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Zatim zname:

- osobnost a jeji vybaveni
— vlastnosti, znalosti, schopnosti, dovednosti a zkusenosti

— komunikace jako projev osobnosti (asertivita, empatie)
— vyjednavani jako zplsob komunikace mezi osobami
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Domaci ukol

Najit typicke (i netypicke) projevy neverbalni
komunikace napr. u znamych osobnosti a vysvetlit, co
podle vas vyjadruji.
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Domaci ukol

EKONOMICKA FAKULTA TUL

PROJEVY NEVERBALN{ KOMUNIKACE

Ed Sheeran — noha na gaudi a oteviené ruce
naznacuji uvolnénou atmosféru. Anebo naopak
ukazuje, Ze je Alfa samec.

. Muz nalevo je
uzavieny a ziejmé si bude
dévat pozor co bude fikat.

. Ed Sheeran uprostied,
tentokrét v jiné pozici, je
budto v tuto chvili uzavieny
nebo naopak si jen udélal
pohodli.

. Zena napravo mé
nohy pfe sebe, coz mize
znacit taky uzavienost nebo
pohodli. Ruce mé oteviené,
coz znaci otevienost.

* Muz nalevo je rozhovoru uzavieny a
je odtaZity od moderatora.

* Naopak muZ napravo je otevieny a
plné zapojeny do rozhovoru.



~ Domaci ukol
Serena Williams

Zdvizeny ukazovacek
e namitka, vyjadreni nesouhlasu
e rozcCileni




| Domaci ukol
Freddie Mercury

Pozdvizena paze se zatatou pésti
e odhodlani
e bojovnost
e Vvzdor
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Domaci ukol

Ze vsech obrazkl a postoji byvalého prezidenta USA Trumpa je jasné, Ze v tu dobu vyzatoval velmi povySeneckym a mozina az
arogantnim postojem. Ruce spojené ve sttiSku + vzpfimeny pohled se zvednutou hlavou jasné davéd najevo, Ze Trump se citi nadiazeny
vici véem ostatnim. Velkym znakem je také dervend kravata. Ktera vyjadfuje silu, moc a nadrazenost. Vétsina zachycenych fotografii
Trumpa je, kdyZ nosi ¢ervenou kravatu. Co se tyce obrazku s francouzskym prezidentem Macronem, zde Trump zvolil modrou kravatu,
ktera vyrazuje klid. Ackoliv z fotografie je jasné, Ze jeho neverbalni postoj mluvi za své. Prezident Macron s otevienou dlani a vzty¢enym
palcem dava najevo pocit pratelstvi a davéry. Dle mimiky z jeho tvare dedukuji, Ze je spiSe v rozpacich a Ze si neni jisty svym neverbalnim
projevem. Za to Trump dava svym neverbdlnim postojem opét najevo nadfazenost, aroganci, moc a povysenectvi.

Pouze pro zajimavost https://www.youtube.com/watch?v=T84se4fc4KU dle Trumpovych pozdrav( se svétovymi vidci je jasné, Ze si
v kazdé situaci vyviji nadrazenost, ktera neni tak zjevna na prvni pohled, ale nevédomé plsobi na divaky a myslim si, Ze Trump si témito
svymi postoji buduje jesté vétsi dominanci, ne-li kult osobnosti.

Na kazdé ze 4 ndmi vybranych fotografii si Ize povSimnout stejného postaveni prezidentova téla. Na kazdém snimku byvaly prezident
Donald Trump vyjadfuje svou neverbalni komunikaci at uz vci novinafi, ¢i prezidentovi Francie jeho nadrazeny postoj, ktery symbolizuje
stfiSka z jeho prstl. Lze si také povSimnout, Zze na kazdé fotografii je v jeho obliceji identicky vyraz. Svym vyrazem plsobi nadfazeng,
arogantné aZ pomstychtivé. Vyraz v jeho tvari na mé pulsobi, Ze lidmi pohrda a dana situace je pro néj nezazivna a Ihostejna. Ani na jedné
fotografii nesedi vzpfimeng, ale pokréené. Pricemz timto gestem svlij pohrdavy postoj jen potvrzuje.

Byvaly prezident Donald Trump jeho neverbalni komunikaci (at uz védomé ¢i nevédomé) a postojem ve mné vzbuzuje pocit, Ze at uz by
jednal s kymkoli, jeho nepratelskym postavenim si buduje autoritu a respekt.

