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Uvodni slovo

Vitejte u katalogu sluzeb a
kurzl na rok 2023.

Diky Vam, nasim stavajicim i
budoucim klientim se
spolecnost Wiseman, s.r.o. drzi
na pozici ¢islo 1 na ¢eském a
slovenském  trhu v oblasti
poradenstvi a ,soft-skills"*
vzdélavani pro IT spole¢nosti.

V aktivni nabidce dnes mame
32 kurzd, které jsou specialné
pfipravené pro pracovnirole v IT
firmé. Konkurencni vyhodou je
také variabilita forem Skoleni od
masovych pfednadek aZz po
individualni koucing.

Druhou kliCovou casti jsou
poradenské sluzby. Tato cast
naSeho portfolia jiz nékolik let
objemem prekondva i oblast
vzdélavani.

Celkové pocet proSkolenych
osob zIT firem pfesahl Cislo
6.400! Aktivné spolupracujeme
svice nez 360 IT firmami.
Pfesto stale pracujeme na

inovacich, abychom  mohli
klientim  nabizet  nejlepsi
produkty na trhu.

TéSim se na setkani s Vami na
nékterém z nasich kurzd.

Ing. Vdclav Vinkldrek
feditel, Wiseman, s.r.o.
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Cim se odliSujeme od ostatnich?

1) Vice si rozumime

Nasi lidé, ktefi realizuji konkrétni sluzby, nebo jsou lektory kurzu, jsou lidé s praxi z IT firem.
Chépou, pro€ a jak véci uvniti IT spolecnosti funguiji. Sami zazili tlaky, které na jednotlivé pracovni
role prostfedi IT firmy vytvafi. Stejné jako u€astnici jim kazdodenné Celili. Umime diky tomu lidem
u zakazniku 1épe porozumét. Byt pro né rovnocennym partnerem. Mizeme se s nimi také podélit
0 vice, neZ jen o teoretické znalosti. Mluvime jazykem nasich zakaznikd.

2) Vyssi spokojenost tcastniku

IT firma je prostfedi s nejvétsi koncentraci inteligentnich lidi viibec. Takeé jsou to lidé zvidavy, ktefi
si kladou otazky: ,Pro¢ to tak je?“. Pfi tvorbé kurz( respektujeme obé tyto specifika. Obsahova
stranka je na jednotku ¢asu vice koncentrovana, aby se chytré hlavy nezaéaly pomalym priibéhem
nudit, jak se ¢asto déje u obecnych kurzli. Druhy diraz je kladen na vysvétiovani divodi a pficit,
pro¢ by se mélo postupovat prace takto. Doporuceni na kurzech tak davaji i¢astniklim smysl.

3) Vyssi procento osvojenych znalosti

Schopnost lidi v rdmci svého rozvoje pievzit nové znalosti Uzce souvisi s tim, jak si je dovedou
W promitnout do své pracovni reality. Tim, Ze je obsah kurz( zaloZen na realnych pfikladech, které
> * | UcCastnici denné prozivaji, pfebiraji vysoké procento probiranych znalosti. Reélné zlepSeni je tak

|
\é < \. | vyrazné vyssi, neZ u obecné orientovanych kurz(. Nade kurzy tak pfes vy$Si pofizovaci cenu
Tt 8 vykazuji nejlepsi pomér pfevzatych dovednosti za vynaloZenou investici.

4) Individualni pfistup
@ ’ Kazdému klientovi nabizime individuéini skupinu sluzeb, které jsou pro néj vhodné. VSechny
~ "’

postupy a sluzby vnimame pouze jako Sablony, které nasledné pfizptsobujeme podie firemni
i kultury a potfeb zakaznika. Pfizplsobeni je zakladni cesta ke zvySeni efektivity a Uspésnosti
' sluzby. Pokud v pribéhu realizace sjednané sluzby zjistime nové skute¢nosti, které znamenaji
doporuceni jiného a efektivngjSiho postupu, nevahame je u klienta doporudit.

5) Integraéni pohled

- <@ Diky Sirokym zkusenostem vidime IT firmu jako mechanismus vzajemné provéazanych procesu.
' Vnimame jejich souvislosti a navaznosti tohoto sloZitého hodinového strojku. Pokud klient planuje
realizaci néjaké zmény napfiklad v prodejnim procesu, vidime, jaké dopady to bude mit v realizaci
¢i na supportu. UmoZriuje ndm to také klienta upozornit, Ze jim poZzadované zména je jen vnéj$im

6) Akumulace znalosti z IT prostredi
; > Dlouhodobé koncentrujeme znalosti k jednotlivym procesiim. Jak o jejich ide&lnim fungovani, tak
[y 0 znalostech, které jsou potieba k jejich Uspésnému vykonavani. MiZeme porovnavat zku$enosti
z vice nez 360 IT firem vSech moznych velikosti a zaméreni. To umozriuje chapat souvislosti, co
v kterém okamziku IT firma pro svuj rist potfebuje. Jsme nejvétsim uloZistém znalosti o fungovani
T firmy na trhu.

7) Stale vyvoj produktl diky kontaktu s realitou
V ramci konzultaénich projektd se pohybujeme u klientl v realném prostfedi trhu. Vnimame spolu
s nimi zmény. Na né reagujeme pribé&znou inovaci obsahu nasich sluzeb i kurz(. Napfiklad pfi
porovnani obsahu patefniho prodejniho kurzu ve verzi z roku 2012 a na konci roku 2016 ma pranik
pouze 40%. Jako vSechny naSe sluzby je i tento kurz intenzivné vyvijime. Jsme tvirci znalosti.
Mame nejvyssi podil vynakladanych nakladi na vyzkum a vyvoj.
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Mapa vhodnosti kurzti pro jednotlivé pracovni role v IT firmé

(:) organizacg firmy manaierské obchodni . projektové' dovgdnqsti pro 3 délka kurzu
,best practice* dovednosti dovednosti dovednosti realizaci ve dnech
S Obchodnik |8 eent | & Majtel |43 manazer |55 Konzutant | @ CUERet | 9B Teohnik
Prodej IT feSeni 1 - Trust IT Selling 3 Dovednosti pro fizeni ziskovych IT projektu 2
Prodej IT feSeni 2 - T6P IT Selling 3 Krizovy managementIIT projektd 2
Akviziéni schizky I 2 Realizace poradenskflch projekti 2
Presales prezentace I'II' feseni 2 Vyvoj SW agilnim pﬁ;tupem SCRUM 2
Prezentacni dovednoslti vIT 2
Techniky verbalnich n;anipulaci 2
Pokrogilé techniky jedlném' a vyjednavani 2
Account managementl 2 (Strategie rozvoje IT filrmy @ Profesionalni komunikace pro realizaéni role a support 2
Rizeni partnerd v distribuénim fetézei (2 (Postupy fizeni obchodniho tymu(2) Profesionalni telefonicka komunikace I 1
MarketingvIT 2 (Organizace efektivni realizace (2) Zvladani koaniktnl'chI a stresovych situaci I 2
Prospectcall 1 (Organizace supportu zakazniki (2) Postupy analyzy potileb zakaznika 2
Prodej znalosti a poradenstvi 2 | (Krizovy managementllT firmy  (2) Skoleni $kolitelu 2

(Procesy personalistiliy IT firmy @
Time management v IT prostiedi l 1

Mng. akademie 1 - prace s jednotlivcem ( 2

Mng. akademie 2 - fizeni a rozvoj tymu ( 2

Mng. akademie 3 - motivace hodnocenim 2

Mng. akademie 4 - techniky koucovani ' 2
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Obsah jednotlivych Skoleni a

Nazev kurzu

Graficka mapa vhodnosti kurzu pro pracovni role
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Obchodnik

jeji

Presales konzultant

ich vhodnost

Manazer/Majitel

Projektovy manazer

Support konzultant

Konzultant

Vyvojar/Technik

Organizace firmy "best practice” --------

1100 Strategie rozvoje IT firmy

1110 Postupy fizeni obchodniho tymu 9 \/

1120 Organizace efektivni realizace 11 v

1130 Organizace supportu zakazniku 13 v

1140 Krizovy management IT firmy 15 v

1150 Procesy personalistiky IT firmy 17 4
|| Manazerskédovednosti . | | | || | [ | |

1200 ManaZerska akademie 1 - prace s jednotlivcem 19 v | v

1210 ManaZerska akademie 2 - fizeni a rozvoj tymu 21 v | v

1220 Manazerska akademie 3 — motivace hodnocenim 23 v | v

1230 ManaZerska akademie 4 - techniky kouGovani 25 v | v

1260 Time management v IT prostfedi 2|V |V IV IV IV |V |V
|| Obchodnidovednosti . .| || | | | [ | |

1300 Prodej IT feseni 1- Trust IT Selling 28 |v | v |V

1301 Prodej IT FeSeni 2 — TOP IT Selling |V | V|V

1310 Prospect call RV |V

1320 Akviziéni schiizky “B| V|V

1330 Account management |V |V

1340 Rizeni partner(i v distribuénim fetézci /| vV |V

1350 Prezenta¢ni dovednosti v IT 40 | vV |V |V |V |V

1351 Presales prezentace IT feseni 2| v | v |V

1370 Pokrocilé techniky jednani a vyjednavani M4 | v | v |V |V

1380 Techniky manipulaci 46 | vV |V | V|V

1390 Marketing v IT 48 | v | VvV

1395 Prodej znalosti a poradenstvi 50 | vV | vV |V v | v
|| Projektovédovednosti | | | | | | [ | |

1400 Dovednosti pro fizeni ziskovych IT projektt 52 ViV |V IV |V

1430 Krizovy management IT projektu 54 v | v

1440 Viyvoj SW metodikou SCRUM 55 | v v v
|| Dovednostiprorealizaci . . | | | | | [ | |

1500 Profesionalni komunikace pro realizacni role a 57 vivilv

support

1510 Profesionalni telefonicka komunikace 59 v | v |V

1520 Zvladani konfliktnich a stresovych situaci 61 v | v |V

1525 Postupy analyzy potieb zakaznik( 63 v | v

1540 | Skoleni $kolitel( 65 v
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1100 - Strategie rozvoje IT firmy

Kurz predstavuje Gcastnik(im kompletni systém strategického fizeni spolec¢nosti. Zabyva se ¢innosti od
procesu formovani vize spole¢nosti na nejvyssi urovni az po osobni plany jednotlivych zaméstnanc(i na
trovni nejnizsi. Trvaly rast firmy je zalozen na systému strategického fizeni.

Uréeni akce
o Qéastnik: majitelé a feditelé IT spoleénosti, feditelé Usekl odpovédni za formovani strategie.
e Uroveri znalosti problematiky: nerozhoduje.

Cile kurzu

Cilem je poskytnout uceleny pohled na systém strategického fizeni spoleénosti. Ugastnikim to
umozni zdokonalit jejich stavajici systém strategického fizeni, nebo postupné systém zacit do
spole¢nosti zavadét. Firmy vykazujici vy$si zisk nebo ziskavajici vyznamny podil na trhu patfi
do skupiny s vyraznéji rozpracovanym systémem strategického fizeni.

Prizkumy Fikaii, ze 8 z 10 IT firem v CR nema systém strategického fizeni zavedeny viibec,
nebo pouziva pouze jeho dilCi Casti. U zahraniCnich spolednosti je importovan bez Uprav systém materské
spolecnosti, ktery na lokalni Urovni neni vzdy idealni.

VétSina firem je tak fizena na zakladé operativniho managementu. To znamena, ze se fesi situace podle toho, jak
pfichazeji. Prvnim krokem k zavedeni systému strategického fizeni je pfipustit si, Ze ve firmé je prostor k inovaci
v této oblasti. Navic, strategie neni systém uzavieny, ale plynule se vyvijejici.

Cileny rozvoj firmy vyZaduje naplanovanou a promyslenou strategii. Prvnim krokem je stanoveni pfedstavy (vize),
¢eho ma firma dosahnout. Ta pak v postupném rozpadu formuje pfes konkrétni cile az po jednotlivé ukoly kaZzdého
zaméstnance.

Typ kurzu
Dvoudenni kurz, zaméfeny na rozvoj a tvorbu firemni strategie spole€nosti nebo dilCi divize. Kurz se zabyva
kliGovymi tématy:

e Pro¢ realizova't systém strgtegického F’izeni T firmy C“e majiteit

e Struktura systému strategického fizeni ::‘
e Provadéci mechanizmy pribézného fizeni Vize/ Mise

e Techniky prediktivniho fizeni firmy ’::/
o Sablony kligovych dokument strategie

e  Praktické postupy zavedeni strategického fizeni
Rozpocet
Strategické fizeni se jako fungujici systém tyk& kazdého zaméstnance spole¢nosti a
nastavuje trvaly rist a ziskovost spolecnosti. Je také silnym integracnim a motivacnim
prvkem napfi¢ firmou. Castokrat je viak v praxi ,strategické fizeni® zaméfeno za
byrokratické systémy bez pfi€iny nebo rizna slohova cviceni managementu, ktera se  Systém strategického
nikdy nepromitnou do realného Zivota firmy. Fizeni firmy

G
e

uj Os.plany |

Piinosy pro ucastniky kurzu
Pavel (42), spolumajitel firmy a vykonny feditel

- .. kdyz jsme jako firma personalné a obratové narostli, poprvé jsme vytvorili dokument, ktery na sobé nesl nazev
strategle firmy. Prace na ném se mi velmi libila a byl jsem z néj tplné nadseny. Ubéhly dva roky a najednou jsem
zjistil, Ze jako firma pre$lapujeme vice méné na misté...

’ . byl ¢as znovu vytvorit strategii a uvédomit si, kde jsme chybovali. Kurz mi pomohl uvédomit si nejbolestivéjsi
m/sto Dokument ktery jsme kdysi nazvali strategie, se jen minimalné zabyval otazkou prakticky ‘JAK* se dostaneme
k naSemu cili. Byl to soupis prani, ktery ani management firmy, natoZpak fadovi pracovnici, nevzali za svtj. Dnes jiz mame
nastaveny systém strategického fizeni, kterého se Ucastni kazdy zaméstnanec. Vysledkem je nariist obratu za % roku 2008 o
46% a zdvojnasobeni zisku oproti pfedchozimu obdobi”.
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Detailni obsah kurzu
Kurz se zabyva posupné navazujicimi tématy:
e Divody pro strategické Fizeni spole¢nosti
e Hierarchie strategického fizeni
o vize - kde firma ve stfednédobém horizontu bude
o strategie - pisemny plan, jak postupovat k dosazeni vize
o rozpocet - roéni plan finannich tok a jejich plnéni
o osobni plany - rozpad strategie a rozpoCtu do planu kazdého zaméstnance
e Struktura strategie
o vize spoleCnosti - co nas sjednocuje
o strategické cile - jakymi méfitelnymi kroky v Case se k vizi dostaneme
o aktuélni stav firmy - popis vychoziho stavu zmény
o stav trhu a pozice firmy na ném - umoziuje nase prostfedi nasi vizi
o cile po procesech - rozpad strategickych cilti na konkrétni cile po procesech
= strategicky rozvoj
fizeni spolecnosti
obchod a marketing
realizace / vyvoj
support
= lidské zdroje
o nastin rozpoétu - verifikace plant z pohledu finanéni proveditelnosti
o provadéci plan po procesech - rozpis Ukoll k napinéni cili (CO, KDO, DO KDY)
e KPI (Key Performace Indicators) - kliCové indikatory vykonu firmy (procesu)
statické - ukazuji vykon na zakladé uzavfené skuteénosti
pomérové - nejCastéji ukazujici % poméry
o prediktivni - ukazuji na budouci pravdépodobny vyvoj
e Firemni rozpoCet
o obvyklé Clenéni
o periodicka prace s rozpottem
o techniky sestaveni rozpoctu
e Rozdil mezi operativnim a strategickym fizenim
e Provadéci mechanizmus strategického fizeni v éase
o Uroved majitell - definice vize, schlizky s managementem, schvalovani strategie
o Urovel managementu - tvorba strategie, realizace ukol(i, zpétna vazba
o Uroved majitell procest - rozdéleni Ukold, kontrola a zpétné vazby
o Uroven ostatnich zaméstnanc( - pinéni dkolli a osobnich plani
e Business plan pro zahajeni nové aktivity
o klicové body
o postupy sestaveni

o
o

Cena kurzu za ucastnika

(" Obsah v cené Cena bez DPH )

o  Skolici materialy a ostatni potfebné pomUcky

e Sablony kli¢ovych dokumentt v elektronické podobé
o certifikdt absolvovani kurzu

e obcCerstveni po dobu konani kurzu

24.800K¢
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1110 — Postupy rizeni obchodniho tymu

V obchodnich tymech vsech velikosti je to pravé jejich vedouci, ktery zasadnim zplisobem ovliviuje
celkové prodejni vysledky. At jiz je to strategii sméfovani obchodu, nastavenim prostredi v tymu,
schopnosti predikovat vysledky obchodu, €i individualni praci s kazdym ¢lenem tymu. Kurz pfinasi naméty
na zmény v praci vedouciho obchodu v IT firmé s cilem navysit prodeje i jejich ziskovost.

Uréeni kurzu
o Qéastnik: obchodni management, TOP management.
o Uroveri znalosti problematiky: pokro€ily az velmi pokrodily.

Cile kurzu

Cilem kurzu je poskytnout vedoucim obchodnich tymu naméty na zmény v organizaci préce, které stavajici tym
dovedou k ristu prodeju s vyrazné vy$Sim ziskem a to ze vSech skupin zakaznik(. Kurz pfedstavuje v kostce
souhrn zkuSenosti s néplini prace obchodniho feditele z pohledu rizné velkych obchodnich tymd. Zabyva se také
prioritami jednotlivych namétd na zmény, tedy co je pro nas nejvyhodnéjsi aktualné zménit.

Byt obchodnim feditelem v IT firmé je velmi obtizna prace. Jak fika s nadsazkou jedno pfislovi: ,Neexistuje Spatné
feSeni, neni Spatnych obchodnich tym0 a nejsou Spatné segmenty zakaznik(, jsou jen vice a méné schopni
vedouci obchodu.” Budme Ti nejlepsil

Typ kurzu
Dvoudenni kurz zaméfujici se na cely rozsah €innosti vedouciho obchodniho tymu. Od strategické a organizaéni

manazerska disciplina a vysledky jsou pfimo ovlivnény znalostmi o tom, co je spravné udélat. Je to dano predevsim
dlouhodobosti obchodniho cyklu a vysokou zavislosti Uspéchu na organizaci rozvoje vztahd. Jakakoliv zména se
projevuje s velkym zpozdénim. Dopady nékterych klicovych zmén se Casto projevuji az v dal$ich fiskalnich letech.

Motorem zmén je vedouci obchodniho tymu. Vykon obchodniho tymu tak roste i pada pfimo Umémé jeho
schopnostem a znalostem ,best-of* postup(i. Osobni rozvoj vedouciho obchodu se tak stava jednou z klicovych
podminek pro dosazeni ristovych prodejnich cilli spolecnosti.

KliGova témata kurzu jsou:

e Strategicky pohled na obchod
Jak vyhodnotit vykon obchodu jako celku (KPI obchodu s FeSenimi)
Obchodni procesy a jejich styéné body s ostatnimi procesy firmy (zejména realizace a marketing)
Predikce budouciho vyvoje obchodu
Jak vytipovat nejvyhodnéjsi misto pro zmény v organizaci prace
Potencialni rezervy v obchodu s novymi a stavajicimi zakazniky
Principy fizeni obchodnika
Motivaéni prostfedi odmériovani pro obchodniky
Individualni rozvoj obchodnika
Postupy vedeni kliGovych obchodnich porad a schlizek

Prinosy pro uéastnika kurzu

e Ujasnéni celkového obrazu o naplni prace obchodniho feditele
Konkrétni podméty na zmény v organizace
Pomoc se stanovenim priorit zmén z pohledu o¢ekavanych vysledku
ZkuSenosti, které postupy se v praxi vedeni obchodnich tymu neosvédgily
Schopnost Iépe obhajovat vysledky tymu dovnitf do firmy
Rust respektu ¢lenu obchodniho tymu vici svému vedoucimu
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Detailni obsah kurzu

Obchodni strategie jako soucast celkové strategie spoleénosti
Objektivni posouzeni stavu obchodu ve firmé
o Zakladni ukazatele vykonu obchodu jako celku (KPI)
o Rozdilné typy IT businessu a jejich objektivni popis
o Colze z vyvoje kliovych ukazatelll v Case zjistit o sméfovani obchodu jako celku
o Predikce vyvoje obchodu
Strategicky business plan rozvoje obchodniho tymu — volba sméru strategickych zmén
Cilové segmenty trhu, cesta k produktivité obchodnika i firmy
Definice a pfiprava obchodnich produktt (FeSeni/sluzby)
Ziskavani novych (nunting) vs. rozvoj stavajicich (farming) zakazniku
o Kde je pro firmu vyhodnéjsi téZit obchody
o Cilené obsazovani novych zakazniku
o Strategie prodeje stavajicim klientim
Obchod a vazba na ostatni procesy ve firmé
o PoZadavky obchodu na marketingovou sou¢innost
o Definice jasnych rozhrani a kompetenci mezi realizaci a obchodem
Pipeline management
o  Systém pro pribéznou kontrolu a Fizeni obchodnika
o Systém pro predikci vyvoje obchodii celé spolecnosti
o Systém pro zvySovani vykonu obchodu (hledani uzkych mist)
Efektivita obchodnika
o Kli¢ova kritéria hodnoceni prace obchodnika (KP!)

o Plan prodeje
o Personalni rozvoj obchodnika
o Podil na strategickych ukolech prodejniho oddéleni

o Osobni plan
ZkuSenosti s riznymi variantami motivace obchodnika
o Motivacni sloZky
o Zplsoby jejich vypoctu
o Potencialni rizika jednotlivych systém(i
o Nefinanéni cesty motivace obchodnika
Néstroje pro préci s obchodnim tymem
o Obchodni porada
o Osobni pohovor s obchodnikem nad stavem obchodu (1:1)
o Pohovor pro hledani tzkého mista snizujici vykonnost obchodnika
o Prezentace obchodni vize a strategie na pocatku fiskalniho obdobi
Identifikace potencialné platného ¢lena obchodniho tymu pfi pohovoru
Asociacni plan - za€lenéni nového obchodnika do tymu
Simulace jako sou&ast rozvoje obchodniho tymu
o Technika n&cviku obchodnich situaci
o Sdileni zkuSenosti mezi €leny tymu
PoZadavky na technickou podporu procesu obchodu

Cena kurzu za ucastnika

( Obsah v cené Cenabez DPH )

Skolici materidly a ostatni potfebné pomuicky
$ablony klicovych dokument v elektronické podobé 24 800KE
certifikat absolvovani kurzu

obcerstveni a stravovani po dobu konani kurzu
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1120 — Organizace efektivni realizace

Jak nastavit procesy v realizaci a vyvoji, aby byly co nejefektivnéjsi? Rika se: ,,Obchod generuje obrat,
realizace odpovida za zisk“. Realizacni ¢ast tvofi nejvétsi ¢ast personalnich nakladu IT firmy. Organizace
prace zasadnim zpUsobem ovliviiuje celkovy vykon. Kurz se zabyva nastavenim procesu v realizacni ¢asti
firmy, od strategické urovné fizeni az po motivaci jednotlivce metriky, s cilem poskytovat celkové lepsi
vysledky.

Uréeni kurzu
e Ucastnik: manaZefi realizace, manazefi vyvoje, TOP management.
o Uroveri znalosti problematiky: pokro€ily az velmi pokrodily.

Cile kurzu
Cilem kurzu je zaméfit se na ,best of* postupy organizace realizacni jednotky. Tim dosahnout zvySeni vykonnosti
a dostupné kapacity realizaéni skupiny. Podil celkové kapacity za obdobi vs. préace lidi na placenych zakézkach

pfedvidat budouci potfeby. Kurz se zabyva viemi témito aspekty.

Typ kurzu

Dvoudenni kurz je zamérfeny na dovednosti spojené se zvySovanim efektivity prace v tymu realizace projektl a
vyvoje produktu. Odpovédnost za realizaéni jednotku patfi mezi klicové v kazdé IT spolecnosti. Poctem lidi se
jedna o nejrozsahlejsi nakladové stfedisko spoleCnosti. Navic v sobé tato jednotka zacleriuje rozdilné funkce od
konzultantt, pfes analytiky, projektové manazery, produktové manazery az po vyvojafe. Reélna kapacita je také
maximalnim limitem nasi schopnosti projekty realizovat, at iz se jedné o projekty pro zakazniky, ¢i interni projekty.
Kazde dilCi zlepSeni v efektivité pfedstavuje snizeni nakladoveé ceny za hodinu prace a tim zvySuje ziskovost firmy.

Proto fizeni realizace patfi mezi klicové posty. Neustala inovace v ristu efektivity a vytvareni motivacniho prostredi
pro vSechny pozice jsou podminkou dlouhodobého Uspéchu v této pozici.

Ugastnici kurzu také obdrzi $ablony kli¢ovych dokumentd, vypoétové vzorce a ostatni podklady, které umoziuji
jednoduse prevzit ¢i doplnit viastni vzory pro praxi.

KliGova témata kurzu jsou:
e Procesni pohled na realizaci a vyvoj v IT firmé
Kli¢ové metriky popisujici vykon realizace a vyvoje
Individuaini metriky pro jednotlivé pracovni role
Entita ,projekt” a jeji kliCové metriky
Mozné varianty motivujiciho odmériovani vazaného na vykon jednotlivce
Nastaveni kli€ovych procesu v realizaci a vyvoji
Moderni trendy ,agile” pfistupu a jejich provazani do procest realizace a vyvoje
Rust efektivity prostfednictvim riistu znalosti

Klicové prinosy pro Ucastniky kurzu
e Pomoc s vytipovanim potencialnich Uzkych mist v realizaci a vyvoji
Konkrétni ndméty na zmény k rlstu efektivity
Vzory jednotlivych fidicich dokumentd pro jejich jednodussi adaptaci (pro¢ vymyslet kolo)
Sezndmeni se s riziky ,slepych cest’, které se v realizaci neosvédcili

[ ]
[ ]
[ ]
e Naméty na argumentaci, jak zmény prosadit a to jak smérem vzhlru, tak smérem k podfizenym
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Detailni obsah kurzu
Kurz zahrnuje nasledujici témata:

Rozhrani mezi procesy realizace/vyvoje a ostatnimi procesy firmy
o Sty€né plochy mezi procesem realizace a obchodu
= Pozadavky na obchodni vstupy pro potencialni kalkulace projekt(
= Zhodnoceni potencialu nové zakéazky pfed podanim nabidky
= Ugast obchodu v dobé realizace projektu
o Provazani realizaénich a support proces
Realizace/vyvoj jako procesni systém
o Klicové metriky popisujici vykon realizace a vyvoje
o Individualni metriky pro jednotlivé pracovni role
o EntitaUkol" a jeji klicové popisné faktory
o Entita,projekt* a jeji klicové metriky
o Nastaveni kli€ovych procesu v realizaci a vyvoji
Ridici a kontrolni procesy
Manazerské udalosti fidici realizaéni jednotku
Klicové indikatory aktualniho stavu realizace projektu
Realiza¢ni tym a projekty
Varianty organizaéni struktury realizaniho a vyvojového tymu
Efektivni alokace zdroju na projektech
Reseni vyjimek pfi pfidélovani zdroji
Project review
Techniky rozhodovani o prioritach realizace projekt(
Moderni trendy ,agile” a jejich provazani do systému
o Proces kooperace (subdodavka 3ti strany)
Rust efektivity prostfednictvim riistu znalosti
Mapa znalosti (potfeba vs. realita)
Management znalosti v realizaci
Strategicky plén rozvoje v navaznosti na firemni strategii
Plany znalostniho rozvoje zdrojl
Osobni plany ¢lend tymu
Principy zaélenéni nového ¢lovéka do realizaéniho/vyvojového tymu
Motivace a rozvoj realizaniho tymu
o Mozné varianty motivujiciho odmériovani vazané na metriky
o Motivacni vykonové odménovani v realizaci a vyvoji pro jednotlivé role
o Nefinanéni motivace &len(i tymu
Sestaveni projektu ,zmény* pfi reorganizaci realizacni a vyvojové skupiny
PoZadavky na technickou podporu procesu planovani a realizace projektt

O O O 0O 0O 0O 0O O ©

O

o O O O O

Cena kurzu za ucastnika

(" Obsah v cené

Cena bez DPH )

$kolici materialy a ostatni potfebné pom(cky
$ablony klicovych dokumentl v elektronické podobé
certifikat absolvovani kurzu

obcerstveni a stravovani po dobu konani kurzu

24.800K¢
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1130 - Organizace supportu zakazniku

Poskytovani podpory stavajicim zakaznikiim je kliCcovym pilifem dlouhodobé stability IT firmy. Kurz se
zabyva takovym nastavenim systému poskytovani podpory, aby se stal nejziskovéjSi ¢asti firmy a zaroven
zvysoval spokojenost zakazniku. Platici a vysoce loajalni zakaznici jsou priznaky dobfe fungujiciho
supportu.

Uréeni kurzu
e Ucastnik: vedouci oddéleni podpory, vedouci realizace, vedouci vyvoje a jim nadfizeny management;
e Uroven znalosti problematiky: stfedné pokrocily az velmi pokrogily.

Cile kurzu
Cilem je seznamit U€astniky s organizaci procesu

PoZadavek Stavy procesu

supportu, aby pfinasel zakaznikim co nejvétsi = Bl -
H YAax . [T > 3 Potvizeni piijeti (automat)
spokojenost s feSenim jejich pozadavki a b — e B
. v v . . Oznamen o prevzeti dispederem™ il
zéroven spolecnosti vyznamny zisk. ("7 !
2 g .

v ;s s s C " Navh re- kace +rozsahu a terminu wm
Pfi poskytovani podpory se potjkame smnoha FRE T, 3 -
. [ . n,o0 yr Schvalenl [ z&vazna ob] e 181 [ ] e
Uskalimi. Ze strany zékazniki jsou to napfiklad | ™ T il %,, &
v v ’ . . > o . N nformace o zahajeni praci L@
tézko predvidatelné objemy pozadavki, vysoke ™| ____ s _{__a'c_e_"_t _______ e .

’ . ; . P Pribézna inform G Y | .. =
vykyvy vobjemu prace nebo logicka snaha icmpimirrs e S wanii |
zakaznika prosazovat rozvojové poZadavky jako
reklamace. Intg[ne 'pak’cas,to fesime omezenou AKGEptace” prevzadho o
kapacitu zdroju ¢ Uzké hrdlo zplsobené VyiEevan { o Uzavieny

nenahraditelnosti konkrétni osoby. Samostatnou
kapitolou je sdileni expertnich osob nasazenych
na realizaci novych projektd, nebo konflikty s vyvojem, ktery méa své vlastni priority. Lidé na podpofe také musi
odolavat silnym internim tlakim, kdyz ostatni zaméstnanci prosazuji svij osobni pohled na prioritu feSeni
konkrétniho pozadavku.

Priklad: Proces komunikace se zakaznikem nad poZadavkem.

Kurz se zaméfuje na to, jak podle velikosti firmy co nejlépe organizatné o3etfit tato ,uskali“.

Typ kurzu
Intenzivni dvoudenni kurz se zaméFfuje na kli¢ové aspekty souvisejici s poskytovanim podpory zakaznikim. Kurz
se zabyva tématy:
o Nastaveni realistickych o€ekavani od oddéleni podpory
Procesni organizace prace supportu
Mechanismy nastaveni priorit v praci supportu
Smluvni ramec k poskytovani podpory
Poskytovani podpory jako vysoce ziskova ginnost
Komunikaénimi standardy jako nutna sou¢ast budovani spokojenosti zakazniku
Vnitfni personalni organizace poskytovani podpory
Kurz pfinasi v jednom celku praktické ,best of* postupy v oblasti poskytovani podpory v IT firmé. Také zohledriuje
rozdilné velikosti organizaci a tim i rozdilné moZnosti investice do oblasti podpory zakaznikd.

Klicové pfinosy pro ucastniky kurzu
e Vytipovani rizikovych mist pfi poskytovani podpory zakaznik(im
Konkrétni ndméty na zmény pfi poskytovani podpory s cilem zvysit spokojenost zakazniku, &i zisk
Vzory jednotlivych Fidicich dokumentd pro jejich jednodussi adaptaci (pro¢ vymyslet kolo)
Seznameni se s riziky ,slepych cest’, které se pfi poskytovani podpory neosvédcily
Naméty na argumentaci, jak potfebné zmény prosadit a to jak smérem vzhdru, tak smérem k podFizenym
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Detailni obsah kurzu

NejCastéjsi pfiCiny nespokojenosti zakaznik( s podporou
Vlastnosti IT prostfedi, s kterymi systém podpory zakaznik( musi pocitat
Generace Urovné podpory a jejich postupny vyvoj v IT firmé
o Rozliseni podle cilt poskytovani podpory
o Test-vjakém stadiu je naSe podpora
Podpora zakaznikl jako strukturovany proces
o Klicové indikatory vykonnosti procesu supportu (KPI)
o Popis procesu podpory
o Rozhrani s ostatnimi procesy ve firmé (realizace projektt, obchod, vyvoj)
Ekonomické aspekty poskytovani podpory
o Zdroje financovani podpory
o Kalkulace maximalniho rozsahu poskytované podpory na zakladé zdrojl pfijm0
o Sledovani ziskovosti kazdého zakaznika na podpofe
o Pozadavky na servisni smlouvy z pohledu ekonomiky supportu
o Sluzby podpory jako produkty s jasnou cenovkou
PoZadavek na podporu — kliové popisné prvky
o Typ servisniho pozadavku
o Priorita poZzadavku
o Pracnost a jeji odhady
Systém stanoveni priority feSeni pozadavku
o  Stanoveni priorit zakaznik{ - strategicka analyza
o Rovnice stanoveni priority konkrétniho poZadavku
Proces piijeti a zpracovani konkrétniho servisniho pozadavku
Personalni organizace supportniho tymu
o KliGové pracovni role v supportnim oddéleni
o Motivani prostfedi v supportnim oddéleni
o Personalni rozvoj supportniho oddéleni s ristem poétu zakaznik(
o Sdileni zdrojd s jinymi procesy ve firmé
Komunikace se zakaznikem na supportu
o Postupy pozitivni komunikace se zakaznikem
o Kilasifikace pozadavkd na podporu od zakaznik(
o Odolavani internim tlakdim na nesystémové zasahy
o Nejéastéjsi komunikacni selhani z pohledu zakaznika
o Komunika¢ni kanaly a Urovef podpory
Pozadavky na technické prostfedky pro fizeni a evidenci poZzadavki
Sestaveni planu zmén v oddéleni podpory
o Co pfinese v konkrétni situaci nejvétsi efekt
Podpora jako oblast pro cross-selling (nasledné prodeje) u stavajicich zakaznikd

Cena kurzu za ucastnika

(" Obsahv cené

Cenabez DPH )

$kolici materialy a ostatni potfebné pom(cky
Sablony klicovych dokument( v elektronické podobé
certifikat absolvovani kurzu

obcerstveni a stravovani po dobu konani kurzu

24.800K¢
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1140 — Krizovy management IT firmy

Kriticky stav se nejcastéji projevuje prudkym poklesem vykonu. To jiz vSak byva velmi pozdni signal. Kurz
se zabyva technikami detekce potencialni krize, prevence jejich pficin i konkrétnimi postupy jejich
zvladnuti. Rika se: ,,Pokud jsi spokojen se soucasnosti, pouze nevidis blizici se krizi, nebo jsi jiz v ni.”

Urceni kurzu
e Ucastnik: majitelé firem, management na vSech urovnich.
o Uroveri znalosti problematiky: pokrogily az velmi pokrogily.

Cile kurzu

Cilem kurzu je pfipravit u¢astniky na pribéznou prevenci a zvladnuti jakékoliv krize ve spole¢nosti. At se jedna o
firemni krizi ohroZujici existenci celé spolecnosti nebo o krizi v dil¢i jednotce, ¢i tymu. Kurz se zaméfuje zejména
na konkrétni postupy a navody pouZitelné v praxi. Tim se zkracuje doba potfebna pro navraceni k zisku a rlstu
spolecnosti.

