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ANOTACE

Prace je zaméfena na alian¢ni ndkupy silni¢nich nakladnich dopravci.. Zabyva se soucasnymi
sdruzenimi dopravci a jejich pfistupem ke spole¢nym nakuptiim. V navrhové ¢asti je popsano,
jakym zpisobem maji dopravci moznost zrealizovat alian¢ni ndkup, a v posledni casti je

uvedeno jeho ekonomické zhodnoceni.

KLICOVA SLOVA

alian¢ni nékupy, silni¢ni nakladni dopravci, sdruzeni dopravcei, e-aukce, vybérové fizeni
TITLE

Alliance purchases of road freight carriers

ANNOTATION

The work is focused on the alliance purchases road freight carriers. It deals with
contemporary associations of carriers and their access to common purchases. The proposal
section of the work describes the opportunity that carriers have to purchase collectively and in

the last part is economic evaluation of the alliance purchases.
KEYWORDS

Alliance purchases, road freight carriers, associations of carriers, e-Auction, tender
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UvVOD

Tato prace je zaméfena na alian¢ni nakupy silni¢nich nékladnich dopravci. Nékup je
jednou ze zakladnich podnikovych aktivit nejen primyslovych a obchodnich podnikd, ale
také podnikt poskytujici sluzby, mezi které patii také silni¢ni ndkladni dopravci. Néklady,
které ndkup v podniku pusobi, dosahuji okolo 50 % celkovych nékladd a z toho divodu je
dobré témto ndkladim vénovat pozornost. Jakdkoliv Cinnost, jez vyvola jejich snizeni, se
pozitivné odrazi ve zlepSeni vysledku hospodaieni podniku.

Uspor lze v oblasti ndkupu napiiklad docilit tim, Ze jsou vybrani dodavatelé nabizejici
produkty za niz$i ceny, s vyhodnéjSimi podminkami, nebo tim, Zze je provadéna dusledna
kontrola distribu¢nich nékladt. Dal§im zpisobem je provadéni spolecnych neboli alian¢nich
nakupt. Jiz v prab&hu 20. stoleti se zacali podnikatelé spojovat a vyuzivat silného postaveni,
které jim kooperace zajiStovaly. Mezi oblibené formy kooperaci patii napiiklad nakupni
druzZstva, ndkupni svazy, dobrovolné fetézce, nebo strategické aliance. Od té doby, co byla
v devadesatych letech 20. stoleti vytvofena internetova sit’, rozsifilo se vyuzivani internetu
v podnikatelském sektoru a firmy zacaly vyuzivat slu¢ovani také ptes tuto vefejnou sit’.

Spole¢né nakupovani podniki se rozsitfilo zejména v poslednich letech. Vyuzivaji ho
malé a stiedni firmy, které se spojuji s podniky s podobnymi pozadavky na nakupované
produkty. Spole¢né nakupujici podniky sdruzuji své pozadavky do velkych objemi, vystupuji
viéi dodavatelim jako velké spole¢nosti, vyuzivaji své vyjednavaci sily a ziskavaji
vyhodnéjsi ceny a podminky pii ndkupu zbozi a sluzeb. Dodavatelé jsou ochotni poskytovat
zakaznikim rtizné vyhody, protoZe objednavky velkych objemil jsou pro né¢ atraktivni.

V soucasné¢ dobé€ je mezi silni¢nimi nakladnimi dopravci velmi rozSifend ucast
v raznych sdruZzenich. K nejznaméjsim patii CESMAD BOHEMIA, Svaz spedice a logistiky
CR, Spolegenstvi autodopravcii Cech a Moravy, nebo Ceska logisticka asociace. Presto, Ze
maji tato sdruZzeni fadu clend, dopravcil, se srovnatelnymi poZadavky na objednavany
sortiment, poskytuji jim jen malo pfilezitosti k vyhodnym spole¢nym nékupim. Sluzby, které
sdruzeni svym clentiim nabizeji, jsou piedevSim informacni, poradenské a vzdélavaci.
Z oblasti snizovani nakladii na nakup nabizeji ¢lenské slevy na vybrané produkty, vyhodné
ceny za palivové karty do zahranici, nebo slevy a vyhody pii uzavirani pojiSténi. Protoze
soucasnd sdruzeni nenabizeji svym ¢lenlim snizovani nakladii na vétsi ¢ast nakupnich polozek
prostfednictvim spoleénych ndkupt, zacinaji vznikat soukromé spolecnosti, které tuto sluzbu

podnikiim zprostiedkovavaji.



Ptikladem zahrani¢niho sdruzeni silni¢nich nakladnich dopravcl, které zaroven
funguje jako nékupni aliance zprostfedkovavajici svym ¢lenim vyhodné nékupy, je svaz
ELVIS (Europiischer Ladungs-Verbund Internationaler Spediteure), v piekladu Evropska
asociace mezinarodnich ndkladnich dopravci. Tento némecky svaz s partnerskymi
organizacemi v Rakousku a Svycarsku vyuziva své velikosti (sdruZuje pres sto subjekti)
a provadi spole¢né nakupy rozlicnych produktt. Jednim z poslednich uspéchti byl spolecny
nakup 850 vozidel za sniZzené ceny.

Cilem této prace je navrhnout silni¢nim nakladnim dopravciim moznosti snizeni jejich
nakladii na ndkup prostfednictvim aliancnich ndkuptl, popsat jak se zapojit do realizace
alian¢nich nakupt a vycislit skute¢né uspory plynouci z uskute¢néni konkrétniho spoleéného
nakupu prostfednictvim e-aukce a prostfednictvim nadkupu v e-shopu. Prace déle zhodnocuje
vyhody a nevyhody alian¢nich nakupti a v zavéru urcuje miru vyznamnosti divodu, pro¢ se

silni¢ni nakladni dopravci do spole¢nych nakupt prosttednictvim e-aukci zapojuji.
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1 TEORETIQKE V)(MEZENi PROBLEMATIKY
ALIANCNICH NAKUPU

V nasledujici kapitole je uvedena obecna charakteristika nakupu jako zakladniho
procesu podniku, dale jsou zde uvedeny znaky nakupu na B2B trzich (trhy organizaci) a rizné
formy sdruzovani, které jsou vyuzivany v rdmci alianci podnikd. K témto formam sdruzeni
patii nakupni druzstva a ndkupni svazy, dobrovolné fetézce, franchisingové fetézce, nakupni
centraly a strategické aliance. Podstatnym vlivem na vyvijejici se podnikovy nakup ma rozvoj
e-commerce, tedy vyuzivani informacénich technologii v ndkupnim procesu, které s sebou
pfinasi spolecné nakupovani podniki pies internetové aukce.

Alian¢ni nebo také skupinovy, konsorcidlni ndkup se stavd fenoménem soucasné¢ho
podnikatelského svéta. Dlivodem sdruzovani firem je snaha o ziskani vyhod pro své potieby
a vynuceni vétSich uspor pfi ndkupu zbozi a sluzeb. Za Gcelem alian¢niho ndkupu se spojuji
firmy z rtiznych obort podnikani s podobnymi pozadavky na produkty, ndsobi tak svou
velikost a provadéji nakupy ve velkych objemech. Velkoobjemové zakazky jsou atraktivni

pro dodavatele, ktefi jsou nasledn€ ochotni poskytovat svym odbératelim vétsi slevy. [1]

1.1 Charakteristika nakupu

Jednim ze zdkladnich procest prosperujiciho podniku je ndkup. Tento proces probiha
ve vSech podnicich bez ohledu na to, zda se jedna o podnik vyrobni, obchodni nebo podnik
poskytujici sluzby. Celkovy proces probihajici ve vyrobnim podniku lze rozdé€lit na jednotlivé
podnikové funkce. Prvni ze tfi funkci je funkce ndkupni, kterd zabezpeCuje pokryti
podnikovych potieb, druhd je vyrobni, kterd zabezpecuje vytvoieni podnikovych vykonl
a posledni z funkci je prodejni, jeZ zabezpecuje uplatnéni podnikovych vykont na trhu. Tyto
tfti zakladni podnikové funkce jsou charakteristické pro priimyslové podniky. Vedle toho
obchodni podniky jsou tvofeny procesy, které se sklddaji ze dvou zékladnich funkci. Je to
funkce ndkupni a prodejni. V téchto podnicich probiha ndkup zboZzi za tcelem jeho dalsiho
prodeje. Podniky poskytujici sluzby se ve svych procesech podobaji podnikiim obchodnim.
Dochazi zde k ndkupu za ucelem zabezpeceni realizace n¢jaké sluzby. [2, str. 4-5]

Nakup je v celém systému podniku kliCovym prvkem a jeho tkolem je zabezpecit
plynuly chod vyrobnich i nevyrobnich procesli. Svymi ¢innostmi se podnik snazi o co
nejpfiznivéj§i vysledek hospodafeni, ktery ma byt zajiStén pifi zachovani principu
hospodarnosti. Princip hospodarnosti se tykd veSkerych podnikovych cinnosti, vcetné
zajiStovani vnitinich potfeb podniku z divodu ekonomické vzéacnosti zdroji. Podnikovy

nakup ma tedy velmi dulezité postaveni, nebot’ musi umoznit kryti potieb podniku co do
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mnozstvi, stavu, struktury a ¢asu za minimalnich nakladii a zaroven odpovidajici naklady maji
vést k zajisténi pokryti potieb ve spravném mnozstvi, stavu a ¢ase. [2, str. 5]

Podle Grose predstavuje nakup ,,soubor cinnosti, jejichz cilem je zabezpeceni vyrobni,
obchodni a jiné cinnosti organizace pozadovanym sortimentem vyrobkii, polotovarii, surovin,
energii, obalii aj. a sluzeb v pozadované kvalité, v poZzadovany cas, na pozadované misto pri
ekonomickych ndakladech®. [3, str. 9]

Z divodu velmi dilezitého postaveni nadkupu je pro majitele podnikii typické, ze si
ponechavaji vyznamnou kontrolni roli v této oblasti fizeni firmy. Nakupované polozky totiz
tvoii nemalou ¢ast z celkovych firemnich ndkladi. Ve vyrobnich podnicich piredstavuji
nakupy 40 az 60 % celkovych nakladl a v n¢kterych oborech mize tento podil dosahovat az
80 %. Firemni ndkupy jsou tedy oblasti, ve které je mozné docilit znacnych uspor naptiklad
tim, Ze budou vybréni vyhodnéj$i dodavatelé¢, nebo bude provadéna dislednd kontrola
distribu¢nich nakladd. SniZzenim nakladd na ndkup dojde k redukci velké ¢asti celkovych
nakladd. [3, str. 7-8]

Nakup plsobi na nakladovou stranku podnikani také nepiimo. Napiiklad volba
nakupni strategie ovliviluje stav zdsob organizace a tim ma vliv na ndklady spojené
s udrzovanim zasob, na skladovaci ztraty a ztraty zpisobené¢ neproduktivnim vazanim
kapitdlu v zasobach. Nakup mutze také puasobit na zpracovatelské naklady vybérem
nakupovanych polozek. Suroviny s vyhodnymi fyzikalnimi nebo chemickymi vlastnostmi
pusobi vyssi vytéznost procest ¢i Uspory energii, konstrukce ptepravnich obalii mlze snizit
naklady na manipulaci atd. Na celkové naklady ma vliv také organizacni struktura ndkupu
v podniku a vybér vhodnych komunikacénich prostfedki pro prenos dat. [3, str. 8]

Aby mohl utvar nakupu vytvaret co nejlepsi prostiedi pro plynuly chod podniku, je
dilezita jeho spoluprace s dal§imi Utvary podniku, jako napfiklad s Gtvarem financi, technické
pfipravy vyroby, fizeni vyroby, udrzby, uGcetnictvi, rozborii, kontroly, statistiky, logistiky
a informatiky. Pfijiméani rozhodnuti v ndkupu neni moZzné bez vazby na Cinnosti zasadni pro
firmu. [2, str. 6]

Na podnikové nakupovani je navazana fada dalSich ¢innosti, jako je skladovani, nebo
véasné piedavani do spotieby. Sir§im pojmem pro veskeré tyto Ginnosti je logistika. Podle
Svandové je logistika ,, integrované planovaini, formovdni, provddeni a kontrolovdni
hmotnych a s nimi spojenych informacnich tokit od dodavatele do podniku, uvniti podniku
a od podniku k odbérateli“. [4, str. 95] Mezi pfedméty logistiky patii vyrobni materialy,

pomocné materidly, provozni materidly, subdodavky, nahradni dily, obchodni zbozi,
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polotovary a hotové vyrobky. Cinnosti, kterymi se logistika zabyva, jsou ndkup, materialovy
tok a doprava, skladovani, planovani a fizeni vyroby a distribuce. [4, str. 95]

Nakup je tedy dil¢i Casti logistiky a da& se fici, ze oddéleni ndkupu realizuje ,,5S*
logistiky pro vnitropodnikové utvary. Téchto ,,5S8* neboli pét pravidel logistiky pfedstavuje:
spravna polozka, spravné misto, spravna doba, spravny stav a spravné naklady. Z téchto
pravidel vyplyvaji pro Gtvar ndkupu tyto funkce:

e Co nejpfesnéji a vCas zajistit material,

e zvazovat disponibilni zdroje a volit optimalni zdroje,

e vcas projednavat a uzavirat smlouvy, trvale sledovat jejich realizaci,

e sledovat a regulovat stav zasob, zabezpecit jejich co nejefektivné;si vyuziti

e v pfipadé ohrozeni uspokojovani vnitropodnikovych potieb pruzné realizovat
operativni zasahy

e dbat na pfimétenou kvalitu nakupovanych materiali,

e zabezpecit efektivni fungovani skladového hospodaistvi, dopravy a manipulacnich
procest,

e vytvaret informacni systém pro fizeni nakupu,

e zabezpecit piipravu a pfisun materialu na misto spotieby. [5, str. 37]

Pro funkci nakupu se Casto pouzivaji i dalsi terminy, jako je naptiklad zasobovani,
opatfovani, pofizovani, nebo materidlové hospodafstvi. Pojem opatfovani je povazovan za
SirSi pojem, nez je nakup. Objekty zahrnuté do opatfovani zahrnuji vedle hmotnych statkli
a sluzeb také persondl a financni prostredky. Materidlové hospodafstvi je dalSim synonymem
pro pojem nakup a jeho vyznam je opét o néco $irsi. Orientuje se nejen na potrizovani vstupt,
ale také na fizeni materialovych toki v celém podniku. Pojem zasobovani ve svém vyznamu
obsahuje fyzicky pohyb zbozi od dodavatele k zdkaznikovi. Oproti tomu nakup oznacuje
ptislusné obchodni operace. [3, str. 9]

Dodavatel¢ a odbératelé jsou vramci ndkupni cinnosti oznaCovani zékladnimi
subjekty nakupu a nakupované vstupy ptedstavuji ndkupni objekty. Nasledujici obrazek 1

zobrazuje objekty, které jsou v podniku prakticky zabezpeCovany v ramci nakupu. [2, str. 9]
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OBJEKTY NAKUPU V PRAXI

VSTQPNI’ clzi OBCHODNI
HMOTNE STATKY SLUZBY ZBOZI
PROVOZNI PROSTREDKY MATERIAL ZAKLADNI
POMOCNY
PROVOZNI
POLOTOVARY

Obrazek 1 Objekty nakupu v praxi [2, str. 9]

Nabidka riznych sluzeb se neustale rozSifuje stim, jak se stale vice uplatiiuje
v podnicich outsourcing, neboli pfeneseni vybranych Cinnosti na externi dodavatele. Firmy,
které se specializuji na poskytovani sluzeb, zabezpec€uji naptiklad uklidové prace, stiezeni
objektl, projektovani, rizné druhy poradenskych sluzeb, komplexni udrzbu vyrobnich linek,
prepravni sluzby atd. [3, str. 14]

Pti nakupovani zbozi, které je potfebné k zajiSténi chodu organizace, ¢eké podnik celd
fada rozhodnuti. Tato rozhodnuti podstupuji veskeré podniky, véetné podnikl zabyvajicich se
dopravou. Existuji tfi typy nakupnich situaci, které ovliviiuji strukturu nakupniho procesu
a chovani a motivaci kupujicich i prodejcti. Mezi tyto nédkupni situace patii pfimy opakovany
nakup, modifikovany opakovany ndkup a nové nakupni zadani. Kazda z téchto situaci je
charakteristicka fadou specifik. [6, str. 367]

Ptimy opakovany nakup je typicky tim, Ze poptavka zakaznika je relativné stabilni
a bez modifikaci. Tyto ndkupy jsou rutinni a béhem par let by jejich realizace ve vétSingé
podniki méla byt véci elektronického obchodovani. Kupujici si podle spokojenosti
s minulymi nékupy vybird z dostupnych dodavatell, kteti se snazi udrzet kvalitu vyrobki
a sluzeb. Dodavatelé usiluji o pfizen kupujicich a snazi se jim napiiklad uSetfit cas tim, Ze
nabizeji automatické systémy dopliiovani zasob. [6, str. 368]

Rozhodovani o modifikovaném nékupu s sebou piinasi zmény naptiklad ve specifikaci
produktu, cené, podminkach nebo dochazi ke zmén¢ dodavatele a tohoto procesu se obvykle

ucastni vice osob nez piimého opakovaného nakupu. Modifikovany nakup je tlak na stavajici
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dodavatele, ktefi musi upeviiovat své postaveni a pro nezavedené dodavatele je takovy nakup
ptilezitosti k ziskani nového zakaznika. [6, str. 368]

Pti novém ndkupnim zadani kupuje organizace urCity vyrobek nebo sluzbu poprvé.
Pro tuto nakupni situaci je typické, Ze se ji GCastni vétSi pocet lidi a ¢im vyssi jsou naklady
ariziko planovaného nakupu, tim je do procesu zapojeno vice lidi a tim vice informaci se
snazi ziskat. Pro potencialni dodavatele je prvni nakup velka ptilezitost a vyzva. Marketéfi se
snazi kupujici zaujmout a ¢asto jim poskytuji informace a pomoc. Nakupujici podniky musi
udé¢lat fadu rozhodnuti, ktera se tykaji specifikaci produktti, dodavateld, cenovych omezeni,
platebnich podminek, objemti dodavek, dodacich termind nebo servisnich podminek. [6, str.

369]

1.2 Podnikovy nakup

Veskeré organizace, primyslové podniky, podniky poskytujici sluzby, velkoobchodni
a maloobchodni firmy nakupuji zbozi, vyrobky a sluzby pro pouziti ve vyrobé, nebo za
ucelem dal$iho prodeje se ziskem na trhu organizaci, ktery se nazyva Business-to-business
(B2B) trh. Podniky nakupujici na B2B trzich uspokojuji své potieby provadénim nakupnich
rozhodnuti, ale od spotiebnich trhli se li§i zejména ve struktufe trhu, poptavce, v povaze
nakupni jednotky, v typech rozhodnuti a v samotném rozhodovacim procesu. Dodavatelé na
trzich organizaci pracuji s men$im poctem mnohem vétSich kupujicich nez prodejci na
spotfebnich trzich. I na velkych B2B trzich provadi vétSinu nadkupt jen né€kolik malo
kupujicich. [6, str. 363]

Pro trhy organizaci je typické, Ze jsou vice geograficky koncentrované a poptavka
podnikil je odvozend, protoZze se odviji od poptavky po spotifebnim zboZi. Pro poptavku na
B2B trzich je také charakteristické, Ze je Casto neelastickd. Zejména v kratkém obdobi se
celkova poptavka po mnoha produktech ur¢enych firmadm v zavislosti na cené pfili§ neméni.
Poptavka na trzich organizaci také vice fluktuuje. Pokud se zvysi spotiebitelskd poptavka jen
o 10 %, miZze zplsobit v pfistim obdobi pfirtstek poptavky na primyslovych trzich
az 0 200 %. [6, str. 365]

Podniky maji pro realizaci svych nakupt vytvoiené ndkupni jednotky, které se skladaji
z obvykle vice kupujicich, kteti vyvijeji profesionalni nakupni sili. Nékup¢i v organizacich
jsou casto Skoleni pracovnici s dlouholetou praxi. Pro slozitéjs$i ndkupy se zakladaji nakupni
komise slozené z technickych odbornikli a ¢lent nejvyssiho vedeni. Rozhodovani o ndkupech
je v podnicich komplikovanéjsi nez u spotiebitell, nakupuje se za vétsi sumy penéz a jsou

tteba slozité ekonomické a technické uvahy. Proces ndkupu v podniku je také vice
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formalizovany, casto jsou nutné podrobné specifikace produktl, pisemné néakupni
objednavky, peclivé vyhledavani dodavateli a formalni schvaleni. Prodejci dodéavajici zbozi
do podnikt se snazi o navazani dlouhodobych vztahli se svymi zédkazniky. [6, str. 366]

Na podniky ptisobi pii ndkupnim rozhodovani mnohé vlivy. Podle nékterych
marketérii maji na rozhodovani organizaci nejvétsi vliv faktory jako je nejnizsi cena, nejlepsi
produkt nebo nejrozsahlejsi servis a zdiiraziiuji zejména ekonomické vyhody produktd. Avsak
1 organizace se nerozhoduji pouze podle ekonomickych Ciniteld, ale svilj vyznam maji také
emoce a osobni faktory. [6, str. 372]

Pro blizsi zndzornéni umisténi nadkupu ve struktuie podniku je na obrazku 2 zobrazen
priklad konkrétni organizaéni struktury. Tato struktura piedstavuje organizaci jednotlivych
usekd ve spolecnosti Helicar zabyvajici se pfepravou strojli, karavani a odtahovou sluzbou.

Nékup je organizovan vedenim spolecnosti z pozice feditele kvality a nakupu.

Vedeni spolecnosti

, . . neralni reditel L L

Provozni Financni Genera edite Personalni Reditel

feditel feditel feditel kvality a
nakupu

Usek generalniho

o Obchodni Usek Usek kvality Financni usek
reditele

Obriazek 2 Umisténi ndkupu v organizacni struktufe spolecnosti Helicar [7]

1.3 Slucovani podniku
Vyvoj podnikii v pribéhu 20. stoleti zaznamenal vyrazné zmeény, a to zejména

v maloobchodég, ktery dynamicky rostl. Pro historicky model obchodnika je typicky maly
nebo stfedni podnik, s vazbou na region, specializace na urcity sortiment, diraz na kvalitu
a preferovani hlavné mistnich dodavateld. V pribéhu minulého stoleti se vSak udaly zmény,
které pifimély podnikatele k posunu jejich strategie. Zacal se projevovat hospodaisky rist
spojeny se zveétSovanim bohatstvi obyvatelstva, riist koupéschopné poptavky, presun obyvatel
z venkova do mést, pokles naturalni spotieby a rozvoj mobility obyvatelstva. Tyto skutecnosti
jednotek, zvétSovani prodejni plochy a zejména se objevila vina koncentrace podnikd.

Obchodnici objevili silu ve spojovani do vétSich celki, ktera jim zajistila pozici na trhu
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a vyjednavaci silu. Spojeni do velkych fetézcli maji moznost slucovat své nakupy, nakupuji
ve velkém mnozstvi a tlaci tak na ceny svych dodavateld. [8, str. 96-97]

Vyhody, které¢ plynou pro podniky z jejich slucovani, plati nejen pro maloobchody, ale
1 pro ostatni oblasti podnikani, mimo jiné také pro silni¢ni nakladni dopravce (dale jen
dopravci). Vlastnici malych a stfednich spolecnosti se sdruzuji a vytvareji kooperace za
ucelem ziskani konkuren¢ni vyhody a moznosti nakupu za nizké ceny. [8, str. 71]

Kooperace spolecnosti se stejnym sortimentnim zaméfenim, ktera piredstavuje
spolupraci mezi jednotlivymi c¢lanky hodnototvorného fetézce, se nazyva kooperace
vertikalni. Sleduje logisticky pohyb zbozi od vyrobce az ke konecnému zakaznikovi, funguje
tedy na principu dodavatel — odbératel.

