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1. Uvod

 Natjecaji zasnovani na narucenom elaboratu kojeg priprema
kupac, jos uvijek je glavni nacin dobivanja poslova za
gradevinsku tvrtku.

* Proizvodnja ne moze poceti bez prethodne narudzbe

» U gradevinarstvu se poslovi ugovaraju i odreduje se cijena, po
pravilu, prije poCetka gradenja, naplata izvrSenih radova od
strane izvodaca vrSi se fazno, da bi se konacni obracun
izmedu kupca i gradevinske tvrtke za izvrSene radove obavio
na kraju ovog procesa prilikom predaje gotovog objekta na
upotrebu.

* Natjecaj je skoro jedini, iskljuCivi nacin ustupanja gradevinskih
poslova na izvodenje kada je kupac iz javnhog sektora, a
pretezno se prakticira i u privathom sektoru.



2. Sistemi ugovaranja i utvr divanja cijena

Postoji Siroka skala sistema cijena koje se koriste u gradevinarstvu
povezanih sa odgovarajucim tipovima ugovora izmedu kupaca |
gradevinskih tvrtki.

Glavni tipovi ugovorenih aranzmana su:

« Kompletna izgradnja po sistemu ,,kljuc u ruke,,

« Klijent nabavlja projekt na osnovu kojega se ugovara kompletna
izgradnja kao pod 1.

e Ugovara se okrugla suma sa fiksnom cijenom

« Ugovara se okrugla suma sa promjenjivom cijenom

« Ugovara se cijena po vrstama radova jediniCne cijene i placanja po
fazama. Konacni obracun je na kraju, poslije zavrsetka objekta



« Managment sa zagarantiranom fiksnom cijenom izgradnje i fiksnom
cijenom za managment

 Managment sa orijentacijskom cijenom izgradnje i fiksnom
naknadom za managent

 Managment sa orijentacijskom cijenom izgradnje i promjenjivom
cijenom za managment

» Naknada stvarnih troSkova za izvrSene radove i usluge

» Gradevinski managment sa posebnim ugovorima na osnovu ponuda
za pojedine radove i usluge na teret klijenta, koji se dodaju na fiksnu,
okruglu sumu preuzimaca

» Gradevinski managment sa posebnim ugovorima za radove i usluge
sve na teret kupca.

Kada je rije€ o odredivanju cijene vazne su sljedece dvije
karakteristike ugovornih aranzmana:

a) selekcija i broj ponudaca koji konkuriraju za dati posao
b) moze i se na osnovu pocetne cijene dalje pregovarati izmedu
kKlijenta | gradevinske tvrtke prije konacnog zakljuCivanja ugovora.



3. Natje €aj

Gradevinski radovi se tradicionalno najvisSe ustupaju na izvodenje putem
natjeCaja sa zatvorenim ponudama, bez pregovora. To je tzv. model D.

» Pretpostavlja se da gradevinska tvrtka, izlazeCi na natjeCaj, dajuci ponudu
za projekt, prvo procijeni svoje direktne troskove.

» Zatim na procijenjene direktne troSkove dodaje odredeni iznos za pokrice
rezijskih troSkova i za planirani profit, da bi tako formirala svoju ponudbenu
cijenu.

» Kada je ponudena cijena dovoljno niska, onda se uzima da je vjerojatnost
za dobivanje posla 100%, a kad je cijena veoma visoka nema vjerojatnosti
za dobivanje posla. Izmedu ova dva ekstrema postoji neprekidan niz ponuda
sa odgovarajucim vjerojatnostima za dobivanje posla na natjecCaju.

Ovaj koncept, sa razlicitim modifikacijama, zastupljen je skoro kod svih
Istrazivaca koji su se bavili ovom materijom.



Metode uspostavljanja veze izmedu ponudene cijene i Sansi za pobjedu na
natjeCajima ovisi o prikupljanju i sredivanju podataka:

1.prikupljamo podatke o podnijetim cijenama odredenog konkurenta za prijasnje
poslove na kojima smo se sa njima konkurirali

2.za svaki posao, za koji smo se natjecali, dijelimo konkurencijsku ponudbenu
cijenu sa nasSim procjenama direktnih troSkova

3.ove podatke grupiramo i prikazemo ih u obliku histograma
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Prethodni dijagram pokazuje kako se konkurent u proslosti ponasao na
natjeCajima protiv nas.

Pretpostavlja se da svi konkurenti na natjeCajima na isti nacin procjenjuju
svoje direktne troskove, a da se njihove ponudbene cijene razlikuju zbog
visine dodatka na direktne troskove. U koriStenju ove metode za procjenu
vjerojatnosti da pobijedimo na natjeCaju pretpostavlja se da ¢e se on ubuduce,
po pitanju dodatka na direktne troskove, ponasati na isti nacin.

