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Aukcje elektroniczne
od podstaw

W tym rozdziale poznasz definicje e-aukcji oraz wybrane jej rodzaje, dostepne w wiekszosci narzedzi
zakupowych, dzieki ktérym ten sposdb negocjacji cen jest mozliwy.

Co to jest aukcja elektroniczna?

Aukcja to pojecie znane pewnie kazdemu. Dzis gtownie jako aukcja elektroniczna
przeprowadzana za pomocg systemow lub innych narzedzi. Pojecie aukcji elektronicznej w erze
digitalizacji, to rozpowszechniona definicja szybkiej negocjacji ceny. Odbywa sie ona pomiedzy
wybranymi Dostawcami. Zacznijmy od petnej definicji.
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AUKCJA to dynamiczny proces negocjacji,
odbywajacy sie pomiedzy wczesniej wybranymi
dostawcami i dotyczgcy przedmiotu aukcji, precyzyjnie
okreslonego przez Kupujgcego.
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Rodzaje aukcji elektronicznych

AUKCJA ANGIELSKA KLASYCZNA

Kupujacy (dostawcy) sktadajg coraz nizsze oferty kupna
w stosunku do aktualnie prowadzacej oferty.

AUKCJA ANGIELSKA DYNAMICZNA

Kupujacy (dostawcy) sktadajg coraz nizsze oferty kupna
w stosunku do swojej poprzedniej oferty.

AUKCJA HOLENDERSKA

Aukcja, w ktérej wygrywa pierwsza ztozona oferta.
Pierwszy dostawca, ktory zaakceptuje cene konczy aukcje.
Pozostali dostawcy moge sie o tym dowiedzie¢ lub nie.

AUKCJA JAPONSKA

Aukcja, w ktérej wygrywa ostatni dostawca akceptujgcy cene.
Kazdy dostawca musi zaakceptowac kazdy wzrost ceny,
by dalej uczestniczy¢ w aukcji
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Jaka kategorie produktow
wybrac do aukcji?

Zastanawiasz sie nad przeprowadzeniem aukgcji elektronicznej w Twoim przedsiebiorstwie? Zacznij od
przeczytania tego rozdziatu, dzieki ktéremu dowiesz sie, jak wybra¢ produkty do negocjacji.

Po co robi¢ aukcje? Korzysci dla Kupca!

Pojecie aukcji w erze digitalizacji, to rozpowszechniona definicja szybkiej negocjacji ceny. Odbywa
sie ona pomiedzy wybranymi Dostawcami. Przedmiot aukgcji to precyzyjnie okreslone produkty
lub koszyk produktéw, ktore wybrat Kupiec

9 O rodzajach aukcji mozesz przeczytac w rozdziale |

Czy aukcja elektroniczna to efektywna forma kupowania®?
Zdecydowanie TAK! Sprawdza sie zarowno w zakupach posrednich, jak i bezpos$rednich.

Dlaczego warto przeprowadzi¢ aukcje elektroniczng? Liczg sie nie tylko oszczednosci!

KORZYSCI DLA KUPCA:

transparenty i przejrzysty proces zakupowy
maksymalizacja sity negocjacyjnej i redukcja cen
zmniejszenie pracy zwigzanej z negocjacjami
emocje i satysfakcja z aukcji

KORZYSCI DLA SPRZEDAWCY:

moze dynamicznie reagowac na oferty konkurencji

Kluczem do sukcesu jest wybor kategorii produktéw, ktére sg odpowiednie do negocjacji.
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POTENCIJAL ZASTOSOWANIA AUKCII

Ponizszy wykres prezentuje Macierz Kraljica na przyktadowe produkty i ustugi, ktore kupuje
przedsiebiorstwo w podziale na: ryzyko dostaw produktéw oraz poziom obrotéw przeznaczany na
dane kategorie produktow. W ten sposdb mozemy podzieli¢ zakupy na 4 kluczowe obszary.

