Piipadova studie — ReSeni konfliktd

Zcela ndhodou se prodejce dozveédél, ze nakupci jiz ptl roku homologuje nového dodavatele.
Samoziejmé, ze v posledni dobé se vyskytly kvalitativni problémy kvili zadvadé na vyrobni
lince, a ndkupc¢i nelibé nesl navyseni ceny nad ramec smlouvy. Ale dodavatel nemél jinou
moznost: ceny zakladnich surovin doslova explodovaly, klesly objemy, zdkaznik neobjednava
v ekonomickych mnozstvich a v posledni dob¢ plati pozd¢! Jednani jsou ¢im dal tvrdsi. Presto,
jesté minuly tyden ho nakupci ujistoval, ze za tfi mésice zacnou jednat o obnoveni smlouvy.
Prodejce uz nakupCimu nevéti. Bez ohldSeni se objevi u zdkaznika a durazné pozaduje
vysvétleni. Zakaznik odpovida velmi vyhybavé. Ton se zvySuje. Dodavatel trva na okamzitém
prodlouzeni smlouvy za souc¢asnych podminek, jinak nemiize za nic rucit a nazyva nakupc¢iho
lhafem. Zakaznik to odmita a naopak ukazuje, ze prodejce neférové zvysil ceny, pravé kdyz
firma prochazi nejvétsi krizi ve své historii. Navic dodavatelova mizerna kvalita, systematické
zpozdéni dodavek 1 ponizujici pozadavky financi na platbu piedem jsou jasnym signdlem, ze
dodavatel hodil zakaznika ptes palubu.

Vyberte optimalni ieSeni, méné vhodné ieSeni a zcela nevhodné z niZe uvedenych variant:

A)  Hrozi, ze spor bude rychle eskalovat a potencialné se vymkne kontrole. Doporucuji vyuzit
mediace externim expertem, ktery bude nadale jednani moderovat.

B) Zde se uz neda nic délat. V souladu se smlouvou doporucuji ptedat spor arbitrovi, jehoz
rozhodnuti bude zdvazné pro obé¢ strany.

C) Situace je vazna, ale neni divod panikafit. Je nutno se sejit specialné k tomuto tématu,
peclive si piipravit argumentaci, podivat se na problém ze $irsi perspektivy a najit oboustranné
vyhodné feSeni.

D) Beé&Zny obchodni spor. Pravdépodobné zastupny problém pro hlubsi problémy spoluprace.
Doporucuji nevénovat mu vétsi pozornost a vyuzit osvédéené metody zklidnéni situace.

E) V zadném piipadé¢ nechceme ohrozit dlouhodobou spolupraci. Spor je jednoznaéné
V osobni roving, o samotny problém vibec nejde. Navrhuji vyménit vyjednavace na obou
stranéch.

F)  Situace dospé€la do bodu, ze kterého uz neni navratu. Primarnim cilem je zamezit dal§im
ztrdtam a ,,civilizované* spolupraci ukoncit.

G) Rizeni obchodniho piipadu se ubira §patnym smérem. Situace je zablokovan4, ani jedna
strana nechce ustoupit, délaji si naschvaly, hrubne ton komunikace. Je nutno poslat silny signal,
ze se chceme domluvit a situaci radikaln¢ de-eskalovat.

H) Doporucuji feSeni posunout o troven vys a do jednani zapojit vedouci oddéleni, ktefi
budou hledat oboustranné akceptovatelnou dohodu.



