Devet v =
zlatych
pravidel

pro nakup marketingovych
a reklamnich sluzeb
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Vazeni kolegové nakupdi, clenové firemnich
procurementtl a financnici vibec! V Zadném
pripadé nepodcenujeme vase schopnosti

a nezpochybnujeme vasi misi — za nejlepsich
podminek nakoupit pro vasi firmu to
nejlepsi. Na druhou stranu neni'v lidskych
silach obsahnout vSechny lidskeé ¢innosti,
sluzby a komodity na takové urovni, abyste
vzdy dokonale védéli, co znamena to
»nejlepsi“ a ,nejlepsi podminky“. Jisté se
shodneme, ze cena na konci excelové tabulky
s rozpoctem to nemusi nutné vyjadrovat.

Proto vam predkladame devét pravidel pro
ndkup marketingovych a reklamnich sluzeb
doplnénych pohledy zucastnénych stran — tedy
interniho zakaznika a dodavatele. Vychazime
ze zkusenosti, které jsme za uplynula desetileti
nasbirali na vSech stranach nakupniho
procesu. Véfime, ze se vam s jejich pomoci
podafi uzavrit spoustu skvélych obchoddl.



Tendr pro tendr —
vsechno spatné

Pokud agentura funguje ke spokojenosti
interniho zakaznika, udélejte vSe pro to, abyste
dokazali prosadit vyjimku z ndkupniho fadu,
kde se pravi, ze vybérové fizeni se musi konat
kazdé dva roky, v ramci kazdého projektu,
vzdy pro obchod s urcitym objemem...



NETENDRUJTE!

- Pokud to je jen zdminka pro
nékoho, kdo chce nahradit
dodavatele jiz vybranym
jinym dodavatelem.

- Pokud si pouze potfebujete
oveéfit aktualni cenovou
hladinu na trhu.

USetfite Cas strategickému

ndkupu, marketingovému oddéleni
a v neposledni fadé agenture,
kterd, pokud ji to spravné

podate, pro vads bude nadale

rdda pracovat v plném nasazeni.
Dokdaze totiz ocenit to, Ze jste pro
ni dokazali vyjimku vyjednat.

Navic tendrovdni je drahé —
zameéstnate vlastni lidi
administrativou a nesmysinou
¢innosti. Hodiny, rozuméj
penize tecou.

Tendr pro tendr — vSechno Spatné

Pohled interniho zakaznika:

Né&jakou dobu trva, nez si s dodavatelem sed-
neme. Nez vyladime tym, leckdy se v ném meni
lidi. Nez porozumi nasi branzi, naSemu problé-
mu, nasi strategii, nasi kultufe. Zahodit tohle jen
kvali pravidlu tendrovat, které se hodi na nakup
kancelafského papiru, je trestuhodné nehospo-
ddrné. V8e zac¢ne znovu a s nejistym vysledkem.
Pokud vime o dodavateli, ktery jediny nebo nej-
lépe dokdze vyresit naSe pozadavky, neni tfeba
zvat do soutéze prfedem porazené. Opét to sto-
ji ¢as a penize.

Pohled dodavatele:

Radi chodime do férovych tendrd, které oprav-
du hledaji nového dodavatele. Jsme pfipraveni
nasadit to nejlepsi. Pokud klient potfebuje pou-
ze komparativni nabidku pro benchmarking trhu,
jsme pfipraveni ji poskytnout. Kvdli tomu véak nut-
né nemusime travit hodiny vyzkumy a kreslenim
obrdzk( a zdrzovat kreativnimi prezentacemi.
Jste-li rozhodnuti pro jiného dodavatele nez
pro nas, respektujeme vase prdvo na zménu.
Ale v tom pfipadé jednejte na rovinu a nezvete
nds do pfedem prohraného vybérového fizen.
V relativne kratkém ¢asovém horizontu se na-
vic mlZe situace zménit a mizete nase sluzby
opravdu potfebovat. LokdInitrh s agenturami je
relativné maly a my vds mizeme vnimat s nedd-
vérou, jestli to tentokrdt opravdu myslite vazné.
Spoluprdci to v zddném pfipadé neprospeje.
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Kupuiji to,
na co mam

S rozpoctem na polévku netrvam na
pétichodovém menu. Radéji si necham
udélat tu nejlepsi polévku, jakou nékdo
za dané penize dokaze pfripravit.