A .
Wysoki !
PRODUKTY ! PRODUKTY
~DZWIGNIE” . STRATEGICZNE
= Wymuszenie walki i Maksymalizacja wartosci
‘% konkurencyjnej F dodanej ze wspotpracy
S :
0 e T L D el
g 1
N PRODUKTY w WASKIE GARDLA
= STANDARDOWE |
Kontrola poziomu obrotow, i Zabezpieczenie dostaw,
konsolidacja dostawcow, ! poszukiwanie alternatyw,
Niski redukcja kosztow procesowych i zapobieganie wzrostowi obrotow
: >
Niskie Ryzyko dostaw, Wysokie

trudnosc¢ zmiany dostawcy

1) Produkty Strategiczne

Produkty zaliczone do tego obszaru to niezbedne surowce, bez ktérych przedsiebiorstwo nie
moze funkcjonowaé. Majg ogromne znaczenie dla ciggtosci biznesu. Mozna je bez problemu
rozpozna¢, poniewaz przeznaczany na nie wolumen zamodwien jest najwiekszy. Ponadto, s3
obarczone najwiekszym ryzykiem dostaw.

Jakie produkty sg zaliczane do tego obszaru? Outsourcing utrzymania serwerowni (w branzy IT),
zaawansowany system informatyczny (np. transakcyjny lub ERP) surowce lub komponenty
wykorzystywane do produkcji produktu finalnego.

Czy warto przeprowadza¢ aukcje w przypadku produktow strategicznych? Raczej nie. Warto
skupi¢ sie na poprawie relacji z dostawcg strategicznym i maksymalizacji wartosci dodanej ze
wspotpracy. Kluczem jest dtugoterminowy kontrakt i ocena efektywnosci dostawcy.
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2) Waskie gardta

Zwrdé uwage na waskie gardfa. Produkty te nie
majg duzego wptywu na wolumen zakupodw,
ale wigze sie z nimi ogromne ryzyko dostaw.
Moze by¢ spowodowane niewielkg liczbg
dostawcdw na rynku.

Jakie ustugi zaliccamy do waskich gardet?
Doradztwo podatkowe, doradztwo prawne,
audyt wewnetrzny, ustugi konsultingowe.

Jak postepowaé w przypadku waskich gardet?
Zadbaj o ciggtos¢ i bezpieczenstwo dostaw.
Skup sie na tym, a nie na negocjacjach ceny.
Jednoczesnie, pamietaj o tym, ze warto jest
mie¢ alternatywe dostaw w przypadku
nasilenia ryzyka. Nie zaleca sie
przeprowadzania aukcji elektronicznych na
waskich gardtach, poniewaz sg to produkty
specjalistyczne, dostarczane przez niewielkg
czes¢ film na rynku.

3) Produkty Standardowe

Niskie ryzyko dostaw i niski wolumen zakupow
to znak rozpoznawczy produktéw
standardowych. Obszar ten ma najmniejsze
znaczenie z punktu widzenia dziatu zakupow.

Wsréd  produktéw  standardowych mozna
wyroznic: przeglady przeciwpozarowe, ustugi
cateringowe, dzierzawa urzadzen biurowych
(np. ekspres do kawy, drukarka), niewielki
rachunek za obiad na spotkaniu biznesowym.

Czy aukcja sprawdzi sie w przypadku
standardu? Przy niskiej wartosci zakupodw,
ktére generujg produkty standardowe, aukcja
moze sie nie sprawdzié. Nie licz na
spektakularne oszczednosci. Skup sie na
automatyzacji procesu P2P (wiecej o P2P
TUTA)). Usprawnij proces  zgtaszania,
akceptacji i realizacji zamodwien. Kontroluj
poziom obrotow i skonsoliduj dostawcow.

4) Produkty standardowe ,,dzwignie”

Obszar produktow-dzwigni  to

najwieksze

pole do popisu dla kupca. Dlaczego?

Wysoki poziom obrotéw wigze sie z niskim ryzykiem dostaw. Idealna okazja do negocjacji, bo
fatwo jest zgromadzi¢ wielu, konkurujgcych ze sobg Dostawcow, porownacé produkty i dokonaé
ich standaryzacji.

Jakie produkty | ustugi wymieniane sg wsrod dzwigni? Materiaty biurowe, poligraficzne,
eksploatacyjne, zakup ustug ochrony i sprzatania, artykuty BHP, energia elektryczna, flota
samochodowa, ustugi telekomunikacyjne oraz logistyczne.

wiodgcych  produktéw  standardowych?

Czy aukcja sprawdzi sie w przypadku

ZDECYDOWANIE TAK!

Wymus walke konkurencyjng u Dostawcow! Skorzystaj z aukcji elektronicznych, poniewaz wtasnie
w tej kategorii produktow masz szanse na osiggniecie najlepszych wynikéw negocjacyjnych
i wykorzystanie wszystkich mozliwosci zakupowych.
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Jak przygotowac sie do...
skutecznej aukcji?