Histogram se obiCno pretvara u kumulativnu krivulju ucestalosti, kako je
prikazano na sl.2., sa skalom koja pokazuje direktnu vezu izmedu naSih
odabranih dodataka na direktne troskove i vjerojatnosti da pobjedujemo
ovog konkurenta na buduc¢im natjeCajima.
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Gates predlozio je sljedec¢u formulu za proracun vjerojatnosti P za
dobivanje posla na natjeCaju sa odredenim dodatkom na procjene stvarne
troSkove, protiv danog broja poznatih konkurenata:

1
(- £,) B]+[0-Pp)/ B+ [0-B )/ P ]+ +1

PA= vjerojatnost pobjede konkurenta A
PB= vjerojatnost pobjede konkurenta B
PC= vjerojatnost pobjede konkurenta C

U slucCaju kad se radi o nepoznatim konkurencijama, Gatesov model
postaje: |

A(1-P,)/ B]+1

P=

Pn= vjerojatnost pobjede n nepoznatih konkurenta
Pt= vjerojatnost pobjede tipicnog konkurenta



Fain je predlozio model ,,najnizi konkurent ,, istiCuci da je za pobjedu
interesantan samo jedan najnizi konkurent, tj. konkurent koji nudi najnizu cijenu.
Ovaj model je, takoder zasnovan na prikupljanju povijesnih podataka o najnizem
ponudacu na natjeCaju. Tako se dobije povijesni histogram ( sl.3.), ali ovoga puta
ne za svakog pojedinacnog konkurenta, vec za najnizeg ponudaca na svakom
natjecaju.
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4. Znacenje | to ¢nost procjene troskova

Od sektora za proracun za gradevinski tvrtku trazi se da u procesu procjene
troSkova za dani posao izvrSi nekoliko procjena, djelomiéno na osnovi
prikupljenih podataka, djelomi¢no na iskustvu, djelomicno na osnovi
predvidanja, odnosno osjecaja.

TipiCan primjer ovakvih procjena su:

a)vjerojatni ucinci razli€itih izvrSitelja poslova i odabranih strojeva.
b)Procjena i kvalificiranje utjecaja na troskove stepena teskoce u izvrSavanju
razliCitih radova u okviru danog projekta

c)Vjerojatna kretanja troSkova materijala tokom perioda izvodenja radova
d)Vjerojatna kretanja plac¢a tokom perioda izvodenja radova

e)Vremenski uvjeti i sl.

RazliCiti procjenitelji ¢e razliCito procjenjivati efekte ovih I drugih varijabli.
Troskove koje procjenitelj pokusava odrediti su, po teoriji, najvjerojatniji
troSkovi njegove tvrtke za izvrSenje danog projekta.



Pretpostavimo da projekt ima ,,vjerojatne troskove,,. Niz procjena koje je izvrSila
svaka tvrtka bit Ce ,,vjerojatni troskovi +/- A%, gdje je +/- A% predstavlja toCnost
procjeniteljevih predvidanja vjerojatnih troSkova. Zapazeno je da je ostvareni
profit znatno nizi od profita ukljucenog u cijenu u vidu dodatka na direktne
troSkove u fazi davanja ponude za dani posao. Ova razlika izmedu planirani-
uracunati i ostvarenog profita naziva se grani €ni gubitak u konkurenciji.

Za veliki broj poslova prosjecna razlika izmedu planiranog uklju€enog profita u
ponudenoj cijeni i ostvarenog profita jednaka je prosjecnoj razlici izmedu
vjerojatnih i procijenjenih troSkova. Ova prosjecna razlika u nekim radovima
naziva se kriti €ni dodatak , jer planirani profit u ponudi treba biti najmanje jednak
ovoj razlici da bi se poslovalo bez gubitaka.



5. Ugovaranje poslova putem preqgovora

Gradevinski poslovi se u sve vec¢em broju ugovaraju putem pregovora izmedu
klijenta i gradevinske tvrtke.

PocCetna ponuda nije konacna kao kod ustupanja poslova putem natjecCaja,
vec je ona kriterij za izbor odgovaraju¢eg ponudaca od strane klijenta radi
daljnjih pregovora.

Klijent nije u mogucénosti da na otvorenoj sceni javho medusobno suprotstavlja
ponudace, trazeci na taj nacin ponudaca sa najnizom cijenom.

Klijent potencijalnim ponudacima pruza pretponudbeni elaborat i o alokaciji
odgovornosti izmedu njega kao kupca i gradevinske tvrtke.

Na osnovu toga gradevinska tvrtka procjenjuje svoje troskove i formira svoju
ponudbenu cijenu.



Proces pregovaranja je znacajan jer se tim putem odreduje konacCna, ugovorena
cijena posla.

Svaka strana za sebe identificira raspon cijene u okviru kojeg je voljna
pregovarati. Rezultati pregovora zavise od rasporedu znanja, rizika i moc¢i medu
sudionicima u pregovorima klijentom i ponudacem.

