systém realizuje nakupy na zaklade urcitych kritérii
ako napr. poistné rezervy, Casova dostupnost’, periodicita objednavania, sezonnost

a podobne. Ide o0 vysoko automatizovany nastroj.

12) Online ERP katalégy — Vsledovanych podnikoch tato metéda spociva na

implementacii dodavatel'ského katalogu priamo do ERP systému (v naSom pripade
SAP), pricom zamestnanci spoloc¢nosti si v ERP systéme vedia katalog otvorit’, vybrat’
poZzadované poloZzky do koSika a potvrdit. Pri naslednom odsuhlaseni nakupu sa
vygeneruje a zasle automaticka objednavka. Pre realizaciu takéhoto katalogu sa zvicsa
vyuziva priama implementacia internetového obchodu do ERP systému, to znamena Ze

v ERP systéme zamestnanci prehl'adavaju tzv. punch-out internetovt stranku — eshop
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daného dodéavatela. Aby takyto katalog spravne fungoval, je potrebné dopredu dojednat’
cenové urovne alebo rabaty na kataldgové polozky a zabezpecit’ aj ich ¢asovu fixaciu. Je
neziadice aby katalog bol len kopiou oficidlneho katalogu na eshope dodavatela,
nakol’ko v takomto pripade modze dodéavatel T'ubovolne menit’ ceny katalégu co
sledovanym podnikom moéze spdsobovat’ finanéné straty ako aj neschopnost’
operativneho planovania.

13) Fleet management tool — v skumanych podnikoch ide o0 nastroj logistického
sledovania, spravy a analyzovania vozového parku. Sledované podniky disponuju
vozovym parkom rozdelenym na manazérske vozidla, Gzitkové vozidla a vysokozdvizné
voziky, pricom nedisponuju vlastnymi kamiéonmi alebo inymi prostriedkami na
expediciu produktov. Takyto systém sleduje jednotlivé vozidld z hladiska
ekonomického aj technického. Z ekonomického hl'adiska ide najmaé a leasingové splatky
¢i néklady spojené s vlastnenim a uzivanim vozidiel. Z technického hladiska sa
v niektorych zo sledovanych podnikov stretivame stzv. GPS monitoringom,
prostrednictvom ¢oho ma podnik prehl'ad o aktualnej polohe vozidiel, jazdach vozidiel,
spotrebe vozidiel, ¢asu uzivania, obvyklych lokalitich a podobne. Pri analyze tohto
systtmu sme v dvoch sledovanych spolo¢nostiach zaznamenali vel'mi zaujimavé
vyuzitie systému a sice jeho previazanost s externymi logistickymi spolo¢nostami.
Externé firmy zdiel'aju svoje tidaje o vozovom parku s nakupcami, prostrednictvom ¢oho
moézu odberatelia sledovat’ aktualne polohy a predpokladané ¢asy dodavok svojich
objednavok. Taktiez mozu sledovat’ polohu svojich expedovanych tovarov.

14) Elektronické riadenie pristupu dodavatelov — len v jednej zo sledovanych
spolo¢nosti moZeme vidiet' implementaciu takéhoto néstroja. Ide o vel'mi komplexny
syst¢ém ktory riadi viaceré oblasti cinnosti doddvatela, najmd vSak riadenie
zamestnancov dodéavatela a ich pristup na miesto vykonu prace u odberatel’a, Skolenia
zamestnancov dodavatel'a a tvorbu montaZznych dennikov. U sledovanej spolocnosti
dochéadzalo ku Castému problému — jeden dodavatel’ v rdmci jedného dia zapisal do 2
montaznych dennikov naraz, teda akoby jeden ¢lovek robil na dvoch dodavkach naraz.
Dokazovanie takychto skuto¢nosti bolo pre zamestnancov nakupu vel'mi pracne. Takyto
systém automaticky prirad’oval dodavatel'ovych zamestnancov ku konkrétnym pracam,
pocital Cas strdveny na mieste ana zaklade toho generuje montdzny dennik,
prostrednictvom ¢oho sa eliminuje moznost’ navysenia hodin na montaznych dennikoch.
Takyto systém hodnotime ako velmi progresivnu zmenu, ktord prindsa pre podniky

mnozstvo potencionalnych benefitov.

51



15) Elektronické riadenie dokumentov — sledované podniky pdsobia na viacerych trhoch,
najmé v Eurdépe. Kvoli takémuto nastroju dochadza ku vymene dokumentov v ramci
holdingu. Z hl'adiska nakupu ide najma o zdiel'anie zmlav s dodavate'mi, kvoli ¢omu
dochadza ku unifikacii podmienok s dodavateI'mi na viacerych trhoch. Prostrednictvom
toho nastava d’alsi benefit a sice zvySenie trhovej sily vo¢i dodavatel'om.

16) Systémy RFI1, RFP, RFQ — v skimanych podnikoch ide bud’ o samostatny systém alebo
syst¢tm implementovany do ERP alebo elektronickych aukcii. Tieto systémy
zamestnanci vyuzivaju na prvotné informacie a dopytovanie dodavatel'ov. Ich benefitom
je taktiez automatizacia reserSe dodavatel'ov z databazy. Ak st dodavatelia v databaze
definovani pre konkrétne dodavky a prace, pri spravnom zadani dopytu, systém dokaze
sam vybrat’ dodavatelov ktorych oslovi. Je taktieZ potrebné podotknit’, Ze takéto
systémy v pripade ich previazania saukénym systémom, dokazu byt automaticky
premenené na automatizované tendrovania, ¢o moze zamestnancom znacne zrychlit

jednotlivé nakupné procesy.

Pri analyzovani jednotlivych systémov a vyznamnosti pre e-procurement, musime
konstatovat’, Ze najdolezitejSie st prave tie, ktoré si priamo prepojené s ERP systémami,
nakol’ko ponukaji vysoku mieru automatizacie a tvoria tak jadro e-procurementu. Ostatné
systémy su nemenej dolezité a pre komplexnu digitalizaciu nakupu, st vSetky priam

nevyhnutné.
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4.1.2 Suhrnny pohlad na vyuzitie nastrojov e-procurementu v podnikoch

Na zéklade identifikdcie vSetkych vyuzivanych systémov v jednotlivych
podnikovych nakupoch, sme analyzovali jednotlivé podniky aich vyuzivané systémy

jednotlivo:

Tabulka 2- Prehlad vyuzitia ndstroj e-procurementu v podnikoch.

0 POd A
IR management
ERP systémy a MM
Claim management
Elektronické aukcie
Elektronické podpisovanie
Elektronické audity
Elektronické KPI
E- riadenie projektov
E-bankové zaruky
Contract management
Automatické nakupovanie
ERP katalogy
Fleet management
E-riadenie pristupu dodavatelov
E-riadenie dokumkentov
RFI,RFP,RFQ
SPOLU
Zdroj: Vlastné spracovanie.

XXX XXX | X

XXX | X

55 XXX XXX XX XXX XX X X [ X

o | X | X

Na zéklade dat prezentovanych v Tabul'ke 2 hodnotime, Ze sledované podniky dobre
vyuzivajui potencidl danych systémov a vyuZivaji vSetky moderné a dostupné systémy e-
preocurementu. Najaktivnejsie nastroje e-procurementu implementuje podnik A a najhorsie
podnik C.

Na zaklade pozorovania podnikovych procesov, dat a dialégov s expertnymi
zamestnancami skimanych podnikov konStatujeme, Ze podniky pre potreby implementacie
takychto nastrojov realizovali aj vlastny vyvoj aplikaéného prostredia niektorych zo
spominanych systémov, napriek tomu Ze nedisponuju vlastnym IT vyvojovym oddelenim.
Vicsina komplexnych néstrojov bola ziskana formou licencie alebo vyvojom tretou stranou.
Pri vyvoji tychto prvkov podnik vSak zaznamenal viaceré nedostatky a to najmé z pohl'adu
Casovej zaneprazdnenosti vlastnych IT zamestnancov. Z tohto dévodu by bolo pre podniky
vyhodnejsie, aby vyvoj takychto systémov realizovali len minimalne a viac sa spoliehali na

outsourcing vyvojovych prac komplexnejSich systémov.
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4.2 Formalne hPadisko vyuzitia elektronickych aukcii v podnikoch
V tejto podkapitole si priblizime praktické vyuzitie -elektronickych aukcii
v skimanych podnikoch. Skimané podniky pre svoje nakupné operacie vyuzivajl
elektronické aukcie od aukéného systému PROEBIZ — ide azda o najrozsirenejsi aukény
portal na Slovenskom a Ceskom trhu. Nakupné aukcie st vyuZivané najmi na investi¢né
projekty v ktorych existuje vyznamna variabilita objednavanych tovarov a sluzieb ako aj
dodavatel'ského spektra. Kvoli tomu moézeme skiimat’ réznorodu variaciu nakupnych

operacii a jednotlivé stivislosti v danych ndkupoch.

Auk¢ny systém PROEBIZ poskytuje aukcie podl'a typologie, ktor sme prezentovali
Vv prvej kapitole dizertacnej prace. Pre nas vyskum je prioritné delenie na otvorené a uzavreté

aukcie, teda najma typy ERMMA a NIPPON.

4.2.1 Podmienky vyuzitia elektronickych aukcii v podnikoch

Vybrané spolo¢nosti formalne vymedzuju vyuzitie elektronickych aukcii
prostrednictvom internych smernic a pravidiel. Na zaklade skimania podnikovych internych
dokumentov ako aj diskusii so zamestnancami sme rozoznali kI'icové, hrani¢né faktory pre

realizaciu elektronickych aukcii nasledovne:

1) Hodnotové (finanéné) hladisko — podniky urcuji hodnotu nakupu od ktorej su
nakupcovia povinni vyuZzit’ nastroje elektronickych aukcii. Je potrebné poznamenat’ Ze
tato hodnota nie je absolitne zavdzna a Vv pripade logického opodstatnenia mdze byt
ignorovana a teda elektronicka aukcia sa nemusi realizovat’. Ide najmé o nasledujuce
pripady:

a) Casova urgencia — pokial’ je potrebné vybrat’ dodavatel'a alebo vyjednat’ kone&nu
cenu vo vel'mi kratkom obdobi

b) Logicky nesulad — pokial’ elektronicka aukcia nedava logicky zmysel, napr. pri
nakupe na zaklade zmluvnych cien, periodickych nékupoch, nezjednatelnych
nakupoch a podobne

c) Empiricky nestlad — pokial’ nakupca na zaklade vlastnych sktisenosti jednoznacne
preukaze, ze elektronicka aukcia vygeneruje pre kupujiceho nizsi benefit ako iny
sposob vyberu dodavatela, napr. vo vybere je len jeden dodavatel’ o ktorom vieme
ze sa nikdy aukcie nezcastnil alebo nevyuziva informac¢no-komunikacné

technologie.
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2) Vecné hladisko — podniky uréuju pre ktoré skupiny nakupu maju byt elektronické aukcie
vyuzivané, bez ohl'adu na cenu ¢i iné okolnosti, napr. nutnost’ vyuzitia pri investi¢nych
akciach, stavebnych akciach a podobne.

3) KPI (key performance indicators) — ak podnik stanovi urlity pozadovany pocet
elektronickych aukcii za sledované obdobie, ndkupcovia realizuju aukcie aj na vyberové

konania kde to nie je inym pravidlom vyzadované.

Pre aplikaciu jednotlivych hrani¢nych faktorov realizacie aukcii v skiimanych

podnikoch, sme vytvorili ich prehl’ad v nasledujticej tabul’ke:

Tabulka 3- Faktory ovplyvitujiice vyuzitie alebo nevyuzitie EA v jednotlivych podnikoch.

Faktor Podnik A Podnik B Podnik C
Hodnotove 10 000,- EUR 10 000,- EUR 10 000,- EUR
hPadisko
Casova urgencia Aplikuje Aplikuje Neaplikuje
Logicky nesulad Aplikuje Aplikuje Aplikuje

Empiricky nesulad Aplikuje Aplikuje Neaplikuje

Vecné hPadisko Nie je definované Nie je definované Technicky nakup
Aplikuje — min. 40
KPI aukcii na nakupcu Neaplikuje Neaplikuje
rocne

Zdroj: Vlastné spracovanie

Je potrebné poznamenat, Ze vo vSetkych skimanych podnikoch, nakupcovia
podliehaju cielom zameranym na nakladovu usporu, tato skutonost” motivuje ndkupcov
vyuzivat' nastroje elektronickych aukcii, nakolko zjednoduSuje dosahovanie takychto

cielov.

4.2.2 Procesne kroky realizacie elektronickych aukcii
Realizécia elektronickych aukcii ma v skiimanych podnikoch definovany proces. Pri
pozorovani a analyzovani internych smernic a na zéklade rozhovorov so zamestnancami
spolo¢nosti sme dospeli k zaveru, Ze jednotlivé procesné kroky sa medzi podnikmi liSia

miniméalne (resp. vobec), preto moézeme tieto ukony sumarizovat’ do nasledujicich bodov:
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Pridelenie projektu

Analyza projektu

Vyber typu EA

Nastavenie EA

Informovanie
dodavatelov

Dohlad nad EA

Uzatvorenie EA

Vyhodnotenie EA

Informovanie
dodavatelov
a uzatvorenie

e prva faza, pri ktorej konkrétny nakupca dostane zakladné informéacie o predmete tendrovania, vstupné ponuky
dodavatelov, vSetky komeréné prilohy a podobne. Tato faza je pre nakupcu velmi délezitd a to najma z hladiska
komplexného chapania projektu. Dobry nakupca musi chdpat ¢o kupuje, musi chapat vietky motivy
dodavatelov.

ev tomto kroku ndkupca hodnoti jednotlivé ponuky, hodnoti financné a ostatné komerc¢né predpoklady,
skutoc¢nosti a poziadavky ako kupujlci. Nakupca v tejto faze rozhoduje o realizovani alebo nerealizovani vyberu

endkupca na zéklade predoslej analyzy vybera konkrétny typ elektronickej aukcie, tento vyber by mal byt
podloZeny logickym argumentom, ako vysledok komplexnej ndkupnej analyzy.

e nakupca nastavuje vybrany typ aukcie cez sprostredkovatelsky portél. Tato faza je velmi délezitd a citliva na
chyby, ide o priami zasah ndkupcu do systému. Nastavenie aukcie je z pohladu nakupcu komplexna ¢innost,
ktord zahffa nastavenie ¢asu aukcie, dodavatelov, kontaktov, pozvanok, priebehu aukcie, vyvolavacich cien,
obmedzeni, volitelnych podmienok, spdsobu ukoncenia a podobne.

cez elektronicku aukciu.

\
¢ nakupca informuje dodavatelov o realizovani vyberu cez EA, realizuje tak priamo prostrednictvom
automatickych notifikdcii z aukéného systému, vlastnym emailom alebo kombinovane. Pri pozyvani do aukcie
sa dodavatel informuje o type aukcie a jej priebehu.
S
_\
¢ pri samotnom aukénom kole nakupca dohliada na priebeh, riesi problémy a odpoveda na otazky od
dodavatelov. Ndkupca kontaktuje dodavatelov ktori sa do aukcie nezapojili s poziadavkou na zdoévodnenie
a podobne.
vy

*po ukonceni aukéného kola, nakupca vyhodnoti vysledky a spracuje protokoly o aukcii.

*po spracovani objednavky / kontraktu, nakupca informuje vsetkych uéastnikov vyberu o Uspechu alebo
neuspechu v sutazi.

¢ nakupca vyhodnoti jednotlivé stcasti aukcie a rozhoduje o dalSom vyberovom kole alebo priamom objednan'.}
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Obrazok 6- Procesné kroky realizdcie elektronickych aukcii v skimanych podnikoch.  Zdroj: Viastné spracovanie.

V podnikoch méze medzi jednotlivymi, nami popisanymi tkonmi, dochadzat’ ku
miernym odchylkam alebo zmenam, na zaklade individualnych poziadaviek vztahujicich
sa ku konkrétnym projektom obstaravania alebo ndkupcom. Zavislost’ procesnych krokov

moze byt diverzifikovana aj sprostredkovatelom aukcéného portalu.

4.3 Analyza vyuzivania elektronickych aukcii v podnikoch
Hlavnym predmetom néasho skimania v tejto Casti prace je analyza jednotlivych
foriem aukcii, ich praktické spracovanie v systéme e-procurementu, kvantifikacia
ukazovatel'ov a komparacia typov aukcii ako aj ostatnych determinantov vplyvajucich na

elektronické aukcie.

Komparaciou elektronickych aukcii s tradiénym ndkupom sa budeme zaoberat

v kapitole 4.10.

Ked’ze sme vyuzivali aj data zo zahrani¢nej firmy, konkrétne z Ceskej republiky,
vSetky hodnoty sme previedli na menu EUR a to referenénym kurzom NBS ku diiu
01.06.2020 ktory je na trovni 1 EUR = 26,859 CZK (1 CZK = 0,0372 EUR). Dalej
pripominame, ze data sme ocistili od evidentne chybnych hodnét (zaporné hodnoty, zle

zadané data a podobne)

V prvom kroku sme sledovali celkovy pocet zrealizovanych aukcii za sledované

obdobie rokov 2019 az 2021. Vysledky prezentujeme v nasledujicej tabulke:

Tabulka 4- Celkovy pocet realizovanych aukcii

Nazov Sablény Celkova hodnota Podnik A Podnik B Podnik C
ERMMA 190 43 61 86
HOLLAND 20 1 13 6
NIPPON 637 432 102 103
RFx - Dopyt 30 0 22 8
Celkovy sucet 877 476 198 203

Zdroj: vlastné spracovanie
Z dat v tabul’ke vyssie, mézeme konStatovat, ze medzi ndkupcami v sledovanych
podnikoch, je najCastejSie vyuZivanym typom EA NIPPON, ¢ize uzavrety typ aukcie.

Celkovy pocet elektronickych aukcii bol pre nds vyznamnym prekvapenim a hodnotime
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takéto mnozstvo zrealizovanych vyberovych konani vel'mi pozitivne, ¢o sved¢i o vysokej
miere elektronizacie vyberovych konani v ndkupe sledovanych podnikov. Mézeme taktiez
sledovat’, v menSej miere, vyuzitie systému na dopytovanie — RFx, treba podotknut’, ze
Z dostupnych dat nevieme presne identifikovat’, akou formou bola nadvézne realizovana
aukcia. Taktiez pozorujeme, ze napriek tomu ze Podnik A ma tento nastroj implementovany,
vobec ho nevyuziva ¢o hodnotime negativne. Vieme vsak, ze kazdy zo sledovanych dopytov
bol po dopytovej faze automaticky realizovany ako vyberové konanie v aukénom systéme.
Tato funkcionalita je vel'mi uzitocna a pri spravnom vyuzivani méze mat’ pozitivne efekty
ako napr. znizenie ¢asového fondu potrebného na kompletnu realizaciu vyberu (od dopytu
po kontrakt), uspora nadkladov z dovodu SirSieho spektra potenciondlnych dodavatelov
a podobne. V podnikoch pozorujeme aj rozne vyuzitie aukcii typu ERMMA, ktora bola
najviac vyuzivania v podniku C anajmenej v podniku A. Aukcia typu Holland bola
vSeobecne malo vyuzivand a na zéklade rozhovorov so zamestnancami podnikov vieme, zZe
tento typ aukcie je pre kupujuci podnik rizikovy, najma z hl'adiska moznosti netspechu

a teda nedosiahnutia Ziadnej nakladovej Gspory 1.

V druhom kroku sme sledovali vyvoj realizacie aukcii v Case, konkrétne medzi

jednotlivymi rokmi 2019, 2020 a 2021:

Tabulka 5- Prehlad poctu EA medzi sledovanymi rokmi

Rok Celkovy pocet

2019 320

2020 308

2021 249
Celkovy sucet 877

Zdroj: vlastné spracovanie

Zuvedenych diat moZeme sledovat postupné znizovanie realizovanych
elektronickych aukcii, medzi sledovanymi obdobiami. Toto zniZzovanie poctu realizovanych
aukcii je podl'a rozhovorov s manazérmi v sledovanych podnikoch, zapri¢inené vyhradne
znizovanim investi¢nych rozpoctov za sledované roky. V kazdej sledovanej spolo¢nosti, boli
investi¢né rozpocCty najvyssie prave v roku 2019. Pozitivom napriek tomu je, Ze aj napriek
zniZzeniu celkovych rozpoctov na investicie, pocet realizovanych aukcii klesal
neproporcionalne, teda vysokd miera zniZovania rozpoctu, neznizila pocet realizovanych

aukcii rovnako znacne.
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Dané skuto¢nost’ je zapri¢inend najmé z dovodu prichodu pandémie Covid 19, kedy
sa mnozstvo vyberovych konani presunulo prave do online priestoru. Tato skutocnost

napomohla neproporcionalite poklesu realizovanych EA vo¢i znizujucim sa rozpo¢tom.