EKONOMICKA FAKULTA TUL


https://www.youtube.com/watch?v=T84se4fc4KU
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Utoénost, osocovani
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Otevienost, vielost, radost
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Domaci ukol

Nastvani, podeziravost, nedlivéra
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Putin:

| pres to, Ze dle polohy nohou které z zau1|ma by se dan rlct Ze Je v naprostem kI|du vrsek téla prozrazuje opak. Jedna ruka svira opératko
od Zidle, coz ndm samo o sobé prozrazuje jisty nekomfort. Druhou rukou provadi gesta, ktera podporuji jeho verbalni projev a je lehce
predklonény, ¢imz prozrazuje svou soustfedénost na momentalni rozhovor.

Pan Wolf:

Prekrizené nohy mohou nékdy znamenat nékdy naznak dominance ¢i autority, jindy to mizZe byt reakce na nepfijemny podnét, nebo prosté
kvlli komfortu. To, ktera z variant to muize byt, miZzeme pouze odhadovat. Ruka podpirajici bradu znaci premysleni, zvaZzovani a hodnoceni

vyrokU, které momentalné slysi.
EKONOMICKA FAKULTA TUL 13
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Obsah setkani

Obchodni jednani jako druh vyjednavani

Faze obchodniho jednani vcetné pripravy

Taktiky, techniky a strategie obchodniho jednani

Uzavreni obchodu a péce o klienta

Typologie zakaznika a jeji zohlednéni pro aplikaci strategie OJ

EKONOMICKA FAKULTA TUL
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Typy vyjednavani/OJ z hlediska vysledku

VYHRA — VYHRA
Oba partneri maji po ukonceni vyjednavani pocit vitézstvi a jsou pripraveni jednat znovu. Po
nasledném individualnim zhodnoceni vyjednavani se ,vyhra“ obou potvrdi.

VYHRA — PROHRA
Jeden z partner( pristoupi védomé i nevédomé k Ustupku, uzavie nevyhodnou dohodu, prohrava.

PROHRA — PROHRA

Prohravaji oba (nebo vyhravaiji v pripade€, ze by budouci obchod nefungoval).

Snazi se prosadit oba partnefi, nikdo neustoupi, oba prohravaji nebo dohodu nelze objektivné uzavrit.

EKONOMICKA FAKULTA TUL
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Obchodni jednani

Druh vyjednavani dvou nebo vice stran, jehoZ cilem je dosahnout dohody o
dobrém obchodu.

EKONOMICKA FAKULTA TUL
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Faze obchodniho jednani

1.

Priprava obchodniho jednani, eventualné predjednani (i korespondencni)
Zahajeni a Uvod jednani, formalni seznamovani se, pozdraveni se, rozhovor
,0 nicem"

Mapovani situace, prezentace stanovisek

Jadro jednani/vyjednavani, hledani dohody, problém Ustupkd, odolavani
namitkam

Konflikt stanovisek, krize, vyhroceni konfliktu

Zavér jednani, ukonceni obchodniho jednani dohodou o dobrém obchodu
(napt. podpisem smlouvy), odsunuti rozhodnuti o dohodé, nedohoda

EKONOMICKA FAKULTA TUL
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Priprava predjednanim (a pred jednanim ©):
- korespondencni
- zastupcem
- referenci

Formalni (organizacni) priprava:

- KDE? Misto jednani (domaci plda, plda partnera,neutralni misto), kdo zvolil, image vyjednavact
odpovidajici mistu i partnerovi zaroven

- KDY? Cas zahéjeni jednéni, trvani jednani, ¢asové okolnosti jednani

- KDO A KOLIK OSOB? Slozeni jednacich tymd, pravomoci a kompetence ¢lend, dvoustranné nebo
mnohostranné jednani

Obsahova (vécna) priprava:
- odborna a informacni priprava (podklady, dokumenty, materialy)
- SWOT analyza
- Wtyceni cile vCetné stanoveni mezi dohody dané Ustupky

EKONOMICKA FAKULTA TUL
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Formuddv priprovy no jedndni
Informace o portnerovi a jelo flrmé

