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Akce je jinancovana z prostfedk( ESF prostfednictvim OP LZZ a statniho rozpoétu CR.

Zadavaci dokumentace

k podani nabidky a k prokazani spinéni kvalifikace v€etné zadavacich podminek (dale jen vyzva)

V ramci ziskaného grantového projektu vyhlaSujeme vybérové fizeni na dodavatele Skoleni zaméstnanct
spole¢nosti General Bottlers CR s.r.0., ato v obdobi listopad 2010 — bfezen 2012:

.Skoleni obchodnich zastupc @ — junior, senior pozice, kli &ovi
obchodni zastupci*

1. Identifika €ni Udaje zadavatele:

General Bottlers CR s.r.o.
Kolbenova 50/510

190 00 Praha 9 - Vyso éany
ICO: 48587354

DIC: CZ48587354

Statutarni zastupce: Ing. Josef Neumann
Kontaktni osoba zadavatele: Mgr. lvana  Cermékova, tel: 266 191 531,
ivana.cermakova@pepsico.com

2. Predm ét vyzvy:

Zakazka vychazi z projektu Operacniho programu lidské zdroje a zaméstnanost — ,Rozvoj obchodnich
a manazerskych dovednosti zaméstnancli  spoleCnosti General Bottlers CR s.r.o.”
CZ.1.04/1.1.02/35.00616

Tato zakazka m Gze byt zajiSt éna cela, a to bu d’ jednim dodavatelem, ¢€i formou dil éich dodavek
¢i dil éich subdodavek. Prosim, specifikujte toto co nejkon krétn &ji ve své nabidce, viz. formalni
pozadavky nabidky.

Predmét zakazky:

Vybér dodavatele Skoleni: Skoleni obchodnich zastupcd, kli¢ova aktivita 4., 5., 6.

Pozadovany obsah Skolenti:

Cislo kli éové aktivity 04

Nazev kli éové aktivity: Skoleni obchodnich zastupc @ - junior pozice

Prioritou je vychovat z obchodnich zastupcu reprezentanty firmy, ktefi maji schopnost presvédcivé
prezentovat a prodat cely koncept, ziskat si davéru zakaznika.

Puljde o Skoleni 60 osob, rozdélenych do Sesti skupin, s timto obsahem:

1) Prodejni dovednosti | (1,5 dne):
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V ramci tohoto kursu se obchodni zastupce seznami s 8 kroky obchodni navstévy a jejich sekvenci.
Zaroven ziska teoretické znalosti o riznych prodejnich modelech.

V Casti prodejni dovednosti je obchodni zastupce seznamen s "klicovymi prodejnimi dovednostmi” :
- Kladeni otazek

- Naslouchéni

- Prezentace

- Reseni namitek

- Uzavfeni obchodni navstévy.

2) Prodejni dovednosti Il (1,5):

Tento kurs je uren pro obchodni zastupce, starajici se o sou¢asné zékazniky a rozviji dovednosti
ziskané v kursu Prodejni dovednosti I.

Kurs je vénovan pfedevsim navazovani vztahu se zakazniky, zjiStovani potfeb zdkaznik( a feSeni
namitek.

Druhé ¢ast kursu je zamérena na praktické vyzkouseni postupl v modelovych situacich a odpoledne
na praci v terénu. U&astnici si jdou vyzkouset ziskanou teorii na realnych zakaznicich a nasledné
probéhne rozbor a zpétna vazba.

Na zavér probéhnou modelové situace reagujici na zpétnou vazbu.

3) Ovéreni nabytych znalosti a Best Practice Workshop (3 dny):

Ovéreni znalosti a dovednosti ziskanych v pfedchozich trénincich (Prodejni dovednosti I, II).
Vypracovani testll v ramci e-learningové aplikace, prakticka zkouska v terénu pfi praci se zadkazniky.
Best Practice Workshop je opakovaci modul zaméreny na aktivni zopakovani vSech jiz nabytych
dovednosti praktickou formou.

Vystupy: proskoleni 60 osob, videonahravky, manual. (max. pocet G¢astnikl ve skupiné 10)

Cislo kli gové aktivity: 05

Nazev kli éové aktivity: Skoleni obchodnich zastupc _ - senior pozice

Skoleni pokrogilych obchodnich zastupct navazuje obsahové na zakladni stupefi uréeny pro pozice
junior. Proto je na Uvod zafazeno opakovani a procviceni jiz nabytych znalosti a dovednosti z
pFedchoziho vzdélavani a z praxe v délce tfi dnd. Skoleni se ztéastni celkem 45 osob,

1) Zakaznicka typologie (1,5 dne):

Cil: vyuziti poznatkd a vyhod typologie v obchodnim prostfedni: pochopit typologii ve vztahu k
zakaznikovi, naugit se techniky profesionalniho sebeprosazeni v jakékoliv situaci a tim zefektivnit praci
se zakazniky.