Typ kurzu

Intenzivni dvoudenni kurz zaméfujici se na dovednosti potiebné pro prevenci a zvladnuti krize. Krizovy stav ve
firmé se od bézného odliSuje zejména tim, Ze s kazdym dalSim dnem se prohlubuji nasledky. Cas netprosné firmu
vede k pfekroCeni bodu zlomu, odkud jiz bez externi pomoci neni mozné firmu restrukturalizovat.

Proto i v dobé firemni konjunktury je povinnosti kazdého manaZzera zavadét postupy monitorovani potencialnich
pfiznaku krize. V¢asné zjiSténi zvétSuje manévrovaci prostor managementu pfi jeji naprave.

Pokud jiz krize nastala, jsou dovednosti krizového managementu jedinou moznosti zachrany. Cas, ktery hraje
v krizi proti ndm, nés nuti nedélat chyby. Neni prostor pro nevyzkouSené postupy. Proto u krize plati dvojnasob
heslo: ,Stésti pfeje dobfe pfipravenym®,

KliGova témata kurzu jsou:

e Techniky zjisténi signall krizového stavu
Prevence krizovych stav( ve spoleénosti
Postup zvladnuti krizového stavu krok za krokem
Personalni organizace krizového tymu
Krize a jeji komunikace uvniti a vné spoleénosti
Zkréaceni obdobi nasledk krize

Zpétna vazba Gcéastnikd kurzu

Marek (43), majitel IT spoleCnosti

,...na tuto akci mne zlakal slogan: Pokud jste spokojen se soucasnosti, pouze nevidite blizici se krizi, nebo jste jiz
v ni. Osobné si jiz nékolik poslednich let nestézuji. Firma dorostla velmi zajimavé velikosti. Dokonce jsem jiz
nékolikrat uvazoval, Ze ji prodam a pdjdu do podnikatelského diichodu...

...hned po kurzu jsem se soustfedil na zavedeni technik monitoringu krizi. Ukazalo se, Ze firma je v pomérné
dobrém stavu. Presto zavedeni monitoringu potencialnich krizi ve vsech klicovych procesech spole¢nosti
v dusledku vedlo k razantnimu nardstu ziskovosti spolecnosti. Ostatni techniky krizového managementu jsem i diky
prevenci zatim nemusel pouZit...”
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Detailni obsah kurzu
Kurz zahrnuje nasledujici témata:
e Signaly potencialni krize ve spole¢nosti
o vngjSi znaky
o vnitrofiremni pfiznaky
e Pokrogilé techniky pribézného monitoringu mozné krize
o pomeérové KPI (Key Performance Indicators) detekujici krizovy stav
o nahodné audity diléich procest
o NejcastgjSi pficiny pfechodu firmy do krizového stavu
e Stadium vyvoje firmy a nachylnost k potencialnim krizim
e Postup krizového managementu
o zprGhlednéni aktualniho stavu (analyza pficin krize a souvislosti)
= struktura a systém fizeni spole¢nosti
stav marketingovych aktivit
obchodni - aktualni stav a vyhled
realizace - stav rozpracovanych projektu
stav povésti v hodnotovém fetézci (z&kaznici, dodavatelé, partnefi)
finanéni stabilita a predikce vyvoje
stav personalniho pokryti, hodnota personalu
= ostatni vngjSi i vnitini rizika
o operativni opatfeni zabranujici prohloubeni krize ve firmé = ziskani ¢asu
= stanoveni prib&znych kontrolnich KPI
= operativni fedeni kritickych bodl
o strategicka restrukturalizace spole¢nosti
= stanoveni primarniho cile restrukturalizace
= stanoveni cill pro jednotlivé klicové procesy
= sestaveni planu projektu zmény
= komunikaéni plan
= exekuce jednotlivych projektd
o prechod ke klasickému fizeni spole¢nosti
e Personalni organizace krizového managementu
o role a pravomoce krizového manazera
o sestaveni fidiciho tymu
o techniky vedeni a organizace krizového tymu
o techniky na posileni pozitivni moralky krizového tymu
e Postupy komunikace krize uvnitf spoleénosti
e Motivace pracovniki v dobé krize
o nefinanéni motivace
o technika sounalezitosti se skupinou
e Techniky eliminace potencialni ztraty dobré poveésti vné spole¢nosti

Cena kurzu za ucastnika

(" Obsah v cené

Cena bez DPH )

o  Skolici materialy a ostatni potfebné pomUcky

e Sablony klicovych dokumentl v elektronické podobé
o certifikat absolvovani kurzu

e obCerstveni a stravovani po dobu konani kurzu

24.800K¢
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1150 - Procesy personalistiky IT firmy

Personalni procesy a personalni prace patfi v IT firmach k podcenovanym mistim. Od urcité velikosti firmy
je to vSak pravé personalistika, ktera zasadnim zpGsobem ovliviiuje vykon organizace. Bez nadsazky
muzeme fungujici personalistiku povazovat za klicovy prvek pro tvorbu zisku firmy. Podle akutni potfeby
se také jednotlivé procesy rozvijeji pfirozené znaéné nerovhomérné a to ma znacné negativni nasledky.
Kurz v jednom celku pfinasi prehled ,best-of ¢innosti a procesti personalistiky v IT firmé.

Urceni akce
e Ucastnik: personalisté, vySsSi management, majitelé firem.
o Uroveri znalosti problematiky: nerozhoduje.

Cile kurzu

Cilem je poskytnout uceleny a prakticky pohled na ,best of* postupy v procesech, které spadaji do oblasti
personalistiky v IT firmé. Kurz se zabyva konkrétnim obsahem dilich proces(, vEetné priority jejich zavedeni podle
velikosti organizace. Ugastnici také ziskaji konkrétni postupy na adaptaci znalosti z kurzu ve vlastnim firemnim
prostfedi. Zvlastni kapitolou je pfiprava na vnitfni argumentaci o potfebé zavedeni, & zméné fungovani intemnich
procesU. To v&e pfispiva k lepS§imu postaveni personalisty ve firmé.

Typ kurzu

Dvoudenni kurz, zaméfeny na rozvoj dovednosti spadajicich do oblasti personalistiky. Kurz se zabyva kliCovymi
tématy, kterymi personalistika pfispiva k rozvoji IT firmy. O podcefiovani dllezitosti personalistiky v IT firmach
vypovida fakt, Ze poCtem osob v ni pracujicich je to kapacitné nejvice podcefiovana jednotka ve firmé. Tedy
personalistika ma daleko vétsi moZnosti pfispét k Uspéchu firmy, nez jaké ma kapacity je realizovat.

O dllezitosti personalistiky svéd¢i fakt, ze se k ni vazou dllezité otazky s vyraznym ekonomickych dopadem: Jaka
je ztrata zplsobena tim, Ze nam na nékteré pozici ¢lovék nékolik mésicli schazi? O kolik pfijma firma pfichazi,
pokud systém odmérovani nevede kazdého zaméstnance k zajmu o dosazeni firemniho zisku? Jak je drahé se
zmylit se pfi vybéru? Jaka je cena nizsi znalostni Grovné zaméstnanct, neZ jaka je mozna? Jak co nejrychleji ziskat
z novych lidi co nejlepsi pracovni vysledek? Jak drahy je zbytecny odchod Clovéka? Pro¢ maji nasi lidé praci jen
jako zdroj obZivy? Jak se nam prodrazuje nabor, kdyz nemame adekvatni jméno na trhu?

Kurz se zabyva kli¢ovymi oblastmi personalistiky v IT firmé:
e Personalni marketing dovnitf i vné organizace
Rizeni a predikce potfeby novych lidi
Aktivni ziskavani novych zaméstnancl
Ekonomika lidskych zdroji v IT firmé
Systémy pro zajisténi vykonnosti zaméstnance
Rizeny rozvoj znalosti a dovednosti — tedy aktivace potencialu zaméstnanci
Zajisténi personalni stability firmy
e Nové technologie a personalni prace
Zabiha vSak také do dalSich souvisejicich témat, at jiz z oblasti pravni, ¢i manazerskeé.

Klicové pfinosy pro ucastnika

e Prehled o tom, co v pIné §ifi dnes personalistika v moderni IT firmé resi
Zpétna vazba, zda nepodcefujeme duleZitost nékterych personalnich procest
ZkuSenosti, co se v daném procesu v jinych firmach osvédCilo a co nikoliv
Naméty na posileni role personalistiky ve firmé
Zvy3eni schopnosti obhdjit pldnované zmény v personalistice uvnitf firmy
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Detailni obsah kurzu
e  Zavislost faze rlstu spolecnosti a potfeby konkrétnich personalnich procesu v IT firmé
Prehled procest a €innosti personalistiky v podobé aktualnich trendl
Kalkulace navratnosti zavedeni konkrétnich personalnich procest — jak vnitiné prodat potfebné zmény
Pro€ je personalista (personalni oddéleni) klicovym prvkem k dosazZeni zisku IT firmy
Hodnota zaméstnance
o  Faktické zhodnoceni pfinosl a vydajli na konkrétniho zaméstnance
o  Sestaveni Zebfi¢ku zaméstnancl podle dulezitosti pro spolecnost
o Principy interni kategorizace lidskych zdroju
e Nabor zaméstnancl (nevhodné vybrany ¢lovék je drahy omyl)
o Personalni marketing firmy — budovéni dobrého jména
Moderni technologie a jejich podpora pfi néboru lidi
Mapa potfeb pokryti pozic a jeji vazba na strategii firmy
Postupy ziskavani potencialnich uchazeg(
Pipeline naboru — nastroj pro fizeni a kontrolu
Viyhodnoceni Zivotopis( v prvnim kole
Pokrocilé techniky vyhodnoceni vhodnosti zaméstnance na pozici
o Vicevrstvé hodnoceni uchazegu
e  ZaClenéni nového zaméstnance do €innosti firmy (urychleni navratnosti investice do nového ¢lovéka)
o Asociaéni plany — vzory a postupy pro kliCové role
o Metriky pro zjisténi stavu zapracovani na konkrétni pozici
o Riziko stfetu kultury pfichoziho zaméstnance a firemni kultury
o Rizika spojena s rozsahlym naborem nebo akvizici
e Vykonové prostiedi
o Metriky hodnoceni vykonu dil€ich procest v IT firmé
o  Zplsoby odménovani v zavislosti na metrikach vykonu pro jednotlivé pracovni role
e  Systém hodnoceni zaméstnancu (zasady hodnoticiho pohovoru)
o Motivace lidi k vy33i loajalité a vykonu
e Rozvoj zaméstnancl v zavislosti na pracovnich pozicich
o Vybudovani znalostni mapy spolecnosti a jeji vazba na strategii spolecnosti
o Kompetenni modely ve vztahu k pracovni pozici
o Metody testovani stavu znalosti
o Vzdélavaci plan — nejefektivnéjsi cesta rozvoje lidi
e  Stabilizace lidi ve firmé
o Tvorba stabilniho prostredi
o Negativni trendy ve vnitrofiremnim prostfedi
o Interni personaini marketing
e  Ziskavani zpétné vazby od zaméstnancl
o 360°
o Dotaznikové akce
o Osobni pohovory
Ukonceni ¢innosti zaméstnance ve firmé
Outsourcing vybranych ¢innosti personalistiky a jeho navratnost
Integracni funkce personalistiky
Rozdéleni kompetenci mezi personalistu a ostatni manazery
Personalista a socialni rovina dkolli ve firmé
Strategicky plan rozvoje personalistiky v IT organizaci

O O O O O O

Cena kurzu za ucastnika
Obsah v cené Cena bez DPH )
o Skolici materialy a ostatni potfebné pomUcky
e Sablony kli¢ovych dokumentt v elektronické podobé
o certifikdt absolvovani kurzu
e obcCerstveni po dobu konani kurzu

24 800K¢
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1200 - Manazerska akademie 1 - prace s jednotlivcem
Kurz ucastnikiim pfinasi prehled o tom, co to znamena byt vybornym vedoucim pracovnikem v IT firmé.
Prvni dvoudenni ¢ast se zaméfuje na dovednosti potiebné pro praci s jednotlivym pracovnikem, jakymi
jsou napiiklad motivace, zadani Ukolu, kontrola nebo vytka k nekvalitné odvedené praci. Druhym
zamérenim je sebepoznani Gcastnika z pohledu jeho silnych stranek i namétd na zlep$eni pri vedeni lidi.

Uréeni kurzu
e Ucastnik: management na v3ech Urovnich, projektovi manaZefi.
e Uroven znalosti problematiky. zaCate¢nik az pokroCily.

Cile kurzu

Cilem je rozvoj osobnosti manazera prostfednictvim osvojeni ucelené sady technik a dovednosti nezbytnych pro efektivni
motivaci a fizeni jednotlivce. Druhym cilem je pfinést u€astnikd konkrétni ndméty na zlepSeni pro pisobeni v roli manazera.
Kurz ke kazdému tématu prochadzi jak nezbytné .

teoretické znalosti, tak nasledné praktické procviceni % Leadership Management

spravnych postupl. Umozriuje tak vynikajici pfipravu na Zadani Gkol prikazem | ([~

situace kazdodenni manazerskeé praxe.
Vreélné IT firmé jsou lidé Casto do vedoucich funkci e ] e

jmenovani na zakladé odbornych znalosti a vybornych
pracovnich vysledkd. V praci slidmi jsou vSak pro
Uspésné a zejména efektivni fizeni potfebné zcela
odliSné znalosti, nez jaké manazer doposud ziskal ve
svém odborném plsobeni.

Osobné nepfijemny rozh.

Sdéleni negativa

Nastroje vedeni

Styly vedeni lidi

=

—

Prava a povinnosti manazera
Ve stejné pozici jsou take majitelé firem, ktefi vydupall Mapa technik cvicenych v pribéhu kurzu: ManaZerské akademie 1
Uspéch své firmy z nieho svou intenzivni praci. Nardst

zaméstnancl vSak vede k potfeb& zmény pravé ve zplsobu vedeni lidi. Dfive efektivni postupy se stavaji s navysujicim se
poctem zaméstnanct neefektivni nebo dokonce ohrozujici dalsi rist.

-

Viykon kazdého ¢lena v tymu je z&sadné ovlivnén schopnosti manaZera jej vést. Pro kazdého jednotlivce pfinasi nejvétsi efekt
jiny pristup a nastroje fizeni. Aktivni rozpoznani a aplikace takovychto postupli v praxi vede ke schopnosti vybudovat pfijemnou
pracovni atmosféru a vysoce vykonny tym jako celek.

Obsah kurzu

Obsah kurzu je tvofen sadou dovednosti a znalosti vybranych jak z oblasti ,leadership® (schopnost nadchnou lidi pro vytyCeny
smér), tak z oblasti ,management* (jasné postupy k dosaZeni pfesné stanovenych cild). Prozitkova prakticka cviceni se
zaméfuji na situace, které manazera potkavaji v kazdodennim kontaktu s pracovniky i nadfizenymi. At jiz se jedna o motivaci,
Ukolovani, kontrolu vysledkd prace, pohovory, diskuze o osobné nepfijemnych skuteCnostech, vytky k nedostatkim prace
nebo vedeni porady.

Sebepoznani Ucastnikd je pfedevsim dosazeno prostfednictvim testu na konci prvniho dne kurzu, ktery mapuje silné stranky
a potencialni oblasti na zlepSeni z pohledu vedeni lidi. Cilem je poskytnout individualni zpétnou vazbu na:

e Styl vedeni - Jaky je mdj intuitivni pfistup k ostatnim lidem v tymu, jeho vyhody a nevyhody.

e  Preferované metody motivace podfizenych - K jakym ndstrojum intuitivné inklinuji pfi motivaci tymu.

e Vlastni sebe motivacni divody - Co mne osobné motivuje k praci. Co mne uspokojuje.

e Inklinace ke komunikaénimu typu - Jak reaguji, v ¢em jsem silny, co potfebuji rozvijet.

e  Kde mam nejvétsi prostor na zlepSeni pfi vedeni lidi.
Kazdy ucastnik obdrzi vystup testu v prib&hu druhého dne v pisemné podobé.

Prinosy pro uéastnika kurzu
e Uceleny pfehled o tom, co je naplini prace Spickového vedouciho tymu lidi v IT firmé
e Nacvik spravnych postupd v riznym manazerskych situacich
o V&tSirespekt u vedenych lidi
e Celkové zlepSeni vnimani vysledk( mé manazerské prace ve firmé
e Schopnost motivovat k vysledkim a zarovef mit v tymu dobrou atmosféru
e Konkrétni naméty na zlepSeni své vlasti manazerské prace
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Detailni obsah kurzu

Co znamena ,byt manazer* - uvédoméni si kliCového rozdilu v uvazovani manazera a fadového
pracovnika
Jaka prava musim mit, abych byl skute¢ny manazer
Co urCuje silu mé manazerské pozice ve firmé
Ctyfi zakladni povinnosti v chovani manazera viéi viastnim lidem
Co to je management (vedeni) a co leadership (vidcovstvi), rozdily v technikach a zaméfeni
Vize jako nastroj vidcovstvi
o Dilvody pro potfebu existence vize
o Vlastnosti spravné stanovené vize
o Role vize pfi integraci tymu a firmy
o ZpUsoby Sifeni vize ve firmé a tymu
Zména jako z&klad managementu
Korektni zadani ukolu pfikazem
Co to je ,manazerskeé prostfedi pinéni Ukol” a jak jej vytvarim
Styly vedeni lidi
o Konkrétni styly vedeni lidi a ke kterému inklinuji ja
o Kjakym dkollim je ktery manazersky styl vhodny
Zpétna vazba na znalost o svém tymu
Nastroje vedeni lidi — pro¢ mne moji lidé respektuji?
Motivace - vnitfni motor pracovnika
o Co to jsou motivaéni faktory
o Jaka je motivace konkrétniho pracovnika a jak podle ni nastavovat prostiedi
o Zéasady a postupy spravné motivace
o Diivody demotivace a frustrace v praxi
o Pochvala jako silny (a levny) motivaéni nastroj - vlastnosti a postupy
Zadani ukolu pozadanim - jak nenafizovat, ale motivovat pracovniky samostatné si stanovit tkol
Kontrola stavu prace
o Schopnost manazera klast spravné otazky
o Kontrola jako motivani néstroj
o Priibéh zjistovani stavu
Vytka jako nastroj pro feSeni védomych chyb a zanedbani povinnosti
o Vytka jako motiva€ni prvek
o Zplsob a postup vedeni vytky
o Postupny rist tlaku v sekvenci vytek
Ukonéeni spoluprace — jak spravné vést pohovor o ukon&eni spoluprace
Osobné nepfijemny rozhovor - jak sdélit nékomu osobné nepiijemnou skute¢nost a minimalizovat
negativni dopady
Zakladni pravidla pro fizeni porady

Cena kurzu za ucastnika

(" Obsah v cené Cena bez DPH )

Skolici materialy a ostatni potfebné pomdicky
Certifikat absolvovani kurzu

Realizace zkraceného testu manaZerskych dispozic na konci 1. dne a jeho pisemny |  24.800KC
vystup pfedany 2. den kurzu
Obéerstveni po dobu konani kurzu
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1210 — Manazerska akademie 2 - fizeni a rozvoj tymu

Manazer svymi dovednostmi kli¢ovym zplsobem ovliviiuje celkovy vykon, kreativitu a atmosféru v tymu.
Kurz se svym obsahem zaméfuje na tfi klicové oblasti prace s tymem. Jsou jimi: pInéni cilii kladenych na
cely tym, budovani kvalitniho tymu a fizeny rozvoj élenti tymu.

Uréeni kurzu
o Qéastnik: management na vSech drovnich.
e Urover znalosti problematiky: mirné pokrocily az pokrodily.

Cile kurzu
Cilem je pomoci manazerim dosahnout vy$Si urovné prace stymem a tim snadnéji
dosahovat svéfenych cill. Celkovy vykon, kreativita a atmosféra vtymu je klicovym
zpasobem ovlivnéna praci jeho manazera. Cést technik na kurzu patfi mezi pokroilejsi,
protoZe od manazera vyZaduiji dovednosti paralelniho planovani vice krok(. Mezi tfi kli¢ové
cile prace s tymem patfi:

e Dovést tym k poZadovanému vykonu

e Utvafet tym

e Rozvijet dovednosti ¢lend tymu
Kurz se také zaméfuje na osobnostni stranku manazera a jgji rozvoj. Soucasti kurzu jsou take testy, jejichz cilem
je poskytnout zpétnou vazbu na aktuaini situaci v tymu Ucastnika kurzu z riiznych uhld pohledu.

Typ kurzu

Intenzivni dvoudenni kurz, ktery se zaméfuje na rozvoj a procvi¢eni technik vedeni tymu. Kurz volné navazuje na
kurz: Vedeni lidi - I prace s jednotliveem. Zatimco kurz ,I* se zaméfuje na techniky pro Uspésné fizeni jednotlivych
¢lenl tymu (stanoveni dkolu, kontrola ...), kurz ,II* je zaméfen na Sir$i interakci v ramci tymu nebo v ramci firemniho
prostfedi. Vysledky a postaveni tymu ovliviiuje zejména jeho manazer. Cinské pfislovi fika ,neni slabych arméad,
jsou jen slabi generalové®. Tym je nova dimenze prace s lidmi a tato ma své nezbytné dovednosti pro Uspésné
zvladnuti.

Klicovéa témata kurzu jsou:

e Operativni a strategické fizeni tymu
Dlouhodoba motivace tymu
Rizeny rozvoj ¢lend tymu
Rizeni porad a schiizi
Techniky pro rozvoj vykonnosti v tymu
Metody pieneseni dlouhodobych Ukoltl na ¢leny tymu - osobni plany
Prace s vizi a strategii firmy pfi fizeni tymu
Obvyklé Cinnosti personalisty v kompetenci manazera
Techniky na podporu kreativity v tymu
Techniky na podporu rozhodovani v tymu
Prosazovani zajm{ tymu v rdmci spole¢nosti
Delegovani tkolt

Zpétna vazba ucastnikl kurzu

Vit (34), feditel divize sluZeb, pfimo fidi 6 osob, nepfimo 54

... dit 54 inZenyrd divize sluzeb neni jednoduché. Jsou to vyrazné osobnosti. Polovina z nich je také starSich nez
ja. Posledni dobou se na pracovisti zacaly mnozit rizné konflikty. Je pfirozené, Ze se objevuji, protoze lidé jsou
pod velkym tlakem. Nékteré situace jsem zviadal s maximalnim osobnim nasazenim. Musel jsem byt u v§eho a to
mné nesmirné vytéZovalo...

... kurz se mne dotkl velmi zasadné. Ze zpétnych testi a tkolt jsem si uvédomil, Ze jsem aktualné slabé misto celé
skupiny. Toto poznani bylo velmi bolestivé. Divodem bylo, Ze jsem vykonaval spoustu Cinnosti, které méli
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vykonavat moji pfimi podfizeni. Naopak nékteré véci jsem nedélal vibec. Do mésice jsem udélal klicové zmény.
Bylo to t€Zké, ale dnes jiz opét Ziji strategii a rozvojem tymu, nikoliv pouze denni operativou.*
Detailni obsah kurzu
Kurz se zaméfuje na dovednosti manaZera, které klicovym zplsobem ovliviiuji celkovy vykon, kreativitu a
atmosféru v tymu. Kurz zahrnuje nésledujici témata:
e Operativni a strategické fizeni tymu
o cile strategického fizeni tymu
o operativni fizeni a jeho ndvaznost na strategii
e Stfednédoby ukol pro tym jako projekt fizeny manazerem
o chépani managementu jako vytvafeni zmény
o zakladni atributy projektu z pohledu managementu
o fizeni projektu zmény z pohledu manazera
o tym a projekt zmény
e Techniky pro rozvoj vykonnosti v tymu
o hraateambuilding - prostfedky k dosaZeni specialnich cil(i v ramci tymu
o simulace - tymovy nacvik realnych situaci z praxe tymu
e Techniky pro podporu kreativity tymu
o brainstorming - technika generovani navrh(i feeni a napadu
o liste¢kova metoda pro vytipovani klicovych témat
e Techniky sjednoceni ndzor(i v tymu
o systematické rozhodovani
o iteraéni technika sblizovani rozdilnych nazord
o Pokrocilé techniky fizeni tymu
o techniky budovani loajality tymu
o rozvoj neformalni urovné komunikace v tymu
o techniky prevence, tlumeni a eliminace negativnich emoci v tymu
e Techniky motivace tymu jako celku
e Vedeni porady
o zasady spravného vedeni porady
o postup vedeni porady
o dosahnuti vyty¢eného cile v pfedem dohodnutém ¢ase
o Cinnosti personalisty realizované vedoucim tymu
o zhodnoceni Zivotopisu a vytipovani vhodnosti uchazece
o vybérovy pohovor s uchazeem o préci
o techniky zaclenéni nového ¢lovéka do tymu
o osobni roéni plan zaméstnance - obsah, forma sjednévani
o jednani a vyjednavani o mzdé a ostatnich benefitech
o rozpoznani potenciald rozvoje u jednotlivych ¢lend tymu
o fizeny rozvoj ¢lenli tymd
o odménovani a jeho nastaveni
e Prezentace vysledkd tymu
o prezentace vize smérem k nadfizenym
o prezentace pozitivnich vysledk( tymu
o obhajeni negativnich trendu nebo nedosazeni cilli
e Delegovani tkolu
o potfeba delegovani, manaZzer jako Uzké misto ve vykonnosti tymu
o klasifikace vlastnich tkolli z pohledu moZnosti jejich delegace

Cena kurzu za ucastnika

(" Obsah v cené Cena bez DPH )
o Skolici materialy a ostatni potfebné pomUcky
certifikat absolvovani kurzu 24.800K¢

[ )
e obcCerstveni po dobu konani kurzu
e neformélni akce mezi 1. a 2. dnem kurzu
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1220 — Manazerska akademie 3 — motivace hodnocenim

Zpétna vazba manazera na praci podfizeného je silny motivacni nastroj. Pfitom podle prizkumd mezi
zaméstnanci IT firem patii pravé nedostatek zpétné vazby od nadfizeného mezi tfi nejéastéjsi nedostatky.
Kurz se zaméfuje na postupy motivace zaméstnanct prostrednictvim hodnoceni jejich prace.

Uréeni ku,rzu
e  UCastnik: management na vSech urovnich, HR manazefi.
o Uroveri znalosti problematiky: mimé pokrogily az pokrocily.

Cile kurzu

Cilem je posilit dovednost manazer(i poskytovat motivujici zpétnou vazbu na vysledky
prace svych lidi. Obsahem jsou postupy od vyhodnoceni dil¢iho Ukolu az po zavedeni
periodického hodnoceni jako systému. Kurz zahrnuje jak strategicky pohled na hodnoceni,
tedy pro¢ by se mél manazer motivovat, hodnoceni realizovat, tak prakticky navod vedeni
pohovorl krok za krokem.

Ugastnikim tak pinese uceleny pohled, ktery jim umozni definovat bez chyb systém
hodnoceni a pravidelné hodnotit sv{j tym.

Typ kurzu

Intenzivni dvoudenni kurz, ktery se zaméfuje na hodnoceni prace podfizenych s cilem je motivovat k dalSi praci.
Nedostatek zpétné vazby na mou praci patfi mezi tfi nejsilnéj$i demotivujici faktory z pohledu zaméstnancl IT
firem. At se jiz jedna o pozitivni zpétnou vazbu nebo i negativni.

Jako u vétSiny manazerskych nastroji vSak plati, Ze pouze dobré zvladnuti takovéhoto hodnoceni pfinese
pozadovany motivacni efekt. Klicova témata kurzu jsou:
e Bariery manazera pii hodnoceni prace
Posty kazdodenniho hodnoceni vystupl prace
Nejcastéjsi chyby manazer( pfi hodnoceni prace podfizenych
Podhled na systém hodnoceni prace jako na zplsob realizace firemni strategie
Objektivni metriky nad procesy jednotlivych pracovniku (KPI)
Osobni plany zaméstnancd - formalni podklad pro vedeni pohovoru
Proces hodnoticiho pohovoru krok za krokem
Dil¢i techniky nezbytné pro vedeni pohovoru
Obtizné situace pfi hodnoticich pohovorech

Zejména IT prostiedi je az kriticky zatiZzeno nedostatkem pozitivni zpétné vazby. Trvaly pfevis prace nad kapacitou
manazera vede Casto k tomu, ze se feSi prioritné problémové nedostatky ve vystupech prace. Ve vysledku
postupné klesa pozitivni pohled pracovnik(i na praci a tim i jejich vykon. Nedostatky v pozitivnim hodnoceni prace
maji pfimou vazbu na vykonnost jakéhokoliv tymu jako celku. Manazer tak sém ohroZuje svou vedouci pozici.

Klicové pfinosy kurzu pro tucastniky
e Ziskani motivace pro pfestavbu priorit v hodnoceni prace podfizenych (pozitiva pfed negativy)
Stfednédobé spokojené;jsi a loajalnéjsi a podfizené
Dosahovani vy$Siho vykonu v tymu bez nutnosti sahat negativnimu tlaku
Uceleny pohled na systém hodnoceni prace podfizenych
Prehled nejCastéjSich chyb pfi hodnoceni prace podfizeného
Konkrétni naméty na produktivni zmény v systému hodnoceni prace podfizenych
Zpétnou vazbu na aktualné vZzité postupy hodnoceni prace
Moznost vyzkouSet si ideélni postupy mimo své podfizené
Posilit odolnost v nepfijemnych situacich pfi hodnoceni vystupl prace
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Detailni obsah kurzu
Kurz zahrnuje nasledujici témata:
e Jaké benefity pfina$i manazerim hodnoceni prace podfizeného
e Kazdy ukol jako pfilezitost na motivujici zpétnou vazbu
e Hodnotici pohovor jako nastroj pro pravidelnou zpétnou vazbu na préci podfizeného
e Systém hodnoceni zaméstnancU jako nastroj strategické zmény tymu
o globalni pohled na hodnotici systém jako zdroj nar(istu vykonu tymu
o pravidelné hodnoceni jako péatef pozitivné motivujiciho prostfedi
o stanoveni objektivnich ukazatel vykonu pro pracovni role podle procest
o rozvoj kompetenci a znalosti v souladu s firemni strategii a vzdélavacim planem
e Osobni plany zaméstnancu jako zakladni nastroj stfednédobého fizeni
o $ablony osobnich pland pro jednotlivé pracovni role
o kategorie hodnocenych prvkd podle pracovnich roli
e Kli¢ové verbalni techniky pro hodnoceni vysledki prace
o schopnost se ptat
o dovednost asertivni komunikace — nezatahovat emoce
o schopnost formulovat jasné zavéry
e Schopnost ,prodat‘ pohled nadfizeného na vysledky podfizenému
e Hodnotici pohovor jako proces — krok za krokem
o pfiprava na pohovor
= kontrolni seznam, co vSe je nutné pfipravit
= podklady pro celkové hodnoceni
= sestaveni pofadi hodnoceni jednotlivych ¢lent tymu (inovacni mapa)
o vedeni pohovoru
= (vodni nastaveni tonu pohovoru
= obvyklé podradi dil¢ich témat
= odména v ndvaznosti na vysledcich za obdobi
= stanoveni cilli pro budouci obdobi
= uzavfeni hodnoceni
o zpracovani zaznamu z pohovoru
o havazné pohovory v oblasti feSeni negativnich jevi
e Prakticky nacvik zvladani krizovych a potenciélnich krizovych situaci
o odmitani vysledkd
o odmitani odpovédnosti za vysledky
o snaha upnout se na negativni téma
o snaha o porovnavani s kolegy
o napadeni z neobjektivity
o dalsi ndmitky
e Jak zhodnoti ,hodnotici pohovor* podfizeny
o kritérium dUstojnosti
o  kritérium spravedinosti
o kritérium pozitivniho obsahu
e Nejcastéjsi chyby pfi realizaci hodnoceni zaméstnanci
e Praktické nacviky dilCich hodnoceni a poskytovani zpétné vazby

Cena kurzu za ucastnika

( Obsah v cené Cenabez DPH )

o  Skolici materialy a ostatni potfebné pomUcky

e Sablony klicovych dokument v elektronické podobé
o certifikdt absolvovani kurzu

o obcerstveni a stravovani po dobu konani kurzu
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1230 — Manazerska akademie 4 - techniky koucovani

Cim je vedouci pro své lidi? Nejvys$si dosazitelnou metou je role koude, ktery motivuje a poradi v kazdé
situaci. Kou€ovani je navedeni ¢lovéka k vlastnimu rstu prostrednictvim pravidelného dialogu vedeného
formou otazek. Kou¢ovani v managementu patii mezi nejnarocné;jsi postupy motivace a fizeni lidi, protoze
jsme jako vedouci vystaveni obtizné zkousce: Upozadit sami sebe a nechat prostor rlst cizim mys$lenkam.

Uréeni kurzu
o Qéastnik: management firem.
o Uroveri znalosti problematiky: stfedné pokrocily az pokrocily.

Cile kurzu
g Cilem kurzu je nacvicit jednotlivé techniky kouovani a osvajit si jejich zaclenéni do kazdodenni
manazerské prace. Jejich pomoci vedouci aktivuje potencial svych lidi, ktery se pfi béZnych
S, Mmanazerskych postupech neprojevi v pném rozsahu. Proces pravidelného koucovani vyvolava u
~ 1 podfizenych lidi ochotu se ménit a pracovat na sobé. Vysledkem je vétSi odpovédnost,
Wil 4\ samostatnost, loajalita a narlst vysledku koucovaného. Tedy v celkovém disledku mnohem lepsi
stav celého tymu, za ktery manazer odpovida.

Typ kurzu

Dvoudenni kurz zaméfeny na nacvik dovednosti dobrého kouce. Co to vlastné kouovani je? Je to rovnocenny a
dlouhodoby vztah dvou partner(i (kouée-kou€ovaného) za ucelem rozvoje a rdstu kouéovaného. Kou¢ pusobi jako
privodce, ktery zejména pomoci technik kladeni otazek poskytuje kou¢ovanému zrcadlo k nalezeni svého cile a
udrzeni cesty k nému. Kou€ing uvolfiuje potenciél kou¢ovaného a zvySuje tak jeho vykon. Co to v8ak znamend
v praxi? Najme nam firma drahého externiho kou¢e? V drtivé vétsiné pfipad( to tak nebude a je tak na manazerovi
vyuzivat dovednosti kou€ingu pfi rozvoji potenciald lent svého tymu.

Koucovani se také zaméfuje na zménu postojl koucovaného. Podfizeny mizZe mit vyborné znalosti a dovednosti,
pokud vSak nejsou podpofeny jeho vnitfnim postojem, nic z nich v praxi nevyuzije. Kolikrét jste jiz slySeli: , To je
zajimava my$lenka (znalost), ale tohle u nas do firmy nelze zavést (postoj)*. Pravé tyto blokacni postoje Ize dobfe
zvladnutym kouc¢ovanim zménit.

Kdy je koucing vhodnym nastrojem pfi vedeni lidi?

Vznikne-li potfeba distribuce Ukoll a pravomoci.

Pokud kapacitni vytizeni vyZzaduje zménu podfizenych k samostatnéjSimu fungovani.
Je potfeba podpofit ochotu pfijmout osobni odpovédnost u ¢lend tymu.

Pokud néktery ze zaméstnancli potfebuje pomoc pfi propadu jeho pracovniho vykonu.
Pokud je v zaméstnanci potencial, ktery se mu nedafi samostatné uvolnit.

Pokud podfizeny ustrnul ve svém rozvoji a tvrdi, Ze jiz na sobé nepotfebuje pracovat.
Pfi pfipravé na novou roli nebo pomoci pfi vykonu nové role.

Motivace k iniciativé a samostatnému mysleni.

Je potfeba znovu &leny tymu naucit navrhovat mozné zpUsoby feSeni konkrétni situace.
Clen tymu se citi praci nenaplnén a uvazuje o odchodu.

