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ABSTRAKT

Tato bakalaiska prace pojednava o problematice cenové tvorby v zabezpecovacich
instalacich v primyslu komercni bezpecnosti. Prace je Clenéna do dvou ¢asti, a to teoretické
a praktické. V teoretické Casti se zaobira zejména soucasnou praxi, chybami a nedostatky
pfi tvorbé cen a také podklady, které by mély predchézet stanoveni spravné ceny.
V praktické casti potom tato prace ukazuje vlastni imaginarni konstrukci nabidky,
jak by takova nabidka v idealnim piipadé méla vypadat a také tim, jak tuto nabidku
konzultovat se zdkaznikem a prosadit ji. V zdvéru je vSeobecné shrnuti prace a taktéz
naznaCen predpoklddany vyvoj konstrukce cen, sluzeb a produkti. Text je psan
co nesrozumiteln&jsi formou tak, aby se mohl v piipadé potieby stat ur€itym manualem

manazerim a firmam v PKB, poptipadé i laické vetejnosti ve véci cenotvorby.
Klic¢ova slova:

Cena, cenova tvorba, prodej, cenova strategie, sleva, marze, rabat, efektivnost

ABSTRACT

This bachelor thesis is about problems with pricing in the security instalations. The thesis
is divided into two parts — theoretical one and practical one, In the theoretical part,
there are mentioned current practices, mistakes and shortages related to pricing
and also groundwork for correct pricing. In the practical part, there is shown my own
imaginary offer, where is pointed out how such offer should look like and also how
these offer can be consulted with customers. In the last part of this thesis there is a summary
and also probable development of the pricing of the products and services. This text has been
written in an understandable way, suitable not only for managers in the security business

as a handbook, but also for a layman.
Keywords:

Price, pricing, sale, price strategy, discount, margin, rabat, efficiency
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UvVOD

Po rozpadu vychodniho bloku, otevieni hranic a nastupu kapitalismu rokem 1990
zatala nova éra obchodu také v Ceské republice a jejich sousedi. S touto zménou
a rozvojem soukromého podnikani vznikl v Ceské republice otevieny trh, kde se setkava
nabidka s poptavkou, kdy nabidka ve vétSin€ piipadi pfevazuje nad poptavkou. Toto
je zména, se kterou se mnoho podnikatelli nedokaze vyrovnat a projevuje se to zejména
na nespravné nastavené cenové politice. Napiiklad u nakladové orientovanych cen
podnikatel slep€ veéti tomu, Ze zdkaznik musi zaplatit jeho naklady na vyrobu a také urcitou
marzi, kterou si vyrobce zvoli. Diky pfevaze nabidky nad poptavkou je vSak trh
natolik saturovany, ze spotiebitel Casto hled4 alternativni moznosti a niz$i ceny. Diky tomu
se vyrobek neprodava tak, jak by mél a dochazi k nevyuZiti jeho prodejniho potencialu.
Z toho vyplyva, ze chceme-li produkt, ¢i sluzbu maximaln¢ efektivné prodat, je nutné
do naseho produktu aplikovat prvky marketingového mixu (5P - price, product, promotion,
people, place). Ve vztahu k cenové tvorbé, je potom nejdilezitéj$i cenova East

marketingového mixu.
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1 PODSTATA POJMU ,,CENA“

Tato prace pojednava predev§sim o cené, principu tvorby cen a slovo cena je
v ni mnohokrat sklonovano. Proto je dulezité osvétlit, co vlastné slovo ,,cena® zahrnuje

a jak na ni lze pohliZet z riiznych uhla.

1.1 Marketingovy mix a jeho prvek - cena

Marketingovy mix je oznacovan nejcastéji zkratkou 4P (price, product, promotion,
place), v nékteré literatute je oznacovan také zkratkou 5P, kdy k vySe jmenovanym piibyva
jesté dalsi polozka, a to people (lidé). Pokud se na marketingovy mix, at’ uz 4P nebo 5P,
Clovék zaméti pozorngji, dojde ke zjisténi, Ze jediny bod, ktery firmé generuje vynosy
anejsou s nim spojeny zadné vydaje, na rozdil od vyroby, distribuce, reklamy apod., je pravé
stanoveni spravné ceny. Efektivnost, s jakou dochazi ke stanoveni ceny vyrobku,
se promitne v postaveni vyrobku na trhu a jeho ziskovosti béhem jeho celé Zivotnosti.
Vhodné zvolena kombinace ceny a kvality vytvati idealni pozici na trhu a maximalizuje
tim potencionalni zisk. Marketingovy mix a jeho prvky maji synergickou povahu,
to znamena, Ze pii souhlasném a soucasném puisobeni se zvysSuje uUcinnost kazdého
konkrétniho prvku marketingového mixu. Z toho vyplyva, Ze kombinace entit

marketingového mixu ptinasi vétsi ucinek, nez kdyby se jednotlivé entity pouze secetly. [1]

1.2 Cena jako parametr nakupu

Cenu pii nakupovani vyrobku, ¢i sluzeb vnimaji spotiebitelé rozdiln€. Cena jako

takova miiZze z psychologického hlediska na koncové zédkazniky ptsobit nékolika zplsoby.

1.2.1 Kbvalita, postaveni, hodnota vyrobku

Cena ukazuje vlastnosti vyrobku jako je kvalita, postaveni, hodnota. S timto
psychologickym aspektem se poji vzorec: vlastnosti/uzitky - cena = hodnota, z toho je
ziejmé, ze se vzrustajici hodnotou roste i pravdépodobnost ndkupu piislusného produktu
¢i sluzby a jedinym kvantitativné vyjaditenym prvkem ve vzorci je pravé cena. Tohoto
postupu si lze vSimnout pfedevSim v automobilovém pramyslu, kdy prodejci automobilt
uctuji za 1épe vybavené automobily stejnou nebo dokonce nizsi cenu, nez je cena cenikova,

za ucelem piinosu vyssi hodnoty. [1]
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1.2.2 Rozdéleni vyrobki do skupin a kategorii

Cena rozdéluje vyrobky a sluzby do skupin a kategorii, diky nimz vznikéd urcita
predstava o vyrobku nebo sluzb¢, a kupujici tak miize nabyt dojmu, Ze za danou cenu déla
dobry obchod. Plsobi-li cena na zakaznika vyhradné z psychologického hlediska, zdkaznik
ma potom sklon prehlizet necenové informace (slozeni, vlastnosti apod.), charakteristické
pro dany vyrobek, a uchyluje se k tzv. price-seeking vybéru (vyssi cena = vyssi kvalita).
Tento trend je vSak témét zanedbatelny u véci denni spotteby. U luxusniho zbozi je vSak

témér pravidlem. [1]

1.3 Cena - nastroj marketingové stimulace

Cena a jiné nastroje pro povzbuzeni prodeje podporuji stimulaci poptavky
spotiebitele. Zjednodusené lze fici, Ze dojde-li ke snizeni ceny vyrobku, prodej vzroste
a naopak. Tohoto principu se drzi mnoha odvétvi, a tak je jejich hlavnim konkuren¢nim
nastrojem praveé propagacni cenova tvorba slozena ze slev a jinych zakaznickych vyhod
(darky, hodnotova tvorba cen atd.) Nejpatrnéjsi je tento efekt u homogenniho zbozi denni

potieby, inzerovaného v reklamé a docasné prodavané se slevou. Tento jev se nazyva

propagacni cenova tvorba a vyuziva se ke dvéma ucelam. [1]

1.3.1 U&el nakupu i jinych instrumentii neZ nabizeného zboZi

Maloobchodni prodejce miize snizovat ceny urc¢itého sortimentu jako alkohol, kava,
cukr apod., za ucelem ptilakani zakaznikd, zvySeni navstévnosti obchodu a z toho

vyplyvajiciho zvyseni prodeje, obratu a zisku. [1]

1.3.2 Nékup za ucelem prechodu ke konkurenéni znacce

Samotny vyrobce mize vyuzit snizovani ceny urcitého vyrobku K ziskani podilu
na trhu. Predpoklada se, Ze jakmile zakaznici nakoupi zlevnénou znacku, uz se nebudou chtit

vratit ke znacce puvodni, ani po zméné cenové hladiny na hodnotu pied slevou. [1]

1.4 Interpretace ceny z hlediska zakaznika

Potieby zakaznika, jeho ndvyky a chovani je tfeba zkoumat a ptizplsobit tak troven,
vlastnosti, cenu a hodnotu sluzeb a vyrobkl pravé zakaznikovi. V minulosti nastaly

situace, kdy firmy pouze tlacily cenu co nejnize za Gcelem ,,lovu* zakaznikt. Tato metoda
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se vSak nikdy nesetkala s pfiliSnym uspéchem zejména proto, ze zékaznici vnimaji

konkurenéni nabidky podle spousty charakteristik a nizka cena je jen jednou z nich. [1]

1.4.1 Casové aspekty

Ne nadarmo je Cas povazovan za vibec nejcennéj$i komoditu a jinak to nevidi
ani spotiebitelé. Zakaznici tedy povazuji zpozdéni pii nakupech za jakysi ekvivalent dalSich
nakladt, avSak zde je fe¢ o nakladech Casovych. Z toho vyplyva fakt, ze prodejce muze
za pohotoveé dostupné vyrobky urcovat vyssi ceny jako kompenzaci za uSetiené Casové

naklady. [1]

1.4.2 Psychologické aspekty

Jak jiz bylo zminéno dfive, cena je dulezitou informaci pro zadkazniky ve smyslu
rozliSeni konkurenénich vyrobku a piedstavach o kvalité. Z toho plyne, Ze chce-li prodejce
prodavat kvalitni a GspéSny vyrobek, mél by mit také vyssi cenu nez vyrobky nizsi kvality.
Zde existuji dva typy zakaznikl. Jedni jsou ochotni platit vice za vyssi kvalitu, druzi plati
vice za to, aby se vyhnuli moznym problémim s méné kvalitnim vyrobkem, se kterym
nemusi byt spokojeni, napi. reklamace, zpracovani apod. Pokud také zdkaznik neni
schopen jednoduse posoudit rozdily v kvalité vyrobkt, pokusi se redukovat riziko Spatného

nakupu tim, Ze jako jakousi formu pojisténi koupi vyrobek s vyssi cenou. [1]

Ceny, jako kvalitativni ukazatele, rozd¢luji vyrobky do tzv. cenovych fad.
Zakaznik zde vnima ur¢ité vymezeni cenové hladiny jako ,,normdlni* pro urcité zbozi.
Ocenéni jinych druht zbozi, které bude cenu tlacit vyrazné ,,nad“ nebo ,,pod“ Groven
pro spotiebitele normalni cenové hladiny, mizZe byt vnimano méné u¢inné, nez by se jinak
dalo ocekavat. [1]

Dalsim psychologickym aspektem muze byt i uplatnéna forma ceny samotné.
Naptiklad ceny, koncici lichou ¢islici, evokuji zdani vyhodné ceny, naproti tomu sudé

a zaokrouhlené cifry evokuji kvalitu, prestiz a vyssi status vyrobku. [1]
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2 PRINCIPY TVORBY CEN

Ceny vyrobki a sluzeb Ize v zdsadé vytvaret tiemi postupy. Za prvé je to nakladove
orientovana tvorba cen, za druhé poptavkoveé orientovand tvorba cen a nakonec
konkurenén& orientovana tvorba cen. V Ceské republice, a to zejména u Zivnostniki
a malych firem, dochazi k uplatnéni ndkladové orientované tvorby cen, ktera ale nemusi byt
vzdy nejlepsi cestou, jak ohodnotit vyrobek ¢i sluzbu. Ve skute¢nosti by totiz mélo
dochazet k vhodné kombinaci vSech tfech princip tvorby ceny a diiraz na jednotlivé
principy by se mél odvijet od toho, v jakych podminkach konkrétni podnik pisobi. Kazdy
Z téchto principti ma své vyhody i nevyhody, které jsou podrobné rozepsané v dalSich

kapitolach.

2.1 Cile cenové tvorby

Tvorba cen by méla byt disledkem podnikovych cild, avsak existuje spousta firem,
které ji za svij cil nepovazuji, popiipadé¢ je nemaji definovany. Nastanou-li vhodné
okolnosti, je mozné, ze vedeni takovych firem nevédomky pfiistoupi k zavedeni raznych

implicitnich cilii cenotvorby. Mezi hlavni takové cile patii zejména:

e Dosazeni cilové navratnosti investic.

e Zvyseni, ¢i udrZeni stavajiciho podilu na trhu.
e Sledovani konkurence.

e Maximalizovani zisku.

e Stabilizace cen. [1]

2.1.1 Cilova navratnost investic

Zékladnim tc¢elem prodeje vyrobki ¢i sluZeb je jejich vyroba, popiipadé poskytovani
za urCitou cenu, kterda by méla byt adekvatné navySena o marzi schvalenou vedenim
podniku. Pfi urCovani ceny takové sluzby ¢i vyrobku je nutné stanovit ziskové rozpéti
na jednotku prodeje, které zajisti dosazeni cileného objemu zisku. Tento systém je sice
oblibeny, ale je vhodné ho pouzivat jako miru vykonnosti pouze celé vyrobkové fady.