Na obrazku 3 je uvedeno schéma vertikalni integrace podnik zabyvajicich se
zivoci$nou produkei, zpracovanim a vyrobou potravinaiskych produkti, distribuci, prodejem

a zasobovanim obchodt s potravinami a restauraci.

™Y | @ +‘Fa

protnce. — zoracovini— S5 o) — O

Obrazek 3 Schéma vertikélni integrace [9]

Spolupracujici spolecnosti nejsou kapitalové propojené a je zde nizky stupen
centralizace a integrace. Snahou téchto kooperaci je nastoleni dlouhodobych nebo trvalych
tras zbozi mezi jednotlivymi prvky fetézu, docileni lepSich podminek pfi ndkupu zbozi
a dosazeni jistoty pfi jeho odbéru. [8, str. 101]

Mezi hlavni formy vertikalnich kooperaci patii:

e nakupni druZstva a ndkupni svazy,
e dobrovolné retézce,
e franchisingové fetézce,

e nakupni centrdly a strategicke aliance. [10, str. 71]

Nejstarsi formou vertikdlni kooperace jsou ndkupni druzstva. Vyraznéjsiho rozvoje
dosahly v prvni poloving 20. stoleti a 1 dnes jsou Cetné vyuzivanou a oblibenou podobou
spoluprace, predevS§im mezi maloobchodnimi firmami v oblasti potravinaistvi. Snahou
druZstev je zajistit si lepSi cenové podminky a jiné benefity u dodavateld diky dlouhodobému
odbératelskému vztahu. Nakupni svazy jsou soucasnou podobou druzstev. Vyznacuji se $irsi

ptisobnosti a vedle vlastniho nakupu realizuji také dalsi sluzby pro své Cleny. Jedna se zvlaste
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o spravni a administrativni aktivity, lobbyistické aktivity, konzultace ¢i marketing. Mezi
podniky je mira kooperace a koordinace ¢innosti vyraznéjsi, ale firmy nejsou kapitalové ani
vlastnicky propojeny. Cilem svazu je udrzeni konkurenceschopnosti ¢leni, ktefi maji moznost
ziskat lepsi cenové podminky u svych dodavatelt. [8, str. 101-102]

Podobnym typem spoluprace jsou dobrovolné fetézce. Kooperacni iniciativa prichdzi
v tomto piipadé ze strany velkoobchodd. Sdruzené maloobchody ziistdvaji ve vlastnictvi
jednotlivych majitelti a jejich podniky se stanou jakousi dobrovolnou filialkou. Zakladem
¢innosti téchto centralné fizenych subjekti je spolecny nakup ve velkém, informacni systém
umoziujici vyrazné sniZzeni zasob, existence ustiednich a regionalnich skladi. [10, str. 72]

Specifickou kategorii vertikalni kooperace je franchising. V tomto vztahu subjektii
vystupuje poskytovatel obchodniho modelu — franchisor, ktery poskytuje samostatnému
obchodnimu subjektu — franchisant pravo za tihradu realizovat obchodni ¢innost podle svého
obchodniho modelu. Samostatny podnikatel v tomto ptipadé¢ podnikd pod nizvem firmy
franchisora, s vyuzitim jeho znacky, charakteristickych atributii provozniho a technického
feSeni jednotky a se zaclenénim jeho specifického know-how. Tento velmi striktni
a formalizovany model umoziiuje malému podnikateli pteklenout fazi rozjezdu a zavedeni
nové jednotky na trhu a poskytovateli realizuje vynosy bez nutnosti nést podnikatelské riziko.
[8, str. 103]

Nékupni druzstva a svazy, dobrovolné fetézce a franchisingové fetézce jsou typickou
formou kooperace pro obchodni podniky, zejména v oblasti potravinafstvi, avSak silni¢ni
dopravci se takto bézné nesdruzuyi.

Nejvyssi stupen kooperace predstavuji nakupni centraly a strategické aliance. Tato
forma kooperace umozni silnym podnikim jeSt€¢ vice posilit svou pozici na trhu
a maximalizovat své ekonomické benefity. NejvétSimi piinosy subjektl z participace na
téchto kooperacich jsou niz§i nakupni ceny, lepSi dostupnost sortimentu, pfiznivéjsi platebni
podminky, racionalizace logistiky zbozi a informaci a efektivni marketing. [8, str. 103]

Mezi znamé ceské nakupni centraly patii COOP Centrum. Tato nakupni centrala
systému COOP byla zaloZena v roce 1994 a od té doby se COOP Centrum druzstvo stalo
nejvetsim obchodnim subjektem mezi ¢eskymi obchodniky. V roce 2000 se COOP Centrum
stalo ¢lenem nadnarodni ndkupni aliance COOP Euro, ktera spojuje ndkupni centraly ceskych,
slovenskych, madarskych a bulharskych spottebnich druzstev. Aliance COOP Euro
zprostfedkovava spole¢ny ndkup, vyjednadva obchodni podminky zejména s nadnarodnimi

dodavatelskymi subjekty. [11]
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1.4 Strategické aliance
Strategické aliance jsou popisovany jako spojeni financéné, pravné a hospodaisky

nezavislych firem, které piikladaji spolupraci velky strategicky vyznam a hodlaji si s jeji
pomoci vytvofit dlouhodobé a vyrazné konkuren¢ni vyhody na vymezenych podnikatelskych
trzich. [12, str. 11] Za strategickou alianci lze v podstaté oznacit jakoukoli pruznou formu
partnerstvi spolecnosti, které se spojili za ucelem sledovani urc¢itého cile. Partnerstvi podniki
muze byt jak trvalé, tak doCasné a prikladem je ucast firem v néjakém tendru. Mezi
strategické aliance patii také partnerstvi zaloZena na majetkové bazi. [13]

Pro soucasné strategické aliance je charakteristické, Ze se nejednd o pouze vztahy mezi
dvéma spolupracujicimi partnery. DneSnim podminkam ekonomiky odpovidaji spiSe spojeni
vice partnert, kteti vytvareji celé sité¢ strategickych alianci. Nékteré takto vytvorené sité se
vyznacuji tim, Ze jednotlivé subjekty jsou spojené riznymi formami partnerskych vztahi.
Tyto heterogenni sité vedou k vyraznym a kvalitativné novym piinosiim v podnikani. [12, str.
17-19]

Kooperace podnikti v rdmci alianci se vyznacuje dvojim charakterem. Bud’ se jedna
o kooperaci tzv. pozitivni, nebo negativni. Béhem pozitivni kooperace dochazi ke vzajemné
konstruktivni spoluprdci naptiklad pifi prodeji a ndkupu informaci, vyrobkli a sluzeb.
Negativni kooperace s sebou piindsi soupeteni ve formé konkurence. Spoluprace podniki
v aliancich mé charakter jak pozitivni, tak negativni, pficemz cilem je rozvoj pozitivni
spolupréce a redukce té negativni. [12, str. 23-24]

Spolupréce s ostatnimi podniky v alianci pfindsi zi€astnénym subjektim fadu vyhod.
Mezi ptinosy pozitivni kooperace patii siln€jsi vyjednavaci pozice. Nekolik firem spojenych
do aliance vystupuje vac¢i svym dodavatelim jako velky odbératel a jeho pozice je pii
vyjednavani silnd. Stejné tak muize aliance vyuZit svou silnou pozici pfi jednani s bankami,
odbérateli nebo statem. Pro kooperujici spolecnosti se také stava snazsi expanze na zahrani¢ni
trhy, nebot” aliance mize fungovat tak, ze se zarucuje za zavazky svych jednotlivych cClend.
[13]

Jednim z efektli doprovézejici spojené podniky je efekt synergicky. Objevuje se
zejména tam, kde spolupracuji podniky z pfibuznych odvétvi. Tyto podniky jsou schopny
dosahnout vétsiho efektu vysledné cCinnosti, nez by odpovidalo moznostem jednotlivych
1zolovang pracujicich subjektd. [13]

Nemén¢ dulezitym pfinosem vytvareni alianci podnikt je snizovani ndkladd. Svou roli
zde hraje silna vyjednadvaci pozice alianci, kterd umozZiiuje podnikim zapusobit na své

dodavatele, pfimét je ke snizovani cen a tim mohou podniky snizit své naklady na nékupy.
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Tato vyhoda alianci ptedstavuje velkou pfilezitost pro segment silni¢ni nakladni dopravy, kde
nakupovani prostfednictvim alianci neni mezi dopravci jeste piilis rozsitené. [13]

Ve svété velmi Gasty, v Ceské republice jiz méné rozsifeny, je piinos alianci v oblasti
vyzkumu a vyvoje. Firmy se spojuji za tim ucelem, aby spolupracovali na vyvoji
komplexnéjSiho produktu, ktery jim umozni prodat jejich vlastni feseni. [13]

Jak jiz bylo feCeno v pfedchozim textu, kooperace s ostatnimi podniky nema jen
pozitivni charakter, ale objevuji se také negativni dopady na subjekty alianci. Aliance pracuji
na zmirnéni negativni povahy spoluprace, a to s sebou pfinasi dalsi vyhody. Mezi tyto vyhody
patii Ubytek stietd s konkurenty, spoluprace v dobach ohrozeni trhu nebo cenné informace
o alian¢nim partnerovi. Pfinosem spoluprace s jednim konkurentem muze také byt docasné
partnerstvi v boji proti siln€jSimu konkurentovi, nebo utvafeni novych obchodnich vztaht
a zakladdani novych podniki. [14, str. 25]

Pro podniky, které uvazuji o pripadné kooperaci s dalSimi spole¢nostmi, je velmi
dalezité uvazovat o tom, s kym chtéji alianci vytvofit a z jakych divodi. Kooperaci je mozné
zalozit s pfimou konkurenci. Tato varianta se vyplati obvykle v pfipadé€, oslovuje-li tato
konkurence jiné zdkazniky, anebo piisobi-li primarné v jiné lokalité. Pfinos pro vSechny ¢leny
aliance je sdileni know-how. Podnik ma moznost spojit se také s nepiimou konkurenci.
Nepiiméa konkurence jsou podniky, jejichz produkty nejsou piimymi substituty, ale ptesto
pusobi na stejném trhu, nebo jejich produkty pfimé substituty jsou, ale firmy ptsobi v riznych
lokalitach. Podniky zapojené do aliance se vzdjemnym vztahem nepiimé konkurence maji
Casto spole¢né dodavatele a nékdy 1 odbératele. Dal$i moznosti vytvoteni aliance je kooperace
s firmou z blizkého oboru. Pro spolecnosti z blizkych obort je typické, ze Casto fesi stejné
problémy, pouZzivaji stejné komponenty, ale vysledny produkt je odlisny. Spoluprace v alianci
se pro n¢ stava vyhodna pravé ztoho divodu, Ze jsou zdvislé na stejnych vstupnich
produktech. Zalozit alianci 1ze také s firmami mimo obor. Takova spoluprace se stava
vyhodnou zejména pti vyzkumu a vyvoji, nebo pii exportu. [13]

Strategické aliance Ize tiidit podle raznych hledisek, z nichz zakladni je clenéni podle
funkéniho hlediska. Toto rozdéleni sleduje vécné zaméfeni aliance v souvislosti
s jednotlivymi podnikovymi aktivitami a mize byt oznaceno jako rozdéleni druhové. Dilci
druhy alianci jsou zaméfeny na spolupraci v danych oblastech podnikové Cinnosti, ale neni
vylouc€eno, Ze béhem spoluprace nebude dotéen dalsi okruh podnikovych ¢innosti. Jednotlivé
druhy strategickych alianci jsou:

e produkcni — jedna se o vyrobni aliance a aliance podnikti poskytujicich sluzby,

e marketingové — tyto aliance fesi veSkeré marketingové nastroje a vztah k vetejnosti,
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e vyzkumné a vyvojové — spojeni vice podnikii umozituje zaméieni na vyzkum a vyvoj,
ktery by nebyl v silach samostatné ptisobiciho podniku,

e obchodni — zaméfeni téchto spojenectvi se tyka zvyseni prodejii, nebo ovladnuti trhu,

e distribu¢ni — aliance orientované na prodej a distribuce produkti smérem
k odbérateltim,

e nakupni/dodavatelské — zaméifené na spolecné strategické cile tykajici se toku
dodavaného zbozi

e Jlogistické a infrastrukturni — aliance tesi otazky logistiky, pfepravy, informacnich
technologii a databazi,

e finanni — kooperace orientované na veskeré jednotlivé funkce finanéni stranky
podniku,

e zijmové — jsou cilové zaméfené na prosazeni urcitych z4jml napiiklad vaci
politickym subjektim, mistni samospraveé, profesni samospravé, nevladnim

organizacim, ob¢anskym iniciativam apod. [15]

Aliance maji svij vyznam zejména pro malé a stfedni podniky. Podle zpravy
Ministerstva primyslu a obchodu: ,,Za drobného, malého a stredniho podnikatele se povazuje
podnikatel, ktery zaméstnava méné nez 250 zaméstnancii a jeho rocni obrat/prijmy
nepresahuje 50 milionii EUR a jeho aktiva/majetek nepresahuji 43 milionit EUR.* [16]

Velikost podniku je ptficnou mnoha odliSnosti tykajicich se zakladnich
podnikatelskych procesti a pfistupu k ostatnim subjektim. Velké podniky mohou tézit
z kapitéalové sily, Gi¢innosti hospodatskych procesi a ze své zna¢né vyjednavaci sily ve vztahu
k ostatnim subjektiim. Silna stranka malych podniki je na druhé strané organizacni pruznost,
schopnost rychlé reakce na zmény trhu a velmi inovativni chovani. Velikost vSak malé
podniky oproti t¢ém velkym zna¢né znevyhodniuje, a proto hledaji spolecnosti s menSim
podilem na trhu zplsob, jak celit velkym, kapitadlové silnym konkurentim s uc¢innymi
hospodaiskymi procesy. Jednou z moznosti je utvaieni mezipodnikovych alianci, diky nimz
vznikaji z malych spole¢nosti rovnocenni soupefi velkych podniki, ale navic s tou vyhodou,

ze spojené podniky neztraceji organizacni pruznost a relativn€ nizkou ndro¢nost fizeni. [14]

1.5 Rozvoj e-commerce
Revolu¢ni technologie, kterd zménila procesy obchodovani, at’ uz s koncovymi

zakazniky, nebo mezi podniky, je internet. Tato vefejna sit’ spojuje uzivatele z celého svéta,
umoziuje jejich komunikaci a zptistupnuje rozsahlé zdroje dat. Kdyz byla v devadesatych

letech 20. stoleti vytvorena sit World Wide Web a byly spustény prvni internetové prohlizece,
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nastal prudky rozvoj vyuzivani internetu a b&hem deseti let vzrostl pocet internetovych
uzivatell po celém svété na témét 400 miliont. V Evropské unii se béhem let 2000 — 2004
zvysil pocet osob vyuZzivajicich internet o 102 %. Diky svym specifickym vlastnostem je
internet idedlnim prostorem pro rozvoj obchodu, ktery se velmi rychle rozrista.
[6, str. 174-184]

Internet pfindSi do smysleni manazerd obrovskou zménu, znamenad pievrat
v navazovani vztahl s dodavateli a odbérateli. Obecné internetové podnikéni, tedy vyuziti
elektronickych platforem — intranetu, extranetu a internetu, se nazyva e-business. Tyto
technologie umoziuji firmam provadét podnikani rychleji, pfesnéji a ve vét§im Casovém
1 prostorovém rozsahu. Spolec¢nosti vyuzivaji toho, ze si mohou zalozit vlastni internetové
stranky, na kterych pak zvetejnuji rizné technické, marketingové a prodejni informace uréené
naptiklad pro zédkazniky. [6, str. 174-184]

Uz$im pojmem oznacujicim internetové obchodovéni je e-commerce. Jednd se
o takovou obchodni ¢innost, pfi které¢ jsou procesy nakupu a prodeje provadény pomoci
elektronickych prostfedkii, zejména pomoci internetu. Uastnici elektronického obchodu se
stietavaji na elektronickych trzich, prodejci zde nabizeji své vyrobky nebo sluzby a kupujici
zde vyhledavaji informace, objedndvaji vybrané produkty a maji moznost vyuzit rizné
zpusoby elektronické platby. Trhy vyuzivané vramci e-commerce zahrnuji B2B
obchodovani, Business to Business — to znamenéa mezi podniky navzajem, B2C obchodovani,
Business to Customer — prodej koncovym zékaznikiim, C2C obchodovani, Customer to
Customer — navzajem mezi spotiebiteli a C2B obchodovani, Customer to Business — obchod
iniciovany zdkazniky. Na obrazku 4 je zndzornéno schéma cCtyf oblasti obchodovéani na

internetovych trzich. [6, str. 174-184]
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CILOVOU SKUPINOU CiLOVOU SKUPINOU
JSOU SPOTREBITELE JSOU FIRMY
INICIATOREM B2C B2B
JEFIRNA (PRODEJ KONECNYM (OBCHOD MEZI
SPOTREBITELUM) FIRMAMI)
INICIATOREM C2C C2B
JE ZAKAZNIK (OBCHOD MEZI (OBCHOD INICIOVANY
SPOTREBITELI) ZAKAZNIKY)

Obrazek 4 Oblasti obchodovani na internetovych trzich (6)

Internetové obchodovéani poskytuje obéma strandm, prodavajicim i kupujicim, fadu
prinost. Jedna se o jednu z nejhospodarngjsich a nejefektivnéjSich forem ndkupu a prodeje.
Charakteristickym rysem internetového prosttedi je jeho pruznost. Prodejci mohou pribézné
aktualizovat nabidky svych produktid bez vétsi financni narocnosti, coz je velmi vyznamné
z hlediska marketingu. Na druhé stran¢ zdkaznik ma v fad¢ ptipadi garanci, Ze prezentovana
nabidka je platna a aktualni. [8, str. 113]

Z pohledu prodavajiciho ma internetové obchodovani nasledujici vyhody:

e nizké fixni ndklady,

e nizké provozni néklady obchodu,

e flexibilni komunikace s ostatnimi subjekty,
e neexistence bariér vstupu na trh,

e pruznost z hlediska upravy sortimentu. [8, str. 113]

Z pohledu zakaznika patii mezi pfednosti e-commerce:
e niz$i ceny zboZi,
e okamzitd dostupnost informaci o sortimentu a cenach,
e Casova a geografickd dosazitelnost,
e pohodli ndkupu z domova,

e Siroka nabidka produktu. [8, str. 113]

Obchodovani pomoci internetu ma vsak také sva omezeni, ktera se vyrazné€ projevuji

u nékterych druht zbozi. Pfi vybirdni specifického sortimentu zékaznici Casto vyZzaduji
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vizualni prohlidku, nebo vyzkouSeni zbozi a v téchto pfipadech ma své nezastupitelné
postaveni kamennd prodejna. Tyka se to predevSim potravin, obleCeni, ndbytku nebo
dopravnich prostiedkii. Mezi dal§i nevyhody e-commerce patii skutecnost, ze prodejce
a zakaznik neptichazeji viibec do styku, prodejce miize byt zcela neznamy a zakaznik nema
zadnou zaruku bezproblémového obchodu. [8, str. 113-114]

Ackoliv je diky médiim pozornost vefejnosti zaméfena piredevsim na B2C internetové
obchodovani, objemy obchodovaného zbozi v ramci B2B e-commerce dosahuji mnohem
vysSich cisel. B2B burzy se jiz dnes rozsifily do nejriznéjSich odvétvi a spolecnosti
vyuzivajici tyto internetové obchodni sit¢ si vybiraji ze Skaly nejriznéjSich prostredkii
uréenych k ziskavani novych zakaznikt, efektivnéjsimu uspokojovani zakaznikii stavajicich,
dosazeni vyssi nakupni efektivity a predevs§im také nizsich nakupnich cen. Mezi tyto nastroje
patii B2B obchodni sité, stranky barterového obchodu, on-line produktové katalogy
a v posledni dob¢ velmi rozsifené, ¢asto pouzivané nejen v ramci B2B, ale i B2C internetové

aukce. [6, str. 186]

1.6 Historie aukci
Aukece jako specificky zptisob obchodovani mé svou dlouholetou historii. Jeji pocatky

sahaji az do roku 500 pi. n. 1., kdy se v Babylon€ konaly znamé aukce, b&hem kterych se
draZily zeny a rozhodovalo se tak o jejich provdéani. Tyto aukce byly zcela legalni a velmi
casté. Podle historickych pramend probihaly drazby tim zplisobem, Zze se cena zvySovala
postupnym piihazovanim a divka piipadla nakonec tomu, kdo nabidl nejvyssi cenu. [17]

Cetné drazby se konaly také za ¥ide Rimské. Probihaly vzdy po vojenskych najezdech,
kdyz vojaci zabavili na dobytych izemich vSe, co se dalo pouzit k prodeji. Pfedmétem aukci
byla zvifata, hodnotné véci a také otroci. Vytézky drazeb pak putovaly na dalsi valky
a vojenské utoky. Mimo to pouzivali Rimané aukce majetku, ktery byl nedobrovolné zabaven
dluznikim, aby z jejich vynosu pokryli vzniklé dluhy. [17]

Ve zbytku Evropy aukce pfili§ oblibené nebyly. Zvyklosti byly takové, Zze obchod
vzdy probihal za stanovenou cenu, ktera byla pro vSechny stejnd. Aukce byly nevitané a do
konce 17. stoleti se drazilo jen ziidkakdy. Od konce 18. stoleti se zaCaly objevovat aukce
konané v hostincich, pfi kterych se drazily véci, které lidé jiz nevyuZzivali. Oblibené se aukce
staly az ve 20. stoleti, kdy zacal prudce nartistat zajem o jejich vyuzivani zejména diky

internetu, kde se velmi rozmohlo potadani tzv. e-aukci (dale také elektronicka soutéz). [17]
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1.7 Vyznam aukci
Aukce je nastroj vyuzivany pro alokaci vyrobku a sluzeb a je soucésti fady modernich

trhi. Oblibenost tohoto mechanismu tkvi v jeho otevienosti, spravedlivosti, snadnosti
pochopeni a dosahovani ekonomicky efektivnich vysledkt. Je to prostfedek zalozeny na
soutézi, urceny k rozdélovani zdrojl kupujicim a je zaloZzeny na pfedem definovanych
pravidlech. Pravidla, kterd musi byt vzdy napied urcena, se tykaji procesu nabidek, zpiisobu
urceni vitéze a findlni dohody. Aukce jsou zajimavym nastrojem pro vyjednavani mezi
kupujicimi a prodavajicimi. [18, str. 9]

V posledni dobé prudce vzrostla popularita aukci pofadanych na internetové siti, kde
je nyni mozné provadét i aukce velmi slozité. Na rozdil od drazeb, na kterych musi byt
ucastnici fyzicky pfitomni na jednom misté, umoziuji e-aukce ucast zdjemci rozptylenych po
celém svété. VSeobecné znamé jsou spotiebitelské aukce uréené pro koncové zékazniky, které
jsou zprostiedkovavané portaly jako je eBay v zahrani¢i a Aukro v Ceské republice. Rychleji
rostoucimi jsou vSak B2B aukce, poradané mezi podniky. Tyto aukce maji vétSinou charakter
nakupni, vystupuje v nich jeden kupujici a vice prodavajicich, pfi¢emz kupujici se snazi snizit
cenu drazeného objektu. Pravé diky moZnostem internetu mohou vyrobci potadat tyto

nakupni aukce, kterych se ucastni nespocet potencidlnich dodavatelt. [18, str. 9]

1.8 Zakladni pojmy a typy aukci

Fiala ve své publikaci vymezuje aukci nasledujicim zplsobem: ,,Aukci je mozno
definovat jako trzni mechanismus, ktery vyrovnava poptavku a nabidku.* [18, str. 11] Vedle
aukce jsou dal$i zndmé trzni mechanismy napft. prodej s pevnou cenou a cenové vyjednavani.
Typickym znakem aukci je zietelny proces utvareni ceny, ktery mé jasna a vSem znama
vyjednavani jsou méné asové narocné. Casto vyuZivanym synonymem pro pojem aukce je
oznaceni drazba. VyuZiti tohoto nastroje je znacné rozsdhlé a lze ho pouzit pfi prodeji
uméleckych predméti, kvétin, elektfiny, povolenek znecisténi, nebo naopak pii nakupu,
pfedevsim ve firmdch a pro statni ucely. Své nesporné postaveni maji aukce také v segmentu
silnicni nédkladni dopravy pro ucely efektivnich nakupii a snadného vybéru dodavatele.
[18, str. 11]