Pfinosy kurzu pro ucastnika
e Stane se lepSim partnerem pro sv(j tym
Podafi se mu vice aktivovat tym jako celek
ZvySeni své obliby i autority v tymu
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Snizi se tfenice s experty v mém tymu
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Detailni obsah kurzu
e Co to je kouging a jak funguije - zbaveni mytl a legend
e KliCové pfinosy koucingu - pro¢ se jim jako manazer zabyvat, co od néj Ize oCekavat
e Situace, kdy je koucing Ucinny jako nastroj fizeni lidi (managementu)
o potfeba distribuce kold a pravomoci
pomoc pfi snizeném vykonu
odmitani potfeby na sobé pracovat
odmitani osobni odpovédnosti
pfiprava na novou roli
o motivace k iniciativé zaméstnanci
e Dil¢i nastroje koucingu
o kladeni otazek
o osobni pfiklad
o referenéni pfibéhy
o simulace a Skoleni dovednosti
o poskytnuti zpétné vazby
Postupy nasmérovani ke zdroji inspirace
Vlastnosti dobrého kouce
Rizika branici uplatnéni kouCovéani
Role kouce vuci kou€ovanému
Féze koucovani
o pfipudténi potfeby zmény - nabourani stavajiciho stavu spokojenosti a stagnace. Zhodnoceni
soucasného vykonu.
o pfiprava na zmény - uvédoméni si potfeby cilll a vizi. Nastaveni cilového stavu zmény.
o ujasnéni vizi, cili a sméFovani rozvoje. Nastaveni planu zmény k cilovému stavu.
o pribézny rozvoj - kontrola a pfehodnocovani vizi a cill. Jednani a kontrola ukolti podle pland.
e Jak rozpoznat osoby, které Ize a které nelze kouCovat
e Metody kouCovani a jejich vhodnost (postupy a prakticky nacvik)
o 1:1 kou€ovani - jeden kou¢, jeden koucovany
o 1:N koucovani - jeden kou¢, skupinka kou¢ovanych
o sebe kouéing
o 1:1a 1:N ve varianté externiho (mimo firmu) a interniho (napf. nadfizeny) kouce
o Praktické tipy a triky pokrocilého koucovani
o vybrané praktické postupy a techniky v ramci kou¢ingu
e Rizika a bariéry pro realizaci koucingu
e Koucing, mentoring, manipulace - jaké jsou rozdily a pro¢ se jich nebat

(@]
o
(@]
o

Cena kurzu za Ucastnika
(— Obsah v cené Cena bez DPH)
e  Skolici materialy a potfebné pomucky
nahravky a fotodokumentace jednotlivych cvi€eni pro zpétnou vazbu
certifikat absolvovani kurzu 24.800K¢
obc&erstveni po dobu trvani kurzu
neformélni akce mezi 1. a 2. dnem kurzu
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1260 - Time management v IT prostredi

Mnozstvi pracovnich ukoll dfive ¢i pozdéji vede u kazdého pracovnika v IT k zahlceni nad jeho ¢asovou
moznost. To vyvolava znaény osobni stres. Kurz piinasi praktické navody, jak toto zahlceni aktivné zvladat
a prosté se z toho ,,nezblaznit".

Uréeni kurzu

o Ugastnik: kompletni spektrum pracovnich pozic v IT.

o Urover znalosti problematiky: zagatednik az pokrogily.
Cile kurzu
Cilem kurzu je pomoci s omezenim negativnich nasledk( prace v IT firmé prostfednictvim schopnosti efektivnéji organizovat
si svij Casovy prostor. KliGem je stanoveni priorit osobnich cill a udrzovani duSevni hygieny, do které patfi schopnost sam
sebe nepretéZovat. Jak toho vSak v dynamickém IT prostfedi dosahnout?

Typ kurzu
F Jednodenni kurz zaméfeny na praktické postupy zavedeni organizace prace v souladu s osobnim cilem
Clovéka. Pfi pokusu vSe v praci zvladat nejdfive pfijde na fadu prodlouzeni pracovni doby, pak prace pfes noc
a vikendy. Poslednim stadiem je zhrouceni pracovnika a rozklad osobniho Zivota. Vykonny a spolehlivy jedinec

se tak mlze stat presnym opakem. Pfesahnutim urcité hranice intenzity prace paradoxné vede k niz8im

Time management je v moderni podobé propracovany systém dusevni hygieny, ktery ma nasi hlavé pomoci zit
s obrovskym tlakem pfichazejicim z vnéjsiho i vnitfniho prostredi.

Detailni obsah kurzu
Kurz je sloZen z nasledujicich bloku:
e Davody, pro¢ vénovat ¢as technikdm moderniho time managementu
e Nerealna oCekavani od time managementu
o Ctyi generace time managementu. Od organizace prace k vnitini spokojenosti ¢lovéka.
o 1. generace —jak na nic nezapomenout?
o 2. generace — Co je tfeba udélat dfive?
o 3. generace — Kde lezi ma efektivita?
o 4. generace — Co vede k dlouhodobé spokojenosti?
e  Stanoveni osobniho cile — co mne pohani vpfed?
o Osobni cil jako podminka osobni spokojenosti
e Rozdilné typy osobnich cili podle aktivity, jejich ,+“ a ,-“ pro mne i okoli
o Cim sam pfispivam ke svému zahlceni (osobni neefektivita)?
o Vhodnost ¢innosti v Case
o Osobni negativni ndvyky
= zahlcovani informacemi
= zpusoby zpracovani pfichozich informaci
= paralelni prace
= oddalovani feSeni
= nedostatky delegace
o Schopnost pfijmout rozhodnuti
e Techniky stanoveni priorit ukold zohledfujici moji realitu
e  Techniky stanoveni odhadu ¢asu na realizaci ukold
e Praktické arovné planovani Ukold v ¢ase - védét ,kdy“. Postupy a techniky.
denni plan - zaloZen na praci se seznamem Ukolu a prioritach (,TO DO* seznam)
tydenni plan - zaloZen na technikéach préce s kalendafem
dlouhodoby pléan - zaloZen na uvaZovani o dlouhodobych cilech jako o projektech
Rozsahlé ukoly jako projekty
princip atomizace
postupy vytvofeni planu
Cena kurzu za ucastnika
(* Obsah v cené Cena bez DPH )
e  Skolici materidly a potfebné pomicky
o certifikit absolvovani kurzu
o obgerstveni po dobu trvani kurzu 9.600K¢
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1300 - Prodej IT reseni ,,Trust IT Selling*

Kolem obchodu s IT feSenimi se pohybuje hodné lidi. Pouze mala ¢ast z nich jsou ale skute¢né hvézdy. To
jsou lidé, ktefi se soustredi na to, aby z hodiny vynalozeného Usili ziskali obchodné maximum. V praxi to
znamena, ze do firmy pfinesou vice penéz nez vSichni ostatni a pfitom jim zbyva dostatek volného ¢asu.
Cilem kurzu je osvaoijit si obchodni mysleni a postupy, které z prodejce délaji takovouto hvézdu.

Uréeni kurzu
e Ucastnik: lidé podilejici se na obchodu se zakaznikem.
o Uroveri znalosti problematiky: mirné pokroc€ily az velmi pokroily.

Cile kurzu
Cilem kurzu je zvysit UspéSnost obchodnika v IT businessu prostfednictvim osvojeni technik, postupli a ¢innosti
SJrust IT Selling®. Ta je zalozena na provazani étyi dovednosti nezbytnych pro vysokou Uspénost prodeje:

e Vybudovani vztahu s klientem na vSech urovnich a tim zak&zku ziskat pro nas;

e Vytvofeni diivodu pro nakup na strané zakaznika pomoci tlaku na jeho ztraty a nedostatky;

e Presvédceni zakaznika o vyhodnosti investice na zakladé pfinosd nového feseni.

e Byt tim, kdo obchod aktivné Fidi.
Kazdy zakaznik vyzaduje jiny pomér téchto pfistupl, abychom si ziskali jeho ddvéru a vytvofili tak dlouhodoby
obchodni vztah prospéSny pro obé strany.

Metodika ,Trust IT Selling” je kombinaci procesnich postupl a ¢innosti budovani vztahd. Procesem se rozumi to,
Ze obchod s feSenim je dlouhodoba zélezitost, kde na sebe navazuiji konkrétni kroky. Cilem procesu by mélo byt
dat zakaznikovi divod, pro¢ koupit za ndmi pozadovanou cenu. Naopak sila a $ife vybudovanych vztahl rozhoduje
o tom, zda koupi od nas.

Kombinaci téchto pfistupl vznika ,obchodni prostor, ktery vytvari fadu strategickych variant postupl na zakézce.
Budeme postupovat stejné u zakézky, kde mame odevzdat nabidku, ale v jednom pfipadé zndme pouze vedouciho
IT, vdruhém se pravidelné potkavame s vedenim firmy? Chceme-li byt Uspésni, je zjevné, Ze ne.

Specialni ddraz je kladen na prakticka procviceni vech dovednosti, at jiz ve formé jednani u€astnika s lektorem,
tak Ucastnikd navzajem. Cviceni jsou prakticky orientovana obsahovou strankou na reélné situace pro jednotlivé
UCastniky kurzu tak, aby se daly vyuZit v kazdodennim prodejnim Zivoté.

Typ kurzu Faze { Faze2 Fazes
. , , v . ., . ., v, vznik potieby hledani FeSeni zvazovani rizik S
Tidenni kurz, ktery se zaméfuje zejména na intenzivni procvi¢eni Potiebujeme koupi? Golepro s dedin?
probiranych technik. Klicova témata kurzu jsou: — £
T v v . Vznik Formulace v Zvazeni Zvazeni Prijeti =
o Jak zvysit uspésnosti obchodu potiey)potacans) oo Votnoss ) k) raahoonut) §
Aktivni obchod vyhrava nad pasivnim E

Vlozeni myslenky, Ze ma dlivod koupit

VloZeni myslenky preference feSeni

Budovani vztahd, kli¢ k vysoké Uspésnosti

Jak pfesvédEit zkaznika, Ze cena je v pofadku
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Pfinosy pro ticastnika Obrézek: Féze uvazovani zakaznika a obchodni cinnosti
e ZvySeni UspéSnosti prodejl, tedy ziskat vice z hodiny
prace

Prilezitost pro osobni rlst diky zméné pohledu na to, jak dnes délam business
Praktické naméty, jak se v obchodu posunout dale
Rychleji dosahovat podpisu smlouvy
Ziskat lep8i schopnost pfi obhajovani ceny

e Ujasnit si, co mne v obchodé posouva a co mne naopak o zakazky pfipravuje
Detailni obsah kurzu

e  Kliové navyky vedouci v obchodé s IT feSenimi k vysoké uspésnosti
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Mit cil, ktery v ramci dalSi interakce pfevezme zakaznik za svUj
Viyvolat nebo zjistit individualni potfeby lidi a umét ,prodat” mdj cil jako zplsob jejich feSeni
Ziskat na svou stranu pro obchod lidi s vétSinovou rozhodovaci pravomoci
Nebat se Fict si o nejvyhodnéjsi krok pro obchod, i kdyz ,to pfece nejde..."
o Umét fict ,NE* 8patné zakazce, aneb boj s vétou ,ale co kdyby...*
Jak funguje obchod. Faze uvazovani zékaznika, kterymi musi projit, nez ziskdme podpis na smlouvé
Uméni Cist signaly, zda jsme favorité, nebo jenom kfovi do poctu
Kdo se zakaznikem diskutuje jeho bolava mista, vyhravé, kdo plni jen jeho pfani, zakézku ztrati
o Potfeba = bolavé misto na strané zakaznika, jehoz vyfeSeni je motivem investice
o Jakou sadu typickych potfeb fesi nade sluZba ¢&i feSeni = co skute¢né jako jediné potfebuje
obchodnik o prodavanych feSenich védét
o Individualni potfeba na zakladé pozice ¢lovéka v organizaci
Neni potfeba, neni obchod = uméni aktivné fidit prodej je zaloZzeno na schopnosti vioZit potfebu
o Nastroje pro vyvolani potfeby v hlavé zakaznika
o Referenéni pfibéh jako nejsiingjsi nastroj v obchodé s IT feSenimi
o Otazka jako obchodni nastroj pro vyvolani potieby
Kvalifikace pfichozi obchodni pfileZitosti jako zdroj pro rozhodnuti, zda méa smysl se zakézce vénovat
o Tii kliové sady informaci pro posouzeni, zda se poptavce dale vénovat
Cim se odli$uje vyborny obchodnik s feenimi od primémého — statistiky, vyzkumy chovani
Segmenty a segmentové produkty, cesta k vysoké efektivité prodeje
o Co vytvaii hodnotu obchodnika na trhu prace
o Co je to segment zakaznik{
o Vazba mezi segmenty zakazniki a obvyklymi potfebami
o Néavod krok za krokem, jak oviddnout vytipovany segment
o Definice segmentovych feSeni z pohledu obchodu
Ziskani rozhodujicich lidi u zakaznika v nas$ prospéch je cesta k Uspésnosti obchodu
o Prog, kdyZ odevzdame nabidku na poptavku a nikoho u zakaznika nezndme, je nase $ance na
vyhru téméf 0%7
Obchodni typologie osobnosti — na rizné lidi délaji dobry dojem rdzné véci
Rozdilna hodnota lidi pro ziskani obchodu. Investujeme ¢as do sprévnych lidi?
,Mapa vlivil lidi“ jako nastroj pro fizeni $achové partie budovani vztahl
Vypocet % UspéSnosti obchodu z mapy vlivu
Prodej feSeni jako aktivni budovani predstavy ,co mam chtit* v hiavé zakaznika
Prodej nasi pfedstavy o novém feSeni konkrétni osobé u zékaznika
Technika zmény nevhodné pfedstavy (co neumime napf. splnit) v hlavé klienta
~Jetodrahé...* =selhani v pochopeni toho, co feSeni v praxi pfinese
Vytvareni vazby mezi existujicimi potfebami a budoucimi pfinosy z uzivani feSeni/sluzby
o Spekulativni kalkulace nédvratnosti investice do feSeni
Nabidka a postup prace s ni z pohledu obchodniho procesu
Strategicky pohled na rozpracované zakazky
o Nej¢astéjsi chyby v pribéhu obchodni prileZitosti
o Rizeni vice obchod(i a moderni pipeline management. Pracuji na spravném obchodé?
o Strategie postupu u zakazek podle jejich stavu
Boj do posledniho dechu, aneb ,vyfazeni z vybéru je pouze vyzva k novym jednanim*

O O O O

O O O O

O O O O

Cena kurzu za ucastnika

(" Obsah v cené - 3 dny Cena bez DPH

W

Skolici materialy

Ostatni potfebné pomdcky
Certifikat absolvovani kurzu 26.800K¢
Obéerstveni po dobu trvani kurzu
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1301 - Prodej IT reseni 2 — TOP IT Selling

Kazdy obchod s IT feSenim je jako Sachova partie. Dobry obchodnik zna postupy zahajeni hry, jeji pravidla
i standardni koncovku. To postacuje k vyhie nad priimérem. Ti nejlepsi vS§ak zvladnou hrat kazdou partii
jako unikatni hru v oblasti vztah(. Rozpoznaji v ni pfilezitosti k vitéznému obratu i pasti vedouci
k necekané porazce. Kurz se zaméruje na mistrovstvi v oblasti budovani vztahi.

Urceni kurzu
o Usastnik: obchodni management a obchodnici spoleénosti.
e Doporucena troven znalosti problematiky: pokroCily az expert (kurz pfedpoklada u
Ucastnika rutinni znalost postupti a dovednosti z kurzu 1300 - Prodej IT feSeni 1 — Trust
IT Selling* nebo ,1110 - Rizeni obchodniho tymu*)

Cile kurzu

Cilem dvoudenniho kurzu je prostfednictvim simulaci realnych obchodnich pfipadu si osvojit strategické postupy,
které z ostatnich zajemcU o obchod, ugini pfihlizejici divaky. Nebo nam umozni rychle zjistit, Ze v této hfe jsme jen
divaci.

Kdo se domniva, Ze zakaznik objektivné vybira technicky nejvyhodnéjsi feSeni, hodné prohrava. Obchodni zakazka
je totiz propletenec osobnich zajm( a preferenci na strané zékaznika. Kazdy ¢lovék si haji pro sebe vyhodnou
pozici. V tomto slozitém prostfedi ma obchodnik ziskat divéru a ziskat podporu pro jim prodavané feSeni. Rozumi
tedy onomu propletenci vztahd a umi jej vyuzit ve svij prospéch?

Projdeme z pohledu hodnoceni vztaht tfi desitky situaci, jako jsou tyto:
e  Zakaznik pFerostl své soucasné feSeni, které ¢astecné realizoval vlastni silou a rozhodl se vybrat nové.
Jakymi kroky nejvice od pocatku oslabime konkurenci?
e PrestoZe naSe prezentace byla hodnocena jako nejlepsi, zakaznik se rozhodl podivat na referenéni
navstévu na systém jiného dodavatele a o nasi nema zajem. Co to pro nas znamena a jak zareagovat?
e Dostali jsme informaci od zakaznika, ktery pfed pll rokem vybral nékoho jiného, Ze implementace
doposud nezacala. Co udélat, abychom zakazku otogili v nas prospéch?
e Odevzdali jsme nabidku a na$ Clovek u zakaznika nas opakované ujiStuje, Ze mame Cekat, ze to
v podstaté mame v kapse. Co udélate?
e Po skvélé referencni navstévé se nam nepovedla prezentace. Zakaznik z ni odeSel hodné rozladény. Jak
obchod zachrénime?
Chépeme, co nam fikaji o vztazich a jak tyto situace spravné vyuZit?

Typ kurzu

r- Tfidenni kurz, ktery se zaméfuje zejména na intenzivni procviCeni vitézného strategického
uvazovani v roviné budovani vztah(. Kurz se vyznaduje vysoce interaktivni formou, kde je pfenos
znalosti realizovan rozborem rozhodnuti nad konkrétnimi situacemi, které v pribéhu obchodni
zakazky nastavaji. Od Ucastnika kurzu se pfedpoklada, ze zna obchodné sv(j produkt z pohledu
potieb, které oSetfuje i pfinos(, které zakaznikiim nabizi. Stejné tak se orientuje v procesu obchodu
a a zakladnich postupech budovani vztahl na zakazce. Kurz v soucasné dobé nema formou ani
obsahem pro obchodnika v IT obdobu.

Klicové piinosy pro t¢astnika

e Umét si vybudovat z vefejné dostupnych informaénich zdroji pfedstavu o tom, kdo je kdo a jaké je zfejmé
délba moci u z&kaznika.
identifikovat a neprohravali kvuli nim.

e Zvysit uspéSnost posilenim reflext, Zze konkrétni jeden krok vyvolava vzdy potfebu dalSiho kroku ve
vztahové roviné.

e Rozvoj schopnosti prekladat ,objektivni* pozadavky na vztahové a mocenské vazby uvnitf cilové
organizace.
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Detailni obsah kurzu
NiZe uvedena témata nejsou samostatné bloky na kurzu, ale U¢astnici se s nimi seznami v ramci jednotlivych
obchodnich pfipadd, které se na kurzu rozebiraji:
e Pro€ i zkuSeni obchodnici ob&as prohravaji své zakazky
Pohled na konkrétni obchod jako na zabavnou $achovou hru

o Jak vypadéa Sachovnice konkrétni hry

o Z&kladni pfedpoklady vitézné hry

o Strategické cile jednotlivych etap hry

o Posouzeni sil figurek na Sachovnici — prodej je kolektivni strategicka hra
o Vitéz se diva na hru o¢ima zakaznika

o Utok je asové vyhodn&jsi, nez obrana

e Principy pfekladu informaci z vefejnych zdrojd do sité vzajemnych vztah(
o Jak zjistim, s kym m&m viastné obchodovat?
o Co znamenaji vybrané sekvence informaci? (pfiklad: firma ma tfi jednatele, jeden jedna
samostatné, zbyli dva ve shodé. Co to znamena pro rozloZeni sil?)
o Ceho si véimat, jako podstatné vyhody pro budouci jednani?
e RozliSeni realné a papirové moci ve firmé
o Jak poznat, kdo mé jaky vliv na zakazku
o Jakou roli hraji individudlni zajmy a preference
o Jak rozpoznat, kdo ke komu patfi (interni kliky)
o Hledani zpUsobu, kterym skupina lidi na strané zakaznika dojde k volbé vitéze?
o Hledani argumentace v roviné posilovani/oslabovani vztahd v ramci skupin u zakaznika
e Jaké&koliv ,informace mize byt souasti vztahové hry
o Jakou hodnotu mé ujistovani o na$i podpofe
o Pozadavek jako obraz usporadani vnitfnich vztaht (chtéji oproti ptivodnimu planu uspofadat
jesté jednu referencni navstévu, co to znamena pro aktualni rozlozZeni sil na strané zakaznika)
e Obchod, jako propletenec osobnich ambici, preferenci a vztaht
o Jakeé jsou nejCastéjSi osobni ambice ovliviiujici obchod
Je lep3i byt vtazen do konfliktu vnitfnich vztah(, nebo tyto konflikty vyuZit pro business?
Pochopeni motivl v osobni oblasti
Pro€ délaji zdanlivé nerozumna rozhodnuti
Redeni patové situace (pfiklad: dva spolecnici jednaji ve shodé, jeden chape novy systém jako
posileni pozice toho druhého)
e |niciativa v obchodni zakazce znamenéa pfedem planovat dalsi krok
o Osvojeni sekvence: zhodnoceni situace, zvazeni variant, sestaveni planu dalSiho kroku, aktivni
akce (ten, kdo plni poZadavky zakaznika, Castéji prohrava!)
e Posileni vychozi vztahové pozice spojenectvim s alian¢nim partnerem
e Prohravame a nemame zajem zakazku konkurenci predat
o Jak rozpoznat strategicky spravnou pficinu, pro¢ prohravame
o Strategické varianty koncovky pfi vysokém riziku ztraty zakazky
= Hodny a zly (j& chranim, oni vas ohroZuii)
= Spalena zemé (kdyZ ne my, tak ani oni © )
= Sabotaz (vytvareni pfilezitosti k protiltoku)
= Minovani (jak otravit zakaznikovy radost z kazdého kroku s konkurenci)
= Prohra je pouze vyzva k cenovym jednanim (tomu se nedé odolat)

o
(@]
(@]
o

Cena kurzu za Ucastnika
Obsah v cené - 3 dny Cena bez DPH )
o Skolici materialy
e Ostatni potfebné pomdicky
o Certifikat absolvovani kurzu 19.800K¢
e  Obcerstveni po dobu trvani kurzu
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|31 0 = ProspeCt Ca" (Osloveni novych zakazniku telefonem)

Pokud se ma v obchodé vybrat nejméné oblibena ¢innost, je to beze sporu telefonické osloveni novych
zakaznik(. At je ukolem prosty sbér informaci, snaha domluvit si schiizku, nebo u levnéjsich feSeni pfimo
vyvolat zajem o koupi. Na viné je relativné nizka uspésnost a ¢asté neprijemné reakce oslovené osoby. To
vyvolava velkou psychickou zatéz. Kurz se zaméruje na to, jak skokové zlepsit vysledky.

Uréeni kurzu
o Qéastnik: obchodnici, marketingovi a telemarketingovi pracovnici.
o Uroveri znalosti problematiky: zaCate¢nik aZ pokroCily.

Cile kurzu

Cilem kurzu je pfipravit U€astniky na aktivni telefonické hovory s novymi klienty tak, aby v co nejvétSim poctu
hovor( dosahli planovaného cile. Tim miZe byt sbér informaci, domluveni akviziéni schizky, nebo tfeba ,prode;j*
UCasti na pofadané konferenci. Kurz se zaméfuje na rozvoj dovednosti, které posouvaji volajiciho k vy3Si
Uspésnosti. PoCet vhodnych zakaznikd i €as volani je totiz omezen.

Je nasim cilem obvolat co nejvice firem, nebo v hovorech dosahnout co nejlepsich vysledki? Pokud mam
domluvit 3 schizky, tak pfi uspéSnosti 1% musim obvolat kolem 300 firem. Pokud v8ak zvladnu dosahovat cile
v kazdém tfetim hovoru, jiz po 9 volanich mam statisticky stejny vysledek jako v prvnim pfipadé. Kurz se zaméfuje
na postupy k dosazeni vysoké % efektivity.

Typ kurzu

Jednodenni intenzivni kurz, ktery se v souhrnu zaméfuje na klicové dovednosti pro dosazeni vysoké Uspésnosti
pii aktivnim kontaktu klientd. Cilem telefonického hovoru je nej¢astéji dohoda schlizky, na které ma obchodnik dale
za ukol vyvolat zajem o nabizeny produkt nebo feSeni.

Pro spole¢nosti v oblasti IT dodavajici zakaznicka feSeni je vyhledavani novych potencialnich
klientt jeden z kli€ovych prvkd pro jejich dalSi rist. Velmi ¢asto se na poradach hovofi o
pfimém oslovovani klient prostfednictvim telefonu. Jaka je vSak realita? Prakticky se jedna
o velmi stresujici a nepopularni €innost, které se obchodnik pokud mozno vyhyba. Divodem
je nizka uspésnost a velmi ¢asté negativni reakce potencialnich zakaznikd. Neprofesionalni
provedeni téchto hovori také ¢asto mize u potencialnich klientd spiSe uskodit povésti volajici spoleénosti.

Na co se kurz zaméfuje:

e Co se déje v hlavé volaného? = To podmifiuje, co a kdy je nutné v hovoru udélat a naopak cemu se
vyhnout.

o Dobré rétorické schopnosti. Hlas a verbalni projev v telefonatu diky dojmu tvofi povinnou vrstvu pro
Uspéch. Pro€ bych se seSel s nékym, kdo mi je jiz po telefonu nesympaticky?

e Obsahova stranka telefonatu. Jak nejlépe poskytnout volanému diivod, aby souhlasil s mym cilem?

e ZaClenéni dalSich modernich komunikaénich kanall jako podpdrnych prostfedkd pro zvySeni Uspésnosti
hovor(

e Tipy a triky ze zkuSenosti z realizace téchto hovortl vedouci k jejich co nejvétsi efektivité.

Piinosy kurzu pro t¢astnika
e ZvySeni poctu hovor(, ve kterych je dosazeno planovaného cile
Zvyseni sebedlvéry volajiciho pfi realizaci prospect call
Nastaveni sebereflexe, kterd umoziuje se v hovorech priibézné zlepSovat
Porovnani s vysledky jinych U¢astniku
Schopnost sestavit skript hovoru, ktery pomize k dosazeni cile
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Detailni obsah kurzu
Kurz zahrnuje:

Psychologie aktivniho hovoru - co se déje v hlavé volaného v priibéhu hovoru
NejCastéjsi chyby pfi intuitivnim provadéni prospect call
Provazani realizovanych prospect call s modernimi komunika¢nimi kanaly (web, sociaini sité)
Nastaveni realistického oCekavani od prospect call
Prospect call je obchod s ¢asem. Volajici chce ,as” volajiciho, co za to volanému nabidne?
Jakeé slozky ovliviiuji procentualni UspéSnost dosazeni cile hovoru a pro¢
Principy nedilného provazani vSech slozek hovoru do Uspésného celku
Rétorické schopnosti v telefonatu tvofici prvni podminku Uspéchu:
o role dobré nélady pro dosazeni cile
o barva hlasu a jak ji ovlivnit
o role rychlosti fe¢i hovoru v telefonatu
o klicové techniky pokro€ilé rétoriky potfebné pro hovor
o techniky manipulace v telefonickém hovoru
Struktura aktivniho hovoru na zakaznika; jeho faze krok za krokem:
o co v3e potfebujeme mit pfipraveno pfed zahéjenim prospect call
jak prekonat tvodni fazi a mit moznost vibec néco sdélit
metody zmény studeného* telefonatu na teply**
pro¢ souhlasit s mym cilem = poskytnuti logickych i emotivnich divodu k souhlasu
pfimy dotaz na schlizku a reakce v pfipadé negativni odpovédi:
obvyklé namitky a postupy prace s nimi
fizeny Ustup k alternativnim cilim
uzavreni jasné dohody o dalSim postupu
o pozitivni ukon&eni hovoru (bez ohledu na vysledek)
Skript hovoru — n&vrh postupu v konkrétnim hovoru podle planovaného cile
Razantni zlepSeni UspéSnosti kvalitni selekci obvolavanych osob
Viyhody zaméfeni hovoru po segmentech zakazniku
Obsahova stranka hovoru:
o jakou mam pfipravenou protihodnotu za souhlas s mym cilem hovoru
o mluvime o tom, co umime, nebo o tom co to volanému v praxi pfinese
o vhodné nacasovani hovoru
o techniky zjisténi kritickych* informaci (pro volaného je vyhodné, vam to nefict)
o referen¢ni pfibéh - nejucinnéjsi metoda zaujati volaného
Metody provolani se k pozadované osobé — pfekonani ,strazce”
Praktické telefonaty a jejich rozbor

0O O O O O O O

Poznamky:

*COLD Call (studeny telefon) - pokud volana osoba nema tuseni, Ze budete volat a nezna vas. Telefon je prvni kontakt.

**HOT Call (teply telefon) - volana osoba je pfipravena, Ze budete telefonovat, nebo se muzete odkazat na znamou osobu volaného, ktera
méla kontakt domluvit.

Cena kurzu za ucastnika

(" Obsah v cené kurzu Cenabez DPH )

Skolici materidly a ostatni potfebné pomicky

aktivni nahravani cviénych hovor( a jejich rozbor
certifikat absolvovani kurzu 9.600KE
obcerstveni po dobu trvani kurzu
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1320 - Akvizicni schuzky
Dovednostnim zvladnutim akviziéni schizky se rozumi ziskani podpory konkrétni osoby pro nami nabizené

feSeni v pribéhu obchodni schizky. Celkovy prodej feSeni se sklada zvétSiho poctu takovychto
akvizicnich schiizek. Vyhrat znamena uspét alespon v klicovych bodech.

Uréeni kurzu
o Qéastnik: management na vSech drovnich.
e Uroverni znalosti problematiky: mirné pokrocily az pokrocily.

Cile kurzu

Cilem je prakticky nacvicit prvni schiizku s novym ¢lovékem u zékaznika tak, abychom jej ziskali na svou stranu.
VedlejSimi cili je otevieni dvefi k dalSim lidem a zjisténi informaci zdivodnujicich potfebu businessu s nami. Tato
prvni schlizka (nazyvana akvizicni) je klicova pro ziskani obchodu. Pokud se nam nepodafi vybudovat v hlavé
zakaznika preferenci smérem k ndm, minimainé si komplikujeme obchod, Castéji jej vSak ztracime. Mistrné
provedeni akviziéni schlizky je nutna podminka k UspéSnému prodeji.

Typ kurzu

Intenzivni dvoudenni kurz, ktery nacviCuje dovednost ziskat druhého jednajiciho na nasi stranu. Volné navazuje
na kurz Prodej IT feSeni ,Trust IT Selling“. UCastnici opakované simuluji jednani na akvizini schlzce.
K poskytnuti zpétné vazby je intenzivné vyuZivana videotechnika.

Kurz patfi mezi kli¢ové pro nacvik UspéSného prodeje novym i stavajicim klientdm. Pouze s intenzivni zpétnou
vazbou na realné simulace obchodni schiizky se muze jednajici rychle posouvat déle. Jedna akviziéni schiizka je
dil¢im, ale nezbytnym krokem pfi budovani vlivu u zakaznika.

Celkové Ize akviziéni schlizku roz€lenit na tfi ¢asti. V prvni je cilem nendsilné ziskat potfebné informace, v druhé
si s jejich pomoci ziskat ddvéru a nasledné ve tfeti vnutit do druhé hlavy vizi dal$iho postupu. Tento jednoduchy
model v3ak v praxi vyZaduje zvladnuti nékolika navazujicich technik.

Klicovéa témata kurzu jsou:
e  Priprava na akvizicni schiizku
Dil¢i techniky potiebné pro Uspésnou akviziéni schiizku
4 cile akviziéni schlizky
Akvizi€ni schlizka krok za krokem
Principy objektivniho zhodnoceni akviziéni schiizky

Zpétna vazba Gcéastnikd kurzu

Mat&j (29), obchodnik

,---prosel jsem kurzem Prodej IT feSeni ,, Trust IT Selling® a byl jsem nadSeny. Nékteré véci je vSak velmi obtizné
uchopit bez detailniho nécviku. Zejména samostatné schizky u zakaznikd se mi v praxi vZdy nepovedly podle
mych pedstav. Casto se pak dany ¢lovék jiz se mnou nechtél sejit...

...nacvik prabéhu akviziénich schizek na kurzu byl v pravdé ocistcem. Nezlistala na mne nit sucha. Ziskal jsem
vSak tolik potfebny dril, praxi a jistotu. Ted'jiz zviadam bezpecné ziskat lidi na prvni schizce na svou stranu v 90%
pfipadu. Prekvapilo mne, jak je to nakonec s dobrym nacvikem jednoduché.”
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Detailni obsah kurzu

Kurz je sloZen z nasledujicich blok:
e  Priprava na akviziéni schlizku
e 4 cile akvizitni schlizky

(@]
O
(@]
o

zjistit informace pro zd(vodnéni businessu s nami

ziskat druhého Ucastnika schlizky pro obchod s nami

zajistit si otevfeni dvefi k dalSim lidem u zakaznika (jak nahoru, tak do Sifky)
dohodnout ,+1* krok

e Nacvik diléich technik pro akviziéni schizku
o Klasifikace potencialni obchodni pfileZitosti

(@]

0O O O O O O O

(@]

krok za krokem - vedeni rozhovoru s cilem zjistit kliCové obchodni informace

stanoveni ,bolesti* (kritickych problémd) u zakaznika jako motiv( k investici do nasich sluZeb
stanoveni individualnich bolesti osoby na akviziéni schlizce

techniky probouzeni bolesti na schiizce

ovéfeni investiéni moZnosti klienta

oveéfeni podkladu pro stanoveni rozsahu (a ceny feSeni)

nacvik odliSeni pfani zakazniku (vizi) od realnych divodu pro koupi nasich sluzeb (bolesti)
techniky dotazovani

rozpoznani pozice u zakaznika. Jak si stojime v porovnani s konkurenci?

e Ziskani divéry

(@]
o

technika referenéniho pfibéhu - cesta k divére
dal3i techniky prokazani vlastni kompetence

e Budovani pozice u potencialnich zakaznik{

O

O O O O O

(@]

rozpoznani komunikaéniho typu

volba spravné komunikacni techniky

vybudovani vize zékaznika shodné s nasimi sluzbami a firmou

zména existujici vize v hlavé zakaznika na vizi jinou

reakce na ,bolesti“ formou ,pfinos0“. Jak prakticky vyfesit ,bolest’ zakaznika.
cilené urychleni/zpomaleni nakupniho procesu podle potfeby

ziskani potvrzeni zajmu ze strany zakaznika

e Techniky vytvareni prostoru pro obchod
e Techniky uzavirani schizky

©)
o
©)

uzavirani dil¢ich témat
uzavirani informacnich blok{
podsouvani zavér(

e (Cena a prace s ni na akvizi¢ni schizce

(@]
o
o

prezentace ceny jako faktu
chyby pfi prezentaci ceny
odvraceni utoku na cenu

Cena kurzu za ucastnika

(" Obsahv cené

Cenabez DPH )

o Skolici materialy a ostatni potfebné pomUcky

$ablony klicovych dokument v elektronické podobé 19.800K&

[ )
o certifikdt absolvovani kurzu
e obCerstveni a stravovani po dobu konani kurzu
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1330 - Account management

Kurz se zabyva technikami planovani a Fizeni obchodii s portfoliem sou¢asnych zakaznik( tak, abychom
dosahli maximalniho zisku a pfijmi s nejmensi namahou. Pfitom také branime vstupu konkurence, nebo ji
vytlaGujeme z jejich sou¢asnych pozic u nasich zakaznikd.

Uréeni kurzu
o Qéastnik: account manazefi, obchodnici, obchodni management, marketing.
e Uroven znalosti problematiky: stfedné pokrocily az pokrocily.