U jednotlivych vyrobku se tento systém nedoporucuje. [1]

2.1.2 Podil na trhu

Za dalsi z cilii cenové tvorby lze povazovat udrzeni, poptipadé navyseni podilu

na trhu. Globaln¢ lIze fici, ze podil na trhu je udavan jako cil zejména proto, ze podniky
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s takovym cilem dosahuji na svych trzich vétsi ziskovosti nez podniky s mensim podilem.
K tomu lze pfistupovat ofenzivné nebo defenzivné. Ofenzivnim pristupem lze oznacit
takovou tvorbu ceny, jejimz zamérem je zvysSit ziskovost. Naproti tomu defenzivnim
pristupem rozumime situaci, kdy firma, kterd ma na trhu daleko mensi podil nez vedouci
firma na trhu, se snazi ziskat minimalniho relativniho podilu, aby byla schopna odolavat

konkurenénim tlakiim. [1]

2.1.3 Nasledovani konkurence

Ma-1li firma za cil cenové sledovani konkurence, pak ur¢i cenu svych vyrobkl
jednoduse jako primérnou cenu konkurenc¢nich vyrobkd. Zjednodusené pak lze fici,
ze takova firma nema zadnou cenovou politiku. Cena je totiz ddna a firma ji musi uzpusobit
naklady tak, aby odpovidaly prodejni cené. Firmy, které takové metody vyuzivaji, jsou
obvykle mensi nebo naopak velké firmy, které prodavaji standardizovany vyrobek, u kterého

nelze vyuzit vyhod diferenciace. [1]

2.1.4 Maximalizace ziska

Jiz samotna ekonomicka teorie fika, Ze primarnim cilem podniku je maximalizace
zisku. Presto muize byt toto tvrzeni zavadéjici, a to zejména pro negativni ohlasy,
které maximalizace zisku vyvolava u vetejnosti. Pokud dochazi k udrzovani vysokych ziski
Vv jistém odvétvi, stane se takové odvétvi atraktivni pro potencialni konkurenci a ostatni
dodavatelé budou také udrZovat ceny na pfiméfené Urovni. Z toho potom vyplyva lepsi

alokace zdroju, které ma spole¢nost k dispozici. [1]

2.1.5 Stabilizace cen

Firmy usilujici o stabilizaci cen udrzuji dlouhodobé stabilni ceny, aniz by braly
zietel na vykyvy v nakladech na materidl, praci aj. UdrZzuji tak uroven cen na takové vysi,
ktera jim pfijde spravedliva a neprofituji tak z trzni situace zménou cen na trovei ,,co trh
snese®. Tento cil maji zejména zndmé a vetejné sledované podniky, které si tim ziskavaji
dobré jméno a daveru vetejnosti. Z urcitého thlu pohledu se muize jevit, Ze jsou cile

spole¢nosti stejné jako cile vetejnosti. [1]

2.1.6 Cena, jako strategicka alternativa

Cena jako takova, nemusi byt stanovena vzdy tak, aby dochazelo k maximalizaci

objemit prodeje daného vyrobku. Prodejci mohou cenu vyuzivat také k tomu,
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aby dosahovali riiznych strategickych cilii ¢i jinych zdméri. V takovych piipadech cena
nutné¢ nemusi pokryvat celkové naklady na vyrobu a prodej vyrobku. K tomu dochazi

zejména v téchto piipadech:

e Stanoveni ceny komplementarnich vyrobki
Pro ptiklad je mozno uvést komplementarni dvojici holici strojek - Ziletky. Holici
strojek se kupuje jednou za delsi dobu, naproti tomu ziletky je tfeba kupovat
kazdy mésic. Proto sniZzenim ceny strojku dojde k podpoie prodeje Ziletek.
e Stanoveni ceny vyrobki nizsi kvality
Cenova strategie zada, aby ceny u kvalitativné horSich vyrobkt v fad¢ byly niZzsi,
protoze tyto vyrobky ,,rozhybdvaji“ obchod a zékaznici si je diky jejich cené 1épe
pamatuji. Cena téchto vyrobkli miiZe bez ohledu na vyrobni naklady dobfie
poslouzit pravé oziveni prodeje, upoutani pozornosti a jinym strategickym cilm.
e Nadbyteéna kapacita
U vyrobct Casto dochazi také k tomu, ze efektivné nevyuzivaji veskerou vyrobni
kapacitu, kterou maji k dispozici, at uz v kratkodobém nebo dlouhodobém
Casovém horizontu. Toto nevyuziti vyrobni kapacity ptedstavuje ztraty,
které lze vyjadrit pomérem nevyuzité kapacity k celkové kapacité. Snahou vyrobce
je tedy prodat vyrobky za cenu blizkou jejich vyrobnim nakladim,
aniZz by se pokryly celkové naklady. Ztraty z fixnich ndkladii zacnou klesat,
jakmile bude cena akceptovana zdkaznikem takova, Ze pokryje variabilni naklady.
e Ochrana trzniho postaveni
Situace na trhu, jeho saturace apod. mohou vést k rozhodnuti vyrobce snizit cenu
pod turoven néakladfi, za ucelem posileni trzniho postaveni, popfipad¢ jinych
strategickych zamérd. V tomto pfipadé je nutno podotknout, ze nemusi jit
o vyrobek mén¢ kvalitni, ale spiSe o vyrobky, které jsou kvalitativné srovnatelné

s vyrobky konkurence. [1]

2.2 Nakladové orientovana tvorba cen

Naklady jsou povazovany za urcujici faktor, ktery rozhoduje o pokryti nakladu
samotnych a realizaci pozadované ziskovosti. Jednd se o nejjednodussi metodu
pro vytvoieni ceny vyrobku ¢i sluzby. Princip je takovy, ze se seCtou vSechny ndklady,

at’ uz variabilni nebo fixni, které lze k vyrobku ¢i sluzbé piifadit, a K nim se pfipocte
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pozadovana ziskova pfirazka, neboli marze. Jednoduchost této metody je dana tim, ze k jeji

aplikaci nejsou zapotiebi zadné dalsi udaje kromeé ucetnich a finan¢nich udaju firmy. [1]

V trznim prostiedi 1ze povazovat za jednu z jejich vyhod také to, Ze dojde-li k nai¢eni
z cenové diskriminace, lze cenu zduvodnit napiiklad rozdilnou nakladovosti
zpusobenou zménami objemu prodejt, rozdilnymi zptisoby piepravy atd. Timto zpisobem
tvorby cen lze také ospravedlnit pouziti mnozstevnich slev, ¢imz dochazi k uspote nakladi

na prodanou jednotku vlivem zmenSeni nakladt na dopravu. [1]

Nakladové orientovand tvorba cen je vyuzivana zejména v maloobchodé
a velkoobchodé, kdy je k nakupni cené pfi¢tena marze a adekvatni podil piipadajici
na vyrobek k uhrazeni provoznich nékladii prodejce. Déle se vyuziva u kontrakce armadnich

a stavebnich zasilek, ve vefejnych sluzbach a v odvétvi sluzeb jako takovych. [1] [2]

2.2.1 Nevyhody nakladové orientované tvorby cen

I ptes jednoduchost a rychlost této metody ma bohuzel spoustu slabin, kvili kterym je

1épe ji kombinovat s dal§imi metodami stanoveni ceny. [1]

2.2.1.1 Ignorovani triniho prostiedi

Vztah ceny, kterou je kupujici ochoten zaplatit za vyrobek ¢i sluzbu, neni téméf
nikterak vazany na naklady, které prodejci popiipadé vyrobeci vznikaji. Vstoupi-li
do rozhodovaciho procesu pied koupi i osobni charakteristiky kupujiciho, mize si vybrat
vyrobek za vys§i cenu, i kdyz byly k dispozici levngjsi alternativy. Spotiebitelé
se nezajimaji o vyrobni néklady, spiSe pfihlizeji k tomu, jakou hodnotu pro né kupujici

predmét ma. [1]

2.2.1.2 Chybné a zkreslené ndakladové informace

Ziskovost a konkurenceschopnost podniku dokaze negativné ovlivnit pouziti
chybné, ¢i zkreslené nékladové informace. Predev§im u podnikd s Sirokym sortimentem
je problém pri kalkulaci nakladi na jeden vyrobek. Nazory odbornikt se taktéz lisi,

co se tyCe zapocteni variabilnich a fixnich nakladd pii kalkulaci celkovych nakladi. [1]

2.2.1.3 Fenomén logického kruhu

Cena, kterou metodou nakladové orientované tvorby cen vypocteme, ovlivni prodej

vyrobkd, a to tak, ze nizkd cena prodej zvysi, naproti tomu vysoka cena objem prodeje sniZzi.
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Objem prodeje potom ovlivituje naklady na jednotku vyrobku. (velky objem vyroby naklady
na jednotku snizi a naopak). Tim se prodejce dostane do ,,zacarovaného * kruhu, ktery je
znazornén na Obr. 1. Zjednodusené lze tedy fici, Ze objem vyroby udava naklady na vyrobek,
ndklady a marze wurCuji cenu vyrobku, a ta opét ovliviiuje objem prodeje.

Je tedy na mist¢ v riznych zivotnich fazich vyrobku cenu ptepocitavat. [1] [2]

Naklady na jed-
notku

Objem vyroby

a prodeje Cena

T~

Obr. 1 Logicky kruh [2]

2.2.1.4 Spravné odhadnuti objemu prodeje

Jestlize chceme stanovit cenu z hlediska nékladl, vyZaduje to pomérné dobie
odhadnout budouci objemy prodeje. Ptedpoklada se tedy, Ze odhadnuty objem prodeje bude
pii dané cené opravdu realizovan. Tento odhad zalezi pfedevSim na dynamice trZzni

poptavky, ktera v§ak v nakladové orientovaném pfistupu neni uvazovana. [1]

2.2.1.5 Piehliieni konkurencnich sil

V nékladové orientované cené se odrazi pouze nazor a povédomi prodejce o tom,
co povazuje za adekvatni uctovat za jeho produkt ¢i sluzbu. Dochézi k naprosté ignoraci
konkurence a poptavky. Pravé tak se mize stat, Ze firma nasadi cenu neadekvatné nizko ¢i

vysoko, a ochuzuje se tak 0 maximalizaci a efektivnost prodeje. [1]
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2.2.2 Divody pouziti nakladové orientované tvorby cen

Z piedchoziho textu vyplyva, Zze nakladové orientovana tvorba cen ma mnoho slabin
a nedokonalosti. Vyvstava otazka: ,,Pro¢ tedy stale dochazi k jeji aplikaci v trznim

prostiedi?* Na tuto otazku Ize nalézt n€¢kolik odpovédi popsanych nize. [1]

2.2.2.1 Etické hledisko ndakladové orientované tvorby cen

Jiz v minulosti dochazelo k tomu, Ze obchodnici svoji cenu stanovovali podle
nakladi. Vychazi to z principu, Ze se nikdo nemtize pohorSovat nad tim, Ze vyrobce proda
vyrobek s uréitou marzi, aby byl za svou praci odménén. Tato metoda byla v minulosti
dokonce podporovana nabozenskou a kulturni etikou. Mnoho lidi tedy stale véii v tento
systém a domnivaji se, Ze tento zpusob evokuje vétsi diiveéru, nez jiné pochybné a ¢asto méné

pochopitelné zpuisoby uréeni ceny. [1]

2.2.2.2 VyuZivani snadno dostupnych dat

Pti tomto urCovani ceny neni tfeba fyzicky ptekracovat hranice firmy. VSechna
potfebna data, at’ uz tcetni, ¢i finan¢ni byvaji soucasti vnitropodnikové evidence. Jediné,
co je tedy potieba k uréeni spravné ceny, je dobie spocitat naklady na vyrobu a zvoleni

vhodné marze. [1]

2.2.2.3 Neznalost jinych technik urcéeni ceny

vvvvv

Vzdélani je jednim z nejdilezitéjSich aspekti, které zaméstnanci mohou
zaméstnavateli nabidnout. | v dnesni dob¢ se vsak stava, Ze se pracovnikiim urcujicim cenu
vyrobku nedostava adekvétniho vzdélani, aby mohli vyuZivat sofistikovanéjSich metod
pro tvorbu cen. V soucasné trzni situaci je totiz udani spravné ceny vyrobku uménim

i védou. [1]

2.2.2.4 ZaZita praxe

Na trhu existuji stale odvétvi, kterd neuznavaji jiné, nez ndkladové orientované ceny.
Za vsechny lze jmenovat napiiklad: vetejné soutéZe, zakazkova vyroba, odvétvi sluZeb,

maloobchod aj. [1]



UTB ve Zliné, Fakulta aplikované informatiky 20

2.3 Poptavkové a konkurenc¢né orientovana tvorba cen

Pfi tvorbé cen maji ndklady sviij nezastupitelny vyznam, avSak jsou jen jednou,
1 kdyz dualezitou soucasti celého postupu tvorby ceny. Je nutné brat zietel také na dalsi

proménné parametry, které jsou specifické pro zakazniky a vyrobky na danych trzich. [1]

V pripad¢ poptavkoveé a konkurencné orientovanych cen tedy vyrobce nevychazi
Z teorie, ze zakladem ceny jsou naklady, ale uvazuje specifické parametry a vlastnosti
vyrobku, a také proménné veliiny, které charakterizuji osobnost kupujiciho. Stalo
se pravidlem, Ze existuje nékolik druht zdkaznik, ktefi Castéji reaguji jednim konkrétnim
zpusobem. To si lze predstavit jako citlivost na cenu, citlivost na kvalitu, pozadavky
na uzivatelsky servis v kombinaci s nizkou cenou apod. V dusledku toho, jak jsou
zakaznici zvykli reagovat, dochazi tedy k tomu, Ze se prodejci snazi odliSovat své vyrobky
zavadénim novych charakteristik a uzitka (design, kvalita, servis, zaruka aj.),
coz ve vysledku vytvaii specidlni trzni segmenty. | kdyz jsou vyrobky podobné, tak za n¢

prodejce muze zadat rozdilné ceny. [1]

2.3.1 Poptavkové orientovana tvorba cen

U tvorby ceny s orientaci na poptavku nejsou brany v uvahu pouze naklady spojené
s vyrobkem, klade se zde ptedevS§im diraz na intenzitu poptavky po vyrobku
jako takovém. Tento zpusob tvorby ceny vSak vyzaduje velmi dobrou znalost struktury
poptavky po vyrobku. Jediné tak mulize manaZer spravné urcit cenu vyrobku, aby byla

v souladu s vymezenymi cili firmy. [1],[2]

2.3.1.1 Odhad poptivky

Ma-li dojit ke sprdvnému stanoveni ceny vyrobku v situaci, kdy existuje vice
moznych urovni cen, je nutné ziskat odhad reakce objemu poptavky na cenové zmény.
To vyZaduje znalost vSech trznich sil, které ovliviiuji objem prodanych vyrobkli na daném
trhu. K tomu lIze v piipadé potieby vyuzit minula data, ktera by méla byt v kazdém
podniku k dispozici. Zde je vSak nutné zminit, Ze aby byl odhad objemu prodeje ptesny,
musi vSechny ostatni proménné a faktory zustat beze zmény, coz v dneSnim trznim
prostiedi neni téméf mozné. Tento zpisob odhadu objemu prodeje je ale stale mnohem lepsi

a presnéjsi, nez nahodny vybér ceny. [1]
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2.3.1.2 Spojeni odhadii prodejnich zdstupcii

Jedna se o jednu z nejpouzivanéjSich metod zalozené na odhadech ristu
nebo poklesu poptavky po vyrobku, spojené s poklesem nebo ristem ceny za tento
vyrobek. Tyto data, jak uz nazev kapitoly vypovida, poskytuji sami prodejni zastupci,
coz vytvaii pro takovy odhad dobré predpoklady. Je to zejména proto, ze prodejni zastupci
jsou znali, co se ty¢e konkurenénich nabidek a jejich cen, také jsou vnimavi k potfebam
zakaznikii a trznim trendim. K Gspé€$nému vyuziti této metody prispiva, mame-li
regionalniho manazera, ktery je ve spojeni s obchodnimi zastupci a probira s nimi odhady
poptavky v nasledujicim obdobi. Nicméné tato metoda se poji s mnohymi omezenimi.
Je nutné, aby prodejni zastupci své tkoly plnili zodpovédné a soustiedné. Pokud k tomu
nedojde, dostanou se k nam zkreslené informace. Také pokud maji prodejni zastupci
sklony k pesimistickym, ¢i optimistickym odhadim, dojde ve vysledku ke zkresleni
predikce budoucich objemu prodeje. [1]

2.3.1.3 Expertni odhady

Experti jsou lidé, ktefi oplyvaji znalostmi a dovednostmi v urcitém oboru,
a jsou tak schopni provést kvalifikované odhady poptavky v zavislosti na zménach ceny.

