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1 Uvod

Cas se neda zastavit a snim nelze zastavit ani postupny vyvoj komunikaénich
technologii, které vstupuji do vSech moznych oblasti. Jednou z nich byl i ndkup a vzniklo
takzvané elektronické obchodovani. Nejdiive spoleCnosti vyuzivaly tyto technologie
pro propagaci svych produktd, poskytovaly diky webovym strankdm diilezité a hlavné
aktualni informace, poté se zacalo rozvijet obchodovani po internetu, pomoci tzv. e-shopu.
Troufam si fict, ze v dnesni dob¢ firmy nejsou schopny dostat konkurenceschopnosti bez
vyuziti internetu. Elektronicky svét je sou¢asnym trendem.

V oblasti ndkupu jsou stile vyhledavanéjsimi a oblibenéjSimi elektronické aukce
(zkracené e-aukce), které jsou soucasti elektronického obchodovéni. Hlavnimi vyhodami
danych e-aukci jsou transparentnost, Uispora ¢asu a penéz, ale také mnoho dalSich kladnych
vlastnosti, diky kterym jsou ve fazi rozkvétu na jednotlivych trzich.

Elektronické aukce jsou poskytovany na uzemi Ceské republiky nékolika
poskytovateli. Mezi hlavni poskytovatele patii i spole¢nost NAR marketing, s.r.o., ktera je
zadavatelem vyzkumu mé diplomové prace. Ta je vlastnikem a poskytovatelem softwarového
systému PROe.biz.

NAR marketing, s.r.o., nema dostate¢né informace pro letosni rok o tom, jak velky
podil na jednotlivych trzich zaujima, v jaké mite si zbytek trhu rozdé€luji ostatni konkurenti,
jaké jsou vnimané vyhody elektronickych aukci, ale také divody, pro¢ nejsou elektronické
aukce vyuzivany. V Zadnych dostupnych informaénich zdrojich totiZ nelze jednoznaéné tyto
udaje vycist, protoze se vétSinou jednd jen o domnénky a odhady.

Na zéklad€ té€chto nedostateCnych informaci uskute¢nim na pozadavek vedeni
spolecnosti NAR marketing marketingovy vyzkum, ktery odpovi spole¢nosti na otazky, které
jsou dulezité pro jeji dalsi rozhodovani a strategické kroky.

Tématem mé diplomové prace je Analyza potencidlu e-aukci na trhu méstskych ufadi
a nemocnic, vcetn¢ lazenskych léCeben. Vysledky tohoto vyzkumu budou slouzit nejen
k vypracovani mé diplomové prace, ale hlavné budou dilezitym podkladem pro spolecnost
NAR marketing a pevné véfim, Ze tyto informace budou vyuZity pii rozhodovani
o strategickych krocich spolecnosti.

Cilem prace je analyza situace na trhu poskytovateli softwarti a elektronickych aukci
na trhu méstskych ufadl s poctem obyvatel nad 5 tisic, na trhu nemocnic a lazenskych
1ééeben Ceské republiky. Véetng analyzy bude i vypodet trzniho podilu, na jehoz zakladé

zjistim, které spole¢nosti na trhu existuji a jaké jsou jejich trzni podily. Hlavni pro mé vSak



bude zjisténi trzniho podilu spole¢nosti NAR marketing, s.r.o., jakozto vlastnika a zaroven
poskytovatele systémového softwaru PROe.biz, ale také podil dcefiné spolecnosti Sentinet
na danych trzich.

Déle chci zjistit, zda existuje na n¢kterém z trhi kliCovy poskytovatel, ktery zaujima
znacnou c¢ast trhu. Dilezita pro meé budou i1 d¢isla vypovidajici o trznich podilech
a spokojenosti se spole¢nostmi, které jsou poskytovateli softwaru PROe.biz. Na zavér chci
uvést nazory odbornikll z praxe, a to odpovédnych osob z méstskych urad a nemocnic, které
elektronické aukce pomoci softwaru PROe.biz vyuzivaji.

Na zakladé zjisténych udaju o trzich v letoSnim roce a ziskanych vysledkt vyzkumu
v lonském roce uskutecnim srovnani trznich podili na trhu méstskych ufadt i na trhu
nemocnic. Toto srovnani bude pro vedeni spole¢nosti pfinosem v tom, Ze budou mit ptehled
o zvySovani €1 snizovani svého trzniho podilu, ale také ptehled o pozicich svych konkurentd.

Veskera ziskana data budou nasledné slouZit vedeni spole¢nosti NAR marketing, s.r.o.



2 Teoreticka vychodiska nakupniho marketingu

Kazdé podnikani je ve své podstaté¢ nakup a prodej jako zéklad smény vedouci
k uspokojeni potfeb. Sménu chapeme jako akt ziskdvani zadouciho produktu od nékoho
nabidnutim néceho jiného na oplatku.
P. Kotler uvadi, ze k tomu, aby mohla byt sména realizovana, musi byt splnéno pét
zékladnich podminek:
e smény se musi G€astnit alesponi dvé strany,
e kazdé strana ma néco, co je atraktivni (ma hodnotu) pro druhou stranu,
e kaZzda ze stran je schopna komunikace a dodéni,
e kazda ze stran ma svobodu odmitnout nebo ptijmout nabidku,

e kazda ze stran se domniva, Ze je vhodné s druhou stranou jednat. [9]

2.1  Nakup v podniku
Nakup predstavuje jednu ze zakladnich podnikovych funkci, a to bez ohledu na to, zda
jde o podnik vyrobni, obchodni nebo ve sluzbach. Z hlediska systémového (nebo

logistického) pohledu 1ze podnik rozlozit do nasledujicich systémi: [9]

Obrazek 1: Zakladni subsystémy podniki

NAKUP - VYROBA - PRODEJ
vyrobni (primyslovy) podnik

NAKUP — PRODEJ

obchodni podnik

Zdroj: [9] upraveno autorkou

Nékup predstavuje proces, ktery na jedné strané zahrnuje Ukoly realizované
na nakupnim trhu, jejichZ cilem je zajistit vyrobni material, zatizeni a sluzby pro vyrobu,
vyzkum a vyvoj, pomocné a obsluzné procesy a pro spravu. To vyzaduje mit k dispozici
nastroje, na zaklad¢ kterych je mozno analyzovat potieby, mit jejich piesnou specifikaci,
hledat potencialni dodavatele a jejich hodnoceni, samoziejmé s perspektivou vytvaret s nimi
dlouhodobé pozitivni vztahy. Na druhé strané z toho vyplyvaji tkoly, které musi ndkup plnit
uvniti firmy, tj. pldnovani mnoZstvi a termind spotieby, fizeni zasob, ur€ovani a optimalizace
dodacich mnozstvi a termini, tj. provadéni materidlové dispozice. V neposledni fad¢ je to

ucast na pfijmu materialu na stran¢ vstupu do firmy a na jeho skladovani. [17]



2.1.1 Funkce nakupu

Zakladni funkei tvaru ndkupu podniku je efektivni zabezpeceni ptredpokladaného
pribéhu zékladnich, pomocnych a obsluznych vyrobnich i nevyrobnich procest surovinami,
materidlem a vyrobky i sluzbami, a to v potfebném mnozstvi, sortimentu, kvalité, casu
a misté. Navzdory tomu, ze nakup je nevyhnutelnou funkci podniku, byl po dlouhou dobu
povazovan za druhofadou funkci, kterou zjednodusené¢ muizeme shrnout takto: vyhledavani
pottebnych produkti v nejkratsim mozném Case a za nejnizsi moznou cenu. Nakup byl takto
chapan pouze jako administrativni ¢innost.

Soucasné pojeti vidi ndkup v pozici garanta kvality nakupovanych produkti. Dopad
tohoto postaveni ndkupu se promitd do konkurenceschopnosti podniku a takto se ¢innost

nakupu stdva v podniku funkeci strategickou. [9]

Ukoly nakupu Ize obecné shrnout takto:
e ujasnéni potieb,
e stanoveni velikosti a termind potieby,
e hledani dodavatelq,
e volba dodavatele,
e tvorba objednavky,
e kontrola a zactovani dodavky,
e skladovani a vyskladnént,

e sledovani spotieby. [17]

2.1.2 Cile nakupu
Zakladni cile podniku slouzi jako vychodisko pro definovéani cili v jednotlivych
funk¢nich oblastech podniku, tedy 1 v ndkupu.
Nékupni cile jsou zpravidla tyto:
e uspokojeni potieby,
¢ snizeni nédkladt nakupu,
e sniZeni rizika ndkupu,
e zvyseni rychlosti ndkupu,
e zvySeni flexibility ndkupu,
e zvySeni kvality nakupu,

e sledovani nakupnich cili orientovanych na vetejné zajmy. [9]



2.2 Marketing v nakupu
., Osud podniku je v rukach trhu“ [21]

Historie ndkupniho marketingu je odvozena od historie marketingu viibec, jehoz Sirsi
uplatnéni jako podnikatelské filozofie orientované na zékaznika nastalo v trznich
ekonomikéach zhruba v padesatych letech. Vznik samotného nakupniho marketingu je davan
do souvislosti s vyvojem modelti ndkupniho procesu organizaci a miZzeme jej povazovat
za soucast marketingu organizaci. [9]

Samotny termin nakupni marketing je spjat spiSe s novymi modely nakupniho procesu,
které byly vypracovany v 80. letech. [10]

Aby bylo mozné oznalit Cinnost ndkupu za realizaci nakupniho marketingu, musi
se uplatnit marketingové piistupy ve vSech fazich nakupniho procesu, poc¢inaje stanovenim
nakupni strategie a ndkupnich cili, nakupnim vyzkumem trhu, pfes volbu nékupniho trhu
a dodavatell, rozhodovani o dodavkovém rezimu, o tvorbé zasad a oboustranné vhodnych
vztazich s dodavateli, at’ jiz jde o loajalitu ¢i dodaci a platebni podminky, cenu a dalsi atributy
dodavky. Rozhodujici je i kontrola spotfeby materidlu, vyuzivani pozadavkl na nakup
interaktivnimi odbeérateli atd. Moderni materidlovy management vyzaduje uplatnéni vSech
prvkid manazerského kruhu na trovni strategicko-taktické i operativni. Na zéklad€ toho
muzeme stanovit jako vychodisko feSeni problematiky model ndkupniho marketingu, jak je

uveden na nasledujicim obrazku. [23]

Obrazek 2: Zjednoduseny model nakupniho marketingu

Analyza
a volba
dodavatele

Jednani
s dodavatele

Poznani
potfeb

Valba
nakupnich
cili
a strategie

Analyza
a volba
nakupniho
trhu

Poptavka
a hodnoceni
nabidky

NS

Hodnoceni
dodavatele

Zdroj: [23]

Myslenka nakupniho marketingu odpovida nésledujicimu principu ndkupniho chovani
podniku:

e nakupce ma ptani, tj. pozadavky internich vnitropodnikovych zdkazniki, které

je povinen zajistit, ale souasné¢ nabizi dodavateli vyuziti jeho vykonl — stoji

zde proti sob€ pozadavky a vykony,



e dodavatel respektuje ptani zakaznika, nabizi v tomto smyslu své vykony a chce
za jejich poskytnuti pfiméfenou hodnotu, ma tedy rovnéz své pozadavky, které

chce uspokojit, opét zde stoji proti sobé vykony a pozadavky. [22]

Do pojeti ndkupniho marketingu Ize obecné shrnout tyto zasady:

1. Pii jakémkoli rozhodovani ¢i hodnoceni ekonomickych parametrii nakupu je
nutno zvazovat jejich vliv na plnéni dlouhodobych strategickych

podnikatelskych cilii firmy (nutno hodnotit jak negativni, tak pozitivni vliv).

2. Ndkup musi svym novym postavenim v podniku odpovidat zdsadnim
transformacénim ztménam (ndkup musi byt propojen s vrcholovym

strategickym rozhodovanim podniku).

3. Marketingové piistupy v ndakupu vyZaduji dokonalou informacni zdkladnu
(je nutno usporadat informace tak, aby bylo mozno spravné rozhodnout
o dodavateli, cené, dodacich a platebnich podminkéch, casovém rezimu

dodavek atd.)

4. Nové podminky a pristupy k jejich uspéSnému zvladnuti vyZaduji i nové pojeti
poZadavkit na osobnost ndakupce (musi mit nejen technické, ekonomické,

obchodni, ale 1 pravni znalosti a zkuSenosti).

5. Nakup podniku musi prokazovat schopnost ,,komplexniho vidéni“ vlastnich
problémii a cili a sebe sama jako jednoho ze subjekti trhu (takto pojaty
ndkupni management zahrnuje 1 aktivni ucast pfi fizeni materidlovych
a logistickych procesii uvnitt podniku, spolutcast v otdzkach fizeni jakosti,

zabezpecovani Setrnych ekologickych piistupti véetne€ hospodateni s odpadem).

6. Dodavatel je ustfednim vnéjSim subjektem niakupniho managementu
(prvnim pfedpokladem Uspéchu je znalost dodavateld, jejich silnych a slabych
stranek, jejich marketingové trzni strategie, konfigurace jejich marketingového

mixu 1 postaveni na trhu).



7. Plan nakupu je duleZitym ndstrojem nakupu i v trinich podminkdach, kdy je
vSak oprostén od Dbyrokratickych zdsahi organt centrdlni regulace
a rozdélovani produkce (trzni podminky v ekonomickém smyslu posiluji roli

planu nakupu). [20]

2.3  Nakupni marketing jako interaktivni proces

Nékupci pracuji v interaktivnim prostiedi, ve kterém jsou trzni informace sbirany

a predavany tiemi kliCovymi skupinami:

Organizacemi (vlastni i dodavatelské) — vyznamnym rysem nakupniho
marketingu je velky pocet interakci, které¢ se uplatiiuji pres marketingovy mix.
MtutzZeme sem zahrnout feSeni probléml materidlovych inovaci, marketingovy
ptistup k dodavatelim nebo také optimalizaci dodavek materialu.

Funkénimi oddélenimi — nakupci vyznamné plisobi na ostatni funk¢ni utvary
(vyzkum a vyvoj, finance, atd.) Rozdéleni marketingovych informaci mezi
funk¢éni oddélenti je velice dilezité pti planovani ndkupnich procest.

Vrcholovym vedenim — tato interakce je velice diilezitd vzhledem k technickym
a technologickym inovacim a také finan¢nimu riziku, které je spojeno s ndkupem,

produkci i prodejem organizaci. [20]

2.4  Nakupni marketingovy mix

Obdobné jako je tomu v ramci prodejnich aktivit podniku, se také v ndkupu vyuziva

marketingovy mix, ktery je vSak v odborné literatufe modelové modifikovan ze ctyfprvkoveé

podoby na desetiprvkovou, vytvarejici nakupni marketingovy mix. Prvky (nastroji) nakupniho

marketingového mixu, jeZ podnik vyuziva v plisobnosti na dodavatele, jsou podle G. Tomka a

J. Tomka:
1.

Informacni mix predstavuje schopnost vytvofit a vyuZzit ndkupni informacni
systémy pii rozhodovani odbératele. Pfitom maji byt postizeny jak nejdilezitéjsi

vlivy vnéjSiho prostiedi, tak ¢initelé vnitiniho prostiedi podniku.

Komunikacni mix ptedstavuje soubor nastrojii, které¢ podnik odbératele uplatiiuje

v komunikaci jak s dodavateli, tak v ramci vlastnich vnitropodnikovych utvari.
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10.

Dodavatelsky mix znamena schopnost podniku zvolit optimalni dodavatele

(perspektivni a schopné dlouhodobé spoluprace).

Konkurencni mix je spojovan se schopnosti identifikovat konkuren¢ni situaci na
zdrojich (mezi dodavateli). S tim souvisi také schopnost volby optimalniho

dodavatele a rozhodovani o ndkupni strategii.

Cenovy mix znamena schopnost provadét optimalni cenovou politiku nédkup, ktera
nesleduje pouze urcitou vysi ceny, ale vede k rozhodnuti minimalizujici celkové

naklady pofizeni a vyuzivani dodavky.

Vyrobkovy mix je spojovan se schopnosti ndkupu rozhodnout o optimalni varianté
nakupovaného vyrobku (jeho technickych a estetickych parametrech), ktery tvoti
vhodny zéklad pro findlni produkt.

Mix kvality spo¢iva ve schopnosti zajistit kvalitu ve vSech oblastech dodavatelsko-

odbératelskych vztahti a dodavky.

MnozZstevni mix zahrnuje ¢innosti spojené s dodadvkou, predevsim vysi a frekvenci

realizované dodavky. Tato rozhodnuti pfedstavuji soucast strategie fizeni zasob.

Terminovy mix je spojovan se schopnosti podnikového nakupu ¢asové usmérnovat
prabéh vnitinich a wvnéjSich hmotnych a informacénich tokd jak ve wvazbé

s dodavateli, tak na ostatni podnikové utvary.
Mix nakupnich podminek ptedstavuje schopnost vyzadovat a realizovat optimalni

platebni, dodaci a logistické podminky doddvek ve vztahu k dodavatelim, ale

1 dal§im navazujicim ¢lankim (napiiklad vyrob¢). [9]
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2.5 Informacni a komunikacni technologie podniku

Dnesni prostfedi se méni skutecné tak rychle, ze hovofime o zménéch turbulentnich.
Za tadou z nich stoji rozvoj modernich informacnich i komunikaénich technologii a rozvoj
internetu. Obchodni podniky, které chtéji prosperovat, museji respektovat zménéné podminky
a na zakladé jejich dikladného studia hledat nové zptlisoby, jak zakazniklim naslouchat

a oslovovat je. Nemohou vychazet ze zab&hnutych ptistupi. [25]

2.5.1 Elektronické obchodovani

Pod pojmem elektronicky obchod se obecné rozumi podnikani prostfednictvim
elektronickych prostfedkii. To zahrnuje nejen obchodovani se zbozim (hmotnym
i nehmotnym) a sluzbami, ale i vSechny souvisejici kroky od reklamy, pfes uzavieni smlouvy,

jeji plnéni, a to véetné poprodejni podpory a sluzeb. [29]

,Electronic business® is a broader term, referring to how technology can benefit all
internal business processes and interactions with third parties. This includes buy-side and sell-

side e-commerce and the internal value chain. [3]

Internet umoziluje rychlé spojeni mezi subjekty a rychly pfistup k informacim.
Zéakaznik nemusi vynakladat pfiliSnou energii, aby srovnal né€kolik produktd, aby se
informoval a porovnal jejich technické vlastnosti a cenu. Rychle a pohodIné ziska reference o
produktu a zdomova si vyménuje zkuSenosti s ostatnimi zdkazniky. Na druhou stran
neocenitelné je pro firmy rychlé propojeni se zakaznikem, moZnost sdileni informaci a
efektivnéjsi budovani dlouhodobych vztahii. Obchodni firmy vyuzivaji internet jako
komunika¢ni médium, vytvareji webové stranky, na kterych prezentuji informace o sob¢ a

nabizeji své produkty i jako ndstroj prodeje v ramci elektronického obchodovani.

Vymezeni a odliSeni pojmii, které se ¢asto zaméiuji:

e e-business znamena nejSirsi vyuziti siti pro firemni obchodni aktivity jak uvnitt
firmy prostfednictvim intranetu, tak se zakazniky (internet) a dodavateli
(extranet),

e e-commerce vyuziva internet pro usnadnéni prodejnich a nékupnich operaci.
V jeho ramci vyc¢leniujeme aktivity spojené s prodejem (e-marketing) a ndkupem

(e-purchasing).
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e-marketing pracuje s virtudlnim prostiedim, je ,,prodejnim* néstrojem, jeho
prostiednictvim prodejci prezentuji svou nabidku a zdkaznici vyhledavaji
informace a zbozi objednavaji,

e-purchasing je pak nastrojem nakupnim. Jedna se o tzv. ,.elektronicky nakup®,
kde nakupujeme zbozi a sluzby konecnym spotiebiteliim.

e-procurement neboli elektronickd trzisté, v této oblasti se jedna o zasobovani ¢i
spiSe obstaravani. Spojenim nakupniho a prodejniho modelu vznika elektronické
trzist¢ (virtudlni trh), kde se stfetdvd nabidka mnoha dodavatelli s poptavkou
mnoha odbérateli. Dochazi zde k jednanim, ktera mohou vést k uzavieni

obchodu. Tato trzisté€ byvaji provozovana tteti stranou. [25]

Tabulka 1: Nejéastéji pouzZivané nastroje elektronického obchodu z hlediska nakupu

Nazev Popis sluzby Pouziti pro e-business
zakladni internetova sluzba, jez umoziuje )
stranky www ) - informace o nabizenych produktech
prezentovat a vyhledavat informace
(world wibe web) . - prezentace firmy
pomoci webovych prohlizect
elektronicka posta umoziiuje velmi levnou
e-mail o ) - komunikace s potencidlnimi dodavateli
a rychlou komunikaci mezi dvéma
) ] - komunikace se stivajicimi dodavateli
uzivateli
- nakupni cena
- poptavka po vstupnich vyrobnich
online katalogy databazova sluzba na Internetu, kterou lze
faktorech
vyuzivat pomoci webového prohlizece
- poptavka sluzeb
- poptavka po informacich
posilani elektronickych dokladu
EDI elektronicka vymeéna dat mezi dvéma - faktury
systémy - celni deklarace
- dodaci listy apod.
elektronické platby
EFT ) - platebni ptikazy
EDI pro pfenos finan¢nich informaci
- aviza
- vypisy z uctu

Zdroj: [9] upraveno autorkou
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»E-procurement is the most important area of development in the B2B e-commerce

arena. E-procurement will fundamentally restructure the way in which an organization

purchases goods.* [15]

Tabulka 2: Piinosy elektronického obchodu pro odbératele a dodavatele

Ptinosy elektronického obchodu pro odbératele a dodavatele

odbératelé

oblast prinosu

dodavatelé

Vv

nizsi cena

niz$i naklady na vyjednavani
snadny pfistup k vice
dodavatelim

kupni sila

vy$si objemy

niz$i naklady na vyjednavani
rozSifena zakaznicka
zakladna

niz$i vyhledavaci naklady
nizni naklady na zpracovani

efektivita procest

niz$i naklady na ziskavani
zakazniki

4

niz$i naklady na zapracovani

snizené naklady na zasoby
snizené naklady na zpracovani

integrace
dodavatelského retézce

zlepseni fizeni zasob
zlepSeni predvidani poptavek

jednodussi a priiezny
benchmarking

nakladove efektivni prizkum
rychlejsi konkurenéni odezva

agregace obsahu a
sluZeb v ramci
specializovanych
odvétvi

(4

jednodussi a prifezny
benchmarking

nakladove efektivni prizkum
rychlejsi konkurenéni odezva

transparentnost cen a zasob
zamezeni nesystematickym
nakuptim

snizené naklady nadmérnych
zasob

trzni efektivita

veétsi okruh zakazniki
snizen¢ prodejni naklady
snizené naklady nadmérnych
zasob

Zdroj: [16]

2.5.2

Kategorie e-obchodu

Podle typii 1ze e-obchod rozdélit do nékolika kategorii:

podle Gcastnikd,

podle otevienosti pouzité¢ho média,

podle zptisobu plnéni.
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Podle ucastniki

e obchodovani mezi podniky navzdjem — B2B (business to business),

e obchodovani mezi podniky,

e spotiebitelské smlouvy s koncovymi zakazniky — B2C (business to customer),

e obchod mezi dvéma nepodnikateli/spotfebiteli navzajem, napft. elektronické aukce
— C2C (customer to customer),

e obchody, kdy zakaznik oslovuje podnikatele, naptf. definuje zbozi a vyzyva
obchodniky k podani nabidek — C2B (customer to business),

e vztahy ke statni spravé (eGovernment), napi. elektronické podani danového

priznani — B2A, C2A (business/customer to administration),

Podle otevienosti pouZitého média
e uzaviené transakce — obchod po uzavienych sitich,

e oteviené transakce — obchod mezi otevienym poctem Ucastnikl,

Podle zpitsobu plnéni
e piimé e-obchody — objednavka, placeni i doddvka nehmotnych statkl se

uskuteciiuje vyhradné prostiednictvim elektronickych prostredkd,
e nepfimé e-obchody — objednavka, uzavieni smlouvy nebo i placeni se uskutecniuje
prostfednictvim elektronickych prostfedkli, dodavka zboZzi se d&e tradi¢nimi

prostiedky. [29]

2.6  E-aukce

Pojem definujici e-aukce upravuje zdkon o vetejnych zakéazkach. Ptresnou definici
a obsah e-aukce komplikuji moznosti pouziti e-aukci. V e-aukcich miize byt pouzit postup, pii
kterém se budou nabidky ucastnikii zvySovat (jedna se o anglicky systém) nebo se budou
nabidky soutézicich ucastnikd snizovat (v tomto piipad¢ se jedna o holandsky systém).

Z odlisného uhlu pohledu miize byt aukce ,,nabidkovou®, v niz se nabizi zdjemclim
nabyti urCitého prava, zbozi ¢i opravnéni, nebo ,poptavkovou®, v niz zadavatel poptava

dodéavku urcitého zbozi ¢i sluzeb, za co nejvyhodnéjsich podminek pro zadavatele.
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Definovani e-aukci mtze byt nasledujici:

., Pro ucely tohoto zdakona se rozumi elektronickou aukci proces slouzici k hodnocent
nabidek, v jehoz ramci zadavatel pouziva elektronické ndstroje umozinujici predkladani
novych snizenych nabidkovych cen, pripadné novych hodnot nabidek, a ktery soucasné
umoznuje sestavit aktualni poradi nabidek pri pouziti automatickych metod jejich

hodnoceni. * § 17 zékona 137/2006 Sb., o vefejnych zakazkach [29]

,On-line B2B vybérova Fizeni oznacovand jako e-aukce jsou ve skutecnosti
interaktivnim jedndanim o cené a ostatnich dodavatelskych podminkdach poptdvaného

kontraktu s nékolika potencionalnimi dodavateli najednou s vyuzitim prostiedi internetu. ‘

Proe.biz [37]

., Zpusob hodnoceni nabidek pomoci elektronickych systéemii, kdy dodavatelé ve
virtualni aukcni sini spolu soutézi o ziskani zakazky. Zmény jejich nabidek jsou v redlném
case vyhodnocovany systémem a porovndvany s ostatnimi, aktudlni vysledky jsou ucastnikiim

okamzité zobrazovany. E-aukce.cz [32]

., E-aukci rozumime on-line vybér dodavatele ve sdileném webovém prostiedi, kde na
zverejnovanou nejlepsi nabidku nekterého z dodavatelit mohou ostatni zucastnéni dodavatelé
vybéru reagovat zlepSovanim svych nabidek. *

Milan Kaplan, feditel spolecnosti NAR marketing s.r.o. [4]

2.6.1 Zakladni pojmy on-line vybérového Fizeni
On-line vyb&rova fizeni maji bezesporu mnoho vyhod. Mezi hlavni patii
transparentnost, casova nenaro¢nost, uspora nakladi, ndkup v objektivizovanych cenéach a
mohou byt také velmi G¢innym protikorupnim nastrojem. I pies tyto klady je to pouze
nastroj v rukou lidi a mnohé aspekty mohou byt ovlivnény manazery nakupu firem jak
v pozitivnim, tak negativnim sméru. Rada bych tedy specifikovala zékladni vztahy a procesy

pfi piipravé a realizaci standardniho on-line vybérového fizeni.

e  On-line vybérova Fizeni oznaCovana také jako e-aukce, jsou dynamickym on-line
porovnavanim aktualnich dodavatelskych moznosti. V jejich prabéhu jednotlivi

zuCastnéni uchaze¢i mohou ve vymezeném Case bezprostfedné a stale reagovat
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na zmény v konkuren¢nich nabidkach tpravami vlastni nabidky. Reakce na poptavku
vyhlaSovatele jsou prezentovany ve sdileném prostfedi porovnavaci tabulky umisténé
na Internetu, pro kterou Ucastnici uzivaji nazev e-aukéni sin, resp. Virtudlni aukéni sin.
Protoze vyznamné pievazuje pocet nakupnich vybérovych fizeni nad prodejnimi, je
zminéno porovnavani "dodavatelskych moznosti" a ma se za to, ze u prodejnich e-aukci
se misto dodavatele mini odbératel, resp. kupujici.

E-aukcni sin: elektronické prostfedi, ve kterém dodavatelé svymi nabidkami reaguji
na poptavku (v pfipadé€ prodeje nabidku) vyhlasovatele. Je umisténa na urcené adrese ve
vetejné datové siti Internet.

VyhlaSovatel: osoba, ktera v elektronickém prostfedi deklaruje sviij zajem koupit, resp.
nakupovat pfedmét vybérového fizeni a definuje podminky vybérového tizeni, zplisob
acas potiebny k vyhodnoceni, zodpovédné osoby za kondni e-aukce vcetné
administratora a nezbytnych kontakti. V ptipadé prodejni e-aukce se rozumi, ze
vyhlaSovatel deklaruje zajem prodat, resp. prodavat. V piipadé vetejnych zakazek
regulovanych zékonem se uziva vyraz zadavatel.

Uchazeé: osoba, kterd v ramci on-line vybérového fizeni podava a upravuje svou
nabidku, tj. ceny a volitelné podminky (pfipadné piilohy ¢i jiné nezbytné dokumenty)
podle pozadavkli vyhlasovatele/zadavatele a v reakci na zmény v konkurencnich
navrzich do systému. V ptipad€ nakupni e-aukce se jedna o dodavatele, u prodejni je
minén odbératel, resp. kupujici.