Pre nase skimanie je klIiovy najmid financny aspekt EA. Celkové hodnoty

realizovanych aukcii v EUR mo6zeme sledovat’ v nasledujuce;j tabul'ke:

Tabulka 6- Hodnoty vitaznych ponik v EUR

Rok Celkova hodnota vitaznych ponuk
2019 82 842 927,44 €
2020 33 628 848,32 €
2021 24776 710,10 €
Celkovy sucet 141 248 485,86 €

Zdroj: vlastné spracovanie

Z uvedenych dat mozeme sledovat, ze v dosledku znizenych rozpoctov doslo aj ku
znizeniu celkového objemu realizovanych aukcii v EUR. KonStatujeme, Ze celkova hodnota
realizovaného objemu vo vyske nad 141 mil. EUR, predstavuje pomerne vyznamnu ¢iastku
rozpoctov podnikov, nakolko kumulovany obrat spoloc¢nosti za sledované obdobie
predstavuje hodnotu 1,68 miliardy EUR teda realizovany obrat cez elektronické aukcie

predstavuje hodnotu 8% kumulovaného obratu.

Dalej sa zameriame na kvantifikaciu konkrétnejsich ukazovatelov, najmi z oblasti
deskriptivnej Statistiky. Cielom takychto vypoctov je komplexne analyzovat a nasledne
hodnotit’ vyuzitie EA v podnikovej praxi. Tieto data budi kI'i€ové, pre naSu d’alSiu pracu

a to najmé pre tvorbu manualu pre podniky.

V prvom kroku sme sa zamerali, na skiimanie primarneho ekonomického efektu-

nakladovej Gspory, plynucej z vyuzitia elektronickych aukcii v podniku:

Tabulka 7- Celkova uspora 1 v EUR.

Rok Celkova Uspora 1
2019 6104 097,72 €
2020 4 656 289,68 €
2021 2503 830,85 €
Celkovy sucet 13264 218,25 €

Zdroj: vlastné spracovanie
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Celkova tuspora, medziro¢ne klesala, podobne ako celkova hodnota a pocet
realizovanych EA. Prehl'adnejsi priebeh tychto poklesov je zndzorneny na nasledujicom

obrazku:

Pohyb celkovej hodnoty vitaznych ponuk a celkovej Uspory 1

6104 097,72 €
82842 927,44 €

4656 289,6

33628 848,32 € T509-830,85 €

2019 2020 2021
=@==_Celkova hodnota Celkova Uspora 1
Obrazok T- pohyb celkovej hodnoty vitaznych pomik a uspory 1 za sledované roky Zdroj: vlastné spracovanie

Této skutocnost’ vSak pre nas neposkytuje dostatocné ukazovatele, pre presvedcivé
konStatovanie, preto sme nésledne sledovali priemerna Gsporu, dosahovanu v jednotlivych

rokoch:

Tabulka 8- priemernd uspora za skumané obdobie, v EUR

Priemer z uspory 1

Priemer z uspory 1

(v %)

2019 20 833,10 € 9,14

2020 15 891,77 € 10,17

2021 10 432,63 € 10,32
Celkovy priemer 16 058,38 € 9,84

Zdroj: vlastné spracovanie
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Priemer z Uspory 1 (v EUR)

25000,00 €
20552,52 €
20 000,00 €

15891,77 €

15 000,00 €
11329,55 €

10 000,00 €
5000,00 €

0,00 €
2018 2019 2020 2021 2022

Obrazok 8- Priemerné uspory 1 v EUR za sledované roky Zdroj: vlastné spracovanie

Priemer z Uspory 1 (v %)
10,40 10,32
10,17
10,20
10,00
9,80
9,60
9,40
9,20 1

9,00
2018 2019 2020 2021 2022

Obrazok 9- Priemerné uspory 1 v % za sledované roky Zdroj: viastné spracovanie

Déta vtabulke a obrazkoch wvysSie, ndm poskytuji presvedCivejsi obraz,
0 realizovanych usporach v EA medziro¢ne. Sledujeme znizovanie priemernej uspory, ¢o
nie je kladnym ukazovatelom. Tieto vysledky naznacuji, ze EA nedokdzala udrziavat
rovnaka mieru realizovania ndkladovej Gspory vo vyberovych konaniach, ale naopak,
medziro¢ne schopnost’ dosahovat” nakladovi usporu v podnikoch znizovala. Tento
negativny vysledok sme d’alej analyzovali doplnenim dét o priemerné uspory v %. Takéto
vysledky uz boli optimistickejSie a mézeme sledovat’ medziroény narast priemernej uspory

v %. Mozeme konStatovat, Ze napriek znizujlicej priemernej uspore 1, dosahovanej v EA
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v EUR, priemerna uspora realne rastla. Tieto vysledky st dokazom vyznamnosti reportingu
hodnét najmé v %, nakol'’ko ak podnik realizoval viac aukcii S niz§ou hodnotou, priemerna
uspora v EUR bude niZSia, avSak redlna Uspora v % je smerodajnejsi ukazovatel’. Prave
naopak, moézeme tvrdit, ze podniky napriek realizovaniu celkovo mensieho poctu aukcii
a jednotlivé aukcie boli za priemerne nizsie hodnoty, napriek tomu dokézali zvySovat’ svoju
efektivitu a dosahovat lepSiu percentualnu tUsporu, ktora je realnym ukazovatel'om
dosiahnutej uspory. Aby sme si toto tvrdenie potvrdili, sledovali sme priemerni hodnotu

Vv EUR, realizovanych aukcii, konkrétne vitaznych ponuk ¢ize vyslednych hodnét v EA:

Tabulka 9- Priemernd hodnota vitaznej ponuky v EUR

Rok Priemer z vitaznych ponuk

2019 258 884,15 €

2020 109 184,57 €

2021 99 504,86 €
Celkovy priemer 161 058,71 €

Zdroj: vlastné spracovanie

VysSie uvedené hodnoty, potvrdzuju naSe predoslé tvrdenia a podnik medzirocne
vyznamne znizoval celkovo nakupovany objem v EUR, napriek ¢omu sa priemernd uspora

1 zvySovala.

KonStatujeme, Ze podniky zvySuju medziro¢ne dosahované uspory v EA,
napriek zniZujicemu sa celkovému objemu hodnoty realizovanych aukcii. Tito
skuto¢nost’ hodnotime ve’mi kladne a naznacuje lepSie vyuZivanie tychto nastrojov

V podnikoch, medzi sledovanymi obdobiami.

Pre nase d’alSie skimanie, je potrebna znalost’ priemernych uspor podl'a typov aukcii.
Data sme sumarizovali podl'a typov (nazvov $ablon) elektronickych aukcii, okrem RFX,
ked’Ze pri danych aukcidch nevieme presne ur¢it' o aky typ EA iSlo. Spracované data

prezentujeme Vv nasledujuce;j tabul’ke:

Tabulka 10- Prehlad vitaznych poniik a priemernej uspory 1 podla typov aukcii

Nazov Sucet z vitaznych Priemer z vitaznych Priemer z uspory 1

Sablony ponuk ponuk (v %0)
ERMMA 61 596 864,19 € 324 194,02 € 15,55
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HOLLAND 2764 945,02 € 138 247,25 € 6,20
NIPPON 56 165 063,02 € 88 171,21 € 8,53
Celkovy

120 526 872,24 € 142 298,55 € 9,87
sucet

Zdroj: vlastné spracovanie

Z vyssie uvedenych dat, mézeme sledovat’ viaceré zaujimavé skutocnosti:

Rozdielnost’ celkovych hodnét vitaznych ponik v porovnani s poctom
realizovanych EA podl’a typov - veI'mi pozoruhodnym zistenim pre nase skimanie,
je prave skutocnost’, Ze napriek vyraznej prevahe vyuZivania aukéného typu NIPPON
(podla tab.1), tento typ aukcie nepredstavuje najvysSiu hodnotu celkovo
realizovanych aukcii v EUR. Této skuto¢nost’ znamend, ze zamestnanci vyuzivali
tento typ aukcie skor na menej hodnotné zdkazky avsak CastejSie. Toto tvrdenie sme
si potvrdili pri rozhovoroch so zamestnancami, ktory vyuzivaju prave tento typ pre
menej vyznamné projekty z hl'adiska hodnoty, ako aj pre projekty kde je velky
cenovy rozdiel medzi dodavatel'mi alebo tzv. single source projektami. Aj priemerna
hodnota vitaznej ponuky podl'a jednotlivych projektov, potvrdzuje naSe tvrdenie,
nakol’ko typ ERMMA vyznamne prevysuje ostatné typy aukcii prave v tejto metrike.
Velky rozdiel medzi priemernymi usporami 1 — na zédklade ziskanych dat,
mozeme sledovat’ vyznamny rozdiel medzi dosahovanou tusporou 1 naprie¢
sledovanymi typmi aukcii. Zatial’ ¢o aukcia typu HOLLAND generuje v priemere
usporu 1 len na hodnote 6,2% , aukcie typu ERMMA generuju viac nez 2 krat va¢siu
usporu. Je zaujimavym zistenim, Ze napriek evidentne pozitivnemu efektu z hl'adiska
dosahovania tspory EA typu ERMMA, je prave tato aukcia pouzivand najmene;.
Tuato skuto¢nost’ budeme pre lepSie chapanie a doveryhodnejSie vysledky analyzovat’
V naSej praci aj d’ale;.

Aukcia typu HOLLAND - tato aukcia je pre naSe skimanie prekvapenim, napriek
velmi zriedkavému vyuZzivaniu a pomerne nizkej celkovej hodnote v EUR, je
priemernd vitazné cena vyssia ako pri aukciach typu NIPPON, ¢o naznacuje, Ze ju
zamestnanci vyuzivali vel'mi zriedkavo, avSak na hodnotnejsie zakazky. Tento typ
aukcie ma jeden vyznamny benefit, ktory sme popisovali aj v teoretickej ¢asti a tym
je prave psychologicky efekt. Aukcia priamo a okamzZite rozhodne o vitazovi formou

“kto zavaha, ten nema®. Zaujimavostou je aj nizka priemernd Uspora 1 pri tejto
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aukcii. Domnievame sa, ze je to zapriCinené¢ najmi skuto¢nostou, ze dodavatelia
casto vyckavaju a ked si uvedomia, Ze na ich najnizSie moznej, akceptovatelnej

cene, nikto aukciu nerozhodol, ¢akaji na d’alSie zvySenie ceny.

4.4 Analyza elektronickych aukcii podla kategorie nakupovanych
poloziek

V tejto podkapitole sa zameriame na vypocet ukazovatel'ov podla jednotlivych

kategoérii obstaravanych tovarov a sluZieb, prostrednictvom ktorych budeme moct jasne

konstatovat’ jednotlivé zavery a odporicania. Vel'mi dolezitou sucast'ou buda aj vypocty

korelaénych koeficientov ako aj smerodajnych odchylok, kvoli ¢omu budeme moct’

analyzovat’ a hodnotit’ jednotlivé pricinné suvislosti v ramci efektivity elektronickych aukceii

z hl'adiska kategorii podl'a BASE.

Elektronické aukcie sa vyuzivaju v podnikoch na realizéciu vyberovych konani pre
roéznorodé typy kupovanych tovarov resp. sluzieb. Pre nase skimanie, je podstatna znalost’
charakteru objektu obstaravania, z tohto dovodu sme analyzovali, aky bol celkovy pocet
realizovanych aukcii pre konkrétne typy tendrovanych objektov podl'a kategoérii BASE ktoré

sprostredkiva aukény systém PROEBIZ. Déata prezentujeme v nasledujicej tabul’ke:

Tabulka 11- Realizované aukcie a hodnoty vitaznych poniik podla BASE kategorii

Pocet zrealizovanych Sucet z vitazna
EA v kategorii ponuka EUR

Kategoria BASE

Dopravné s,luzPy, auto-moto a 10 20737 529,18 €
prislusenstvo
Elektro, elektro-material 196 22258 936,19 €
Energie, PHM 12 10 929 009,38 €
Financéni sluzby, poistenie 1 14 061,60 €
Hutny material, kovy a zliatiny 27 5953 967,47 €
Chémia 28 7727 747,77 €
Inzinierska ¢innost’ 18 810 897,60 €
Kancelaria 2 880 413,65 €
Marketing, reklama a tla¢ 1 9 260,00 €
Obaly 5 588 354,88 €
Odpadové hospodarstvo 6 959 988,42 €
OOPP 1 122 263,06 €
Ostatné 12 919 900,40 €
Ostatné sluzby 17 3348 831,35 €
Pocitace, IT a tevlekomumkacne 28 2 587 642,47 €
sluzby
Stavebnictvo 224 39504 027,32 €
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Stroje, zariadenia, nastroje, naradie 281 23541 721,02 €
Upratovanie, upratovacie sluzby 7 329934,11 €
Zdravotnictvo 1 24 000,00 €

Celkovy sucet 877 141 248 485,86 €

Zdroj: vlastné spracovanie

Z predstavenych hodnot moézeme sledovat’ roznorodost’ tendrovanych objektov ako

aj celkovych hodnot vitaznych ponuk. Podniky realizovali najviac vyberovych konani

Vv kategorii Stroje, zariadenia nastroje, naradie. Napriek tomu, tato kategoria nepredstavuje

hodnotovo najvyssiu kategoriu, ktorou je Stavebnictvo s celkovym obratom prevySujicim

39 mil. EUR. Pre nase d’alSie skimanie bolo potrebné analyzovat’ jednotlivé kategorie aj

Z hl'adiska dosahovanych efektov, najma nakladovej uspory:

Tabulka 12- Analyza uspor a poctu ucastnikov podla kategorii BASE

Kategoria BASE

Priemer z
Uspora 1 (v

Priemer z
Uspora 1 (v

Priemerny pocet

EUR

Utastnikov (pocet)

Dopravné sluzby, auto- |, 56 59 ¢ 2218 3,20
moto a prislusenstvo
Elektro, elektro material 16 823,37 € 9,75 3,19
Energie, PHM 13 483,55 € 12,93 2,17
Flnanc_ne sl_uzby, N/A N/A 3,00
poistenie
Hutny material, kovya | )3 g77 96 ¢ 10,25 3,07
zliatiny
Chémia 29 889,36 € 6,56 3,21
Inzinierska ¢innost’ 429467 € 6,27 2,06
Kancelaria N/A N/A 3,50
Marketlngélgeklama a 535,00 € 5,46 2,00
Obaly 18 156,02 € 14,68 3,00
Odpadové hospodarstvo 5 905,50 € 6,17 450
OOPP 27 889,68 € 18,57 2,00
Ostatné 4 684,10 € 13,26 1,92
Ostatné sluzby 15 891,68 € 14,68 3,59
Pocitace, IT a
telekomunikaéné sluzby N AT A2l
Stavebnictvo 17 627,53 € 8,46 2,78
Stroje, zariadenia, 11662,25 € 9,69 2,62
nastroje, naradie
Upratovanie, 2966,56 € 12,91 2,57
upratovacie sluzby
Zdravotnictvo 2 277,00 € 8,67 4.00
Celkova hodnota 16 355,39 € 9,83 2,83

Zdroj: vlastné spracovanie
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Priemerné tspory sa ndm naprie¢ sledovanymi kategériami vyznamne lisia. Je to
dokaz roznorodosti dodavatel'ského spektra pre rozne kategdrie produktov, ako aj obraz
trhovej situacie, kde rozlicné priemysly nastavuji svoje marze roznymi spdsobmi. Zatial’ ¢o
v kategorii IT dodéavok a sluZieb pozorujeme priemernt Gsporu 1 na urovni okolo 20%, pri
inzinierskych Cinnostiach je len okolo 6%. Tieto rozdiely su pochopitelné z viacerych
dovodov, napr. tabul’kové ohodnocovanie inzinierskych ¢innosti, vysoka konkurencia pri IT
sluzbach a podobne. Nakupcovia bez dokladného chapania, analyzy a Statistiky nedokazu
spravne odhadnat’ pravdepodobnu usporu. Vypocet pravdepodobnej tuspory este pred

vyberovym konanim je vSak vel'mi dolezity a to najmai z tychto dovodov:

a) Stanovenie cielov vyberového konania — bez znalosti o0 dosahovani zliav pre
roznorodé¢ kategorie, ndkupca nedokéze spravne odhadnuat’ cielovi hodnotu zédkazky
pred vyberovym konanim. Spravne stanoveny ciel’ vSak ovplyviiuje celkovy postoj
kupujiceho voci dodavatelom a samotnému vyberovému konaniu. Tento fakt
nadvidzuje na d’alsi dovod v bode b) .

b) Nastavenie asprava EA — bez znalosti o0 dosahovani pravdepodobnych uspor,
nakupca nedokaze spravne odhadnut’ a vyhodnotit’ potrebu konkrétneho typu aukcie
ajej komplexné nastavenie. Nakupcovia bez takychto vedomosti nedokazu
maximalizovat’ efektivitu systémov EA a vyznamna Cast’ pozitivnych efektov z nich

plyntca, mdze zostat’ nevyuZita.

Kvoli poznaniu pravdepodobnych tuspor zjednotlivych kategorii, dokazeme
nasledne spravne nasmerovat’ nakupcov, ku konkrétnym typom aukcii a ich spracovaniu

z technického ako aj komeréného hl'adiska.

Dal§im zaujimavym aspektom, ktory sledujeme v tabulke 12, je roznorodost
ucastnikov v jednotlivych kategoriach. Mozeme pozorovat’ ze vacSina aukcii ma menej ako
3 ucastnikov, o naznacuje Ze sa vyuzivali najmi typy NIPPON a nedodrziavala sa smernica
0 tendrovani s 3 zdujemcami. Pri naSom analyzovani sme taktiez dospeli k zaveru, Ze
roznorodost’ priemerného poctu ucastnikov ma svoje logické opodstatnenie, ktoré
reprezentuje skutoc¢nost’ trhovej konkurencie v r6znych oblastiach dodavatel'ského spektra.
Podniky zapojené do vyskumu, maju pre rdzne priemyselné oblasti obmedzené
dodavatel'ské spektrum, kvoli velmi Specifickym priemyselno-technologickym

poziadavkam na konkrétne zariadenia. Evidentné je to najma v kategorie stroje, zariadenia,
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kde sledujeme nizsi priemerny pocet dodavatelov, ako napr. pri Elektro, elektro-material,

kde je konkurencia na trhu medzi dodavate'mi podstatne vyssia.

Pre naSe d’alSie skiimanie aukcii a ich efektov na usporu 1 so zretel'om na kategorie

obstaravanych tovarov a sluzieb, sme nésledne analyzovali priame rozdelenie typov aukcii

s ich pocetnost'ou v jednotlivych kategdriach a priemernych usporach v percentach.