Cile kurzu

Cilem je pomoci zvysit zisk a pfijem ze stavajicich zakaznikd. Dal$im cilem je vétsi pfedvidatelnost vysledkd
obchodu u této skupiny zakaznik(. Limitem kazdého obchodniho tymu je €as. Proto je nezbytné, aby se account
manazer vénoval spravnym cinnostem u perspektivnich zékaznik(i. Jen tak dosahne plného potenciélu ze
svéfenych zakaznikd.

Typ kurzu
Intenzivni dvoudenni kurz, ktery se zaméfuje na &innosti pro Fizeny rozvoj obchodl se stavajicim portfoliem
zakaznika.

Stavajici zakaznici jsou nejsnadnéj§im zdrojem nasich pfijmd. Podle prizkumu v prdméru firmy vyuzivaji do 40%
obchodniho potencialu, ktery se jim u stavajicich klienttl nabizi. Ddvodem tohoto stavu je silny pasivni systém
prace se stavajicimi klienty, pfitom zcela pfehlizeji snadno dostupny potencial.

Kurz je rozdélen do tfi kliCovych témat:

e Kategorizace celého portfolia stavajicich zakaznikui.
Tato rovina je zakladnim prvkem Fizeného rozvoje. Vénujeme omezené obchodni kapacity tam, kde je
realny potencial budoucich obchodnich pfijm0. Selekce zakaznikd do rozdilnych skupin a nasledné
rozdilna strategie pfistupl k nim nam umoZriuje zasadné navysit pijmy.

e Plan strategického rozvoje jednoho dil¢iho zakaznika.
Tato rovina se detailné zabyva konkrétnim zakaznikem. Plan se zaméfuje na dosazeni obchodnich cilli
prostfednictvim rozvoje vztahtl se zakaznikem. Zaméfuje se na zhodnoceni stavu, mapovani potenciélu
a sestaveni planu konkrétnich krokd rozvaoje.

e Dovednosti pro rozvoj jedné potencialni zakazky u stavajiciho zakaznika.
Zaméfuje se na konkrétni kroky pro zisk&ni pojmenované obchodni zakézky.

Kurz se také zabyva konkrétnimi postupy, jak dané véci realizovat. Ty jsou dopinény pfiklady s ndvodem ,krok za
krokem®“. Soucasti jsou také vzorové dokumenty pro hodnoceni zakaznikd, stanoveni strategie, vytvoreni
strategického planu rozvoje a vytvoreni planu ziskani jedné dilCi zakéazky.

Piinosy pro ucastnika kurzu
e NavySeni pfijm0 od stavajicich zakaznikd s mensi pracnosti
Jednodussi plnéni mych obchodnich cill u stavajicich zakazniku
Vy$§i zisky z jedné zakazky diky posunu od pasivniho shéru obchodu k jejich aktivnimu fizeni
Uvédoméni si, Ze z mnoha malych obchodl velky obchodni cil neposkladam
Kvalitngj$i sebefizeni, nez je metoda feSeni toho co hofi, nebo toho, kde nékdo hlasitgji kfici
Snizeni poctu nepfijemnych prekvapeni u stavajicich zakazniku
Zvyseni spokojenosti a loajality stavajicich zakaznikl
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Detailni obsah kurzu
Kurz je sloZen z nasledujicich blok:

Co pfinese mné i firmé ddsledné zavedeni pokrocilého account managementu
Znaky aktivniho a pasivniho account managementu — jak velky mame potencial zmény?
Account management a Support zakazniku (podpora). Vazby dvou kli¢ovych procest.
Minimalni sada informaci, které bychom méli o zékaznicich védét
Pokrogila klasifikace zakaznikd pro stanoveni strategie pfistupu = kli¢, jak vydélat vice za méné Casu
o jaké metody déleni zakaznik( se neosvédéuji a pro¢
o strategicka analyza zakaznického portfolia
= aktualni troven vztah(
= atraktivita budoucich pfijmu
Strategie pfistupu k zakaznikiim podle zvolené klasifikace
o Zakaznici si nejsou svym potencialem pfijmu rovni, pro¢ se tedy ke véem chovat stejné?
o  Ctyfi strategie pfistupu k portfoliu stavajicich zakaznik(
= Intenzivni rozvoj = pfistup pro TOP skupinu, jak upevnit pozici a vytéZit jesté vice
= Obrana = jak s nejlepsim pomérem snahy zachovat soucasny stav pfijma
= UdrZeni = minimalizace nakladd na pFijmy, které pfichazeji
= Opusténi = jak skokové zvysit pfijem, nebo vyklidit kultivované pole
Pokrocilé techniky analyzy a rozvoje naSeho vlivu u kliCového zakaznika
o rozSifena mapa internich vzajemnych vztah(
o rozsifena mapa externich vztah(
o mapa a plan motivacnich nastroju pro kli¢ové lidi u zakaznika
o mapa konkurenénich profilll zaloZzena na aktuélnich vztazich a jejich cenovém indexu
Plan rozvoje zakaznika
o profil zAkaznika
o jak jsme duleZiti pro konkrétniho zakaznika = kolik ze svého IT rozpoétu do nas zakaznik
investuje?
historické obchodni trendy
mapa konkuren¢nich produkt
mapa obchodniho potencialu
mapa vlivu
strategickd SWOT analyza (silné stranky, slabé stranky, hrozby)
kratkodobé obchodni prileZitosti
dlouhodobé obchodni pfilezitosti
strategie rozvoje
Konkrétni techniky pro zvySeni Uspéchu account managementu
o techniky posilovani divéry v dodavatele
postupy budovani bariér proti vstupu konkurenci
techniky vytvareni bariér pro odchod z&kaznika jinam
vytvareni nového obchodniho prostoru a poptavky
techniky zvySovani ceny u stavajicich klient
techniky obrany cenové urovné sluzeb
o techniky vytvafeni osobniho zavazku
Plan systematickych interakci jako sou€ast rozvoje mapy vlivu

O O O O O O O O

O O O O O

Cena kurzu za ucastnika

(" Obsah v cené

Cenabez DPH )

Skolici materidly a ostatni potfebné pomuicky
Sablony kliGovych dokumentd v elektronické podobé 19.800K¢
certifikat absolvovani kurzu

obgerstveni a stravovani po dobu konani kurzu
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1340 - Rizeni partnerti v distribuénim fetézci

Nepfimy distribuéni model prodeje pres obchodni partnery ma fadu vyhod. Cilem kurzu je obsahnout
klicové dovednosti pro UispéSné aktivni fizeni partnerd a tim dosahovani planovanych obchodnich cili. Od
zvoleni strategie podle perspektivy partnera az po rozdilné zplsoby jednani a podpory.

Uréeni kurzu
o Qéastnik: obchodnici pe€ujici o partnery, obchodni management, management.
e Uroveri znalosti problematiky: stfedné az pokrocily.

Cile kurzu

Cilem kurzu je pfipravit G¢astniky na techniky a postupy potfebné pro aktivni fizeni svéfeného portfolia partnerd.
Viysledkem je rist efektivity prodeji u partnerd. Kurz se zabyva jak technikami diléi prace s jednim obchodnim
partnerem, tak spravou distribu¢niho kanalu jako celku. Klade dliraz na aktivni roli partner account manazera pfi
fizeni svych pfidélenych partnerd.

Rizeni partneri Gastokrat sklouzne do pasivniho modu. Pozomost dostava ten, kdo aktivn&ji kontaktuje
obchodnika, nebo hlasitéji kfi¢i. Obchodnik se tak éasto stava ,sluhou” partnerd, ktefi vSak nemaji ten nejvétsi
obchodni potencidl. Cilem kurzu je napomoci s opusténim tohoto pasivniho modu a pfevzeti iniciativy v praci
s partnery.

Typ kurzu
Dvoudenni kurz se zabyva kliCovymi technikami pro aktivni rozvoj distribu¢niho fetézce. Jednotlivé techniky a
postupy lze pfiradit ke tfem kli¢ovym aktivitdm, které tvofi jako celek partner management:

e Ziskani novych partnerd. Cilem této aktivity je rozsifovat distribuéni fetézec o kvalitni partnery, ktefi
vyrazné pfispéji k obchodnim Uspéchim. Klicovou aktivitou je zaméfit se od
pocatku na potencialni partnery, ktefi maji vysoky potencial prodejd.

e Aktivni fizeni partnera. Cilem této aktivity je fizeny rozvoj obchodnich aktivit
partnera. StéZejni roli zde hraje business plan projednany kazdoro¢né
s partnerem a sdileni obchodnich pfilezitosti (pipeline management). Patfi sem
také budovani vztahl, které umoziuji udrzeni partnerd v distribu¢nim Fetézci. ;
Branime tim také pfipadnému zaclenéni konkurenénich produktd do portfolia partnera. Vyhodou je take
schopnost predikce obchodnich vysledki partnera.

e Rizeni partnerského Fetézce jako celku. Cilem téchto aktivit je zejména omezeni srazek partnerd
v trznim prostoru a stanoveni priorit naich obchodnich zdroj v(ci jednotlivym partnerdm. Vnitfnim cilem
je upresnit predikci pfijm0 za cely distribuéni fetézec. NejvétSim konkurentem je pro partnera vzdy jiny
partner v distribu¢nim fetézci, nebo pfimo vyrobce.

Piinosy pro ucastniky kurzu
e Na jednotku vynalozeného ¢asu ziskat od partner(i vétsi prodeje;
Schopnost aktivné zhodnotit realny obchodni potencial partnera;
ZlepSeni schopnosti nenechat se vtahnout slabym partnerem do zbyte¢né prace;
SniZeni poCtu nepfijemnych tfenic mezi partnery;
Narlst respektu ve svéfeném partnerském fetézci;
Mit jasnou pfedstavu, co se musi v partnerském fetézci zménit, aby prodaval vyrazné vice;
Presun prace z pasivniho modu plnéni tkoll, které po mé chtéji partnefi, do aktivniho modu.
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Detailni obsah kurzu
Kurz je sloZen z nasledujicich blok:
e ProC se zabyvat technikami partner managementu
Aktivni vs. pasivni pfistup pfi spravé partnert
NejCastéjsi chyby partner account managementu
Cinnosti partner account manazera
Rozdily v postupech partner account managementu podle zaméfeni partnera na segment zakaznik
o SOHO segment
o stfedni zakaznici
o korporatni klientela
e  Ziskavani novych partnerd (zakladni postupy - zkracené)
o vytipovani vhodnych partner(
o vytvofeni dlvodU pro zahajeni spoluprace
= vyluény (pouze pres partnery) a sdileny (konkurujeme pfimo partner(im) distribu¢ni
model
o evolucni plan zaglenéni nového partnera do distribu¢niho fetézce
o role business planu pfi sjednavani spoluprace s partnerem
e Aktivni fizeni partnera
o strategicky plan obchodni spoluprace
= nastaveni planu spolupréce
= ro¢ni obchodni plan - obsah a prace s nim
= pipeline management - sdileni obchodnich pfileZitosti
= schizka - kliCovy prvek fizeni partnera

ostatni nastroje fizeni partnera
komunikaéni kanaly a jejich vyhody a nevyhody
= telePAM - fizeni geograficky rozdilnych partnerG s pfevahou telefonického kontaktu
o  Ctyfi techniky udrzeni partnera v distribuénim fetézci
=  fizené vytvareni a prohlubovani personainich vztahu
= budovani vstupnich bariér pro vstup konkurence
= vytvafeni bariér pfed zahajenim spoluprace partnera s konkurenci
= spolecné Cinnosti a zajmy
o Rizeni partnerského fetdzce jako celku
o klasifikace partnertl Paretovym seznamem podle stanovenych kritérii
o strategicka analyza portfolia partnerd
= aktualni troven vztah(
= atraktivita a potencial budoucich pfijmi
globalni plan rozvoje partnerského fetézce
rozdéleni celkové kapacity zdroji mezi partnery
plan aktivit s partnery na zakladé objemu nasich dostupnych zdroji pro jejich Fizeni
predikce obchodnich vysledki distribuéniho fetézce - pipeline management
o SWAT analyza partnerského fetézce
e Osobni plan partner account manazera
o  Praktické techniky pro UspéSny partner account management
o vytvafeni nového obchodniho prostoru u partnera
o techniky sméfovani obchodnich zdroji partnera na prodej nasich produktd

O O O O

Cena kurzu za ucastnika

( Obsah v cené Cenabez DPH )

o Skolici materialy a ostatni potfebné pomUcky
e Sablony klicovych dokument v elektronické podobé 19.800K¢
o certifikdt absolvovani kurzu

e obcerstveni a stravovani po dobu konani kurzu
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1350 - Prezentacni dovednosti v IT

Jsou prezentace, kdy jiz po par minutach doufame, Zze bude konec. A jsou prezentace, které i pies svij
technicky obsah zaujmou natolik, ze nevnimame bézici ¢as. Obé verze pfitom vychazi ze stejnych
podkladi. O uspéchu rozhoduji dovednosti prezentujiciho. Velmi dobry prezentator se muze stat
z kazdého, kdo se rozhodl osvojit si spravné dovednosti a pracovat na jejich zlepseni.

Uréeni kurzu
e Ucastnik: management, obchodni management, obchodnici, presales konzultanti, Skolitelé.
o Uroveri znalosti problematiky: zaCate¢nik az pokroCily.

Cile kurzu

Cilem kurzu je GCastniky naucit na sobé vidét, kam konkrétné zaméfit své Usili pfi zlepSovani prezentacnich
dovednosti. Spickovym prezentatorem se nestane ¢lovék pres noc. K tomuto cili vede kontinualni snaha o zlepseni.
Podminkou Uspéchu vSak je, Ze vidim, co bych mél zlepsit v dalSim kroku. Tato dovednost objektivni sebereflexe
umoZiuje dalSi zlepSovani uCastnika po skonéeni kurzu.

Pro lidi pracujici v IT sektoru nejsou prezentace vétSinou jejich hlavni naplni prace. Je to dovednost navic
k expertnim znalostem. Experti s vysokou urovni prezentaCnich dovednosti jsou vSak prokazatelné v praci
Uspésnéjsi, nez pokud tuto dovednost neoviadam. Nestaci jen umét, ale také co umim v atraktivni formé pfedavat
okoli.

Typ kurzu
Dvoudenni kurz, ktery aplikuje prezentacnimi dovednostmi ve spojitosti s typickymi ¢innostmi v IT firmé. Jedné se
zejména o prezentace zakaznik(im, interni prezentace, prezentaci fe$eni, stavu projektu ¢i planovanych zmén.

Kurz se zaméfuje na Ctyfi kliCové prvky, které rovnym dilem tvofi profesiondlni prezentaci a vyborného
prezentujiciho. Jedna se o:

e neverbalni komunikaci - je na mné vidét, ze jsem \i—&
s posluchaci rad a jsem v pohodovém rozpolozeni; &2
e roveri rétoriky — nenechdm je usnout a vtahnu je do

vnimani obsahu; / Forma
. _ celé 1V uceleny obrazek &

‘ormu prezentace — celé my to déva uceleny obrazek a X2 —

smysl; Qo / Rétorika

o mySlenkovy obsah - posluchadi vnimaji kazdé sdéleni jako / Neverbalni komunikace
pro sebe velmi hodnotné.

Tyto prvky tvorfi v prezentaci rovnocenné prvky rovnice uréujici cely vysledek. Pro dosazeni pozitivniho hodnoceni
prezentace musi prezentujici dosahnout dobré trovné ve vSech Ctyfech rovinach. Naopak Spatny vykon v jedné
znich znamena celkové $patné hodnoceni ze strany posluchacli. Tedy i sebezajimavéjsi obsah pokazeny
mizernou Urovni rétoriky povede k pocitu Spatné prezentace. | sebelepsi feénik, placajici obsahové slaboduch a
nesouroda sdéleni nedosahne dobrého vysledku.

Kazdy Gcastnik si vybere konkrétni publikum a cil své prezentace. V priibéhu kurzu se na takto vymezenou
prezentaci pfipravi a ve zkracené formé ma moznost prezentaci realizovat. Soucasti kurzu je také opakovana
zpétnou vazba formou rozboru audio nebo videonahrévek. U€astnik mé také moznost si zdznamy ze svych
vystoupeni odnést pro opétovné piehrani a rozbor.

Piinosy pro ucastniky kurzu

e Posileni schopnosti dosahnout pfi prezentaci u posluchacd planovaného cile
Rozvoj schopnosti rozpoznat, co je prioritou pfi zlepSovani vlastnich prezentaci
Ziskani sady doporuceni na vlastni zlepSeni odpovidajici charakteru u¢astnika
Osvojeni postupu pfipravy dobré prezentace
Skokové zlep$eni dovednosti ,prodat obsah prezentace posluchaélim
Nabourani prezentacnich mytd, které aktuainé brani rozvoji prezentujiciho
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Detailni obsah kurzu
e Zajakych okolnosti je spravné sahnout po prezentanim formatu
o NejcastgjSi pficiny negativniho hodnoceni prezentace z pohledu publika
o Ctyfi zakladni vrstvy tvofici dobrou prezentaci
e Neverbalni komunikace
o jak dosahnout u posluchadl pocitu pohody, i kdyZ jsem nervézni
jaké prvky neverbalni komunikace na posluchace plisobi a jejich priorita
tréning aktivniho oéniho kontaktu s posluchadi
tvaF jako zrcadlo rozpoloZeni naSich emoci a nélady
zakladni klidovy postoj a pohyb prezentujiciho po ploSe
gestikulace jako podptirny prvek sdéleni informaci
negativni znaky feci t€la pfi prezentaci — ¢emu se vyhnout
o nacvik potlaeni nervozity v neverbalni komunikaci
e Rétorika v prezentaci
o jak zlepsit praci s hlasem, aby bylo pfijemné mne poslouchat
o priorita prvk( pfi zlepSovani prace s hlasem
o délka a skladba véty jako prvek urujici srozumitelnost
o jak zvysit pozornost posluchact pomoci feénickych otazek
o dalSi typy a triky rétoriky pro oziveni prezentace
e  Struktura prezentace
o co je skutecny cil prezentace
bez jakych informaci se neda dobra prezentace pfipravit
jak pfipravit krok za krokem Spickovou prezentaci
faze prezentace a jejich cile:
= (vod prezentace slouzici k sjednoceni ocekavani vsech ucastniki
= ziskani divéry a tim dat poslucha¢iim divod, pro¢ mne poslouchat
= samotna prezentace sdéleni s cilem minimalné nenudit
= zavér prezentace a sjednoceni pohledu ucastnikl na jeji vysledek
jakym postupem sdélit informace, aby to davalo posluchac¢iim nejvice smysl
podkladové materialy a jejich vyuziti, zejména PowerPoint
pravidla prezentace Zivého software
zvladani naruseni struktury prezentace otazkami z publika
e Obsah IT prezentace
o co déla prezentaci obsahové zajimavou a co naopak lidi unudi k smrti
jak vyhodnoatit, co bude posluchace zajimat
jak prelozit obsah slajdli do pro posluchace atraktivni formy
trénink schopnosti mluvit v pfinosech pro zakaznika
jak preloZit slozité technické informace a principy do srozumitelné formy
dokladovani tvrzeni na pfibézich a pfikladech
o dalSi zpisoby vytvofeni zajmu
e Vyhodnoceni prezentace pro dal$i zdokonalovani
e Techniky sebehodnoceni po realizaci prezentace

O O O O O O

O O O O O O O

O O O O O

Cena kurzu za Ucastnika
(" Obsah v cené CenabezDPH )
e  Skolici materialy a potfebné pomucky
e nahravky a fotodokumentace jednotlivych cvieni pro zpétnou vazbu
o certifikat absolvovani kurzu 19.800K¢
e obCerstveni po dobu trvani kurzu
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1351 — Presales prezentace IT reseni

Presales prezentace je v obchodé kritickym bodem. Mize zhatit doposud skvéle obchodné vybudovanou
pozici, ale také pomoci outsiderovi se vySvihnout do ela zajmu. Navic mame pouze jeden pokus zakaznika
presvédcit, ze jsme pro néj nejvhodnéjsi volba. | sebelepsi prezentator vSak selze, pokud je pfipraveny
obsah nezajimavy pro cilovou skupinu, nebo plsobi zmatené. Kurz se zaméfuje na nacvik postupd pfipravy
a obsahového provedeni Spickové presales prezentace IT ieSeni.

Uréeni kurzu
o Ugastnik: management, obchodni management, obchodnici, presales konzultanti.
o Uroveri znalosti problematiky: stfedné pokrocily az pokrogily. (Volné navazuje na: Prezentacni
dovednostiv IT)

Cile kurzu

Prezentator plsobi na posluchace prostfednictvim 2

Ve ow oy v . Cil prezentace

Ctyr kliCovych sloZek: Podanim obsahu, strukturou

prezentace, zplsobem FeCi a svym vystupovanim. i

Kurz se zaméfuje z 80% na obsah a strukturu. Téma 1 [ Téma 2 ] [ Téma 3 ] Téma 4

d LY
Pokud je presales prezentace ze strany zakazniku e g

komentovand negativné, mezi tfi nejCastéji
zmiflované prvky patfi:

e Bylo to dlouhé (nudny obsah, Spatna

struktura)

¢ Nebylo to pro nas pfinosné (Spatné pfipraveny nebo Spatné prezentovany obsah)

o Ztratil jsem se v tom (strukturalni chyby)
Hlavni kritika sméfuje pravé do oblasti strukturaini stavby a zplisobu podani zajimavého obsahu pro konkrétni
cilové publikum. Cilem kurzu je nacviéit postup pripravy presales prezentace a jeji excelentni provedeni po
obsahové a strukturalni strance.

Téma 2.2.1 Téma 2.2.3

Typ kurzu
Dvoudenni intenzivni kurz, ktery se zabyva postupy névrhu a realizace Spickové presales prezentace. Kvalitu
dnesnich prezentaci Ize ovéfit jednoduchou kontrolou. PoloZenim otazek:

1) Slyseli posluchaci, co jim kaZdy sdélovany fakt pfinese pozitivniho do jejich reality?

2) Je zjevné, jak podporuje sdéleny fakt dosazeni planovaného cile prezentace?
Prakticka zkuSenost z drtivé vétSiny dneSnich presales prezentaci je takova, ze sam prezentator nedovede na tyto
jednoduché otazky odpovédét. Pak je v3ak obtizné oCekavat, Ze pfinosy pochopi posluchaci. Pravé schopnost co
nejvétsi Cast obsahu pfevést jako odpovédi na vySe uvedené otdzky vytvafi po obsahové strance excelentni
presales prezentaci.

Ugastnici postupné v pribéhu kurzu vytvareji konkrétni prezentaci pro jimi zvolenou cilovou skupinu, kterou na
zavér kurzu prezentuji. Kazda dovednost na kurzu je na UCastniky pfendSena prostfednictvim praktického
procviéeni. Kurz proto vyZaduje od G&astnikl jako vstup viastni notebook s aplikaci PowerPoint (i obdobnou).
Pokud soucasti prezentace ma byt i ukazka Zivého software, je nutné mit na notebooku i bézici sw (nebo funkéni
vzdaleny pfistup k nému).

Klicové pfinosy pro ucastniky kurzu
e Ziskani vyrazné vyhody nad konkurenci v ramci obchodniho procesu
Snizeni poctu zakazek, u kterych jsme si zkomplikovali Zivot z divod( ,nepiesvédéivé" prezentace
Konkrétni naméty pro ucastnika, na co si pfi prezentacich davat pozor
Schopnost obhajit navrhovany obsah prezentace interné ve firmé
ZlepSeni dovednosti odFidit organizaci prezentace vice osob
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Detailni obsah kurzu

Spitkova presales prezentace vs. zvykové pravo ,to se prece v prezentaci dgla*
Kli¢oveé vstupy pro navrh obsahu a struktury prezentace

o Cilova skupina

o Cil prezentace formou ,*+1" kroku s cilovou skupinou

o Casovy format prezentace

o Zjisténé/predpokladané potieby cilové skupiny
Strukturélni stavba obsahu prezentace

o Postup vystavby prezentace krok za krokem
Postupy posouzeni vhodnosti témat z pohledu podpory cile a cilové skupiny

o Co téma pfinese posluchacim za konkrétni pfinos?

o Jak téma podporuje dosazeni hlavniho cile prezentace u cilové skupiny?
Metody vybéru témat Easové zvladnutelnych v definovaném rozsahu prezentace
Stavba struktury prezentace v hlavach posluchacl
,Ctenai vs. ,Prezentator” - co fika prezentator jiného, nez vidi iastnici na slidech

o Vazba mezi obsahem slide a verbalnim projevem

o Struktura: potfeba - pfi¢ina — vlastnost (odraZka na slide) — pfinos

o Pro€ ogekavaji U€astnici prezentace pfiklady a pfibéhy z praxe
Sekvence prezentace diléich faktu

o Jasné oddéleni od ostatnich faktu

o Strukturalni zafazeni faktu

o ,Prodej* tvrzeni pfes pfinosy z pohledu cilové skupiny

o Potvrzeni pikladem ze zivota cilové skupiny

o Rekapitulace kli¢ovych bod( k zapamatovani ze skupiny fakt(
Strukturdlni chyby prezentace

o 0Odlisné typy informaci prezentované v jedné skupiné

o 0Odlidna kategorie informace v jedné skupiné

o Zahlceni informacemi — potfeba fict vSe ,podstatné"

o Paralelné sdélovana témata a ,odbocky* od tématu

o Prezentace informaci, které si u€astnik neumi zafadit do struktury
Obsahoveé chyby v prezentaci

o ,Prézdné* sdéleni — uCastnik nechépe pfinos

o Obecné pfiklady — uchopit Ize jen konkrétni pfiklady

Personalni aspekty organizace vice osob na prezentaci (obchodnik, presales konzultant atd..)

o Spoleéna struktura dilCich Casti
o Definice rozhrani mezi G¢astniky prezentace
o Kontrola jednotné kvality dilCich ¢asti prezentace
Socialni aspekty presales prezentace
o Osobni potfeby U¢astniku a jejich promitnuti do prezentace
o Zplsob prezentace socialné citlivych témat

Cena kurzu za ucastnika

(" Obsah v cené

Cena bez DPH

\

$kolici materialy a potfebné pomucky

nahravky a fotodokumentace jednotlivych cviceni pro zpétnou vazbu
certifikat absolvovani kurzu

obcerstveni po dobu trvani kurzu

19.800KE
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1370 - Pokrocilé techniky jednani a vyjednavani
Existuji tfi typy jednani. Prvni, v kterém se citime, Zze jsme zahnani do kouta. Druhé je naopak takové, ze
mame pievahu? A pak je tu jesté treti typ. Odchazime spokojeni s pocitem férové dohody. Co kdyz vSak
proti vam sedél profesionalni vyjednavaé, ktery dosahl mnohem vice a je$té vam umoznil byt spokojeny?
Vstupte na kurzu mezi elitu, ktera takovéto dovednosti rutinné ovlada.

Urceni kurzu
e Ucastnik: management, vedeni firmy, obchodnici, projektovi manazefi.
o Uroveri znalosti problematiky: stfedné& pokrocily az pokrocily.

Cile kurzu

Cilem kurzu je osvajit si strategické a taktické postupy riznych vyjednavacich styli na $pi¢kové drovni. Pouze
schopnost vyuZit Siroky repertoar vyjednavacich technik vytvafi elitniho vyjednavace. Jednotliva témata se probiraji
na typickych situacich z praxe. Patfi mezi né napfiklad prosazeni feeni, cenové jednani nebo dosazeni cilli na
projektové schizce.

Typ kurzu

Dvoudenni intenzivni kurz, ktery se diva na vyjednavani jako na proces, ktery ma své zakonitosti, pravidla a
specializované techniky. Tyto trénované osobé poskytuji zadsadni konkuren¢ni vyhodu nad ostatnimi G&astniky
jednani. Kurz je sloZen z kratkych teoretickych blokl proloZenych praktickym cviéenim na osvojeni potfebnych
technik.

Kazdy den mnohokrat jedname, at jiz v soukromém nebo pracovnim zivoté. Napfiklad, kdyz se snazime néco
prosadit, nééeho dosahnout, néco prodat, nebo se jen druhému jednajicimu branime. Néktera jednani jsou epizody
kazdodenniho Zivota, na nékterych zavisi naSe profesni kariéra nebo osobni Stésti. Specialné v oblasti IT FeSeni
zavisi velmi ¢asto na jednom jednani celkovy Uspéch nebo netspéch. Dosahnuti vysoké trovné neni mozné ze
dne na den, ale pouze tak, ze neustale pracujeme na zlepSeni. Podminkou v3ak je, Ze zname smér, kterym se
mame zlepSovat.

Dovednosti z kurzu je tam mozné uplatnit u fady situaci:
o Klicova cenova jednani
Prosazeni navrh(i (interné i u zakaznik{)
Jednani o0 zménach v pribéhu projektu (posun terminu, obhajeni vicepraci, ...)
Jednani se subdodavateli a dodavateli
Prosazeni osobnich poZadavk( uvniti organizace
e Jednéni o osobnich pozadavcich podfizenych
a mnohé dalsi....

Klicové pfinosy pro ucastnika kurzu
e  Schopnost detekovat dobrého vyjednavace v protistrané
V&tsi procento dosazenych dohod vyhodnych pro Gcastnika
Posileni pozitivni pozice a dlouhodobéjSiho charakter( vztaht s U€astniky jednani
LepSi vnimani protistranou jednani
Méné situaci, kdy jednani dospéje do konfliktu nebo nefesitelného patu
Vétsi vnitfni uspokojeni s pribéhu a vysledku jednani
Pohodu a pocit pfevahy na jednanich
Dovednost fesit jednanim zdanlivé nefeSitelné situace
Posileni dovednosti odolat vysokému tlaku na jednani
RozliSeni urovné emotivni hry druhé strany — jen déla, ze se zlobi
Vétsi odolnost vici citovému vydirani na jednanich
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Detailni obsah kurzu

Jak detekovat profesionalniho ,vyjednavace*
Kratké spoleéné ovéfeni znalosti ze zakladl jednani a vyjednavani
Principy pfistupu $pickového vyjednavace
o zajistit pocit distojnosti protistrany
o vytvorit pocit spravedinosti z priibéhu a vysledku jednani
o jednat o pficinach, nikoliv pozadavcich
o udrZet proces vyjednavani pod kontrolou: pfiprava, jednani, ¢innosti po jednani
Faze jednani: pfiprava, samotné jednani a nasledné aktivity
Vytvoreni vyjednavaciho prostoru — zaklad potencialni dohody
o jasny,CIL* jednani a jeho vlastnosti
o védomé zavadéni dalSich cili jednani jako rozsifovani vyjednavaciho prostoru
o priority a postup projednavani pfipravenych cild
6 postupt vyjednavani podle vyhodnosti pro dosazeni planovaného cile
o volba stylu vyjednévani podle situace

o odhaleni vyjednavaciho stylu protistrany
o vyhodnost jednotlivych styli pro diouhodobou spolupraci
o takticke (step by step) postupy pro kazdy styl vyjednavani

o nacvik vyuziti jednotlivych vyjednavacich styld
Zjisténi vyjednavaciho prostoru pro mozné dosazeni cile (je viibec mozné se dohodnout?)
o realné omezeni vyjednavaciho prostoru = B.A.T.N.A. (Best Alternative To Negotiated
Agreement) - pfiklad: horni limit moZné investice, nabidka konkurence, atd..
o jak stanovit limity vyjednavaciho prostoru druhé strany
o ovéfeni existence vyjednévaciho prostoru k dosaZeni dohody
o otevirani novych dimenzi vyjednavaciho prostoru podle potfeby stylu jednani
Etika a pravidla ,kulturniho® jednajiciho (misto, pfedstaveni, obleceni, vizitky, atd..)j
o jak neprohrat hned na zagatku
Pokrocilé techniky verbalniho projevu na jednani
o nejCastéji realizované chyby pfi mluveni a naslouchani v ramci jednani
o mi€eni jako jedna z aktivnich forem hovoru
o otdzky a jejich vyuZiti pfi vyjednavani
o techniky ziskani ¢asu na uvazovani
Principy cenovych jednani
o rozpoznani potfeby poskytnout slevu
o nejCastéjsi taktiky pfi jednani o cené
o podplrné techniky pro udrZeni a obhajeni ceny
DalSi pokrocilé techniky pouzivané pfi vyjednavani
o vyuZiti Easu pfi prodeji IT FeSeni
o VvyuZiti emoci pfi prodeji
Zvladani agresivniho projevu pfi vyjednavani
o Techniky zamezeni extrémni eskalace konfliktu
o Techniky pro zamezeni nevratnych Skod v konfliktu
Po ukonceni jednani
o vyhodnoceni jednani — cesta k dalSimu osobnimu rlstu
o vyznam a forma zapisu z jednani

Cena kurzu za ucastnika

( Obsah v cené Pena bez DPH

$kolici materialy a ostatni potfebné pomcky

moznost ziskat nahravky svych cviénych jednani
certifikat absolvovani kurzu 19.800K¢
obc&erstveni po dobu trvani kurzu
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1380 — Techniky manipulaci

Slyseli jste nékdy vétu: ,Prosim Té, Ty se v tom tak dobie vyznas, zvladnes se na tohle podivat?" Pravé
jste byli vystaveni silné manipulaci, ktera vas ve vysokém procentu pfinuti se ve véci angazovat. Lidska
hlava je pocitac plny bezpeénostnich ,,mezer*. Manipulace jsou planované kroky, jak diky témto ,,mezeram*“
dosahnout v hlavé ,obéti“ planovaného cile. Védomym rozpoznanim manipulativnich technik uzavieme
tyto bezpe€nostni mezery ve své hlavé.

Urceni kurzu
e Ucastnik: management, obchodni management, obchodnici, konzultanti, marketingovy pracovnici.
o Uroveri znalosti problematiky: zagateénik az pokrogily.

Cile kurzu
Kurz mé tfi cile:
e Prvnim cilem kurzu je rozvinout schopnost detekovat manipulaci v priibéhu
komunikace. KdyZ manipulaci nedokazu rozpoznat, t&Zko se ji mohu védomé brénit.
Pak jsem tedy zcela bezbranna obét.
e  Druhym cilem je naucit se branit. Jak tedy postupovat, abych odvratil jeji Ucinek.
e Tretim cilem je nacvik védomého vyuZiti manipulace k dosazeni svého cile u
konkrétni osoby.

Vyuziti technik manipulace ma ve firemnim prostfedi Siroké pouziti. Od dovednosti sestavit ucinnou reklamu, pes
schopnost oto€it rozhodujici jednani ve vas prospéch, az po ovlivnéni postojl ostatnich kolegl a spolupracovnik.

Typ kurzu

Dvoudenni kurz je zaméfeny na rozpoznani, pfipadné vyuZiti manipulativnich technik v kazdodennim pracovnim i
soukromém Zivoté. Pojem ,manipulace” je obestfen tajemstvim. Je jednozna¢né povazovan za pojem negativni.
Oznaceni ,manipulator je oznaCeni velmi hanlivé. Pro¢ se tedy manipulaci zabyvat? Teprve velmi dobra znalost
téchto technik ndm umoziuje se jim aktivné branit. Znalost technik také otevie otazku, zda je manipulace tak
neeticka, za jakou ji povésti povazuiji.

Na jaké oblasti se kurz zaméfuje
e Co je to manipulace
Eticka Uroven manipulace
Jakym zpuisobem ovliviiujeme obét manipulace (jak to funguije)
28 technik manipulace a jejich detekce a vyuZiti
Prakticka cviCeni v rozpoznani a vyuzivani technik

Co to manipulace vlastné je? Je to jakykoliv postup, kterym jedna osoba ovliviiuje druhou. V mluveném projevu je
to tedy kaZdy rozhovor. Manipulace je z&kladni princip lidské komunikace. Kazdy &lovék ma vSak svou individuélni
hranici, které techniky manipulace povazuje za $kodlivé a které jiz ne. Ty Skodlivé se dnes obecné oznacuji pojmem
,manipulace* s negativnim podtextem.

Dnes$ni existence vétSiny pracovnich roli je zaloZzena na komunikaci. A to jak interné ve spolecnosti, tak externé
s potencialnimi z&kazniky, partnery nebo dodavateli. Je pfima uméra mezi vySi mzdy a dovednosti jasné vyjadfit
svou mySlenku a strhnout pro ni ostatni.

