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Uvodni slovo

Vitejte u katalogu sluzeb a
kurz( na rok 2015.

Diky V&m, naSim stavajicim i
budoucim klientim se
spolenost  Wiseman, s.r.o.
vypracovala na d&islo 1 na
Ceském a slovenském trhu
voblasti poradenstvi a ,soft-
skills“  vzdélavani pro IT
spole€nosti.

V aktivni nabidce dnes mame
37! kurzl, které jsou specialné
pfipravené pro pracovnirole v IT
firmé. Konkurenéni vyhodou je
také variabilita forem Skoleni od
masovych pfedndSek az po
individualni kou€ing.

Druhou klicovou ¢&asti jsou
poradenské sluzby. Tato Cast
naSeho portfolia vykazuje také
nejrychlejsi rist a svym objeme
za rok 2014 jiz prekonala i
oblast vzdélani.

Celkové pocet proSkolenych
osob zIT firem pfesahl Cislo
5.000! Aktivné spolupracujeme
svice nez 320 IT firmami.
Presto stile pracujeme na
inovacich, abychom  mohli
klientdm  nabizet  nejlepsi
produkty na trhu.

TéSim se na setkani s Vami na
nékterém z nasich kurz(.

Ing. Vdclav Vinkldrek
reditel, Wiseman, s.r.o.
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Prehled oblasti poskytovanych sluzeb

wWww.wiseman.cz

Moderovani tvorby strategie spole¢nosti

Akviziéni poradenstvi

Rizeni vnitrofiremnich projektd zmény
Rozvoj firemnich procest

Mapovani a zhodnoceni firemnich procestu

Ladéni vykonnosti firemnich procesii

Testovani realného fungovani procesu

Definice pozadavki na zménu infrastruktury

Zavedeni systému vykonového odménovani
Podpora rozvoje obchodu

Definice produkti a jejich cilovych segmenti

Ziskani zpétné vazby od zakazniku a partnerd

J [

Ovéreni shody postoji kandidata a fir. kultury
Sluzby souvisejici se vzdélavanim a rozvojem

Ovéreni 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

ﬁ Sluzby tymové prace a spoluprace

Ziskani zpétné vazby od zaméstnanc (360°)

Realizace teambuildingu

N

o ) (& .y ) (= e .
Strategické poradenstvi »&  Personalni poradenstvi g Vzdélavani a rozvoj
Sluzby strategického rozvoje firmy Podpora vybéru kandidata na pozici
Moderovani tvorby firemni vize Ovéreni vhodnosti kandidata na pozici (AC) Kouging

On case learning (na realném pripadé firmy)
Individualni konzultace

Nacvik dovednosti (prozitkové kurzy)
Skoleni firemni

Skoleni vefejné

Prednasky

Licencovani kurzu

9 = aJ
55 55

aYa

Jednotna znalostni baze

NN




Wiseman
.se The Way You Grow

Cim se odliSujeme od ostatnich?

1) Vice si rozumime

Nasi lidé, ktefi realizuji konkrétni sluzby, nebo jsou lektory kurz(, jsou lidé s praxi z IT firem.
Chapou, pro€ a jak véci uvnitf IT spole€nosti funguiji. Sami zazili tlaky, které na jednotlivé pracovni
role prostiedi IT firmy vytvafi. Stejné jako UCastnici jim kazdodenné Celili. Umime diky tomu lidem
u zakazniku Iépe 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 ucastniku

IT firma je prostfedi s nejvétSi koncentraci inteligentnich lidi vibec. Také jsou to lidé zvidavy, ktefi
si kladou otazky: ,Pro¢ to tak je?". Pi tvorbé kurzl respektujeme obé tyto specifika. Obsahova
stranka je na jednotku Casu vice koncentrovana, aby se chytré hlavy nezaCaly pomalym pribéhem
nudit, jak se ¢asto déje u obecnych kurzd. Druhy ddraz je kladen na vysvétlovani divodu a pficit,
pro¢ by se mélo postupovat prace takto. Doporu€eni na kurzech tak davaji uastnikim smysl.

3) Vyssi procento osvojenych znalosti

Schopnost lidi v rdmci svého rozvoje prevzit nové znalosti Uzce souvisi s tim, jak si je dovedou
promitnout do své pracovni reality. Tim, Ze je obsah kurz(i zaloZen na realnych pfikladech, které
U¢astnici denné proZivaji, pfebiraji vysoké procento probiranych znalosti. Reélné zlepSeni je tak
vyrazné vy$Si, neZ u obecné orientovanych kurz(. Nase kurzy tak pfes vy$§i pofizovaci cenu
1 vykazuji nejlepsi pomér prevzatych dovednosti za vynaloZzenou investici.

4) Individualni pfistup

Kazdému klientovi nabizime individualni skupinu sluzeb, které jsou pro néj vhodné. VSechny

~ | postupy a sluzby vnimame pouze jako $ablony, které nasledné pfizpisobujeme podle firemni
! kultury a potfeb zakaznika. Prizplsobeni je zakladni cesta ke zvySeni efektivity a uspésnosti

sluzby. Pokud v pribéhu realizace sjednané sluzby zjistime nové skuteénosti, které znamenaji

doporuceni jiného a efektivnéjSiho postupu, nevahame je u klienta doporudit.

5) Integracni pohled

> . =@ Diky Sirokym zkuSenostem vidime IT firmu jako mechanismus vzajemné provazanych procest.
: Vnimame jejich souvislosti a ndvaznosti 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 nam to také klienta upozornit, Ze jim pozadované zména je jen vnéjSim

vivs

6) Akumulace znalosti z IT prostredi
T e Dlouhodobé koncentrujeme znalosti k jednotlivym procesim. Jak o jejich idealnim fungovani, tak

z vice nez 320 IT firem v8ech moznych velikosti a zaméfeni. To umozriuje chapat souvislosti, co
@ Vv kterém okamZiku IT firma pro svij rist potfebuje. Jsme nejvétSim ulozistém znalosti o fungovani
IT firmy na trhu.

A

7) Stale vyvoj produkti diky kontaktu s realitou
V rdmci konzultacnich projektt se pohybujeme u klientd v realném prostfedi trhu. Vniméme spolu
s nimi zmény. Na né reagujeme prubéznou inovaci obsahu nasich sluzeb i kurzd. Napfiklad pfi
porovnani obsahu patefniho prodejniho kurzu ve verzi z roku 2010 a na konci roku 2014 ma pranik
pouze 40%. Jako vSechny naSe sluzby je i tento kurz intenzivné vyvijime. Jsme tvlrci znalosti.
Mame nejvyssi podil vynakladanych nakladu na vyzkum a vyvoj.
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Volba zp Gsobu realizace sluzby

Ke kazdému z pfipravenych kurzli je mozné zvolit také vzdélavaci formu. UmoZiiujeme tak zakaznikiim maximainé
vyjit vstfic pfi jejich individualnich potfebach rozvoje. Kazda ze vzdélavacich sluzeb v sobé nese predevsim dva
kliGové parametry: a) efektivita osvojeni dovednosti Skolenym b) cenova vyhodnost na jednu proSkolenou osobu.
Tyto parametry jsou u $kolicich formatd v protichtidném poméru. Cim je pfenos méné efektivni, tim je vyhodnjsi
cena na jednoho proskoleného Clovéka.

Podporované vzdélavaci formaty:

Kougéing

Nejucinnéjsi forma vzdélavani. Zahmuje systém pravidelnych schiizek v dlouhodobém horizontu,
které maji dovést kou¢ovaného k dohodnutému cili osobni zmény. Resi se koncepéni, ale i operativni
zaleZitosti. Kou¢ posouva koucovaného k objeveni spravnych postupt formou dialogu.

MIN

On case learning — vzdélavani na realnych piipadech skoleného

Aktualné nejprogresivnéji forma Skoleni. Lektor se U¢astni Zivota Skoleného. Znalosti a dovednosti
jsou pfenadeny na reélnych pfikladech z praxe Skoleného. Napfiklad pfiprava a nacvik na konkrétni
prezentaci pro zakaznika, U¢ast lektora na prezentaci jako pozorovatele a nasledné vyhodnoceni.

Individualni konzultace (znalostni outsorcing)

Cilem sluzby je podle aktualni potieby zakaznika poskytnout znalostni zazemi a konzultace k aktualni
situaci. Cetnost vyuziti této sluzby se Fidi piné potfebami klienta a neméa zadny pravidelny Fad.
Napfiklad potfebujete obhaiit plan a potfebujete se poradit, jak idealné postupovat.

Nacvik dovednosti (prozitkové kurzy)

Kurzy jsou z 90% Casu orientované na praktické simulace procviCujici urcité znalosti v realnych
situacich. Cilem této formy je prakticky upevnit dovednosti. Je zde vyuZivana také intenzivni zpétna
vazba. Pfikladem muze byt nacvik osloveni novych klientl po telefonu. Cilova skupina je do 8 osob.

4000200 I >»><0ozZzmo

Skoleni vefejné (pozndmka: ceny uvedené u kurzii se tykaji této vzdélavaci formy)

Je realizovano formou vefejné vypsanych termind, kterych se U¢astni zaméstnanci vice firem.
Vyhodou je moznost konfrontace zku$enosti mezi G¢astniky. Skoleni kombinuje jak pfenos znalosti,
tak jejich nacvik a transformaci na dovednosti prostfednictvim simulaci. Cilova skupina je ideélné do
11 osob.

—ZMcO0O<0W0O r»A-—-—<-—SX"MmMmmTm

Skoleni firemni

Je zaméfeno na uéastniky z jedné firmy. To umozniuje detailngj$i zaméfeni na problematiku klienta.
Skoleni kombinuje jak pfenos znalosti, tak jejich nacvik a transformaci na dovednosti prostfednictvim
simulaci. Cilova skupina je idealné do 11 osob.

CmOoOwnwo>»r==z

Pfednasky

Je to forma, ktera slouzi k pfedavani znalosti velké skupiné posluchaci najednou. V této formé je
nezastupitelna. Idealnim vyuZitim je vystoupeni na konferenci s délkou do dvou hodin ke konkrétnimu
tématu.

MAX

——40VWOoOr>»Z2N

Licencovani kurzl
a pfipraveni interni Skolitelé. Ti pak Skoli s dodanymi materialy. Firma odvadi ,licen¢ni“ poplatek za
kazdého proSkoleného. Soucasti je i zavazek vyuziti konkrétniho poCtu licenci za Easovy Usek.
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Mapa vhodnosti kurz 0 pro jednotlivé pracovni role v IT firm &

organizacg firmy manaierské obchodni . projektovél dovgdngsti pro 3 délka kurzu
,best practice” dovednosti dovednosti dovednosti realizaci ve dnech
S ovchodnik |78 et | & Mael |43 manezer |5 fonzutant | o G | B Teomnik
Prodej IT feSeni 1 - Trust IT Selling 3 Dovednosti pro fizeni ziskovych IT projekt 2
Prodej IT fesSeni 2 - T6P IT Selling 3 Vedeni projektovychlscht‘]zek 2
Akvizi¢ni schizky I 2 Rozpoctovani rozsél';lych IT projektt 2
Account managementl 2 Krizovy managementl IT projektd 2
Prezentaéni dovednoslti vIT 2 | VyvojSW metodikouISCRUM 2
Techniky verbalnich n;anipulaci 2 Realizace poradensk;l'(ch projektu 2
Pokro¢ilé techniky jedlnéni a vyjednavani I 2
Presales prezentace I'II' FeSeni 2 | (Strategie rozvoje IT filrmy (2) Komunikaéni dovednosti pro realizaéni role 2
Kritické situace pfi prt;zentaci 2 (Postupy fizeni obchoéiniho tfmu@ Profesionalni telefonlické komunikace I 1
Marketing vIT 2 ’ (Organizace efektivni realizace (2) Zvladani konfliktnich a stresovych situaci ' 2
Typologie zékaznikil a ispéSnost prodeje 2 | (Organizace supportu 2akaznika (2) Postupy analyzy poti‘leb zakaznika 2
Prodej znalosti a poratljenstvi 2 CKriZOVY managementIIT firmy @ Standardy komunikalce supportu 2
Rizeni partnert v distrlibuénim fetézci 2 CProcesy personalistikly IT firmy @ Skoleni skolitelt 2
Prospect call 1 Mng. akademie 1 - prélce s jednotlivcem (2
Mng. akademie 2 - fizclenl' arozvojtymu (2
Mng. akademie 3 - m<|>tivace hodnocenim 2
Mng. akademie 4 - teclhniky koucovani (2
Pravni minimum manlaiera v IT firmé 1
Time management v IT prostredi I 1
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Obsah jednotlivych Skoleni a jejich vhodnost

€ @ =
S i (]
) AR S| E
: k) S| | E s |5
Nazev kurzu 2| E|=|= |2 g e
< 3| 3| | L | =
212|583 8%
Sl 8|2|8|F S|
» | O o | =|a »w | >
Forméty vzdélavacich sluzeb 5
Graficka mapa vhodnosti kurzu pro pracovni role 6
| Organizace firmy "best practice” | | |
1100 Strategie rozvoje IT firmy 8 v
1110 Postupy fizeni obchodniho tymu 10 v
1120 Organizace efektivni realizace 12 v
1130 Organizace supportu zakaznik( 14 v
1140 Krizovy management IT firmy 16 v
1150 Procesy personalistiky IT firmy 18 v
|| Manazerskédovednosti | | | [ v | | | | |
1200 Manazerska akademie 1 - prace s jednotlivcem 20 v | v
1210 Manazerska akademie 2 - fizeni a rozvoj tymu 22 v | v
1220 Manazerska akademie 3 — motivace hodnocenim 24 v | v
1230 Manazerska akademie 4 - techniky koucovani 26 v | v
1250 Pravni minimum manazera v IT firmé 28 v
1260 Time management v IT prostedi 20| v | V|V IV IV | IV |V
|| Obchodnidovednosti . | | | [ | | | | |
1300 Prodej IT feSeni 1 - Trust IT Selling |V |V |V
1301 Prodej IT feseni 2 — TOP IT Selling RN |V |V |V
1310 Prospect call ¥ | v |V
1320 Akvizicni schizky | vV |V
1330 Account management /| V|V
1340 Rizeni partnert v distribugnim Fetézci 40 | v | vV
1350 Prezentacni dovednosti v IT IV | IV |V IV IV
1351 Presales prezentace IT feseni 4 | v | vV |V
1360 Kritické situace pfi prezentaci 46 | v | vV
1370 Pokrocilé techniky jednani a vyjednavani a7 |\ vV vV V|V
1380 Techniky manipulaci 49 | v | vV |V |V
1390 Marketing v IT 51| v | v
1395 Prodej znalosti a poradenstvi 5| v | v |V v | v
|| Projektovédovednosti | [ | | | | | | |
1400 Dovednosti pro fizeni ziskovych IT projektd 55 VIV IV |V |y
1410 Vedeni projektovych schiizek 57 v | v
1420 Rozpoc¢tovani rozsahlych IT projektu 58 v | v
1430 Krizovy management IT projektd 59 v | v
1440 Vyvoj SW metodikou SCRUM 60 | v’ v v
|| Dovednostiprorealizaci | [ | | | | | | |
1500 Komunikaéni dovednosti pro realizaéni role 62 v | vV |V
1510 Profesionalni telefonicka komunikace 64 v | V|V
1520 Zvladani konfliktnich a stresovych situaci 65 v IV |V
1525 Postupy analyzy potieb zakazniku 67 v | v
1530 Standardy komunikace supportu 68 v | v
1540 | Skoleni $kolitelu 70 v
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1100 - Strategie rozvoje IT firmy

Kurz predstavuje ucastnikiim kompletni systém strategického Fizeni spoleénosti. Zabyva se ¢innosti od
procesu formovéni vize spoleénosti na nejvyéél' L’lrovni az po osobni plény jednotlivych zaméstnancl na

svwvs

Urceni akce
*  Ucastnik: majitelé a feditelé IT spolecnosti, feditelé Usekl odpovédni za formovani strategie.
*  Uroven znalosti problematiky: nerozhoduije.

Cile kurzu

Cilem je poskytnout uceleny pohled na systém strategického fizeni spolecnosti. Ugastnikim to
umozni zdokonalit jejich stavajici systém strategického Fizeni, nebo postupné systém zacit do
~— spolenosti zavadét. Firmy vykazujici vy$Si zisk nebo ziskavajici vyznamny podil na trhu patfi
s m do skupiny s vyraznéji rozpracovanym systémem strategického Fizeni.

2

| Priizkumy fikaji, ze 8 z 10 IT firem v CR nema systém strategického fizeni zavedeny viibec,
nebo pouziva pouze jeho diléi ¢asti. U zahraniCnich spoleCnosti je importovan bez Uprav systém matefské
spolecnosti, ktery na lokalni Grovni 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 uzavfeny, 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 formuije pres konkrétni cile az po jednotlivé koly kazdého
zaméstnance.

Typ kurzu
Dvoudenni kurz, zaméfeny na rozvoj a tvorbu firemni strategie spolecnosti nebo diléi divize. Kurz se zabyva
kliCovymi tématy:

*  ProcC realizovat systém strategického fizeni IT firmy Cile majiteld |

e Struktura systému strategického fizeni

»  Provadéci mechanizmy prubézného fizeni [ Vize/ Mise
. '[echniky prediktivniho fizeni firmy )
«  Sablony kli¢ovych dokumentl | strategie

e Praktické postupy zavedeni strategického fizeni \
| Rozpocet
Strategickeé fizeni se jako fungujici systém tyka kazdého zaméstnance spole¢nostia ¢+
nastavuje trvaly rust a ziskovost spolecnosti. Je také silnym integratnim a motivacnim U J'—‘—”—L,_._u,—p
prvkem napfi¢ firmou. Castokrat je vSak v praxi ,strategické fizeni“ zaméfeno za J Os.plny |
byrokratické systémy bez pficiny nebo rizna slohova cvi€eni managementu, ktera se ~ Systém sttetft_egického
nikdy nepromitnou do realného Zivota firmy. rizentiirmy

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

% .. kdyZ jsme jako firma personalné a obratové narostli, poprvé jsme vytvofili dokument, ktery na sobé nesl nazev
strategle firmy. Prace na ném se mi velmi libila a byl jsem z néj tpiné nadSeny. Ubéhly dva roky a najednou jsem
zjistil, Ze jako firma pfeSlapujeme vice méné na misté...

4 . 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 pfani, ktery ani management firmy, natoZpak fadovi pracovnici, nevzali za svij. Dnes jiz mame
nastaveny systém strategického fizeni, kterého se ucastni kaZzdy zaméstnanec. Vysledkem je narist obratu za %2 roku 2008 o
46% a zdvojnasobeni zisku oproti pfedchozimu obdobi*.

