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UvoD

Strategie jednani &zné metody jsou sdasti Zivota lidi jak v soukromém Zivot
tak v jejich zamistnani, & vezmeme v Uvahu jakoukoliv profesi. Jednani jeceso
chovani, ktery uzivame, kdyz chcen&eho dosdhnout i se souhlasem druhé strany.

Z paatku aktu nize druhd strana zaujimat odmitavé stanovisko, e gato
chvile je ta nejlepsi k zahajeni vyjednavani. Dikgnym metodam dosahneme uzitku
jak pro nas, tak pro jednajici protistranu. $e uz bavime o jednani s naSirginai, o
metodach vyéru spotebniho zboZi na denni bazi nebo #hédranalrjSi koupi,
nagiklad auta¢i domu nebo bytu, v kazdém tomto uvedenéiiklpdu se nizeme
bavit o fiznych zgisobech vyjednavani.

NejwtSi chybou B vyjednavani je, Ze jednajici strany smlouvaji z@mwe Sv;
prosggch, ktery si samy @iy, nebo ktery jim zadalo vedeni podniku. T&mwe vSech
piipadech to znamena, Zecoktrany maji dané pevné stanovisko, ke kterenilajid
pouze minimalni Ustupky pro z&ecny podpis smlouvy.

Ovsem cilem uspného vyjednavani musi byt oboustrannd spokoje rpmstit
vzajemného respektu, chtia divod dalSi komunikace. JednoduSe musi dojit
ke vzajemné dohad

Z tohoto pohledu je vlastrkazdé jednani prodej. Znamena to, zecsisg jednani
je treba vést stejf) jako kdyz chceme uggns prodavat. Hlavni je, aby bylo z&ecne
fe¢eno ,ano" a aby se oba partnlucili s prijemnym a spokojenym pocitem.

Hed kazdym obchodnim jednanim jélefité se s firmouwadre seznamit. Také
bychom ng&li znat jeji okoli, strukturu a hla¥nvesSkeré portfolio. Velice nam ul&h
prokazani znalosti aiehledu v daném oboru. Po Gvodnim rozhovoru, kteryab
zaloZzen pra¥ na prokazovani échto znalosti, fechdzime doc¢asti samotného
vyjednavani. V tét@asti se zartrujeme na ovladanfiznych metod.

Nauit se rozpoznat, které metody mame v dané situpltkavat, nebo kterych
metod bychom se &h vyvarovat, to je snad snem kazdéhod$sgho manazera. Tyto
schopnosti se naime vyuzivat po dlouholeté praxi a ziskani mnolaetickych
poznatk.



Cilem mé bakatdké prace je fiiblizit strategie obchodniho jednani a metody ve
vyrobni a obchodni spaleosti. V teoretickétasti uvadim nejlepsSi mozné metody
vyjednavani, znama i méznama pravidla a etikety obchodniho jednaghesBn psani
praktickécasti jsem se za#tila na Fedstaveni spodmosti Elpremo, spol. s. r. 0., na
jeji historii i soasnost, organizai strukturu a popis pb¢hu ziskani a realizace
zakazky. Déale se na firmu podivameimma SWOT a PEST analyzy, které jsou

vybornym nastrojem zji&hi konkurenceschopnosti.
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1. STRATEGIE A TAKTIKA OBCHODNIHO JEDNANI

1.1 Redpoklady usgSného obchodniho jednani

Kazdé obchodni jednani je procesem stratedgédktdk. Zpisob, jak jedname je
vlastre souhrn nasich dovednosti a je stajilezity jako vlastni obchodni transakce.

Z technického hlediska je mozné obchodni @keisrozdlit na prodejni fazi a
vlastni jednéni. Prodejni faze byva pouzivana kamawi vztah, k vytvoreni divéry,

k ziskani kompletnich informaci o druhé strak seznameni se s jejimi hmotnymi i
nehmotnymi pdebami, k porozugni jejimu rozhodovacimu procesu, Kgpaw a
stanoveni vlastnich podminek a v neposléddi k ziskani plné podpory ze strany své
firmy.

Prodavani je proces, ve kterém jde o pochopeieb druhé strany a o zj&ti, zda
bude mozné uzdit obchod. Vyjednavani je procesem k dari podminek. Obchodni
transakce sefpsouva z faze prodavani do faze jednani tehdy, &eyfaskytne mozna
dohoda tykajici se ceny a dalSich podminekileEité je dét, kde se pray
nachazime, abychom nezahajili jednéfeicdasre.

Pro aspdnost pi obchodnim jednani jeutezitd arové sebejistoty a dovednost

pracovat s informacemi ve spravny okamzik.

1.1.1 Uroven sebejistoty

Pocit sebad/¢ry vyZzadovany v obchodni praxi Ize posilovat ziskanznalostmi a
zkuSenostmi, dobrou znalosti své firmy a ztotoim se s jejimi zajmy a cili,
pozitivné budovanymi vztahy se zakazniky, dokonalotipravenosti na kazdou
obchodni transakci, ziskaninry u firmy, vymezenim svych pravomoci a také svoji

odvahou nést riziko a odstoupit od obchddu.

! Srov. BUCHTOVA, B., a KULHAVY, V.,Psychologie v obchoddinnosti firmy, s. 6.
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Hi jednéani v konkuretnim prostedi je teba také zvaZovat silné stranky
protistrany, se kterou jedname, a nesmime se ngghatovlivnit. Svoji pozici
posilime poctivou fpravnou fazi, znalosti patby protistrany a také asiérou

v nabizenou sluzbu nebo produkt.

1.1.2 Unéni pracovat s¢asem

Uneni pracovat sasem pi obchodnim jednani se zdokonaluje se zkuSenostmi.
Casovy prostor je mozné rodi na fazi tvodni (prodejni), kdy probih&iprava na
jednani, a na fazi jednani.

V ipravné fazi se shromdiji informace a podklady, které jsou pediné
k dosazeni cile. Rozsah informaci b§l mahrnovat vSe, co p@bujeme k jednéni.

Dilezitou sowéasti obchodniho jednani jeas, ktery je pdebny k gemysleni o
vznesenych pozadavcich, namitkach apod. Z&tka nepijatelné pozadavky se
pozcEji mohou ukazat jakoigatelné.

Se zkuSenostmi se zdokonaluje takénirspravného rimsovani okamziku, kdy co
ucklat. Urkuje nédm, kdy naslouchat a saeslit se na fijimani informaci, kdy
projednat nejzavaZjsi otazky, kdy se sousdit na oblast shody mezi &ha
stranami, kdy a jak se k&emu zavazat, kdy vznést namitky, kdy si ddspavku, kdy
pozvat teti stranu, kdy mluvit a kdy rigt?

1.1.3 Dulezité prvky na¢asovani

Mezi dilezité prvky n&asovani pdt informace, které sousdime do Gvodni a
prodejni faze. Projednavani obtiznych otdzek neniné@vna pozjSi dobu, az po
vytvoieni vzajemné /éry obou stran. NejiezitéjSi Ustupky protistrany &@kavame
az v za¥ru jednani. K tomu s#ilujeme i svoji taktiku, p které bychom réi byt

trpélivi a velky Ustupek Ize rasovat také do této dobynl@zity je také patbnycas

2 Srov. BUCHTOVA, B., a KULHAVY, V.,Psychologie v obchoddinnosti firmy s. 7.

11



k argumentaci, kdy umoZnime protistéan své stras ¢as kreakci na vznesené
argumenty. NaSe nevyhoda nastava ve chvili, kdgigme podasovym tlakem. #

jednani mame na paiin Ze vzdy Ize jednat o koteych terminech.

1.1.4 Unéni pracovat s informacemi

Dovednost pracovat s informacemi jetit dilezitou sodasti ungni, jak spravi
vést obchodni jednéni. Informace byglinzahrnovat dkladnou analyzu protistrany,
jejich poteb, jejiho procesu rozhodovargsovych moznosti acekavani variant a
alternativ.

V Gvahu jefeba vzit i minulé zkuSenosti s obchodnim partnek&tsi zranitelnost
pii jednani nize zmsobit nejen nedostatek informaci, ale také jejielpravdivost.
Owerovani fakfi a kontrola informaci mohou pomaoci zlepSit jednpogici a snizit

prekvapeni?

1.2 Faze obchodniho jednani
Jednotlivé faze obchodniho jednani je mozné vynméwtedova:

- piiprava na jednéni

- zahajeni jednani

- prezentace obchodni nabidky
- proti zahajeni partnera

- vyjednavani

- zawr obchodniho jednani

3Srov. BUCHTOVA, B., a KULHAVY, V.,Psychologie v obchodgdinnosti firmy s. 7.
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1.2.1 Riprava na jednani

Na jednani seijpravujeme na zakladnekolika dalSich aspe#t které gimo
souvisi s rozsahem jiz navazané spolupradegeayit o prvotni setkani, které je pouze
informativniho charakteru nebo o $zhku, na kter&eSime jiz konkrétni podminky, o

poradu kieSeni probléiina kon€né i o jednani s cilem uz&v obchodni transakci.

Priprava na obchodni jednani zahrnuje:

1.2.1.1 Technicko-organizani stranku obchodniho jednani

Jedna sefedevSim o volbu mista, kde jednani bude probil#, a dobu jeho konani
a predpokladané trvani, zajiti parity p@tu jednajicich osob i jejich fughiho

postaveni ve firfa také o vybr vhodného oterstveni.

Misto jednani

Obchodni jednani e probihat bdi v domacim progedi jedné z jednajicich
stran, nebo na neutralniig®. Volba variant mista jednani ma své vyhody i nedgh
Jedname-li na domaciige, mame moznost ovlivnit vice scénadnani, pizvat si své
odborniky, mit k okamzité dispozici firemni matéyjamizeme vyuZivat technické
zaizeni i pracovniky sekretariatu.

Pokud jedname naige obchodniho partnera,theme ziskat wezité informace o
organiza&ni kulture ve firme. MuZzeme pozorovat technické vybaveni a estetickou
arovei firemniho progtdi, styl a Urovie jednani lidi, chovani k zakaziiik, vztahy
mezi vedoucim firmy a spolupracovniky, profesiotadiekretariatu atd.

Probiha-li obchodni jednani na neutraldep (hotel, klub, v jiné firng), je vice
piilezitosti pro partnerské rozhovory mimo oficiajadnani. Ob strany maji stejné
podminky a jednani je prarstejre nakladné z hlediska pobytu. Iniciator jednani byva

v tomto Fpad: obvykle hostitelen’

“Srov. BUCHTOVA, B., a KULHAVY, V.,Psychologie v obchoddinnosti firmy; s. 8.
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Doba jednani

K dohod o zahajeni jednani mezi @ha stranami by #to dojit az po pipraw
vSech patbnych informaci. V Gvodu jednani jeebba mit pipraveny k projednani
navrh ¢asového odhadu jeho trvani. Stanoveni této dobyvyzaam jednak pro
rozplanovani jednotlivychéasti jednani &etre jeho neformdlnic¢asti, jednak jako

obrana proti manévrovaniase, pouzivanému v ramci natlakovych taktik pagner

Jednajici osoby

Hi pripraw jednani jeiteba utit, kdo se za firmu bude jednanfastnit, dale peet
jednajicich osob a jejich futiki a odbornou urove Dulezité je rozdleni kompetenci,
podle rhoZ jsou vybrani pracovnici p&eni pouze vyjednavanim, dale pracovnici,
kteri rozhoduji o uzateni obchodu, a pracovnici, ktenohou jednani ovlivnit svoji
znalosti di¢ich specifickych otazek.iPobchodnich jednanich je vhodné zachovavat
pravidlo partity, podle oz se jednanidastni stejny p&et osob na obou stranach.
Specifickou uUlohu P jednani — zvlast je-li uzavirano smlouvou — maji pravni

poradci.

Jednaci jazyk
Dalezitou sodasti ripravy na obchodni jednani je dohoda o jednaciykjazleho
stanoveni by rlo byt, pokud je to mozné, sté&rhodné pro obstrany. Zavaznou roli
pii jednani s obchodnimi partnerykterych zemi sehrava dobry vlastni tlufnik.
Uvedené skutaosti technicko-organizai stranky obchodniho jednani sice nemaji
piimy psychologicky charakter, ale vyznamnymuspbem se podili na celkové

atmosfée obchodniho jednani a na jeho&sEm pitbchu pro ols partnerské strany.

> Srov. BUCHTOVA, B., a KULHAVY, V. ,Psychologie v obchoddinnosti firmy s. 9.
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1.2.1.2 Cil jednani

Stanoveni zakladniho cile jednani je flggitejSi casti gipravné faze. Saasre je
vhodné pipravit si alternativni cile, protoZze jednani sézZe vyvijet variantd. Se
stanovenim cile souvisi i ¢ani hranice minima, tzn. spodni hranice, pod ktgibu
nelze jit a jejiz pekratenim bychom utrdi ztratu. Maze se tykat prodejni ceny, doby
a mnozstvi dodani produktu, prodejniho obratu agedleni minimalni hranice nam

dava také prostor pro kompromis v obchodnim jednani

Prostiredky k dosazeni cile

Zavaznou aaso¥ naranou casti gipravy na jednani je stanoveni presiki
k dosazeni naSeho ciletitBm bychom nili znat i odhad cil a zandri partnerské
strany. Vyjednavani vyzadujefipravu argumerit které budou wtem vyhod, jez
muzeme nabidnout, a podporu naSich stanovisekéeg8otije uzitgné gipravit si i
seznam naSich slabych stranek, byt sidomi i nedostatk a nachystat si
protiargumenty.

Dalezita je i giprava namitek na mozné argumenty partnera aipaiét (technik)
ke zdolavani namitek protistranydr nasim argumeiiim.

Kultivované obchodni jednani vyZaduje iiigpavu v rozhodovani o ustupcich.
Nevyplaci se pouzivat Ustuplsamodelre, ale pouze tehdy, ziskdme-li rovnocennou
vyhodu. Také hodnota Ustupknize byt rozdilna pro abstrany a taktické zachazeni

s nimi umoZuje korigovat srér a cil jednani.

