UKOL 1 — STRATEGIE PREZENTACE OBCHODNI NABIDKY

Spolecnost zabyvajici se montazi ocelovych konstrukci

e spole¢nost s dlouhodobou tradici v sektoru montaze ocelovych nosnych konstrukci

e webové stranky spolecnosti, kde je mozné zjistit velké mnozstvi informaci o nasi spole¢nosti

e zakaznik nas kontaktoval a projevil zdjem o moznou spolupraci s nasi firmou (chtél by,
abychom pro néj postavili ocelovou halu)

e zdkaznikovi bylo navrzeno, at’ se dostavi do nasi firmy k blizSimu projednani na schiizku se
mnou a on souhlasil (délka jednani byla zvolena fadové mezi 30-60min)

¢ jednani bude probihat v Cesting

1. Pfed jednanim (vSeobecn¢)

Prvni véc, na kterou se musim pred timto jednanim zaméfit je vzezfeni. Pfestoze se tika, ze clovek
nema dat na prvni dojem, tak v tomto piipad€ by s tim nemusel byt zdkaznik obezndmen a mé by to
mohlo pomoci. Takze:

o byt odpocaty (nikdo neni zvédavy na unaveny a utrdpeny vyraz po prohyiené noci, kdy doslo

k vyrazné konzumaci alkoholu)
- zapsat si datum jednani do kalendafe, ostatni aktivity se pokusit piizpusobit
samotnému jednani nebo v extrémnim piipadé, pokusit se prelozit samotné jednani

o vhodné obleCeni (formalni od€v, zadné extravagantni obleCeni, ale zaroven nemusim mit
extrémné formalni odév)

o vzhledem k tomu, Ze se bude schiizka konat v naSem podniku, tak pfipravim lehké pohosténi
(nabidnu vodu, kavu, n¢jaké susenky)

o necham si urcity ¢asovy prostor i po vyhrazené délce jednani, kdyby se nahodou protahlo pies
predpokladany cas

2. Pted jednanim (materialy, informace)

Vzhledem k tomu, Ze nas tento potencialni zdkaznik kontaktoval pfes email uvedeny na naSich
strankach a soucasné projevil zajem o spolupraci s nasi firmou, tak si zcela jisté zjistil fadu informaci
o nasi spolecnosti. Déale v emailu zakaznik projevil zajem o nékteré naSe varianty konstrukci pro
montované ocelové haly.

On si n¢&jaké informace tedy jiz zjistil, tak ted’ jsem na tad¢ ja. Pokusim se zjistit veskeré informace o
tomto zakaznikovi, ke kterym se budu schopny dostat:

eV jaké oblasti spole¢nost podnika? Jaky bude pravdépodobny ucel haly?

e Jedna se o velkou, stfedni nebo malou spole¢nost?

e Kolik ma zaméstnanct?

e Mam né&jakého znamého v oblasti ptisobnosti spole¢nosti, kterému bych mohl zavolat a zeptat
se na tuto spolecnost?

e Neni firma zapletena do né&jakych skandala?

e Vystupuje spolecnost v né¢jakych dalSich ¢lancich?

Hlavné se podivam na internet, ten bude vhodny pro hledani informaci tohoto typu.

Podklady pro jednani (co vzit sebou):



1. par hal podobného razeni, které délala nase firma a které by se mohly podobat jejich
pozadavkim, zjistim i jejich celkovou cenu, ale tu si necham pro sebe (zkontrolovat, aby se
neobjevila v podkladech, které budu ukazovat)

2. n¢&jaké firemni prospekty, které se tykaji této problematiky, katalog nasi firmy, specialni
nabidky

3. pokud najdu n¢jaké dalsi pékné projekty, které tieba uplné nesouhlasi s pravdépodobnymi
pozadavky klienta, tak je také vezmu (at’ vidi, Ze jsme toho postavili dost, a Ze mame za sebou
fadu krasnych a uspésSnych projekti)

3. Zahjjeni jednani

Ptijdu v dostate¢ném piedstihu, pokud nebudu v tu chvili pfimo na firmé. Pokud budu na firme, tak si
dam, feknéme ptl hodiny na posledni findlni ptipravu (projdu si v rychlosti materidly, vCetné tohoto).
Budu na pfijmu na kontaktu, ktery jsem poskytl zdkaznikovi, kdyby nahodou nastaly né&jaké
komplikace (nabit mobil a mit ho u sebe).

