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Uvodem

Mili a laskavi ¢tenafi,

je estné vyjit s pravdou ven hned na prvnich strankdch. Za prvé — psat knihy, a zvlaseé
populdrné odborné, neni $patné femeslo, ale to bohuzel neni o nds. N4$ core business
jsou pravé e-aukce a psdt o nich ,lehkym perem® soubéiné se sluzbou uzivatelam
e-aukci dalo zabrat. Pfirozené jsme se snazili, aby se rozpor nedal hned poznat a aby se
kazdy ¢tendt mél $anci prokousat textem az k poslednim strdnkdm. Za druhé — bavilo
nds to (skoro az do poslednich korektur) a snad to bude mozné z textu vycitit. Za tfeti —
v$ichni hlavni autofi pracujeme s jednim e-aukénim systémem, ale pfesto jsme se hodné
snazili, aby nase poznatky byly nanejvys zobecnitelné, vyuzitelné a inspirativni pro
vSechny ostatni uzivatele a poskytovatele, ktefi pracuji s jinymi e-aukénimi softwary
(coz se nds sice bolestné dotykd, ale néjak to pfekousneme).

Poradi textt v knize je ddno zavedenostmi, které jsme odkoukali. Zaddtek je jedno-
duchy a obecny, pak prichdzeji technické slozitosti a tieti z hlavnich textll je pro néro¢-
néj$i Ctendfe. V zdvéru knihy jsou piispévky dalsich autorti, kterych si vdzime a dplnd
tecka patif piikladm vyuziti e-aukei v praxi. Pripoustime, zZe po jejich prostudovdni
miuiZe Ctendfi piipadat zacdtek knihy zbyte¢né komplikovany a nudny.

Milan Kaplan & Josef Zrnik & Jit{ Spalek & Lenka Kundratov4






O e-aukcich a trochu
0 nakupnim marketingu

Milan Kaplan, marketingovy specialista a konzultant, reditel spolecnosti
NAR marketing s.r.o. a vedouct projektu PROe.biz
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1. Varovani Kurta V.

Uvodem prvni &dsti kniby, kterd sama o sobé je viastné svodem.

Muj pfitel, feditel nevelké vyrobni firmy, mé jednou pozddal, jestli bych mu nepfivezl
materidly a informace k malé moderni telefonni tstfedné, na kterou si jejich firma mys-
lela. Nebylo to nic akutniho, ale protoze se ji ve firmé chystali propojit s e-bizovymi
softwary, na jejichz zavedeni do praxe jsem spolupracoval, chtél zndt maj ndzor a pocital
s tim, Ze po rozhovoru s prodejcem potvrdim moznost propojeni se software. Navic
jsme méli informaci, Ze Gstfedna sama umoziiuje dalsi funkce, které by se marketingu
ve firmé mého piitele hodily, a to byl muj dalsi dkol k provéfeni. Druhy den jsem tedy
usedl do kfesla proti obchodnimu zdstupci nadndrodni firmy, kterd vybrany pro-
duke nabizela. Po palhodiné ohromujici zdplavy odbornych termina a sndseni dikaza
technologické vyspélosti v datech, kovech, patentech atd. jsem si nebyl jisty jednoznac-
nosti zidné z odpovédi a uz jsem ani nemél odvahu polozit jakoukoli doplnujici otdzku,
abych se nezapletl do technologickych terming, kterym jsem nerozumél. Nechytal jsem
se. Vzal jsem si na prostudovdni prospekty a nezdvofile zmizel.

Pfi piipravé této knihy se mi piibéh s pfedndskou o telefonni Gstiedné pordd prehra-
val dokolecka v hlavé. Zaroven s tim se mi vybavila myslenka jednoho z nejvétsich au-
tort sci-fi Kurta Vonnenguta, ktery fikd o nékterych jevech, ze ,jejich stru¢né vysvét-
leni musi odbornikam pfipadat jako nestoudnost*.