1.2.1.3 Ziskani informaci

Hed zahajenim obchodniho jednani je Zadouci ziskahejvice informaci o
projednavaném obchodnimiipadu a podrokh je analyzovat. Jedna se nejen o
informace obchodniho a technického razu, ale iforimace ekonomické, politické a

socialni, které mohou mit vliv na obchodni transakc

® Srov. BUCHTOVA, B., a KULHAVY, V.,Psychologie v obchoddinnosti firmy; s. 9-10.
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Budeme-li jednat s novym obchodnim partnerg@mpotebné ziskat co nejvice
informaci o jeho firm. MuZzeme vychazet z referenci jinych parther image firmy,

Z poznatk z informativni nav&vy, ktera nam pblizi organiz&ni strukturu firmy. U
partnera, snimZ jiz mame obchodni praxi, je dnde analyzovat vysledky
dosavadnich obchodnich vziah

Znanou roli sehravaji ifo jednani informace o osobnosti jednajiciho paen&ati
k nim funkce a postaveni ve figmvzdlani, jazykové znalosti, zajmy, rodinné zazemi
a také znalost toho, zda jde o osobu spiSe koopergii vyjednavani,¢i osobu
s tendenci k soupeni. Informace ndm mohou pomoci v neformélnim zatigednani
a ve voll& vhodné strategie a taktiky vedeni obchodniho jedna

Hiprava na jednani vyZzaduje i znalost informaci ekkwenci. Musime ziskat
ovérené informace o situaci na trhu, znat cenu konkumi&io produktu, jeho kvalitu,
védét, véem je lepSi ve srovnani s nami atd. Budeme-li st ¢fpe orientovat
v pottebach a motivaci partnerské strany, je vhodné itzjitda jiz jednala
s konkureginim partnerem a jaky byl vysledek. Znalost konkaeenam umozni lépe
se fripravit na argumentaci o vyhodach naseho produktmy.

Na ziskanych informacich uheme také postavit svoji jednaci strategii.
Rozhodneme setim jednani otekeme, jakou ,ldku“ nastavime, ¥em nuZzeme
ustoupit, ocem se ragi nebudeme zniiovat a co naopak adaznime. Strategicky je
vyhodné zait jednani tim, na coippokladame, Ze partner bude reagovat Kadn
Muzeme tim ovlivnit i cely dalSi gb¢h jednani.

K ziskani informaci o naSem obchodnim partvienmizeme vyuzit viejné
dostupna data z internetu. V dneSnidoia téntt kazda spoknost svoji internetovou
prezentaci, kde lIze najit ndklad vyratni zpravu spolénosti a jiné dokumenty, ze
kterych se mizeme ®co dozedét o firemni kultde, majetkovych vztazich, etickém
kodexu, vizi spolénosti¢i o tom, kdo jsou jeji zakaznici.

Cenné informace nam poskytne také Obchodnstiikgj jehoz data jsou
zveejiovana Minsterstvem spravedlnosti. V rijall I1ze vyhledavat data podle nézv
firem i jmen osob. Jaké informace jsou poskytovanse dozvite na

http://portal.justice.cz/uvod/justice.aspx.

’ Srov. BUCHTOVA, B., a KULHAVY, V.,Psychologie v obchoddinnosti firmy s. 10.
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1.2.1.4 Osobniimage

K @ipraw na obchodni jednani gat ptiprava naseho osobniho imgggk chceme
byt partnerem vi¢hi). Jako obchodni zastupci bychonglinsvoji firmu reprezentovat
svym estetickym vzhledem, komunémami dovednostmi getre feci svého &la, ale
také tim, jakym zfisobem pi jednani vystupujeme, jak hajime své pozice, jakéky
a strategie uplatujeme apod.

Obchodni jednani je pro jednajici partnerydéwidy psychicky z&?ovou situaci.
Kvalitni ptiprava niize zvysit jistotu, klid a vyrovnanost jednajicihcagovnika a
muze @ispét k aktivni, racionalni argumentaci, k objekt§imu posouzeni situace,
k posileni pozice jednajici stranytedl narénym jednanim je ipnosné zkusit si jeho
pribéh nanegisto, aby si vyjednawa vyzkouSeli své role. Cilem této praktické
zkousky je owteni si Uplnosti informaci, proaeni esné formulace argumént
piiprava reakci na namitky, pouziti moznych ustupkod.

Zvlast dulezita je giprava v situacich, kdy jednani za firmu probih&ynau
spolupracovni. Predpokladem usfghu je vtomto fpadt pridéleni jednotlivych
roli. Zpravidla se jedna o roli vedouciho tymu,steita a analytika. ddce tymu
zahajuje jednani, rpdklada navrhy, formuluje stanoviska dijima a schvaluje
vysledky jednani. Asistent tymu poklada otazky, nsfg dosazena ujednani a
registruje pipadna opomenutiutezitych detaii. Analytik pozorg sleduje pitb¢h
jednani a vyhodnocuje dosazené vysledky.

Pra¢ pii jednani v tymu je @lezité vyzkouSet si dené role pedem a celé jednani
si zkusit nan&sto. Redejdeme tim ipadnym nedorozuémim, ktera by mohla
jednani negativh ovlivnit. Pritom pridélena role nemusi vzdy odpovidat funkmu
postaveni ve fira Role analytika ize byt napiklad swrenarediteli firmy, vedouci
tymu je pak pracovnik, ktery nese odpdnost za nabizeny produkt, sluzbu, a jeho
spolupracovnik je v roli asistenta odgdny ta technické zaji&hi zakazky.

V praxi se setkavame s tim, Ze v perspektivfirmach, které si vychovavaji mladé
obchodni zastupce, probiléasto jednani v tymu. Kvalifikovany mlady pracovnik
s vynikajici odbornosti nemusi bytijpman obchodnimi zastupci partnerské firmy.
Muzeme mu pomoci tim, Ze vytkime pro jednani tym, kterému jéifomen Séf firmy
nebo starSi kolega. V Gvodu jednaiiégstavime mladého odbornika, kterému firma
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plné davéruje, a poviime ho veSkerymi kompetencemi pro dalsi jednanladwmi
situace nastavaftip jednani s obchodnimi zastupci japonskych firermiohz je
uprednosiiovan princip ,seniority” (¢tSi vaznost maji lidé starSihékw).

Do gipravy na budouci obchodni jednani ipatké vyhodnoceni pbéhu a
vysledki minulych jednani. Dopotwje se dlat si v phbéhu celého jednani
poznamky. Pokud zthto informaci zpracujeme podkladovy materidlizen nam
pomoci Vv lepSi orientaci vtom, co jiz bylo ujedoama také v situaci, kdy jsme
manipulovani partnerem, ktery chce jednat o jiz a@btutém bod& znovu, za zcela
jinych podminek. V této situaci setieme opit 0 zaznamovy podkladovy material a
poznamenat: Dne ... jsme se dohodli na ... Informapidchozich jednanich mohou
také poslouzit v fipack, Ze se dalSiho jednandastni nas spolupracovnik, kteryibe
Z chto podklad cerpat.

Zawrem ¢asti o gipravné fazi obchodniho jednani uvadime souhrne&tgejichz

zodpowzenim si o¥ime, jak jsme na jednanfipraveni.®

1.2.1.5 Co musime posoudit, kdyZ seifjpravujeme na jednani

Co je pednetem jednani?

Dojednali jsme scizku se spravnou osobou?

Jaka byla odezva na prvni kontakt? Ma pazéagm o jednéni?

A

Co vime o kontaktni osékjméno, ¥k, kraj, rodina, obchodni a pracovni

zandieni, vzalani, tituly, zdravotni stav, zajmy, dalSi inforneje

Jaka je jeji pozice v organizaci, jeji funkcmisto v ramdtidici arovrg?

6. Jakeé jsou jeji kompetence?

7. Musime pro fijeti kone&ného rozhodnuti kontaktovatkoho na vyssi organizai
arovni?

8. Mame dostat@é informace o os@be kterou budeme dale jednat a ktera zaujima
vySSi postaveni?

10. Jakeé jsou silné a slabé stranky konkurence?

11. Jaké jsou silné a slabé stranky naSi nabidky?

¥ Srov. BUCHTOVA, B., a KULHAVY, V. ,Psychologie v obchoddinnosti firmy, s. 10-11.
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12. Jaké informace mame o partnerské di(aelikost, obrat, produkce, pracovnici,
platebni schopnost, postaveni na trhu, pkkirence)?

13. Zname pravni a finani nalezitosti obchodu?

14. Jaky postoj zaujmeme?

15. Mame pipravené vSechny materialy a dokumenty pro jednéni?

16. Jakou nejtSi vyhodu nizeme partnerovi nabidnout?

17. Co mizeme obtovat? Kam az rizveme couvnout?

18. Jaky je nas odhad doby jednani? Mame rezéadigalSim jednanim?

19. MaZzeme si dovolit v fipact prodlouzeni doby jednéni odvolat na dalSiiz&hn?

20. Vime, jak se dostaneme na mistaigkl a jak dlouho ndm to bude trvat? Jaky
dopravni progedek zvolime?

21. Jsme v odpovidajici kondici? Nebylo by Iépenged odlozit?

22. Jsme pro jednani vhadableieni a upraveni? Jak se chceme prezentovat?

1.2.2 Zahajeni jednani

Fyzicky styk s partnerem &ad ivitacim ritudlem a jde-li o prvotni kontakt,
pokraiuje vzajemnym jedstavenim aipdavanim vizitek. Zvyklosti byva nabidnout
partnerovi oberstveni. V Gvodni fazi je udezité vytvdit priznivou atmosféru a
navazat s partnerem osaBi vztah. K tomu nadm fite pomoci GUvodni rozhovor na
jiné téma, kvli kterému jsme skutamé obchodni jednani realizovali. Zde aplikujeme
informace o partnerovi, které jsme ziskalifippavné fazi. Obsah rozhovoru séia
tykat naSich #ivéjSich vzajemnych vztdh spol€nych zajmii (oblibeny sport, stejné
hobby, ungni), rodinného zazemi, ptipad miZzeme reagovat na aktualni politicka a
ekonomicka témata. ProtoZe seéo$trany v Uvodni fazi vzajeminpoznavaji a
vytvareji si prostor pro odhad partnera, v Uvodniidth azétyrech minutach velmi
zalezi na tom, jaky dojem na ostatn&ladhe. | my mame moznost sledovatigpby
neverbalni komunikace, vyjavaci projev, rysy osobnosti, motivaci partnera a
vytvaret si fredstavu taktiky jednani.

Zahajovaci neformdlni kontakt a déle rozhomarneutrdini téma nam umgi
navodit gijemrgjSi atmosféru a eliminovat né&p, odstranit pekazky ve vzajemnych
vztazich, vytvait lepSi osobni vztah.

19



Jestlize navazujeme jednéani s obchodnimi eartrze zahragi, je dilezité
zahajovaci fazi jednani posuzovat rozdila to podle kulturnich zvyklosti nérind
V zemich Déalného a Btdniho vychodu a v Latinské Americe je jikgadan velky
vyznam, menSi pak v USA a v zemich Evropy.

Po neformalnim zahajovacim rozhovoru néasledigeykle jednani o fibchu a
nasledného pokéavani vyjednavani, konkretizace podmingikpadné spoluprace a
upresréni ¢asovych moznosti partniev dany den setkani, dale dohodyasovych
moznostech jednotlivych bédjednani (obrana proti rychlému rozhodnuti) a také
piipadného stanoveni terminu uv obchodu. Zjignhi rozhodovacich prav osob,
které se jednanicastni. Ped tim, nez nastane vyjednavaci fazéli mychom gesré
védét, s kym budeme jednat a jaké jsou kompetentastaiki. Osoba oprawna
k podepsani obchodni smlouvy bylm byt vzdy gitomna u jednani. B bychom
vzdy uvést svoji fedstavu o programu jednani a stanoveriagio hlavnich boil
Domluvou na harmonogramu zamezime opomenuti prajgdpodstatnych &ci a

piipadné nervozitjednajicich stran.

1.2.3 Prezentace obchodni nabidky

V dalSi fazi jednanirpchazime k vlastni prezentaci mozné obchodni ngb#stky
byla prezentace U&fpna, musime se z&iit na zpisob, jakym prezentujeme cenu,
podminky a #izné vyhody obchodni nabidkgasto prezentace rozhoduje o tom, jak
bude navrh pjat druhou stranou. Mezi velmiateZité aspekty pét Uroveir sebejistoty
a dikladnost pipravenosti. Pokud nejsme saniepwdceni o kvalit naseho vlastniho
navrhu, niize se to na nas projevit a protistrana nasi slabpstije. Jedna z hlavnich
casti uspsné transakce je, abychom vyvolali zajem a hgwttebu ndmi nabizeného
produktu. Partnerovi vystlime, jak jsme se ke konkrétnim podminkam dopratav
jaké vyhody mu pnesou. Snazime se @esné vyjateni, protoze prvni, co si partner
zapamatuje, jsou nami vy&lena maxima a minima, které bude nastegnzadovat
bez ohledu na to, v jaké souvislosti ji uvedemea-Krpartner jiz pedem nas navrh,
neprojednavdme ho, dokud ndm neni poskytnut néatmgra. Zptnou vazbu pdivé
poslouchame, protoze se jedna o protinavrh drutadyst Dilezité je ji porozundt a
rozliSit podstatné body od kompromaisKlademe otazky, abychom ziskali vesSkerée
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informace pro moZnou Upravu svého navrhuet§ivnu uspokojeni ptgb partnera.
Kli¢cem k UspSnému pokréovani jednani je odhalit, co partner skmepotebuje, co
motivuje jeho poZadavek. Pokud feily neodhalime, fize se situace vyhrotit do

neplodného dohadovani se.

1.2.4 Protizahajeni partnera

Jiz @i prezentaci vlastni obchodni nabidkytZeme dekévat protinavrhi
nesouhlas partnera Kkterym bodim navrhu. V této situaci bychomé zachovat
klid a nenechat sef@kvapit, uraziti jinak vyvést z miry. Pozognnaslouchat a snazit
se ujasnit si podstatné a kompromisni body pratistr V duchu si utdit shodné a
rozdilné body obchodni nabidkytifravit si shrnuti protindvrhu partnera, &mz se
zameétime zejména na posileni oblasti shody mezi nanedahtaké jiné kompromisni
body nebo alternativy, které bychom mohli navrhndut

Nentli bychom jednat o jednotlivych bodech nabidkyvd, nez zjistime celkovy
navrh ze strany partnera. Mohlo by se jinak stét,biademe ustupovat a nakonec
zjistime, Ze protistrana Zadéa stale vice. Teprvgjiaime vSechny zajmy a pozadavky

partnera budeme moci prozkoumat je a objevit skygtieby.