Takovy odhad mize nabyvat jedné ze tii forem:

e Bodovy.
e Intervalovy.

e Rozdéleni pravdépodobnosti. [1]

Bodovy odhad prodeje davd odhad mnozstvi vyrobku, které bude s nejvétsi
pravdépodobnosti (dle experta) proddno pii dané cené. To Ize demonstrovat na piikladu,

kdy expert fekne, ze pii cené 3500,- se proda pravdépodobné 15 000ks telefont. [1]

Intervalovy odhad prodeje tik4, Ze objem prodeje vyrobku se bude pohybovat
Vv n¢jakém rozmezi s uréitou mirou spolehlivosti. Piikladem mize byt tvrzeni top
manazera, ktery ftekne, ze pii cené 3500,- se prodd s 85% pravdépodobnosti
14000ks - 16000ks telefont, ovsem je nutno podotknout, ze mira pravdépodobnosti je zde

Cisté subjektivni a zalezi jen na manazerovi. [1]

Rozdéleni pravdépodobnosti je odhad objemu prodeje vyrobki ve vice nez jednom

intervalu. Piikladem muiZe byt nésledujici tabulka:
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Tab. 1 Odhad ptedpokladu prodeje

Ocekavany objem prodeje
Cena [K¢] Pravdépodobnost [%0]
[ks]
3500 14000 80
3500 15000 90
3500 16000 70

V praxi dochézi k odhadu ¢asto jednotlivcem 1 skupinou vice expertl a kombinaci vice
vySe popsanych metod. Lze také danym expertnim tvrzenim pfifazovat rizné vahy a podle

toho s nimi pocitat. [1]

2.3.1.4 Analyza minulych dat

Minulé data a jejich pouziti v pfipad¢ jednoduché ¢i vicenasobné regrese mohou byt
také zdrojem piedpokladané poptavky. Tyto data jsou zaloZzeny na vztahu, jaky mezi sebou
m¢él objem prodanych vyrobki a jejich cena v minulosti. Teoreticky tyto vztahy Ize pouzit
I v pfitomnosti, popfipadé budoucnosti, pokud nedojde ke zméné situace na trhu.
To je ale v dneSnich podminkidch nemozné, a proto je nutno tyto zmény zahrnout
do odhadu. V piipad¢ jednoduché regrese se pocita pouze s tim, Ze zmény objemu prodeje
Ze je tfeba najit vSechny proménné, které maji na objem prodeje vliv. Ma vSak velkou
vyhodu v tom, Ze umoZnuje simulaci trznich podminek, které by jinak nebylo mozné

V realném trznim prostiedi dosahnout. [1]

2.3.1.5  Postoj zakaznika

Samotny odhad poptavky neni nic jiného, nez se pokusit odhadnout, jak se budou
zékaznici chovat v pfipadé¢ rizného nastaveni cen. Mohlo by se zdat, Zze neni nic
jednodussiho, nez za zakazniky zajit a zeptat se jich, zda by si vyrobek koupili pfi danych
cenovych hladinach. Tento postup narazi na fakt, Ze v realné situaci se zdkaznici mohou
chovat jinak, nez pii modelové situaci, nebo mohou imyslné uvadét ceny nizsi, protoze maji

pocit, Ze je jejich poslanim udrZovat nizké ceny. [1]
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2.3.1.6 Hodnota funkéni vpkonnosti vyrobku

V mnoha ptipadech vyrobky, u kterych je snaha odhadnout budouci poptavku, jsou
pouze vylepsené dosavadni vyrobky, které je maji nahradit. Je tomu tak proto,
7e vylepSené vyrobky byvaji ¢asto lepsi nez ptivodni a také k jejich konstrukei je zapotiebi
mén¢ Casu a vyrobnich nékladl. Pro urceni zékladu ceny takového vyrobku je mozno
vyuzit pracovni nebo ¢asové Uspory pii vyrobé. Cena takového vyrobku je potom urcena
hodnotou uspory vyrobnich a casovych nakladii souvisejicich s uzivanim vyrobku, ktery
nahrazuje vyrobek dosavadni. K tomuto konstruovani ceny dochdzi predev§im
u prumyslovych vyrobktl. U spotiebniho zbozi na usetfené casové naklady kupujici

vétsinou neberou zietel. [1]

2.3.1.7 Testovani trhu

Pii marketingovém testovani trhu dochézi k provéfeni nastaveného marketingového
mixu, po omezenou dobu, ve vhodné zvolenych lokalitach, za Gcelem testovani reakci
zakaznikl na zvoleny marketingovy mix. Tento postup je vhodné&jsi pro spotiebni zbozi, nez
pro primyslové vyrobky. V praxi tak mize nastat, Ze se dany vyrobek prodavé na nékolika
trzich a na kazdém z nich za jinou cenu. Z toho pak lze vyvodit zavislost
poptavky na cenovych zménach. Doba takového testu je nejCastéji urCena cCasem,

kdy zakaznik obnovi své zasoby (znovu zakoupi vyrobek). [1]

2.3.1.8 Laboratorni experimenty

Jednim z dalSich zpisobt stanoveni poptavky je laboratorni experiment. Pfi takovém
experimentu se s cenou manipuluje v uméle vytvofeném prostfedi a zkouma se, jaky ma
cena vliv na objem poptavky. Mezi velkou vyhodu tohoto postupu patii rychlost a levné
dosazeni vysledki. Nezanedbatelnou vyhodou je také to, Ze lze eliminovat faktory,
které ovliviiuji zkoumané vztahy. Nabizi se vSak otazka: ,,Zda lze vysledky dosazené
v laboratornim prostfedi vztahovat i na jiné situace? V bézném zivoté dochéazi k tomu,
ze Cloveék nemusi byt tolik racionalni jako pii experimentu, také zde neni zachyceno

predzasobeni a jiné vlivy. [1]

2.3.2 Konkurenc¢né orientovana tvorba cen

U této metody dochazi k stanoveni ceny odvozenim od ceny konkurence. Je tedy
dulezité védét, kdo je aktualni konkurence firmy a vyhodnotit konkurenceschopnost

nabizeného vyrobku. Po promysleni téchto zasad je cena nastavena dle firemni strategie
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,,pod “ nebo ,,nad“ cenovou hladinu konkurence. Pfi nastaveni této ceny je rovnéz dobré
veédét, jaké ma vyrobek zvlastni rysy, prednosti ¢i slabiny, a jak se odliSuje od konkurence
pro spravné urceni ceny. [1]

Pti takovém stanovovani cen je velmi diilezité neustéle sledovat pfedem definovanou

vvvvv

V takovém ptipadé na sebe dlouho nenecha ¢ekat také zména cen u konkurence. [1]

Povazujeme-li nédkladové orientovany zptsob stanoveni cen za ,,dopredny “ postup,
pak konkuren¢né orientovana cena je postup piesné opacny. Je proto nutné také sledovat
naklady na vyrobu, protoze konkurenéné¢ orientovand cena nema zadny vztah
k vynaloZenym nakladim. Jestlize cena nepokryje naklady a neni v souladu se strategii
firmy, je nutno zvazit, zda nést ztraty, popiipadé¢ upravit vyrobu tak, aby byl vyrobek

vyrabén za niz8ich nakladt nebo vyrobu tGpln¢ zastavit. [1]

2.3.2.1 Vyhody konkurencné orientované tvorby cen

Tato metoda je pouzivanad a oblibend zejména diky jeji jednoduchosti a vyhodam,

které nabizi. Mezi nejvétsi vyhody patii:

e Rychlé a snadné stanoveni ceny vyrobku, z divodi nezdjmu o trzni poptavku,
¢i jinak obtizné dohledatelna data.

e Firma aplikujici konkurencné orientované ceny bude pravdépodobné citlive)si
na konkurenéni pozici a reakce na stanovenou cenu.
protoZe bude cena stanovena v hlading, kterou zadkaznik ocekéva.

e Moznost volby rlznych cenovych strategii a ovlivnéni povédomi zékaznika
o prodavaném vyrobku.

e Spolupréce s distributory, ktefi byvaji obvykle shovivavéjsi zavést novou znacku,

ktera je v cenovém souladu s jiz nabizenymi vyrobky. [1]



UTB ve Zliné, Fakulta aplikované informatiky 25

3 VYCHOZI PODKLADY PRO NABIDKY

V Ceské republice se Ize setkat v podstaté se dvéma druhy zakazek. Jde o zakazky:

e Veiejné.

e Soukromé (neveiejné).

Kazda z vyse zminénych kategorii se fidi jinymi zakony a piedpisy. U vefejnych
zakazek je to zejména zdkonem ¢. 137/2006 Sb. o vefejnych zakazkdch a znénim
jeho pozdéjsich predpist €. 40/2015 Sb. s ucinnosti od 6. bfezna 2015. U nevetejnych
zakazek je nutné dodrzovat zejména zakon ¢. 90/2012 Sb. o obchodnich korporacich
a obcanskym zakonikem (zakon ¢. 89/2012 Sb.). Vzhledem k ptedpokladu, ze je mnohdy
téz81 vyhovét pravidlim vetejnych zakazek, bude v této praci dale popsén postup, tykajici
se predevsim vetejnych zakdzek. U nevefejnych a soukromych zakazek mohou byt Casto

niz§i naroky na dodavatele nez u zakazek vetejnych.

3.1 Definice pojmu — nabidka

Nabidkou rozumime nejcasteji mnozstvi urcitého statku, které doda vyrobce na trh pii

dané cené. Na nabidky lze pohliZet z nékolika hledisek a to napfiklad:

e Z hlediska pruZnosti nabidky:
» Elastickd — pfi zméné ceny (zboZi) dojde ke zméné nabidky.

» Neelasticka - pti zméné ceny (zbozi) nedojde ke zméné nabidky. [3]

e Z hlediska poskytovani nabidky:
* [ndividudlni — nabizi ji jeden vyrobce.

» Trzni — soucet nabidek na uréitém trhu. [3]

e Z hlediska urcovani ceny:
= Agregatni — soucet vSech prodejii od vSech vyrobcl na trhu, cena je zde
urcena trhem.
» [ndividudlni — nabidka od jednoho vyrobce, na zakladé jeho objemu vyroby
a ceny, kterou zada za svilij vyrobek .
= Dil¢i (trzni) — suma nabidek vSech vyrobcl v jednom odvétvi, ktefi nabizi

tentyZ vyrobek. [3]
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K nabidce jako takové se vztahuje tzv. zédkon rostouci nabidky. Tento zakon ftika,
Ze s rostouci cenou roste i nabizené mnozstvi a naopak. Nicméné pii vySsi cené nejsou

zakaznici ochotni nakoupit takové mnozstvi vyrobku. [4]

o
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Obr. 2 Nabidkova kiivka [5]

3.2 Zajemci o zakazku
V praxi existuji tfi druhy zéjemcti:
e Dodavatel — jedna se o osobu pravnickou ¢i fyzickou, ktera provadi dohodnutou
sluzbu nebo praci.
e Zijemce — dodavatel, ktery se ti€astni jednaciho fizeni.
e Uchaze¢ — dodavatel, ktery podal nabidku.
Jak je zfejmé, dodavatelem je tedy osoba, at’ uz pravnicka ¢i fyzicka, kterd provadi

danou zakazku. Kromé¢ toho lze narazit na jiné druhy dodavateld, a to:
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e Zahrani¢niho dodavatele — zahrani¢ni osoba, ktera provadi dodavatelskou ¢innost.

e Subdodavatele — prostfednictvim subdodavatele miize dodavatel plnit uréitou ¢ast

zakazky. [6]

3.3 Druhy verejnych zakazek

Zakladnim déleni vetfejnych zakazek rozumime déleni zakazek na:

e Dodavky - pfedmétem takové zakazky je nejcastéji potfizeni néjaké véci formou

koupé nebo koupé na splatky, poptipad¢ leasing.

e Stavebni prace — takto nazyvame zakédzku, jejimz hlavnim cilem je provedeni

stavebnich praci a véci s tim spojenych, a to 1 za pomoci zprostfedkovatelskych

sluzeb.

e Sluzby — takovou vefejnou zakazkou je cokoliv, co neni stavebni praci.