Gradevinska tvrtka zeli posti¢i konkurentsku cijenu, imajuci u vidu prihvatljivu
stopu dobiti, preuzeti rizik i neizvjesnost svojstvene gradevinskom procesu.

Sto je klijent iskusniji, 3to se ¢esée javlja kao narugitelj gradevinskih radova, to
je viSe relevantan ekonomski model koji prelazi iz bilateralnih u osporivi
monopol.

Bitna karakteristika monopola je da postoje potencijalni ponudaci koji mogu
relativno lako, bez vecih troSkova, ulaziti i izlaziti sa trzista.

Ne znacli da ¢e iskusni klijent putem pregovora posti¢i uvijek najnizu cijenu, vecé
da Ce ostvariti povoljniju kombinaciju cijene, rokova i drugih subjektivnih mjerila
kvaliteta.



6. Rizik | nelzvjesnost

Gradevinske tvrtke su izlozene razlicitim rizicima. Jedan od rizika potjece iz
pitanja hoce li tvrtka biti u mogucnosti da zavrSi posao po danoj cijeni.
Gradevinska tvrtka nastoji da rizik, Sto je viSe moguce, prenese na svoje
podizvodace.

Postoji neizvjesnost povezana sa pretpostavkom gradevinske tvrtke,npr. po
pitanju oCekivanih zemljisnih uvjeta ili utjecaja vremenskih uvjeta- loSeg
vremena na trajanje radova, odnosno zavrsetak projekta u odredenom roku.

TroSkovi su obuhvaceni jediniCnim cijenama radova iz predmjera.

Predmjer radova ne moze oslikati tehniCku slozenost objekta, niti moze lako
pokazati njegovu gradevinsku izvodljivost.

Svi predmjeri moraju se ispitati povezano sa nacrtima da bi ponudac odredio
najpovoljniju metodu izvodenja radova.



Ogranicena koliCina raspolozivih informacija o poretku u preklapanju paketa
radova stvara dodatne, vece neizvjesnosti u procjeni planiranja ponude
gradevinske tvrtke za dani projekt.

Za gradevinsku tvrtku postoje brojni rizici, kao Sto su: greSke u procjeni
troskova, neadekvatno rukovodenje na gradiliStu, teSko¢e sa drugim
sudionicima u realizaciji projekta, kao sto su uvjeti zemljista i sl., financijski
rizici, nemogucénost naplate izvrSenih radova, nemogucnost transfera novca iz
inozemstva u zemlju, tecajevi i sl., teski ugovoreni uvjeti, angaziranje
neodgovarajucih podizvodaca i sl.

Istrazivanja su pokazala da rizici nemaju mnogo veze sa veliCinom posla, tako
da je tesko odrediti koliko povecati procjenu troskova za pokrice rizika.

S druge strane, istrazivanja su takoder pokazala da su manje izlozene riziku
tvrtke koje imaju veci broj manjih poslova od tvrtki slicne veli€ine sa malim
brojem vecih poslova.



/. Zaklju cak

Kao glavni na€in dobivanja poslova za gradevinsku tvrtku joS uvijek se
smatraju natjeCaji zasnovani na narucenom elaboratu kojeg priprema kupac.
NatjeCaj je skoro jedini, iskljuCivi na€in ustupanja gradevinskih poslova na
izvodenje kada je kupac iz javnog sektora a pretezno se prakticira i u
privatnom sektoru.

Gradevinski poslovi se u sve vecem broju ugovaraju putem pregovora izmedu
klijenta i gradevinske tvrtke.

Ako gradevinska tvrtka, iz razliCitih razloga, u svoje ponudbene cijene ne
ukljuci profit, ona ¢e, zbog neto¢nosti u procjenama troskova, na brojnim
poslovima stvarno imati gubitke. Da bi ovo, izbjegli tvrtka mora ukljuciti u svoje
ponudbene cijene profit najmanje u visini razlike izmedu vjerojatnih |
procijenjenih troskova u njenim prethodnim uspjesSnim ponudama.



4. Literatura




5. Pitanja | odgovori za ponavljanje nau ¢enoq

1. Na koja pitanja managment tvrtke treba prvo odgovoriti ?
Na pitanja:

* koja je najbolja vrsta posla kojim ¢e se tvrtka bauviti

» Vrste proizvoda i usluge koje ¢e se nuditi

e pozeljni dio trzista

2. Kako dijelimo tvrtke s obzirom na organizacijsku strukturu?

Dijelimo ih na male, srednje i velike tvrtke.

3. Kako se zove model kojim se gradevinski gradovi tradicionalno
najvise ustupaju na izvodenje?
Zove se model D.

4. Sto je graniéni gubitak u konkurenciji?
To razlika izmedu planiranog- uracunatog i ostvarenog profita.



5. Kako se zove Fainov model zasnovan na prikupljanju povijesnih
podataka o najnizem ponudacu na natjeCaju?
Zove se model ‘najnizi konkurent'.
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