Tabulka 13- Priemernd uspora 1 ERMMA a NIPPON podla BASE

Kategoria BASE

UPRAVENE

Stroje, zariadenia,

Priemer z
Uspora 1 (v %)
ERMMA

Pocet EA
ERMMA

Priemer z
Uspora 1 (v %)
NIPPON

Pocéet
EA
NIPPON

(e 18,36 25,00 9,09 248,00
nastroje, naradie
Elektro, elektro- 15,82 28,00 8,87 161,00
material
Stavebnictvo 11,81 69,00 7,17 138,00
Hutny material, kovy 12,87 8,00 9,15 19,00
a zliatiny
Pocitace, IT a
telekomunikacné 32,47 12,00 9,29 16,00
sluzby
InZinierska ¢innost’ 5,07 2,00 6,43 16,00
Chémia 7,83 12,00 5,95 10,00
Upratovanie, 12,92 7,00
upratovacie sluzby
Ostatné sluzby 29,26 5,00 4,28 7,00
Ostatné 26,50 6,00 4,45 6,00
Energie, PHM 4,34 8,00 21,52 4,00
Dopravné sluzby,
auto-moto a 28,57 5,00 9,44 2,00
prislusenstvo
Zdravotnictvo 8,67 1,00
Marketing, teklama 5,46 1,00
a tlaé
Odpadové 4,35 3,00 8,00 1,00
hospodarstvo
Flnanc_ne sl_uzby, 1,00
poistenie
OOPP 18,57 1,00
Obaly 14,68 5,00
Celkovy sucet 15,55 190,00 8,53 637,00

Zdroj: vlastné spracovanie

67



Pri analyze tspor 1 podla typu a kategorie, sledujeme roznorodost’ vyuzitia
jednotlivych typov EA pre rozne kategérie produktov. Zatial ¢o aukcia NIPPON je
najcastejSie vyuzivana pre kategoriu Stroje a zariadenia, typ ERMMA je najpopularnejsi pre
Stavebnictvo a Elektro. Pri hlbsej analyze a dialégoch so zamestnancami, sme zistili, ze
takéto zoradenie vyuZzitia ma svoju logiku a opodstatnenie ato najmi zdovodu, Ze
v sledovanych odvetviach sa ¢asto nakupuji vel'mi Specifické stroje a zariadenia, ktoré
produkuje len 1 alebo 2 firmy globalne. Taktiez podniky vyuzivaju dodavatelov strojov,
s ktorymi uz v minulosti robili. Stroje sa ¢asto nedaji rozpolozkovat’ na mensie hodnoty
zakazky. Z tychto vsetkych dovodov, je logické, ze nakupcovia vyuzivaji prave typ
NIPPON, v ktorom dokaze saim so sebou superit’ aj jediny dodavatel'. Aukcie typu ERMMA,
na druhej strane, vyuzivaju nakupcovia na vysoko konkuren¢né a I'ahko rozpolozkovatel'né
ako aj porovnatel'né sucasti. To je charakteristické najma pre stavebnictvo a elektro, kde je
jednoduché rozdelovat zakazku, porovnavat jedna k jednej a oslovovat mnozstvo
dodavatel'ov. Pri priemernych tsporach 1, vSak su data usporiadané chaotickejsie. MdZeme
konStatovat’, Ze vyber typu elektronickej aukcie pre Kkonkrétnu Kkategoriu

obstaravanych projektov podla BASE, ma vplyv na dosahovanie tspory 1.

Sledujeme taktiez extrémy a zna¢né vychylky najméd z hladiska priemernej uspory
v kombinacii so zrealizovanym poctom aukcii, na prvy pohl'ad je toto usporiadanie dat
chaotické, apreto sme aukcie ERMMA a NIPPON podrobili korela¢nej analyze, kde
sledujeme ich korelaciu medzi dosiahnutou usporou 1 aich zrealizovanym poctom

Vv jednotlivych kategoriach:

Tabulka 14- Koreldcia medzi Usporou I a poctom zrealizovanych EA, podla typu aukcie a BASE

Nazov korelacie Korela¢ny koeficient

Correl ERMMA zrealizované / ispora 1 -0,09

Correl NIPPON zrealizované / ispora 1 -0,03

Zdroj: vlastné spracovanie

Koreléacie, ktoré¢ popisujeme vyssie, dokazuji, ze medzi sledovanymi déatami
neexistuje ani v jednom type aukcia ziadna linearna logika a data su usporiadané chaoticky
bez zna¢ného stvisu. Z tohto zistenia konStatujeme, Ze pocet zrealizovanych aukcii
podla jednotlivych typov aukcii ako aj kategérii BASE, nema Ziadny vplyv na

dosahovanie uspory 1.
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Pri d’alSom skiimani, sme sa rozhodli otestovat’ koreldciu medzi priemernym poctom
ucastnikov v aukcii v jednotlivych kategériach aich vplyv na dosahovanie uspory 1.

Vysledny korelacny koeficient je na hodnote -0,17.

Dana korelacia opdt’ naznacuje, Ze v jednotlivych kategoridch BASE, pocet
ucastnikov nezohrava vyznamnu ulohu. Pri hlbSom analyzovani, sa vSak dostdvame ku
myslienke, ¢i prave pohlad na jednotlivé kategorie, neskresl'uje naS obzor skumania
a vnimania Kategorii ako jedného z ¢initel'ov dosahovania zliav. Kategoria sama o sebe ma
vyznamny vplyv na dosahovanie uspor, ako sme uz popisali na predchadzajtcich stranach,
avsak tato Uispora je viazana skor na samotnu kategodriu, ako na skutocnost’ Ze je realizovany
tender cez EA. Preto sme sa zamerali, na samotné typy elektronickych aukcii a hladali

paralely prave tam. Vysledky takéhoto skiimania budeme prezentovat’ v nasej praci d’ale;.

4.5 Analyza elektronickych aukcii podPa poctu poloziek a poctu

uchadzacov
Pri analyze dat z elektronickych aukcii ako aj na zaklade pozorovania a rozhovorov
so zamestnancami, sme d’alej ako determinujici faktor elektronickych aukcii posudzovali
pocet uchadzacov apocet poloziek v elektronickych aukciach. Pocet uchadzacov
povazujeme v akomkol'vek vyberovom konani za majoritny faktor tendrovania, podobne
pocet poloziek ktory je tendrovany mé podla nasho predpokladu ako aj podla nazorov
expertnych zamestnancov vyznam pre dosahovanie Zelanych efektov pre kupujuceho.

Z tychto dovodov sme analyzovali nasledovné ukazovatele:

Tabulka 15- Koreldcie vybranych ukazovatelov k Uspore 1

Nazov korelacie Korela¢ny koeficient

Correl Uspora 1 v % / potet uchadza¢ov 0,21
Correl Uspora 1 v % / polet poloZiek v EA 0,19
Correl I'Jspora 1 v% / vitazna cena v EUR -0,02

Zdroj: vlastné spracovanie

V prvom kroku sme skumali korelaciu voci poctu uchadzacov, pri tomto ukazovateli
pozorujeme vysledok korelacného koeficientu nad urovnou 0,2 ¢o znamena stredne siln

korelaciu. Mozeme teda konstatovat’ ze S rasticim poc¢tom uchadzacov, mierne stupa aj
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pravdepodobnost’ resp. priemerna uspora 1. Toto tvrdenie ¢iasto¢ne potvrdzuje aj nas
predpoklad, ktory vyplyval zo skiimania pani Si¢dkovej-Beblavej, ktord sa danej metrike

venovala vo svojich studiach.

Nasledne sme analyzovali vztah tspory 1 Kpocétu poloziek v EA. Pre tento
ukazovatel sme ziskali hodnotu 0,19 ¢o je taktiez stredne silnd prepojenost’ tychto
ukazovatel'ov. Naznacuje to, Ze s rasticim poctom poloziek, mélo rastie aj priemerna uspora
1. Pri analyzovani takéhoto vysledku, dospievame ku zaveru, ze ak viac ako 1 polozka, je
len v aukcii typu ERMMA (NIPPON ani HOLLAND nemo6zu mat’ viac ako 1 polozku), tak
aj aukcia typu ERMMA, ma vyssiu pravdepodobnost’ dosahovat’ lep$iu Gisporu a to z malej
casti kvoli vysSiemu poctu poloziek. To ze vacsi pocet poloziek, moZe generovat’ vysSiu
usporu, ma aj svoju predmetni logiku, nakol’ko dodévatelia sa v sutazi Casto medzi
polozkami takpovediac stracaji, pri rozloZeni ceny taktiez dokazu lepsie preniknut’ do hibky
jednotlivych poloziek a tym adekvatnejsie vyhodnotit’ priebeh sut'aze, s ohl'adom na mozné

d’al$ie zniZovanie vlastnych cien.

V poslednom kroku sme sledovali vzt'ah uspory 1 voci vitaznej cene, kde sme chceli
analyzovat, ¢i s rastom hodnoty zakazky, dodavatelia prisposobuju aj svoju taktiku (alebo
zaujem) o takéto tendre. Nasim predpokladom bolo, Ze s rastiicou cenou, budii dodéavatelia
aktivnejSie superit’ a poskytovat’ vysSie zlavy. Tento predpoklad sa nam vSak nepotvrdil
a mozeme konstatovat, ze pri korelacii na trovni -0,02, vySka zdakazky pre vyberové

konanie nema vplyv na dosahovanie nakladovej uspory (teda uspory 1).

Tabulka 16- Korelacia uspory 1 a ukazovatelov pre typ ERMMA

Nazov korelacie Korela¢ny koeficient

Correl ERMMA Uspora 1 v % / potet uchadzacov 0,13
Correl ERMMA Uspora 1 v % / poéet poloZiek 0,15

Zdroj: vlastné spracovanie

Pre lepSie chapanie sme odclenili len aukcie typu ERMMA, ktoré sme skumali
samostatne, konkrétne korelaciu uspory 1 a po¢tu uchadzacov. Na rozdiel od sumarneho
prehladu tejto metriky vo vSetkych typoch aukcii, pri aukcii typu ERMMA sme zaznamenali
nizsiu korelaciu v tejto metrike. Teda v aukcii typu ERMMA nema vyznamny vplyv pocet

uchddzacov (Co moze byt zapri¢inené aj skuto¢nostou, ze takmer v kazdej EA typu
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ERMMA st minimélne 3 uchadzaci). Faktom vSak zostava, Ze pri aukciach typu ERMMA
je potrebny vzdy vyssi pocet uchadzacov (minimalne 2), nasim zistenim vsak je skutocnost,
ze rastici pocet uchadzacov nad pozadované minimum, nemusi mat za nasledok aj

zvySovanie dosahovanej nakladovej Gspory.

Dalej sme skimali korelaciu s poétom poloziek, ktora bola mierne vyssia. Mozeme
teda konstatovat’, ze v aukcii typu ERMMA, pocet uchadzac¢ov ma vplyv na dosahovanie
uspory avsak tento vplyv je maly, vi¢si vyznam (stale vSak celkovo maly), ma prave
pocet poloziek, tak ako sme uz spominali v predoslych odstavcoch. Tieto vysledky su
mimoriadne zaujimavé a pre podnikovu prax vyznamné, nakolko nikto zo skimanych
subjektov, nemal vedomost’ o takychto skutoc¢nostiach a je pravdepodobné, Ze posluzia

podnikovej praxi na preciznejsie realizovanie EA.

Zavislost po¢tu uchadzacov a uspory 1 v % (ERMMA)
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Obrdzok 10- zavislost poctu uchddzacov a uisporou 1 v % pre ERMMA R

Zaujimavost'ou aukcii ERMMA a poctu uchadzacov, je vSak aj trend ktory moéZeme

sledovat na obrazku vyssie. Napriek nie presvedcivej korelacii, trendova spojnica naznacuje,
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ze rast po¢tu uchadzacov mé pozitivny vplyv na dosahovani usporu 1. Tento fenomén
dokazuje Ze rast potu uchiadzacov ma naozaj vplyv na dosahovanie uspory 1 Vv
ERMMA, av§ak nemoéZeme tvrdit’ s urcitost'ou, Ze ak zvySime pocet uchadzacov v
ERMMA, zvysi sa aj dosiahnuta dspora 1, nakol’ko rozloZenie bodov okolo trendove;j

spojnice, je pomerne chaotické (Co dokazuje prave korela¢ny koeficient).

Aukcie typu ERMMA st aj kvoli moznosti rozpolozkovania Specifické. Ak
vezmeme do uvahy skutocnost’, ze pri dodavkach ktoré sa skladaju z viacerych poloziek
a sut'azia o nich viaceri dodavatelia, moézeme v praxi takéto zakazky rozdelit. Rozdelenim
zakazky myslime skutoc¢nost’, kedy celkovy objem zakazky nedostane len jeden dodavatel,
ale tato zdkazka sa rozlozi medzi dodavatel'ov viacerych, podl'a rozloZenia najvyhodnejSich
cien pre jednotlivé polozky. Takuto moznost’ sme analyzovali z celkovych dat a vysledok

prezentujeme v tabulke nizsie:

Tabulka 17- Porovnanie najlepsej a vitaznej ponuky ERMMA

Typ Sucet najlepSich moZnych

Sucet vit'aznych ponuk Rozdiel

aukcie ponuak
ERMMA 52 854 327,44 € 61 596 864,19 € 8 742 536,75 €

Zdroj: vlastné spracovanie

Z daného vysledku modzeme sledovat’ vel'ky rozdiel medzi najlepS§imi ponukami
a vitaznymi ponukami, ktory predstavuje az 8,7 mil. EUR. To znamen4, ze ak by podniky
vSetky zakazky ktoré obstaravali typom ERMMA, rozdelili podl’a najlepSich ponuk pre
jednotlivé polozky, za 3 roky by uSetrili spominanych 8,7 mil. EUR, ¢o predstavuje pre
podniky vyznamny objem ndkladov. Kolko zdkaziek podniky redlne rozdelili ndam
z dostupnych dat nie je zname, avSak na zaklade diskusii S kompetentnymi zamestnancami

vieme, Ze rozdel'ovanie zakaziek je skor vynimka ako pravidlo a to najmai z tychto dévodov:

a) Nemoznost’ rozdel'ovania konkrétnych zakaziek — urcité zakazky sa rozdelit’ nedaju,
nakol’ko ide o Specifické dodavky a sluzby, ktoré musi dodavatel’ dodat’ ako celok,
V opa¢nom pripade nema dana dodavka resp. sluzba komplexny zmysel, pre ktory
bola obstardvana.

b) Riziko plynuce z rozdelenia — je typické najma pre stavebné alebo elektrikarske
projekty, kde rozdelenie jednej zakazky medzi viacerych dodéavatelov, moze

sposobit’ zmieSanu kvalitu celého diela, meSkania na strane neschopnosti plnit
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harmonogram konkrétnym dodavatelom a mnozstvo inych rizik, ktoré z danych
skuto¢nosti mézu vyplyvat.

€) Administrativna a pravna naro¢nost’ — z administrativneho hl'adiska je rozdel'ovanie
zakaziek naméahavé a to najmé z dovodu nutnosti realizécie viacerych kontraktov,
priloh, dokumentacii a podobne. Pre projektovych manazérov kupujucich podnikov,
je to taktiez procesnd zataz, nakolko musia simultinne koordinovat’ viacerych
dodavatel'ov naraz a zosuladit im harmonogramy jednotlivych prac a dodavok.
Z pravneho hladiska ide o narocnost’ najmi pri rieSeni problémov. V pripade
reklamécii sa dodéavatelia moézu medzi sebou vyhovérat, kto je za problémy
zodpovedny. Nasledne je tazké vymahat pravnu zodpovednost' od konkrétnych
subjektov a realizovat’ napravné opatrenia, nakol’ko nikto za opravy nebude chciet

brat’ vlastni zodpovednost’.

Napriek spominanym negativnym aspektom, je vysledok nasho prepoctu, finan¢ne
vyznamny, na zéklade ¢oho mdézeme konstatovat’, pokial’ je moZnost’ zakazku rozdelit’
medzi viaceré subjekty, so zretePom na ¢o najvicSie zniZenie spominanych rizik
a prekazok, je pre podniky vyhodné, aby takéto zakazky rozdelili medzi viacerych

dodavatelov podPla najvyhodnejsich cien v jednotlivych polozkach.

Samostatne sme skumali spominané metriky aj pre aukcie typu NIPPON, tu ndm
vSak pocet poloziek nedava Ziadny informativny zmysel, nakol’ko mdze byt maximalne 1
polozka. Analyzovali sme preto vzt'ah uspory 1 v % v zavislosti od poctu uchadzacov,

korela¢cnym koeficientom, ktory predstavuje hodnotu 0,22.

Pri analyze vysSie uvedenej korelacie, mdzeme sledovat’ vysSi vyznam poctu
uchadzacov a ich vplyv na dosahovanie uspory, v porovnani s aukciou typu ERMMA. Tento
rozdiel hodnotime nasledovne — aukcia typu NIPPON s rastom uchadzacov, zvySuje
svoju pravdepodobnost’ dosahovania uspory najmi z dévodu, Ze s vySSim poctom
uchadzacov, rastie aj pravdepodobnost’ Ze niektory z uchadzacov zada vyznamne
nizsiu cenu, naopak pri aukcii typu ERMMA, ma vicSi vyznam ako pocet uchadzacov,
samotny sposob tendrovania a viditenost’ sut'aZenej ceny, teda prevlada aspekt

konkuren¢ného suboja, proti aspektu nahody a pravdepodobnosti.
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Pripominame, Ze prave aukcie typu ERMMA v analyzovanych podnikoch dosahuju
vyssie priemerné uspory, teda aj celkovo mdézeme tvrdit, ze charakter viditeI’nosti ceny,

prevlada efektivitou pocet konkurentov a pocet poloZiek.

Zavislost poctu uchadzacov a Uspory 1 v % (NIPPON)
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Obrazok 11- zavislost poctu uchadzacov a uisporou 1 v % pre NIPPON Zdroj: viastné spracovanie

Z grafického zobrazenia, mdzeme pozorovat rasticu trendovi spojnicu s linearnou
predpovedou, ktord podobne ako pri aukcii ERMMA, taktiez naznacuje, Ze s rastom poctu

uchadzacov rastie aj dosahovana uspora 1.

Pri analyze aukcii typu NIPPON, sme d’alej sledovali efekt vyvolavacej ceny, na
dosahovanie nakladovej Gspory. Pri tomto type aukcie, podniky musia zadat’ vyvolavaciu
cenu, ktord sluzi pre dodavatel'ov ako Startovacia Ciara, od ktorej vSetci zdujemcovia
za¢inaju. Spravne zadanie tejto hodnoty moZe mat’ vplyv na priebeh aukcie a jej tspeSnost’,
najmd z hladiska rozdielu oproti tzv. porovnavacej ponuke, CiZze najnizSej ponuke
dodavatel'ov pred tendrom. Spolo¢nosti maju vlastné metddy a odportacania ako danu cenu

nastavovat’ a toto kritérium je pomerne citlivé.
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Tabulka 18- Priemernd porovnavacia ponuka a vstupnd ponuka v NIPPON

Typ Priemer z porovnavacich Priemer z vstupnych Rozdiel v

aukcie ponuk v EUR ponuk v EUR %
NIPPON 95 875,39 € 94 320,13 € 1,62

Zdroj: vlastné spracovanie

Z uvedenych vysledkov priemernych hodnot, mézeme konstatovat, Ze podniky
stanovuju v priemere 0 1,62% niz8iu vyvolavaciu cenu, ako je porovnavacia ponuka, teda
najnizS§ia ponuka od dodavatelov pred aukciou. Zavislost pomeru vstupnej ceny /
porovnavacej ponuky od dosahovanej uspory 1, sme sledovali korelacnym koeficientom,

ktory predstavuje hodnotu 0,015.

Vysledok korelacného vystupu dokazuje, ze neexistuje vztah medzi sledovanymi
metrikami resp. ich vplyv na dosahovanie uspor je zanedbatelny. Tak ako aj pri aukcii

ERMMA, aj tu sme sledovali vyvoj poctu uchadzacov a ich vplyv na dosahovanie tspory.

Aukcia typu NIPPON je typické svojim charakterom neviditelnosti konkurenénych
cien, vyvolavacou cenou a periodicitou poklesu ceny. Vyvolavacia cena je pre dodavatel'ov
Casto obmedzujuci faktor a Casto sa sjej vySkou nezhoduju. V takychto pripadoch
dodavatelia konfrontuju zadavajicich ndkupcov. Ak dodévatelia v aukciach typu NIPPON
S cenou nesuhlasia, moéze sa stat, Ze aukcia dopadne celkovo nelspeSne, teda sa ani
neuskuto¢ni ( v pripade Ze nikto vyvoldvaciu cenu nepotvrdi ). Takyto fenomén je pomerne

beZny ¢o dokazuju aj nami skimané data:

Tabulka 19- Pocet ucastnikov oslovenych a tych ktory sa redlne zucastnili

Pocet - Rozdiel medzi poétom

. ucastniko Vyplnili . . , , ,

Typ aukcie v rihlask Zadali ponuku tcastnikov a tych ktori

p u zadali ponuku
(celkovo)

ERMMA 661 616 618 43
HOLLAND 49 41 20 29
NIPPON 1620 1465 1111 509

Zdroj: vlastné spracovanie

Z dostupnych dat, mézeme sledovat, Ze pri aukcidch typu NIPPON, bolo celkovo
oslovenych 1620 dodavatel'ov, avSak len 1111 sa realne aukcie zic¢astnilo. To znamena, ze
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509 dodavatel'ov, odmietlo sutazit' v aukcii. Na rozdiel od aukcii typu ERMMA, kde sa
2661 oslovenych dodavatelov, nezucastnilo len 43 dodavatelov. Tato skuto¢nost’
naznacuje, ze pri aukciach typu NIPPON existuje vyssie riziko, ze aukcia bude netispesna,
to znamena, ze aukcia nevygeneruje ziadnu usporu 1. Pri aukcii typu HOLLAND je netcast’
dodavatel'ov viac ako 50%, musime vSak upozornit, ze za zucastneného dodavatela sa
Vv tomto pripade pocita len vyherca, nakol’ko len on zadal cenu a teda spada do metriky. Preto
neodporucame takito metriku v podnikovej praxi pre aukcie HOLLAND realizovat

a vyhodnocovat’, nakol’ko nema vypovedaciu schopnost’.