I pres velky respekt k jeho varovdni budu mit snahu popsat vsechny své zkusenosti
s e-aukcemi jednoduse, pochopitelné a vSude, kde mi to pujde, tak snad i zdbavné.
Kdyby se zvoleny tén a forma dotkl dusi odbornika, tak musim poctivé pfiznat, Ze jsem
ptemlouval vSechny spoluautory této knihy k podobnému ptistupu. Takze pokud vim
tén nesedne, pak neni tfeba spilat jim, ale naopak vyuzit mé e-mailové adresy, kterd je
na konci knihy a komunikovat.

1.1 Prvni e-bizové kroky v nakupu

Softwarové firmy nabizeji v soucasnosti doslova nepieberné mnozstvi riznych jedno-
duchych ,udélatek” a technologicky vyspélych a slozitych ndstroji, které umoziuji
zlepseni efektivity price ndkupnich tymu. Ze véeho, co jsem mél moznost vidét, z4i
e-aukce jako hvézdy, a to zvldsté, budeme-li pfihlizet k rychlosti a jednoduchosti nasa-
zeni do firmy a k jejich okamzitym ekonomickym vysledkim. Je to tim, Ze se tato
e-bizovd proprieta zaméfila na nejvyznamnéjsi hodnototvorny moment ndkupniho
procesu, a v tom je jeji sila. Pozornost, kterou na sebe v roli spoustéce dalsich e-busi-
nessovych aktivit e-aukce strhly, je ddna rovnéz praktickym vyuzitim prelomové schop-
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nosti internetu poskytnout virtudlni sdilené prostiedi pro prici a vyjedndvani vzdle-
nych Gcastnika.

Od prvniho kroku s proaktivnim e-bizem v ndkupu je uz jenom kousek k propojeni
na dynamické nakupni katalogy, na hodnoceni dodavatelt a na elektronickou podporu
marketingu ndkupnich vztahi.
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2. Sumar hned na zacatku

Sumarizace na konci knib se hledaji mnohem hiir a Castokrit se k nim tendr ani nedostane.

Na tomto misté je jejim tikolem za prvé prinést informaci, o cem je kniha napsand, re-
spektive co je minéno tou e-aukcei z mého (naseho) pohledu a za drubé poskytnout zdkladni
védomosti o e-aukcich tém, kteri do knihy se zdjmem nahlédnou, prelouskaji proni stranky,
ale poté se k ni i pres dobré vimysly uz nikdy nestaci vrdtit.

Vési dil prvni ¢dsti knihy je vlastné piehledem poznatkt a zku$enosti, z nichz valnou
ast hloubéji v knize spoluautofi rozpracovavaji obsahleji a do odbornéjsich detaili.
Vnimdm, Ze kniha bude nejspiSe nejéastéji v rukou téch, ktefi o vyuzivini e-aukei te-
prve uvazuji, nebo s nimi za¢inaji a hledaji informace.

1. E-aukce zvysuji kompetentnost ndkupnich tym pri feseni ustfedniho
problému ndkupu, kterym je vybér sprdavného dodavatele
V kontextu s myslenkou Petera Druckera ,,délejte spravné véci spravné®, bych mél spis
napsat, ze Ustfednim problémem ndkupu je sprdvny vybér spravného dodavatele,
protoze pravé zplsob a kompetentnost vybéru podstatné ovlivni chod firmy.
Zduraznim, Ze vybér dodavatele je jenom velmi mald ¢dst z pracovnich povinnosti
ndkupniho manaZera, pokud ale bude proveden kvalitné, usetfi to vedle penéz hodné
starosti a ¢asu ve vSech dalSich ¢innostech nakupniho tymu.

2. E-aukce jsou trendem

Pozornost vénovand Gspordm v ndkupnich procesech kazdoro¢né stoupd. Soubézné
s ndrtstem pozornosti se objevuji stile nové trendy a koncepce. E-aukce jsou pravé tim
trendovym ndstrojem, ktery okouzlil svou jednoduchosti a jednoznac¢nosti vykonu
a keery se stdvd nezbytnou souddsti rozsihlejsich ndkupnich koncepci. Byt leaderem
a nepouzivat v ndkupu e-aukéniho principu dynamického porovnavéni dodavatelskych
nabidek, se uz téméf nenosi.

