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Otazky a odpovédi k zadavaci dokumentaci spole¢nosti MSA, a. s.

Cislo zakazky: 04566

Otazka ¢. 1:

Pozadavek na profesni zivotopisy lektorii s minimalni 15-letou praxi ve strojirenskych
firmach znamena 15-letou praxi ze Skoleni strojirenskych firem nebo 15-letou praxi
z pracovniho pusobeni ve strojirenskych firmach?

Odpovéd’:
Pozadujeme, aby lektofi méli 15-letou praxi ze $koleni strojirenskych firem.

Otazka ¢. 2:
Prostory pro $koleni véetné technického vybaveni zajisti a uhradi zadavatel Skoleni?

Odpovéd’:
Prostory pro Skoleni i technické vybaveni zajistime i uhradime my, jakoZto zadavatel
Skoleni.

Otazka ¢. 3:
V ¢em je odlisnost §koleni Obchodni dovednosti 1., I1. a I11., nebo-li v ¢em by se méla lisit
napli jednotlivych Skoleni?

Odpovéd’:

Obchodni dovednosti I. — Cilem kurzu by mélo byt seznadmit se a osvojit si principy
obchodniho jednani. Obsah kurzu: Princip komunikace, typologie prodejct a prodejni
styly, pfiprava jednani, struktura obchodniho jednani, kladeni otazek, aktivni
naslouchani

Obchodni dovednosti II. — Cilem kurzu by mélo byt sezndmit se s vhodnymi
technikami a dovednostmi, které mohou pomoci k Gspésnému vyjednavani. Obsah
kurzu: Argumentace a presvédCovani, vyjednavaci strategie a taktiky, pfekondvani
namitek verifikace pravosti namitky, techniky zvlddani namitky, uzavirani obchodu.
Obchodni dovednosti I1I. — Cilem kurzu by mélo byt objasnéni, jak je mozné zvladat
obtizné situace se zakaznikem. Obsah kurzu: Zvladani obtiznych situaci se zakazniky,
verbalni a neverbalni komunikace, vyjednavani o cené, vztah hodnoty a ceny,
rozhodovani o vybéru dodavatele, zadkladni vysvétleni metody SPIN.
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Otazka ¢. 4:
Jakou mate piedstavu o naplni $koleni Management training? Jedna se o ZvySovani
manazerskych kompetenci tréninkem?

Odpovéd’:

Chceme, aby cilem kurzu bylo zvladnuti fizeni nastrojt strategického a operativniho
fizeni ve firme.

Obsah kurzu: Tento vycvik ma oziejmit souvislosti v podnikatelském zivoté firmy
i mimo ni. Metodou vyuky je interaktivni podnikova simulace. Uloha nespo¢iva ve
zpracovani velkého mnozstvi dat, ale v tom, jak ve spolupraci s ostatnimi manazery
V ramci tymu vybrat co mozna nejlepsi rozhodnuti.

Otazka ¢. 5:

Uvadite, ze metodou vyuky Management training je interaktivni podnikova simulace.
Prosim, mate na mysli vyuziti specialniho software na simulovani fungovani virtualni
firmy (napf. v prub&hu 10 let), nebo se jedna o néco jiného?

Odpovéd’:
Mame na mysli fyzicky model interaktivni podnikové simulace.

Otazka €. 6:

Mate predstavu o rozdéleni Casové dotace 2 dny na jednotlivé ¢asti modulu Komunikace
a vedeni lidi? Ma byt jeden den vénovan tématice vedeni lidi a jeden den komunikaci? Nebo
maji byt oba dny veénovany tématu komunikace s dirazem na komunikaci vedoucich
zaméstnancll smérem k podiizenym?

Odpovéd’:
Oba dva dny maji byt vénovany tématu komunikace s diirazem na komunikaci
vedoucich zaméstnancii smérem k podiizenym.

Otazka ¢. 7:

Jaké doklady k prokazani kvalifikace je nutno predloZzit v pfipad€é vyuZziti subdodavatele?
Muzeme pouze uvést zavazek dodavatele, ze ponese odpoveédnost v piipad¢ realizace zakazky
prostiednictvim subdodavatele bez doloZeni cestného prohlaSeni (o splnéni zékladnich
kvalifika¢nich ptedpokladil), vypisu z obchodniho rejstiiku a zivnostenskych listd vydanych
subdodavateli? Nebo je nutno pro subdodavatele ptedlozit uplné stejné doklady jako
u dodavatele?

Odpovéd’:
Na subdodavatele klademe stejné pozadavky jako na dodavatele.



