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Online aukcie
v elektronickom

obchode B2B

Pre mnoho velkych vyrobnych spolo¢nosti predstavuju nakupené
materialy a sluzby 55 az 75 % z konec¢nej predajnej ceny. Tento vy-
soky pomer vyplyva z neefektivnosti tradi¢ného nakupného proce-
su. Vysledkom toho je, Ze vi¢$ina spolo¢nosti si osvojila praktiky
manazmentu svojho strategického dodéavatelského retazca, kto-
rych cielom je lepsie zosuladit vztahy medzi kupujiucim a predava-
jucim. Ak su tieto praktiky uspe$né, kupujuci a predavajuci si roz-
delia takto ziskané uspory, ktoré su sprevadzané aj zlepSenou
kvalitou a dodavatelskou ¢innostou. Vznikaju tieZ nové prilezitosti
na roz$irenie vzajomnych vztahov v ramci inych produktov a slu-
Zieb. Av§ak zdokonalenie ¢innosti dodéavatela si vyZaduje finanénu
investiciu, ktorej navratnost sa tazko kvantifikuje, nehovoriac
o tom, Ze vic¢$ina vykonnych pracovnikov zaoberajucich sa obcho-
dovanim tradi¢nou cestou veri, Ze je zodpovednostou dodavatela,
aby sa zlepSoval bez asistencie kupujiceho.

Nemozno popriet fakt, Ze vic¢sina firiem, ak chce dosiahnut zisk, je
priamo zavisld od neustdleho zniZovania nakladov, preto tilohou
vrcholového manaZzmentu je néjst cestu, ako to dosiahnut ¢o naj-
rychlej$im sposobom. KedZe nakupené tovary a sluzby predstavu-
ju velku cast z koneénej predajnej ceny, je logické, Ze na zniZenie
tychto nakladov bude vyvijany tlak na dodavatelov. V praxi to zna-
mend, Ze ak chcu dodavatelia nadalej dostavat objednavky, musia
sa podriadit cielom kupujacich. D4 sa povedat, Ze to funguje, je to
rychle a spina to ucel, ale dod4vatelom sa to nepadi a je to zaprici-
nené ich slabou vykonnostou.

Jedna z ¢asovo najnaroc¢nejsich aktivit v nakupnom procese je do-
jednavanie ceny, obzvlast pri vic¢sich mnozstvach dodavok a viac-
ro¢nych kontraktoch. Navyse pred dodavatelom stoji uloha, ako
¢o najviac u$etrit, aby splnil poZiadavky ndkupcu, ¢o moéze byt
obtiazne hlavne pre mensich a stredne velkych dodavatelov v z4-
vislosti od ich limitovanych zdrojov.

Prave v tejto oblasti vystupili v poslednych rokoch do popredia
online aukcie B2B, ako jedna z moznosti na zniZenie nakladov
na nakupované tovary a sluzby.

Online aukcie B2B

Model online aukcii B2B pre priemyselné komponenty, zakladné
suroviny a komodity bol zavedeny firmou FreeMarkets Inc. v roku
1995. Tento priemysel rastol pomaly, no po dvoch rokoch tenden-
cia rastu rapidne stapla ako vysledok kontraktov s firmami
General Motors a United Technologies. Tito sprostredkovatelia
vytvorili pravidla dojednavania pre online aukcie, a taktieZ pre-
vadzkuju sluzby chépané ako hodnotu pridavajuce sluzby, ako st
napriklad analyzy trhu, konzultdcie, analyzy ponuk a iné.

Medzi oblasti zdkladnych schopnosti sprostredkovatelov moézeme
zaradit informac¢né technoldgie, manaZzment tovarov a riadenie
vztahov medzi predavajucimi a kupujucimi.

Spolo¢nosti sa mo6Zu v online aukcidch B2B $pecializovat na ne-
priamy materidl, ale aj na material uréeny priamo do vyroby (r6z-
ne komodity ako napr. uhlie, nespracovany material, ako i kance-
larske potreby, pocitace, doprava atd.).