3. Trend pouzivani e-aukci je ddn usporami

Je to tak. Ze statistiky v systému PROe.biz vyplyvd, Ze Gspora u prvnich (neopakova-
nych) e-aukci dosdhla od roku 2002 do konce roku 2006 v praméru 18,3 %. Primérnd
disla jsou osidnd, ale i presto jde o tak vysoky efeke, ze radéji pfi prezentacich fikdm ,vice
nez 15 %!“. Ve vybérovych fizenich ptevazovaly poptdvky polozek C, B a Z v¢etné slu-
zeb. (Podle analjzy ABC a XYZ). Uspory na tase potiebném pro realizaci vybérového fi-
zeni podle ankety mezi uzivateli pfesahuji 50 %.
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4. Lepsi nez reference je vlastni zkusenost

Nékupci jsou kazdodenné vystaveni gejziriim informaci o Gzasnych produktech od zlato-
ustych prodejctl, a tak se pro preziti vybavili nezakryvanou opatrnosti v tsudku. Hlou-
béji v této knize jsou prezentovdny poznatky vyhlasovateltt nad piipravou a vysledky vy-
branych e-aukei u konkrétnich firem, jinde jsou piiklady vypocta moznych dspor na
dodavatelskych cendch nebo v ¢ase. Presto za sebe a podle svych zkusenosti doporucuji
vyzkouset si to na vlastni kazi. Osahat si jednu dvé e-aukce vlastnima rukama, vlastni
hlavou a poté posoudit tvrzeni o vyhoddch s dosazenymi vlastnimi vysledky.

5. E-aukce podporuji stabilitu zdravych vztahi s dodavateli

Transparentni a jen komplikované ovlivnitelny zptsob hodnoceni dodavatelskych na-
bidek se po krdtké etapé poc¢dte¢nich obav obou stran dostane do fdze pozitivniho pfijeti
myslenky stdle probihajici soutéze ,,byt dobrym partnerem®. To ve svém diisledku vede
ke zvyseni kvality a konkurenéni schopnosti dodavatelsko-odbératelského fetézce.

6. S e-aukénimi systémy je jednoduché pracovat
Ti, ktefi pracuji s pocitaci na bézné kanceldfské arovni, se zdkladni ovldddni naudi za
nékolik hodin. Vstupni zaskoleni, které jd zndm, obvykle trvd pét hodin.

Zna¢nd Cast firem e-aukéni systémy vyuzivd formou vzddleného pfistupu pres inter-
net na servery providera a v takovém pfipadé neni nutné na jejich strané nic instalovat.

7. U e-aukcnich systémd je dilezitd kvalita uZivatelské podpory a pfritel
na telefonu

Pti potizovani e-aukéniho systému porovndvejte $ifi, kvalitu a odbornost sluzeb, kterou
provider nabizi a rozhodné vyzkousejte vstficnost a operativnost hotlinu — ptitele
v tzkych na telefon. Nez si budete Gplné jisti v ovladdni e-aukei a castokrdt i potom, je
dobré védét, ze muzete zavolat v lidskych hodindch providerovi vaseho e-aukéniho sy-
stému na sluzbu hotline, a ta s vimi projde zaddni, nastaveni e-aukce, pfipadné poradi
dalsi kroky. Stejné tak se na ni mohou obracet také do e-aukce vimi pfizvani doda-
vatelé.

8. Uspésné firemni vyuzivdni e-aukci je podminéno motivaci

Nejvétsiho efektu je dosahovéno tehdy, kdyz management e-aukee chee a vyzaduje a zd-
roven umi ndkupnimu tymu pro jejich vyuzivdni vytvofit motiva¢ni prostiedi.
Nefunguje-li jedno nebo druhé, tzn. neni-li jednozna¢nd viile managementu nebo mo-
tivace pro ndkupce, tak e-aukce po ¢ase ve firmé ,,usnou®.
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3. FAQ - Casto pokladané
otazky

Nez se trdpit, je lepsi se zeptat.