1.2.5 Vyjednavéni

Teprve kdyz jsme ziskalifghled o celkové obchodni nabidce partnera a
porozungli jeho potebam, jsme ippraveni k vyjednavani. Jaké jsou silné a slabé
stranky konkurence? Vyjednavani je proces$i pmz oke strany diskutuji o
piedloZzenych navrzich, které obsahuji podminky mozégemné shody. Podle toho,
jakym zpisobem obchodni partiigednaji a jakého cile ckjt dosahnout, rozliSujeme

dvé zakladni vyjednavaci strategie:

° Srov. BUCHTOVA, B., a KULHAVY, V.,Psychologie v obchoddinnosti firmy, s. 14.
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VYHRA — VYHRA (WIN — WIN)
VYHRA — PROHRA (WIN — LOST)

1.2.5.1 Konzultativni styl jednani

Hi tzv. konzultativnim stylu vedeni jednani (Richsod, L., 1992, s. 17 — 25),
zaméreném na dohodu typu VYHRA — VYHRA, jsou uspokojgrofieby obou stran.
Vyjednavai konzultativniho stylu vZdy usiluji o uzgni vyhodného obchodu, ale
sowasre chiji, aby i druh& strana odchéazela z jednani uspokoj® strany tedy
konstruktivré usiluji o uzaveni obchodu a vytvési také prostor pro spolupraci do
budoucna. Dlouhodobé obchodni vztahy se zakladajyamiantach typu VYHRA —
VYHRA.

Jaké jsou charakteristiky vyjednava konzultativniho stylu jednani VYHRA —
VYHRA:

- ochotré se podli o informace

- ochotré poskytnowas

- ptaji se na poeby partnera

- pfimo vyjaduji své poteby

- udrZuji s protistranou oteané komunikéni kanaly

- VYymEnuji néco za ®co

- nekladou ultimata

- jejich navrhy nebo pozadavky obvykle neobsabefdivodny tlak

- premysleji o diznych variantach a takeé je navrhuji

- predkladaji alternativy a dopafeni v gipads, Ze odmitaji ufitou myslenku

- hovai vystizré a srozumitel&

- udrzuji dynamiku jednani (napPoil'te, posadime se a projedname to. Navrhuiji,
abychom se na tento aspetti® nevazali.).
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Souasti konzultativniho stylu je také dosahovani iraégnichieSeni. Jedezité,
aby si partn# uvédomili, Ze vyjednavani neni hrou s nulovym &em (tzn. co jeden
ziska, druhy ztrati). Pokud by se pafimé@ce zajimali o pdtby svych pragska,
mnohdy by zjistili, Ze kazdému z nich jdéi pyjednavani o &co jiného. V tomto
piipads 1ze dosahnut zisku obou partéigie to jen ¥ci komunikace.

V praxi existuje bohuZetada bariér, které blokuji vznik integrativni¢hSeni.
Jednou z nich je nédéra partnell. Vyzkumy provedené v této oblasti (Thompson,
1995 podle Aronson, 1998) zjistili, 48m vice je pednet kontraktu pro tastnika
jednani dlezity, tim vice nedvéry pociuje ke svému partnerovi a tim vice bude
piehlizet spolené zajmy (napiklad vysoka mzda fe byt dilezitejSi pro
zantstnance a vySe podnikového figpvku na zdravotni poji8hi  pro
zantstnavatele). Navic, schopnost odhadnout z partaechwvani jeho priority je
vySSi u lidi, kt& nejsou pimo zapojeni do vyjednavani (pozorovatelé). Vyjeddia
jsou vice pohlceni prosazovanim svych zZaprvytvdeji si vice zkresleni protistrany.

Hi vyjednavani je dlezité mit na pa#ti, Ze jsou¢asto dostupna integrativigseni.
Pokuste se ziskatudéru druhé strany a komunikujte otewe o vaSich vlastnich
z4jmech. Pozitivni reakci je recigmi otewenost partnera a moznost hledani
oboustran# vyhodnéhaeseni®

1.2.5.2 Piklady konzultativnich taktik

Taktika spoluprace
Vyjednavé projevuji ochotu ke spolupraci, fiptupuji k projednavanému
obchodnimu navrhu nikoliv z pozice ,ja“, ale z pgzibboustranné dohody mezi ,my*

a,vy".

Taktika kladeni otazek

Otazky jsou hybnymi pakami jednani. Posuny@ vpred, pomahaji udrzet si
kontrolu situace, porozuwh mysleni partnera a odhalit jeho fmdiy, skryté za
pozadavky. Usgné jednani vyzaduje schopnost vyjedidavidast otazky zjsobem,

' Srov. BUCHTOVA, B., a KULHAVY, V.,Psychologie v obchoddinnosti firmy, s. 14-15.
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ktery nemisobi nepatelsky. PoloZenim otazky &tne také protistrah nasi ochotu
naslouchat. Neni —li otazka zodgaena, opakujeme ji, ale neustale sledujeme stejnou

informaci.

Taktika prov érovani

Umozuje bthem vyjednavani ziskatighled o tomgeho jiz bylo dosazeno, co
zbyva a také umaitije vzajemné porozuni stran. Méeni a naslouchani vzdy nemusi
znamenat souhlas partnera. Rtovani otazkami jako Dohodli jsme se na ... nebo Co
myslite?¢i uziti presumpniho stylu Dobrd, takze jsme se dohodli na ... Sasifl
umoziuje nachazet shodné body, zvaZzovat rozdilna stakeyvivyhodnocovat viastni
pozici a volit tempo jednani. Pouze v jedné situacito @i stanoveni ceny nebo
podminek, se nedopatuje prowiovani, ale mieni, kterym s@ujeme své pevné

stanovisko!!

Taktika opakovani

V priibéhu jednani neustale opakujeme vyhody, které nabpdktnerovi pinasi.
DulezZité je také opakovat své poZzadavky a tupeat si pozici. Vytrvalost a opakovani
pomahaji k peswdéeni druhé strany. Opakujeme re¥notazky, na které partner

dosud neodpaiél. Stale znovu nastolujeme stejné myslenky az serpasyet.

Hra s emocemi

V obchodni praxi sefipvyjednavani nizeme setkat i s osobou, kterd pouziva
raiznych manéwr k tomu, aby zajsobila na city partnera. Tito vyjednavaiedstiraji
zoufalstvi, pokud dohoda nebude podepsana, urad edchazi od jednani, aby
jednajici protistranu zastrasili ztratou obchodohatly. Uchyluji se k hrozbam, aby
druhou stranu donutili k Ustupu. Jejich cilem je@ést partnera z miry, vyvolat &ho
rozpaky a pocit viny a dosahnoutkdiho postoje k projednavané dokod

Zvladnuti této taktikyiigpoklada zachovat klid a partnerovi @aip aby se projevil.
V situaci emocionalniho vzrusSeni neni schopen vhingse racionalni argumenty.

Mlceni a klidné chovani e pomoci partnera uklidnit.tleZité je nenechat se v této

" Srov. BUCHTOVA, B., a KULHAVY, V.,Psychologie v obchoddinnosti firmy, s. 16.
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situace ovlivnit a odvést od racionalniho uvazovamé projevit i @¢ast, ale tvrd trvat

na projednavani sporného bodu.

Ml éeni

Cilem nétlakové taktiky je dosahnoutéerim chvile nagti a vyvést partnera
z rovnovéahy, pokud nebude schopen tomuto tlakuéwddl Taktiky byva pouzivano
ofi projednavani dlezitych bodi jednani, nap ceny. Nezvladnuti tohoto manévru
korci obhajovanim, omlouvanim a ospravedianim a nakonec argumentace d&on
astupky, aniz protistrangekne jediné slovo. @ezité je mit v této situaci tigivost a
opeétovat mEeni mEenim. MEeni Ize vyuzit k vlastni vyheéd Pokud je nutné
promluvit, je Iépe polozit otazku, neZao vyswtlovat. Zachovani nieni ma zasadni
vyznam po vysloveni ceny. Olgjr¢ ten z partner, ktery promluvi jako prvni, je ten,

kdo bude jako prvni ustupovat.

Namitky

V priibéhu kazdého vyjednavani se setkavame s namitkamnuliejit vzdy o
negativni postoj k obchodni nabidcei2é@ se také jednat o ziskani dalSich informaci.
ZkuSeny vyjednavgje proto @ekava a povazuje je za reakci na jeh&desd. Namitky
mohou mit racionalni jadro, které Ize vyvratit optadrénou argumentaci. bke jit ale
i 0 namitky, které jsou saéasti taktiky jednani. Tzv. intuitivni namitky majice
emocionalni podtext, jsou nevyslovené &dy obtiZzrji citelné, nap. antipatie
k obchodnimu partnerovi nebo nectae definitivié rozhodnout. S namitkami partnera
souhlasime¢imz docilime jeho pozitivniho nal&ul, vzagti vSak prezentujemiadu

vyhod, které namitku zcela oslabi.

1.2.5.3 Argument&ni dovednosti

Nezbytnou vybavou dobrého obchodniho zastupee zvladnuti recovych
dovednosti, které jsou podminkou efektivni komuoéaProto je dlezité, aby si
obchodni zastupci osvojili pravidla jazyka priegné vyjateni mySlenek. Vyznamné
je velka slovni zasoba, znalost oborové terminepgiyjadovaci pohotovost a
jazykova obratnost. ObtiZi$i je ovladat Ginné gFeswdcovaci a argumentai
dovednosti.
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1.2.5.4 Z&klady principialniho vyjednavani

Méli bychom jednat konstruktivna gitom oddlit emocionalni dast osob od
problému. B jednanich se setkavame s lidmi,fkiecité véci prozivaji cito¥ odlisre,
maji jiné nazory a postoje. JaleZité u obchodniho partnera vyvolat poaiveéty a
pocit citit se dofe. Abychom &chto pociti docilili, je dilezité, ungt vnimat situaci jak
ze svého pohledu, tak z pohledu jednajiciho paatnen&t pracovat s emocemi a
srozumiteld komunikovat. Neschopnost jednat slidmi, podimé& tim, Ze
newnujeme pozornost subjektivnim pdeit druhych, zfisobi ¢asto nemoznost
dohody.

Mezi dalSi zaklady principialniho vyjednavrdii uneni zangfit se na pedmet
jednani (tj. na uspokojeni eb svych i druhé strany), ne se Zéowvat na obhajovani
vlastni pozice, vzajendn hledat vyhodné variantyteSeni problému a vyuzZit

objektivnich kritérii k dosazeni oboustrgnryhodného vysledku jednani.
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Obréazeks. 1:

Srovnani metod vyjednavani

Srovnani metod vyjednavani

M ékké vyjednavani
Ucastnici jsou patelé.

Tvrdé vyjednavani
Ugastnici jsou protivnici.

Principiélni vyjednavani
Ucastniciresi problém.

Cilem je dohoda.

Cilem je witstvi.

Cilem je rozumny iptelsky
a efektivrié dosazeny
vysledek.

Ugastnici élaji ustupky,
umoziujici kultivovat
vzajemny vztah.

Ucastnici pozaduji Gstupky
jako podminku zachovani
vzdjemného vztahu.

Ugastnici oddluji
emocionalni dast od
problému.

Jsou ngkci, pokud jde o
problém i o lidi.

Jsou tvrdi, pokud jde o
problém i o lidi.

Jsou ngkci, pokud jde o
lidi, a tvrdi, pokud jde o
problém.

Duvétuji ostatnim.

Nedivétuji ostatnim.

Postupuji bez ohledu na
daveéru.

Snadno réni sveé pozice.

Trvaji na svych pozicich.

Lanji se na zajmy stran
ne na pozice.

Cini nabidky.

VyhroZuji.

VyuZivaji zajtnstran.

Neodkryvaji svoji spodni
hranici.

Matou, pokud jde o spodni
hranici.

Vyhybaji se stanoveni
spodni hranice.

Akceptuji jednostranné
astupky umotujici
dohodnout se.

VyZaduji jednostranny
prosgch jako cenu za
uzaweni dohody.

Hledaji vzajemi vyhodné
varianty.

Hledaji jednareSent;
takové, které bude druha
strana akceptovat.

Hledaji jednareSeni;
takové, které oni sami
budou akceptovat.

Rozpracovavaji vice
variant, z nichZ je mozné s
vybrat; teprve potom se
rozhoduiji.

Trvaji na dohod

Setrvavaji na své pozici.

Trvaji na vyuzivani
objektivnich kritérii.

Volnim Usilim se snazi
vyhnout stetu.

Volnim Usilim se pokouseji
vyhrat stet.

Snazi se dosahnout
vysledku, ktery bude
vychéazet ze standard
nezavislych nai@nich
ostatnich stran.

Ustupuji natlaku.

PouZivaji natlak.

@obdiuji argumenty a
jsou jim oteveni;
neustupuji fi natlaku, ale
pti hledani kompromisu.
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1.2.6 Z&ér obchodniho jednani

V za¥ru obchodniho jednani se dostavame kfazi &oéleo rozhodovani.
Z psychologického hlediska se jedna o neji&di cast jednani pro a@bjednajici
strany. Bi rozhodovani by @la kazda strana vzit v Gvahu nejen vlastni cil@jeny,
ale i cile a zajmy partnera. Cilem jednani je desadohody, ktera je pro élstrany
vyhodna.

Rozhodovani v zéw obchodniho jednéniid#e byt ovlivieno mnoha riziky, mezi
které pati (podle Ing. Viktora Kulhavého a Doc. PhDr. BoZeBuchtové, CSc.,
2006):

a) Rozhodovani ve prosgh kratkodobého cile
- okamzité vysledky seasto hodnoti pozitiwi. Uéastnici jednani seskdy ve
shaze dosahnout okamziteho zisku rozhodogiprospch dlouhodobyjSich

perspektivgSich vyhod.

b) Nedostatekasu a informaci
-¢asovy tlak a nedostatek informaci zvysuiji rizikorpzhodovani. Zde je nutné
zvazit, zda riziko okamzitého rozhodnuiinedostatenych informacich je &tSi

nez riziko oddaleni rozhodnuti a ziskanibe&figich informaci.

c) Realizace dohody
- ve chvili, kdy jednani doslp k zawru prijatelnému pro ob strany, nastava
rekapitulace dohodnutych podminek. Tatopékéace by ndla byt gresna a
srozumitelna, #ha by mit motivani aspekt a & bychom vyjadit
konstruktivnosteSeni situaceipneaiekavanych problémech.