4.6 Analyza neuspeSnych elektronickych aukcii
Aby sme si naSe tvrdenia v predoslej podkapitole potvrdili, analyzovali sme aukcie,
pri ktorych bola vitazna cena vysSia ako vyvolavacia cena, a teda aukcie typu NIPPON sa
neuskutocnili (ak je vitaznd cena O alebo vysSia ako vyvolévacia, znamena ze nikto
neodsuhlasil vyvolavaciu cenu), podobne sme analyzovali aj aukcie typu ERMMA, pri

ktorych je vykazovana uspora 1 na hodnote 0. Takéto aukcie povazujeme za neuspesné.

Tabulka 20- Prehlad neuspesnosti aukcii podla typu aukcie

Typ aukcie Celkovo neuspesnych aukcii

ERMMA 42
NIPPON 28
HOLLAND 1
Celkovo neuspesnych 71

Zdroj: vlastné spracovanie

Pri analyze vysledkov neuspesnych aukcii, teda tych, kde bola uspora 1 rovna 0%,
sledujeme, Ze napriek ndSmu predpokladu, ze aukcie typu NIPPON st nachylné na netispech
a to najma z dovodu vyvolavacej ceny, su najnachylnejSie na netispech prave aukcie typu
ERMMA. Pri hlbSom sktimani tychto skuto¢nosti, sme dospeli ku nasledovnym zaverom.

Aukcie typu NIPPON nie su viac niachylné na neuspech a to z dévodu, Ze
vyvolavacia cena je stanovovana v priemere mierne pod najnizsiu ponuku pred EA, to

znamena Ze je pravdepodobné Ze aspon jeden zaujemca ( prave ten s najnizSou
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ponukou ) sa do sut’aZe aktivne zapoji. KonStatujeme tieZ, Ze niakupcovia dobre

zadavajui vyvolavacie ceny a tym zniZuju riziko nedspechu realizovanej EA.

Pri analyze neuspesnosti aukcii typu ERMMA, sme dospeli ku zaveru, ze vysSia
miera neuspeS$nosti v ERMMA, je zapricinena jednak nevélou dodavatelov superit’
V konkrétnych zikazkach a zaroven zlé zvolenie aukéného typu na strane nakupcov.
Obzvlast’ pri jednom sktimanom podniku, je miera netspe$nosti ERMMA mimoriadne
vysokd (aj v porovnani s ostatnymi podnikmi), Co naznacuje, ze nakupcovia nespravne

vyhodnocuju potrebu vyuzitia tohto typu aukcie.

Aby sme lepsie chapali a analyzovali, dovody ktoré mézu ovplyviiovat’ neuspesnost’

aukcii typu ERMMA, analyzovali sme nasledujuce priemerné hodnoty:

Tabulka 21- Analyza priemerného poctu ucastnikov a poloziek v neuspesnych ERMMA

Sledovany priemer UspeSné Neiispesné
ERMMA ERMMA
Priemerny pocet icastnikov v ERMMA 3,66 2,84
Priemerny pocet u¢astnikov ktory zadali ponuku 3,48 2,5
Priemerny pocet poloZiek 6,39 27

Zdroj: vlastné spracovanie

Z vyssie uvedenych vysledkov, méZeme jasne pozorovat rozdielnost’ pre uspesné
a neuspes$né aukcie ERMMA, z hl'adiska poctu oslovenych uchadzacov, poctu zicastnenych

uchadzacov a poctu poloziek.

V prvom rade sledujeme rozdielnost’ priemerného poctu oslovenych dodavatel'ov do
tendra, ktory je pre GspeSné aukcie na hodnote 3,66 avSak pri netispeSnych aukciach je tato
hodnota vyrazne nizSia, na urovni 2,84. To naznacuje, ze priemerny osloveny pocet
dodavatel'ov mé& mierny vplyv na uspeSnost’ aukcie (teda na dosahovanie uspory 1, vztah

poctu dodéavatel'ov a tspory 1 ako taky sme analyzovali na predoslych stranach).

V druhom kroku sme komparaciou analyzovali rozdiel v pocte aktivnych ucastnikov
V EA medzi uspeSnym a neuspesSnym typom ERMMA, kde opit pozorujeme, Ze pri
uspesnych aukciach je priemerna hodnota na trovni 3,48 avSak len 2,5 pri netuspesnych
aukciach. To nam taktiez naznacuje ako aj logicky vysvetluje, Ze s vySSim poctom
zicastnenych dodavatelov, stiipa aj moznost’ uspechu konkrétnej EA ERMMA. Opakujeme,
ze neanalyzujeme vplyv tychto faktorov na dosahovanie nakladovej uspory 1 ale len
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kauzalitu spojent medzi metrikami a pravdepodobnost’ou netspechu, teda Ze takato uspora

nebude Zziadna.

V poslednom kroku sme analyzovali priemerné pocty poloziek v ERMMA. Opét
sledujeme vyrazny rozdiel medzi uspeSnymi a netispeSnymi aukciami typu ERMMA, kde
neuspesné aukcie maju viac ako Stvornasobny pocet poloziek v porovnani s uspeSnymi. Tato
skuto¢nost’ naznacuje, ze s rastom poctu poloziek, mbze dojst’ k bodu zlomu z hl'adiska

efektivity a k naslednému poklesu Zelanych efektov a k celkovému netspechu aukcie.

Mozeme konstatovat’, ze pocet oslovenych dodavatelov do aukcie typu ERMMA
a pocet poloziek, ma vplyv na pravdepodobnost’ uspechu alebo nedspechu aukcie.
Konstatujeme, Ze S cielom zvySenia pravdepodobnosti uspes$nosti aukcie (a teda
dosiahnutie uspory 1 vicsej ako 0%), je Ziadice stanovit’ poéty tucastnikov a poloZiek

V rozmedziach ako uvadzame v tabulke 21.

Na zaklade tychto vysledkov, konStatujeme, Ze pre podniky je vyhodné, aby pri
aukciach typu ERMMA uprednostiiovali vyssi pocet oslovenych dodavatel’ov, co
automaticky zvysuje pravdepodobnost’ zapojenia sa dodavatel'ov do sut'aze a teda aj vyssi
pocet aktivnych dodavatelov v EA. Taktiez podotykame, Ze pre podniky je dolezité aby
vhodne stanovili pocet tendrovanych poloziek a ten aby sa pohyboval na irovni do 6,

s cielom zamedzit’ moznému netuspechu EA ERMMA.

Podobne sme analyzovali aj aukcie typu NIPPON, kde vsak pocet poloZziek ani pocet
ucastnikov ktory zadali ponuku, nepredstavuje Ziadnu smerodajnii informaciu, nakol'ko
mozZe pocet poloziek mdze byt len 1 apocet aktivnych uchadzacov je v neuspesnych

aukciach 0.

Tabulka 22- Priemerny pocet oslovenych uchadzacov pre uspesné a neispesné EA NIPPON

Netspesné
NIPPON

Priemerny pocet ucastnikov v NIPPON 2,56 2,00

Sledovany priemer Uspesné NIPPON

Zdroj: vlastné spracovanie

Z uvedenych dat, mézeme konStatovat’ podobne ako pri aukcidch typu ERMMA, ze

S rastucim poctom oslovenych dodavatel’ov, sa zvySuje aj Sanca na ispesnost’ samotnej
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elektronickej aukcie typu NIPPON. TaktieZ konStatujeme, Ze pre podniky je vyhodné,
aby sa pri vyberovych konaniach realizovanych typom NIPPON (aj ERMMA), snazili
oslovit’ viac ako 2 dodavatelov, nakol’ko sa tym zvySuje moZnost’ uspesSného

dosiahnutia aspory 1 vicsej ako je 0%.

4.7 Analyza elektronickych aukcii z hPadiska ¢asovej realizacie
Dal§im sledovanym aspektom v ramci elektronickych aukcii, je ¢asové hladisko
a jeho vyznam z hl'adiska dosahovania ekonomickych efektov. Vieme Ze podniky tak ako
dodavatelov aj odberatelov, realizuji svoje rozpoctovanie a planovanie v rozli¢nych
¢asovych obdobiach av$ak najméd na prelome rokov. Z tohto dévodu sme sledovali, ¢i
existuje vztah medzi ekonomickymi efektami a konkrétnym mesiacom, v ktorom sa aukcia

realizuje.

Tabulka 23- Analyza poctu aukcii, vitaznych cien a priemernej uspory 1 podla mesiacov

Mesiac  Pocet EA  Sucet z vitaznych ponik v EUR Priemer z aspory 1 (v %)

1 21 303558593 € 14,13
2 60 6973 095,32 € 8,22
3 108 18272 210,91 € 10,97
4 100 9546 944,36 € 8,46
5 121 17 090 333,60 € 8,66
6 116 12 122 427,48 € 9,61
7 99 24 255 628,09 € 9,20
8 71 14 635 496,57 € 7,96
9 46 4995 323,72 € 18,61
10 44 16 398 939,22 € 8,67
11 48 7 559 645,60 € 12,44
12 43 6 362 855,06 € 7,30

Zdroj: vlastné spracovanie

Z uvedenych vysledkov, mézeme sledovat’ rozne sezonne vykyvy z hl'adiska poctu
realizovanych aukcii ako aj celkovych suctov vitaznych pontk. Prvym vyraznym vykyvom
je mesiac Marec, ktory je prvym mesiacom az do Jula, kedy zaznamenavame zvyseny pocet
elektronickych aukcii (nad mesac¢ny priemer). V sledovanych spolo¢nostiach sa realizuje

rozpoctovanie investi¢nych projektov v mesiaci Januar az Februdr. Prave z tohto dévodu je
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evidentné, ze kupujuce podniky zacinaju intenzivnejSie nakupovanie realizovat’ az v Marci,

kedy st vSetky investi¢né projekty na dany rok schvalené.

Druhym vyznamnym faktorom je skuto¢nost, ze podniky realizuji svoje nakupy
Vv predstihu na celozavodné odstavky. Ked'ze skimané podniky posobia v Specifickych
priemyselnych oblastiach, ktoré maju obmedzené dodavatel'ské portfolio pre Specializované
stroje, zariadenia a iné dodavky, su tomu zna¢ne usposobené aj dodacie doby. Tieto dodacie

doby st zhruba 3 az 6 mesiacov, ¢o je zhruba ¢as od Marca po celozavodné odstavky.

Z hladiska sumarnej hodnoty sutaznych, vyhernych cien, je najsilnejSim mesiacom
Jul. Tato skutonost mdze byt zapri¢inena viacerymi faktormi, jednym z ktorych je aj
skutocnost, Ze vysoko Specializované a urgentné dodavky, ktoré su bud potrebné na
celozavodné odstavky, alebo ide o havarijné stavy, mézu byt tendrované prave v tomto

obdobi.

Z hladiska dosahovanych uspor, sledujeme pomerne chaotické usporiadanie hodnot.
Na prvy pohl'ad mozeme sledovat’, ze prave v mesiacoch kedy je celkovy pocet aj objem
aukcii niz8i, podniky dosahuju lepsiu Gsporu 1. Ide napriklad o mesiace Januar, September
a November. Pri komparicii s ostatnymi mesiacmi, kedy je objem rovnako zniZeny, vSak
sledujeme Ze priemernd uspora 1 je aj na nizSej urovni okolo 8%, teda tieto hodnoty sa
pomerne vyrazne liSia. Ide o mesiace Februar, Oktober a December. Aby sme urcili, ¢i
existuje medzi sledovanymi mesiacmi a priemernou Usporou 1 vztah, vypocitali sme pre

tieto dva parametre korela¢ny koeficient, ktory ma hodnotu -0,02.

Na zéaklade korela¢ného koeficientu ktory je na urovni -0,02, mézeme povedat, ze
data st usporiadané chaoticky a mesiace v roku nemaju priamy vplyv na dosahovanie

nakladovych uspor 1 v podnikoch.

Pre d’alsi vyskum sme analyzovali vplyv pandémie Covid-19 na elektronické aukcie.
Vieme, Ze prvé pripady na Slovensku boli zaznamenané v Marci 2020, preto sme sledovali

ako sa vyvijali sledované ukazovatele v jednotlivych mesiacoch pred a pocas pandémie.

Tabulka 24- Analyza vplyvu pandémie Covid 19 na EA

Sucet z Priemer z Sucet z Priemer z
; Pocet Pocet
Mesiac vit’aznych uspory 1 (v vit'aznych uspory 1 (v
za rok za rok
ponuk v EUR %) ponuk v EUR %)
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1 589 796,93 € 10 16,70 2352979,00 € 6 7,49
2 5068 147,35 € 15 13,02 1258 845,78 € 32 6,27
3 3163 378,72 € 20 12,24 8996 726,07 € 42 9,99
4 2 602 296,38 € 33 7,39 1 796 699,52 € 33 9,27
5 8 677294,54 € 52 7,71 5386 730,21 € 36 8,45
6 5859 953,09 € 44 8,57 4282 401,50 € 36 10,10
7 20 839423,42 € 37 7,50 2312291,09 € 37 8,67
8 10 310 449,97 € 29 4,22 1847 708,64 € 28 10,54
9 1945 257,03 € 16 16,75 981 109,52 € 18 23,13
10 15 466 440,20 € 21 10,18 691 281,01 € 13 8,68
11 3473 138,60 € 22 12,05 2696 875,46 € 15 17,16
12 4 847 351,21 € 21 7,52 1 025 200,51 € 12 6,90

Celkové

hodnoty 82 842 927,44 € 320 9,14 33 628 848,32 € 308 10,17

Zdroj: vlastné spracovanie

Moézeme sledovat’ vyrazné zvySenie poctu elektronickych aukcii ako aj celkovej
hodnoty, za porovnate'né obdobie mesiaca Marec 2019 a 2020. Pozorujeme, Zze mnozstvo
elektronickych aukcii v danom mesiaci sa zdvojnasobil, ¢o plati aj o obchodovanej celkovej
hodnote zdkaziek. Na druhej strane evidujeme zniZenie priemernej uspory, o moze byt
symbolom zvy3enia opatrnosti na strane dodavatelov. Ci je tento sledovany nérast viak
zapri¢ineny len pandémiou Covid 19 vSak s istotou tvrdit' nemdzme, nakol’ko aj mesiac
Februar 2020, kedy pandémia eSte nebola, dvojnasobne prevySoval poc¢tom aukcii Februar

2019.

Zaujimavy je vSak vyvoj v d’alSich mesiacoch po Marci, kedy sledujeme v Aprili
vyrovnanie z hl'adiska poctu aukcii, nasledne v roku 2020 zacina pocet aukcii v porovnani
s rokom 2019 klesat’. Vyznamny pokles v roku 2020 oproti 2019 predstavuje aj celkovy
objem vitaznych cien za jednotlivé mesiace, o dokazuje nase predoslé konStatovanie, Ze
V dosledku prichodu pandémie sa vyznamne zniZovali rozpocty na investicie z dovodu

opatrnosti investorov.

Pozoruhodné vsak je, ze s klesajlicimi rozpoctami a teda aj poklesom celkovych
vitaznych cien, pozorujeme narast priemernych tspor 1 v %. To naznacuje, ze na trhu
vznikla akasi bublina, kedy investori spomalili svoje investi¢né procesy a dodavatelia

zostali bez zakaziek. Ztohto dovodu dedukciou usudzujeme, ze dodavatelia boli
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ochotnejSi zniZovat’ svoje ceny s ciePom ziskavania investicnych zakaziek prave

vplyvom pandémie.

Aby sme vSak skumali d’alej ¢asové hl'adisko elektronickych aukecii, realizovali sme

analyzu aukcii podla dia v tyzdni, kedy boli tieto aukcie zrealizované.

Tabulka 25- Analyza aukcii podla dia v tyzdni (1- pondelok, 5- piatok)

Deini v Sucet z vitazna ponuka Priemer z Uspora 1
Pocet aukcii
tyZdni EUR (v %)
1 17238 468,18 € 128 10,00
2 26 981 386,37 € 174 8,86
3 45 544 595,16 € 211 9,42
4 28 616 726,09 € 190 10,52
5 22 866 687,34 € 173 10,45

Zdroj: vlastné spracovanie

Z uvedenych hodndt vidime, Ze najvys$i objem aj pocet aukcii sa realizuje
v podnikoch v stredu. Naopak najniz$i pocet ako aj hodnota je v pondelok. Konstatujeme,
Ze je spravne, Ze sa vicsina aukcii realizuje v rozmedzi utorok az Stvrtok, avsak nie
z hladiska efektov, alebo ukazovatel’ov, ale z hPadiska praktickosti. Pre dodavatel'ov je
nepraktické realizovat’ aukcie predovSetkym pondelok, pretoZe priprava na aukciu musi byt’
realizovana v piatok, ¢o nie je vhodné z psychologického resp. socialneho hl'adiska. Naopak
vyber utorka, stredy alebo Stvrtka sa nam javi ako optimalny ato najmi z dévodu, Ze
dodavatelia majii ¢as na pripravu vramci rovnakého pracovného tyzdna, kedy je

jednoduchsie zrealizovat’ stretnutia, porady a podobne.

Z hladiska nékladovej tUspory 1 v %, sledujeme opidt pomerne chaotické
usporiadanie z ktorého je zjavné, ze den v tyZdni nema priamy vplyv na dosahovanie
uspory ainych pozitivnych efektov pre kupujucich. Toto tvrdenie sme overovali aj
korelacnym koeficientom, ktorého hodnota je na trovni 0,03 ¢o potvrdzuje naSe predoslé

tvrdenie.

82



4.8 Analyza vplyvu c¢asu pripravy uchadzacov na tspeSnost’

elektronickych aukcii

Pri hlbSom analyzovani spdsobov realizicie a nastavovania elektronickych aukeii,
sme spozorovali, Zze zamestnanci sledovanych podnikov nemaju jednotnu formu, kol’ko ¢asu

maju dodavatel'om poskytnut’ na pripravu pre EA. Tento ¢as charakterizujeme ako:

¢as na pripravu = Cas realizacie aukéného kola — ¢as zaslania pozvanky do EA

Na zéklade realizovanych expertnych rozhovorov sme zistili, Ze ¢as na pripravu
dodavatel’'ov nie je ani v jednom zo skimanych podnikov formalne vymedzeny v internych
smerniciach. Zaroven sme identifikovali, ze zamestnanci nemaju v tomto smere takmer
ziadne empirické poznatky o vplyve uvedené¢ho determinantu na dosahovanie uspor z EA.
To nas viedlo k detailnejSiemu analyzovaniu a preskimaniu, ¢i existuje vzt'ah medzi ¢asom

na pripravu a dosahovanou tsporou.

Tabulka 26- Vztah casu na pripravu v ditoch s priemernou tisporou 1 v %

Cas na pripravu dodavatePov (dni) Priemer zuspory 1 (v %) Pocet aukcii

0-1 8,82 192
1-2 8,67 297
2-3 9,29 118
3-4 10,88 104
4-5 8,54 76
5-6 9,87 33
6-7 16,51 10
7-8 12,00 12
8-9 1,08 4
9-10 3,09 2
10-11 54,94 2
11-12 1,80 1
12-13 1,06 4
13-14 4,56 2
14-15 1,51 4

Zdroj: vlastné spracovanie
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Na zaklade prezentovanych hodndt, sme najskor sledovali €as na pripravu vo vzt'ahu
s poctom aukcii. Najviac aukcii nastavuju nakupcovia vV rozmedzi od 1 do 2 dni na pripravu.
Druhé najcastejSie na pripravu je do jedného dia. Vacsina vyskytov je v rozmedzi jedného
pracovného tyzdiia na pripravu. To znamend, Ze vacSina elektronickych aukcii sa uskutocni

v rovnaky kalendarny tyzden ako sa zada resp. hned’ zaciatkom nasledujuceho tyzdia.

Dalej mozeme pozorovat, e priemerna ispora vo vztahu ku poétom dni na pripravu
je pomerne chaoticky usporiadana av$ak na$im predpokladom je, Ze prediZenie Gasu na
pripravu pre dodévatel'ov, moze pozitivne podporovat’ dodavatel'ov ku poskytovaniu lepsich
zliav. Pri logickych tvahach, by takyto pristup mohol naznacovat’, ze dodavatelia sa so
zvySenym c¢asom na pripravu, dokdzu lepSie oboznamit’ so samotnym projektom ako aj

s elektronickou aukciou, kvoli ¢omu st schopni zadavat’ lepSie ceny pre odberatel'ov.