Informace o vyjedndvali (jednajicim)
Hlayni cil
Kam moluw uwstoupit
Moznk vijlhody a dstuphy
Nafe silné strinky
Nase slabt strinky
Partnerovi silné strinky
Partnerovi slabé strinky
Podptunt argumenty
Odekdnong hlarni trumsf
Olekidnani potiechy partaera
Hlaxni body vyjadndrdni
Olekdnand. dobo jedndni,
Prikdad silngeh o slabgoh strinek firmy
SUn stranky Slabé strénky
kaalito cena
design Mowhd dodaci doba
prodlowiend zirwini doba nizkd kompatibilito s jingmi vgrobky
spolebhlivost a image furmy nutnost vyskolent persondln
sehopng obthodnd zdstupce ntnost zdsadan do- dallich procesiv
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Zahajeni obchodniho jednani

Seznameni se: - formalni - protokolarni postup, pozdraveni se
- neformalni — kratky spoleCensky rozhovor, navozeni atmosféry
- osobni novinky, pokud se jednajici znaji

Navrh a dohoda o procedure jednani eventualné dalSim programu dne, dni

Ujasnéni rozhodovacich pravomoci a odbornych kompetenci partnerd

Rekapitulace predjednani, jestlize probéhlo a prezentace novych informaci, aktualnich zmén

Pokud neni co rekapitulovat - prechod na mapovani situace a prezentaci stanovisek

EKONOMICKA FAKULTA TUL 20
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Mapovani situace - metoda SPIN v obchodnim jednani

Situation Questions
Situacni otazky, zjistovani informaci — identifikace partnera a jeho aktivit, ovéreni toho, co o ném vim

Problem Questions

Otazky na problém, analyza potreb - detailnéjsi dotazy na informace ziskané situacnimi otazkami s cilem
odhalit slabiny, problémy, které bychom mohli spole€nym obchodem eliminovat, korigovat

Implication Questions

Implikacni otazky, predvedeni nezbytnosti problém resit — navedeni partnera k souvisejicim, mnohdy
zavaznéjsim problémim, které jesté mohou nastat, pokud nebude fesit

Need Payoff Questions

Otazky na vyhodu, iniciace premysleni o vyhodach — presvédceni o nutnosti resit spolecnym obchodem s
nami

EKONOMICKA FAKULTA TUL
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Namitky

To, Ze zakaznik zacne uplatnovat namitky by pro
obchodnika mél byt signal o tom, ze obchod neni

nerealizovatelny. Partner nerekl ne, tedy chce jednat, ceka,

jak budete na jeho namitky reagovat.

Namitky mohou Casto znamenat Vasi sanci!

EKONOMICKA FAKULTA TUL
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Prekonavani, zdolavani, reseni a vyvraceni namitek

Predchazeni oCekavanym namitkam - patti do pripravy

Ano, ale... - zdanlivy souhlas

Ano i ne, plus — minus, vycet kladd a zapor{

Obraceni namitky, vytvoreni kladu ze zaporu

Bagatelizace — poukazani na mensi zavaznost namitky

Protiotazka (netrvat na odpovédi, pouze podnitit k premysleni o namitce)

Rozlozeni — akceptace namitky jako celku a jeji rozbor po Castech

Enumerace - protinamitka

Odvolani se na autoritu, kterd ma stejny nazor jako my

Priklady proti namitce, reference podporujici nase tvrzeni

EKONOMICKA FAKULTA TUL
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Techniky N-A-T (naslouchat-analyzovat-taktizovat inspirace Petr Otahal)

Technika: Otupovani hroti
Taktika: Neprete se.  Jak na to: ,Mate pravdu, chapu, co myslite, ale..."

Technika: Tlak na jesitnost
Taktika: Polichotte(s citem)  Jak na to: ,Je vidét, ze se vyznate..."

Technika: Respektovani postaveni
Taktika: Vyzvednéte postaveni Jak na to: ,Ve svém postaveni nemUzete jinak..."

Technika: Jeden breh, jedna lod’
Taktika: Zapojte do odbouravani namitky Jak na to: ,Pojdme na to spolecne..."

Technika: Oponujici podvédomi
Taktika: Uznejte namitku jako dlivod pro ukonceni jednani
Jak na to: (napt. asertivné zacnéte odchazet, zavrete pocitac, otevrete dvere)

EKONOMICKA FAKULTA TUL
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Meze dohody a porovnavani sily
(zasady pro Cinéni ustupku)

Nebyt prvni, kdo nabidne Gstupek, pokud ano, tak nabidnout to, co v podstaté Ustupkem neni.