Je to tedy poskytnuti sluzby spolu s poskytnutim dodavky, avsak za podminky,

ze cena sluzby je vySsi nez cena dodavky. [6]

Kromé¢ zékladniho dé€leni vetejnych zakazek, je 1ze také rozdélit na zakazky:

e Nadlimitni

e Podlimitni

e Vetejné zakazky malého rozsahu [6]

Tab. 2 Déleni vetejnych zakazek dle hodnoty

Nadlimitni vetejna zakéazka

Zvlastni pravidla pro kategorie zadavatelt

Podlimitni vefejna zakazka

>1 000 000 bez DPH

Vetejna zakazka malého rozsahu

<1000 000 bez DPH

3.4 Zadavaci dokumentace

V zadéavaci dokumentaci by mély byt zejména informace, které jsou nezbytné

pro vytvofeni nabidky. Pro pfipad, Ze uchaze¢i bude pfid¢lena zakazka, je vhodné

cw v

detailn¢ a specificky popsat, co je predmétem zakdzky, aby se piedeSlo piipadnym

nejednoznacnostem apod. [6]
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Povinnosti zadavatele je co mozna nejpodrobnéji zpracovat zaddvaci dokumentaci,
Vv které by se mél vénovat predevsim technickym podminkdm a podrobnostem, které jsou
dilezité pro spravné zpracovani nabidky. Dojde-li v tomto k pochybenim, zodpovédnost

nese Cisté zadavatel. [6]

Tato dokumentace je na vyzadani vetejné pfistupna vsem, kdo maji o danou zakazku

zajem. Ramcové by zaddvaci dokumentace méla obsahovat piedevsim toto:

e Obchodni podminky spolu s podminkami platebnimi a je-li k tomu ptedpoklad,
tak i podminky, za nichZ je mozné piekrocit vysi nabidkové ceny.

e Technické podminky, ve kterych budou blize specifikovany pozadavky a
vlastnosti sluzby ¢i vyrobku.

e ZpuUsob zpracovani vysledné nabidkové ceny.

e Podminky pro zpracovani a hodnoceni nabidek.

e Popfiipadé¢ ostatni pozadavky tykajici se zadavaci dokumentace. [6]

3.5 Kvalifikace

Spolu s nabidkou byva vyzadovano také urcité osvédCeni o tom, ze ma zajemce
odborné, finan¢ni, hospodarské a technické prostfedky potiebné k potencionalnimu
dokonceni zakazky. Tyto pozadavky stanovuje zadavatel v ozndmeni o zahijeni
zadavaciho fizeni a podrobnéji je specifikuje v zadavaci dokumentaci. Povinnosti
zadavatele je ovSem Zadat pouze takové specifika a poZadavky, které bezprostiedné souvisi
s danou zakazkou. V ptipadé neptedlozeni a nesplnéni pozadavkid miize dojit k vyskrtnuti

nabidky s ohledem na jeji neuplnost. [6]
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Tab. 3 Pavodni kvalifikace dodavatelt dle zakona ¢. 137/2006 Sb [6]

Forma dokladani kvalifikace Zakonne upresnéni
e Rozsah a prokazovani kvalifikace § 50, § 51
o Zakladni kvalifikaéni predpoklady §53
e Profesni kvalifikaéni piedpoklady § 54
e Ekonomické a finanéni kvalifikaéni pfedpoklady § 55
e Technické kvalifikaéni predpoklady § 56
3.5.1 Zakladni kvalifika¢ni predpoklady

Zakladnimi kvalifika¢nimi ptedpoklady jsou minény zejména tyto body:

Dodavatel nikdy nespachal trestny ¢in, za ktery by byl pravomocné odsouzen,
jako zloCinné spoleni, legalizace vynost z trestné Cinnosti, podilnictvi, pfijeti
uplatku apod. Taktéz toto musi spliiovat v piipad€, Ze se jedna o pravnickou
0sobu, vSichni ¢lenové statutarniho organu.

Dodavatel nikdy nespachal trestny ¢in, za ktery by byl odsouzen ve vztahu k jeho
podnikani. Taktéz toto musi spliiovat v piipadé, Ze se jednd o pravnickou osobu,
vs$ichni ¢lenové statutarniho orgéanu.

Dodavatel se za posledni tfi roky nedopustil naplnéni skutkové podstaty jednéani
nekalé soutéze podplacenim.

Vici dodavateli a jeho majetku nebylo za posledni tfi roky vedeno insolvenéni
fizeni nebo toto zafizeni bylo zamitnuto pro nedostatek kapitalu.

Dodavatel rovnéz nesmi byt v likvidaci.

Dodavatel nesmi mit nedoplatky na danich a to jak v Ceské republice,
tak v ptipad¢€ zahrani¢niho dodavatele v zemi jeho sidla.

Dodavatel nebyl za posledni tifi roky disciplinarné potrestdn a nebylo s nim
vedeno karné fizeni dle opatfeni podle zvlastnich predpist.

Dodavatel nesmi figurovat v seznamu 0sob se zakazem plnéni vetejnych zakazek.

Dodavatel nesmi umoZnit a dostat pokutu za vykon nelegalni prace dle zvlastniho
ptedpisu za posledni tfi roky.

Dodavatel je povinen piedlozit seznam statutdrnich organii, kteii pracovali

u zadavatele za posledni tfi roky.
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e Dodavatel je rovnéz nucen piedlozit, pokud se jedna o a.s., seznam akcionait
S podilem pievysujicim 10%.
Splnéni téchto zakladnich kvalifikacnich predpokladi je dodavatel nucen prokézat
nasledujicimi listinami:
e Vypisem z evidence Rejstiiku tresta.

e Potvrzenim od finan¢niho ufadu, a Celni spravy.

e Cestné prohlaseni. [6][7]

3.5.2 Profesni kvalifikac¢ni predpoklady
Splnéni profesnich predpokladii je podminéno t€émito podminkami:

e Vypisem z OR, poptipadé pokud neni zapsan v OR, tak dodavatel piedlozi vypis
z jiné evidence, kde je zapsan.

e Dokladem o povoleni k podnikani, které¢ se tyka vefejné zakazky, predevSim
licenci, ¢i zivnostenské opravnéni.

e Potvrzenim o clenstvi v organizaci ¢i komote, které je vyzadovano pro plnéni
zakazky.

e Je-li zapotiebi, tak osvédCenim o odborné zpusobilosti osoby, ktera odbornou
zpusobilost zajistuje.

e V piipadé potieby pfeddnim osvédceni, o mozZnosti pracovat a zabezpecit ochranu

utajovanych informaci.
3.5.3 Ekonomické a finan¢ni kvalifikacni predpoklady
Novela zakona o vetejnych zakazkach ¢. 40/2015 Sb. s Gc¢innosti od 6. biezna 2015,
rusi ekonomické a finanéni kvalifika¢ni pfedpoklady. [8]
3.5.4 Technické kvalifika¢ni piedpoklady
Technické kvalifika¢ni pozadavky 1ze dé€lit podle druhu dodavané zakazky a to na:

e Dodavky.
e Sluzby.

e Stavebni prace. [7]
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3.5.4.1 Prokazani technickych kvalifikacnich piedpokladii na dodavky

Ke splnéni potenciondlnich pozadavkll na prokazani kvalifika¢nich ptfedpokladi

vefejné zakazky, tykajici se dodavky, je po dodavateli mozno pozadovat:

e Seznam dodavek za posledni tii roky, které dodavatel realizoval, popiipad¢ stejny
seznam za 5 let, pokud se vefejna zakazka tyka oblasti bezpecnosti nebo obrany.

e Seznam pracovnikl, podilejicich se na zakdzce, a to predev§im pracovniku,
ktefi maji na starost kontrolu jakosti.

e Dokumentaci k zafizenim a vybaveni, které bude pii zakazce dodavatelem
pouzivano.

e Pokud je zbozi ¢i dodavand sluzba uréena pro zvlastni ucely nebo pfilis
komplikovana, muze zadavatel provést kontrolu u dodavatele pro kontrolu
vyrobni kapacity ¢i jakosti.

e Dokumentaci ke zbozi, kter¢ je pfedmétem dodani a pfipadné doklady o shodé. [7]

3.5.4.2 Prokazani technickych kvalifikacnich piedpokladii na sluzZby

Pti prokazovani technickych kvalifikacnich predpoklada tykajicich se sluzeb byva

vyZadovano:

e Seznam dodavek za posledni tf1 roky, které dodavatel realizoval, poptipadé stejny
seznam za 5 let, pokud se vetejna zakazka tyka oblasti bezpecnosti nebo obrany.

e Seznam pracovnikii podilejicich se na zakazce, a to predev§im pracovniki,
kteti maji na starost kontrolu jakosti.

e Dokumentaci k zafizenim a vybaveni, které bude pii zakdzce dodavatelem
pouzivano.

e Pokud je zbozi ¢i doddvani sluzba urCena pro zvlaStni Ucely nebo pfilis
komplikovana, miize zadavatel provést kontrolu u dodavatele pro kontrolu
vyrobni kapacity ¢i jakosti.

e Diikaz o odborné kompetenci zaméstnancli dodavatele.

e Enviromentdlni opatfeni, kterd& budou béhem zakazky vyuZivana,
je-li to predmétem zakazky.

¢ Informacni piehled o platu zaméstnancti dodavatele nebo osob, které se podileji na

vefejné zakdzce.
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e Prehled prostiedkt, kterymi bude dodavatel zajiStovat zakazku, zejména nastroju,

provoznich zafizeni, technickych zafizeni apod. [7]

3.5.4.3 Prokazani technickych kvalifikacnich piedpokladii na stavebni prdace

Je-li pfedmétem vefejné zakazky stavebni prace, zadavatel méa moznost

od dodavatele pozadovat nasledujici informace:

e Seznam dodavek za poslednich 5 let, které dodavatel realizoval spolu s osvédcenim
0 jejich fadném plnéni.

e Seznam pracovnikli podilejicich se na zakdzce, a to pfedevSim pracovniki,
kteti maji na starost kontrolu jakosti.

e Diikaz o odborné kompetenci zaméstnanci dodavatele.

e Enviromentdlni opatfeni, kterd& budou beéhem =zakdzky vyuzivana,
je-li to predmétem zakazky.

¢ Informacni ptehled o platu zaméstnancti dodavatele nebo osob, které se podileji na
vetejné zakazce.

e Piehled prosttedki, kterymi bude dodavatel zajiStovat zakézku, zejména ndstroja,

provoznich zatizeni, technickych zafizeni apod. [7]

3.5.5 Nesplnéni kvalifikace

Dodavatel, ktery pozadovanou kvalifikaci nesplni, nebo bude nedostatecna, ¢i jinak
neuplnd, tim nesplni své povinnosti, a musi byt vyloucen ze zadévaciho tizeni zadavatelem.
Nastane-li takova situace, je zadavatel nucen ozndmit takovou skutecnost pisemné

a bezodkladn¢ potencionalnimu dodavateli s udanim davodu. [8]

3.6 Obsah nabidky

Zadanim vetejné zakazky dodavateli chape zdkon o vetejnych zakazkach podéni
nabidky. V takové nabidce uvede uchaze¢ své identifika¢ni udaje a smlouvu podepsanou
uchazecem, ¢i jeho zastupcem. Spolu s nabidkou je nutné dolozit dokumenty, pozadované

ve vetejné zakdzce a diikazy o vySe zminéné kvalifikaci. Nabidku je nutné doplnit o:

e Seznam statutarnich organii a zainteresovanych osob, které v obdobi do tfi let
pusobily také u zadavatele i dodavatele.
e Mai-li dodavatel formu akciové spole€nosti, je nutné uvést vlastniky akeii, jejichz

pomér piesahuje 10% ve spolecnosti.
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e ProhlaSeni od uchazece, ze dle zakona o ochran¢ hospodaiské soutéze neuzavie
a neuzavriel zakédzanou dohodu.

e Pifedbéznou nabidku zpracovanou v dynamickém nakupnim systému. [7]

3.7 Podani nabidky

Zakon o vetejnych zakazkéch tika, ze dodavatel smi podat pouze jednu nabidku
a navic dodavatel jako takovy, nesmi byt subdodavatelem jiného dodavatele. Na druhou
stranu ale nabidka, obsahujici varianty, je povazovana pouze za jednu nabidku. Pokud
dodavatel nedodrzi vysSe zminéné pravidlo, tedy poda vice nabidek, ¢i bude
subdodavatelem jiného dodavatele, bude automaticky vyloucen ze zadadvaciho fizeni
a tato skutecnost mu bude pisemné, ¢i elektronicky ozndmena. Zakon pamatuje také na tzv.
spole¢nou nabidku, kterou poda vice dodavatelti spole¢né. V tom piipadé jsou spojeni
dodavatelé povazovani za jednoho dodavatele. Nabidky lze podavat v pisemné,

¢i elektronické v zdkonem definované podobé. [8]

Konzultace podminek

a prabéhu zadan(
Vedeni kompletn| Ptiprava zaddavacl
dokumentace dokumentace
Podpls smlouvy Vyhlaseni
s vitéznym uchazelem zakazky
Vyflzovani Piabézna komunikace
namitek s uchazed|
Vybér nejvhodnéjsi nablidky Otvirani obdlek
a oznamenl vysledka s nabldkaml

Posouzenf a hodnoceni
nabidek

Obr. 3 Princip vetejnych zakazek [9]
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4 KOMUNIKACE SE ZAKAZNIKEM

Aby prace, Cas a usili, které vyrobce, poptipadé¢ distributor, vénuje sluzbé
nebo produktu k nééemu byly i potom, co dojde ke zvoleni spravné cenové strategie
a vyhne se vSem chybam, je nutné umét takovy postup obhajit, vhodné ho piednést
zakaznikovi a cely tento ndvrh s nim prokonzultovat. Tato ¢ast popisuje piedevsim to,
jak se zakaznikem komunikovat, ¢emu se pii komunikaci vyhnout a hlavné jak prosadit

nabizenou nabidku.