Budu pokracovat v piehledu informaci, poznatkt a zkusenosti o e-aukeich formou od-
povédi na nejéastéjsi otdzky, keeré je mozné slySet pii implementacich e-auk¢nich sy-
stému do firem. Mél jsem si moznost osobné mnohokrdte v praxi uvédomit, ze lépe
a vstiicnéji odpoviddm na otdzky, které sdm pravé aktudlné fesim. Naopak s lehkosti
opomenu nebo piehlédnu skute¢nost, ze jinym by vice prospélo ¢ist odpovédi na ty
ddvné prvni otdzky. V nasem piipadé o e-aukcich. Takze od zacdtku.

3.1 Co to je e-aukce?

E-aukci rozumime on-line vybér dodavatele ve sdileném webovém prostiedi, kde na
zvefejiovanou nejlepsi nabidku nékterého z dodavateltt mohou ostatni zicastnéni
dodavatelé vybéru reagovat zlepSovanim svych nabidek.

(Nebudu zmiriovat, Ze kdyz e-aukcni systém ,,prekuplujete z nakupniho na prodejni, tak je
nutné v uvedené formulaci zaménit dodavatele na kupujiciho.)

Pfi diskuzich o e-aukcich se bézné pod jeden zasttesujici ndzev (a déldme to vsichni) za-
hrnuji vSechny aktivity s realizaci e-aukce spojené, a to od prvotniho tkolu po kone¢né
protokoly, vyhodnoceni a rozhodnuti. Ti, ktefi f{di organizace rtznych akci, znaji
proces jako ¢tvefici na sebe navazujicich etap: 1. iniciace, 2. piiprava, 3. akce a 4. likvi-
dace. A tady musim uznat ndmitky procesnich puristi, Ze skute¢nou e-aukei je jenom
tieti krok AKCE. Tedy jenom ty minuty soutézeni, ve kterych dodavatelé mohou vy-
lepsovat své nabidky v reakci na nabidky konkurence.

Osobni ptistupy lidi kolem e-aukci jsou ddny postupnym pozndnim, ze to nejdile-
zitéjsi pro uspéch e-aukéniho soutézent je systematickd a peclivd piiprava spolu s rozu-
mem vlozenym do aktivit, které dynamickému porovndvani nabidek predchdzeji.

3.2 Proc¢ se to jmenuje e-aukce?

Nézev e-aukce se obecné ujal diky své procesni shodé s klasickou reverzni aukci, kdy
Ucastnici v kamenné auk¢ni sini mohou reagovat na zmény aukénich nabidek aktuali-
zovanou nabidkou. Nékdo snizi cenu a vy, mdte-li zdjem, okamzité zvednete ruku nebo
svou ,pladcacku s ¢islem a nahldsite vasi lepsi nabidku.
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U e-aukei jsou rozdily jenom v tom, Ze nesedite spolecné v jedné mistnosti, naopak
kazdy muize byt kdekoli po svété na siti u svého poéitade, ze e-aukéni sif je sdilenou vir-
tudlni dynamickou tabulkou na monitoru vaseho pocitate, Ze je moiné soutézit
v mnoha polozkdch (a vyhodnocovat je i samostatné) a v mnoha kritériich najednou.
E-aukce se v soucasnosti vyuzivaji k objektivizaci dodavatelskych podminek i u velmi
slozitych a finan¢né velkych vybérovych fizenich.

3.3 Jak e-aukce funguji?

Jednotlivych fézi e-aukce nejcastéji byvd Sest. Nize jsem je nazval ¢asem, coz miize vyvo-
lavat dojem, ze potfebujete mnoho tydn, ale v praxi to tak vitbec nemusi byt. Od prvni
myslenky po zdvére¢né vyhodnoceni vaim bude stadit jen nékolik dni.