Obsabh: typologie ve vztahu k zdkaznikovi na zakladé barev, vymezeni terminu: asertivita versus
"Gnikové"

chovani, analyza projevu zakaznika, opravnéna a neopravnéna reklamace klienta, jednani se
zakaznikem, ktery nedodrzuje dohodu, hajeni vlastni pozice.

2) Zaklady vyjednavani (1,5 dne):

Cil:umét urcit, kdy jde o prodej, FeSeni namitek nebo vyjednavani, zvysit UspéSnost u€astnika pfi
vyjednavani, ziskat nové znalosti a dovednosti jak vyjednat nejlepsi podminky pro sebe i pro
spole¢nost.

Obsah: rozdil mezi prodejem a vyjednavanim, vyjednavaci styly, sebereflexe vlastniho vyjednavaciho
stylu,

pfiprava a planovani vyjednavani - analyza sily, nakupni seznamy, proménné, analyza nakladu a
zisku, techniky vyjednavani.

Vystupy: proskoleni 45 osob, videonahravky, manual. (max. pocet i¢astniku ve skupiné 10)

Cislo kli éové aktivity: 06
Nazav kli éové aktivity: Skoleni kli &ovych obchodnich zastupc @
Kazda vétsi firma ma skupinu zkuSenych, "klicovych" obchodnich zastupcd (Key Accounts, Business

Development Representatives), ktefi pec€uji o VIP klienty. U firmy General Bottlers jde o skupinu 20
osob pro které je pfipraven naro¢ny vzdélavaci program v trvani sedmi dna.
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Skolenf se sklada z téchto asti:

1) Analyza pfilezitosti a prodej (3 dny):

Cil: osvojeni procesu "Strategického prodeje" a analyzy potreb

Obsah: globalni pohled a analyza zakaznika, databaze kli¢ovych informaci, analyza GAPP,
porozumeéni

zakaznikovi, rozhodovaci proces, strategicky planovaci proces (SWOT, atd. ), definice
strukturovaného prodeje, prodejni proces STROP, potfebné dovednosti, prakticky nacvik.

2) U¢ginna prezentace a vyjednavani (3 dny):

Cil: naucit se vytvofit a pfedat prezentaci tak, aby byl maximalizovan komunika¢ni zameér, zvysit
uspésnost

Ucastniku pfi vyjednavani.

Obsah: definice cile prezentace, analyza cilové skupiny, struktura prezentace - strategie Uvodu, hlavni
¢ast

(pfedchazeni namitkam), strategie zavéru prezentace, neverbalni komunikace (zaméreni na frontalni
interaktivni prezentaci, ¢teni neverbalni komunikace protistrany pfi vyjednavani, naucit se védome
pouzivat neverbalni komunikace pro ziskani urcité vyhody), verbalni komunikace, argumentace,
vizualizace prezentace, interaktivni prace s flipchartem, tvorba powerpointové prezentace (tvorba slidd
a nadpisu, vyuziti animaci), pfiprava na vyjednavani, strategie a taktiky pfi vyjednavani.

3) Prakticky vycvik, rekapitulace, testy, osvédcéeni (1 den).
Vystupy: celkem 20 proskolenych osob (2 skupiny, kazda 7 Skolicich dnu)

Misto dodani: Stfedogesky kraj/CR mimo hl. mésta Prahy

3. Predpokladana cena zakazky

Predpokladanéa cena zakazky: 2.160.000,- K& bez DPH

4. Hodnotici kritéria:

1) NabidKOVA CENA.......ccvie i e e e e e e e e e e e ens 220 V@DNA 30%
bude hodnocena nabidkova cena v K¢ bez DPH

2) Metodologie, obsah Skoleni a zpracovani zpétnych vazeb...................c.ooei i, vaha 40%
bude hodnocena provazanost, obsah odpovidajici zadani zakazky — informativni schiizky o naplni
kazdého tématického bloku s odpovédnou osobou klienta v cené, komplexnost, kvalitni a detailni
zpracovani zpétnych vazeb — ukézka, ukazka materidld pouzivanych pfi trénincich, metody
odpovidajici typu U¢astnik( a tématu.