Vztah poctu dni na pripravu a priemernej uspory
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Obrazok 12- Vztah poctu dni na pripravu a priemernej uspory Zdroj: vlastné spracovanie

Z grafického zobrazenia s trendovou spojnicou s linearnou predpoved’ou, je vSak
evidentné, Ze rastici pocet dni na pripravu, neznamend zvySenie pravdepodobnosti na
dosiahnutie lepsej Gspory 1, prave naopak, s rasticim poctom dni, sa priemerné tspora moze
vel'mi mierne znizovat’. Na zaklade tychto vysledkov mdzeme konStatovat’, ze idealny pocet

dni na pripravu pre dodavatelov, teda ¢as od zaslania pozvanky do stut’aZe po samotnu
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realizaciu EA, nie je pre dosahovanie uspory smerodajny, nemal by v§ak presahovat’ 8

dni, nakol’ko to moZe ovplyvnit’ dosahovanie nakladovej uspory negativne.

Pri d’alSich tivahach, sme dospeli k zaveru, Ze pocet dni na pripravu pre dodavatel’a,
nemusi priamo vplyvat’ na dosahovanie akychkol'vek ekonomickych efektov, avSak moze
ovplyviiovat’ samotnu Uspesnost’ realizovanych aukcii. Teda v pripade, ze ndkupca neda
dodavatel'om dostato¢nti dobu na pripravu, zvysuje sa tym pravdepodobnost’ Ze aukcia bude

neuspesna, teda tspora 1 bude 0.

Tabulka 27- Vztah poctu dni na pripravu a neuspesnych aukcii

Cas na pripravu uchidzadov (dni) Polet nedispesnych aukcii  Celkovy podet EA

0-1 16 192
1-2 19 297
2-3 10 118
3-4 11 104
4-5 7 76
5-6 8 33
6-7 3 10
7-8 4 12
8-9 2 4
9-10 1 2
12-13 2 4
13-14 1 2
14-15 3 4

Zdroj: vlastné spracovanie

Z uvedenych dat je zrejmé, Ze kratsi ¢as na pripravu od 0 do 4 dni, obsahuje viacej
neuspesnych aukcii av§ak v percentualnom vyjadreni z celkového poctu za dané obdobie na
pripravu uchadzacov, je prave toto obdobie najidedlnejSie. Teda predpokladdame, ze ¢as na
pripravu dodavatel’'ov, moze ovplyviiovat’ zaujem resp. nezaujem dodavatel'ov o tcast’ v EA

a to s rastucim poctom dni najmi negativne.
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Prehlad poctu dni na pripravu uchadzacov a podiel
neuspesnych aukcii
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Obrazok 13- Pocet dni na pripravu voci poctu neuspesnych aukcit Zdroj: vlastné spracovanie
Z uvedeného grafického zobrazenia predoSlych dat, modZzeme na zéklade
exponencialnej trendovej spojnice konStatovat, ze s rastom poctu dni na pripravu

dodavatelov na EA, sa zvySuje moZnost’ neuspechu aukcii.

Aby sme si dané konstatovanie podporili, vypocitali sme aj korelaény koeficient,
ktory s vysledkom 0,94 potvrdzuje, Ze ak rastie pocet dni na pripravu, mnoZstvo

neuspesnych aukcii taktiez rastie.

Pre d’alSie overenie a lepSie zobrazenie predoslych vysledkov, sme dva skimané
grafy (Obrazok 12 a Obrazok 13), premietli do jedného grafu s pretinajucimi sa trendovymi

spojnicami:

86



90%

80%

70%

60%

50%

40%

% podiel neuspesnych
% priemerna Uspora 1

30%

20%

10%

0%

Obrazok 14- Optimalny pocet dni na pripravu uchdadzacov.

Optimalny pocet dni na pripravu uchadzacov

75%
S e
55%."
50% 50% ® 50%
® "_.’.0 @
T 50%
33%
30% ®
2% ®
0 o*
o 11%g,, ® 5
9% [ 9% RO
0y @ 125
............ . (]
........ . Q ) L
AR matel N S, T
0.8 L SO 1%..3% 2% 1% o 2%
y el Dl 2B 1%
gy 6% gy, | 11% 9% o ¢ ® o °

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15
Pocet dni na pripravu uchadzacov

Priemerna percentudlna Uspora 1
% podiel netspesnych EA z celkového poctu v danom obdobi odosielania
Exponencidlna (Priemernd percentudlna tGspora 1)

Exponencidlna (% podiel neuspesnych EA z celkového poctu v danom obdobi odosielania)

Zdroj: Vlastné spracovanie.
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Z uvedenych vysledkov mozeme konStatovat’, Ze optimélny pocet dni na pripravu

predstavuje taky pocet dni, ktory leZi na grafe nal'avo od miesta prieniku trendovych spojnic

a Vv intervaloch, kde je v tejto oblasti priemerna percentualna ispora najvysSie a zaroven

percentudlny podiel neuspeSnych aukcii najnizSie. Z daného vysledku vyplyva, Ze

optimalny pocet dni na pripravu je v rozmedzi 1 az 3 dni, idealne 2 dni.

4.9 Analyza

konkuren¢ného spravania

pri elektronickych aukciach

dodavatel’ov

V tejto podkapitole sa zameriame najma na analyzu otvorenych a uzavretych aukcii

aich vplyv resp. prinos pri konkuren¢nom suboji medzi dodavatel'mi, so zretelom na

spravanie dodavatelov v EA. Viaceré aspekty ktoré sa priamo tykaji konkurencného
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spravania dodavatelov, sme uz vysvetlili v predchadzajticich kapitolach, preto sa teraz
zameriame na data, ktoré sme v predoslych vypoctoch abstrahovali a taktiez na informacie,
ktoré¢ sme ziskali pozorovanim prace expertov z nakupu spolo¢nosti ako aj informacie

ziskané s rozhovorov s nimi.

Dodavatel’ ako taky, je predstavitelom vykonavajiceho subjektu v elektronickej
aukcii aje priamo zodpovedny za zadavanie cien ¢i inych obchodnych podmienok do
elektronickej aukcie. Nakupca dokaze svojim jednanim ako aj nastavenim aukcie, podnietit’
dodéavatelov ku aktivnemu pristupu v EA, avSak vzdy je rozhodujuca politika firmy

dodavatel’a.

Pri akejkol'vek analyze elektronickych aukcii, treba mat’ na zreteli, ze dodavatelia
nedokazu svoje ceny znizovat’ pod svoju pozadovant uroven aby neohrozili dosahovanie
vlastnej ziskovosti. Taktiez treba brat’ do ivahy skuto¢nost’, Ze dodavatelia maja svoje vizby
na iné podniky, dochddza medzi nimi ku aktivnej komunikacii so subdodavatel'mi ako aj

s ostatnymi konkurentmi.

Aspektov, ktoré vedu alebo odradzaji doddvatel'ov od znizovania ceny, moze byt
vel'a. V konecnom désledku, je vSak tlohou kupujiceho podniku, aby spravne vyhodnotil

spravanie jednotlivych dodavatel'ov, akceptoval alebo neakceptoval ich kroky a podobne.

Pre naSu analytickll pracu, sme potrebovali analyzovat’ prinos dodéavatelov do
elektronickych aukcii ateda vycislit, aky efekt je v priemere prendSany zjedného

dodavatel’a do elektronickej aukcie.

Z tychto dovodov, sme najskor sledovali, aky pocet dodavatelov je celkovo do

vyberovych konani zapojeny:
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Pocet oslovenych dodavatelov a pocet aukcii za sledované
obdobie
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Obrdazok 15- pocet oslovenych dodavatelov a pocet aukcii za sledované obdobie Zdroj: vlastné spracovanie

Z vyssie uvedeného grafu, moézeme vidiet, Ze v sledovanych podnikoch, sa
s klesajiicim celkovym poctom zrealizovanych aukecii, znizoval aj celkovy pocet oslovenych
dodavatelov. Tato skuto€nost’ je z ndsho hl'adiska skor negativnym aspektom, nakol’ko sme
Vv predoslych analyzach dospeli k zdverom, Ze vys8i po€et uchadzacov moze priniest’ ziadané
benefity jednoduchsie. Na druhej strane, pri analyze priemernych uspor za sledované
obdobie, v predchadzajtacich podkapitolach, sme dokazali, Ze napriek nizSiemu poctu aukcii,
sa darilo kupujiicim podnikom generovat’ medzirocne vyssie priemerné tispory 1. Vynimkou
bol rok 2021, kedy v porovnani s rokom 2020 priemerna tspora klesla. Pri analyze grafu
vysSie, mézeme sledovat, ze pocet oslovenych dodavatelov zaznamenal najvyssi pokles

prave medzi tymito obdobiami.

Tieto skuto¢nosti naznacuju, Ze podniky sa napriek negativnemu aspektu znizovania
konkurencie vo vyberovych konaniach, naucili efektivnejsSie riadit’ takéto vyberové konania

a dosahovat’ vyssiu nakladovu tsporu, ¢o vnimame ako pozitivum.
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Aby sme vSak prave kvoli rozdielnostiam medzi rokmi 2020 a 2021, dokazali
posudit, ¢i moze byt za poklesom priemernych uspor aj samotna skuto¢nost’ poklesu poctu

oslovenych dodavatel'ov, analyzovali sme nasledovné priemerné hodnoty:

Priemerné uspory 1 a priemerny pocet oslovenych
dodavatelov

12,00
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8,00
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s Priemer z Uspora 1 (v %) mmmmm Priemer z Ucastnici (pocet)
--------- Linedrna (Priemer z Uspora 1 (v %))  +++-+-+- Linedrna (Priemer z U&astnici (pocet))
Obrazok 16- Priemerné uspory 1 a priemerny pocet oslovenych doddvatelov Zdroj: vlastné spracovanie

Z uvedenych hodnét vyplyva, Zze sumarne ukazovatele celkového poctu tcastnikov
S poctom zrealizovanych aukcii medzi sledovanymi obdobiami, neméa pre celkové
hodnotenie ekonomickych efektov informativny charakter. V grafe sledujeme, Ze priemerny
pocet uchadzacov bol pomerne konzistentny, ¢o je pozitivnhym aspektom, teda napriek
sumarnemu ubytku poctu dodavatelov v aukciach, sa ich priemerny pocet na aukciu
vyznamne nemenil. Mierne rastuci charakter maju naopak priemerné tspory. To dokazuje aj
naSe predoslé skumanie, kedy sme konStatovali, Ze napriek znizovaniu objemov aukcii,
nakupcovia ako aj dodavatelia efektivnejSie spravovali aukcie a dosahovali vyssie benefity.

Z nasich vypocétov mozeme d’alej konstatovat, ze podniky si napriek zniZujicemu sa
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celkovému poctu aukcii a teda aj sumarneho poctu oslovenych dodavatelov, dokazali
udrzat’ relativne stabilny pocet oslovenych dodavatelov do vyberovych konani, ¢o

hodnotime ako pozitivum.

Nasledne sme analyzovali median poctu dodéavatel'ov oslovenych do elektronicke;j
aukcie. Tato hodnota vysla na trovni 3, v kazdom sledovanom obdobi, ¢o dopliuje a

utvrdzuje nase predoslé konstatovanie.

Pre naSe d’alSie skiimanie, sme zistovali konkuren¢né spravanie podla kategorii
BASE, so zretelom na priemerné pocty oslovenych dodévatel'ov, tych ktorych sa realne

aukcie zucastnili a nadvéznost’ na priemernt usporu 1.

Tabulka 28- Ucastnici v aukcidch podla BASE

Priemer z poétu Priemer uéastnikov, Priemer z
Kategoria BASE
ucastnikov ktori zadali ponuku aspory 1 (v %)
Dopravné sluzby, auto-
3,20 3,00 13,31
moto a prisluSenstvo
Elektro, elektro-material 3,19 2,40 9,40
Energie, PHM 2,17 2,00 8,62
Finan¢ni sluzby, poistenie 3,00 3,00 0,00
Hutny material, kovy a
' . W 3,07 2,41 10,25
zliatiny
Chémia 3,21 2,86 5,63
Inzinierska ¢innost’ 2,06 1,67 6,28
Kancelaria 3,50 3,00 0,00
Marketing, reklama a tla¢ 2,00 1,00 5,46
Obaly 3,00 2,40 14,68
Odpadové hospodarstvo 4,50 3,33 2,06
OOPP 2,00 2,00 18,57
Ostatné 1,92 1,42 5,53
Ostatné sluzby 3,59 2,71 10,37
Pocitace, IT a
2,50 2,00 18,23
telekomunikacné sluzby
Stavebnictvo 2,78 2,13 7,90
Stroje, zariadenia,
2,62 1,80 9,28
nastroje, naradie
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Upratovanie, upratovacie
2,57 1,29 9,23
sluzby
Zdravotnictvo 4.00 4,00 8,67
Celkové hodnoty 2,83 2,12 9,05

Zdroj: vlastné spracovanie

Z vysSie uvedenych vypoctov, mdzeme sledovat’ roéznorodost’ redlnej ucasti
Vv elektronickych aukcidch podla jednotlivych kategérii. Vidime, ze v takmer kazdej
kategorii existuje znacny rozdiel v priemernych poctoch oslovenych a zacastnenych
dodavatel'ov. TaktieZ pozorujeme, Ze priemerné hodnoty pre vysoko konkurencné odvetvia
akym je napr. stavebnictvo, su pomerne nizke. Avsak v predoslom skiimani sme dokézali,
7e vztah medzi poctom dodavatel'ov v tendri a dosahovanim uspory je maly. Nasa Statistika
ma prinos najmi z dévodu vysokej miery variability v jednotlivych odvetviach. Pozorujeme
taktiez, Ze so znizenym priemernym poctom dodévatel'ov oslovenych, sa zniZzuje aj pocet

dodévatel'ov zucastnenych.

Z uvedenych dat taktiez hodnotime, ze podniky ¢asto nevhodne stanovuju pocty
uchadzacov vo vyberovych konaniach na vysoko konkurenénych trhoch (nie v§etkych),
¢o moZze viest’ ku zniZovaniu pozitivnych efektov plynicich z vyberovych konani.
Vhodnym prikladom st Stavebnictvo, Pocitace a IT sluzby, Inzinierske ¢innosti, Marketing,

kde sledujeme aj pomerne nizku cast’ vo vyberovych konaniach.
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Rozdielnost najlepsich a najhorsich ponuk v kategériach

BASE
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Obrazok 17- rozdielnost najlepsich a najhorsich ponuk v kategoriach BASE Zdroj: vlastné spracovanie

Nasim dal§im skiimanim, sme analyzovali rozdielnost' konkurencieschopnosti
dodévatel'ov naprie¢ kategériami. Usudzujeme, ze ak je trh konkurencie schopny, rozdiely
medzi najlepSou a najhorSou ponukou budia malé. Z uvedeného grafu mézeme sledovat’, ze
vicSina trhovych oblasti, ma skutocne nizku variabilitu medzi priemerne najlepSimi
a najhor§imi ponukami, ¢o dokazuje, Ze vidcSina dodavatelov je vo svojich odvetviach
konkurencieschopna. VyznamnejSie rozdiely vidime len v kategorii Energie a Odpadové
hospodarstvo. Tieto vychylky vSak prisudzujeme len znacnymi extrémami v konkrétnych

tendroch a nizkou pocetnost'ou vyberovych konani prave v tychto kategoriach.

Na zéklade uvedenych zisteni hodnotime, Ze podniky maji v dodavatel’skom
retazci konkurencieschopné firmy, kvoli ¢omu vznika predpoklad na uspeSné

podnecovanie konkurenénej stit’aZe v elektronickych vyberovych konaniach.

V predoslych vypoctoch sme taktiez hodnotili, Ze odvetvia ako st Stroje a zariadenia,
moZu byt menej konkurenéné. Checeme upozornit’, Ze skuto€nost’ Ze dané odvetvia sit menej

konkuren¢né, nie je identické spojmom konkurencieschopné. Redlny dodavatel'sky
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monopol je aj v menej konkuren¢nych prostrediach zriedkavy, teda aj spolocnosti s vel'mi
Specifickou produkciou na S$pecifickych trhoch, maju konkurenciu a st si vedomé, ze
kupujuce podniky ¢asto preferuju cenu pred ostatnymi kritériami, teda nemézme tvrdit’, ze

by svoju cenotvorbu stanovili do neprimerane vysokych trovni.

Nebezpecnym fenoménom akéhokol'vek obchodného styku v prostredi Business to
business, je tvorba kartelov. Kartel znizuje alebo kompletne eliminuje konkurenény suboj.
Nakol'ko naSa baza dat neeviduje Statistiku tvorby kartelov, pre skumanie, ¢i takéto
spravania nastdvaju sme analyzovali empirické skusenosti a informacie od expertnych
zamestnancov podnikov. Podla naSich zisteni, je tvorba kartelov medzi dodévate'mi skor
ojedinela, avSak ku takémuto nezelanému javu dochadza. Podniky formélne evidovali 2
takéto pripady. Dalej nam bolo podotknuté, Ze kartely mozno nastavaju aj pravidelne, avsak
zistit’ ¢i vo vyberovom konani kartel je alebo nie je mimoriadne naro¢né, dokonca nemozné.
Neexistuji metdédy ktorymi by dokazal kupujuci podnik takéto spravanie dodavatelov
odhalit’, pokial’ ned6jde ku uniku informacii od dodavatel'ov alebo ku chybe zo strany
dodavatel'a. Chybou zo strany dodavatel’a myslime napr. ked” dodavatel’ zabudne vymazat’
ur¢ité poznamky alebo texty zcenovych pontk, ktoré jednozna¢ne dokazuju, ze pri
cenotvorbe boli dodévatel'om zname ceny ich konkurentov. Takéto spravanie dodavatelov,

sa podl'a ndsho nazoru da eliminovat nasledujicimi metodami:

1. Dodatocné oslovenie nového dodavatela kratko pred realizaciou vyberového
konania.

2. Realizacia samostatnych vyberovych konani, resp. ich delenie medzi viacerych
dodavatelov.

3. Sposob komunikacie s dodavatelom, spdsob prezenticie faktov a pristup
dodavatel'ov k informacidm od nakupcov.

4. Zamedzenie prisunu informacii ostatnym zamestnancom kupujuceho podniku, najméa

ohl'adne vyberového konania.

Dal§im negativnym aspektom, s ktorym sa pri elektronickych vyberovych konaniach
stretavame, su Uniky informacii z interného prostredia kupujucich podnikov. V takomto
pripade, dochadza k presunu informécii od kupujuceho ku jednému alebo viacerym
dodavatel'skym subjektom, s cielom ich zvyhodnenia vo vyberovom konani. Tento jav je
podla expertnych zamestnancov pomerne Casty. Negativny efekt takéhoto tniku informaécii

spociva v skutocnosti, Ze dodavatel’ ktory ziska informacie o svojich konkurentoch (mena
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konkurentov, ich ceny a podobne), dokaze lepsie prisposobit’ svoju taktiku pri elektronickej
aukcii, kvoli comu dosahuje lepsie vysledky avsak znizuje pozitivne efekty pre kupujuceho.
Predpokladame, ze k tomuto javu dochadza CastejSie v mensich mestach kde aj zamestnanci
maju vizby s lokalnymi dodavate'mi ako aj v kupujucich podnikoch, kde st osoby ktoré
maj pristup k informacidm mzdovo podhodnoteni. Uniku informacii sa viak da efektivne

zabranit’ viacerymi metodami:

a) Dopytovanie zo strany kupujiceho — ak dopytuje ponuky nakupca a nie projektovy
manazer

b) Dohl'ad nad realizatormi aukcii — manazment by mal dohliadat’ nad cinnostou
a oslovenymi dodavatel'mi v EA

C) ZvySenie mzdového ohodnotenia o0s6b, ktoré maji pristup k informaciam
a k vyberovym konaniam

d) Zamedzenie prisunu informacii o elektronickych vyberovych konaniach

nezainteresovanym zamestnancom

Dalsim nami sledovanym aspektom konkurenéného spravania, je aj jav ktory sme
popisali v teoretickej ¢asti nasej prace ako kliatba vitaza. Ide o jav kedy vit'az aukcie stanovi
svoju cenu na nerealne nizku hodnotu, na zéklade ¢oho nie je dodéavatel’ schopny svoj
zavdzok voci objedndvatelovi splnit’ v dohodnutom mnoZstve, kvalite, ¢ase alebo vobec.
Podniky neeviduju data takychto skuto€nosti v internych systémoch, ale pri konzultacidch
so zamestnancami, sme jasne identifikovali 2 takéto pripady. Hodnota oboch tychto pripadov
prevySovala 300 tis. EUR (individudlne) apreto predpokladime, ze je vySsSia
pravdepodobnost’ takéhoto javu s rasticim objemom celkovej hodnoty zakazky. Nasledne
sme vSak identifikovali d’al§ich viac ako 100 pripadov, pri ktorych sa realizovali tzv. prace
naviac. Ide o stav kedy dodavatel'sky podnik Ziada od objednavatela navySenie splatnej
¢iastky z dovodu vykonanych dodato¢nych prac alebo dodavok. Pri takychto pripadoch, je
vel'mi naro¢né identifikovat, ¢i nastali z opodstatneného dovodu alebo nasledkom javu
kliatby vitaza. Narocnost’ takejto identifikacie spociva v skuto¢nosti, ze ndkupcovia nemaji
redlny prehl'ad o realizovanych Cciastkovych pracach a dodavkach na jednotlivych
projektoch a preto nevedia objektivne zhodnotit’ ani ich opodstatnenost’. Tento jav preto

nevieme detailnejSie skiimat’ a vysledky kvantifikovat.