Aukce jsou tfidény podle riznych hledisek, mezi ktera patii:

e  mnozstvi prodadvajicich a kupujicich,
e objekty obchodovani,

e  mnozstvi draZzenych objektt,
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e cile drazby (optimalizace, alokac¢ni pravidla, pravidla ocefiovani),
e  kritéria drazby,
e  zpisob podavani nabidek,

e preference Ucastnikll apod. [18, str. 11]

Do procesu aukce jsou zapojeny subjekty, mezi které patii kupujici, prodavajici
a drazitel. Kupujici, nebo také zajemce, ucastnik je jedinec nebo pravni subjekt, ktery ma
zajem o koupi objektu. Prodavajici je jedinec, nebo pravni subjekt, ktery vstupuje do aukce za
ucelem néco prodat. Drazitel je potradatel aukce, ma na ni vlastni zdjem, miize to byt néjaka
treti strana (eBay, Aukro), ale miize jim také byt sam prodéavajici, nebo kupujici. [18, str. 12]

Mezi zakladni typy aukci se fadi standardni aukce, reverzni a dvojitd aukce.
Standardni drazby jsou zaméfeny na prodej a odehravaji se mezi jednim prodavajicim
a vétsim poctem kupujicich. Reverzni aukce se orientuji na nédkup, oproti ptfedchozimu typu
maji jen jednoho kupujiciho a vétsi pocet prodédvajicich. Kombinaci obou ptedchazejicich
typtt je dvojitd aukce, ktera zprostiedkovava vyménu mezi vétSim poctem prodavajicich
a vétsim poctem kupujicich. [18, str. 12]

Predmeét, ktery se v drazbé prodava a kupuje, se nazyva objekt. Objektem mohou byt
sluzby, hmotné predméty, nebo prava na tézbu zdroji a je mozné je klasifikovat na

nedélitelné a délitelné. [18, str. 12]

1.9 E-aukce

E-aukce jsou v poslednich letech velmi oblibenym néstrojem ndkupu a prodeje
produkti v B2B obchodovani. Podle Kaplana se pod timto pojmem rozumi: ,,on-line vybér
dodavatele ve sdileném webovém prostredi, kde na zverejiiovanou nejlepsi nabidku nékterého
z dodavatelii mohou ostatni zucastnéni dodavatelé vyberu reagovat zlepsovanim svych
nabidek.” [19, str. 14] Vlastni porovnavani nabidek nejprve pfedchazi systematickd a pecliva
ptiprava celého procesu. Co do typu aukce odpovidaji e-aukce svym postupem aukcim
reverznim. Ucastnici nabizejici zbozi okamzité reaguji na nabidky ostatnich aktualizaci své
nabidky. Rozdil mezi klasickou reverzi aukci a e-aukci spociva v tom, ze Ucastnici e-aukce
sedi kazdy u svého pocitaCe, pfipojeni k siti kdekoli na svété¢ a jsou propojeni sdilenou
virtudlni dynamickou tabulkou na monitorech svych pocitaci. Velkou vyhodou drazeb
pofadanych pfes internetové rozhrani je moZznost soutézit v mnoha polozkach a kriteriich
najednou a presné tak urc¢it dodavatelské podminky i u velmi slozitych a finan¢né€ narocnych

vybérovych tizeni. [19, str. 14-15]
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E-aukce je pomérné mlady ndstroj pouzivany k obchodovani mezi firmami, méa své
specifické vlastnosti a vyzaduje od zucastnénych subjektl zvlastni piistup a také vynalozeni
urcitého Usili az jiz ze strany kupujiciho, nebo prodavajicich. Stava se téméf nezbytnosti pfi
provadéni rozsahlych a narocnych nakupti a obliba tohoto mechanismu spociva v jeho
jednoduchosti a jednoznacnosti. E-aukcim je vénovana ¢im dal vétsi pozornost a diky tomu se
neustale vyvijeji nové trendy a koncepce. [19, str. 12]

Na obrazku 5 je uveden pfiklad e-aukéniho softwaru PROe.biz, ktery je zndmym
systétmem vytvofenym spole¢nosti NAR marketing. Obrazek znazorfiuje nihled obrazovky

ucastnika aukce.

(=) PROe.biz 3.2 - Win lows It |
’i https://epilot.proe.biz/index2.php

Piihlagen: Rychly transport s.r.o. / provided by NAR marketing s.r.o proe.biz ver. 3.2 { @ nar
B proebiz = FRoek: A sy S OsS ES T 25.07.2013 09:40:42

Nakupni vybérove fiz ... (id: 401)
Pravidelna pfeprava (test)

Konec:  25.07.2013 10:00 D 0 S e " 1

00:19:18

(hed. min. sec.}
Cas do ukongeni kola

Nabidka v C2%

i 3 249 500.00

7 400.00 8 500.00
10 950.00 11 000.00

12 800.00
11 450.00 12 400.00

ria ldealni hodnota

Obrazek 5 E-auk¢ni software — obrazovka ucastnika aukce [20]

Hlavnim diivodem, pro¢ firmy chtéji vyuzivat tyto internetové drazby je skutecnost, ze
diky nim dosahuji znaénych finan¢nich tspor pii ndkupu riznych produkti. Podle statistik
vychazejicich ze systétmu PROe.biz vyplyva, Ze ftuspora u prvnich neopakovanych
internetovych aukci dosahla v roce 2006 v priméru 18,3 %. Uspory se viak netykaji jen
finan¢ni stranky. Podle ankety provedené mezi uzivateli e-auk¢niho softwaru jsou tspory na
Case potiebném pro realizaci vybeérového fizeni vice nez 50 %. Velkym piinosem pro firmy

vyuzivajici e-aukce je efektivnéjsi a uspésnéjsi proces vyhledavani novych dodavatelti. Vybér
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dodavatele tvoii jednu z ¢asti pracovnich povinnosti ndkupciho a jeji kvalitni provedeni usetti
firm¢ nejen finan¢ni prostfedky, ale také dalsi praci a ¢as. Vyhodou e-aukce, vychazejici
z podstaty procesu drazby, je transparentni zpisob hodnoceni dodavatelskych nabidek, ktery
je jen tézko ovlivnitelny. Diusledek této skuteCnosti je zvySeni kvality a konkurencni
schopnosti dodavatelsko-odbératelského fetézce. Jistou snahu musi spolecnosti vynalozit
v zacatcich prace s e-aukénimi systémy. Ovladani prislusného software neni sice prehnané
komplikované, ale firmam je k dispozici vstupni zaSkoleni, kde se s programem nauci
pracovat. [19, str. 12-13]

Na obrazku 6 je zobrazen pomér jednotlivych piinost e-aukci. Mezi dvé nejvétsi
vyhody internetovych drazeb je zvyseni transparentnosti obchodu a finan¢ni Gspora. DalSimi
vyhodami s menSim podilem na celkovém pifinosu jsou zrychleni komunikace v ramci

vybérového fizeni, archivace tdaji na jednom misté a ziskani objektivni nabidky na trhu.

®  Zvydenitransparentnosti
Zrychleni komunikace
v ramci vybérového fizeni
Financni Uspora

Ziskani objektivni nabidky

o

na trhu

Archivace Udajl na jednom
[ -

miste
@®  Ostatni

Obrazek 6 Ptinosy e-aukci [21]

V pribéhu vlastnich e-aukci je jak pro zadavajici firmy, tak pro pfizvané dodavatele
pfipravena uzivatelska podpora a hotline, tedy provider e-auk¢éniho systému na telefonu, ktery
resi ptfipadné vzniklé nesrovnalosti, kontroluje zadani a nastaveni e-aukce a radi dal$i postup.
Aby firmy dosdhly maximdalniho efektu z pofddani e-aukci, je ze strany managementu
podniku nutné poskytovat ndkupnimu oddéleni podporu a motivaci do dalsi prace s t€émito
systémy, jinak hrozi, ze se z ¢innosti firmy vytrati. [19, str. 12-13]

E-aukce jsou velmi vyhodné, pokud mé podnik moznost realizovat aliancni nakup
(déle také spole¢ny nakup), protoze zdjem dodavatelii o Gcast na e-aukcich roste s velikosti
objemu zakazky. Jejich rozhodovani o zapojeni do vyberového fizeni je vedle toho ovlivnéno
silou a diivéryhodnosti znacky zadavatelské firmy, platebni moralkou, nebo silou nabidky, ale

vvvvv

spolecnost, bude pravdépodobné jeji poptavka po uritém produktu tak velka, ze zaujme velké
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mnozstvi dodavateld. Malé podniky na velké objemy zak4zek nikdy nedosahnou, proto zde
maji moznost sdruzit poptavku po urcitém produktu od vice podobnych podnikii a provést tak
alian¢ni nakup pomoci e-aukce. Pokud jednotlivé firmy takto chtéji nakupovat, je pro priabéh
e-aukce velmi dualezita piedchozi domluva, nutnost sjednotit zadani a nasledné respektovat
vysledek vyberového fizeni. Za téchto podminek maji firmy po uspésné zvladnutém procesu
e-aukce pfilezitost uplatnit vétsi slevy na ndkupu, nez by byly schopny dosdhnout pfti

samostatném jednani. [19, str. 34-35]
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2 SQUCASNE PRISTUPY DOPRAVCU K ALIAN(“:NiM
NAKUPUM V CR A ZKUSENOSTI ZE ZAHRANICI

Tato kapitola se zabyva historii a situaci v podnikani v nakladni silni¢ni dopravé pred
rokem 1989 a rozvojem v tomto oboru podnikdni po roce 1989. Dale tato Cast obsahuje
pfedstaveni nejvyznamnéjSich sdruzeni, ktera silnicni ndkladni dopravci v soucasnosti
vyuzivaji, a popis toho, jakym zplsobem realizuji aliancni nakupy. V ¢asti kapitoly je také
uvedeno jedno znejvétSich sdruzeni silni¢nich ndkladnich dopravet snazvem ELVIS
piisobici v Némecku, Rakousku a Svycarsku. Mezi vyznamné aktivity tohoto sdruZeni patii
pravé realizace spole¢nych nakupti pro jeho ¢leny. Kapitola dale obsahuje pirehled novych

trendll v poskytovani alianénich nakupii a piehled jejich zprostiedkovatelt.

2.1 Podnikani v silni¢ni dopravé v CR pi‘ed rokem 1989

Béhem 14. stoleti dochédzelo k Gpravam, rozSifovani a zvySovani bezpecnosti
zemskych stezek, které se od tohoto obdobi nazyvaly zemskymi silnicemi. Prvnimi
samostatnymi podnikateli, ktefi provozovali pievoz nakladu, byli formani. Formanstvi bylo
zprvu provozovano jako samostatna zivnost, ale nasledn¢ se formani sdruzili do cechu a jejich
prava a povinnosti byly upravovany riznymi nafizenimi. [22]

Na pocatku 16. stoleti bylo ziizeno prvni poStovni spojeni z Prahy do Vidné. PoStovni
sluzba v rakouskych zemich byla provozovana rodinou Taxisit a spocivala ve spojeni
administrativnich a obchodnich center fiSe. Na tratich byly umistény po urcitych usecich
stanice, kde mohly vozy provést vyménu koni a cestovat tak s minimalnimi casovymi
ztratami. V prubchu 18. stoleti byla poSta uplné zestdtnéna a probihal jeji dal§i rozvoj.
Postovni vozy slouZily k pfepravé listovni posty, osob, ale i nakladu. [23]

Rozvoj zelezni¢ni dopravy v 19. stoleti zptsobil zménu ve formanskeé silni¢ni dopravé.
Zelezni¢ni doprava byla oproti voziim skofimi velmi rychld a vhodna k propojeni
vzdalengjSich mist. Dalkova formanskad doprava pod jejim tlakem zanikala, ale prosadila se
potahova doprava pii svazeni ndkladu i cestujicich do Zelezni¢nich stanic a rozvazeni z nich.
Oblastni a mistni povoznictvi forman bylo velmi vynosné, vyuzZivalo se k prevazeni
mimotadné tézkych nékladl na kratké vzdalenosti a postupné se z né¢ho vyvinulo zasilatelské
(spedicni) podnikani. [24]

Po vynélezu zazehového a vznétového motoru se na silnicich objevily prvni
mechanizované dopravni prostiedky. Na pocatku 20. stoleti byly poprvé vyuzity automobily
ve veifejné silnicni dopravé. Statni poStovni sprava provozovala dopravu osob autobusy na

prvnich autobusovych linkach z Pardubic do Holic a z Pardubic do Bohdance. Autobusovych
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linek ptibyvalo a po prvni svétové valce dostala poStovni sprava za ukol obstardvat i pfepravu
nakladii. Soucasné vSak existovali i soukromi dopravci provozujici dopravu na soukromych
autobusovych tratich a dopravci podnikajici v silni¢ni ndkladni dopravé. [24]

Politicky vyvoj po druhé svétové vélce vedl v Cechach k nastupu vlady komunistické
strany a zavedeni sovétského modelu hospodafstvi. Hlavnim znakem tohoto modelu je
centralni fizeni hospodatskych Cinnosti a pfevedeni podnikil ze soukromého do statniho
vlastnictvi. [25, str. 102]

V tomto duchu byly tedy vSechny soukromé podniky silni¢ni a nékladni dopravy
znarodnény a pficlenény k jiz existujicim statnim dopravnim podnikiim. V roce 1949 byl
ziizen jednotny narodni dopravni podnik snazvem Ceskoslovenska stitni automobilové
doprava (CSAD). Piivodni jednotny podnik v &ele s jedinym tstiednim organem byl po kratké
dob& rozd&len na samostatné krajské narodni podniky CSAD, které podléhaly kontrole
krajskych narodnich vybort (KNV). [24]

V oblasti mezinarodni kamionové dopravy (MKD) se vyvoj v Ceskoslovensku oproti
dalsim statim vychodniho bloku liSil. V ostatnich socialistickych zemich vedl vyvoj
k ustanoveni monopolniho speditéra a vedle toho jediného monopolniho kamionového
dopravce. V Ceskoslovensku bylo vSak vroce 1966 provadéni mezinarodni kamionaZe
svéfeno krajskym podnikim CSAD a jiz koncem tohoto roku se zabyvalo provozovanim
mezinarodni kamionové dopravy piiblizné Sedesat dopravnich zavodit CSAD. V témze roce
bylo zfizeno sdruzeni CESMAD neboli Ceskoslovenské sdruzeni mezinarodnich
automobilovych dopravcii jako pravnicka osoba podle § 636 zdkona ¢.101/1963 Sb.,
o pravnich vztazich v mezinarodnim obchodu. Jednim zpodnétd pro vznik sdruzeni
CESMAD byla nutnost zalozeni zijmového svazu dopravcit MKD jako podminka twéasti
CSSR na Dohodach CMR (Umluva o pfepravni smlouvé v mezinirodni silniéni nakladni
doprav€) a TIR (Celni imluva o mezinarodni pfepravé zbozi na podkladé karnetd TIR).
Sdruzeni CESMAD plnilo v mezinrodni kamionové dopravé ustfedni roli v oblasti komeréni,

devizové, pravni, vizové, povolovaci, technické atd. [26]

2.2 Podnikani v silni¢ni dopravé v CR po roce 1989
Po revoluci vroce 1989 a v priabéhu 90. let minulého stoleti se poméry v oboru

silniéni dopravy v Ceské republice zménily, byl vytvofen Zikon o silni¢ni dopravé
(111/1994 Sb.) a soukromym subjektim bylo umoznéno zabyvat se dopravni Cinnosti.
V dusledku politickych zmén byla provedena privatizace jednotlivych podnikit CSAD, které

byly transformovany na akciové spolecnosti. [24]
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Na pocatku 90. let nastal prudky narst poctu soukromych podnikatelit v oboru
mezinarodni kamionové dopravy. Jiz v roce 1994 ptesahlo jejich mnozstvi 11 500 a o dalsi tfi
roky pozdéji se zvySilo na vice nez 15000 dopravci. Nasledujici vyvoj subjekti
podnikajicich v MKD neznamenal vSak dalsi nartst podnikateld, ale spiSe ubytek a zaroven
zvyseni podilu stiednich a vétsich firem. V Ceské republice dnes podnika v MKD necelych tii
tisice dopravct celkem s 31 tisici kamiony. Soucasnym rozsifenym trendem v oblasti MKD je
integrace dopravnich firem a vznik riznych zajmovych sdruzeni, svazii, asociaci a unii. [27]

Na obrazku 7 je znazornén vyvoj poctu podnikil vefejné silni¢ni ndkladni dopravy od
roku 1994 do roku 2006. V roce 1994 ptisobilo v oblasti silni¢ni ndkladni dopravy 32 291
podnikti, do roku 2003 vzrostl jejich pocet na 55 475 podniki a po nasledném snizeni se

jejich mnozstvi opét zvysilo na 53 658 podnikil v roce 2006.
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Obrazek 7 Vyvoj poctu podniki vefejné silni¢ni nakladni dopravy 1994-2006 [28]

ProtoZze byla v roce 2008 zavedena klasifikace ekonomickych cinnosti CZ-NACE,
ktera nahradila Odvétvovou klasifikaci ekonomickych c¢innosti, doSlo k piehodnoceni
zatazeni jednotlivych podniki do pfisluSnych ekonomickych ¢innosti. Pro rok 2007 statistiky
Ministerstva dopravy pocet podnikl silni¢ni nakladni dopravy neuvadéji a od roku 2008 jsou
pocty podniki pocitany podle nové klasifikace CZ-NACE. Obrazek 8 znazorniuje vyvoj poctu
aktivnich podniki v silni¢ni nédkladni doprave a stéhovacich sluzbach od roku 2008 do roku

2012. Nov¢jsi udaje statistiky neuvadéji. Pro srovnani je v grafu uvedena hodnota poctu

podnikll v roce 2005, piepocitand podle nové klasifikace ekonomickych ¢innosti CZ-NACE.
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Obrazek 8 Vyvoj poctu aktivnich podniki v silni¢ni ndkladni dopravé a stéhovacich sluzbach
2008-2012 [28]

Hodnota poctu vetfejnych podnikt silni¢ni nakladni dopravy v roce 2005 spocitand
podle Odvétvové klasifikace ekonomickych Cinnosti ¢inila 49 791. Pocet aktivnich podnik
v silni¢ni ndkladni dopravé a stéhovacich sluzbach spocitany podle klasifikace CZ-NACE je
26 817. Od roku 2008 klesl pocet aktivnich podnikti z 33 150 na 32 253 v roce 2012.

2.3 Formy alian¢nich nakupii u silni¢nich nakladnich dopravci
v soucasnosti
Po roce 1989 byly znaéné omezeny zasahy statu do oblasti mezinarodni kamionové

dopravy, do té¢ doby piisn¢ kontrolované a dopravci zacali mit zajem o vzajemné sdruzovéani,
coz v mnoha ptipadech vyplynulo jako pfirozena nutnost. [27]

Velmi vyhodnym se ukézalo sdruzovani nakupt jednotlivych firem, které vede
k vytvoteni vétSiho objemu poptavky a sniZzeni nakupnich cen u dodavatel. V soucasné dobé
vyuzivaji dopravci pii sluCovani ndkupli vice moznosti. Jednou variantou je vytvoteni
nakupni aliance, kterd vznikne z iniciativy jednoho ze spojeneckych podniktl. Pocet subjekta
zapojenych do aliance neni omezen a zavisi jen na dohodé€ podnikii. Do vztahu sloucenych
podnikll nezasahuje zZadn4 treti strana. [1]

Velmi oblibené a Casté je zapojovani silni¢nich dopravel do riiznych sdruzeni, ktera
Svaz spedice a logistiky Ceské republiky (SSL), Spolegenstvi autodopravcis Cech a Moravy
(SACM), Ceska logisticka asociace (CLA) a k dalim se fadi naptiklad Svaz dopravy Ceské
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republiky (SD), Odborovy svaz dopravy nebo Asociace dopravnich, spedi¢nich a servisnich

firem Cech, Moravy a Slezska (ADSSF). [29]

2.3.1 CESMAD BOHEMIA
SdruZeni automobilovych dopravet CESMAD BOHEMIA vzniklo v roce 1992 jako

naslednickda  organizace  puvodniho  Ceskoslovenského  sdruzeni — mezinarodnich
automobilovych dopravcti (CESMAD) zroku 1966. CESMAD BOHEMIA se v soudasné
dob¢ ftadi mezi nejstarSi a nejveétsi sdruzeni dopravcl podnikajicich ve vnitrostatni
i mezinarodni nakladni a osobni dopravé v Ceské republice. Bylo zaloZeno za iéelem ochrany
zajmu silni¢nich dopravct a za Gcelem pfispivani k podpote, rozvoji a prosperit¢ mezinarodni
1 vnitrostatni silni¢ni dopravy. [27]

V sou¢asné dobé ma CESMAD BOHEMIA témét 2 000 ¢lent — silniénich dopravei,
kteti vlastni pfiblizn€ 20 000 vozidel. Vize sdruZeni spociva ve vytvofeni takové organizace,
ktera bude silnym partnerem statni spravy doma a i v zahranici efektivné héjici a prosazujici
zajmy svych Clentl. Jeho cilem je podporovani konkurenceschopnosti silni¢nich dopravci
komplexnim poskytovanim informaci a odpovidajicich sluzeb, zlepSovani image silni¢ni
dopravy formou profesniho vzdélavani a zvySeni prevence bezpecnosti silni¢niho provozu.
[30]

CESMAD BOHEMIA poskytuje svym ¢lentim mnoZstvi sluzeb a spolupracuje s fadou
mezinarodnich organizaci. Je ¢lenem Mezinarodni unie silni¢ni dopravy IRU a vykonéava
funkci narodniho zaruéniho sdruzeni podle Umluvy TIR. Diky své spolupraci s organizaci
IRU a dalSimi mezindrodnimi organizacemi provadi a zajiStuje odborné kurzy, kvalifikaéni
Skoleni a celkové se intenzivné vénuje profesnimu vzdélavani. Dale je sdruzeni ¢lenem
mezinarodni organizace Transfrigoroute International, kterd haji z4my dopravcii
pfepravujicich zboZi pod kontrolovanou teplotou. Na zakladé Dohody o zabezpeceni
pridélovani zahrani¢nich vstupnich povoleni ¢eskym silni¢nim dopravcim, kterou sdruzeni
uzavielo s ministerstvem dopravy a spoju, zajiStuje distribuci zahrani¢nich vstupnich
povoleni pro mezinarodni kamionovou a autobusovou dopravu. V zajmu dosaZeni co nejlepsi
pozice &eskych silni¢nich dopraveii pomaha CESMAD BOHEMIA vytvafet legislativni,
odborné a technické podminky pro zadlenéni Ceské republiky do Evropské unie. Pro své
Cleny zprostfedkovava sdruzeni pojistovaci sluzby v mezindrodni silni¢ni dopravé, provozuje
rezervaéni sluzby pro trajekty a Eurotunnel, zajistuje ceskym dopravciim viza do téch zemi,
kde ma Ceska republika vizovou povinnost a podili se na fadé mezinarodnich projekti

v oboru silni¢ni dopravy. [27]
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Clenem sdruzeni se miiZe stat automobilovy dopravce, ktery ma opravnéni provozovat
silni¢ni motorovou dopravu a provozuje alespon jedno silni¢ni motorové vozidlo. Podminkou
Clenstvi je pravidelné placeni Clenskych piispévku, jejichz vySe je stanovena podle poctu
vozidel, kterd dopravce provozuje a pohybuje se od 1 500 az do 60 000 K¢. Dopravei, kteii
jsou do sdruzeni zapojeni, maji moznost vyuzivat sluzby poskytované sdruzenim a rtzné
vyhody cClenstvi. Jednou z vyhod C¢lenstvi jsou nabizené clenské slevy, které snizuji
dopravciim naklady na ndkup nékterych produkti. Mezi takové nabidky patii vyhodné
Clenské ceny pii zajistovani viz do Ruska, Béloruska nebo Turecka, slevy na nabidky Skoleni
a poradenstvi, na zprostfedkovatelské a predkladatelské sluzby, slevy na zbozi potfebné pro
provoz vozidel, nizsi ceny za platebni karty a palubni jednotky na tthradu dalni¢nich poplatkd
naptiklad v Italii nebo Francii. [30]

Dal$im zptisobem jak mohou dopravci nakupovat za nizsi ceny je vyuzivani palivové
karty IQ Card, ktera je zndzornéna na obrazku 9. Tato karta plati v deviti statech Evropské
unie — Belgii, Francii, Holandsku, Lucembursku, Némecku, Rakousku, Rumunsku, Slovinsku
a Spanélsku, kde je rozmisténo pies 500 &erpacich stanic zapojenych do sité IQ Card.
Zakaznik je vzdy informovéan o aktualnich cenach paliva v siti IQ Card. Uspory na vydajich
za pohonné hmoty lze dosdhnout vyuzivanim stanoveni tydennich cen, dennich cen, nebo

sjednanim procentni slevy. [30]
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Obrazek 9 1Q Card [31]

V ramci niz§ich cen za platebni karty v zahrani¢i zprostiedkovava sdruzeni CESMAD
BOHEMIA objednavku platebni karty FREJUS, ktera zajistuje nizsi poplatky pro dopravce
na strategické trase mezi Francii a Italif, jiZ tvofi tunely Fréjus a Mont Blanc. [30]

Cilem sdruZeni je zajiStovani komplexniho sortimentu pro fidice a dopravni firmy,
proto provozuje CESMAD BOHEMIA vlastni internetovy obchod s §irokou nabidkou zbozi
potifebného pro osobni, nékladni i autobusovou dopravu. Objednavani produktli z e-shopu je

volné pfistupné a neni vazano na cClenstvi ve sdruZeni. Vyhodou tohoto internetového
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obchodu je skutecnost, Ze dopravci zde naleznou na jednom misté velké mnozstvi produkti

uréenych piimo pro né a to véetn¢ zbozi specifického pro provozovani silni¢ni dopravy. [32]

2.3.2 Svaz spedice a logistiky Ceské republiky
Spedi¢ni a logistické sluzby jsou sluzby rtiznorodé a jsou spojené s piepravou.