Prinosy kurzu pro U€astnika
e Vyvraceni nejistoty a pochybnosti, zda jsem obéti manipulaci ve svém okoli
e Jistota v rozpoznavani manipulativnich atokd.
e Posileni dovednosti se manipulacim aktivné branit.
e Dosahovat s mensim usilim lepSich vysledku ve své profesi diky vyuZiti manipulaci.
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Detailni obsah kurzu
Obsah kurzu je sestaven z téchto oblasti:

Co je to manipulace
Nevédoma a védoma hladina manipulace
Eticka stranka manipulace
Taktika a strategie manipulace
Jak zvysit ispéSnost manipulace podle konkrétni cilové osoby
o jaka technika plati na koho (typologie cilti manipulace)
o odhad rezistence k manipulaci
o védoma Uprava obsahu technik podle typu cile
Jakym zpusobem obecné manipulace funguji
Zakladni Jbezpecnostni mezery*, které techniky manipulace vyuzivaji
Manipulacni nastroje podle jejich ur€eni:
o Techniky vyuzivané proti jednotlivelim
= Aktualizace
Podsouvani
Asociace
Sociélni motivace
Technika ,Ano* - ,Ano*
Logické vyvozovani
Budovani atraktivity
Citové vydirani
Dusledky — PFiciny
Technika reference
Velitelsky hlas
= Vyvolani Uzkosti
o Techniky urCené pro skupinu lidi
= Soulad se skupinou
= Vefejné pfifazeni zavazku
= |dentifikace nepfitele
=  Prezentace nazoru — 5 vét
= Technika stada
o Bez pfitomnosti obéti
= Bad guy/good guy
= Minovani
= Generovani drbl
o Obranné techniky
= Pasivni konstrukce
Obranna otazka
Technika mi¢eni
Povzbuzeni imunity
VyuZiti jednotlivych technik v obchodé
VyuZiti technik v marketingu
Preferované techniky pro manazery
Vyuzitelnost dilCich technik v marketingu, obchodé&, praci a soukromi
Situacni nacviky rozpoznani a vyuziti jednotlivych technik

Cena kurzu za ucastnika

(" Obsah v cené

Cena bez DPH )

Skolici materidly a ostatni potfebné pomicky

na pfani nahravky z jednotlivych cviceni

certifikat absolvovani kurzu a certifikat pro nejlepsiho z kurzu
obc&erstveni po dobu trvani kurzu

19.800KE
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1390 - Marketing v IT firmeé

Marketing miize byt efektivni nastroj k dosazeni strategickych cilli firmy, ale také ¢ernou dirou na penize
bez efektu a to aniz bychom si to uvédomovali, protoZe zdanlivé vSe vypada dobie. Cilem kurzu je posilit
roli marketingu, jako efektivniho nastroje, zaméfenim se na jeho specifika v IT firmé. At jiz se jedna
napfiklad o uzkou cilovou skupinu nebo obtiznéjsi uchopitelnost produktu a sluzeb.

Uréeni kurzu
e Ucastnik: vedouci marketingu, marketingovi pracovnici, vedouci obchodni funkce.
e Uroven znalosti problematiky: stfedné pokrocily az velmi pokrogily.

Cile kurzu
Cilem kurzu je pomoci U¢astnikiim posilit roli marketingu ve firmé pomoci spole¢né formulace
odpovédi na klicové otazky:
e (o je vlastné cilem marketingu v IT firmé&?
Jak zméfit, zda se dafi téchto cili dosahnout?
Jak zméfit (&i prokazat) ndvratnost investice do marketingu & konkrétni akce?
Kde je nejvyhodnéjSi zaméfit omezené marketingové zdroje? (tedy je billboard u
délnice dobry ndpad)?
Jak poznam, ze mame vyborny nebo primérny marketing?
Co ma byt obsahem konkrétni kampané, abychom nejvice zaujali?
Jak marketing ideéIné v IT firmé plénovat?
Jak se nam dafi vyuzivat modernich trend(i a novych moznosti v marketingu?

Typ kurzu

Dvoudenni intenzivni kurz zaméfeny na rozvoj dovednosti lidi, ktefi odpovidaji v IT firmé za marketing, nebo se
podileji na definici marketingové strategie firmy. Téméf vSichni se shoduji, Ze je dileZité marketing mit, malo kde
v8ak panuje shoda nad tim, jak jej efektivné realizovat.

Problémem obecného marketingového vzdélavani je, ze se zaméfuje na pfiklady velkych spole€nosti, poskytujici
bud sluzby, nebo prodavajici spotfebni zbozi. Cilem je zde nejcastéji ovlivnit koncového spotfebitele, kam bude
investovat kazdy den své vlastni penize. Principy spojené s takto postavenym marketingem v3sak pro IT firmu
prodavajici sluzby a feSeni nejsou pfili§ uZitecné.

Marketing IT firmy ma vyrazné odliSnosti:
e Cilovou skupinou prodeje jsou pfedevsim firemni subjekty, nikoliv koncovy spotfebitelé
O pfipadném nakupu v téchto firmach rozhoduje mala skupinka konkrétnich lidi
Produkty maji Casto virtualni charakter, tedy neni mozné si je jednoduse osahat
Jedné se o vyraznou investici firmy, ktera je provadéna jednou za nékolik let
Vyvolani zajmu je jen poCatek delSiho prodejniho cyklu, nikoliv zaruka koupé
Dil¢i aktivity maji smysl v ramci v3ech klicovych procest IT firmy, maji tedy charakter interné poskytované
sluzby, nez samostatné oddélené Eerné skfifky (od obchodu az po podporu)
Tyto odli$nosti vedou k velkym odliSnostem pfi aplikaci obecnych marketingovych principti v prostfedi IT firmy.

Pfinosy pro uéastniky kurzu
o Ziska pfehled, jaké oblasti marketing v IT firmé pokryvé a diskuse nad jejich prioritami (nelze délat v3e)
Ziskat ndméty na zmény, které povedou k zefektivnéni firemniho marketingu
Z investované koruny/eura do marketingu ziskat firmé vice zpét
Schopnost obhjit planované cile marketingu, i diléi aktivity interné ve firmé
Pomoci s pochopenim o¢ekavani ostatnich manazer firmy, ktera maji od marketingu
Zlepsit schopnost rozpoznavat pro firmu vyhodné a nevyhodné marketingové aktivity
Udélat si jasno, co efektivni marketing dokaze IT firmé pfinést
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Detailni obsah kurzu

Cile marketingu v IT firmé
Oblasti marketingu v IT firmé a vazba s ostatnimi procesy firmy
o Vytvafeni novych obchodnich pfileZitosti
o Podpora prodejniho procesu
o Podpora spokojenosti stavajicich zakazniku
o Produktovy marketing
o Vnitrofiremni marketing
Priorita pisobeni marketingu podle typu IT firmy
NejCastéji se opakujici chyby marketingu v IT firmé
Vazba marketingu na ostatni procesy v IT firmé
Metriky vykonnosti marketingu v IT firmé
Marketingovy plan IT firmy
o Struktura marketingového planu
o Kii¢ k délbé investic do jednotlivych oblasti marketingu
Marketingova kampari jako stavebni prvek pro napinéni marketingového planu
Segment jako oblast ptisobeni IT marketingu
o Vybér segmentu
o Bonita segmentu
o SWOT analyza segmentu
o Cilové skupiny v segmentu
o Hodnoceni pozice v segmentu
Vrstvy marketingové komunikace s cilovym segmentem
o Cile marketingové komunikace — co s cilovou skupinou osob mame komunikaci udélat
o Komunikaéni zpravy — jakym obsahem zpravy dosdhneme vyty¢eného cile
o Komunikaéni néstroje — do jakého formatu zpravu zabalime
o Komunika¢ni kandly - jak zpravu k cilové osobé dopravime
Vypocet efektivity marketingové komunikace
Pohled na produkty v IT marketingu
o Marketingova klasifikace produkt(i
o Vazba produkt x segment a jeji disledky pro marketing
o Definice potfeb cilového segmentu
o Popis pfinost pro segment
o Hodnotova kfivka
Manipulativni techniky vyuzivané v marketingu
Moderni trendy v marketingu a jejich aplikace v ¢innostech IT marketingu
o Rostouci vyznam on-line komunikacnich kanald
o Nové moznosti, které on-line kanaly prinaseji
o PPC (Pay per click)
o Remarketing
o Retargeting
Ocekavany vyvoj a budouci posun marketingu IT firmy
Priklady sestaveni marketingového planu
Priklady stavby marketingové kampané

Cena kurzu za ucastnika

( Obsah v cené

Cena bez DPH \

Skolici materialy a potfebné pomucky
certifikat absolvovani kurzu
obc&erstveni po dobu trvani kurzu

19.800K¢
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1395 - Prodej znalosti a poradenstvi

Prodej znalostniho poradenstvi a konzultaci je vlajkovou lodi kazdé IT firmy. Pro uspéch je nutné ziskat
divéru Kklienta vzcela neuchopitelném predmétu obchodniho vztahu. Jak dovést postojové
konzervativniho klienta k poznani, ze ,,znalosti“, které od nas kupuje, pro néj maji vysokou cenu a potiebuje
je?

Uréeni kurzu
o Qéastnik: management, obchodni management, obchodnici, presales konzultanti, znalostni konzultanti.
e Uroven znalosti problematiky: stfedné pokrocily az pokrocily.

Cile kurzu
Dodavatel IT FfeSeni je unikatni pokladnici zkuSenosti zfungovani procesl, organizaénich postupl nebo
manazerskych technik v oblasti svych dodavek. Nedodavame pouhy nastroj inovace (feSeni), ale nase znalost je
motorem inovace zékaznika. Jiz samotny pienos této znalosti m{ize vyrazné zakaznikdm zvysit efektivitu prace, i
fizeni spolecnosti. Cilem kurzu je osvojeni prodejnich postupd, které maji klienta o této vyrazné pfidané hodnoté
presvédcit.

Typ kurzu

Dvoudenni kurz zaméfeny na obchodni postupy a techniky pfi prodeji znalosti a poradenstvi. Vychozim bodem je
¢asto situace, kdy soucasny stav je vysledkem nejlepsi prace klicovych manazerd. Jsou tedy na své vysledky
vnitiné hrdi. Nas Ceka pro Uspéch prodeje ukol tuto predstavu ,Uspéchu® nabourat a zaroved nezasahnout rovinu
jejich osobni hrdosti. Cilem prodeje je vytvofit souhlas s potfebou inovace, kterou pfind$i ndmi nabizené znalosti.

K Uspésnému prodeji je nezbytné zkombinovat nékolik prvkU:

o Vytvofit ,baliCky” znalosti, které maji charakter jasné ohrani¢eného produktu. A to bez ohledu na to, Ze
nasledna realizace se bude odvijet zcela individualni formou. Ty slouZi k prvotnimu uchopeni myslenky
Lpfinosu znalosti* zakaznikem i obchodnikem.

e NacviCit postupy, jak vyvolat potfebu na strané klienta. To znamené dovést jej k bodu, Ze nabyti nasi
znalosti pro néj ma pfidanou hodnotu. Neni obtizné zjistit, kde mé zakaznik potencial k zlep3eni, je obtizné
jej o tom presvédCit. Divodem je v psychologické roviné vysoce ,konzervativni* pfistup lidi k osvojeni
cizich znalosti.

o Peclivé pracovat s psychologickou rovinou, ktera je Uzce svazana s osobnimi zajmy lidi na zachovani
jejich dosavadnich vysledku prace, na které jsou pravem hrdi. Pfesto pro Uspésny prodej znalosti musime
poukazat na jeji nedostatky.

o Vytvofit pfedstavu o reélné hodnoté nabizenych znalosti. Pouze, pokud si zakaznik uvédomi reélné
pfinosy, je ochoten za naSe znalosti zaplatit oéekavanou ¢astku.

Vyhodou ovladnuti konzultativniho prodeje je vytvofeni unikatni pozice u klienta, kterd ¢asto vede k vyraznému
ovladnuti nakupU v oblasti IT. Ziskame pravo a divéru Fikat, co maji koupit.

Zpétna vazba Gcastnikd kurzu
Pavel (37), obchodnik ve spole¢nosti se zaméfenim na logistiku
,...s4m jsem néjakou dobu ptsobil jako konzultant v logistice. Castokrat jsem narazel na nedostatky
‘¥, Vprocesni organizaci prace u klienta. Zména by zakaznikovi zjevné pomohla. Naposledy to byli
napfiklad zbyte¢né narocné postupy pfi expedici zboZzi. Nepodafilo se mi vSak zakaznika presvédcit o
zméné a vSe se v novém systému nastavovalo podle starych a neefektivnich postupd...
... kurz mi velmi pomohl pochopit podstatu tohoto konzervativniho pfistupu. Dnes mam u nés na starosti prodej
konzultacnich sluzeb. | diky kurzu se naSe firma v oblasti poradenstvi v logistice mize obchodnimi vysledky
povazovat za Spicku na trhu...”
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Detailni obsah kurzu
Obsah kurzu je sestaven z téchto oblasti:

Zakladni principy UspéSného konzultativniho prodeje
Co musi obchodnik ovladat k uspéSnému prodeji poradenstvi a znalosti
,Znalost* jako konfigurovatelny produkt uchopitelny obchodnikem
o Pro€ je nutné znalosti prevést pro prodej na uchopitelny bali¢ek — produkt
o Principy transformace znalosti do uchopitelné podoby produktu
o Sestaveni potfeb, které znalost pokryva
o Pfinosy, které m0ze klient ocekavat
o Nej¢astéjsi chyby pfi definici znalostnich produktl
Portfolio znalostnich produktu jako navazujici skladacka blokd
o Cross selling znalosti
o Znalost jako pfedobraz prodeje feSeni
Psychologické aspekty prodeje znalosti a konzultaci
o Osobni zajmy/motivy kliCovych lidi na souCasném stavu
o Role davéry pro pfipusténi zmény
o Postupy vybudovani davéry
o Rozpoznéni okamziku s ,pravem® navrhnout zménu
Klicové prvky pfi prodeji znalostnich konzultaci
o Hledani vstupniho bodu u klienta (pro¢ zacit)
o Postupy vyvolani potfeby po nasi sluzbu/znalost
o Obhajoba ,znalostniho* produktu (mySlenky konzultace)
= Definice rozsahu vystupt a pfinos
o Dohoda kompromisu idedlni vs. zakaznikem akceptovatelny rozsah sluzby
o Cesta od pfipraveného produktu k individualni sluzbé
o Navazné prodeje znalostnich konzultaci
Obhajoba ceny navrzené sluzby
o Pfinosy pro klienty
o Spekulativni kalkulace navratnosti realizované zmény
Hodnota referenci pro konzultativni prode;
o Jak sestavit divéryhodny referenéni pfibéh
o Reference (prakticka zkuSenost) jako nejsilngjSi argument

Cena kurzu za ucastnika

(" Obsahv cené

Cena bez DPH )

$kolici materialy a ostatni potfebné pomcky

na pfani nahravky z jednotlivych cviceni

certifikat absolvovani kurzu a certifikat pro nejlepsiho z kurzu
obcerstveni po dobu trvani kurzu

19.800K¢
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1400 - Dovednosti pro fFizeni ziskovych IT projektu

Kurz se zaméfuje na klicové prvky pro efektivni a ziskové Fizeni IT projektu. Projektovy manazer vyuziva
k dosazeni stanovenych cilGi projektu znalosti metodickych postupl, komunikace a vedeni lidi. Kurz
seznamuje Ucastniky s kompletni sadou postupti, véetné praktickych navodu a Sablon dokumentu.

Uréeni kurzu
o UCastnik: projektovi manazefi, presales konzultanti, management v realizaci, konzultanti.
e Uroveri znalosti problematiky: zaCate¢nik az pokroCily.

Cile kurzu

Cilem kurzu je rozvinout dovednosti potiebné pro efektivni a ziskové fizeni softwarovych
a IT projekti. Rika se, Ze obchod rozhoduje o obratu spole¢nosti a efektivita Fizeni projekti
0 jeji ziskovosti. Usp&$né vedeni projekt(i vyzaduje kompetenci ve tfech oblastech:

e Znalost spravnych metodickych postupti - metodické postupy jsou zalozeny
na aplikaci dvou zakladnich pravidel do praxe. Je to princip definice projektu
3cilem - rozsah, ¢as realizace a naklady (Casto vyjadifované casem pracnosti) a
princip atomizace - déleni projektu na uchopitelné, planovatelné, vykonavatelné
a kontrolovatelné Casti.

e Znalost manazerskych postupu - vokamziku, kdy je Ukolem vedouciho
projektu zadavat Ukoly a provadét jejich kontrolu, Ize jej jednoznaéné povazovat
za vedouciho pracovnika jemu podfizené skupiny lidi na projektu. Zde vyvstava jednoznaéné potieba
nékolika dovednosti z oblasti managementu (dovednost vést, motivovat a fidit lidi), kterymi projektovy
manazer ovliviiuje vykonnost ,svého* tymu.

e Znalost komunikacnich dovednosti - druhou nejcastéjSi pricinou selhani projektu nebo jeho
nedokonceni v rozsahu, €ase a nakladech je pravé oblast komunikace.

Uspésny projektovy manazer musi byt schopen v praxi vyuzit véech tFi oblasti. Orientace pouze na jednu oblast (v
IT velmi ¢asto metodicka oblast) vede k negativnim vysledkim prace. Navrzeny obsah kurzu se v poméru
(60%:25%:15%) zabyva vSemi oblastmi.

Typ kurzu

Dvoudenni intenzivni kurz zabyvajici se dovednostmi naplanovat, fidit a vyhodnotit IT projekt. Vedeni projektu je
dovednost, ktera zasadné ovliviiuje vysledek projektu. Cilem je dokonCeni projektu ve sjednaném rozsahu, ¢ase a
planovanych nakladech.

Detailni obsah kurzu
Cilem kurzu je rozvinout dovednosti potfebné pro Fizeni softwarovych a IT projektli. Kurz je vyrazné orientovan na
pfi¢iny. To znamena zdlvodiovani ,proc“ se takovyto postup, & dovednost ustalily v oblasti projektového
managementu. Pro¢ se doporucuje pravé toto a jaké ma nasledky, pokud se takovyto postup vypusti.
Oblast metodicka:
e DUlvody pro realizaci technik projektového managementu v praxi
e Coje to projekt, jeho definice a kategorie
e Princip 3cile projektu a vzajemné zavislost jeho veli€in:
o rozsah (co je obsahem projektu)
o Cas (doba mezi datem zahajeni a ukonceni)
o naklady (v IT reprezentované asto jednotkami lidské prace)
e Princip atomizace projektu:
o déleni projektu na faze, podfaze a Einnosti
o obvyklé faze IT projektu
= analyza, navrh feSeni, vyvoj a testovani, nasazeni, Skoleni a provoz s dohledem
zplsob fizeni diléich fazi
stanoveni rozsahu faze
stanoveni akceptaCnich kritérii fazi - jak vyhodnotit, Ze je faze hotova
predani a akceptace faze

o O O O
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Sestaveni planu projektu a jeho verifikace:
o rozlozeni projektu na faze
o Cinnosti ve fazi a jejich ohodnoceni
o pfifazeni zdrojG do planu projektu
o sestaveni kalkulaci projektu
o Clenéni rozsahlych projektd do etap
e Ekonomika softwarového projektu:
o typické ukazatele stavu softwarového projektu
o periodické vyhodnocovani stavu projektu z ekonomického hlediska
o skryté hrozby pro kladnou ekonomiku projektu a jejich eliminace
e Projektova dokumentace:
o davody pro tvorbu dokumentace
o principy a zasady
o obvykla projektova dokumentace a jeji hierarchie
o pravni dopady dokumentace
o Uskali, doporuceni, tipy a rady v oblasti dokumentace
Rizika projektu - skute¢nosti, které mapujeme a které nesmi nastat:
o metodika mapovani rizik na projektu
o metodika fizeni rizik na projektu
Oblast manazerska:
e Sestaveni projektové struktury podle typu projektu (Fidici komise, vedeni projektu, pracovni skupiny)
e Motivace projektového tymu
e Obvykla prava a povinnosti projektového manazera z pohledu funkéniho projektu:
o 4 prava manazera na projektu
o povinnosti projektového manazera
e  Projektové schlizky a jejich vyznam:
o pracovni skupina
o vedeni projektu
o fidici komise
e Zadani ukolu lidem na projekiu:
o S.M.AR.T. forma - stanoveni tkolu zplisobem, ktery nelze obejit, nebo Spatné pochopit
o idealni forma - ukolovany si sdm stanovuje ukol: ,vlastni mySlenka lep3i, neZ sto cizich®
e Jednoznacna kontrola Ukolu
Oblast komunikace:
e KomunikaCni schéma na projektu:
o kdo, s kym a jakym zplsobem komunikuje na projektu
o zakladni pravidla komunikace a jejich dlivody
e PredloZeni navrhu technikou 5 vét - zplisob pfedlozeni navrhu s vysokou pravdépodobnosti pfijeti:
o mélijste pfimy navrh a skupina jej zamitla? Existuje lep3i postup na jeho prosazeni?
e Nejcastéjsi diivody selhani na projektu v oblasti komunikace:
o cviCeni: komunikace na kratkém projektu
e Zvladnuti stiznosti a pfipadné agresivniho chovani kolegy na projektu

Cena kurzu za Ucastnika
(__Obsah v cené Cena bez DPH )
$kolici materialy a potfebné pomtcky + materialy v elektronické podobé
certifikat absolvovani kurzu
obcerstveni po dobu trvani kurzu
darek pro nejlépe hodnoceného Ucastnika kurzu

19.800K¢
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1430 — Krizovy management IT projektu

Hmatatelnym projevem krize na projektu je vyrazna odchylka od planu v nékterém z kliCovych parametru
(rozsah, doba realizace nebo naklady), méné viditelnym projevem je ztrata ddvéry lidi v projekt jako takovy.
V téchto situacich je spravnym rozhodnutim piejit do rezimu krizového managementu. Kurz se zabyva

Urceni kurzu

Qéastnik: projektovi manazefi, vedouci realizaCnich tymu a oddéleni.
Uroveri znalosti problematiky: stfedné pokroCily az pokroCily. Doporuéena je pfedchozi G¢ast na kurzu
L,Projektovy management*. Doporucend je pfehledova znalost projektové metodologie a dokumentace.

Cile kurzu
Cilem kurzu je seznamit se s postupy a technikami, které vedou k uspéSnému pfevzeti projektu v krizovém stavu
a jeho nésledné konsolidaci. Kurz se zabyva nékolika rovinami stavu projektu. Je to:

Rovina obsahova — napfiklad nebuduje se néco, co od zac4tku objektivné mélo vypadat Uplné jinak;
Rovina organiza¢ni — napfiklad kdyz chybi nékdo, kdo by pfijal zavazné rozhodnuti;

Rovina komunikace — napfiklad vznikaji konflikty diky nevhodné zvolené formé komunikace;

Rovina dokumenta¢ni — napfiklad provedena analyza je spi$e nahodna dokumentace pozadavku;
Rovina psychologicka — napfiklad méa projekt Spatnou povést, nebo lidé na ném trpi antipatiemi.

Zvladnuti projektu v krizovém stavu je také velmi obtizné diky velké mnoZiné toho, co je potfeba oSetfit.

Typ kurzu

| Dvoudenni kurz, zaméfeny na dovednost pfevzit projekt, ktery se dostal do potiZi. Na takovémto
& projektu je vyrazné porusen néktery z kliGovych atributi: ¢as, rozsah nebo naklady. To mlZze vést

az k ukonCeni s nalepkou ,netspésny”. VedlejSim efektem projektu v takovémto stavu je vyrazné

‘_ ‘_\_f zhor8eni komunikace s klientem. V takovémto okamziku nastupuje ,krizovy“ manazer s cilem

sjednat napravu.

Detailni obsah kurzu
Kurz je sloZen z nasledujicich blok:

Techniky zhodnoceni vstupniho stavu na krizovém projektu

Psychologické aspekty projektu v krizovém stavu

Zjisténi redlnych pficin krizového stavu projektu

Kroky krizového manaZera pfi pfevzeti fizeni krizového projektu

Postupy minimalizace vzniku dalSich Skod (at jiz materiélnich, tak psychologickych)
Mozné strategie stabilizace projektu

Vyjednéni souladu v dodavatelské organizaci nad zvolenou variantou stabilizace
Kroky stabilizace poZadavkd na narlst rozsahu projekt

Kroky personalni stabilizace na projektu

Precenéni projektu a kalkulace nakladt na dokondeni

Asanace a eliminace nasledkl chybéjici dokumentace

Metoda postupného upevriovani pravidel na projektu

Postup zavedeni standardnich mechanism fizeni projektu

Nacvik obvyklych postupli argumentace pfi stabilizaci projektu

Komunika¢ni techniky zvladani obvyklych krizovych situaci

Jednani o ukonCeni projektu a postupy minimalizace $kod

Cena kurzu za ucastnika

( Obsah v cené Cena bez DPH)

Skolici materialy a potfebné pomucky
vzory klicovych dokument(i

obgerstveni po dobu trvani kurzu 19.800K¢
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1440 - Vyvoj software agilnim pristupem - SCRUM
Metodika SCRUM je zaloZena na interaktivnim a inkrementalnim vyvoji software v Uzce spolupracujicim a
sebeorganizujicim se tymu vyvojari v predem definovanych cyklech. Po spravné provedeném zavedeni
zvySuje prokazatelné SCRUM vykon vyvojového tymu. Praxe vSak také ukazuje, ze pfinasi fadu uskali,
které je nutné pro dosazené ocekavaného efektu oSetfit.

Uréeni kurzu
o Qéastnik: manazer vyvoje, lenové SCRUM tymu, obchodnici
o Uroven znalosti problematiky: stfedné pokrocily az pokrocily.

Cile kurzu

Cilem kurzu je seznamit Gicastniky s teorii i praxi zavedeni metodiky SCRUM pro vyvoj software. Ugastnikim také
poskytuje moznost vyzkouSet si kli¢ové prvky organizace a fizeni SCRUM tymu. Postupné jsou procviceny viechny
kliové role SCRUM tymu.

Typ kurzu
Dvoudenni kurz zaméfeny na praktickou stranku zavedeni a béhu vyvojového tymu za pomoci metodiky SCRUM.
Soucasti kurzu jsou Sablony vSech metodickych dokumentt a postupd.

Metodika SCRUM je logickou reakci na kliCové nedostatky vznikajici pfi vyuziti linearnich, nebo kaskadovych
metodik pfi vyvoji software. Tyto klasické metodiky opakované narazeji zejména na tyto mantinely:
e Dlouha prodleva od zadani do doby fakticky pouZitelné verze SW.
e U jedné dil¢i tlohy je velmi obtizné dodrZet planovany odhad pracnosti, protoZe vyvoj je kreativni ¢innost,
kde se v priibéhu programovani teprve mohou objevit ne¢ekané komplikace.
e Pokud se zpozdi vyvoj jednoho ukolu u konkrétniho vyvojafe, zpozdi se jiz také vSechny ostatni na néj
alokované a tim i cely projekt (vznika kriticka cesta).
e Jak mlZe projektovy manazer neznaly programovani efektivné planovat a kontrolovat naro¢nost vyvoje?

e Opakovany vyvoj Casti kodu, ktery jiz byl jinym vyvojafem na jiném projektu vyvinut. ,
e  Problematické zaclenéni zmén poZadavki v pribéhu bézici vyvojové faze. P Ny
Metodika SCRUM reaguje na tyto selhani na zakladé nékolika revolucnich myS$lenek: ) 1‘““ .
e Dejme zadavateli garanci pevného data, v kterém dostane néjak funkcni celek. S qu
e Vnimejme kapacitu vyvoje nikoliv po jednotlivych osobéch, ale jako nedélitelné ,strojové centrum®* %
e Nechme tym si volné pfidélovat tikoly podle dostupnosti zdroju, obtiZnosti, pfipadé potfebné znalosti. @

o Nechme, at programétory kontroluji dal§i programéatofi z tymu.
o At Uzkd spolupréce vede ke sdileni znalosti a zkuSenosti a bréni se tak zbytecnym redundancim.
e Pfenesme zodpovédnost za rozpocty tloh na samotné realizatory.

Tyto kliové mySlenky se promitaji jako stéZejni nit celou metodikou SCRUM. Na rozdil od teoretickych praci, které
SCRUM nekriticky prosazuji, kurz pfinasi prakticky pohled na jeho zavedeni, v€etné upozoméni na rizika a
nedostatky.

Strana 55/ 93



Wiseman
'se The Way You Grow

Detailni obsah kurzu
Obsah kurzu je sestaven z téchto oblasti:
e Myty a povéry metodiky SCRUM
o Podminky fungovani SCRUM metodiky
o Priklady z praxe vyuziti a zavedeni SCRUM
Zakladni principy SCRUM
Osobni vs. kolektivni odpovédnost
Psychologicka rovina zdivodnéni vysokého vykonu SCRUM tymu;
Doporuceni na technickou organizaci SCRUM tymu
Scrum (skrumaz, mlyn) — zakladni procesni ramec pro zrychleny vyvoj software
o Systém navazujicich cykl( (Sprint = jeden cyklus) vyvoje (5-30 dnid a denni baze déleni)
e Scrum-ban (kombinace metodiky Scrum a Kanban) — modifikace Srcum metodiky pfi ¢astych zménach

pozadavk(, nebo neodhadnutelnych prvcich pfi plnéni Ukold (hledani chyby, neznamy princip fungovani,

atd..)
e Vstupy a vystupy jednoho cyklu
o Déleni roli podle ovliviiovani projektu na slepice a prasata (Pig, chicken)
o Role prasat: Vyjednavac, Tym, Majitel produktu (Facilitator, team, Product owner)
o Role slepic: AkcionaF a manazer (Stakeholder, Manager)
e Schizky fizeni projektu
o Denni skrum&z (Daily scrum) — integrace v tymu
o  Skrumaz skrumazi (Scrum of scrums) — integrace vice tymd
o Schlzka planovani cyklu (Sprint Planning Meeting)
o Schlzka hodnoceni cyklu (Sprint Rewiev Meeting)
o Schlzka zpétného hodnoceni (Sprint retrospective)
o Kliové fidici dokumenty SCRUM
o Product backlog - Siroky seznam potencialnich funkci z pohledu pfidané hodnoty pro
zakzaniky
o Sprint backlog — seznam prace ¢lenény do dilCich Ukold pro pfisti cyklus (Sprint)
o Burn down - denné aktualizovany seznam ukoll, které zbyva jesté v daném cyklu udélat
Metodiky organizace a fizeni tym0 a cyklu
Technické pomdicky pro podporu metodického Fizeni
Prakticky ndvod pfechodu vyvoje na metodiku SCRUM
Systémové chyby metodiky SCRUM
o Syndrom vyhofeni
o  Syndrom poklesu efektivity
o Personalni senzitivita

Cena kurzu za ucastnika

(" Obsah v cené Cena bez DPH )
o  Skolici materialy a ostatni potfebné pomUcky
e na piani nahravky z jednotlivych cviceni 19.800K¢
o certifikat absolvovani kurzu a certifikat pro nejlepsiho z kurzu

L e obCerstveni po dobu trvani kurzu
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1500 — Profesionalni komunikace pro realizaéni role
a support

Lidé v realizaci jsou v kazdodennim kontaktu s klienty. Zplsob jejich komunikace vyrazné ovliviiuje
spokojenost klientt a tim budouci pfijmy pro firmu. Technicky nadani lidé a odbornici vSak mivaji v oblasti
komunikace €asto rezervy. Kurz na praktickych prikladech cvici klicové komunikaéni dovednosti.

Uréeni kurzu
e Ucastnik: konzultanti, support pracovnici, vyvojafi, realizaéni management.
o Uroveri znalosti problematiky: zaCate¢nik aZ velmi pokrocily.

Cile kurzu

Cilem kurzu je zlepsit rovefi komunikace mezi realizacni ¢asti firmy a tim dosahovat v pribéhu projekti/podpor
v&tsi spokojenosti. Dovednost komunikovat rozhoduje o Grovni dlouhodobych vztahd a tim o pfijmech spoleénosti.
Obecné Ize komunikaci chapat ve dvou rovinach:

0) Priprava

Prvni rovinou jsou dovednosti svdzané s procesem
komunikace. Napfiklad pokud se dobfe nedoptame na
vSe potfebné, Castokrat pozdgji délame zbyteCnou praci
s feSenim nelplného pozadavku.

1) Zjisténi potieb

2) Navrh variant TeSeni

MY kredit

Vysledek

=
=
=
e
4]
]
o
=
=]
b

[T

Komunikaéni kanal

Druhou rovinou jsou dovednosti vedouci k pochopeni
psychologického rozméru komunikace. Napfiklad
zékaznik pribézné informovany o postupu feseni je
méné rozladény s pomalejsim feSenim problému.

4) Formalizace zavéru

~ Proces |

5) Zapis/zaznam

6) Organizace realizace }

[
(
(
(3) Prosazeni dohody
[
(
[

Cilem kurzu je zaméfit se na kli¢ové dovednosti z obou rovin  Obrézek: Souhrn dovednosti, tvorici vysledek komunikace
a to Casto z pohledu pravé odborné zaméfeného Clovéka.

Typ kurzu
Dvoudenni intenzivni kurz, uréeny zejména pro konzultanty, vyvojéfe a pracovniky supportu. Tito
odborné velmi znali profesionalové ¢asto sami sobé komplikuji praci diky nedostatkim v komunikaci.
Hodnota konzultanta na trhu prace je vyrazné ovlivnéna jeho komunikaénimi dovednostmi, stejné
i = jako znalostmi odbornymi.

Kliové pfinosy kurzu
» Ugastnik akceptuje diivody, pro¢ je pozitivni komunikace pro praci dilezita.
ZvySeni spokojenosti zakaznika a tim posileni vazeb v dlouhodobych vztazich.
Snizeni poctu komunikacnich nedorozumeéni.
Snizeni potu komunikacné vypjatych situaci, kde emoce brani objektivnimu feSeni.
Schopnost 1épe obhdjit viastni ndvrhy.
Posileni dovednosti fidit komunikaci.
Usp&3néji prosazovat vlastni navrhy.
Identifikace postupu, jak UspéSné komunikovat s konkrétni osobou.
Posileni schopnosti detekce/prodeje dalSich sluzeb.
Individuaini zpétna vazba na dal$i prostor ke zlepSeni v komunikaci.
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Detailni obsah kurzu

Jak vyhodnocuije lidska hlava vysledek komunikace z pohledu spokojenosti s ni
o pro¢ mohou byt lidé spokojeni, i kdyz nedosahnou svého
Nejcastéjsi pfiCiny nespokojenosti zakaznika IT firmy z pohledu komunikace
Prvky, které tvofi vysledek komunikace — komunikacni rovnice
Pét kroku korektniho procesu komunikace
KROK 1 - Pfiprava na komunikaci
o pifi€iny, pro€ si s nékym rozumim a s nékym ne - komunikacni typologie
= jaky jsem komunikacni typ
= jak uspokoijit jiné komunikaéni typy a ziskat je na svou stranu
o Komunikaéni kanly a jejich dopad na vysledky komunikace
o Emoce v komunikaci a jejich role
= hlas ajeho plisobeni na druhou stranu komunikace
o Psychologické mechanismy, jak zlepsit své postaveni v hlavé protistrany pfi komunikaci
= pochvala -nastroj na budovani vztahd
= nazorovy soulad — spole¢ny pohled sblizuje
= spoleCny nepfitel — silnd motivace ke spolupraci
KROK 2 - orientace v situaci zjisténim informaci

o ffinej€astéjsi chyby spojené se zjistovanim informaci

o typologie otdzek a jeji praktické vyuZiti

o vyjasnéni informace sekvenci otazek

o jak zamezit pocitu vyslechu - technika zdlvodnéni otazek

o zamezeni nedorozuménim potvrzenim zjiSténych informaci

o pro¢ je kliové se dobrat od ,pozadavki” zakaznika k jejich ,pficinam*

KROK 3 - navrh fedeni
o podpora navrhu formou pfinost pro druhou stranu
o prezentace zamitavého stanoviska s minimalizaci dopad
KROK 4 - prosazeni dohody
o principy ,prodeje“ mySlenek protistrané
o rozliseni ,motivi“ od ,pozadavkd”
o obhajoba dohody formou prezentace pfinost pro protistranu
o technika prosazeni navrhu
o technika zmény nézoru druhé strany
o jak eliminovat pfi rozhodovani osobni zajmy - systematické rozhodovani
KROK 5 - formalizace zavéru
o definice Ukolu/zavér( S.M.A.R.T. formou, ktera zamezuje nedorozuméni
o principy dokumentace sjednanych dohod
o organizace realizace sjednaného a nasledna komunikace
Pokrocilé komunikacni techniky
o prace s negativni ndladou protistrany
o postup zvladani nedorozumeéni
o zvladnuti stiznosti
o zvladani verbalni agrese

Cena kurzu za ucastnika

( Obsah v cené

Cena bez DPH

W

Skolici materialy a potfebné pomucky

certifikat absolvovani kurzu 19.800K¢

obcerstveni po dobu trvani kurzu
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1510 - Profesionalni telefonicka komunikace

Telefon dnes predstavuje jeden z nejéastéji vyuzivanych komunikaénich kanali. Z pohledu prace v IT
spole¢nosti je nase profesionalita druhou stranou vnimana podle zplisobu nasi komunikace. Kurz pfinasi
postupy a nacvik spravného vedeni telefonického hovoru.