Na zaklade sumarizacie dosiahnutych vysledkov vyskumu v tejto podkapitole

z hl'adiska konkurencie a konkuren¢ného spravania, méZeme konstatovat’, Ze elektronické
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aukcie maju kladny vplyv na konkurencné spravanie dodavatelov a dosahovanie
nakladovej tspory a podnecuju konkuren¢ny siboj (¢o vyplyva uz z vysledkov
Z predoslej podkapitoly). Podniky racionidlne vyuzivaju tieto nastroje na zvySovanie

tychto efektov a podporuju konkurencny siuboj medzi dodavatelmi.

4.10 Komparacia elektronickych aukcii s tradicnym nakupom
V predchadzajucich podkapitolach sme skumali vylucne -elektronické aukcie,
prostrednictvom ¢oho sme ziskali kvantitativny sumar informacii o vyuzivani tychto
nastrojov ako aj o ich efektivite a d’alSich determinujtcich faktorov. Pre nas vyskum je d’alej
podstatnd komparécia takychto vysledkov s tradiénym nakupom, teda s nakupom kde tieto

nastroje neboli vyuzivané.

Na zaciatok musime podotknut’, Ze interné data s ERP systémov a teda celkové data
0 nakupe v jeho “tradi¢nej* podobe, sme ziskali len z jedného zo sledovanych podnikov.
Z tohto dovodu, nie je mozné realizovat komparacie a analyzy v menovitej hodnote
aVvsumarnych metrikdch, ale len podielové, pomerové a percentudlne vyjadrenia
skimanych javov. V opa¢nom pripade by sme dospeli ku vyznamnému nestladu
Vv celkovych hodnotach. Z nami ziskanych dat je taktiez potrebné podotknut’, ze nezahrituju
udaje o kategorii produktov a sluzieb ani ostatnych charakteristikach projektov a ide en
0 data financného a casového charakteru. Z tohto vyplyva, Ze pri tychto datach sme redlne

pracovali len s datami:

a) Datum

b) Vstupna cena v EUR
€) Vitazna cena v EUR
d) UsporalvEUR

e) Usporalv %

Z uvedenych dat sme néasledne odvodzovali d’alSie prepocty ktoré ndm pomohli pri

spracovani dat.

TaktieZ podotykame, Ze dané data nie su charakterizované ani skutocnost’'ou, ¢i dany
vyber bol alebo nebol realizovany cez nastroje elektronickych aukcii. Z tohto dévodu, sme
aplikovali selekciu dat na zaklade internej smernice spolocnosti, ktord definuje nutnost’

pouzitia elektronickej aukcie pre projekty ktorych Vstupnd cena v EUR prevySuje hodnotu
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10 000,- EUR. Na zéklade tejto skutocnosti do nasej Statistickej analyzy spadaju len data pri
ktorych je tato hodnota nizsia ako 10 000,- EUR. Z predoslého vyskumu je zrejmé, ze
zamestnanci nie vzdy aplikovali dané pravidlo, preto je pravdepodobné, Ze data st mierne
skreslené. Dané skreslenie sme sa pokusili eliminovat prdve vyuzitim pomerovych

a percentualnych ukazovatelov.

Na zaciatok vyskumu sme analyzovali celkovy dostupny pocet samostatnych
pripadov. Celkova hodnota dostupnych dat bola na pocte 7923 samostatnych pripadov. Pri
filtrovani dat len na pripady s hodnotou mensich alebo rovnych ako 10 000 EUR, sme ziskali
konecny pocet 5671 pripadov. V predoslych kapitolach sme hodnotili celkovy stav
elektronickych aukcii, ktorych pocet bol za sledované obdobie 877 (podotykame za skupinu
skimanych podnikov). Z uvedenych hodnét je zrejmé, ze nakupcovia pomerne casto
nevyuzivaju tieto aukcie, tato skutocnost’ je vSak akceptovatelnd, nakolko nékupcovia
nemusia dané nastroje vyuzivat pri takychto projektoch zavédzne. Pre lepSiu vizualizaciu

danych skuto¢nosti, sledujeme hodnoty v grafe nizsie:

Tradi¢ny nakup a elektronickeé aukcie

9000

7923
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: =

Celkovy pocet projektov Celkovo pod 10 000,- EUR Celkovo nad 10 000 EUR ,-  Celkovy pocet aukcii

Obrazok 18- Sumdrne porovnanie tradicného a elektronického nakupu Zdroj: vlastné spracovanie

Z uveden¢ho grafu moédZeme sledovat zna¢ny nesulad medzi projektami ktoré

prevysSovali hodnotu 10 000,- EUR a elektronickymi aukciami. Podotykame, ze hodnoty
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tradi¢ného nakupu st len z jedného podniku a aukcie zo vSetkych podnikov, teda mézeme

predpokladat’, ze celkovo je tento nesulad eSte vacsi.

Nasledne sme analyzovali zakladné Statistické metriky pre tradi¢ny nakup. V prvom
kroku sme analyzovali tradicny nakup z hl'adiska celkovej pocetnosti za jednotlivé obdobia

(len projekty pod 10 000,- EUR):

Tabulka 29- Celkové hodnoty projektov do 10 000,- EUR

Pocet Sucet z vyvolavacich cien  Suéet z vit'aznych cien v
objednavok v EUR EUR
2019 1865 4 631 798,44 € 4 452 535,28 €
2020 2253 5813 757,03 € 5538378,71 €
2021 1553 3956 670,98 € 3806 657,11 €
Celkovy

5671 14 402 226,45 € 13797 571,10 €

pocet

Zdroj: viastné spracovanie

Moézeme sledovat, Ze za sledované obdobia sa sumarne hodnoty projektov do 10 tis.
EUR lisia. Vroku 2020 sledujeme narast po¢tu malych projektov, naprieck naSmu

predoslému vyskumu, kde bol v sledovanom obdobi pokles elektronickych aukeii.

Pre lepSie hodnotenie situacie s poctom realizovanych projektov sme nésledne

analyzovali aj projekty nad 10 000,- EUR:

Tabulka 30- Celkové hodnoty projektov nad 10 000,- EUR

Pocet Sucet z vyvolavacich cien  Sucet z vitaznych cien v
objednavok v EUR EUR
2019 852 150 824 106,60 € 134 304 247,52 €
2020 846 69 158 922,13 € 62 063 046,46 €
2021 554 30573 051,65 € 28 118 887,01 €
Celkovy

2252 250 556 080,37 € 224 486 180,99 €

pocet

Zdroj: vlastné spracovanie

Z uvedenych dat mozeme komparaciou sledovat’, ze v roku 2020 doslo k miernemu

znizeniu poctu realizovanych objednavok nad 10 000,- EUR, pozoruhodnejsi je vSak pokles
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celkovej hodnoty takychto projektov, kde sledujeme medziro¢né zniZenie o viac ako 50%

hodnoty roku 2019 a dany trend pokracoval az do roku 2021.

Pri naslednej logickej interpretacii konStatujeme, Ze narast poctu malych
objednavok, pokles po¢tu objednavok nad 10 tis. EUR a pokles elektronickych aukeii,
spolu suvisi a to najma z dovodu zaciatku pandémie Covid 19 a ukoncéenia vyznamného
investicného projektu v sledovanej spolo¢nosti. Mierne zniZenie poctu objednavok nad
10 tis. EUR ma za nasledok najmi ukondenie vel’kého investi¢ného projektu v roku
2019, predpokladame, Ze keby dany projekt v danom obdobi nebol realizovany,
zniZenie tohto poctu by bolo podstatne vyznamnejsie (¢o dokazuje aj vyznamny pokles
v roku 2021). V obdobi zacdiatku pandémie doSlo ku tutlmu investi¢ného potencialu
a ¢innosti jednotlivych podnikov, ¢o zapri¢inilo viacsiu ¢innost’ v oblasti hodnotovo

malych objednavok.

Z hladiska efektivity tradicného tzv. papierového nakupu, je pre nas smerodajnym
ukazovatelom schopnost’ generovat’ ndkladovu tusporu. Tradicny ndkup sa pritom pri
vykazovani opiera o odliSny spdsob generovania takejto uspory, Vv porovnani
s elektronickymi aukciami. To ze ide o tradicny nakup, v§ak neznamena ze sa na jeho ucely
nevyuzivaji digitalne nastroje. Mnozstvo vyjednavania a komunikacie s dodavatel'mi
Vv dnesnej dobe spociva na baze emailov a internetovych video hovorov, avSak tieto nastroje

uz dnes nepovazujeme za inovativne ani digitaliza¢né.

Pre vyuzitie tradicného nakupu sme v skiimanych podnikoch identifikovali na
zéklade pozorovania arozhovorov so zamestnancami nasledujuce hlavné sposoby

generovania nakladovej Gspory:

a) Osobné jednanie — zalozené na vzajomnej a osobnej komunikacii medzi kupujiucim
a predavajticim, fyzicky na konkrétnom mieste (v sledovanych podnikoch vzdy na
pdde kupujuceho), kedy kupujtci aktivne vyzyva predavajuceho na znizenie svojej
pontkanej ceny. Takéto jednanie by sa malo opierat’ o logicky problém, ktory
identifikuje  kupujuci. Ide napriklad o minula (historicki) cenu, vztah
s dodavatel'om, mnozstvo objednavok, mnozstvo kupovaného tovaru, postavenie na
trhu, situaciu na trhu a podobne.

b) Telefonické jednanie — zaloZzené na telefonatoch alebo video hovoroch (v

sledovanych podnikoch vyhradne MS Teams), kedy dochddza ku komunikacii medzi
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kupujicim a predavajucim na dialku. Princip pritom zostdva rovnaky alebo vel'mi
podobny ako pri osobnom jednani.

¢) Emailova komunikacia — je nepriama forma jednania, s takmer plnym vyli¢enim
osobnostnych prejavov jednotlivych vyjednava¢ov podnikov. Tato forma ma oproti
predoslym formam vyhodu, Zze kupujici mdze naraz oslovit’ viacerych dodavatel'ov
a tak urychli celkovy proces jednania a vyberu dodavatel’a.

d) Iné formy jednania — modze ist’ o akékol'vek priame alebo nepriame oslovenia

a kontaktovania dvoch alebo viacerych stran s ciel'om jednania.

Pri tradicnych metodach, podobne ako pri elektronickych aukciach, dochadza k
vyznamnému vplyvu osobnostnych ako aj odbornych ¢tt ndkupcu do celého nakupného
procesu. Vplyv tychto charakteristik nakupcu, je v porovnani s elektronickymi aukciami, pri
tradiénom jednani podstatne vyssi. Musime podotknut’, Ze dochadza ku priamej interakcii
medzi kupujucim a predavajucim kde zvédcsa hlavny dévod komunikacie, je prave cena
atym padom dochidza ku emociondlnemu a psychologicky naroénym procesnym
¢innostiam medzi jednotlivymi stranami. Expertny ndkupca — vyjednavag, dokédze pre
kupujuci podnik zabezpecit’ vyznamné benefity, ktoré dokaze len kvoli urcitému spdsobu
vyjednavania, V ktorom je expert. Je preto beznou praxou, ze v skimanych podnikoch
vyuzivaji pre vyznamné projekty kombinaciu elektronického a osobného jednania

a podobne.

Aby sme analyzovali v§eobecny efekt tradi¢ného vyjednavania, analyzovali sme data
projektov do 10 tis. EUR z hladiska Nakladovej uspory 1, ktora bola v tychto projektoch

dosahovana. Vysledky prezentujeme v nasledujucej tabulke:

Tabulka 31- Priemerné uspory 1 generované tradicnym nakupom

Pocet objednavok Priemer z uspory 1 v %
2019 1865 2,91%
2020 2253 3,85%
2021 1553 2,68%
Celkovo 5671 3,22%

Zdroj: vlastné spracovanie

Z prvych tdajov o uspore 1, mozeme sledovat’, Ze je za sledované obdobie v hodnote

3,22%. V porovnani s elektronickymi aukciami, ktorych 3 ro¢ny priemer bol zhruba 9%, je
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to vyrazne menej. Z danych dat, mozeme predbezne odhadovat’, ze tradicny ndkup naozaj
nie je schopny generovat’ rovnaku alebo lepsiu zl'avu ako elektronické aukcie. AvSak po
dokladnejsej dedukcii a konzultacii s expertnymi zamestnancami podnikov, nemdzeme na
zaklade len tychto vysledkov, jasne konStatovat’ zavery, ktoré by boli vierohodné a celkovo
relevantné. Pri detailnejSej analyze, sme identifikovali skutocnost’, Ze existuje vyznamny
objem sledovanych obchodnych pripadov, ktorych hodnota je mensia ako 500,- EUR.
Z podnikovej praxe vyplyva, Ze pri realizovani tak nizkych objednavok, nakupcovia malo

kedy alebo vobec nerobia vyber ani jednanie s dodavatel'om o cene:

Pocet Objednavok do 500,- EUR
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Obrézok 19- Pocet Objedndvok do 500,- EUR Zdroj: viastné spracovanie

Z uvedeného grafu je zrejmé, ze v podniku sa realizovalo pomerne vysoké mnozstvo
projektov, ktorych hodnota nepresiahla 500 EUR, pri ktorych predpokladdme, Ze
nedochéddzalo ku takmer Ziadnej Gispore nakladov. Z tohto dévodu sme sa rozhodli, Ze pre
d’alSie analyzovanie, oCistime o tieto data, a teda objednavky do 500,- EUR nebudeme vobec

zohladnovat, pre d’alSie vypocty.

Na zaklade takejto Upravy, sme dospeli ku priemernym usporam 1 po vyluceni

objednavok do 500,- EUR :

Tabulka 32- Priemernd uispora 1 pre objednavky vicsie ako 500 EUR a mensie ako 10 tis. EUR

Pocet Objednavok Priemer z uspory 1 v %

2019 1461 3,35%
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2020 1835 4.40%
2021 1282 3,12%
Celkovo 4578 3,71%

Zdroj: vlastné spracovanie

Z uvedenych vysledkov Vtabulke 32, modzeme sledovat, ze v porovnani
s vysledkami v tabulke 31, doslo k zvySeniu priemerne dosahovanej uspory 1 v %. Napriek
tomu vSak stale dané hodnoty, nedosahuju dostatoéné parametre v porovnani s isporami
generovanymi z elektronickych aukcii. Teda moZeme predbeZne konstatovat’, Ze
elektronické aukcie, si1 v porovnanim s tradi¢nymi metédami nakupu a vyjednavania

efektivnejSie a dosahuju vysSie nakladové uspory.

Pri elektronickych aukcidch, sme analyzovali mnozstvo netspesnych aukcii, teda
takych pri ktorych bola dosiahnutd nakladova uspora 1 v EUR = 0 . Pocet takychto aukcii
bol na trovni 71, €o predstavuje 8% z celkovo realizovanych aukcii. Pri naSej d’alSej analyze
sme sa zamerali, na celkovy pocet netispesnych Objednavok, teda takych, kde nebola

generovana ziadna nékladova uspora (pri vyluceni objednavok do 500 EUR).

Tabulka 33- Prehlad neuspesnych objedndvok

Pocet objednavok Priemer z vyvolavacich cien v EUR
2019 768 2 825,76 €
2020 893 280422 €
2021 727 252336 €
Celkovo 2388 2 725,64 €

Zdroj: vlastné spracovanie

Pri zobrazenych vysledkoch, mézeme sledovat’ celkovy pocet objednavok, ktoré
negenerovali ziadnu nakladovt usporu. Takychto pripadov bolo az 2388, ¢o predstavuje az
52% vsetkych objednavok v rozmedzi od 500 do 10 tis. EUR. V porovnani s hodnotou
neuspesnych aukcii ktord je na urovni 8%, je to vyrazne vysSia hodnota. Na zéklade toho
konStatujeme, Ze pri realizacii tradi¢ného nakupu a vyjednavania, existuje vyrazne

vysSia pravdepodobnost’, Ze podnik nedosiahne Ziadnu nakladovu dsporu.

Aby sme podnikovej praxi pribliZili aj finanény charakter tohto negativneho aspektu,

zrealizovali sme prepocet, pri ktorom sme od celkového objemu Objednavok od 500 do 10
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tis. EUR, odpocitali 8% hodnoty, ktora predstavuje priemernt netspesnost’ elektronickych
aukcii. Tym sme namodelovali pravdepodobnostny stav, ktory by predstavoval scenar, pri
ktorom by sme realizovali vSetky tieto objednavky vylu¢ne cez elektronické aukcie.
Nasledne sme takito modelov situaciu prezentovali na finanénych aspektoch priemernej
nakladovej uspory z elektronickych aukcii. Dosahované predpokladané vysledky ako aj

celkové charakteristiky prezentujeme v nasledujticej tabulke:

Tabulka 34- Modelova situdcia - podnik realizuje objednavky od 500 do 10 tis. EUR cez EA

Prepocitavana charakteristika Hodnota

Celkovo Objednavok >500 EUR a < 10 tis. EUR 4578
Celkova hodnota takychto Objednavok v EUR 14 098 384.47 €
(vyvolavacia) ’
Celkova uspora 1 v EUR na tychto Objednavkach 600 569,00 €
Z toho pocet netispesnych Objednavok (bez uspory) 2388
Podiel neuspeSnych elektronickych aukeii v % z 8%
celkového poctu
Predpokladany pocet neuspeSnych Objednavok keby 366

boli realizované cez EA
Modelova situacia- Objednavky cez EA bez 8%
hodnoty ako netspesné aukcie
Modelova situacia- Objednavky cez EA -
predpokladana uspora 9,84%
Rozdiel medzi Modelovou situaciou a skutoénym
stavom pre usporu 1 v EUR 675 729,55 €
(EUR ktoré sa neusetria kvéli klasickému nakupu)
Priemerne ro¢ne neusetrené EUR kvoli klasickému
nakupu

12970 513,71 €

1276 298,55 €

225 243,18 €

Zdroj: vlastné sprac.

Z uvedenych vysledkov, mézeme sledovat, Ze podnik by za sledované tri roky,
Vv pripade ze by vSetky objednavky v rozmedzi od 500 do 10 tis. EUR realizoval vyhradne
cez elektronické aukcie, usetril o 675 729,55 EUR viac. Z toho vyplyva, ze podnik ro¢ne
prichddza o zhruba 225 tis. EUR na nevyuzivani takychto nastrojov pre dané Objednavky.
Je na postudeni podnikovej praxe, ¢i je tato skuto¢nost’ presved¢iva v prospech vyuzivania
elektronickych aukcii aj pre hodnotovo malé projekty alebo nie. Pri celkovej hodnote
investi¢nych projektov, ktoré skimame z hladiska elektronickych aukcii a klasického
nakupu, je tato hodnota takmer zanedbatel'na avSak pri kalkulécii pre dlhSiu casovi periddu,

moZe mat’ pomerne vyznamnu hodnotu.
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V d’alSom kroku sme pokracovali v modelovani situdcie, pri ktorej by sa vSetky
projekty realizovali vyhradne elektronickymi aukciami. Opédt sme pre dané projekty
realizovali prepocet, pri ktorom sme od celkovej sumy vyvolavacich cien, od¢itali 8%
hodnoty. Tymto krokom simulujeme pravdepodobny podiel neuspesnych vyberovych
konani (priemerna hodnota neuspesnych EA je 8%, teda 8% aukcii negeneroval ziadnu

usporu). Vysledky nasej modelovej situdcie prezentujeme nizsie:

Tabulka 35- Modelova situdcia - vSetky projekty sa realizujii cez EA

Popis Hodnota

Celkova hodnota vyvolavacich cien v EUR 264 958 306,80 €
. PRI < . Q0 PR
Celkova hodnota vyvolavac1ch_ cien ocistena o 8% neuspeSnych 243 761 642.26 €
projektov

Modelovana priemerna uspora ak vSetko cez EA 9,84%
Modelova situacia - celkova tspora 1 v EUR ak vSetko cez EA 23 986 145,60 €
Realne generovana usporaS ;(;;:EUR za sledované obdobia 26 674 554,73 €
Rozdiel medzi modelovou situiciou a realne generovanou
usporou 1 v EUR

-2 688 409,13 €

Zdroj: vlastné spracovanie

Z vyssie uvedenych vysledkov, mozeme sledovat’ znacne protichodné vysledky,
V porovnani s nasim predoslym badanim. V naSej modelove;j situacii, sme aplikovali scenar,
pri ktorom by podnik realizoval vSetky projekty a vyberové konania vyhradne cez
elektronické aukcie, pri ocisteni hodnét o 8% pravdepodobne neuspesnych projektov
a aplikovani priemerne generovanej Uspory 1 v % na zéklade EA. Z uvedenych vysledkov
vyplyva, Ze podnik by celkovo dosahoval nizsie nakladové tGspory 1 v EUR, za 3 roky
V hodnote az -2 688 409,13 EUR. To znamena, Ze pre podnik by bolo nevyhodné realizovat’
vSetky vyberové konania vyhradne elektronickymi aukciami. Podotykame, Ze pri
spracovavani dat sme pracovali s priemernymi hodnotami a teoretickymi modelmi, teda tato

hodnota je len priblizna.