Zahrnuji skladovani, manipulaci, baleni a distribuci zbozi a ptidruzené pomocné a poradenské
sluzby vcetné celnich a dailovych véci a zajistovani pojisténi. [33]

Svaz spedice a logistiky (SSL) byl zalozen v roce 1991 s pivodnim nazvem Svaz
spedice a skladovani CSFR a sviij sou¢asny nazev ziskal v roce 1998. Béhem roku 1992 se
svaz stal fddnym ¢lenem FIATA (Mezinarodni federace zasilatelskych svazll) a od té doby
zabezpecuje tkoly a plni povinnosti vyplyvajici z tohoto ¢lenstvi. [33]

Svaz spedice a logistiky je profesni Zivnostenské spolecenstvi piedev§im soukromych
firem v oboru spedi¢nich a logistickych sluzeb a jeho poslanim je spoluvytvaiet optimalni
podminky pro rozvoj oboru zasilatelstvi, logistiky a skladovani a podporovat zajmy svych
¢lent. Ukolem svazu je udrzovani kontaktd s organy statni spravy a uzemni samospravy,
UcCastnit se jinych narodnich i mezinarodnich seskupeni a spolupracovat s nimi, aktivné
ovliviiovat tvorbu piedpisti v oblasti zasilatelstvi, logistiky, skladovani, dopravy a obchodu,
podporovat image profese zasilatele, komunikovat se sdé¢lovacimi prostfedky a podporovat
vymeénu obchodnich a technickych zkuSenosti ¢lenti. [33]

Ze stanov SSL vyplyva, Ze ¢lenové maji pravo poZadovat konzultacni a poradenskou
pomoc a poskytnuti sluzeb vyplyvajicich z poslani Svazu a maji také moznost vyuZzivat
informace, materidly, databanku a tiskoviny, které Svazu nélezi. Mezi Cinnosti SSL patii
poskytovani poradny v oblastech prava, pojisténi a ekonomické problematiky, dale Svaz
vydava vlastni zpravodaje, mezi které patii Spediéni zpravodaj a SSL Expres. Ukolem Svazu
ale neni zprostfedkovavani jakychkoli slev nebo vyhodnych nékuptl, spolecnych nakupl

apod. [33]

2.3.3 Spolecenstvi autodopravcii Cech a Moravy
Sdruzeni s nazvem Spole¢enstvi autodopravcii Cech a Moravy vzniklo na zakladé

zéakona ¢&. 83/1990 Sb. o sdruzovani obéantl. SACM je zaméstnavatelsky svaz, ktery sdruzuje
podnikatele zabyvajici se silni¢ni ndkladni a osobni dopravou, taxisluZzbou, zasilatelstvim,
zastupuje jejich zajmy a podporuje je svou Cinnosti. Je sdruzenim, které reprezentuje
predevsim malé a stfedni podnikatele. [34]

Sdruzeni se svou celorepublikovou piasobnosti mé asi 300 c¢lenli, soukromych

autodopravct, kteti provozuji vice nez 3 500 vozidel. Ze stanov Spolecenstvi vyplyvaji jeho
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hlavni tkoly, mezi které patii zajiStovani a prosazovani opravnénych zajma podnikateld,
vytvateni podminek pro podnikani v silnicni dopravé, poskytovani odbornych rad
a doporuceni, aktivni spoluprace se statnimi organy pii ptripraveé a tvorb¢ zakoni ovliviiujicich
podnikani v autodopravé, informovani organti statni spravy o problémech v autodopravé
a spolupréace pii jejich feseni atd. Cilem SACM je poucovéani dopraveil o zasadach etického
kodexu podnikani, bezpecnosti silni¢niho provozu, o zmirfiovani negativnich dopadi na
zivotni prostiedi a také informovani ¢lenti o novych zdkonech a vyhlaskach, které jsou
piijimany v ramci Evropské unie. [34]

V roce 1998 vznikla z podnétu ¢lenti SACM spoleénost Transcentrum, kterd tvofi
servisni stfedisko sdruzeni. Jeji funkci je poskytovani sluzeb ¢lenim SpoleCenstvi, tedy
malym a stfednim podnikatelim v silni¢ni dopravé, ale i ostatnim podnikatelim a ob¢aniim,
ktefi pro své podnikani, nebo soukromou potiebu pouzivaji silniéni motorovd vozidla.
Spolegnost Transcentrum nabizi ¢lenim SACM rizné sluzby, které vedou ke snizovéni
nakladl za nadkupy produktl a sluzeb jednotlivych autodopravcti. Mezi tyto vyhody ¢lenstvi
ve Spolecenstvi patii nakup pohonnych hmot v €erpaci stanici, kterou provozuje spolecnost
Transcentrum. Pfi ndkupu motorové nafty, benzinu nebo AdBlue lze uplatnit bonusové karty
Transcentrum a mnozstevni slevy pifi thradé faktur. Dalsi slevy a vyhody mohou ¢lenové
SACM <¢erpat pii zafizovani pojisténi, a to jak zakonného, havarijniho, tak pfi pojisténi
nakladu. Transcentrum nabizi dopravciim také sluzby finan¢ni. ProtoZe se neustale prodluzuji
doby splatnosti faktur, coz naruSuje cash-flow podnikateld, maji autodopravci moznost vyuzit
sluzbu faktoringu neboli predfinancovani. Spole¢nost nabizi odkoupeni pohledavky
podnikatele za odménu 1,5 — 3 % z hodnoty faktury a umozni tak dopravci rychle ziskat
potiebné financni prostfedky. Nakupy ostatniho zboZi jako jsou pneumatiky, dopravni
technika, energie apod. spole¢nost Transcentrum nezprostiedkovava, dopravci si potizuji tyto

produkty samostatné. [34]

2.3.4 Ceskd logistickd asociace
Ceska logistickd asociace o. s. vznikla vroce 1993. Tato neziskovd, zajmova

spolecenské organizace je orientovand na problematiku logistiky a jeji aplikaci v hospodaiské
praxi. Od roku 2001 patii CLA mezi ¢leny Evropské logistické asociace (ELA), v roce 2004
se stala ¢lenem Evropské certifikacni rady pro logistiku (ECBL) a tim se stala narodnim
certifikaénim orgdnem manazert — specialist v oblasti logistiky. [35]

Cleny Ceské logistické asociace jsou zejména pravnické osoby a dle stanov jsou jeji

hlavni tkoly nasledujici: ZajisStovat odbornou pomoc c¢lenim pii feSeni logistickych
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problémii, spolupracovat s logistickymi a obdobnymi organizacemi v Ceské republice
a zahrani¢i, zprostfedkovat vzajemnou komunikaci s odborniky z oblasti mimo logistiku
a §ifit informace a logistice. PInéni téchto Ukoll probihd prostiednictvim potradani
manazerskych kurzt logistiky, vydavanim odborného periodika s logistickou tematikou,
poskytovanim zvyhodnéné poradenské a konzultatni pomoci, vydavanim osvédéeni
o odborné zptsobilosti apod. K ndkupiim bézného zbozi a sluzeb potfebnych k provozovani

silni¢ni nakladni dopravy vsak zadné zvyhodnéné podminky nezprostiedkovava. [35]

2.3.5 Nové trendy v alianénim nakupovani
Trendem poslednich n¢kolika let je vznik spole¢nosti, které nabizeji zprosttedkovani

vyhodnych ndkupt riznych produkti. Spole¢nosti nabizeji své sluzby na jedné strané velkym
podniklim, které nakupuji ve velkém mnoZzstvi a na druhé stran€ také mensSim a stfednim
podnikatelim, jejichz poptavky po produktech sdruzuji a zprostfedkovavaji jim tak nakup
alian¢ni neboli spolecny. Tyto alianéni nakupy probihaji Casto elektronicky s vyuzitim
nastroje e-aukce. Silnicni ndkladni dopravci si mohou vybirat ze Skaly ndkupnich
zprostiedkovatelll, ktefi nabizeji feSeni vyhodnych ndkupi pro podniky bez ohledu na
odvétvi, ale existuje 1 nabidka spole¢nych nakupii uréend piimo pro firmy zabyvajici se
silnicni nékladni dopravou. Vyuzivanim zprostfedkovanych sdruzenych nakupti mohou
podnikatelé dosdhnout znaénych uspor pifi ndkupu pohonnych hmot, energii, nakladnich
vozidel, tahacl, pneumatik, ndhradnich dild, provoznich kapalin, software, pojisténi atd. [36]
Pro ucely této prace bylo osloveno 25 silni¢nich nakladnich dopravcei s otazkou, zda
se n¢kdy ucastnili aliancniho ndkupu v jakékoli jeho formé. At uz ndkupu zprosttedkovaného,
nebo zrealizovaného vlastnimi silami. Jeden z oslovenych podnikatelti potvrdil, ze byl za
ucelem nabidky zprostiedkovaného ndkupu kontaktovan od nejmenované spolecnosti, ale
jejich sluzeb nikdy nevyuzil. Z ostatnich 24 silni¢nich nakladnich dopravci se alianéniho
nakupu nezucastnil ani jeden. Vybér 25 dopravct z vice nez 30 000 aktivnich podniki
pusobicich v oblasti silni¢ni ndkladni dopravy v Ceské republice tvoii velmi maly vzorek, ale
pfesto je zajimavé, Ze do spole¢nych ndkupii neni a nebyl nikdy zapojen ani jeden z nich.
Pokud néktery z dopravetl vyuzil sluzeb nékterého ze sdruzeni fungujicich na uzemi Ceské
republiky tim zpiisobem, Ze napiiklad ziskal slevu na palivovou kartu do zahranici, je mozné,
ze opatfeni této karty nepovazoval za alian¢ni nakup, piestoze se o alian¢ni ndkup muze
jednat. Mezi podniky silni¢ni ndkladni dopravy, které nebyly nikdy zapojeny do spolec¢nych
nakupt, patii napiiklad Transport & Spedition Volhejn, ADS Sobotka, Kayra transport,
Autodoprava Otakar Cila, nebo TRANSPED KRPA. V piiloze A je uveden text e-mailové
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zpravy, kterou byli dopravci osloveni a piiklad obdrzené odpovédi od dopravce Kayra

transport.

2.4 Poskytovatelé alian¢nich nakupt
V soucasné dobé existuje fada spolecnosti, které¢ se zabyvaji podporovanim, nebo

zprostiedkovanim spolecnych nékupii podnikatelt. VétSina z téchto zprosttedkovateltl se vSak
neorientuje na konkrétni odvétvi podnikadni, proto je téchto poskytovateli orientovanych
pfimo na silni¢ni dopravce vyrazné méné.

Spolecnosti, kterd podporuje vzdélavani v oblasti ndkupu, vyménu zkusSenosti mezi
nakupujicimi a prodavajicimi subjekty je CANAP (Ceska asociace nakupu a prodeje).
Asociace sdruzuje subjekty pracujici v oblasti nakupu a prodeje a vytvaii prostfedi pro jejich
setkavani, sdileni zkuSenosti poznatkdl a postupti na poli nakupu a prodeje. Oblasti, kterou
CANAP podporuje a ve které ptisobi, je oblast alian¢nich nakupii. Pracuje na prosazeni tohoto
zpusobu nakupu a podporuje jeho ptiznivee. [37]

Slevy a vyhodné nakupy nabizi nakupni aliance AXIGON. Toto uskupeni sdruzuje
nékolik tisic malych a stfednich podniki a jejich jménem dojednava podminky zbozi a sluzeb
u dodavateld. Podnikatelé, kteii zaplati poplatek za ¢lenstvi v alianci, mohou vyuzit nabidek
na vyhodné ceny za pohonné hmoty, pojiSténi odpovédnosti z provozu vozidla, havarijni
pojisténi, kancelatské potieby, energie a telekomunikacni sluzby. [38]

Velmi populdrni jsou také nabidky na sniZovani ndkladii na nakup zboZi a sluZzeb
pomoci e-aukce. Jednim z poskytovateli je spolecnost eCENTRE, kterd umoziuje
podnikatelim Setfit jejich naklady diky sdruzovani nadkupl a vyuZivanim elektronickych
nastroji. [39]

Ptikladem e-shopu uréeného pro podnikatele je systém proKatalog vytvoreny
spolecnosti KRC partners. V tomto internetovém obchod¢ jsou zobrazeny nabidky
dodavatelii, které proSly nabidkovou soutéZi a patii mezi nejlepSi. Tendr neboli vefejna
nabidkova soutéZ se pro dodavatele kona na jednotlivé produkty vzdy jednou za rok a tim
jsou zajistény co nejlepsi ceny u veskerého zbozi a sluzeb. Firmy nakupujici v tomto e-shopu
maji Gcast na vyhodném nakupovani placenou. [40]

Spolecnosti, ktera poskytuje ndkupni sluzby uréené piimo pro dopravce, je firma
TruckAlliance. Spole¢nost nabizi malym, stfednim, ale i velkym dopravnim firmam
kompletni feSeni v oblasti zvySovani konkurenceschopnosti prostfednictvim sniZovani jejich
provoznich a investicnich nakladf. Pro své zdkazniky vykonava optimalizaci provoznich

a investi¢nich nakladl, odborné poradenstvi a vzdélavani, sdileni informaci, podporu pii
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ziskavani dotaci a benefiti, zastupovéani ve vztahu k dodavatelim apod. Cleny tohoto volného
sdruzeni jsou nejcastéji podniky provozujici silni¢ni nédkladni dopravu, ale nabidka je ur¢ena
ipro ostatni firmy provozujici bud’ osobni, nebo nakladni vozidla. Vyhody, které
TruckAlliance svym zdkaznikim poskytuje, jsou dosazeny sdruzovanim nakupnich
pozadavkl jednotlivych subjekti do objednavek velkych objemt, které zajisti levnéjs$i ndkupy
u smluvnich partnerd spole¢nosti. Clenstvi v TruckAlliance je zpoplatnéno ro¢nim
administrativnim poplatkem. [36]

Mezi produkty, které je mozné pres nakupni alianci nakupovat, patii pohonné hmoty,
elektfina, zemni plyn, pojisténi, finanéni sluzby, telekomunikace, dopravni technika,
pneumatiky, nahradni dily, provozni kapaliny atd. K vyjednavani s dodavateli o nakupnich
podminkach spole¢nost vyuziva vlastni software TruckTender, jenZ umoZznuje tendrovani

formou e-aukce. [36]

2.5 Spole¢né nakupy silni¢nich nakladnich dopravci v zahranici
V roce 2006 se seslo ve Frankfurtu nad Mohanem jedenact némeckych autodopravci

a vytvorili svaz, ktery se za n¢kolik let rozrostl, a stalo se z né¢ho nejvétsi spoleCenstvi
silni¢nich nakladnich dopravct ve Spolkové republice. Svaz se nazyva ELVIS — Europdischer
Ladungs-Verbund Internationaler Spediteure, ¢ili Evropskd asociace mezindrodnich
nakladnich dopravch. SdruZzeni ma ptes sto ¢lenti ve dvanacti evropskych zemich, ktefti
provozuji asi 12 000 nakladnich vozidel. M4 vice nez 14 000 fidicd vozidel a okolo 2 500
obchodnich partnert. [41]

Na obrazku 10 je zndzornén silnicni navés s logem spolec¢nosti ELVIS.

Obrazek 10 Silni¢ni naveés spolecnosti ELVIS [41]
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Mezi oblasti, které jsou predmétem podnikani svazu ELVIS, se fadi celovozova
doprava (Full Load), doprava velkoobjemovych nakladi (Volumen Load) a doprava
kusovych zésilek (Part Load). Full Load neboli celovozova doprava je ptivodni Cinnosti
sdruzeni, kterd byla provozovana jiz od jeho zalozeni a je organizovana po celé Evropé. Pro
tento zpusob dopravy je typické, Ze cely naklad jede v jednom dopravnim prostiedku, ktery je
vybran tak, aby byla doprava co nejefektivnéjsi, nejrychlejsi a pokud mozno nejlevnéjsi.
Dopravnimi prostiedky zapojenymi do Full Load dopravy jsou zejména tahace s navésy
0 objemu 90 m’ a s uZite¢nou hmotnosti do 25 tun. Celovozové dopravé se v ramei sdruzeni
vénuje pies 40 autodopravcu. [41]

Od roku 2010 se sdruzeni ELVIS vénuje zvlaStnimu tseku nékladni dopravy, kterym
je doprava velkoobjemovych zésilek. V této oblasti podnika v souc¢asné dobé 30 €lend svazu
s vice nez 3 500 dopravnimi prostiedky, které maji rozli¢cné technické parametry. Diky této
rozmanitosti vozidel se dafi plnit i velmi naro¢né objednavky. Sdruzeni je také velmi tispésné
v omezovani prazdnych jizd, a to v§e zasluhou vymén nakladu. [41]

Dalsi oblasti zajmu svazu jsou kusoveé (¢astecné) zasilky. SdruZzeni ELVIS se zavazalo
k vytvoteni efektivniho systému dopravy kusovych zésilek takovym zplsobem, aby byly
zasilky transportovany systematicky od kazdého odesilatele ve Spolkové republice na kazdou
adresu at’ v Némecku ¢i vsousednich zemich, a to vSe bez nutnosti sestavovani
nehospodarnych nakladl. Sit' s dopravou casteCnych zasilek by méla v budoucnu ziskat
celoevropsky charakter. [41]

Mezindrodni plsobeni svazu bylo vroce 2007 podpofeno zaloZzenim partnerské
organizace ELVIS Suisse Genossenschaft, ¢ili Svycarské spolecenstvi ELVIS, které sdruzuje
malé a stfedni podnikatele v oblasti silni¢ni nakladni dopravy ze Svycarska a Lichtenstejnska.
Tamni dopravci zapojeni do Svycarského spoleCenstvi ELVIS provozuji vice nez 600 vozidel
a zamé&stnavaji okolo 1 000 zaméstnanct. [42]

Nedavné rozsifeni némeckého sdruzeni se udalo v roce 2013, kdy byla zaloZena dalsi
partnerskéd organizace v Rakousku s ndzvem ELVIS Austria. Toto rakouské sdruzeni ma se
svymi deviti sklady vyznam v dopravé kusovych zasilek a predstavuje dulezité napojeni na
jihovychodni Evropu. [43]

Mezi ¢leny Evropské asociace mezinarodnich nékladnich dopravci patii také cesky
dopravce s ndzvem KAREKA. Tato firma je zapojena do skupiny podnikatelii poskytujici
dopravu velkoobjemovych zasilek — ELVIS Volume Load Network. KAREKA nalezi
k zakladajicim ¢lenlim této sit€ dopravcl a je zde jedinou aktivné plisobici ¢eskou dopravni

spolecnosti. [44]
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Prvnim ze ¢tyt hlavnich cilti sdruzeni autodopravct ELVIS je dvoustranna spoluprace
jednotlivych ¢lenti kooperace. Spoluprace mezi podniky mimo jakdkoli sdruzeni se v posledni
dob¢é stala velmi anonymni a neosobni nasledkem uzavirdni smluv prostiednictvim
internetovych burz. Oproti tomu partneii asociace ELVIS maji zdjem na dlouhodobé a stalé
spolupraci s osvédéenymi subjekty. V rdmci asociace byly ztohoto diivodu vytvoreny
ramcové podminky pro uzavirdni smluv mezi partnery, které se ptfedevsim dotykaji kvality
transportu zbozi, plateb a vymény palet. Domluva na spolupraci se v soucasné¢ dobé neobejde
bez pomoci technického zazemi. Dopravci zadavaji jednotlivé objednavky a volna vozidla na
spole¢ny webovy portal a hledaji zde vhodné kombinace zésilek uvnit celého sdruzeni. [45]
Tento cil klade urc¢ité naroky na jednotlivé Cleny, kteti musi byt ochotni pfijmout jisté
omezeni a postavit do pozadi vlastni zjmy ve prospéch sdruzeni. Rozhodujicim faktorem
uspéchu je v pfipadé sdruzeni rozmanitost jednotlivych vozidel a trvald dostupnost
v jednotlivych regionech, které mohou dopravei dosdhnout jen v pfipadé vzajemné
spoluprace. SdruZeni ELVIS casto dostava nabidky na zakazku od velkych zasilateld, ktefi
doufaji, Ze jim takto velké spolecenstvi autodopravcil poskytne zvyhodnéné ceny piepravy.
Sdruzeni mize ale vyhovét jen tém zakazniklim, ktefi jsou ochotni za poskytované sluzby
zaplatit pfiméfenou cenu. Asociace doufd v prosazeni propracovaného systému spoluprace
nakladnich dopravcil a v to, Ze zékaznici budou stale vice ochotni platit za kvalitni sluzbu

Tteti cil svazu je systematizace a standardizace nakladni dopravy. Z podstaty dopravy
je velmi pravdépodobné, ze poptavka po transportu zbozi bude v pfistich letech neustale
vzristat, a to vSe v disledku globalizace a vytvateni spoleéného evropského hospodatského
prostoru. Tento oc¢ekavany nariist piepravovanych objemli mohou silni¢ni dopravci ustat jen
v pripad¢, Ze jejich podnikatelské ¢innost bude systematizovana. [45]