S ROZPOCTEM NA
VECERI V MCDONALD’S
NECHODIM S RODINOU
DO ALCRONU.

Pokud s nedostate¢nym
rozpoctem oslovuji Spickové
dodavatele, bud mne odmitnou
rovnou — to je ta lepSi varianta —,
anebo mi nedaji to nejlepsi.

I v luxusni restauraci vystacite
se stokorunou, ale na zlaceném
porceldnu dostanete suchou
housku. Na zakdzce nebudou
pracovat nejlepsi profesionalové,
nebudou ji vénovat dost ¢asu,
nebudou investovat do vlastnich
vyzkumu. Nebudou, ale to
neznamena, ze vam to feknou.

Kupuji to, na co mam

Pohled interniho zakaznika:

Chceme délat svou praci nejlépe, jak umime.
Za to jsme hodnoceni. Mame veétsinou jasnou
predstavu, co si mdzeme za stanoveny rozpocet
koupit a od koho. Nepotifebujeme vzdy to nej-
drazsi. Vzdy ale chceme to nejlepsi k danému
Ucelu. Strategii, kterd ovlivni Uspéch vsech na-
Sich kampani, musime mit vzdy tu nejlepsi. Ne tu
nejlevngjsi.

Pohled dodavatele:

Do tendru jdeme s tim nejlepsim, protoze chce-
me vyhrat. KdyZ ale obchod nedéva za stanove-
nych podminek smysl, musime doufat, Ze se nédm
podalfklienta presvedcit, ze pfi stanoveném roz-
poctu musime redukovat rozsah pracianebo roz-
pocet navysit. Nékdy se ndm to podafi, nékdy ne.
V takovém pripadé je to trdpeni pro obé strany.
Setime, kde se d4, a klient to pocit. Nikdo vlast-
né neni spokojen.



o~ 7 7 Ve 0O v
Cim vic, tim hur
Vic neznamena lepsi vysledek,

ani kreativni, ani cenovy. Prindsi
to pouze vic prace pro vas.



KOLIK AGENTUR ZVAT
DO TENDRU?

Podle toho na co. Soutézite-li
reklamni destniky s presnymi
parametry, necht bojuji treba
vSichni, kdo jsou schopni je
za stanovenych podminek
dodat. Takovy tendr snadno
vyhodnotite. Podle ceny.

SOUTEZITE
STRATEGICKOU NEBO
KREATIVNI AGENTURU?

To je jiny pfipad. Hodnoceni ma
mnoho parametr(l a fada z nich je
zcela subjektivnich — zalozenych
na zkusenosti, empatii, expertize.
Nelze je nasypat do tabulky, secist
a vyhlasit vitéze. Proces vybéru

je slozity, mnohovrstevny a jde

o hodné. Nejen ve smyslu vyse
konkrétni zakazky. Jde o uspéch
celé firmy. Kolik takovych nabidek,
pristupl a strategii jste schopni
smysluplné a zodpoveédné
vyhodnotit? Tficet? To jisté ne. Letita
zkusenost hovofi o Ctyfech az Sesti
takovych nabidkach. Kdyz oslovite
spravné agentury, bohaté to stadi.