Kazdé obchodni jednani nemusi vzdydkomezprostednim Uspchem a uzaenim
dohody. Partner fize z jednani odchazet stim, Ze si ne¢ha na ziskani dalSich
informaci, k projednani nabidky se svym fiaenym nebo k odborné konzultaci. Zde

je dilezité volit podle druhu jednanizné taktiky, které jsme si jiz uvedli.
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1.3 Psychologie osobniho prodeje

Hi osobnim prodeji dochazi k bezph@sini smné peréz za zbozi. Zde také
vyuzivhme mnoho psychologickych pozrniatl dovednosti. Je pebna znalost
psychologie lidi, schopnost vytkib pozitivni atmosféru a navazat adekvatni
mezilidsky vztah i schopnosttippisobeni setznym situacim. V osobnim prodeji
vSak dochazi k bezpr@gstinimu vztahu mezi zakaznikem a prodavajicim.

Umeni prodavat pat mezi nejobtizgsi ¢innosti. Styk s lidmi vyZaduje uggného
prodavajiciho, ktery umi rychle a debodhadnout zédkaznika a poroztipeho gani.
VyZaduje undt naslouchat jeho pozadawk, poznat fedstavu o koupi, reagovat na
piipadné namitky a ovlivovat jeho rozhodnuti. Sami@mosti je sk¥le zakaznika
privitat, navodit piznivou prodejni atmosféru a také se éimozlowit. Jednani
prodavajiciho k zakaznikovi ovhwje i jeho rozhodnuti nakoupitiigtt u téze

spole&nosti.

Pri profesnim vylru prodej& se klade tiraz na nasledujici kritéria:

- komunikativni dovednosti

- verbalni (slovem) — dostdtea slovni zasoba, pohotovost ve vyfadini, dobra
artikulace a pmerené mluvni tempo

- neverbalniiec téla)

- umeni navazovat kontakty s lidmi

- odpovidajici urovie intelektovych schopnostietné schopnosti pamatovat si jména a
tvée lidi

- ovladani nejméhjednoho s¥tového jazyka

- zdrava sebedlcta, seliwdra a sebejistota

- 0sobni vlastnosti (srdeost, vsticnost, laskavost ad.)

- p&e o swij image v souladu s firemni kulturou

- znalost spokgenskeé etikety

- mit rad svou préci a zakaznity

2 Srov. BUCHTOVA, B., a KULHAVY, V. Psychologie v obchoddinnosti firmy s.41.
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1.3.1 Typologie zakaznik

Prodejce se setkavaizmymi typy zakaznik a casto musi zvladat naoé situace.
Uméni odhadnout zakaznika je zavislé na intuici. Vard@ literatile se setkdvame
s riznymi typologiemi zakazntk Jsou pro prodejce oriegtdm vychodiskem, kdyz
se zakaznik podoba damemu typu. Pak riwe zvolit specialni fistup a usgsne
zvladnout prodejni situaci.

Typologie zakaznik K. F. Gretze a S. R. Drodecka vychazi z primarnich
osobnostnich rys— pratelstvi a nejfatelstvi, dominance a piidenost (viz obr. 1). Na

jejich zakladech autorozliSili ¢tyti typy zakaznik:

- socialni typ (pételsky a ptizeny)

- byrokraticky typ (nefatelsky a potizeny)
- diktatorsky typ (nefatelsky a dominantni)
- vykonny typ (patelsky a dominantni)

Socialni typ zadkaznika je laskavyagelsky, snadno ovlivnitelny, rychle se nadchne
piedpokladanou nabidkou. Neprojevuj@lip vlastni iniciativu, obtizé se rozhoduje.
Nerad riskuje a nechcsijit o dobré migni druhych. Je&asto upovidany odbiha od
tématu. Jeho ptebou je byt fiznivé prijiman, citit dctu, uznani a jistotu. Nabidka by
meéla obsahovat popularni vyrobky sluzby s upozomnim, Ze jde o bezpeé

investice, které oceni i jeho blizci.

Byrokraticky typ zéakaznika je konzervativninarad riskuje. Je nédéiivy a
podeziravy. Dlouho se rozhoduje, reaguje vyhgbaye malomluvny. Jereba davat
najevo, ze o ¢ho mame zajem, vyvolat mu pocit jistoty avéry. Mluvit pomalu,

projevovat trglivost a nenaléhat. Nabizimeéedevsim produkty, které se jiz @skili.

Diktatorsky typ zakaznika ma ve vSem pravaudpgmaticky a rad opovrhuje
druhymi. Je velmi egoisticky aiprozhodovani projevuje vlastni iniciativu. Je otgdro
podstoupit i Wité riziko. Jednani s timto typem je obtizné, jkkasticky a hadavy, se
snahou pedvadt se a nenaslouchat naaor druhého. UZigné je pouZzit principy
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asertivniho chovani. Neustale¢kgeme, Ze chceme naslouchat a porogurkKdyz

ziskdme jehoitléru, velmi ochots spolupracuje.

Vykonny typ zakaznika je dominantni,

nezavisgpoléensky a zdvialy.

Respektuje nazory druhého, ale o produktu ma jagitedstavu. Jedna otirg,
klidn¢ a gratelsky. Je schopen se rychle rozhodnout a jeelpoé zdraznit kong€né
vyhody rozhodnuti a ukazat, Ze produkggE odpovida jeho péebam.

Obrazeké. 2. Typologie zakaznikpodle primarnich osobnostnichiys

DIKTATORSKY TYP

NEPRATELSTVI

DOMINANCE
rozhodnost
energiénost
nezayislost

VYKONNY TYP

orientace na sebe
citovy chlad
arogance
lhostejnost

BYROKRATICKY TYP

PODRIZENOST
nerozhodnost

PRATELSTVI
zajem o druhé
citova vielost

spoluprace

SOCIALNI TYP

Psychologickou typologii zakaznikvychazejici z temperamentovych zhakvadi E.
Rejmének. RozliSuje parové typy zakaznik

- klidny x neklidny
- jisty X nejisty

- micenlivy x povidavy
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Obrazeké. 3:  Typologie zakaznikpodle temperamentovych zriak

NEKLIDNY AROGANTNI
drazdivy

impulzivni

nefrpé-

NEJISTY

POVileA:VY kv nerozhodny
pratelsky
osobni

, MLCENLIVY
JISTY ) zdrzenlivy
rozhodny lThostejny

DUVERIVY| KLIDNY
porﬂaly
uvazlivy

Typologie zakaznikpodle R. R. Blaka aj. Moutonové povaZzuje za rozfict dwe
hlediska — z4jem zékaznika orientovany na prodéysa Y) a zdjem zakaznika
orientovany na koupi (osa X). Tzv. zakaznickézka (viz obr. 3xleni zdkazniky na 5
typt podle toho, do jaké miry je proérvyznamny zajem o koupi nebo zajem o

prodejce.

1.3.2 Typy zakaznik ve firemnim prostiedi

Ekonom - zakaznik, ktery porovnava vztah cenakon. Zajimaji ho zejména

provozni naklady, meénjiz cena.

Expert — chce mit ve firrperfektni technickéeSeni a chce mit naprostou jistotu.
Pokud je vyrobce drahy, expertovi se neodvazi nikio namitnout. Nastane-li

porucha, pak kazdy ohuije experta.
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UZivatel — je osoba v roli zdkaznika, kter&ddukt pouziva. Jejim hlavnim zajmem

je maximal® jednoducha obsluha.

Informator — je osoba ve fiérv jakékoliv pozici. Je otéenda, je mozné se od ni
mnoho do¥dét. Muze nam také pomoci zjistit, jaké jsou problémy ivatele a u

experta.

Filtrator — je osoba, ke které jsme ve firdasto poslani. Pokud je to mozné, je

nejlépe ji obejit.

1.3.3 Faze osobniho prodeje

Hi osobnim prodeji dochéazi Kimé komunikaci se zakaznikem. Setkani mezi

prodejcem a zakaznikem prochaZkalika fazemi:

1.3.3.1 Uvodni setkani prodejce se zakaznikem

Tato faze zdna ritualem uvitani, ktery probiha jak ve verbdr{pozdrav), tak v
neverbalnim projevu (Gsfm, kyvnuti hlavou, setkani pohléd...). Firozenost,

vstricnost a srdmost vytvéi piijemnou atmosféru a dobrou kupni pohodu.

1.3.3.2 Identifikace ani zakaznika

Zde se prodejci otvira prostor pro kladenkzeka které by rély usnadnit koupi, ne
prodej! Dilezité je, aby zakaznik pocitil, Ze prodejce sesmazi pomoci vesit jeho
problém. Dobrymi otdzkami Ize vzbudit zdjem o koupiozi. Také naslouchani a

akceptovani dot@zumozni navrhnout pomociaseni.
1.3.3.3 Informace o nabizeném produktu
Ve chvili, kdy je mozné identifikovatigni zékaznika, dojde ke twm@zreni

prednosti produktu. Nejprve uvedeme vyhody zboZipavee potom ostatni Udaje.

33



Prezentace vyrobkui@dpoklada jeho dokonalou znalostéitha je také metoda

osobniho kontaktu se zbozim.

1.3.3.4 Obchodni rozhovor

Zakaznik ma ditd prani a pedstavy, které jsowasto odlisSné od nabizeného
produktu. Zde se i promitaji obavy z novinektanych zngén. Dochazi k procesu
dotaZi a vznaseni namitek, zakaznik zvazuje fakta a dopof. Casto jsou u
nabizeného produktu stejné namitky ze strany zdkaézmejlepSi je namitkam
piedchézet tak, Ze nagrodpovi prodavajici sam. Plati totiz pravidlo, ZejlepSi

namitka je nevyslovena namitka.
1.3.3.5 Rozhodovéni o koupi

V zav¥ru probiha rozhodovani o koupi. VyZzaddpgs na zvazeni vSech moznosti a
adekvatni reakci prodejce i vipad, Ze zboZi bylo odmitnuto. &inou cena
rozhoduje o tom, zda zbozi bude zakoupeénaikoliv. Z psychologického hlediska je
vySe ceny takovd, jak ji vnima zékaznik. Je subjektzaujimé misto v sitiiznych
vztahi a ma i své citové souvztaznosti.

1.3.3.6 Rozloteni se se zdkaznikem

V této zawrecneé fazi giznivé pasobi ujiséni o dobrém nakupu, pékovani za

navstvu a vyzvani k ogtovnému setkani.
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1.4 Teorie uzivanych analyz

1.4.1 Analyza SWOT

Pojem silné a slabé stranky podniku se do term@elonanazdr ziejm¢ dostal
z vyuzivani oblibené analytické metody SWOT (SthengVeakness, Opportunities
and Threats Analysis). Tato metoda j€egtire nazyvana jako Analyza silnych a
slabych stranek,iflezitosti a nebezge (i ohrozeni).

Podstata metody spiwa v klasifikaci a taxonomickém ohodnocedtiyt skupin
faktoni, pricemz analyzou vzajemné interakce jednotlivych faksimych a slabych
stranek na jedné stramigci prilezitostem a nebezpien na straé druhé Ize ziskat nové
kvalitativni informace o pozici analyzovaného pdaniv konkurednim prostedi.
Pritom jsou faktory vyjatljici silu nebo slabost vztahovany k wnit strance

VN s

organizace, fileZitosti a nebezpé pak k vrgjsimu prostedi’?

Obrazelké.4:  Analyza SWOT

Okoli Zkoumany subjekt
Prilezitosti Silné stranky
Ohrozeni Slabé stranky

1.4.2 Analyza PEST

PEST analyza, ktera okoli podnik&liddo ¢étyt zakladnich faktar (podle jejich

pocateEnich pismen je analyza nazvana).

Politické a legislativni — n&pstabilni politick& situace)enstvi v mezinarodnich a

B STANCLOVA, T., Analyza ekonomické situace firmy MAXI SPORT s.r.o. a jejiho postaveni na trhu, s. 12.
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nadnérodinécganizacich (typu EU).

Ekonomické — naiiklad stav a prognoza vyvoje zakladnich ekonomibkykazatel
(hruby domaci produkt, até, nezagstnanost, salda ¥&nych
rozgtl a zahraniniho obchodu).

Socialni a demografické — typ Zivotni Uréwen styl obyvatelstva, charakteristika
pracoseily, vzdlanost, demograficka struktura a vyvoj,

ochrameotniho prostedi.

Technické a technologické.

Je teba zdraznit, Ze cilem PEST analyzy neni analyzovat u$gcklozky
jednotlivych faktot, ale najit ty slozky, které maji pro podnik vyzngmymi slovy,
které pro & mohou znamenatéakou vyznamnou ilezitost nebo naopak hrozbu.
Analyza by roviZ nm¢la usilovat o stanovenijaké pravdpodobnosti, se kterou k této
Sanci nebo hrozbdojde. Konkrétnim iikladem takovychto Sanci a hrozeliza byt
tieba deregulace cen nebdispupu do daného odiwi (nag. v piipact prodeje
automobili ma dojit k tomu, Ze je nebudou prodavat pouzeialmmvané prodejny,
ale prakticky kdokoliv), fuze a akvizice, technadldg a strukturalni zgmy, tSi
duraz na ochranu Zivotniho présdli, rostouci globalizace apod.

Protoze kazda vyznawjgi firma se pohybuje v titém rozsahu na mezinarodnim
trhu, nela by se PEST analyza zait na vSechny trhy, na kterych dana firmespbi.
Pfi zkoumani jednotlivych tnin jsou dilezitymi sloZzkami zakaznici (customers),
samotna ze®) v niz firma m@isobi (country), naklady, které na daném trhu dgsahu
(cista) a konkurence (competetion), s niz se satkdvramci PEST analyzy tak Ize

pouZit metodu 4C, ktera se pé&antiuje na vyse vyjmenované slozky.*

 Marketingové noviny.

<www.marketingovenoviny.cz/testovaci/index.pBp8tion=View&ARTICLE_ID=1104>
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Il. PRAKTICKA CAST
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2. CHARAKTERISTIKA FIRMY

2.1. Zakladni udaje o spol&nosti

Spolénost ELPREMO, spol. s.r.o. byla zalozena dne 29L1Jeji zakladni jemi
¢ini 6.100.000,- K. V sowasnosti zakstnava 110 pracovnika rani obrat pesahuje
500 milioni korun.

