Jméno, misto a datum: Modelova situace Vytisknéte pro kazdého ucastnika Skoleni

Protistrana (nazev): BHN / éinska obchodni spoleénost

Historie: obrat celkovy, s nasi firmou, polozky, uspéchy, potize, smlouvy, konkurence, splatnost

spolupracujeme s dodavatelem pres 10 let, objem zakazek je vice méné konstantni, byt by si dodavatel pfedstavoval mnohem vétsi obraty
(akualné je to kolem 200,000 usd ro¢né, predstavovali by si az 1.000.000 usd. V minulosti potize s kvalitou, to se celkem zlepSuje, maji malo
zdrojl, vyhodou naopak splatnost 60 dni, uzaviené obchodni podminky a moznost pfi reklamacich nééeho dosahnout (ve srovnani's jinymi CN
dodavateli). Casto jsou ale cenové o dost draz$i nez dodavatelé napiimo-BHN je tradingova firma. Poslednim takovym ptikladem byly cooler
bagy Eichhof, které jsme realizovali za cenu 2,2 usd, pficemz napfimo jsme nasli dodavatele za 1,9 usd

Budoucnost (kam se chceme dostat ve vzajemné spolupraci za nasledujici 1-3roky):

Uz vzhledem k nizsim rizikim nezZ pfi spolupraci napfimo si chceme dodavatele ponechat a ve spolupraci pokracovat.
Chceme ale aby nenabizeli jen ze svych provérenych zdroja, ale aby byli schopni hledat nejnizssi cenu na trhu
Osoba se kterou jedname (vzajemny vztah, jaky je to typ ¢lovéka, jeho ocekavani):

Shirley - obchodnik, vstficna, ale zasadnéjsi rozhodnuti musi konzultovat s majitelem. Vétsinou se da domluvit.
Historie obchodniho ptipadu (co se jiz v této véci udalo):

zadkaznak u nas poptal reklamni chladici tasky, opakovand vyroba, vime ale od minula Ze na to dostal levnéjsi nabidku od konkurence a Ze
bychom mohli o zakazku pfijit, pfipadné bychom si museli dramaticky snizit marzi. Poptali jsme proto néjaké dodavatele naptimo z alibaba.com,
ale vzhledem k tomu, Ze se jedna o Svycarského zakaznika, nechceme jit do velkého rizika. Radi bychom se domluvili se stavajicim dodavatelem,
ale potfebujeme razantné snizit cenu

Produkt a jeho alternativy (pokud existuji): silné stranky, slabiny, rizika

chladici taska - okrova barva, tézko se trefuje a ladi do pantone barvy, vzhledem k objemu musi byt taska dobfe usita - pevné Svy.
Tisk loga transferem, nutna odolnost. Pro zpevnéni vnéjsiho materialu (polyster) se pouZiva PVC coating.
CILE PROTISTRANY, tj. odhad &eho chce protistrana na jednani dosahnout, pokud m4 vice cildl, rozvedte:

== (minus)
"Kam je protistrana ochotna v Cil
ramci cile maximalné ustoupit"

(plus)
"Ceho miize protistrana v ramci cile dosdhnout navic "

Co udéld protistrana, pokud se na cili nedohodneme: Neprodd :)

Cil 1 sniZi cenu max o 10%, ale bude zachovat plvodni cenu, neménit

zvysit cenu o0 5% s odkazem na rust ndkladd a kurzu RMB/USD
muset najit jiného dodavatele dodavatele v v /

Co udéld protistrana, pokud se na cili nedohodneme:

Cil 2

Co udéla protistrana, pokud se na cili nedohodneme:
Cil 3

ME CILE
== (minus) sf= (plus)
"Kam jsme ochotni v ramci cile Cil "Co muzu v ramci cile dosahnout navic v mezich slusnosti
maximalné ustoupit" a udrzeni dlouhodobého vztahu"

Co udélam, pokud se na cili nedohodneme: budu muste objednat na pfimo z alibaby
Cil 1 snizit cenu o 10% snizit cenu o 15% na 1,9 usd snizit cenu o 20%

Co udélam, pokud se na cili nedohodneme:
Cil 2

Co udélam, pokud se na cili nedohodneme:
Cil 3

Obchodni strategie (osnova jednani, jak na to pujdu, ¢im zacnu; alternativni scénare):

