Stavebni kontrakty: od rivality ke spolupraci
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Vztahy mezi developery a stavebnimi firmami u nas - a nejspis i leckde jinde - nejsou nijak idealni. A
protoze pres veskery vliv vétsi ¢i mensi prevahy poptavky nad nabidkou na stavebnim trhu i tady plati
pravidlo ,,nas zakaznik, nas pan“, jsou dodnes stavebni kontrakty doslova prospikovany pojmy jako penale,
sankce, zadrzné, odpovédnost za Skody, reklamace apod. Tento jejich duch je samozrejmé také odrazem
standardni ochrany odbératele, nicméné stejné tak rozsah sankci a sofistikovanost nékdy az drakonickych
ustanoveni v neprospéch zhotovitele vypovida o deficitu vzajemné divéry a vile ke skutecné efektivni
spolupraci. A je tfeba rici, Ze zminéna brutalita ma odlGvodnéni v nijak vzacnych snahach dodavateld
maximalizovat své prijmy na Ukor odbérateld. Soucasné znéni smluv tak nepochybné odpovida realnym
poméruim a zkusenostem obou stran. ,,Zadavatelé byli v minulosti velmi opatrni, tlak na ceny byl
minimalni, odbératelé proto své zajmy chranili hlavné prostrednictvim zadrzného a penale,“ konstatoval
na jednom z diskusnich setkani Stavebniho fora Igor Klajmon z developerské spolecnosti Quinlan Private
Golub.

Jinak v jinych podminkach

,»,Je doba oSetrovani rizik,“ komentuje I. Klajmon vyznamny parametr hospodarské soucasnosti, jejiz rizné
aspekty postihuji jak stavebniky, tak stavare. Vyssi rizika projektd, jejichz developeri uz nemohou pocitat
s viceméné automatickym odbytem ve formé prodeje ¢i pronajmu, Gvérové vakuum a v dusledku toho
enormni tlak na snizovani nakladu volaji po zménach i ve sfére stavebnich kontrakt(. Ve vyctu diivodl a
motivu prechodu k jiné kvalité smluvnich vztah( ve stavebnictvi pfitom figuruje i neschopnost dodavatel(
financné ustat systém plateb ,,az po dodani“, ti proto pozaduji pribézné financovani svych dodavek.

Podle Martina Drvostépa z advokatni kancelare Allen&Overy se u nas ovsem zatim postupuje hlavné tak, ze
se jaksi ,,postaru® precizuji vzajemna prava a povinnosti Ucastniku kontraktl i vymahaci postupy. Nicméné
hlavné zahraniéni zadavatelé stavebnich praci stoji o to, aby se i v Cesku zacaly uzavirat smlouvy, které by
zajistovaly participaci vSech jejich stran na maximalné efektivni realizaci zakazky.

Takovy typ kontrakt( uz je davno na svété, jejich vznik se datuje nékam do 80. let minulého stoleti.
Priznacné je, ze poprvé se objevily ve velmi rizikovém tézebnim sektoru, kde jsou Casto vysledky znaénych
investic nejisté. ,,Rikdme jim smlouvy tfeti generace. Pro kontrakty prvni a druhé generace je
charakteristicky takrka nepratelsky vztah smluvnich stran. Smlouvy treti generace jejich vzajemné relace
zasadné méni. Z objednatele a dodavatele se stavaji spoluhraci, maji spolecné cile i postupy a v
nespoledni radé i tymy,“ vysvétluje advokat Ivan Telecky z Allen&Overy, ktera se touto problematikou
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zabyva. Kontrakty ,,3G“ podle néj maji dvé hlavni podoby - partnerstvi a aliance - a jejich nejriznéjsi
variace. Zaklad je ale stejny. ,,Smlouvy treti generace prinaseji prechod od natlaku k motivaci,“ definuje
podstatu véci |. Telecky.

Zadna kouzla

Dosahnout toho, aby se z podeziravych kontraktor( stali skutecni partneri, neni ani nijak zvlasté obtizné.
Jakousi vyssi a také prinosnéjsi formou Uzké spoluprace jsou aliance. Tady je zakladni soucasti motivace
smluvnich stran sdileni Uspéchu projektu: obvykle v podobé délby Uspor pfi snizeni nakladd, ale ,,bonusem*
mUze byt i podil na mimoradnych neplanovanych prijmech odbératele - typicky to muze byt treba podil na
vynosech nové tovarny, ktera zahaji diky pred¢asnému dokonceni vystavby vyrobu drive. Druhou stranou
takového ,,déleni“ je samozrejmé i odpovidajici rozdéleni rizik.

Z hlediska organiza¢niho mohou aliance mit formu spole¢ného podniku (joint ventures), jde-li o partnerstvi
strategické, ¢i osvédceného ,espévécka® (special purpose vehicle - icelova spolecnost) pro jeden
konkrétni projekt. Obvyklé je ustaveni alian¢ni rady, ktera mj. resi spory a problémy, spole¢nych tymu
slozenych z pracovnikl obou stran, nékdy se zavadi i systém ,,open books*, tedy otevieného a vzajemné
pristupného Ucetnictvi.