Cas piipravy

Prostor vénovany piipravé je v pfimé iméfe ke kone¢nému vysledku. Formulace zadénf,
sumarizace poptdvanych produketd, specifikace jejich mnozstvi, kvality, podminek dod4-
véni, kontroly, fakturace, pozadované certifikace apod. Souddsti je i vybér dodavatela
k osloveni a urc¢eni ¢asového pldnu e-aukee a zptisobu hodnoceni.

Cas pozvinek

Mite za sebou celou piipravu a ted o svém tmyslu udélat e-aukei informujete dodava-
tele. Presnéjsi nez pozvédnka je vyraz ,vyzva k G¢asti ve vybérovém fizeni®. Pozvinka ve
svych piilohdch obsahuje pfedmét e-aukce a podminky, za kterych bude uskute¢néna.
Vse odchézi elektronicky e-mailem na adresy (vybranych) dodavatelt. V soucasnosti je
¢im déle tim Castéji misto e-mailové vyzvy k tcasti s prilohami rozesldno e-mailem je-
nom stru¢né avizo s internetovou adresou, kde jsou pozvinka a ostatni dokumenty ulo-
zeny ke stazeni.

Cas predkladéni nabidek

Osloveny dodavatel, pokud mé zdjem a podminky spolu s pravidly, ¢asem a technolo-
giemi mu vyhovuji, odklikne néjaké ,akceptuji“ a systém mu vydad jeho ptistupové
heslo. S jeho pouzitim otevie prostor e-aukéni siné, do které vepise (,vlozi“) svou na-
bidku. V této ¢dsti procesu vidi na svém monitoru jenom poptdvku vyhlasovatele a svou
pravé vlozenou nabidku.

Cas kontroly nabidek a kvalifika¢nich podminek

Na pocdtku e-aukci se tomuto ¢asu fikalo ,,mezikolo a nékde se tento ndzev stile uziva.
Je nutné prekontrolovat shodu poptdvky s nabidkou a obdrzené dokumenty doklddajici
splnéni kvalifika¢nich pozadavkii na soutézici. Kdyz je vSe zkontrolovdno a opraveno,
potvrdite (nebo oddalite) vyhodnocenym dodavatelim den a hodinu zahdjeni ,,ostrého®

kola.
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Cas soutézeni, E-AUKCE

Vlastni soutézni kolo umoziujici zmény ,auk¢nich hodnot® v predlozenych nabid-
kich. V uréeném dni a hodiné, ohldseném v pozvince, se dodavatelim zaktivni
e-aukéni systém a v ném ted uz vidi vedle své nabidky také nejlep$i nabizenou nékterym
z dalsich dodavatelu, ptipadné vidi, kdy je jeho nabidka nejlepsi z predlozenych. Na to,

co dodavatelé spatfi, reaguji Gpravou své nabidky.

Cas vyhodnoceni, uréeni vitéze, protokoly

Bezprostfedné po ukonéeni e-aukce si mohou tcastnici vytisknout protokoly, které za-
znamendvaji jejich zmény nabidky a komunikaci s vyhlaSovatelem. Pfirozené, Ze vyhla-
Sovatel md k dispozici souhrnné protokoly se zménami nabidek vsech tcastnika spolu
s hodnocenim. Vyhlasovatel podékuje a ohldsi, kolik si bere ¢asu na posouzeni vysledka
a na rozhodnuti o dodavateli.

A to je vSechno. Jednoduché a rychlé. Co jest¢ dodat? Tteba, ze pfi formulaci zaddni
miize vyhlasujici firma naprosto pfirozené a oteviené uvést, za jakych podminek naku-
puje poptdvanou komoditu pravé v tom okamziku a ze pokud se v e-aukci neobjevi lepsi
nabidka, nemd diivod ménit stdvajici smlouvu s ovéfenym dodavatelem.