3) Celkové organizac¢ni a technické zajiSténéni zakazky.............c.cooiiiiiiii i, vaha 20%
flexibilita pfi komunikaci organiza¢nich véci (zmény termind, apod.), zajiSténi Skolici techniky, celkové
zajisténi organizace Skoleni

4) ZpUsob poskytnuti zpétné vazby UEastNIKUM..........ccoviiiiiiiiiirie e vaha 10%

5. Pozadavky na prokazani kvalifikace dodavatele:

Uchazec¢ je povinen prokazat v nabidce spinéni kvalifikaénich pfedpokladu, a to formou:

- dolozeni originald nebo ovéfenych kopii dokladd o opravnénosti podnikani (Vypis
z obchodniho rejstfiku, doklady o opravnéni podnikani), které nesmi byt starSi 60 dni.

- Dolozeni Cestného prohlageni o bezdluZznosti viéi pFislusnému finanénimu Gfadu a
pfislusnému Gfadu socialniho zabezpeceni
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- dolozeni dokladli o odbornosti ¢lenl tymu zajiStujicich odborné a organizaéni aktivity projektu
(viz. dalSi reference)

- dolozenim ovérené kopie Smlouvy o uzavieném pojisténi uchazece o pojisténi proti Skodam
zplsobenym tfeti osobé (min. 3 mil. K&)

- hodla-li uchaze¢ pfenechat urcitou ¢ast pozadovanych dodavek &i sluzeb subdodavatelim a
vi, o které subdodavatele se bude jednat jiz pfi tvorbé nabidky, musi ve své nabidce uvést
druh a rozsah dodavek ¢i sluzeb, kterych se toto tyk& a rovnéz uvést subdodavatele, jimz
uchazec¢ tyto dodavky ¢i sluzby hodné pfenechat. Zvoleni subdodavatelé musi byt k provedeni
téchto dodavek ¢i sluzeb odborné zpusobili. Odbornou zplsobilost subdodavatelll musi
uchaze¢ s podanim nabidky dolozit. Nabidky, v nichz neni doloZena odborna zpusobilost
zvolenych subdodavatel(i, mohou byt z Fizeni vyfazeny. Kvalifikace subdodavatel(l se doklada
obdobneé tak, jako kvalifikace uchazece.

- Referenéni list kde uvede obdobné projekty realizované v poslednich 3 letech

Nutnou podminkou pro zafazeni do VR je splnéni dal$ich poZadavkd, a to.

a) Nabidka bude obsahovat miniméalné 10 referenénich dopist na realizované projekty, z ¢ehoz
bude:
» alespon 3 reference na projekty financované ESF
» alespon 5 referenci z oblasti FMCG — oblast rychloobratkového zbozi (Skoleni
obchodniho oddéleni)
» dalsi reference na realizované projekty obchodnich dovednosti

b) Nabidka bude obsahovat Zivotopisy lektorského tymu a jejich kvalifika¢ni profil. VSichni lektofi,
ktefi budou zabezpecovat zakazku, musi dolozit minimalné 5 let pUsobeni v oblasti
lektorského vzdélavani a zkuSenosti z manazerské praxe. Dale musi dolozit zkuSenosti
s lektorovanim v oblasti prodejnich dovednosti v prostfedi FMCG.

6. Zptsoby hodnoceni doSlych nabidek:

Zadavatelem bude vybran ten uchazec, jehoz nabidka bude nejvyhodnéjSi, a to na zakladé nize
uvedeného postupu:

a) Pro hodnoceni ceny a dalSich ¢iselnych kritérii, kdy nejvhodnéjsi nabidkou je ta, ktera nabidne pro

e

100 x X vaha vyjadfena v procentu

cena (hodnota) hodnocené nabidky

b) Pro hodnoceni subjektivnich (neciselnych) kritérii se pouzije bodova stupnice 1 az 100.
Nejvhodnéjsi nabidce je pfifazena hodnota 100 bodud. Hodnotitelé jsou povinni do zépisu zdGvodnit
své hodnoceni.

7. Lhata a misto pro podani nabidek

Termin podani nabidek: 29. 10. 2010 do 14:00 hod
Misto podani nabidek: General Bottlers CR s.r.o., Kolbenova 50/510, Praha 9 — VysoCany
Zplsob podani nabidek: doporucené postou nebo osobné k rukam sl. Barbory Kalné
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8. PoZzadovana struktura nabidky

Nabidka predkladana uchazeéem musi obsahovat minimélné nasledujici informace:

Titulni strAnka nabidky

» Oznaceni zakéazky (nazev, evidenc¢ni ¢islo)
Obchodni jméno uchazece
Datum vyhotoveni nabidky

1. Identifikace uchazece

Identifikadni Udaje uchazede (nazev, sidlo, IC, DIC...)