4.1 Komunikac¢ni dovednosti

Pro sprdvnou prezentaci vyrobku nebo sluzby a jejiho nésledného prodeje,
je zapotiebi osvojeni si uréitych komunikaénich dovednosti a zasad. Tyto dovednosti
a zasady poté mohou pomoci manaZerovi pii dal§im obchodnim jednani. Castednd
se takové dovednosti daji osvojit, popfipadé tréninkem vylepsit, ale je zde nutné mit

vrozené piedpoklady pro Gspé$nou aplikaci takové dovednosti. [10]

4.1.1 Osobni Image

Zdikladem uspéchu v prodeji je osobnost obchodniho zdstupce. Zda prodejce

dosahne svého cile, zalezi na tom, jak je prijiman a hodnocen ostatnimi, ale zaroven i jak je

on sam schopen odhadnout svého partnera a porozumét jeho potrebam.,, [11]

Jak zlepsit osobni image a 1épe piisobit na lidi shrnul Dale Carnegie ve své knize

s nazvem: ,,Jak ziskavat ptatele a ptisobit na lidi“. Tyto zptsoby lze shrnout do Sesti bodu:

e Upiimné se zajimat o lidi.

e Usmivat se.

e Pamatovat si jména lidi a podle toho je oslovovat.
e Byt dobrym poslucha¢em.

e Hovofit o v§em, co zajima druhého.

e Vzbuzeni pocitu v druhém, Ze je dilezitou osobou. [11]

Kromé dusSevni osobni image je nepostradatelnou strankou manazera také image
fyzickd. Ta by méla korespondovat s vhodn€ zvolenym oblecenim a dopliky,
které ma manazer pii jednani na sobé. Neznamena to vSak za kazdou cenu chodit v obleku
dvacet Ctyfi hodin denné€. Je na citu manazera, aby zvolil vhodné obleceni pro navstévu

skladu pobocky firmy a jiné obleceni pro jednani s bankéfem. [11]
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4.1.2 Vnimani neznamého prostiedi a orientace Vv ném

Jednou z nepostradatelnych dovednosti prodejce, by méla byt také vS§imavost vuci
novému prostiedi, jeho detailim a anomaliim. Tyto detaily mohou vyraznou meérou
pomoci pii jednani a nasledném piesvédCovani. V mnohych pfipadech neni moc casu
na to sledovat nové prostiedi, obchodnik Matthew J. Culligan vSak udava tyto body,

zasluhujici si pozornost:

e Jak je zafizend a vyzdobena pfijimaci mistnost.

e Profesionalita, vzhled a chovani podfizenych.

e Ergonomie, systém a poradek na stole podtizenych.
e Chovani podiizenych vii¢i obchodnim partnerim.

e Zafizeni a vyzdoba kancelafe obchodniho partnera.
e Upravenost a vzhled partnera.

e Partnerovy zptsoby jednani s podiizenymi.

e Partnerovy osobni véci a jeho kondice. [11]

Tento uceleny seznam by mél dat manazerovy alespon zékladni informace o firemni
kultufe, pozadavcich na zaméstnance a také vypoveédét dulezitd data o obchodnim

partnerovi. [11]

4.1.3 Komunikaéni proces

wVyraz ,, komunikace* pochdzi z latinského slova communis, coz znamend spolecny.
Miizeme tedy vici, Ze komunikace mezi dvéma partnery je tim efektivnéjsi, cim vice myslenek

spolu sdileji prijemce sdéleni a jeho vysilatel. * [11]

Radou riiznych kulturnich a osobnich odlignosti je zpiisobeno to, ze sdéleni,
které bylo vyslano ptijemci, nemusi byt nutné¢ spravné pochopeno (dekdédovano), a mize
tak dojit k nepochopeni, a tim vyslani jakési zaporné zpétné vazby. Lépe je to vidét
na obrdzku ¢.4. Ten pifimo ukazuje, Ze je nutné, aby mél odesilatel i pfijemce stejny
koédovaci systém a komunikace tak mohla byt spravnd, efektivni a s kladnou zpétnou
vazbou. Jestlize dojde k Spatnému zakodovani zpravy (pouziti nevhodnych,
nesrozumitelnych vyraz apod.), adresat tuto zpravu nedekoduje, poptipadé ji dekdduje

Spatné a vysle tak zapornou zpétnou vazbu. [11]
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KODOVANI DEKODOVANI

SDELENI

ODESILATEL 3 ADRESAT
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KOMUNIKACNI

A KANAL
Sum
ZPETNA VAZBA ODPOVED

Obr. 4 Komunikaéni proces [12]

414 Neverbalni komunikace

Studie provadéné Albertem Mehrabianem uvadéji, ze pouze 7% komunikace
je vedeno verbalni cestou (slovy), asi 38% je pak vedeno vokalné, kdy je urcujicim
sdélenim ton hlasu, intonace, sila aj., a celych 55% je vedeno neverbalng. U experti
prevlada nazor, ze verbalni komunikace slouzi predev§im k pfedani informace, zatimco
neverbalni komunikace ukazuje, jaky ma clov€k k dané véci postoj, jaké emoce

v ném vyvolavaji apod. [11]

,wUméni posoudit partnera v dané situaci je nejen intuici, ale predevsim schopnosti
Cist nonverbdlni projevy dané osoby a stavét je do souvislosti se slovnim obsahem jeho
vypovedi. “ [11]

Gesta, kterymi lidské té€lo mluvi, jsou z ¢asti vrozené a z Casti naucené. Takové gesta
mohou byt ovlivnéna také vlivem jiné kultury, popfipadé na né¢ ma také vliv prostredi.
Chceme-li takovym gestim a signalim porozumét, je nutné vyvarovat se zjednodusovani

a pausalizaci takovych gest. Je nutné je spojit s podminkami, pfi kterych k nim dochazi,

k prostiedi a také Casu.
Za neverbalni komunikaci jsou povazovany tyto pohyby a gesta:

e (Qesta dlani.

e Podéni ruky pti pozdravu (sila stisku).
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e Pohyby rukou.
e Pohyby rukou po obliceji.
o Kjiizeni koncetin.

o Kontakt pohledem. [11]

4.1.5 Interpersonalni zony

Pro pohodli a pocit bezpeci Clovéka je nutné udrzovat tzv. interpersonalni zoény.
Jedna se o pomysIné zony kolem ¢loveka, do kterych je po svoleni ochotny pustit jiného
jedince. Takovou zoénu si lze predstavit napt. pii tlateni v autobuse, nikomu neni pfijemné,
kdyz je na ného cizi ¢loveék doslova namacknuty. V takovém piipadé dochézi k naruseni

vSech zon. Existuji 4 takové typy zon. [11]

4.1.5.1 Intimni z6na

Tato zona se nachdzi v rozpéti od 15cm do 50cm od ¢lovéka. Do této zony ¢lovek
obvykle pousti pouze své nejblizsi a dojde-li k naruseni této zony jinym jedincem, vyvola
to silny odpor. [11]
4.1.5.2 Osobni zona

Osobni zoénu je mozné hledat 50cm - 1,5m od ¢lovéka. Do této zony ¢lovék obvykle
piipousti své ptatele a dochazi v ni k pratelské komunikaci. [11]
4.1.5.3 Socidlni zona

Ptedposledni zonou je tzv. socidlni zéna, ve vzdéalenosti 1,5m - 3,5m. Tuto
vzdalenosti si obvykle ¢lovék udrzuje od nezndmych lidi, poptipadé v neznamém prostiedi.

[11]
4.1.5.4 Veiejnd zona
Posledni zonou je zona vetejna. Tu nalezneme vice jak 3,5m od ¢loveéka. Udrzovani
takové vzdalenosti je obvyklé pii vefejnych vystoupenich, projevech apod. [11]
4.1.6 Aktivni naslouchani a kladeni otazek

Chce-li manazer ¢i prodejce vést Uspeésny dialog, je kromé spravné zvladnuté
techniky neverbalni a verbalni komunikace nutné také to, aby byl dobrym (aktivnim)

posluchacem. Jedin€é tak lze totiz odhalit drobné ndznaky, které pfi nepozorném
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naslouchani zistanou skryty. Aktivnim naslouchanim tedy rozumime citlivé vniméni
projevi partnera. Tim ziskdme nejen potfebné informace, ale jako bonus i sympatie
partnera. Smyslem aktivniho naslouchani je dat partnerovi najevo pozornost kontaktem,
pohledem a vhodnym drzenim celého téla. Pii rozhovoru potom neverbalné i verbalné

posiliiovat partneriiv projev pokyvnutim hlavy ¢i pfitakanim. [11]

4.1.6.1 Kladeni otazek

Kladeni otazek je neodmyslitelnou soucasti aktivniho naslouchani. Takovymi
otazkami se Ize dozvédét informace, ale také je to dualezité pro partnera, ktery
tim dostava impulz, Ze druhého ucastnika rozhovoru zajima, co se snazi sdélit. DalSim
smyslem kladeni otazek je usmériiovani rozhovoru, popiipad¢ jeho presmerovani na jiné

prfedméty. Otazky miZeme rozdé€lit na tfi typy:

e Otevrené.
e Uzaviené.

e Sugestivni. [11]

V ptipad¢ oteviené otazky ocekavame delsi odpovéd. Je tedy vhodné takovou
otazkou zacit celé jednani. Uzaviené otazky slouzi k urychleni celého rozhovoru, neni v§ak
vhodné je pouZzivat pfili§ hojné. V partnerovi tyto otdzky mohou vyvolat pocity vyslechu
nebo strohého jednani. U sugestivnich otazek dochéazi k pfimému ovliviiovani partnera.
Smyslem téchto otdzek tedy neni zjistit, co si partner skuteCné mysli, ale spiSe

ho piesvédcit. [11]

4.2 Princip osobniho prodeje

Osobnim prodejem rozumime starodavné umeéni, které provozuji prodejci za pouZiti
principll a technik k tomu ur¢enych. V soucasnosti je trend takovy, Ze firmy hojné investuji
pravé do umeéni prodeje svych zaméstnancli. Takovou investici chtéji transformovat
pasivniho obchodnika (order taker) do pozice aktivniho obchodnika (order getter).
Nejenze aktivni pristup jde ruku v ruce s vys$sim obratem, ale také vede k dokonalejSimu

uspokojeni zakaznikovych potieb. Proces osobniho prodeje 1ze roz¢lenit do Sesti krokt. [10]

4.2.1 Vyhledani zdkaznikii a odhad jejich zajmu

Nejdilezitéjsim bodem prodejniho cyklu je vibec néjakého zakaznika nalézt,

patfi¢né jej identifikovat a kvalifikovat. V dne$ni dobé je mnoho moznosti, jak lze oslovit
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potenciondlniho  zakaznika.  Technologicky postup umoziiuje kontakt  Cisté
elektronicky po emailu, telefonu apod. Touto cestou lze zjistit jejich zdjem a poptipadé
i finanéni moznosti, poté dojde k roz¢lenéni takovych zakazniki na ,Zhavé“

a ,,mené zhavé*. [10]

4.2.2 Predbéziné osloveni

Zde by mél prodejce mit co mozna nejvice informaci o subjektu, kterému chce zbozi
prodat. Také je dulezité pfed samotnym oslovenim vytycit cile, které chce dosahnout
na dalSim jednani. Takovymi cili mohou byt okamzité uzavieni obchodu, az po ziskavani
dalsich informaci. Nezaménitelnou ulohu hraje také samotné osloveni. Je na prodejci,
zda zvoli osobni, elektronickou ¢i pisemnou formu, mél by tak ale ucinit na zaklad¢

odhadu priorit potencionalniho zakaznika a poté sestavit celkovou prodejni strategii. [10]

4.2.3 Prezentace a demonstrace

Zaujme-li zakaznika ptedloZzend nabidka, dojde s nejvétsi pravdépodobnosti
k prezentovani a demonstraci sluzby ¢i vyrobku. V takovém piipadé by mél prodejce
postupovat podle pravidla AIDA - Atention (ziskani pozornosti), Interest (zaujmout),
Desire (vzbudit touhu), Action (akce). Krom¢ pravidla prezentovani AIDA je vhodné
vyuzit pro popis naseho vyrobku ¢i sluzby pfistup FABV - Features (vlastnosti),
Advantages (vyhody), Benefits (benefity), Value (hodnota). Vyuzitim téchto pravidel bude
pii prezentaci zakaznik pozorny, vyrobek ho zaujme, bude ho chtit koupit pro jeho
vlastnosti, vyhody, benefity a hodnotu, kterou mu ptinese. Pfi prodeji vyrobki Ize ¢asto
nalézt chyby v tom, ze prodejci vétSinou vychvaluji vyhody a vlastnosti vyrobku
tzv. orientace na produkt, avSak uz nedochazi k orientaci na zakaznika, tedy na benefity

a hodnotu nabidky pro zakaznika. [10]

4.2.4 Vzneseni namitek a jejich prekonavani

Povazuje se za pfirozené, ze v pribéhu prezentovani, ¢i objednévani dochazi
K namitkam ze strany kupujicich, které mohou vychazet z jejich psychologické
nebo logické rezistence. V piipadé psychologické rezistence mluvime napf. o neochoté
vzdat se soucasné véci, preference znacky ¢i vyrobce apod. U logické rezistence jde

predevsim o jiné piedstavy, co se tyce ceny, dodacich podminek aj. [10]

Ptekondni rezistence piedchézi dialog s prodejcem ve formé namitek. Prodejce

by si m¢l neustdle udrzovat pozitivni piistup a ujasnit podstatu ndmitek. Poté dat dotaz
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osobg¢, se kterou vede dialog tak, aby musela odpovédét a namitku vysvétlit. Tuto ndmitku

je potom nutné pretvorit pro diivod k nakupu. [10]

4.2.,5 Uzavieni obchodu

Pii uzavirani obchodu dochazi k pokusu o fyzické dokonceni prodeje. DileZitou
schopnosti prodejce je, aby rozeznal verbalni a neverbalni pohnutky nakupciho a dokdzal
je splnit. Celkové uzavieni obchodu potom mize vypadat rizn€, od pouhé rekapitulace
az po detailni konfiguraci vyrobku. Pro motivaci zédkaznika je také mozné piidat maly

darek nebo zbozi navic. [10]

4.2.6 Udrzovani vztahu se zakaznikem

Pro spokojenost a divéru zakaznika je nutné udrzovani vztahu i po uzavieni
obchodu. Zakaznik by tedy nemél mit pocit, Ze po podpisu smlouvy uz se o né& nikdo
nestara, ale pravé naopak. Po uzavieni obchodu by ze strany prodejce mélo dojit k potvrzeni
smluvenych podminek a aplikovani dalSi zdkaznické péce. Dilezity je také kontakt
se zakaznikem ve smyslu kontroly, zda dochazi z obou stran k plnéni smluvenych podminek.
[10]
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5 VLASTNI KONSTRUKCE NABIDKY

Vlastni cenova nabidka se sklada z nékolika bodid, které se mohou liSit
u jednotlivych firem ¢i dodavateli. Kromé toho mutize cenova nabidka nabyvat mnoho
grafickych podob, at uz v podob&é zahlavi a zapati nabidky, loga, tabulky apod.
U renomovanych spolecnosti na trhu vSak lze nalézt urcité spolecné znaky takovych

nabidek, které jsou popsany nize.