Ctvrtym cilem asociace ELVIS je spoleény nakup dopravci. Pfi organizovani
spolecného nakupu je dulezité, aby byla stanovena pro vSechny zGcastnéné urcita pravidla
a ramcové podminky a aby je vSichni dodrZovali. Na zakladé zavazujiciho nakupniho objemu
podnikatelti s 12 000 vozidly se od dodavateli daji ofekavat mnozstevni slevy, které by
samostatny dopravce nikdy neziskal. Dodavatelé avSak musi mit jistotu, Ze zakaznici si tyto
objemy poptavek skutecné¢ odeberou a ze nebude zcela zni¢ena jejich cenova politika.
Podstatnou soucésti trvalého tuspéchu spoleénych nakupli jsou pevnad nékupni pravidla

a rdmcové smlouvy, jeZ musi byt oboustranné spravedlivé. [45]
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Spole¢ny nakup je jiz od zalozeni asociace ELVIS téma, které je pro vSechny
zucastnéné subjekty velmi podstatné a jiz od roku 2006 se v této oblasti mnoho udélo. Byly
uzavieny smlouvy s dodavateli na nejriizn€jsi produkty, naptiklad kancelarské potieby jako je
kancelarsky papir, potieby na zabezpeceni ndkladu, na pohonné hmoty a rtzné sluzby.
ProtoZze je vSak ve spole¢ném nakupu zna¢ny potencial a Sance na snizeni ndkupnich nakladd,
chtéji se clenové asociace vénovat této oblasti jest¢ hloub&ji. Nemalych uspéchii lze
dosahnout také mensimi internimi zménami, napiiklad zménou dodavatele na kancelaiské
produkty. [46]

Mezi tspéchy z poslednich tii let patfi uzavieni skupinové smlouvy s automobilkou
Volkswagen na pfistup k osobnim podnikatelskym voziim za podminek, které¢ by nebyly pro
podniky vystupujici samostatné dosazZitelné. Smlouvy plati na leasing, ndkup nebo prondjem
vozl. [46]

Dalsim nedavnym uspéchem asociace je spoleény nakup nakladnich vozidel.
napiiklad pohonnych hmot nebo kancelatskych potteb, ale nakup nékladnich vozidel je velmi
specificky a je spojen s nékterymi ptekazkami. Jednémi znich jsou rozdilné pozadavky
jednotlivych dopravcii na taznou jednotku, nebo odlisné ptedstavy na uspotradani vozu.
Kromé toho si podnikatelé radi ponechavaji pravomoci k ustiedni cinnosti, kterou je
nakupovani dopravnich prostfedki. Asociaci se vSak béhem roku 2014 naskytla moZnost
podminka jednani mezi sdruZenim autodopravct a vybranymi vyrobci vozidel je ta, aby méli
nakupujici v kazdé fazi prehled, o jaké podminky pfesné jednaji a aby méla asociace jako
zastupce vSech nakupujicich dopravcil jejich plnou moc v jednédni s vyrobci. Protoze cilem
celého procesu nebylo vytvofit uniformni vozidlo a podnikatelé méli pfi vyjednavani
o nakupu odliSené predstavy o Upraveé a znacce vozl, muselo sdruzeni provést velmi naro¢nou
ptipravu a s kazdym dopravcem detailné projednat konkrétni ptfedstavy o jednotlivych
vozidlech. Nakonec se zdstupcim asociace podafilo vyjednat ndkup patnacti riiznych typt

nakladnich vozidel od tii vyrobct za vybornych podminek vcetné smluv o financovani. [47]

2.6 Shrnuti

Po té, co se na zacatku 90. let zménila politicka situace v Ceské republice, dochazi
k privatizaci podniki, vznikaji nové soukromé firmy zabyvajici se silni¢ni nakladni dopravou
a jsou zakladany rtizné spolky a asociace, které sdruzuji dopravce a vytvareji jim zédkladnu pro

jejich sp&sné podnikani. Mezi nejvétsi sdruzeni patii CESMAD BOHEMIA, Svaz spedice
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a logistiky, Spolegenstvi autodopravcii Cech a Moravy a Ceska logisticka asociace. Clenstvi
ve sdruzenich je mezi dopravci velmi oblibené a rozsifené, protoze jim ucast na ¢innostech
tdchto spoledenstvi piinasi riizné vyhody. Napiiklad sdruzeni CESMAD BOHEMIA se do
soucasné doby rozrostlo na témet 2 000 ¢lend.

K podstatnym ¢innostem vétSiny spolecenstvi patti ochrana z4jmt dopravct, podpora
rozvoje a konkurenceschopnosti mezindrodni i vnitrostatni silnicni dopravy, spoluprace
s mezinarodnimi organizacemi, vliv na legislativu ve prospéch dopravci, informacni,
poradenské a vzdélavaci sluzby apod. Mezi nabidky sdruzeni, které pomahaji dopravcim
snizovat jejich naklady, se tadi rizné c¢lenské slevy na nékteré produkty, nizs$i ceny za
platebni karty a palubni jednotky na uhradu dalni¢nich poplatkii v zahranici, palivové karty do
zahranic¢i, ndkup v e-shopu ureném zvlasté pro dopravce, nakup pohonnych hmot ve vlastni
¢erpaci stanici, nebo slevy a vyhody pfi uzavirani pojisténi.

Pusobeni veskerych existujicich sdruzeni se zaméfuje piedev§im na podporovani
dopravctl, informace, legislativu a vzdélavani. Moznost nakupovani produkti za vyhodnéjsi
ceny je spiSe jen na okraji jejich zajmu. PfestoZe mnozstvi Clenti tvoii ze sdruzeni silné
subjekty s pfilezitosti k vyjednévani ptiznivéjSich cen u dodavatelll, na tuto oblast ¢innosti se
spoleCenstvi nezamétuji a svym ¢lenlim neposkytuji zadny uceleny balic¢ek sluzeb, ktery by se
podilel na vyrazném snizovani nakladi dopravcl na nakupované produkty.

Pfimym dotazovanim podnikateldi pisobicich v oblasti silni¢ni ndkladni dopravy bylo
zjiSténo, Ze ani jeden z dotdzanych nevyuZil nikdy moZnosti realizace alianéniho nékupu
v jakékoli jeho formé. Vysledek dotazovéani svéd¢i o tom, ze alian¢ni nakupy nejsou
u silni¢nich ndkladnich dopravci bézné rozsitenym zptisobem nakupu.

V z4jmu kazdého podnikatele je co nejvice snizovat veskeré nédklady a diky nizké
urovni ndkladl dosahovat co nejvysSiho zisku. Vydaje za ndkup veskerych produktd
potiebnych k vykonavani silni¢ni nékladni dopravy pfedstavuji podstatnou cast veskerych
nakladl. Proto je pro dopravce, ktefi chtéji dosahovat vyssich ziski, zasadni, aby provedli
opatfeni vedouci ke snizovani jejich nakladt na ndkup zbozi a sluzeb. K tomuto ucelu je
velmi vyhodné vyuzit sily velkého mnoZstvi podnikatell ze stejného oboru, ktefi se zaméiuji
na nékup stejného sortimentu. Poptdvka malého nebo stfedné velkého podnikatele, ktery
objednava zbozi a sluzby sam, pouze pro svou firmu, je pfili§ mala na to, aby podnikatel
dosahl vyraznéjSich slev u svého dodavatele. Oproti tomu sdruzeni objednavek od nékolika
podnikll do jedné velké objednavky mulze byt pro dodavatele natolik zajimava, ze poskytne
spojenym podnikiim vyhodné nédkupni ceny a podminky. Pro podniky je tedy velmi vyhodné

nakupovat spole¢né&, neboli aliancné.
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Pii prochdzeni odborné literatury a prezentaci vytvofenych spole¢nostmi nebo
osobami, které se nakupem zabyvaji, je mozné nalézt ¢lanky o zpusobech, jak se rizné
podniky sdruzuji do alianci, mimo jiné také z divodu spolecnych ndkupti. Pievazné se vSak
jedna o spojovani do nakupnich svazli, centrdl a strategickych alianci, jez jsou zejména
typické pro obchodni spolecnosti. Zminky o podobach ndkupnich alianci, které mohou
vyuzivat silni¢ni ndkladni dopravci, literatura neuvadi. V ptipad¢ alian¢nich nakupi pies
e-aukce se Ize na webovych portadlech poskytovatelii e-aukci docist o moznosti realizace
spolecné e-aukce, ale zplsob, jakym takovy nakup provést jiz poskytovatelé neupiesiuji.
Literatura tedy neuvadi zadny ptehled jednotlivych podob alian¢nich nakupt, ani postupti, jak
se takové ndkupy provadéji. V nasledujici kapitole jsou popsany jednotlivé varianty

alian¢nich nakupi pro silni¢ni ndkladni dopravce a postupy, jak se tyto nakupy realizuji.
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3 NAVRH METODIKY K VYTVORENI USPESNE NAKUPNI
ALIANCE

Nasledujici kapitola se zabyva navrhem jednotlivych variant alian¢nich nakupt, které
maji silni¢ni dopravei moznost vyuzit a mezi kterymi si mohou vybrat. Ke kazdé¢ varianté jsou
zde uvedeny kroky, jak pfi provadéni spolecného ndkupu v jednotlivych obménach
postupovat.

Soucasné aktivni svazy a aliance sdruzujici silni¢ni nakladni dopravce maji pocetné
silné Clenské zdkladny, ale nevyuzivaji je k tomu, aby poskytly zapojenym podnikatelskym
subjektim vyraznéjsi slevy u dodavatelii na produkty potiebné k provozovani silni¢ni
nakladni dopravy. Protoze sdruzeni dopravcl svym ¢lenim nezajistuji vyhodné nédkupy,
objevily se na trhu spolecnosti, které¢ se specializuji na slu¢ovani poptavek malych a stfednich
podnikatelti do objednavek velkych objemd. Ugelem tohoto spojovani poptavek je snaha
o vytvofeni jedné¢ velké objednavky, kterd zajisti podnikiim vyjednavaci silu a ti pak
dosahnou nizsich cen zbozi a sluzeb u dodavateld. Dopravei maji také moznost zrealizovat si
vyhodné alian¢ni nakupy vlastnimi silami, bez pomoci zprostiedkovatele.

Odborna literatura uvadi rizné formy sdruZzovani podniki, které se sdruzuji mimo jiné
také za ucelem vytvoreni nakupnich alianci. Jedna se pfedevSim o nékupni svazy, druzstva,
nebo franchisingové fetézce, které jsou typické zejména pro obchodni firmy. Tato kapitola je

navrhem variant alian¢nich nakupti uréenych pro silni¢ni nakladni dopravce.

3.1 Varianty alian¢niho nakupovani
Zpusobd, jak se podniky mohou zapojit do alian¢niho nakupovani, je nékolik. Nejprve

se dopravce, ktery ma z4jem na sniZeni svych ndkupnich nakladi, musi rozhodnout, zda chce
vyuzit sluzeb zprostfedkovateld, ktefi se zabyvaji sdruzovanim objedndvek podniki
a dojednavaji podminky s dodavateli, nebo zda chce sdruzenou poptavku ptedlozit dodavateli
samostatné bez zastoupeni a vyjednavat o podminkach piimo s dodavatelem. Dale maji
dopravci na vybér mezi ndkupem pomoci informacnich technologii, tedy vyhlasenim e-aukce,
a mezi ndkupem klasickym, tedy oslovenim vybraného dodavatele, pozddanim o nabidku
a dojednanim podminek. Na obrazku ¢&islo 11 je znazorné€no schéma, které znazoriuje

jednotlivé varianty alian¢niho nakupovéni, mezi kterymi si dopravci maji moznost vybrat.
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JEDNANI S DODAVATELEM

< ZPROSTRED-
SAMOSTATNE VAT
. E-AUKCE VARIANTA 1 VARIANTA 2
ZPUSOB
NAKUPU L
VYJEDNAVANI VARIANTA 3 VARIANTA 4

Obrazek 11 Varianty alian¢niho nakupovani [Autor]

Pokud si dopravce zvoli prvni variantu, opatii si od nékterého poskytovatele program
na potadani e-aukci, sdm specitfikuje spole¢nou poptavku zapojenych podnikateld, o kterou se
bude soutézit a vyhlési e-aukci. Ve druhé variant€ alian¢niho ndkupu mé podnikatel v imyslu
pouzit e-aukci, ale cely pribeh a organizaci nechava na zprostfedkovateli, ktery za n¢ho vse
vyfidi. Pfi tfeti varianté vyjednava zastupce spole¢né nakupujicich dopravcd s vybranym
dodavatelem o podminkach néakupu a o cenach. Ctvrta varianta pro dopravce znamend, Ze
vyjednavani s dodavatelem o co nejlepsi ceny prenechaji zprostiedkovateli.

Pétou variantou jsou nov¢ vznikajici e-shopy, urené pro vybranou skupinu firem —
uzivateli sjiz predem vyjednanymi vyhodnymi cenami. Poskytovatelé téchto e-shopt
vyjednaji u dodavateli pomoci elektronické aukce vyhodné ceny na rizné produkty, tyto
produkty jsou nabizeny v internetovém obchod¢ a zde nakupuji firmy, které zpravidla plati
Clensky prispévek za umoznéni ndkupu v tomto e-shopu. Dodavatelé jsou ochotni prodavat za
nizsi ceny, protoze v téchto obchodech nakupuje velké mnozstvi podnikatelli, kteti odebiraji
velkd mnozstvi produktli a dohromady plsobi na dodavatele jako jeden velky nakupujici

subjekt. Z tohoto diivodu jsou ndkupy v popsanych e-shopech rovnéz alianéni.

3.2 Postup alian¢niho nakupovani podle varianty 1
Prvni zplsob jak provést spolecny nakup pro né€kolik silni¢nich nékladnich dopravci

je vyuziti e-aukce, kterou vyhlaSuji sami podnikatelé, bez zprostiedkovatele. Organizace
a péce o zdarny pribéh ndkupu by méla byt svéfena jednomu podnikateli jako zastupci vSech
ostatnich firem. Je vhodné, aby se jednalo o ekonomicky nejsiln€jsi subjekt ze vSech
zucastnénych.

Pokud se dopravci rozhodnou, Ze vyuZziji tohoto elektronického nastroje ke sniZeni
svych nakladi, je dobré si nejprve spocitat, zda se jejich firmé vyuzivani tohoto prostiedku
vyplati. Primérné uspory z ndkupti pomoci e-aukce se mohou pohybovat okolo 15 %, ale pro

rozhodnuti o vyuziti nebo nevyuziti e-aukce bude uvazovan spisSe pesimisticky odhad tGspory
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o hodnoté 5 %. Pfi rozhodovani o vyuziti e-aukce jako nastroje aliancniho nakupovani lze

vyuzit nasledujici vztah:

U=N-0,05 (1)
kde:
U ... predpokladana vyse uspory z planovaného nakupu [K¢]
N ... celkové naklady na pldnovany nédkup v cenach minulého obdobi [K¢]

Vypocitanou vysi Gspory dopravce porovnd s tim, zda ma pro n¢ho zisk této vysSe
néjaky vyznam. Pokud je zisk rovny vysi predpokladané uspory pro dopravce zajimavy, je
pravdépodobné, ze pro ného bude potradani alianéniho ndkupu prostfednictvim e-aukce
piinosem.
poptavky. Cim vétsi objem poptavky, tim vétsi motivaci maji dodavatelé ke snaze o ziskani
zakazky. Podniky, které se rozhodnou své poptavky spojit, vytvoii pro dodavatele zakazku,
ktera pro n¢ho bude s velkou pravdépodobnosti dostatecné¢ velikd a atraktivni. Alian¢ni
nakupy jsou tedy pro potfadani e-aukci velmi vhodné.

V ptipadé, Zze spoleCnosti chtéji poradat e-aukce samostatné a maji v umyslu
investovat ¢as do toho, aby se naucily pracovat s aukénim systémem, je dobré védét, ze budou
tento zplsob nakupu vyuzivat Casto. Pokud jiZ toto rozhodnuti provedly, maji na vybér, zda si
auk¢ni program samostatné naprogramuji, nebo si zakoupi vlastni software s licenci anebo si
program pronajmou.

Programovani vlastniho programu je vétSinou velmi neekonomické a firmam se
nevyplaci. V ostatnich dvou pfipadech se podnikatelé rozhoduji mezi tim, co jim vice
vyhovuje. Pfi pofizovani vlastniho software s licenci se jednd o investici do nehmotného
majetku firmy. Spole¢nost nema zadné omezeni, napiiklad na pocet e-aukci ro¢né a také mtize
e-aukce poradat jako vlastni obchodni Cinnost. Velkou vyhodou je, Ze program je mozZné
nechat od poskytovatele upravit (tzv. customizovat) tak, aby spolenosti co nejvice
vyhovoval. Néro¢néjsi je vSak pro firmu to, Ze se musi starat o provoz, zalohovani dat
a bezpec€nost. Prongjem e-auk¢niho software znamend, ze poskytovatel (provider) provozuje
program na svém serveru a e-aukce se konaji prostfednictvim vzdaleného pfistupu. Pti tomto
zpusobu pofadani e-aukci je veskera zodpovédnost za funkcénost systému pienesena na
poskytovatele, ktery ma také na starosti zdlohovani dat, servis a bezpecnost. Jsou tu vSak také
omezeni, ktera spocivaji v tom, ze neni mozné program dle potieb podniku customizovat. [19,

str. 66-68]
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Bez ohledu na to, zda se spole¢nost rozhodne program zakoupit, nebo si ho
pronajmout, ¢eké ji v obou piipadech stejny postup. Nasledujici obrazek ¢. 12 znazornuje
schéma jednotlivych kroki, které jsou nutné k tomu, aby silni¢ni nakladni dopravci mohli

provést spole¢ny nakup prostfednictvim e-aukce.

ZAJISTENI TECHNICKEHO ZAZEMi

A 4

SKOLENI

\ 4

PRIPRAVA E-AUKCE

A 4

POZVANi DODAVATELU

A 4

AKCEPTACE VYZVY DODAVATELI

A 4

KONTROLA NABIDEK

A\ 4

VLASTNI E-AUKCE

A 4

VYHODNOCENI

Obrazek 12 Schéma spole¢ného nakupu pomoci e-aukce [ Autor]

Nejprve je tieba zajistit dobré technické zdzemi, které je nutnym predpokladem pro
obchodovani pomoci elektronického néstroje. Jedna se zejména o dostateCnou rychlost
pfipojeni k internetu, coZ by nemé&lo byt vétsi komplikaci, protoze e-aukéni systémy nejsou
piehnané datové narocné. Poté je samoziejmosti standardni internetovy prohlize€ a co se tyka
zaméstnancu, ktefi budou systém pouzivat, tak by meéli mit alespoit zékladni znalost
a schopnost pouzivat informacni technologie. Ti, co se rozhodli provozovat e-auk¢éni software
ve vlastni rezii, potiebuji také server, tedy vykonny pocita¢ s dostatkem operacni paméti. To

vSe musi zajistit dopravce, ktery bude pro ostatni nakupujici dopravce e-aukei potadat.
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V dalsi fazi je dobré, kdyz pracovnici, kteti budou systém obsluhovat, projdou
skolenim pofadanym poskytovatelem softwaru. Skoleni by se tedy méli z(&astnit zejména
nakupci podniku a zastupce z vedeni.

Nasledujicim krokem je piiprava e-aukce. Pro celkovy vysledek e-aukce je velice
dilezité vénovat tomuto kroku nélezitou pozornost. Piipravna faze spociva ve formulaci
zaddni, sumarizaci poptavanych produktii, urceni jejich mnozstvi, kvality, podminek
dodavani, kontroly, fakturace, pozadované certifikace apod. V ramci dodavatelskych
podminek je tfeba si ujasnit cenu produktd, splatnost faktur, garanci ceny, délku zaruky,
termin dodani atd.

Pro spole¢ny nékup silni¢nich nékladnich dopravct je klicové stadium sumarizace
poptavanych produktl. Tuto ¢ast piipravy e-aukce musi zajistit podnikatel, ktery predstavuje
zastupce vSech nakupujicich firem. Je tfeba kontaktovat veSkeré zapojené dopravce
a s kazdym zvlast provést detailni specifikaci pozadovanych produktli a ujasnéni vSech
podminek. Dulezitym krokem je také spole¢ny vybér a schvaleni dodavatelt, kteti budou do
soutézeni pozvani. Na veskerych podminkach, véetné zpiisobu hodnoceni celkového vysledku
aukce, se musi podnikatelé dohodnout, musi s nimi souhlasit a vzajemn¢ si stvrdit zdvazek
o respektovani vysledku.

V nasledujici fazi jsou pozvéani dodavatelé. Spole¢nost potadajici e-aukci vyzve
vybrané dodavatele k ucasti ve vybérovém fizeni, a to samoziejmé elektronickou cestou.
K pozvance musi byt vzdy ptiloZzeny dokumenty, ve kterych je specifikovan pfedmét aukce
a veskeré podminky, za kterych se aukce porada.

Poté, co jsou odeslany pozvanky kcasti na soutézi, si dodavatelé prostuduji
podminky, pravidla a ostatni dokumenty pfilozené k pozvance a v piipadé, ze se né&ktery
dodavatel chce zapojit, potvrdi svlj zdjem o UcCast na e-aukci stanovenym zplsobem.
Nasledné je dodavateli zaslano pfistupové heslo do e-aukéni sin€, kde ma moZznost naucit se
ovladat soutézni software a vlozit svou vstupni nabidku. V této fazi aukce méa dodavatel
piihlaSeny do e-aukéniho systému zobrazenou pouze svou vlastni nabidku a poptavku
vyhlaSovatele. [19, str. 88]

Ve stadiu kontroly nabidek musi podnikatel vyhlaSujici e-aukci piekontrolovat, zda
nabizené produkty piesné odpovidaji poptavce a dale je tfeba dohlédnout na splnéni
kvalifikacnich pozadavkll soutézicich. Pokud je vSe v poraddku, potvrdi vyhlasovatel
dodavateliim ¢as zah4jeni ostrého soutézniho kola.

Vlastni e-aukce nastavad v den a hodinu uréenou dopravcem, ktery aukci vyhlasuje.

Dodavatel¢ piihlaSeni do systému maji nyni moznost ménit a vylepSovat své nabidky, které
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neustale porovnavaji s dynamicky se ménici hodnotou té nejlepsi nabidky ze vSech. Ostatni
konkuren¢ni nabidky jsou skryté a zalezi jen na nastaveni ze strany vyhlaSovatele, zda
dodavatelé maji prehled o tom, kolik konkurentd se na soutézi podili. Konec e-aukce nastava
ve chvili, kdy soutézici jiz nechtéji vylepSovat své nabidky, nebo pokud vyhlasovatel e-aukci
ukon¢i.

Béhem celé¢ho pribéhu e-aukce je uzivatelim k dispozici hotline. Tato uzivatelska
podpora je adresovana jak stran¢ vyhlaSovatele, tak stran¢ soutézicich, provadi jednak
kontrolu pifipravovanych e-aukci a dale také fesi technické problémy pfi vlastnim soutézeni.

Posledni ¢asti e-aukce je vyhodnoceni. E-aukéni systém umoziuje zadavateli vytisténi
souhrnnych protokoll soutéze se zménami nabidek vSech ucastnikli spolu s hodnocenim.
Porovnd vitéznou hodnotu nabidky s piivodnimi ndkupnimi cenami a podminkami, vyc¢isli
usporu a rozhodne se, zda na nejlepsi nabidku pfistoupi, ¢i ne. V piipad¢ ndkupni aliance
dopravcti je dulezité, aby doslo ke vzdjemné shodé, zda nabidku pfijmou a aby nasledné
zadny z podnikatelti neustupoval ze zadanych podminek, jinak ani dodavatel nemtize své
zavazky zodpovédné splnit. Pokud se nakupujici podnikatelé dohodnou na tom, kterého

dodavatele oslovi, mohou uzaviit smlouvu a zrealizovat vlastni nakup.

3.3 Postup alian¢niho nakupovani podle varianty 2
Druhou moZnosti, kterou mohou silni¢ni nakladni dopravci pfi spole€ném nakupovani

vyuzit, je realizace e-aukce, jejiz organizace je prenechana poskytovateli. Rada spole¢nosti,
které prodavaji licence, nebo pronajimaji e-auk¢ni software, nabizeji také poradani e-aukci na
kli¢. Organizace alian¢niho nékupu prostfednictvim elektronické aukce jiz neni zaleZitosti
nakupujicich podnikatelii, ale je pfenechana zprostredkovateli.