Radoslav Delina, Viliam Vajda

Mnoho americkych korporacii ako napr. General motors,
Emerson Electric, a tieZ americké vladne subjekty maju zavedené
online aukcie na obstaravanie produktov a sluZieb. Vyznamné kor-
poracie v Eurdpskej unii taktieZ objavuju tieto spésoby obstarava-
nia. Online aukcie mézu zabezpedit uspory od 5 do 40 % podla ty-
pu organizacie a priemerné uspory, ktoré organizacie vykazujud, sa
pohybuju okolo 15 — 20 %. Vyznamna redukcia v plathbach za
obstarany material sa, samozrejme, prejavi v zniZeni ceny realizo-
vanych produktov. V priemyselnych odvetviach, kde je zvy$enie
cien vyrobkov tazko realizovatelné, je prave tento sposob atraktiv-
nou alternativou redukcie vstupov. Online aukcie su najlepsie
uplatnitelné v oblastiach s via¢s$im mnozstvom doddvatelov a s ku-
pujucim, ktory ma na trhu relativne dominantné postavenie.

Podla subjektu vypisujuceho online aukcie B2B sa tieto delia

na nasledujtice dva zékladné typy:

e Predajno-centricky aukény model ,jeden s viacerymi“, kde je-
den predavajuci vyzyva nakupcov na ich ponuky so vzostupnym,
dynamicky ocenovacim uc¢elom. Tieto aukcie sa nazyvaju tiez
anglické alebo klasické aukcie. Tento obchodny model zvyhod-
niuje predajcu v zabezpedeni ¢o najvy$Sej predajnej ceny jeho po-
nukanych produktov alebo sluZieb.

e Nakupno-centricky (reverzny) aukcény model ,jeden s viacery-
mi“, kde nakupca moéze vyzvat viacerych kvalifikovanych pre-
dajcov na sutazenie dynamickym zniZovacim ocenovanim.
Tento transak¢ny model zvyhodiiuje nakupcov, ktorym dovolu-
je nakupovat za najniZ$iu ponuku. Tento model je v sucasnosti
dominantnym transak¢nym modelom v elektronickom obchode
B2B vzhladom na jeho vysoku a rychlu efektivnost.

Specifikom elektronickej aukcie B2B je to, Ze atribitom nebyva vy-
lu¢ne cena. Pri objednavani produktov sa roznymi kritériami zva-
Zuje mnozstvo atribatov, ako napr. lehota splatnosti, servisné pod-
mienky, bonita obchodného partnera, kvalita produktu a pod.
Nie v$etky atributy su jednoznac¢ne kvantifikovatelné a je tazké za-
hrnut ich do aukéného procesu. Pre tieto tucely existuju nastroje
na podporu rozhodovania, ktoré zohladnuju aj rizikové faktory
atributov.

Proces pripravy aukcie B2B

1. Prvy krok tvori analyza nakupnych poziadaviek. Tu sa sustre-
duju poziadavky z roznych stredisk organizacie, vytvaraju sa po-
trebné kvoty a Specifika pre dany produkt a ¢asové zladenia.

2. Dal&im krokom je identifikicia relevantnych dod4vatelov a vy-
tvorenie ,kontaktového listu“. Ten mozZe obsahovat dodavatelov,
ktori uz st v obchodnom styku s kupujucim, ale aj novych doda-
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Obr.1 Proces B2B reverznej aukcie




vatelov. Tu zéleZi na tom, aka formu aukcie si firma zvoli. Pri uza-
vretom type, ktory je najbeznejsi pri vlastnych rieSeniach, sa po-
zvanka do aukcie posiela iba zndmym obchodnym partnerom.
roven aj novych obchodnych partnerov. Tu vznikd problém ohod-
notenia novych partnerov, pri ktorych mo6zu vzniknut pochybnos-
ti o ich seridznosti, kvalite, dostato¢nom zabezpeceni servisu,
samotnom preziti na trhu apod. Analyza tychto firiem je najefek-
tivnejsia na otvorenom elektronickom trhu, kde vo forme ratingu
takéto ohodnotenie a analyzu firiem pontka samotny elektronicky
trh ako pridanu sluzbu. Kritériami hodnotenia mézu byt okrem
klasickych finan¢nych ukazovatelov aj atributy, ako kvalita manaz-
mentu, systém kvality, dostupné kapacity, produkény systém, vy-
bavenie, technické prostriedky atd.