5.1 Graficka podoba

Kazda cenové nabidka by méla byt vhodné a piehledné zpracovana pro co nejsnazsi
orientaci. Drtiva vétSina nabidek také obsahuje logo spolecnosti, ktera nabidku
vypracovava. Pro konstrukci takové nabidky se nejcastéji vyuzivaji programy k tomu
uréené, popiipadé programy integrované v podnikovém IS - informa¢nim systému. Na trhu
je nekolik takovych programi, at’ uz volné ke stazeni, ¢i placenych. V ptipad¢€ potieby lze
vyuzit také nastroj z baliku MS Office — MS Excel. :

e Offeris (cena 316,- az 416,-).

e MS Excel (placeny v baliku MS Office).

¢ RodutData software - Tvorba cenovych nabidek (cena 590,-)

e Nabidky Plus (cena 4780,-)

e Online — http://www.fakturyweb.cz/cenova-nabidka (zdarma)

D@ BRI E S [ Tisknout vie ][ Tisk textové &sti ][ isk nabidky ] (" onesnidatum 13.1.2015 |
e N

v Zaokrouhlit cenu
- Automatické zobrazeni
formuiare

ﬁ Cenova nabidka Cislo nabidky: CN-2015-0001

Odbératel
7 Nezebrazovst réz

I INabidka bez DPH {15 (=)
I~ Koncova cena bez DPH

SENN §»< RodutData software
Martin Cerveny
Rakovnik 123/34
26901 Rakovnik
Ceska republika

Vytvorit fakturu
Skryt prazdné Fadky

I€: 74833511 Zobrazit prazdné Fadky

DIC:
Fax:

\[3/ Exportdo Databize

Zivlist: Korelae ceny ‘L?;‘ R

& pociky Nizew polctky (cmadenidodévky) [ Vi polotieu |  poset M3, CenazaMJ.bezDPH oPHIG Cakem = Exwr:uhdkvw

d VioZit textovou Edst.
L) nabidky

VioZit poznamku
sikiad opn Zaidsd: 0,00 ke (pFed rozpotet)

DPH
0,00 0,00 Zaokrouhleni : 0,00 1&

Vyhotowi - CELKEM k tihrad& s DPH : 0,00 K&

Statistika (@
0,00 KE
0,00 KE

Datum Vystavil

Obr. 5 Ukazka programu spolecnosti RodutData software [13]
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5.2 Hlavicka nabidky

Hlavicka nabidky byva obvykle na piedni strané cenové nabidky v horni casti

a obsahuje tyto udaje:

e Cislo nabidky.

e Udaje o dodavateli.

e Udaje o odbérateli.

e Dodaci adresa (lisi-li se od adresy fakturacni).
e Datum zpracovani nabidky.

e Platnost nabidky.

e Termin dodani.

e Forma thrady.

e Zpusob dodéni.

e Obchodni pripad.

e Prodejni ceny.

Nabidka ¢.: R-AS000000
. _________________________________________________________________________________________|
(Dodavatel: ESTELARS.T.o0. h (Odbératel: 3
Adresa: Palackého 744/1 Jméno:
769 01 Holesov Adresa:
IC: 26932962
DIC : CZ26932962 IC: DIC :
\ J J
Poptavka pfijata:  21.04.15 Dodaci adresa
Odbératel:
Termin dodani: do 10 pracovnich dndi Jméno:
Forma Uhrady: prevodem Adresa:
Zpusob dodani: Obchodni balik
Poznamka: Dochazkovy systém ACS-line
Obchodni pripad: Platnost: 03.07.15 Prodeini ceny Strana: 1

Obr. 6 Priklad hlavicky cenové nabidky

5.2.1 Cislo nabidky

Cislem nabidky rozumime jednozna¢ny identifikacni prvek (Gislo) dané nabidky,
kterou dodavatel poskytuje potencionalnimu odbérateli. Na zakladé tohoto ¢isla lze

nabidku zpé&tné vyhledat v dodavatelové databazi nabidek.
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5.2.2 Udaje o dodavateli

V kolonce: ,udaje o dodavateli“ se nachazi nejCastéji identifikacni udaje

o0 dodavateli, které slouZi k jeho jednoznaéné identifikaci, mezi které patii:

e Jméno pravnické popiipadé¢ fyzické osoby.
e Fyzickd adresa.

e Emailova adresa.

o Tel. kontakt.

e Identifikacni ¢islo.

e Danov¢ identifikacni Cislo.

e Bankovni spojeni.

5.2.3 Udaje o odbérateli

Svoji povahou jsou typy udaji o odbérateli stejné jako udaje o dodavateli. Pouze
v piipadé, Ze je odbératel fyzicka osoba, neuvadi se datové a identifikaéni &islo. Udaje

o odbérateli 1ze tedy shrnout do téchto bodu:

e Jméno pravnické, poptipad¢ fyzické osoby.

e Fyzickad adresa.

e Emailova adresa.

o Tel. kontakt.

e Identifikacni Cislo (je-1i odbératel pravnicka osoba).

e Daiovée identifikacni ¢islo (je-li odbératel pravnicka osoba).

5.2.4 Dodaci adresa

V pfipadé, Ze se dodaci adresa liSi od adresy fakturacni (adresy odbératele), je nutné
Ji v nabidce uvést. Na dodaci adresu je tedy dodan prislusny produkt, ¢i sluzba. Na adresu

fakturacni je zaslana faktura.

5.2.5 Datum zpracovani a platnost nabidky

Datem zpracovani je mySleno datum, kdy dojde ke zpracovéani a vytvorfeni nabidky

a jeji pfedlozeni odbérateli. Nejcastéji je platnost takové nabidky 2 mésice.
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5.2.6 Termin dodani

Termin dodani uklad4d datum nebo Casovy interval, kdy dojde k dodani objednaného
vyrobku, ¢i sluzby. NejCastéji je udan jako cCasovy interval X — Y pracovnich dni,

poptipad¢ do X pracovnich dnd. Termin dodani také miize byt vazan k uhrazeni zalohy apod.

5.2.7 Forma uhrady

Forma thrady popisuje to, jakym zptisobem za vyrobek, ¢i sluzbu odbératel zaplati
dodavateli. Forma uhrady muze mit mnoho podob od piijeti hotovosti, pies zadlohovou

fakturu az po bankovni pfevod aj.

5.2.8 Zpusob dodani

Zpisobem dodani je popsano to, jak odbératel objednany vyrobek nebo sluzbu
dostane. V tomto bod¢ je mozno vybirat z rozsahlého mnozstvi piepravcl, popiipadé
rovnéz osobni odbér, ktery byvéa vzhledem k uSetfeni nadkladid na expedici Casto cenové

zvyhodnén.

5.2.9 Obchodni piipad

Stejné jako ¢islo nabidky, i obchodni ptipad je pro kazdou nabidku specificky. Cely
obchodni pfipad se da popsat n€kolika body:

o Kontakt.

e Poptavka/analyza.
e Prezentace.

e Nabidka.

e Smlouva.

e Vyhra/prohra.

e (Qdlozeno. [14]

Pro konstrukci cenové nabidky ale vyuzivame pouze prvni 4 body a do cenové
nabidky uvadime vétSinou stru¢ny popis takového obchodniho pfipadu s darazem

na poptavku.

5.2.10 Prodejni ceny

Pti konstruovani cenovych nabidek je mozné na zdkladé podepsani dealerské smlouvy

(smlouvy o obchodni spolupraci) S odbératelem vytvofit niz§i cenovou nabidku nez bez
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takové smlouvy. Pti uzavieni dealerské smlouvy se odbératel nejcastéji zavazuje k odbéru

urc¢itého objemu vyrobkul apod.

5.3 Télo nabidky

Jadrem kazdé nabidky je jeji télo, nebo také tabulka s poptavanym zbozim a dalSimi

nalezitostmi. V téle nabidky by tedy mélo byt:

e Objednavaci kod nebo zkratka zbozi.

e Nazev spolu se struénym popisem.

e Pocet kusti nebo jednotek.

e Cena za kus nebo jednotku.

e Cena celkem (vétsinou udavana bez DPH ve vztahu PO — PO).

e Sleva (je-li zbozi v akei, poptipadé mame-li uzavienou dealerskou smlouvu).

( Obj.kod Nazev sortimentu Poget MJ Pr.Cena/MJ Sleva  Celkem )
FTS00F-TCP modul FTS00F-TCP dochazkovy termingl, dudini provedeni 10 ks 23 700,00 23 700,00
Dochazkovy termindl na biometrii - otisk prstu zaruka: 36
POW12-3 Zdroj POW12-3, 0W (bez akum.) zalohovaci zdroj 10 ks 3 400,00 340000
zaruka- 36
TP1270 Akumulator TP1270 12VITAR 10 ks 490,00 490,00
zaruka: 24
RD3F personifikitor RD3F biometricka ftefka, USB 10 ks 6 500,00 6 500,00
Whodny prostfedek pro natitani otisku prstu do PC zanuka 24
ADS200_saL Program Dochazka SQL - 200 zaméstnanci 10 ks 25 800,00 25 800,00
W zanka: §
FINGER Program Dochézka - modul pro spravu biometrickych Sablon 10 ks 3 000,00 3 000,00
Nutrny SW modul pro fungovani dochazkového systému zZiruka: £
SERVICE Program SLUZBA | komunikaéni planovaé na pozadi pro 10 ks 4 000,00 4 000,00
Komunikaéni siuZba/planovat pro Windows VISTA a vyl Pracuje jako systémova siuZba na pozadi. ziruka: §
E-PORTAL E-PORTAL ,sledovani dochdzky, planovani absenci a 00 ks 000,00 0,00
Volitelnd poloZka - Sledovani dochazky, planovani absenci a monitorovani pfitomnosti pomoci intemetového Zaruka: 6
prohliZece.
EXPORT Datovy export vysledki pro mzdovy systém 10 ks 15 000,00 15 000,00
Datovy export dat do nadiazeného systému zZaruka: §
Siuiby: (instalacni material, prace a cestovné bude Gétovano die skuteénosti) nezahnuje pracnost voliteinych poloZek
PRACE Senvisni prace technika ( oZiveni, testy ) 40 hod 600,00 2 400,00
OZiveni systému, orientadni cena, Uftovano dle skutefnosti
PRACE Skoleni obsluhy systému |, konfigurace, konzultace 20 ks 4 400,00 8 800,00
Skoleni a konfigurace systému - orientaéni cena, Gétovano die skutefnosti. Cca 2 den
PRACE Senvisni prace technika 00 ks 3 000,00 0,00
V pfipadé varianty E-PORTALU - instalace a konfigurace
PRACE Cestovné 1200 km 12,00 144000
Cestovné na misto instalace a zpét. Orentaéni cena, UEtovano dle skutetnosti
EXP Expedice zasilky obchodni balik 10 ks 90,00 90,00
Celkem za sort.: 51 880,00
Celkem za sluzby: 12730,00
Celkova cena (Ké bez DPH): 94 620,00

Obr. 7 Télo nabidky
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5.4 Vlastni konstrukce nabidky

Pro vlastni konstrukci nabidky byla vyuzita neexistujici spole¢nost T.S. Systém,
ktera se zabyva dodavkou pfistupovych systémt. V roli odbératele potom vystupuje
zékladni $kola Zlin — Stipa, ktera si tuto imaginarni cenovou nabidku vyzadala. Jedna
se o dodateCnou instalaci, proto neni uvazovdn vykaz vymér od projektanta.

Identifikacni udaje spolecnosti jsou pro zachovani anonymity zcela vymysleny.

5.4.1 Volba identifikace

Pti volbé typu identifikace, je nutné pocitat S nasazenim tohoto systému do budovy
Skoly, kde je urcujici jednak cena, a potom také rychlost dané identifikace. Vyrobce nabizi

nekolik moznosti identifikace, mezi které patii:

e Kontaktni.
e Bezkontaktni.

e Biometricka.

Pro nasazeni do Skolniho prostfedi byla zvolena kontaktni identifikace pomoci Cipu

zn. DALLAS.

Obr. 8 Kontaktni ¢ip zn. DALLAS [15]
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5.4.2 Volba dochazkového terminalu

V nabidce je pocitano s tim, ze je v objektu rozvedena strukturovana kabeldz, a tim
padem je i mozZnost piipojit terminal do datové zasuvky. Vzhledem i k tomuto predpokladu
je zvolen TCP/IP terminal pro kontaktni identifikaci RT300-TCP.

a 5 )
SLUZEBNI
CESTA
7 8 9
DOVOLENA
y Y T &3

Obr. 9 TCP/IP Dochazkovy terminal [16]

5.4.3 Vybér napajeni

Vzhledem k nutnosti nepietrzité funkce i béhem vypadku napéti, je nutné cely
systém napajet zalohovanym zdrojem. Pro tento ucel byl zvolen zalohovany zdroj

12V — 6A, ktery cely systém udrzi v chodu i bez vnéjsiho napajeni n€kolik hodin.