Neprijimat prvni nabidku, vzdy je mozno ziskat vice, neukazovat slabost.

Nespéchat s Ustupkem, nezacinat s nim, nekompenzovat Ustupek partnera svym.

Podminovat své ustupky, nabizet nejprve mensi a znat jejich nasledek, nez nabidnu dalsi.

Znat vahu a pomér svych a partnerovych Ustupkll, nabizet tak, abych min daval, vic bral.

Nejit pFes meze Ustupkl vlastnich ani partnera, pres jeho sebetictu, kulturu a divéryhodnost.

Ctit rovhomérny kompromis, znat cenu Ustupku pro dlouhodoby vztah.

Nedat znat partnerovi, ze jsem ziskal vic, nez jsem chtél.

EKONOMICKA FAKULTA TUL
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Taktiky a strategie obchodniho jednani

Obstruktivni (spiSe defenzivni pristup, kladeni prekazek a bariér)

Ofenzivni (aktivni pristup, utok, komparace sily)

Klamavé (mlZeni, vytvareni neprehlednych situaci, znejasnovani, zneklidriovani)

Otevreny pristup (fizena otevrenost, upfimnost za upfimnost)

EKONOMICKA FAKULTA TUL
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Natlakove taktiky pri vyjednavani

7.

8.

9.

. Hra na city (nemam jinou moznost)

. Zastrasovani, mocensky postup

. €Casovy natlak (bud’ ted’ anebo nikdy)

. PocCetni prevaha (krizovy vyslech)

. Zatajovani informaci, nova informace pred koncem jednani

. Blufovani, odhalovani slabin protivnika, zkreslovani nebo vymysleni si informaci

Nenapadné zneprijemnovani situace, volba pro partnera nevyhodného prostredi
Salamova taktika, zisk, dosazeni cile po Castech

Dobry a zly muz

10. ,Atraktivni spolecnice (spolecnik)"

EKONOMICKA FAKULTA TUL
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Konflikty ve vyjednavani a jejich pri

ciny

8.

9.

. Cas

. Nedostatek informaci, Spatné informace (Spatna priprava), Spatna interpretace informaci, polopravda, lez
. Nedostatek zkusenosti, nedostatecna schopnost vyjednavani jednoho nebo vice partnerl

. Emocni priciny - ego, ambice, vztahovacnost, ctizadostivost, precitlivélost

. Predsudky, kulturni odlisnosti, spolecCenské rozdily

. Nedostatecné pravomoci i kompetence vyjednavact

. Nedorozuméni ve formé komunikace — jiné vyjadrovani, odborna terminologie, cizi jazyk, poruseni zvyklosti, protokolu

Nedostatecna koncentrace nékterého z Gcastnikl vyjednavani, védoma i nevédoma

Nevhodné non-verbalni projevy nékterého z vyjednavaiicich

10. Zamérné vyvolani konfliktu

EKONOMICKA FAKULTA TUL
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Jak predchazet konfliktum v jednani?

. Identifikovat konfliktni uzly jesté pred jednanim a pripravit si meze dohody
. Spravné nacasovat predlozeni silovych argument

Uplatnit aktivni naslouchani a techniku kladeni otazek

Neodporovat kategoricky, [épe ptat se proc

Rozpoznat natlakové taktiky partnera

Odlozit jednani v pripadé hroziciho vyhroceni konfliktu

O U A WN

EKONOMICKA FAKULTA TUL
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Reseni konfliktu stanovisek a hledani dohody
(odblokovani ,mrtvého bodu®)

Shrnuti, ¢eho bylo v jednani jiz dosaZeno, znovu popsat problémovy bod, tim provéfit, zda nejde o nedorozumeéni,
nepochopeni se, mrtvy bod je zdanlivy-

Obezietné pripomenuti spolec¢nych zajmi a jejich nenaplnéni v pfipad nedohody

Vynechani sporného bodu a prechod na dalsi

Preruseni jednani kratkodobé nebo na delSi asovy Usek

Zastaveni jednani a vlozeni neformalnich bodd programu

Rozdéleni konfliktniho tématu na nékolik uzsich bodd a Fesit postupné tyto

Pfizvani nadFizeného, kolegy, nezavislého odbornika pro rozsifeni spektra nazor(

Vyména jednateli

Prizvani objektivniho prostfednika, zapojeni autority, arbitrazni fizeni

EKONOMICKA FAKULTA TUL
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Argumentace

Vybér argumentl by mél odpovidat typu zakaznika a jeho potifebam a motiviim, se kterymi
védomé i nevédomé do obchodu jde.