Proces przygotowania sie do przeprowadzenia aukcji elektronicznej w duzej mierze decyduje o jej
powodzeniu lub porazce. W tym rozdziale dowiesz sie: jak w 7 krokach przygotowac sie do
przeprowadzenia aukgcji elektronicznej zakonczonej sukcesem!

KROK 1: Przeanalizuj zakupy

Pierwszy i niezbedny krok przed rozpoczeciem \/obroty 7z dostawcami za ostatnie 12

aukcji zakupowej, to przede wszystkim dobre miesiecy  (np. z Ksiegi  Rozrachunkéw
przygotowanie. Zacznij od zebrania danych, lub bezposérednio od Dostawcy - wiekszoéé
ktore pozwolg Ci na dokonanie analizy posiada informacje o kwotach i ilosci zamowien)

wolumenu zakupowego w firmie. Moga to by¢:  v'pbuydzet |lub plan wydatkéw

w podziale na grupy rodzajowe i dostawcéw

Jesli masz juz zasdb danych, to przeanalizuj zebrane dokumenty i dokonaj podziatu zakupdw.

O tym, w jaki sposob dokonac¢ podziatu zakupdw i jakie produkty wybrac opisalismy
szczegotowo w rozdziale Il

Twoim cel to: standaryzacja produktdw, poniewaz pozwoli ona na wytonienie odpowiedniej
kategorii do aukcji elektroniczne;j.

charakteryzuje niskie ryzyko dostaw i wysoki poziom przeznaczanych na nie obrotéw. To
idealna okazja do negocjacji, bo rynek jest konkurencyjny a produkty tatwo zastepowane.

V Skup sie na: wiodacych produktach standardowych (produkty dzwignie), ktore

Dokonaj priorytetyzacji kategorii produktéw, na przyktad: wedtug realnych mozliwosci zmiany
dostawcy czy czasochtonnosci dokonanych negocjacji. Pamietaj takze,
ze dobrag praktykg jest wybor 20% pozycji do negocjacji, ktdére generujg 80% kosztow.
(Zasada Pareta).
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KROK 2: STWORZ SPECYFIKACJE

Po przygotowanej analizie zakupdow i wyborze produktow, ktore bedag przedmiotem aukcji,
poswiec czas na dokfadne opisanie ich specyfikacji. Jest to kluczowy element, ktéry ma znaczny
wptyw na sukces aukcji. Zwrdé uwage na to, aby specyfikacja byta:

kompletna

okresl nazwe, ilos¢, cene jednostkowa, wartosé, rodzaj opakowania i czas dostawy, ptatnosc,
system zakupowy wspomagajgcy zamaowienie itp.

zrozumiata

szczegdlnie dla Dostawcow z danej branzy, skup sie na konkretach i fachowym jezyku,
ktory jest zgodny z przyjetymi standardami

uuiwersalvna

nie powinna ogranicza¢ mozliwosci negocjacyjnych na rynku i nie faworyzowa¢ zadnego
z Dostawcéw biorgcych udziat w procesie

zaakceptowana

przede wszystkim wewnetrznie. Specyfikacja powinna by¢ zgodna z wymaganiami
0s6b decyzyjnych w procesie i przez nie zweryfikowana

Tak przygotowana specyfikacja jest podstawg do uzyskania porownywalnych, wstepnych ofert
Dostawcow.

KROK 3: WYBIERZ DOSTAWCOW

Jedli wiesz juz jakie produkty chcesz negocjowac i okreslites ich niezbedne wymagania,
to najwyzszy czas, aby stworzy¢ liste potencjalnych Dostawcdw, ktorych zaprosisz do wziecia
udziatu w aukcji. Zwrd¢ uwage na to, aby przy okresleniu ilosci firm wybraé¢ optimum miedzy

pracochtonnoscig (obstuga systemu, komunikacja z Dostawcami) a zwiekszeniem sity
negocjacyjne;j.

Najlepszg praktyka jest wybdr minimum 5 firm, ktére zostang zaproszone do udziatu w

aukcji elektronicznej. Optymalna liczba to 6 Dostawcéw.