5.4.4 Vybér software

Pro potifeby Skoly je nutné volit takovy software, ktery umoZiiuje pracovat
minimalné s 250 osobami, jelikoz se jedna o Skolu spise mensiho rozsahu. Proto byl zvolen

SW se sitovou SQL databazi az pro 3000sob.
5.4.5 Dopliikovy software
Dale byly pro potieby Skoly zvoleny tyto doplitkové SW moduly:

e Service — komunika¢ni sw pro Windows.
e Monitor - grafické monitorovani stavu otevieni dvefi a zamkd.

e E-portal plus — sledovani dochazky a pfitomnosti pomoci web. prohlizece.
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il S Nabidka ¢.: 00/00-000000
B 3= , 3 Datum zpracovani:  25.4.2015

Dodavatel: T.S. Systems. r. 0. Odbératel: Z8. Stipa

Adresa: Zadmecka 712, 763 14 Zlin Adresa: Pricna 22, 763 14 Zlin

Mob.: 777888999 Mob.: 111222333

E-mail: obchod@tssystem.cz E-mail: zsstipa@zsstipa.cz

Bank. spojeni: 123456789/1234 Bank. spojeni: 11-987654321/4321

DIC: CZ1234567890 DIC: CZ0987654321

I€: 123456789 IC: 987654321

Obchod. pripad:

Dochazkovy systém pro ZS. Stipa

Dodaci adresa:

Kontaktni identifikace / Kontaktni ¢ipy Dallas

Termin dodani: 2-10dni Odbératel:
Zpusob dodani: Osobni prevzeti Jméno:
Forma uhrady: Prevodem Adresa
Platnost: 2 mésice
***Cenovd nabidka vyrobki ***
Objednaci kéd Nazev zboiZi Cena DPH Pocet Celkovacena

ID_KEY

IKontaktm’ Cip

[ 99,00k¢ | 21%

350 | 34 650,00 K&

Kontaktni terminaly s rozhranim TCP/IP / Ethernetove Terminaly

RT300-TCP

|Dochézkov{/ terminal kontaktni

[11 900,00 Kk&| 21%

1 | 11900,00 K¢

Zdroje zélohované / Zdroje zalohované

POW12-6

[POW12-6 zal. zdroj 12V - 6A

| 5100,00K¢ | 21%

1 | 5100,00 k&

Verze SQL / ADS300_SQL

[NET5+/300 |45 450,00 k¢| 21% | 1 | 45450,00 k¢

SW moduly / SW moduly
MONITOR  |MONITOR 15 000,00 Ké[ 21% | 1 | 15000,00 k&
SERVICE SERVICE 4000,00 K¢ | 21% 4 000,00 K&
E-PORTAL_PLUS |E-PORTAL+ 9000,00ké [ 21% | 1 | 9000,00 k&

***Cenova nabidka sluzeb***

Montaz, oZiveni, cestovné

Prace Montdz a oZiveni systému 500,00 K¢ | 21% 6 3 000,00 K¢
Prace Skoleni obsluhy 400,00 K¢ | 21% 8 3 200,00 K¢
Doprava Cesta na misto a zpét 3,00 K¢| 21% 12 36,00 K¢

Platba, sleva, cena celkem

Celkem bez DPH:

131 336,00 K¢

DPH Celkem:

27 580,56 K¢

Celkem s DPH:

158 916,56 K¢

Dékujeme za projeveny zdjem o nase sluzby a bude nam potésenim, pokud si jako
dodavatele vyberete pravé nasi spole¢nost. S pfanim hezkého dne, vds T.S. Systém

Obr. 10 Vlastni konstrukce nabidky na dochazkovy systém
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6 NABIDKA SOUCASNYCH PRODUKTU

V soucasné¢ dobé je trh bezpecnostniho primyslu velice rozmanity. Kromé
klasickych obori v PKB (primyslu komer¢ni bezpecnosti) dochazi predevsim k rozmachu
elektronickych a IT (informacnich technologii) a jejich implementaci do bezpec¢nostniho

primyslu. Cely tento segment Ize rozd¢lit do dvou bod, a to na ochranu:

e QOsob.
o Majetku. [17]

Je nutné poznamenat, ze ochrana osob je vzdy prioritnéjsi, nez ochrana majetku
a z tohoto pifedpokladu také vychazet ve vztahu k primyslu komeréni bezpecnosti.

Ochranu osob a majetku je dale moZné rozdélit na ochranu:

e Fyzickou.

e Technickou.
= Mechanickou.
= Elektronickou.
= SmiSenou.
= Specialni.

e Kombinovanou. [17]

6.1 Fyzicka ochrana

Jedna se o nejstar§i formu ochrany osob a majetku v PKB, lze o ni fici, Ze je také
nejcastéj$i. Nespornou vyhodou oproti ochrané technické je to, ze pfi jejim pouziti
je mozno okamzité realizovat zasah k odvraceni ¢i odstranéni nebezpeci, které by mohlo
potenciondlné hrozit. Jeji dalsi vyhodou je jednoduchost a vysoka efektivita, v piipadg,
ze je takova ochrana vykonavana profesionalné a svédomité. Fyzickou ochranu lze délit

podle né&kolika kritérii:

e Dle ¢asového rozvrhu.
* V pracovni dobé.
= Permanentni.

» Narazova. [17]
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Dle vykonu.
= Stacionarni.
* Dohledova.
* Doprovodna.
= Viceucelova.
= Piehledové dozorova.

= Revirni. [17]

Dle zpiisobu zajisténi

» QOchrana provadéna vlastnimi pracovniky.

= (Qchrana na smluvnim zakladé.

» QOchrana smiSena. [17]

Dle pouzité vystroje a vyzbroje
= Ozbrojena.
» Neozbrojena.
* Uniformovana.
» Civilni.
= Skryta.
= Rezimovy systém. [17]

6.2 Technicka ochrana

V primyslu komer¢ni bezpecnosti dochazi k technické ochrané pfedevSim za pomoci

téchto prvki:

Mechanickych.
Elektronickych.
Specialnich.

Smisenych. [17]
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6.2.1 Mechanicka ochrana

Mechanickou ochranu Ize struéné charakterizovat tak, ze znesnadiluje proniknuti
do chranéné zoény, ¢i k chranéné osobé¢, za vyuziti mechanickych zdbrannych systému

a prvka. Dale ji Ize d€lit na ochranu:

e Obvodovou.
e Plastovou.

e Piedmétovou. [17]

6.2.1.1 Obvodova mechanickda ochrana

Do obvodové, nebo také perimetrické ochrany, patii veskeré mechanické prvky,
které zabranuji, poptipad¢ ztizi, vniknuti do chranéné zony pies vytyCeny perimetr. Patii zde

produkty jako:

e Bezpecnostni a klasické oploceni.
e Vrcholové zabrany.

e Podhrabové ptekazky.

e Brany a branky.

e Zavory.

e Hiebenové bariéry.

e Zastavovaci pasy.

e Prijezdové retardéry.

e Zpomalovaci zabrany.

e Turnikety aj. [17]

6.2.1.2 Plastova ochrana

Plastovou ochranu Ize definovat jako ochranu, kterd ma zabezpecit plast’ budovy pred
proniknutim do chranéné zony za pouziti prvka plastoveé ochrany. Mezi tyto prvky patii
predevsim:

e Otvorové vyplné.

e Okna a balkénové dvete.

o Miize.

e Rolety a zaluzie.

e Bezpecnostni a ochranné folie.
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e Bezpecnostni skla.

e Vrstveny polykarbonat.

e Bezpecnostni dvere a kovani.

e Bezpecnostni uzamykaci systém a cylindrické vlozky.
e Pridavné zamky.

e Bariérové zavory.

e Dveini pojistné fetizky.

e Dveini zastavovace.

e Dveini kukatka. [17]

6.2.1.3 Piedmétova ochrana

Mechanické zébranné systémy piedmétové ochrany maji predevSim chranit
predméty pted jejich zmocnénim, poSkozenim, krddezi apod. jinymi osobami nez osobou

jejich vlastnika. Do tohoto typu ochrany patii tyto vyrobky:

e Komorové trezory.

e Komer¢ni uschovné objekty.
e Skiinové trezory.

e Trezorové skiiné.

e Ohnivzdorné skiiné.

o Ucelové trezory.

e Vestavéné trezory.

e Trezory na zbrané.

e Vhozové trezory.

e Ocelové a kartote¢ni skiiné.
e Pfiru¢ni pokladnicky.

e Manipulaéni schranky. [17]

6.2.2 Elektronicka ochrana

Jednd se o ochranu osob a majetku za pouziti elektrickych, popfipadé také

elektronickych prvkl. Do této kategorie potom patii zejména:

e |&HAS — Poplachové zabezpeCovaci systémy.

e EPS - Elektronické pozarni signalizace.
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e CCTV - Uzavieny stiezici a dohlizeci televizni okruh.
e ACCES — Piistupové a dochazkové systémy.

o Identifikacni systémy na biometrickém principu.

o Satelitni vyhledavani vozidel.

e Elektronicka ochrana zboZi.

e Informacni a datova bezpecnost.

e Primyslova havarijni signalizace.

e Zdravotni a nouzova signalizace. [17]

6.2.3 Specialni ochrana

Specialni ochranu lze déle rozclenit na dvé podmnoziny prvki. Tou prvni
je individudlni technicka ochrana oznacovana ITP (Individudlni technické prostiedky).

Druhou potom chemicka a fyzikalni ochrana predméti a dokumenta. [17]

6.2.3.1 Chemicka a fyzikdlni ochrana predmétii a dokumenti

Chemickou a fyzikalni ochranu pfedméti ¢i  dokumentt lze zafadit
do mechanickych zabrannych systémi, konkrétné do ostatnich prostiedkl. Tyto systémy
obsahuji kromé& mechanickych prvka také prvky fyzikalni, poptipadé chemické,
jak je patrno z nazvu. Hlavni smysl tohoto druhu obrany tkvi v tom, aby byl stfezeny pfedmét
co mozna nejlépe zajiStén. Vedlejsi ucel tohoto typu ochrany je chrénit stteZzené predméty
proti napodobeninam, imitacim a jinym pokusim o plagiatorstvi. Do tohoto

druhu ochrany patfi tedy zejména:

e Plomby.

e Peceté.

e Horka razba folii.
e Vodoznak.

e Suchd pecet’.

e Hologram.

e Chemicka nastraha.

o Kolek. [17]
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6.2.3.2 Individualni technicka ochrana

U individudlni technické ochrany je kladen duraz ptfedevSim na osobni ochranu
jednotlivce za pouziti riznych obrannych prostiedki a zejména vlastni fyzické zdatnosti.
Jedna se hlavné o prostiedky pro pouziti v individudlni ochrané€, které posiluji pocit

bezpeci fyzickych osob. Na trhu najdeme zejména tyto prostiedky ITP:

e Obranné spreje.

e Paralyzéry.

e Plynov¢ a akustické pistole.
e Osobni alarmy.

¢ Intenzivni svitilny.

e Specialni pfistroje.

e Bezpecnostni zavazadla.
e Hole.

e Obusky.

e Tomfy.

e NozZe.

e Stielné zbrang. [18]

6.2.4 SmiSena ochrana

Pod pojmem smiSend ochrana Ize chapat typ ochrany, ktery vyuZzivd kombinaci
vySe zminénych moznosti ochrany, zejména vsak ochranu mechanickou a elektronickou.
Kombinace takové ochrany se potom nazyva mechatronickd a nalézt ji lze predevSim
u cylindrickych vlozek apod. U cylindrické vlozky je schéma celého mechatronického
systtmu takové, ze dochazi k wvyuzivani klasického kli¢e k nastaveni stavitek
do pozadované polohy uvniti zamku, ktery je vSak doplnén elektronickym cidlem
k odblokovani zabrany, dojde-li k zadani a naslednému ovéteni spravnosti kodu. Kromé toho
ma kli¢ i funkci iniciatoru pro elektronicky impuls. Ovladaci elektronika pak muze byt
zabudovana ptimo v kli¢i, cylindrické vlozce nebo i v zadlabavacim zamku. Do této

kategorie ochrany jsou fazeny prvky:

¢ Blokovani dveri, zavor a turniketu.
e Mechatronické zdmky a zdmkové systémy.

e Elektronické otevirace dvefi. [17]
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6.3 Kombinovana ochrana

Kombinovanou ochranu je mozné popisovat jako ochranu osob a majetku, ktera
vyuziva kombinované prvky mechanické i elektronické ochrany a také integrovanych
bezpec¢nostnich systémi. Tyto systémy jsou charakteristické tim, Ze vyuzivaji provazanosti
elektronické ochrany osob a majetku jako napt. I&RHAS, EPS, CCTV, ACCES a ostatnich
systémt, které splnuji platné zakonné normy. Svoji povahou je vhodna k pouziti zejména

ve velkych podnicich a méstech a pti realizaci IZS. Lze ji rozd€lit do nékolika bodi, a to:

e Strazni sluzba.

e Kontrolné bezpecnostni dohled.

e Bezpecnostni ochranny doprovod.
e Operativné bezpec¢nostni pruzkum.

e Prustupova kontrolni sluzba. [17]

6.3.1 Strazni sluzba

Pii tomto typu sluzby provadi pracovnik SBS dohled nad ochranou vefejného
pofadku 1 majetku a snazi se zabrafiovat vzniku mimotaddnych udélosti. Takova ¢innost
je vykonavéana pracovnikem SBS tak, ze pozoruje objekt a ptilehlé okoli. Mimo to,
také pozoruje Cinnosti a behaviordlni znaky osob v pfilehlém okoli. Strazni sluzby se dale
déli na:

e Strazni sluzby na pevnych stanovistich.

e Strazni sluzby hlidkové na pohyblivych stanovistich.

e Strazni sluzby revirni — namatkové. [17]

6.3.2 Kontrolné bezpec¢nostni dohled

KBD - Kontrolné bezpecnostnim dohledem pracovnik SBS vykonava nejCastéji
ochranu uvnitf objektu ¢i prostoru. Také pfi tom kontroluje opravnéni pobytu a ¢innosti
Vv takovém prostoru a dba na dodrzovani stanoveného rezimu v objektu. Mimofadné mize
mit kontrolné bezpecnostni dohled formu patrol systému, kdy stanovena posadka vozidla
objizdi namatkove predem zadané objekty. Je mozné, Ze vykonava i jiné ukoly dle predem
urcené smlouvy se zakaznikem. Tuto formu kombinované ochrany lze rozdélit na:

e KBD pfimy.

e KBD dalkovy. [17]
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6.3.3 Bezpecnostni ochranny doprovod

Pfi bezpec¢nostnim ochranném doprovodu zajistuje SBS ochranny doprovod
majetku nebo osob pii ruznych piesunech. Hlavnim cilem této sluzby je =zajisténi
bezpecnostniho doprovodu zasilky a osob véetné osob, které doprovod zajistuji. Toto SBS
vykonava vyuzitim v§ech moznych opatteni, ktera zakon umoznuje, aby nedoslo k odcizeni,
poskozeni zasilky, popfipadé¢ ohrozeni zivota ¢i zdravi zacastnénych osob. Sluzby

bezpecnostniho ochranného doprovodu lze rozdélit do tiech bodi, a to na:

e Doprovod osob.
e Doprovod penéznich hotovosti a cennosti.

e Doprovod kamionové piepravy. [17]

Kromé vyse zminéného déleni, je moznost tuto sluzbu zajistovat bud péSim
zpusobem, nebo s vyuzitim dopravnich prostfedkli. Tato sluzba ma piisnd pravidla

a zasady, které je nutno dodrzovat. [17]

6.3.4 Operativné bezpecnostni prizkum

Tato sluzba nabizena v PKB ma za ukol proveéfit a prozkoumat terén, situaci, misto
¢i objekt, kde se pocita s provadénim dalSich ¢innosti souvisejici s primyslem komer¢ni
bezpecnosti. Tuto sluzbu si lze predstavit jako napf. bezpecnostni prizkum pied pfijetim

zakazky na stfezeni daného objektu. Sluzba existuje ve tfech ekvivalentech:

e Operativné bezpe€nostni prizkum fyzicky.
e Operativné bezpe€nostni prizkum technicky.

e Operativné bezpecnostni prizkum kombinovany.