3.4 Jak dlouho soutézni ¢ast e-aukce trva?
Nejosvédcenéjsi metodou je nastavit ¢as soutéze kupiikladu na tficet minut s tim, ze
pokud dojde ke zlepseni nabidky v poslednich dvou minutich, tak se ¢as automaticky
prodlouzi o jednu nebo dvé minuty (podle nastaveni), aby méli ostatni soutézici ¢as na
promysleni a zlep$eni své nabidky ve kterékoli polozce nebo podmince. Konec e-aukce
v tom piipadé nastdvd automaticky v okamziku, kdy béhem poslednich dvou minut uz
nikdo ze soutéZicich nedd Zddnou nabidku.

Jen pro tplnost doddvdm, Ze se v praxi mizete setkat s nékolikadenni e-aukei, nebo
naopak pouze patnictiminutovou.

3.5 Co kdyby nékdo dal jesté lepsi nabidku po e-aukci?

Stavd se, ze obcas zavold hned v prvnich minutdch po ukonceni e-aukce nékeery z Géast-
nikd, Ze dd jesté lepsi podminky, neZ jsou ty vitézné, ale ted a mimo e-aukei. Je velmi ris-
kantni pfistoupit na tyto omamné nabidky mimo proces e-aukee. Jestlize to dopustite,
diskreditujete tim sebe, firmu a vlastni proces on-line vybéru. Nejbéznéjsi a nejnor-
malnéjsi je fict: ,Vyborné, dékuji, jste moc hodny. Pozdddm tGcastniky o pokrac¢ovdni
a za¢neme s dal$im kolem za deset minut, az to s nimi domluvim.“ V nejhorsim pak
sta¢i oslovit jenom stdvajiciho vitéze a na rovinu mu pfiznat, ze jste se dostali do prekérni
situace a ze nechcete, aby nékdo zpochybnil vysledky o tyden dva pozdéji. V devadesati
deviti piipadech ze sta vitéz pochopi, nastve se a souhlasi, Ze pijde znovu do nabidky.
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Druhou moznosti je ohldsit po vyhodnoceni e-aukce, ze k osobnim rozhovorim
a projedndvani nabidek budou pfizvany tii firmy s nejleps$imi nabidkami a pfi této pri-
lezitosti je jesté mozné jednat o dal$im vylep$ovani podminek. Vychdzim pfitom z pred-
pokladu (a zkusenosti), ze ndvrth mimo e-aukci zaznél z druhé nebo tieti pozice.

Priklad

Ve velkém dopravnim zavodé priimyslové spolecnosti se kazdy tyden délal vybér dodavatele
pohonnych hmot pomoci faxovych a e-mailovych nabidek. Po rdnu jednoho dne v pllce tydne
se nakupci seslo nékolik nabidek a on vybral. Nékolik mésict vse bézelo naprosto v pohodé. Na-
pad udélat totéz a v ten samy ¢as pomoci kratké e-aukce vyvolal na strané dodavatelG zpocatku
nedudvéru, ale po par e-aukcich uz bylo vse zase v klidu. Spokojeny byl i ndkupce, protoze se na-
plnilo ocekavani a cena sla skutecné o par halér dol(i. Moc se nelicitovalo, ale v téch obrov-
skych objemech byla sleva poznat. Po case se jeden velky dodavatel prestal aktivné ucastnit. Po-
kazdé udélal néjaké upravy nabidky ,aby se nefeklo”, ale okdzale se nesnazil zakdzku ziskat.
A stejné tak pokazdé, kdyz e-aukce skoncila, zavolal nakupci a nabidl cenu lepsi, nez byla ta vi-
téznd. Nakupce odoldval asi mésic, az jednou podlehl. Uz v daldich tydnech bylo lepsi e-aukce
zrusit, prestaly fungovat. Nikdo nechtél soutézit. Nebylo pro¢. Cena se vratila ke dfivéjsim hod-
notam.