W jaki  sposéb  wybraé  Dostawcéw?
Po pierwsze przeanalizuj wstepnie zebrane oferty z wystanego wczesniej
zapytania. Zweryfikuje je i sprawdz, czy dana firma jest w stanie dostarczyc
Ci caty koszyk produktéw bedacy przedmiotem aukcji. Po drugie, zapro$
najlepszych dostawcéw z poprzednich aukcji (jesli takowa sie odbyta),
a najmniej aktywnych zastgp nowymi firmami. Nie bdj sie zaprasza¢ do aukg;ji
Nowych Dostawcow — czesto chetniej biorg w niej udziat.
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KROK 4: PRZYGOTUJ DOKUMENTACIE AUKCYJNA

Jeszcze przed rozpoczeciem aukcji nalezy przewidzie¢ i zabezpieczyé sie przed ryzykiem np.
potencjalnego btedu Dostawcy czy jego wycofania sie ze ztozonej oferty. W zwigzku z tym zadbaj
o to, aby kazdy uczestnik zapoznat sie z przygotowana dokumentacjg aukcyjng. Najlepiej jesli w jej
sktad wchodzi:

Zapytavie ofertowe (RFP)

z okreslonymi informacjami o firmie, przedmiocie zapytania, informacjami o wykorzystywanej platformie
aukcyjnej, specyfikacjami, planowanymi parametrami aukcji, harmonogramem procesu ofertowego,
z wyrdznieniem na aukcje testowg i wiasciwg, danymi kontaktowymi do osoby prowadzgcej proces oraz
szablonem oferty cenowej

Regulamin anke)i

zawrzyj w nim podpunkty dotyczgce przebiegu i zakonczenia licytacji, np. prawo do odrzucenia
przez Kupujgcego jednej lub wszystkich ofert (mozliwos¢ zwyciestwa oferty, ktdra nie jest najtansza),
prawo do tego, ze zwyciestwo w aukcji nie gwarantuje podpisania umowy, czy zapis naktadajgcy
konieczno$¢ zachowania poufnosci. Warto taki dokument skonsultowac takze pod wzgledem zgodnosci
z prawem.

Tustrukgle uzytkowania systemu ankevyinego

niezbedne informacje o systemie — w jaki sposéb sie zalogowaé, ztozy¢ oferte, gdzie znalez¢ informacje
o przeprowadzajgcym aukcje, jak uzyska¢ pomoc, co robi¢ w przypadku btedu systemu itd.

Wazne jest, aby Kupiec przed aukcjg wtasciwg uzyskat potwierdzenie zasad i zapoznania sie
z dokumentacjg przez wszystkich uczestnikdw. Pozwoli to unikngé¢ nieporozumien i prob
niewywigzania sie ze ztozonych ofert.

KROK 5: PRZEPROWADZ AUKCJE TESTOWA

Czesto rekomendujemy firmom przeprowadzenie aukcji testowe],
ktéra poprzedza aukcje wtasciwg. Jest to sSwietna okazja na
zapoznanie Dostawcow z systemem aukcyjnym. Mogg przeklikaé
narzedzie i sprawdzi¢ parametry aukcji. Aukcja testowa ma takie
same parametry, jak aukcja wtasciwa. Zatem kazdy Dostawca ma
mozliwos¢ sprawdzenia logindw, tgcza, konfiguracji i zgtoszenia
ewentualnych btedéw. Natomiast Kupiec moze zweryfikowac,
czy wszystkie ustawienia spetniajg swoje funkcje, zgodnie
z zatozeniami.




rrrrrrrrrrrr

KROK 6: PRZEPROWADZ AUKCJE WLASCIWA

Aukcje wifasciwg mozna okresli¢ jako pierwowzér i kopie aukcji testowej. Zaplanuj ja
w odpowiednim i pasujgcym wszystkim Dostawcom czasie.

V Najlepszg praktyks jest: ztozenie pierwszych ofert ,w imieniu” Dostawcow jeszcze przed

rozpoczeciem aukcji na kwoty, ktore zaoferowali na wczesniejszym etapie.

Mozna takze skontaktowac sie na poczatku aukcji z Dostawcami i zacheci¢ ich do negocjacji.

Pamietaj, ze efekt aukcji zalezy w duzej mierze od dobrego przygotowania sie do niej, czyli
od wykonania wszystkich poprzedzajgcych jg krokdw.

Wazne sg takze relacje budowane z Dostawcami.