Je tedy tfeba jeho motivy odhadnout a vybrat a komunikovat ty vlastnosti, uzitky a vyhody svého
produktu, které jeho potrebam odpovidaji.

Zakaznik je obvykle schopen vnimat a zapamatovat si cca 20 % predanych informaci, idedlem je,
pokud je v téchto 20% maximum takto sdélenych argumenti.

Vlastnosti informuji, ale uzitky (emoce), vyhody, a prospésnost prodavaji!

Nejcastéji jsme v situaci, kdy bude nas produkt prodavan dale. Uzitky, vyhody a prospésnost
vlastnosti naseho produktu budou obdobné komunikovany zakaznikiim naseho partnera.
Proto bychom méli znat potfeby a motivy téchto zakaznikd.

Nékteré motivy jsou univerzalni pro vSechny — napt. vydélat penize, usetrit penize, usetfit as.
Proto je dnesni obchod masivné motivovan cenou.

EKONOMICKA FAKULTA TUL
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Signaly zaveru jednani od partnera

Verbalni — dotazy na neprimé souvislosti a fakta — postprodejni servis, logistiku

Neverbalni — uvolnéni napéti, spusténi zkrizenych koncetin

Techniky ukoncCovani jednani

Nabidka vybéru

Potvrzeni vyhodnosti nasi varianty

Sumarizace

Specialni nabidka

Prekonani namitek

Série kladnych odpovédi

Pokus Ultimatum

EKONOMICKA FAKULTA TUL
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Akce po uzavreni obchodu

Prace se zakaznikem ma byt dlouhodoba pro vybudovani pevného a perspektivniho vztahu.
Po uzavreni dobrého obchodu je uzite¢né i dobre ho také
spolecensky uzavrit.

Péce o klienta

Pravidlo 80/20 — zpravidla 80% obratu tvori 20% zakaznikd. Ti se stavi do pozice Key
Account partnerd, ke kterym se pfifazuji jejich Account manazeri, ktefi maji na starosti ,fizeni"
vztahu s témito zakazniky, a to nejen obchodniho. Kli¢ovi zakaznici jsou dlouhodobé sledovani
statisticky, jsou pro né vymysleny specialni akce, maji zvlastni statut i vyhody, je na né zaroven
zaméren vétsi komercni tlak.

EKONOMICKA FAKULTA TUL 33
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Typologie zakaznika (spotrebitele)

EKONOMICKA FAKULTA TUL
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Dobry obchod jako uspokojeni potfeb (CCC), obchod s motivy (uzitky), emocemi

5 Urovni lidskych potreb podle Abrahama Maslowa

Vlastnosti naseho produktu k uspokojeni téchto potreb

Fyziologické potreby — nejnizsi Uroven — potreby pro preziti

Cena a slevy, naklady na provoz ¢i pouzivani, zivotnost/opottfebeni, moznost dalSiho prodeje

Potreba jistoty a bezpeci — zaruka existence

Bezpecnost, spolehlivost, nizka poruchovost, kvalita, jednoduché ovladani, servis

Potreba lasky a sounaleZitosti — potfeba nékam a k nékomu patfit

Vzhled, styl, barva, vlastnosti vyvolavajici emoce

Potfeba uznani — potfeba byt tam kam patfim nékym

Image, kvalita, konkurenceschopnost, styl, Uroven zpracovani

Potreba seberealizace — potifeba rozvoje své osobnosti, svého potencialu

Uzitné vlastnosti vyrobku, odpovidajici individualni vlastnosti, Upravy

EKONOMICKA FAKULTA TUL
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Typologie zakaznika

Obr. 4.1 Zdkaznik typu 1

EKONOMICKA FAKULTA TUL

Odhad = ned(véra, nepristupnost, silné
ego, arogance, konzervativnost, obava
riskovat

Potreby = zakladni potreby, jistota

Nabizené uZzitky = cena, reference o
prodejnosti
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Typologie zakaznika