Firmu zalozila trojice spalaika Jan Skivan, Josef Dolezel ar®mysl Obdrzalek.
Ve vedeni spolmosti jsou kléova mista generalnfeditel, obchodniteditel a
technickyieditel obsazena majiteli a zaraviednateli spolénosti. Kompletni pehled
nad chodem spataosti ma generalnieditel Jan Skvan, obchodnireditel je Josef
Dolezel, ktery je zodpavdny za velkoobchodni prodej elektroinstaidno a
elektrotechnického materidlu a specialnich prwilektro. Technicky Usek vede
Premysl| Obdrzalek, ktery zaji§je projektovani, fipravu prace, rozpty zakazek,
cenoveé nabidky a specialni technickinnost i vyuzivani zahraghich prvk.

Organizace je drzitelem Certifikatu na systgakosti podle CSN EN ISO
9001:2001 a na systém environmentalniho managempatlie CSN EN 1SO
14001:2005.

2.2  Hlavni sméry podnikatelské ¢innosti, které jsou nerménné od r. 1992

- velkoobchodni prodej elektroinstatdho materialu
- provaéni elektromontaznich praci, dodavka invasth celk
- vyroba rozva&u

- provaani udrzby a servisu na elektrézzenich
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Vyrobni ¢ast spolénosti je @dlena do oddeni
a) provadni elektromontaznich praci VN, NN, MaR
b) automatizace vyr. technologii a stroj
c) vyroba rozvagtu elektro

d) provadni udrzby a servisu na elektrézenich

2.3 Hlavni snéry podnikatelské ¢innosti

Velkoobchodni prodej elektrotechnického, efakistal&niho a os¥tlovaciho
materialu je samostatrorganizéni celek spolénosti.
Spole&nost prodava prostdnictvim dvou velkoobchdd
a) V Olomouci ve vlastnich prostorach o #2500 i s 24 pracovniky. Nsicni
obratini cca 15 mil. K.
b) V Bruntéle v pronajatych prostorach o Wm636 mi se 6 pracovniky. Bsicni
obratini cca 2,4 mil. K.

2.4 Hlavni sortiment prodavaného zbozi

Elektroinstalani material:
- kabely, 8iry, draty, listy, Zlaby, zasuvky, vypita, pojistky
Svitidla a sételné zdroje:
- z&ivkova, zarovkova, vybojkova svitidla domaciho arpyslového charakteru
- 2arovky, vybojky, zdvky, kompaktni z&vky
Elektropistroje, Elektrotechnické zbozi:
- tepelné relé, styka, tlatitkové hlavice, jistie, pomocna rel&asova relé,
transformatory
- fidici systémy
- vykonna elektronika
- detekce ¢idla
- z&izeni pro energetiku
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2.5 Konkurence

V Olomouckém kraji jsou konkurenti v prodeli materialu d¢ spol€nosti, a to
Elektrocentrum Olomouc a Elektram Hradec Kralovébgika Olomouc. Trh je v
sowasné dob mezi tyto ti subjekty rozdlen a pevazrg stabilizovan. Velkou
vyhodou této spot@osti oproti uvedené konkurenci jéigobeni odborktechnickée
kancelde i velkoobchodnim prodeji. Tato vysoce nadstandaadojedirgla sluzba v
oblasti velkoobchodniho prodeje s elektromaterialgm pomohla ziskat ne§tSi
strojirenské podniky v kraji a i nadale se setkawéelkym ohlasem u stavajicich a

novych zakaznik

2.6 Marketingova strategie

Obchodni usek pravide€lkkona marketingové porady, navazuje osobni kontakty
piedem vytipovanych podnicich. Tento Usek kazdatopoada seminid, kde
seznamuje své zakazniky s novinkami uvedenymimaar@asti zastupi vyrobnich
podniki. Tento firemni oddil také pada své kontraktai dny za dasti vyznamnych
vyrobai elektrotechnického zbozitimo v prostorach firmy Elpremo. Spotest se
zWashuje kazdorené mezinarodnich vystav elektro - AMPER Praha, ELEKRTR
Ostrava a Dny nové techniky - VHS Olomouc. Obchodddleni rozesila do
vytipovanych podnik v Olomouckém kraji, Jihomoravském kraji a Vychoelském

kraji své ceniky, které inovuje minimé&Rkazdéehaitvrt roku.

2.7 Prezentace spotaosti
Spolénost provadi fedevSim pimyslové elektromontazni prace Sirokého rozsahu
dle pozadavk zadkaznik se zamtenim na energetiku, teplarenstvi, vodohospsid&

spole&nosti a strojirenstvi.
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a) kompletni dodavka elektfésti pro vystavbierpaci stanice NGZ Nikolajevo —
Ukrajina ve spolupraci s firmou Hydrosystém uc

b) elektro montaze a automatizaeepaci stanice chladici vody elektrarny 1.SZT a.s.

Komdany u Mostu ve spolupréci se Sigmou DIZ Lutin

c) generalni dodavatel rekonstrukeepaci stanice vodyernovir pro VHS

a.s.Olomouc

d) kompletni rekonstrukagerpaci stanice labské vody PARAMO Pardubice

e) rekonstrukcéerpaci stanice @hovychcerpadel horkovodu v Prazskeé teplarenské

a.s. MaleSice

f) generaini dodavatel rekonstrukce eleki@V Olomouc,COV Litovel, COV
Uniov pro VHS OlomoucCOV Ri¢any pro KUNST Hranice, U\ernovir, UV
Ostrozska Nova Ves, UV Knpole

g) oswtleni fotbalového stadionu SK SIGMA MZ

h) kompletni rekonstrukce lisu Scholleman v NovéilDstrava ¥etrg prisluSenstvi

lisu

) elektrazast SF pece JUNKER, montaz VN a NN a vlastni zabémiopece pro MZ

a.s. Olomouc

j) generalni dodavatel elektro pro RCO Olomouc

k) generalni dodavatel elektro digpeu pitné vody pro VHS Olomouc
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2.8 Marketing

Osobni kontakty u zakaziik Pravidelna @ast na vystavach (DNT Olomouc,
AMPER Praha, ELEKTRA Ostrava). Reklamni propagazékazniki.

2.9 Udrzba elektro

Spolénost provadi stalou elektro Udrzbu u zéka@ni& nimiz ma uzaenou
smlouvu o dilo. Provadi stalou Udrzbu na vyrobngiizeni s vysokou technickou
nara:nosti, automatizaci s novymi progresivnimi prvkyal® pak provadi udrzbu na
bytovém fondu a zdvihacichizaenich.

Spoleénost Elpremo realizuje zakazkyzného charakteru. Vessale byva postup
ziskani zakazky stejny (vypsani ¥bvéhoiizeni, faze vytvieni cenové nabidky,
rozsah materialu a rezervy, konkretizace a terndogavky a volba softwaru a
vizualizace).

Musime je&t konstatovat, Ze se setkAvame sénuv druhy zakazek. Soukroméa
zakazka a Jejna zakazka. Jak jiz rodéni napovida, postup ziskani zakazek je
s dlouhodobou historii spoluprace. Zdéazaijeme firmy, které jsou s poskytovanymi
sluzbami, zboZim a cenou od Elprema dlouhédgiiokojeny a nemaji nijakyadod
svého dodavateld realizatory ndnit.

SlozZigjSi byva ziskani wejné zakazky, ve kterych se setkavame s konkofem
bojem a ®kdy zdlouhavou konkuré&ni soutzi, kterou byva obtizné vyhrat. Postup
byvéacasto stejny, ale konkurémi sila je rok od roku vyssi. Nyni si popiSemabph

verejné zakazky.
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3. VEREJNA ZAKAZKA

Krajsky dad vypiSe vybroveé tizeni, do 8hoz se phlasi velké stavebni firmy,
které jsou schopné najmout své dodavatele a subdtelia a zorganizovat zakazku.
Tento proces byva peékud zdlouhavy, protoze iita vybirovéhoiizeni byva alespo
6 mesial. Nasleduje selekce firem, pdpact druhé kolo vyBroveéhotizeni. Ve chvili,
kdy Krajsky Gad vyhlasi vitze vykErovéhotizeni, tato firma obdrzi podminky, za
jakych se stavba organizuje. (bapermin, pipadna omezeni-doprava, zasobovani
obyvatelstva). Kraj musi mit zajité stavebni povoleni a s nim spjaté nalezitosti.
Zadost o stavebni povoleni upravuje vyhlaSka ménssta pro mistni rozvog.
526/2006 Sb. vyhlaskou se upravuiktera ustanoveni stavebniho zakona #eech
stavebnihdadu. Jednim z ustanoveni je i ustanoveni, kterd@ddkpovinnost pozadat o

vydani stavebniho povoleni.

3.1 Nalezitosti Zadosti o vydani stavebniho poleni

Udaje o stavebnikovi

« jmeénem koho stavebnik jedna

+ Udaje o stav striiny popis stavby

« misto stavby, déené pozemky nebo stavby

« sousedni pozemky a stavby na nich

« napojeni na y@jnou dopravni a technickou infrastrukturu (fiklad na pozemni
komunikaci, vodovod, kanalizaci, rozvod plynu

« rozsah a vybaveni staverist

« zpracovatele projektové dokumentace (jméndijanpni, adresa, titugislo, pod
kterym je zapsan v seznamu autorizovanych)oso

« provedeni stavby

« navrh stavby

- predpokladany termin zahajeni a do&emi stavby

« orient&ni néklad na provedeni stavby

« seznam a adresy znamyatastniki fizeni

« mali byt k provedeni stavby pouzit sousedni poze(sgavba)
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Hi uspsSném zajidini stavebniho povoleni dochaziiegani realizéni projektove
dokumentace. Generalni dodavatel (velka stavebmiafi nap. SKANSKA), ktera
vypiSe diti vybérovatizeni na ostatnéinnosti, jenz nejsouifmo predmétem jejiho
podnikani. (nap elektromontaZni prace a to v celém rozsahu —kgrsa@Et’'ovou cast
a nizkopamt'ovou ¢ast, technologickd elektroinstalace, stavebni tedgistalace,

meéieni a regulacéjzeni néfeni a regulace).

3.2 Faze vytveeni cenové nabidky pro generalniho dodavatele

Spolénost Elpremo, jakoz subdodavatel realizatoraejye zakazky vytvwa
cenovou nabidku pro vyherce Wbvéhotizeni, které vypsal Krajskyiad. Elpremo
témef nikdy nedla generalniho dodavatele, co seetyystavby budov. Elpremo by se
také mohla fihlasit do vylgrovéhotizeni, jako elektromontazni firma a jako generalni
dodavatel si vypsat dil vybérova fizeni na stavebni firmy, ale tento proces by byl
velice slozity a vzhledem profitu nezajimavy.

Cenova nabidka se skladackalika casti, které musi bytipd realizaci projektu
jasre vycisleny generalnimu realizatorovi. Cena byaato velmi dlezitym aspektem,
ktery rozhoduje o vokb subdodavatele. Na&ti je jiz celkem zazité a pravidlem, Ze
nejlevrejSi neni ¢asto nejlepSi a pokud generdlni realizator poZadigeholetou
zaruku a kvalitu materialu a kvalitu odvedené priE@choten zaplatit vice. Hla¥m
téchto jiz zmiovanych zakazek pro Krajskyrad, si nikdo nedovoli pochybittip
realizaci zakazky. Penale ve sml¢uy dilo, ktera je nedilnou séasti celé transakce,
jsou vice nez vysoke.

V cenové nabidce musi byt tedy zahrnuty veSkésti, které tvéi zawrecnou

cenu. Nyni si popiSeme kazdéast, kterd musi byt zahrnuta:

44



3.3 Material

Ceny jsou brany fpdevSim z ceniku Elprema. Do materialu spadaji ligabe
oswtleni, pednety k domovni instalaci. Jini dodavatelé, od kteryieh moznost
objednavat paebny materidl jsou ndp Schneider electrick, Helukabel, Hensel

Roudnice

3.4 Dodavky

Nagiklad transformatory, iistroje n&ieni a regulace, analyzatoryufokomery —
daji se kolikrat sehnat le¥m u dodavatel, ktei nejsou pimo vyrobci. V souboru
meieni a regulace uz jefgdepsany realizaim projektem vyrobce. Tohoto vyrobce
nemiZze Elpremo mnit ¢i nahrazovat jinymi (zmensi se tak manévrovaci tprogro
jednani o cefy protoze se musi vyjit z obchodfiikabyvajicich se konkrétnim

sortimentem u nas@R, nag. Insa Praha, Endress+Hauser).

3.5 Software a vizualizace

Spolénost Elpremo ma vyskolené pracovniky naityr druh fidicich systérin
(napr. Schneider, Siemens) a ti oceni Software+vizueilina obrazovce. Aktivhse
podili na tvork hardwaru.

Souasre s océovanim probihd nezavisla kontrola projektu firemrgrojekénim
odcklenim, jednak za delem eliminace fpadnych chyb, spravnosti zapojeni
klicovych obvod a nalezeni moznych ekonomickych uspor.

Nakonec jsou vytwené jasné a srozumitelné tabulky, kde je roepo
rozpolozkovan a rozden na dodavky, material, dreni, regulaci a software. Po
chvaleni generalnirreditelem je tento rozget odeslan poptavajicimu.

Vzdy dochazi k jednani zhotovitelem nabidky a pegjiaim, kde jsou vyjasvany

piipadné nejasnosti. Konkretizuji ségadné dotazy a poZadavky.
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3.6 Vybrani k realizaci

Odsouhlaseny polozkovy rozsb se stava nedilnou s@sti smlouvy o dilo. Po
podpisu smlouvy o dilo sjasndanym harmonogramem vystavby nastava faze
zaji¥ovani materialu dle schvaleného ro#po Zakazka je v ramci firmy rozZténa
mezi od@leni (montaze, vyroba rozvétl, projekce) a je stanoven koordinator. V tuto
chvili nastava prostor pro konkrétni obchodni jednd dodavkach materialu.tiP
jednani se mohlo stat, Ze nas poptavajicicityym provoznim souboru stahl doha
cergé a tak musime projednat i s naSimi konkrétnimi datili Upravu ceny. Musi se
projednat zadrzné pravo a penalizace, jaké jsousmdouv o dilo zadany.
V neposlednirack se musi ufit zarwni lhaty, které také podléhaji smlo&no dilu a
zadrznému pravu. Na zakkagolozkového rozptiu se provadi gsiéni fakturace
zakazky. AZ do vySe 100% dila z tétmstky (zadrzné) je pravidlem.
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Organiza¢ni schéma firmy

Obrazeki.5:  Organizace spaieosti
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4. ANALYZA SWOT

Metoda SWOT je zaloZzena na kombinaci silnycBlabych stranek podniku a

piilezitosti a hrozeb. Tyto faktory se liSi podnik matniku.