O tym, w jaki sposob ustawic najlepsze parametry aukcji, ktore pozwolg na osiggniecie
najlepszych rezultatow opisalismy w rozdziale IV

KROK 7: WYBIERZ ZWYCIEZCE I PODSUMUJ WYNIKI

Wiekszo$¢ systemoéw zakupowych, ktére umozliwiajg przeprowadzenie aukcji elektronicznej,
automatycznie wygeneruje raport z jej przebiegu. Ma to duze znaczenie dla decydentéw,
poniewaz pozwoli zakonczy¢ proces negocjacyjny i wybra¢ najkorzystniejszg oferte.

Najlepsza praktyka jest ocena ofert pod wzgledem: ceny oraz wartosci rabatu od ceny

standardowej. Na tej podstawie mozna przypisa¢ punkty Dostawcom jeszcze przed
rozpoczeciem aukgcji.

Skontaktuj sie z Dostawca, ktory wedtug Ciebie wygrat negocjacje wedtug ustalonych kryteridw.
Hipotetycznie jesli pojawig sie problemy zwigzane z podpisaniem umowy lub ewentualne spory
i niejasnosci, positkuj sie regulaminem aukcji oraz mozliwoscia wybrania innego Dostawcy.
Pamietaj, aby powiadomi¢ pozostatych Dostawcédw o wynikach aukcji i ich przegranej. Podziekuj za
ich udziati poswiecony czas.

Pobiere TNFOGRAFIKE!

v
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Jak skonfigurowac parametry
aukcji?

Sposdb ustawienia wtasciwych parametréw jest najczesciej pojawiajgcym sie problemem zwigzanym z
przeprowadzeniem aukcji elektronicznej. Systemy zakupowe oferujg wiele konfigurowalnych
funkcjonalnosdci e-aukcji, ktére utatwiajg i jednoczesnie utrudniajg — jesli zostajg niewtasciwie uzyte.
Poznaj najlepsze praktyki konfiguracji aukcji tak, aby osiggnaé jej oczekiwany efekt.

Dostawey

Wybdr Dostawcéw, to obowigzkowy krok w przygotowaniu do przeprowadzenia aukcji
elektronicznej llu Dostawcéw zaprosié?

Najlepszg praktykg jest: zaproszenie 5-6 Dostawcdéw do udziatu w aukcji.

W przypadku aukcji angielskiej: zaproszenie nie mniej niz 2 Dostawcow

W przypadku aukcji holenderskiej i japorskiej: dopuszczalne jest przeprowadzenie aukcji
zapraszajac 1 Dostawce (jesli nie jest to rynek monopolistyczny, a takze Dostawca nie
posiada informacji zwrotnej o tym, ze ztozyt jako jedyny oferte.

Ceas trwavia

Ustalenie odpowiedniego terminu aukcji, pasujgcego wszystkim biorgcym udziat Dostawcom.
Okreslenie czasu trwania aukcji — czasu podstawowego oraz dogrywek.

v Najlepsza praktyka jest: ustawienie czasu podstawowego na maksymalnie 30 minut.

Wyijatek: wydtuzony czas trwania aukcji w przypadku duzej pracochtonnosci przeliczenia
kolejnej oferty lub koniecznosci uzyskania zgdd koniecznych w procesie decyzyjnym
Dostawcy.

dogrywki automatycznie wydtuzajg aukcje. Zbyt dtugi czas trwania aukcji moze zniechecic¢

x Nie ustawiaj czasu podstawowego aukcji na dtuzej niz 30 minut, poniewaz ustawione
Dostawcéw do sktadania oferty.
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Cena otwarcia

Kwota, ktéra okresla wartos¢ rozpoczynajaca aukcje. Odpowiednio dopasowana i okreslona cena
otwarcia pozwala zabezpieczy¢ sie przed dwoma ryzykami:

Jesli cena otwarcia nie zostata ustalona, to pojawia sie duze ryzyko pogorszenia oferty
x sktadanej przed Dostawcow w stosunku do oferty w zapytaniu.

Jezeli cena otwarcia jest ustalona jako najnizsza z ofert, to pojawia sie ryzyko, ze kilku
Dostawcow moze nie ztozy¢ zadnej oferty — nie beda mogli tak drastycznie obnizy¢ swoich
cen.

V Najlepsza praktyka jest konfiguracja: cena otwarcia = cena z odpowiedzi na zapytanie

ofertowe — cena otwarcia powinna byc¢ indywidualna dla kazdego Dostawcy.