Vypis z Obchodniho rejstfiku, Zzivnostenské opravnéni, odborné certifikaty

Cestné prohlaSeni o bezdluznosti vigi pfislusnému finanénimu Gfadu a pFislusnému Gfadu
socialniho zabezpeceni

Odpovédna osoba uchazece (opravnéna uzavfit za uchazece dodavatelskou smlouvu)

Kontaktni osoba odpovédna za nabidku (v¢. kontaktni adresy a e-mailové adresy)

2. Specifikace nabizenych sluzeb a dodavek

Obsahy a cile trénink(, metodu vyuky, dodavky pomtcek a vyukovych materialt

3. ZkuSenosti a znalosti

Referenéni dopisy, zZivotopisy lektorského tymu

4. Cena sluzeb

Uchaze¢ predlozi nabidkovou cenu v nasledujici formé:

Nabidkova cena bez DPH ......cccooooiiiiivviiieneeeeeeees - K&
DPH e - K&
Nabidkova cena S DPH ........ooeeeiiiiiiiiiiieeieeeeeee - KE

Rozepsanou jednotkovou cenu (cena za 1 vyukovy den) a cenu celkem.

Cena zahrnuje: pfipravu lektora, viastni provedeni kurzu, veSkeré cestovni naklady lektora do
mista vyuky, komunikaéni a organizacni €innost souvisejici se Skolenim, pomucky a vyukové
materialy (1 paré), které budou odpovidat pozadavkim uvedenym v Manualu pro publicitu OP LZZ
2007-2013 (www.esfcr.cz).

- Smluvni podminky — navrh smlouvy

9. Pozadovana forma nabidky

Nabidka musi byt zadavateli podana v pisemné formé&, a to vjednom originadle a jedné Kkopii.
PoZadavek na pisemnou formu je povazovan za splnény tehdy, pokud je nabidka podepsana osobou
opravnénou jednat jménem uchazece. Soucasné s pisemnou nabidkou musi byt zadavateli dodana
nabidka na CD/DVD (a to ve zcela totozné podobé jako pisemna nabidka, tj. véetné vSech pfiloh a
néalezitosti)

Obalky s nabidkami musi byt oznaceny ,,Neotvirat® — uvedeno je €islo zakazky a jeji nazev.

Original nabidky bude na titulni strané oznacen jako ,Original“, kopie nabidky bude na titulni strané
oznacena ,Kopie“. V pfipadé rozpor(i mezi jednotlivymi vytisky nabidky se povazuje za rozhodny text
originalniho vyhotoveni nabidky.

Nabidka véetné veSkerych pozadovanych dokladu bude podepsana statutarnim zastupcem uchazece
nebo zmocnénou osobou povéfenou.

Nabidka bude dodana v ¢eském jazyce.
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10. Podminky a prava zadavatele

Zadavatel si vyhrazuje pravo vybérové fizeni do podpisu smlouvy zruSit, pfipadné veSkeré prijaté
nabidky odmitnout.

Z davodu objektivniho posuzovani a vyhodnocovani nabidek mize zadavatel pozadat uchazece o
objasnéni, dopInéni ¢i modifikaci nabidky. PoZadavky a odpovédi musi byt pisemné.

Zadavatel si vyhrazuje pravo vyzvat uchazece k prezentacim jejich nabidek.

Zadavatel si vyhrazuje pravo pfed rozhodnutim o vybéru nejvhodné;jSi nabidky ovéfit pfipadné vyjasnit
informace deklarované uchazeci v nabidkach.

11. Zavérec€né ustanoveni

Vybrany uchaze¢ se zavazuje vykonat veSkerou soucinnost pfi finanéni kontrole dle zdkona ¢&.
563/1991 Sh., o GCetnictvi a dle zakona €. 235/2004, o dani z pfidané hodnoty.

Zadavatel i dodavatel musi dodrzovat informac¢ni povinnost dle Manudlu pro publicitu OP LZZ (tj. loga
ESF, EU a OP LZZ a prohlaseni ,,Podporujeme vaSi budoucnost").

VPraze dne ....cccoeoeeveeiiiiveeeeeeenen,

Ing. Josef Neumann
Statutarni zastupce