Na obrazku 13 je uvedeno schéma, které znazornuje postup spoleéného ndkupu

pomoci e-aukce, kterou provadi zprostiedkovatel.
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VYBER ZPROSTREDKOVATELE

A 4

PRIPRAVA E-AUKCE

A 4

POZVANi DODAVATELU

A 4

AKCEPTACE VYZVY DODAVATELI

v
KONTROLA NABIDEK

v
VLASTNI E-AUKCE

v
VYHODNOCENI

Obrazek 13 Schéma spole¢ného ndkupu pomoci e-aukce provadéné zprostfedkovatelem
[Autor]

V prvnim kroku je tfeba, aby si silni¢ni ndkladni dopravce vybral zprostiedkovatele
e-aukci, ktery soutéz ptipravi a provede. Md moznost si vybrat z fady poskytovatelti podle
toho, za jakych podminek jednotlivé spolecnosti sluZzbu nabizeji.

Dalsi fazi je ptiprava e-aukce, na které spolupracuje poskytovatel aukci se zédkaznikem
— kupuyjicim. Je tfeba, aby zakaznik poskytl zprostfedkovateli pottebna data k zadani soutéze,
aby specifikoval produkt, mnozstvi, kvalitu, podminky dodéani, poZzadovanou certifikaci apod.
Dale zakaznik urci dodavatele, které poZaduje pozvat do vybérového fizeni a na ptani si necha
dalsi dodavatele doporucit také od zprostfedkovatele. Zprostfedkujici spolecnost se nadale
postara o ptipravu e-auk¢niho prostiedi tak, aby byla provedena co nejkvalitnéji.

O sdruzeni poptdvky se nyni nestara nakupujici dopravce, ale vSe prenechd
poskytovateli. Ten pfijima zakazky od vice organizaci, spojuje je a maximalné¢ navySuje
objemy poptavaného zbozi, které je pak predmétem e-aukce.

Nasledujicim krokem je pozvani vybranych dodavatelii. Tuto fazi provadi
poskytovatel aukce, jenz rozesild vyzvy k ucasti na vybérovém fizeni, ke kterym piipojuje
potfebné dokumenty ke specifikaci pfedmétu aukce a veskerych podminek uskutecnéni

soutéze.
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V ptipadé, Ze osloveni dodavatel¢ chtéji, po prostudovani podminek a pravidel
vybérového fizeni, projevit zdjem o UcCast, musi se do e-aukce pfihlasit predepsanym
zpusobem. Tato faze tedy zahrnuje akceptaci podminek soutéze dodavateli.

Stadium kontroly nabidek provadi zprostiedkujici spolecnost. Piekontroluje shodu
nabidky s poptavkou a potvrdi G€astniklim piesny zacatek elektronické aukce.

Faze vlastniho soutéZzeni je opét tkolem poskytovatele sluzby. Dohlizi na to, jak
ucastnici vylepsSuji své nabidky, poskytuje jim technickou podporu, komunikuje s nimi
a poptipadé¢ aukci také ukoncuje.

Poslednim krokem je vyhodnoceni celé soutéze. Ukolem zprostiedkovatele je
komunikovat se soutézicimi, vyhodnotit vysledek e-aukce a nasledné vytvofit a rozeslat
protokoly aukce, na kterych je zaznamenan jeji prubch, zmény nabidky a piipadna
komunikace mezi subjekty. Dodavatelim, ktefi v e-aukci neuspéli, zaSle zprosttedkovatel
podékovani za ucast a vitéznému dodavateli oznami, ze bude v blizké dobé kontaktovan
konkrétnimi podnikateli za ucelem ndkupu za podminek, které byly pii ptipravé e-aukce
dohodnuty.

Potom, co nakupujici podniky souhlasi s pfijetim nejlépe vyhodnocené nabidky,
kontaktuji vitézného dodavatele a uzaviou snim smlouvu. Nésledné mohou zrealizovat
vlastni nakup. Zadny znakupujicich vsak nesmi dohodnuté podminky porusit, aby také
dodavatel mohl poskytnout dodavky za sjednanych vyhodnych podminek.

Pokud se dopravce rozhoduje, zda zrealizovat spole¢nou e-aukci samostatné, nebo zda
vyuzit sluzeb zprostfedkovatele, miize k tomuto UCelu vyuzit nasledujici vztahy, které
vyjadiuji nadklady jedné provedené elektronické soutéze. Tedy néklady na zrealizovani jedné
e-aukce vlastnim nakupnim tymem, nebo ndklady na zprostiedkovani jedné e-aukce.
Dopravce ma moznost porovnat vysi nakladi N; a N a podle vysledku se rozhodnout, kterou
variantu radéji zvoli. Néklady jedné samostatné zrealizované e-aukce pomoci pronajatého

e-aukéniho software lze vyjadfit vztahem:

)

N1 ...naklady samostatné¢ zrealizované e-aukce pomoci pronajatého software [K¢]

Py ... cena prondjmu software na 1 rok [K¢]

Ps ... cena Skoleni [K¢]

N ... pocet planovanych realizaci e-aukci za rok, maximalné do poctu povoleného
poskytovatelem
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K ndkladim samostatné zrealizované e-aukce je dobré pocitat také cas, potfebny
k zadani elektronické soutéze, k vlastnimu soutéZeni a vyhodnocovani vysledki. Cena Skoleni
se v dalSich letech pofadani e-aukci nesnizuje, protoze je poskytovatelem doporuceno, aby
byla Skoleni pravidelné opakovana. Navic je mozné, Ze bude tieba zaSkolit nové pracovniky,
coz by nemélo byt tikolem jejich kolegi, ktefi jiz se softwarem pracuji.

Naéklady jedné e-aukce zrealizované zprostiedkovatelem lze vyjadrit vztahem:

N =N-p;-p2 3)
kde:
N> ... naklady jedné e-aukce zrealizované zprostfedkovatelem [K¢]
N ... celkové ndklady na planovany nadkup produktii v cenach minulého obdobi [K¢]
p1 ... pfedpokladand vyse tspory z planovaného nakupu [%]
p2 ... dohodnuté vySe provize pro zprostiedkovatele [%]

3.4 Postup alian¢niho nakupovani podle varianty 3
Tretim zpisobem realizace alianéniho nakupu je klasické vyjednavani s dodavateli,

které provedou nakupujici spolecnosti samostatné. Klasickym vyjednavanim je minéno
jednéni s dodavateli o cené a podminkdch nadkupu napiiklad na osobni schiizce bez pouziti
vyjednavaciho elektronického nastroje. Z aliance silni¢nich nakladnich dopravct, kteti se
rozhodli uskuteénit spolecny nakup, je vybran jeden zastupce, ktery se stard o prubch
spole¢ného ndkupu a o jednani s dodavateli.

Nejlepsim prostfedkem k uskuteénéni alianéniho ndkupu bez vyuziti elektronické
aukce je klasické vybérové fizeni. Pro organizaci vybérového fizeni je velmi dilezité
postupovat podle jednotlivych krokt, které byly v praxi vysledovany jako klicové pro jeho
uspéch. Tyto rozhodujici kroky jsou soucdsti osmi fazi vybérového fizeni, stanovenych
odbornou literaturou. V ptipad¢, Ze spolecnost neprovadi pouze jednorazovy nékup, tvori
jednotlivé faze opakujici se cyklus. Na obrazku €. 14 je znazornéno osm fazi nédkupniho
cyklu. Tento cyklus je urCeny pro realizaci vybérového fizeni jednoho samostatného podniku.
Pro pouZiti nakupni cyklu pfi alian¢nim nakupu silni¢nich ndkladnich dopravci musi byt

jednotlivé kroky upraveny tak, aby vyhovovaly spolecnému nakupu.
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Stanoveni potreb a
identifikace pozadavku
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-
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II. kolo jednani, 9
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J

Obrazek 14 Faze nakupniho cyklu [Autor, 48, str. 10]

Pii provadéni jakéhokoli vybérového fizeni jsou ustfednimi kroky prvni tf1 faze
nakupniho cyklu. K prvnimu kroku patii stanoveni potfeb a identifikace pozadavku.
V ptipadé¢ ndkupni aliance je tfeba stanovit potfeby a identifikovat pozadavky nejprve
u kazdého podniku zvlast. Tento proces je samostatnym tkolem pro jednotlivé podniky
aliance, kde urCovani potfeb a pozadavki podniku a cely prubéh vybérového fizeni je

Dalsi faze predstavuje specifikaci produktu, specifikaci kritérii vybérového fizeni
(VR) a tvorbu zadavaci dokumentace (ZD). V tomto kroku mé vyznamnou tulohu podnik,
ktery byl vybran jako zastupce ndkupni aliance. Jeho tkolem je komunikovat s jednotlivymi
nakupujicimi subjekty, sloucit jejich poptavky do objednévek co nejvétSich objemd, urcit ve
spolupraci s ostatnimi podniky aliance kritéria vybérového fizeni a vytvofit zadavaci
dokumentaci. Kazda spole¢nost by méla provést detailni vydajovou analyzu, to znamena
zjistit co, v jakém mnozstvi, za jaké ceny v jaké dob¢ a od jakého dodavatele bylo v minulosti
nakoupeno. Analyza umozni podniku diky znalosti pifedchoziho stavu a vyvoje odhadnout

budouci vyvojové trendy, zjistit pfedpokladany objem budouci potieby a ziskat informace pro
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zaddvaci dokumentaci. Dale by mély spolecnosti provést ABC analyzu a diky ni si urdit
klicové polozky nakupu.

Nasledujicim krokem je analyza trhu a pifipadnd Uprava zadavaci dokumentace.
Protoze dodavatel¢é maji vliv na vykonnost a konkurenceschopnost podnikli tim, jaka je
kvalita jejich produkce a jaké plsobi podnikiim naklady, je nutné hledat odpovédi na
nasledujici otazky:

e Jak je trh velky?

e Jaka je vyjednavaci sila dodavatela?

e Je mezi dodavateli konkuren¢ni boj?

e Maji pozadované produkty na trhu substituty?

e Je naSe firma pro dodavatele vyznamna?

Analyza trhu je pro vysledek vybérového fizeni klicova a jejim vystupem by mél byt
seznam potencidlnich dodavatelli, mezi kterymi se bude rozhodovat v prvnim kole jednani.

V prvnim kole jednani jde o to, aby bylo ze seznamu vSech eventudlnich dodavatela
vybrano jen par nejlepSich, se kterymi se bude jednat osobné. Zastupce vSech spolecnosti
nakupni aliance silni¢nich ndkladnich dopravct oslovi kazdého z moZznych dodavatelt
anecha si od nich vytvofit cenovou nabidku a nabidku dal§ich podminek. Zadost je mozné
aby nebyla pfili§ €asové narocnd. V zavéru prvniho kola jednani by nakupujici mél mit
vybrano piiblizné pét dodavateld, mezi kterymi se bude rozhodovat ve druhém kole.

Ve druhém jednacim kole jsou stanoveny mnoZstvi, ceny a podminky na veskeré
poptavané produkty. Je dobré, kdyz nakupujici jednad s dodavateli osobné€, aby poznal jejich
zdzemi, sklad, vyrobu, aby poznal osoby, se kterymi jednd, a také poptipad¢ zakulisni
informace o déni na trhu. Pokud nakupujici podnikatel dodavatele dostatecné pozna, je mozné
realizovat findlni jednani o cenach a podminkach pomoci elektronické posty.

Dalsi faze ptedstavuje finalni vybér dodavatele a uzavieni smlouvy. Na zakladé
pfedchozich jednani s jednotlivymi dodavateli se nakupujici spolecnosti dohodnou, ktery
uchaze¢ vybérového fizeni ziskad jejich zakdzku. S nim pak mohou nakupujici dopravci
uzaviit smlouvy. Po tom, co je smlouva uzaviena, jsou nakupujici povinni dodrzet veskeré
sveé zavazky.

Po uzavieni smlouvy nasleduje realizace nakupu. VSe musi byt dodano podle
dohodnutych podminek a ndkup neni dokoncen dfive, nez se nakupujici presvédci, Ze dorazily

veskeré smluvené dodavky.
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Posledni fazi cyklu je monitoring a hodnoceni spoluprace (dodavky). Nakupujici by
mél pribézné hodnotit dodavatele a monitorovat dodrzovani smluvnich podminek. Aby se
dodavatel¢é mohli neustdle zlepSovat, je nutné, aby byli o vysledku hodnoceni také

informovani.

3.5 Postup alian¢niho nakupovani podle varianty 4
Ctvrtou variantou alianéniho nakupu silniénich néakladnich dopravct je klasické

vyjednavani s dodavateli provedené zprosttedkovatelskou spolec¢nosti.
Na obrazku 15 je znazornéno schéma cyklu alianéniho nakupu provedeného

zprostiedkovatelem.

Monitoring a
hodnoceni
spoluprace/dodavky

Vybér
zprostfedkovatele

/

Stanoveni potreb,

Realizace nékupu identifikace
pozadavku
Fin4lni vWbé
ina it vvber Specifikace
dodavatele
produktu a tvorba
ZD

Jednani s dodavateli

Obrazek 15 Schéma cyklu alian¢niho ndkupu provedeného zprostiedkovatelem [ Autor, 48,
str. 10]

Nékupni cyklus vychazi z osmi fazi ndkupniho cyklu stanoveného literaturou a je
upraven pro alian¢ni ndkup realizovany zprostiedkovatelem.
V prvnim kroku si podnikatel, ktery se rozhodl vyuzit zprostfedkovatele na provedeni

alian¢niho nakupu, vybere poskytovatele nabizejiciho odpovidajici sluzby. Mezi
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nejatraktivnéj$i patii poskytovatelé s co nejrozsahlejsi databazi klientd, protoze maji moznost
vytvoftit objednavky velkého objemu a vyjednat tak u dodavatelii ptiznivéjsi podminky.

V dal$i fazi stanovi nakupujici dopravce své potieby a identifikuje pozadavky.
U slozitéjsich vybérovych fizeni je dobré, pokud se do této faze zapoji vice pracovniki, tedy
nakupni tym podniku a zastupce vedeni podniku.

Nasledné¢ musi nakupujici podnik provést specifikaci pozadovaného produktu, aby
poskytl zprostiedkovateli nakupu informace, které jsou potfebné k tvorbé kritérii
a dokumentace vybérového fizeni. K ziskani informaci o specifikaci produktu, o potfebném
mnozstvi, nebo o budoucich vyvojovych trendech produkti je dobré provést vydajovou
analyzu, tedy ptfehled o tom, co, v jakém mnozstvi, za jaké ceny, v jaké dobé a od jakého
dodavatele bylo v minulosti nakoupeno. Pro stanoveni kli¢ovych polozek ndkupu slouzi ABC
analyza. Zprostiedkovatel shromdzdi potfebné informace od vSech svych zdkaznik, sdruzi
odpovidajici si poptavky a vytvoii zadavaci dokumentaci pro vybérové fizeni.

Dalsi faze je ukolem pro zprostiedkovatele, ktery zahdji jednani s potencidlnimi
dodavateli zboZzi a sluzeb a vyvijeni Cinnosti sméfujici k ziskani vyhodnégjSich podminek
nakupu produktii oproti standardnim podminkam pfisluSnych dodavatelii. Nekteti
zprostiedkovatelé si ponechavaji vylu¢né pravo na vybér potencidlnich dodavatelt.

Po jednani s dodavateli o co nejlepsi podminky nékupu, poskytne zprostiedkovatel
svym zékazniklim vysledky vybérového fizeni. Pokud se nakupujici shodnou a pfistoupi na
obchod s vybranym dodavatelem, uzaviou s pfisluSnym dodavatelem smlouvu, ktera je
dvoustrannym pravnim vztahem a zprostfedkovatel jiz nenese zddnou odpovédnost za plnéni
jejich povinnosti. Jak nakupujici, tak dodavatelé musi dodrzet veSkeré smluvené podminky.

Po sepsani smlouvy je proveden vlastni nakup produktli a v posledni fazi je také nutné
vyhodnotit priitbézné monitorovani dodrZzovani podminek ze strany dodavatele. Aby dodavatel

mohl své sluzby neustale zlepSovat, je nutné mu poskytnout vysledky tohoto hodnoceni.

3.6 Postup alian¢niho nakupovani podle varianty 5
Patym zptsobem alian¢niho nakupovani je ndkup v e-shopu uréeném pro firmy, kde

jsou jiz doptfedu vyjednané vyhodné ceny produkt. Poskytovatel tohoto e-shopu vyjedna
u dodavatelti vyhodné podminky a ceny na produkty na piiklad pomoci e-aukce. Protoze
nakupuje prostfednictvim elektronického obchodu velké mnozstvi firem, maji dodavatelé
zajistény odbéry o velkych objemech a jsou ochotni poskytnout vyhodnéjsi nabidky. Nakup

v takovém e-shopu lze oznacit jako aliancni. Mezi internetovymi obchody tohoto typu je
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mozné nalézt takové, které jsou urcené pro jakykoli podnik, ale existuji i e-shopy urcené
pfimo pro podniky provozujici silni¢ni ndkladni dopravu.

Na obrazku 16 je znazornén postup nakupu pomoci e-shopu ur¢eného pro firmy.

VYBER POSKYTOVATELE E-SHOPU

A\ 4

REGISTRACE KUPUJICIHO

\ 4

VYBER ZBOZi

A 4

OBJEDNAVKA

v
PRIJETI ZBOZI

Obrazek 16 Schéma alian¢niho nédkupu v e-shopu [Autor]

V prvni fazi ndkupu si dopravce vybere poskytovatele e-shopu, jehoz nabidka
sortimentu odpovida jeho pozadavkim.

Nésledujicim krokem je registrace na webové strance e-shopu, diky které ziska
nakupujici pfistup do svého uzivatelského rozhrani. Vytvofeny uzivatelsky ucet slouzi
k vytvafeni objednavek produktt. Nékteii poskytovatelé provozuji internetovy obchod pro
zékazniky za poplatek a objedndvky je mozné provadét az po zaplaceni poplatku.

Po té, co se zadkaznik zaregistruje, miZe zacit nakupovat. Nejprve je tfeba, aby si
vybral z nabizeného sortimentu zboZi to, co pozaduje. U kazdého produktu je uvedena jeho
detailné;jsi specifikace a cena. Vybrané zbozi vlozi zakaznik do virtualniho ndkupniho koSiku.

Pokud si nakupujici vybral veskeré pozadované zbozi, mize ptejit k dalsSimu kroku,
a to je vyplnéni objednavky. Zakaznik uvede tdaje o své osob¢, nebo firmé, vybere si zpisob
dopravy a thrady objednavky a odesle ji prodévajicimu.

Prodavajici potvrdi zdkaznikovi pfijatou objednavku a po té, co objednavku ptipravi, ji

odesle na ur€enou adresu, kde ji pfijme zdkaznik.
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4 EKONOMIC’KE ZI-I’ODNOCENi UCASTI DOPRAVCE
V ALIANCNICH NAKUPECH

Obsahem této kapitoly je vyhodnoceni uspor, kterych dosahli silni¢ni nékladni
dopravci pfi alianénim nakupu stretch folie prosttednictvim e-aukce. Soucasti kapitoly je také
zjisténi, zda se vzajemné ovliviiuji dosazené uspory u jednotlivych objednavanych produktii
s jejich pozadovanym mnozstvim a déale divody, pro¢ dopravci vstupuji do alian¢nich
nakupt. Kapitola také obsahuje vycisleni uspory z alianéniho nakupu realizovaného pies

e-shop Chytry dopravce.

4.1 Alian¢ni nakup ¢tyr dopravcei

Zprosttedkovatel poradajici ndkupni e-aukce pro silnicni ndkladni dopravce
zrealizoval spole¢ny ndkup pro Ctyfi dopravni firmy. E-aukci pfedchdzela nejprve hromadna
komunikace ze strany zprostfedkovatele k dopravciim o mozné Ucasti v alian¢nich nékupech.
Nésledné zprostiedkovatel provedl sbér dat od zdkaznikdi pro Ucely vytvofeni sdruzené
poptavky. Vytvofena spole¢na objednavka obsahovala osm rtznych typa pruhledné stretch
folie v raznych pozadovanych mnozstvich. Po té, co zprostfedkovatel e-aukci pfipravil,
rozeslal pozvanky vybranym dodavatelim. Z 26 pozvanych dodavatelit se jich e-aukce
zucastnilo 8. Vlastni soutéZni kolo probihalo po dobu 42 minut a v ramci tohoto ¢asu doslo
jedenactkrat k jeho prodlouzeni. B€hem soutézniho kola dodavatelé postupné vylepSovali své
nabidky pro jednotliva kriteria kazdého produktu. Hlediska, podle kterych se nakupujici
rozhodovali, zahrnovala v prvni fad¢é cenu produktu, poté splatnost faktur ve dnech, procenta
navyseni ceny v pfipad€ ndhradniho plnéni u né€kterych produktii a termin dodani vyjadieny
po¢tem dni ode dne objednani. Po ukonceni soutéZniho kola vyhodnotil software
nejvyhodnéjsi nabidky v ramci kazdého kriteria.

V tabulce 1 je uveden piehled objednavky, nazev produktu, specifikace Sitky, tloustky

a prataznosti folie, mérna jednotka a poZadované mnoZstvi.
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Tabulka 1 Specifikace produktli pro spole¢ny ndkup prostfednictvim e-aukce

Specifikace Sta Xrma
Produkt Nazev . P Prutf Znost . Mérna MnozZstvi
Sifka (mm)/tloust’ka (um) (%) jednotka
1 500/23 150 Role 800
2 " 500/20 150 Role 720
Ruéni
3 prithledna 500/23 50 Role 4 630
4 stretch f6lie 390/6,6 Piedepnuta Role 1 600
5 500/23 - Role 12 000
6 - 500/17 150 Role 552
Strojni
7 pruhledna 500/17 150 Role 92
8 stretch folie 440/6,6 Predepnutd |  Role 312

Zdroj: [49]

Tabulka 2 ukazuje, jakych se v zavéru soutéze dosdhlo cenovych uspor u dil¢ich

Cv v

z porovnani vystupnich cen jednotlivych dodavateli. Vystupni cena je ta, kterou kazdy
soutézici nabizel po ukonceni e-aukce. Déale tabulka uvadi cenu jednotlivych produktd, za

kterou dopravci nakupovali v minulém obdobi a usporu, jez zakaznici diky e-aukci dosahli.

Tabulka 2 Uspora vyplyvajici z e-aukce oproti cenam z minulého obdobi

Produkt | Lol | cena(k®) | obdabi(key | UPora (%)
1 800 106,0 140,0 243
2 720 106,0 128,0 17,2
3 4 680 83,0 82,5 -0,6
4 1 600 99,0 197,0 49,7
5 12 000 72,5 75,0 3,3
6 552 640,0 710,0 9,9
7 92 677,0 600,0 -12,8
8 312 654,0 1460,0 55,2
> Celé objednavky 2197 572,0 2708 100,0 18,9
Zdroj: [49]

Pii porovnani nejlepSich cen dosazenych v elektronické soutézi s cenami, za které

zékaznici nakupovali samostatné pred e-aukci je ziejmé, Ze bylo dosazeno urcitych uspor.

v

byla dosazena u produktu ¢islo 5 a jeji hodnota byla 3,3 %. U produktt ¢islo 3 a 7 byla
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dosazena zdporna Uspora, to znamend, Ze cena nabizend dodavatelem v e-aukci byla vyssi,
nez cena, za kterou nakupovali zdkaznici v minulém obdobi.

Posledni tadek tabulky shrnuje cely objem objednavky. Cena celého objemu
objednavky v cenach, které byly dosazeny diky e-aukci, Cinila 2 197 572 K¢&. V cenédch
minulého obdobi je hodnota celé objednavky 2 708 100 K¢&. Diky e-aukci byla na celém
objemu objednavky dosazena uspora 18,9 %.