4.1  Silné stranky podniku

- pusobeni odboritechnické kanceté i velkoobchodnim prodeji

- technologie- vybavenost

- Urove fizeni- spolénost vede zkuSeny a spolehlivy kolektiv

- kvalitni reklama- weboveé stranky, letaky, velgtrh

- mimorddné slevy, vykryvani zaslanych objednavek, odvatenéalu

- technické seznameni s novinkami us@gmi na trh

- schopnost dodavattgi investtni celky komplexs vlastnimi silami

- rychlé vykryti materidlnich peb z vlastnich velkoobchéd

- vysoka odbornost pracovriikvSech elektro obdra zkuSenosti s uvédim velkych
technologickych cetkdo provozu

- vlastni vyroba pdebnych rozvagtu

- certifikat CSN EN ISO 9001 : 200L;SN ISO 14001 : 2007 a NBU

4.2  Slabé stranky podniku

- regionalni umighni - Spatny dosah datmi si¢

- Spatna jazykova vybavenost zggmand firmy

- nedostaténa konstruktivni komunikace jednotlivych adiehi spolénosti
- neuspokojivé monitorovaci vybaveni skladovychspro

- tepelné ztraty - Spatnésteni oken

- nedostaujici paset projeknich zamdstnan@ v porovnani vySe zakazek
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4.3 Hrozby

- ceny energii- také vyrazrovliviiuji spol€nost, protoZe Elpremo disponuje velkymi
vyrobnimi prostory a je velicézké je vytopit, coz zfsobuje fist naklad

- tlak na osobni naklady:eskéa republika, ktera jdenem EU, bude v roce 2012
zavadt
Euro, coZ bude Zgobovat v této firm srovndvani mezd s Evropskou unii

- narust konkurence v ramci Olomouckého kraje

- nedostatek kvalifikovanych odboriik

- pri stalém narustu zakazek a nedodrzeni tekmidivodu malého p&u projekenich

zangstnand spole&nost ztraci dostajici konkurenschopnost

4.4 Hilezitosti

- parddané veletrhy regionalniho asswého charakteru <¢ast nadchto veletrzich
predstavuje kvalitni reklamu

- zajem zahragnich partnak spolupracovat s touto firmou

- diky dobré marketingové strategii spmiesti nafista pole fisobnosti a rozsah

realizace zakazek
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5. ANALYZA PEST

Analyza pest by #fa byt zangiena na zakaznika a dava narehted o takovych
faktorech, které by mohli znamenat budouiilegitosti nebo hrozby pro organizaci.
Jedna se o faktory P-olitické, E-konomické, S-adialr-echnické,technologicke.

5.1 Firmu Elpremo, spol. s.r.o. vyraz# ovliviiuji tyto faktory

5.1.1 Politické

Danova politika - chystana reformaiegnych financi

5.1.2 Ekonomické

Urokové sazby - firma pravideirsleduje Grokové sazby bank, protozesjihterpat

perezni prostedky bank, aby mohli investovat do stale novychmetogii

Ceny energii - velmiidezity a sledovany faktor ziodu nedokonalého vytépi
obrovskych prostor, kterymi firma disponuje

VySSi export do zahratii- v sokasné dob tvori piimy export do zahradi 25-30%,

piedevsim do Bmecka a Holandska

5.1.3 Socialni

Mobilita obyvatelstva - firmu velice ovliwje to, Ze lidé si nezvykli dojiZtiza praci,
proto WtSina zamistnand této firmy je z blizkého okoli. Nabidka pracovniaofst by

byla, ale neni po nich takova poptavka
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Kariérni rist - ne kazda prace ma takovy kariéfrsity jakou by si zagstnanec
predstavoval

Zivotni hodnoty - zéleZi na kazdéfiovéku, jaké ma Zivotni hodnoty, pré@koho je
nejdilezitéjSi prace a kariéra, pro jiného rodingtid

Mira vzdElanosti - je nejetSim a nejsledovasim faktorem spolaosti. Na debni
obor Model& chodi¢im dal més student, proto je nedostatek modéiaV
nasledujicim roce by & jit do dichodu 5 modeld, coz zmgisobi jejich Ubytek o ¥4 a

bude pateba je nahradit

5.1.4 Technologické

Vyvoj moralniho zastarani - vyvoj technologii sélstzdokonaluje, proto dochazi k
moralnimu zastarani. Firma se snaZi stale invesstivaovych a novych technologii.
Nap. tato firma vlastni (jako jedina firmaQR) CNC techniku, ktera zvysuje
produktivitu prace. Tato CNC technika usta@ praci model&m a je schopna

vytvoiit model az do pmeéru 6m.
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ZAVER

Cilem mé bakataké prace bylo v prv&ad predstavit strategii a taktiku
obchodniho jednani vSeobécrPo fFecteni mnoha titdl zangrenych na jednotlivé
faze obchodniho jednani, psychologii osobniho geodetaktiky uza¥eni obchodu
jsem se snazila vybrat ty, které nitigadali jako nejefektivéSi a dat je do jednotného
souboru, ktery nazyvam ,Strategie obchodniho jedaanetody*.

Diky tvorke této prace z vice pramiefsem vzdy doSla k zé&w, Ze tvorba strategie
z&ina rozélenim pozorovanych zén na jasné trendy a pokrgici nejistoty. Na
zaklack trendi jsou uteny hnaci sily zrn, které se tykaji od#vi a firmy. Pro uteni
potencialnich flezitosti, promitame vyvojové trendy do sasnéhoretézce tvorby
hodnoty a kombinaci produkta trhi. Vysledny rozpor ukazuje zmy, které
pravéEpodobré nastanou, a pragdodobné filezitosti. KdyZz propojime tyto shluky
prilezitosti se schopnostmi a aktivy firmyg¢pau se rysovat mozne vize.

Druhou casti prace se snazimieplstavit spolénost Elpremo, spol. s.r.o. Po
vSeobecné charakteristice se podivame ounk organizaci firmy, po které nasleduje
zpisob ziskani a realizace zakazky, kdy si uveded@sny postup obchodu od
zacatku, ktery zainad podepsanim obchodni smlouvy az po samotngr zlaterym je
piedani hotového dila.

Hi psani mé bakatéké prace jsem musela ziskavat informace jak etiekych a
nawnych kniznich titul, tak i tim, Ze jsem se &astnila opravdového obchodniho
jednani na vysoké urovni. Dale jsentlenpristup ke vSem firemnim materiah a
k vnitropodnikovym metodam. Diky vybranému témateny se dostala do jadra velké
a us@sSné spoleénosti, coz mi velice pomohlo @somit si vSechny teoretické
informace, které jsem doposud znala jenfedpaSek na Moravské vysoké Skole
Olomouc. OvSem ne vSechnu teorii |z&e$® uplatnit v praxi a je tomu bohuzel i
naopak, Ze v praxi @éas chybi gjaky ten kousek teorie. Bylo to opravdu zajimavé
uplatiovat a tim i zhodnocovat nabyté znalosti, poznadabpravdové firmy a tim i
realny s¥t obchodu. Ziskala jsem mnoho uitgch znalosti pro budouci vykonavani

zamsstnani.
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Piijmeni a jméno autora: Monika Kregi

Instituce: Moravskéa vysokéa skola Olomouc

Nazev prace: Strategie obchodniho jednani a metody vediEtpremo,
spol. s.r.o.
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Rok obhajoby: 2009
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S.r.0

Anotace weském jazyce

Bakal&ska prace ,Strategie obchodniho jednani a metodiyre& Elpremo, spol.
s.r.0." se zabyva taktikami a metodami chov&etptavitel spol&nosti a jejich
obchodnich managepti ziskavani jednotlivych zakazek. Jejim hlavninermiljev
jednom textu fedstavit nejlepsi obchodni taktiky a prezentovabgr obchodni
zakazky spolénosti Elpremo, spol. s.r.o. Teoretickdst popisuje etiketu jednani a
raizné metody. Praktick&st se zabyvarpdstavenim spataosti a piibéhem realizace
zakazky. Bakal&gska prace je zadhena na kompletni strategii managebecr a

manageik ve firm¢ Elpremo, spol. s.r.o.

Anotace v anglickém jazyce

The bachelor work ,, Business strategy processiahnaetodies of corporation
Elpremo, spol. s.r.o. , deals with tactics and rdets of behaviour of company
representatives and their sales managers durirgngatders. The main object of this
bachelor work is present the best bussines taatidsntroduce process of trading
order of Elpremo, spol. s.r.o. The theoretical pathis bachelor work describes
formality of acting and other metodies. The pradtmart deals representation of
company and processing of order. This bachelor wangets the completely strategy
of sales managers generally and sales managessipany Elpremo, spol. s.r.o.
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Priloha ¢. 1:

Certifikat na systém jakosti podleCSN EN 1SO 9001:2001

I
1

ELEKTROTECHNICKY ZKUSEBNI USTAV

ELECTROTECHNICAL TESTING INSTITUTE - CZECH REPUBLIC
ELEKTROTECHNISCHE PRUFANSTALT - TSCHECHISCHE REPUBLIK
INSTITUT ELECTROTECHNIQUE D'ESSAILS - REPUBLIQUE TCHEQUE
BNEKTPOTEXHWYECKHH MCTILITATENLHBIEH MHCTHTYT - YEIICKAR PECTIVEAMKA

Pod lisem 129, 171 02 Praha 8 - Troja

Elektrotechnicky zkudebni ustav, certifikadni organ ¢, 3004 akreditovany Ceskym institutem pro akreditaci, 0.p.s.
podle CSN EN 45012, udéluje

CERTIFIKAT

&: 8060100

na systém jakosti podle

CSN EN ISO 9001:2001

firmé

ELPREMO spol. s r.o.
f{epéinské 86, 779 00 Olomouc, Ceska republika

nebot” shledal, Ze jeji systém jakosti v oboru:

elektromondZni price, v¥roba rozvad¥ti, automatizace pramyslovich technologif, projektovdni elektrickych zaFizeni
splituje viechny pozadavky vyse uvedené normy, coZ je doloZeno zpravou &.: 601713-01 ze dne: 31.07.2006
Platnost certifikétu je omezena do: 31.8.2009

Certifikovana organizace podi¢hid kaZdoro¢ni kontrole certifikagniho organu. Kakdd zména v organizaci, tykajici se certifikace,
podiéha evidenci a i Elektrc ickym dstavem. Platnost tohoto certifikatu mize byt pozastavena nebo zrusena
v pipadé poruseni shody s normou, na zakladg které byl vystaven.

14.8.2006

Tl

Ing. Pavel Kudma
Manazer pro certifikaci a inspekce razitko

V Praze dne

Ay

601713-01
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P¥iloha &. 2: Certifikat na systém environmentalniho managemntu podle CSN
EN ISO 14001:2005

=

ELEKTROTECHNICKY ZKUSEBNI USTAV

ELECTROTECHNICAL TESTING INSTITUTE - CZECH REPUBLIC
ELEKTROTECHNISCHE PRUFANSTALT - TSCHECHISCHE REPUBLIK

E INSTITUT ELECTROTECHNIQUE D'ESSAIS - REPUBLIQUE TCHEQUE.
SMEKTPOTEXHUYECKHH HCTILITATEMLHbIH MECTHTYT - YELICKAS PECITY B/MKA

Pod lisem 129, 171 02 Praha 8 - Troja

Elektrotechnicky zkusebni tstav, certifikatni organ ¢. 3043 akreditovany Ceskym institutem pro akreditaci, o.ps. podle CSN EN
45012, udéluje

CERTIFIKAT

¢ BO300RS

na systém environmentalniho managementu podle

CSN EN ISO 14001:2005

firmé

ELPREMO, spol. s r.o.

Repéinskd 35/86, 779 00 Olomouc - Repéin, Ceskd republika

nebot’ shledal, Ze jeji systém environmentélniho Fizenf v oboruz

elektromontdZe, v¥roba rozvadti, velkoobchod s elektroinstalaénim materidlem, elektrondriba,
automatizace priimyslovych technologii, projektovani elektrickych zafizeni

spliuje viechny pozadavky vyse uvedené normy, coZ je dolozeno zpravou ¢.: 502512-02 ze dne: 15.10.2005

Platnost certifikatu je omezena do: 30.11.2008

Certifikovana organizace podiéha kazdorotni kontrole certifikadniho organu. Kazda zména v organizaci, (ykajici se certifikace,
podléhd evidenci a schvaleni Elekirotechnickym zkuSebnim iistavem, Platnost tohoto certifikatu mize byt pozastavena nebo zrufena
v pfipade porudeni shody s normou, na zaklade které byl vystaven,

| |
|
\

S
_— -
S— 4.11.2005 M(X d/
e =
V Praze dne Ing. Pavel Kudma

R e —— ManaZer pro certifikaci a inspekee

R P e

AP i I

111

| oo T ———
B a————
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Priloha ¢. 3: Oswdéeni o registraci DPH

Finanéni u¥ad v Olomouci VOlomouci
Lazecka 22 dne 19.05.2004
779 11 OLOMOUC

G 4 135183/04/379900/0127

Vy¥izuje: Brdickova 0ld¥iska

Telefon: 585 541 240 linka: 240

Fax: 585 230 283 &.dveri: 401

Dafiovy subjekt:

ELPREMO, spol. s r.o.
Repdinskd &.p 35/86
REPCIN

779 00 OLOMOUC 9

0oSVEDCENTE
o registraci

Podle § 33 odst. 11 a 12 zdkona &.337/1992 Sb., o spravé dani
a poplatktl, ve zn&ni pozd&jdich p¥edpisi (didle jen "zékon o spravé
dani"), jste u shora uvedeného spravce dané zaregistrovan s Gfinnosti
od 01.01.1993 pod timto daflovym identifika&nim &islem:

DIC: CZ42869951

SouCasn& se ukonéuje platnost Osvédéeni o registraci
¢j. 125055/01/379900/0127 ze dne 24.05.2001.