Jesté jedna reflexe, kterd se problému nabidek po e-aukci tyka. Tohle je ¢ast e-mailu, ktery
pfisel mému kolegovi: ,...vase doporuceni nepfijmout nabidku s nejlepsimi podminkami
vcetné ceny, kterou jsme dostali od v pofadi tfetiho soutéziciho, chapu a myslim, Ze to by tak
mélo byt. Potfebovala bych oviem, abyste pfi pfisti navstévé u nas vysvétlili tento postup na-
Semu fediteli, protoZe kdybych to udélala a nepfijala nejlepsi nabidku, pfestoze byla podana po
e-aukci, tak pfijdu okamzité o prémie...".

3.6 V e-aukci miize byt jenom jeden vitéz?
To vyslovené zélezi na ziméru a potfebdch vyhlasovatele. Nejcastéj$im principem je hra
na jednoho vitéze. Ale neni to jedind cesta, a to pfedevs$im v privdtni podnikové sféfe.
U vybérti s vétsim poctem polozek je na véds rozhodnout se, jestli budete preferovat
jednoho vitéze nebo vice vitézi. Kuptikladu s ohledem na fake, Ze jeden ze soutézicich
nabidl u jediné polozky (nebo u skupiny polozek) atraktivni cenu, kdyz celkovou na-
bidkou v e-aukci nezvitézil. Také muzete zvolit systém, kdy kazdd polozka muze mit
svého vitéze. Tzn., ze pfi deseti polozkdch v soutézi budete mit deset vitézi. Ovsem,
sleduje-li va$ ndkupni tym také jako jeden z cila snizovéni po¢tu dodavatelt (kazdy do-
davatel znamend nédklady), tak tento pfiklad je jenom dokladem moznosti technologie
na pokraji zdravého rozumu a niakupni nestoudnosti.

Zvldstnim ptipadem jsou e-aukee, po kterych je vyhodné nebo dokonce nutné vést
jesté upfesnujici osobni jedndni. Standardem je to u investi¢nich vybérovych fizeni
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nebo u pfipadu, které jsem vzpomenul o par ridka vyse (3.5). Tady doptedu soutézicim
avizujete, ze k jedndnim jsou pfizvdny tii nejlepsi nabidky (které se asto vzdcné srov-
naji) a vy vybirdte az v osobnim kole.

3.7 Jak komunikovat s ucastniky e-aukce?
Rada zni: nepodcenovat nutnost komunikace. Nekomunikujici vypadaji z délky aro-
gantné nebo nejisté. Ani jedna z téch nélepek neni slusivd. Telefonujte, piste, schézejte
se. Softwarové e-aukéni systémy jsou dnes téméf standardné vybaveny chatovou komu-
nikaci s G¢astniky. V pribéhu piipravy a ur¢ité v pribéhu soutéze = e-aukce s dodavateli
vice vyuzivejte ,diskusniho® prostoru na e-aukéni obrazovce, aby byl ndsledné doklad
o tom, co kdo chtél, co navrhoval apod. Pravé tyhle vymény ndzort béhem ptipravy
a prubéhu e-aukce dolozené v protokolech jsou obranou proti pozdéj$im ndmitkdm
a zpochybriovdnim soutéze.

Technologie se velmi rychle vyviji, a tak je pfedpoklad, Ze uz brzy budeme mit moz-
nost vyuzivat vedle rozsifeného chatu i hlasové a video zdznamy.

3.8 Jak jsou uchovavana data z e-aukce?

Pro ndzornéjsi chdpdni bych mél mluvit o ,,cerné skiince®, ve které jsou uloZena vSechna
vstupni data a dél jsou zaznamendny provedené zmény a chatovd komunikace, kterd je
s konkréni e-aukci spojena, resp., ke které — kterym doslo. V cerné skiince nelze
s opravnénim (vyhlasovatele) uzivatele délat Gpravy. V jejich zdznamech se daji dohle-
dat vSechny jednotlivé kroky od zaddni, rozesldni pozvinek az po koneéné podékovdni
vyhlaovatele soutézicim.