Widok Dostawcéw w aunke)i

Systemy zakupowe zwykle umozliwiajg wybdr parametru dotyczgcego widoku danych dla
Dostawcow, ktdrzy biorg udziat w aukcji. Sg to na przyktad:

1. Wartos¢ oferty wygrywajacej na dang chwile

2. Miejsce w rankingu dla facznej oferty danego Dostawcy
3. Miejsce w rankingu na danym przedmiocie licytacji

4. Liczba Dostawcdw biorgcych udziat w aukgcji

5. Wartosci ofert innych Dostawcow

Najlepsza praktyka: jezeli jest jeden licytowany przedmiot aukcji, to zaleca sie udostepnienie
miejsca w rankingu dla tacznej oferty Dostawcy.

Jezeli jest wiecej licytowanych przedmiotéw, to zaleca sie konfiguracje widoku miejsca w
rankingu na danym przedmiocie licytacji. Wynika to z tego, ze Dostawca nie bedacy na
1 pozycji dla wszystkich licytowanych przedmiotdéw, nie ma pewnosci, ze jego taczna oferta
wygrywa. Ma zatem wiekszg motywacje do poprawy ceny na produktach, na ktérych
zajmuje dalsze pozycje.

sie, czy chce udostepni¢ informacje o cenie, po ktérej ostatecznie dokona zakupu.
Dodatkowo, pojawia sie ryzyko, ze ta informacja moze demotywowac¢ Dostawcow do
sktadania nizszych ofert (jesli cena wygrywajaca znacznie przekracza mozliwosci danego
Dostawcy, to moze on uznac, ze nie warto brac udziatu w aukcji).

x Nie zaleca sie pokazywania wartosci oferty wygrywajacej. Kazdy kupiec powinien zastanowic¢
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Mivimalve postapienie

Minimalne postgpienie pozwala okresli¢ wartosé, o ktérg Dostawca musi obnizy¢ oferte, aby byta
zaakceptowana przez system. Wartos¢ moze by¢ wyrazona kwotowo Iub procentowo
w zaleznosci od funkcjonalnosci systemu zakupowego.

Przyktad 1.: ustawiona warto$¢ minimalnego postgpienia wynosi 100 zt. System wymaga
ztozenie oferty w stosunku do najlepszej ztozonej oferty.

* Bid1: Dostawca 1 sktada oferte w aukcji o wartosci 10 000 zt

* Bid2: Dostawca 2 sktada oferte w aukcji o wartosci 9 500 zt

* Bid 3: Dostawca 1 reaguje na ztozong oferte konkurenta i sktada oferte nie nizszg niz
9 400 zt (minimalne postgpienie 100 zt).

Przyktad 2.: ustawiona wartos¢ minimalnego postgpienia wynosi 100 zt. System wymaga
ztozenie oferty w stosunku do najlepszej oferty danego Dostawcy.

* Bid1: Dostawca 1 sktada oferte w aukcji o wartosci 10 000 zt

* Bid2: Dostawca 2 sktada oferte w aukcji o wartosci 9 500 zt

* Bid 3: Dostawca 1 reaguje na ztozong oferte konkurenta i sktada oferte nie nizszg niz
9900 zf (minimalne postgpienie 100 zt).

Najlepsza praktyka: ustawienie kwotowe w przedziale 0.25% — 0,5% ceny poczgtkowej —
rekomenduje ustawienie wartosci bazujgc na marzy Dostawcy, jesli jest wysoka (np. ustugi)-
wartos¢ powinna by¢ zblizona do 0,5%, a jesli niska (np. sprzet IT) — powinna by¢ zblizona

do 0,25%. Taki parametr pozwala na to, aby sktadane oferty nie stanowity bariery
psychologicznej — redukujemy cene matymi krokami i ,wciggamy” tym samym Dostawce do
licytacji.

Jezeli minimalne postgpienie jest zbyt niskie, to pojawia sie ryzyko znacznego wydtuzenia sie
x czasu trwania aukgji przy konfiguracji nieskoriczonej liczby dogrywek (np. dla postepowania

o wartosci 100 000 zt ustawienie minimalnego postgpienia wynosi 0,01 zt).