Cim vic, tim hiiF

Pohled interniho zakaznika:

Nabidky na velké strategické tendry maji leckdy
stovky stranek. Kvalitni nabidky obsahuji analyzy,
strategickd a medialni doporuceni, varianty krea-
tivnich feSeni, metriky méfeni, parametry tymu
agentury, procesy spoluprdce a nékde na kon-
ci strukturovany rozpocet. Slozit z toho celistvy
obraz a posoudit, ktera z agentur nabizi nejlep-
S feSeni, vyzaduje Cas a erudici. Navic se nézo-
ry zdc¢astnénych hodnotitelll zhusta lisi, vyvijeji.
Je tfeba zadat dodatecné informace a k hodno-
ceni se vracet. Nadbytecny pocet nabidek zna-
mena jediné — nedostatecné vyhodnoceni. Nikdo
neni schopen veénovat tolik ¢asu a pozornos-
ti vSem nabidkdm. Nakonec by se v nich utopil.
Odflaknuté hodnoceni zase silne zvysuje riziko
chyby — prosté vybereme Spatné.

Pohled dodavatele:

Vybérova fizeni, kde klient oslovuje neadekvatné
vysoky pocet agentur, vzbuzuji nedvéru. Plsobf
neprofesiondiné az arogantné. Pro¢ chodit do
tendr(, o nichZ vime, Ze jim zadavatel nevénuje
potfebnou pozornost? Pro¢ investovat ¢as a Usill
do strategif, kdy? je zjevné, Ze klient zvladne hod-
notit jen podle parametru ,libf — nelibi“?
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Vcera bylo pozdée

Uvazujte o terminech. Pokud si myslite, ze kreativni
tendr znamend, Ze nékdo za vecer namaluje
obrazky, druhy den je nasype do prezentace

a prida cenu, prozrazujete tim svou neznalost.

>



KREATIVNI NEBO
STRATEGICKE NABIDKY
MUSEJI VYSVETLIT, PROC
MA KAMPAN VYPADAT
PRAVE TAKHLE.

K tomu musi agentura dobfe znat
vaseho zdkaznika, vasi spolecnost,
konkurenci, zdkazniky... A vétSinou
mnohem Iépe, nez jim vysvétlujete
ve stru¢ném zadani. Teprve pak
vznikaji pfistupy a napady. A ne ten
prvni musi byt ten spravny. Je tfeba
ovérit ndklady u subdodavateld,
moznosti netradi¢nich nebo
alternativnich feSeni a jejich cenu.
Dejte jim &as — tfi tydny nebo

vic, pokud je to mozné. Dejte

jim moznost debriefu. Cim vice

se agentura na nabidku pfipravi,
tim bude vysledek lepsi — pro
vSechny zucastnéné strany.

Vcera bylo pozdé

Pohled interniho zakaznika:

Bylo by skvélé mit vzdy vSechno a hned a ve
Spickové kvalité. Nova agentura ale musi mit
Sanci se dobfe pfipravit. Dodavatel, se kterym
spolupracujeme dlouho, je jako partner v dlou-
hodobém vztahu. Uz mu nenf tfeba vysvétiovat,
kam se davaji hrnicky a lozni prddlo, ze koufit na
balkoné neni dobry ndpad. To vSe nové agentu-
ry v tendru nevedi. VétSinu zjisti — pokud uspe-
ji—az v prabéhu roku, dvou. Ale ¢im vice jim toho
fekneme, ¢im vice otdzek zodpovime a ¢im vice
jim ddme Casu, aby to vSechno stravily, tim snad-
neji se pozdéji vyhneme zbyte¢nému nedorozu-
meéni a dohadovani.

Pohled dodavatele:

Agentury jsou malé, flexibilni organizace.
Nenajdete tam desitky lelkujicich profesionald,
ktefi Cekaiji, az se objevi néjaky byznys. Agentura
ma vzdy jen takovou kapacitu, aby mohla obslou-
Zit své klienty a vénovat se smysluplné akvizici.
Nedokaze na tyden zalarmovat veskery perso-
nal, ktery se bude zabyvat jen vasim tendrem,
protoze ostatni — platici — klienti by ostrouhali.
Smysluplné Ihity vam ddvajf jistotu, Ze dostane-
te kvalitni, promyslenou nabidku. A sou¢asne i jis-
totu — v pfipadé, ze u vads agentura uspéje —, ze
vds neosidf, az na stole feditele pristane nejaky
zajimavy tendr.
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predevsim

Vite, ze s externimi dodavateli obvykle uzavirate
smlouvy s urcitymi zvlastnostmi? Bude

lepsi, kdyz o nich date pfipadnym zdjemclim

o tendr predem védét. Usetfrite si tak mnoha
neprijemna prekvapeni ¢i zklamani.