Poskytovatel: osoba, ktera poskytuje technologie nutné pro ptipravu a administraci on-
line vyberového tizeni. Tato osoba v piipadech outsourcingovanych on-line vybérovych
fizeni zajiSt'uje ¢innosti spojené s administraci v zastoupeni vyhlasovatele.
Administrator: osoba na strané¢ vyhlaSovatele nebo poskytovatele, ktera piimo
vykonava pfipravu, realizaci a vyhodnocovani on-line vybérového fizeni.

Pozorovatel: osoba, kterd pouze rozhodnutim vyhlaSovatele, nebo jim povéreného
poskytovatele, mize nahliZzet na pribéh on-line vybérového fizeni, a to bud jako
pozorovatel vyhlasovatele nebo pozorovatel na stran€ uchazece na zdkladé jeho Zadosti.
VyhlaSovatel, nebo poskytovatel jeho jménem jsou opravnéni pozorovatelské ptistupy v
pribéhu vybérového tizeni zrusit.

Piedmét e-aukce: zbozi ¢i sluzby poptavané, resp. v piipadé prodeje nabizeng,

vyhlaSovatelem v on-line vybérovém fizeni. [40]
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2.6.2

Fungovani e-aukci

Jednotlivych fazi e-aukce nejcastéji byva Sest. Nize jsou faze nazvané Casem, coz

muze vyvolavat dojem, Ze je tfeba mnoho tydni, ale v praxi to tak viibec nemusi byt. Od

prvni myslenky po zavérecné vyhodnoceni bude stacit jen nékolik dnti.

Cas pFipravy

Prostor vénovany piipravé je v piimé uméie ke konecnému vysledku. Formulace
zadani, sumarizace poptavanych produktl, specifikace jejich mnozstvi, kvality,
podminek dodavani, kontroly, fakturace, pozadované certifikace apod. Soucasti je i
vybér dodavatelti k osloveni a uréeni ¢asového planu e-aukce a zptisobu vyhodnoceni.

Cas pozvanek

O umyslu udélat e-aukci je tfeba informovat dodavatele. Pfesnéjs$i nez pozvanka je
vyraz ,,vyzva k Gcasti ve vybérovém fizeni*“. Pozvanka ve svych piilohach obsahuje
predmét e-aukce a podminky, za kterych bude uskuteénéna. Vse odchazi elektronicky
e-mailem na adresy, anebo je zaslané pouze avizo s internetovou adresou, kde jsou
pozvanky a ostatni dokumenty ulozeny ke stazeni.

Cas piedkladani nabidek

Osloveny dodavatel, pokud ma zijem a podminky spolu s pravidly, casem a
technologiemi mu vyhovuji, odklikne néjaké ,,akceptuji a systém mu vyda jeho
piistupové heslo. S jeho pouzitim otevie prostor e-aukéni sin€, do které vlozi svou
nabidku. V této Casti procesu vidi na svém monitoru jenom poptavku vyhlaSovatele a
svou vloZenou nabidku.

Cas kontroly nabidek a kvalifikaénich podminek

Na pocatku e-aukci se tomuto casto tikalo ,,mezikolo* a nékde se tento ndzev stéle
pouziva. Je nutné piekontrolovat shodu poptavky s nabidkou a obdrzené dokumenty
dokladajici splnéni kvalifika¢nich pozadavkl na soutézici. Kdyz je vSe zkontrolovano
a opraveno, potvrdite (nebo oddalite) vyhodnocenym dodavateli den a hodinu
zahajeni ,,ostrého* kola.

Cas soutéZeni neboli E-AUKCE

Vlastni soutézni kolo umoziujici zmény ,aukénich hodnot“ v predloZzenych
nabidkach. V ur¢eném dni a hoding, ohlaSeném v pozvance, se dodavateliim zaktivni
e-aukéni systém a vném ted uz vidi vedle své nabidky také nejleps$i nabizenou
nékterym z dalSich dodavatelt, ptipadné vidi, kdy je jeho nabidka nejlepsi

z predlozenych. Na to, co dodavatelé spatii, reaguji ipravou své nabidky.
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o Cas vyhodnoceni, uréeni vitéze, protokoly
Bezprosttedné po ukonceni e-aukce si mohou ucastnici vytisknout protokoly, které
zaznamenavaji jejich zmény nabidky a komunikaci s vyhlasovatelem. Pfirozené, ze
vyhlasovatel ma k dispozici souhrnné protokoly se zménami nabidek vSech ucastniki
spolu s hodnocenim. Vyhlasovatel podékuje a ohlasi, kolik si bere ¢asu na posouzeni

vysledki a na rozhodnuti o dodavateli. [4]

Skonceni aukce nema z hlediska nabyti véci ¢i prava nebo z hlediska vzniku zavazki
ze zavazkovych pravnich vztahli v zédsad¢ konstitutivni ucinky, nebot’ ti€astnici ¢ini v aukci
pouze nabidky na uzavieni smlouvy se zadavatelem s vyjimkou piipadd, kdy si v souladu
s platnym pravnim pfedpisem zadavatel, osoba aukci organizujici, a G€astnici aukce smluvné

ujednaji, ze skonceni aukce bude povazovano za uzavieni smlouvy. [12]
2.6.3 Vyhody e-aukei
Mezi hlavni vyhody e-aukci patii: [36]

Setii penize vyhlasovatele,
vedou ke zvyseni efektivity marketingu dodavatelskych vztaht,
pfinaSeji mimotadnou transparentnost nakupnich procest,
jsou velmi u¢innym protikorupénim néstrojem,
umoziuji nakupy v objektivizovanych cenach,

zkracuji transakéni €asy a snizuji transakéni naklady nadkupniho procesu,

objektivizuji redlnost dodavatelskych podminek pozadovanych
vyhlasovatelem,

umoziuji vyhlaSovateli analyzovat jeho vyjednavaci pozici,

urychluji proces ptipravy a zkracuji samotnou soutéz z tydnti na hodiny,

déavaji moznost uc€astnikiim reagovat na konkuren¢ni nabidku v korektni
soutézi.
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2.7  Problematika veiejnych zakazek v CR

Trh vefejnych zakazek ma v kazdé zemi zna¢ny ekonomicky vyznam, proto je zcela
nezbytné, aby tato problematika byla pravné upravena. V Ceské platné pravni upravé je
vefejnym zakazkam vénovéana pozornost v samostatném zakoné. Tim je Zakon ¢. 137/2006
zakazkach. K piijeti nového zdkona po tak kratké dobé platnosti staré pravni Gpravy vedla
pfedevsim ta skutecnost, ze v souvislosti s pfijetim novych piedpisti upravujicich oblast
zadavani vetfejnych zakdzek v Evropské unii, konkrétné¢ smeérnic ¢.2004/17/ES a
&.2004/18/ES, vznikla Ceské republice povinnost transponovat tyto smérice do &eského
pravniho fadu. Novy zdkon tedy zapracovava prislusné predpisy Evropskych spolecenstvi a
upravuje postupy v souvislosti se zaddvanim vefejnych zakazek. Tato ,,evropska" regulace se
pak promitla zejména v zdkonu ¢. 179/2010 Sb., ktery byl rozsdhlou novelou stavajiciho
zakona.

Tato novela reaguje zejména na vySe uvedené nové evropské smérnice tykajici se
zadavani vetejnych zakazek a zejména pak zpravu Ministerstva pro mistni rozvoj, pod jehoz
gesci problematika vefejnych zakazek spada, kterd hodnotila dopad dosavadni Upravu
vetejnych zakazek na vSechny dot¢ené subjekty, tedy jak zadavatele, tak uchazece. Cilem
novely je zejména zjednodusSit proces zadavani vefejnych zakazek a zvySeni transparentnosti
pfi nakladani s vetejnymi prosttedky. Zda ucinil zdkonodarce krok spravnym smérem, se

projevi az pfi praktickém pouzivani novelizovaného zékona. [29]

2.7.1 Verejna zakazka

Verejna zakazka ¢i vetejné zakazky jsou specifickym zpiisobem uzavirani smluv, kdy
jednou za stran uzavirajici smlouvu je vefejny zadavatel. Jedna se o zvlastni piipad uzavieni
smlouvy (podminkou je jeji pisemna forma), jemuz piedchazi zadavaci fizeni, které
zabezpecuje soutéz pii vybéru nejvhodnéjsi nabidky. Hlavnim tUcelem zadévani vetejnych
zakazek je predevSim uspora finan¢nich prostredkil (pfedev§im vetejnych), které se docili
vytvofenim transparentniho soutéZniho prostfedi, jeZ by mélo zabezpecit efektivnost a
ucelnost vynakladanych vetejnych prostredka.

Charakteristickym rysem odliSujicim vefejnou zakazku od jiné zakazky je povinnost
jejiho zadavatele zadat ji v zadavacim fizeni podle zadkona o vefejnych zakazkach. Zadavatel
je dale povinen postupovat v souladu s timto zakonem, piedev§im dodrzovat zéasadu
transparentnosti, rovného zachdzeni se soutéziteli a vyvarovani se jakéhokoli projevu

diskriminace jednotlivych uchazecu.
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Pti zadavani vetejnych zakazek je nutné si uvédomit, ze vetfejna zakazka je predevsim
obchodem, a tedy i veskeré ukony mezi zadavatelem a uchaze¢em jsou ¢inény v obchodné
pravnich vztazich. Zadavatel tak nevystupuje jako vefejnopravni organ, tedy v nadfazeném

postaveni, ale jako rovnocenny subjekt s uchazeci, tedy jako jejich obchodni partner. [29]

2.7.2 Korupce

Splnéni cile zadavatele vefejné zakazky muize narusit mnoho faktort. Mezi faktory,
kter¢é mohou ekonomicko-socialni ohledy zadavatele ovlivnit, se fadi i korup¢ni jednani.
Indikatory korupce predstavuji takové chovani pii zadavani vetejnych zakazek, které nemusi
znamenat protipravni jednani, ale mize v sobé skryvat korup¢ni rizika nebo piitomnost
korupce.

Transparency International definuje korupci jako zneuziti svéfenych pravomoci za
ucelem ziskdni nezaslouzeného osobniho (soukromého) prospéchu. Konkrétnéji se jedna
o prislib poskytnuti nebo o poskytnuti jakékoli neopravnéné vyhody v né¢i prospéch
za ur¢itou formu odmeény. Tato odména nemusi mit vzdy pouze finan¢ni podobu (uplatek),
muze se jednat o Uniky vyhodnych informaci, protézovani zndmych (klientelismus),
zvyhodiovéni ptibuznych (nepotismus) apod.

V Ceské republice plyne pies institut vefejnych zakazek vice nez 17% HDP
(cca 650 miliard K¢). Jedna se o vyznamné vetejné prosttedky. Jednim z cilti zakonné tpravy
vetejnych zakdzek je stanovit pravidla pro ndkupy sluzeb a statkli zplisobem, ktery bude
transparentni, nediskrimina¢ni, a =zajistit vSem wuchazecim o vefejné zakazky rovné
zachazeni. [14]

Leto3$ni zebticek vnimani korupce CPI 2010, hodnoti podle miry vnimani korupce 178
zemi, a to na zakladé 13 zdroji od deseti nezavislych instituci. Ceské republika je na 53. mist&
s hodnocenim 4,6 (podle stupnice 0-10, kde 10 oznacuje zemi témét bez korupce a 0 znamena
vysokou miru korupce). V ramci EU se Cesko umistilo na 21. misté a zaostava za zapadnimi
staty 1 svymi sousedy. [43]

Zadny protikorup&ni nastroj ani sebelepsi zdkon zakazujici korupéni jednani nezabrani
manipulaci s vefejnymi zakazkami. Ambici vétSiny protikorupcnich néstrojii je sniZzit

mnozstvi ptileZitosti ke korupci na co nejniz$i moznou miru.
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2.7.3 Zakon o verejnych zakazkach

Cilem nového zékona je vytvofit systém, ktery omezi prostor pro korupci. Zakon

pfindsi ve svych 161 paragrafech fadu novych principti a postupli, z nichz jen struéné

upozoriujeme na nékteré novinky:

podnikatel nemtize soucasné podat svou nabidku v zadavacim tizeni a zaroven byt
subdodavatelem v ramci jiné nabidky (nepfipustna duplicita),

méni se (nepodstatn¢) limity pro rozliSovani typa zakazek,

nabidky bude mozné podavat i elektronicky, pokud to zadavatel uvede
v podminkach; dale se zavadéji tzv. elektronické aukce a dynamické nakupni
systémy,

zadavatel vetejné¢ zakidzky musi v zadavaci dokumentaci stanovit kritéria
pro hodnoceni nabidek,

prodluzuje se lhita, po kterou nesmi zadavatel uzaviit smlouvu s vitézem soutcze,
a to z 30 na 45 dni (lhGta vytvaii prostor pro odvolaci fizeni neuspésnych
uchazecti),

zadavatel nemuze svévolné zrusit zadavaci fizeni bez udani divodu,

navrh smlouvy, ktery predlozi zdjemce o zakazku, jiz nelze dodatecné meénit a je
konecny,

zadavatelé nesmé¢ji oslovovat stéle stejny okruh dodavateli,

zavadi se institut centralniho zadavatele, ktery pro zadavatele potizuje dodavky ¢i
sluzby, které jim nasledné prodava za cenu poftizeni,

méni se zplsob otevirani obalek; samostatna pravidla jsou stanovena pro otevirani
nabidek podanych elektronickymi prostredky,

zavadi se metoda tzv. soutéZniho dialogu, ktery se uplatni tam, kde zadavatel
nema zcela jasno ohledné pfedmétu a rozsahu zakéazky (slozité akce, varianty
feSeni apod.),

méni se pravidla pro slozZeni tzv. jistoty,

zptistiuji se pravidla pro posuzovani, zda se jednad o tzv. vetejného zadavatele
(dosud mohly napft. polostatni firmy s ohledem na svoji pravni formu vystupovat
v pozici soukromého subjektu, i1 kdyz fakticky nakladaly s vefejnymi

prosttedky).[39]

Prvnich 17 § daného zékona je k dispozici k nahlédnuti v ptiloze €. 1.

22



3 Charakteristika spole¢nosti NAR marketing s.r.o.

V této c¢asti diplomové prace se chci zabyvat spoleCnosti NAR marketing, s.r.o., ktera
je zadavatelem problému mého marketingového vyzkumu. Vzhledem k tomu, Ze jmenovana
spole¢nost je hlavnim autorem i poskytovatelem softwarového systému PROe.biz, popisi

1 dany produkt urceny k realizaci on-line vybérovych fizeni a elektronickych aukci.

3.1 NAR marketing, s.r.o.

Spolec¢nost vznikla v roce 1996 v Ostravé jako spolecnost s rucenim omezenym. Jeji
sidlo je v Moravské Ostravé. Spolecnost NAR marketing, s.r.o., je marketingovou firmou
s vyznamnou specializaci na e-businessové procesy v oblasti marketingu odbératelskych
a dodavatelskych vztahti predeviim v prosttedi B2B trhu. NAR je ¢&lenem Ceské
marketingové spolecnosti a feditel firmy pan Miloslav Kaplan je jednim z nékolika malo
desitek certifikovanych specialistii Ceské marketingové spole¢nosti.

Do roku 2003 se spole¢nost orientovala piredev§im na marketingovou komunikaci
a kompletni servis v oblasti internetového marketingu. Poskytovali komplexni feSeni

e-marketingovych  projektd s vyuzitim  modernich  technologii

Obrazek
a elektronickych médii, spolupracovali pfi definovani a ziskavani trhu, 3: Logo NAR
marketing

pii tvorbé marketingové strategie nebo pii feSeni pozice znacky. V roce
2004 pozastavila spole¢nost NAR marketing, s.r.o., ¢lenstvi v Asociaci

komunikacnich agentur a od té doby se specializuje na e-businessové nar

procesy a internetoveé ¢1 marketingové sluzby déla jiz jen pro obchodni Zdroj: [36]
pratele z nostalgie.

Spole¢nost je autorem i poskytovatelem softwarového systém PROe.biz, ktery slouzi
k racionalizaci firemnich a institucionalnich nakupli formou on-line vybérovych fizeni

na dodavatele.

3.2 Sentinet s.r.o.

Spole¢nost Sentinet, s.r.o., je stoprocentni dcera spole¢nosti NAR marketing.
Specializuje se na realizace vyberovych fizeni v oblasti instituci a firem, ve kterych upravuje
moznosti ndkupu a vybérovych fizeni Zidkon o zadavani vetfejnych zakdzek. Jedna se
pfedev§im o zdravotnickd a Skolska zafizeni, instituce financovand z vefejnych rozpocti,

firmy s Gcasti statu, kraji nebo obci.
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Spolecnost Sentinet, s.r.0., vznikla odd€lenim samostatného e-bizového projektu
od matetské spolecnosti NAR marketing, s.r.o. Vyuzivéa ovéfeny software PROe.biz vyvinuty
matetfskou firmou a virtudlni on-line e-businessové prostiedi, ptes které jiz bylo realizovano
vice nez 21 tis. tspésnych on-line vybérovych fizeni.

Spolecnost Sentinet, s.r.o., uspéSné¢ zavedla systém managementu bezpecnosti
informaci a je drzitelem certifikatu dokladajiciho shody s pozadavky CSN BS 7799-2:2004.
Timto splituje pozadavky Zakona 137 a vyuzivd ministerstvem atestovany elektronicky

nastroj ,,PROe.biz. Certifikat ptikladam v ptiloze €. 2.

3.3  PROe.biz
) . . o Obrazek 4:
Filosofie PROe.bizu je poskytovat majitelim a managementu Logo produktu
PROe.biz

B procbiz

firem a instituci sluzby v oblasti e-businessovych firemnich procesii
s vysokou pfidanou hodnotou, které jim umozni zvySovat
konkurenceschopnost. Zdroj: [38]

PROe.biz je softwarovy systém k realizaci on-line vybérovych fizeni v marketingu
dodavatelskych vztahi. UmoZiluje nakupovat v objektivizovanych cendch a sniZuje
o polovinu transakéni ndklady a potfebny ¢as. PROe.biz je uZivateli oceniovan za velmi silnou
a kvalitni odbornou (nakupni) uZivatelskou podporu, kteréd je v né€kolika evropskych jazycich
k dispozici na telefonnich Cislech a e-mailovych adresach centra uzivatelské podpory. [38]

V systétmu PROe.biz byla realizovdna on-line vybérova fizeni na mnoho riznych

komodit. V pfiloze €. 3 1ze nahlédnout na rtiznorodost soutéZenych komodit.

3.3.1 Struktura systému PROe.biz

e NAR marketing — poskytovatel, ktery vytvofil ndkupni a prodejni on-line
systém PROe.biz,

e PROe.biz/point - administratorské a technologické zdzemi systému PROe.biz,
které technologicky zabezpecuje ptipravu a realizaci e-aukci,

e Regionialni manazeri - osoby jmenované poskytovatelem, které predevSim
koordinuji a fidi systém PROe.biz ve vymezeném Uzemi,

e PROe.biz/partner point - obchodni partnefi syst¢tmu PROe.biz opravnéni
nabizet a realizovat placené sluzby e-aukci PROe.biz tfetim osobam,

e PROe.biz/service point - lokalni zastupci systému PROe.biz opravnéni

nabizet a realizovat placené sluzby e-aukci PROe.biz tfetim osobam.[38]
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3.3.2 Pribéh e-aukce v sw PROe.biz

PROe.biz je softwarovy systém umoziujici dynamicky porovnavat nabidky
dodavatelli (nebo kupujicich) v mnoha polozkdch a mnoha dodavatelskych podminkéach
najednou formou anglické reverzni aukce. Soutézici vidi béhem soutézniho e-aukéniho kola
nejlepsi, tzv. ideédlni nabidku, aniz vi, komu patfi a mohou podle této informace a svych
moznosti vredlném Case prizpusobit svoji nabidku. Pfi zmén€ nabidky nékterého
ze soutézicich v poslednich minutach se e-aukce automaticky prodlouzi o ptedem dohodnuty
¢as. Soutézi se tak dlouho, dokud soutézici zlepSuji své nabidky. VSechny zmény, resp.
upravy nabidek jsou archivovany a jsou neprodlené po ukonceni e-aukce k dispozici

vyhlaSovateli 1 soutézicim v podobé protokolli. VSechny protokoly je mozné exportovat

do formatu MS Office. [40]

Obrazek 5: Pribéh e-aukce v sw PROe.biz

pozorovatelské
pristupy

dodavatel 1

pozorovatelské
pristupy

dodavatel 2

A

pozorovatelské
! pristupy

PROe,biz point - uZivatelskd podpora, hotline dodavatel 3

Zdroj: [38]
Pro lepsi predstavu a pochopeni jsem vytvoftila s pomoci specialist z NAR marketing,

s.r.0., imaginarni e-aukci a cely jeji prubéh od vytvotfeni e-aukce, ptes pozvanku, zakladni

nastaveni, atd. Cely prabéh e-aukce v softwaru PROe.biz Ize nalézt v ptiloze €. 4.

25



3.3.3 Realizace e-aucki pomoci sw PRQOe.biz
Je pomérné slozité presné popsat a vystihnout, kdy e-aukci ano a kdy ne. Nespornou
prednost, kterou je urcité rychlost, transparentnost a prithlednost jsem zminila jiz vySe, proto

vyuziji psanych slov pana Kaplana, feditele spolecnosti NAR marketing. [4]

E-aukce ANO

Kdy? jsou piedpokladané uspory z e-aukce vyssi nef ndklady — vezméme tedy
z celkového objemu nakupu 5% a pak se rozhodnéme, jestli tato ¢astka jako nepldnovany zisk
nam stoji za pozornost. Nemizeme vSak zminénych 5% brat jako pevné dany zisk. Primérné
se zisk pomoci e-aukci pohybuje v rozmezi 10%. Je ale tfeba vychazet z ABC analyzy, tedy
zatimco si u ,,céCkovych® polozek dosdhneme na usporu 15-20%, u ,,béckovych* polozek na
10% a u polozek A na 3-5%. Je tfeba si uvédomit, ze polozek A bude v celkovém objemu
feknéme 80% a pro ostatni, ty vyS$si ispory nam zlstava 20%. Proto vySe zminénych 5%.

Kdy? je dostatecné atraktivni velikost poptavaného ndakupu — ¢im vétsi bude objem
zakazky, tim vétsi bude zajem potencionalné oslovenych dodavateltl. Zalezi tady vSak také na
davéryhodnosti vasi znacky, platebni moralce atd.

Kdy? miiZete vybirat dodavatele k delSimu vitahu — e-aukce lze samoziejmé vyuzit
pro jednotlivé nakupy, avsak vétSiho efektu dosahneme vybérem dodavatele, kdy objem se
kumuluje v ¢ase. Dodavatel ziskava objemem zajimavy kontrakt a zavazuje se, pravidelné
zasobovat zékaznika sjednanym zboZim v podminkéch sjednanych v e-aukci.

Kdyz? znacka vasi firmy ma silny kredit — urCitou roli vedle objemu sehrava také
prestiz znacky, ktera umoznuje vitézi v e-aukci moznost uvést si znacku vyhlasovatele mezi
své reference a tim podpofit své obchody.

Kdy? potiebujete Setiit ¢as — Cas celé e-aukce od zaddni po vyhodnoceni se pocita
v tydnech, optimalni ¢as je 6-8 dni (viz obrazek €. 6).

KdyZ umite ziskat dostatek silnych nabidek.

Kdy? miiZete realizovat aliancni (sdruZené) nakupy.

E-aukce NE
ProtoZe ndkup myslenek a e-aukce se k sobé nehodi — e-aukce nejsou vibec
vybaveny na hodnoceni néceho neuchopitelného, na ndkup mySlenek a népadd,

architektonickych navrha atd.
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ProtoZe neni-li nabidka, nejsou e-aukce — timto je mysleno, Ze previs poptavky
znan¢ omezuje vyuziti e-aukci a Zene ceny vzhuru. Je tedy tfeba zkusit alian¢ni nakupy,
prodlouzit dobu a objem kontraktu a hledat nové dodavatele mimo ptevis poptavky.

ProtoZe nemotivovany a brdnici se nakupni tym ,sestieli“ e-aukci kdykoliv — je
velmi dilezité umét presvédcit nakupni tym, Ze e-aukce ano a ted’. Snahou musi byt vytvoteni
atmosféry, aby se osoby v ndkupnim tymu nemusely obavat zmén a srovnani stavajici prace

s vysledky z e-aukeci.

Obrazek 6: Casovy harmonogram priibéhu e-aukce

Pozvani Predkladani Kontrola Cas Vyhodnoceni

Piprava k GEasti nabidek nabidek Setiazard e-aukce

_E_'_ﬁ.iPR&VP;
UcasTnikd:
3 - 4 DNY

VYHODNO-
CENI

KONTROLA:
1 DEN

PRIPRAVA VYHLASOWVATELE:

1 -2 DNY

+ formulaca » whiedavani a « O&astniei * nakupujici « pfedem + tisk protokoll
zadani doplnéni prostuduji (wyhlasovatel) stanoveny prubéhu e-aukce
« specifikace Glastniki p?id g;ﬁ;v :;omﬁa vécnou (=5 + vybérova komise
jednotlivjeh  « souasnia pripadazamu traiu AL IETIN  rozhodne o vitézi
. wyplnl pfihlagku kvalifikaénich
produkti a potenciondlni tedpokiadd a KaZdy krok
jefichmnozstvi  Géastnici « systém jim zadle precpexiady * kazdy kro
KITE k e-aukei zadanych aukca je
« dodaci + Vybér. Komise cenovych nabidek EEERLET0E0]
podminky schvalinavrh  » Géastnici a valitalnych do protokolu
+ podminky pozvanky zadavaiji vstupni podminek
obchodni - administrator  **"Y
rozesle
+ soudasné ceny pozvanku
uEastnikim
optimalni ¢as pribéhu: 6 - 8 dni
>

Zdroj: [40]

3.3.4 Vysledky e-aukei

V prostiedi PROe.bizu se k 1.1.2011 uskute¢nilo 45065 uspéSnych on-line
vybérovych Fizeni (e-aukci) pro vice nez 1117 subjektd v Ceské republice, Polsku ¢&i
na Slovensku. Celkova suma porovndvané nabidky dosahla 50,37 mld. K¢, coz predstavuje
sumu kontrolovaného ndkupniho koSe 125,9 mld. K¢. Aukéni software je lokalizovan do Sesti
jazykli a umoznuje tak ucastnikiim mezinarodnich on-line vybérovych fizeni (e-aukci)

pracovat v riiznych jazycich.

27



Tabulka 3: AUKCNI NEJ

Auk¢ni NEJ.. Dosahnuta hodnota
..vEtsi uspora 77,2%

..v¢tsi objem e-aukce 60 miln

..vice dodavateli 26

..vice polozek 222

..vice zemi v e-aukci 9

..delsi e-aukce 9,2 hod

Zdroj: [38] upraveno autorkou

3.3.5 Skoleni

Skoleni, v priibéhu kterého se tcastnici seznami s procesem e-aukci, trva pét az Sest
hodin a je k nému potieba pouze zakladni znalost prace s po¢itatem a internetem. Skoleni se
obvykle kona u ucastnika. PROe.biz zajistuje piipravu e-aukénich sini a $kolitele. Ugastnik
naopak zajistuje mistnost vhodnou ke Skoleni a stalé pfipojeni k internetu. Je vhodné a pro
vlastni vyuku osvédcené, aby si kazdy z ucastnikii pfimo v pribéhu Skoleni nastavil pod

dohledem S$kolitele svoji prvni redlnou e-aukci. Ceny zaSkoleni jsou k dispozici v ptiloze €. 5.

3.4  Asistencni program

Asisten¢ni program je soubor odbornych e-nakupnich sluzeb, které poskytuji spolecné
firmy NAR marketing, s.r.o., a Sentinet, s.r.0., prostfednictvim pracovisté¢ Central Point
uzivatelim e-auk¢niho systému PROe.biz.

Asistenéni program zahrnuje odbornou podporu prace se-aukénim sw a déle
poradenstvi v pfiprav€, zadavani a realizaci e-aukci a poptavek, pii vybéru e-aukénich
strategii a taktik. SluZzby v rdmci Asisten¢niho programu jsou poskytovany prostfednictvim
telefonu, e-mailu, piipadné¢ navstévou specialisty, a to v ceStiné, polsting, slovensting,
anglictin¢ a némcing.

Ceny jsou uréovany individudlné podle piedpokladaného poctu e-aukci, resp.
poptavek a poctu administratori, nebo velikosti nakupniho tymu, ktery bude s e-aukénim
systémem pracovat, v rozsahu od 3.000,- do 15.000,- K¢ mési¢n€, mimo sluZzby vyjmenované
v bodech D a F, u kterych se stanovuje cena jednotlivé v dohodé s uzivatelem s ptihlédnutim
k potfebnym nékladim a casové narocnosti. Cenik softwarovych produkti PROe.biz je

v ptiloze €. 5. Vycet sluzeb asisten¢niho programu naleznete v ptiloze €. 6.
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Mezi HOTLINE a Asisten¢nim programem jsou urcité rozdily. HOTLINE a HELP
DESK jsou sluzby technické a uzivatelské podpory pro praci se softwarem. Obvyklé dotazy,
které tesi, se tykaji zdkladniho ovladani e-aukéniho systému. Pfi ucasti v Asisten¢nim
programu je uzivatelim navic poskytovan odborny e-ndkupni, e-prodejni a administratorsky
servis pro nejefektivnéjs$i mozné vyuziti systému konkrétni situaci a pro definovany obchodni

zameér uzivatele.

3.5  Marketingovy Blue Pilot

BluePilot je marketingovd akce, umoznujici firmam a institucim nékolika mésicni
bezplatné¢ uzivani softwarového e-aukéniho systému PROe.biz. Testovat je mozné bez
omezeni poc¢tu e-aukci a mnozstvi polozek v nich, s nelimitovanym poctem administratora
a finan¢nim objemem.