Jakmile klient dorazi, tak ho pfivitdm na recepci potfesenim ruky. Predstavim se. Uvedu ho do mé
kancelare, kde bude jednéni probihat. Jakmile se klient posadi (asi do sedacky u mého mensiho stolku,
ja si sednu naproti), tak mu nabidnu obcerstveni (v pfipad¢, Ze bude mit zajem, tak feknu nasi
sekretarce).

4. Pribéh jednani
Casovy pribéh jednani mu asi fikat nemusim (stejné na této schiizce zcela jisté neprobéhne uzavieni
obchodu). Budu si hlidat hodinky a pokusim se trochu vést toto jednani.

Shrnu, co prozatim vim zemailové komunikace. Pak necham mluvit zdkaznika, ktery bude asi
rozvadét sviyj zamér. V piipadé, ze se mu do toho nebude moc chtit, tak ho vyzvu, aby m¢ seznamil s
jeho pfedstavou a bliz§imi podrobnostmi. Nebudu se do toho moc plést a budu hlavné mlcky
poslouchat.

e

Po tom se zamyslim, ktery z mych pripravenych podkladt by mohl byt nejpodobnéjsi jeho predstavam
a navrhnu mu, Ze bych mu ho ukézal. Na stole se miiZeme podivat na vykresy a na vizualizace. Pfi tom
mu budu ukazovat naSe hlavni speciality. Ted’ budu mluvit hlavné ja. Nesmim zapomenout na:

e specialni plechy pro fasady

e velice rafinované montované spoje

e poukazu, Ze si vétSinu véci vyrabime sami a zbytek dovazime z Némecka

e mozna, ze jsme velice Setrni k Zivotnimu prostfedi (nase recyklaéni programy,...) uvidime,
jestli se na to chytne, pokud ne, tak to asi nebude zrovna fanaticky ekolog a toto téma uZz asi
nemusim dale rozebirat

e zplsoby jak je mozné fesit konstrukci stfechy spolu s prosvétlovacimi otvory

e materialy, které pouzivame (sloupy, vaznice, vazniky, plechy, Srouby)

Jakmile probereme néktera feSeni a predvedu vyhody naSich feSeni, tak se zeptam, jestli nema k této
problematice néjaké otazky.

Uvidime, jestli se bude feSit cena, ale asi to neni uplné nutné. Zeptam se, na ramcovou cenu, kterou
planuje jejich spolecnost investovat. Uvidim, jak se zakaznik zachova, tady budu muset improvizovat.
Pokud bude cena odpovidat rdimcové mému odhadu, tak to bude pofadku a potvrdim ramcovou vysi
(m0zu i trochu ptihodit nad jeho odhad). V kazdém ptipadé ale feknu, ze nase spoleCnost muze
vytvofit pfedbéznou cenovou nabidku.



5. Konec jednani
Uplné na konci jednani se jesté jednou zeptam, jestli nema n&jaké otazky nebo nejasnosti. Jinak kdyby
si pozd€ji na néco vzpomnél, tak at’ nevaha, mé kontaktovat (email nebo telefon). Nezapomenout na:

e vizitku
e vSechny katalogy a materialy, které prezentuji nasi spolecnost
e piipomenuti webovych stranek
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Navrhnu, Ze v pfipad¢ ptetrvavajiciho zdjmu o spolupraci by bylo vhodné uskutecnit ,,vétsi a delsi
jednani s vét§im poctem ucastnikid na obou strandch, kde by bylo mozné dale probrat vSechny aspekty,
které by se mohly promitnout do vypracovani projektu. Rozlou¢im se a doprovodim ho k vychodu.

Poznamky:
o mluvit pomalu
o poslouchat, at’ zase nemluvim potad jen ja
o stat rovné, nehrbit se
o pokud mi nékdo bude volat na mobil, tak to nebudu zvedat, pokud to nebude prili§ dilezité
(ptipadné se to pokusim co nejrychleji vyfesit nebo feknu, ze zavolam pozdéji)
o oslovit titulem na zacatku