PRILOZTE SMLOUVY
UZ K ZADAVACI
DOKUMENTACI.

Pro ucastniky tendru jsou smluvni
podminky stejné dulezité jako
vécné zadani. Jisté, o smlouvé

se bude teprve jednat s vitézem
tendru. Ale sprdvné nastavite
ocekdvani a vyjedndvani

o nékterych parametrech smlouvy
se nebudou protahovat.

Smlouva predevsim

Pohled interniho zakaznika:

Nenfi nic horsiho, nez kdyz je vSe upeceno, vSich-
ni se tési na spolupraci, terminy se blizf a... prév-
nici vedou nesmifitelnou bitvu o kone¢né znéni
kontraktu. Nds, marketing, pravni klicky moc ne-
zajimaji, my potfebujeme vyuzivat schopnos-
ti a dovednosti vybrané agentury pokud mozno
ihned a naplno. Cokoli cestu od vyhldSeni viteze
k podpisu smlouvy zkrati, je vitdno.

Pohled dodavatele:

Ze vyhldsenim vitéze tendru jeété spoluprédce ne-
zacing, to vime. Smluvni podminky je tfeba vy-
jedndvat a jsme na to pfipraveni. Ale néktera
pfekvapeni v ndvrhu smlouvy po tydnech, me-
sicich Usili mohou mit silné demotivujici az de-
vastujici Gc¢inky. Pokud klient trvd na nékterych
velmi jednostrannych ustanovenich nebo pokud
ani nema mandat o takovych ustanovenich vyjed-
je dohodou o spolupréci, nikoli vitézstvim jedné
strany nad druhou. Partnerstvi's pocitem kfivdy
nebo arogance nenese zdravé plody.
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Mizerna poptavka
= mizerna nabidka

Svét se méni. Cim dal tim rychleji. Méni se
zakaznici, pozadavky, taktiky, produkty — prosté
vSechno. Neda se tedy predpokladat, ze zadavaci
dokumentace na letosni kampan bude stejna jako
na tu loniskou. Model ,,copy — paste — refresh”
prozradi, ze vam cosi uniklo. Je to snadné, ale na
loriskou poptavku dostanete lonskou nabidku.
Prodavat chcete ovsem letos nebo pfisti rok.



VYTVORIT KVALITNI
ZADAVACI DOKUMENTACI
DA PRACL

V prvni fadé musite vedét,

co chcete. To neni potifeba
popisovat slozZité a mnoha slovy.
Naopak. Agentufe neprospéje
ani exhibovani nejCerstvéjsimi
marketingovymi buzzwordy,

ani uc¢ené znéjici mlha. Popiste
stru¢né a prakticky své zamery,
zkuSenosti a cile. Rozmyslete, jak
je budete méfit. A pokud zjistite,
Ze nemate tak Uplné jasno, zatim
zaddvacku do svéta nepoustéjte.
Vyhnete se pozdéjSimu tapani

a vyhazovani penéz.

Mizerna poptdvka = mizerna nabidka

Pohled interniho zakaznika:

Cilem kampané neni udelat kampan. Kdyz agen-
tura dostane jasné a vécné zadani, o¢ekavdme
stejnou nabidku. Usnadnuje to vyhodnocovani.
A zpfehlednuje cenovou nabidku. Pokud nenf za-
ddnijasné, tézko dokdzeme posoudit, zda na nej
nabidka spravné odpovida. Ocenime podporu
pfi formulovani zadani, protoze kazdy obcas pro-
padne provoznislepoté. Co se nam zda nad slun-
ce jasné, to se nékomu mimo spole¢nost mize
jevit jako nesrozumitelné.