Ptiloha B obsahuje otisk e-auk¢ni sing, ktery shrnuje vysledek celé soutéze. Ukazuje
vystupni nabidky dodavatelti u dil¢ich produktli, je zde vygenerovdna nejvyssi a nejnizsi
vystupni cena a vypoctena celkova tspora, ktera porovnava nejnizsi vstupni a vystupni ceny.
Vstupni cena je ta, kterou soutézici nabizel na zacatku e-aukce. Soucasti otisku je také
vyhodnoceni nejvyhodnéj$i nabidky, kterd se shoduje s nabidkou nejnizSich cen.
Nejvyhodnéjsi nabidka zohlediiuje veskera zadan4 kriteria.

Ve chvili, kdy se soutézici dodavatelé ptihlasi poprvé do e-aukéni siné, maji moznost
vlozit svou vstupni nabidku ceny a ostatnich podminek. Po zac¢atku vlastniho soutézniho kola
sleduji nabidku, kterd je vyhodnocena jako nejvyhodné&jsi a reaguji na ni zménou vlastni
nabidky tak, aby ji svou hodnotou pfedc¢ila. Tim se od své vstupni nabidky soutézici posouvaji
az k vystupni nabidce, ktera je zfejma ihned po ukonceni soutéze.

cv v

zde spocitana Uspora, kterd zakaznikiim v pribéhu e-aukce vznikla.

Tabulka 3 Uspora vyplyvajici z e-aukce oproti nejniz§im vstupnim cendm

Produkt | Sl | cena (kE) | cena (ke | Uspora (%)
1 800 106,0 106,0 0,0
2 720 106,0 106,0 0,0
3 4 680 83,0 91,0 8,7
4 1 600 99,0 107,9 8,2
5 12 000 72,5 79,0 8,2
6 552 640,0 685,0 6,5
7 92 677,0 685,0 1,2
8 312 654,0 735,0 11,0
Y Celé objednavky 2197 572,0 2378 100,0 7,6
Zdroj: [49]

Z tabulky 3 vyplyva, ze béhem soutéze vylepsili dodavatelé své nabidky o nékolik

procent. Nejveétsi tispora nastala u produktu 8, kde €inila 11 %. U produktu 1 a 2 nevznikla
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uspora zadna, protoze nejlepsi vstupni nabidka je shodnd s nejlepsi vystupni nabidkou.
Posledni tadek tabulky obsahuje souhrn celkového objemu objedndvky. Celkova uspora

Po ukonCeni e-aukce opatii zprostfedkovatel zavérecné protokoly, rozesle je
zucastnénym stranam a podékuje tém dodavatelim, ktefi v soutézi neuspéli. Dodavatel, jehoz
nabidka byla vyhodnocena jako nejlepsi, obdrzi ozndmeni o tom, ze bude osloven
konkrétnimi zakazniky za icelem nékupu produkti podle podminek stanovenych pfi e-aukci.

Alian¢ni ndkupy jsou vyhodné z toho divodu, ze se Casto poptavaji takové objemy,
které vzbudi z4jem u dodavateltl. Jsou dodavatelim motivaci pro ucast na e-aukcich s vétsim
mnozstvim zékaznikl. V piipadé vyse popsané e-aukce byla u kazdého z produkti
pozadovana riiznd mnozstvi kusi. Nejméné kusti bylo objednano od produktu 7 (92 ks)
anejvice od produktu 5 (12 000 ks). U jednotlivych produkti bylo také dosaZeno riiznych
uspor, které vyplyvaji z tabulky 3.

Obrazek 17 znéazoriuje zavislost miry Uspor dosazenych diky e-aukci oproti cendm

vstupnim na objedndvaném mnozstvi. Procenta uspor vychdzeji z tabulky 3.

12,0

10,0

8,0

6,0

4,0

2,0

0,0 —J T T T T T T T !
92 312 552 720 800

1600 4680 12000

Mira uspory (%)

Pocet roli (ks)

Obrazek 17 Zavislost miry dosaZenych uspor na objedndvaném mnozstvi [49, Autor]

Pti zjistovani zavislosti mezi objednavanym mnoZzstvim jednotlivych produktl a miry
uspory se vychazi z predpokladu, Ze jsou produkty srovnatelné¢ bézné a je potlacovan vliv
charakteristiky produkti na to, jaké zakaznici objednavaji mnozstvi, nebo jaké uspory je

dosazeno. Z grafu na obrazku 17 je zfejmé, ze procenta uspor dosahuji vysSich hodnot
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v pfimé zavislosti na poctu objednavanych kust roli folie. Produkty, jejichz mnozstvi se
rovna 312, 720 a 800 ks ptedstavuji odchylku od trendu pfimé zavislosti.

To, zda je mezi hodnotami uspor a poctem kusu roli zavislost, 1ze zjistit pomoci
korelac¢ni analyzy. Korela¢ni analyza urCuje vzajemné zavislosti proménnych a zabyva se
pfedevsim intenzitou vztahu.

V tabulce 4 jsou uvedeny hodnoty x; vyjadfujici procenta uspory dosazené v e-aukci
oproti cenam vstupnim u jednotlivych produkti a hodnoty x,, které vyjadiuji pocty

objednavanych kust.

Tabulka 4 Hodnoty proménnych x; ax;

X1 X2
1,2 92
11,0 312
6,5 552
0,0 720
0,0 800
8,2 1 600
8,7 4 680
8,2 12 000

Zdroj: [49]

Je tfeba urcit korelacni koeficient pi,, ktery méfi tésnost zavislosti proménnych x;
a x,. Hodnoty, kterych mize koeficient nabyvat, jsou v intervalu <-1;1>. Pokud s hodnotami
jedné proménné rostou také hodnoty druhé proménné, jednad se o pfimou linedrni zavislost.
V tom ptipad¢ ma korela¢ni koeficient kladné znaménko a blizi se k 1. Pokud s ristem hodnot
jedné proménné hodnoty druhé klesaji, pak se jednd o zavislost nepifimou a korela¢ni
koeficient se blizi -1. Je-1i hodnota korelacniho koeficientu rovna nule, pak jsou proménné
bez linedrni zavislosti.

Podle vzorce 4 lze spocitat vybérovy korelacni koeficient r», ktery je bodovym
odhadem korela¢niho koeficientu.

anu Xoi — qu > X2i

T =
JPEx - Ex)?) - Ea, - (E 7]

“4)
kde:
riz ... vybérovy korelacni koeficient [-]
n ...rozsah vybéru [ks]
X1 ... mira aspory [%]

X2 ...pocet objednanych produkti [ks]

64



V piiloze C je uvedena tabulka s dil¢imi vypocty, které slouzi k dosazeni do vzorce.

8-159366,4 — 43,8 - 20756
T2 =
\/[8 -374,9 — 43,8%2] - [8-170031312 — 207562]

T = 0,365

Hodnota n (rozsah vybéru) je rovna 8. Pii dosazeni ptisluSnych hodnot do vzorce 4, je
vysledek bodového odhadu korela¢niho koeficientu roven 0,365. Cislo 712 je kladné a rtizné
od nuly, to znamend, Ze mezi uvaZzovanymi proménnymi je piima zavislost. Zavislost je spise
slabd, protoze se hodnota bodového odhadu korelaéniho koeficientu neblizi 1. Pro zjisténi
vyznamnosti korelacniho koeficientu se testuje nulova hypotéza Hy: p=0 oproti alternativni
hypotéze H;: p#0. Hypotéza Hy vyjadiuje skutecnost, Ze korelacni koeficient p;, se rovna nule
a tudiz neexistuje zavislost mezi proménnymi. Hypotéza H; vyjadiuje skutecnost, Ze mezi

proménnymi existuje bud’ pfima, nebo nepiima zavislost. Testovaci kritérium ¢ je uvedeno ve

vzorci 5.
r
P RN ey
V1-1d
()
kde:
t ... testovaci kritérium [-]
riz ... vybérovy korelacni koeficient [-]
n ... rozsah vybéru [ks]
B 0,365
V1 —0,3652
t = 2,352

Po dosazeni do vzorce 5 je hodnota testovaciho kriteria rovna 2,352. Pokud plati

nulova hypotéza Hy: p=0, je oblast pfijeti a kriticka oblast vymezena nerovnosti uvedenou ve

vzorci 6.
] > t1_g/p(n—2) (6)
kde:
t ... rozdéleni s (n-2) stupni volnosti pfi hladin€ vyznamnosti a

n ... rozsah vybéru [ks]
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Hodnotu testovaciho kriteria ¢ je nutné porovnat s kritickymi hodnotami Studentova
t-rozdéleni pti hladin€ vyznamnosti a = 0,1. Rozsah vybéru n mé hodnotu 8. Na obrazku 18 je
znazornéna osa s vyznacenymi kritickymi hodnotami, které vymezuji oblast piijeti hypotézy

a kritickou oblast.

KO opP KO opP oblast pfrijeti
KO kriticka oblast

1 1
-1,94 1,94

Obrazek 18 Vymezeni oblasti piijeti nulové hypotézy a kritické oblasti pro a = 0,1 [Autor]

Protoze je hodnota testovaciho kritéria rovna 2,352, nachazi se podle obrazku 18
v kritické oblasti Studentova rozdéleni. To znamena, Ze nulova hypotéza musi byt zamitnuta
aje prijata hypotéza H;: p#0. Korela¢ni koeficient se tedy nerovnd nule a lze fici, Ze
s pravdépodobnosti 90 % jsou proménné x; a x, lineadrné piimo zavislé.

Aby mohla byt hypotéza o pifimé zavislosti proménnych potvrzena s jesté vyssi
pravdépodobnosti, bude testovaci kritérium porovnavano s kritickymi hodnotami Studentova
t-rozdéleni ptfi hladiné vyznamnosti o = 0,05. Kritické hodnoty vymezujici oblast piijeti

a kritickou oblast jsou znazornény na obrazku 19.

KO oP KO op oblast prijeti
KO kriticka oblast

1 1
-2,45 2,45

Obriazek 19 Vymezeni oblasti pfijeti nulové hypotézy a kritické oblasti pro a = 0,05 [Autor]

Testovaci kritérium o hodnoté 2,352 spadé do oblasti pfijeti nulové hypotézy. Nulova
hypotéza tik4, ze proménné nejsou linearné zavislé. To znamena Ze, nelze s pravdépodobnosti
95 % potvrdit, Ze mezi objemem objedndvky a mirou Gspory je pfima linearni zavislost.

Pomoci korelacni analyzy bylo zjisténo, ze s 90% pravdépodobnosti existuje mezi
velikosti objednavky a mirou uspory piima linearni zévislost. Pro silni¢ni nakladni dopravce
nakupujici spole¢né prostrednictvim e-aukce tento zavér znamena, ze dodavatelé poskytovali
lepsi nabidky umérné tomu, jak rostlo objednavané mnozstvi produktd. Pfi testovani
zavislosti na vyS$§i hladiné vyznamnosti, vyjadiujici pravdépodobnost 95 %, vSak tvrzeni
o zavislosti potvrzeno nebylo. Aby mohlo byt tvrzeni o zéavislosti povaZzovano za obecné
platné, muselo by byt otestovano na zaklad¢ vétsiho mnozstvi dat. Pro Ucely této prace byla

poskytnuta data pouze v omezeném mnoZzstvi.
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Pro vétSinu e-aukci potfaddanych vySe uvedenym zprostiedkovatelem plati, ze je
dosahovano urcitych uspor a ze vétsi objemy objednavek jsou pro dodavatele velmi
atraktivni. Spolecné nakupovani prostiednictvim e-aukci 1ze tedy doporucit jako vyhodnou

formu nékupu.

4.2 Alian¢ni nakup pres e-shop
Spolecnost TruckAlliance s.r.o. nabizi silnicnim nakladnim dopravcim kromé

zprostiedkovani alian¢nich nakupt skrze e-aukce také moznost nakupovat v e-shopu, kde jsou
vyhodné ceny na produkty jiz dopiedu vysoutézené. E-shop, ktery spolecnost TruckAlliance
dopravciim a jejich sdruzenim poskytuji, se jmenuje Chytry dopravce. Dodavatelé nabizejici
své zbozi v uvedeném e-shopu jsou ochotni poskytovat vyhodnéjsi ceny, protoZze maji jistotu
uréitych objemt objednavek od dopravcl, ktefi e-shop vyuzivaji. Dopravet pravidelné
nakupujicich v e-shopu je velké mnozstvi, dodavatelé¢ je vnimaji podobné jako jednoho
velkého odbeératele, proto se d4 oznacit nakup v uvedeném e-shopu jako alian¢ni.

V tabulce 5 jsou vycisleny ceny produktl nabizenych na e-shopu Chytry dopravce
ajejich nejlevnéjsi konkurencni nabidky. Jsou zde oznaleny jednotlivé produkty, jejich
nazvy, dalsi sloupec tabulky obsahuje ceny produktt, které nabizi e-shop Chytry dopravce
a dale je uvedena cena dopravy, ktera je k produktu uctovana. Ceny jednotlivych produkti
zaverecné prace nalezeny prostiednictvim portalu Heureka.cz u konkurencnich internetovych
obchodt. Portdl Heureka.cz slouzi k porovnavani cen produkti mezi jednotlivymi

internetovymi obchody.
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Tabulka 5 Ceny produktti e-shopu Chytry dopravce a nejlevnéjsi konkurencni nabidka
Cena
v e-shopu | Cena Cena Cena
Produkt Nazev Chytry | dopravy | konkuren¢niho | dopravy
dopravce (K¢) obchodu (K¢) (K¢)
(K9)
Motorovy Castrol Enduron
1 olei y SLD 10W-40 21078 0 21 949 269
) (208 L)
Ptevodovy | Castrol Axle EPX
2 olej 80W-90 (12 L) 1525 150 1536 144
Olej pro .
3 | zahradni Cas“(‘;lzBﬁ;’raps 1274 150 1296 131
techniku
Hydraulicky | Carelube SES 46
4 olej (208 L) 33 637 0 35487 0
Plastické
. . | Mogul CALSUL 2
5 pmmyslove WR 40 ke 7 342 0 8 389 430
mazivo
oy Castrol Agri
6 Hydg‘éh"ky Hydraulic Oil Plus | 18 322 0 20999 640
. (208 L)
Nékladni CONTINENTAL
7 neumatika 295/55R22.5 14 392 0 13103 145
poet 147/145K

Zdroj: [Autor, Heureka.cz]

V nésledujici tabulce 6 je uvedeno ¢iselné oznaceni jednotlivych produktl z predchozi

tabulky 5, celkovd cena kaZzdého produktu nabizend internetovym obchodem Chytry

dopravce, ktera zahrnuje cenu produktu a cenu dopravy, dalsi sloupec tabulky obsahuje

Cvw

r

z ndkupu produktu na e-shopu Chytry dopravce. Posledni sloupec tabulky 6 uvadi nazev

obchodu, ktery nabizi nejnizsi konkuren¢ni nabidku.

Tabulka 6 Vycisleni Gspory vyplyvajici z ndkupu na e-shopu Chytry dopravce

Celkova cena e- Celkova cena ] Nazev
Produkt shopu Chytry konkurenéniho Uspora (%) konkuren¢niho
dopravce (K¢) obchodu (K¢) obchodu
1 21078 22218 5,13 JakNaAuto.cz
2 1675 1 680 0,30 Oleje-eshop.cz
3 1424 1427 0,21 Caroil.cz
4 33 637 35487 5,21 Pro-oil.cz
5 7342 8 819 16,75 Metalpro.kabell.cz
6 18 322 21639 15,33 Bonatrade.cz
7 14 392 13 248 -8,64 Novelevnepneu.cz

Zdroj: [Autor, Heureka.cz]

68



Uspory vyplyvajici z alianéniho nakupu na e-shopu chytry dopravce se velmi lidi
u jednotlivych produktil. Nejvyssich Gspor Ize dosahnout pii nakupu produktu 5 a 6. Uspory
dosazeno uspory zadné, protoze zaporna hodnota vycislujici usporu znamena, ze produkt je na
e-shopu Chytry dopravce nabizen za cenu vyssi, nez je nejlevnéjsi nalezend konkuren¢ni
nabidka. Nejvyssich uspor je dosazeno u produktl, ke kterym existuje jen malo
konkuren¢nich nabidek. Naopak u produkti, ke kterym existuje fada nabidek konkuren¢nich
internetovych obchodt, bylo dosazeno uspory nizsi.

Z tabulky 6 vyplyva, Ze alian¢ni ndkup prostiednictvim e-shopu Chytry dopravce je

v pripad¢ nékterych produkt velmi vyhodny a Ize diky nému dosahnout urcitych tspor.

4.3 Vyhody a nevyhody alian¢nich nakupt

Alian¢ni nédkupy jsou v poslednich letech populdrni, protoze pfinaseji firmam rtzné
vyhody, na druhou stranu m4 i tento zptisob organizace ndkupu své nevyhody.

Mezi vyhody veskerych forem alian¢nich nakupt patii zejména:

e Dosazeni nizsich nakupnich cen, nez pii samostatném nakupu.
e Nabizeni vyhodnéjsich podminek ze strany dodavatelti.

e Zaruceni vyhodnych cen a podminek po delsi obdobi.

e Siln¢jsi postaveni viici dodavatelim.

e Vyssi atraktivita poptavky.

e Zvyseni konkurenceschopnosti.

e Piistup k dal§imu vzd¢lavani v oblasti fizeni ndkupu.

e Snazsi expanze do zahranici.

Hlavni nevyhodou alian¢nich nakupl je pfedev§im skutecnost, Ze pro uspéSné
zrealizovani ndkupl za niz$i ceny je tfeba sepsat s dodavateli smlouvy, které zavazuji
k odbértim po delsi casové obdobi. Smlouvy obsahuji sice dobré podminky pro zdkazniky, ale
ti maji obavu z povinnosti odebirat po del$i dobu povinné od jediného dodavatele. Proto
rad¢ji nakupuji s horSimi podminkami ale bez zavazujicich smluv. Pokud jiz spole¢né
nakupujici firmy smlouvu s dodavateli podepisi, nesmi Zadna z firem ustoupit, jinak
dodavatelé nemohou poskytnout vyhodné podminky ani ostatnim firmam z aliance.

Mezi nevyhody patii také pfiliSné o€ekavani od aliancniho nédkupu, které se obCas na
stran¢ zakaznikl objevuje. Nakupujici se snazi ziskat vyhodné ceny od dodavatell tim, ze
zkresluji vlastni data o cenach, za které nakupovali v minulém obdobi. Doufaji pak, Ze

dodavatelé se budou snazit tyto ceny vlastnimi nabidkami pfedcit.
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Jednotlivé varianty alian¢nich nakupl maji také své vyhody a nevyhody vychazejici
z podstaty jednotlivych zptsobil nakupovani.

Vyhody spole¢nych nakupt poradanych prostrednictvim e-aukci jsou nésledujici:

e Rychlost porovnavani nabidek jednotlivych dodavatelt.

e Moznost snadného vycisleni nejlepsi nabidky podle vice kritérii.

e Rychla piiprava opakované e-aukce.

e Transparentnost ndkupu.

e Vyssi efektivita ndkupu, nez pii klasickém vybérovém fizeni.

e Uspora transakénich nakladu.

e Snadné ziskani zavérecnych protokoll z e-aukce.

e Zaznamenavani veSkeré komunikace mezi za¢astnénymi stranami pies
e-aukéni systém.

e Dalsi vyuziti e-auk¢éniho software, napiiklad k prodejnim aukcim.

Nevyhodou nakupovéani ptes e-aukce je zejména nevhodnost tohoto systému pro
veskeré produkty. Mezi produkty, které nevyhovuji elektronickym soutézim, patii myslenky,
napady, autorské grafiky, nebo architektonick¢ névrhy. U e-aukci s témito kreativnimi
produkty hrozi, ze se jejich vysledek nebude zdaleka blizit zdkaznikoveé predstavé. Dalsi
nevyhodou jsou pofizovaci nédklady na e-aukéni software, cena zprosttedkovanych soutézi
a pfipadné omezeni v po¢tu moznych e-aukci za rok. K praci s vlastnim softwarem je také
nutné pocatecni zaskoleni, zajisténi provozu systému a zalohovani dat.

Vyhodami dal$i varianty spolecnych nakupt, kterou je klasické vybérové tizeni, jsou
predevsim:

e 74dné potizovaci naklady na zvlastni ndkupni systém.
e Zadna zvlastni ptiprava, nebo zaskolen.
e Osobni poznani dodavatele a prostfedi jeho firmy.

Hlavni nevyhodou klasického vybérového fizeni je jeho <casova naroCnost
a neefektivnost pfi porovnavani jednotlivych nabidek dodavatelli, pfi opakovaném nékupu
a pii ziskavani zaveére¢nych protokolil.

Posledni variantou alian¢nich nakupt jsou interni e-shopy urcené pro firmy. Vyhodou
téchto e-shopli je pohodlnost a rychlost, s jakou si zakaznik muaze zbozi vyhledat a ihned
objednat. Nakupni ceny jsou v takovych e-shopech niZsi, nez za jaké firmy bézné nakupuyji.
V internich e-shopech zamétfenych pfimo na dopravce zdkaznici naleznou Sirokou Skalu

produktli uréenych piesné pro podnikatele provozujici silni¢ni nakladni dopravu. Jednou

70



z vyhod je také nakupovani bez nutnych dlouhodobych smluv a nezavislost na tom, zda ve
stejném okamziku nakupuji také ostatni zakaznici.

Nevyhodou tohoto zplsobu spoleéného nakupu je skutecnost, Ze v nckterych
piipadech je tato sluzba placena a to, Ze dodavatelé neposkytuji na produkty tak vyrazné slevy

jako u jinych variant spole¢ného nakupovani.

4.4 Mira vyznamnosti divodi vstupu dopravea do spole¢nych e-aukci
Utast v nakupnich aliancich ma pro silniéni nakladni dopravce fadu vyhod a mohou

zpusobit zlepSeni jejich postaveni na trhu, nebo vylepSeni hospodéiského vysledku. Proto se
zaCinaji stale vice zapojovat do spolecnych nakupii, z nichz nejoblibenéjsi jsou spolecné
e-aukce. NejvyznamnéjSimi diavody, pro¢ dopravci vstupuji do spoleénych e-aukci, jsou
nasledujici. V zavorce je uvedeno jejich pismenné oznaceni:

e Nizsi ndkupni ceny (A),

e vyhodnéjsi volitelné podminky (B),

e v¢tsi nakupni sila (C),

e zvySeni atraktivity poptavky (D),

¢ konkuren¢ni vyhoda (E),

e fixace nizSich cen (F),

e zvySeni transparentnosti (G),

e uspora transak¢nich nakladt (H).

Témto diivodiim, nebo také kritériim, je mozné pfifadit Ciselné vahy podle toho, které
kritérium je nejvyznamnéjsi a které nejméné vyznamné pro dopravce pii uvazovani o realizaci
sdruzeného nakupu prostfednictvim e-aukce. K tomuto tcelu slouzi Saatyho metoda, ktera
Vysledkem metody je zjisténi jakou vahu maji jednotlivd kritéria. Pro hodnoceni kritérii je
zadana bodova stupnice od jedné po Cislo devét. Bodova stupnice s deskriptory je uvedena
v tabulce 7:

Tabulka 7 Saatym vytvofena bodova stupnice s deskriptory

Pocet bodi Deskriptor
1 Kfritéria jsou stejn¢ vyznamna.
3 Prvni kritérium je slabé vyznamnéjsi nez druhé.
5 Prvni kritérium je dosti vyznamnéjsi nez druhé.
7 Prvni kritérium je prokazateln€ vyznamnéjsi nez druhé.
9 Prvni kritérium je absolutné vyznamnéjsi nez druhé.

Zdroj: [50]
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Suda cisla, tedy hodnoty 2, 4, 6 a 8 lze pouzit k jemnéjSimu rozliSeni vyznamnosti
mezi dvojicemi kritérii. Bodové ohodnoceni jednotlivych kritérii se vnasi do tabulky.
Stanoveni hodnoty vah je nutné spocitat pomoci geometrického praméru fadku. VySe popsané

kroky jsou zaneseny do tabulky 8.