Z uvedenych vysledkov, mézeme konStatovat’, Ze pre podniky je stiale vyhodné
vyuZzivat’ elektronické aukcie, v kombinacii s tradi¢nymi metodami nakupu. Podniky
musia samostatne charakterizovat’ osobnostné schopnosti nakupcov, vhodnost’
vyuZitia nastrojov EA ako aj tradi¢ného nakupu a dokladne analyzovat’ kazdy projekt

samostatne, s cie’om rozhodnutia o sposobe realizacie vyberu dodavatela.
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Pre podnikovii prax je taktieZz vyhodné, aby doékladne zhodnotila kazdy
vyznamnej$i projekt nad poZadovanu hodnotu (napr. 10 tis.) a analyzovala sposob
realizacie vyberového konania, ktory ma najvyssi potencial generovania benefitov pre

kupujuceho.

Pri analyze naSich vysledkov, v§ak m6zeme hodnotit’ potencionalny kladny prinos
EA pre malé projekty, kde existuje potencial na generovanie nakladovej tspory. Z tohto
doévodu usudzujeme, ze pre podnikovi prax moze prinasat benefity intenzivnejSie
vyuZzivanie nastrojov elektronickych aukcii pre projekty v rozmedzi od 500 do 10 tis.
EUR. VyuzZitie tychto nastrojov ma potencial generovania dodato¢nej nakladovej

uspory a zabezpeci vyssiu pravdepodobnost’ generovania nakladovej Gspory ako takej.

Na zéklade diskusii s nakupcami v sledovanych podnikoch, sme identifikovali
viaceré¢ komplikacie a problémy, spojené s praktickym vyuzitim nakupnych aukcii
Vv podnikoch. Tieto problémy sme rozdelili medzi 2 hlavné skupiny t¢astnikov, nakupujice

podniky a dodavatel'ské podniky nasledovne:

1) Problémy na strane kupujucich podnikov:

a) Nespravne spracovanie aukcie — najmé u neskusenych nakupcov, nakupca zle zada
technické parametre aukcie, ¢o vedie ku komplikaciam alebo neuspechu celého
vyberového konania z hl'adiska dosahovania ciel'ov.

b) Technické komplikdcie — nie su bezné avSak nastivaju ato najméd na strane
sprostredkovatela aukéného portdlu, tieto chyby maji za nasledok nespravne
fungovanie auk¢nej siene a cCasové zdrZzanie spOsobené opravami takychto
technickych porach zo strany sprostredkovatel’a.

€) Nepresvedc¢ivé vysledky aukcie — elektronicka aukcia moéze skonéit’ nerozhodnym
alebo nepresvedCivym vysledkom, ¢o moéze mat’ za nasledok zdrzanie z dévodu
potreby d’alSieho dojednania s ti¢astnikmi.

d) Neochota dodavatelov — dodavatelia ¢asto neochotne pristupuju k elektronickym
aukciam a to najméa z dovodu neschopnosti aktivne znizovat’ cenu alebo zlepSovat’
komeréné podmienky pre kupujuceho. Z tohto dovodu sa isté skupiny dodavatel'ov
nechcu takychto vyberovych konani zucastnovat'.

e) Neochota nakupcov — ista skupina nakupcov, najmi starSich 'udi bez dobrych
pocitacovych zrucnosti, nechce realizovat’ elektronické aukcie.

2) Problémy na strane dodavatel'skych podnikov:
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a) Technické problémy — azda najCastejsi problém na strane dodavatela je zlyhanie
technického charakteru, ¢asto u dodavatel'ov ktori nemaju stale miesto vykonu prace
ale su tzv. vteréne, dochadza ku vypadkom internetového spojenia a podobne.
Castym problémom je aj neaktualny softvér na po¢itadoch dodavatel'ov a podobne.

b) Neochota predajcov — predajcovia z ¢asového alebo iného hl'adiska nie st ochotni
zucastnit’ sa vyberu, jednorazovo alebo opakovane.

C) ZIé pochopenie priebehu aukcie — dodavatelia ¢asto nepochopia priebeh vyberového
konania, tento problém nie je zdvazny a vacSinou sami kontaktuju podporu alebo

nakupcov ked’ nastane konkrétny problém z takéhoto nepochopenia vystupujtci.

Nékupcovia aj dodavatelia sa pri realizacii stretavaju aj s d’alSimi problémami, ktoré
vSak pre na§ vyskum nie si podstatné. Musime konStatovat, Ze tieto problémy su pre

skimané podniky zndme a aktivne rieSené.
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5 Diskusia

V dizertatnej praci, sme analyzovali a hodnotili e-procurement a elektronické

aukcie, z hladiska ich efektivity, pozitivnych ako aj negativnych aspektov a inych

ukazovatel'ov, ktoré maju vplyv a vypovednu hodnotu, z hl'adiska realizacie vyberovych

konani. Elektronické aukcie sme nasledne porovnavali s metédami tradi¢ného nakupu

a vyjednavania.

5.1 Sumar zisteni dizerta¢nej prace

Z vysledkov realizovaného vyskumu, sme odvodili viaceré konsStatovania a nasledne

aj odporucania pre podnikovu prax, ktoré by mali byt’ prinosné pre expertnych zamestnancov

nakupu ako aj manazment podnikov.

Sumar konStatovani:

a)

b)

f)

9)

h)

KonsStatujeme, Ze podniky dobre implementuju jednotlivé nastroje e-procurementu,
narabaju s nimi atym zabezpeCuju progresivny ainovativny pokrok v oblasti
podnikového nakupu.

Konstatujeme Ze podniky zlepSuji medzirocne dosahované uspory v EA, napriek
znizujucemu sa celkovému objemu hodnoty realizovanych aukcii. Tato skutocnost’
hodnotime vel'mi kladne a naznacuje zlepSujuci sa charakter a lepSie vyuzivanie
tychto nastrojov v podnikoch, medzi sledovanymi obdobiami.

Konstatujeme, Ze vyber typu elektronickej aukcie pre konkrétnu kategoriu
obstaravanych projektov podl'a BASE, ma vplyv na dosahovanie tspory 1.
Konstatujeme, Ze pocet zrealizovanych aukcii podl'a jednotlivych typov aukcii ako
aj kategorii BASE, nemd ziadny vplyv na dosahovanie tspory 1.

Konstatujeme, Ze s rastiicim po¢tom uchadzacov, mierne stupa aj pravdepodobnost’
resp. priemernd Uspora 1.

S rastiicim poctom poloziek, rastie aj pravdepodobnost’ zvySovania uspory. Tato
zavislost’ je vSak neproporciondlna a nérast je len minimalny.

Celkova vyska zakazky (vyvolavacej ceny) pre vyberové konanie nema priamy
vplyv na dosahovanie nakladovej uspory ateda pri projektoch nad 10 tis. EUR
mozeme generovat’ vyznamné Uspory aj pri mensich hodnotach zakaziek.

V aukcii typu ERMMA, pocet uchadzacov ma vplyv na dosahovanie uspory avSak

tento vplyv je maly, vacsi vyznam (stale vSak celkovo maly), ma prave pocet
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)

K)

poloziek. Podotykame, Ze obzvlast pri aukcii typu ERMMA, je minimum poctu
dodévatelov 2.

Rast poctu uchadzaCov ma realny vplyv na dosahovanie uspory 1 v aukciach typu
ERMMA, avsak nemdzeme tvrdit’ s urcitostou, ze ak zvySime pocet uchadzacov v
ERMMA, zvysi sa aj dosiahnuté uspora 1. Tento fakt je zavisly od Sirokého spektra
okolnosti.

Aukcia typu NIPPON s rastom uchadzacov, zvysuje svoju pravdepodobnost’
dosahovania uspory najmd z dovodu, ze s vysSim poctom uchadzacov, rastie aj
pravdepodobnost’ Ze niektory z uchddzacov zada vyznamne niz$iu cenu, naopak pri
aukcii typu ERMMA, ma vys$i vyznam ako pocet uchadzacov, samotny sposob
tendrovania a viditelnost’ sit'azenej ceny, teda prevlada aspekt konkurencného
suboja, proti aspektu ndhody a pravdepodobnosti.

Charakter viditeI'nosti ceny, prevlada efektivitou z hl'adiska generovania nakladovej
uspory v EA, pocet konkurentov a pocet poloziek.

Aukcie typu NIPPON nie su viac nachylné na neuspech ako ostatné typy EA ato z
pred EA, to znamena ze je pravdepodobné Ze aspon jeden zdujemca ( prave ten s
najnizSou ponukou ) sa do sutaze aktivne zapoji. Konstatujeme tiez, ze nakupcovia

dobre zadavaju vyvolavacie ceny a tym zniZuju riziko neuspechu realizovanej EA.

m) Vyssia miera netspesnosti v ERMMA, je zapri¢inena jednak nevolou dodavatelov

P)

Q)

superit’ v konkrétnych zakazkach a zaroven zlé zvolenie aukéného typu na strane
nakupcov

Nakupcovia nespravne vyhodnocujl potrebu vyuzitia aukcie typu ERMMA, ¢o ma
za nasledok pomerne vysoké % neuspesnosti takychto vyberovych konani.

Pocet oslovenych dodéavatel'ov do aukcie typu ERMMA a pocet poloziek, mé vplyv
na pravdepodobnost’ tspechu alebo netispechu aukcie, S ich rastiicim poctom, rastie
aj pravdepodobnost’ uspechu.

S rasticim poctom oslovenych dodavatelov, sa zvySuje aj Sanca na Uspesnost
samotnej elektronickej aukcie typu NIPPON

Mesiac v roku, kedy sa realizovala aukcia, nema priamy vplyv na dosahovanie
nakladovych tspor 1 v podnikoch.

V dosledku prichodu pandémie sa vyznamne znizovali rozpocty na investicie z

dévodu opatrnosti investorov.
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Y

y)

Dodavatelia boli pri prichode pandémie ochotnejsi znizovat’ svoje ceny s cielom
ziskavania investi¢nych zakaziek.

Je spravne Ze sa vic¢Sina aukcii realizuje v rozmedzi dni utorok az Stvrtok, avsak nie
z hl'adiska efektov, alebo ukazovatel'ov, ale z hl'adiska praktickosti

Den v tyzdni nema priamy vplyv na dosahovanie uspory a inych pozitivnych efektov
pre kupujucich.

Idealny pocet dni na pripravu pre dodavatelov, teda cas od zaslania pozvanky do
sut'aze po samotnu realizdciu EA, nie je pre dosahovanie uspory smerodajny, nemal
by vsak presahovat’ 8 dni.

S rastom poctu dni na pripravu dodévatelov na EA, sa znizuje moznost’ netuspechu
aukcii

Podniky si napriek znizujicemu sa celkovému poctu aukcii a teda aj sumarneho
poctu oslovenych dodavatelov, dokéazali udrzat’ relativne stabilni hodnotu
oslovenych dodavatel'ov do vyberovych konani, ¢o hodnotime ako pozitivum.
Podniky ¢asto nevhodne stanovuju pocty uchadzacov vo vyberovych konaniach na
vysoko konkurenénych trhoch (nie vSetkych), ¢o moze viest ku zniZovaniu
pozitivnych efektov plynucich z vyberovych konani.

Podniky maju v dodévatel'skom retazci konkurencieschopné firmy, kvoli ¢omu
vzniké predpoklad na GspeSné podnecovanie konkuren¢nej sutaze v elektronickych

vyberovych konaniach.

aa) Elektronické aukcie maju kladny vplyv na konkuren¢né spravanie dodavatelov a

dosahovanie nakladovej uspory a podnecuju konkurenény suboj. Podniky racionalne
vyuzivaju tieto nastroje na zvySovanie tychto efektov a podporuji konkurencny

suboj medzi dodéavatel'mi.

bb) Narast po¢tu malych objednavok, pokles poctu objednavok nad 10 tis. EUR a pokles

elektronickych aukcii, spolu stivisi a to naymé z dovodu zaciatku pandémie Covid 19
a ukoncenia vyznamného investicného projektu v sledovanej spolo¢nosti. Mierne
znizenie poctu objedndvok nad 10 tis. EUR ma za nésledok najmd ukoncenie
vel'kého investi¢ného projektu v roku 2019, predpokladdme, ze keby dany projekt v
danom obdobi nebol realizovany, zniZenie tohto poctu by bolo podstatne
vyznamnejSie (¢o dokazuje aj vyznamny pokles v roku 2021). V obdobi zaciatku
pandémie doslo ku utlmu investicného potencialu a ¢innosti jednotlivych podnikov,

¢o zapricinilo vicsiu ¢innost’ v oblasti hodnotovo malych objednavok.
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cc) Pri realizacii tradicného nakupu a vyjedndvania, existuje vyrazne vysSia

pravdepodobnost’, Ze podnik nedosiahne ziadnu nakladovu usporu.

dd) Pre podniky je stale vyhodné vyuzivat elektronické aukcie v kombinacii s tradi¢nymi

metodami  nakupu. Podniky musia samostatne charakterizovat’® osobnostné
schopnosti nakupcov, vhodnost’ vyuzitia nastrojov EA ako aj tradi¢ného nékupu a
dokladne analyzovat kazdy projekt samostatne, s cielom rozhodnutia o spdsobe

realizacie vyberu dodavatela.

Vyhodnotenie = skimanych  determinantov  ovplyviiujicich  vyuZitie

elektronickych aukecii

V tretej kapitole prace sme stanovili jednotlivé determinanty ovplyvitujice vyuzitie

elektronickych aukcii, ktoré boli skimané. Zistili sme, Ze jednotlivé skimané determinanty

maji roznorodé efekty na elektronické aukcie, ich popis uvddzame v nasledujucom

Z0zZname:

a)

b)

f)

9)

Nékladova uspora — je cielovym efektom elektronickej aukcie a prave na nédkladovu
usporu vplyvaju jednotlivé, d’alSie sledované determinanty. Niektoré zo sledovanych
determinantov maju vplyv na dosahovanie nakladovej aspory.

Cas na pripravu dodavatelov — méa vplyv na pravdepodobnost uspesnosti
elektronickych aukcii. Z hl'adiska ndkladovej uspory moze rastici Cas skor
nakladovl usporu zniZovat'.

Kategoria obstaravanych produktov — ma vplyv na dosahovanie nakladovej Gispory,
Vv jednotlivych kategériach sledujeme roznorodost’ dosahovania ndkladovej Gspory.
Typ aukcie — ma vyznamny vplyv na dosahovanie nakladovej uspory a taktiez
Vv kombinacii s inymi determinantmi, ovplyviiuje pravdepodobnost’ uspeSnosti
elektronickych aukeii.

Dni realizacie aukcie — nemajt vplyv na dosahovanie nakladovej aspory

Cas realizacie aukcie — konkrétne dni ani mesiace nemaju vplyv na nakladovii iisporu
ani iné pozitivne efekty, je vSak potrebné vhodne stanovit’ deni konania elektronicke;j
aukcie z dovodu praktickosti pre kupujtcich aj dodavatelov.

Pocet ucastnikov sutaze — ma vplyv na dosahovanie nékladovych uspor ako aj
uspeSnost’ aukcii. Rozdielne pocty ucastnikov maju roéznorodé pozitivne efekty

Vv jednotlivych typoch elektronickych aukcii.
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h) Pocet poloziek stitaze a ich delitel'nost’ medzi podnikatel'ské subjekty — ma vplyv na
dosahovanie ndkladovej uspory aj uspesnosti elektronickych aukcii, pri deleni
zakaziek ma tento faktor potencial zvySovat’ nakladovl usporu.

i) Formalne zaradenie aukcii do nakupnych Standardov podnikov — mdze pozitivne
vplyvat' na dosahovanie nakladovych uspor ato najmid z hladiska vyuzitia pri
zakazkach s nizkou hodnotou. Délezité je taktiez formalizovanie pozadovaného

poctu dodéavatel'ov ¢i konkrétnych nastaveni elektronickych aukeii.

5.2 Odpovede na vyskumné otazky
Na zaklade vysledkov dizertacnej prace a vyssie uvedené¢ho sumaru zisteni zhrnieme
odpovede na vyskumné otazky, ktoré boli stanovené na zaklade vyskumnych predpokladov

v druhej kapitole prace.

1. Aky je hodnotovy rozdiel medzi ndkladovou tusporou ziskavanou klasickym
nakupom a elektronickymi aukciami ? — Rozdiel nakladovej Gspory dosahovanej
elektronickymi aukciami a tradiénym nakupom predstavuje 5,8% Vv prospech
elektronickych aukcii. Kym pri tradicnom ndkupe skiimany podnik dosahoval usporu
3,2% (zaokruhlene), pri elektronickych aukcidch to bolo az 9%.

2. Existuje dovod uprednostnit’ klasicky ndkup pred elektronickymi aukciami ? — Ano,
empirické poznatky nadobudnuté expertnymi zamestnancami, moézu v niektorych
pripadoch generovat’ pozitivnejSie efekty v porovnani s EA. Podniky by mali
podnecovat’ kreativitu pri vyjednavani svojich expertnych zamestnancov a tak moézu
nastat’ situacie, kedy zamestnanci vyuziju kombindciu EA a tradicné metody nakupu
a vyjednavania, resp. len tradicné metody.

3. Ako vyrazne ovplyvnila pandémia Covid-19 vyuZivanie elektronickych aukecii
v skimanych podnikoch ? — Pandémia Covid-19 pozitivne ovplyvnila vyuzivanie
nastrojov EA. Expertni zamestnanci CastejSie vyuzivali takéto nastroje a napriek
niz§im celkovym hodnotam zékaziek, dokazali generovat’ lepSie nédkladové tispory
V porovnani s obdobim pred pandémiou.

4. Aky efekt moze priniest’ rozdelenie zdkazky tendrovanej elektronickou aukciou,
medzi viacerych dodavatel'ov ? — Rozdel'ovanim zékaziek m6Zu podniky uSetrit’ az

8,7 mil. EUR (2,9 mil EUR ro¢ne). Rozdel'ovanie zdkaziek vSak nie je vzdy moZné
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10.

ani vyhodné, preto je potrebné, aby podniky takéto rozdelovanie dokladne
analyzovali a zvazili vSetky rizika.

Akéd nakladova uspora moéze byt dosahovana, pri zniZovani minimalnych
pozadovanych hodnot pre povinnost realizacie elektronickej aukcie ? —
Formalizaciou a cielavedomym znizovanim minimalnej, pozadovanej hodnoty
zakazky pre povinnost’ realizdcie EA, by podniky uSetrili 225 tis. EUR rocne.
Z celkovo skumanej hodnoty ide len o zanedbatel'nu cCiastku, preto je na zvazeni
podnikovej praxe, €i je pre nich takéto znizovanie vyznamné.

Aka je idedlna diZka Easu na pripravu dodavatelov na elektronicki aukciu ? — Idealny
pocet dni na pripravu dodavatelov by mal byt v rozmedzi 1 az 3 dni, pricom
najvyssiu nakladovi isporu a pravdepodobnost’ na uspech maju aukcie, ktorych ¢as
na pripravu dodéavatel'ov je 2 dni.