Strana 8/ 101



Wiseman
.se The Way You Grow

Detailni obsah kurzu

Kurz se zabyva posupné navazujicimi tématy:
»  Dulvody pro strategické fizeni spolecnosti
* Hierarchie strategického fizeni
0 vize - kde firma ve stfednédobém horizontu bude
0 strategie - pisemny plan, jak postupovat k dosazeni vize
0 rozpocet - roéni plan finanénich tokl a jejich pinéni
0 osobni plany - rozpad strategie a rozpoCtu do planu kazdého zaméstnance
»  Struktura strategie
0 vize spolecnosti - co nas sjednocuje

O o0ooo

strategické cile - jakymi méfitelnymi kroky v Case se k vizi dostaneme
aktulni stav firmy - popis vychoziho stavu zmény

stav trhu a pozice firmy na ném - umozruje nase prostiedi nasi vizi

cile po procesech - rozpad strategickych cil(i na konkrétni cile po procesech

strategicky rozvoj
fizeni spole¢nosti
obchod a marketing
realizace / vyvoj
support

lidské zdroje

0 nastin rozpoctu - verifikace pland z pohledu finan¢ni proveditelnosti

0 provadéci plan po procesech - rozpis Ukold k napInéni cili (CO, KDO, DO KDY)
e KPI (Key Performace Indicators) - kliCové indikatory vykonu firmy (procesu)

0 statické - ukazuji vykon na zakladé uzavfené skute¢nosti

0 pomérové - nejCastéji ukazujici % poméry

0 prediktivni - ukazuji na budouci pravdépodobny vyvoj

e Firemni rozpocet

0 obvyklé ¢lenéni
0 periodicka prace s rozpoétem
o techniky sestaveni rozpoctu
e Rozdil mezi operativnim a strategickym fizenim
»  Provadéci mechanizmus strategického fizeni v Case

0 Uroven majitell - definice vize, schliizky s managementem, schvalovani strategie

0 Urovef managementu - tvorba strategie, realizace Ukol(, zpétna vazba
0 Uroven majitelll procesu - rozdéleni UkolQ, kontrola a zpétné vazby
0 Uroven ostatnich zaméstnanct - pInéni Ukol( a osobnich plant
»  Business plan pro zahajeni nové aktivity
0 kliGové body
0 postupy sestaveni

Cena kurzu za Gcéastnika

Obsah v cené

Cena bez DPH )

Skolici materialy a ostatni potfebné pomucky

«  Sablony kli¢ovych dokumentu v elektronické podobé
+ certifikat absolvovani kurzu

o obcerstveni po dobu konani kurzu

22.600K¢
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1110 — Postupy Fizeni obchodniho tymu

Organizace je podminkou vykonu tymu. Kurz se zabyva od strategické roviny prezentované stanovenim
obchodnich cill a obchodnich strategii pres praktické ridici struktury mzdového systému, KPI obchodnika,
pipeline nebo definice segment( az po nacvik pravidelnych pohovori nad obchodnimi vysledky.

Uréeni kurzu
. Qéastnik: obchodni management, TOP management.
*  Uroven znalosti problematiky: pokroCily az velmi pokrocily.

Cile kurzu

Cilem kurzu je osvojeni znalosti, které vedou ke zvySeni vykonnosti obchodu jako celku. NarGst vykonu se projevuje
zejména rustem prodeju ze vSech skupin zakaznik(. Je také dosahovano v priméru lepsi profitability sjednanych
zakéazek.

Typ kurzu

Dvoudenni kurz sméfujici na strategickou a organizacni uroven vedeni obchodniho tymu. Rizeni obchodu s IT
feSenimi patfi mezi nejobtiznéjsi manazerské discipliny. Je to dano pfedevsim dlouhodobosti obchodniho cyklu a
vysokou zavislosti na nékolika klicovych zakazkach. Jakakoliv manazerskd zména se projevuje s velkym

zpozdénim. Dopady nékterych kli€ovych zmén se €asto projevuiji az v dalSich fiskalnich letech.

Nezastupitelnou roli zde sehravd pravé obchodni manazer. Vykon obchodniho tymu roste i pada s jeho
schopnostmi. Vybavenost obchodniho manazera dovednostmi z organizace a fizeni obchodu se tak stava jednou
z kliGovych pro dosazeni prodejnich cilli spole¢nosti.

Kli¢ovéa témata kurzu jsou:
»  Strategicky pohled na organizaci obchodu
e Procesni principy fizeni obchodnika
« Ridici nadhled na stav a vyvoj obchodu
»  Obchodni procesy a jejich sty¢né body s ostatnimi procesy firmy (zejména realizace a marketing)
e Organizace obchodu s novymi a stavajicimi zakazniky
e Personalni prace s obchodnikem
»  Postupy vedeni obchodnich porad a pohovor(

Zpétna vazba Gcastnikl kurzu
Pavel (42) obchodni feditel, pfimo fidi 9 obchodniku

..rovni organizace obchodu jsme vZdy patfili k tomu lepSimu na IT trhu. Pfesto nas s postupem casu
cenove tlaky od konkurence nutily se zamy$let nad na$i efektivitou. Dalsi kapkou byla ¢aste¢na obména
tymu, ktera znamenala ztratu zkuSenosti. Proto jsem se rozhodl na kurz pfihlasit.

: ....okamzitou zménou po kurzu byla korekce odmériovaciho a motivacniho systému. NaSe nova verze
je vice motivacni a pfedevsim je v souladu s firemni strategii. Nasledné jsem také zaved! systém individualnich
pohovorti nad stavem rozjednanych obchodti (1:1). Bez nardstu jediného nového c¢lovéka stoupl za posledni pilrok
na$ obrat meziro¢né o vice nez 30% s jesté daleko vyraznéjsim ristem ziskovosti zakazek. Obchodné feceno,
investice se rychle vratila.”
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Detailni obsah kurzu
Kurz je sloZen z nasledujicich bloku:

Obchodni strategie jako soucast celkové strategie spole¢nosti
Business plan nové rozvojové aktivity
Segmenty trhu, cesta k produktivité obchodnika i firmy
Definice a pfiprava produkt(

0 kliGové vlastnosti definice produktt z obchodniho pohledu

0 sluzby jako produkty

0 virtuélni produkty
Pipeline management

0 systém pro pribéznou kontrolu a fizeni obchodnika

0 systém pro predikci vyvoje obchodu celé spolecnosti

0 systém pro zvySovani vykonu obchodu (hledani uzkych mist)
Hunting vs. farming

o cilené obsazovani novych zakazniku

o strategie prodeje stavajicim klientim
Pozadavky obchodu na marketingovou soucinnost
Definice jasnych rozhrani a kompetenci mezi realizaci a obchodem
Kliova kritéria hodnoceni prace obchodnika (KPI)
Pomocna kritéria pro hodnoceni vykonu a prace obchodnika (SPI)
Osobni plan obchodnika

0 plan prodeje

0 personalni rozvoj obchodnika

0 podil na strategickych ukolech prodejniho oddéleni
Zkusenosti s rliznymi variantami odmérnovaciho systému

0 motivaéni slozky

0 zpusoby jejich vypoctu

0 potencialni rizika jednotlivych systému
Nefinanéni cesty motivace obchodnika
Osobni pohovor s obchodnikem nad stavem obchodu (1:1)
Pohovor pro hledani Gizkého mista snizujici vykonnost obchodnika
Prezentace obchodni vize a strategie na pocatku fiskalniho obdobi
Techniky vedeni obchodni porady

0 pfiprava obchodnika na poradu

0 informacni role porady

0 principy obhajoby vysledk( obchodnikem

0 role pipeline pfi vedeni porady
Identifikace potencialné platného ¢lena obchodniho tymu pii pohovoru
Asociaéni plan - zaclenéni nového obchodnika do tymu
Simulace jako soucast rozvoje obchodniho tymu

0 technika ndcviku obchodnich situaci

0 sdileni zkuenosti mezi ¢leny tymu
Pozadavky na technickou podporu procesu obchodu

Cena kurzu za Ucéastnika

(" Obsah v cené

Cena bez DPH )

Skolici materialy a ostatni potfebné pomucky
Sablony klicovych dokumentu v elektronické podobé
certifikat absolvovani kurzu

obcerstveni a stravovani po dobu konani kurzu

22.600K¢
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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“. Realizaéni ¢ast tvofi nejvétsi ¢ast personalnich nakladu IT firmy. Organizace
prace zasadnim zplsobem ovliviiuje celkovy vykon. Kurz se zabyva nastavenim procesu v realiza¢ni ¢asti
firmy, od strategické urovné fizeni az po motivaci jednotlivce metriky, s cilem poskytovat celkové lepsi
vysledky.

Uréeni kurzu
e Ucastnik: manaZzefi realizace, manazefi vyvoje, TOP management.
*  Uroven znalosti problematiky: pokroCily az velmi pokrocily.

Cile kurzu
Cilem kurzu je zaméfit se na ,best of“ postupy organizace realizatni jednotky. Tim dosahnout zvySeni vykonnosti
a dostupné kapacity realizacni skupiny. Podil celkové kapacity za obdobi vs. prace lidi na placenych zakazkach

pfedvidat budouci potfeby. Kurz se zabyvéa vSemi témito aspekty.

Typ kurzu

Dvoudenni kurz je zaméfeny na dovednosti spojené se zvySovanim efektivity prace v tymu realizace projektl a
vyvoje produktu. Odpovédnost za realizacni jednotku patii mezi klicové v kazdé IT spoleCnosti. Poctem lidi se
jedna o nejrozsahlejsi nakladové stiedisko spoleénosti. Navic v sobé tato jednotka zaéleriuje rozdilné funkce od
konzultant(, pfes analytiky, projektové manaZzery, produktové manazery az po vyvojare. Realna kapacita je také
maximalnim limitem na8i schopnosti projekty realizovat, at jiz se jedna o projekty pro zakazniky, Ci interni projekty.
Kazdé dilCi zlepSeni v efektivité pfedstavuje snizeni nakladové ceny za hodinu prace a tim zvySuje ziskovost firmy.

Proto fizeni realizace patfi mezi kli¢ové posty. Neustala inovace v ristu efektivity a vytvareni motivaéniho prostfedi
pro vSechny pozice jsou podminkou dlouhodobého Uspéchu v této pozici.

Ugastnici kurzu také obdrzi $ablony kli¢ovych dokument(i, vypoctové vzorce a ostatni podklady, které umoziuii
jednoduse prevzit ¢i doplnit viastni vzory pro praxi.

Kli¢ova témata kurzu jsou:
*  Procesni pohled na realizaci a vyvoj v IT firmé
e Klicové metriky popisujici vykon realizace a vyvoje
Individualni metriky pro jednotlivé pracovni role
Entita ,projekt* a jeji klicové metriky
* Mozné varianty motivujicino odménovani vazaného na vykon jednotlivce
Nastaveni kli¢ovych procesl v realizaci a vyvoji
»  Moderni trendy ,agile” pfistupu a jejich provazani do procesl realizace a vyvoje
Rust efektivity prostfednictvim rdstu znalosti

Kli¢ové piinosy pro Ucastniky kurzu
e Pomoc s vytipovanim potencialnich Uzkych mist v realizaci a vyvoji
»  Konkrétni naméty na zmény k rlstu efektivity
»  Vzory jednotlivych Fidicich dokumentu pro jejich jednoduss$i adaptaci (pro¢ vymyslet kolo)
»  Seznameni se s riziky ,slepych cest’, které se v realizaci neosvedcili
«  Naméty na argumentaci, jak zmény prosadit a to jak smérem vzhuru, 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]

0

Styéné plochy mezi procesem realizace a obchodu
= Pozadavky na obchodni vstupy pro potencialni kalkulace projektd
= Zhodnoceni potencialu nové zakazky pred podanim nabidky
= Ugast obchodu v dobé realizace projektu

Provazani realizacnich a support procest

Realizace/vyvoj jako procesni systém

(o]
(o]
(o]
(o]
(o]

Kli¢ové metriky popisujici vykon realizace a vyvoje
Individualni metriky pro jednotlivé pracovni role
Entita ,ukol* a jeji kliGové popisné faktory

Entita ,projekt* a jeji klicové metriky

Nastaveni kli¢ovych procest v realizaci a vyvoji

Ridici a kontrolni procesy

0

O O 0O 0o o o oo

0

ManaZerské udalosti fidici realizaéni jednotku

Kli¢ové indikatory aktualniho stavu realizace projektu
Realizacni tym a projekty

Varianty organizacni struktury realizaéniho a vyvojového tymu
Efektivni alokace zdroju na projektech

Reseni vyjimek pfi pfid&lovani zdroj

Project review

Techniky rozhodovani o prioritach realizace projektd

Moderni trendy ,agile” a jejich provazani do systému

Proces kooperace (subdodavka 3ti strany)

Rust efektivity prostfednictvim rdstu znalosti

(]

O O © 0 o

Mapa znalosti (potfeba vs. realita)

Management znalosti v realizaci

Strategicky plan rozvoje v navaznosti na firemni strategii

Plany znalostniho rozvoje zdrojl

Osobni plany €lend tymu

Principy zaclenéni nového ¢lovéka do realizatniho/vyvojového tymu

Motivace a rozvoj realizaCniho tymu

(o]
(o]
(o]

MoZzné varianty motivujiciho odmériovani vazané na metriky
Motivacni vykonové odménovani v realizaci a vyvoji pro jednotlivé role
Nefinanéni motivace &lend tymu

Sestaveni projektu ,zmény* pfi reorganizaci realizaCni a vyvojové skupiny
Pozadavky na technickou podporu procesu planovani a realizace projektu

Cena kurzu za Ucéastnika

(" Obsah v cené

Cena bez DPH )

Skolici materialy a ostatni potfebné pomucky
Sablony klicovych dokumentu v elektronické podobé
certifikat absolvovani kurzu

obcerstveni a stravovani po dobu konani kurzu

22.600K¢
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1130 - Organizace supportu zakaznik U

Poskytovani podpory stavajicim zakaznikiim je kliCovym pilifem dlouhodobé stability IT firmy. Kurz se
zabyva takovym nastavenim systému poskytovani podpory, aby se stal nejziskové;jsi ¢asti firmy a zaroven
zvySoval spokojenost zakaznik(. Platici a vysoce loajalni zakaznici jsou pfiznaky dobie fungujiciho
supportu.

Uréeni ku,rzu
*  Ucastnik: vedouci oddéleni podpory, vedouci realizace, vedouci vyvoje a jim nadfizeny management;
e Uroveri znalosti problematiky: stfedné pokrocily aZ velmi pokro€ily.

Cile kurzu

Cilem je seznamit GCastniky s organizaci procesu |

supportu, aby pfinaSel zakaznikim co nejvétsi PoZadavex

spokojenost s feSenim  jejich poZadavki a zaroven poyrzoni et @IOTA - == ===
spole¢nosti vyznamny zisk. N Whvre«lasmkace*...pracnésw’cew" _____ e i m
Pfi poskytovani podpory se potykdme s mnoha uskalimi. = Sehvalent / zévaznd opye ;. c =
Ze strany zakaznikd jsou to napfiklad téZko pfedvidatelné & N. 2

objemy poZadavk, vysoké vykyvy v objemu prace nebo i{s M [S-~---4
logickd snaha zakaznika prosazovat rozvojové I = L Lot
pozadavky jako reklamace. Interné pak Casto feSime Omdm;:ce', - 5

omezenou kapacitu zdroji ¢i Uzké hrdio zpusobené ‘ pace"”“‘éhoj

nenahraditelnosti  konkrétni  osoby.  Samostatnou _ Plipadng WUEOVWT__————— |t

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 tlakiim, kdyz ostatni zaméstnanci
prosazuiji sv0j 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 organizaéné o3etfit tato ,uskali*.

Typ kurzu
Intenzivni dvoudenni kurz se zaméfuje na kliGové aspekty souvisejici s poskytovanim podpory zakaznikim. Kurz
se zabyva tématy:

* Nastaveni realistickych oekavani od oddéleni podpory

*  Procesni organizace prace supportu

e Mechanismy nastaveni priorit v praci supportu

e Smluvni ramec k poskytovani podpory

*  Poskytovani podpory jako vysoce ziskova €innost

»  Komunika&nimi standardy jako nutna soucast budovani spokojenosti zakaznikl

e Vnitini 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 zakazniku.

Kli¢ové pfinosy pro uéastniky kurzu
»  Vytipovani rizikovych mist pfi poskytovani podpory zakaznik(im
»  Konkrétni naméty na zmény pfi poskytovani podpory s cilem zvysit spokojenost zakaznik(, &i zisk
» Vzory jednotlivych Fidicich dokumentu pro jejich jednoduss$i adaptaci (pro¢ vymyslet kolo)
e Sezndmeni se s riziky ,slepych cest’, které se pfi poskytovani podpory neosvédEily
» Naméty na argumentaci, jak potfebné zmény prosadit a to jak smérem vzharu, tak smérem k podfizenym
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Detailni obsah kurzu

Nejcastéjsi pficiny nespokojenosti zakaznikd s podporou
Vlastnosti IT prostfedi, s kterymi systém podpory zakazniki musi pocitat
Generace urovné podpory a jejich postupny vyvoj v IT firmé
o Rozlieni podle cilt poskytovani podpory
o Test-v jakém stadiu je naSe podpora
Podpora zakaznik( jako strukturovany proces
o Kliové 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 pfijmd
o Sledovani ziskovosti kazdého zakaznika na podpore
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 pfijeti a zpracovani konkrétniho servisniho poZzadavku
Persondlni organizace supportniho tymu
o Klicové pracovni role v supportnim oddéleni
o Motivaéni prostfedi v supportnim oddéleni
o Personalni rozvoj supportniho oddéleni s ristem poctu zakaznik{
o Sdileni zdroju s jinymi procesy ve firmé
Komunikace se zadkaznikem na supportu
o Postupy pozitivni komunikace se zakaznikem
o Klasifikace pozadavk( na podporu od zakaznik(
o Odolavani internim tlakim na nesystémové zasahy
o NejcastéjSi komunikacni selhani z pohledu zékaznika
o Komunika¢ni kanaly a uroven podpory
PoZzadavky na technické prostiedky pro fizeni a evidenci pozadavk(
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

(" Obsah v cené

Cena bez DPH )

Skolici materialy a ostatni potfebné pomucky
Sablony klicovych dokumentu v elektronické podobé
certifikat absolvovani kurzu

obCerstveni a stravovani po dobu konani kurzu

22.600K¢
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1140 — Krizovy management IT firmy

Kriticky stav se nejcastéji projevuje prudkym poklesem vykonu. To jiz v§ak 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 nevidi$ blizici se krizi, nebo jsi jiz v ni.“

Urceni kl{ rzu
*  Ucastnik: maijitelé firem, management na vSech Urovnich.
e Uroven znalosti problematiky: pokrogily az velmi pokro€ily.

Cile kurzu

Cilem kurzu je pfipravit G¢astniky na pribéznou prevenci a zvladnuti jakékoliv krize ve spole¢nosti. At se jedna o
firemni krizi ohroZujici existenci celé spoleénosti nebo o krizi v diléi 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 ristu
spoleénosti.

Typ kurzu

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

Proto i v dobé firemni konjunktury je povinnosti kazdého manazera 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 nam, nas nuti nedélat chyby. Neni prostor pro nevyzkou$ené postupy. Proto u krize plati dvojnasob
heslo: ,Stésti pfeje dobfe pfipravenym®.

Klicova témata kurzu jsou:
»  Techniky zjisténi signall krizového stavu
»  Prevence krizovych stavil ve spolecnosti
e Postup zvladnuti krizového stavu krok za krokem
»  Personalni organizace krizového tymu
»  Krize a jeji komunikace uvniti a vné spolecnosti
o Zkraceni obdobi nasledkd krize

Zpétna vazba Gcastnikd kurzu

Marek (43), majitel IT spole¢nosti

,...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 pjdu do podnikatelského dichodu...