Odhad = zatrpkli, nespokojeni starsi lidé

Potreby = zakladni potreby, Uspora

Nabizené uzitky = nizka cena i s nizkou
kvalitou

0br.4.2 Zdkaznik typu 2

EKONOMICKA FAKULTA TUL
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Typologie zakaznika

Odhad = dobry financni stav, touha utracet
draze kvdli prestizi

Potfeby = uznani, vypadat jako nékdo,
znackovost

Nabizené uzitky = luxus, prepych, image

Obr. 4.3 Zdkaznici typu 3. Tato dvojice dychti utrdcet ’
20 znackové zboZi, které jimd dopidt zddni spolecenského polstgvem.
Uspokojuje si tak potiebu prestize a spolecenského uznani

EKONOMICKA FAKULTA TUL
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Typologie zakaznika

Obr. 4.4 Zdkaznik typu 4

EKONOMICKA FAKULTA TUL

Odhad = dobré financni zajisténi, ochota
utracet za skutecnou kvalitu

Potreby = seberealizace, rozvoj, profilace

Nabizené uzitky = kvalita, originalita,
odlisSnost, odpovidajici individualni styl
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Typologie zakaznika

A |
0br. 4.5 Zdkaznik typu 5

EKONOMICKA FAKULTA TUL

Odhad = zkusenost, naroc¢nost, ochota
utracet za jistotu vysoké kvality,
odstup, nadrazenost

Potreby = prestiz, seberealizace i jistota

Nabizené uzitky = kvalita, top zpracovani,
konzervativni luxusni styl
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Typologie zakaznika

Obr. 4.6 Zdkaznicitypu 6

EKONOMICKA FAKULTA TUL

Odhad = nedbala elegance,
svobodomyslnost, nechut’ vyjednavat,
ocekavani primérené ceny

Potreby = seberealizace, laska, pratelstvi

Nabizené uzitky = cena, i neznackova
kvalita, styl
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Typologie zakaznika

Obr. 4.7 Zdkaznik typu 7

EKONOMICKA FAKULTA TUL

Odhad = typ hospodyné, za malo hodné,
vice utrati pouze za spolehlivost

Potreby = zakladni potreby s jistotou
Nabizené uZitky = cena, uZitné vlastnosti,
hospodarnost, zaru¢ni doba
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Typologie zakaznika

Obr. 4.8 Zdkaznik typu 8

EKONOMICKA FAKULTA TUL

Odhad = emancipovana mlada Zena v Fidici
funkci, ochota utracet za svou presnou
predstavu

Potreby = uznani, prestiz, seberealizace
Nabizené uzitky = kvalita, styl, originalita,
maodni trend
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Typologie zakaznika

0Obr. 4.9 Typ 9. Typ zdkaznice
orientované na zdkladni potfeby a na
potrebu prestiZe. Je velmi komunikativni
a nechd se snadno presveédcit

EKONOMICKA FAKULTA TUL

Odhad = nizsi financni moznosti, motiv
utracet vice za nizSi cenu ale ve stylu

Potreby = zakladni potfeba, ale uznani,
zarazeni se, prestiz

Nabizené uzitky = cena, styl, mddni trend
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Typologie zakaznika

Obr. 4.10 Zdkaznik typu 10

EKONOMICKA FAKULTA TUL

Odhad = relativné financné zajisténi starsi
lidé s ochotou utratit ,jednou za Zivot"

Potreby = zakladni potreby, jistota, ale i
prestiz

Nabizené uzZitky = cena, kvalita, trvanlivost,
konzervativni luxus

45



POJ 2024 Setkani 4 — Obchodni jednani

Domaci ukol

Vymyslet svou taktiku prodeje urcitého produktu a kratce ji popsat (produkt, zakaznik,
pfiprava, taktika, vitézstvi) — pisemné, eventualné predstavit (za vice bodQ).

EKONOMICKA FAKULTA TUL
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Obsah setkani

Obchodni jednani jako druh vyjednavani

Faze obchodniho jednani vcetné pripravy

Taktiky, techniky a strategie obchodniho jednani

Uzavreni obchodu a péce o klienta

Typologie zakaznika a jeji zohlednéni pro aplikaci strategie OJ

EKONOMICKA FAKULTA TUL
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EKONOMICKA FAKULTA TUL

START-UP TUL
2024

11. 4. 2024 Generator napadu
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18. — 19. 4. 2024 Liberec Ideathon 2024
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Jaroslav Demel
20. 3. 2024