6.3.5 Priistupova kontrolni sluzba

Pod pojmem pristupova kontrolni sluzba se rozumi hlavné rezimova opatieni,
a to jak pii vstupu, tak i u vystupu z objektu. K tomu je vyuzivano fyzické i technické
ostrahy. Kromé toho byva ¢asto kombinovana s dal§imi sluzbami, jako je evidence vozidel,

telefonni sluzba aj. [17]



UTB ve Zliné, Fakulta aplikované informatiky 58

7 PREDPOKLADANY VYVOJ

Ptedpokladany vyvoj v oblasti cenotvorby je tmérny dobé, ve které je tato prace
zpracovavana. Jedna se tedy predevsim o dobu, kdy jsou na trhu moZznosti vyuziti riznych
at’ uz moduldrnich ¢i komplexnich informacnich systémt, mezi které se tadi napf.
ERP — Enterprise Resourcing Planning, dale pak CRM - Customer Relationship
Management a Vv neposledni fadé vyuziti nashromazdénych dat v souvislosti
s fenoménem Big data. Rovnéz se 1ze setkat s online konstrukcemi cenovych nabidek, kdy
si zdkaznik sam Vv realném case vytvoifi seznam pozadovanych produktt, a ihned

na to dostane bud’ pfimo na webové strance, ¢i emailem vyzadanou nabidku.

,Informacni systém je soubor lidi, technologickych prostredkii a metod, které
zabezpecuji sbér, prenos zpracovani a uchovdni dat, za ucelem tvorby prezentace

informaci potiebné pro uzivatele.,, [19]

7.1 ERP systémy

ERP je modularni systém, ktery je mozno vyuzivat v celé firemni struktufe.
Nejedna se pouze o nastroj k vhodné konstrukci cenovych nabidek a jejich zpracovani,

ale pfi jeho implementaci dochazi k podpote dalSich firemnich odvétvi jako:

e Lidské zdroje.
e Vyroba.

e Logistika.

e Finance.

e Sprava majetku.

e Ugetnictvi. [20]

Pii konstrukci cenovych nabidek lze tedy vychdzet predevSim z odvétvi financi,

do kterych se dale fadi:

e Rizeni financi.

e Prodej.

e Optimalizace cash-flow.
e Rizeni pohledavek.

e Rizeni zavazka. [20]
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Vztah ke konstrukci cenovych nabidek je tady vice nez jasny. Diive toto feSeni
vyuzivaly predev§im vétsi firmy a korporace, dnes dochazi k implementaci ERP
I v menSich a stfednich spole¢nostech. Jen na ¢eském trhu pisobi nespocet dodavatell
systtmi ERP, kteti jsou schopni ERP pfizplisobit na miru dané organizaci.
Toto ptizplisobeni vychézi jiz z principu nasazovani téchto systému, kdy je nejdiive nutno
provést uvodni analyzu stavu a az poté je mozné implementovat jiz prizptisobené feseni
pro danou spolednost. Aktualnd je v Ceské republice nejroziitendjsi systém Helios
od firmy Asseco Solutions, Mezi dal$i firmy zabyvajici se implementaci ERP do firemni
struktury patii spole¢nosti: Oracle, SAP. RovnéZ je pomérné rozSifené nasazeni

téchto systémi formou SaaS. [20]

Supply Chain &
Vendor Management

Customer

Relationship
Management

Finance | M Manufacturing
and Accounting V Production & Service
Management & Delivery

Obr. 11 ERP Schéma [22]
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7.2 CRM systémy

Zkratkou CRM se oznacuji systémy, které se orientuji na fizeni vztahti se zakazniky
tim, ze zaznamenavaji, zpracovavaji a tfidi informace o =zakaznicich, kontaktech,
probihajicich procesech, dosahovanych trzbach apod. Ugelem tdchto systémt je hlavné
zlepsit cileni sluzeb, 1épe porozumét zdkaznikiim a znat jejich potieby. Jen tak lze
dosahnout toho, aby byl zakaznik spokojeny. V tésné navaznosti na spokojenost zdkaznika

je také zvySeni zisku, které spokojeny zakaznik piinese. [23]

Na trhu je nespocet systému pro fizeni vztahl se zdkazniky, tyto systémy muzeme

délit do tiech skupin. Dé€leni probiha predevsim dle komplexnosti a zaméteni téchto systému:

e All-in-One systémy — tyto systémy pokryvaji vS§echny dilezité procesy tykajici
se fizeni vztahu se zdkazniky.

e Best-of-Breed — systémy s timto oznac¢enim se orientuji na piedem dané specifické
obory nebo procesy. Na rozdil od All-in-one systémi nepokryvaji veskeré procesy
tykajici se CRM.

e Lite CRM — pokryvaji pouze zékladni funkce v oblasti CRM. Ob¢as mohou byt

ptimo soucasti diive popisovanych ERP systémui. [24]

( o ‘ope'raén[éést )( » ' analyticka ¢ast i )

likace, ERP
Back-Office zdédéné aplikace,
rozhrani - integrace
Podporapro - iy <
:? marketing, o
Front-Office  obehod,
. sluZby
. Prodejpres podpora
Moblle-Offics mobll  sluseb u zékaznika
Interakce i TP Sai ; fro ;
se ~ fax, TV, telefon, Informacni kiosky, e-mail (PC), e-mall (mabii), osobni kontakt.www |
zakaznikem R : i - e R ST

(- ' kooperativni éast - )

Obr. 12 Struktura CRM [24]
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V soucasné dobé¢ je trend takovy, Ze dochazi k implementaci téchto feSeni formou SaaS
— Software as a Service podobné jako u ERP. Toto feSeni umoziuje vyzivat tyto systémy
1 sttednim a mensim firmém. Klasické feSeni na vlastnich serverech vyuzivaji pouze firmy,
které potiebuji integrovat toto feSeni s dalSimi firemnimi systémy a jedna se tak spiSe o vétsi
spoleCnosti. Mezi hlavni poskytovatele téchto sluzeb patii zejména Sap, Oracle

a Salesforce. [24]

. Mezi hlavni funkcionality SAP CRM patii Fizeni marketingu, prodeje a servisu,
Fizeni partnerskych kandlu, vizeni komunikacniho centra, rizeni obchodni komunikace,
moznost ziizeni webového kanalu ¢i rizeni nabidek produktii v redlném case. SAP CRM je
mozné nasadit jak na vlastnich zdrojich zakaznika, tak provozovat pomoci technologii cloud

computingu na strané dodavatele [24]

7.3 Firemni data vs. BIG data

Pro pojem BIG data neboli velka data lze nalézt n&kolik definici, mezi

nejrozsitené;si patii tato defice:

,,Big data je termin aplikovany na soubory dat, jejichz velikost je mimo schopnosti
zachycovat, spravovat a zpracovavat data béiné pouzZivanymi softwarovymi ndstroji

V rozumném case. * [25]

Data z CRM a ERP systému, lze oznadit za firemni data strukturovana a pomérné
centralizovand. Tato data se pomoci ETL nastroji kontroluji a ukladaji do datového skladu

pro dalsi pouziti a pfipadnou analyzu. [25]

wETL oznacuje pravé mechanizmus ziskavani dat z provozmich systémii podniku
(ekonomika, skladové hospodarstvi, vyroba, odbyt atd.), jejich nasledné zpracovaini
a poskytnuti aplikacim pro podporu rozhodovani (decission support systemy, datové

sklady, business intelligence) “ [26]

Firemni datovi analytici potom provadi analyzy takto ziskanych dat v datovych
skladech. Kromé nich maji do skladu pfistup uzivatelé a administratoii. Objem téchto dat je
maximalné¢ v fadu nékolika terabyti. Analyza dat z datovych skladli miize byt cennym

nastrojem pro management spole¢nosti, a to i ve vztahu k cenové tvorbé. [25]
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Obr. 13 Schéma vyuziti firemnich informaénich systému [25]

Néstupem webu, praci v cloudu a jinych mobilnich zafizeni se zménila celkova
struktura a charakteristika dat. Vznikl i novy pojem a oznaceni takovych dat — BIG data.
Tim padem se musel zménit i zptsob jejich zpracovani. Data jiz nejsou tak strukturovana,
na jednom mist¢ a lehce zvladnutelna. Vznikaji zde ctyii pozadavky na zpracovani

specifickych vlastnosti dat:

e Objem.
e Typ (riznorodost).
e Rychlost (analyza dat v redlném case).

e Vérohodnost. [25]

Obecné je udavano, ze az 80% dat v podniku ma nestrukturovanou formu. Rychlost
a vyhledani relevantnich informaci v téchto datech mtze mit vliv na produktivitu firmy,

ale také na spokojenost a loajalnost zakaznika. [25]
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ZAVER

Prace méla za cil vypracovat navod, ke spravnému konstruovani cenovych nabidek
v zabezpeCovacich instalacich. Vzhledem k tomu bylo nutné kontaktovat manazery
spolec¢nosti podnikajicich v oblasti primyslu komer¢ni bezpe¢nosti k odhaleni chyb
a nedostatkli vztahujicich se k cenotvorbé. Pro tento ucel jsem vedl nékolik rozhovort
s manazery Z odlisSnych firem, at’ uz osobné nebo elektronicky. Tyto rozhovory daly zaklad
této praci, a to predevs§im tim, ze doSlo k odhaleni stavajici praxe, chyb a nedostatkt

ve vztahu ke konstrukci cenovych nabidek.

Soucasna praxe je takova, ze nejCastéji dochazi k ndkladové tvorbe cen a ignorovani
ostatnich trznich proménnych jako konkurence, poptavka apod, a to pfedev§im u mensich
firem nebo drobnéjsich zivnostnikii. Spravna konstrukce ceny by neméla sledovat pouze
naklady a k nim pfidavat marzi, ale mélo by se jednat o komplexni proces vztahii
se zakaznikem, situaci na trhu a zbozim, které je nabizeno. Jelikoz se jedna o slozity proces
a stanoveni spravné ceny tak, aby byl maximalizovan zisk a také zachovana maximalni
hodnota pro klienta bylo na maximalni mozné arovni, je vhodné mit ve firm¢ zaméstnance,

ktery bude mit na starosti pouze konstrukce cenovych nabidek véci s tim spojené.

K uceleni naleZitosti ohledné nabidkového fizeni slouzi vyhldSeni vetejné zakazky,
ktera ma jasné¢ stanoveny pravidla a je pouze na dodavatelich, zda ptijmou a splni takovou
zakazku za ptedem danych okolnosti, a zda bude jejich cena v konkurenénim boji dostate¢né
atraktivni. Pravé proto je v praci popisovan princip a nalezitosti cenovych nabidek,
a to pfedevsim ve vztahu k vefejnym zakdzkam. Nejedné-li se o vefejné zakazky, a v ptipade¢,
Ze je moznost ovlivnit pribéh rozhodovani klienta, zda m4 o nabizeny produkt zjem,
¢1 nikoliv, je vhodné znat zasady prosazovani nabidek. K tomuto ucelu prace popisuje
predpokladané komunikaéni a jiné dovednosti manazera tak, aby byl dobrym prodejcem

a radcem v oblasti ndkupu.

Pro ucelenou piredstavu o konstrukci cenové nabidky je v praci vytvofena imaginarni
nabidka na dodavku dochazkového termindlu. Tato cenova nabidka ukazuje vSechny
nalezitosti, které by cenova nabidka méla obsahovat od hlavicky az po téla nabidky. Zaroven
jsou v praci popsany sluzby a produkty nabizené v pramyslu komeréni bezpecnosti,

prehledné sefazeny dle jednotlivych kategorii.

Zavérem je popsan pravdépodobny budouci vyvoj v tvorbé cenovych nabidek,

a to zejména diky implementaci IS v podobé CRM, ERP a analyzy podnikovych dat.
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CONCLUSION

The aim of this thesis was to develop the instruction for the correct preparation
of quotations in the security installations. For revealing mistakes and shortages related
to pricing it was necessary to contact managers of companies which are running a business
in the field of the commercial security industry. Therefore | have made several interviews
with managers from different companies, personally or via e-mail. These interviews
then laid the groundwork for this thesis, mainly in revealing current practice, mistakes

and shortages in relationship to the preparation of quotations in the security installations.

Nowadays, it is usually the cost pricing and ignoring the others market variables such
as the competition, demand etc. This is valid especially for small firms and small
entrepreneurs. The correct preparation of quotation should not care only about the costs
and then at the mark-up but it should be a complex process of relationships
with the customers, the situation at the market and of the goods we are selling.
As it is a complicated process and the preparation of the quotations in a way to maximize
the profit and also keep the value for the customer at the highest possible level, it is suitable
to have an employee, who takes care only about the preparation of the quotations
and situations related to this.

For a certain completion of these offers there was a promulgation of a public contract,
where are clearly set rules and it is only up to the suppliers, if they accept and fulfil
such contract in advance given circumstances and if their price will be attractive enough
among the competition. Because of this, there is described the principle and requirements
of the price offer, especially in a relationship to the public contracts. If it is not the case
of the public contracts and the manager has a chance to influence the decision of the client,
it is suitable to know the principles of the behaviour and ethics when asserting the offers.
For this purpose this thesis describes the probable communication skills of the manager

in a way to be a good seller and counsellor in the area of the business.

For a complex idea about the preparation of the quotations in the security installations
there is made an imaginary offer for a supply of an access terminal. This price offer shows
all requirements, which should be included, from the beginning to the end. There are also
described services and products offered in the industry of the commercial security, clearly

ordered according to particular category.
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4P Price, Product, Promotion, Place

5P Price, Product, Promotion, Place, People
ACCES Pristupové a dochdzkové systémy

AIDA  Attention, Interest, Desire, Action

CCTV  Uzavfeny stfezici a dohlizeci televizni okruh
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ERP Enterprise Resource Planning
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I&HAS Poplachové zabezpecCovaci a tisnové systémy.

IS Information system
IT Informacni technologie
ITP Individualni technicka prohlidka

KBD Kontroln¢ bezpecnostni dohled
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PO Pravnicka osoba

SaaS Software as a Service
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