Cilem akce je umoznit firmdm a institucim praktickou zkuSenost, ktera dolozi,
ze obsluha e-auk¢niho systému pifimo nakupnimi specialisty je jednoduchd, a Ze jeho
vyuzivani ma pro né pifinos nejenom v usporach nakupnich cen, ve zlepSeni nabidnutych
dodavatelskych podminek, ale také ve zkrdceni transakénich casii a v mimofadné
transparentnosti, kterd chrani vyhlaSovatele vybérovych fizeni.

Primarnim pfinosem je zkuSenost s nezavislosti na externich poskytovatelich e-aukci
provadénych outsourcingem, ktera umoziuje jednoduse ptizptisobovat ptipravu a realizaci
vybérovych fizeni s vyuZitim e-auk¢énich principii ¢asovym potiebdm firmy nebo instituce
a jejich nakupnich specialisti.

Ugast v akei BluePilot nezavazuje G&astniky k naslednému potizeni nékteré z licenci

softwarového syst¢ému PROe.biz.

3.5.1 Priibéh BluePilot

Poskytovatel (spolecnost NAR marketing, s.r.0.) a Gcastnik akce podepisi smlouvu,
ktera stvrzuje, Ze poskytnuti systému PROe.biz vzdalenym pfistupem pies internet k testovani
je na sjednanou dobu bezplatné a Ze ob&€ strany respektuji, ze software je poskytovatele
a vloZena data jsou majetkem ucastnika akce.

Zacatek testovacitho provozu je dan terminem zaSkoleni. V den zaskoleni jsou
otevieny pristupy pro Skolené pracovniky do e-auk¢nich sini. Ty jsou pfistupné 24 hodin
denné po celou dobu testu. Po dobu testovani jsou nasi specialisté k dispozici na HOTLINE
telefonni lince, aby poradili, pfekontrolovali nastaveni, ptipadné doporucili feSeni pii hledani

strategii u nové€ pripravovanych e-aukénich piipadia.
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Po ukonceni setkani se specialisté spole¢nosti NAR marketing s ti¢astniky akce sejdou
a cely prubéh spole¢né vyhodnoti. Vyzadana i proaktivni nevyzaddand podpora e-aukcnich

novacku ze strany poskytovatele je rovnéz po dobu akce BluePilot bezplatna.

3.5.2 Vyhody pro tcastniky akce
Dana marketingovd akce je vyhodnd pro ob¢ strany, jak pro ucastniky, tedy

potencialni uzivatele nékterého ze softwarového systému PROe.biz, tak pro provozovatele.

UZivatel
Uzivatel md moznost zjistit, jestli nabizené feSeni ovladdat e-aukéni systém piimo
pracovniky nakupniho tymu skute¢né ptinaSi dlouhodobé lepsi vysledky. Znalosti, které
uzivatelim prace s modernim elektronickym néstrojem pfinese, obohati ndkupni know-how
o nové vyjednavaci techniky.
Utastnik akce ziska:
e znalost — nauci se pracovat s modernim nastrojem umoziujicim dynamické
porovnavani nabidek,
e informace — ovéii si platnost legend, které vyuzivani e-aukci provazi a
zaroven se presvédéi, nakupuji-li za aktualn€ vyhodnych podminek a
v dobrych cenach,
e uspory — odménou ucastnikl jsou téméf vzdy uspory na dodavatelskych
cenach. V dlouhodobém sledovani presahuji primérné Gspory u akce BluePilot
15% oproti ptivodnim ,,lofiskym* cenam,
o zkuSenost — kterd vyb&rova fizeni s vyuZzitim e-aukci je vyhodn&jsi fesit

vlastnimi silami a u kterych se miiZze vyplatit outsourcing procesu e-aukci.

Provozovatel

Provozovatelé a poskytovatelé systému PROe.biz na druhé stran¢ ziskavaji nékolik
mesicl na to, aby dokazali novym uzivatelim, Ze technicka i odbornd podpora PROe.biz je
mimotfadné kvalitni, odbornd, rychld a ptatelskd. Z mnoha tisicii e-aukci umi vyhledat

a doporucit nejlepsi feSeni pro konkrétni vybérova a poptavkova tizeni.
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3.6 Konference a workshopy

Spolec¢nost NAR marketing, s.r.o., také organizuje desitky vzdé¢lavacich akci pro
odbornou vefejnost nékolikrat roéné ve méstech Ceska, Slovenska a Polska. Vedle klasického
Skoleni k ovladani e-aukcniho softwaru se jedna o workshopy pro rizné skupiny uzivateld,
seminafe a konference.

Nejvétsi ze vzdeélavacich akei je konference E-biz forum, kterd se kazdoro¢né kona
v Ostravé v Hotelu Imperial. 10. - 12. listopadu 2010 prob¢hl jiz 6. ro¢nik této konference.

Konference se zcastfiuji klienti jak z Ceské Obrizek 7: Reditel spoleénosti NAR marketing

%BF ia‘%‘;‘:m

L) e-hin forum

republiky, tak Slovenské republiky a Polska.
Hlavni naplni konferenci jsou zkuSenosti
uzivateld, novinky =z oblasti vyvoje, uzite¢né
informace o vybéru dodavatelii. Na konferenci se
vétSinou sejde vice nez 150 lidi. Na tomto 6.

ro¢niku konference jsem méla moznost byt po

vSechny tfi dny a sbirat cenné informace a rady

Zdroj: [36]

pfimo od odbornikt z praxe.

V posledni dobé se ¢im dal castéji realizuji workshopy. Ty se vyznacuji menSim
poctem ucastnikll a jsou uzce specializované na témata, které dané Gcastniky zajimaji a jsou
aktualni. Na konferencich a workshopech nechybi zastupci PROe.bizu, zéstupci z fad
uzivateld, ale najdeme zde i novacky, ktefi teprve e-aukce poznavaji. Dne 1. 3. 2011 prob¢hl
v Litomysli seminai uréeny pracovnikiim krajskych, méstskych a obecnich uradi. V priloze

¢. 7 ptikladdm pozvéanku na dany seminaf.

3.7  Trini prostiedi NAR marketingu

Spole¢nost NAR marketing s.r.o. nabizi svlij softwarovy systém PROe.biz na trhu
organizaci. Zakazniky tedy nejsou konec¢ni spotiebitelé, ale jedna se o dalsi firmy a instituce.
Trhy organizaci se vyznacuji mnoha specifiky, napf. pocet potencialnich zdkaznikt, tedy
firem a instituci, je tu o mnoho mensi nez na spotiebitelském trhu, avSak zato jsou tito

zékaznici vétsi a mnohem vyznamnéjsi.
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3.7.1 Dodavatelé

Mezi dodavatele fadime jednotlivce nebo firmy, které dodéavaji zdroje nutné pro
¢innost a plynuly chod spolecnosti. Jelikoz NAR marketing s.r.0. neni vyrobni spolecnost,
jedna se ptedevSim o dodavatele sluzeb. V daném ptipad¢ jsou to poskytovatelé elektrické
energie, programatofi podilejici se na vyvoji softwari, dodavatelé¢ v oblasti vypocetni
techniky a telekomunikaci, ale také poskytovatelé serverl, na kterych samotné e-aukce

probihaji.

3.7.2 Konkurence

Spole¢nost NAR marketing, s.r.o. se nachdzi v ramci svého odvétvi v konkuren¢nim
prostiedi. Konkurenci je mozné charakterizovat jako firmy, které produkuji stejné zbozi ¢i
sluzby pod jinou znackou. Spole¢nost NAR marketing ma ve své oblasti jak konkurenci

piimou, tak i nepfimou.

Pifima konkurence neboli konkurence produktu spole¢nosti NAR marketing, jsou
spoleCnosti, které nabizeji realizovani elektronickych vybérovych fizeni. Mezi
nejvyznamnéj$i konkurenty patii B2B Centrum, a.s., PPE.CZ, s.r.o. a Kompass Czech
Republic, s.t.0.

Prvni z nich je spole¢nost B2B CENTRUM a.s. Tato spolecnost byla zalozena v roce
2000 v Praze s cilem rozvijet v CR podnikani v oblasti elektronickych trzist a elektronického
obchodovani mezi firmami (B2B e-commerce). Kromé provozovani elektronickych trzist
dnes spolecnost nabizi také ucelené portfolio softwarovych aplikaci pro zavedeni
elektronického nakupovani (e-procurement, spend management) a prodeje (e-sales) do
podnik.

DalSim z konkurentli je spole¢nost PPE.CZ s.r.o., kterd byla zalozena v roce 2000
v Ostraveé. V prvnim obdobi se spolecnost spiSe orientovala pouze v oblasti podnikéni na
internetu a provozovala ptivodni server ppe.cz s podtitulem Podpora podnikani a exportu, kde
byla k dispozici také burza firemnich nevyuzitych zasob. Tento projekt byl v roce 2002
rozsifen o poskytovani internetovych sluzeb v oblasti ndkupu a po dokonceni vyvoje
internetové aplikace pro fizeni firemnich ndkupnich operaci ppePurchase se spolecnost
orientuje vyhradné na tuto oblast.

Kompass Czech Republik je dal§im z konkurentli spolecnosti NAR marketing s.r.o.

Tato spoleénost byla zaloZena jiz pied 60 lety ve Svycarsku.
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Nepiima konkurence neboli konkurence substituti znamena pro spolecnost NAR
marketing naptiklad obalkovou metodu vybérového fizeni dodavatell, papirové vybérové

fizeni anebo také tabulky v rznych tabulkovych editorech, napt. Microsoft Office Excel.

3.7.3 Prostrednici

Prostfedniky byvaji oznaCovani ptedevSim ti, ktefi se ucCastni na distribuci.
Prostiedniky spole¢nosti NAR marketing s.r.o. jsou firmy, které maji koupeny software této
spolecnosti a pomoci néj nabizeji realizaci e-aukci. V daném pfipadé mluzeme oznaclit za
prostiedniky spolecnosti NAR marketing s.r.o. dvé spolecnosti, a to eCENTRE, a.s.
a Donasy, s.r.o.

Spolecnost eCENTRE, a.s., ma sidlo v Praze i v Ostravé a je partnerem spolecnosti
NAR marketing. V soucasné dobé se zaméfuje na piipravu a realizaci vybérovych fizeni
na dodavatele zbozi a sluzeb pro zdravotnickd zafizeni, na dodavatele elektrické energie
a na feSeni zdvazkovych vztaht firem z oblasti finan¢niho sektoru.

DalSim partnerem je spolecnost DONASY, s.r.o. Byla zalozena v roce 1999 jako
poradenska firma orientovand na krizové fizeni a restrukturalizace podnika. Od roku 2002 je
hlavni cinnosti poradenstvi a realizace projektii v oblasti snizovani ndkupnich naklada
s vyuzivanim elektronickych nastroji a zavadéni téchto nastrojii do ndkupnich procest

organizaci.

3.7.4 Zakaznici

Hlavni pozornost spole¢nosti NAR marketing, s.r.o., je upfena na zakazniky, ktefi si
kupuji software na realizaci elektronickych aukci. Mezi ty patii firmy, které nakupuji
a vybiraji své dodavatele. Cim v&tsi objem nakupu realizuji, tim jsou e-aukce efektn&jsi.
Firmy nejsou omezeny zadnymi kritérii, kterd by musely spliiovat pro pouZzivani e-aukci.
Spole¢nost NAR marketing méa své zakazniky v Ceské republice, na Slovensku, ale také
v Polsku. Mezi hlavni zdkazniky patii krom firem také instituce statni sféry, jako jsou
napiiklad krajské, méstské ¢i obecni tfady a nemocnice. Ty v§ak mohou byt také soukromého
charakteru.

Mezi zékazniky spole¢nosti NAR marketing, s.r.o., patii napiiklad C.S.CARGO, s.r.0.,
Fakultni nemocnice v Motole, Podébradka, a.s., Raiffeisenbank, a.s., Walmark, a.s., Mésto
Olomouc, Opava ¢ Valasské Meziti¢i, Ustiedni vojenskd nemocnice Praha, Fakultni
nemocnice u Sv. Anny v Brn¢, Krajsky ufad Plzeiiského kraje a mnoho dalSich.

Vice zékaznikl je uvedeno na referen¢nim listu v pfiloze €. 8.
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3.7.5 Verejnost

Kolem spole¢nosti NAR marketing, s.r.o., se vyskytuji i organizace, které nemaji
obchodni vazby s firmou. Muze jit napt. o financni vetejnost, sdélovaci prostfedky, vladni
vefejnost 1 vnitini vefejnost. Pro kazdou firmu je nutnosti udrzovat oboustranné prospésné
vztahy s vefejnosti.

Spole¢nost NAR marketing mé své oddéleni pro spravu, provoz, marketing a PR, které
vede Daniela Gaborova. Toto oddé€leni komunikuje s médii, vydava tiskové zpravy, zajistuje
vnitini provoz ve spolecnosti apod.

Spolecnost NAR marketing provozuje webové stranky, a to www.nar.cz, ale také
webové stranky vénované softwarovému systému Proe.biz, a to www.proe.biz. Na téchto
odkazech mohou nejen zdkaznici, ale také Sirokda vefejnost nalézt spoustu uzite¢nych
informaci, kontaktli, odkazt a tiskovych ¢lankl o spole¢nosti a o jejim softwarovém systému.

O e-aukcich a spolecnosti NAR marketing vySlo v minulosti jiz nékolik ¢lanki
ve zndmych sdélovacich prosttedcich, jako jsou iDNES.cz, odborny mési¢nik Moderni obec,
Finan¢ni management, Denik, Marketing & komunikace, Moravskoslezsky denik, Slovenské
noviny SME, ale 1 v televizi. V unoru letoSniho roku se objevil softwarovy systém PROe.biz
jako kli¢ovy ¢&lanek pro podnikani piedstavitelii spole¢nosti Autoporadce v potadu Ceské
televize Den D.

Uspésné se dafi spole¢nosti NAR marketing vytvaiet i dobré vztahy s vnitini
vefejnosti — tedy se svymi zaméstnanci. Spolecnost NAR marketing pravidelné potada
firemni veCirek s moZnosti zahrat si bowling, kde se schazeji vSichni zaméstnanci. Jde
o nedilnou souc¢ast budovani dobrych vztahl uvnitf firmy.

Spolecnost NAR je zkratkou tii tehdejSich Cinnosti — Nakladatelstvi, Agentury
a Realizace. Pfed dvaceti lety se n¢kdejsi kolegové z NARu starali o moravské pisnickare.
Letos podruhé si tuhle minulost pfipomnéli, tzv. pisnickarskym vikendem Mala Ostrava, ktery

se konal v patek 25. a v sobotu 26. biezna v ostravském hudebnim klubu Parnik.
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4 Metodika sbéru dat

Kazdy marketingovy vyzkum je jedinecny. Je totiz pokazdé ovliviiovan jinymi
faktory, které vyplyvaji z riznorodosti zkoumanych problému. I pfesto v procesu kazdého
vyzkumu muzeme definovat dvé hlavni etapy, které na sebe logicky navazuji. Jednd se
o0 etapu pripravy vyzkumu a etapu realizace vyzkumu.

Ob¢ etapy v sobé zahrnuji n€kolik za sebou nasledujicich fazi. Tyto kroky na sebe
navazuji, Uzce spolu souviseji a vzdjemné se podminuji. Pokud nebudeme na jejich
vzajemnou zavislost pamatovat, mizeme se dostat do jiz zminénych potizi (nedostatky
financni 1 faktické) marketingového vyzkumu vzniklych pifi zanedbani nékterého z dale
uvedenych krokd. [6]

Efektivni marketingovy vyzkum podle Kotlera sestava ze Sesti krokil, viz nasledujici

obrazek:
Obriazek 8: Proces marketingového vyzkumu
definovat vytvofit si il .
p p shromazdit analyzovat prezentovat ucinit
problém a plan 4 g 8 4
T 4 informace informace zavery rozhodnuti
cile vyzkumu ' vyzkumu | | ' |

zdroj: [6] upraveno autorkou

4.1  Piipravna etapa
Ptipravna etapa se sklada z nasledujicich krokt: [6]
e definovani problému a cile,
e orientacni analyza situace,

e plan vyzkumného projektu.

Prvni etapa marketingového vyzkumu, zejména definovani problému a cile, je
nejdulezite)si a Castokrat také nejobtiznéjsi ¢asti celého procesu. Béhem této faze musim urcit,
jaky problém mam zkoumat, jaké udaje k tomu budu potitebovat, od koho a jakym zplisobem

tyto informace budu ziskavat a shromazd’ovat.
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4.1.1 Definovani problému a cile
V prvni fazi je nutné si ujasnit, proc je vyzkum provadén a co se od néj ocekava.
Pokud se ndm podaii jasn¢ definovat problém a cile, nejedna se o ztratu, ale naopak
o usetfeni celkovych nakladi — i1 ¢asovych. Definovani problému vysvétluje ucel vyzkumu

a vymezuje jeho cile. [6]

V ptipadé mého marketingového vyzkumu se jednd o zjisténi potencidalu e-aukct
na trhu méstskych vradit a nemocnic v Ceské republice. Vyzkumny problém vzdy vychazi
z trznich nebo marketingovych probléma zadavatele, v mém piipadé spolecnosti NAR
marketing, s.r.o. Snazim se tedy zjistit od jednotlivych instituci, zda pouzivaji produkt dané
spolec¢nosti, jak jsou s nim spokojeni, ¢i v kterych oblastech e-aukce vyuzivaji.

Utelem vyzkumu je poskytnout spole¢nosti NAR marketing, s.r.o., relevantni data,

ktera budou zakladnim kamenem pro dalsi strategické kroky v budoucnosti.

Pro kterykoli problém plati, Ze jej mizeme zkoumat z mnoha rtznych pohleda
a zjiStovat fadu informaci. Proto je vhodné vychazet ze starého pfislovi, které pravi: ,,Dobie

definovany cil je napiil vyfeSeny problém.*

Dobte definovat cil znamena predevsim urcit feSeni problému, navrhnout, kde hledat
informace, najit alternativni feSeni a specifikovat, které tdaje shromazd’ovat. [6]

Cile mého vyzkumu jsem urcila spole¢né s feditelem zadavajici spole¢nosti NAR
marketing, s.r.o. Pfedev§im jde o zptehlednéni trZzni situace na trhu méstskych uradi
a nemocnic v oblasti e-aukci. Zajima nds, jaky je trzni podil softwaru PROe.biz na danych
trzich, kolik instituci pouZiva pravé dany systém a také podil konkurenénich softwarti. Mezi
dal§i cil patfi zjisténi spokojenosti s poskytovateli e-aukci, zjistit divody vyuzivani ¢i
nevyuzivani e-aukci a jaké komodity jsou nejcastéji pres e-aukce soutézeny.

Zjisténé informace pak pomohou spole¢nosti NAR marketing, s.r.o., urcit, kde je
potencidlni prostor pro jejich produkt nebo v kterych smérech je nutné zapracovat na zlepSeni.

Nejefektivnéjsi odezvou jsou totiz ndzory samotnych zakaznikd.
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4.1.2 Formulace hypotéz

Hypotézy jsou vysloveni piedpokladi o povaze zjisStovanych vztahl. Predstavuji
formulaci, resp. strukturu jednotlivych alternativ odpovédi na otazky vyzkumu. Dulezité je
slovo odpovédi, protoze tim je ddna podoba hypotéz, které nejsou otazkami, ale jsou
tvrzenimi. [6] Smyslem hypotéz je jejich potvrzeni ¢i vyvraceni naslednych zkouménim.

Mnou definované hypotézy jsou nasledujici:

1) Na trhu méstskych ufada je poskytovatel elektronickych aukci, ktery ma trzni
podil alespoii 40% a zbytek si rozd€luji ostatni spolecnosti.

2) Na trhu nemocnic je poskytovatel elektronickych aukci, ktery ma trzni podil
alesponl 40 % a zbytek si rozd¢€luji ostatni spolecnosti.

3) Na trhu jsou 2 vyznamni poskytovatelé elektronickych aukci s podilem vétSim nez
20 % na trhu méstskych afadl a zaroven 1 na trhu nemocnic.

4) Softwarovy systém PROe.biz zaujima na trhu méstskych ufadt i nemocnic

minimalné 60 % podil.

4.1.3 Orientacni analyza situace

Analyza situace je neformalni zjiStovani, jaké informace jsou dostupné pro feSeni
naSeho problému. Na zdkladé téchto zjisténi mizeme 1épe definovat problém a urcit, jaké
dalsi informace budeme pfi naSem zkoumani potiebovat. Piipadné mizZeme zjistit, Ze dalsi
informace uz nepotiebujeme. [6]

Marketingovi pracovnici mohou s trochou zjednoduseni volit mezi dvéma typy
vyzkumu. Prvnim je tzv. vyzkum sekundarnich dat, ktery je typicky zejména tim, Ze pracuje
s daty, kterd byla jiz diive sesbirdna, ptfipadné i pro jiny Ucel, nezZ je feSeny kol marketingu.
Druhym typem vyzkumu je pak tzv. primarni vyzkum, ktery pracuje s daty, kterd jsou v jeho
ramci sesbirdna ptimo v terénu pro konkrétni marketingovy tcel. [2]

Primarni i sekunddrni vyzkum ma své vyhody i nevyhody.

Tabulka 4: Vyhody a nevyhody sekundarniho a primarniho vyzkumu.

TYP VYZKUMU VYHODY NEVYHODY
- levny - zastaraly
SEKUNDARNI{ - dostupny - nespolehlivy
- vyuzitelny ihned - neaplikovatelny
- aplikovatelny - drahy
PRIMARNI - presny - deld
- aktualni - nevyuzitelny hned
Zdroj: [6]

37




Ve vSech publikacich pojednavajicich o marketingovém vyzkumu jsou informace a
jejich zdroje logicky rozdéleny jednak na primarni a sekundérni a déle na interni a externi. [6,
11, 27].

Na zéklad¢ tohoto zjiSténim rozdélim informace potiebné pro dany marketingovy
vyzkum stejnym zplusobem. Jadrem mé diplomové prace je primarni vyzkum, v némz sbiram

upln¢ nové informace.

Tabulka 5: Zdroje primarnich a sekundarnich informaci

ZDROJE PRIMARNICH INFORMACI

interni externi

- dotazovani se pracovnikll spole¢nosti - elektronické dotazovani odpoveédné osoby

- telefonické dotazovani odpovédné osoby

ZDROJE SEKUNDARNICH INFORMACI

interni externi
- osobni zkusenosti zaméstnancti - vyzkumné prace feSené jinymi organizacemi
- odborna literatura zabyvajici se e-aukci,
- vysledky predchozich vyzkumi nakupnim marketingem, pfisluSnou
legislativou
- databaze instituci spole¢nosti - internetové zdroje s danou problematikou

- odborné konference a workshopy

Zdroj: vlastni tvorba

4.1.4 Plan vyzkumného projektu

Plan vyzkumného projektu je v podstaté pldnem realizace a kontroly vyzkumu.
ProtoZze je kazdy vyzkumny problém odlisny a jedine¢ny, musi kazdy plan byt specificky pro
kazdy konkrétni ptipad. [6]

K naplnéni cili mé diplomové prace budu vyuzivat predev§im primarnich udaja
zjiSténych primarnim vyzkumem. Pro sbér informaci vyuZiji metodu kvantitativniho
vyzkumu, tzv. reprezentativni dotaznikové Setfeni. Informace budu zjiStovat elektronicky
a telefonicky. Oslovovat budu odpovédné osoby méstskych tifadti a nemocnic.

Nejdfive si vytvofim databazi kontakti, ktera bude obsahovat oficidlni nazvy instituci,
fyzickou a webovou adresu, odpovédnou osobu véetné emailu a telefonu. Veskeré udaje budu
vyhledadvat na internetovych strankach jednotlivych instituci. Odpovédnou osobou za nakup ¢i

vybérova fizeni v méstech je vétSinou tajemnik, v nemocnicich ekonomicky naméstek, feditel
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nemocnice, vedouci obchodniho ¢i investicniho oddéleni, v malych nemocnicich ptipadné
hlavni sestry. Celkové oslovim 273 méstskych uradt (vSechny meésta s vice nez 5000
obyvateli), 192 nemocnic CR a 96 lazenskych 1éeben véetné hotelovych domiti poskytujicich
lazeniské procedury.

Poté budu rozesilat odpovédnym osobam jednotlivych instituci e-mail ze své
soukromé e-mailové schranky s prosbou o vyplnéni dotazniku (pfiloha €. 9) umisténého na
webové strance e-marketing.cz. Text e-mailu rozesilany odpovédnym osobam je soucasti jako
priloha ¢. 10. Prvni kolo rozesilani e-mailu probéhne dne 14. 2. 2011. V databazi kontakta si
budu pribézné zaznamendvat instituce, které odpovédé€li. Za tyden, tedy 21.2.2011,
probéhne druhé kolo rozesilani e-mailu institucim, které neodpovédéli, tentokrat s opétovnou
prosbou o vyplnéni dotazniku. Text druhého e-mailu lze nalézt v priloze ¢. 11. Pisemné
dotazovani je mén¢ finan¢né€ narocné a umoziuje mi kontaktovat velky pocet osob v relativné
kratkém casovém obdobi diky moZnostem hromadnych e-mailll. Samoziejmosti je vyuZiti
skrytych kopii kontakt. Dotazovani maji dostatek prostoru a ¢asu na zodpovézeni.

V dalsi fazi vyzkumu vyuziji telefonického dotazovani u respondentll, ktefi
nezareagovali na elektronickou formu. Tato forma je efektivngjsi a rychlejsi, avSak je velice
financné nakladnd. Spolecnost NAR marketing, s.r.o., mi vSak zapijci firemni telefon, tudiz
veSkery vyzkum probéhne na néklady zadavajici spoleCnosti. Veskery sbér informaci si
zajistim vlastnimi silami. Ziskané informace od respondentli budu zpracovéavat pomoci
osobniho pocitace v programu Microsoft Office Excel. K vyhodnoceni vyuziji statistickych
metod. Vysledky budou vyjadieny v absolutnich 1 procentudlnich hodnotich. VSe budu

prezentovat také pomoci grafu.

Tabulka 6: Harmonogram ¢innosti

TYDNY

CINNOST ] 2 3 4 5 6 7 g 9

definice problému

orientacni analyza

plan vyzkumu

pilotaz

sbér tidajl

zpracovani udajl

analyza idaju

pfiprava zpravy

prezentace zpravy

Zdroj: vlastni tvorba
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4.2  Realizacni etapa
Realizacéni etapa se sklada z néasledujicich kroki [6]:
e sbér udaju,
e zpracovani shromazdénych udaja,
e analyza udaja,
e interpretace vysledkl vyzkumu,

e zivereCnd zprava a jeji prezentace.

4.2.1 Sbér udaju

Jedna se o finan¢né velmi naro¢nou fazi marketingového vyzkumu. [13]

Sbér dat se tyka nejenom primarnich informaci, ziskanych vyzkumem v terénu, ale
1 sekundéarnich informaci, ziskdvanych pii vyzkumu ,,0d stolu®, tedy studiem problematiky
a odborné literatury, diskuzemi s ptedstaviteli spolecnosti NAR marketing, s.r.o., apod.

Pro samotny sbér priméarnich informaci jsem vyuzila kvantitativni vyzkum, metodu
elektronického a telefonického dotazovani. V ramci mého vyzkumu budu zjistovat informace
od méstskych tifadii (mésta nad Stis obyvatel), viech nemocnic CR a lazefiskych 1éceben.

Vsem respondentliim jsem dne 14. 2. 2011 odeslala e-mail s prosbou o vyplnéni
kratkého dotazniku vcetné internetového odkazu na samotny dotaznik. Na zdkladé otazky
¢. 10 (uvedeni instituce, za kterou dotaznik vypliuji) jsem si v eviden¢nim listu oznacCovala ty
instituce, které mi jiz odpovédeli. Samoziejmosti bylo motivovani respondentli, Ze mohou
ziskat odménou za vyplnéni vysledky mého vyzkumu. Po prvnim kole dotazovani jsem méla
navratnost dotaznikli u méstskych uradit v poctu 93 (tj. 34,1%), u nemocnic 43 (tj. 22,4%)
a u lazenskych léceben pouhych 7 odpovédi (t. 7,3%).

Za tyden, dne 21. 2. 2011 jsem oslovila znovu e-mailem respondenty, ktefi mi dosud
neodpovédeli. Na tuto vyzvu zareagovali dalSi respondenti a dostala jsem se celkové
na nasledujici ¢isla: méstské ufady 166 vyplnénych dotazniklt (60,8%), nemocnice 51
(26,6%) a lazeniské 1éCebny 31 (32,3%).

Dne 7.3.2011 jsem pfistoupila na telefonické dotazovani. Telefonovala jsem
v dopolednich a brzkych odpolednich hodinach. Nabidla jsem moznost vyplnéni dotazniku
ustné anebo poslani znovu na e-mail. Vé&tSina pfistoupila na druhou variantu. Diky
telefonickému kontaktu jsem zjistila, Ze milj e-mail se zadosti o vyplnéni ani nedostali, a to
z divodu, ze se jim mlj mail ulozil automaticky do nevyzadané posty, tedy jako spam.

Vétsina respondentli byla ochotnd vyhovét mé prosbé, néktefi se mi slusné¢ omluvili, ze
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nemaji na dotaznikova Setieni studenti Cas, ale setkala jsem se i s neochotou, nékdy naprostou
aroganci az neslusnym chovanim. Po telefonickém rozhovoru se mi opét navysila névratnost
vyplnénych dotaznikii, a to: mésta 191 odpovedi (70%), nemocnice 119 (62%) a lazenské
1écebny 45 (46,9%).