Shrnuti dosavadni spolupréce, bezproblémovost dodavky v minulém roce pochvalit jeho pristup a komunikaci. Zjisténi - od koho v soucasné
dobé cooler bagy nakupuiji, jaké maji dalSi dodavatele? Sezndmeni s nasi situaci, spolecny zajem realizovat tuto i podobné zakazky do budoucna.
Jaké vidi mozZnosti snizeni ceny u stavajiciho dodavatele? S jakou pracuji marzi, kdyz jsou o tolik drazsi nez pro nas novy dodavatel?
Akceptujeme, Ze budou draZsi nez dodavatel napfimo, ale max o 10%, méli by vzhledem ke svym zkuSenostem a znalosti prostiedi byt schopni
nabizet za nizsi ceny. Pokud se nedohodnou se stavajicim dodavatelem ani nenajdou jiného, jsou ochotni udélat nam agenta u nami najitého
dodavatele na alibabé? Co by za to chtéli?

Analyza potreb - predpfipravené otazky a jak budu zjistovat informace od druhé strany:

Co chci zjistit? nékolik otazek pro kazdou skupinu (zacit ze Siroka a zuZovat)
) jak se jim s nami spolupracuje, jaké maji plany pro pristi rok, jak jde business u jinych zakaznikd?
Obecné Co bychom mohli zménit pro lepsi efektivitu? Co o¢ekavaji od nai spoluprace? Kam sméfujeme

L ) . Jak hodnoti posledni zakazku?S jakym dodavatelem na chladicich taskach spolupracuji? Jaké s
K Fesenému obchodnimu pFipadu | i maji zkugenosti? Kolik maji dalZich dodavateli? Jaké jiné zakazky pro nds u n&j délali? Jaké
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S jakou pracuji marzi? Co musime udélat pro to aby cenu snizili? Co tomu brani? Jaké jsou

Pfimo ke stanovenému cili ‘ . - ;o M .
moznosti Uspor? Za jakych okolnosti ma pro né zakazka smysl?

-_n O &€ 0O M~ U = - N

Ocekavana namitka Jak na ni budu reagovat?

i kdybychom nemohli, je to irelevantni - konkurence se tlaci k zakaznikovi s nizsi cenou

nemuUzete srovnavat ceny tradingovky a napfimo L .
y goviy P a my vime Ze to jde - chceme oba prodat

naklady rostou (kurzy, lidi) a vy chcete jesté zleviiovat viz vySe

nikdo po vas nechce, abyste sahali do své marze. Prosté to lépe vyjednejte s vasimi

pracujeme s nizkou marzi, nemame prostor slevit o tolik .
dodavateli.




Model situation Print for every seminar participant

Name, place and date:

Participating / counter party (name):

History: overall turnover, cooperation, items, accomplishments, difficulties, contracts, competition, invoice maturity

Future partnership - cooperation (Where we would like to be in 1 - 3 years):

Negotiating person (Mutual relationship, What kind of person is he/she, his/her expectations):

History of business case (What has been done so far):

Product / and its alternatives: strengths , weaknesses , risks

COUNTER PARTY'S TARGETS, assumption - what are their targets for this meeting, if more pls. elaborate:

(Negative) .
" S (Positive)
considering the target; what could be the " .
B i .. Target considering the target, how would the counter party
counter party representatives” maximum limit .
. ) " gain the most
of compromise they can still accept
What would be the counter party's reaction if we could not agree on the target:
Target 1
What would be the counter party's reaction if we could not agree on the target:
Target 2
What would be the counter party's reaction if we could not agree on the target:
Target 3
MY TARGETS
. (Positive)
(Negative) " . .
" .. : 5 Considering the target, what would be my maximum
Considering the target, what is the maximum Target L. ) )
.. = . " gain in the range of politeness and long lasting
limit of my compromise | can still accept ) ) .
business relationship
What would be our reaction, if we could not agree on the target
Target 1
What would be our reaction, if we could not agree on the target
Target 2
What would be our reaction, if we could not agree on the target
Target 3
Business strategy (negotiation outline, my approach, how will | start; alternative scenario):
Needs assessment - pre-arranged questions, how will | gather the intelligence:
| What | want to know several questions for each group (from broad to narrow)
n
v q .
e u General questions
s e
t s
it
g i Questions considering the ongoing business case
a o
t n
is
v Questions considering our targets
e
Expected objections How will | react?
1)
2)
3)