3. Na zaklade $pecifik sa vytvori ponukovy list s podrobnymi po-
Ziadavkami na produkt, ktory sa zasiela obchodnym partnerom.
Tu existuju dva kanaly, ktoré sa vyuzivaju na komunikaciu a infor-
movanie potencidlnych obchodnych partnerov. Prvym spésobom
je zasielanie e-mailu zndmym obchodnym partnerom. Druhym je
uverejnenie oznamu o otvarani aukcie na verejne dostupnej webo-
vej stranke. Tento spdsob je otvoreny aj pre novych potencidlnych
partnerov, o ktorych firma zatial neuvazovala.

4. Nasledne obchodni partneri obdrZia podrobné poziadavky
na produkt. Tie m6Zu obsahovat potrebné dokumenty o technic-
kych $pecifikaciach, podmienky kontraktu, prevadzkové poziadav-
ky, informacie o preprave, smernice, den a ¢as na zadavanie ponuk
atd. Kazdy partner obdrzi presne identické poZiadavky v rovnaky
¢as. Okruh partnerov je takto v rovnovahe, vysledkom ¢oho je lep-
$ie porovnavanie cien, ktoré su poslané v den zadévania ponuk.

5. Pred samotnym spustenim aukcie je potrebné zabezpecit zauce-
nie obchodnych partnerov o pouZivani softvéru na spravne vede-
nie a kontrolu aukcéného procesu, poskytnut aukéné pravidla
a informovat o praktikach, ktorym by sa mali vyhnat apod.

6. Dodavatelia dostanti pokyn na prihldsenie sa do aukcie v urcity
den a ¢as. Ponuky produktu sa uzatvaraju v presne stanovenom
Case dna. VynimKy nastavaja v pripade urcitych aktivit ku konci
aukcie, ktord opodstatiiuje prediZenie tzv. uzatvaracej doby. Je to
napriklad v pripade zvy$enej aktivity ucastnikov aukcie tesne pred
jej koncom. V tomto pripade sa aukcia predlzuje o urceny cas, az
kym nenastane relativny aukény pokoj.

Realizacia aukcie B2B a interpretacia vysledkov

Po registracii do auk¢ného systému zacinaju tcastnici aukcie za-
dévat svoje ponuky pri zohladneni uz zadanych pondk. Na zinten-
zivnenie konkuren¢ného prostredia pri zaddvani ponuk existuju tri
typy anonymizécie udajov. Prvym modelom je plne otvoreny sys-
tém, kde zadavajuci vidi vSetky predchadzajiice ponuky so vsetky-
mi atributmi, ako je cena, meno ucastnika a ostatné atributy.
Druhym modelom je anonymizacia mena ucastnika, takze zadava-
tel vidi iba ostatné atributy tykajice sa ceny, lehoty splatnosti atd.
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Obr.2 Priklad vyvoja cien na reverznych B2B aukciach

Tretim modelom je plna anonymizécia, kde zadavajuci vidi bud iba
poradie, alebo len to, Ze stdle nie je na prvom (vitaznom) mieste.

Obr. 2 ukazuje priklad vyvoja online aukcie. BeZna cena, znama
ako historicka cena, je cenou, ktord by musel kupujuci platit bez
vyhldsenia aukcie (zvy¢ajne katalogova). PoZadovana cena, tieZ
oznacCovana ako rezervac¢na, je cena, pod ktort musia klesnut po-
nuky, aby kupujuci akceptoval vysledky aukcie. Aukcia prebieha
v realnom case. Obr. 2 je prikladom tspes$nej aukcie s jednym at-
ributom (cenou), pri ktorej cena klesla hlboko pod o¢akévanu ce-
nu kupujiceho. Po ukonceni aukcie kupujuci hodnoti viacero vy-
hodnych ponuk s ohladom na dal$ie atribaty nevyhodnocované
aukciou, ako napr. kvalitu, servis, bonitu atd.