Pro realizaci vyzkumu mé diplomové prace jsem oslovila mésta a obce s poctem
obyvatel nad 5tis. (273 méstskych tfadi), viech 192 nemocnic v Ceské republice a dale 96
lazeniskych léceben. Celkoveé jsem tedy oslovila 561 instituci. Podafilo se mi ziskat 355
vyplnénych dotazniki, coz je z celkového poctu 63,3%. Od zbyvajicich respondentli se mi
nepodafilo ziskat vyplnény dotaznik z divodu neochoty odpovidat, anebo ptipadné z divodu

nezastizeni respondenta telefonicky ani elektronickou formou.

4.2.2 Zpracovani shromazdénych udaji

Po shroméazdéni vSech pottebnych tdaji pomoci elektronického a telefonického

dotazovani jsem je nasledné zpracovavala. Tato ¢ast probihala v n€¢kolika fazich.

e Kontrola a uprava — data jsem musela provéfit uplnost, spravnost, presnost
a relevantnost udaji. To mi zarucilo, Ze nedojde ke zkresleni ziskanych vysledkii.

e Klasifikace — neboli tfidéni jednotlivych odpovédi. Nejdiive jsem si odpovédi
rozdé€lila podle instituce, tedy na méstské ufady, nemocnice Ci lazeniské 1écebny.
Dale jsem tfidila vSechny udaje napt. podle krajl, zda pouzivaji e-aukce ¢i ne
apod. Ttidéni pro me bude velkou vyhodou pfi analyzovani jednotlivych udaji.

e Kodovani — jelikoz k analyze idaje budu vyuzivat vypocetni techniku, veskeré
ziskané informace si ptevedu do Ciselnych udaji.

o Technické zpracovani — veSkeré udaje jsem zpracovavala pomoci vypocetni
techniky pomoci programu Microsoft Office Excel 2007. Diky elektronickému
dotazovani se mi vyrazné¢ zjednodusila pocatecni faze shromazdéni udaja.
Na zéklad¢ automatizovaného dotazniku se mi odpovédi ukladali do databaze
ve firmé NAR marketing, s.r.o. Po ukonceni sbéru dat jsem si veSkera data
pfevzala v dokumentu Excel. V daném programu jsem poté sestavila veSkeré grafy

a tabulky, které¢ vyjadiuji vysledky mého vyzkumu.
Jak bylo fe€eno, realiza¢ni faze se sklada z n€kolika bodl. Bod 3 a 4, tedy analyzu

udaji a interpretaci vysledkd vyzkumu jsem podrobné popsala v nasledujicich kapitolach

(kapitola 5. a 6.)
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5 Analyza aplikace e-aukci

V této casti diplomové prace se chci zamétit na analyzu vysledk, které jsem ziskala
vyplnénim dotaznik odpoveédnych osob oslovenych instituci, dale vypoctem trzniho podilu
e-aukci na danych trzich vcetné¢ srovndni s pfedchozim rokem, uvedenim konkurence
spole¢nosti NAR marketing, s.r.o., kterou uvadéli respondenti v jedné z otazek. V neposledni
fad¢ se také chci vénovat analyze hypotéz, které jsem si stanovila na zacatku vyzkumu.

Vysledky mé prace vychéazeji z celkem 355 vyplnénych dotazniki, které odrazeji

realitu danych instituci na jednotlivych trzich v Ceské republice.

Tabulka 7: Souhrn vyplnénych dotazniki instituci na jednotlivych trzich

ODPOVEDELO
INSTITUCE OSLOVENO ”
POCET %
meéstské trady* 273 191 70,0
nemocnice 192 119 62,0
lazenské 1écebny 96 45 46,9
CELKEM 561 355 63,3

*méstske urady s poctem obyvatel nad 5tis obyvatel

5.1  Analyza klicovych otazek dle jednotlivych trhu

Jak jsem jiz zmitiovala, zakladni soubor &ital 561 instituci tfi trhii na izemi Ceské
republiky. Zakladni soubor se rovnal vybérovému vzorku, jelikoz jsem oslovila 100 %
respondentli. Témto institucim jsem odeslala email sprosbou o vyplnéni a odkazem
na dotaznik. V prvni fazi bylo vyplnéno 143 dotazniki (25,5 %), ve druhé vIin¢ emailového
dotazovani 105 (18,7 %) a zbytek respondentt, tedy 107 (19,1 %) odpovédélo na zakladé
telefonické zadosti. Od 206 instituci (36,7 %) se mi nepodatilo ziskat informace z diivodu
odmitnuti poskytnout informace pro ochranu firemniho tajemstvi, neochoty nebo z divodu

nedosazitelnosti vhodné odpoveédné osoby.

OTAZKA C. 1: VyuZivate ve své praxi e-aukce?
Prvni otdzka dotazniku byla klicova a to, zda oslovené instituce vyuzivaji k ndkupu
elektronické aukce. Na jejim zéklad¢ jsou vyhodnoceny otazky ¢. 2 — 6. Na kazdém trhu byly

o¢ekavany jinak velké poméry kladnych a zapornych odpovédi, které se nam také potvrdily.
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Na  trhu méstskych

uradi (nad Stis obyvatel)
odpovédélo 20,9 % respondentl
(v absolutnim vyjadieni 40), ze
e-aukce  vyuzivaji, naopak
79,1 % (v absolutnim vyjadfeni

151) odpovédélo negativné.

Trh nemocnic vyuziva
elektronick¢ aukce ve VvéEtsi
mife.  Celkem  odpovédélo
kladné 35,3 % respondentl (tj.
absolutné 42),
odpovédélo 64,7 % (tedy 77

odpovédi).

negativné

Na trhu lazenskych
1é¢eben jsou e-aukce vyuzivany
v nejmensi mife. E-akce
vyuzivaji 4,4 % respondentd,
coz jsou v absolutnim vyjadieni
Celych

pouhé 2 instituce.

95,6 % e-aukce nevyuziva.

Graf 1: Vyuziti e-aukci méstskymi urady

VyuZivate ve své praxi e-aukce?

20,9%

i Ano

L4 Ne

79,1%

Graf 2: Vyuziti e-aukci nemocnicemi

Vyuzivate ve své praxi e-aukce?

M ano

Line
64,7 %

Graf 3: Vyufziti e-aukei lazeniskymi l1é¢ebnami

Vyuzivate ve své praxi e-aukce?

4,4 %

4 ano

H ne

95,6 %

I kdyz se muze zdat vyuziti e-aukci u prvnich dvou instituci malé, v oblasti této nové

formy nakupu jsou dle mého nézoru ¢isla 20,9 % na trhu méstskych ufada a 35,5 % na trhu

nemocnic velmi ptekvapiva. Co se tyce negativnich odpoveédi, tato ¢isla jsou pro spolecnost

velmi dulezita, jelikoz tito respondenti mohou byt v budoucnu potenciadlnimi zakazniky.
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V ptedchazejicich grafech bylo mozno vidét podily vyuzivani e-aukci pro sviij nakup
na jednotlivych trzich. Jak jiz bylo feceno, spole¢nosti mohou vyuzivat software dvojim
zpusobem. Prvni z moznosti je zakoupeni si licence na vyuzivani daného produktu, anebo
spolecnost zajistuje e-aukce pro svlij ndkup formou outsourcingu. V nasledujicich grafech
jsou zobrazeny poméry téchto dvou variant vyuzivani e-aukci na jednotlivych trzich.

Dle mého ndzoru je na trhu méstskych uradd dosdhnuto vysledkd 57,5 % pro
outsourcing z diivodu, Ze tato forma nakupu je ,,v rozkvétu* a MU se s ni postupné seznamuji.
Dalsim divodem muize byt fakt, Ze méstsky ufad nema k dispozici finance na nakup licence
pro vyuzivani anebo chybi osoba, kterd by se e-aukcim vénovala. I pfesto je ale témet 43 %
MU, ktefi si e-aukce zajistuji vlastnimi silami. Mezi nimi jsou spise Gfady krajskych mést &i
meést s vétsim poctem obyvatel.

Co se tyce vysledkl na trhu nemocnic, pievazuje forma vlastniho zajisténi e-aukei.
V nemocnicich jsou nakupy zdravotnich materiala ¢i 1é€iv na dennim potadku, proto je pro
instituce vyhodnéjsi zajistovat si veskeré nakupy vlastni rezii.

Trh lazenskych 1é¢eben vykazuje vysledky se 100 % vyuzivanim vlastnimi silami,
vysledkiim se vSak nelze prikladat velka vaha. Divodem je skute€nost, ze e-aukce vyuzivaji

pouze 2 instituce (4,4 %).

Graf 4: Forma vyuZiti e-aukci méstskymi urady

Forma vyuzivani e-aukci na riznych trzich

100

100

d
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20

vlastnimi silami formou outsorcingu

forma vyuziti e-aukce
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OTAZKA C. 2: S kterou spole¢nosti spolupracujete?

V ptipadé, Zze odpovédné osoby jednotlivych instituci odpovédéli kladné na prvni

otazku, ktera znéla: ,,Vyuzivate ve své praxi e-aukce?*, odpovidali na to, s kterou spole¢nosti

spolupracuji. Po konzultaci s konzultanty z NAR marketingu jsem sestavila do dotazniku

vycet deseti moznosti, a to 8 spolecnosti, vlastni systém nebo moznost jiné. V dotazniku byl

v zavorce uveden pro lepsi orientaci i produkt jednotlivych firem. Produkt PROe.biz byl

uveden u spole¢nosti NAR marketing, majitele daného produktu, ale také u eCENTRE,

poskytovatele e-aukci pomoci licence na dany produkt.

Co se tyce méstskych uradi,
spolupracuje  témét polovina s
eCENTRE (47,5 %, coz je 19 MU
v absolutnim vyjadfeni). NAR je
druhou nejsilnéjs$i spolecnosti na
tomto trhu s 27,5 % (tedy 11 MU).
B2B centrum a Economy jsou na trhu
v zastoupeni se 7,5 % a 5 %. Vlastni

systém pouziva 7,5 také % MU.

Na trhu nemocnic se do
popfedi dostavda NAR marketing
$38,1% (16 nemocnic). Dale je
vsilném  zastoupeni eCENTRE
s 19 % (8 nemocnic) a B2B centrum
s 14,3 % (6 nemocnic). PPE.CZ a
Economy maji na trhu stejny podil a

to necelych 5 %.

Graf 5: Spole¢nosti, s kterymi spolupracuji méstské urady

S kterou spolecnosti spolupracujete?

5%
7,5% °

27,5%

5%

M B2B centrum
H eCENTRE

i Economy

H NAR marketing
M Vlastni systém

M Jiné

Graf 6: Spole¢nosti, s kterymi spolupracuji nemocnice

S kterou spolecnosti spolupracujete?

11,9%

7,1%

38,1%

4,8 %

H B2B centrum
H eCENTRE

i Economy

H NAR marketing
M vlastni

M jiné

Jaké jsou trzni podily jednotlivych spolecnosti na trhu lazenskych 1é¢eben, nemohu

objektivné posoudit. Diivodem k tomuto zavéru je nedostatecny pocet kladnych odpovédi na

otazku €. 1, zda vyuzivaji ve své praxi e-aukce (pouze 2 instituce e-aukce vyuzivaji).
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Dle mého nazoru zaujima spolecnost ECENTRE na trhu méstskych ttfada podil 47,5 %
a na trhu nemocnic pouhych 19 % z diivodu, Ze poskytovani e-aukci méstskym tradiim je pro
néj klicové a na ostatni trhy se nezaméfuje s tak velkou intenzitou.

Podivame-li na danou situaci z pozice spolecnosti NAR marketing, je pro ni vétsi
podil spole¢nosti €CENTRE na trhu MU diivodem pro nastartovani lepsi komunikace s mésty
a také k osloveni a ziskani novych zédkaznikli mezi témi, ktefi jest¢ e-aukce pro svoje nakupy
nevyuzivaji. Pozitivni skute¢nosti pro NAR marketing je ale to, Ze spolecnost eCENTRE,
ktera zaujima prvni pozici na trhu MU a druhou na trhu nemocnic, pouziva produkt PROe.biz,
na ktery ma zakoupenou business licenci k obchodovani (vlastnikem PROe.biz je NAR
marketing).

Co se tyCe odpovedi ,,vlastni®, nelze jednoznacné urcit, zda instituce pouzivaji vlastni
naprogramovany systém, ktery se miize odliSovat ve svém smyslu od e-aukci, anebo zda za
»Vlastni“ systém povazuji napiiklad vlastni papirovou formu ¢i formu vybéru dodavatelt pies
email. Na zaklad¢ informaci, které mam k dispozici, nejsem schopna dané odpovédi rozlisit.

Ve vybéru odpoveédi u dané otazky byla moznost ,,jiné“. Do této kategorie zatradili
méstské ufady 5 % svych odpovédi a nemocnice 4,8 % (v absolutnim vyjadieni se jednd o
2MU a 2 nemocnice). V kolonce ,,jiné“ byly uvedeny nasledujici odpovédi: Ensytra, e-

tenders, e-poptavka a Donasy.

OTAZKA C. 3: Jste s ni spokojeny?
Na zéklad¢ predchozi otazky, s kterou spolecnosti instituce spolupracuji, odpovidali

respondenti na otdzku nasledujici, a to: ,,Jste s ni spokojeny?*.

Graf 7: Spokojenost instituci se spolupracujici spole¢nosti
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Odpovédi se pohybovaly pievazné v kladné cCasti. Jak je vidét, méstské urady i
nemocnice jsou spokojeny vtéméef 70 % se spoleCnosti, se kterou v soucasné dobé
spolupracuji v oblasti elektronickych aukci. Pro vyhodnoceni spokojenosti lazni nemam
dostate¢ny pocet odpovedi, a proto by byly vysledky nevérohodné a zavadéjici.

V detailnéj$im vyjadieni odpovédelo “ano” 67,5 % méstskych tGfadi a 66,7 %
nemocnic. Druhou nejéastéjsi odpovédi byla ,,spise ano* a to v25% u MU a 19 %
u nemocnic. Odpoved ,,primémé* se pohybovala kolem 10 % u obou instituci. Co se tyce
zapornych moznosti na skale hodnoceni spokojenosti, odpovéd’ ,,ne” neuvedla zadna z celkem
310 instituci. Pouze u nemocnic se vyskytla v nepatrné vysi odpovéd’ ,,spise ne®.

Myslim si, ze vysoky pocet kladnych odpovédi je vysledkem nejen spokojenosti
s kvalitnim softwarem, ale také postojem poskytovateld, kteti se snazi pristupovat
individudlné ke svym klientim. Diky tomu je vzdy software nastaven ,,na miru“ potfebdm
jednotlivych instituci. Dano je to ale také konkurenci, kterd je na trhu poskytovani e-aukci
a zkuSenostmi jednotlivych instituci s ni.

V nésledujicim grafu uvadim spokojenost instituci se spole¢nosti NAR marketing,
ktera je vlastnikem a poskytovatelem software PROe.biz. Pro vedeni spole€nosti je velice
dilezité mit povédomi o tom, jak jsou s ni jeji zékaznici spokojeni. Co se tyce vysledki, mize
byt spolecnost spokojend, jelikoz vétSina odpovédi byla v kladné casti hodnoceni. AvSak
hodnota 6,3 % u odpovédi nemocnic ,,spiSe ne* by méla spole¢nost upozornit, Ze se objevuji
skutecnosti, kvili kterym jsou zdkaznici nespokojeni. Proto by bylo dobré udélat dalsi
vyzkum, ktery by byl zaméfen pouze na spokojenost se spolecnosti NAR marketing, aby

mohla své chyby napravit a dosahovat lepsich ¢isel v kladnych odpovédich.

Graf 8: Spokojenost instituci s NAR marketing
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OTAZKA C. 4: U jakych komodit povaZujete e-aukce za jednoznaéné vyhodné?

Dalsi oblasti, ktera byla soucasti mého vyzkumu, byly komodity. Piesnéji feceno méli
instituce oznacit, u kterych komodit povazuji e-aukce za jednozna¢né vyhodné. Respondenti
odpovidali na vice otazek, napf. jedna instituce mohla oznacit sluzby, ale také investice. U
této otazky budu opét vyhodnocovat pouze trh méstskych ufadi a trh nemocnic, na trhu

lazenskych 1é¢eben nemam dostatecny pocet odpovédi na relevantni vyhodnoceni.

Graf 9: Vyhodnost e-aukci u komodit podle méstskych uradi

U jakych komodit jsou e-aukce vyhodné?
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Trh méstskych uiradii:
Zde jednoznacné zvitézila komodita energie, a to s 41,2 %. Dalsi komodity byly
v zastoupeni cca 20 %. Moznost ,,jiné* nebyla vyuzita. Diky vyzkumu, ktery prob&hnul

v lonském roce, mohu fict, ze na trhu méstskych uradd jsou energie stdle nejcastéji

soutéZzenou komoditou. [41]

Graf 10: Vyhodnost e-aukci u komodit podle nemocnic
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Trh nemocnic:

Na tomto trhu vede komodita ,,rezijni material s 36,6 %. Dle mého ndzoru je to
dasledkem velké spotieby zdravotnického materidlu v nemocni¢nim prostiedi. Energie se
umistila na 2. misté s témet 27 %. Za zminku stoji také sluzby s témét 20 %.

Kolonku ,,jiné* vyuZzilo 11,3 % respondenti a nejcastéjSimi odpovéd’'mi byly léky a

potraviny.

OTAZKA C. 5: Jaky je ro¢ni finanéni objem takto soutéZenych komodit?

Vyhodnocenim sesbiranych dat jsem zjistila, Ze finan¢ni objemy instituci na
jednotlivych trzich jsou odlisné. K otazce znéjici ,Jaky je ro¢ni finan¢ni objem takto
soutézenych komodit?* mély instituce na vybér 5 moznosti.

Co se tyCe méstskych uradi, vice nez polovina soutézi komodity ve finan¢nim
objemu do 5 mil. K&. 25 % respondentli nakupuje v roénim thrnu ptfes e-aukce komodity do
10 mil. K& Nakupy do 20 a do 50 mil. K&. jsou jiz nizsi a nad 50 mil. MU nakupuji v mensi
mife (2,5 %). Dle mého nazoru MU vyuZivaji e-aukce zejména na mensi nakupy, tj. do
10 mil. K&. Velké nakupy u MU mohou byt naptiklad investice, kterych neuskutediiuje roéné
tolik. Na zaklad¢ konzultace s odborniky z NAR marketingu jsem zjistila, Ze rizikové a velké
nakupy jsou stale ¢asto uskutectiovany jinym zpiisobem nez pomoci e-aukci.

Na trhu nemocnic jsou finan¢ni objemy ro¢nich nakupt odlisnéjsi. Nejvice nakupi je
dosahovano do 5 mil. K¢ (cca 43 %), poté¢ do 20 mil. K¢ (cca 24 %). Oproti méstskym
uradiim je nakupovano vice v objemech do 50 mil. K¢ a dokonce i nad 50 mil. K¢. Dle mé je
velké procento ndkupi do 5 mil. K¢ ndkupem zdravotniho materialu. Obraty nad 50 mil. K¢

tvoti zejména nakupy drahych zdravotnickych zatizeni a piistroji, které jsou vsak nezbytné.

Graf 11: Ro¢ni finanéni objemy soutéZenych komodit
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OTAZKA C. 6: Jaké vnimate vyhody?

Na zéklad¢ této otazky jsem chtéla zjistit, pro¢ se spolecnosti rozhodnou vyuzivat
elektronické aukce a jaké vnimaji hlavni vyhody e-aukci. U dané otdzky vyhodnotim opét
z divodu nedostate¢ného poctu odpoveédi pouze trh méstskych tifadii a nemocnic.

Na trhu méstskych uradu vitézi s témef 25 % transparentni forma vybéru, hned za ni
se umistila velka finan¢ni uspora (19 %) a 3. misto obsadil fakt, Ze instituce ziskaji objektivni
trzni nabidku (cca 15 %). Ostatni vyhody ziskali méné nez 10 % z celkového hodnoceni.

Nemocnice vidi hlavni vyhody taktéz ve stejnych tfech faktech, avSak s jinou vahou.
Nejvice je pro nemocnice vyhodné, ze ziskaji velkou finan¢ni Gisporu oproti jiné formé vybéru
dodavatele. Transparentni forma vybéru je dalsi vyhodou s cca 15 % a 11 % ziskala moznost
objektivni trzni nabidky.

Velké tuspory dosdhnou instituce pravé diky dynamickému porovnavani danych
nabidek. Transparentnosti miZeme chapat korektni vybér dodavateli. Myslim si, Ze moZnost
»Ziskani objektivni trzni nabidky“ je dana tim, Ze u nékterych e-aukci jsou zobrazeny
minimalni ceny vitézného tcastnika a zadavatel ma tak moznost udélat si objektivni prehled

o tom, jaké ceny se na trhu dané komodity pohybuji.

Graf 12: Vnimani vyhod institucemi
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OTAZKA C. 7: Co Vis vede k nevyuZivani e-aukci
Na zaklad¢ otazky ¢. 1 jsem zjistila, ze 79 % (v absolutnim vyjadfeni 151) instituci
nevyuziva ve svém nakupu elektronické aukce. Proto je dulezité zjistit, co vede instituce

k tomu, Ze nenakupuji komodity pomoci elektronickych aukci.

Graf 13: Pro¢ nevyuZivaji instituce elektronické aukce?
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Prekvapivé velka ¢isla se objevila u odpovédi: ,,soucasnd metoda je dostacujici.
U méstskych tradt dosahla témét 31 % a u nemocnic cca 27 %. Instituce nehodlaji piistoupit
na novy zpusob ndkupu. Divody miiZou byt rizné, nékde neni ¢as, nékde nevi, jak zacit. Pro
NAR marketing miize byt lichotivé, Ze e-aukce znaji témeft vSichni osloveni. 15 % méstskych
uradl i nemocnic uvedlo, Ze chybi osoba, kterd by e-aukcim rozuméla a déle se jim aktivné
vénovala. Je velice dulezité informovat o tom, Ze obsluha softwaru neni slozitd a Ze
spole€nost NAR marketing poskytuje zakladni Skoleni odpovédnych osob k softwaru
PROe.biz. Preferuje-li instituce dlouhodobé vztahy s dodavateli (8,3 % MU a 19,4 %
nemocnic), je dalezitd opét informovanost, ze e-aukce tyto vztahy neohrozi, ale naopak
mnoho pochyb a stini mize zmizet. U nemocnic (10,2) byla oblibenou odpovéd’: ,,Jsme
specifiéti. U MU byla tato odpovéd’ v zastoupeni pouze 2,1 %. I kdyz je instituce specificka
a jedinecna, proces jejiho nadkupu je podobny s tisicovkou jinych a e-aukcemi se daji soutézit
vSelijaké ndkupni polozky. Za zminku vSak stoji 1 posledni mozna odpoved’ respondentd, a to:
LJiné“. U MU se nejéastdji (37 odpovédi z 50) objevilo, Ze e-aukce studuji a piipravuji se
v brzké dobé¢ na jejich zavedeni. U nemocnic byla vSak nejcastejsi odpoved (4 z 11), ze nakup

pro danou instituci zajistuje holding, kterého jsou soucasti.
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OTAZKA C. 8: Jaka je VaSe pracovni pozice?
Ptedposledni otdzka byla do dotazniku pfidana zejména na zadost feditele spole¢nosti
NAR marketing, s.r.o. Hlavnim divodem bylo ziskdni informaci o tom, kdo ma

v jednotlivych institucich elektronické aukce na starost.

Graf 14: Odpovédné osoby za e-aukce na méstskych uiadech
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Graf 15: odpovédné osoby za e-aukce v nemocnicich
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Graf 16: Odpovédné osoby za e-aukce v ldznich
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OTAZKA C.9: Uved’te prosim nazev ufadu, kde piisobite

Posledni otazkou dotazniku byla kolonka, kam méli respondenti vepsat instituci, za
kterou dany dotaznik vyplni. Na zékladé této otdzky jsem si mohla lépe kontrolovat, ktera
instituce mi odpovéd¢la a zaroven jsem si mohla znacit, kdyz mi néktera instituce odpovédéla
vicekrat (napf. vyplnény dotaznik od ekonomického oddé€leni a zaroven druhy od obchodniho
oddéleni totozné instituce). Nedoslo k tomu, Ze by dvé oddéleni odpovédéli rizné, odpoveédi
se shodovaly.

Tato otdzka pro milj vyzkum nebyla dilezitd, ale spolecnost NAR marketing tyto
informace vyuzije pro dal$i praci. Pro ukazku ptikladam graf méstskych urada, kde je pomér
poctu celkem oslovenych instituci a pocet téch, kteti vyplnili dotaznik. Navic jsou odpovédi
roz€lenény na zaklade€ kraju, kde ufady sidli. Graf nemocnic a lazeiiskych lé¢eben ptikladam

jako ptilohu ¢. 12.

Graf 17: Pomér oslovenych méstskych tiradi a téch, ktefi vyplnili dotaznik
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5.2 Trizni podil spolecnosti NAR marketing

Trh je slozité prostfedi obsahujici mnozstvi prvkl, jevii a vztahli mezi nimi. Je
charakterizovén jako celkovy objem vyrobku ¢i sluzeb vyjadieny v penézich nebo hmotnych
jednotkéch, ktery by mohl byt realizovan urcitou skupinou zakaznikli v urcité geografické
oblasti, v urCitém casovém obdobi, v ur¢itém trznim prostiedi a urcitym marketingovym
usilim vynaloZzenym ur¢itymi dodavateli. [6]

Potencial trhu je horni limit poptavky uspokojitelné vSemi dodavateli na urcitém trhu.

Velikost trhu piedstavuje uroven poptavaného mnozstvi uspokojen¢ho vsSemi
dodavateli na ur¢itém trhu béhem urcitého obdobi.

Trzni podil je urovenn poptavky uspokojené jednim dodavatelem v uréitém casovém

obdobi. Trzni podil se uvadi absolutn¢ nebo relativné vzhledem ke konkurenci. [26]

Tabulka 8: Prehled informaci o jednotlivych trzich

trh
Informace o trzich
méstské urady* nemocnice lazenské 1é¢ebny
pocet 273 192 96
potencial trhu
% 100 100 100
pocet 40 42 2
velikost trhu
% 20,9 35,3 4,4
trzni podil pocet 11 16 0
NAR marketingu % 27,5 38,1 0

* méstské ufady s poctem obyvatel nad Stis.

5.2.1 Podil na trhu méstskych uradu

Celkovy potencial trhu méstskych ufadl je vyssi, nez je uvedeno v tabulce. Je to dano
tim, Ze dany vyzkum byl omezen pouze na mésta a obce s po¢tem obyvatel nad 5 tisic. Dle
Ceského statistického tfadu jich je v Ceské republice k 1. 1. 2010 celkem 273.

Osloveny byly vechny instituce daného trhu, dotaznik vyplnilo 191 MU a e-aukce
vyuziva 40 méstskych uradu.

Zakladem vypoctu trzniho potencidlu na spotiebitelském trhu je statistika, pocet
zékaznikli a primérna spotieba produktu. Nyni se vSak jedna o trh B2B, proto pro mé neni
podstatnd priimérna spotieba produktu a to z divodu, ze méstsky utad si zakoupi software

pouze jednou.
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Graf 18: Celkovy potencidl trhu méstskych aradia
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Jak je vidét v grafu 18, potencidl na trhu méstskych je stale obrovsky, ve vysi 79,1 %.
Proto by spole¢nost NAR marketing méla ptipravit akce, diky kterym by mohla zvysit svij
dosavadni trzni potencial, ktery je uveden v nasledujicim grafu.

Diky nyng&Simu vyzkumu ma spolecnost NAR marketing k dispozici seznam
meéstskych uradl, které v soucasné dobé elektronické aukce nevyuzivaji. Proto by bylo dobré
tyto instituce oslovit s nabidkou softwarového systému PROe.biz, skoleni odpovédnych osob
¢1 bezplatné vyzkousSeni si daného programu diky marketingové akci BluePilot.

Jak je vidét v grafu 19, na trhu méstskych uradd je spole€nost NAR marketing na
druhém misté s 28 %. Vedouci spolecnosti je ECENTRE s témét 50 % podilem. Lichotivé by
mohlo byt snad jen to, Ze spole¢nost eECENTRE je poskytovatelem produktu PROe.biz, ale
jeho majitelem je NAR marketing.

Graf 19: Trzni podil NAR marketingu na trhu méstskych uiradi
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5.2.2 Podil na trhu nemocnic

V Ceské republice je k 1.1.2011 dle Ceského statistického wfadu registrovano
192 nemocnic. Osloveny byly vSechny instituce, avSak vyplnény dotaznik se mi podaftilo
ziskat pouze od 119 nemocnic.

Opét predpokladam, Ze si nemocnice zakoupi softwarovy systém pouze jednou. Na
trhu nemocnic jsou elektronické aukce vice rozsifené, velikost trhu je o 15 % v¢Etsi nez na trhu
meéstskych tradi, dosahuje tedy 35,3%. Stale je vSak na tomto trhu velky potencidl, o ktery by

m¢éla spole¢nost NAR marketing zacit bojovat.

Graf 20: Celkovy potencial trhu nemocnic
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Nasledujici graf ukazuje poméry trznich podilt jednotlivych spolecnosti viici velikosti
celého trhu nemocnic. Na tomto trhu je spole€nost NAR marketing vedoucim hrac¢em s témet
40 % trznim podilem. Ziskat nemocnice si mize, stejn¢ jako méstské trady, marketingovou
akci BluePilot, nabidnutim konzultace ohledné vyhod a nevyhod pro zavedeni elektronickych

aukci pro danou nemocnici apod.

Graf 21: Trzni podil NAR marketingu na trhu nemocnic
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5.2.3 Podil na trhu lazenskych lé¢eben

K zatatku roku 2011 bylo dle Ustavu zdravotnickych informaénich systémi
registrovano celkem 96 lazenskych 1é¢eben. Tyto instituce byly vSechny osloveny s prosbou
o vyplnéni dotazniku, coz tak ucinilo 45 instituci.