...hned po kurzu jsem se soustfedil na zavedeni technik monitoringu krizi. Ukazalo se, Ze firma je v pomérné
dobréem stavu. Presto zavedeni monitoringu potencialnich krizi ve vSech klicovych procesech spole¢nosti
v ddsledku vedlo k razantnimu nardstu ziskovosti spole¢nosti. Ostatni techniky krizového managementu jsem i diky
prevenci zatim nemusel pouZit...”
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Detailni obsah kurzu
Kurz zahrnuje nasledujici témata:
»  Signaly potencialni krize ve spole¢nosti
0 VnégjSi znaky
0 vnitrofiremni pfiznaky
*  Pokrocilé techniky prlibézného monitoringu mozné krize
o pomérové KPI (Key Performance Indicators) detekujici krizovy stav
0 nahodné audity dilCich procest
*  Nejcastgjsi pficiny pfechodu firmy do krizového stavu
e Stadium vyvoje firmy a nachylnost k potencialnim krizim
e Postup krizového managementu
0 zprahlednéni aktualniho stavu (analyza pficin krize a souvislosti)
= struktura a systém fizeni spoleénosti
stav marketingovych aktivit
obchodni - aktuélni stav a vyhled
realizace - stav rozpracovanych projektd
stav povésti v hodnotovém fetézci (zakaznici, dodavatelé, partnefi)
finanéni stabilita a predikce vyvoje
stav personélniho pokryti, hodnota personalu
= ostatni vnéjsi i vnitfni rizika
0 operativni opatfeni zabrafiujici prohloubeni krize ve firmé = ziskani ¢asu
= stanoveni pribéznych kontrolnich KPI
= operativni feSeni kritickych bod
0 strategicka restrukturalizace spole¢nosti
= stanoveni primarniho cile restrukturalizace
= stanoveni cilll pro jednotlivé kliCové procesy
= sestaveni planu projektu zmény
= komunika¢ni plan
= exekuce jednotlivych projektd
0 prechod ke klasickému fizeni spolenosti
e Personalni organizace krizového managementu
0 role a pravomoce krizového manaZera
0 sestaveni fidiciho tymu
0 techniky vedeni a organizace krizového tymu
0 techniky na posileni pozitivni moralky krizového tymu
e Postupy komunikace krize uvnitf spolecnosti
»  Motivace pracovnik( v dobé krize
o nefinanéni motivace
o0 technika sounaleZitosti se skupinou
«  Techniky eliminace potenciélni ztraty dobré povésti vné spole¢nosti

Cena kurzu za Ucastnika

(" Obsah v cené

Cena bez DPH )

Skolici materialy a ostatni potfebné pomucky

+  Sablony kli¢ovych dokumentu v elektronické podobé
+ certifikat absolvovani kurzu

e obCerstveni a stravovani po dobu konani kurzu

22.600K¢
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1150 - Procesy personalistiky IT firmy

Personalni procesy a personalni prace obecné patfi v IT firmach ¢asto k podcefiovanym mistim. Pritom
od urcité velikosti firmy je to pravé personalistika, ktera zasadnim zplsobem ovliviiuje vykonnost celé
organizace. Management IT firmy k tomuto poznani vSak ¢asto dojde aZ po nékolika letech zbyteénych
ztrat. Kurz v jednom celku piinasi prehled ,,best-of“ éinnosti a procest personalistiky v IT firmé. Zabyva se
takeé postupy jejich uvedeni do praxe.

Urceni akce
*  Ucastnik: personalisté, vy$Si management, majitelé firem.
*  Uroven znalosti problematiky: nerozhoduije.

Cile kurzu

Cilem je poskytnout uceleny a prakticky pohled na ,best of* procesy, které spadaji do oblasti personalistiky v IT
firmé. Kurz se zabyva konkrétnim obsahem dil¢ich procesu, véetné priority jejich zavedeni podle velikosti
organizace. Ugastnici také ziskaji vzory a $ablony dokumenti pro snadnou adaptaci znalosti z kurzu ve vlastnim
firemnim prostfedi. Zvlastni kapitolou je pfiprava na vnitfni argumentaci o potfebé zavedeni proces(. Pfispivame
tak 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 dulezitosti personalistiky vypovida také
fakt, Ze pouze néco pres 35% IT firem ze skupiny 100 az 300 zaméstnanct méa dedikovanou roli personalisty
v piném rozsahu pravomoci.

Pfitom snad kazdému manazerovi se hlavou nékdy mihne otézka. Jaka je ztrata zplisobena tim, Ze ndm na nékteré
pozici ¢loveék nékolik mésicl schazi? O kolik pfijml firma pfichazi, pokud systém odméfovani nevede k zajmu
kazdého zaméstnance o dosazeni firemniho zisku? Jak je drahé se zmylit pfi vybéru? Jaka je cena niz8i znalostni
urovné zaméstnancu, nez jaka je mozna? Jak co nejrychleji ziskat z novych lidi co nejlepsi pracovni vysledek?

Kurz se zabyva klicovymi oblastmi personalistiky v IT firmé:
«  Rizeni a predikce potfeby zdroji
»  Ekonomika zdroju v IT firmé
»  Ziskévani novych zaméstnancl
e Zaji$téni vykonnosti zaméstnance
+  Rizeny rozvoj znalosti a dovednosti
o Zaijisténi personalni stability firmy
Zabiha vSak také do dalSich souvisejicich témat, at jiz z oblasti pravni, ¢i manazerskeé.

Zpétna vazba Gcastnikd kurzu
Jirka (42), HR manazer, IT firma 130 zaméstnanc(

S| ... Pripfichodu do firmy jsem zaujal misto, které v podstaté ve firmé do té doby nebylo. Pozice personalisty sice
existovala, ale jeji obsah byl tvofen pouze zakladnimi administrativnimi éinnostmi. Mél jsem pred sebou mnoho
préace. Prekvapivé nejtéZsi bylo pfesvédCovat lidi kolem, Ze jsou zmény potfeba...

v .. kurz mi pomohl s argumentaci potfeby zmén viici ostatnim clenim vedeni. Povedlo se mi prosadit hned nékolik
zZmén. Specza/ne bych z kurzu vyzdvihl oblast vykonového odménovani. O té jsme interné zdlouhavé diskutovali a diky kurzu
se nam pfi zavadéni podafilo eliminovat nékolik vaznych chyb v systému a uSetfit spoustu casu.
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Detailni obsah kurzu
e Zavislost faze ristu spolecnosti a potfeby konkrétnich personalnich procest v IT firmé
» Prehled procesu a €innosti personalistiky v podobé aktualnich trendu
»  Kalkulace navratnosti zavedeni konkrétnich personalnich procesl - jak vnitfné prodat potfebné zmény
e Pro€ je personalista (personalni oddéleni) kli¢ovym prvkem k dosazeni zisku firmy
e Hodnota zaméstnance
o Faktické zhodnoceni pfinost a vydajl na konkrétniho zaméstnance
0 Sestaveni Zebri¢ku zaméstnancl podle dulezitosti pro spoleénost
o Principy interni kategorizace lidskych zdroju
»  Nabor zaméstnancl (nevhodné vybrany ¢lovek je drahy omyl)
0 Mapa potieb pokryti pozic a jeji vazba na strategii firmy
Postupy ziskavani potencialnich uchazecu
Pipeline naboru — nastroj pro fizeni a kontrolu
Viyhodnoceni Zivotopist v prvnim kole
Pokrocilé techniky vyhodnoceni vhodnosti zaméstnance na pozici
0 Vicevrstvé hodnoceni uchazecu
»  Zatlenéni nového zaméstnance do Cinnosti firmy (urychleni navratnosti investice do nového ¢lovéka)
0 Asociacni plany — vzory a postupy pro klicové role
0 Metriky pro zjiSténi stavu zapracovani na konkrétni pozici
0 Riziko stfetu kultury pfichoziho zaméstnance a firemni kultury
0 Rizika spojena s rozsahlym naborem nebo akvizici
*  Viykonnostni prostfedi
0 Metriky hodnoceni vykonu diléich procesl v IT firmé
0 ZpUsoby odméfovani v zavislosti na metrikach vykonu pro jednotlivé pracovni role
»  Systém hodnoceni zaméstnancl (zasady hodnoticiho pohovoru)
0 Motivace lidi k vy3si loajalité a vykonu
*  Rozvoj zaméstnancl v zavislosti na pracovnich pozicich
0 Vybudovani znalostni mapy spole¢nosti a jeji vazba na strategii spole¢nosti
0 Kompetencni modely ve vztahu k pracovni pozici
0 Metody testovani stavu znalosti
0 Vzdélavaci plan — nejefektivngjsi cesta rozvoje lidi
o Ziskavani zpétné vazby od zaméstnanc
o 360°
0 Dotaznikové akce

O o0oo0oo

»  Ukonceni Cinnosti zaméstnance ve firmé

e Qutsorcing vybranych &innosti personalistiky a jeho navratnost

e Integracni funkce personalistiky

»  Personalni procesy a navazné pravni normy

e Rozd8leni kompetenci mezi personalistu a ostatni manazery

e Neformalni povinnosti personalisty

» Personalista a socialni rovina ukolu ve firmé

»  Strategicky plan rozvoje personalistiky v IT organizaci

e Sestaveni rozpoétu na chod personalniho oddéleni a jeho obhajoba

Cena kurzu za ucastnika
Obsah v cené Cena bez DPH )
Skolici materialy a ostatni potfebné pomucky
«  Sablony kli¢ovych dokumentu v elektronické podobé
»  certifikit absolvovani kurzu
o obcerstveni po dobu konani kurzu

22.600K¢
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1200 - Manazerska akademie 1 - prace s jednotlivce m

Kurz v jednom celku predstavuje dovednosti potiebné pro praci s jednotlivym pracovnikem, jakymi jsou
napfiklad motivace, zadani ukolu, kontrola nebo vytka k nekvalitni praci. Druhym cilem je sebepoznani
ucastnika z pohledu jeho silnych i potencialné slabsich stranek pfi fizeni lidi.

Urceni kurzu
e Ucastnik: management na vSech Urovnich, projektovi manazefi.
e Uroven znalosti problematiky. zacateénik 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 sebepoznani Ucastnikl z pohledu jejich silnych stranek i potencialnich oblasti
ke zlepSeni z pohledu role manazera. Kurz ke kazdému tématu prochazi jak nezbytné teoretické znalosti, tak nasledné
praktické procviéeni spravnych postupt. UmoZriuje tak vynikajici pfipravu na praktické situace.

Pochvala

Propoustéci rozhovor

Ve stejné pozici jsou také Casto maijitelé firem, ktefi
vydupali Uspéch své firmy z ni¢eho svou intenzivni praci.
Narlst zaméstnancli vSak vede k potfebé zmény pravé
ve zplsobu vedeni lidi. Dfive efektivni postupy se stavaji
s navySujicim se poétem zaméstnancu neefektivni, nebo
dokonce ohrozujici dalSi rist.

Vrediné praxi jsou lidé Casto do vedoucich funkci Leadership Management
jmenovani na zékladé odbornych znalosti a vybornych

pracovnich vysledkd. V praci s lidmi jsou vSak pro Uspé$né % (ﬁ:& >
a zejména efektivni fizeni potfebné zcela odlisné znalosti, ol
nez jaké manazer doposud ziskal ve svém odborném Prezentace nizoru
pusobeni. Zadéni ikolu

Vedeni porady

Styly vedeni

—
—

Motivace a demotivace

Komunikacni styly

Mapa technik cvicenych v prabéhu kurzu ,Vedeni lidi - I

Viykon kaZdého ¢lena v tymu je ovlivnén pravé schopnosti manaZera jej adekvatné fidit. Navic, pro kaZzdého jednotlivce pfindsi
nejvétsi efekt jiny pfistup a nastroje fizeni. Aktivni rozpoznani a aplikace takovychto postupl 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 Jeadership* (schopnost nadchnou lidi pro vytyéeny
smér), tak z oblasti ,management* (jasné postupy k dosazeni pfesné stanovenych cilli). ProZitkova praktickd 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, porady nebo tfeba
propousténi a nabor novych pracovnikd.

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 individuaIni zpétnou vazbu na:

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

»  Preferované metody motivace podfizenych - K jakym nastrojim intuitivné inklinuji pfi motivaci tymu.

e Vlastni sebe motiva¢ni divody - Co mne osobné motivuje k praci. Co mne uspokojuje.

e Inklinace ke komunikacni typu - Jak reaguji, v ¢em jsem silny, co potfebuji rozvijet.
KaZdy ucastnik obdrZi vystup testu v pribéhu druhého dne v pisemné podobé.

Zpétna vazba Gcastnikd kurzu
Zuzana (34), feditelka divize sluZeb, fidi pfimo 6 osob, nepfimo 76

=2l ... vefirmé jsem pracovala pfes 4 roky. Prace mne bavila, porad jsem se ucila né¢emu novému. Tvofili jsme
s kolegy vyborny tym. Casto jsme se schézeli i mimo préci. Pak jsem dostala nabidku byt vedoucim tohoto tymu.
Vidéla jsem to jako prileZitost svého dalSiho rastu. Z pocatku to bylo vyborné, postupné se vSak objevovali
problémy a ja jsem byla v praci od nevidim do nevidim. UvaZovala jsem dokonce o odchodu ...
... kurz mi pfinesl pohled na klicové divody mého aktualniho stavu. PovaZuji jej za startovaci impulz v mém pohledu na
problematiku vedeni lidi a doslova otocil muj svét. Zistala jsem ve firmé. Po dal$ich dvou letech jsem dostala vzhledem
k vysledkim mého tymu nabidku na pozici feditelky divize sluzeb...”
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Detailni obsah kurzu

Co to je management (vedeni) a co leadership (vidcovstvi), rozdily v technikach a zaméreni
Vize jako néstroj viidcovstvi
o davody pro potfebu existence vize
0 vlastnosti spravné stanovené vize
0 role vize pfi integraci tymu a firmy
0 zplsoby Sifeni vize ve firmé a tymu
Co znamena ,byt manazer* - uvédoméni si kliCového rozdilu v uvaZzovani manazera a fadového
pracovnika
Styly vedeni - rozliSeni vrozenych pfistupl k vedeni na zékladé Grovné dominace a Urovné divéry
0 konkrétni styly vedeni lidi a jejich Uspésna aplikace
0 kjakym Ukolim je ktery manaZersky styl vhodny
Ctyfi kli¢ové zasady chovani manazera ke svym lidem
Zpétna vazba na znalost 0 svém tymu
Transakéni vedeni (udélas, pak dostanes...) vs. transformacni vedeni (udélej, protoZe...)
Zadani Ukolu pracovnikovi, postupy a metody definice kolu a jeho stanoveni
Motivace - vnitini motor pracovnika
0 co to jsou motivaéni faktory
0 jaka je motivace konkrétniho pracovnika a jak podle ni nastavovat prostiedi
0 zasady a postupy spravné motivace
o d0vody demotivace a frustrace v praxi
Pochvala jako silny (a levny) motivacni nastroj - viastnosti a postupy
Hodnotici pohovor
0 vyhodnoceni ¢innosti pracovnika objektivné, srozumitelné tak, aby byl pracovnik dale motivovan
Idedlni forma pfikazu - jak nenafizovat, ale motivovat pracovniky samostatné si stanovit kol podle potieb
manazera
Komunikacni styly (typologie) pracovniku
o dopad na zpUsob jejich vedeni
0 nastaveni redinych oCekavani od lidi na z&kladé jejich typologie
0 volba spravnych nastroju vedeni podle typologie konkrétni osoby
Kontrola prace
0 kontrola jako motivacni nastroj
0 nastroj k dopatrani se objektivni skutecnosti plnéni tkolu
Realné hierarchie ve firmé - rozdil mezi formalni organizacni strukturou a realné pravomoci ve firmé
Spravné vedené pokarani a vytka - jen dobfe polozena vytka ma spravny efekt a motivuje podfizeného
k dalSi praci a chuti se zlepsit
0 zplsob a postup vedeni vytky
0 eskalace a navaznost vytek
Ukonceni spoluprace - optimalni forma ukonceni spoluprace s ¢lovékem, ktery nema vysledky a i pies
opakované motivacni pohovory se nelepsi
Osobné nepfijemny rozhovor - jak sdélit nékomu osobné nepfijemnou skuteénost a minimalizovat
negativni dopady
Zakladni pravidla pro fizeni porady

Cena kurzu za Ucéastnika

(" Obsah v cené Cena bez DPH )

Skolici materialy a ostatni potfebné pomucky
certifikat absolvovani kurzu

realizace zkraceného testu manazerskych dispozic na konci 1. dne a jeho pisemny 22.600K¢
vystup pfedany 2. den kurzu
obcCerstveni po dobu konani kurzu
neformélni akce mezi 1. a 2. dnem kurzu )
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1210 — Manazerska akademie 2 - Fizeni a rozvoj tymu
Manazer svymi dovednostmi klicovym zplsobem ovliviiuje celkovy vykon, kreativitu a atmosféru v tymu.
Kurz se svym obsahem zaméfuje na tfi klicové oblasti prace s tymem. Jsou jimi: pInéni cild kladenych na
cely tym, budovani kvalitniho tymu a fizeny rozvoj €lend tymu.

Uréeni kurzu
«  Udastnik: management na viech Grovnich.
«  Uroveri znalosti problematiky: mirné pokrogily az pokrogily.

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
zplisobem ovlivnéna praci jeho manazera. Cast technik na kurzu patfi mezi pokrocilejsi,
protoze od manazera vyZaduji dovednosti paralelniho planovani vice kroku. Mezi tfi klicové
cile prace s tymem patfi:

e Dovést tym k poZzadovanému vykonu

e Utvafet tym

*  Rozvijet dovednosti ¢lend tymu
Kurz se také zaméfuje na osobnostni stranku manaZzera a jeji rozvoj. Soucasti kurzu jsou také testy, jejichz cilem
je poskytnout zpétnou vazbu na aktualni situaci v tymu G&astnika kurzu z riznych ahli pohledu.

Typ kurzu

Intenzivni dvoudenni kurz, ktery se zaméfuje na rozvoj a procviéeni technik vedeni tym(. Kurz volné navazuje na
kurz: Vedeni lidi - | prace s jednotlivcem. Zatimco kurz I se zaméfuje na techniky pro Uspésné fizeni jednotlivych
¢lenl tymu (stanoveni Ukolu, kontrola ...), kurz |1 je zaméfen na Sirsi interakci v ramci tymu nebo v ramci firemniho
prostedi. Vysledky a postaveni tymu ovliviiuje zejména jeho manazer. Cinské pfislovi fika ,neni slabych arméd,
jsou jen slabi generalové®. Tym je nova dimenze prace s lidmi a tato ma své nezbytné dovednosti pro Uspésné
zvladnuti.

Klicova témata kurzu jsou:
*  Operativni a strategické fizeni tymu
e Dlouhodoba motivace tymu
«  Rizeny rozvoj ¢lenti tymu
«  Rizeni porad a schizi
»  Techniky pro rozvoj vykonnosti v tymu
»  Metody pfeneseni dlouhodobych ukolt na ¢leny tymu - osobni plany
e Prace s vizi a strategii firmy pfi fizeni tymu
»  Obvyklé Cinnosti personalisty v kompetenci manaZera
»  Techniky na podporu kreativity v tymu
e Techniky na podporu rozhodovani v tymu
»  Prosazovani zajm0 tymu v ramci spole¢nosti
»  Delegovani tkolu

Zpétna vazba castnikl kurzu

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

... Hidit 54 inZenyra divize sluZeb neni jednoduché. Jsou to vyrazné osobnosti. Polovina z nich je takeé starSich nez
ja. Posledni dobou se na pracovisti zacaly mnoZit rizné konflikty. Je pfirozené, Ze se objevuji, protoZe lidé jsou
pod velkym tlakem. Néktereé situace jsem zvladal s maximalnim osobnim nasazenim. Musel jsem byt u vSeho a to
mné nesmirné vytéZovalo...