Jezeli minimalne postapienie jest zbyt wysokie, to pojawia sie ryzyko, ze Dostawcy zakoricza

udziat w licytacji, pomimo mozliwosci obnizenia swojej oferty (np. minimalne postgpienie

wynosi 5 000 zt, a Dostawca moze obnizy¢ oferte maksymalnie o 2 500 zt)
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Dogrywki

Systemy zakupowe pozwalajg na ustawienie parametru dogrywek. Na czym polegajg? Jest to
automatyczne wydtuzenie aukcji, zazwyczaj o kilka minut w przypadku ztozenia oferty
w koncowym czasie aukcji. Ma na celu wyeliminowanie wygrywajacych ofert sktadanych

w ostatnich sekundach aukcji bez mozliwosci ztozenia kontroferty przez pozostatych Dostawcéw.
Kazda dogrywka to nizsza cena dla Kupca

W jaki sposéb dziatajg dogrywki? Przykfad: ,Jezeli w ostatnich [x] minutach aukcji zostanie
ztozona jakakolwiek oferta, aukcja zostanie przedtuzona o kolejnych [x] minut”

Najlepsza praktyka: ustawienie nielimitowane]j liczby dogrywek o czasie trwania: 3 minuty,
ktére sg automatycznie rozpoczynane, jesli oferta zostanie ztozona w ciggu ostatnich
3 minut aukgji.

Jezeli ztozenie kolejnej oferty jest czasochtonne (rozbudowany formularz cenowy lub

wymaga dodatkowych ustalen po stronie Dostawcy), to czas dogrywki moze byé wydtuzony
do 5 minut.

to czas trwania catej aukcji i moze zniecheci¢ Dostawcéw do aktywnego uczestniczenia w

x Nie zaleca sie ustawienia czasu dogrywek na wiecej niz 5 minut, poniewaz znacznie wydtuza
niej.

Konsultacle z ekspertem

Jesdli zastanawiasz sie nad przeprowadzeniem aukcji elektronicznej
w Twojej firmie, to skontaktuj sie z naszym Ekspertem! Pomozemy
Ci przygotowac sie do aukcji, ustawi¢ najlepsze parametry aukgji,
wybrac zwyciezce oraz wiele wiecej.

UMOW SIE k



https://www.nextbuy24.com/contact/
https://www.nextbuy24.com/contact/
https://www.nextbuy24.com/contact/

JI—

ROZDZIAL V

Aukcje w praktyce! Case study

Teoria za Toba! Teraz nadszedt odpowiedni czas na to, aby przekonac sie o realnych korzysciach,
ktore generuja aukcje elektroniczne. Nie ma lepszego sposobu niz analiza zrealizowanych negocjacji.
W tym rozdziale przedstawiamy scenariusze i rezultaty.

1. Zakup energii elektrycznej

Opis scenarinsza.

Firma ZYX Sp. z 0.0. posiada kilka zaktadéw produkcyjnych. Roczne zuzycie pradu jest na poziomie
10 000 MWh. Firma rozpoczeta proces przygotowania do negocjacji cen od wystania do grupy
Dostawcow zapytania o cene. W wyniku przeprowadzonego zapytania firma otrzymata oferty
cenowe od 5 Dostawcdw. Wyniki przedstawione sg w tabeli ponizej*:

Przedmiot llosé Nazwa Dostawcy

Energia elektryczna

Czynna 10 000,00 MWh 217,30 PLN 217,80 PLN 218,20 PLN 219,20 PLN 220,20 PLN

W wyniku dokonanych analiz ofert, firma ZYX Sp. z o0.0. stwierdzita, ze posiadajgc odpowiednie
zaplecze techniczne, chce negocjowac ceny z uzyciem aukcji elektronicznej. W zwigzku z tym,
najlepszym wyborem byta: aukcja angielska klasyczna. Dlaczego? Rynek energii elektrycznej jest
konkurencyjny, co oznacza, ze jest na nim wielu Dostawcéw oferujgcych zblizone ceny
(potwierdzity to zebrane oferty z rynku). Aukcja angielska charakteryzuje sie tym, ze Dostawcy
sktadajg coraz nizsze oferty kupna. W tym przypadku otwierata ona duze mozliwosci
wygenerowania oszczednosci.

Jeszcze przed rozpoczeciem aukcji Firma ZYX zdecydowata o widocznym rankingu ofert.
Spowodowato to, ze WSZYSCY DOSTAWCY wiedzieli, jak ich oferta pozycjonowata sie na tle innych
ofert Dostawcéw. Obrazuje to ponizsza tabela:

Przedmiot llos¢ Nazwa Dostawcy

Energia elektryczna

Czynna 10 000,00 MWh 217,30 PLN 217,80 PLN 218,20 PLN 219,20 PLN 220,20 PLN

Ranking oferty 1 2 3 4 5

Dostawca 1 — miat Swiadomos¢, ze jego oferta wygrywa.