Jak je vidét na nasledujicim grafu, trh lazenskych lé¢eben neni elektronickymi
aukcemi témer viibec zastizen. Pouze necelych 5 % instituci na tomto trhu e-aukce vyuziva.
Tento trh je tedy rajem pro ziskdni novych klienti pro spole¢nost NAR marketing. Prvnim
faktem je oslovit jednotlivé instituce, zda by méli o elektronické aukce zajem, poté by byla
moznost nabidnuti G¢asti marketingové akce BluePilot a vyuzit tak bezplatné vyzkouseni si

programu PROe.biz.

Graf 22: Celkovy potencial trhu lizefiskych 1é¢eben
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Co se tyce podrobnéjSich informaci o velikost trhu e-aukci a o trznich podilech
jednotlivych spolecnosti, nejsem schopna ze ziskanych dat vyhodnotit relevantni vysledky.
Velikost trhu ¢ini 4,4 % z celkového potencidlu trhu, coz jsou v absolutnim vyjadieni pouhé
2 lazenské 1é¢ebny. Na zakladé tak malo odpovédi neni moZné vyhodnotit situaci pro cely trh,
protoze by vysledky nemély absolutné Zadnou vypovidaci schopnost.

Lazenské l1écebny (2 instituce), které vyuzivaji elektronické aukce ve svém nakupu,
uvedly, Ze pro tyto ¢innosti vyuZzivaji internetovy portal e-poptavka.cz a druha vyuziva sviij
vlastni systém. Nebylo vSak blize specifikovano, zda vlastni elektronicky software, nebo

napiiklad vlastni formu papirového vybérového fizeni.
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5.3 Srovnani trznich podili NAR marketingu

Vyzkum, ktery je soucasti mé diplomové prace, je zpracovavan na zadost vedeni
spole¢nosti NAR marketing, s.r.o., v Ostrave.

Pti této spolecnosti prob¢hl i v loniském roce vyzkum zabyvajici se elektronickymi
aukcemi na trhu méstskych uradu, ale také na trhu nemocnic. Jelikoz sbér dat prob¢hl témeér
ve srovnatelném case jako u mého vyzkumu (leden-tnor 2010 x unor-biezen 2011), mohu na
zaklade téchto vysledkl ucinit srovnéani trzniho podilu spole¢nosti NAR marketing.

Vysledky loniskych vyzkumi, které pouziji pro dalsi srovnani, byly zpracovany jako

diplomov¢ prace. [41, 42].

5.3.1 Vyvoj TP na trhu méstskych aradi

Vyzkum, ktery uskutecnila v lonském roce Ing. Nela Pavlickova, probihal na mens$im
vzorku. Byly osloveny pouze ufady mést a obci, které maji pocet obyvatel vySsi nez Otis.
obyvatel. JelikoZ vyzkum v letoSnim roce jsem uskutecnila na méstech s poctem obyvatel nad

Stis. obyvatel, pro srovnani pouziji pouze odpovédi prislusnych méstskych uradi.

Graf 23: Trzni podily na trhu méstskych uiradi pro rok 2010
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Graf 23 je rozdélen na tfi rizné ¢asti. Prvni ¢ast ukazuje trzni podil spole¢nosti NAR
marketing na daném trhu. V roce 2010 spolecnost zaujimala témet 50 % podil na trhu. Dalsi
¢ast, tedy trzni podil spolec¢nosti eCENTRE zaujimala pouhych 11 %. Ostatni spolecnosti
poskytujici elektronické aukce byly shrnuty do posledni ¢asti. Otazkou vSak zlstava, pro¢ do
této Casti neni zahrnuta i spolecnost eCENTRE. Duvodem je fakt, ze tato spolecnost vyuziva
pro poskytovani elektronickych aukci program PROe.biz, jejimz vlastnikem je NAR
marketing. ECENTRE ma zakoupenou business licenci pro poskytovani e-aukci. MiZeme

proto sledovat celkovy trzni podil tohoto softwarového systému PROe.biz.
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Elektronické aukce na trhu méstskych ufadi byly tedy uskuteCiiovany vice nez
z poloviny pomoci softwarového systému PROe.biz, tedy 58 % (47 % poskytovala spole¢nost
NAR marketing a 11 % eCENTRE).

Graf 24: Trzni podily na trhu méstskych uiadi pro rok 2011
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Graf 24, ktery ukazuje soucasnou situaci na trhu méstskych ufada (nad 9tis. obyvatel),
jiz ukazuje velmi odliSna cisla oproti loniskym vysledkim. Spolecnost NAR marketing
zaujiméa nyni necelou tietinu trhu (28 %), zato spolecnost eCENTRE si vyrazné polepsila

a zastava pozici vudce trhu s téméf 50 % podilem.

Dle mého nadzoru neni ztrata trzniho podilu NAR marketingu o témét 20 % a razantni
nartist podilu u spole¢nosti eCENTRE zapfi¢inéna tim, Ze by NAR marketing nedostate¢né
rozvijela své aktivity. Hlavnim divodem je, Ze se spolecnost eCENTRE specializuje hlavné
na subjekty daného trhu, kdeZto NAR marketing se zamétuje jak na méstské rady, tak na
nemocnice, lazeiské 1é¢ebny a hlavné na soukromé i statni firmy, jak v Ceské republice, tak
na Slovensku a Polsku. Za zminku stoji také to, Ze eCENTRE poskytuje elektronické aukce
vetSinou formou outsourcingu na rozdil od NARu.

ECENTRE poskytuje elektronické aukce pomoci programu PROe.biz, na zékladé
zakoupené business licence, a proto neni hlavnim konkurentem spolecnosti NAR marketing.

Na trhu méstskych ufadi tedy jednozna¢né vitézi v oblasti elektronickych aukci

softwarovy systém PROe.biz spole¢nosti NAR marketing, s.r.0., a to se 75% podilem trhu.
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5.3.2 Vyvoj TP na trhu nemocnic

Zdrojem informaci pro srovnani trznich podili na trhu nemocnic mi bude dalsi
diplomova prace, kterou pii spolecnosti NAR marketing zpracovala, nyni jiz Ing. Irena
Sedlackova. [40] V lonském vyzkumu byl osloven stejny pocet instituci na daném trhu jako
pfi letoSnim vyzkumu, a to 192 nemocnic. V roce 2010 vyuZzivalo elektronické aukce 27 %
nemocnic, v soucasné dob¢ se pocet navysil na 35,3 %. Je tedy vidéet, ze tuto formu nakupu
vyuziva vetsi pocet instituci a oéekavame, ze se pocet bude stale zvySovat.

Graf 25: Trzni podily na trhu nemocnic pro rok 2010
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Vysledky analyzy trznich podilti jednotlivych spolecnosti v loiiském vyzkumu jsou
zobrazeny v grafu 25. Jak je vidét, NAR marketing byla vedouci spole¢nosti v poskytovani
elektronickych aukci. Pro lepsi orientaci v trznich podilech jsou vysledky rozdéleny na
jednotlivé spolecnosti, ale pokud bychom vzali podil NARu, Sentinetu a dvou poskytovali

PROe.bizu, ziskdme tak podil PROe.bizu na trhu elektronickych aukei (66,6 %).

Graf 26: Trzni podily na trhu nemocnic pro rok 2011
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Spole¢nost NAR marketing si na trhu nemocnic stdle drzi prvenstvi, co se tyce
velikosti trzniho podilu. Poskytovatel PROe.bizu eCENTRE si vyrazné polepsil z 10 na 19 %.
Dle mého néazoru jsou tyto vysledky pro NAR marketing velmi uspokojivé a

eCENTRE si polepsil hlavné diky poskytovani e-aukci formou outsourcingu.
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5.4  Analyza hypotéz

Spolec¢nost NAR marketing, s.r.o., se domnivd, ze na jednotlivych trzich existuje
dominantni poskytovatel elektronickych aukci a ostatni spolecnosti si rozdéluji zbytek trhu.
Mym ukolem bylo zjistit danym vyzkumem, zda tomu tak opravdu je a pokud ano, ktera
spolecnost je danym dominantnim poskytovatelem. Vedeni také zajimalo, jak si poskytovatelé
vedou na jmenovanych trzich zaroven, a také bylo mym ukolem zjisténi podilu softwaru

PROe.biz viici ostatnim programiim e-aukci na danych trzich.

Hypotéze ¢. 1:
»INa trhu méstskych uiadii je poskytovatel elektronickych aukci, ktery ma trini podil

alesporii 40% a zbytek si rozdéluji ostatni poskytovatelé.

K vyhodnoceni dané hypotézy vyuziji vysledky otazky ¢. 2, kterd znéla: ,,S jakou
spole¢nosti spolupracujete?* Pro lepsi ptehlednost je mozné nahlédnout do grafu €. 5.

Vysledky vyzkumu ukazuji, Ze je na trhu opravdu jeden dominantni poskytovatel, a to
eCENTRE. V této fazi se tedy nabizi hypotézu piijmout, ale je tu zavad&jici nasledujici véc.
Hypotéza znéla, zda je trhu jeden dominantni poskytovatel, kterému patii alespont 40 % trhu.
Je tedy nutné vypustit pfi rozhodovani odpovéd ,,Vlastni systém* (oznaeno oranzov¢),

protoze neni nabizen na trhu poskytovatelem, ale je pouze pro potifeby samotné spolecnosti.

Tabulka 9: TrZni podily spole¢nosti na trhu méstskych taradia

Trzni podily jednotlivych poskytovatelu
Poskytovatel e-aukce . ” ° ”

% pocet %o pocet
B2B centrum 7,5 3 8,1 3
eCENTRE 47,5 19 51,4 19
Economy 5 2 5,4 2
NAR marketing 27,5 11 29,7 11
Vlastni systém 7,5 3 0 0
Jiné 5 2 5.4 2
Celkem 100 40 100 37

Nova data prepoctend bez odpovedi ,,vlastni systém® vykazuji stejné vysledky, a to:

»Na trhu méstskych uradu existuje poskytovatel elektronickych aukci, ktery ma trzni

podil alespon 40 % a zbytek si rozdé€luji ostatni spole¢nosti.«

Hypotézu &. 1 tedy PRIJIMAM.
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Hypotéza ¢. 2:
»INa trhu nemocnic je poskytovatel elektronickych aukci, ktery ma trini podil

alespoii 40% a zbytek si rozdéluji ostatni poskytovatelé.

Pro vyhodnoceni hypotézy ¢. 2 vyuziji vysledky opét vysledky otazky ¢. 2, ktera je
vyhodnocené v grafu €. 6.

Jak je vidét v prvnim sloupci trznich podild, kde byly zahrnuty vSechny odpovédi
respondentll, zddny poskytovatel nedosahuje alesponi 40 % trzniho podilu. V daném ptipadé
bych tedy hypotézu zamitla. OvSem jako v ptredchozim piipadé je nutné vytradit odpoveéd
,Vvlastni systém* (zdtivodnéni u hypotézy €. 1).

Po tupravé a prepocteni dat na trhu nemocnic jsem dospéla k razantné jinym
vysledkiim. Jak je vidét v tietim sloupci (bez odpovédi vlastni systém — vyznaceno oranzove),
nyni se na trhu objevil poskytovatel, ktery zaujima trzni podil alesponn 40 % (vyznaceno

Autd).

Tabulka 10: TrZni podily spole¢nosti na trhu nemocnic

Trzni podily jednotlivych poskytovateli
Poskytovatel e-aukce

% pocet % pocet
B2B centrum 14,3 6 16,2
eCENTRE 19 8 21,6 8
Economy 4.8 2 5,4
NAR marketing 38,1 16 433 16
PPE.CZ 7,1 3 8,1 3
Vlastni systém 11,9 5 0
Jiné 4,8 2 54 2
Celkem 100 42 100 37

Nova data pfepoctend bez odpovédi ,,vlastni systém* vykazuji vysledky, Ze:

»Na trhu nemocnic existuje poskytovatel elektronickych aukei, ktery ma trzni podil

alespon 40 % a zbytek si rozdéluji ostatni spolecnosti.*

Hypotézu &. 2 tedy PRIJIMAM.
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Hypotéza ¢. 3:
»wINa trhu jsou 2 vyznamni poskytovatelé elektronickych aukci s podilem vétSim nez

25 % na trhu méstskych uradi a zdaroveri i na trhu nemocnic.

Spolecnost NAR marketing zajimalo, zda jsou na trhu 2 poskytovatelé, ktefi maji
znaén€ velky podil na obou trzich, tedy na trhu méstskych tfadt i na trhu nemocnic, nebo zda

se poskytovatelé specializuji pouze na jednotlivé trhy.

K vyhodnoceni pouziji opét data otazky €. 2, ale zaroven i data z ptedchozich hypotéz,
ktera jsem si upravila. Bylo totiz nutné opét odebrat odpovéd’ ,,vlastni systém®, ktery neni
nabizen zadnym poskytovatelem, ale je vyuzivdn jen samotnou spole¢nosti (oznaceno

oranzov¢ — nulové odpovedi).

Tabulka 11: TrZzni podily spole¢nosti na trhu méstskych uiadi a nemocnic

Trzni podily jednotlivych poskytovateli na trzich
Poskytovatel e-aukce méstské urrady nemocnice

% pocet % pocet
B2B centrum 8,1 3 16,2 6
eCENTRE 51,4 19 21,6 8
Economy 5,4 2 5,4 2
NAR marketing 29,7 11 43,3 16
PPE.CZ 0 0 8,1 3
Vlastni systém 0 0 0 0
Jiné 54 2 54 2
Celkem 100 37 100 37

Jak je vidét, na trhu méstskych uradi existuji dva poskytovatelé, ktefi zaujimaji podil
vetsi nez 25 %. Jedna se o spolecnosti eCENTRE (51,4 %) a NAR marketing (29,7 %).
Co se tyCe trhu nemocnic, zde existuje s podilem vétSim 25 % pouze jeden

poskytovatel a tim je spolecnost NAR marketing.

»Na trhu nejsou 2 vyznamni poskytovatelé elektronickych aukei s podilem vétSim

nez 25 % na trhu méstskych uradii a zaroven i na trhu nemocnic.*

Hypotézu ¢&. 3 tedy ZAMITAM.
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Hypotéza ¢. 4:
wSoftwarovy systéem PROe.biz zaujimd na trhu méstskych uiadi i nemocnic

minimdlné 60 % podil.“

Dana hypotéza je postavena na myslence, jak velky podil elektronickych aukci na
daném trhu je uskutecnéno softwarovym systémem PROe.biz, jehoz majitelem je NAR
marketing, s.r.o. U vyhodnocovani vSak nezalezi na tom, s kterou spole¢nosti respondenti
jednotlivych instituci spolupracuji. Je tedy jedno, zda ziskala instituce program od vlastnika,
tedy NARu, nebo zda ho vyuziva od poskytovatelt.

Pro srovnani tentokrat data necham tplna, véetné odpovédi ,,vlastni systém®, jelikoz i

ten je bran jako ,,software* pro uskute¢néni elektronickych aukci.

Graf 28: Podil softwari na trhu méstskych uradi Graf 27: Podil softwari na trhu nemocnic
Softwary na trhu méstskych aradt Softwary na trhu nemocnic
PROe.biz ostatni L1 PROe.biz Liostatni
25%
43%
57%
75%

Jak je vidét na grafu ¢. 27, software PROe.biz je na trhu vedoucim programem na
uskutecnovani elektronickych aukci. Je vyuzivan v 75 % vSech e-aukci na trhu méstskych
ufadii. Graf 28 ukazuje op€t nadpoloviéni podil trhu vlastnény systémem PROe.biz, avSak nad

60 % trzni podil nedosahuje.

»wSoftwarovy systém PRQe.biz zaujima na trhu méstskych uradi i nemocnic

minimalné 60 % podil.*

Hypotézu ¢&. 4 tedy ZAMITAM.
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5.5 Nazory odborniki z praxe

Z referencnich listl vénovanych institucemi spole¢nosti NAR marketing, s.r.0., jsem si
vybrala mésta a nemocnice, ktefi se zucastnili daného vyzkumu pfispénim informaci
o elektronickych aukcich v jejich ndkupu. Rada bych se podélila o zkusenosti, myslenky a
postiehy osob, které se s elektronickymi aukcemi poskytnutymi spole¢nosti NAR marketing
prostiednictvim softwaru PROe.biz setkaly. Pro ukézku jeden z referencnich listi piikladam

v ptiloze ¢. 13.

Meésto Bruntdl — Ing. FrantiSek Struska, starosta

Spolecnost Sentinet s.r.o. byla vybrana za dodavatele sluzeb a produktii v ramci elektronizace
procesii vvbérovych rizeni vyhlasovanych Méstem Bruntal. Elektronizace procesii vybérovych rizeni je
realizovana s vyuzitim softwaru PRQe.biz. V pribéhu uplynulych 15 méesicit bylo realizovano téemer 50
e-aukci. Ekonomické prinosy jsou ziejmé, jelikoz za uvedené obdobi doslo k prokazatelné uspore
vyhodou implementace tohoto systému je rovnéz transparentnost nakladani s verejnymi prostiredky.

ZkuSenost mésta Bruntalu s vyuZitim sluzeb a produktii spolecnosti Sentinet s.r.o. je velmi
dobra. Lze rovneéz ocenit vysokou uroven uzivatelské podpory a také odbornost a vstiicnost pracovnikii

spolecnosti Sentinet s.r.o. Se spolecnosti Sentinet s.r.o. proto hodlame spolupracovat i v budoucnu.

Vieobecnd fakultni nemocnice v Praze — Petr Kovadr, obchodni naméstek

., Systém ndkupu zalozeny na elektronickych vybérovych rizenich PROe.biz se nam osvédcil a
Jjiz za puil roku jeho nasazeni jsme provedli asi 40 aukci. V ramci specifiky zdravotnického zarizeni
vypisujeme soutéze po komoditich nebo malych celcich a za nejvétsi vyhodu takto realizovanych

‘

soutézi povazujeme optimalizaci ceny ve vazbé na platebni podminky, transparentnost a usporu casu. *

Méstsky vitad Zd’dr nad Sdzavou — Ing. Jan Havlik, tajemnik MEU

., Mésto Zd'ar nad Sazavou pro zhruba piil rocnim zkuSebnim provozu elektronické aukcni siné
v roce 2008 pristoupilo k rutinnimu vyuzivani, které je zakotveno ve vnitinich predpisech vydanych
radou mesta. Od 1. 1. 2009 se uskutecnilo 30 aukci napri¢ ndkupnim sortimentem mésta.
Transparentnost, jednoduchost, rychlost a kvalitni uzivatelska podpora poskytovatele této sluzby
postupné presvedcuji i ty, kteri méli k vyuzivani elektronické aukcni siné odpor a skepticke nazory.

Rozhodujicim méritelnym faktorem byla a je ekonomicka vyhodnost. Proto pokud uspory
dosazené vyuzivanim tohoto zpiisobu zadavani verejnych zakdzek bohaté prevysuji ndklady na jeho
provoz, bude Mésto Zd'ar nad Sdzavou tento zpiisob pouZivat a rozvijet. PFicemz véfime, Ze zvySujici

«

se konkurence mezi nasimi dodavateli tento ekonomicky efekt jeste zvysi.
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Fakultni nemocnice u sv. Anny v Brné — Ing. Ivan Mrkva, odbor pravnich véci a kontroly

,Nase dosavadni zkuSenost s pouzivanim softwaroveho produktu PROe.biz nam dovoluje
konstatovat, Ze je tento produkt vhodnym nastrojem efektivniho sjednavani cen v obchodnich vztazich
a zlepSeni dodavatelskych podminek. Nespornou vyhodou je také transparentnost a casova uspora.
Pozitivné také hodnotime pristup a ochotu pracovnikii firmy Sentinet, kteri nam po celou dobu asistuji

PFi pripravé a samotné realizaci on-line vyberovych rizeni. *

Meésto Rokycany — Ing. Jan Baloun, starosta

,Software PRQe.biz spolecnosti Sentinet s.r.o. jsme vyuzili v ramci smluvniho vztahu se
spolecnosti Sentinet s.r.0., na provedeni elektronického vyberového rizeni na stavebni upravy objektu
materské Skoly Borek. Aukcni systém PRQOe.biz jsme pouzili k vybéru dodavatele, kdy jedinym
kritériem pro vybér byla nejnizsi nabidkova cena za dilo urcend prave pomoci elektronické aukce. U
této zakazky doslo v pribéhu aukce k vyznamné uspore ndkladii a cely proces zadani byl pro nas
podstatné administrativné jednodussi. Na zdklade nasi zkuSenosti miizzeme systém elektronickych aukct
PROe.biz vSem doporucit, jako efektivni a transparentni nastroj k sniZeni kupni, respektive nabidkove
ceny. Velmi pozitivné hodnotime také spoluprdci se zaméstnanci spolecnosti Sentinet s.r.o. a NAR

marketing s.r.o.

Krajsky uiiad Libereckého kraje — Ing. Radana Vejvodova, odbor investic a spravy majetku
Meli jsme obavy ze zviadnuti noveho technologického nastroje, ale jiz béhem kratké doby
provozu software PROe.biz jsme si potvrdili ndzor, Ze on-line vybérova Fizeni jsou jedinecnym

nastrojem pro zvySeni transparentnosti a efektivity v nakladani s verejnymi zdroji.

Nemocnice Nové Mésto na Moravé — JUDr. Véra PaleCkovad, zastupce reditele

Nemocnice Nové Mésto na Morave, prispévkovd organizace se v roce 2004 seznamila se
systemem on-line vyberovych vizeni PROe.biz. Po realizaci 4 elektronickych vybérovych rizeni (e-
aukce) na vybér dodavatelii specialniho zdravotnického materialu, infiiznich roztoku a léciv pro ARO
Jjsme se na zaklade nabidky spolecnosti Sentinet s.r.o., Ostrava (pozn. Partner PROe.bizu) rozhodli
zakoupit Virtudlni aukcni sinn s pravem neomezeného poctu e-aukci. Nase dosavadni zkuSenost s
pouzivanim softwarového produktu PROe.biz nam dovoluje konstatovat, Ze je tento produkt vhodnym
nastrojem efektivniho sjednavani cen v obchodnich vztazich. Nékteré nami realizované e-aukce,
zejména v oblasti spotFebniho zdravotnického materialu, nam prinesly prekvapivé uspory nakladi. Pri
Jjednani se zdstupci spolecnosti Sentinet s.r.o. jsme se vzidy setkali s profesionalnim a velmi vstiicnym

pristupem.
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6 Shrnuti vysledku a doporuceni

6.1  Shrnuti vysledku

Dany vyzkum slouzi spole¢nosti NAR marketing, s.r.0. jako nové informace, kterd na
trhu nebyla dosud nikde zvefejnéna ¢i publikovdna. Jednd se o vyzkum potencialu
elektronickych aukci na trhu meéstskych Ofadi a nemocnic, ale také trznich podili
jednotlivych poskytovatelt elektronickych aukci a jejich postaveni na trhu, o kterém koluji
dosud pouze domnénky a spekulace.

Analyza trhu méstskych Gfadi a nemocnic, ale také vypocet trzniho podilu, byly cilem
mé diplomové prace. Jednim z hlavnich vysledki byla hned prvni otazka, ktera ukézala, ze je
na trhu elektronickych aukci stidle obrovsky nevyuzity potencial, v nejvétsi mife na trhu
lazeniskych 1éceben (95,6%). Na trhu nemocnic a méstskych tradi elektronické aukce vyuziva
cca Ctvrtina instituci od riiznych poskytovatelt.

Nejvétsimi vyhodami, které vidi v elektronickych aukcich odpovédné osoby za nakup
v jednotlivych institucich, jsou jednozna¢né transparentni forma vybéru, velké finanéni
1 Casové Uspory a dale ziskani objektivni trzni nabidky.

Pravy opak, tedy proc¢ elektronické aukce nevyuzivaji, byla dalsi klicova otazka, diky
které se zjistilo, Ze témeéf tietina instituci na danych trzich si mysli, Ze soucasna metoda je
dostacujici a dalsi nejcastéjSi odpoveédi je chybéjici osoba, kterd by se o e-aukce starala. Navic
nemocnice preferuji dlouhodobé vztahy a méstské ufady se z velké Casti na vyuZzivani
elektronickych aukei teprve ptipravuje ¢i je zavadi.

Jednim z nejdulezitéjsich vysledkti daného vyzkumu bylo zjisténi velikosti trzniho
podilu softwaru PROe.biz na jednotlivych trzich. Dané vysledky jsme srovnala s pfedchozim
rokem a dosla jsem k nasledujicim vysledkiim. Na trhu méstskych ufadl jsou elektronické
aukce zajisStovany pomoci PROe.biz v 75%, coz je nariist o 17% oproti lofiskému roku. Na
trhu nemocnic byl vSak zjistén pokles trZzniho podilu PROe.biz o 9,5%, a to na 57,1 %
v leto$nim roce.

Komplexni vysledky vyzkumu zobrazuji realitu na trhu poskytovatelll elektronickych
aukci, a to na trhu méstskych ufadt s poctem obyvatel nad 5 tisic obyvatel, na trhu nemocnic
a lazeniskych lé¢eben Ceské republiky. Tyto vysledky mohou slouzit pro daldi vyuZiti

odborniky na danou problematiku pfi rozhodovani o strategickych krocich spole¢nosti.

67



6.2  Doporuceni

NAR marketing, s.r.o. je velmi tispé$nou spolecnosti na trhu elektronickych aukci, jak
je vidét dle trznich podilti, oblibenosti softwaru PROe.biz ¢i spokojenosti s NAR marketing.
Pracuji v ni odbornici v oboru, vedeni spole¢nosti zna své silné i slabé stranky, na které se
zaméiuje, avSak 1 presto bych rada na zéklad¢ vysledkii vyzkumu navrhla par doporuceni,
které by mohly napomoci vedeni spolec¢nosti, aby dosahovali jesté lepSich vysledkt a slova

»INAR marketing® znamenala kvalitu a prestiz.

»Nenasilny itok na nevyuzity potencial na jednotlivych trzich*

Dle vysledkd vyzkumu se potvrdilo, ze je na trzich obrovsky nevyuzity potencial.
Malému procentu je tfeba elektronické aukce teprve predstavit a seznamit je s nimi, jelikoz
pojem elektronické aukce viibec neznaji. Ostatnim, ktefi nevyuZivaji elektronické aukce, je
tteba vysvétlit jejich fungovani a zdiraznit vyhody e-aukci. Proto doporucuji pokracovat
v potadani workshopti a konferenci pro rizné trhy (méstské urady, nemocnice, lazeinské
1é¢ebny), které spole¢nost NAR marketing s.r.o. na téma elektronickych aukci organizuje.
Dale je nutné, aby se o e-aukcich stdle mluvilo, proto je potfeba nastavit kvalitni public

relations, vydavat tiskové zpravy o dilezitych vécech ¢i akcich.

»Nabidnuti zapojeni se do marketingové akce BluePilot*

Jelikoz spolecnost dostala spole¢né s vysledky vyzkumu také kompletni seznam
instituci, které elektronické aukce v soucasné dobé ptipravuji, zajimaji se o né nebo je jiz
zavadi. Na zaklad¢ toho doporucuji spolecnosti NAR marketing, s.r.o. tyto instituce oslovit
s nabidkou poskytnuti konzultaci, moznosti vyzkouset si PROe.biz zdarma diky marketingoveé
akci BluePilot, anebo rovnou moZznost spoluprace pii zavadéni elektronickych aukci. Kdyz si
muze potencidlni zakaznik vyzkouset elektronickou aukci na vlastni kiZi se vSemi funkcemi,
je vétsi pravdépodobnost spoluprace, jelikoz zakaznik vi, do ¢eho jde. Tim se da ptedejit jeho

obavam, zda je opravdu dany produkt prave pro néj vhodny.

»Vyvraceni myti o e-aukcich

Mnoho respondentd, ktefi elektronické aukce nevyuzivaji, uvadéli jako hlavni divody
nekolik raznych odpovédi. Je proto dilezité témto lidem wvysvétlit, ze pro zavedeni
elektronickych aukci existuje opravdu jen malo piekdzek. Ti, co se boji o naruSeni
dlouhodobych vztahli, o dané dodavatele pfijit viibec nemusi, jelikoz dobry obchod mtizou

uzaviit 1 pomoci e-aukci a navic se zadavatel opravdu presvédéi o ,kvalité“ daného
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dodavatele. ,,Jsme specificti byla dalsi z odpovédi, které se Casto opakovaly. Pres e-aukce 1ze
soutezit 1 specifické komodity, jen je tfeba uvédomit si, ze pomoci e-aukci probiha stejny
kolobéh vybéru dodavatele jako bez nich, jen s vyhodou uspory Casu, penéz, ale také
transparentnost apod. Pokud respondenti odpovidali, Ze nemaji na e-aukce Cas, vétSinou s tim
spojovali 1 to, ze chybi osoba, ktera by se aukcim vénovala. Je dualezit¢ vysvétlit, ze
elektronické aukce jsou opravdu jednoduché a postaci k nim zakladni pocitacova gramotnost.
Co se tyce zaskoleni odpovédné osoby za nakup, je tfeba pouze nékolika hodin, na kterych si
vyzkousi redlnou elektronickou aukci, proto je snaze pochopi. E-aukce Setfi i Cas a to diky
moznosti nastaveni si Sablon na opakované soutézeni, také kvtli rychlosti vybéru dodavatele
apod. Pokud si respondenti mysli, Ze je sou¢asnd metoda dostacujici, i tato varianta se da
preci vyvratit. Nemusi byt transparentni, mize byt zbytecné slozitd, ¢asové narocnd, nebo
muize mit dal§i nedostatky. Je proto dobré informovat o vyhodach elektronickych aukci,

kterych je opravdu nespocet.