Konkrétni napln a prabéh spoluprace partnerd pritom do zna¢né miry uréuji smluvné zakotvené tzv. kli¢ové
ukazatele (key project indicators). Ty se tykaji jak financnich otazek (déleni zisku Ci ztrat, rozpocet,
naklady), tak lhat, definovani hlavnich rizik (v souvislosti s tim je nutna konstituce spolehlivého varovného
systému), ale také napriklad ukazatelé ,,reputace® nebo jinak receno Urovné public relations projektu.

,»Existuji vzorové seznamy klicovych ukazatell, ty je ovsem nutné pouzivat pruzné, kazdy projekt je jiny.
Kazdopadné jejich jasna a presna definice je zakladnim faktorem Uspéchu,“ shrnuje M. Drvostép.
Poukazuje zaroven na to, Ze ve vyspélych zemich se - trochu prekvapivé - méné vyuzivaji ,,tvrdé“ financni
ukazatele, ale o to vice indikatory ,,reputacni“, coz mize byt tfeba i frekvence medialnich Utoku proti
projektu ¢i pocet pracovnich Grazl na stavbé: , To odrazi zajem, jaky je oproti nasim pomérim na Zapadé
dnes vénovan oblasti firemni socialni odpovédnosti.“

Jinakost situace u nas a jinde ostatné signalizuji i dalsi aspekty smluvnich vztah( typu 3G. Cilem totiz
nemusi byt (a nékdy ani nemuze) jen minimalizace nakladd, jejich spektrum je v konkrétnich pripadech,
ale i v obecné poloze podstatné Sirsi. ,,Mozna to zni trochu podivné, ale standardnim cilem alianci je i
faktor zabavy i legrace pri praci,“ rika skoro rozpacité M. Drvostép. Podivné to ale neni ani trochu -
konkurencni schopnost a pracovni efektivita tymu ¢i podnikd, pro jejichZ pracovniky neni prace jenom
nutna povinnost, ale ,,zabava“, je enormni. Je oviem otazkou, jakou rezonanci takovy ,,cil“ mize vyvolat u
tuzemského managementu. Personalisté vyspélého svéta se pritom viceméné shoduji v tom, Ze jejich
nejvétsim problémem jsou praveé lidé bez motivace - zaméstnanci, kteri chtéji byt zaméstnani, ale
nechtéji pracovat. ,,3G“ paragrafy o pratelské a kreativni atmosfére na pracovisti proto nejsou zadnou
vystrednosti, jak by se mohlo jevit. Naopak se zda, ze vycCet prekazek uzavirani 3G smluv uvadény
advokatem Drvostépem - konflikty osobni a systémové, nekompetentnost, nezajem a ignorance - bude s
nasimi domacimi poméry harmonovat nepochybné velmi silné.

Jak na to?

Bez ohledu na praktické prekazky v podobé nejistych pocitl a postoju smluvnich stran a obav dnes
mimoradné obezretnych bank bude problémem i implementace smluv 3G do nasich pravnich poméra.
Vzorové kontrakty, které se uz léta pouzivaji v zahranici, u nas v jejich originalni podobé nelze pouzit.
Brani tomu rozdily v pravnich systémech a radé jejich konkrétnich Gprav riznych institut( (napr. v oblasti
odpovédnosti za skody), ale také vécné faktory a odlisSna praxe, napr. zcela odlisna smluvni pozice
architekta projektu, ktery hlavné v anglosaskych zemich byva automaticky Ucastnikem kontraktu. Advokati
z Allen&Overy nicméné uz takovou vzorovou smlouvu vypracovali. ,,Je to jako jindy v takovych pripadech
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smlouva o dilo. Jde ovsem o polotovar, ktery je vzdy nutné upravit na miru konkrétnimu projektu,“ rika
Martin Drvostép. Dodava ale, Ze konkrétni znéni smluv bude vZdy odrazem postoji a mysleni firemniho
managementu: ,,Smlouvy musi kopirovat realné vztahy, jinak by takovy vzor byl jen prazdnym papirem.“

Prosazeni nové podoby vztah( mezi odbérateli a dodavateli stavebnich praci je urcité v zajmu vsech
zUCastnénych. | z Ceské praxe jsou znamy pripady, kdy , nepratelské“ kontrakty, které jsou mj. velmi
rigidni a nepripoustéji podstatnéjsi zménu smluvnich podminek, vedly treba pri Casto rizikovych projektech
tunell ke stamilionovym prodélkim stavbari. Naproti tomu podle serioznich studii 3G smlouvy kromé
legrace pri praci prinaseji v priméru o 15 % nizsi naklady. Nékdy je to i vice. Napriklad spolec¢nosti British
Petrol - v oblasti vystavby a provozovani benzinovych cerpadel - prinesl posun jejich vztaht s firmou Bovis
od prostych smluv o projektovém managementu k alianci 45% Usporu nakladd.
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