... kurz se mne dotkl velmi zasadné. Ze zpétnych testu a tkold jsem si uvédomil, Ze jsem aktualné slabé misto celé
skupiny. Toto poznani bylo velmi bolestivé. Divodem bylo, Ze jsem vykonaval spoustu cinnosti, které méli
vykonavat moji pfimi podfizeni. Naopak nékteré véci jsem nedélal vibec. Do mésice jsem udélal klicové zmény.
Bylo to t€Zke, ale dnes jiZ opét Ziji strategii a rozvojem tymu, nikoliv pouze denni operativou.®
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Detailni obsah kurzu
Kurz se zaméfuje na dovednosti manazera, které klic¢ovym zplsobem ovliviiuji celkovy vykon, kreativitu a
atmosféru v tymu. Kurz zahrnuje nésledujici témata:

Operativni a strategické fizeni tymu

0 cile strategického fizeni tymu

0 operativni fizeni a jeho navaznost na strategii
Stfednédoby ukol pro tym jako projekt fizeny manazerem

0 chapani managementu jako vytvareni zmény

0 zakladni atributy projektu z pohledu managementu

0 fizeni projektu zmény z pohledu manazera

0 tyma projekt zmény
Techniky pro rozvoj vykonnosti v tymu

0 hra ateambuilding - prostfedky k dosaZeni specialnich cilli v ramci tymu

0 simulace - tymovy nécvik reélnych situaci z praxe tymu
Techniky pro podporu kreativity tymu

0 brainstorming - technika generovani navrhi feSeni a napadd

0 listeckova metoda pro vytipovani klicovych témat
Techniky sjednoceni nazor(i v tymu

0 systematické rozhodovani

o iteracni technika sblizovani rozdilnych nazort
Pokrocilé techniky Fizeni tymu

o techniky budovani loajality tymu

0 rozvoj neformalni drovné komunikace v tymu

o techniky prevence, tlumeni a eliminace negativnich emoci v tymu
Techniky motivace tymu jako celku
Vedeni porady

0 zasady spravného vedeni porady

0 postup vedeni porady

0 dosahnuti vytyéeného cile v pfedem dohodnutém Case
Cinnosti personalisty realizované vedoucim tymu

0 zhodnoceni Zivotopisu a vytipovani vhodnosti uchazece
vybérovy pohovor s uchazecem o praci
techniky zaclenéni nového ¢lovéka do tymu
osobni ro¢ni plan zaméstnance - obsah, forma sjednavani
jednani a vyjednavani o mzdé a ostatnich benefitech
rozpoznani potenciald rozvoje u jednotlivych ¢lent tymu
fizeny rozvoj €lent tymu

0 odménovani a jeho nastaveni
Prezentace vysledk( tymu

0 prezentace vize smérem k nadfizenym

0 prezentace pozitivnich vysledkd tymu

0 obhajeni negativnich trendu nebo nedosazeni cilt
Delegovani Ukold

0 potieba delegovani, manazer jako Uzké misto ve vykonnosti tymu

0 Kklasifikace vlastnich Ukolli z pohledu moznosti jejich delegace

(0]
(0]
(0]
(0]
(0]
(0]

Cena kurzu za Ucastnika

(" Obsah v cené

Cena bez DPH )

Skolici materialy a ostatni potfebné pomucky
certifikat absolvovani kurzu

obcCerstveni po dobu konani kurzu
neformalni akce mezi 1. a 2. dnem kurzu

22.600K¢
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1220 — Manazerska akademie 3 — motivace hodnocenim
Zpétna vazba manazera na praci podfizeného je silny motivacni nastroj. Pfitom podle prizkum( mezi
zaméstnanci IT firem patfi pravé nedostatek zpétné vazby od nadfizeného mezi tii nejéastéjSi nedostatky.
Kurz se zaméfuje na postupy motivace zaméstnanci prostrednictvim hodnoceni jejich prace.

Urceni kurzu
e Ucastnik: management na vSech drovnich, HR manazefi.
e Uroven znalosti problematiky: mirné pokro€ily az pokro€ily.

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
pohovor( krok za krokem.

Ugastnikiim tak pfinese uceleny pohled, ktery jim umozni definovat bez chyb systém
hodnoceni a pravidelné hodnotit svij tym.

Typ kurzu

Intenzivni dvoudenni kurz, ktery se zaméfuje na hodnoceni prace podfizenych s cilem je motivovat k dal3i praci.
Nedostatek zpétné vazby na mou praci patfi mezi tfi nejsilngjsi demotivujici faktory z pohledu zaméstnancl IT
firem. At se jiz jedné o pozitivni zpétnou vazbu nebo i negativni.

Jako u vétSiny manazerskych nastrojli vSak plati, Ze pouze dobré zvladnuti takovéhoto hodnoceni pfinese
pozadovany motivacni efekt. Kli¢ova témata kurzu jsou:

e Bariery manazera pfi hodnoceni prace

»  Posty kazdodenniho hodnoceni vystupl prace

*  Nejcastgjsi chyby manaZeru pfi hodnoceni prace podfizenych

» Podhled na systém hodnoceni prace jako na zpUsob realizace firemni strategie

e Objektivni metriky nad procesy jednotlivych pracovniku (KPI)

»  Osobni plany zaméstnancu - formalni podklad pro vedeni pohovoru

e Proces hodnoticiho pohovoru krok za krokem

«  Diléi techniky nezbytné pro vedeni pohovoru

e Obtizné situace pfi hodnoticich pohovorech

Zejména IT prostfedi je aZ kriticky zatizeno 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 pracovnikl na préci a tim i jejich vykon. Nedostatky v pozitivnim hodnoceni prace
maji pfimou vazbu na vykonnost jakéhokoliv tymu jako celku. Manazer tak sam ohrozuje svou vedouci pozici.

Kli¢ové pfinosy kurzu pro G¢astniky
e Ziskani motivace pro pfestavbu priorit v hodnoceni prace podfizenych (pozitiva pfed negativy)
»  Stfednédobé spokojené;si a loajalnéjsi a podfizené
»  Dosahovani vys$iho vykonu v tymu bez nutnosti sahat negativnimu tlaku
e Uceleny pohled na systém hodnoceni prace podfizenych
e Prehled nejCasté&jSich chyb pfi hodnoceni prace podfizeného
»  Konkrétni naméty na produktivni zmény v systému hodnoceni prace podfizenych
e Zpétnou vazbu na aktualné vZzité postupy hodnoceni prace
e Moznost vyzkousSet si idealni postupy mimo své podfizené
» Posilit odolnost v nepfijemnych situacich pfi hodnoceni vystupt prace
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Detailni obsah kurzu
Kurz zahrnuje nasledujici témata:

Jaké benefity pfina$i manaZerim hodnoceni prace podfizeného
Kazdy ukol jako pfilezitost na motivujici zpétnou vazbu
Hodnotici pohovor jako nastroj pro pravidelnou zpétnou vazbu na praci podfizeného
Systém hodnoceni zaméstnancl jako nastroj strategické zmény tymu
0 globalni pohled na hodnotici systém jako zdroj nardstu vykonu tymu
0 pravidelné hodnoceni jako patef pozitivné motivujiciho prostiedi
0 stanoveni objektivnich ukazateld vykonu pro pracovni role podle procesi
0 rozvoj kompetenci a znalosti v souladu s firemni strategii a vzdélavacim planem
Osobni plany zaméstnancl jako zakladni nastroj sttrednédobého fizeni
0 Sablony osobnich pland pro jednotlivé pracovni role
0 kategorie hodnocenych prvki podle pracovnich roli
Kli¢ové verbalni techniky pro hodnoceni vysledku prace
0 schopnost se ptat
0 dovednost asertivni komunikace — nezatahovat emoce
0 schopnost formulovat jasné zavéry
Schopnost ,prodat pohled nadfizeného na vysledky podfizenému
Hodnotici pohovor jako proces — krok za krokem
0 pfiprava na pohovor
= Kkontrolni seznam, co v3e je nutné pfipravit
= podklady pro celkové hodnoceni
= sestaveni pofadi hodnoceni jednotlivych €lend tymu (inovaéni mapa)
0 vedeni pohovoru
= (vodni nastaveni tonu pohovoru
= obvyklé podfadi dil¢ich témat
= odména v navaznosti na vysledcich za obdobi
= stanoveni cild pro budouci obdobi
= uzavfeni hodnoceni
0 zpracovani zdznamu z pohovoru
0 navazné pohovory v oblasti feSeni negativnich jevl
Prakticky nacvik zvladani krizovych a potencialnich krizovych situaci
0 odmitani vysledku
odmitani odpovédnosti za vysledky
snaha upnout se na negativni téma
shaha o porovnavani s kolegy
napadeni z neobjektivity
o dalSi namitky
Jak zhodnoti ,hodnotici pohovor” podfizeny
0  kritérium dUstojnosti
0  kritérium spravedinosti
0  kritérium pozitivniho obsahu
NejCastéjsi chyby pfi realizaci hodnoceni zaméstnanct
Praktické nacviky dil¢ich hodnoceni a poskytovani zpétné vazby

O o0ooo

Cena kurzu za Ucéastnika

(" Obsah v cené

Cena bez DPH )

Skolici materialy a ostatni potfebné pomucky
Sablony klicovych dokumentu v elektronické podobé
certifikat absolvovani kurzu

obCerstveni a stravovani po dobu konani kurzu

22.600K¢
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1230 — Manazerska akademie 4 - techniky kou €ovani
Koucing je navedeni kouovaného k vlastnimu ristu prostrednictvim pravidelného dialogu. Kou¢ovany
sam prichazi s napady, navrhy a myslenkami. Tim roste jeho vykon i spokojenost v Zivoté. Koucing
z pohledu managementu patfi mezi vrcholné dovednosti pfi motivaci a fizeni lidi.

Urceni kurzu
*  Ucastnik: management v8ech Urovni, personalisté.
*  Uroven znalosti problematiky: stfedné pokroCily az pokroCily.

Cile kurzu

Cilem kurzu je nacviit jednotlivé techniky vyuZivané pfi koucingu a jejich za¢lenéni do bézného

pracovniho procesu. Podivat se na koucing jako na pfirozenou souéast prace manazera, nikoliv

\ jako na mystériem opfedenou véc. Strhnuti urcité rousky tajemna z tohoto tématu je nezbytnym

- £ prvkem pro praktické pouziti. Nékdy se zapomina na zakladni cil koucingu, pomoci koucovanému

I v jeho rozvoji. Z pohledu manazera je to pak oekavany narGst vykonu koucovaného.
b

Typ kurzu

Dvoudenni kurz zaméfeny na nacvik dovednosti kouce. Co to vlastné koucovani je? Je to rovnocenny a dlouhodoby
vztah dvou partner( (kouce-koucovaného) za Gcelem rozvoje a ristu kouéovaného. Kou¢ plsobi jako prlivodce,
ktery zejména pomoci technik kladeni otazek poskytuje kou€ovanému zrcadlo k nalezeni svého cile a udrzeni cesty
k nému. Kouging uvolfiuje potenciél kou¢ovaného a zvy3uje tak jeho vykon. Co to viak znamena v praxi? Najme
nam firma drahého externiho kouce? V drtivé vétSiné pfipadu to tak nebude a je tak na manazerovi vyuzivat
dovednosti kou€ingu pfi rozvoji potencialt ¢lend svého tymu.

Koucovani se zaméfuje svoji podstatou na zménu postoji kouéovaného. Vas Elovék mize mit vyborné znalosti a
dovednosti, pokud v3ak nejsou podpofeny jeho vnitfnim postojem, nic z nich v praxi nevyuzije. Kolikrat jste jiz
slySeli: ,To je zajimava my$lenka (znalost), ale tohle u nas do firmy nelze zavést (postoj)".

K ¢emu koucing neslouzi:
» K poskytovani odbornych rad (najdéte si poradce - mentora)
»  KieSeni psychologickych problém0 (vyuzijte sluzeb psychologa)
e Kosvojeni dovednosti a znalosti (vyuZzijte Skoleni)

Kdy je koucing vhodnym nastrojem pfi vedeni lidi?
»  Vznikne-li potfeba distribuce ukolt a pravomoci. Podfizeni jsou vedeni k samostatnému fungovani.
»  Pokud néktery ze zaméstnancl potfebuje pomoc pfi propadu jeho pracovniho vykonu.
» Pokud je v zaméstnanci potencial, ktery se mu nedafi samostatné uvolnit.
P¥i pfipravé na novou roli nebo pomoci pfi vykonu nové role.

Zpétna vazba Gcastnikl kurzu

Petr (38), vedouci divize, fidi 23 osob

,... Bylo to vyborné a zfejmé jeho praktické vyuziti. Osobné jsem mél vZdy urcité nedostatky v delegovani véci.
S poctem podrizenych to zacalo byt kritické. Po kurzu jsem si vybral Gzkou skupinu podfizenych, u nichz jsem véril
v jejich schopnost tvirci prace. Bohuzel prilis dlouho neméli prostor pro samostatnou iniciativu. Metodou koucingu
jsem je po 4 mésicich znovu probudil. Dnes maji na bedrech samostatné velky dil mych ptvodnich starosti, které
samostatné fesi. | pro mne to byla dlouha cesta s vyuzitim sebe-koucingu ...*
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Detailni obsah kurzu
» Cotoje koucing a jak funguije - zbaveni mytl a legend
*  Klicové pfinosy koucingu - pro¢ se jim jako manazer zabyvat, co od néj Ize oCekavat
»  Situace, kdy je kou€ing U¢inny jako néstroj fizeni lidi (managementu)
0 potieba distribuce Ukolt a pravomoci
0 pomoc pfi snizeném vykonu nebo rozvoji zaméstnance
0 pfiprava na novou roli
»  Nastroje koucingu
0 kladeni otazek
0 osobni pfiklad
0 simulace a Skoleni dovednosti
0 poskytnuti zpétné vazby
e Nasmérovani ke zdroji inspirace
*  Vlastnosti dobrého kouce
e Rizika branici kou¢ingu na strané kouce
*  Role kouce viéi koucovanému
»  Faze kouCovani
0 pfipusténi potfeby zmény - nabourani stavajiciho stavu spokojenosti a stagnace. Zhodnoceni
souc¢asného vykonu.
0 pfiprava na zmény - uvédoméni si potfeby cill a vizi. Nastaveni cilového stavu zmény.
0 ujasnéni vizi, cill a sméfovani rozvoje. Nastaveni planu zmény k cilovému stavu.
0 prubézny rozvoj - kontrola a pfehodnocovani vizi a cilt. Jednani a kontrola ukold podle pland.
e Jak rozpoznat osoby, které Ize a které nelze koucovat
e Metody kou€ovani a jejich vhodnost (postupy a prakticky nacvik)
0 1:1 kouéovani - jeden koug, jeden koucovany
o0 1:N koucovani - jeden kouc, skupinka koucovanych
0 sebe koucing
o 1:1a 1:N ve varianté externiho (mimo firmu) a interniho (napf. nadfizeny) kouce
e Praktické tipy a triky pokrocilého koucingu
0 vybrané praktické postupy a techniky v ramci koucingu
e Rizika a bariéry pro realizaci kou€ingu
e Koucing, mentoring, manipulace - jaké jsou rozdily a pro€ se jich nebat

Cena kurzu za uéastnika
(" Obsah v cené Cena bez DPH)
+  Skolici materialy a potfebné pomucky
» nahravky a fotodokumentace jednotlivych cviCeni pro zpétnou vazbu
«  certifikat absolvovani kurzu 22.600K¢
e obcerstveni po dobu trvani kurzu
» neformalni akce mezi 1. a 2. dnem kurzu
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1250 - Pravni minimum manazera v IT firm é

Manazer svymi €iny pfi vedeni lidi kona mnoho pravné zavaznych ukond. Cilem kurzu je seznamit
popularné védeckou formou s mantinely, které pravo pro jeho kazdodenni ¢innost vytvari. V managementu
plati jesté vice nez v bézném zivoté, neznalost prava neomlouva.

Uréeni kurzu
. L{éastnik: management, personalisté.
*  Urover znalosti problematiky: zaCateCnik az pokroCily.

Cile kurzu

praxe. Kurz se zaméfuje na srozumitelny a neodborny vyklad. Ugastnik kurzu by
mél byt schopen z pohledu prava posoudit 90% cinnosti, které ve firmé vykonava.
Kurz se snazi vyhybat odborné pravni terminologii a informace podavéa ve snadno
pochopitelné verzi.

Typ kurzu
Jednodenni kurz ur€eny pro sezndmeni s praktickym dopadem prava do €innosti
manazera. Manazer vykonava celou fadu ¢innosti, které se svou podstatou dotykaji
prava. Jedna se zejména o Cinnosti spojené s oblastmi:

e Personalni prace

»  Sjednavani obchodnich pfipadu

e Jednani a rozhodovani na projektech
Jsou vaSe rozhodnuti v téchto oblastech v souladu s pravnim fadem? ManaZer nemusi znat detailné zékony, ale
mél by znat zakladni limity, které jej v praxi omezuii.

Detailni obsah kurzu
Kurz rozebira pravni omezeni a limity typickych ¢innosti manazera v IT firmé:
*  Nabor nového zaméstnance
e Pracovni smlouva a jeji obsah
e Odménovani zaméstnance a jeho pravni limity
e Pracovni prostfedi
»  Co je mozné po zaméstnanci poZadovat a co ne?
e Moznosti a postupy rozvazani pracovniho postupu
e Typicka smlouva v IT (smlouva o dilo), jeji zakladni naleZitosti
»  Zakaznici a ochrana osobnich informaci
«  Skody a penale ve smlouvach
e Vlastnosti dobrého smluvniho systému
*  Rizikova mista na projektech
»  Priklady z projektl
e Delegace statutarni pravomoci
e NeCastgjSi omyly v IT ve vztahu k pravu
e Elektronicky podpis

Cena kurzu za uéastnika
(" Obsah v cené Cena bez DPH)
+  Skolici materialy a potfebné pomucky
«  vzory klicovych dokumentu
o certifikat absolvovani kurzu
e obcerstveni po dobu trvani kurzu

11.300K¢
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1260 - Time management v IT prost Fredi

Denni praxi pracovnika v IT spoleénosti je zahlceni pozadavky, Gkoly a komunikaci. Kurz pfinasi praktické
navody, jak toto zahlceni aktivné zvladat. At jiz z pohledu osobnich cil(, zpsobu organizace prace, casové
organizace nebo systému stanovovani priorit kazdodennich ukold.

Uréeni kurzu
«  Ugastnik: kompletni spektrum pracovnich pozic.
«  Uroveri znalosti problematiky: zagateénik az pokrocily.

Cile kurzu

Cilem kurzu je zlepSeni schopnosti G¢astnika organizovat efektivnéji svlj ¢asovy prostor. KliGem je stanoveni osobnich cilli.
UdrZovani duSevni hygieny, do které patfi schopnost sdm sebe nepfetéZovat, je nezbytnou souéasti dlouhodobé vykonného
pracovnika. Jak toho v8ak v dynamickém firemnim prostfedi dosahnout?

Typ kurzu

Jednodenni kurz zaméfeny na praktické postupy zavedeni organizace prace v souladu s osobnim cilem
¢lovéka. Mnozstvi pracovnich kol vSak dfive i pozdéji vede u kazdého pracovnika k zahlceni nad jeho
| Casovou moznost. Pfi pokusu vSe zvladat nejdfive pfijde na fadu prodlouzeni pracovni doby, pak prace pres
| noc a vikendy. Poslednim stadiem je zhrouceni pracovnika a rozklad osobniho Zivota. Viykonny a spolehlivy
jedinec se tak muze stat pfesnym opakem. Navic pfesahnutim urcité hranice intenzity prace paradoxné vede

Detailni obsah kurzu

Kurz je slozen z nasledujicich bloku:
e Davody, pro¢ vénovat &as technikam time managementu
*  Nereélna oCekavani od time managementu
«  Ctyfi generace time managementu

»  Stanoveni osobniho cile - védét ,pro¢* se chci TM zabyvat
e Rozdilné typy osobnich cili podle aktivity, jejich ,+* a ,-“ pro mne i okoli
e Techniky stanoveni priorit tkold
e Techniky stanoveni odhadu €asu na realizaci ukol(
»  Praktické arovné planovani tkold v Case - védét ,kdy". Postupy a techniky.
0 denni plan - zalozen na praci se seznamem Ukol(i a prioritach (,TO DO" seznam)
0 tydenni plan - zaloZen na technikéach prace s kalendafem
0 dlouhodoby plén - zaloZzen na uvazovani o dlouhodobych cilech jako o projektech
e Rozsahlé ukoly jako projekty
0  princip atomizace
0  postupy vytvofeni planu
«  Dlvody osobni neefektivity
0 realizace ¢innosti v nespravnou dobu dne
0 nedostate¢né navyky
0 nedostatecné znalosti
o techniky pro véasné a spravné rozhodovani - systematické rozhodovani
e Zahlceni informacemi - nejCastéjSi zdroj neefektivity v IT spoleénostech
0  postupy zpracovani informaci
0 techniky ochrany pfed zbyteénymi informacemi
e Nacvik schopnosti delegovat Ukol (pokud mame podfizené)
*  Pracovni navyky, které vedou ke zvy3eni efektivity prace

Cena kurzu za Ucastnika
( Obsah v cené Cena bez DPH )
o Skolici materialy a potfebné pomUcky
«  certifikat absolvovani kurzu
«  obgerstveni po dobu trvani kurzu 9.600K¢
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1300 - Prodej IT fesSeni, TrustIT Selling “

Prodat IT feSeni znamena dlouhodobé pracovat na strané zakaznika se skupinou lidi s riznym podilem na
rozhodovani. Uspésny obchodnik fizené buduje odpovédi na otazky, které si tito lidé kladou: 1) Mame
dostatecné divody koupit takovéto reSeni za pozadované penize? 2) Od koho jej mame koupit? Kurz se
zabyva postupy a dovednostmi, které vedou s nejvétsi pravdépodobnosti k uspéchu v prodeji.