Pohled dodavatele:

Pokud dostaneme kvalitni zadani, uz je to jen na
nds. NemUlzeme nikomu nic vycitat, s nikym se
dohadovat. A klient mdze sém posoudit, jak se
nam zadafilo. Za takovych okolnosti se umime
vyporadat s tim, ze nékdo byl lepsi. Vime proc¢
a pfisté to budeme my. Ocenime jasnou zpét-
nou vazbu. Na tom mizeme pfisté vsichni jenom
vydélat.

cert\f\KOVany o covant
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Vyberte si tym

Chybi v prezentaci agentury slide tykajici

se tymu, jenz by na vasi zakdzce pracoval?
Nepoditejte a priori s tim, ze to budou titiz lidé,
ktefi dorazili predstavit nabidku do tendru.



AGENTURA CHCE
UDELAT DOJEM.

Na prezentaci obvykle nastoupi
vykvét, to ale neznamena, ze

ti, ktefi vas okouzlili, budou
kazdodenné vysivat na vasi
kampani. Do pole nastoupi jiny
tym, ktery nejspiSe nema az
takové herecké predpoklady. To
nemusi byt nutné Spatné, protoze
vy ocenite jiné vlastnosti nez
sebeprezentaci. Ale méli byste
védeét, s kym do toho vlastné jdete.
Nechte si pfedstavit ty opravdové
délniky, dejte si ¢as na seznameni.
Chemie je mocny faktor a sebelepsi
prezentace nemusi o Urovni
spoluprace vypovidat mnoho.

Vyberte sitym

Pohled interniho zakaznika:

Nas byznys je veci dennodenniho setkdvani, vy-
jasnovani, feseni prasvihd, prekondvani tézkos-
ti i radosti z dspéchl. K tomu potfebujeme co
nejlepsiho partnera. Marna slava: neochotny,
pomaly, neempaticky expert na svétove urovni —
tak ten to neni. Je skvélé ocenit na prezentaci
Sarm a vymluvnost feditele agentury, ale obraz-
né feceno: skrabat brambory a myt nadobi bude-
me s jeho pani hospodyni. A tu chceme poznat
pfedem.

Pohled dodavatele:

Ano, chceme se blysknout. Chceme, aby nase
myslenky a ndpady prezentoval ten, kdo to
umi nejlépe. Komu je rozumét, kdo dokaze
nadchnout, reagovat na dotazy. Ale vime, Ze tym
ma jiné ukoly. Ocenime, kdyZ ho budeme moci
predstavit tém, s nimiz pak bude pracovat. Ale
pokud o tendru rozhoduje nékdo, kdo vlastné
s nasim tymem nepfijde do styku, ztraci takové
pfedstavenitymu dplné smysl.
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Kolik to ma stat

Jako nekoupite stejny obraz od Picassa levnégji
od jiného majitele, ani kreativni ndvrh jedné
agentury nepofridite za mensi penize u jiné.



STRATEGICKE
A KREATIVNI SLUZBY
NEJSOU KOMODITA.

Neplati ,kdyz se nedohodnu

s vami, koupim to od nékoho
jiného Iépe“, protoze na prodej
je unikatni feSeni, chrdnéné
autorskym pravem. Tohle prosté
jinde nekoupite. Neni vasi rolf
posuzovat, které feseni je pro
interniho zdkaznika to nejlepsi,
protoze to nejlépe posoudi
prave on. Je roli ndkupu zajistit,
Ze interni zakaznik dostane za
své penize to, co nakupuje.
Primarné jde o Cas a lidi.