Uréeni kurzu
o Qéastnik: konzultanti, support pracovnici, vyvojafi, administrativa.
e Uroven znalosti problematiky. zaCate¢nik az pokroCily.

Cile kurzu

Cilem kurzu je zvysit UspéSnost telefonickych hovor(i. Telefonicky hovor je uspésny v pfipadé, kdy po poloZeni
druhd strana vnitfné konstatuje ,to bylo pfijemné/profesionalni‘. Podle statistik rozhoduje z 86% o UspésSnosti
telefonatu jeho provedeni a pouze 14% pfipada na znalosti a informace v telefonu podavané. Zamérenim se
na uméni jak telefonovat’ razantné zvysite ispéSnost svych hovoru.

Typ kurzu

Jednodenni intenzivni kurz urCeny pro kazdého, kdo chce své telefonaty vést profesionalné,
efektivné a predevSim uspéSné. Telefonickd komunikace je dnes nejastéjsi forma bézné
mezilidské komunikace. Dostupnost mobilnich telefon( jeji dileZitost jen podtrhla. Umét spravné
telefonovat je velké plus pro kazdodenni praci, at se jednd o obchodnika, konzultanta, ¢i
vedouciho projekiu.

Vkurzu je detailné mapovan cely proces telefonatu, ktery za€ina pfipravou pfed vytoéenim Cisla a kondéi
zpracovanim poznamek a planovanim nasledujicich kroku.

Dovednost telefonovat je spolu s dovednosti prezentovat dnes jednou z kli€ovych podminek pro vykon téméf
jakéhokoliv povolani, které je zaloZeno na kontaktu s lidmi. Proto posunutim telefonickych dovednosti na vy3si
uroveri posouva Ucastnik vyrazné vzhiru svou hodnotu na trhu prace a stava se atraktivnéj§im pro zaméstnavatele.
Z pohledu zaméstnavatele vede zlepSeni dovednosti ke sniZeni komunikaénich nakladi a zvy3eni produktivity
prace.

Detailni obsah kurzu

Obsah kurzu je zaméfen na vSechny faze telefonovani a to jak na Uspé$né zpracovani pfichozich hovord, tak na

aktivni telefonicky kontakt a telefonicky prodej. Kurz zahrnuije:
e Co hodnoti druhd strana na hovoru pozitivné

Nejcastéjsi chyby telefonického hovoru

Telefonni hovor a jeho faze

Pfiprava na telefonat

Optimalni telefonni skript

Rétorika v telefonatu

Role rychlosti feci hovoru v telefonatu

Postup zpracovani obecného pfichoziho hovoru

Otazky v telefonatu (jejich typy a dopad)

Prepojeni hovoru

Zpracovani stiznosti v telefonatu

Zvladnuti verbalni agrese

Syndrom telefonniho automatu a jak s nim bojovat

Cena kurzu za ucastnika

Obsah v cené Cena bez DPH )
o Skolici materialy a ostatni potfebné pomucky
o certifikdt absolvovani kurzu 8.800K¢
e obCerstveni po dobu trvani kurzu
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1520 - Zviadani konfliktnich a stresovych situaci

Realizace IT projektu vyvolava fadu stresujicich a konfliktnich situaci. A to jak mezi zakaznikem a
realizatorem, tak uvniti realizaéniho tymu. Schopnost zvladnout vypjaté situace rozhoduje o ispéchu &i
vaznych komplikacich projektu. Samostatnou kapitolou je vznik zatéze s dopadem na dusevni zdravi. Kurz
se zaméfuje na prakticky nacvik zvladani téchto situaci.

Uréeni kurzu
o Qéastnik: management, konzultanti, support pracovnici, vyvojafi.
o Uroveri znalosti problematiky: zaCate¢nik aZ velmi pokrodily.

Cile kurzu
Cilem kurzu je naucit ucastniky rutinné zvladat nejcastéjsi stresove a konflikini situace, které v oblasti realizace
projektu a supportu zakaznik( mohou nastat. U¢astnikim to pfinese klidnéjsi pracovni i osobni Zivot.

Nejvétsi riziko stresovych a konflikinich situaci spociva v tom, Ze pokud nejsou dobfe zvladnuty, mohou vést ke
kritické eskalaci, Ci ke vzniku nevratnych Skod. Mezi takovouto typickou ,Skodu” patfi napfiklad vznik osobni averze.
Situace je o to slozitéjSi, ze samotny béh projektu a dodrzovani terminu vyvolava vyrazny tlak na vSechny
zuCastnéné. Pak jiz stadi v kritické situaci jedna nevhodné reakce a dochazi ke ztraté kontroly.

Typ kurzu
Dvoudenni intenzivni kurz je ureny zejména pro manazery v realizaci, konzultanty,
vyvojafe a pracovniky supportu. Tito jsou v ramci své komunikace se zakazniky prabézné
vystaveni vysokému stresu a pfipadnym konfliktim. Kurz se postupné zabyva:

e  Pfic¢inami vzniku stresovych a konfliktnich situaci

e  Postupy prevenci jejich mozného vzniku

e Zvladanim typickych stresovych situaci

e MoZnou népravou jiz vzniklych Skod

Kurz se zaméfuje na prakticky nacvik realnych situaci vznikajicich pfi praci se zakazniky nebo uvniti spole¢nosti.
V redlnych kritickych situacich musi mit &lovék zaZitou dovednost (rutinni zviddani postupu), pouha teoreticka
znalost mu nestaci.

Zvladani stresovych a kritickych situaci patii mezi nejuZiteéngjsi dovednosti. Cetnost vyskytu nemusi byt
v pracovnim nebo soukromém Zivoté vysokd, mohou v3ak zasadné ovlivnit jeho dal3i vyvoj.

Stresové a konfliktni situace je mozné rozdélit do dvou zékladnich skupin:

e Pracovni - jsou to situace, které nevyhnutelné pfina$i samotna prace. Pfikladem m0ze byt napfiklad
sestaveni priority Ukol( ve skupiné lidi nebo dosazeni shody nad pracovnim tématem, ¢i odolani tiaku na
zménu.

e Osobni - zahmuji celou mnoZinu jevd, které pfimo zasahuji nasi osobnost a které jiz ¢asto nelze
povazovat za prospésné k zvladani osobniho nebo pracovniho zivota. Pfikladem mlZe byt osobni
verbalni Utok nebo agrese.

Piinosy pro ucastnika kurzu
e Snizeni citlivosti na pracovni stres zplsobeny realnymi, ¢i latentnimi konflikty;
Zamezeni $kod v realité diky nacviku postupl v pribéhu simulaci na kurzu;
Snizeni objektivnich $kod zplisobenych nezvliadnutym konfliktem;
LepSi pocit ze zvladnuti vypjatych situaci;
Zvladnuti prace s komunika¢né problematickymi lidmi;
Mensi procento krajné vypjatych situaci;
Lepsi ochrana svého vlastniho duSevniho zdravi.
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Detailni obsah kurzu
e Typické stresujici a konfliktni faktory z pohledu realizace projektl

e  Pfiznaky potencialniho konfliktu a jejich véasné zjisténi 3

o Jak zvladnout eskalaci konfliktu /, 3

e Prevence stresovych situaci
o nejCastéjsi komunikacni chyby vedouci ke konfliktu i \/-\7
o techniky zjisténi a ventilace stresovych faktort 5‘_'//\
o zamezeni nevédomého vyvolani konfliktu —FaT

= slovnik kritickych slov
= slovni obraty vyvolavajici konflikt
o Typické stresujici a konflikini situace - nacvik postuptl uspésného zvladani
o pracovni situace:
= zvladani nekonstruktivnich ndmitek
sdéleni zamitavého stanoviska k pozadavku klienta
upozornéni na nedostatky v praci
vefejné pojmenovani Spatné odvedené prace
pozadani o ndpravu Spatné odvedené préace
odvedeni konfliktu od emoci do racionélni roviny
asertivni prosazeni nazoru na dalSi postup
ziskani ¢asu bez nasledku
opakované nedodrzovani vzajemnych dohod
pfimy Utok na vystupy projektu
= odraZeni nerealného pozadavku protistrany
o osobni situace:
= emocionalni natlak ze strany klienta
verbélni Utok (bez agrese) - napfiklad obvinéni z nekompetence
citové vydirani - natlak na socialni rovinu konzultanta
verbélni agrese - lovék mimo vlastni kontrolu
sdéleni osobné nepfijemné skuteCnosti
zvladani zjevné IZi protistrany
obrana proti pomluvé a famé
e Techniky napravy vzniklych Skod
o Posileni schopnosti vést konverzaci po konfliktu
o odbourani zérodk{ vzniklé averze
o pfeneseni zdvazku u€inéného na ostatni €leny tymu
o signaly druhé strané, Ze situaci neméa hodnotit negativné

Cena kurzu za ucastnika

(_Obsah v cené Cena bez DPH )
e Skolici materialy a ostatni potfebné pomucky
o  certifikdt absolvovani kurzu 19.800K¢
e  obCerstveni a stravovani po dobu trvani kurzu
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1525 — Postupy analyzy potreb zakazniku
Kurz se zaméfuje na postupy, kterymi konzultant mapuje pozadavky zakaznika pfi nasazovani IT feSeni.

Zpracované vystupy konzultant predava jako podklad pro parametrizaci sytém, nebo provedeni
programovych uprav.

Uréeni kurzu
o Qéastnik: support management, support pracovnici, konzultanti, vyvojafi.
e Uroven znalosti problematiky: zaCate¢nik az velmi pokrocily.

Cile kurzu

Mapovani potfeb zakazniki je jeden z klicovych Ukoll konzultantd na projektu. Cilem dvoudenniho kurzu je
zdokonalit U¢astniky v tom, jak pfi tvorbé analyzy a nésledného navrhu feSeni postupovat. Kurz se zaméfuje jak
na korektni postupy analyzy u zakaznika, tak na ¢ast dokumentaéni. Kurz je dopInén o prakticka cviceni.

Detailni obsah kurzu
e Co znamena ,zpracuj analyzu*
o Cinnost analyzy a &innost navrhu
e Analyza a navrh jako soucast projektové metodiky;
o NejcastéjSi chyby pfi tvorbé analyzy a navrhu feeni;
o Metodické postupy analyzy a ndvrhu;
o Postup piné analyzy
o Postupy rozdilové analyzy
e Procesni pochopeni zakaznika jako zaklad definice rozsahu analyzy
o Dovednost sestavit mapu procest
o Navazani obsahu analyzy na seznam FeSenych proces(
o Vazba procest zakaznika na postupy rozdilové analyzy
e Rozlieni potfeb a pozadavki zakaznika;
o Potfeba - pro€ zakaznik véc potiebuije;
o PoZadavek - oCekavany budouci stav;
o Postup zjistovani potfeb
e Metody ocerovani pozadavku zakaznika;
o Obhajoba poZadované ceny;
e Dotazovani zakazniku v ramci analyzy;
o Korektni otazky;
o Potvrzovani vystup(;
o Redukce nedorozuméni pfi zpracovani analyzy
e Obhajoba navrhovanych postupl u zakaznika;
e Postupy zmény nerealného pozadavku zakaznika;
e Dokumentace svazand s analyzou potfeb (vzory k volnému vyuZiti);
o Analyza funkénich poZadavk( a Navrh systému;
o Vzory rozdilové analyzy;
o Procesni schémata;
o Pracovni postupy
e  Ovéfovani kvality dodavky v kontextu obsahu analyzy a ndvrhu systému;
e Nacvik pribéhu analytické schiizky u zakaznika;
e Principy personalni organizace pfi tvorbé analyzy;

Cena kurzu za ucastnika

(_Obsah v cené: Cena bez DPH )
e  Skolici materialy a ostatni potfebné pomdcky
e certifikat absolvovani kurzu a ocenéni pro nejlepSiho z kurzu 19.800K&
e obcerstveni a stravovani po dobu trvani kurzu
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1530 - Standardy komunikace supportu

Uroven poskytované podpory ovliviiuje spokojenost stavajicich zakaznika, tedy i jejich ochotu investovat
u nas do dalSich projekt( a sluzeb. Z priizkumu mezi zakazniky IT firem vyplyva, Ze pro ,,spokojenost”
s podporou je stejné dulezita kvalita komunikace, jako faktické vyieSeni pozadavku. Cilem kurzu je
pripravit technicky znalé odborniky pravé na komunikacni ¢ast poskytované sluzby podpory.

Uréeni kurzu
o Qéastnik: support management, support pracovnici, konzultanti, vyvojafi.
e Urovern znalosti problematiky: zaCate¢nik az velmi pokrocily.

Cile kurzu
Cilem kurzu je nacviéit postupy tvofici standardy profesionalni komunikace v ramci procesu podpory zakaznickych
pozadavk(.

Vytvoreni pozadavku

Podpora pozadavk(i zakaznikd patfi mezi kliGové procesy IT spole¢nosti. . | .

Rozhoduje o dlouhodobé spokojenosti zakaznikii, ale také byva [ié Kvalifikace pozadavku

vyznamnym zdrojem pFijmd. Nespokojenost s Urovni podpory je také 2 | |

e ade ) Ea . M O "

nejcastéjsim duvodem odchodu zakazniku od svého dodavatele IT feSeni. o Reseni pozadavku
> |

Komupikac_e hraje v procesu kliéovgu ro!i. VZélv(aznik obtiilné’ posgije % Pl v i

interni kvalitu procesu podpory, velmi detailné vSak rozpoznava kvalitni a 1

profesionalni komunikaci viéi nému. Support se vyznaduje také obtiznou
pfedvidatelnosti mnozstvi pozadavkd, které se sejdou v jednom Case.
Castokrat je pak ve vypjatych situacich profesionaini komunikace jedinou  Obrazek: Proces zpracovéni pozadavku
moznosti jak uspokojit zakaznika.

Akceptace vystupti

Typ kurzu
Dvoudenni intenzivni kurz je zaméfen na nacviéeni profesionalnich technik komunikace. Zabyva se jak procesni
strankou komunikace (co je vyhodné krok za krokem délat), tak psychologickou strankou komunikace (pro€ to tak
funguje). Jednotliva témata jsou prochdzena na praktickych pfikladech, s kterymi se na podpofe kazdodenné
potkavame:

Cim se nam v kazdodenni komunikaci dafi spolehlivé zakaznika rozladit.
Jak co nejlépe vyfesit posun terminu.
Jak postupovat, pokud aktualné neméme kapacity na feSeni pozadavku.
Co si mysli z&kaznik o poZadavku, ktery sice nékdo obratem udélal, ale nikdo jej 0 tom neinformoval.
Jak presvédEit zakaznika, Ze dana ,oprava“ je placeny rozvoj.
Jak sluné prevést zakaznika na oficialni linku podpory, pokud mi vola na osobni mobil.
Jak postupovat, pokud nékdo jiny z nasi firmy nedodrZel u zakaznika slibené.
Jak zvladnout zakaznika, ktery je ve velmi negativnim rozpolozeni.

e Jak zvladnout lidi, ktefi jako by neposlouchali, co fikame?
a mnoho dalSich.

Kli¢ové prinosy pro ucastnika
e Zpétna vazba na silné i slabé stranky vlastni Grovné komunikace.
Rozpoznéni vlastnich chyb v dosavadni komunikaci.
Uvé&doméni si role kvalitni komunikace pro praci na supportu.
Osvojeni konkrétnich postupl, které vedou k okamzitému zlepSeni Urovné komunikace.
Men§i stres pfi feSeni nepfijemnych situaci.
SniZeni poCtu vyhrocenych situaci na podpofe.
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Detailni obsah kurzu
e Procesni principy fungovani komunikace na supportu
Jakeé faktory zakaznik bere v potaz, kdyz se rozhoduje o ,spokojenosti s poskytnutou podporou?
Co hodnoti z&kaznici negativné na komunikaci se supportem?
Znaky profesionalniho supportu
Komunikaéni kanaly a jejich preference v ramci jednotlivych fazi procesu supportu
o volba vhodného komunikacniho kanalu
o nejCastéjsi chyby v komunikaci
o vyhody a nevyhody e-mailové komunikace v ramci supportu
e Jak emoce ovliviiuji pribéh komunikace
o principy préce s emocemi
o role hlasu pro pfenos emoci
o pozitivni formulace
e Faze procesu zpracovani zakaznickych pozadavk( a navazané komunikaéni techniky
o Orientace v situaci
= Zjiténi klicovych informaci
= od pozadavkim k pfi¢inam
= nejCastéjsi chyby pfi zjitovani informaci
= techniky zamezeni nedorozuméni
= technika zpracovéani negativni nalady protistrany
o PredloZeni navrh( feseni
= odhad komunikaéniho typu protistrany = co zajisti jeho spokojenost s podporou
= pfiprava prostoru pro budouci spravedlivou dohodu
= prezentace variant feSeni
= sdéleni zamitavého stanoviska s minimalizaci nasledk{
o Sjednéni dohody feSeni
= dovednost najit pfinos pro protistranu
= verbalni prodej preferovaného postupu pfes jeho pfinosy
= zména pro nés nepfijatelného pozadavku ze strany zdkaznika
o Realizace dohod
= interni zadani ¢asti feSeni formou S.M.A.R.T. Ukolu dal$im feSitelim
= priibéZna informovanost zakaznika
= postup verbalni kontroly stavu feSeni
e  Seznam ,zakazanych® slov — ¢im si na supportu $kodime
e Reseni obtiznych situaci z pohledu komunikace na supportu
o natlak ze strany klienta
zpracovani stiznosti
nekonstruktivni oponent na strané zékaznika
osobni utoky ze strany klienta
afektované chovani na strané zakaznika

(@]
o
o
(@]

Cena kurzu za ucastnika

(__Obsah v cené: Cena bez DPH )
o Skolici materialy a ostatni potfebné pomUcky
e certifikat absolvovani kurzu a ocenéni pro nejlepsiho z kurzu 19.800K¢
e obderstveni a stravovani po dobu trvani kurzu
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1540 - Skoleni skolitelG

Cilem Skoleni je pfenést maximum znalosti na Skolené osoby v omezeném ¢ase. K tomu je nutné zaujmout,
udrzet jejich pozornost a vyuzit vSech technik vyuzitelnych k ukotveni probiranych znalosti. Kurz probira
postupy profesionalniho Skolitele od pfipravy az po Skoleni samotné.

Uréeni kurzu
o Qéastnik: konzultant, ktery Skoli zakaznika; interni Skolitelé firem.
e Uroven znalosti problematiky. zaCate¢nik az pokroCily.

Cile kurzu

Cilem kurzu je zdokonalit Skolitele a lektory v technice pfedavani informaci o feSeni potencialnim uzivatelim. Jak
postupovat, abychom na Skoleného prenesli co nejhlubsSi znalosti co nejefektivngji? Kurz zahrnuje cviCeni jak
obecnych dovednosti uZiteénych pro Skoleni, tak speciaini dovednosti pouzivané ve spoijitosti se Skolenim
konkrétnich feSeni.

Typ kurzu
Dvoudenni intenzivni kurz uréeny pro zaméstnance softwarovych a IT
spolecnosti, jejichZ naplni prace je poskytovat Skoleni.

Kazdy Skolitel musi splfiovat dvé zakladni podminky. Prvni je vysoka odborna
erudovanost. Kde neni znalostné co pfednaset, nelze $kolit. Druhd a neméné
dllezita podminka je schopnost Skolitele odbornou znalost druhé strané
smysluplné a srozumitelné sdélit.

Zatimco znalostné jsou Skolitelé vzhledem k nasazovanému feSeni dobie
pfipraveni, lektorska ¢ast je obecné podcefovana. Na ,zplsobu“ pfedani
informaci vSak zavisi spokojenost zakaznika (uZivatel() se Skolenim. Nizka mira

Obrazek Skoliciho cyklu: zjisténi

. D o . PP . - potfeb, navrh kurzu, realizace,
lektorské dovednosti muze také vyvolat dalsi naklady spojené s opakovanim . 2p6tné vazby.

Skoleni nebo stiznosti na kompetenci Skolitelli.
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Cim se podle uZivateld li§i vyborny a primémy $kolitel
Faze Skoleni
o navrh Skoleni
o realizace Skoleni
o vyhodnoceni vysledk(
Stanoveni cild Skoleni
Postup navrhu obsahu $koleni
o tvorba ¢asového planu Skoleni a ovéfeni jeho realisti¢nosti
o spravna logicka skladba Skoleného tématu
o provéreni Skolenych postupll v realném systému (je-li predmétem Skoleni zavadény systém)
Manazerské zvladnuti Skoleni
o o v3e je nutné pfipravit a zajistit pfed Skolenim - kontrolni seznam
o zajisténi zpétné vazby ze Skoleni pro pfipadné pozd&jsi reklamace a dohady na Fidici komisi
o zajisténi podkladu pro pfipadné poZadavky na uhrazeni nakladd na opakovani Skoleni
,slabsich* uzivateld
Prace se Skolenou skupinou
o odhad a ovéfeni vstupni Grovné Skolenych osob
o ocekavani castnikd Skoleni podle jejich pfirozeného komunikaéniho stylu
4 z&kladni kameny Spickového Skolitele

o obsah
o forma
o rétorika

o neverbalni komunikace
Zaklady feci téla Skolitele-prezentujiciho
Techniky rétoriky vyuZitelné pfi Skoleni
o prace s hlasem
o kladeni otazek
o udrZeni pozornosti Skolenych
Obsahovy postup pfi realizaci Skoleni
Zvladani krizovych scénard pfi Skoleni
o kdyz vysadi technika, nebo néco nefunguje
o pfitomnost vyloZzenych ,odplrcd“ projektu na Skoleni
o Skoleny produkt neni hotov nebo funkéné nastaven

Cena kurzu za ucastnika

(" Obsahv cené

Cenabez DPH )

Skolici materialy a potfebné pomucky
certifikat absolvovani kurzu 19.800K¢
déarek pro lektorem nejlépe hodnoceného ¢astnika kurzu
obc&erstveni po dobu trvani kurzu
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Obsah sluzeb v katalogu

Strategické poradenstvi

Pfehled oblasti poskytovanych sluzeb

Nazev sluzby

3

Sluzby strategického rozvoje firmy _
Moderovani tvorby firemni vize 68
Moderovani tvorby strategie spole¢nosti 69

Akvizi¢ni poradenstvi

Rizeni vnitrofiremnich projektd zmény

Rozvoj firemnich procesu

Mapovani a zhodnoceni firemnich procest

Ladéni vykonnosti firemnich procest

Testovani realného fungovani procesu (mystery shopping)

Zavedeni systému vykonového odmériovani

Ziskavani zpétné vazby od zakaznikl a partnerd

Personalni poradenstvi

Oveéfeni vhodnosti kandidata na pozici (assesment centrum)

Ovéreni shody postoji kandidata a firemni kultury

Sluzby souvisejici se vzdélavanim a rozvojem
Ovéfeni Urovné ,soft-skills" znalosti

Development centrum (DC)

Tvorba vzdélavaciho planu

Testovani miry inovace dosazené vzdélavanim

Outsorcing organizace vzdélavani u klienta
Sprava a fizeni znalosti
Sestaveni znalostni mapy spole¢nosti

Zavedeni managementu znalosti

Sluzby tymové prace a spoluprace

Ziskavani zpétné vazby od zaméstnanc( (360°)

Realizace teambuildingu
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S1.1.1 Moderovani tvorby firemni vize
Vizi se rozumi pro vSechny zaméstnance atraktivni a srozumitelna predstava, kam by se
spoleénost méla za dva az tfi roky posunout. Cilem sluzby je nejéastéji formou moderovani
workshopu kliGovych lidi z firmy takovouto vizi vytvorit a naértnout zakladni obrysy a
podminky jejiho naplnéni.

Obsah sluzby
Moderovani setkani maijitell nebo TOP managementu s cilem formulovat korektni vizi
spole¢nosti na pfisti dvoj az trojleté obdobi. Vize je zakladnim integrujicim prvkem firmy. Vizi si
je mozné prestavit jako jasnou ,vlajku* umisténou na néjakém vrcholu, ktera fika: ,Tam chceme
spole¢né dojit".

Korektné formulovana a fungujici vize musi spifovat nékolik podminek:
e Je atraktivni pro vSechny zaméstnance
e Umozriuje formulovat dil¢i osobni vize véem ve firmé
e Dava prostor pro rozvoj a zménu
e Je rozpoznatelna kazdym zaméstnancem, Ze nastava.

Korektné formulovana vize je silnym motivacnim nastrojem pro zaméstnance firmy. Pfitahuje také
nové schopné lidi, ktefi se chtéji na jejim napInéni podilet. Je také rozhodujici metrikou pro
vétsinu strategickych rozhodnuti. Posouva nas toto rozhodnuti k naplnéni vize?

Priklady korektné formulovanych vizi:

,Do tfi let se staneme jednickou na ceském a slovenském trhu s aplikaci identifikacnich Cipd
v logistice na zakladé vyse trzniho podilu.”

,Prekroc¢enim obratu 100milionti K¢ v pfistich dvou letech se staneme nejvyznamnéjsim
dodavatelem dochézkovych systémii v CR.*

Priklady chybné formulovanych vizi:
,Za dva roky budeme vedouci firmou v nasem oboru.“
,V pristich letech udrzime nasi rozsahlou zakaznickou zakladnu a pozici na trhu.”

Vystupy sluzby

Pisemné naformulovana vize, ktera splfiuje v8echny podstatné prvky pro naplnéni jejiho
motivacniho a rozhod¢iho charakteru. Derivatem mlZze byt ,mise®, ktera pfedstavuje vné firmy
orientovanou odnoz vize.

Prinosy sluzby
e Vytvoreni finalni formulace motivaéni vize firmy pro pfisti obdobi
« Uspora ¢asti majitelim a managementu pfi nefizené tvorbé vize
o Vétsj pritaZlivost vize prostfednictvim verifikace spinéni kliCovych nalezitosti
e Zabranéni pfipadné eskalace konfliktt pfi prosazovani variant vize uvnitf firmy

Cena sluzby
(" Pracnost: 0,5 dne pfiprava + 0,5 az 1 den moderovani vize. )
\_ Cena prace: 58tis. K¢ / den P,
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S$1.1.2. Moderovani tvorby strategie spoleénosti
Strategii se rozumi konkrétni plan, jak naplnit vizi spole¢nosti. Formou od dil¢ich cill pfes
plany inovace klicovych procesti az srozpadem do osobnich planl jednotlivych
zaméstnanc(. Aby strategie nezustala jen teoretickym cvi¢enim, je jeji nedilnou soucasti
plan realizace a kontrolni body v ¢ase.

Obsah sluzby

Strategii firmy je nutné chapat jako pisemné vytyCeni |
konkrétni cesty, jakou bude dosazeno vrcholu hory se }
zapichnutou vlajkou vize. Potencialnich cest vystupu je |

Vize

Diléi strategicke cile (milniky) pro napinéni vize

Aktualni stav firmy (zsusoni oz, avusnl oganzace, swonom vjsiedey)

J
J
J
J

Stav trhu (sousni s3v wmu, premecs wnu, sonorence, noa)

velké mnoZzstvi a tkolem strategie spolecnosti je vybrat @ [ | [ | e =) (s ,‘.’.T"]“T =
naplanovat jednu konkrétni cestu. ==
l Provadéci plan po procesech
. . e e L O ) ) (o) () (5
Strategie spole¢nosti se nejCastéji definuje na zasedani (s il . oo, Ky . siasan]

vexternim, uvolnéném prostiedi za Ggasti TOp  Obrézek: Struktura dokumentu strategie firmy

managementu (pfipadné majitelt) v délce jeden az dva pracovni dny. Akce vyzaduje pfipravu
jednotlivych ucastnikl podle zadani.

Sluzba zahruje zpracovani pfipravy, fizeni a moderovani workshopu tvorby strategie a jeji finalni
pisemné zaznamenani.

Vysledny dokument ,strategie spole¢nosti‘ obsahuje nej¢astéji tyto kapitoly:

o Rekapitulace vize

o Stanoveni dilCich strategickych cild pro naplnéni vize

e Stanoveni cill inovace jednotlivych kliovych procest ve firmé

e Popis aktualniho trzniho prostfedi pro naplnéni vize (slouzi k verifikovatelnosti
proveditelnosti)
Stanoveni metrik (KPI = Key Performace Indicators) pro méfeni zmény v procesu
Definice portfolia produktd a sluzeb
Stanoveni znalostni mapy spole¢nosti
Stanoveni provadécich projektd pro jednotlivé zmény (majitel, faze, asovy plan,
naklady, zdroje)
e Sestaveni hrubého verifikacniho rozpodtu

Vystupy sluzby

Pisemné zaznamenany nacrt strategie spoleCnosti urcujici cestu napinéni vize a to od
strategickych cilt aZ po konkrétni provadéci plany. Druhym pisemnym vystupem je definice ukoll
a jejich majitelt potfebnych pro kompletni dokonéeni strategie.

Prinosy sluzby
« Uspora ¢asu TOP managementu pii formulaci strategie spole¢nosti
e Jasné nasmérovani spole¢nosti k naplnéni vytyCené vize
e Definice konkrétnich Ukoll zmény pro konkrétni osoby
e Rizeny riist spoleénosti na zakladé stfednédobého planu
e EfektivnéjSi zprava investic spoleCnosti do rozvoje

Cena sluzby
( Pracnost: Jeden den pfipravy + jeden az dva dny moderovani workshopu + zpracovani zapisu. ]
| Cena prace: 58tis. K&/ den
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$1.1.3. Akvizi¢éni poradenstvi
Nakupy, prodeje nebo slouceni spolecnosti jsou fizeny vizi rustu a zmény. To je kol
majiteld. Nasim pfinosem je minimalizace rizik pro obé strany. Pomahame u akvizic tak,
aby kupujici dosahl maximalniho planovaného efektu a prodavajici obdrzel spravedlivou
odménu.

Obsah sluzby

Sluzbu nebo jeji specifickou ¢ast je mozné realizovat jak pro stranu investora, tak pro stranu
prodavajiciho. V pfipadé shody obou stran je mozné moderovat i smiréi jednani nestrannym
pusobenim (v tomto pfipadé se na nakladech za sluzbu podileji shodné obé strany).

Jaké oblasti v ramci akviziéniho poradenstvi pokryvame:

e Rizeni akvizice jako celku

e Vytvofeni planu akvizice
Ohodnoceni prodejni ceny ICT spole¢nosti
Zmapovani akvizi¢nich rizik (rozSifena due diligence)
Sjednani prodejni/nakupni ceny a jejich podminek
Poradenstvi pfi realizaci akvizice
Viytvofeni planu na splynuti firemnich kultur
Post akvizicni audit

Co je obsahem jednotlivych sluzeb:
e Rizeni akvizice jako celku
Za nékterou ze stran hajime zajmy od uvodnich Uvah pres vytvofeni konkrétniho
akviziéniho planu az po realizaci planu na zaclenéni provedené akvizice do struktury
investora. Jednd se o Casové nérocnou sluzbu, ktera se v8ak vzhledem kvySce
realizované investice jednoznaéné vyplati. Sluzba zahrnuje vétSinu nize popsanych
dil€ich innosti.

e Vytvoreni planu projektu akvizice

Tato faze predstavuje 50% Uspéchu celé akvizice. Po€inaje naplanovanim technického
postupu akvizice, véetné vypracovani analyzy dopadu na cilovy trh, partnery, portfolia
produktd, zaméstnance a v neposledni fadé management obou firem. Jak motivovat a
eliminovat management v boji s limity MY a ONI, které ohroZuiji cely proces a jak
mentalné zvladnout to, ze jsou dvé skupiny vedoucich pracovnikd, které jednoznaéné
,bojuji* o stejné Zidle. To vSe je nutné dobfe promyslet a naplanovat. Je az neuvéfitelné,
7e 63% akvizic vICT v CR nema piedem konkrétni plan (projekt), co se bude dit po
koupi.

e Ohodnoceni prodejni ceny ICT spole¢nosti
Jakou realnou cenu ma prodavana/nakupovana spoleénost? Jaka je realna hodnota
rozpracovanych projektd, znalosti lidi, obchodniho potencialu? ICT spole¢nosti obecné
vyZaduji odliSny pfistup ohodnoceni nez napfiklad prumyslové nebo distribuéni podniky.
Diky dlouhodobosti obchodnich a realizaénich cykll je mozné ze strany prodavajiciho
upravit klicové hospodafské udaje a to plné v souladu se zakonem. Pfesto se vSak
takovyto pfesun aktiv mize negativné projevit v budoucnu.
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e Zmapovani akvizi¢nich rizik (rozSifena due diligence)
Cinnost realizovana pro investujici stranu. Nakup ICT spolednosti predstavuje také
zna€né mnozstvi rizik. Jaké ,kostlivce skryvaji rozpracované projekty, nebo jak moc
firma z&visi na sou€asnych majitelich? Co se stane po jejich odchodu? Jak se pracovalo
s ohodnocenim rozpracované vyroby a jaka je finanéni realita projektd? Jaka je moznost
udrzet klicové lidi?

e Sjednani prodejni/nakupni ceny a jejich podminek
Podminky a cena nékupu nebo prodeje patfi mezi kliCové atributy. Moderovani
(facilitace) takovéhoto jednani externi stranou pfinese vice. Externi subjekt neni zatizen
Uzkym pohledem na véc a pfispéje k rychlejsi dohodé, nebo rychle odhali, Ze dohoda
neni mozna.

e Poradenstvi pri realizaci akvizice
Akvizici nebo prodej realizuje samotny Ucastnik transakce. Presto se v ur€itych bodech
vyplati konzultace nad nékterymi moznostmi, at' jiz smluvniho charakteru ceny nebo
podminek vyplaty. Tato poradenska Cinnost vSak zlistava skryta pro druhou stranu
jednani.

e Vytvoreni planu na splynuti firemnich kultur
Firmy akvizici nej¢astéji kupuji technologie, podil na trhu nebo lidi. Pravé o posledni
prvek je mozné vramci integrace velmi rychle pfijit. Nova firemni kultura a pocit
.porazeného® déla lidi v prodané spoleénosti velmi nachylné k odchodu. Jak si tam
alespon klicové lidi udrZet. Ve vice nez 75% akvizic selze praveé prevzeti lidi!

e Post akvizi¢ni audit
Kdy konCi vyhodnoceni akvizice? Pom(zeme Vam s post akvizicnim auditem, jehoz
cilem je srovnat vstupni oCekavani akvizice a realitu po delSim, minimalné roénim
obdobi. Post akviziéni audit je kontrolnim bodem, ktery indikuje pfipadné skryté
problémy, kulturni odliSnosti nebo procesni chyby, které skryté teprve nabiraji na sile a
mohou ohrozit celkové vysledky i dlouho od formélniho ukonceni akvizice.

Vystupy sluzby
IndividuélIni podle zvolené ¢asti sluzby.