Urceni kurzu
*  Ucastnik: obchodni management a obchodnici spolecnosti.
*  Uroven znalosti problematiky: mirné pokroCily az velmi pokrocily.

Cile kurzu
Cilem kurzu je zvysit ispé3nost obchodnika v IT businessu prostfednictvim osvojeni technik, postupt a €innosti
~Trust IT Selling®. Ta je zalozena na provazani tfi dovednosti nezbytnych pro vysokou Uspésnost prodeje:

e Vybudovani vztahu s klientem na v8ech urovnich a tim zakazku ziskat pro nas;

»  Vytvoreni divodl pro nakup na strané zéakaznika pomoci tlaku na jeho ztraty a nedostatky;

»  PresvédCeni zakaznika o vyhodnosti investice na zakladé pfinosl nového feseni.
Kazdy zakaznik vyZaduje jiny pomér téchto tfi pfistupl, abychom si ziskali jeho divéru a vytvofili tak dlouhodoby
obchodni vztah prospé3ny 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 zakaznikovy dlvod pro¢ koupit. Naopak sila a Sife vybudovanych vztahi rozhoduje o tom, zda koupi od nas.
Kombinaci téchto pfistupd vznika ,obchodni prostor, ktery vytvafi fadu strategickych variant postupu na zakazce.
Budeme postupovat stejné u zakazky, kde mame odevzdat nabidku, ale v jednom pfipadé zname pouze vedouciho
IT, v druném se pravidelné potkavame s vedenim firmy? Chceme-li byt Uspésni, je zjevné, ze ne.

Specialni dlraz je kladen na praktické procviéeni vSech dovednosti, at jiz ve formé jednani U¢astnika s lektorem,
tak ucastnikd navzajem. CviCeni jsou prakticky orientovana obsahovou strankou na reainé situace pro jednotlivé
ucastniky kurzu tak, aby se daly vyuzit v kazdodennim prodejnim Zivoté.

Faze 1 Faze 2 Faze 3
Typ kUI',ZU , vy . . ., vznik potieby hledani feseni zvazovani rizik
Tridenni kurz, ktery se zaméfuje zejména na intenzivni Potfebujeme koupi? Gojepronas dedinr” Neckre it

Smlouva / objednavka

procviCeni probiranych technik. Mezi jednotlivymi dny e—
udastnici vypracovavaji ,domaci ukoly“, které jsou Wil Fz;”d”a'j: papinen \Zvézeni ﬁnk :;i::dnuﬁ
nasledujici den vyhodnocovany. Kligova témata kurzu Pt /" potadavki//PInosC
jsou: e

e Co vede k vétsi UspéSnosti obchodu

»  Aktivni obchod vyhrava nad pasivnim

e Hledéani potfeb koupit u z&kaznika

e Vytvafeni pfedstav o tom, co maji koupit

»  Budovani vztah - druha kli¢ uspésnosti

»  Jak presvédcit zakaznika, Ze cena je v pofadku
Do kontextu tohoto procesu jsou zasazeny nasledné konkrétni dovednosti, které vedou k uspéchu pfi prodeiji.

Obch. schizky
Smlouva
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Obrazek: Faze uvazovani zakaznika a obchodni ¢innosti

Kli¢ové piinosy pro Gcastnika
»  QOdnést si praktické naméty na zlepSeni vlastni prace
e Zvysit celkovou uspéSnost prodeje, tedy ziskat vice z hodiny prace
e Rychleji dosahovat podpisu smlouvy
e Ziskat lepsi schopnost pfi obhajovani ceny
»  Ziskani praktickych navodu a postup( pro jednotlivé faze obchodu
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Detailni obsah kurzu

Principy uspéSného prodej IT feSeni
Faze obchodni zakazky z pohledu zakaznika
Objektivni posouzeni pravdépodobnosti, Ze zakazku ziskame
Signaly, jak si v zakazce stojime
Pro€ vyhrava, kdo vi, pro¢ to zakaznik chce (potfeba), ne ten co plni, co zakaznik chce (poZadavek)
0 Potfeba - divod u zakaznika k investici
0 Pozadavek zakaznika jako vnéj$i projev skrytych potreb
o Nacvik odliSeni potfeb a pozadavku zakaznik
0 Mapa obvyklych potieb na zakladé pozice Elovéka ve firmé/statni organizaci
0 Vazba mezi segmenty zakaznik( a obvyklymi potfebami
Neexistuje-li potfeba, nebude obchod = techniky vyvolani potfeb u zakaznika
0 Otazka jako obchodni nastroj pro uvédoméni si potieby
0 Technika zd(vodnéni dotazu ke zvySené Uspésnosti ziskani odpovedi
0 Referencni pfibéh
0 Metoda ,hazeni kaminkd“ - cilené dotazy na vytipované potfeby
Kvalifikace obchodni pfilezitosti — kdyZ poptavaji, ma smysl| zakazce vénovat?
o Tii kliGové informace pro posouzeni, zda se poptavce dale vénovat
0 Krok za krokem kvalifikaCni rozhovor — jak ovéfit, Ze zakazka ma smysl|
Cim se odlisuje vyborny obchodnik s fedenimi od primérného — statistiky, vyzkumy chovani
Segmenty a segmentové produkty
0 Co vytvafi hodnotu obchodnika na trhu prace
o Co je to segment zakazniku
0 Navod krok za krokem, jak ovladnout vytipovany segment
o Definice produktd/feSeni z pohledu obchodu
Budovani pozice u potencialnich zakaznikl jako cesta k UspéSnosti obchodu
0 Pro¢, kdyz odevzdame nabidku na poptavku a nikoho u zékaznika neznédme, je nase $ance na
vyhru témér 0%, i kdyZ mame ideélni feSeni?
Cesta od vstupniho kontaktu k vedeni firmy a majitelim
,Mapa vlivi lidi* jako nastroj pro fizeni $achové partie budovani vztah
Viypocet % UspéSnosti obchodu z mapy vlivu
0 Obchodni typologie osobnosti na strané zakaznika — ¢im si koho naklonim
Prodej feSeni jako aktivni budovani pfedstavy ,co mam chtit‘ v hlavé zékaznika
0 Techniky vybudovani pfedstavy o novém fedeni v cilové hlavé
0 Technika zmény nevhodné pfedstavy (co neumime napf. spinit) v hiavé klienta
Dosazeni zajimavé prodejni ceny
0 Adekvatni cena = pochopeni, co feSeni v praxi pfinese (pfinos)
0 Vytvafeni vazby mezi existujicimi potfebami a potencialnimi pfinosy
0 Hodnota pfinost a popisu fungovani feSeni (viastnost) pro hodnotu feSeni
0 Cvigeni rozlieni vlastnosti a pfinost pro zakaznika
0 Spekulativni kalkulace navratnosti investice do feSeni
Prezentace softwarovych a IT feSeni z pohledu obchodniho procesu
Nabidka a postup prace s ni z pohledu obchodniho procesu
Strategicky pohled na rozpracované zakazky
0 NejcastéjSi obchodni chyby z pohledu procesu
o Rizeni vice obchod(i a metodika , Trust IT Selling* (moderni pipeline management)
o Strategie postupu u zakazek podle jejich stavu v ,obchodnim prostoru®
Boj do posledniho dechu, aneb ,vyfazeni z vybéru je pouze vyzva k novym jednanim*

O OO

Cena kurzu za Gcéastnika

(" Obsah v cené - 3 dny Cena bez DPH )

Skolici materialy

Ostatni potfebné pomdcky
Certifikat absolvovani kurzu 24.600KC
Obdgerstveni 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 primérem. Ti nejlepsi vS§ak zvladnou hrat kazdou partii
jako unikatni hru v oblasti vztahu. Rozpoznaji v ni prilezitosti k vitéznému obratu i pasti vedouci
k necekané porazce. Kurz se zaméfuje na mistrovstvi v oblasti budovani vztahu.

Uréeni kurzu
«  Ugastnik: obchodni management a obchodnici spoleénosti.
»  Doporucena troveri znalosti problematiky: pokro€ily az expert (kurz pfedpoklada u
Ucastnika rutinni znalost postuptl a dovednosti z kurzu 1300 - Prodej IT FeSeni 1 — Trust
IT Selling* nebo ,1110 - Rizeni obchodniho tymu®)

Cile kurzu
Cilem kurzu je prostfednictvim simulaci realnych obchodnich pfipadl si osvojit strategické postupy, které
z ostatnich zajemct o obchod, uéini prihliZejici divaky. Nebo nam umozni rychle zjistit, Ze v této hre jsme jen divaci.

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

Projdeme z pohledu hodnoceni vztah( tfi desitky situaci, jako jsou tyto:
e Zakaznik prerostl své soucasné feSeni, které ¢asteéné realizoval vlastni silou a rozhodl se vybrat nové.
Jakymi kroky nejvice od poCatku oslabime konkurenci?
» Prestoze naSe prezentace byla hodnocena jako nejlepsi, zakaznik se rozhodl podivat na referencni
navstévu na systém jiného dodavatele a o nasi nema zajem. Co to pro nas znamena a jak zareagovat?
» Dostali jsme informaci od zékaznika, ktery pfed pul rokem vybral nékoho jiného, Ze implementace
doposud nezacala. Co udélat, abychom zakazku otoCili v nas prospéch?
e Odevzdali jsme nabidku a na$ Clovék u zakaznika nas opakované ujistuje, ze mame &ekat, Ze to
v podstaté mame v kapse. Co udélate?
obchod zachrédnime?
Chapeme, co nam fikaji o vztazich a jak tyto situace spravné vyuZzit?

Typ kurzu
4 Tridenni kurz, ktery se zaméfuje zejména na intenzivni procviCeni vitézného strategického

uvazovani v roving budovani vztahl. Kurz se vyznacuje vysoce interaktivni formou, kde je pfenos
potieb, které oSetfuje i pfinosu, které zakaznikim nabizi. Stejné tak se orientuje v procesu obchodu

znalosti realizovan rozborem rozhodnuti nad konkrétnimi situacemi, které v pribéhu obchodni

zakazky nastavaji. Od ucastnika kurzu se predpoklada, Ze zna obchodné svij produkt z pohledu
A a zakladnich postupech budovani vztahll na zakazce. Kurz v sou¢asné dobé nema formou ani
obsahem pro obchodnika v IT obdobu.

Kli¢ové piinosy pro Gc€astnika

»  Umét si vybudovat z vefejné dostupnych informaénich zdroju pfedstavu o tom, kdo je kdo a jaka je zfejmé
délba moci u zékaznika.
identifikovat a neprohravali kvdli nim.

e ZvysSit UspéSnost posilenim reflext, Zze konkrétni jeden krok vyvolava vzdy potfebu daliho kroku ve
vztahové roviné.

e Rozvoj schopnosti pfekladat ,objektivni* poZzadavky na vztahové a mocenské vazby uvnitf cilové
organizace.

Strana 32/ 101



Wiseman
.se The Way You Grow

Detailni obsah kurzu
Nize uvedena témata nejsou samostatné bloky na kurzu, ale ucastnici se s nimi sezndmi 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 zdbavnou $achovou hru
0 Jak vypada Sachovnice konkrétni hry
Zakladni pfedpoklady vitézné hry
Strategické cile jednotlivych etap hry
Posouzeni sil figurek na Sachovnici — prodej je kolektivni strategicka hra
Vitéz se diva na hru o¢ima zékaznika
o Utok je &asové vyhodnéjsi, nez obrana
»  Principy pfekladu informaci z vefejnych zdrojl do sité vzajemnych vztah(
0 Jak zjistim, s kym mam vlastné obchodovat?
0 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 vaimat, jako podstatné vyhody pro budouci jednani?
e RozliSeni realné a papirové moci ve firmé
0 Jak poznat, kdo ma jaky vliv na zakazku
0 Jakou roli hraji individualni zajmy a preference
0 Jak rozpoznat, kdo ke komu patfi (interni kliky)
0 Hledani zpusobu, kterym skupina lidi na strané zakaznika dojde k volbé vitéze?
o0 Hledani argumentace v roviné posilovani/oslabovani vztah( v ramci skupin u zakaznika
» Jakékoliv ,informace” mize byt soucasti vztahové hry
0 Jakou hodnotu ma ujistovani o nasi podpore
0 Pozadavek jako obraz uspofadani vnitfnich vztah( (chtéji oproti ptvodnimu planu usporadat
Jjesté jednu referencni navstévu, co to znamena pro aktualni rozloZeni sil na strané zakaznika)
»  Obchod, jako propletenec osobnich ambici, preferenci a vztah(
0 Jakeé jsou nejCastéjSi osobni ambice ovliviiujici obchod
Je lepsi byt vtaZen do konfliktu vnitfnich vztah(, nebo tyto konflikty vyuzit pro business?
Pochopeni motivli v osobni oblasti
Pro€ délaji zdanlivé nerozumna rozhodnuti
Reseni patové situace (pfiklad: dva spolecnici jednaji ve shodé, jeden chape novy systém jako
posileni pozice toho druhého)
e Iniciativa v obchodni zakazce znamena pfedem planovat dalsi krok
0 Osvojeni sekvence: zhodnoceni situace, zvazeni variant, sestaveni planu dalsiho kroku, aktivni
akce (ten, kdo pini poZadavky zakaznika, Castéji prohraval)
*  Posileni vychozi vztahové pozice spojenectvim s alianénim partnerem
e Prohravame a nemame zajem zakazku konkurenci pfedat
0 Jak rozpoznat strategicky spravnou pficinu, pro¢ prohravame
o0 Strategické varianty koncovky pfi vysokém riziku ztraty zakazky
= Hodny a zly (j& chranim, oni vas ohrozuiji)
Spélena zemé (kdyz ne my, tak ani oni © )
Sabotaz (vytvafeni pfilezitosti k protidtoku)
Minovani (jak otravit zakaznikovy radost z kaZdého kroku s konkurenci)
Prohra je pouze vyzva k cenovym jednanim (tomu se neda odolat)

O O O0oOo

O o0oo0oo

Cena kurzu za ucastnika

(" Obsah v cené - 3 dny Cena bez DPH )
«  Skolici materialy

+  Ostatni potfebné pomUcky

*  Certifikat absolvovani kurzu 24.600K¢

»  ObdCerstveni po dobu trvani kurzu
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|310 - PrOSpeCt Ca” (Aktivni osloveni zdkaznik G telefonem)

Cilem kurzu je zvysit Uspésnost sjednavani schlizek u novych potencialnich zakaznikl prostrednictvim
telefonu. O vysledku rozhoduji étyfi slozky hovoru: pozitivni nalada volajiciho, rétorické schopnosti, forma
hovoru a jeho obsah. Pro tspéch je nutné dobré sladéni téchto slozek v omezeném ¢ase hovoru.

Uréeni kurzu
*  Ucastnik: obchodnici, marketingovi a telemarketingovi pracovnici.
*  Urover znalosti problematiky: zaCateCnik az pokroCily.

Cile kurzu

Cilem kurzu je pfipravit t¢astniky na aktivni telefonické hovory s novymi klienty s cilem domluvit prvni schizku.
Vime, Ze bychom zde radi prodali, ale nikoho tam doposud nezname. VedlejSim vystupem tohoto telefonatu je
zjisténi potencialu pro budouci obchod. Kurz se zaméfuje na postupy, které vedou k co nejvétsi ispésnosti téchto
hovorl. Podet zakaznik( i ¢as volani je totiz omezen.

Volajici ma za cil domluvit konkrétni poCet schiizek, obvolat vytyéenou skupinu, ale predevsim vzdy dosahnout co
ale realizovat pouze tfi hovory s 33% UspéSnosti, tzn. se stejnym vysledkem jako v prvnim pfipadé. Kurz se
zaméfuje pravé na dosazeni vysoké efektivity.

Typ kurzu

Jednodenni intenzivni kurz, ktery se v souhrnu zaméfuje na vSechny kliCové dovednosti pro dosazeni vysoké
uspésnosti pfi aktivnim kontaktu klientl. Cilem telefonického hovoru je nejéastéji dohoda schizky, na které ma
obchodnik dale za Ukol vyvolat zajem o nabizeny produkt nebo feseni.

Pro spolecnosti v oblasti IT dodavajici zakaznicka feSeni je vyhledavani novych potenciélnich
klient( jeden z kliovych prvki pro jejich dalSi rust. Velmi Casto se na poradach hovofi o
pfimém oslovovani klientl 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 Casté negativni reakce potencialnich zakazniku. Neprofesionalni
provedeni téchto hovoru také ¢asto mdze u potencialnich klientl spiSe uskodit povésti volajici spoleénosti.

Na co se kurz zaméfuje:
e Znalost toho, co se déje v hlavé volaného. To podmifiuje, co a kdy je nutné v hovoru délat a naopak
¢emu se vyhnout.
»  Dobré rétorické schopnosti. Hlas a verbélni projev je v telefonatu jedinym nositelem informace, navic
zasadné ovliviiuje celkovy dojem a tim i potencial ,ochoty“ se dohodnout.
*  Obsahova stranka telefonatu. Jak poskytnout diivody pro¢ se sejit a investovat do Vas svij ¢as?
» Tipy a triky ze zkuSenosti z realizace téchto hovort vedouci k jejich co nejvétsi efektivité.

Pfinosy kurzu pro uéastnika
»  Zvy3eni poCtu domluvenych schlizek z realizovanych hovoru
»  ZvySeni sebeduvéry pfi realizaci prospect call
e Konkrétni ndméty na zlepSeni pro zvySeni Uspésnosti
*  Porovnani s vysledky jinych t¢astniki
e Inspirace pro vytvofeni uspéSného skriptu hovoru
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Detailni obsah kurzu
Kurz zahmuije:
Co se déje v hlavé volaného v pribéhu hovoru

Kde se nejéastéji chybuje pfi intuitivnim provadéni prospect call

Jakeé slozky ovliviiuji procentuélni uspésnost hovoru a pro¢

Principy nedilného provazani vSech slozek hovoru do uspésného celku
Rétorické schopnosti v telefonatu tvofici prvni podminku uspéchu:

Poznamky:

(0]
(0]
(0]
(0]
(0]

naladéni volajiciho

srozumitelné a jasné vyjadfovani

kladeni dlrazu v hovoru

role rychlosti fe¢i hovoru v telefonatu

kli¢ové techniky pokrogilé rétoriky potfebné pro hovor (otazky, sdéleni negativa,..)