»Sledovani vyvoje®

Nyni zn4 spolecnost dostatek informaci ohledné svého trzniho podilu na jednotlivych
trzich. Diky vyzkumu, ktery prob¢hl loni v relativné stejném obdobi, mohla jsem sesbirané
informace srovnat a poukézat na rozdily mezi rokem 2010 a 2011. Na zaklad¢ vysledkt je pak
dalezité najit divody, pro¢ doslo ke snizeni ¢i zvySeni trzniho podilu na nékterém z trha.
Nesta¢i védét jen to, zda se ndm dafi €i ne, ale hlavni je znat pficinu. Aby bylo mozné
srovnavat i v dalSich letech, doporucuji spolecnosti, aby uskutecnovala totozné vyzkumy
alespon jednou za rok. Je to dostatecné dlouhd doba pro projevy zmén na trhu ¢i pro vstup
nového konkurenta. Castéjsi frekvenci vyzkumu bych nedoporudovala, jelikoz je dle mého

nazoru neefektivni a casové 1 finan¢né narocné dany vyzkum zrealizovat.

»Vztahy se zakazniky“

I kdyz vyzkum ukazal relativné vysokou spokojenost se spole¢nosti NAR marketing,
s.r.0., nelze tuto oblast vypustit z dalSich planovanych krokt. Je tfeba, aby zaméstnanci
NARu postupovali tak, jako do ted’, nckdy 1 jes$t€¢ s vétSim nasazenim. Pfeci jen neni
spokojenost stoprocentni. Doporucuji proto, aby kazdy c¢len tymu byl ochotny poradit pti
problému na strané zakaznika, znal velmi dobfe problematiku elektronickych aukci a umél
vysvétlit zédkaznikovi vSe tak, jak funguje, ale také, aby nezapominali na toleranci a
profesiondlni ptistup. Spole¢nost by méla i nadale poskytovat sluzby ,,$it€ na miru®, jelikoz

kazda instituce soutézi jiné komodity, maji jiné pozadavky a ptistupuji s jinym nadsenim.
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7 Zavér

Tématem mé diplomové prace byla Analyza potencidlu e-aukci na trhu méstskych
ufadii a nemocnic. Zadavatelem daného marketingového vyzkumu byla spole¢nost NAR
marketing, s.r.o. se sidlem v Ostravé, kterd je vlastnikem a poskytovatelem softwarového
systtmu PROe.biz. NAR marketing je specialistou na e-businessové procesy v oblasti
marketingu dodavatelskych a odbératelskych vztahu.

Teoretickd ¢ast mé diplomové prace se vénovala vychodiskiim nakupu a nakupniho
marketingu, kterd tzce souvisi s elektronickymi aukcemi. Dalsi casti bylo seznameni
s charakteristikou spolecnosti NAR marketing, s.r.o., jejim softwarovym systémem PROe.biz,
vcetné analyzy trzniho prostiedi.

V praktické ¢asti bylo mym ukolem analyzovat trh poskytovatelii elektronickych aukci
v Ceské republice. Na zakladé konzultaci s odborniky ze spole¢nosti NAR marketing, s.r.o.,
jsem se zaméfila na trh méstskych uradii s poétem obyvatel nad 5 tisic a trh nemocnic, véetné
lazeniskych 1éceben. Vyzkum byl realizovan pomoci elektronického a telefonického
dotazovéni. V pritbé¢hu unora a bfezna jsme oslovila celkem 561 instituci (273 méstskych
ufadl, 192 nemocnic a 96 lazenskych 1éceben). Celkem se mi podaftilo ziskat 355 odpovédi a
to: mésta 191 odpovédi (70%), nemocnice 119 (62%) a lazeniské 1écebny 45 (46,9%).

Vysledky vyzkumu pfinesly nékolik velmi dilezitych informaci, naptiklad, Ze na
vSech oslovenych trzich, tedy na trhu méstskych ufadl, nemocnic i1 lazni, je stale velky
nevyuzity potencial. Na zdklad¢ urcenych hypotéz se mi potvrdilo, Ze na trzich existuje
klicovy poskytovatel, ktery zabird alespot 40% trzniho podilu. Na trhu méstskych ufadi se
jedné o spole¢nost eCENTRE, na trhu nemocnic vede NAR marketing. Pro trh 14zni nebyl
dostatecny pocet odpovédi pro relevantni vyhodnoceni. Nejptiznivéjsim vysledkem byly Cisla
dokazujici silu softwaru PROe.biz, jelikoz trzni podil daného produktu je 75% na trhu MU a
57% na trhu nemocnic.

Vyzkum pfinesl také informace tykajici se divodl, pro¢ nejsou elektronické aukce
vyuzivany, spole¢nost NAR marketing dostala kompletni seznam instituci, které¢ e-aukce
nevyuzivaji a také téch, kteti elektronické aukce zavadéji nebo se na né ptipravuji.

Véfim, ze tato diplomova prace piispéje zajemcim o on-line obchodovani
k prohloubeni znalosti, ale také ze bude zdrojem informaci pro spole¢nost NAR marketing,
s.r.0. pfi strategickém rozhodovani, komunikaci se zdkazniky a realizatory tohoto nového

zpusobu vybéru dodavatele, tedy elektronickych aukci.

70



Seznam doporucené literatury a webovych stranek

Odborna literatura

[1]

2]

[3]

[4]

[5]

[6]

[7]

[10]

DONAT, J. E-Business pro manazery. 1. vyd. Praha: Grada Publishing, 2000. 84 s.
ISBN 80-247-9001-7.

HANZELKOVA, A., KERKOVSKY, M., ODEHNALOVA, D. a VYKYPEL, O.
Strategicky marketing. Teorie pro praxi. 1. vydani. Praha: C. H. Beck, 2009. 170 s.
ISBN 978-80-7400-120-8.

CHAFFEY, D. E-business and e-commerce management: strategy, implementation
and practice. 3. vyd. Edinburgh Gate: Pearson Education, 2006. 663 s.

ISBN 978-0-273-70752-3.

KAPLAN, M., ZRNIK, J. a kol. Firemni ndkup a e-aukce. Jak Setiit cas a penize.
1. vyd. Praha: Grada Publishing, 2007. 216 s. ISBN 978-80-247-2002-9.

KOTLER, P.; KELLER, K. L. Marketing management. Ptel. S. Cerna. 12. vyd. Praha:
Grada Publishing, 2007. 792 s. ISBN 978-80-247-1359-5.

KOZEL, R. a kol. Moderni marketingovy vyzkum. 1. vyd. Praha: Grada Publishing.

KOTLER P. Marketing od A do Z. 1.vyd. Praha: Management Press, 2003. 208 s.
ISBN 80-7261-082-1.

LINDSTROM, M. Ndkup-ologie. Pravda a [zi o tom, pro¢ nakupujeme. Brno:
Computer Press, 2009. 234 s. ISBN 978-80-251-2396-6.

LUKOSZOVA, X. Nékup a jeho Fizeni. Brno: Computer Press, 2004. 172 s. ISBN 80-
251-0174-6.

LUKOSZOVA, X., GRASSEOVA, M., MENSIK, O. Rizeni ndkupu. Ostrava: VSB-
TU 1999. 132 s. ISBN 80-7078-647-4.

71



[11]

[12]

[13]

[14]

[15]

[16]

[17]

[18]

[19]

[20]

MALY, V. Marketingovy vyzkum, teorie a praxe. 2. vyd. Praha: VSE - Oeconomica,
2008. 181 s. ISBN 978-80-245-1326-3.

MIKSOVSKY, P. a kol. Aukce a elektronické aukce. 1. vyd. Praha: Informaéni
centrum ARK s.r.o., 2009. 144 s.

MOUDRY, M. Marketing. Zdklady marketingu 1. 1. vyd. Praha: Computer Press,
2008. 80 s. ISBN 978-80-7402-000-1.

MRAVCOVA, J. a kol. Privodce zadavinim verejnych zakdzek - nové moznosti
zhodnoceni verejnych prostredkii. Praha: Otevfena spole¢nost, o.p.s., 2009. 62 s.
ISBN 80-871-1016-1.

NEEF, D. E-procurement: from strategy to implementation. 1. vyd. FT Press, 2001.
202 s. ISBN 978-01-3091-411-8.

SCULLEY, A. B., WILLIAM, W., WOODS, A. B2B internetova trzisté, revoluce
v obchodovani mezi firmami. Ptelozili: Dolansky, V., Prochézka, J. Praha: Grada

Publishing a.s., 2001. 192 s. ISBN 80-247-0081-6.

SYNEK, M. a kol. Manazerska ekonomika. 4. vyd. Praha: Grada Publishing, 2007.
464 s. ISBN 978-80-247-1992-4.

SLAPOTA, B., GRABARCZYK, K., LETAK, J. Ndkup? Havitov-Podlesi: Question
Marks, 2005. 247 s. ISBN 80-239-5365-6.

STEDRON, B., BUDIS, P., STEDRON, B. jr. Marketing a novéi ekonomika. 1. vyd.
Praha: C. H. Beck, 2009. 198 s. ISBN 978-80-7400-146-8.

TOMEK, G., HOFMAN, J. Moderni rizeni ndakupu podniku. 1. vyd. Praha:
Management Press, 1999. 276 s. ISBN 80-85943-73-5.

72



[21]

TOMEK, G., TOMEK, J. Nakupni marketing. 1. vyd. Praha: Grada Publishing, 1996.
176 s. ISBN 80-85623-96-X.

[22] TOMEK, G., VAVROVA, V. Rizeni vyroby a ndkupu. Praha: Grada Publishing, 2007.
384 s. ISBN 978-80-247-1479-0.

[23] VAVRA, O. a kol. Praktické marketingové aplikace. 1. vyd. Praha: VSE —
Oeconomica, 2007. ISBN 978-80-245-1307-2.

[24] VASTIKOVA, M. Ndkupni marketing. 1. vyd. Opava: Slezska univerzita v Opavé,
2007. 131 s. ISBN 80-724-8440-0.

[25] ZAMAZALOVA, M. Marketing obchodni firmy. Praha: Grada Publishing, a.s., 2009.
232 s. ISBN 80-247-2049-3.

[26] ZAPLETALOVA, S. Marketing a marketingové dovednosti I. Ostrava: Vysoka $kola
podnikani, a.s., 2006. 73 s. ISBN 80-86764-46-X.

[27] ZBORIL, K. Marketingovy vyzkum. Metodologie a praxe. Praha: Vysoka $kola
ekonomicka v Praze, 1998. 171 s. ISBN 80-7079-394-5.

Internet

[28] www.b2bcentrum.cz

[29] www.businessinfo.cz

[30] www.cz.kompass.com

[31] www.czso.cz

[32] www.eaukce.cz

[33] www.logprime.cz

73



[34] www.mam.ihned.cz

[35] www.marketingovenoviny.cz

[36] www.nar.cz

[37] www.new.allytrade.cz

[38] www.proe.biz

Ostatni

[39] Anotace k zdkonu ¢. 137/2006. [online]. [cit. 2011-03-21]. Dostupny z WWW:
<http://www.sagit.cz/pages/zpravodajtxtanot.asp?cd=76&typ=r&zdroj=../anotace/sb0
6137a>.

[40] Vnimani korupce v CR. [online]. [cit. 2011-03-23]. Dostupny z WWW:
<http://virtually.cz/journal/?q=node/2499>.

[41] Pavlickova Nela, Analyza potencidlu e-aukci na trhu B2B, Ostrava: VSB, 2010.

[42] Sedlackova Irena, Analyza potencialu e-aukci na trhu nemocnic, Ostrava: VSB, 2010.

74



Seznam zKkratek

a.s.
apod.
atd.
B2B

(@3

hod.
K¢
mld.
mln.
MS
MU
napf.
PR

resp.

sW
tis.
tj.
tzv.

wWww

akciova spolecnost
a podobn¢

a tak dale

business to business
¢islo

elektronické

hodin

korun Ceskych
miliarda

milion

Microsoft

méstsky urad
naptiklad

public relations
respektive
spole¢nost s ruenim omezenym
software

tisic

to je

takzvany

world wide web

75



Prohlaseni o vyuziti vysledkii diplomové prace

Prohlasuji, ze

- byla jsem seznamena s tim, ze na mou diplomovou prace se plné vztahuje zdkon
¢ 121/2000 Sb. — autorsky zdkon, zejména § 35 — uziti dila v ramci obcanskych
a nabozenskych obradu, v ramci Skolnich predstaveni a uziti dila skolniho a § 60 —
Skolni dilo,

- beru na védomi, ze Vysoka skola banska — Technicka univerzita Ostrava (dadle jen
VSB-TUO) mda pravo nevydélecné ke své vnitini potiebé diplomovou praci uzit (§ 35
odst. 3),

- souhlasim s tim, Ze jeden vytisk diplomové prdace bude uloZen v Ustiedni knihovné
VSB-TUO k prezentacnimu nahlédnuti a jeden vytisk bude uloZen u vedouctho
diplomové prace. Souhlasim s tim, Ze udaje o diplomové praci, obsazené v Zaznamu
0 zavérecné prdci, umisténéem v priloze mé diplomové prace, budou zverejnény
v informacnim systému VSB-TUO,

- bylo sjednano, ze s VSB-TUO, v pripadé zdjmu z jeji strany, uzaviu licencni smlouvu
s opravnenim uzit dilo v rozsahu § 12 odst. 4 autorského zakona,

- bylo sjednano, ze uzit své dilo — diplomovou praci nebo poskytnout licenci k jejimu
vyuziti mohu jen se souhlasem VSB-TUO, kterd je oprdavnéna v takovém pripadé ode
mne pozadovat piiméreny prispévek na vhradu nékladi, které byly VSB-TUO na

vytvoreni dila vynaloZeny (az do jejich skutecné vyse).

V Ostrave dne ...,

jméno a piijmeni studenta

Adresa trvalého pobytu studenta:
Zd4ma 270, 679 52, Zd'arma

76



Seznam priloh

Priloha ¢.
Priloha ¢.
Ptiloha ¢.
Ptiloha ¢.
Priloha ¢.
Priloha ¢.
Ptiloha ¢.
Priloha ¢.

Priloha ¢.

9:

: Vynatek ze Zakona 137/2006 Sh., o vefejnych zakazkach
: Certifikat spolecnosti Sentinet
: Seznam soutéZenych komodit v PROe.biz

: Prubéh e-aukce v PRQOe.biz na reialném prikladé

1
2
3
4
5:
6
7
8

Cenik softwarovych produkti PRQOe.biz

: Vycet sluzeb Asisten¢niho programu
: Pozvanka na seminar

: Referenéni list klientu

Dotaznik pro méstské urady

Priloha €. 10: Text k mailu — 1. kolo elektronického dotazovani

Priloha €. 11: Text k mailu — 2. kolo elektronického dotazovani

Piiloha & 12: Rozdéleni nemocnic a lazeiiskych lé¢eben dle kraji CR

Priloha €. 13: Ukazka referencniho listu zadavatele

77



Priloha €. 1: Vynatek ze Zakona 137/2006 Sb., o verejnych zakazkach

ZAKON ze dne 14. biezna 2006 o vefejnych zakazkach

ve znéni zakonu ¢. 110/2007 Sb., ¢. 296/2007 Sb., ¢. 76/2008 Sb., ¢. 124/2008 Sb.,
41/2009 Sb., ¢. 110/2009 Sb., ¢. 227/2009 Sb., ¢. 281/2009 Sb., ¢. 417/2009 Sb.,
179/2010 Sb. a ¢. 423/2010 Sb.

p<

p<

Parlament se usnesl na tomto zakon& Ceské republiky:

CAST PRVNI

Obecna ustanoveni

§1

Predmét tpravy

Tento zédkon zapracovava pfislusné predpisy Evropskych spolecenstvi 1) a upravuje
a) postupy pti zadavani vefejnych zakazek,

b) soutéz o navrh,

¢) dohled nad dodrzovéanim tohoto zakona,

d) podminky vedeni a funkce seznamu kvalifikovanych dodavatelil a systému certifikovanych dodavateld.

§2

Zadavatel vefejné zakazky

(1) Za zadavatele vetejné zakazky (déle jen "zadavatel") se pro ticely tohoto zdkona povazuje vefejny, dotovany a
sektorovy zadavatel.

(2) Vetejnym zadavatelem je

a) Ceska republika 2),

b) statni pfispévkova organizace,

c) tzemni samospravny celek nebo pfispévkova organizace, u niz funkci zfizovatele vykonava tzemni
samospravny celek,

d) jind pravnicka osoba, pokud

1. byla zaloZena ¢&i zfizena za tcelem uspokojovani potieb vefejného zajmu, které nemaji pramyslovou nebo
obchodni povahu, a

2. je financovana pfevazné statem ¢i jinym vefejnym zadavatelem nebo je statem ¢i jinym vefejnym zadavatelem
ovladana nebo stat ¢i jiny vefejny zadavatel jmenuje ¢i voli vice nez polovinu ¢lentl v jejim statutarnim, spravnim,
dozoréim ¢i kontrolnim organu.

(3) Dotovanym zadavatelem je pravnicka nebo fyzicka osoba, ktera zadava vefejnou zakazku hrazenou z vice nez
50 % z penéznich prostfedkil poskytnutych vefejnym zadavatelem, a to i prostfednictvim jiné osoby, jde-li o

a) vefejnou zakdzku na stavebni prace, jejiz pfedpokladand hodnota odpovida nejméné finanénimu limitu
stanovenému v provadécim pravnim pfedpisu podle § 12 odst. 1 pro vefejné zakdzky na stavebni prace a

predmétem této veiejné zakazky



1. je provedeni stavebnich praci, které se tykaji nékteré z ¢innosti uvedenych v pfiloze ¢. 3, nebo

2. je provedeni stavebnich praci podle § 9 tykajicich se zdravotnickych zafizeni, sportovnich zafizeni, zatizeni
urcenych pro rekreaci ¢i volny ¢as, kol a budov uréenych pro administrativni ticely, nebo

b) vefejnou zakdzku na sluzby souvisejici s vefejnou zakazkou na stavebni prace podle pismene a), jejiz
predpokladana hodnota odpovidd nejméné finanénimu limitu stanovenému v provadécim pravnim piedpisu
podle § 12 odst. 1 pro vefejné zakdzky na sluzby.

(5) Dotovany zadavatel postupuje pti zaddvani vefejné zakazky podle ustanoveni tohoto zakona platnych pro
vefejného zadavatele; tim neni dotéeno ustanoveni odstavce 7.

(6) Sektorovym zadavatelem je osoba vykondvajici nékterou z relevantnich ¢innosti podle § 4, pokud

a) tuto relevantni ¢innost vykonava na zakladé zvlastniho ¢i vyhradniho prava, nebo

b) nad touto osobou mtize vefejny zadavatel pfimo ¢i nepfimo uplatiiovat dominantni vliv; dominantni vliv
vefejny zadavatel uplatiiuje v piipadé, ze

1. disponuje vétsinou hlasovacich prav sam 3) ¢i na zakladé dohody s jinou osobou, nebo

2. jmenuje ¢i voli vice nez polovinu ¢lent v jejim statutarnim, spravnim, dozoréim ¢i kontrolnim organu.

(7) Vykonava-li vefejny zadavatel nebo dotovany zadavatel jednu ¢i vice relevantnich ¢innosti podle § 4, plati pro
ngj ustanoveni zdkona vztahujici se na sektorového zadavatele za ptredpokladu, Ze vefejnd zakdzka ma byt
zadavéana v souvislosti s vykonem relevantni ¢innosti.

(9) Za zadavatele se povazuje rovnéz jakékoliv sdruzeni nebo jiné spojeni zadavatele podle odstavce 2, 3 nebo 6 s
fyzickou nebo préavnickou osobou, kterd neni zadavatelem za tcelem zadani vefejné zakazky. Ustanoveni

odstavce 8 véty tfeti se pouZzije obdobné.

§6
Zasady postupu zadavatele
Zadavatel je povinen pii postupu podle tohoto zakona dodrzovat zasady transparentnosti, rovného zachézeni a

zéakazu diskriminace.

§7

Vefejna zakazka

(1) Vetfejnou zakazkou je zakdzka realizovana na zdkladé smlouvy mezi zadavatelem a jednim ¢&i vice dodavateli,
jejimz predmétem je dplatné poskytnuti dodévek ¢i sluzeb nebo tplatné provedeni stavebnich praci. Vefejna
zakazka, kterou je zadavatel povinen zadat podle tohoto zdkona, musi byt realizovdna na zdkladé pisemné
smlouvy.

(2) Vefejné zakazky se podle predmétu déli na vefejné zakazky na dodavky, vefejné zakazky na sluzby a vefejné
zakézky na stavebni prace (dale jen "druhy vefejnych zakazek").

(3) Vetejné zakazky se podle vyse jejich pfedpoklddané hodnoty déli na nadlimitni vefejné zakazky, podlimitni
vefejné zakéazky a vefejné zakazky malého rozsahu.

§8

Vefejna zakazka na dodavky

(1) Vefejnou zakazkou na dodavky je vefejnd zakazka, jejimz pfedmétem je porizeni véci (dale jen "zboZzi"), a to
zejména formou koupé, koupé zbozi na splatky, ndgjmu zboZzi nebo najmu zbozi s pravem nésledné koupé

(leasing).



(2) Vetejnou zakazkou na dodavky je rovnéz vefejnd zakazka, jejimz predmétem je kromé pofizeni zbozi podle
odstavce 1 rovnéz poskytnuti sluzeb nebo stavebnich praci spocivajicich v umisténi, montazi ¢i uvedeni takového
zbozi do provozu, nejedné-li se o zhotoveni stavby, pokud tyto ¢innosti nejsou zakladnim tcelem vefejné

zakézky, avsak jsou nezbytné ke splnéni vefejné zakazky na dodavky.

§9

Vefejna zakazka na stavebni prace

(1) Vefejnou zakazkou na stavebni prace je vefejnd zakazka, jejimz pfedmétem je

a) provedeni stavebnich praci, které se tykaji nékteré z ¢innosti uvedenych v piiloze ¢. 3,

b) provedeni stavebnich praci podle pismene a) a s nimi souvisejici projektova nebo inzenyrska ¢innost, nebo

c) zhotoveni stavby 10), ktera je vysledkem stavebnich nebo montéznich praci, pfipadné i souvisejici projektové ¢i
inzenyrské ¢innosti, a ktera je jako celek schopna plnit samostatnou ekonomickou nebo technickou funkei.

(2) Vefejnou zakédzkou na stavebni prace je téz vefejna zakazka, jejimz pfedmétem je vedle plnéni podle odstavce
1 rovnéZz poskytnuti dodavek ¢i sluzeb nezbytnych k provedeni pfedmétu vefejné zakazky dodavatelem.

(3) Za vefejnou zakdzku na stavebni prace se povazuji rovnéZz stavebni price pofizované s vyuzitim
zprostfedkovatelskych nebo podobnych sluzeb, které zadavateli poskytuje jind osoba.

10) Zakon ¢. 50/1976 Sb., o izemnim planovéni a stavebnim fadu (stavebni zakon), ve znéni pozdéjsich predpisi.

§10

Veiejna zakazka na sluzby

(1) Vefejnou zakéazkou na sluzby je vefejnd zakazka, kterd neni vefejnou zakdzkou na dodévky nebo vefejnou
zakazkou na stavebni prace.

(2) Vefejnou zakazkou na sluzby je téz vefejna zakazka, jejimz pfedmétem je kromé poskytnuti sluzeb rovnéz

a) poskytnuti dodavky podle § 8, pokud ptedpokladana hodnota poskytovanych sluzeb je vy3si nez
predpokladana hodnota poskytované dodavky, nebo

b) provedeni stavebnich praci podle § 9, pokud tyto stavebni prace nejsou zdkladnim tcelem vefejné zakazky,
avsak jejich provedenti je nezbytné ke splnéni vefejné zakazky na sluzby.

(3) Sluzby se déli do kategorii stanovenych v piflohach ¢.1 a €. 2.

(4) Pokud je pfedmétem vefejné zakazky poskytnuti sluzeb uvedenych v pfiloze ¢. 11 v pifiloze €. 2, je pro urceni,
zda jde o vetejnou zakazku na sluzby podle pfilohy ¢. 1 nebo podle pfilohy €. 2, rozhodna vyssi predpokladana

hodnota sluzeb uvedenych v pfislusné piiloze.

§11

Ramcova smlouva

(1) Rdmcovou smlouvou se pro tcely tohoto zdkona rozumi pisemnéd smlouva mezi zadavatelem a jednim ¢i vice
uchazeci uzaviena na dobu urditou, kterd upravuje podminky tykajici se jednotlivych vefejnych zakazek na
pofizeni opakujicich se dodéavek, sluzeb ¢i stavebnich praci s obdobnym pfedmétem plnéni zadavanych po dobu
platnosti rdmcové smlouvy, zejména pokud jde o cenu a mnozZstvi.

(2) Pouziva-li tento zakon pojem vefejnd zakazka, rozumi se tim i rdimcova smlouva podle odstavce 1, nestanovi-li
tento zakon jinak. Ustanoveni tohoto zakona vztahujici se na zadavani vefejnych zakazek plati obdobné i pro

zadavéani ramcovych smluv, nestanovi-li tento zakon jinak.



(3) Ramcovou smlouvou se pro tcely tohoto zdkona rozumi téZ smlouva spliiujici podminky uvedené v odstavci
1 uzaviend na zakladé zadavactho fizeni realizovaného v souladu s pravnim piedpisem Evropskych spolecenstvi
1) ve prospéch sektorového zadavatele se sidlem v Ceské republice jeho pfidruzenou osobou, ktera je sektorovym

zadavatelem v jiném ¢lenském staté Evropské unie.

§12
Vefejna zakazka podle vyse pfedpokladané hodnoty

(1) Nadlimitni vefejnou zakdzkou se rozumi vefejna zakazka, jejiz pfedpokladana hodnota podle § 13 bez dané z
pfidané hodnoty dosdhne nejméné finanéniho limitu stanoveného provadécim pravnim predpisem pro jednotlivé
kategorie zadavateltt a druhy vefejnych zakazek, ptfipadné kategorie dodavek nebo sluzeb. Tento provadéci
préavni piedpis stanovi rovnéz seznam zbozi potizovaného Ceskou republikou - Ministerstvem obrany, pro které
plati zvlastni finanéni limit, a vysi tohoto limitu.

(2) Podlimitni vefejnou zakazkou se rozumi vefejna zakazka, jejiz predpokladana hodnota ¢ini v pfipadé vefejné
zakézky na dodavky nebo vefejné zakazky na sluzby nejméné 2 000 000 K¢ bez dané z pfidané hodnoty nebo v
piipadé vefejné zakazky na stavebni prace nejméné 6 000 000 K¢ bez dané z ptidané hodnoty a nedosahne
finan¢niho limitu podle odstavce 1.

(3) Vefejnou zakazkou malého rozsahu se rozumi vefejnd zakazka, jejiz pfedpokladand hodnota nedosdhne v
pripadé vefejné zakazky na dodavky nebo vefejné zakazky na sluzby 2 000 000 K¢ bez dané z pfidané hodnoty

nebo v piipadé vetejné zakazky na stavebni prace 6 000 000 K¢ bez dané z pfidané hodnoty.

§17

Vymezeni nékterych dalsich pojma

(1) Pro téely tohoto zdkona se rozumi

a) dodavatelem fyzicka nebo pravnicka osoba, kterd dodéava zbozi, poskytuje sluzby nebo provadi stavebni prace,
pokud ma sidlo, misto podnikani & misto trvalého pobytu na izemi Ceské republiky, nebo zahrani¢ni dodavatel,
b) dynamickym nakupnim systémem plné elektronicky systém pro potfizovani bézného a obecné dostupného
zbozi, sluzeb nebo stavebnich praci, ktery je ¢asové omezeny a otevieny po celou dobu svého trvani vsem
dodavatelim, kteti splni podminky pro zafazeni do dynamického nakupniho systému a podaji predbéznou
nabidku,

¢) elektronickou aukci proces slouZzici k hodnoceni nabidek, v jehoz ramci zadavatel pouziva elektronické nastroje
umoznujici predklddani novych sniZzenych nabidkovych cen, pfipadné novych hodnot nabidek, a ktery soucasné
umoziiuje sestavit aktudlni potadi nabidek pfi pouziti automatickych metod jejich hodnoceni,

d) identifika¢nimi tdaji obchodni firma nebo nazev, sidlo, pravni forma, identifika¢ni ¢islo osoby (déle jen
"identifika¢ni ¢islo"), bylo-li pfidéleno, pokud jde o pravnickou osobu, a obchodni firma nebo jméno a piijmenti,
misto podnikéni, popfipadé misto trvalého pobytu, identifikacni ¢éislo, bylo-li ptidéleno, pokud jde o fyzickou
osobu,

e) kvalifikaci dodavatele zptisobilost dodavatele pro plnéni vefejné zakazky,

f) kvalifika¢ni dokumentaci dokumentace obsahujici podrobné pozadavky zadavatele na prokazani splnéni
kvalifikace dodavatele,

g) profilem zadavatele konkrétni adresa elektronického nastroje v siti Internet, ktery zadavatel pouziva k

uvefejiiovani informaci tykajicich se vefejnych zakazek a ktery umozniuje dalkovy pfistup,



h) pfidruzenou osobou osoba, vici které je zadavatel ovladajici ¢i ovladanou osobou podle zvlastniho pravniho
predpisu 13), nebo osoba, ktera je spole¢né se zadavatelem osobou ovladanou jinou osobou podle zvlastniho
pravniho predpisu 13),

i) subdodavatelem osoba, pomoci které ma dodavatel plnit urcitou ¢ast vefejné zakazky 14) nebo ktera ma
poskytnout dodavateli k plnéni vefejné zakazky urcité véci ¢i prava,

j) uchazecem dodavatel, ktery podal nabidku v zadavacim fizeni,

k) zadanim rozhodnuti zadavatele o vybéru nejvhodnéjsi nabidky a uzavieni smlouvy s vybranym uchazecem,
uskutecnéné v zadavacim ¥izeni,

1) zaddvacimi podminkami veskeré pozadavky zadavatele uvedené v oznameni ¢i vyzvé o zahdjeni zadavaciho
fizeni, zadavaci dokumentaci ¢i jinych dokumentech obsahujicich vymezeni pfedmétu vefejné zakazky,

m) zadavanim zavazny postup zadavatele podle tohoto zdkona v zadavacim fizeni, jehoz tcelem je zadani
vefejné zakazky, a to az do uzavfeni smlouvy nebo do zruseni zadavaciho fizeni; zadavanim se rozumi i postup
zadavatele sméfujici k zadani vefejné zakazky v dynamickém nakupnim systému, a fizeni, ve kterém vefejny
zadavatel zadava vefejnou zakdzku na zakladé ramcové smlouvy,

n) zajemcem dodavatel, ktery podal ve stanovené dobé zadost o tcast v uzsim fizeni, v jednacim fizeni s
uvefejnénim nebo v soutéznim dialogu, nebo dodavatel, ktery byl zadavatelem vyzvan k jednani v jednacim
fizeni bez uvefejnéni, k podani pfedbézné nabidky v dynamickém ndkupnim systému, k podéani nabidky ve
zjednoduseném podlimitnim ¥{zeni, k podani nabidky v fizeni na zédkladé rdmcové smlouvy, nebo k potvrzeni
zajmu o Ucast v piipadé zadavaciho fizeni zahdjeného uvefejnénim pravidelného predbézného oznameni,

0) zahrani¢énim dodavatelem zahrani¢ni osoba podle zvlastniho pravniho pfedpisu 15), ktera dodava zbozi,
poskytuje sluzby nebo provadi stavebni prace,

p) zvlastnim ¢i vyhradnim pravem pravo udélené zakonem ¢i na zakladé zadkona piislusnym spravnim orgénem,
v jehoz disledku je moznost vykondvat relevantni ¢innosti podle § 4 omezena ve prospéch jedné ¢i vice osob a
které podstatné ovliviiuje moznost jinych osob vykondvat piislusnou relevantni ¢innost; zvlastnim ¢i vyhradnim
pravem neni pravo, které mize nabyt pfi splnéni objektivnich a nediskrimina¢nich podminek stanovenych
zvlastnim pravnim piedpisem jakakoliv osoba.