Tabulka 8 Saatyho metoda stanoveni vah kritérii

G
1/n A
A|B|c|D|E|F|G|H - Normované
= Sij vahy
i=1
A 1 3 4 4 8 3 8 3 3,59 0,3201
1 1 1
B — 1 — 6 5 2 8 — 1,59 0,1414
3 2 2
1
C I 2 1 2 8 2 5 2 1,89 0,1681
1 1 1 1 1
D — — — 1 7 — 8 — 0,86 0,0764
4 6 2 2 2
1 1 1 1 1 1
E — - — - 1 - 1 — 0,24 0,0213
8 5 8 7 7 6
1 1 1
F — — — 2 7 1 8 2 1,44 0,1285
3 2 2
1 1 1 1 1 1
G — - - - 1 — 1 - 0,23 0,0202
8 8 5 8 8 7
1 1 1
H — 2 — 2 6 — 7 1 1,39 0,1240
3 2 2
A-H Kritéria
G Geometricky primér
n Pocet kritérii
i Index radku
Sij Pocet bodd daného kritéria v fadku v porovnani s Kritérii ve sloupci

Zdroj: [Autor]

Posledni sloupec tabulky 8 uddavd normované vahy kritérii. Normované vahy
znazornuji miru vyznamnosti jednotlivych kritérii. Soucet normovanych vah vSech kritérii je
jedna.

Bodové hodnoceni jednotlivych dvojic kritérii je vysledkem subjektivniho pohledu
zprostiedkovatele e-aukci na to, pro¢ se dopravci do e-aukci zapojuji. Protoze je tabulka
neboli Saatyho matice vyplilovana odhadem, je nutné zjistit, zda je spravné sestavend. Pfi
parovém porovnavani kritérii musi byt dodrZzena konzistence matice. Pokud je napiiklad

kritérium A dvakrat vyznamnéjsi nez B a kritérium B tfikrat vyznamnéjsi nez C, pak musi
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platit, ze kritérium A je Sestkrat vyznamnéjsi nez C. Z indexu konzistence a konzistencniho
poméru, jejichz vypocet je uveden v piiloze D, vyplyva, Ze matice je konzistentni a tedy
spravn¢ sestavena.

Na obrazku 20 je uveden graf vyjadfujici miru vyznamnosti, kterou dopravci

jednotlivym kritériim davaji. Vyznamnost kritérii je uvedena v procentech.

12,40%

2,02%

32,01% | Niz8i nakupni ceny

B Vyhodnéjsi volitelné podminky
12,85% m Vétsi nakupni sila

B ZvySeni atraktivity poptavky

 Konkurencni vyhoda

2,13% M Fixace nizsich cen

1 ZvySeni transparentnosti

7,64% P . ‘ N
 Uspora transakénich naklada

14,14%
16,81%

Obrazek 20 Vyznamnost kritérii vstupu dopravct do alian¢nich nakupti [ Autor]

Z obrazku 20 vyplyva, ze nejvyznamnéjsim divodem vstupu dopravci do spoleénych
e-aukci je uspora financnich prosttedkt. Ceny, za které¢ dopravci nakupuji, piimo ovliviluji
jejich ndklady a ty tvoii velkou ¢ast z celkovych nakladi podniku. Diky niZ§im cenam pfi
nakupu maji tedy dopravci moznost vylepSit svlj hospodaisky vysledek. Podstatnym

divodem pro zapojeni do spolecného nakupu je také vétsi nadkupni sila a vyhodnéjsi volitelné

podminky, tedy napiiklad doba splatnosti faktur.

4.5 Shrnuti

Ctyfi silni¢ni ndkladni dopravci, ktefi b&Zné nakupovali samostatné, se rozhodli nechat
si zrealizovat alian¢ni nakup od zprostiedkovatele. Predmétem jejich objedndvky byly rizné
typy prihledné stretch folie, na jejichz ndkup byla vyhldSena elektronicka aukce. Diky
uskutecnéni e-aukce dosahli dopravci vyhodnéjSich ndkupnich cen. Byly vytvotfeny uspory
oproti cendm, za které zakaznici nakupovali v minulém obdobi, a také doSlo k vylepSeni
vstupnich nabidek dodavatelii v priibdhu soutéze. Uspory, které byly dosazeny u jednotlivych

produktii v pribéhu soutéze, byly pfimo umérné mnozstvi, jez bylo u produktti pozadovano.
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U nékterych produktii nedoslo k vylepSeni cen oproti minulému obdobi, ale naopak
doslo k nabidce konec¢nych cen, které byly vyssi. Tento jev mohl byt zplsoben tim, ze
dopravci ve snaze dosahnout jesté¢ vétSich uspor, zkresluji informace o cenach minulého
obdobi a udévaji cenu nizsi, nez ve skutecnosti byla. Toto pfiliSné o¢ekdvani od alian¢nich
nakupili ze strany zdkaznikl patii k jejich nevyhoddm. Dalsi nevyhodou je naptiklad nutnost
uzaviit smlouvy o dlouhodobém odbéru od urcitého dodavatele. Mezi hlavni vyhody
alian¢nich nakupi patii nizs$i ndkupni ceny, vyhodnéjsi dodavatelské podminky, nebo vétsi
kupni sila. Kvili témto vyhodam dopravci spole¢né nakupy vyhleddvaji a zapojuji se do nich.
Podle Saatyho metody stanoveni vah kritérii bylo ureno, Ze nizkym nakupnim cenam
prikladaji dopravci dulezitost o hodnoté 32,01 %.

V této kapitole byly také vycisleny uspory plynouci z alianéniho nakupu provedeného
prostfednictvim e-shopu Chytry dopravce. Tento e-shop, uréeny pro silniéni nakladni
dopravce, nabizi Skdlu produkti béznych i1 specializovanych pro provozovani silni¢ni
u konkurenénich obchodli prostfednictvim portdlu Heureka.cz. NejvySsi uspora, z ndkupu
produktu na e-shopu Chytry dopravce, Cinila 16,75 %. Nejniz§i uspora byla zapornd, to

cv v

cena konkurenéniho obchodu.
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ZAVER

Pfedmeétem této prace byly alian¢ni nakupy silni¢nich nakladnich dopravct a jejim
cilem bylo navrhnout dopravciim jak snizit ndklady podniku, popsat, jak se mohou zapojit do
realizace spoleénych nékupi a vycislit uspory konkrétniho spolecného nakupu
prostiednictvim e-aukce.

Vedle klicové funkce dopravnich podniki, kterou je prodej sluzeb, je dalsi vyznamnou
funkei podniku také nakup. Nakup zabezpecuje plynuly chod veskerych podnikovych procest
a zaslouzi si patfi¢nou pozornost. Néklady, které se na ndkup vynalozi, tvofi vice nez 50 %
z celkovych ndkladu a proto jejich ovliviiovani mé zésadni vliv také na hospodaisky vysledek
podniku. Jednim ze zpisobil, jak se da zvysit efektivita chodu podniku a zlepSit jeho
hospodaisky vysledek je zapojeni do alian¢nich nédkupti.

V soucasné dobé¢ existuji ¢etna sdruzeni silni¢nich nékladnich dopravct a podnikatelé
tato sdruzeni hojné vyhledévaji. Pfedmétem Cinnosti rtiznych svazl a asociaci je predevsim
podpora zajmii ¢lenil, podpora konkurenceschopnosti mezinarodnich dopravcii, spoluprace
s mezindrodnimi organizacemi, informacni sluzby, poradenské a vzdélavaci. V malé mife
poskytuji tato sdruzeni také rtizné slevy na urcité produkty, naptiklad na palivové karty do
zahrani¢i, nebo na palubni jednotky na uhradu dalni¢nich poplatkii v zahrani¢i. Komplexi
balicek sluzeb zajisStujicich sniZovani ndkupnich nakladi prostiednictvim spolecnych nakupt
vSak sdruzeni neposkytuji. Proto maji dopravci moZznost obratit se vtomto ohledu na
soukromé spolecnosti, které se alianénimi ndkupy zabyvaji. Jsou to bud’ spolecnosti, které se
pfimo orientuji na dopravce a firmy provozujici vozidla, nebo jsou to spolecnosti bez
konkrétniho zaméteni na zédkazniky z urcitého oboru.

Protoze odbornéd literatura a dostupné zdroje neobsahuji zddny uceleny ptehled
zpusobd, jak se silni¢ni ndkladni dopravci mohou zcastnit spolecnych nakupd, je v ndvrhové
¢asti prace popsano péet variant alian¢nich ndkupd a postupy, jak se tyto nakupy realizuji.
Prvni variantou je samostatné provedeni elektronické aukce, druhd varianta je
zprostifedkovand e-aukce, tfeti varianta samostatné zrealizovani klasického vybérového fizeni,
Ctvrtou variantou je zprostiedkované provedeni klasického vybérového fizeni a patou
variantou ndkup skrze interni e-shopy, ve kterych jsou jiz vyhodné ceny dopiedu
vytendrovany.

Metodicky proces samostatn¢ zrealizované spolecné e-aukce je nasledujici. Nejprve je
tteba vybrat ze spole¢né nakupujicich dopravct toho, ktery bude ostatni ve spole¢ném nakupu

zastupovat a e-aukci realizovat. Vybrany zastupce ma nasledn€¢ na starost potidit vlastni
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program s licenci, nebo si e-aukéni program jen pronajmout. K realizovani e-aukci je nutné
zajistit dobré technické zazemi, poté musi nakupni tym projit Skolenim, pii kterém se soutézni
systém nauci ovladat, nasledné je mozné provést piipravu e-aukce, kterd zahrnuje komunikaci
se vSemi nakupujicimi subjekty o pozadovanych produktech. Dale je mozné pozvat vybrané
dodavatele a pockat na to, az dodavatelé vyzvu akceptuji a potvrdi ucast v e-aukci. Poté, co
dodavatelé svou UucCast potvrdi, je nutné zkontrolovat, zda jsou nabidky dodavateld
odpovidajici zadani a v dalSim kroku jiz muze zacit vlastni e-aukce. Na zavér dojde
k vyhodnoceni celé¢ soutéze, k informovani zucastnénych stran o vysledku a k realizaci
nakupu.

U klasického vybérového fizeni je na pocCatku nutné provést stanoveni potieb
a identifikace pozadavku u jednotlivych silni¢nich nakladnich dopravci, kteti poté mezi
sebou vyberou zastupce vSech nakupujicich podnikli. Vybrany zéstupce provede specifikaci
produktu a vytvofi zadavaci dokumentaci. Vlastni vyjednavani o cenach a podminkach
s dodavateli se provadi prostiednictvim e-mailové komunikace, telefonickych rozhovort
a osobnich schlizek. Podle toho, zda se vybérové fizeni provadi samostatné nebo se
zprostiedkovatelem, je tato faze ukolem jedné z nakupujicich firem, nebo zprostiedkovatele.
Na zavér je vybran vitézny dodavatel a zrealizuje se nakup, ktery je v poslednim kroku
hodnocen.

Nékup v internim e-shopu spolecnosti obsahuje standardni kroky jako registrace,
vybér pozadovaného zboZi z ptislusné webové stranky, objednani, platba a pfijeti objednavky.
Od ostatnich forem spole¢ného nakupu se nakupovani v internim e-shopu lisi tim, Ze zdkaznik
neni nijak ovliviiovan rozhodnutim ostatnich zédkaznik?, zda a kolik toho nakoupi.

Posledni ¢ast prace obsahuje vycisleni uspor, které vyplynuly ze spole¢ného nakupu
¢tyt silni¢nich nékladnich dopravcil prostfednictvim zprosttedkované e-aukce. Nakupu se
zucastnilo 8 dodavatell, kteti soutéZili o zakdzku osmi riznych typt prihledné stretch folie.
Dodavatelé nejprve zadali své vstupni nabidky cen a podminek, které nasledné v pribéhu
vlastni soutéze vylepSovali. Zékaznici dosahli po ukonceni e-aukce urcitych uspor vzhledem
k cenam, za které nakupovali v minulém obdobi a také vzhledem k cendm, které jim
dodavatelé nabidli na zacatku e-aukce. Celkova uspora vyplyvajici z e-aukce vzhledem
k cenam z minulého obdobi c¢inila 18,9 %. Celkova tuspora vzhledem k cenam, které
dodavatelé nabidli na zacatku e-aukce, ¢inila 7,6 %. U kaZzdého z osmi produktl, bylo
pozadovano rizné mnozstvi folie a u kazdého produktu byla také dosaZena jind mira Gspory

R4

pfitomnost zavislosti miry uspor na objednavaném mnoZstvi produktii. Po porovnani
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testovaciho kritéria s kritickymi hodnotami byla odhalena pifima linearni zéavislost obou
proménnych s pravdépodobnosti 90 %. Cim vétsi byl tedy objem objednavky, tim vétsi mira
uspory z e-aukce vyplynula.

Dalsi vy¢isleni uspor bylo provedeno na sedmi produktech potencialné zakoupenych
v e-shopu Chytry dopravce, tedy prostfednictvim 5. varianty alian¢nich nakupt. Ceny
produktli uvedeného e-shopu byly porovnavany s nejniz§imi cenami konkurencnich produktt.
U vétsiny produkti bylo dosazeno urcitych uspor az na jeden produkt, ktery byl v e-shopu
nejvyssi dosazené uspory Cinila 16,75 % a jednalo se o produkt z oblasti plastického
pramyslového maziva.

V posledni ¢asti prace jsou uvedeny vyhody a nevyhody alian¢nich nakupl jednak
obecné a také jednotlivych variant alian¢nich ndkupt. Mezi hlavni vyhody alian¢nich nakupt
patii dosazeni nizsich nédkupnich cen, lepSich dodavatelskych podminek, nebo vétsi nakupni
sila. Jednou z nevyhod spoleénych ndkupli je nutnost uzaviit s dodavateli smlouvy
o dlouhodobéjsi spolupréci.

V zéavéru prace je pomoci Saatyho metody hodnoceni vah kritérii vycislena mira
vyznamnosti dil¢ich diivodii, pro¢ dopravci vstupuji do spoleénych e-aukei. Nejvyznamnéjsi
kritérium zapojeni do alian¢nich nakupt prostfednictvim e-aukci je ziskani nizSich nakupnich
cen. Toto kritérium bylo ohodnoceno védhou o hodnoté 32,01 %. Na druhém misté je
s hodnotou vahou 16,81 %, ktera naleZi kritériu vétsi nakupni sily.

Alian¢ni nakup je zplsob ndkupu, ze kterého vyplyva snizeni nakladt na ndkup,
vylepSeni dodavatelskych podminek, nebo vétsi konkurenceschopnost, a proto lze tento
prosttedek doporucit. Sila spole¢nych nédkupt je zejména ve velkych objemech sdruzenych
objednavek, které¢ dokaZzou motivovat dodavatele k tcasti na téchto nakupech a k poskytovani

vyhodnéjsich podminek a cen produktt.
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Priloha A Text e-mailové zpravy odeslané silni¢nim nékladnim dopravcim a ptiklad

odpoveédi

Odesilatel: Michaela Spuldkova
Predmét: Diplomova prace
Dne: 29. 4. 2015 11:26:24
Adresat: martin@kayra.cz

Dobry den pane Capka,

jsem studentka posledniho ro¢niku Dopravni fakulty Univerzity Pardubice a pisi diplomovou
préci na téma Alian¢ni nédkupy silni¢nich nékladnich dopravci.

Chtéla bych se Vas zeptat, jestli byste byl ochoten poskytnout mi né¢jaké informace o Vasi
spole¢nosti, které bych mohla uvést ve své praci. Zajimalo by mé, zda jste se nékdy ucastnili
alian¢niho nakupu jakymkoli zplisobem, naptiklad formou e-aukce pro vice dopravci (firem),
nebo nadkupem v internim e-shopu, kde jsou jiz vyhodné ceny na produkty vytendrované.
Jedna se o ndkup rizného zbozi, naptiklad kanceldiského, nebo sluzeb, naptiklad uklidovych,
nebo pohonnych hmot, vozidel, energii apod.

A pokud jste takovy nékup zrealizovali, nebo nechali zrealizovat a dosahli jste n&jakych uspor
zajimalo by mé jejich konkrétni vycisleni. Chtéla bych Vés poprosit o konkrétni data

k vypoctu Gspory pii nakupu spole€ném oproti ndkupu samostatnému (napi. vyberové fizeni)
u né¢jakého produktu. Pokud mi takova data mizete poskytnout. Vycisleni tspory bych uvedla
ve své praci a je jen na Vas, zda bych mohla uvést VaSe obchodni jméno, nebo ne.

Moc Vam dekuji za odpovéd
S pozdravem
Michaela Spuldkova

Odesilatel: Ing. Martin Capka

Predmét: Diplomova prace

Dne: 30. 4. 2015 9:26:02

Adresat: michaela-spulakova@seznam.cz

Dobry den pani Spulakova,
Pracuji ve firmé na své pozici skoro Sest rokli a uvedené sluzby jsme nevyuzili. Nejsem Vam
proto schopen poskytnout zadna relevantni data.

S ptfanim hezkého dne

Ing. Martin Capka
ekonomicky feditel
Kayra transport s.r.o.
U Korecnice 2293
68801 Uhersky Brod



Priloha B Otisk e-aukéni siné

OTISK E-AUKCNI SINE

Nazev vybérového fizeni:
Typ vybérového fizeni:
Cas vyhlaseni:

Cas ukonéeni:

Ména:

Protokol je platny k:
Protokol vygenerovan v:

Nakup stretch folie
ERMMA (id:1108)
15.10.2014 14:00
22.10.2014 10:42
CzZK

09.12.2014 16:53:15
09.12.2014 16:53:15

Cena minulého

Poradi Nazev M) Mnozstvi obdobi Celkem Min. nabidka
001. Rucni prihledna stretch folie - - - -
002. Sitka 500 mm, tloustka 23 pm role 800,0 140,0 84 800,0 106,0
003. Sitka 500 mm, tloustka 20 pm role 720,0 128,0 76 320,0 106,0
004. Sitka 500 mm, tloustka 23 pm role 4 680,0 82,5 388 440,0 83,0
005. Sitka 390 mm, tloustka 6,6 um role 1600,0 197,0 158 400,0 99,0
006. Sitka 500 mm, tloustka 23 pm role 12 000,0 75,0 870 000,0 72,5
007. Strojni priihledna stretch félie - - - -
008. Sitka 500 mm, tlou$tka 17 pm role 552,0 710,0 353 280,0 640,0
009. Sitka 500 mm, tloustka 17 pm role 92,0 600,0 62 284,0 677,0
010. Sitka 440 mm, tloustka 6,6 pm role 312,0 1460,0 204 048,0 654,0
Splatnost faktur ve dnech 45
% navyseni ceny v pripadé nahradniho plnéni (vyjma polozek 4, 5 a 10) 4,0

Termin dodani ve dnech od objednani




2 2368 172,0 2221 780,0 2234 628,0 2696 564,0 2376 780,0 2527 632,0 2718 568,0 2809 400,0

001. - - - -

002. 115,7 115,0 117,4 129,0 106,0 126,8 116,0 123,2
003. 115,7 115,0 118,0 129,0 106,0 126,8 116,0 123,2
004. 89,0 83,3 83,0 118,0 106,0 88,2 90,8 101,0
005. 105,9 99,0 99,9 139,5 - 124,5 170,0 173,0
006. 80,5 72,9 72,5 75,0 106,0 75,8 77,0 83,2
007. - - - -

008. 677,0 644,0 640,0 781,0 685,0 730,0 647,0 712,0
009. 677,0 700,0 749,0 721,0 755,0 730,0 740,0 700,0
o10. 655,0 654,0 690,0 1050,0 - 1100,0 1590,0 1336,0
Splatnost faktur ve dnech 30 30 45 45 30 45 30 45

% navysSeni ceny v pfipadé
nahradniho plnéni (vyjma
polozek 4,5 a 10) 4,0 5,0 5,0 5,0 - 5,0 - 5,0

Termin dodani ve dnech od
objednani 6 5 2 3 5 3 - 2




Nejnizsi vstupni cena 2378 100,0 CZK
Nejnizsi vystupni cena 2197 572,0 CZK
Uspora 180 528,0 CZK
% vyjadreni 7,6 %

Porovnavaci nabidka 0,0 CZK
Minimalni mozna nabidka 2197 572,0 CzZK
Nejvyhodnéjsi nabidka 2197 572,0 CZK

Cas vyhlageni - 15. 10. 14 14:00

1Kolo  15.10.14 14:00:00 00:00:00
2Kolo  22.10.14 10:00:00 00:00:22
Cas ukonéeni - 22. 10. 14 10:42
Pocet prodlouZeni 11

Zdroj: [49]



Priloha C Dil¢i vypocty vybérového korelacniho koeficientu

X1 X2 X1X2 x’ x2*
1,2 92,0 110,4 1,4 8 464
11,0 312,0 3432,0 121,0 97 344
6,5 552,0 3 588,0 42,3 304 704
0,0 720,0 0,0 0 518 400
0,0 800,0 0,0 0 640 000
8,2 1 600,0 13 120,0 67,2 2560 000
8,7 4 680,0 40 716,0 75,7 21902 400
8,2 12 000,0 98 400,0 67,2 144 000 000
> 43,8 20 756,0 159 366,4 3749 170 031 312

Zdroj: [Autor]




Piiloha D Index konzistence matice a konzistencni pomér

Konzistence matice Ize urit pomoci indexu konzistence IS, ktery je dan vztahem:

IS = Amax —-n
n—1
Kde:
IS - Index konzistence
Amax - Nejvetsi vlastni ¢islo matice
n - Pocet kritérii

Aby byla dodrzena konzistentnost matice, musi platit nasledujici nerovnost:

IS <01

Zdroj: [51]

Pro vypocet vlastniho ¢isla Saatyho matice byl vyuzit program online pfistupny na webovych
strankach DotNumerics.com. Na nasledujicim obrazku je znazornén vysledek vlastnich ¢isel
matice vypocitanych pomoci uvedeného programu. Nejvétsi vlastni ¢islo Saatyho matice vah

kritérii je 8,874. Pocet kritérii je 8.



Matrix Calculator DotNumerics
Select the operations to be performed:
# Determinant | Matrix Trace Matrix Inverse ¥ Eigenvalues and Eigenvectors ! Singular Value Decompesition

Edit your matric;

Rows: v |Columns: |8 ¥

el i

1 3 4 4 1 3 8 3
0,333 1 0.5 i 5 2 | 0.5
0.25 2 1 2 1 2 5 2
0.25 0, 1668 0.5 1 T 0.5 B 0.5
0,125 0.2 D125 D,142B57 1 0, 142857 1 D, 16068
0,333 0.5 0.5 2 T 1 B 2
0,125 0,125 0.2 0.125 1 0,125 1 0.142857
0,233 2 0.5 2 i} 0.5 T 1

| Calculate Show results using the precision (digits]: 4 7|

Determinant= -4.275

Eigenvalues:

8.874 +0 i

0.1025 +2.227 i
0.1025 -2.227 i
-0.1605 +1.458 i
-0.16035 -1.458 i
-0.3394 +0.6711i
-0.3394 -0.6711 i
-0.07965 +0i

Vypocet vlastnich ¢isel matice [52]

Po dosazeni do vztahu pro vypocet indexu konzistence je jeho hodnota po zaokrouhleni 0,1.

Tim je konzistentnost matice dodrZena.
- 8,874 — 8
8—-1
Cl =0,124
C1=0,1

Dal8im ovéfenim konzistentnosti matice je vypocet konzisten¢niho poméru CR podle

nasledujiciho vztahu:



CI

CR =—
RI
Kde:
CR - Konzisten¢ni pomeér
Cl - Index konzistence
Rl - Primérny index konzistence pro 500 nahodn¢é generovanych recipro¢nich

matic pii pouziti Saatyho skaly 1-9

Hodnota primérného indexu konzistence pro 8 prvkil v matici podle prof. Thomase L.
Saatyho je 1,41. [51]
Po dosazeni hodnot do vztahu pro vypocet konzistenéniho poméru je jeho hodnota 0,0879.

0,124
1,41

CR = 0,0879

Aby byla zachovana konzistentnost matice, musi platit nasledujici nerovnost:
CR<O0,1
Hodnota konzisten¢niho poméru je mensi nez 0,1, proto je Saatyho matice kritérii

konzistentni.