Casové rozhranie medzi aukciou a uréenim vitaznej ponuky moze
chvilu trvat, a to najmi v pripade, ak je auk¢né rieSenie komplex-
nejsie a zahria nielen cenu, ale aj dalsie atributy. V takychto pri-
padoch existuju aukéné rieSenia, ktoré zohladnia cely komplex
atributov a maju v sebe integrované nastroje na podporu rozhodo-
vania pre efektivny vyber.

Po kone¢nom vybere ponuky mozu nasledovat dalsie dojednavacie
procesy pre doladenie kontraktu. Kone¢na zmluva obsahuje vset-
ky cenové informacie, terminy dodavok a dalsie relevantné pod-
mienky a terminy.

Vyhody kupujiiceho a predavajiceho

KedZe najefektivnej$im a dominantnym typom aukcie v suc¢asnos-
ti je reverzny, uvedieme hlavné vyhody pre ucastnikov tohto typu.
Klasicky typ je vSak tymto vyhodam velmi podobny.

Vyhody kupujuceho mézeme zosumarizovat do niekolkych bodov.
Po prvé, cely proces je prisne zadefinovany a presne riadeny, ¢o
znizuje moznosti omylov. Druhym bodom, v pripade vyuZivania
elektronickych trhov, je zainteresovanost sprostredkujiceho
(tvorcu elektronického trhu), ktory prinasa skisenosti a umoziu-
je pristup k viacerym cenovym analyzam a ratingom potencidlne-
ho obchodného partnera, ktori by mohli ostat opomenuti. Po tre-
tie, v pripade vyuZitia nastrojov na podporu rozhodovania ulahc¢uje
vyber najvhodnejSiecho obchodného partnera. Po $tvrté, proces
Setri ¢as pri cenovych vyjednavaniach. Po piate, proces smeruje
k maximalnemu zniZeniu obstaravacich cien. Po Sieste, transpa-
rentny proces aukcie redukuje moznosti podvodov na minimum.
Po siedme, elektronické aukcie podporuju efektivne riadenie dy-
namickych dodavatelskych retazcov. Po 6sme, integrovand aukcia
s firemnym systémom zniZuje naklady na administrativu automati-
zovanym vybavovanim objednavkového procesu a fakturacie.

Takisto dodavatelovi plynd z aukcii urcité vyhody. Ako prvi mo-
Zeme uviest odburanie vyhody preferovaného dodavatela. Druhou
vyhodou je rozsireny trh, pretoze kvalifikovany dodavatel moze
byt prizvany na participaciu v dalsich buducich aukciach. Takto
moze dodavatel zvysit svoj predaj, alebo diverzifikovat zakladiu
odberatelov, ¢o redukuje naklady na marketing. Po tretie, dodava-
tel ma na aukcii moznost sledovat trhovi cenu a prehodnocovat
svoje moznosti. Po $tvrté, vitazny dodavatel sa moze dostat do sil-
nej skupiny podnikov dodévatelského retazca, ¢o moze zabezpecit
jeho rast. Po piate, online aukcia vyustuje do viacro¢ného dlhodo-
bejsieho kontraktu. Tento typ kontraktu je uZitoény vzhladom
na moznost ziskania poZi¢iek od finanénych institdcii a $pecidlne
pre mensie firmy.

Ing. Radoslav Delina @
Ing. Viliam Vajda

Ekonomicka fakulta TU v KosSiciach

B. Némcovej 32, 040 01 KosSice

Tel.: 055/602 32 79

e-mail: Radoslav.Delina@tuke.sk

VAILVINHOSNI

77