(2) Za citlivou ¢innost podle zvlastniho pravniho predpisu 15a) se povazuje zadani vefejné zakazky, kterou
zadava vefejny zadavatel podle § 2 odst. 2 pism. a) nebo b), jejiz pfedpokladand hodnota pfesahne 500 000 000 K¢
bez dané z pfidané hodnoty.



Priloha €. 2: Certifikat spole¢nosti Sentinet

Spolecnost Sentinet, s.r.0., UspéSné¢ zavedla systém managementu bezpecnosti
informaci a je drzitelem certifikatu dokladajiciho shody s pozadavky CSN BS 7799-2:2004.
Timto spliiuje pozadavky Zakona 137 a vyuzivd ministerstvem atestovany elektronicky

nastroj ,,PROe.biz".
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Priloha €. 3: Seznam soutéZenych komodit v PROe.biz

V systému PROe.biz byla realizovana on-line vybérova Fizeni na tyto

komodity:

SLUZBY

bezpecnostni sluzby

gisténi kobercl

doprava lepidel

doprava - logistické sluzby
expresni zasilatelské sluzby
generalni oprava tepelného vyméniku
jazykové vzdélavani
kooperace - dily vagondl
koseni louky

lakovani plechi

likvidace kyseliny sirové
likvidace nebezpeénych odpadd
medialni kampan

méfeni pachovych latek

myti oken

nakup mobilnich radiostanic
nakup PC

nedestruktivni zkousky
obsluha hasicich pfistrojt
oprava pasového dopravniku
oprava podlahové krytiny
oprava strojovny kadny
opravy sanitarni techniky
ofezy drevin

ozvuceni zasedaci mistnosti
podminky finanéniho Gvéru
prodej bytovych jednotek
prodej cennych kovd

prodej elektrické energie
prodej odpadu

prodej pohleddvek

projektové dokumentace
pronajem vrtulnikd

pronajmy kancel. prostor
pronajmy nemocnicnich prostor
pronajmy skladovych prostor
preprava jadra statoru
pfipojiéténi zaméstnanch
rekonstrukce silnice

reSerse geologickych podklad{
sluzby bezpeénostniho koordinatora
sluzby mobilnich operatorl
sluzby operatori telefonnich linek
stavebni dozor

strazni sluzba

systém managementu jakosti
telefonni sluzby
telekomunikaéni sluzby

tisk

uklidové sluzby

vybér auditorské firmy

vybér dodavatele el. energie
vyroba krabi¢ek na bonbony
vyroba pracovnich a op&rnych valcii
zajisténi marketingové akce
zajisténi provozu kantyny
zajisténi publicity

zajisténi voleb-pronajem PC a
tiskaren

zapojeni (montaz) stroje
zdravotni dopravni sluzby

znedkodnéni nebezpeénych odpadi

REZIIJNI MATERIALY

Cistici a drogistické prostiedky
kancelarské pomuicky

karty na PHM

ochranné pracovni pomticky
periferie pro vypocetni techniku
pocitace

reklamni pfedméty

tonery a cartridge

MATERIALY A ZARIZENI

aglomeracni rostnice
ampérmetry

archivaéni knihovna
armatury, pfiruby
balicka masa

barvy

baterie, clanky
bezazbestové desky

big bagy

brusivo

cyklopasky, cyklospony
dataprojektor

dopravni pasy

dopravni prostredky
dopravni znacky
dievéné proklady, hranoly
drevotfiska
elektromaterial - vodice
elektromotory
elektrostykace

etikety

expertni software
filtra¢ni sito pro vakuovy filtr
odsifeni na ECH

folie

geotextilie pro stavebnictvi
granulat PVC pro vyrobu hadic
gufera

gumové kompenzatory
gumové krouzky

hasici pristroje

hlinikova félie

hranoly

hutni vyrobky

chemie

chladici skFin

izola¢ni dvojsklo Cisté
kabelové bubny

kabely

kamerovy systém
karageny

karborundum brusivo
kartonové obaly, prifezy
kelimky

klimatizacni jednotky
klinik boxy

kontejner IBS

kovové kompenzatory
krabice

kuli¢kova loziska
laboratorni digestof

lana

lepenka vinita, hladka
limonéady neznackové
loZiska

méfice tepla

montazni pény

mofeny teply pas
mosazné kladky
nakladac

napajeci trolej pro mostové
jeraby

napravy

natérové systémy

Ni anody

obalové folie, sacky
obruce

ocelové plechy

oceloveé profily

ocelové pruziny

ocelove sudy

oleje, tuky, maziva
osobni vozidlo

palety - kovové, dievéné
papirové dutinky
papirové dyhy

papirové pytle

papirové trubice
parapetni desky

pilové pasy

plastické trhaviny
plastové kybliky
plastové rozvody
plexisklo

plynovy talovy spordk
pneumatiky

pocitace, tiskarny
pohonné hmoty

police

potravinarské aroma
pryzoveé a specidlni tésnici desky
predlisky PET

preklizky, latovky

pytle PE

radlice, pluhy frézy
sacky na psi exkrementy
sacky vakuové smrstitelné
silikonové tmely
smrititelné folie
snéhova radlice

sololit, solodur
spojovaci material
stavebni material
stfeva, obaly

svafrovaci drat

systém vcasné intervence
Sokovy zchlazovac potravin
Sroubky, matky

tabule z vinité lepenky
tahace - nakladni vozy
technické plyny



technické textilie

teploméry primyslové
tkaninové kompenzatory
tlakoméry - komponenty
traktorovy sypac

trezor

tuzemak pro cukrarskou vyrobu
véletky dopravnich pasl

vicka na kelimky
videokonferenéni systém
vozidlo pro Gdrzbu komunikace
vruty

vypalky

vysokoteplotni muflova pec
vystroj pro méstskou policii a hasice
Zaluzie

Zaruvzdorné vyzdivky

SUROVINY

aceton

akrylon

bavina surova
cenné kovy
druhotné suroviny
éter technicky
feroslitiny

furany

hlinik

hnédé uhli
hydroxid sodny
chlor

chromity pisek
karbon

koks

koreni

kyseliny borita
kyselina citronova
kyselina chlorovodikova
kyselina sirova
lecithin

lepidla

louh sodny
magnezit
maltodextrin
maslo

maso

methanol

mouka

olej

ovocné komponenty
oxid antimonity
peroxid vodiku
pohanka
polyesterova stfiz
polypropylen
potravinarska aditiva
potravinarska chemie
potraviny
preforma

prize
rektifikovany lih
rostlinné tuky

sira granulovana
sojovy srot

sl

susené mléko

syr

Skrob bramborovy
skrob kukufi¢ny
uhelny prach
vlocky ovesné
vlocky pseniéné
vodni sklo
vysokohustotny polyethylen
zinkové ingoty
Zelatina

Zelezo surové

INVESTICNI CELKY

buldozer pro zauhlovani EPO
gastro zafizeni

izolace mostnich objekt{

nakup a montaz ¢erpadla
obnova ¢erpadlovny vodarny
oprava podchodt vodnich tokd
oprava véze kostela

opravy cest, kfiZovatek, namésti
opravy chranicek

osobni automobily

prelozka vytlaéného potrubi
rekonstrukce administrat. budovy
rekonstrukce halového skladu
rekonstrukce chodnik{
rekonstrukce ndmésti
rekonstrukce olovénych pripojek
rekonstrukce parkovist
rekonstrukce predehfevu
rekonstrukce vozovek

stavba kolektor{

Uprava stanovist pro t¥idény odpad
vozidlo pro zimni Gdrzbu

vybéh pro medvédy a viky v ZOO
vybér dodavatele automatické
zavory

vyména oken

vyménik tepla

vysokozdvizny vozik

vystavba obchodniho domu
vyzdivky a oplasténi kotll

NEMOCNICNI ZARIZENI

antidekubitni matrace
biochemicky analyzator
bronchofibroskop

centralni monitorovaci jednotka
centrifugy

cytostatika, 1éciva pro ARO
¢epice, ustenky

Cistici prostiedky a desinfekce
defibrilator

dekontaminaéni rohoze

deky

dialyzatory, dialyzacni jehly
dialyzacni sety, dialyzacni kresla
digitalni kamera

elektrody EKG

ergometricky vrtaci systém
hemodialyzacni pristroje
hepariny

hygienické prostiedky

infazni a transfuzni soupravy
inflzni pumpy

inflzni roztoky

injekéni davkovac
inkontinentni prostiedky
inkubator

invalidni voziky
jednorazové rouskovani
jehly, stiikacky

kanyly

kardiaka

kardiostimulatory
kolposkop

kontejnery na jehly
kontrastni latky

kultivaéni pldy

kyslikové bryle, kyslikové hadice
laboratorni sklo, laboratorni Zidle
laser

1&Civa

lékarské nastroje

léky na recept

linearni davkovace

lozni pradlo, pradlo pro pacienty
masti

mikrozkumavky

mocoveé sacky
monitorovaci systém
mrazici box

nadobky na biologicky material
nahrada plasmy

naplasti a obvazovy material
nerez sterilizace
nizkomolekuldrni hepariny
odsavaci drenazni systémy
odsévaci katétry

operacni plasté

opiaty

parafinova linka

Petriho misky

postele a no¢ni stolky
prepravky pro Iéky
pfistroje pro ORL
psycholeptika, analgetika
pytle na odpad

redon

rouskovani

RTG material

sacky na moc

sanitni vozidla

sankovy mikroton
skiagraficky komplet
skiagraficky pristroj
specialni zdravotnicky material
spirometr

spojovaci systémy

Sici materialy

televize, set-top-boxy
transfluzni sety

ultrazvuk

urologické cévky
ventilatory, klimatizace
vifivé plastové vany

zatky, trny, kohoutky
zdravotnicky nabytek
zkumavky

zaludecni sondy

Zinky, utérky, rucniky



Piiloha €. 4: Priibéh e-aukce v PROe.biz na realném prikladé

Na realném piikladé se pokusim nazorné ukazat fungovani a pribéh e-aukci. Aukci

jsem piipravila na komodity kancelarsky papir a tonery.

Nejdiive si musime upravit zakladni nastaveni dle naSich pozadavki. Nejdfive si
nastavime jazykovou verzi nasi aukéni sin€, v nasem piipadé CZ. Pojmenujeme si vybérové
fizeni podle soutéZzené komodity, tedy Papir, Tonery. Dale si nastavime datum, kdy zacina

I. kolo vybérového fizeni, a také zda se jedna o vetfejné vybérové fizeni apod.

Zmeéna zakladniho nastaveni

UloZit jako 3ablonu
Jazykové verze e-aukEni sing: V| cz sk pl en de hu ru

Zobrazit v sini pouze vybrané mutace

Systémova Sablona

Znacka aukce: | |

Nazev vybérového Fizeni (Eesky): [Papir, Tonery |
Zaéatek 1. kola vybérového Fizeni .

(ROK-MESIC-DEN HODINY:MINUTY) 2011 J-[03 ][22 ] ' =

Typ vybérového Fizeni: Nakupni vwbérové Fizeni

Hodnoceni acastniki: —vyberte-- v

VyZadovat u uchazeéi el. podpis:

E 1

Vy. el. p pi kaidou

hidl

Zobrazit v seznamu vybérovych fizeni na vstupni obrazovce do e-aukcni siné:
Zobrazit na portale: ihned =]

Veiejné vybérové fizeni: o
Vybrani icastnici mohou vstupovat bez klice:
Zobrazovat pofadi Gcastnikd u administratora: o

Zobrazovat nejlepsi nabidku na obrazovce administratora: o

Nesmime zapomenout na zménu kddu mény, v naSem piipadé zména z EUR na KC.
Zde si miZzeme také zménit 1 nastaveni ménovych kurzl. Déle jsou v nabidce zékladniho
nastaveni polozky, kde si miZzeme ur¢it minimalni ¢i maximalni zménu ceny v mén¢ anebo

v procentudlnim vyjadieni.



Celkova nabidka G¢astnika
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V dalsi ¢asti si definujeme celkovou castku vybérového fizeni a s ¢im budeme tuto
¢astku porovnavat (v daném piipad¢ s nejlepsi nabidkou).
Nézev oddéleni spole¢nosti, ktera byla povéfena technickou realizaci vybérového

fizeni vcetné dalSich informaci, jsou dalsi polozky zékladniho nastaveni.

Vloz castku z minulych cen
]

&
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Je dulezité nastavit informace o spolecnosti, kterd je vyhlasovatelem vybérového

fizeni, véetné¢ kontaktni osoby, ktera je za danou e-aukci odpovédna. Poté ukladame zakladni

’
nastaveni.

MNazev ledi i, ktera je vyhlas vhé ého Fizeni: \Demo data ‘

Ulice: | |

Mésto: [Ostrava ]

PSC: [70200 \

Stat: [cz \

Jméno kontaktni osoby: [alena Hruba ]

E-mail kontaktni osoby: [hruba@firma.cz ]

Telefon kontakini osoby (format +420 123 456 789): [+420 123 456 789 ]

Text zobrazeny acastnikidm pe ukonZeni vybérového fizeni (fesky): [Aukce byl ukon?ena. D?kujeme za uZast. |

Fraze chatu: Zménit fraze chatu

Zména administratora aukce:

Zména notifikace o ukonceni: \ Administrator || P & || Ucastnici |

UloZit jako Zablonu

Dal$im podstatnym nastavenim v piikladu a v kazdé e-aukci jsou ,,kola*.

Stanovime si zadavaci kolo, které se obvykle pouziva jako prvni kolo pfi standardnim
nakupnim nebo prodejnim vybérovém fizeni, jeho délka je obvykle stanovena na jednotky
dnt, zpravidla se doporucuje uvést jako minimum 3-4 dny. V tomto kole ucastnici mohou

libovoln€ ménit nabidky i hodnoty volitelnych podminek.

V ptikladé vyuzivime moznosti ukazky mezikola, kter¢ se pouziva obvykle tehdy,
kdyz potifebujeme provést formalni kontrolu zadanych hodnot. Rozdil oproti zaddvacimu kolu
je ten, Ze v tomto kole nemohou Ucastnici nic ménit, takze je zaru€eno, ze ucastnik v prabéhu
kola nezméni své nabidky. Délka se obvykle stanovuje na hodiny, doporucuje se uvést jako
minimum 1-3 hodiny, ale napf. v pfipad€ testovanych vzorkil mizZe byt mezikolo klidné

14 dni.

Po kontrole vSech nabidek nastava soutézni kolo, jehoz délka je zpravidla v minutach
a doporucuje se jako minimum uvést 10min., ale jako maximum 30min. Ugastnici v tomto
kole mohou ménit nabidky pouze smérem doli u ndkupu a pouze smérem nahoru u prodeje.
Utastnici vidi hodnoty minimalnich nabidek a nejlep§i hodnoty volitelnych podminek,

standardn¢ jim neni zobrazeno celkové potadi.



Dalgi &asti k nastaveni jsou U€astnici vybérového Fizeni. Zde tedy musime pitadit
do e-aukce ucastniky, které mtiizeme vyhledat pomoci fulltextového vyhledavani, pokud uz
byli ndmi nékdy pozvani k ucasti. Pokud pfipravujeme svou prvni e-aukci, databaze bude

prazdna. Pro ptiklad jsem vytvofila ¢tyfi G€astniky (dodavatelé papiru a tonertt).

Export vybranych G€astnikd  xls pdf Export wvSech déastnikd  csv | xml Import G€astniki  (vzor)

||| obchodni jménalméno fyzicks asaby [~ |

Vybrani | A|B|C|D|E|F|G|H|I|J|K|L|M|N|O|P ¥ | Z| 0-9 | Ostatni | Zobrazit vse

Vybrani | A|B|C|D|E|F|G|H|I|J|K|L|M|N|O|P Y | Z | 0-9 | Ostatni | Zobrazit vie

Dal$im dilezitym nastavenim je stanoveni PoloZek. Ty pfidame bud’ ,,po jedné* nebo
muizeme vyuZzit hromadny import napf. z Microsoft Excel. Pro piiklad jsem vytvofila Ctyfi
polozky, u kterych jsem stanovila poptavané mnozstvi. V podrobnéj$im nastaveni jsem si také
nastavila jednotky, cenu minulého obdobi, maximalni a minimalni kroky snizeni v cené. Je

mozné k jednotlivym polozkam také vkladat obrazky a dokumenty.

Vyhledavéni polozek Export polozek (XLS) Katalogy polozek

Import z XLS (vzor) Import z CSV (vzor)




Volitelné podminky doplituji soutéz o dalsi ,,soutézni* parametry. Hodnoty téchto
podminek mohou byt dal§im kritériem pro urCeni vitéze on-line vybérového fizeni. Podminky
lze také zahrnout do multikriteridlniho hodnoceni. Dané podminky a Skaly si definuji
zadavatelé¢ sami. Lze nadefinovat napftiklad lhiity splatnosti, terminy dodani, zaru¢ni lhuty,
slevy, vzdalenosti dodacich sklada od sidla vyhlasovatele a mnoho dalSich. Pro ptiklad jsem
zvolila podminku splatnosti faktur s moznosti vybéru, kde 30 dni je nejhorsi a 90 dni nejlepsi,
déle procentni slevu na ostatni sortiment, kde jsem stanovila 5% jako nejhorsi a 100% jako
nejlepsi a termin dodéani v hodinéach, kde jsem stanovila 12 hodin jako nejlepsi a 48 hodin jako
nejhorsi. Vyuzila jsem podminku ¢iselnou, je vSak také moznost vyuzit podminkou skalovou

nebo textovou.

Volitelné podminky

\ )

Pofadi Povaha Nazev podminky MoZnosti vybéru [+ ||

1. &= Splatnost faktur (30-90) I |l B
2. &= % sleva na ostatni sortiment (5-100) = kil E
3. 2 Termin dodani (ve hodindch) (12-48) 15 k2 El

U multikriteridlniho hodnoceni jsem zadanym podminkdm pfifadila vdhu v bodech.
Toto hodnoceni se vyuziva zejména, kdyz pro vybér vitéze nebude jedinym kritériem cena.
Obvykle maximalni mozny pocet bodi dosazeny v hodnoceni je 100, jsou ovSem také

moznosti vyuZziti vétsiho rozsahu poctu bodu.

Multikriterialni hodnoceni

Hodnoceni nabidek provést dle: nejlepéi nabidka [~]

PouZit penalizaci:

Procento penalizace: % (pouze v pfipadé pouZiti multikriteridinich hodnoaceni)
Zobrazit
Povaha Nazev Vaha v bodech Pfepocet v % u admina u ucastnika u Gcastnika nej Vybrat
B Splatnost faktur 4.00 4.00 v v v  [EHE
B % sleva na ostatni sortiment 6.00 6.00 v i v EE
4] Celkova cena 90.00 90.00 v v v EE
Souéet 100.00 pfepotet v v J S

[ zobrazit vie || UloZit

V zavéru pripravy e-aukce je nutné vygenerovat Pozvanku, kterou nasledné odeSleme
ucastnikiim. V systému je jiz predpfipraven vzorovy text. Pozvanku tedy vygenerujeme ze

vzord, a tim se cely proces tvorby pozvanky velmi urychli.



Obecné

Predmét

Zadavaci podminky

Multikriteridlni hedneceni

Harmonogram

Kontakty

Prihldska

Navod

Vyzva k ucasti
v on-line vwybérovem fizeni pro
Demo data

Papir, Tonery

Obecne

Dovolujeme si vas pozvat k Uéasti ve wybérovém fizeni, které se uskuteéni formou on-
line elektronické ndkupni aukce na adrese http://development-shared.proe.biz dne 25.
03. 2011 v 12:30.

\ pfipadé vaseho zajmu si prostudujte zadavaci podminky, pfedmét, harmonogram a
Pravidla on-line vyb&rowvych fizeni PROe.biz.

PfihldZenym Udastnikim bude dle harmonogramu zasldn desetimistny pfistupowy klié.
Ostrava, dne: 22. 03. 2011 v 10:15

Demo data

Alena Hruba

telefon:+420 123 456 789
email: hruba@firma.cz

Velmi dilezitou zalozkou je ptihlaska v levé 1iSt€ pozvanky. Po vyplnéni piihlasky

ucastnikem dojde také k odeslani pozvanek. Po odeslani pozvanek obvykle za 1 -2 dny je
doporuceno telefonicky ucastnika kontaktovat, zda pozvanku obdrzel a zodpovédét ptipadné
dotazy. VyhlaSovatel by m¢l také po zacatku Zadavaciho kola priitbézné nahlizet do e-aukéni

sin€ a kontrolovat, zda ucastnici nabidky opravdu vlozili.

Vyzva k ucasti
v on-line vybé&rovem fizeni pro
Demo data

Papir, Tonery

Obecné

FrETE Pfihlaka

Zadavaci podminky Pro U&ast v elektronickém vyb&ravém Fizeni je nutné vyplnit pfihldgku, kterou si
miZete zobrazit ZDE.
Multikriteridlni hodnoceni

PfihldZenym uéastnikim bude dle harmenogramu zasldn desetimistny pfistupowy klié.

Harmonogram
MNezapomeite si pred pfihlasenim zkontrelovat nastaveni vaseho
Kontakey prohlizece. Vice informaci najdete v Navod.
Prihldska

Navad



Nahled aukéni sin€ ukazuje, Ze se zucastnili vSichni Ctyfi ucastnici. V této aukci se dosahlo

uspor 26,09 %, coz je vcelku vysoké hodnota.

Pfihldgen:
Demo data
Nakupni wyb&rové Fizeni (id: 588)
Papir, Tonery
ARDILIER
22.03.2011 10:02:01

0 sek.
Ukeonéeno

Nazewv polozky

Konec:
Uspora Celkem
Zobrazeni

[orear| o ] oot ]

Min. moZna nabidka

13 972.72

Nejlepéi nabidka

15.03.2011 09:16

/ provided by NAR marketing s.r.o
Zaddtek: 14.10.2009 05:30  Podet éastnikl:

Potet on-line pfihlaenych: (i}

OZastnik 1 OZastnik 2 OZastnik 2 UZastnik 4

BENNE RENOS RED o & QEREES

14 411.92 14 690.52 14 455.52 14 765.60

Nabidka v EUR Nabidka v EUR Nabidka v EUR Nabidka v EUR

Nazev multikritéria Vaha % Powvaha Idealni hodnota Nej. hodnota




Priloha €. 5: Cenik softwarovych produkti PROe.biz

Cenik sw produktli PROe.biz

verze 3.1

Cenik je platny od 1.8.2010

VIRTUALNI AUKENI SiN PROe.biz
PFistup k sw aplikaci PROe.biz umisténé na serveru poskytovatele.

Roéni pFistup do Virtuaini aukéni siné PROe.biz verze mono
Pristup k sw aplikaci PROe.biz na obdobi 1 roku s neomezenym poctem
realizovanych on-line vybérovych Fizeni. Sluzba zahrnuje hosting, hotline, (drzbu 220 000 K¢
a spravu dat.

Opravnéni realizovat on-line vybérova fizeni pouze pro firmu nabyvatele.

Rocni pFistup do Virtudlni aukéni siné PROe.biz verze multi

PFistup k sw aplikaci PROe.biz na obdobi 1 roku s neomezenym poctem
realizovanych on-line vybérovych fizeni. Sluzba zahrnuje hosting, hotline, Gdrzbu
a spravu dat.

- prvni subjekt 220 000 K¢
- druhy subjekt 110 000 K¢
- treti a kazdy dalsi subjekt 66 000 K&

Opravnéni realizovat on-line vybérova fizeni i pro dal$i majetkové propojené subjekty.

LICENCE SW PROe.biz PARK
Prodej licence softwaru PROe.biz s umisténim na serveru poskytovatele.

Licence sw PROe.biz PARK verze mono

Casové neomezena licence sw PROe.biz s neomezenym poctem realizavanych 2
: e 7 e ; 690 000 Kc

on-line vybérovych Fizeni

Ro¢ni poplatek za hosting, hotline, Gdrzbu sw a spravu dat 19 000 K¢

Opravnéni realizovat on-line vybérova Fizeni pouze pro firmu nabyvatele.

Licence sw PROe.biz PARK verze multi

Casové neomezena licence sw PROe.biz s neomezenym poétem realizovanych

on-line vybérovych fizeni.

- prvni subjekt 690 000 K¢
- druhy subjekt 345 000 K¢
- treti a kazdy dalsi subjekt 207 000 K¢
Roéni poplatek za hosting, hotline, Gdrzbu sw a spravu dat

- prvni subjekt 19 000 K&
- druhy subjekt 9 500 K¢
- treti a kazdy dalsi subjekt 5 700 K¢

Opravnéni realizovat on-line vybérova fizeni i pro dalsi majetkové propojené subjekty.

Licence sw PROe.biz PARK verze chain

Casové neomezena licence sw PROe.biz s neomezenym poctem realizovanych

on-line vybérovych fizeni

- prvni subjekt 825 000 K¢

- druhy subjekt 412 500 K¢

- tfeti a kazdy dalsi subjekt 247 500 K¢&

Rocni popla_tek za hosting, hotline, udrzbu sw a spravu dat 19 000 K&

- prvni subjekt 2
: ; 9 500 K¢

- druhy subjekt 5 700 K&

- tfeti a kazdy dalSi subjekt

Opravnéni realizovat on-line vybérova Fizeni i pro dal$i majetkové propojené subjekty
véetné dodavatelského retézce.

Ceny jsou uvedeny bez DPH.

NAR marketing s.r.o., Masarykovo nameésti 52/33, CZ - 702 00 Moravska Ostrava
tel.: +420 596 113 253, fax: +420 596 113 074, e-mail: nar@proe biz
www.proe.biz



Cenik je platny od 1.8.2010

LICENCE SW PROe.biz GLOBE

Prodej licence softwaru PROe.biz s umisténim na serveru nabyvatele.

Licence sw PROe.biz GLOBE verze mono

Casové neomezena licence sw PROe.biz s neomezenym poctem realizovanych
on-line vybérovych fizeni

1 500 000 K¢&

Oprdvnéni realizovat on-line vybé&rova fizeni pouze pro firmu nabyvatele.

Licence sw PROe.biz GLOBE verze multi

Casové neomezena licence sw PROe.biz s neomezenym poctem realizovanych
on-line vybérovych fizeni

- prvni subjekt

- druhy subjekt

- tieti a kazdy dalsi subjekt

1 500 000 K&
750 000 K&
450 000 K&

Opravnéni realizovat on-line vybé&rova fizeni i pro dal$i majetkové propojené subjekty.

Licence sw PROe.biz GLOBE verze chain

Casové neomezena licence sw PROe.biz s neomezenym poctem realizovanych
on-line vybérovych fizeni

- prvni subjekt

- druhy subjekt

- tfeti a kaZdy dalSi subjekt

2 000 000 K&
1 000 000 K&
600 000 K&

Opravnéni realizovat on-line vybérova fizeni i pro dal$i majetkové propojené subjekty

véetné dodavatelského Fetézce.