Aky typ elektronickej aukcie je pre podniky vyhodnejsi z hl'adiska dosahovania
nakladovej uspory ? — Aukcie typu ERMMA st pre podniky z hI'adiska dosahovania
nakladovej uspory vyhodnejsie. Tento typ aukcie vSak nie je vhodny pre vsetky
realizované vyberové konania. Aukcie typu NIPPON generuju nizsie nakladové
uspory, prinasaju vSak benefity plynice z inych determinantov ako pocet ucastnikov
a podobne.

Existujii metédy na zamedzenie negativnych efektov plynucich z elektronickych
aukcii ? — Existuje spektrum metdd ako zamedzit’ alebo zmiernit’ negativne efekty
z elektronickych aukcii, tieto metdody by mali byt sicastou podnikovych smernic
a Standardov. Metddy vyplyvaji najmé zo sposobu internej aj externej komunikécie
a spravneho prerozdelovania kompetencii medzi zamestnancov.

Aké je miera netspeSnosti elektronickych aukcii ? — Miera neuspesnosti je zavisla
od viacerych determinantov. Celkovd miera netspesSnosti predstavuje 8%
a Vv jednotlivych typoch aukcii je tato hodnota rozna. Jej znizenie vedia podniky
ovplyvnit’ najmi spravnym nastavenim aukcie ako aj formalizaciou a dodrziavanim
Standardov pre realizciu elektronickych aukeii.

V akej miere sa zniZoval pocet zrealizovanych elektronickych aukcii v suvislosti so
zniZzovanim investi¢nych rozpoctov podnikov ? — ZniZovanie investi¢nych rozpoctov
malo mierny vplyv na celkovu realizaciu elektronickych aukcii. Znizenie rozpoctu
a s nim prisluchajicich vydavkov o 40% malo za nasledok vSak len 4 percentné
znizenie poctu zrealizovanych EA (aj vd’aka pandémii Covid-19), avSak priemerné

uspory narastali (vd’aka situacii na trhu).
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5.3 Navrh odporucani a procesného diagramu na realizovanie

elektronickych aukcii

V nasledujtcich bodoch uvadzame navrh odporucani, ktorymi sa moézu zamestnanci

oddeleni nakupu riadit’ pri realizovani elektronickych aukcii. Uvedeny névrh je

predovsetkym aplikovatelny v podnikoch pdsobiacich v priemyselnej vyrobe.

Sumar odporucani:

a)

b)

d)

f)

Odpori¢ame podnikom aby sa zamerali na vSetky funkcionality systémov
elektronického ndkupu, nakolko tvoria komplexny celok a mézu vyznamne
napomdoct’ dosahovat pozitivne efekty v ndkupe.

Odporucame kupujucim podnikom ako aj ich dodavatelom aby vyuzivali
individualny pristup ku kazdému zamestnancovi s cielom vysvetlit’ vyznam vyuzitia
nastrojov EA a ich komplexny prinos pre jednotlivé strany, dokladnejsi dohl'ad nad
zamestnancami ktori si s EA priamo v kontakte so zretelom na logické
opodstatnenie vyuzitia EA a doslednu kontrolu jednotlivych technickych parametrov
EA zo strany nadriadenych a to minimalne vo faze zaucania sa v praci s takymito
systémami.

Odportacame podnikom ¢astejSie vyuZzivat nastroj RFx — Dopyt, v idedlnom pripade,
pre 100% vyberovych konani realizovanych cez EA. Takéto realizovanie celého
procesu od dopytovania az po vyber dodavatela, ma vel'mi velky potencial
z viacerych hl'adisk, najmi vSak uSetrenie celkového procesného Casu.

Pokial' existuje moznost' zakazku rozdelit medzi viaceré subjekty, odporticame
podnikom, aby zadkazky rozdelili medzi viacerych dodéavatelov podla
najvyhodnej$ich cien v jednotlivych polozkach.

S ciel'om zvySenia pravdepodobnosti uspesnosti aukcie (a teda dosiahnutie Gspory 1
vicsej ako 0%), je ziaduce stanovit’ pocty Ucastnikov a poloziek v rozmedziach ako
uvadzame v tabulke 21.

Odporucame podnikom aby pri aukciach typu ERMMA uprednostiiovali vyssi pocet
oslovenych dodavatelov, ¢o automaticky zvySuje pravdepodobnost’ zapojenia sa

dodavatel'ov do sut'aze a teda aj vyssi pocet aktivnych dodéavatelov v EA.

113



g) Odporucame aby podniky vhodne stanovili pocet tendrovanych poloziek a ten aby
sa pohyboval na Grovni do 6.

h) Odporacame, aby sa podniky pri vyberovych konaniach realizovanych typom
NIPPON (aj ERMMA), snazili oslovit’ viac ako 2 dodéavatel'ov, nakol’ko sa tym
zvySuje moznost’ uspesného dosiahnutia uspory 1.

1) Podnikom odporuc¢ame, aby stanovovali pocet dni na pripravu EA pre dodavatel'ov
v rozmedzi 1 az 3 dni, najlepSia pravdepodobnost’ pozitivnych efektov je 2 dni na
pripravu. Takéto nastavenie kupujucim podnikom zabezpeCi zvySenie
pravdepodobnosti na uspech aukcie a neovplyvni negativne (ani pozitivne)
dosahovanu usporu z aukcie.

j) Podnikom odpora¢ame, aby bez rozdielu na odvetvie, dodrziavali poziadavku
zvySovania poctu konkurentov (dodéavatel'ov) vo vyberovych konaniach.

k) Odporacame, aby podniky implementovali do svojich organizaénych smernic
procesy ktoré¢ budu eliminovat’ neziaduce efekty trhu, popisané v nasej praci aj
S konkrétnymi metodami ich eliminécie.

I) Odportcame podnikom, aby v pripadoch, kedy je vitazna ponuka vyznamne niZ§ia
(odhadom 25% a viac) ako druha najlepSia ponuka, dbali na podrobnt kontrolu
jednotlivych poloziek a realizovali tzv. should cost analyzu.

m) Odporucame, aby Vv pripade, ze vitazna cena V aukcii je podozrivo nizka (z hl'adiska
kliatby vitaza), podniky dokladne zhodnotili finan¢né zdravie dodavatel'a s ohl'adom
na jeho likviditu a cash flow ako aj jeho referencie u ostatnych odberatel'ov daného
dodavatel’a.

n) Podnikovej praxi odpori¢ame aby dokladne zhodnotila kazdy vyznamnejsi projekt
nad poZadovanii hodnotu (napr. 10 tis. EUR) a analyzovala spdsob realizacie
vyberového konania, ktory ma najvys§i potencidl generovania benefitov pre
kupujuceho.

0) Podnikom odporu¢ame aby intenzivnejSie vyuzivali nastroje elektronickych aukcii
pre projekty v rozmedzi od 500 do 10 tis. EUR. Vyuzitie tychto ndstrojov ma
potencidl generovania dodato¢nej ndkladovej tUspory a zabezpeci vysSiu

pravdepodobnost’ generovania nakladovej uspory ako take;.

Na zéklade vysSie uvedenych konStatovani a odporucani, sme zostavili procesny
diagram, ktory je jednoduchym a prehl'adnym navodom pre expertnych zamestnancom na

realizaciu elektronickych aukcii. Pri doplneni procesného diagramu o ostatné odporucania
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a konStatovania prezentované v tejto kapitole, by sa mala zvysit miera vedomosti

expertnych zamestnancov a celkova efektivita pri vyuZzivani ndstrojov e-procurementu,

najmaé elektronickych aukcii:

Pridelenie
projektu

Y
Zber,
analyza a
triedenie
dat

Spiia

/" Klasické \ Hodnota FTialne
metédy " projektu je nad ’ .
nakupua €N 500 EURbez _~*"® p"drl’."‘?“.kygf
vyjednavania, DPH ? fea |za})C|u

M4 aukcia
logicky zmysel ?

Ano

Realizacia

utomatizované|

cez ‘
elektronicka dopytovanie
aukciu RFP z

databazy
BASE

Automatizované
dopytovanie
cez RFP

St vo
vybere viacerf
dodavatelia ?
(viac ako
1)

Nie

cherry-pick Projekt Exisyuj({ > o >
Gspora 1 vys3ia -<-Ano— Zzahffia viac ako 1 An Nie potenciondini An Existujd interni
dodavatelia dodavatelia

ako 8% ? poloZku?

?

Viacpolozkova
ERMMA, ¢as na

Kategoria
produktu
podla tab. 12 ma
vy3Siu Gsporu
ERMMA ako
NIPPON

NIPPON,
vyvolavacia
cena 3% pod |

najlepsiu
ponuku

rozdelenie medzi
vyhercov v
polozkach

Je mozné

rozdelenie zakazky
?

Ano—l__nie Vyber, ]ednt‘aho
dodavatela
Alternativa

i

NIPPON,
vyvolavacia
cena 3% pod
najlepSiu
ponuku

Rozdelenie
zakazky medzi
dodavatelov

ERMMA, ¢as na

pripravu
uchadzacov 2 dni

Dodatocné aukéné
kolo len s
dodavatelmi
vitaznych poloziek -
NIPPON

Obrazok 20 - procesny diagram pre rozhodovanie a realizdaciu elektronickych aukcii  Zdroj: vlastné spracovanie
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5.4 Prinosy dizertacnej prace

Prinosy dizerta¢nej prace pre vedeckovyskumnu oblast’:

Vedeckovyskumna ¢innost’ zamerand na e-procurement a elektronické aukcie je na
Slovensku nizka. Danej problematike sa historicky venovala iba malé skupina domécich
autorov. Vyskumny potencial danej problematiky spociva v modernych technoldgiach,
inovativnosti a dostupnosti mnozstva dat, ktorymi domace podniky ako aj podniky strednej
Eur6py disponuji. Z vedeckovyskumného hl'adiska je tato dizertaéna praca prinosna najma
z hladiska poznania jednotlivych determinantov vyuZitel'nosti elektronickych aukcii ako aj

ich efektivita v nakupnych procesoch.

Vysledky nasSich kvantitativnych ako aj kvalitativnych analyz, mézu d’alej napomoct’
pri d’alSom badani s cielom objasnit’ d’alSie determinanty, ktoré so sebou prinasa pokrok na
poli digitalnych technolégii. Z ekonomického hl'adiska su dané vysledky prinosné aj pre
komplexnejsie chapanie nakupnych procesov, Cinnosti a efektov ktoré tieto cinnosti

generuju.

Dizerta¢nad praca je taktiez z vedeckovyskumného hladiska prinosna pre oblast
d’alSieho potencialu e-procurementu. Na zéklade poznania sucasného stavu vyuzitia tychto
nastrojov V podnikoch chemického a hutnickeho priemyslu na Slovensku, je mozné d’alej
napredovat’ v skimani v danej oblasti s cielom vedecké poznatky priniest’ aj do podnikove;j

praxe.
Prinosy dizertacnej prace pre pedagogicku oblast’:

Z pedagogického hladiska je dizertatna praca a prinosnd najmi pre predmety
zamerané na nakup, logistiku, manazment a digitalne technologie. Nadobudnuté poznatky
by mohli byt’ aplikované v predmete Digitalne inovacie a digitalna transformacia, nakol’ko
skimané systémy predstavuji prechod z klasického, papierového nakupu, na digitalny

nakup.

Dizerta¢nd praca ajej vysledky mdzu byt taktiez aplikovatelné na predmetoch
ktorych zameranie spociva na prakticka ako aj teoreticki vyuku ERP systémov ako SAP

alebo Omega.
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Vyuzitie vysledkov dizertatnej prace je taktiez aplikovatené v predmetoch
zameranych na manazment, nakol'ko celkovy nékupny proces je sucastou podnikovej

ekonomiky a manazmentu podniku.

Prinosy dizerta¢nej prace pre oblast’ podnikovej praxe:

Dizertatnd praca ajej vystupy su zamerané na jej aplikdciu a prezentdciu
V podnikovej praxi. Jednotlivé vystupy st pre podnikovi prax vSeobecne nau¢né a mozu
napomoct’ k lepSiemu chapaniu pri¢innych suvislosti, najméa v spojitosti s elektronickymi
aukciami. Nabddame podnikovu prax k inovativnym rieSeniam v nakupe, digitalizacii

a automatizacii procesov.

Jednotlivé kvantitativna a kvalitativne analyzy st prinosné aj pre expertnych
zamestnancov podnikov. Pri aplikacii nasich odportcani anavrhnutého procesného
diagramu, by mali expertni zamestnanci podnikov lep$ie riadit jednotlivé procesy e-

procurementu a elektronickych aukeii.

Vdaka nami prezentovanym vysledkom, by podniky mali nadobudnit’ zvySenu
mieru poznania pre oblast’ elektronickych aukecii, vd’aka ¢omu dokazu lepsSie adaptovat’ svoje
¢innosti, S cielom dosahovania lepsich efektov z vyuZzivania takychto nastrojov. To by malo
mat’ za nasledok celkové zvysenie pozitivnych efektov pre podniky, ktoré poznatky z tejto

dizertaCnej prace aplikuju v podnikovej praxi.

Limity dizertacnej prace a realizovaného vyskumu

Uvedomujeme si, Ze realizovany vyskum, ktory je prezentovany v dizertacnej praci
ma svoje limity a Ze ziskané vysledky, sumarne konsStatovania, ako aj navrhy odporucani

a navrh procesného diagramu nemozZeme absolutne zovSeobeciiovat'.

Limity tohto vyskumu predstavuje predovsetkym vyskumna vzorka, ktora je sice
tvorend pomerne vyznamnym poctom realizovanych elektronickych aukcii avSak su to
aukcie, ktoré boli realizované tromi podnikmi. Uvedené podniky posobia v oblasti
hutnickeho a chemického priemyslu, ¢o je d’alsim limitom realizovaného vyskumu a toho
aby sme mohli zistené poznatky generalizovat’. Realizovany vyskum mal predovSetkym

kvalitativny charakter s hlbSou analyzou niektorych tudajov nakolko nebolo mozné
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aplikovat’ Statistické metody kvalitativneho vyskumu nakol'ko vzorka nebola vytvorena

nahodnym vyberom.

DalSie smerovanie vyskumu v tejto oblasti vidime prave v jeho realizacii na
reprezentativnej vzorke, ktora by zahfiiala data z realizovanych elektronickych aukcii bez

obmedzenia velkosti podnikov ako aj odvetvia ich posobenia.
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Z.aver

Vyskum e-procurementu a elektronickych aukcii je klI'acovy pre d’alsi potencionalny
rozvoj moderného nakupu V skimanych spolo¢nostiach ako aj ostatnych priemyselnych
podnikov v tuzemskej ekonomike. E-procurement ako taky, je subor digitalizacnych a
internetovych technoldgii, hardvérovych ako aj softvérovych, ktoré vyznamnym sposobom
inovuju nakupné procesy, prostrednictvom ¢oho podniky ziskavaji pozadované benefity ako

uspora ¢asu a nakladov.

V dizerta¢nej praci sme analyzovali viaceré néstroje e-procurementu, ktoré aplikuja
nami skimané podniky. Tieto nastroje hodnotime ako vyznamnym krokom ku komplexnej
digitaliz4cii a automatizacii ndkupu. Verime, Ze budlcnost’ ndkupu, je v zoStih'ovani
nakupnych utvarov prostrednictvom radikalnej automatizicie jednotlivych procesov Vv
nakupe. Sucasné rieSenia aplikované v skimanych podnikoch vyznamne napomahaji ku
zjednoduSovaniu, zrychlovaniu a automatizacii nakupnych procesov. Skumanim
jednotlivych nastrojov aich aplikaciu v podnikoch, sme dospeli k viacerym zaverom.
Podniky disponuju dostatoénymi zdrojmi na komplexnti implementaciu tychto néstrojov,
avsak len jeden zo skiimanych podnikov vyuzival vSetky skimané systémy. Podnikom

odporucame tieto nastroje nielen implementovat’ ale aj vyuzivat ich plnt funkcionalitu.

Podniky taktieZ vyuzivaju roznorodé spektrum ziskavania tychto systémov, od
vlastného vyvoja, cez outsourcing az po kupu licencii ¢i ich adaptaciu na vnutropodnikové
potreby. Podniky c¢asto nedisponuji dostatocnym pracovnym kapitdlom na lepsi vyvoj
tychto aplikacii, napriek tomu ich vyvijaji interne. Podnikom odporac¢ame €o najvyssiu
mozni mieru kupy licencie takychto systémov. Systémy e-procurementu, ktoré st uz
vyvinut¢ vyznamnymi softvérovymi spolocnostami, svojou funkcionalitou prevySuju
systétmy ktoré su vyvijané internymi zamestnancami podnikov (obzvlast podniky

v segmentoch ktorych primarnu ¢innost’ nezahfna oblast’ IT).

Taktiez predpokladdme, ze takéto inovativne nastroje, budid postupne
implementované aj v mensich a strednych podnikoch, pre ktoré by tieto nastroje taktiez

mohli priniest’ r6znorodé benefity.

Na zaklade stanovenych cielov sme nasledne skiimali elektronické aukcie. VSetky

skimané podniky vyuZzivaju tieto nastroje pre ucely podnikového nakupu, avSak mnozstvo
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zrealizovanych aukcii ako aj kupovanych objemov v hodnotovom vyjadreni sa medzi
podnikmi 1iSi. Podniky vyuzivaji vo vyznamnej miere aukcie uzavreté — typ NIPPON
a vyuzitie tychto nastrojov je z hl'adiska nakladovej aspory v podnikoch efektivne. Podobne
aukcie typu ERMMA — otvorené aukcie, su v podnikoch vyuzivané, avsak v mensej miere
v porrovnani s typom NIPPON. Napriek tomu sme dospeli k zaveru, Ze aukcie typu
ERMMA vykazuji vyssiu efektivitu.

Elektronické aukcie dosahuju lepsiu ndkladovt tsporu ako klasické metédy nakupu
a vyberu dodavatelov, preto podnikom odporti¢ame este vacsie vyuzitie tychto nastrojov.
Pri analyze elektronickych aukcii sme taktiez dospeli k viacerim konStatovaniam
a odporacaniam vo vztahu ku nastaveniu aukcii typu NIPPON ako aj ERMMA, ich prehl'ad

je zobrazeny v kapitolach 4 a 5.

Skimanim optimélnych casov na pripravu dodévatela a optimalnych dni na
realizaciu aukcie, sme dospeli k zaveru, Ze Casové hl'adisko priamo vyrazne nevplyva na
dosahovanie ndkladovej Uspory ale mdéze podnecovat vysSiu pravdepodobnost’ uspechu

elektronickej aukcie.

Zamestnanci skimanych podnikov zvysili vyuzivanie elektronickych aukcii v Case
pandémie Covid-19. Taktiez hodnotime, ze expertny zamestnanci skimanych podnikov
zlepSuju vyuzitelnost elektronickych aukcii ato aj vdaka empirickym sklsenostiam

z ¢astého pouzivania elektronickych aukcii.

Skiimané podniky maju formalne spracované podmienky realizacie elektronickych
aukecii, pozitivne hodnotime vSak aj skutocnost’, ze mézu operativne prispdsobovat’ svoju

¢innost’ na zéklade potreby konkrétnych projektov.

Analyzou dostupnych dat sme taktiez dospeli k zdveru, Ze existuje priestor na
zlepSenie vyuzitel'nosti tychto nastrojov a to najma zvySenim vyuZzitia nastrojov RFx. Ak
chcll podniky dosahovat’ vy$Siu mieru automatizacie procesu vyberu dodavatelov, je

potrebné aby tento proces zahtiial aj fazu oslovovania a dopytovania doddvatel'ov.

Predpokladame, Ze podniky budu v horizonte 10 rokov takéto nastroje vyuZzivat na
vyber dodavatelov takmer vyhradne. Takéto vyuzitie by smerovalo ku c¢iastoCnej
automatizacii a z tohto dovodu aj zostihl'ovaniu ndkupnych kolektivov. Kvoli takémuto

zoStihl'ovaniu, existuje potencial vyhradne expertného ndkupu vo vel'kych podnikoch.
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Vyuzitie elektronickych aukcii v budtcnosti taktiez predpokladame Vv roéznych
oblastiach podnikania ako aj pre ucely domécnosti, pripadne v prostredi jednania S$tat —

obcan.

Na zaver hodnotime, Ze klasické vyjednavanie, medzi dvomi stranami, nebude ani
v dlhodobom horizonte Giplne nahraditel'né, nakol’ko vplyv osobnosti nakupcov a predajcov,
bude stile markantny. Osobna interakcia medzi jednotlivymi stranami v obchodnych

pripadoch bude vzdy vyznamna z viacerych osobnostnych ako aj expertnych dovodov.
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