Struktura aktivniho hovoru na zakaznika; jeho faze krok za krokem:

(0]

O O O0OO0OOo

(0]
(0]

co v&e potfebujeme mit pfipraveno pfed zahajenim prospect call
jak prekonat Gvodni fazi a mit moznost vibec néco sdélit
metody zmény studeného* telefonatu na teply**
prospect call je obchod s Easem. Ja chci ,jejich” €as, co jim za to nabidku?
poskytnuti logickych i emotivnich dlivod( k schuzce
pfimy dotaz na schlizku a reakce v pfipadé negativni odpovédi:
= obvyklé namitky a postupy prace s nimi
= fizeny Ustup k alternativnim cilim
sjednani dohody o dalSim postupu
pozitivni ukon&eni hovoru (bez ohledu na vysledek)

Optimalni telefonni skript - pfedpis postupu hovoru (obsah pfi prodeji feSeni)
Metody vybéru potencialnich klientl k telefonickému hovoru - prace se ,segmentem® klientt
Obsahova stranka hovoru:

(0]

O o0ooo

(0]

vhodné nacasovani hovoru
techniky manipulace v telefonu
techniky zjisténi potfebnych informaci
obvyklé namitky volanych a jejich zpracovani v hovoru
rozdil mezi nabidkou vlastnosti, vyhod a pfinosu:
= vlastnost - prosty popis urcité funkce
= vyhoda - co to potencialné pfinese klientovi
= pfinos - kdyz se vlastnost potka s realnou potfebou klienta
referenni pfibéh - nejucinnéjSi metoda zaujmuti volaného

Metody provolani se k pozadované osobé — prekonani ,strazce"
Nacvik praktickych telefonatl klientovi

* COLD Call (studeny telefon) - pokud volané osoba nemé tuseni, Ze budete volat a nezna vas. Telefon je prvni kontakt.
**HOT Call (teply telefon) - volana osoba je pfipravena, Ze budete telefonovat, nebo se miZete odkazat na znamou osobu volaného, ktera
méla kontakt domluvit.

Cena kurzu za ucastnika

(" Obsah v cené kurzu Cena bezDPH )

Skolici materialy a ostatni potfebné pomucky
aktivni nahravani cvinych hovord a jejich rozbor

certifikat absolvovani kurzu 9.600K¢

obgerstveni po dobu trvani kurzu
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1320 - Akvizi éni sch Gzky

Dovednostnim zvladnutim akvizi¢ni schiizky se rozumi ziskani podpory konkrétni osoby pro nami nabizené
feSeni v pribéhu obchodni schlizky. Celkovy prodej reSeni se sklada z vétsiho poctu takovychto
akvizi€nich schizek. Vyhrat znamena uspét alespon v klicovych bodech.

Urceni kurzu
e Ucastnik: management na vSech Urovnich.
e Uroven znalosti problematiky: mirné pokro€ily az pokro€ily.

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 akviziéni) je kliGova pro ziskani obchodu. Pokud se nam nepodafi vybudovat v hlavé
zakaznika preferenci smérem k ndm, minimalné si komplikujeme obchod, Castéji jej v3ak ztracime. Mistrné
provedeni akvizi€ni 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 akviziéni schizce.
K poskytnuti zpétné vazby je intenzivné vyuzivana videotechnika.

Kurz patfi mezi klicové pro nacvik uspésného prodeje novym i stavajicim klientim. Pouze s intenzivni zpé&tnou
vazbou na realné simulace obchodni schlizky se miZze jednajici rychle posouvat dale. Jedna akviziCni schizka je
dil¢im, ale nezbytnym krokem pfi budovéni vlivu u zakaznika.

Celkoveé Ize akvizi€ni schlizku roz€lenit na tfi ¢asti. V prvni je cilem nenasilné ziskat potfebné informace, v druhé
si s jejich pomoci ziskat divéru a nasledné ve treti vnutit do druhé hlavy vizi dalSiho postupu. Tento jednoduchy
model vSak v praxi vyZzaduje zvladnuti nékolika navazujicich technik.

Kli¢ovéa témata kurzu jsou:
»  Pfiprava na akvizi¢ni schiizku
Dilgi techniky potfebné pro UspéSnou akvizi¢ni schlizku
* 4 cile akviziéni schizky
»  Akviziéni schlizka krok za krokem
»  Principy objektivniho zhodnoceni akvizicni schizky

Zpétna vazba Ucastnikl kurzu

Matéj (29), obchodnik

»...prosel jsem kurzem Prodej IT feseni ,, Trust IT Selling“ a byl jsem nadSeny. Nékteré véci je vSak velmi obtiZné
uchopit bez detailniho nacviku. Zejména samostatné schizky u zakaznik(i se mi v praxi vzdy nepovedly podle
mych predstav. Casto se pak dany clovék jiz se mnou nechtél sejit...

...nacvik prubéhu akvizicnich schizek na kurzu byl v pravdé ocistcem. Nezistala na mne nit sucha. Ziskal jsem
vSak tolik potfebny dril, praxi a jistotu. Ted'jiZ zviadam bezpecné ziskat lidi na prvni schiizce na svou stranu v 90%
prfipad. Prekvapilo mne, jak je to nakonec s dobrym nacvikem jednoduché.”
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Detailni obsah kurzu

Kurz je sloZen z nasledujicich bloku:
Pfiprava na akviziéni schlizku
4 cile akviziéni schizky

(0]
(0]
(0]
(0]

Zjistit informace pro zdivodnéni businessu s nami

ziskat druhého ucastnika schuzky pro obchod s nami

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

Nacvik dilCich technik pro akviziCni schizku
Klasifikace potencialni obchodni pfilezitosti

(0]

O O0OO0Oo0Oo0OOo0Oo

(0]

krok za krokem - vedeni rozhovoru s cilem zjistit kli€ové obchodni informace

stanoveni ,bolesti* (kritickych problémU) u zakaznika jako motivl k investici do naSich sluzeb
stanoveni individualnich bolesti osoby na akvizicni schizce

techniky probouzeni bolesti na schiizce

ovéfeni investiéni moZnosti klienta

ovéfeni podkladu pro stanoveni rozsahu (a ceny feSeni)

nacvik odliSeni prani zakaznikl (vizi) od realnych divodu pro koupi naSich sluzeb (bolesti)
techniky dotazovani

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

Ziskani davéry

(0]
(0]

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

Budovani pozice u potencialnich zakaznik(

(0]

O O O0OO0oOo

(0]

rozpoznani komunika¢niho typu

volba spravné komunikacni techniky

vybudovani vize zakaznika shodné s naimi sluzbami a firmou

zména existujici vize v hlavé zékaznika na vizi jinou

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

ziskani potvrzeni zajmu ze strany zakaznika

Techniky vytvafeni prostoru pro obchod
Techniky uzavirani schiizky

(0]
(0]
(0]

uzavirani dil¢ich témat
uzavirani informacnich bloku
podsouvani zavérd

Cena a prace s ni na akviziéni schlizce

(0]
(0]
(0]

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

Cena kurzu za ucastnika

(" Obsah v cené

Cena bez DPH )

Skolici materialy a ostatni potfebné pomucky

Sablony klicovych dokumentu v elektronické podobé 18.800KE

certifikat absolvovani kurzu
obCerstveni a stravovani po dobu konani kurzu
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1330 - Account management

Kurz se zabyva technikami planovani a fizeni obchodu s portfoliem souc¢asnych zakaznik( tak, abychom
dosahli maximalniho zisku a pfijmd s minimalnimi obchodnimi zdroji. Pfitom také planovité branime vstupu
konkurence, nebo ji vytlaujeme z jejich dnesnich pozic.

Urceni kurzu
. L{éastnik: account manazefi, obchodnici, obchodni management, marketing.
*  Uroven znalosti problematiky: stfedné pokroCily az pokroCily.

Cile kurzu

Cilem je pomoci zvysit zisk a pfijem ze stavajicich zakaznikd. Vedlejsim cilem je pfinos vétsi pfedvidatelnosti
vysledk( obchodU u této skupiny zékaznikd. Limitem kazdého obchodniho tymu je ¢as. Proto je nezbytné, aby se
account manazer vénoval spravnym ¢innostem u perspektivnich zakaznikd. Jen tak dosahne plného potencialu ze
svéfenych zakaznik(.

Typ kurzu
Intenzivni dvoudenni kurz, ktery se zaméfuje na Cinnosti pro fizeny rozvoj obchodl se stavajicim portfoliem
zakazniku.

Riké se, 7e stavajici zakaznik je nejsnadngj$im zdrojem nasich pfijma. Pfitom podle priizkumu v priméru firmy
vyuzivaji cca 25% obchodniho potenciélu, ktery se jim u stavajicich klientdi nabizi. Divodem tohoto stavu je silné
zaméreni firem na ziskavani novych zakaznikd, pfitom zcela prehlizeji snadno dostupny potencial.

Kurz je rozdélen do tfi kli¢ovych témat:

»  Kategorizace celého portfolia stavajicich zakazniku.
Tato rovina je zakladnim prvkem fizeného rozvoje. Vénujme omezené obchodni kapacity tam, kde je
realny potencial budoucich obchodnich pfijmu. Selekce zakazniki do rozdilnych skupin a nasledné
rozdilng strategie pfistupl k nim ndm umoznuje zasadné navysit pfijmy.

*  Plan strategického rozvoje jednoho dil¢iho zakaznika.
Tato rovina se detailné zabyva konkrétnim zakaznikem. Plan se zaméfuje na dosazeni obchodnich cild
prostfednictvim rozvoje vztah( se zakaznikem. Zaméfuje se na zhodnoceni stavu, mapovani potencialu
a sestaveni planu konkrétnich krokl rozvoje.

e Plan rozvoje jedné potencialni zakazky u stavajiciho zakaznika.
Zaméfuje se na konkrétni kroky pro ziskani pojmenované obchodni zakazky.

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, vytvofeni
strategického planu rozvoje a vytvoreni planu ziskani jedné dilci zakazky.

Zpétna vazba Gcastnikl kurzu
Pavel (47), obchodni feditel divize pro VIP klientelu, poCet account manZera: 43
,...tym nasich account manazert byl vzdy naSe vyhoda. V poslednich dvou letech se vSak zacal
generacné obmériovat. To sebou pfineslo fadu nepfijemnych situaci. Predevsim véci, které dfive
4 fungovaly samy od sebe, najednou nefungovaly. Bylo nutné dat praci hlubsi systém...

f Jako klicové pfinosy z kurzu vidim systém klasifikace zakaznik(i a nasledné sjednavani obchodnich
planu. To je ten sjednocujici ramec, ktery obchodnikim dava prioritu v jejich praci s klientem a mné umoZzriuje lep$i
kontrolu. Bez téchto prvkii jiz dnes podle mne neni moderni account management mozné zvladnout.”

L}
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Detailni obsah kurzu
Kurz je sloZen z nasledujicich bloku:

ProC se zabyvat aktivnimi technikami account managementu
Klicové Cinnosti account manazera
Nas$ podil na investicich zakaznika = jak jsme my duleZiti pro zakaznika
Klasifikace zakazniku pro stanoveni strategie pfistupu

0 paretlv seznam

0 strategicka analyza zakaznického portfolia

= aktualni aroven vztaht
= atraktivita budoucich pfijma

Rozdilné strategie pfistupu k zakaznikiim podle zvolené klasifikace
Mapa vlivu - zakladni prvek fizeného budovani vztahu (lobbingu)
Pokrocilé techniky analyzy a rozvoje vlivu u zakaznika

o rozSifena mapa internich vzajemnych vztaht

o0 rozSifena mapa externich vztahu

0 mapa a plan motivaénich nastroji pro klicoveé lidi u zakaznika

0 mapa konkurencnich profill zaloZena na aktualnich vztazich a jejich cenovém indexu
Plan rozvoje zakaznika

0 profil zakaznika
historické obchodni trendy
mapa konkurencnich produktu
mapa obchodniho potencialu
mapa vlivu
strategickd SWOT analyza (silné stranky, slabé stranky, hrozby)
kratkodobé obchodni pfileZitosti
dlouhodobé obchodni pfileZitosti
strategie rozvoje
Ctyfi kligové techniky posileni pozice u zakaznika

0 vytvareni davéry

0 budovani vstupnich bariér pro konkurenci

0 vytvareni bariér pro odchod zakaznika jinam

0 spole¢né Cinnosti k naplnéni cill zakaznika
Komunikacni kanaly jejich hodnota v account managementu

0 schizky

o telefonicky kontakt

0 pisemné interakce
Plan systematickych interakci jako soucast rozvoje mapy vlivu
Praktické techniky pro uspéSny account management

0 vytvafeni nového obchodniho prostoru a poptavky

o techniky zvySovani ceny u stavajicich klientl

0 techniky obrany cenové urovné sluzeb

0 techniky vytvafeni osobniho zavazku
Strategie vytlaovani konkurence od zakaznika

0 9 postupt, jak vytlait konkurenci od zakaznika

O O0OO0Oo0Oo0OOo0Oo

o

Cena kurzu za Ucastnika

(" Obsah v cené

Cena bez DPH )

Skolici materialy a ostatni potfebné pomucky

Sablony kli¢ovych dokumenti v elektronické podobé 18.800K¢

certifikat absolvovani kurzu
obCerstveni a stravovani po dobu konani kurzu
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1340 - Rizeni partner @ v distribu énim Fetézci

Nepiimy distribuéni model prodeje pfes obchodni partnery ma fadu vyhod. Cilem kurzu je obsahnout
klicové dovednosti pro uspésné aktivni fizeni partnert a tim dosahovani planovanych obchodnich cilii. Od
zvoleni strategie podle perspektivy partnera po rozdilné zpusoby jednani a podpory.

Urceni kurzu
. L{éastnik: obchodnici, obchodni management, management.
*  Uroven znalosti problematiky: stfedné az pokroCily.

Cile kurzu

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

Typ kurzu
Dvoudenni kurz se zabyva kliGovymi technikami pro rozvoj distribu¢niho fetézce. Jednotlivé techniky a postupy Ize
pfifadit ke tfem kliCovym aktivitam, které tvofi jako celek partner management:

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 vysokou obchodni atraktivitu.

»  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 vztah, které umoziuji udrzeni partner( v distribunim fetézci. o s
Branime tim také pfipadnému zaclenéni konkurencnich produktd do portfolia partnera. Viyhodou je také
schopnost predikce obchodnich vysledkd partnera.

*  Rizeni partnerského retézce jako celku. Cilem téchto aktivit je zejména omezeni srazek partner(
v trznim prostoru a stanoveni priorit nasich obchodnich zdroju vici jednotlivym partnerdm. Vnitfnim cilem
je upresnit predikci pfijmu za cely distribuéni fetézec.

Zpétna vazba Ucastnikl kurzu

Vit (36), obchodni Feditel distribu¢ni spolecnosti, fidi 14 PAM

»...Z historickych divodd jsme podporovali velké mnozstvi partnert. Ti mdj tym velmi vytéZovali pozadavky. Da se
tak fict, Ze partnefi hodné drZeli aktivitu na své strané. Pies obrovské nasazeni nebyly obchodni vysledky tplné
podle ocekavani.

...Nejdulezitéjsi myslenkou z kurzu bylo, Ze kde partner svym rozsahem potencial prodeji nema, nema smysl travit
prili§ ¢asu s aktivni podporou. Partnery s malym poctem zaméstnancu a obratem jsme pfevedli na udrZovaci rezim
a vSechen uvolnény ¢as jsme opreli do aktivni prace s témi nejperspektivnéjsimi. Mezirocné jsme bez naboru
jediného nového partnera poskocili v prodejich 0 53% nahoru.”
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Detailni obsah kurzu
Kurz je sloZen z nasledujicich bloku:

Pro€ se zabyvat technikami partner managementu
Aktivni vs. pasivni pfistup pfi spravé partnerd
NejcastéjSi chyby partner account managementu
Cinnosti partner account manazera
Rozdily v postupech partner account managementu podle zaméfeni partnera na segment zakazniku
0 SOHO segment
0 stfedni zakaznici
0 korporétni klientela
Ziskavani novych partneri (zakladni postupy - zkraceng)
0 vytipovani vhodnych partner(
0 vytvofeni divodu pro zahajeni spoluprace
= vyluény (pouze pfed partnery) a sdileny (konkurujeme pfimo partneriim) distribu¢ni
model
0 evoluéni plan zaélenéni nového partnera do distribu¢niho fetézce
0 role business planu pfi sjednédvani spolupréace s partnerem
Aktivni fizeni partnera
0 strategicky plan obchodni spoluprace
= nastaveni planu spoluprace
roéni obchodni plén - obsah a prace s nim
pipeline management - sdileni obchodnich pfileZitosti
schuzka - kliCovy prvek fizeni partnera
ostatni nastroje fizeni partnera
komunikaéni kanaly a jejich vyhody a nevyhody
= telePAM - fizeni geograficky rozdilnych partneri s pfevahou telefonického kontaktu
0  Ctyfi techniky udrzeni partnera v distribucnim fetézci
=  fizené vytvareni a prohlubovani personalnich vztahi
= budovani vstupnich bariér pro vstup konkurence
= vytvafeni bariér pfed zahajenim spoluprace partnera s konkurenci
= spole€né Cinnosti a zajmy
Rizeni partnerského fetézce jako celku
o klasifikace partnerd Paretovym seznamem podle stanovenych kritérii
o strategicka analyza portfolia partnerd
= aktualni aroven vztaht
= atraktivita a potencial budoucich pfijmu
globalni plan rozvoje partnerského fetézce
rozdéleni celkové kapacity zdroju mezi partnery
plan aktivit s partnery na zakladé objemu nasich dostupnych zdroju pro jejich fizeni
predikce obchodnich vysledkU distribu¢niho fetézce - pipeline management
0 SWAT analyza partnerského fetézce
Osobni plan partner account manazera
Praktické techniky pro Uspé3ny partner account management
0 vytvafeni nového obchodniho prostoru u partnera
o techniky sméfovani obchodnich zdroju partnera na prodej nasich produkt

O O Oo0Oo

Cena kurzu za Gcéastnika

(" Obsah v cené

Cena bez DPH )

Skolici materialy a ostatni potfebné pomucky
Sablony kliovych dokumentu v elektronické podobé 18.800K¢
certifikat absolvovani kurzu

obcerstveni a stravovani po dobu konani kurzu
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1350 - Prezenta ¢éni dovednosti v IT

Dovednost ziskat na svou stranu skupinu posluchacu prostrednictvim verejného projevu patfi ke klicovym.
Odborna znalost prezentujiciho hraje pro pozitivni hodnoceni prezentace velmi malou roli. Klicové je
osvojeni ,dojmovych“ dovednosti, na kterych je teprve mozné stavét odbornou rovinu.

Urceni kurzu
. L{éastnik: management, obchodni management, obchodnici, presales konzultanti, Skolitelé.
*  Urover znalosti problematiky: zaCateCnik az pokroCily.

Cile kurzu

Cilem kurzu je nauCit Ucastniky jasné vidét, co vytvafi Spickovou N

prezentaci a jak vidét konkrétni viastni chyby. Tato dovednost objektivni << 0%
sebereflexe umoZzriuje dalSi zlepSovani Ucastnika po skonéeni kurzu.

Mistrovstvi v prezentaci dosahne Clovék pouze diléim zlepSenim po o / Forma 25%
kazdé realizované prezentaci. Qé\@/ Rétorika 30%

Kurz se zaméfuje na Ctyfi kliCové prvky, které tvofi profesiondini / Neverbalni komunikace “ 35%
prezentaci a vyborného prezentujiciho. Jedna se o neverbalni
komunikaci, rétoriku, formu prezentace a jeji obsah.

DuileZitost jednotlivych sloZek prezentace pfi
posuzovani zajimavosti ze strany posluchace.

Typ kurzu

Dvoudenni intenzivni kurz, ktery se zabyva prezentanimi dovednostmi ve spojitosti s typickymi procesy
v softwarové nebo IT firmé. Jedna se zejména o prezentace vici klientim, interni prezentace, prezentaci
samotného feSeni.

Uspésna prezentace pred zakaznikem je podle statistik rozhodujici pro ziskani obchodu. Vjednu chvili je
ovliviiovana €asto rozhodujici skupina osob. Zakaznik (kolektivni védomi Ucastnik( prezentace) na zakladé
prezentace v rozsahu maximalné nékolika hodin rozhoduje o kompetenci/nekompetenci vasi firmy a uzavfeni
obchodu.

Ugastnici kurzu procviduii prakticky jednotlivé dovednosti s video nahravkami, aby mohli sledovat své zlepseni.