OSTATNI APLIKACE

Poptavka

Poskytnuti jedné samostatné aplikace Poptavky na obdobi 1 roku 90 000 K¢

Poskytnuti jedné samostatné aplikace Poptavky na ¢asové neomezenou dobu 380 000 K¢

Poskytnuti jedné aplikace Poptéavky k jiz zakoupené Virtualni aukéni sini 45 000 K&

PRQe.biz, na obdobi 1 roku

Poskytnuti jedné aplikace Poptavky k jiz zakoupené licenci sw PROe.biz PARK 145 000 K¢

Poskytnuti Virtualni aukéni siné PROe.biz (realizace e-aukci) k jiz zakoupené 160 000 K&

aplikaci Poptavky, na obdobi 1 roku

Poskytnuti &asové neomezené licence sw PROe.biz PARK k jiz zakoupené i
. ¢ . L % 450 000 K¢

aplikaci Poptavky na ¢asoveé neomezenou dobu

DALSI SLUZBY

Dopliikové sluzby pfi prodeji sw produktl PROe.biz

Administrace standardniho on-line vybérového fizeni * 9 000 K¢

Regerge trhu dodavatell 4 500 K&

Zaskoleni v obsluze sw v sidle poskytovatele 4 000 K¢

v sidle objednatele ** 8 000 K¢

Poskytovdni sluZeb asistenéniho uzivatelského programu mésiéné 2 000 - 20 000 K¢&

Zajisténi SSL certifikatu na 1 rok 5 000 K¢
na 2 roky 9 000 K¢

Supervize vybérového Fizeni /v sidle PROe.biz/ hodina 750 K&

Doprava kilometr 7 K&

hodina 300 K&
* Realizace standardniho on-line vybérového Fizeni poskytovatelem, tj. pfiprava e-aukéni siné,
komunikace s dodavateli a koordinace celého pribé&hu on-line vyb&rového Fizeni.

** Cena nezahrnuje pfipadné ndklady na ubytovani Skolitele.

On-line vybérova fizeni (e-aukce)

Standardni on-line vybérové fizeni - pfiprava a realizace 38 000 K&

Investic¢ni on-line vybérové fizeni - pfiprava a realizace
A - . o
(obvykle se uzivé u vystavby a rekonstrukce objektu)

dle narocnosti

Ceny jsou uvedeny bez DPH.

NAR marketing s.r.o., Masarykovo namésti 52/33, CZ - 702 00 Moravska Ostrava
tel.: +420 596 113 253, fax: +420 596 113 074, e-mail: nar@proe.biz

www.proe.biz




Priloha €. 6: Vycet sluZeb Asisten¢niho programu

A) Znalostni pozadavky pro praci s e-aukénim sw

konzultace k funkcionalitdm aplikace PROe.biz a vhodnosti jejich vyuziti v konkrétni

e-aukci.

B) Supervisni dohled nad e-aukci a konzultaéni hodiny

konzultace vhodnosti polozky v e-aukeci,

poradenstvi k volb¢ strategie provedeni e-aukce,

konzultace k ptipraveé a zadani e-aukce,

revize zadani a doporuceni zmén e-aukce

supervize pribéhu e-aukce (soutézniho kola) — dohled nad probihajici e-aukci,
signalizace neshod, pomoc v ptipad¢€ technickych potizi, ptipadné obvolani ti¢astnika,
komunikace s u¢astniky — pracovnici AP obvolaji ucastniky, ktefi se neptihlasili do

vybérového fizeni, popt. znovu odeslou pozvanku na jiny email, ktery ucastnik uvede.

r

C) Poskytovani Sablon, doplnéni ucéastnikii e-aukce nebo poptavek

poskytnuti Sablony k e-aukci — poskytnuti zadavacich podminek, polozek, ucastnik,
doplnéni ucastnikli e-aukce z databaze PROe.biz — pracovnik AP dodéd kontakty na
potencialni ucastniky pouze v ptipad¢, ze jsou k dispozici v databazi sw systému,
vyhledavani novych Gcastnikil aukce — pracovnik AP vyhledava Gc€astniky dle zadani,
vyhledavani probiha na internetu popi. v odbornych databazich, nalezené ucastniky
oslovi emailem a ovéfi splnéni zakladnich parametri, ptedpoklddany rozsah prace je 1

pracovni den.

D) Administrace a realizace e-aukci

administrace e-aukce (soutézniho kola) — sezndmeni se s pfedmétem a stavem e-aukce,
komunikace s dodavateli v pribéhu e-aukce, feSeni technickych potizi,
realizace e-aukce formou outsourcingu — piiprava a realizace e-aukce dle zadani

vyhlasovatele.



E) Skoleni a¢astniki (dodavatelil)

zaSkoleni ucastnikil v obsluze sw a ukonech nutnych pro ucast v e-aukci — telefonické
vysvétleni fungovani systému a ovéfeni schopnosti ucastnit se e-aukce, zadani a
zména nabidek, kontrola technického vybaveni ucastnikii,

zaskoleni Ucastnik v obsluze sw pfi e-aukci s elektrickym podpisem — telefonické
vysvétleni fungovani systému a ovéfeni schopnosti ucastnit se e-aukce, zadani a
zména nabidek, export vefejnych klic¢i, kontrola technického vybaveni ucastnikd,

piipadna instalace potfebnych komponentt.

F) Ostatni sluzby

ucast specialisty PROe.biz na meetingu ndkupniho tymu — konzultant PROe.biz se
ucastni meetingu, ktery potadé vyhlaSovatel,

organizace a fizeni meetingu ndkupniho tymu — PROe.biz organizuje meeting
s nakupci,

Skoleni administratora uzivatele,

zajisténi Gi€asti na pracovnich dilnach (workshopech) poskytovatele.



Priloha €. 7: Pozvanka na seminar

Pozvanka na seminar

PROGRAM

Mesta a e-aukce

Ing. Bohuslav Pulgret

V roce 1986 promoval na

Informace o lektorech

Technické univerziié VSB. Od roku
1993 ved| odbor Zivnostenského
dfadu a podnikani Méstského Gradu
Litomysl. O pét let pozdéji se stal tajemnikem
tfadu a na tomto postu pracuje dodnes. V letech
2002-2003 se podilel na reformé verejné spravy
a vybudovani nové struktury Méstskeho Uradu
Litomysl a na ziskani ocenéni management
systému jakosti pro mestsky urad podle normy

IS0 8001.

Ing. Marian Hvorecky

Vroce 1982 ukoncil studium na
VUT v Brng, stavebni fakulté, obor
pozemni stavby. Ma bohatou praxi
v oboru investiénich zakazek,
stavebniho prava a od roku 2004 se vénuje
problematice dotaci, predevsim téch investicnich.
Na MéU Bruntal pracuje od paloviny roku 2005
jako vedouci odboru spravy majetku a rozvoje
mésta a dohlizi na investiéni ¢innost, spravu

a prodej majetku mésta a rozvojovou a dotaéni
problematiku. Zkusenosti s elektronickymi
aukcemi ma od roku 2008, a to u investiénich
zakazek i stavebnich rekonstrukci.

[1.3. 2011 / Litomysl]

Meésta a e-aukce

0830 Prezence
09.00 Zahdjeni seminafe

Moderuje Jana Vitova
specialista tymu PROe.biz

1) Uvod do problematiky
Milan Kaplan, NAR marketing

Situace e-aukci v CR / trendy a prilezitosti e-aukci / trh poskytovatelt elektronickych nastroji
a jak se v ném orientovat / jak je to aktualné s atesty na elektronické nastroje pro ZR a e-aukce /

inspirujici odli¢nosti privatniho a vefejného sektoru v uzivani e-aukci / piiklady komodit, u kterych pfi

porovnévani nabidek dodavatel(s mésta vyuzila e-aukei / vysledné efekty vyuZiti e-aukci v Eislech

2) Prvni e-aukce mésta Litomysl
Ing. Bohuslav Pulgret, Méstsky afad Litomysl

Pohled do prostfedi ,ostré” e-aukce hostitelského mésta / co bylo sloZité a co méné / informace

o zménéch na strané zadavatele a v postojich dodavatel( / zhodnoceni pfipravy poutiti e-aukci / kolik

bylo potreba ¢asu / kde jsme potiebovali pomoc poskytovatele / pro a proti u e-aukci po prvnich

zkugenostech

3) Stavebni zakazky s podporou e-aukci
Ing. Marian Hvorecky, Méstsky ufad Bruntal

Kolik e-aukci jsme celkové realizovali / jaky podil mély stavebni zakazky / zkusenosti z uskutecnenych

stavebnich e-aukci / jaké typy stavebnich a rekonstrukénich zakazek se uskutecnily? / do jaké miry

se |ze inspirovat od firem? / Uspéch je v ditkladné piipravé / co se zménilo ve vztazich s dodavateli /

nakolik jsou realné dosazené uspory

4) Zkusenosti se zafazenim e-aukci do vybérovych rizeni mést

JUDr. Alena Vackarova, vedouci odboru vefejnych zakazek, Magistrat mésta Olomouc

E-aukce jsou pozitivni zména / jak pfekonat obecnou nedtivéru ke zménam / jeden administrator
nebo vic? / asistenéni podpora pomaha / za¢iname zakazkami malého rozsahu / na co se e-aukce

hodi vice a na co naopak

1230 Zavér seminaie

Urceno pracovnikiim

krajskych, méstskych
a obecnich drada

JUDr. Alena Vackarova

Od roku 2002 zaméstnanec odboru
investic izemné samospravniho
= celku - statutarniho mésta
Olomoug. Zkusenosti s fungovanim
zastupitelskych sborti na Urovni obce, feéenim
majetkopravnich vztaht ohledné nemovitosti
nutnych k realizaci investiénich akei, regenim
pravni problematiky spojené s investiénimi vztahy.
7 let odborné praxe v oboru zadavani vefejnych
zakazek, dotacni politiky, poskytovani verejné
podpery, PPP projekid, projekt( Phare
a zadévaciho fizeni dle evropskych smérnic.

1.3.2011

Misto:

Evropské skolicl centrum
(Zamecky pivovar)
Jirdskova 133

57001 Litomys|

Ucastnicky poplatek:

1.300- K& + 20 % DPH

pro uzivatele PROe.biz a cleny APUeN
BO0O,- K& + 20 % DPH

Bankovni spojeni:
Raiffeisenbank, ¢éislo G¢tu:
6461639808/5500

Uhrada: bankovnim pfevodem,
variabilni symbol: uvédéjte své ICO
specificky symbol: 20110301

Prihlaska na internetové adrese:
www.proe. biz/litomysl

Parkovani:

pro tcastniky workshopu je vyhrazeno
parkovisté na hormni &asti zameckého
nadvoif

Terminy a mista dal3ich
pfipravovanych seminafli a workshopl
o0 e-aukcich pro pracovniky vefejného
sektoru v tomto roce:

1. 6. 2011 Praha, Novotného Lavka
9.-11. 11, 2011, e-biz forum Ostrava

www.proe.biz




Priloha €. 8: Referencni list klienta

REFERENCE

,Instituce v CR a SR"

V oblasti vefejné spravy, zdravotnictvi, zaFizeni socidlnich sluZeb ¢&i jinych neziskovych
organizaci, vyuZily sluzeb systému PROe.biz k 30. zafi 2010 tyto organizace:

Organizace se zakoupenou licenci PROe.biz

Ceské republika

Fakultni nemocnice Hradec Kralové

Fakultni nemocnice Kralovské Vinohrady
Fakultni nemocnice u sv. Anny v Brné

Fakultni nemocnice v Praze-Motole

Fakultni Thomayerova nemocnice s poliklinikou
Institut klinické a experimentalni mediciny Praha
Krajska nemocnice Liberec

Kromérizska nemocnice

Nemocnice Ivancice

Nemocnice Kyjov

Nemocnice Nové Mésto na Moravé

Nemocnice Rudolfa a Stefanie BeneSov u Prahy
Nemocnice s poliklinikou Karvina-Raj
Nemocnice TGM Hodonin

Nemocnice Vyskov

Nemocnice Znojmo

Slezska nemocnice v Opavé

Ustfedni vojenska nemocnice Praha

VSeobecna fakultni nemocnice v Praze

Krajsky Ufad Libereckého kraje
Krajsky urad Moravskoslezského kraje
Krajsky ufad Olomouckého kraje
Krajsky Grad Plzenského kraje
Mésto Bruntal

Mésto Frenstat pod Radhostém
Mésto Havirov

Mésto KroméFiz

Mésto Leded nad Sazavou

Mésto Most

Mésto Olomouc

Mésto Orlova

Mésto Sternberk

Mésto Zdar nad Sazavou

Mésto Zamberk

Sentinet s.r.0., Masarykovo namésti 33, 702 00 Moravska Ostrava, tel.: 596 113 253, fax: 596 113 074, email: sentinet@proe.biz,www.proe.biz



Slovenska republika

Fakultni nemocnice s poliklinikou PreSov
Nemocnice s poliklinikou Bojnice
Nemocnice s poliklinikou Povazska Bystrica
NsP Partizanske

Psychiatrickd nemocnice Hronovce
Psychiatricka nemocnice Michalovce
Psychiatrickd nemocnice Pezinok
Univerzitnd nemocnica Bratislava
Univerzitnd nemocnica Martin

... a dalsi

Bratislavsky samospravny kraj
Mésto Bytca

Mésto Humenné

Mésto Kosice

Mésto Levice

Mésto Nitra

Mésto Piestany

Mésto Povazska Bystrica
Mésto Snina

Mésto Sala

Mésto Zeliezovce

Méstska ¢ast Bratislava-Petrzalka
Méstskd ¢ast Bratislava-Staré Mesto
Méstska ¢ast Bratislava-Vajnory
Méstska cast Kosice-Juh

Méstska ¢ast KoSice-Krasna
Méstskd ¢ast KoSice-Staré Mesto

Organizace s realizaci e-aukci formou outsourcingu

1) Zdravotnicka a socialni zafizeni:

Bohuminskd méstska nemocnice
Domov socialnich sluzeb Liblin

Domov klidného stafi v Zinkovech
Fakultni nemocnice Kréalovské Vinohrady
Gaudium Frydek-Mistek

Krajska nemocnice Pardubice

Méstska nemocnice Hustopece
Nemocnice a polikliniky, n.o. Bratislava
Nemocnice ATLAS

Nemocnice Havli¢ktv Brod

Nemocnice Jihlava

Nemocnice Na FrantiSku Praha
Nemocnice Pisek

2) Ostatni:

Agentura ochrany pfirody a krajiny CR
Dopravni spole¢nost Zlin-Otrokovice
Krajsky ufad kraje Vysocina

Magistrat mésta Plzné

Mésto Blansko

Mésto Hranice

Mésto Orlova

Nemocnice Svitavy
Nemocnice Téabor

Nemocnice Tishov

Nemocnice TFfinec

NsP Bohumin

NsP Frydek-Mistek

NsP Havifov

NsP Novy Jicin

Oblastni nemocnice Pfibram
Okresni nemocnice Strakonice
Sang Lab - klinicka laboratof, s.r.o.
Uherskohradistska nemocnice
USP Marianum Opava

Mésto Prostéjov

Mésto PFibram

Mésto Rokycany

Méstsky Urad Slezska Ostrava a Privoz
Stfedni odborné udilisté stavebni Plzen
Zakladni skola Ostrava - Poruba

Sentinet s.r.0., Masarykovo namésti 33, 702 00 Moravska Ostrava, tel.: 596 113 253, fax: 596 113 074, email: sentinet@proe.biz, www.proe. biz
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REFERENCE

.A.S.A., spol. sr.o.

AGC Automotive Czech a.s.
AGC Flat Glass Czech a.s.
Agentura ochrany piirody a krajiny CR
AL INVEST Bfidlicna, a.s.
AquaKlim, s.r.o.

ArcelorMittal Ostrava a.s.
ASTRA - N&kupni aliance, s.r.o.
Bekaert Bohumin s.r.o.
Bekaert Petrovice s.r.o.

BRUSH SEM s.r.o.

Clanroy Sales, a.s.

Coca-Cola Beverages Ceska republika
C.S. CARGO a.s.

CTR group a.s.

Czech Coal Services a.s.

€D - Telematika a.s.

¢D Cargo, a.s.

Ceska pojistovna a.s.

Ceska spofitelna, a.s.

Ceské drahy, a.s.

Ceské Radiokomunikace a.s.
Cesky rozhlas

D 5, akciova spole¢nost, Trinec
Dalkia Industry CZ, a.s.
Domov diichodcd Kdyné

DT vyhybkarna a mostarna a.s.

Eiffage Construction Ceska republika, s.r.o.

EKOLTES Hranice, a.s.

Emco spol. s r.o.

ESA s.r.o.

EUROVIA Kamenolomy, a.s.

Fakultni nemocnice Hradec Kralové
Fakultni nemocnice Kralovské Vinohrady
Fakultni nemocnice u Sv. Anny v Brné
Fakultni nemocnice v Motole

Fakultni Thomayerova nemocnice s polikl.
Fatra, a.s.

GCE, s.r.o.

GiTy, a.s.

Hugli Food s.r.o.

Institut klinické a experimentalni mediciny
IVAX Pharmaceuticals s.r.o.

KERAMOST, a.s.

KORADQ, a.s.

Kraj Vysocina

Krajsky Ufad Libereckého kraje

Krajsky Ufad Moravskoslezského kraje
Krajsky Ufad Olomouckého kraje

Krajsky Ufad Plzenského kraje
Kromérizskd nemocnice a.s.

LANEX a.s.

Laufen Bathrooms AG

M - SILNICE a.s.

Mésto Bruntal

Mésto Frenstat pod Radhostém
Mésto Havifov

Mésto Kromériz

Mésto Leded nad Sazavou

Mésto Most

Mésto Olomouc

Mésto Orlova

Mésto Rokycany

Mésto Sternberk

Mésto Zamberk

Mésto Zdar nad Sazavou

MND Gas Storage a.s.

MODUS spaol. s r.o.

Moravské naftoveé doly, a.s.
Mostecka uhelnd a.s.

Nemocnice Breclav

Nemocnice Ivancice

Nemocnice Kyjov

Nemocnice Nové Mésto na Moravé
Nemocnice Vyskov

Nemocnice Znojmo

NET4GAS, s.r.o.

nkt cables s.r.o.

Ostravskeé vodarny a kanalizace a.s.
OSTROJ a.s.

Pars nova a.s.

Plzenska energetika a.s.
PROKONZULTA, a.s.

Raiffeisenbank a.s.

RWE Interni sluzby, a.s.

Reditelstvi silnic a dalnic CR
Saint-Gobain Vertex, s.r.o.

SITA CZ a.s.

SKLARNY MORAVIA, akciova spoleénost
SLEZAN Frydek-Mistek a.s. (insolv. spravce)
Slezska nemocnice v Opavé

Spolek pro chemickou a hutni vyrobu, a.s.
Sprava a udrzba silnic JM kraje
Sprdava a udrzba silnic Kralovice
STATNI TISKARNA CENIN, stétni podnik
Sroubarna Kyjov, spol. s r.o.
TENEZ a.s.

proco:z



Textil Invest s.r.o0.

TON a.s.

UNIPETROL SERVICES, s.r.o.

United Energy, a.s.

Ustfedni vojenskd nemocnice Praha
VESUVIUS CESKA REPUBLIKA, a.s.
Vodohospodaiské stavby Teplice
VSeobecna fakultni nemocnice v Praze
VVT-VITKOVICE VALCOVNA TRUB, a.s.
Wienerberger cihlaFsky primysl, a. s.
Wikov Industry a.s.

Wiistenrot - stavebni spofitelna a.s.
... a dalsi

Slovensko

Bratislavsky samospravny kraj
BUKOZA Export-Import, a.s.
Carmeuse Slovakia s.r.o.

Dopravny podnik mesta Kosice, a.s.
Embraco Slovakia s.r.o.

Express Truck Slovakia, s.r.o.
Fakultnd nemocnica s poliklinikou PreSov
GiTy - Slovensko, a.s.

HOLCIM, a.s.

CHEMES, a.s. Humenné

1.D.C. Holding

Johns Manville Slovakia, a.s.

Knauf Instulation, s.r.o.

LEVICKE MLIEKARNE a.s.

MECOM a.s., Humenné

Messer Tatragas s.r.o.

Mésto Bytca

Mésto Humenné

Mésto Kosice

Mésto Levice

Mésto Nitra

Mésto Pieétany

Mésto Povazska Bystrica

Mésto Snina

Mésto Sala

Mésto Zeliezovce

Méstska ¢ast Bratislava - Petrzalka
Méstska ¢ast Bratislava - Staré Mesto
Méstska ¢ast Bratislava - Vajnory
Méstska ¢ast Kosice - Juh

Méstska cast Kosice - Krasna

Méstska cast Kosice - Staré Mesto
Nemocnice s poliklinikou Bojnice
Nemocnice s poliklinikou Povazska Bystrica
Nemocnice a polikliniky, n.o.

NsP Partizénske, n.o.

Penta Investments, a.s.

Psychiatrickd nemocnice Hronovce
Psychiatrickd nemocnice Michalovce
Psychiatrickda nemocnice Pezinok
RAVEN a.s.

Refrako s.r.o.

Slovalco a.s.

Slovenské lie¢ebné kipele Piestany, a.s.
Slovenské lodenice Komarno a.s.
Slovenské narodné divadlo

Slovensky plynarensky priemysel, a.s.
Stredoslovenska energetika, a.s.

ST. NICOLAUS - trade, a.s.

Univerzitna nemocnica Bratislava
Univerzitnd nemocnica Martin
Vychodoslovenska energetika a.s.
Vychodoslovenské stavebné hmoty, a.s.
Zapadoslovenska energetika, a.s.
ZSNP, a.s.

ZSSK CARGO

ZTS Strojarne Namestovo, a.s.
Zelezni¢né opravovne a strojarne Zvolen, a.s.
Z0S TRADING s.r.o.

Z0S Trnava, a.s.

... a dalsi

Polsko

ArcelorMittal Poland S.A.

FPE Bedzin

FTT STOMIL Wolbrom S.A.
Koksownia Przyjazn Sp. z o.0.
Maspex Wadowice Sp. z o0.0.
Naftobudowa S.A. - Bluepilot
Synthos Spotka Akcyjna

Techniserv Sp. z o.0.

TRAF e-biz Sp. z o.0.

Zaktad Energetyki Cieplnej w Katowicach
Zaktady Miesne ,MYSLAW’ - Bluepilot
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Dotaznik pro méstské urady

Priloha ¢. 9

2.

3.

4.

5.

Vyuzivate ve své praxi e-aukce?
- Ano, vlastnimi silami
- Ano, formou outsourcingu
- Ne (pokracujte prosim otazkou ¢. 7)

Pokud ANO - S kterou spole¢nosti spolupracujete?
- Alsenta (Kompass)
- Ariba
- B2B centrum (Softtender)
- eCENTRE (Proe.biz)
- Economy (Allytrade)
- NAR marketing (PROe.biz)
- PPE.CZ
- QCM (E-ZAK)
- Vlastni systém
- Jiné (dopliite) ..

Pokud ANO — Jste s ni spokojeny?
- Ano
- Spise ano
- Primémé
- SpiSe ne
- Ne

U jakych komodit povazujete e-aukce za jednoznaéné vyhodné?
- Sluzby
- Energie
- Rezijni material
- Investice
- Jiné (doplite) .....ccoevenrenenne

Pokud ANO — Jaky je rocni finan¢ni objem takto soutézenych komodit?
- Do 5 mil K¢
- Do 10 mil. K¢
- Do 20 mil. K¢
- Do 50 mil. K¢
- Vicenez 50 mil. K¢

6.

7.

8.

9.

Jaké vnimate vyhody?
- Transparentni forma vybéru
- Velké tspory
- Setii ¢as
- VSechny udaje jsou zaznamenané na jednom misté
- Moznost kopirovani Sablon
- Transparentnost ve vztazich s dodavateli
- Ziskani objektivni trzni nabidky
- Nesoutézim jen o cenu
- Moznost automatizovaného vyuziti multikriterialniho hodnoceni
- Vsechny tkony jsou dlouhodob¢ archivované
- Jednoducha zpétna kontrola
- Jiné (doplite) ...............

Pokud NE — Co Vas k tomu vede?
- Tuto metodu vybérového fizeni neznam
- Soucasna metoda je dostacujici
- Ptili$ drahy produkt
- Chybi osoba, ktera by se e-aukcim vénovala
- Vedeni spolecnosti neni e-aukcim naklonéné
- Nemame na to ¢as
- Jsme specificti
- Preferujeme dlouhodobost vztahl s dodavateli
- Nevim
- Jiné (dopliite) ......cccounnne.

Jaka je VaSe pracovni pozice?
- Primator
- Starosta
- Nameéstek
- Tajemnik
- Odbor investic
- Odbor vetejnych zakazek
- Jina (doplite) ....

Pro zpétnou kontrolu prosim uved’te nazev Gfadu, kde ptsobite
Meéstsky GFad .....ooeeovveereiiiieeececen




Priloha €. 10: Text k e-mailu — 1. kolo elektronického dotazovani

Vazeny pane, Vazena panti,

jsem studentkou druhého ro¢niku navazujiciho magisterského studia obor Marketing

a obchod na Vysoké Skole banské — Technické univerzité Ostrava.

V ramci své diplomové prace na téma Analyza potencialu e-aukci na trhu nemocnic,
lazenskych 1é¢eben a meéstskych uradt si Vas dovoluji pozadat o vyplnéni nasledujiciho

kratkého dotazniku tykajiciho se firemnich ndkupnich e-aukei.

Pii vypliovani dotazniku se fid’te, prosim, instrukcemi uvedenymi u jednotlivych
otazek. Na vybér mate vzdy pouze jednu variantu odpovédi. Pokud se rozhodujete mezi
dvéma odpovéd'mi, oznacte tu, kterou preferujete z vétSi Casti. Dotaznik se odesle

automaticky po stisknuti tlacitka ,,Odeslat®.

Odkaz na webové stranky, kde je umistény dotaznik:

http://e-marketing.cz/czmesta.html

Dékuji Vam za Vas Cas, ochotu, nazory a postiehy. V ptipad¢ otazek a nejasnosti me,

prosim, kontaktujte na nize uvedeném e-mailu nebo telefonnim cisle.

S pozdravem a pfanim p&€kného dne

Bc. Radka Honzirkova

tel.: 733577975

email: Radka.Honzirkova@gmail.com



http://e-marketing.cz/czmesta.html
mailto:Radka.Honzirkova@gmail.com

Priloha €. 11: Text k e-mailu — 2. kolo elektronického dotazovani

Vazena pani, Vazeny pane,

v pribé¢hu minulého tydne jsem Vas prostfednictvim e-mailu kontaktovala s prosbou
o vyplnéni velmi kratkého dotazniku, ktery je soucasti vyzkumu v ramci mé diplomové prace

na téma Analyza potencidlu na trhu méstskych uradt, nemocnic a lazeiiskych léCeben.

Dovoluji si Vas poprosit jesté jednou o jeho vyplnéni, Vase informace jsou pro meé
velice dilezité a diky nim bude mit mtj vyzkum vyss$i vypovidaci schopnost a tim i lepsi

vychozi pozici u obhajoby mé diplomové préce.

Pti vypliiovani dotazniku se fid’te, prosim, instrukcemi uvedenymi u jednotlivych
otazek. Na vybér mate vzdy pouze jednu variantu odpovédi. Pokud se rozhodujete mezi
dvéma odpovéd'mi, oznacte tu, kterou preferujete z vétsi cCasti. Dotaznik se odesle

automaticky po stisknuti tlacitka "Odeslat".

Odkaz na webové stranky, kde je umistény dotaznik:

http://e-marketing.cz/czmesta.html

Velmi mnohokrat Vam Dé&kuji Vas ¢as, ochotu, ndzory a postiehy. V ptipad¢ otazek a
nejasnosti, me¢ prosim, kontaktujte na nize uvedeném e-mailu nebo telefonnim Ccisle.

V piipadé zajmu Vam poskytnu vysledky daného vyzkumu.

S pozdravem a ptdnim hezkého dne

Bc. Radka Honzirkova

tel.: 733577975

e-mail: Radka.Honzirkova@gmail.com



http://e-marketing.cz/czmesta.html
mailto:Radka.Honzirkova@gmail.com

Piiloha €. 12: Rozdéleni nemocnic a lazeiiskych lé€eben dle kraji CR

Nemocnice dle kraju

moravskoslezsky
olomoucky
zlinsky
jihomoravsky
vysocina
pardubicky
kralovéhradecky
liberecky
ustecky
karlovarsky
plzensky

jihoCesky

stredocesky

hlavni mésto Praha

0 5 10 15 20 25 30

éetnost vyskytu (pocet) m celkem osloveno W odpovédélo

Lazeniské lIécebny dle kraja

moravskoslezsky
olomoucky
zlinsky
jihomoravsky
vysocina
pardubicky
kralovéhradecky
liberecky
ustecky
karlovarsky
plzerisky
jihoCesky

stfedocCesky

hlavni mésto Praha
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Priloha €. 13: Ukazka referenéniho listu zadavatele

MORAVSKOSLEZSKY KRAJ AT

KRAJSKY URAD KLUMSX00AYNRE
28. fijna 117, 702 18 OSTRAVA

: i NAR marketing s.r.o.
el Cs. Legii 171975
&l MSK 12281772007 702 00 Moravska Ostrava
SP.ZN: KR/TEES/2006/5ev

087.1 51

VYRIZUJE: Ing. Marek Matjka
ODBOR: Odbor kanceldF Feditelky krajského Gradu
TEL.: 595 622 967
FAX: 595 622 960
E-MalL: marek matejka@kr-moravskoslezsky.cz
DATLUM 2007-08-07

Reference na vyufivini on-line v¥hérovveh Fizeni

Spoleéné s podpofenim zdsady transparentnosti u zaddvacich fizeni bylo pouZivinim Vaseho
systému elektronickyeh aukei PROebiz dosa¥eno pfedeviim financnich dspor, &imZ doslo
k zefektivnéni naklidani s vefejnymi prostfedky. Vas systém vyukivame jiZ vice neZ dva a pill roku
a béhem této doby jsme realizovali pfes 40 aukei. Systém pracuje spolehlivé a s jeho ovladatelnosti
a funkénosti jsme velmi spokojeni.
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