Prinosy sluzby
e Maximalni ochrana investice nebo prodeje
e Snizeni finanénich ztrat zplsobené prehlédnutim potencialnich rizik
e Rychlejsi dotazeni akvizice do finalniho stavu a tim zamezeni zrét na obou stranéch
o Dosazeni vétiho zisku po provedeni akvizice

Cena sluzby

( Pracnost: Sluzby jsou cenény na zakladé individualni dohody podle rozsahu. Je mozné také
sjednat ocenéni na zakladé ekonomickych vysledki akvizice.

\_ Cena prace: 58tis. K& / den

NG
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$1.1.4. Rizeni vnitrofiremnich projekti zmény
Zména uvnitf organizace ze stavu JE do stavu MA BYT patii mezi nejrizikovéjsi projekty.
Zejména, pokud je cil projektu ¢astecné kontroverzni pro ¢ast firmy. Pfikladem muze byt
zména odménovaciho systému nebo zména ve zplsobu fizeni projekti. Zde je prospésny
externi projektovy manazer s vysokou zkusenosti z cilového stavu.

Obsah sluzby
Rozsahlejsi interni zmény ve firmé je nutné chapat jako projekt. Pro svij Uspéch vyZaduji
stanoveni fazi a Cinnosti. Dalezitou roli také hraje pozice vedouciho takovéhoto projektu. Jsou

Celkovy rozsah sluzby je soucasti diskuze s klientem. Obvyklé ¢innosti v rdmci sluzby jsou:

Restrukturalizacni projekt

Zména odménovani na motivacné vykonové
Zavedeni fizeni firmy rozpo¢tem a KPI
Zavedeni novych metodik pro jednotlivé procesy
Vybudovéni a organizace nového oddéleni
Zavedeni postupl pokro€ilé personalistiky

Definice cilového stavu (chtény stav)

Popis sou€asného stavu

Navrh fazi a €innosti projektu

Sestaveni personalniho obsahu projektu

Realny vypocet celkovych nakladl a prinost projektu (vyplati se?)
Nastaveni metrik pro posuzovani posunu v projektu

Pravidelné schuzky vedeni interniho projektu

Viytvareni suméarni dokumentace k projektu

Ohodnoceni a sledovani rizik projektu

Pribézné znalostni poradenstvi k pfedmétu projektu

Vystupy sluzby
Dosazeni definovaného cilového stavu interniho projektu v naplanovaném Case.

Prinosy sluzby

Celkové snizeni nakladu oproti internimu fizeni. Neni nutné objevovat kolo.
Zkraceni doby transformacniho projektu diky zkuSenosti

ZvySeni jistoty dosaZeni planovaného cile transformace

Zmirnéni dopadu transformacnich projektd uvniti spole€nosti jejich idealnim
provedenim

Uvolnéni ¢asu kliovych osob k primarnim procesim (které vydélavaji)
MozZnost pfesunout negativni osobni averze na externi subjekt

Cena sluzby

(" Pracnost: Stanovuje se individualng. Je uréena celkovym rozsahem interniho projektu.

| Cena prace: 58tis. K&/ den
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$1.2.1. Mapovani a zhodnoceni firemnich proces
Kazda spolec¢nost je tvofena skupinami procest. At se jiz jedna o procesy ridici, obchodni,
realizacni, supportni nebo vyvojové. Cilem sluzby je zmapovat klicové procesy firmy. Je
také mozné je ohodnotit z pohledu nejlepSiho znamého fungovani téchto procesi
v ostatnich IT firmach.

Obsah sluzby

Porovnejme dvé spolecnosti s velmi podobnou ¢innosti. Jedna velmi rychle roste a dosahuje
zisku, druhd nema zdaleka takové vysledky. V &em je mezi nimi kliGovy rozdil? Je to zplsob
organizace firemnich procesU. Vnitfni nastaveni procesu, véetné mechanismu jejich kontroly a
personalniho pokryti, rozhoduje o Uspéchu ¢i netspéchu spolecnosti.

Sluzba mapuje aktualni stav kliovych procesu (a jejich podprocest) ve firmé. Porovnava je
s aktualné nejlepsim znamym stavem. Procesy jsou mapovany ve ¢tyfech urovnich:

e Posouzeni aktuélni mocnosti procesu vzhledem k velikosti organizace

e Verbalni posouzeni kli€ovych znaku procesl

e Zhodnoceni tvrdych a mékkych metrik procesu

e Existence a hodnoty KPI u procesu (Key Performace Indicator)

Mezi kliGové procesy IT firmy patfi:
e Proces fizeni spole¢nosti
Oslovovani potencialnich zakaznikd (marketing)
Prichod obchodniho pfipadu firmou
Sjednani subdodavek a nakup sluzeb/zbozi
Postup realizace projektu
Vyvoj produktl
Zpracovani supportnich zakazek
Rizeni vztaht se zakazniky/partnery
Rizeni lidskych zdrojui (HR procesy)
e Financni procesy
U kazdého kli¢ového procesu je mozné vysledovat 10 az 30 duleZitych podprocesu.

Vystupy sluzby

Pisemna zprava, ktera popisuje aktualni stav procesl a to jak v grafické tak slovni formé.
Soucasti popisu kazdého procesu je také popis potencialné idealniho stavu procesu z pohledu
vykonu. Tento vystup zohledriuje konkrétni realie klienta.

Prinosy sluzby
o Vytipovani tzkych mist v procesech s nejvétsim potencialem na zlepSeni.
e Ziskani realného obrazu o stavu spole¢nosti (realita vs. maximum mozného).
e Uspora nakladu orientaci zmén na fakticka Uzka mista, kde zména pfinasi nejvétsi realny
efekt.
e MozZnost zahdjit cilené projekty navySeni produktivity ve spoleénosti.

Cena sluzby
( Pracnost: Dle po¢tu analyzovanych procest na zakladé dohody s klientem. ]
| Cena prace: 56tis K&/ den J
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$1.2.2. Ladéni vykonnosti firemnich procesi
Zvysovani vykonu firemnich procest, bez rozsifovani lidskych zdroji, je vyznamnym
zdrojem zisku spolecnosti. Jak prodat vice s obchodniky, které mam? Jak realizovat vice
projekti se zdroji které mam, kdyz jsou jiz dnes vytizené na 100%? Jak dosahnout vétsiho
zisku? Odpovéd je ve zméné vykonnosti procesti.

Obsah sluzby
Cilem sluzby je zvysit vykon konkrétniho procesu u zékaznika. Vykonem se rozumi napfiklad u

obchodniho procesu narist primémé vySe prodeju na jednoho obchodnika za mésicni obdobi o
70%.

Sluzba se zaméfuje na konkrétné vytipovany proces/y a formou projektu si dava za cil dosazeni
vy3Si vykonnosti procesu/l. Takovyto projekt zmény mé nejcastéji nasledujici faze:

e Zmapovani aktualniho stavu procesu (muze byt existujicim vstupem projektu)

o Nastaveni klicovych metrik a KPI pro

ohodnoceni vykonnosti procesu v souladu se =g 5 P b Ve

strategii spoleénosti 40%
e Provedeni snimku aktualni vykonnosti procesu 303
(objektivné méfitelné hodnoty) 20% |
e Formulace dohody o cilovém stavu procesu 10% -
e Sestaveni planu transformace procesu v éase 0% 3
e Rizeni projektu zmény procesu et TENESE) TREOVISE
e Vyhodnoceni dosazeného cilového stavu S IR IR
y g e ; prospekt - wyhryz zakazce
procesu (pfes objektivni metriky) wihra nabidek

Podle pfani zékaznika je mozné zvolit pouze nékteré  Grar: Porovnani vybranych KPI pred a po
faze celého projektu. Ostatni faze si zakaznik jiz zajiStuje ~ /adéni vykonu obchodniho procesu.
vlastnimi zdroji.

Dalezitou roli pfi stanoveni cilového stavu pfedstavuje také posouzeni vhodnosti procesu
z pohledu velikosti cilové organizace. Napfiklad pokud ma firma na celou CR jediného
obchodnika nebo oddéleni o 100lidech, bude mit obchodni proces jednoznaéné odliSnou podobu
vedouci k maximalnimu vykonu. Zavedeni pfili§ ,mocného* procesu mize dynamicky rostouci
firmu zcela vyCerpat, nebo az existencné ohrozit.

Vystupy sluzby

Vystupem sluzby je plan a vlastni transformace vytipovaného procesu firmy na planovanou
uroven vykonnosti. Transformace zahrnuje roviny: organizacni, personaini, vzdélavaci a zmény
technického zabezpeceni potfebného pro Uspésnou realizaci projektu zmény vykonu.

Prinosy sluzby
o Mgfitelny narlst vykonu procesu a tim rist efektivity firmy.
e Navy3eni vykonu firemnich procesu a tim kliCovych ekonomickych ukazateld.
e Zamezeni efektu ,kovarova kobyla chodi bosa“, to znamena, Ze interni rozvoj je
potlaCovan na ukor dil&i, nekoncepCni prace pro zékazniky.
e Prosazeni zmén, které si interni zdroj nem0Zze dovolit z divodu vazeb realizovat.

Cena sluzby
(" Pracnost: Na zakladé projektového planu odsouhlaseného s klientem pied zahajenim praci.
\_ Cena prace: 56tis K¢ / den P,
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$1.2.3. Testovani realného fungovani procesu (mystery shopping)
Kazdy vedouci se sam sebe pta, jak reaguji moji lidé, pokud je nevidim? Postupuji podle
dohodnutych postupi? Cilem sluzby je vredlném chodu firmy simulovat zakaznika
poptavajiciho sluzbu, obchodniho partnera ¢i nahodné volajiciho. Ovéiime tak, jakeé je
skute¢né chovani lidi a tim realny stav firemnich procesu.

Obsah sluzby

Sluzba mapuje realné chovani a dodrZovani procesl ze g ]
strany zaméstnancu spole¢nosti v jakémkoliv bodé, kde do Predstaveni
néj vstupuje dalsi ¢lovék. Mize se jednat o potencialniho Zjiténi potfeb
zakaznika, dodavatele, obchodniho partnera nebo kolegu Klienta

v préci. Simulujeme za takovéto osoby ,realné“ chovani  Zjgténi Kicowjch
v dané situaci a mapujeme reakce testovanych osob. informaci

Nabidka sluzeb
Pfikladem mize byt poptavani sluzby u obchodnika
jménem potencialniho zakaznika nebo kontakt supportniho  Formulace zavéri

oddéleni s konkrétnim dotazem.
Pozitivni ton

Testovat je mozné chovani zaméstnancl v ramci

jakéhokoliv procesu. Testovat je mozné také procesy o 0% 50%  100%
bdod telt Priklad: Grafické vyhodnoceni telefonatu
subdoaavatelu. potencialniho klienta s obchodnikem.

Sluzba se vyuZziva ve dvou pfipadech z reality firemniho Zivota:

e Je jasné definovany idealni priibéh procesu a ovéruje se, jak se dodrzuje v praxi.
Sluzba ovéfuje, jak lidé v praxi jednaji ve shodé s touto jasnou pfedstavou o fungovani
procesu. Prikladem mize byt vyzkum, jak konkrétni lidé na supportu dodrzuji zdvazné
komunikacni postupy se zakazniky? DalSim typickym pfikladem je postup obchodnikl na
obchodnim pfipadu.

e Proces nedosahuje vykonu podle pozadavkl a neni znam divod, pro¢ tomu tak je.
Prakticky test ma pak za kol ovéfit, kde lezi fakticka pfi€ina nizkého vykonu procesu, aby
bylo mozné sjednat napravu. Pfikladem mUze byt situace, pokud podle pfileZitosti ma obchod
vykazovat daleko lepsi vysledky, nez jaka je realita. Pak je nutné hledat pficiny v realité
chovani obchodniku v ramci obchodniho procesu.

Vystupy sluzby

Pisemna zprava mapuijici, jak kazdy jeden individuélni pfipad simulace, tak obecné trendy
vysledované na celém uskute¢néném vzorku. SoucCasti jsou také doporueni na zménu
konkrétnich procesU k odstranéni potencialné nejslabSich mist.

Prinosy sluzby
o Zjisténi slabého mista v realité firemniho procesu a tim zamezeni ztrat do budoucna.
e ZvySeni pracovni moralky zaméstnancu.
e MozZnost objektivné porovnat zaméstnance na realnych pfipadech.
e Unikatni zpétna vazba, jak vlastné vnimaji nasi firmu ostatni subjekty na zékladé
standardni (obvyklé) komunikace.

Cena sluzby
( Pracnost: Pracnost je stanovena na zakladé poctu testovanych osob a typu procesul. W
| Cena prace: 56tis K¢ / den P,
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$1.2.5. Zavedeni systému vykonového odménovani
Vykon zaméstnance je nastaven prostredim, ve kterém pracuje. Celkovy zisk spole¢nosti
je tvoren snahou kazdého jedince a to na vSech pozicich. Jednim z kliGovych prvki ristu
firmy je vytvorit spravedlivé, ale vysoce motivujici odmeénovani navazané na firemni cile.
Sluzba pomaha s jeho definici i zavedenim.

Obsah sluzby
Cilem sluzby je pro jednotlivé pracovni role zavést odménovani motivujici k vy$§imu vykonu a to
v souladu se strategickymi cili spolecnosti. Takovyto systém musi spifiovat nékolik podminek:

Je v moci zaméstnance (a jeho pracovni role) ovlivnit méfeny vykon
Mérené veli€iny musi byt jednoznaéné prokazatelné

Méfené veli€iny musi mit ndvaznost na firemni cile a strategii

Podil motiva¢ni sloZzky musi dosahnout vyznamného podilu na celku

Jako pfiklad mizeme uvést odménovani obchodnika ve firmé realizujici IT projekty. Odména
obchodnika mize byt jako % z ,net revenue” fakturace (prodejni faktury — k nim pfislu$né nakupni
faktury) za mésic snizené o pohledavky po splatnosti delsi nez uréity pocet dnd. Ceho tim
dosahneme:

Business nekon¢i podpisem smlouvy, ale penézi na uctu
,net revenue” provazuje tah na zisk v souladu s firemnimi cili
Odegitani neuhrazenych faktur vyviji tlak dofeSeni neplaticu

Sluzba pomaha definovat metriky, celkovy systém odménovani, simulace moznych scénaru,
zplsob jeho zavedeni s nejmenSimi negativnimi dopady.

Typickeé role, pro které se zavadi vykonové odmériovani:

TOP management (feditel, vedouci marketingu, vedouci obchodu, vedouci realizace,
vedeni vyvoje, vedouci supportu, finanéni feditel)

Obchodnik

Vedouci projektu

Konzultant

Programator

Pracovnik supportu

Vystupy sluzby

Mzdové vyméry pro jednotlivé pracovni role, kalkulace ovéfujici nastaveni systému a pléan
zavedeni systému. Tento plan muze také zahrnovat pfipravné prace z pohledu pozadavk( na
zménu interni IT infrastruktury (Napfiklad: pokud mam odmériovat obchodnika za ,net revenue®,
musim byt schopen jej spocitat).

Prinosy sluzby

Klicovy narust vykonu firmy

Ochranu firmy v pfipadé necekanych propadu trhu
Spravedlivé odménovani podle schopnosti zaméstnancl
Priihlednost a bezkonfliktnost stanoveni odmén

Cena sluzby

( Pracnost: Individualné dana poctem pracovnich roli ve firmé a rozsahem projektu zavedeni. ]

| Cena prace: 58tis K& / den )
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$1.3.2. Ziskavani zpétné vazby od zakaznikl a partneru
Cilem sluzby je ziskat z definované skupinky objektivni informace podle zadani. Muze se
jednat o prizkumy mezi stavajicimi zakazniky nebo obchodnimi partnery. Dal$im
prikladem muze byt zjiStovani objektivnich dlvodu prohry u konkrétniho zakaznika.

Obsah sluzby

Znat objektivni nazor cilové skupiny firem na konkrétni véc, je konkurenéni vyhodou. Vztah viéi
dodavatelskeé firmé vSak ¢asto vede ke zkreslovani informaci pfi pfimém dotazovani. Pfikladem
mUZze byt sdéleni divodu potencialnimi dodavateli, pro€ byl vyfazen z vybérového fizeni. TéméF
vzdy se jedna o zastupné dlvody, na zakladé kterych neni mozné ucinit opatfeni pro budouci

v

vyhru. Treti strana méa v takovychto pfipadech moznost ziskat realnéjsi informace.

Sluzba se nejastéji vyuZiva pro:
e Ziskani anonymni zpétné vazby od zakaznik( nebo obchodnich partnert
e Ziskani informaci od definované cilové skupiny firem
o Zjisténi redlnych pfi€in prohry u konkrétniho zakaznika

Prizkum je mozné vzdy chapat jako proces, spokojenost s
ktery se realizuje v definovanych krocich. rychlostiodezvy
Sluzba zahrnuje nasledujici kroky: 133;?&““&"
e Definice sady informaci ke zjisténi ve . BO% _
A pokojenost = ; Spokojenost s
spolupraci se zadavatelem férovosti > celkovou dobou

feseni...

e Definice objektivnich  kritérii  pro kalkulace cen |\
vyhodnoceni zjisténych informaci
e Zvoleni  metody pro  ziskani

Spokojenost sei |~

pozadovanych informaci (dotaznik, ot

| |Spokojenosts
|

!

1
R B
| =

|

kvalitou
rozhovor, atd) suppary vyfeseni..
e Provedeni zjistovani informaci u cilové !
Skupiny Hodn_nu:eni .
L x I o srozumitelnosti
e Statistické zpracovani vysledku g o )
. ., } ; Pfiklad: Pramérné hodnoceni supportu ze strany
e Pfedlozeni a prezentace vyslednych zékaznika spolecnosti.
zjisténi
Vystupy sluzby

Vystupem sluzby je sumarni zprava se zjisténymi daty v dohodnuté strukture. Soucéasti jsou také
doporuéeni na dal$i postup na zakladé zjisténych informaci. Po dohodé doporucujeme verbalni
prezentaci vysledku zjisténi.

Prinosy sluzby
e Objektivni informace pro kliova rozhodnuti 0 zménach
e Informace, které neni mozné bez zkresleni ziskat napfimo
o Usporu naklad pfi provadéni priizkumd viastnimi silami
o Jistota validity vysledku (neni mozné je zkreslit) — zasada managementu: kontrolovat
praci musi nékdo jiny, neZ ten ktery praci vykonava.

Cena sluzby
( Pracnost: Stanovena podle poétu dotazovanych subijektt, provedeni dotazovani a rozsahu. W
| Cena prace: 6.700 K& / hodinu J
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S$2.1.1. Ovéreni vhodnosti kandidata na pozici (assesment centrum)
Cilem sluzby je minimalizovat riziko, ze potencialni kandidat neni vhodny pro vykon
konkrétni pozice. At jiz zmoralné volnich divodu, z divodu nedostatku potiebnych
znalosti nebo dovednosti. Setfi se tak organizaci vyznamné finanéni prostredky
zpUsobené selhanim neprovéieného kandidata.

Obsah sluzby

Kli¢ovou myslenkou sluzby je praktické ovéfeni vhodnosti kandidata na pozici pomoci simulaci
redinych situaci. Na rozdil od pohovoru, takovéto simulace dokazou odhalit i potencialni
nedostatky v oblasti moralné volnich postoju. Napfiklad agrese nebo naopak snaha v$e urovnat
bez konkrétniho feSeni.

Principem hodnoceni simulaci (chovani ¢lovéka v konkrétni situaci) je jejich subjektivni
pozorovani, je nutné objektivitu zajistit vétSim poctem pozorovatell (tzv. assesofi — hodnotitelé).
Cast hodnotitelll je externi, ¢ast interni. Interni hodnotitelé jsou vzdy vyskoleni a pro hodnoceni
ziskavaji formuléfe, které jim pomahaji sledovat klicové prvky simulace. Hodnotitelé pak jednaji
ve shodé.

Sluzba se sklada z nékolika kliGovych prvku:
o Nastaveni cili AC se zadavatelem podle poptavané pozice
Sestaveni simulaci podle zadani
VlySkoleni internich hodnotitel(
Realizace AC v dohodnutém rozsahu
Zpracovani vystupl
Prezentace vysledku AC

Viyraznou pfidanou hodnotou AC realizovaného nasi firmou je nastaveni simulaci na realné IT
prostfedi a doplnéni AC o znalostni testy. Je tedy také ovéfeno, zda Clovék ma i teoretické
znalosti, které deklaruije.

Vystupy sluzby

Vystupem je pisemna individualni zpréva pro kazdého u¢astnika AC, pro zadavatele AC navic
souhrnna zprava v pisemné podobé. Zprava vzdy identifikuje silné a slabé stranky kandidata
vzhledem k pozici, sumarni zprava také s oduvodnénim doporuéuje pofadi testovanych
kandidatd.

Prinosy sluzby

e Snizeni rizika finanénich ztrat pfi vybéru nevhodného kandidata na pozici. Jeho
nevhodnost se projevi jinak az po urcitém ¢ase, kdy zaCnou byt viditelné nedostatky.

e Vysoka mira jistoty z pohledu realného vykonu kandidata na konkrétni pozici.

e Objektivni zplsob, jak nepodlehnout kratkodobému kouzlu nékterého z kandidatl, ale
vybrat pro konkrétni praci toho, ktery pfinese firmé nejvice.

e Snizeni rizik spojenych s potencialnim nevhodnym zpusobem chovani kandidata
v obsazované pozici. Zejména v manazerské pozici.

Cena sluzby
(" Pracnost: Pracnost je stanovena celkovym poétem provéfovanych respondentd. )
| Cena prace: 7.600K¢ / kandidata J
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$2.1.2. Ovéreni shody postoja kandidata a firemni kultury
Zdanlivé Spickovy kandidat s referencemi ve vyznamném procentu pfipadii na novém
plsobisti zklame, nebo sam brzo odchazi. Divodem je nejcastéji rozpor mezi firemni
kulturou firmy a osobnimi postoji uchazece. Cilem sluzby je takovéto rozpory odhalit pred
nastupem kandidata.

Obsah sluzby

Sluzba porovnava shodu ,firemni kultury s vrozenymi vlastnostmi \‘ /
kandidata. DokaZe tak odhalit potencialni neshody dfive, neZ uchaze¢ do

firmy nastoupi. Pokud vKkli¢ovych bodech nenastava shoda,
zaméstnanec s vysokou pravdépodobnosti odejde nebo jesté hife, je i

nominovan do vysoké funkce, mize zpUsobit rozvrat celého tymu nebo

spolegnosti.

Firemni kulturou se ve smyslu sluzby mysli soubor okolnosti, které pak na potencialniho
zaméstnance objektivné trvale pisobi. Kliové prvky, které jako celek utvafi firemni kulturu:
o Velikost firmy (dana poctem zaméstnancu)
Majetkova struktura spoleénosti
Zvykové zpUsoby prace
Stabilita spolecnosti
Specializace pracovnich roli
Osobnostni typologie manazera/li
e Osobnostni typologie ostatnich ¢lend tymu
e Motivacni preference spoleénosti

V ramci sluzby je provedeno na tvod mapovani firemni kultury, nasledné jsou jiz pouze kandidati
porovnavani s jiz provedenym snimkem. DoporuCuje se cca 1x za rok obnovit tento snimek
firemni kultury. V Ease dochazi k posundm a k vyvoji.

Vystupy sluzby

Vlystupem je pisemna zprava, ktera mapuje miru shody kandidata s kli€ovymi prvky firemniho
prostfedi. Soucasti je také odhad potencialnich konfliktd, které v ramci firemniho prostfedi mohou
nastat.

Prinosy sluzby
e \lyrazné snizeni odchodl nové nabranych zaméstnancu z firmy.
e ZvySeni spokojenosti s nové nabranymi zaméstnanci.
e Snizeni nakladd na nabor novych zaméstnanct diky dlouhodobé&jSimu setrvani
zaméstnance ve spole¢nosti.
o U osobnostné vyraznéjSich vedoucich zvySeni pravdépodobnosti, Ze nové najaty ¢lovék
bude splfiovat jejich pfedstavy o spravném zaméstnanci.

Cena sluzby
( Pracnost: vytvofeni snimku 0,5 dne aZ 1 den, nasledné cena za jednoho kandidata ]
| Cena prace: 56tis K&/den u snimku, 9.800K¢&/provéfeni kandidata J
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S2.2.1. Ovéreni urovné ,,soft-skills*“ znalosti
Konkrétni pozice ve firmé vyzaduji ke svému vykonu kromé odbornych znalosti také
vyznamné ,soft-skills“ znalosti. Manazer musi znat postupy vedeni lidi, konzultant zasady
komunikace s klienty. Sluzba formou testu ovéruje pro typické role aktualni znalostni
uroven. Mapuje, zda lidé védi, jak postupovat.

Obsah sluzby

Sluzba formou testl obsahujicich situaéni otazky mapuje znalosti respondent(. Znalostmi se
rozumi, zda dana osoba védomé vi, jaky je spravny postup. Situaéni otazka popisuje konkrétni
redlnou situaci a nabizi na vybér moznosti feSeni.

Testovaci sady jsou pfipravené bud prifezové nebo pozi€éné. Prifez se pouziva jednotné pro
vSechny zaméstnance na riznych pozicich, aby bylo mozné jejich porovnani. NejéastéjSi oblasti

v prifezovém testu jsou: )
° Komunikaéni dOVGdhOStI Ol Velmi dobra uroven znalosti
0%
v . — [
e Prezentacni dovednosti 40% - —
e Zvladani konfliktd A% et — e e e e
. o L izkg Urgvei z alo=t|_
e Time management ?2;
e Jednani a vyjednavani o . | . . .
. TeIefornckjl kOfn.urjlkace & & @,@@ éﬁp &
e Techniky fizeni lidi F & & F <« &
o L < +° ¥ &
e Znalosti z fizeni projektu

Priklad: Graf praméru znalosti prarezem za celou firmu.

Testy zaméfené na konkrétni pozici mapuji do hloubky znalosti potfebné pro uspésné vykonavani
této pracovni role. Pfipravené jsou testy pro nasledujici role:

e Obchodnik

e Konzultant

e Projektovy manazer
e Manazer

e Pracovnik supportu

Vystupy sluzby

Vystupem sluzby je pisemna zprava, ktera uvadi pro kazdou testovanou osobu a také primérné
za celou spole¢nost dosazenou Uroven znalosti v rozmezi 0% a 100%. Dosazené hodnoty také
porovnava s primérem jiz realizovanych test(i v IT firmach v CR a SR.

Prinosy sluzby
e Zmapovani realného stavu znalosti u kazdého jednotlivce a porovnani s primérem.
e Podklad pro efektivni investice v oblasti vzdélavani diky cilenym vzdélavacim plandm.
eV konkrétnich procesech testy umozriuji vytipovat divody jeho niz§iho vykonu.
e Moznost pfi naboru jednodu$e a levné verifikovat deklarované znalosti.
eV poméru vysledek/cena nejvyhodnéjSich sluzeb pro testovani znalosti zaméstnancu.

Cena sluzby
( Pracnost: Pracnost je ur€ena podle rozsahu zvoleného testu. ]
(_ Cena prace: 600 — 1.200Ké&/test + 10.600K¢ za vytvoreni finalni zpravy J

Strana 80/ 93



Wiseman
'se The Way You Grow

$2.2.2. Development centrum - ovéreni dovednosti a postoju
Sluzba, ktera kromé znalosti (védi jak) ovéfuje také dovednosti (prakticky to umi) a postoje
(chtéji to délat) respondentu viéi potrebam urcité pracovni pozice. Realizuje se nejcastéji
kombinaci test(, simulaci realnych situaci a pohovori. Byva detailnim podkladem pro
vzdélavaci plan.

Obsah sluzby
Principem development centra je zhodnoceni potfeb rozvoje respondentl vzhledem Kk jejich

(assesofi). Tato skupina se déli na dvé ¢asti. Externi (zajistuje dodavatel DC) a interni (vytipovany
manazer/manazefi z firmy). Skupina internich hodnotitell je pfed zahajenim DC vySkolena na
vSechny potfebné hodnotici ukony.

Ugastnici DC jsou roziazeni do skupin po péti az Sesti osobach. Kazda testovana skupina ma
navrzen testovaci program v délce jednoho dne. Paralelné mohou byt testovany az dvé skupiny.
Maximalni kapacita je tedy 120sob/den.

Navrzené postupy development centra se zaméfuji v kaZzdé mapované oblasti na tfi irovné:
e Znalosti - respondent zna spravny postup.
e Dovednosti - dokdZe aktivné aplikovat ,znalost* v praxi.
o Postoje - zda chce znalosti a dovednosti vyuZivat.

Zmapovani viech tfi urovni v kazdé oblasti je provadéno nasledujici nastroji:
o Test- primarné orientovan na zjisténi znalosti DC.
e Simulace situaci z praxe (individualni a skupinové) - simulaci se rozumi feeni
konkrétni situace mezi uCastniky z jejich pracovniho Zivota. Tato je nasledné
pozorovana hodnotiteli. SlouZi ke zjiSténi dovednosti uéastnika.

e Osobni pohovor 1:1 - slouzi zejména ke zjisténi postoju G¢astnika DC. Ten vede
zkuSeny psycholog.

Vystupy sluzby

Vystupem sluzby jsou individualni zpravy pro uéastniky DC a pro zadavatele navic sumarni
zprava. Jak individualni zpravy, tak sumarni obsahuji doporuceni dalSich vzdélavacich krok
vhodnych pro konkrétniho respondenta ve vztahu kjeho pozici nebo osobnosti. Je mozné
dohodnout vyslednou prezentaci vysledk( zadavateli.

Prinosy sluzby
e Zpétna vazba respondentiim, ktera jim umozni dalSi osobni rlst.
e Odhaleni potencialnich slabych mist, ktera vedou ke snizovani vykonu v procesech,
které testované osoby vykonavaji.
o NejpiesnéjSi podklad pro tvorbu vzdélavaciho planu.
e Financni uspory v nasledném vzdélavani diky 100% cilenému zaméfeni kurz(i na
potfeby konkrétnich zaméstnancu.

Cena sluzby
( Pracnost: Celkova pracnost je dana poctem provérovanych kandidatu. ]
| Cena prace: 7.800tis K¢ /osobu )
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S$2.2.3. Tvorba vzdélavaciho planu
Cilem je vytvofit plan vhodnych Skoleni pro kazdého respondenta tak, aby doslo
k navys$eni jeho pracovniho vykonu, ale takeé k ristu jeho osobni spokojenosti. Vzdélavaci
plan je zpracovavan na obdobi priblizné jednoho a plil roku. V pokrocilé formé zahrnuje i
vstupni Groven respondentu.

Obsah sluzby
Sluzba pomaha klientdm vytvofit komplexni vzdélavaci plan, ktery cilené a efektivné pomaha
rozvoji zaméstnancU v souvislosti s jejich sou¢asnou nebo planovanou pozici.

Pfi tvorbé vzdélavaciho planu se kombinuje nékolik kli¢ovych informaci:
e Aktudlni uroven znalosti a dovednosti zaméstnance
e Soucasna nebo planovana pracovni role zaméstnance
e Mapa znalosti vyzadovanych (mandatornich) konkrétnimi produkty a ¢innostmi
e Aktuélné na trhu dostupné moznosti vzdélavani a jejich ceny
e Planovany rozpocet a jeho rozmisténi v ¢ase

Aktualni uroven znalosti a dovednosti zaméstnance jsou nej¢astéji vystupy ze sluzeb ,Realizace

v v

nahradit tyto vstupy pohovory s vybranymi zaméstnanci.

Sougasna a planovana pracovni role zaméstnance je dlleZitd pro posouzeni vhodnosti
konkrétnich kurzu pro danou osobu. Napfiklad jina skladba kurzi je vhodna pro vyvojare, jina pro
obchodnika.

Mapa znalosti byva nejcastéji vystupem sluzby ,Sestaveni mapy znalosti spolecnosti*. V pfipadé,
kdy se sestavuje pouze ,soft-skills“ vzdélavaci plan, tato mapa neni potfeba. Je vSak kli¢ova pro
zahrnuti ,hard-skills“ kurzi do planu.

Podle poétu dotazovanych osob je nasledné sestaveno doporuéeni i na vhodnou formu
vzdélavani kazdé osoby. NejCastéji se kombinuiji firemni kurzy s uCasti na otevienych kurzech.
Dopliikem muze byt individualni konzultace na urcité téma.

Vystupy sluzby

Viystupem je pisemny dokument, ktery jmenovité pro kazdého jednoho zaméstnance urCuje
konkrétni plan vzdélavacich kurzl v horizontu jednoho a pul roku. Skladba a zaméreni odpovida
vstupnim znalostem a dovednostem vzdélavaného a jeho pracovni pozici. Souéasti je také
rozpoCet pro lepSi planovani vzdélavani ve firmé.

Prinosy sluzby
e Zpiehlednéni firemniho vzdélavani diky jednotnému naplanovani
e Snizeni celkovych nakladl na vzdélavani jejich cilenym vyuzitim
e ZvySeni spokojenosti vzdélavanych osob smysinosti jeho obsahu
e Orientace vzdélavani podle planovanych cild rozvoje (napf. rist prodeje)

Cena sluzby
( Pracnost: Individuélné na zakladé kvality vstupnich podkladu a po¢tu zaméstnancd. ]
| Cena prace: 56tis K&/ den J
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S2.2.4. Testovani miry inovace dosazené vzdélavanim
Cilem sluzby je zmapovat a zméfit pfinosy konkrétniho vzdélavaciho projektu. Provadi se
prostrednictvim vytvoreni snimku nad skupinou respondentt pred projektem a po jeho
realizaci. Prikladem muze byt spokojenost zakaznik(i s chovanim supportu.

Obsah sluzby
Sluzba se zaméfuje na ovéfeni dosazeni planovanych cili vzdélavaciho projektu. Vzdélavaci
projekty jsou obecné zaméfeny na dosazeni dvou skupin cild.

Cile stanovené tvrdou metrikou

Tvrdé metriky jsou zaloZeny na exakiné zméfitelnych podkladech. Patfi mezi né napfiklad
percentualni UspéSnost dosazeni obchodu, ziskovost, obrat nebo utilizace zdroju na projektech.
Takovéto metriky maji vétSinou pfimou souvislost s celkovou vykonnosti organizace.

Cile stanovené mékkou metrikou

Mékké metriky vyjadfuji subjektivni hodnoceni uréitého stavu procesu. Napfiklad spokojenost
zakaznik( se supportem, vnimani naSich obchodnikl v pribéhu procesu nebo Uroven respektu
nadfizeného u podfizenych. M&kké metriky se méfi nejCastéji formou dotaznikd, které obsahuji
transformacni tabulky stavil pro jednoznaéné vyjadfeni.

Dosazené zlepSeni se méfi porovnanim nékolika ,snimkd“ metrik. Jeden ,snimek” se provadi
pfed zahajenim vzdélavaciho projektu, dalSi minimalné jeden s odstupem po ukonceni
vzdélavaciho projektu.

VyStUpy sluiby Usp&inost obchodu
Vystupem sluzby je pisemny dokument, ol
porovnavajici stav pfed a po vzdélavacim scholbnait:
projektu. Vystupy jsou prezentovany v grafické e T
podobé. Kazdd osa prezentuje jednu ze

sledovanych metrik. Barevné jsou oznaceny

dosazené hodnoty jednotlivych snimka. .
Nasleduje slovni komentaF a moznosti daldiho  remsriece sskeaniy
rozvoje. Je také mozné zahrnout financni 3

kalkulaci navratnosti vzdélavaci sluzby. Projelty terminu
Obrazek: Priklad grafického znazornéni metrik pfinosu

) s Nasledné prodeje

—[00

—_— 10

[
=1
" Utilizace zdrojd

Prinosy sluzby
o Prokazani reélnych vysledk( vzdélavaciho projektu
e Moznost navazat vzdélavaci projekt na konkrétni cile zmény ve firmé
e Vygisleni pfinosu vzdélavaciho projektu

Cena sluzby

( Pracnost: Stanovuje se individualné. Je ur€ena celkovym poctem stanovenych metrik, poctem
zahrnutych respondentl u mékkych metrik a rozsahem vystupniho dokumentu.