Podle § 5 odst.2 a podle § 36 zdkona ¢.588/1992 Sb., o dani z p¥idané
hodnoty, ve zné&ni pozdéjSich predpisld, a podle § 111 bodu 3 zdkona
&. 235/2004 Sb., o dani z p¥idané hodnoty, ve zndni pozd&jdich p¥edpist
jste
platcem dané z p¥idané hodnoty
s uéinnosti od 01.01.1993 s mésiénim zdafiovacim obdobim

Dafiové identifikadni ¢islo musite uvaddt ve vEech pripadech komunikace
se spravcem dan& a v daldich p¥ipadech pokud tak stanovi zvl&Ztni zdkon
(§ 33 odst.11 =zdkona o spravé dani). P¥i v8ech platbach, poukazovanych
spravci dan&, pouZijte jako variabilniho symbolu &ast tohoto &isla
za kédem CZ.

Vegkeré zmé&ny tdajl, tykajici se Vadi registrace, jste povinen oznamit
shora uvedenému spravci dané do 15 dnl ode dne, kdy nastaly (§ 33 odst.7
zdkona o spravé dani).

Proti tomuto rozhodnuti se mlZete odvolat do 30 dnd ode dne, ktery
nasleduje po Jjeho dorudeni, pisemn® nebo stnd do protokolu u shora
uvedeného sprévce dané. Odvelani nemd odkladny Gdinek (§ 48 zdkona
o spravé dani ).

77 m
7/.- it -
i (S Wi

~, =

Old¥igka B rdi & kova
zamé&stnane pro spravu dani
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P¥iloha €. 4: Zivnostensky list — nakup a prodej zboZi

~Utod mésta Olomouce
__——-ilvnostensky odbor —
___rozhodnuti nabylo pravni megj

(onostenskeg list

V Olomouci dne: 29.9. 1992
&7 20/1591 5/92

Urad mésta Olomouce - Zivnostensky odbor, jako pZilusny

'iivnostqnsky urad podle § 1 odst.b) a § 3 zak.&.

570/91 Sh.,

o Zivnostenskych uradech,na zdkladé ohlaseni ze dne 21.9.1992

vydava podle § 47 odst.
-ském podnikédni a podle
Zzivnostensky list

rizeni,

obchodni jméno:

‘pravni forma:

sidlo:
1¢0:

rodné ¢islo:
bydlisté: ~
predmét podnikéni:

hlavni provozovna:

Zivnostensky list se vydavd na ddbu:
vznik opravnéni provozovat Zivnost:

Pougeni o odvolani:-

Vodp;zéstupce,jméno a prijmeni:

; vedlejéi provozovny:

1 a 4 zdk.é. 455/91 Sb., o Zivnosten-
§ 46 zakona ¢. 71/67 Sb., o spravnim
prdavnické osobé:

ELPREMO, spol. s r.o.

spole¢nost s rucenim omezenym

Rep¢inska 86, Olomouc
42869951 D
Josef DoleZel

51-01-27/124 B -
J.Glazarové 1, Olomouc

koupé zbozi za ucelem jeho
dalsiho prodeje a prode]j

Repéinska 86, Olomoﬁﬁh'
neuréitou
dnem ohlaseni

Proti tomutec rozhodnuti lze do 15 dnu

od jeho dorucenl, podat-odvolani , podle
§ 53 zakona ¢. 71/67 -8b., o spravnim
rizeni, Xk Okresnimu Zivnostenskému uradu
v Olomouci prostrednlctVlm—zdeJSJho z1v~1
nostenskeho uradu = - 3
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Piiloha ¢. 5: Zivnostensky list — vyroba rozvadéi
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Priloha €. 6: Zivnostensky list — projektovani
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Piiloha ¢. 7: Zivnostensky list — montaze
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Priloha ¢. 8: Zivnostensky list — montaz antén
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P¥iloha €. 9: Zivnostensky list — nakladani s nebezgaymi odpady

Magistrat mésta Olomouce
Odbor zivnostensky

y _ 779 11 Olomouc, Hynaisova 10
¢.j. SmOVZivn/01180/2008/T1/BS

- Zivnostensky list

vydany pravnické osobé

~ se na zaklad® ozndmeni zmény

- druhu Fivnosti 5 S
- ptivodni udaj: koncesovand

- novy udaj: vazana

ze dne 18.06.2008

- dle § 49-odst. 2 zdkona ¢. 455/1991 SB., o ¥ivnostenském podnikéni (Zivnostensky zdkon), ve znéni
~ pozdgjich predpist, méni takto:

Obchodni firma: ELPREMO, spol. s r.o.
= Identifikacni islo: 42869951
= Sidlo: Repéinska 35/86

779 00, Olomouc - Repéin
Predmét podnikéni: Podnikani v oblasti nakladani s nebezpeénymi odpady

~ Zivnostensky list se vydava na dobu neur¢itou.

— Den vzniku Zivnostenského opravnéni: 11.05.1998

ot
V Olomouci dne 18.06.2008 veous .

Megr. Zdengk Machalicek
vedouci Zivnostenského Gfadu

ID RZP 1166480 : | & | W A 3 7 7 VZW'l.lp025/I008"0PR005l/'l!l9
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Priloha ¢. 10: Koncesni listina — nakladani s odpady
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Priloha¢. 11: Zivnostensky list — poradenstvi SW a HW
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Priloha &. 12: Zivnostensky list — provadni staveb
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Priloha ¢. 13: Zivnostensky list — zpracovani dat

et L
ZONNNN

e
S

.

| i
= i
’%‘-’ﬁ (i

7
7

o
Rl

= 7
Wil

!F”'.

70



Piiloha €. 14: Smlouva o dilo

T

7

et
Smlouva o dilo €.
¢islo smlouvy objednatele 8208/2008/Ko
¢islo smlouvy zhotovitele 376/2008

uzaviend podle § 536 a naslednych zak. €. 513/1991 Sb. /dale jen ,,smlouva*/

Clinek L

Smluvni strany

Objednatel: LB 2000, s.r.o.,

jednajici:

Zhotovitel:

jednajici:

se sidlem U Hii§t& 810/8, Olomouc, PSC 779 00

ve vécech smluvnich: Ing. Pavel Kortys, jednatel spoleénosti,

ve v&cech technickych: Ing. Tom4s Svetko, VPU

zapsana v obchodnim rejstiiku vedeném Krajskym soudem v Ostrav,
v oddilu C, vlozce 14167

IC: 64618081

DIC: CZ 64618081

bankovni spojeni: Ceska spofitelna a.s., pobotka Olomouc

¢.uctu: 944562/0800

tel./fax; 585416 575/6

E-mail: 1b2000@1b2000.cz

ELPREMO, spol. s r.o.
se sidlem Repéinsk4 86, Olomouc, PSC 779 00

ve v&cech smluvnich i technickych: Jan Skivan, jednatel a generélni Feditel
Josef DoleZel, jednatel a obchodni feditel
Pfemys] Obdrzélek, jednatel a tech.feditel

ve v&cech technickych a realizace dila: Zby$ek Domsky, vedouci montdZe

zapsan v obchodnim rejstifku vedeném Krajskym soudem v Ostravé, v oddilu

C, vloZce 1969

IC: 42869951

DIC: CZ42869951

bankovni spojeni: UniCredit Bank, a.s.

c.uctu: 41889453024 /2700

tel. 587 438 800

/fax: 587 438 805

E-mail: elpremo@elpremo.cz

uzaviraji smlouvu o dilo, kterou se zhotovitel zavazuje k provedeni dila dle platnych pravnich
predpisi a CSN na stavbé oznafované jako ,,Olomouc — rekonstrukce a dobudovani
stokové sité — IL&dst" vymezeném pfedmétem plnéni a objednatel se zavazuje k pEovzeti
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tohoto dila a k zaplaceni sjednané ceny za jeho provedeni podle podminek obsaZenych v této
smlouve.

Zhotovitel byl seznémen se skutenosti, Ze generdlnim dodavatelem uvedené stavby je
sdruZeni ,,VCES Olomouc — Skanska“; nedilnou soudasti této smlouvy jsou VSeobecné
obchodni podminky dodavateld fy. SKANSKA CZ, ke kterym zhotovitel pfistupuje.

Clanek II.
Predmét dila

1. Pledmétem dila je provedeni kompletni doddvky a montaZe elektroinstalace pro
realizaci dila ,,Olomouc — rekonstrukee a dobudovéni stokové sité — II.&4st“, v rozsahu
ucelené asti podprojektu ,04 Kanalizace méstské é4sti Olomouc — Topolany* , stavebni
objekty a provozni soubory: -
* PS11 Radiové spojeni CSTI CST2 o~

P

e PS 04,2Provozni rozvod silnoproudu 4~ W
® PS 05.4 Provozni rozvod silnoproudu j/’/

* 8007 Ptipojka 0,4kVkCST1

e SO08 Pripojka 04kVkCST2 &

dle pfedané dokumentace pro provedeni stavby zpracované vrozsahu a v souladu s
projektovou dokumentaci pro provedeni stavby firmou AGROPROJEKT Olomouc,
Jungmanova 12 Olomouc, odpov&dnym projektantem Ing. Séblikem v 05/2005 (dale jen
»projektova dokumentace®), odsouhlasenou objednatelem a také podle predanych
»Technickych specifikaci (dale jen ,,TS%) a dle poZadavkil pracovnika objednatele
opravnéného jednat ve véci provadéni a pfevzeti dila. Zhotovitel se zavazuje provést dilo
vsouladu s pfipadnymi zménami projektové dokumentace, protokolarn& predanymi
zhotoviteli v priib&hu provddéni dila. Projektovéa dokumentace je soudasti této smlouvy o
dilo. Zhotovitel podpisem této smlouvy potvrzuje prevzet! PD. Seznam prevzaté
dokumentace je pfilohou této smlouvy.

2. Zhotovitel se zavazuje provést i prace zprojektové dokumentace nevyplyvajici v
ppadg, Ze realizace t¥chto praci se stane nezbytnou k dosaZeni kompletnosti dila a
u€elu dila sledovanému touto smlouvou.

3. Dilo bude provedeno rovnéZ v souladu s CSN platnymi pro provadéni dila podle této
smlouvy a v souladu se zdkonem &. 50/1976 Sb., 0 izemnim plénovani a stavebnim ¥adu
(stavebni zékon). Zhotovitel prohlasuje, Ze na vyrobky, které budou zabudovany do dila a
na které se vztahuje ustanoveni § 13 zékona &. 22/1997 Sb., o technickych poZadavcich na
vyrobky, bude pfedloZeno prohlédeni o shod&. Préce a dodévky budou dile provedeny v
souladu s €eskymi hygienickymi, protipoZarnimi a bezpetnostnimi pfedpisy.

4. Dilo bude provedeno v jakosti odpovidajici projektové dokumentaci, ptipadné s
dohodnutymi zm&nami a nesmi mit ¥4dné nedostatky, které brani v uZivani nebo jej
zt&Zuji anebo zplisobuji rychlejii opottebeni predmétu dila.
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5.

Dilo bude provedeno rovn&z v souladu s podminkami danymi pfedanym stavebnim
povolenim a pfi jeho provadéni budou dodrfeny vSechny podminky urdené touto
smlouvou a platnymi prévnimi predpisy.

Zhotovitel je povinen provést dilo na svij ndklad a nebezpeti ve sjednané dobé a je
opravnén dilo provést jest& pied terminem sjednanym touto smlouvou za predpokladu, Ze
investor pfistoupi na tento zkraceny termin preddni. Objednatel je povinen fadné
provedené dilo pfevzit a zaplatit jej v souladu s touto smlouvou.

7 .Sougasti pfedmétu dila je i pfedani veskerych povinnych dokladi k vyrobkiim a zafizenim,

10.

atestl a protokoldl o zkouskéch dila a prohl4Seni o shods dle platnych CSN a dle pravniho
fadu Ceské republiky, které jsou pfedpokladem pro usp&snou kolaudaci stavby jako celku.

Soucasti pfedmétu dila je rovn&Z zhotoveni dokumentace skutetného provedeni dila
(stavby) v sedmi vyhotovenich v ti§t€né form& a vjednom vyhotoveni v elektronické
podobé, v rozsahu tykajicim se pfedmétu dila dle této smlouvy a v rozsahu a
podrobnostech vykresové &asti dokumentace pro provedeni stavby v souladu s
ustanovenim § 31 a § 45 vyhldsky 132/98 Sb., kterou se provadé&ji n&ktera ustanoveni
stavebniho zékona a v rozsahu potfebném pro kolaudadni ¥izeni, a to véetné geodetického
zaméfeni provedeni t&ch &ésti dila, kde je takové zaméfeni obvyklé a nezbytné. V piipadé
potfeby se zhotovitel zavazuje na Zidost objednatele predat objednateli vice vyhotoveni
dokumentace skuteéného provedeni dila, a to po twhrads nutnych nakladd s tim
souvisejicich.

. Dokumentace skuteéného provedeni dila podléha schvaleni objednatelem. Zhotovitel je

povinen odstranit vady v dokumentaci skutetného provedeni dila dle pokynt a ve lhité

stanovené objednatelem. Objednatel neni povinen k ptevzeti dila, dokud mu nebude

pfedloZena dokumentace skuteéného provedeni dila a nebude jim schvélena.

Soutésti provedeni dila je mimo jiné i:

- VytyCeni stavby pfed zahajenim podle vyty&ovacich vykresii

- geodetického zaméfeni stavby zpracované odpovédnym geodetem podle podminek
SME. Musi byt zaméfeny veskeré smérové a vyskové lomy, kifZeni se stévajicimi
inZenyrskymi sitémi, zékladni rohy objektl, napojovaci mista odbotek a pfipojek.
Zamé&feni musi byt provadéno pred zdsypem ryhy v systému S-JTSK se zakreslenim
pozemki dotéenych stavbou a to v ti§téné formé i digitalni, pred zpracovanim této
dokumentace bude jeji forma a obsah odsouhlasen s objednatelem

- provedeni individualnich zkouSek elektrickych zafizeni véetng jejich zéznamu

- provozni pfedpisy pro jednotliva elektrickd zaFizeni

- veSkera dokumentace vyZadovana Gi€astniky stavebniho Fizeni, jejichZ vyjadfeni jsou
soulasti PD a stavebnich povoleni

- zaji$téni bezpe&ného provozu

- dokumentace skuteéného provedeni stavby, kterd bude zpracovand dle pfedanych
technickych specifikaci a dopfesn&ni objednatele

Zhotovitel se pfi provadéni dila zavazuje spolupracovat prostfednictvim objednatele
s projektantem stavby a realizovat dilo v souladu s projektem.