Dostawca 2 — mdgt wnioskowad, ze w aukcji bierze udziat co najmniej 2 dostawcow
Dostawca 3 — modgt wnioskowad, ze w aukcji bierze udziat co najmniej 3 dostawcow
Dostawca 4 — mégt wnioskowad, ze w aukcji bierze udziat co najmniej 4 dostawcow
Dostawca 5 — mdgt wnioskowad, ze w aukcji bierze udziat co najmniej 5 dostawcow
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Parametry anke)i

Preebieg anke)i

Wartosé ofert

Reset zoom
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Czas trwania: 40 minut (20 minut czasu podstawowego + 4 dogrywki po 5 minut)
Oszczednosci: 4,21% (w stosunku do najlepszej oferty sprzed aukcji)

2. Zakup obudow aluminiowych

Opis scenarinsza:

Firma XYZ Sp. z o.0. jest producentem urzadzern pomiarowych. Do produkcji urzgdzen
wykorzystywana jest obudowa aluminiowa. Firma rozpoczeta proces przygotowania do
negocjacji cen od wystania do grupy Dostawcéw zapytania o cene. W wyniku przeprowadzonego
zapytania firma otrzymata oferte od 2 Dostawcdw, ktorzy byli w stanie spetni¢ oczekiwania

jakosciowei techniczne firmy.

Przedmiot llos¢ Nazwa Dostawcy

Obudowa aluminiowa 10 000,00 450,30 PLN 520,80 PLN
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Opls scenarinsza

Po przeanalizowaniu zebranych ofert z rynku, firma XYZ Sp. z o0.0. zdecydowafta o
przeprowadzeniu aukcji elektronicznej. W zwigzku z ofertami Dostawcow, najlepszym wyborem
byta: aukcja holenderska. Dlaczego? Zebrane oferty znaczgco od siebie odbiegaty kwotowo.
Pojawito sie ryzyko, ze w razie przeprowadzenia aukcji angielskiej, Dostawca 2 nie podejmie
rywalizacji i aukcja zakonczy sie niepowodzeniem. Aukcja holenderska charakteryzuje sie tym, ze
konczy sie z chwilg zaakceptowania zmieniajgcej sie ceny przez jednego Dostawce.

Parametry aunke)i

Preebieg anke)i

Do zmiany warto$ci pozostalo Aktualna wartos¢
00:00:09 406.00 PLN Zaakceptuj wartos¢

Do zmiany wartosci pozostaio Ostateczna warto$¢ Najlepsza oferta: 424.00 PLN
00:00:00 424,00 PLN Dostawca 1 '

Czas trwania: 4 minuty

Liczba postgpien: 23

Wartos¢ zaakceptowanej oferty: 424,00 PLN

Oszczednosci: 5,84% (w stosunku do najlepszej oferty sprzed aukcji)
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3. Inne case study zakupow z wykorzystaniem aukcji

Zakup surowcéw do produke)i

Warto§é
/

Czas

Liczba Dostawcéw: 2 firmy
Czas trwania: 15 minut (czasu podstawowego)
Oszczednosci: 3,52% (w stosunku do najlepszej oferty sprzed aukcji)

Zakup artykutéw spozywezych

Wartoéé ofert

\\‘

Wartos¢

Liczba Dostawcow: 2 firmy
Czas trwania: 66 minut (30 minut czasu podstawowego + 12 dogrywek)
Oszczednosci: 12,63% (w stosunku do najlepszej oferty sprzed aukcji)

Zakup ustug) transportowych

Wartosé ofert

Wartosé

Liczba Dostawcéw: 4 firmy
Czas trwania: 20 minut (czasu podstawowego)
Oszczednosci: 2,75% (w stosunku do najlepszej oferty sprzed aukcji)




Chcesz zobaczyc, jak wyglada aukcja elektroniczna na zywo?
Umow sie na bezptatne demo i wyprébuj nasz system!

ZOBACZ DEMO

Chcesz przeczyta¢ wiecej?
Zajrzyj na naszego BLOGA, na ktérym regularnie
dzielimy sie wiedzg ekspercka

Opracowanie:

Damian Czernik Weronika Cieslicka
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