Zpétna vazba Gcastnikd kurzu
Karla (29), obchodnice s ERP

: ... Pfipravovala jsem pro zakazniky jiz desitky prezentaci. Ma role byla vZdy na uvod, zejména v pfedstaveni
firmy. Nasledné prezentace prebirali odborni konzultanti, ktefi pracovali s Zivym systémem. NaSe prezentace
nékdy mély aZ nékolik hodin. Byl to vZdy namahavy a tézky boj. Efektivita vSak nebyla pfilis velka....
... kurz byl vyborny. Za svij jsem pfevzala nazor, Ze s obecnou prezentaci do svéta diru neudélam. Pokud se
nékdo z konkurent( pfipravi podle potfeb zakaznika, vZdy nas pfedstihne a udéla vétsi dojem. Dalo mi sice hodné
prace presvédcit o novém postupu svého presales konzultanta, mame vSak jiz za sebou tfi prezentace a zakaznik je jiz od
pocitu vyrazné spokojenéjsi. Mné osobné kurz pomohl poukazat na nizkou drovefi komunikace s posluchaci a naucil mé, jak
to udélat....”

Marek (36), business development manaZzer
W ... staram se u nas ve firmé o svéfené produkty. Mezi moje klicové povinnosti patfi pravidelné prezentace o
mych produktech na odbornych konferencich a pomoc na$im distribuénim partnerdm s prezentaci u zakaznikd.
VZdy jsem se snaZil pfenést na posluchace maximum informaci, zejména pokud se produkty rychle rozviji. Velmi
M mne prekvapilo, kdyZ jsem na posledni konferenci dostal v dotaznicich od posluchaci primérmné hodnoceni své
prezentace ...
...jsem technicky vzdélany Elovék, proto jsem se snaZil vzdy pfenaset maximum informaci. Kurz mi pomohl podivat se na
prezentace o¢ima posluchaci. Co si mohou posluchaci odnést z hodinové prezentace. Dvé, tfi klicové véci a dobry dojem. |
kdyZ se mi moc nechtélo, v dal$i prezentaci jsem vyfadil 60% obsahu a pfipravil si nékolik zajimavosti v neforméalnim duchu.
Z 9 vystupujicich jsem v hodnoceni skoncil tésné druhy nejlepsil...."
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Detailni obsah kurzu

Nejkrat$i forma prezentace - pfedlozeni vlastniho nazoru/navrhu pred skupinou
Nejcastéjsi pficiny negativniho hodnoceni prezentace z pohledu publika
Zakladni kameny prezentace

(0]

neverbalni komunikace, rétorika, struktura a obsah

Neverbalni komunikace

(0]

O O O0OO0OOo

(0]

co v3e spada do neverbalni komunikace a jak to na posluchace plsobi
zakladni klidovy postoj

pohyb prezentujiciho po plose

nacvik o¢niho kontaktu

ruce a prace s nimi v pribéhu prezentace

ostatni znaky Feci téla pfi prezentaci

potlaceni strachu v neverbalni komunikaci

Rétorika v prezentaci

(0]
(0]
(0]
(0]
(0]

zaklady prace s hlasem, praktické tréninky

hlasitost a prace s hlasitosti v pribéhu prezentace

rétorické dovednosti

nacvik feCnickych otazek v prezentaci jako nastroje udrzeni pozornosti
dalSi techniky rétoriky pro oziveni prezentace

Struktura prezentace

(0]

o

O o0oo0oo

faze prezentace a jejich cile
= pfiprava prezentace

nalezitosti Uvodu prezentace

navazani kontaktu a ziskani divéry

télo prezentace a jeji obsah

zavér prezentace a sjednoceni pohledu G¢astnikl na jeji vysledek
= vyhodnoceni prezentace pro dali zdokonalovani

technicka posloupnost ,V* kazdého bloku sdéleni - nejlepsi cesta k pfirozenému udrzeni

pozornosti

pravidla pro argumentaci a jeji typy

podkladové materidly a jejich vyuziti, zejména PowerPoint

pravidla prezentace zivého software

zvladani otazek publika

Obsah IT prezentace

(0]
(0]
(0]
(0]

jak vyhodnotit, co bude posluchace zajimat

trénink schopnosti mluvit v pfinosech pro zakaznika
dokladovani tvrzeni na referencnich pfibézich

dal$i zpUsoby vytvoreni zajmu

Néacvik reakci na vybrané krizové situace:

(0]

O O O0OO0Oo

nepfijemny poslucha¢ (skace do prezentace, komentuje, nepfijemné se pta)
posluchaci nevénuji pozornost

posluchaci odchazeji

posluchaci se bavi mezi sebou

posluchaci pozaduji zménu tématu

vypadek prezentacni techniky

Cena kurzu za uc¢astnika

(" Obsah v cené

Cenabez DPH )

Skolici materialy a potfebné pomuicky

nahravky a fotodokumentace jednotlivych cvieni pro zpétnou vazbu
certifikat absolvovani kurzu

obcCerstveni po dobu trvani kurzu

18.800K¢
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1351 — Presales prezentace IT FfeSeni

Presales prezentace je v obchodé kritickym bodem. Miize 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 viak selze, pokud je pfipraveny
obsah nezajimavy pro cilovou skupinu, nebo plsobi zmatené. Kurz se zaméruje na nacvik postupu pripravy
a obsahového provedeni Spickové presales prezentace IT FeSeni.

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

Cile kurzu
Prezentator plsobi na posluchade prostrednictvim -
Vo ov iy . v ., Cil prezentace
Ctyr kliCovych slozek: Podanim obsahu, strukturou g\
prezentace, zplsobem feci a svym vystupovanim. —
Kurz se zaméfuje z 80% na obsah a strukturu. Téma 1 [ Téma 2 ] [ Téma 3 ] Téma 4
Pokud je presales prezentace ze strany zakaznik( Téma 2.1
komentovand negativné, mezi tfi nejastéji
zminované prvky patfi: - -
Téma 2.2.1 Téma 2.2.3

e Bylo to dlouné (nudny obsah, Spatna
struktura)
e Nebylo to pro nas piinosné (Spatné pfipraveny nebo Spatné prezentovany obsah)
e Ztratil jsem se v tom (strukturalni chyby)
Hlavni kritika sméfuje pravé do oblasti strukturalni stavby a zplsobu podani zajimavého obsahu pro konkrétni
cilové publikum. Cilem kurzu je nacvicit postup pripravy presales prezentace a jeji excelentni provedeni po
obsahové a strukturalni strance.

Typ kurzu
Dvoudenni intenzivni kurz, ktery se zabyva postupy navrhu a realizace Spi¢kové 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 sdm prezentator nedovede na tyto
jednoduché otazky odpovédét. Pak je vSak obtizné oekavat, Ze pfinosy pochopi posluchaci. Pravé schopnost co
nejvetsi Cast obsahu pfevést jako odpovédi na vySe uvedené otazky vytvari po obsahové strance excelentni
presales prezentaci.

Ugastnici postupné v priib&hu kurzu vytvareji konkrétni prezentaci pro jimi zvolenou cilovou skupinu, kterou na
zavér kurzu prezentuji. Kazda dovednost na kurzu je na uéastniky pfendSena prostfednictvim praktického
procviéeni. Kurz proto vyZaduje od Ucastniki jako vstup vlastni notebook s aplikaci PowerPoint (€i obdobnou).
Pokud sou¢asti prezentace ma byt i ukazka zivého software, je nutné mit na notebooku i béZici sw (nebo funkéni
vzdaleny pfistup k nému).

Kli¢ové piinosy pro ucastniky kurzu
»  Ziskani vyrazné vyhody nad konkurenci v ramci obchodniho procesu
»  SniZeni poétu zakazek, u kterych jsme si zkomplikovali Zivot z dGvodu ,nepfesvédcivé” prezentace
e Konkrétni ndméty pro Uéastnika, 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

Spickova presales prezentace vs. zvykové pravo ,to se pfece v prezentaci d&la"
Kli¢ové vstupy pro navrh obsahu a struktury prezentace

0 Cilova skupina

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

o Casovy format prezentace

0 Zjisténé/pfedpokliadané potfeby cilové skupiny
Strukturalni stavba obsahu prezentace

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

o Co téma pfinese poslucha¢lim za konkrétni pfinos?

o0 Jak téma podporuje dosazeni hlavniho cile prezentace u cilové skupiny?
Metody vybéru témat ¢asové zvladnutelnych v definovaném rozsahu prezentace
Stavba struktury prezentace v hlavach posluchacu
,CtenaF* vs. ,Prezentator” - co fika prezentator jiného, ne vidi (i¢astnici na slidech

0 Vazba mezi obsahem slide a verbalnim projevem

0 Struktura: potfeba — pfi¢ina — vlastnost (odrazka na slide) — pfinos

0 Pro€ oCekavaji Ucastnici prezentace pfiklady a pfibéhy z praxe
Sekvence prezentace dil¢ich faktl

0 Jasné oddéleni od ostatnich fakt(

0  Strukturalni zafazeni faktd

0 ,Prodej* tvrzeni pfes pfinosy z pohledu cilové skupiny

0 Potvrzeni pfikladem ze Zivota cilové skupiny

0 Rekapitulace kliGovych bodli k zapamatovani ze skupiny faktu
Strukturalni chyby prezentace

o (Odlidné typy informaci prezentované v jedné skupiné

0 0dlisna kategorie informace v jedné skupiné

0 Zahlceni informacemi - potfeba fict vSe ,podstatné*

0 Paralelné sdélovana témata a ,odbogky* od tématu

0 Prezentace informaci, které si G€astnik neumi zafadit do struktury
Obsahové chyby v prezentaci

0 ,Prazdné® sdéleni — Ucastnik nechape pfinos

0 Obecné priklady — uchopit Ize jen konkrétni priklady

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

0 Spole¢na struktura dilCich ¢asti
o Definice rozhrani mezi i¢astniky prezentace
0 Kontrola jednotné kvality dil¢ich ¢asti prezentace
Socialni aspekty presales prezentace
o Osobni potfeby U¢astnikl a jejich promitnuti do prezentace
0 Zplsob prezentace socialné citlivych témat

Cena kurzu za Gcéastnika

(" Obsah v cené

Cenabez DPH )

Skolici materialy a potfebné pomuicky

nahravky a fotodokumentace jednotlivych cviéeni pro zpétnou vazbu
certifikat absolvovani kurzu

obcCerstveni po dobu trvani kurzu

18.800K¢
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1360 - Kritické situace p Fi prezentaci

Kurz se zaméfuje na dovednosti, jak dosahnout cile prezentace i pfes negativni naladéni skupiny
posluchacli. Mezi priklady takovéhoto naladéni patfi ,expert” v publiku, silny odpor posluchacu,
nevénovani pozornosti, odchazeni nebo verbalni konflikt.

Urceni kurzu
o Udastnik: management, obchodni management, obchodnici, presales konzultanti.
« Uroven znalosti problematiky: pokrogily az velmi pokrogily. Doporugena je pfedchozi U¢ast na kurzu
,Prezentacni dovednosti v IT".

Cile kurzu

Cilem kurzu je nacvik zvladani kritickych situaci, které mohou pfi prezentacich nastat. Jsou trénovany techniky,
které pomahaji prevenci takovychto situaci a jejich rutinnimu zvladnuti. Souéasti je i rozvoj technik napomahajici
improvizaénim dovednostem v obtiznych situacich.

Typ kurzu

Dvoudenni intenzivni kurz zaméfeny na prakticky nacvik technik ke zvladnuti vétSiny kritickych situaci, které u
prezentaci mohou nastat. Techniky jsou cviCeny prostfednictvim praktickych vystoupeni U€astnikd a intenzivni
zpétné vazby za vyuziti audiovizualni techniky. Kurz slouZi k ladéni detailli, které leZi mezi dobrym prezentujicim
a mistrovskym prezentujicim.

Detailni obsah kurzu
Kurz je slozen z nésledujicich bloku:
e Prace s problémovymi posluchaci
0 nepfijemny poslucha¢ (skace do prezentace, komentuje, nepfijemné se pta)
zamérné naruSeni prezentace naSim odpUrcem (odplrcem naseho feseni)
zkratové jednani osoby v publiku
nézor z publika narusujici CIL nai prezentace
posluchaci nevénuji pozornost
posluchaci odchazeji
posluchaci se bavi mezi sebou
posluchaci pozaduji zménu tématu
0 vypadek prezentacni techniky
e Pokrocilé techniky rétoriky v prezentaci
0 skupinova manipulace s vétSim publikem
«  Rizené vyjadreni nalady (rozhodnost, nerozhodnost, chlad, dominace, odhodlani)
»  Zjisténi ideovych vidcd v publiku a intenzivni prace s nimi
0 maloktera skupina lidi jedna jako samostatné osoby. VétSinou ve skupiné existuje ,neformalni*
vldce, jehoz nazor a myslenka je snadno skupinou pfejimén. Jeho odhaleni a prace s nim je
jednim z kli¢a k perfektnimu hodnoceni prezentace.
»  Nacvik zapojeni nenadalé (neekané) udalosti do prezentace
0 prezentujete a nejednou nékdo nakoukne do mistnosti. Jak takovouto ,nahodu” zapojit ve sv(j
prospéch?
*  Nacvik improvizace prostfednictvim ,soubojové® prezentace
0 paralelni vystoupeni dvou ucastnikU, kdy kazdy ma presvédcit publikum o své pravdé. Na konci
publikum rozhoduije, kdo byl pfesvédCivéjsi.

O O0OO0Oo0Oo0OOo0Oo

Cena kurzu za uéastnika
(" Obsah v cené Cena bez DPH )
»  Skolici materialy a potfebné pomucky
» nahravky a fotodokumentace jednotlivych cviCeni pro zpétnou vazbu
» certifikit absolvovani kurzu
e obcerstveni po dobu trvani kurzu

18.800K¢
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1370 - Pokro €ilé techniky jednani a vyjednavani
Existuji tfi typy jednani. Prvni, v kterém se citime, ze jsme zahnani do kouta. Druhé je naopak takové, ze
mame prevahu? A pak je tu jesté tieti typ. Odchazime spokojeni s pocitem férové dohody. Co kdyz vsak
proti vam sedél profesionalni vyjednavac, ktery dosahl mnohem vice a jesté vam umoznil byt spokojeny?
Vstupte na kurzu mezi elitu, ktera takovéto dovednosti rutinné ovlada.

Uréeni kurzu
. Qc'astnik: management, vedeni firmy, obchodnici, projektovi manazefi.
e Uroven znalosti problematiky: stfedné pokrocily az pokrogily.

Cile kurzu

Cilem kurzu je osvoijit si strategické a taktické postupy rlznych vyjednavacich styld na $pickové Urovni. Pouze
schopnost vyuZit Siroky repertoar vyjednavacich technik vytvafi elitniho vyjednavace. Jednotliva témata se probiraji
na typickych situacich z praxe. Patfi mezi né napfiklad prosazeni feSeni, cenové jednani nebo dosazeni cilt 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 zasadni konkurenéni vyhodu nad ostatnimi Gcastniky
jednani. Kurz je slozen z kratkych teoretickych bloku proloZzenych 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 Casto na jednom jednéni celkovy Uspéch nebo netspéch. Dosahnuti vysoké urovné neni mozné ze
dne na den, ale pouze tak, Ze neustale pracujeme na zlepSeni. Podminkou vsak je, Ze zndme smér, kterym se
mame zlepSovat.

Dovednosti z kurzu je tam mozné uplatnit u fady situaci:
e Kliovéa cenova jednani
»  Prosazeni navrhi (interné i u zakaznik()
» Jednani o zménach v prib&hu projektu (posun terminu, obhajeni vicepraci, ...)
» Jednani se subdodavateli a dodavateli
»  Prosazeni osobnich poZadavku uvniti organizace
e Jednani o osobnich pozadavcich podfizenych
a mnohé dalsi....

Kli¢ové piinosy pro Ucastnika kurzu
e Schopnost detekovat dobrého vyjednavace v protistrané
»  Vétsi procento dosazenych dohod vyhodnych pro ucastnika
*  Posileni pozitivni pozice a dlouhodobéjiho charakterd vztahl s G¢astniky jednani
e LepSi vnimani protistranou jednani
e Méné situaci, kdy jednani dospéje do konfliktu nebo nefesitelného patu
»  V&t3i vnitini uspokojeni s prabéhu a vysledku jednani
» Pohodu a pocit pfevahy na jednanich
e Dovednost fesit jednanim zdanlivé nefesitelné situace
e Posileni dovednosti odolat vysokému tlaku na jednani
e Rozlideni urovné emotivni hry druhé strany - jen déla, Ze se zlobi
»  V@tsi odolnost viéi citovému vydirani na jednanich
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Detailni obsah kurzu

Jak detekovat profesionalniho ,vyjednavace®
Kratké spolecné ovéreni znalosti ze zakladu jednani a vyjednavani
Principy pfistupu Spi¢kového vyjednavace
0 zajistit pocit distojnosti protistrany
0 vytvorit pocit spravedinosti z pribéhu a vysledku jednani
0 jednat o pfi¢inach, nikoliv pozadavcich
0 udrzet proces vyjednavani pod kontrolou: pfiprava, jednani, ¢innosti po jednani
Faze jednani: pfiprava, samotné jednani a nasledné aktivity
Viytvoreni vyjednavaciho prostoru — z&klad potencialni dohody
o jasny ,CIL* jednani a jeho vlastnosti
0 védomé zavadéni dalSich cild jednani jako rozSifovani vyjednavaciho prostoru
0 priority a postup projednavani pfipravenych cill
6 postupl vyjednavani podle vyhodnosti pro dosazeni planovaného cile
0 volba stylu vyjednavani podle situace
0 odhaleni vyjednavaciho stylu protistrany
0 vyhodnost jednotlivych styl pro dlouhodobou spolupraci
0 taktické (step by step) postupy pro kazdy styl vyjednavani
0 néacvik vyuziti jednotlivych vyjednavacich styli
Zjisténi vyjednavaciho prostoru pro mozné dosazeni cile (je vilbec mozné se dohodnout?)

0 realné omezeni vyjednavaciho prostoru = B.A.T.N.A. (Best Alternative To Negotiated

Agreement) - pfiklad: horni limit mozné investice, nabidka konkurence, atd..
0 jak stanovit limity vyjednavaciho prostoru druhé strany
0 ovéfeni existence vyjednavaciho prostoru k dosazeni dohody
0 otevirani novych dimenzi vyjednavaciho prostoru podle potfeby stylu jednani
Etika a pravidla ,kulturniho® jednajiciho (misto, pfedstaveni, obleceni, vizitky, atd..)j
0 jak neprohrat hned na zaCatku
Pokrocilé techniky verbalniho projevu na jednani
0 nejCastéji realizované chyby pfi mluveni a naslouchani v ramci jednani
0 mi€eni jako jedna z aktivnich forem hovoru
0 otazky a jejich vyuziti pfi vyjednavani
0 techniky ziskani ¢asu na uvazovani
Principy cenovych jednani
0 rozpoznani potfeby poskytnout slevu
0 nejCast&jsi taktiky pfi jednani o cené
0 podpurné techniky pro udrzeni a obhajeni ceny
DalSi pokrocilé techniky pouzivané pfi vyjednavani
0 vyuziti Casu pfi prodeji IT feSeni
0 vyuziti emoci pfi prodeji
Zvladani agresivniho projevu pfi vyjednavani
0 Techniky zamezeni extrémni eskalace konfliktu
0 Techniky pro zamezeni nevratnych Skod v konfliktu
Po ukonCeni jednani
0 vyhodnoceni jednani — cesta k dalSimu osobnimu rlstu
0 vyznam a forma zépisu z jednani

Cena kurzu za ucastnika

(" Obsah v cené CenabezDPH )

Skolici materialy a ostatni potfebné pomucky
moznost ziskat nahravky svych cvicnych jednani
certifikat absolvovani kurzu

obgerstveni po dobu trvani kurzu

18.800K¢
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1380 — Techniky manipulaci

Lidska hlava je pocita¢ plny bezpeénostnich ,mezer“. Manipulace nejsou mystické ritualy, ale piesné
planované kroky umoziuijici prevzit kontrolu nad cilovou hlavou pravé diky témto ,,mezeram“. Védomym
rozpoznanim technik zaplatujeme tyto bezpeénostni mezery ve své hlavé. Svému pocitaci bezpeénostni
aktualizace dopfavame, proc je odepirame své hlavé?