3.9 Co s neduvéryhodné nizkou nabidkou v e-aukci?

Stdva se to. Bud se nékdo splete, nebo chcee vysledek e-aukce poskodit, anebo skute¢né
m4 tu moznost v dobrém vds piekvapit podminkami, které jste neocekdvali. Pieruste
e-aukci (systémy jsou na to uzpusobeny) a informujte o tom tcastniky, aby se nedomni-
vali, Ze doslo k technické chybé. Pak to feste. Jestli se nékdo jenom na klévesnici uklepl,
neni problém opravit hodnotu nabidky. Jestli vés, resp. e-aukci chce nékdo poskodit,
zvazte jeho vylouceni z dalsi soutéze. A pokud vdm vézné né¢kdo dd v dobré vili takovou
nabidku, Ze byste ji sice rddi ptijali, ale vy ze svych zku$enosti pochybujete o jeji redl-
nosti, tak preruste e-aukci na del$i dobu (a mutize jit i o dny) a provérte, zda si rozumite.
Nechejte si znovu poslat vzorky, méite, zajedte se podivat.
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Priklad

Na letni konferenci e-biz forum 06 prezentoval vedouci ndkupu z cihléiského Wienerbergeru
pfipad, kdy dodavatel nabidl cenu za tézebni prace v jedné z lokalit hluboce pod ostatnimi sou-
tézicimi. | presto, ze vysvétleni znélo ddvéryhodné, prerusili e-aukci na nékolik dnd a jeli na
misto a s dodavatelem v konkrétnich podminkach posoudili vérohodnost nabidky. Dodavatel
obhajil své tvrzeni, znal mistni podminky |épe nez ostatni soutéZici a do kone¢ného vysledku
e-aukce se to promitlo slusnou Usporou.

3.10 Je cena to jediné? Neni to primitivni?

Vyraz primitivni jsem si pujéil z price ¢eského trenéra ndkupnich tymua Zdenka Sluky.
On mluvi o nebezpedi primitivniho tlaku na cenu. Cena ur¢ité neni to jediné a jedno-
znaéné. Pokud vdm ale nékdo davéryhodny nabidne za stejnych podminek co do kva-
lity a zdruky doddvek poptivanou komoditu o tolik levnéji, aby vim z Gspory zbylo dost
i po uhradé ndkladu spojenych s vyménou dodavatele, tak asi nenf o ¢em pfemyslet.
A také je ptirozené, ze kdyz stdvajici a osvédéeny dodavatel uvidi, ze hodnovérnd kon-
kurence (jinou byste urcité nepfizvali) nabizi o tolik levnéji, tak i on svou nabidku pfi-
zplisobi nové situaci a bude i do budoucna u sebe hledat tspory.

Priklad

Na workshopu o dopadech e-aukci vystoupil jeden z vlastnik( stavebni firmy, ktera pravé diky
dynamickému porovnavani nabidek ziskala lukrativni zakdzku na opravu administrativni bu-
dovy kousek od Prahy. Pfiznal, Ze kone¢né, jimi nabidnuté podminky vcetné ceny v e-aukci byly
tésné nad hranici rentability. lhned po potvrzeni, Ze zakazku ziskali, zacali s hledanim dspor
u sebe. Doslova uvedl, ze tlak ceny je donutil modernizovat fizeni a revidovat pristup ke kva-
lité prace vlastnich lidi, k pfipravé zakazek a ke vztahtiim se subdodavateli. Ziskovost zakazky se
dostala béhem par tydnl do normalu. Jesté by bylo pro nevérici dobré dodat, Ze investorem
byla nadnarodni spolec¢nost, kterd prabézné kladla velkou vahu na kvalitu a stavebniklim nic ne-
prominula, a tedy na kvalité zakazky uz se vic Setfit nedalo.

3.11 Je mozné do vysledku promitnout vedle ceny dalsi kritéria?

Vétsina e-aukénich systémi je vybavena multikriteridlnim hodnocenim, kterému se
v praxi fikd ,,vahy“. Ty umoznuji pfednastavit jednotlivym kritériim vybéru pomérnou
rozhodovaci dulezitost, a pak pies ni interaktivné béhem e-aukce prepocitavat vysledek