\_ Cena prace: 56tis. K¢ / den

NG
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S$2.2.5. Outsorcing organizace vzdélavani u klienta
Na realizaci rozsahlejsiho vzdélavaciho planu je nutné se divat jako na organiza¢né velmi
narocny projekt. Firmy pfitom ¢asto nemaiji kvalifikovany zdroj, ktery na takovyto projekt
mohou plné vygélenit. Cilem sluzby je prevzit plné organizaéni zalezitosti uvnitf klienta.

Obsah sluzby

Sluzba je primarné uréena pro spolecnosti, které vytvofily dlouhodoby vzdélavaci plan a nasledné
podle néj organizuji vétSi mnozstvi Skoleni. V takovéto situaci mize po dobu béhu projektu
nékterého z internich zaméstnancl vytéZovat na 100% prace spojend s organizaci ucastnikd
Skoleni. Je tim v8ak zpomalena jeho primarni prace. V ramci sluzby pfevezmeme pIné organizaci
kurzd.

Je vyhodné prenést Cinnosti na lidi, ktefi maji rutinni znalosti a zkuSenosti s organizovanim kurzl
a akci.

Presny rozsah sluzby je uréen po vzajemné dohodé. Je vak mozné volit z bloku:
e Zajisténi mista Skoleni a technického zabezpedeni
e Komunikace se zaméstnanci a sjednavani konkrétnich terminu s nimi
e Rozeslani organizacnich pokynt pro ucastniky jednotlivych Skoleni
e Zajisténi formalnich zaleZitosti na misté konani kurzu (napfiklad prezencni listina a
oznaceni mistnosti dle poZadavkd fondd, atd..)

V ramci sluzby je po dohodé mozné vystupovat jménem klienta (tzv. virtualnim zaméstnanec).
Pfi této urovni sluzby je nutny doCasny pfistup k infrastruktufe klienta, napfiklad zfizeni e-
mailového Uctu.

Vystupy sluzby
Vystupem sluzby je organizace Skoleni v dohodnutych terminech a rozsahu v takové podobé,
aby zaméstnanci organizaci povazovali za vysoce profesionalni a bezchybnou.

Prinosy sluzby
o \/yrazné ulehCeni préce na strané klienta
Snizeni nékladli na organizaci vzdélavani
Uvolnéni vnitfnich zdrojd na jiné projekty mimo rutinni praci organizace Skoleni
Pfeneseni odpovédnosti za organizaci na tfeti stranu
Zamezeni nedorozuméni pfi organizaci kurzu

Cena sluzby
(" Pracnost: individualni podle po&tu kurzii a G&astniku )
L Cena prace: v ramci projektu vzdélavani Wiseman je sluzba zdarma, jinak 3.200K¢/hodinu j

Strana 84 / 93



Wiseman
'se The Way You Grow

S$2.3.1. Sestaveni znalostni mapy spoleénosti

Nositeli znalosti jsou lidé. Ve stfedné velké nebo rozsahlé organizaci ¢asto potiebna
znalost pro feseni konkrétni situace lezi, jen se o ni nevi. Cilem sluzby je vytvorit mapu
znalosti jednotlivych lidi, ktera pak slouzi k rychlé orientaci nebo k cilenému planovani a
doplnéni chybéjicich znalosti.

Obsah sluzby

Cilem sluzby je navrhnout a obsahové sestavit znalostni mapu spole€nosti. Znalostni mapa
rozsahem vyjadfuje, jaké znalosti podle svého strategického planu firma potiebuje. Jeji obsah
pak vyjadfuje realitu pokryti znalostmi.

Znalostni mapa ma dvé ¢asti:
e Mandatorni znalosti. Tuto sadu znalosti firma v idealnim pfipadé potfebuje, aby
dokéazala prodavat, nasazovat, vyvijet produkty vymezené ve své strategii.
e Rozsifené znalosti. Témi se rozumi skupina znalosti v hlavach zaméstnancu, které
nevyZaduje napfimo znalostni matice, ale mohou generovat jakoukoliv konkurencni

vyhodu.
Bankovnictvi
Mandatorni  znalosti pfedstavuje znalostni  |Audit stavu IT  [Per tadpex (40%)
matice. Ta nej¢astéji do fadkd klade produkty a
do sloupcl pak procesy nebo zakaznické — |Licencovani  |Jifi Motks (20%) | Onafs) VR [40%)
segmenty. Kombinace procesti a produktd ek gL F]
Platformy Onrej Motefl [30%)

vytvafi znalostni prostor, ktery musi byt ve firmé
pokryt nositelem znalosti, kterou Ize vyjadfit
arovni  0-100%. Poctem osob v jednom
znalostnim prostoru a jejich znalosti vytvafi
informaci o zastupitelnosti.

ERP fedeni
CRM fedeni
Internetove tech.,
Technologie giti | Oldfich Maly (50%) |Cldfich Mahy [(20%)
Priklad: jednoducha matice mandatornich znalosti

RozSifené  znalosti jsou zjistovany formou pohovorl nebo testu. Jejich zjistitelnost

je ovéem jiz daleko obtiZnéjsi, nebot pro ni neni mozné definovat logicky ramec.
Prikladem roz3ifené znalosti mize byt psychologické vzdélani konkrétniho
manazera.

Vystupy sluzby

Pisemny dokument, ktery obsahuje sestavenou
personalni pokryti s percentuéinim uvedenim miry
Dalsi vystupem je také mira zastupitelnosti
(0% - 100%). Verbalné jsou dopInény vytipované
jménem nositele.

Prinosy sluzby

matici znalosti doplnénou o jejich
dané znalosti ve firmé (0% - 100%).
primarniho nositele znalosti ve firmé
roz8ifené znalosti prostym vyétem se

e Uceleny pfehled o znalostech, které firma u svych zaméstnancli ma.
e Uspora ¢asu managementu oproti formovani znalostni mapy bez vnéjSiho moderovani.
e Mapuje realnou zastupitelnost ve firmé z pohledu znalosti. Tim umozriuje snizit riziko

nizké zastupitelnosti.

o Uspory financi diky zamezeni redundantniho vzdélavani (znalost jiz ve firmé je).
e Moznost naplanovat rozvoj znalosti v souladu se strategii a tim cilené doplnit potenciaini

bila mista.

Cena sluzby

)
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Pracnost: Cena je stanovena individualné, obvykly rozsah 0,5 az 1,5 dne podle rozsahu.
Cena prace: 56tis K&/ den

S$2.3.2. Zavedeni managementu znalosti
Managementem znalosti se rozumi procesni postupy, které vedou k cilenému dopliiovani,
rozvoji a Sifeni znalosti ve firmé. Cilem sluzby je pomoc s definici i zavedenim takovychto
procest. ZvySuje se tak navenek profesionalni kredit firmy i vnitini zastupitelnost.

Obsah sluzby

Sluzba se zaméfuje na vytvoreni a zavedeni procesl pro cilené uchovavani znalosti a jejich
nasledné Sifeni ve spole¢nosti. Doporuéenym vstupem pro realizaci sluzby je mapa znalosti. Jeji
sestaveni je mozné pomoci sluzby ,Sestaveni znalostni mapy spolecnosti“.

Nositelé znalosti ve firmé jsou jednotlivi zaméstnanci, zejména pokud se jedna o znalosti nabyté
prostfednictvim praktickych zkuSenosti. S timto kapitalem je nutné aktivné pracovat. V opacném
pfipadé se postupné vytvafi prohlubuijici se znalostni bariéra mezi sluzebné star§imi zaméstnanci
a nove pfichozimi kolegy.

Cilem sluzby jsou tyto oblasti:

e Definice seznamu znalosti ve spojitosti s konkrétnim pracovnim mistem
Definice postupu pfenosu znalosti na nové zaméstnance (asociacni plan)
ZpUsoby dokumentace kli¢ovych znalosti a jejich udrzovani v aktualni podobé
Techniky pfedavani znalosti uvnitf spole¢nosti
Nastaveni role tutora pro nové zaméstnance
Sestaveni planu rozvoje znalosti pro kazdého zaméstnance
Organizacni struktura a pfidéleni ,supervize* nad blokem znalosti
o Definice politiky znalostni zastupitelnosti ve spole¢nosti

Sluzba nabizi souhrn aktualné nejlepSich postupl v téchto oblastech. Management znalosti se
stava spolu s generaéni obménou zaméstnanci ve firmach jednim z kliovych témat. Pfitom
Casto management nevidi tuto potfebu jako aktualni, protoZe byva znalostné vyborné vybaven.
Neuvédomuije si vSak, Ze za jeho znalostmi je nékolik let dlouha kariéra jejich nabyvani.

Vystupy sluzby
Vystupem sluzby je v pisemné podobé definice projektu zavedenim znalostniho managementu.
Ten popisuje soucasny stav, cilovy stav a seznam konkrétnich krokd potiebnych pro pfechod do
cilového stavu. V rami realizace tohoto projektu je mozné vyuziti sluzby ,Rizeni vnitrofiremnich
projektt zmény*.

Prinosy sluzby
e ZvySeni zastupitelnosti z pohledu znalosti uvnitf spoleénosti
e Rychlejsi produktivni zaglenéni novych zaméstnanct do spole¢nosti
e SniZeni nakladi na Skoleni zaméstnanc
e MozZnost nastaveni osobni odpovédnosti za udrZovani konkrétni znalosti v aktuéini
podobé

Cena sluzby
(" Pracnost: Rozsah sluzby je stanoven individualné. Obvykly rozsah cca 3 dny. )
\_ Cena prace: 56tis K¢ / den )
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S$2.4.1. Ziskavani zpétné vazby od zaméstnancu (360°)

Sluzba ma za cil od zaméstnanc ziskat nezkreslenou zpétnou vazbu na firmu, firemni

prostiedi, nadfizeného nebo vytipované oblasti. Vystupy jsou priméry za skupinu a je

zarucena 100% anonymita respondentl. Pravé zarucena anonymita zajistuje i shér

negativni zpétné vazby. Tim je dosazena vysoka objektivita dat.

Obsah sluzby

Sluzba zahrnuje Uvodni schiizku k objasnéni cilG ziskani zpétné vazby. Nasledné je navrzena

vhodna sada dotazli a komunikacni kanal/kanaly (dotaznik, web dotaznik, rozhovor,

...) pro

ziskani odpovédi. Odpovédi jsou anonymné zpracovany do vysledné zpravy. Finalni Cinnosti

sluzby je prezentace zjisténych vysledku, véetné interpretace moznych pficin.

NejCastéjSi oblasti Setfeni jsou:
e Zpétna vazba na praci nadfizeného manaZera
Zpétna vazba hodnotici firemni prostfedi a kulturu
Zjistovani pficin vytipovanych negativnich jevu
Zjistovani spokojenosti zaméstnancl s urovni benefitli a mezd
Preference postoji zaméstnancl k urcité udalosti/skutecnosti

Hodnoceny: Petr Novak
[ Ne | spigmne | ©

Spise Anio Ano

Vedouciho povaiuji za vzor
Souhlasim s jednanim vedouciho
leho £iny povaiuji za spravedlivé |

leha chovani je slugné [ _—

Povaiuji jej za pracovitého Sloveka [
MEfi vEem stejnym metrem |
Povaiuji jej za ocdbornika |

Priklad: Jednoduché primérné hodnoceni manazera tymem v grafické podobé

Vystupy sluzby

Vystupem sluzby je pisemnd zprdva shrnujici statistické vysledky jednotlivych Setfeni

v dohodnuté struktufe. SouCasti je také na zakladé zkuSenostni

baze Wiseman

nejpravdépodobnéjsi interpretace moznych vysledku Setfeni. Sou€asti pfedani vysledné zpravy

muze byt po dohodé se zadavatelem prezentace vysledku.

Prinosy sluzby

e  Ziskani vérohodnych informaci od zaméstnanct spole¢nosti. Interni ziskavani informaci

je zatizeno obavou lidi z nasledku negativnich hodnoceni.
e Uspora Casu internich zaméstnancu pfi zpracovani dotaznik(.
e Uspora Casu pfi formulovani dotaznikl se smysluplnym obsahem.

e QOdhaleni nahodné vyplnénych dotaznikl. Pfipravené sady Wiseman obsahuiji kfizové

kontroly vyplfiovanych udaju.

Cena sluzby

( Pracnost: Stanovena individualné na zakladé poCtu respondentl a rozsahu zjistovanych tdaju. W

\_ Cena prace: 6.700K¢/hodina konzultace, dotazniky od 300KE do 1.400/0soba dle rozsahu

)
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S.2.4.2. Realizace teambuildingu

Cilem teambuildingu je dosazeni konkrétni zmény v tymu prostiednictvim her a simulaci,
vétsinou v neformalnim prostiedi. Budovani tymového ducha byva vedlejSim efektem.
Prikladem cilGi teambuldingu mize byt prolomeni neduvéry, odstranéni komunikacnich
bariér, sjednoceni nazord, nebo uvédoméni si podilu své prace na celkovém vysledku
spolecnosti.

Obsah sluzby

Teambulding jako nastroj méa vzdy konkrétni cil, ktery nasledné definuje obsah a misto konani
teambuildingu. Tuto skute€nost vSak naplfiuje v realité mizivé procento firemnich akci
oznacovanych terminem ,teambuilding“. V kazdém pfipadé je vSak mozné dosahnout vice, nez
se jen navzajem lépe poznat a posilit pfisludnost k firmé.

KliGovym nastrojem pro dosazeni stanovenych cill teambuildingu jsou
vybrané hry nebo simulace. Hrami se rozumi zabavné nebo adrenalinové
udalosti, které vSak v dusledku vedou k dosazeni pozadovaného cile
zmény v tymu. Simulaci se rozumi postup z reality firemniho Zivota, na
kterém je mozné pozorovat chovani jedincl. Simulace se vramci
teambuldingu vyuzivaji omezenéji, preference je v oblasti her.

Prikladem hry mize byt stavba néjakého zafizeni, které pro uspé&sné dokonceni vyZaduje kazdou
ruku z tymu. Takovato hra se voli, pokud je cilem uvédoméni si dlleZitosti podilu prace kazdého
¢lena tymu a prolomeni osobnich averzi, &i ostychu pfi praci na spoleéném projektu.

Mezi zajimavé simulace napfiklad patfi vyména roli manazer( a podfizenych. To napomaha
porozumét obtizné praci opaénych skupin.

Vystupy sluzby

Vlystupem sluzby je odstranéni vytipované negativni situace v tymu nenapadnou formou her nebo
simulaci. Dosazeni cilového stavu je moZzné nasledné verifikovat napfiklad realizaci sluzby
,Ziskani zpétné vazby od zaméstnancu”.

Prinosy sluzby

e ZvySeni pracovniho vykonu tymu prostfednictvim odstranéni vytipovanych negativnich
stava.

e ZlepSeni spoluprace ¢lent tymu odstranénim potencialnich averzi a nedorozuméni.

e Prohloubeni vzajemnych vazeb jednolitych Elenli tymu a tim pozitivnéjSiho pfistupu pfi
feSeni pracovnich situaci.

e Posileni pfisluSnosti a loajality zaméstnancu k firmé.

o Odstranéni negativnich vazeb mezi jednotlivymi vrstvami ve spole¢nosti.

Cena sluzby

(" Pracnost: Obvykle od jednoho do tfi dn.

W

| Cena prace: 56tis K¢ /den organizace. Dale jsou ocenény dalsi nutné osoby pro organizaci.

)

Strana 88 /93



Wiseman
'se The Way You Grow

Proc€ vyuzit nase sluzby a kurzy?

1) Poskytujeme koleni a sluzby nejvétsimu po&tu IT firem v CR a SR. To pfinasi jistotu volby firmy,
ktera se pohybuje v prostiedi a navazuje dlouhodobou spolupraci.

2) Nabizime nejrozsahlejsi portfolio provazanych sluzeb v oblastech strategického poradenstvi,
personalniho poradenstvi a vzdélavani. To pfinadi moznost pokracovat jednodu$e s jednou
firmou.

3) Nabizime nejrozsahlejsi portfolio kurzi obsahové pfipravenych pro oblast IT firem (aktualné 32).
To pfinasi vétsi prakticky pfinos U¢astnikim kurzt nad obecnym formatem témat.

4) Celkové pfinaSime nejvétsi pocet praktickych ,step by step* navodl s konkrétnim pfikladem
v kazdém kurzu. Pro velkou ¢ast $kolenych jsou tyto navody kliGem pro adaptaci nabitych znalosti
do praxe.

5) U firemnich kurzd nabizime rozfazeni U¢astnikd do skupin podle jejich vychozi Grovné znalosti
ovéfenych testem. To pfinasi vy$Si miru osvojeni znalosti a spokojenosti ucastnika.

6) Nabizime rozsahly systém sluzeb kolem kurzd. Znalostni testy, DC, vzdélavaci plany, postojova
motivace, vyhodnoceni kurz(, doporuéeni na dalsi rozvoj. To umozriuje zaclenit vzdélavani do
SirSiho planu.

7) Jako jedini cilené nabizime Skalovatelnost vzdélavani nejenom tématy (moduly), ale i formou
realizace a to od prednédsek pfes Skoleni, prakticka cvieni, individualni konzultace, vyuku na
pfipadech z praxe klienta az po koucing.

8) NejpropracovangjSi navaznosti obsahu jednotlivych kurz( v nabidce. Shodné terminologie,
procesni podhledy, detailni rozpady globalnich postupd v dil€ich kurzech + garance konzistence
znalosti v kurzech. To pfindSi minimalizaci ztrat pfi opakovanych U¢astech na kurzech.

9) Nabizime cilenou moznost upravit Groveri lektord a konzultantd na uroven Skolenych ucastnika.
S majiteli firem mluvi majitelé firem, koncové lidi Skoli liniovi manazefi, ktefi k nim maji blizko.

10) Pfes rozsah nabizime dostupnost vSech sluzeb i materiald v ceském jazyce. To pfinasi lepSi
schopnost adaptovat zpétné dovednosti a znalosti z material.

11) Cilené nabizime outsourcing organizace vzdélavani u zakaznika pfi realizaci kurzd. Posilame
pozvanky, obvolavame Uc&astniky, motivujeme je pro akce misto vaSich internich zaméstnancd.
To Vam Setfi naklady na neproduktivni ¢innost se Skolenimi.
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Nase reference

ABIA group s.r.o.; www.abia.cz

ABRA Software a.s.; www.abra.eu
ACOMWARE s.r.o.; www.acomware.cz
ACREA CR, spol. s r.0.; www.acrea.cz

ACTIVE 24, s.r.o. ., www.active24.cz
Actinet Informacni systémy, s.r.o.; www.actinet.cz

ADASTRA, s.r.o.; www.adastra.cz
ADMIS CZ s.r.0.; www.admis.cz

AG COM, a.s.; www.agcom.cz

AIMTEC a. s.; www.aimtec.cz

AIMTEC Outsourcing s.r.o.; www.aimtec.cz
AIS Software a.s.; www.ais.cz

AIS spol. s r.0.; www.ais-brno.cz

Allplan Cesko s.r.0.; www.allplan.com/cz
ALTEC a.s.; www.altec.cz

Altus Software s.r.o.; www.altus.cz
Alza.cz a.s.; www.alza.cz

ANeT-Advanced Network Technology, s.r.o.; www.anet.eu

ANTS spol. s r.0.; www.ants.cz

APEX Computer, s r.0.; www.apexcomp.cz
aplis.cz, a.s.; www.aplis.cz

AQUASOFT spol. s r.0.; www.aquasoft.eu
ARBES Technologies, s.r.0.; www.arbes.com
ARCDATA PRAHA, s.r.0.; www.arcdata.cz
Arrow ECS, a.s.;www.arrowecs.cz

ASBIS CZ spol. s r.0.;www.asbis.cz

ASBIS SK spol. s r.0.;www.asbis.sk

ASl informacni technologie s.r.o.;www.asi.cz
AspectWorks, s.r.o.; www.aspectworks.com
Asseco Central Europe, a.s.; www.asseco.com
Asseco Solutions, a.s.; www.assecosolutions.eu

Aston ITM, spol. s r.0.; www.aston.sk

ASTRA 92 a.s.; www.astra92.cz

ATEC, spol. s r.0.; www.atec.cz

Autocont CZ a.s.; www.autocont.cz

Autocont SK a.s.; www.autocont.sk

AVG Technologies CZ, s.r.0.; www.avg.com
Avnet s.r.0.; www.avnet.cz

Banking Software Company s.r.0.; www.bsc.cz
BARCO, s.r.o.; www.barco.cz

Bellman Group, s.r.o.; www.bellman.cz
BenchCom s.r.0.; www.benchcom.cz
BERGHOF SYSTEMS s.r.o.; www.isb.cz
Bentley Systems CR s.r.0. ; www.bentley.com
Bisnode Ceska republika, a.s.; www.bisnode.cz
BNSOFT s.r.0.; www.bnsoft.cz

BP SOFT s.r.0.; www.bpsoft.cz

BSP SOFTWAREDISTRIBUTION a.s.; www.bsp.sk

Bull s.r.0.; www.bull.cz

CAMO, spol. s . 0.; www.camo.cz

CCA Group a.s.; www.cca.cz

CCV, s.r.o.; www.ccv.cz

CDL SYSTEM a.s.; www.cdl.cz

Centaur, a.s.; www.centaur.sk

CESNET, z. s. p. 0.; www.cesnet.cz

CGI IT Czech Republic s.r.0.; www.logica.cz

CIGLER SOFTWARE West, s.r.0.; www.moneyplzen.cz
CIGLER SOFTWARE a.s.; www.money.cz

Cleverlance Enterprise Solutions a.s.; www.cleverlance.cz
CN Group CZ s.r.0.; www.cngroup.dk

CNS a.s.; www.cns.cz

COM PLUS CZ a.s.; www.complus.cz

COMGUARD s.r.0.; www.comguard.cz

COMIMPEX spol. s r.0.; www.comimpex.cz

Compas automatizace, spol. s r.0.; www.compas.cz

COMPEKO, spol. s r.0.; www.compeko.sk
COMTES FHT, a.s.; www.comtesfht.cz

CORA GEO, s.r.0.; www.corageo.sk

Cortex a.s.; www.cortex.cz

CS SOFT a.s.; www.cs-soft.cz

Cyber Fox,s.r.o.; www.cyberfox.cz

CYGNI SOFTWARE a.s.; www.cygni.cz

D3Soft s.r.o.; www.d3soft.cz

DAMEDIS, s.r.0.; www.damedis.cz

Dassault systemes Austria GmbH; www.3ds.com
DataLite, spol. s r.0.; www.datalite.cz
DATA-NORMS s.r.0.; www.data-norms.cz
Datapac s.r.o.; www.datapac.sk

DATASYS s.r.o.; www.datasys.cz

DATEV.cz s.r.0.; www.datev.cz

DC Concept a.s.; www.qi.cz

DCIT, a.s., Division PROVYS ; www.provys.com
DEFINITY Systems, s.r.o. ; www.definity.cz
Deufol Ceska republika a.s.; www.deufol.cz
DEZADATA spol. s r.0.; www.dezadata.cz
dFlex, spol. s r.o.; www.dflex.sk

Dimension Data Communications Czech s.r.o.; www.dimensiondata.com
DITEC, a.s.; www.ditec.sk

DMK consulting, s.r.o.; www.dmkconsulting.cz
DNS a.s.; www.dns.cz

E LINKX a.s.; www.elinx.cz

eBRANA s.r.0.; www.ebrana.cz

eGroup Solutions, a.s.; www.egroup.sk

E.ON IT Slovakia spol. s r.o.; www.eon-it.sk

eD’ system Czech, a.s.; www.edsystem.cz

Ekonomické informacni systémy s.r.o.; www.ekopraktik.cz
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Elanor spol. s r.o.; www.elanor.cz

ELEGIS s.r.0.; www.elegis.cz

Elevator s.r.0.; www.elevator.cz

ELVAC SOLUTIONS s.r.0.; www.elvac.eu
EMINET Praha, spol. s r.0.; www.eminet.cz
Equica, a.s.; www.equica.cz

ESET software spol. s r.0.; www.eset.cz

Exalogic, s.r.0.; www.exalogic.sk

ExTech, s.r.o.; www.extech.sk

FG Forrest, a.s.; www.fg.cz

First information systems, s.r.o. ; www.firstis.cz
FPO, s.r.o. ; www.fpobk.cz

Fujitsu Technology Solutions s.r.o0.; www.fujitsu.com/cz
FULLCOM systems s.r.o.; www.fullsys.cz

GAMO as.; www.gamo.sk

GAPP System, spol. s r.0.; www.gapp.cz

Gatema s.r.0.; www.gatema.cz

GC Systém a.s.; www.gcsystem.cz

GEM System a.s.; www.gemsystem.cz

Gigant GROUP s.r.0.; www.gigant-pc.cz

GIST, s.r.o.; www.gist.cz

GMC Software Technology s.r.o.; http://gmchk.cz/
GORDIC spol. s r.0.; www.gordic.cz

Gosvo, spol. s 1.0.; Www.gosvo.cz

Gratex International, a.s.; www.gratex.sk
Greyson Consulting s.r.o., organizacni slozka; www.greyson.eu
GRIiT, s.r.o.; www.grit.eu

GUBI computer systems s.r.o.; www.qubi.cz
GuideVision, s.r.o.; www.quidevision.cz

H&M DataSoft spol. s r.0.; www.sb-komplet.cz
ha-vel internet s.r.o.; www.ha-vel.cz
HEWLETT-PACKARD, s.r.o.; www8.hp.com/cz/cs/home.html
HSI, spol. s r.0.; www.hsi.cz

IBA CZ, s.r.0.; www.ibacz.eu

IBR Consulting, s.r.o.; www.ibrconsulting.cz

ICOS, a.s. Kosice; www.icos.sk

IDC Cema s.r.o.; www.idc.com

IFS Czech s.r.0.; www.ifsworld.com

IFS Slovakia spol. s r.0.; www.ifsworld.com
ILIKETHIS! s. r.0.; www.ilikethis.cz

INEKON SYSTEMS s.r.0.; www.inekon-systems.com
Inforis s.r.0.; www.inforis.cz

INTAX,spol. s r. 0.; www.intax.cz

INTELEK spol. s r.0.; www.intelek.cz

Interactive Media a.s.; www.i-media.cz

Internet BillBoard a.s.; http:/internet.billboard.cz

InterWay, s.r.o.; www.interway.sk
IPESOFT spol. s r.0.; www.ipesoft.sk

IPEX a.s.; www.ipex.cz
IReSoft, s.r.o.; www.iresoft.cz

IS Berghof s.r.o.; www.isb.cz

it2b s.r.0.; www.it2b.cz

[Teuro, a.s.; www.iteuro.cz

ITS a.s.; www.its.cz

J.KR. spol. s r.0.; www.jkr.cz

JeZek software s.r.o.; www.jezeksw.cz
JOBPOINT, spol. s r.0.; www.jobpoint.sk
JOYCE CR, s.r.0.; www.joyce.cz

K - system. CZ s.r.0.; www.k-system.cz
K2 atmitec s.r.0.; www.k2.cz

KAISER DATA s.r.0.; www.kaiser.cz
KARAT Software a.s.; www.karatsoftware.cz
KCT Data, s.r.0.; www.kctdata.cz
Kentico software s.r.o.; www.kentico.com

Kinalisoft s.r.0.; www.kinalisoft.eu

KMS software s.r.o.; www.kms.cz
KODYS SLOVENSKO, s r.0.; www.kodys.sk

KODYS, spol. s r.0.; www.kodys.cz

KOMIX s.r.0.; www.komix.cz

Konica Minolta Business Solutions Czech, spol. s r.0.;
www.konicaminolta.cz

Konica Minolta Slovakia spol. s.r.0.; www.konicaminolta.sk
KORAC spol. s.r.0.; www.korac.cz

KS - program, spol. s r.o.; www.ksprogram.cz
KVADOS, a.s.; www.kvados.cz

LAURYN v.0.s.; www.lauryn.cz

M.I.S.S., spol. s r.0.; www.missit.cz
MAXprojekt s.r.0.; www.inex-crm.cz
Medicalc software s.r.o.; www.medicalc.cz
MERIT GROUP a.s.; www.meritgroup.cz
Merz s.r.o.; www.merz.cz

MICROSOFT s.r.0.; www.microsoft.com
Microsoft Slovakia s.r.o.; www.microsoft.com/slovakia

MICROSYS Brno s.r.o0.; www.microsysbrno.cz
Miele technika s.r.o.; www.miele.cz

Millennium 000, spol. s r.o.; www.millennium000.sk
MPI CONSULTING s. r. 0.; www.mpicons.sk
MSM Informacni systémy,s.r.o.; www.msmis.cz
myWAC TECHNOLOGIES s.r.0.; www.mywac.cz
nangu.TV, a.s.; www.nangu.tv

NAVERTICA a. s.; www.navertica.com

NAVISYS s.r.0.; www.navisys.cz

NESS Czech s.r.o.; www.ness.com

NET4GAS, s.r.0.; www.netdgas.cz

NetDirect s.r.0.; www.netdirect.cz

NextiraOne Czech s.r.0.; www.nextiraone.eu
NEWPS.CZ s.r.0.; www.newps.cz
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Notes CS a.s.; www.notes.cz

SPAN solution, s.r.0._; www.span.cz
NWT a.s.; www.nwt.cz solid-serVision CZ, s.r.0.; www.solid-servision.com
NWT Computer Tabor, s.r.o.; www.nwtcomp.cz

STAND CZ spol. s r.0.; www.stand.cz

02 Czech Republic a.s.; www.02.cz STORMWARE s.r.0.; www.stormware.cz

OKsystem s.r.o.; www.oksystem.cz StringData s.r.0.; www.stringdata.cz

One Click Business Solutions s.r.o.; www.1c2c.cz Sugarfactory, s.r.0.; www.sugarfactory.cz

Onlio, a.s.; www.onlio.com Synergit s.r.0.; www.synergit.cz

Olympus Czech Group, s.r.0., €len koncernu; www.olympus.cz SYSTEM4U. a.s.: www.systemau.cz
,as.; Sy .

Oracle Czech s.r.0.; www.oracle.com/cz Sunnysoft s.r.0.; www.sunnysoft.cz

OR-CZ spol. s r.0.; www.orcz.cz 8KOLA ONLINE a.s.; www.skolaonline.cz

ORIWIN s.r.o0.; www.oriwin.eu TACK, s.r.o.; www.tack.sk

ORSIA, spol. s 1.0.; www.orsia.cz Tactica Management, s.r.0.; www.tactica.cz

OTNS, a.s.; www.otns.sk TANAKA, s.r.0.; www.tanaka.cz

0Xy Online, s.r.o.; www.oxyonline.cz Taxnet, s.r.0.; www.taxnet.cz

PROVISs.r. 0. www.provis.cz Tech Data AS Czech s.r.o.; www.techdata.cz

Pantek (CS) s.r.o.; www.pantek.cz Techniatranscat s.r.o.; www.techniatranscat.com

Partner Soft, spol. sr.0.; www.partnersoft.sk Technodat, CAE - systémy, s.r.0.; www.technodat.cz

PC HELP, a.s.; www.pchelp.cz Technodat Elektro, s.r.o.; www.technodat.cz

PENDA s.r.0.; www.fisknulevne.cz Technodat Develop, s.r.0.; www.technodat.cz

PharmSys s.r.o.; www.pharmsys.net Telegrafia, a.s.; www.telegrafia.sk

Phonexia s.r.o.; www.phonexia.com TelPro spol. s 1.0.; www.telpro.cz

PIKE ELECTRONIC, spol. s r.0.; www.pikeelectronic.com

TESCO SW a.s.; www.tescosw.cz
PosAm, spol. s . 0.; www.posam.sk TILL CONSULT a.s.; www.{co.cz

PragueBest s.r.o.; www.praguebest.cz
PREGIS, a.s.; www.pregis.cz

T-Mobile Czech Republic a.s.; www.t-mobile.cz

Transcat s.r.o.; www.transkcat.sk

Proact Czech Republic, s.r.0.; www.storyflex.cz Trask solutions a.s.. www.frask.cz

Profinit EU, s.r.0.; www.profinit.eu Trusted Network Solutions a.s.; www.kernun.cz

QBSW, a.5.; wiw.qhow.com T-SOFT a.s.; www.tsoft.cz
QCM, s.r.0.; www.qem.cz TTC TELEKOMUNIKACE, s.1.0.: www.ttc-telekomunikace.cz

QI GROUP a.s.; www.qgi.cz TurboConsult s.r.0.; www.turboconsult.cz

T-Systems a.s.; www.t-systems.cz
U & SLUNO a.s.; www.u-sluno.eu

Quadient s.r.o.; www.gmchk.cz
Redikom s.r.o.; www.smartynet.cz

REGULA Komunikacni systémy, a.s.; www.requla.cz UNICODE SYSTEMS, .r.0.: www.unicodesys.cz

Reporters a.s., www.reporters.cz Unicorn Systems a.s.; www.unicornsystems.eu
RTS, a.s.; www.rts.cz

UNIPEX CZ, s.r.0.; www.unipex.cz

S&T CZs.r.0.; www.snicz.cz UNIS COMPUTERS, $pol. s I.0.; wwiw.Uniscomp.cz

Sabris CZ s.r.0.; www.sabris.cz UNISSA plus, SE; www.unissa.cz

SEFIRA spol. sr.0.; www.sefira.cz Valbek, spol. s r.0.; www.valbek.cz

SFERA, a.s.; www.sfera-as.sk Vema,a.s. WWWw.vema.cz

sféra, a.s.; www.sfera.sk
SLOVAKODATA, a.s.; www.slovakodata.sk

VERA, spol. s r.0.; www.vera.cz
Versino CZ, s. 1. 0.; WWWw.Versino.cz

SODATSW spol. s r.o., www.sodatsw.cz VISION PRAHA spol. s r.0.; www.vision.cz
Softec CZ, spol. s .r.o.; www.softec.cz VISITECH a.s.; www.visitech.cz
SOFTEC, spol. s r.0.; www.softec.sk VITKOVICE IT SOLUTIONS as.; http/ftsolutions vitkovice.cz/

SOFTIP, a.s.; www.softip.sk
SOITRON CZ, s.r.0. ; www.soitron.cz

WBI Systems a.s.; www.wbi.cz
Y Soft Corporation, a.s.; www.ysoft.cz

Solitea Dynamica, a.s.; www.dynamica.cz YMS, a.s.; www.yms.sk

Solitea Gatema s.r.0.; www.gatema.cz
ZONER software, a.s.; www.zoner.eu

Solitea WBI, s.r.0.; www.wbi.sk

Strana 92/ 93



Wiseman
'se The Way You Grow

Cenik verejnych kurzi

Typ kurzu Cena bez DPH za osobu
TFidenni kurzy 26.800K¢
Dvoudenni kurzy se zaméfenim na management 24.800K¢
Ostatni dvoudenni kurzy 19.800K¢
Jednodenni kurzy se zaméfenim na management 11.300K¢
Jednodenni kurzy 9.600K¢
Jednodenni zakladni kurzy (telefonovani) 8.800K¢
Ceny zahrnuji:

o Ugast na kurzu v misté jeho konani
e Materialy a dal$i Skolici pomtcky
e Obcerstveni a stravovani po celou dobu kurzu

Cenik firemnich kurzu

Typ kurzu Cena bez DPH za kurz
TFidenni kurz 129.800K¢E
Dvoudenni kurz 86.800K¢
Jednodenni kurz 43.400K¢E
Ceny zahrnuji:

« Dopravu lektora na dohodnuté misto v ramci CR

e Pripadné ubytovani lektora

e Materialy a dalSi Skolici pomUcky pro vSechny G¢astniky

o Ostatni zakladni technické zabezpeceni (notebook, projektor, kamera ...)

Cenik sluzeb

Typ kurzu Cena bez DPH za jednotku
KonzultaCni prace v oblasti strategického rozvoje firmy 56.000KE
(za den)

KonzultaCni prace u ostatnich sluzeb (za den) 48.000K¢
Individualni konzultace (za hodinu) ** 7.600K¢
** Cestovné u sluZeb s hodinovou sazbou (za km) 11K¢E
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