Kolik to ma stat

Pohled interniho zdkaznika:

Je obvyklé, Ze jedno feSeni pfedlozené ve vy-
bérovém fizeni poklddame za nejlepsi. Zfidka se
stdvd, Ze jsou dvé stejné hodnotn4, ale rizna fe-
Seni poklddana za srovnatelna. Roli hraje i che-
mie tymu, reference a zkuSenosti. Proto je dlohou
marketingu vybrat toho, s nimz bude tfeba i roky
pracovat. Nastaveni standardd, véetné takovych
véci, jako jsou SLA, reporting, rychlost reakce na
pozadavky, podoba vykazl a ¢tvrtletnich hodno-
ceni apod.,, to jsou veci, ve kterych ocenime roli
nakupu.

Pohled dodavatele:

Pokud nakup striktné vyjednava procesni pod-
minky spoluprace, leckdy to i agenturdm poma-
ha vylepsit procesni fizeni. Jakmile se ale ndkup
zac¢ne zabyvat posuzovanim hodnoty kreativnich
nebo strategickych navrh(, obvykle tim jen pro-
zradi svou neznalost a v kone¢ném dlsledku po-
pudiiinterniho zakaznika.
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Win-win

Po podpisu smlouvy by od vas dodavatel nemél
odchazet s pochybnostmi, jestli se mu za ty
penize vabec vyplati pro vas pracovat.




S DOBRYM BYZNYSEM
JSOU SPOKOJENE
OBE STRANY

Néktefi lidé maji v povaze touhu
vitézit, pokofit ,nepfitele” bez
ohledu na ndsledky. Pokud se
takovi lidé objevi v nakupu,
mohou byt populdrni mezi svymi,
ale ve findle firmeé vice Skodi nez
prospivaji. Svym ,vitézstvim*
totiz zavafi tém, ktefi budou
dUsledky jejich slavného pocinu
pocitovat pfi kazdodenni praci.
Dlouhodoby strategicky vztah by
mél byt zalozen na dlvére a vite,
Ze se obéma strandm vyplaci. To
moznd neplati u jednordzového
ndkupu. Ale u partnera

vzdy. V byznysu i doma.

Win-win

Pohled interniho zdkaznika:

Je velmi nepfijemné pracovat s agenturou, kte-
rd vam pfipomind, ze podminky spoluprdce jsou
pro ni nevyhodné. Jaka je asi motivace takové
agentury? Kde nas asi osidi, aby si aspor trochu
pomohli? Mame byt neustdle ve stfehu? To je

Unavné a nekonstruktivni.

Pohled dodavatele:

Obcas se stane, ze klient agenturu dotlaci do
podminek, které nejsou komfortni. Je pak téz-
ké vychazet klientovi vstfic, kdyz potfebuje néco
navic. A to potfebuje vzdycky. Drzet se striktné
nastavenych podminek m(ize zadavateli plsobit
potize v kazdodennim provozu. Ale kde nenf pro-
stor ani dobrd vlle na jedné strané, stézi se hle-
dd na strané druhé.
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O autorech



O autorech

Michal Kuklik

Cely profesni Zivot se pohybuje v rekla-
me, nejprve jako reprezentant velkych me-
zindrodnich full service agentur, kde plsobil
v mnoha agenturnich pozicich. Po deseti le-
tech na strané dodavatele se nechal po mir-
ném pfemlouvani zldkat jednim z nejvetsich
tehdejsich zadavatel(, spole¢nosti EUROTEL,
aby nabyté zkuSenosti poskytl druhé strane.
Béhem dalSich patnacti let profesni kariéry
realizoval desitky vybérovych fizenl, ktera se
tykala reklamniho a medialniho trhu, nejen
v Ceské republice.

Marek Hlavica

Jako partner ved| agenturu Impact, poté pU-
sobil na strané zadavatele ve spole¢nos-
tech Philip Morris, Citibank, CEZ a Plzefisky
Prazdroj. Jako konzultant stél na strané za-
davatelll ze soukromé i verejné sféry, po-
mahal i s formulaci nabidek pro agentury. Je
vykonnym feditelem AKA a certifikovanym
konzultantem pro Metodiku zadavani vefej-
nych zakdazek a Férovy tendr — standardy
AKA pro vybérova fizeni pro soukromy i ve-
fejny sektor.
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