1.

Clinek III.
Doba pinéni

Dilo specifikované v &lanku II smlouvy o dilo provede zhotovitel v t&chto terminech :

Zahéjeni dila - 1.10.2008
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Dokonéeni dila v&etné viech zkousek do 20.1.2009
Vyklizeni staveni§t€ do 20.1.2009
Pfedani dila do 20.1.2009 (kone¢ny termin)

Objednatel zajisti stavebni p¥ipravenost v rozsahu nezbytn& nutném pro zahéjeni praci
zhotovitelem v terminu  1.10.2008 (termin pfedani staveni$té zhotoviteli).

2. Dilo bude realizovéno dle zavazného a odsouhlaseného harmonogramu postupu praci
zpracovaného zhotovitelem na zdkladé podkladd objednatele, ktery je nedilnou soudasti
této smlouvy jako jeji pifloha €.7. V tomto harmonogramu budou vyznadeny dil&i terminy
plnéni veetn€ uzlovych termind. Po vzdjemné dohod& lze harmonogram postupu praci
aktualizovat a po jeho schvaleni ob&ma tidastniky timto aktualizovanym harmonogramem
nahradit pfedchozi harmonogram stavby.

Clanek IV.
Cena dila

Cena dila je stanovena podle projektové dokumentace jako cena maximalni a zahrnuje
veSkeré néklady spojené s realizaci dila. Takto stanovena cena je platnd a zarufend po
celou dobu realizace dila. Cena dila zahrnuje rovn&Z ptipadné celni poplatky, dovozni
pfiraZky, ndklady spojené s dovoznimi depozity, poplatky, pojisténi, jiné piirdZky, cenova
navySeni apod., ndklady na pomocné price, vyrobky a materidly, niklady za spotfebu
médii a provedeni zimnich opatfeni, néklady na vzorky materidld a vyrobkd dle
poZadavki objednatele, niklady na zafizeni staveni§t&, pfepravu a uloZeni viech materidld
a dodévek pro stavbu, kompletni montdZe, koordinace praci, provedeni potfebnych
zkouSek a revizi, kompletaéni &innost, likvidace odpad, &i§t&ni komunikaci, bezpe&nostni
opatfeni, néklady na nezbytnd priib&Zn4 méfeni uvedena v této smlouv&, nebo mékeni
nezbytné ke zhotoveni dila ureného &lankem II této smlouvy, v&. vyhodnoceni, které
dokazuji funk&nost systému, néklady na komplexni regulaci systému pred uvedenim
celého dila do provozu. Na vy&i ceny nem4 vliv, Ze cena byla p¥ipadné uréena na zakladé
rozpogtu sdéleného objednateli zhotovitelem pfed uzavienim této smlouvy.

Maximalni cena dila ¢ini

Radiové spojeni CST1 a CST2 195 432 K&
SO 07 Pripojka NN k €ST 1 31 507 K&
SO 08 Pripojka NN k €ST 2 23 641 K&
PS 04.2 Provozni rozvod silnoproudu 248 338 K&
PS 05.4 Provozni rozvod silnoproudu 189 755 K&
obchodni sleva - 20 000 K&
CELKEM (bez DPH) 668 673 K&

slovy: SestsetSedesatosmtisicSestsetsedmdeséttti korun Eeskych

74



Kcené dila bude pfipoltena DPH v zdkonné vy#i. Objednatel se zavazuje uhradit
zhotoviteli DPH soudasné s thradou jednotlivych splatek ceny dila .

- Rozpis ceny je uveden v rozpo&tu zhotovitele , ktery je jako ptiloha & 5 nedilnou soudasti
této smlouvy. Tento rozpis ceny slouzi pouze pro téely :

- fakturace (ocenéni jednotlivych &asti dila)

: ocenéni objednatelem poZadovanych vicepraci

- ocenéni ménépraci

- soupisu provedenych praci

- vystaveni zjiStovaciho protokolu

. Objednatel ptipousti Gpravu ceny dila pouze v ptipadé zmény smluvnich podminek, které
vyvold objednatel. Ptipadné viceprace & ménéprace musi byt projednany pfed jejich
zapoletim a uzavfena cenova dohoda ve formé dodatku ke smlouve. Zapisem ve
stavebnim deniku nelze odsouhlasit zmé&nu rozsahu dila, terminu dokondeni dila ani
zménu ceny dila.

. Objednatel si vyhrazuje pravo na pfiméfené sniZeni ceny dila v pFipadé poruseni
technologickych postupt a CSN ze strany zhotovitele, které budou mit vliv na kvalitu
provedeného dila.

Clanek V.
Platebni podminky

. Cena dila bude placena postupné v mé&siénich splatkach v zavislosti na postupu provadéni
dila s pouZitim rozpisu ceny dila dle &lanku IV. odst. 3 této smlouvy. Cena dila bude
hrazena na zéklad& mési¢nich faktur — datiovych dokladd, jejichZ nedilnou souéasti bude
vzdy zji8t'ovaci protokol, soupis provedenych praci a doddvek a jejich ocenéni (nebude-li
uvedeno pifimo v daffiovém dokladu), v3e potvrzené opravnénymi zastupci objednatele a
zhotovitele. Piislu$nou splatku ceny dila uhradi objednatel na zéklads faktury do vyse
90% fakturované €astky, zbyvajicich 10 % fakturované &dstky tvol pozastavku, kterou
zhotovitel na dafiovém dokladu vyzna&i, Pravo na thradu pozastivky vznikne zhotoviteli
po splnéni podminek stanovenych touto smlouvou. Dil&i zdanitelné plnéni se v téchto
pipadech povaZuje za uskuteénéné poslednim dnem piisludného kalendafniho mésice.

. Posledni Cést ceny dila objednate] uhradi zhotoviteli teprve po pfevzeti fadné provedeného
dila objednatelem a investorem (Statutérni mésto Olomouc), a to zpiisobem a ve vysi dle
pfedchoziho odstavee. Piilohou faktury bude v pHipadé této posledni splatky mimo pfiloh
uvedenych v pfedchozim odstavei téZ oboustranné potvrzeny predavaci protokol dila.

. Na zékladé pisemné vyzvy zhotovitele doruené objednateli po plevzeti Fadné
proveden¢ho dila objednatelem, resp. po odstranéni pHpadnych vad a nedod&lkd
specifikovanych v protokolu o predéni a prevzeti dila, uhradi objednatel zhotoviteli
pozastivku ve vy$i 10 % ceny dila do 60 dnt od dorudeni vyzvy zhotovitele k thradé
uvedené &4asti pozastavky.

- Splatnost dafiovych dokladii je 120 dnti ode dne jejich dorudeni na fakturaéni adresu

objednatele, nebo nejpozdgji paty den po obdrZeni platby od investora stavby
objednatelem vZdy podle toho, kterdi ztéchto skutenosti nastane pozdgji.
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V pochybnostech se m4 za to, %e dafiovy doklad byl doruden 3 dny po jeho odeslani.
Povinnost uhradit platbu je splnéna dnem odedteni udtované &astky z tétu objednatele.

. Zhotovitel bere na védomi, Ze doba plnéni pozastavky podle této smlouvy je stanovena ve
prospéch objednatele a e objednatel je opravnén plnit sviij zavazek k Ghradé pozastavky
kdykoliv, a to véetn& zapodteni objednatelova zavazku k zaplaceni pozastavky s jeho
piipadnou pohleddvkou viiéi zhotoviteli.

Clanek VI.
Zaruéni lhiita
- Zaratni doba poskytovana objednateli dodavatelem na kompletni dilo v rozsahu dle této

smlouvy je 63 mésich a poGind b&Zet dnem pfevzeti dila bez vad a
nedodelki objednatelem viii investorovi stavby.

Clanek VII.
Ostatni ujednani

- Priva a povinnosti touto smlouvou vyslovnd neupravené se Hdi ,» Veobecnymi
obchodnimi podminkami pro subdodavatele skupiny Skanska vCR a SR (déle jen
»obchodni podminky*), které jsou nedilnou soudasti této smlouvy jako ptiloha &. 1.
Podpisem této smlouvy zhotovitel potvrzuje, Ze je se znénim obchodnich podminek
sezndmen a Ze jedno vyhotoveni téchto obchodnich podminek pfevzal pfi podpisu této
smlouvy o dilo. Odchylna ujednéni v textu této smlouvy maji pfednost pfed ujednanimi
uvedenymi v obchodnich podminkéch.

. Termin nastoupeni k odstranéni b&#nych reklamagnich vad v pribéhu zaruéni doby je 24
hodin po jejich nahlaSeni.

. Termin nastoupeni k odstranéni b&#nych reklamaénich vad v piipad€ havérie v prib&hu
zéru€ni doby je 5 hodin po jejich nahlésent,

. Smluvni strany jsou povinny zachovavat viéi tfetim osobdm ml€enlivost o viech
skute€nostech o nichZ se dozvédély v souvislosti s vykonem prav a plnéni povinnosti
vyplyvajicich z této smlouvy a které se tykaji dinnosti druhé smluvni strany.

Zhotovitel je opravnén zadat plnéni Sasti dila event. dal¥imu podzhotoviteli pouze na

zéklad€ pfedchazejiciho pisemného souhlasu objednatele.

Clének VIII.
PoruSeni smluvnich ujednéni - sankce

1. Smluvni strany ve vzdjemné shod® stanoveni vy&i smluvnich pokut za poruseni

smluvnich ujednani v nasledujici vysi:

- nedodrZi-li zhotovitel kterykoliv uzlovy nebo nahradni & diléi uzlovy termin
sjednany v této smlouvé& o dilo zaplati objednateli za kazdy den prodleni smluvni
pokutu ve vysi 20 000,- K&

76



nedodrZi-li zhotovitel kone&ny termin siednany v této smlouv& o dilo zaplati
objednateli za kaZdy den prodleni smluvni pokutu ve vysi 50 000,- K&

nedodrZi-li zhotovitel termin vyklizeni stavenits sjednany v této smlouvé o dilo
zaplati objednateli za kazdy den prodleni smluvni pokutu ve vysi 10 000,- K&
neodstrani-li zhotovitel piipadné vady dila ze strany zhotovitele specifik. v
pfeddvacim protokolu v terminech stanovenych objednatelem a dohodnutych
v pfedévacim protokolu, zaplati zhotovitel objednateli za kaZdy pfipad a kazdy den
prodleni smluvni pokutu sjednanou v této smlouvé o dilo ve vysi 10 000,- K&

za porueni kterékoliv ztechnologickych povinnosti pfi provadéni dila nebo za
poruseni kterékoliv z povinnosti v oblasti kvality provadéni dila a zaji§téni ochrany
Zivotniho prostfedi zaplati zhotovitel objednateli za kazdy pifipad smluvni pokutu
sjednanou v této smlouvé o dilo ve vysi 20 000,- K&

za nedodrZeni kterékoliv z dohodnutych lhit na odstrandni vad dila zaplati
zhotovitel objednateli za kazdy pipad a kaZdy den prodleni smluvni pokutu
sjednanou v této smlouve o dilo ve vy 10 000,- K&

za nedodrZeni poZadované lhiity na event. odkryt{ konstrukce zaplati zhotovitel
objednateli za kaZdy ptipad a kazdy den prodleni smluvni pokutu sjednanou v této
smlouvé o dilo ve vy3i 10 000,- K&

za nedodrZeni Ihity knéstupu na odstranéni b&Znych reklamovanych vad
objednatelem dle Elanku VIL2. této smlouvy o dilo uhradi zhotovitel objednateli za
kazdou hodinu a vadu 1 000,- K&.

za nedodrZeni Ihity k néstupu na odstranéni reklamovanych vad v ptipadé havarie
objednatelem dle &lanku VIL3. této smlouvy o dilo uhradi zhotovitel objednateli za
kaZdou hodinu a vadu 1 000,- K&,

3. Uplatnénim smluvnich pokud neni dot&eno pravo objednatele na thradu $kod
vzniklych v souvislosti s nepln&nim zhotovitele

Clanek IX.
Zavéreéna ustanoveni

- Velkeré zmény této smlouvy jsou mozné pouze na zékladé pisemnych dodatkd
podepsanych osobami opravnénymi jednat jménem smluvnich stran.

. Zhotovitel se pf provadéni dila zavazuje postupovat vsouladu se zasadami
uplatiiovanymi subjekty skupiny Skanska pfi ochrang Zivotniho prostfedi.

. Préva a povinnosti vyplyvajici z této smlouvy o dilo pfechézeji na pravni néstupce
smluvnich stran.

- Smluvni strany prohlasuji, Ze je jim zném obsah této smlouvy véetng jejich pfiloh, Ze tato
smlouva je projevem jejich pravé a svobodné viile, Ze si smlouvu pfed podpisem piegetly
a s jejim obsahem bezvyhradng souhlasi.

. Tato smlouva nabyv4 platnosti a t&innosti dnem jejiho podpisu ob&ma stranami.

. Tato smlouva je vyhotovena ve dvou vyhotovenich, z nichZ ka?d4 strana obdr¥ dvé
vyhotoveni.
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7. Seznam pfiloh:

Piiloha €. 1 - Vieobecné  obchodni podminky pro  subdodavatele skupiny
Skanska v CR a SR
Piiloha €. 2 - Projekt pro provedeni stavby v rozsahu dle &lanku II bod 1 smilouvy
Pfiloha &. 3 — PoloZkovy rozpo&et zhotovitele
"Pfiloha &. 4 — Harmonogram postupu praci zhotovitele
V Olomouci dne 26.9.2009
Objednatel: Zhotovitel:
LB 2000, s.r. -

o—

Ing Pavel Koftys Josef Dolezel
Jjednatel ! jednatel

o

Kompietni dodévky inZenyrskych sitf

UHR8tE 810/8. 773 20 Olomouc @
lelfax: 1420 585 416 575[6

&-mail: 1520008152000.c2, www.Ib2000.c2
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