Uréeni ku,rzu
*  Ucastnik: management, obchodni management, obchodnici, konzultanti, marketingovy pracovnici.
*  Urover znalosti problematiky: zaCateCnik az pokroCily.

Cile kurzu
Kurz si klade za cil tfi na sebe navazujici cile:

e Prvnim cilem kurzu je rozvinout schopnost védomé detekovat manipulaci v dané
interakci. Kdyz manipulaci nedokazi rozpoznat, tézko se ji mohu védomé branit. Pak
jsem tedy zcela bezbranna obét.

e Druhym cilem je nauit se branit.

e Tfetim cilem je nacvik védomého vyuZiti manipulace k dosazeni svého cile u
konkrétni osoby.

ViyuZiti technik manipulace ma ve firemnim prostfedi Siroké pouZiti. Od dovednosti sestavit G¢innou reklamu pfes
schopnost oto€it rozhodujici jednani ve vas prospéch az po ovlivnéni postoju ostatnich kolegl a spolupracovnikd.

Typ kurzu

Dvoudenni kurz zaméfeny na rozpoznani, pfipadné vyuziti manipulativnich technik v kazdodennim Zivot8. Pojem
,manipulace* je obestien tajemstvim. Je jednozna¢né povazovan za pojem negativni. Oznaceni ,manipulator” je
oznaceni velmi hanlivé. Pro¢ se tedy manipulaci zabyvat? Teprve velmi dobra znalost manipulativnich technik ném
umoziuje se manipulaci aktivné branit. Znalost technik také otevie otazku, zda je manipulace tak neeticka, za jakou
ji povésti povazuiji.

Na jaké oblasti se kurz zaméfuje
e Coje to manipulace
e Eticka trovei manipulace
»  Jakym zpUsobem ovliviiujeme obét manipulaci (jak to funguje)
» 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 zakladni princip lidské komunikace. Kazdy ¢lovék méa vSak svou individualni
hranici, které techniky manipulace povazuje za $kodlivé a které jiz ne. Ty Skodlivé se dnes obecné oznaduji pojmem
,manipulace” s negativnim podtextem.

Dnes3ni existence vétSiny pracovnich roli je zalozena na komunikaci. A to jak interné ve spoleCnosti, tak externé
s potencialnimi zakazniky, partnery nebo dodavateli. Je pfima iméra mezi vy§i mzdy a dovednosti jasné vyjadfit
svou my$lenku a strhnout pro ni ostatni.

PFinosy kurzu pro u€astnika
» Jistota, ze nékdo netaha nenapadné za nitky jeho Zivota.
e Bezpeéné rozpoznavat pokusy o manipulaci.
e Podle situace se umét manipulacim aktivné branit.
»  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
e Nevédoma a védoma hladina manipulace
e Eticka stranka manipulace
e Taktika a strategie manipulace
o Jak zvysit uspéSnost manipulace podle konkrétni cilové osoby
0 jaka technika plati na koho (typologie cili manipulace)
0 odhad rezistence k manipulaci
0 védoma uprava obsahu technik podle typu cile
»  Jakym zplsobem obecné manipulace funguji
»  Zakladni ,bezpecnostni mezery*, které techniky manipulace vyuzivaji
* Manipulacni nastroje podle jejich urCeni:
0 Techniky vyuzivané proti jednotlivelm
= Aktualizace
Podsouvani
Asociace
Socialni motivace
Technika ,Ano“ — ,Ano*
Logické vyvozovani
Budovani atraktivity
Citové vydirani
Dasledky — Pfi¢iny
Technika reference
Velitelsky hlas
Viyvolani uzkosti
o0 Techniky uréené pro skupinu lidi
= Soulad se skupinou
= Vefejné pfifazeni zavazku
= |dentifikace nepfitele
= Prezentace ndzoru — 5 vét
= Technika stada
0 Bez pfitomnosti obéti
= Bad guy/good guy
= Minovani
= Generovani drbu
0 Obranné techniky
= Pasivni konstrukce
Obranné otazka
Technika mi¢eni
Povzbuzeni imunity
Vyuziti jednotlivych technik v obchodé
ViyuZiti technik v marketingu
= Preferované techniky pro manazery
*  Vyuzitelnost dilCich technik v marketingu, obchodé a préci a soukromi
SituaCni nacviky rozpoznani a vyuziti jednotlivych technik

Cena kurzu za Ucastnika

(" Obsah v cené

Cena bez DPH )

Skolici materialy a ostatni potfebné pomucky

* na pfani nahravky z jednotlivych cviCeni

o certifikat absolvovani kurzu a certifikat pro nejlepsiho z kurzu
o obCerstveni po dobu trvani kurzu

18.800K¢
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1390 - Marketing v IT firm e

Marketing muze byt efektivni nastroj k dosazeni strategickych cilt firmy, ale také ¢ernou dirou na penize
bez efektu a to aniz bychom si to uvédomovali, protoze zdanlivé vse vypada dobre. Cilem kurzu je posilit
roli marketingu, jako efektivniho nastroje, zaméfenim se na jeho specifika v IT firmé. At jiz se jedna

vvvvvv

Uréeni ku, rzu
*  Ucastnik: vedouci marketingu, marketingovi pracovnici, vedouci obchodni funkce.
e Uroveri znalosti problematiky: stfedné pokrocily aZ velmi pokro€ily.

Cile kurzu
Cilem kurzu je pomoci u€astnikiim posilit roli marketingu ve firmé pomoci spolecné formulace
odpovédi na klicové otazky:

*  Coje vlastné cilem marketingu v IT firmé&?

»  Jak zméfit, zda se daff téchto cili dosahnout?

e Jak zméfit (Ci prokazat) navratnost investice do marketingu &i konkrétni akce?

e Kde je nejvyhodnéjsi zaméfit omezené marketingové zdroje? (tedy je billboard u

dalnice dobry napad)?

» Jak poznadm, Ze mame vyborny nebo primérny marketing?

e Co ma byt obsahem konkrétni kampané, abychom nejvice zaujali?

» Jak marketing idealné v IT firmé planovat?

» Jak se nam dafi vyuZivat modernich trendt 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 dulezité marketing mit, malo kde
v8ak panuje shoda nad tim, jak jej efektivné realizovat.

Problémem obecné dostupného marketingového vzdélavani je, ze vychazi z pfikladi velkych spolecnosti,
zaméfujicich se zejména na prodej spotfebniho zbozi. Cilem je zde nejCastéji ovlivnit koncového spotfebitele, kam
bude investovat kazdy den své vlastni penize. Principy spojené s takto postavenym marketingem vsak pro IT firmu
prodavajici sluzby a feSeni nejsou pfilis uZite¢né.

Marketing IT firmy ma vyrazné odliSnosti:
e Cilovou skupinou prodeje jsou pfedevsim firemni subjekty, nikoliv koncovy spotfebitelé
e O pfipadném nakupu v téchto firmach rozhoduje mala skupinka konkrétnich lidi
e Produkty maji ¢asto virtualni charakter, tedy neni mozné si je jednoduse osahat
» Jedna se o vyraznou investici firmy, ktera je provadéna jednou za nékolik let
e Vyvolani zajmu je jen poCatek del$iho prodejniho cyklu, nikoliv zaruka koupé
«  Dilgi aktivity maji smysl| v ramci vSech kli¢ovych procesut IT firmy, maji tedy charakter interné poskytované
sluzby, nez samostatné oddélené cerné skfiriky (od obchodu az po podporu)
Tyto odliSnosti vedou k velkym odliSnostem pfi aplikaci obecnych marketingovych principti v prostredi IT firmy.

Prinosy pro ucastniky kurzu
e Ziskat naméty na zmény, které povedou k zefektivnéni firemniho marketingu
*  Zinvestované koruny/eura do marketingu ziskat firmé vice zpét
»  Schopnost obhajit planované cile marketingu, ¢i dil¢i aktivity interné ve firmé
»  Pomoci s pochopenim ofekavani ostatnich manazerd firmy, ktera maji od marketingu
e 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
0 Vytvafeni novych obchodnich pfilezitosti
0 Podpora prodejniho procesu
o Podpora spokojenosti stavajicich zakazniku
0 Produktovy marketing
o Vnitrofiremni marketing
Pozice marketingu v IT firmé
Nej¢astéji se opakujici chyby marketingu v IT firmé
Metriky vykonnosti marketingu v IT firmé
Marketingovy plan IT firmy
0 Struktura marketingového planu
0 KiIi¢ k délbé investic do jednotlivych oblasti marketingu
Marketingova kampan jako prvek naplnéni marketingového planu
Segment jako oblast plsobeni IT marketingu
0 \Viybér segmentu
0 Bonita segmentu
o SWOT analyza segmentu
0 Cilové skupiny v segmentu
0 Hodnoceni pozice v segmentu
Vrstvy marketingové komunikace s cilovym segmentem
0 Cile marketingové komunikace — co s cilovou skupinou osob mame komunikaci udélat
0 Komunikaéni zpravy — jakym obsahem zpravy dosahneme vytyeného cile
o Komunikaéni nastroje — do jakého formatu zpravu zabalime
0 Komunikacni kanaly — jak zpravu k cilové osobé dopravime
Vypocet efektivity marketingové komunikace
Pohled na produkty v IT marketingu
0 Marketingova klasifikace produkt(
0 Vazba produkt x segment a jeji dusledky pro marketing
o0 Definice potieb cilového segmentu
o Popis pfinost pro segment
0 Hodnotova kfivka
Manipulativni techniky vyuZivané v marketingu
Moderni trendy v marketingu a jejich aplikace v ¢innostech IT marketingu
0 Rostouci vyznam on-line komunika&nich kanald
0 Nové moznosti, které on-line kanaly pfinaSeji
o PPC (Pay per click)
0 Remarketing
0 Retargeting
Ocekavany vyvoj a budouci posun marketingu IT firmy
Pfiklady sestaveni marketingového planu
Pfiklady stavby marketingové kampané

Cena kurzu za Ucastnika

(" Obsah v cené Cena bez DPH )

Skolici materialy a potfebné pomuicky
certifikat absolvovani kurzu

obgerstveni po dobu trvani kurzu 18.800K¢
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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
duvéru 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 potrebuje
je?

Urceni kurzu
. L{éastnik: management, obchodni management, obchodnici, presales konzultanti, znalostni konzultanti.
»  Uroven znalosti problematiky: stfedné pokroCily az pokroCily.

Cile kurzu
Dodavatel IT feSeni je unikatni pokladnici zkuSenosti zfungovani procesu, organizaénich postupl nebo
manazerskych technik v oblasti svych dodavek. Nedodavame pouhy nastroj inovace (feSeni), ale nase znalost je
motorem inovace zakaznika. Jiz samotny pfenos této znalosti miZe vyrazné zakaznikim zvysit efektivitu prace, Ci
fizeni spole¢nosti. Cilem kurzu je osvojeni prodejnich postupd, které maji klienta o této vyrazné pfidané hodnoté
pfesvédcit.

Typ kurzu

Dvoudenni kurz zaméfeny na obchodni postupy a techniky pfi prodeji znalosti a poradenstvi. Vychozim bodem je
Casto situace, kdy soucasny stav je vysledkem nejlepsSi prace kli€ovych manazer(. Jsou tedy na své vysledky
vnitfné hrdi. Nas ¢eka pro Uspéch prodeje ukol tuto pfedstavu ,Uspéchu® nabourat a zaroven nezasahnout rovinu
jejich osobni hrdosti. Cilem prodeje je vytvofit souhlas s potfebou inovace, kterou piinasi nami nabizené znalosti.

K UspéSnému prodeji je nezbytné zkombinovat nékolik prvka:

e Vytvorit baliCky” znalosti, které maji charakter jasné ohraniéeného produktu. A to bez ohledu na to, ze
nasledna realizace se bude odvijet zcela individualni formou. Ty slouzi k prvotnimu uchopeni myslenky
L,pfinosu znalosti* zakaznikem i obchodnikem.

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

e Peclivé pracovat s psychologickou rovinou, ktera je Uzce svdzana s osobnimi zajmy lidi na zachovani
jejich dosavadnich vysledku prace, na které jsou pravem hrdi. Presto pro UspéSny prodej znalosti musime
poukazat na jeji nedostatky.

*  Vytvofit pfedstavu o redlné hodnoté nabizenych znalosti. Pouze, pokud si zakaznik uvédomi reainé
pfinosy, je ochoten za nase znalosti zaplatit oCekavanou ¢astku.

Vyhodou ovladnuti konzultativniho prodeje je vytvofeni unikatni pozice u klienta, ktera ¢asto vede k vyraznému
ovladnuti nakup( v oblasti IT. Ziskame pravo a dvéru fikat, co maji koupit.

Zpétna vazba Gcastnikd kurzu
Pavel (37), obchodnik ve spolecnosti se zaméfenim na logistiku
...sam jsem né&jakou dobu pisobil jako konzultant v logistice. Castokrat jsem narazel na nedostatky
‘%, v procesni organizaci prace u klienta. Zména by zakaznikovi zjevné pomohla. Naposledy to byli
napfiklad zbyte¢né narocné postupy pfi expedici zboZi. Nepodafilo se mi viak zékaznika pfesvédEit 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 nas na starosti prodej
konzultanich sluzeb. | diky kurzu se naSe firma v oblasti poradenstvi v logistice muze obchodnimi vysledky
povazovat za Spi¢ku 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
0 Pro€ je nutné znalosti pfevést pro prodej na uchopitelny bali¢ek — produkt
0 Principy transformace znalosti do uchopitelné podoby produktu
0 Sestaveni potfeb, které znalost pokryva
0 Pfinosy, které mize klient o¢ekavat
0 Nejcastéjsi chyby pfi definici znalostnich produktu
Portfolio znalostnich produkt( jako navazuijici skladacka blokd
0 Cross selling znalosti
0 Znalost jako pfedobraz prodeje feSeni
Psychologické aspekty prodeje znalosti a konzultaci
0  Osobni z&jmy/motivy kli¢ovych lidi na sou¢asném stavu
0 Role divéry pro pfipusténi zmény
0 Postupy vybudovani davéry
0 Rozpoznani okamZiku s ,pravem” navrhnout zménu
Kli¢ové prvky pfi prodeji znalostnich konzultaci
0 Hledani vstupniho bodu u klienta (pro€ zacit)
0 Postupy vyvolani potfeby po nasi sluzbu/znalost
0 Obhajoba ,znalostniho® produktu (mySlenky konzultace)
= Definice rozsahu vystup( a pfinost
0 Dohoda kompromisu idealni vs. zakaznikem akceptovatelny rozsah sluzby
o0 Cesta od pfipraveného produktu k individualni sluzbé
0 Navazné prodeje znalostnich konzultaci
Obhajoba ceny navrzené sluzby
o Pfinosy pro klienty
0 Spekulativni kalkulace navratnosti realizované zmény
Hodnota referenci pro konzultativni prodej
o0 Jak sestavit divéryhodny referenéni pfibéh
0 Reference (prakticka zkuSenost) jako nejsilngjsi argument

Cena kurzu za Gcéastnika

(" Obsah v cené

Cena bez DPH )

Skolici materialy a ostatni potfebné pomucky

na pfani nahravky z jednotlivych cviceni

certifikat absolvovani kurzu a certifikat pro nejlepSiho z kurzu
obCerstveni po dobu trvani kurzu

18.800K¢
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1400 - Dovednosti pro Fizeni ziskovych IT projekt

Kurz se zaméfuje na klicové prvky pro efektivni a ziskové fizeni IT projekti. Projektovy manazer vyuziva
k dosazeni stanovenych cilli projektu znalosti metodickych postupt, komunikace a vedeni lidi. Kurz
seznamuje Gcastniky s kompletni sadou postup, véetné praktickych navodi a $ablon dokumentt.

Uréeni kurzu
e Ucastnik: projektovi manaZefi, presales konzultanti, management v realizaci, konzultanti.
e Uroven znalosti problematiky. zacateénik az pokroCily.

Cile kurzu

Cilem kurzu je rozvinout dovednosti potfebné pro efektivni a ziskové fizeni softwarovych
a IT projektti. Rika se, Ze obchod rozhoduje o obratu spolecnosti a efektivita Fizeni projektd
0 jeji ziskovosti. Usp&sné vedeni projektil vyzaduje kompetenci ve tfech oblastech:

»  Znalost spravnych metodickych postupt - metodické postupy jsou zaloZzeny
na aplikaci dvou zakladnich pravidel do praxe. Je to princip definice projektu
3cilem - rozsah, Cas realizace a naklady (Casto vyjadfované ¢asem pracnosti) a
princip atomizace - déleni projektu na uchopitelné, planovatelné, vykonavatelné
a kontrolovatelné ¢asti.

e Znalost manazerskych postupt - 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 potfeba
nékolika dovednosti z oblasti managementu (dovednost vést, motivovat a Fidit lidi), kterymi projektovy
manazer ovliviiuje vykonnost ,svého* tymu.

o Znalost komunikacnich dovednosti - druhou nejCastéjSi pfiCinou selhani projektu nebo jeho
nedokonéeni v rozsahu, Case a nakladech je pravé oblast komunikace.

Uspé&sny projektovy manazer musi byt schopen v praxi vyuZit véech tfi oblasti. Orientace pouze na jednu oblast (v
IT velmi Casto metodicka oblast) vede k negativnim vysledkim prace. NavrZzeny obsah kurzu se v poméru
(60%:25%:15%) zabyva vSemi oblastmi.

Typ kurzu

Dvoudenni intenzivni kurz zabyvaijici 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 potiebné pro fizeni softwarovych a IT projektd. Kurz je vyrazné orientovan na
pfi¢iny. To znamena zdlvodiovani ,pro¢‘ se takovyto postup, ¢i dovednost ustalily v oblasti projektového
managementu. Pro¢ se doporucuje pravé toto a jaké ma nasledky, pokud se takovyto postup vypusti.
Oblast metodicka:
»  Duvody pro realizaci technik projektového managementu v praxi
» Co je to projekt, jeho definice a kategorie
»  Princip 3cile projektu a vzajemna zavislost jeho veli€in:
0 rozsah (co je obsahem projektu)
0 Cas (doba mezi datem zahéjeni a ukonceni)
0 naklady (v IT reprezentované Casto jednotkami lidské prace)
e Princip atomizace projektu:
0 déleni projektu na faze, podfaze a Cinnosti
0 obvyklé faze IT projektu
= analyza, navrh feSeni, vyvoj a testovani, nasazeni, koleni a provoz s dohledem
zpUsob fizeni dilCich fazi
stanoveni rozsahu faze
stanoveni akceptacnich kritérii fazi - jak vyhodnotit, Ze je faze hotova
pfedani a akceptace faze

O o0oo0oo
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»  Sestaveni planu projektu a jeho verifikace:
0 rozloZeni projektu na faze
o Cinnosti ve fazi a jejich ohodnoceni
0 pfifazeni zdroji do planu projektu
0 sestaveni kalkulaci projektu
«  Clenéni rozsahlych projekt(i do etap
e Ekonomika softwarového projektu:
0 typické ukazatele stavu softwarového projektu
0 periodické vyhodnocovani stavu projektu z ekonomického hlediska
0 skryté hrozby pro kladnou ekonomiku projektu a jejich eliminace
e Projektova dokumentace:
0 duvody pro tvorbu dokumentace
0 principy a zasady
0 obvykla projektova dokumentace a jeji hierarchie
0 pravni dopady dokumentace
0 Uskali, doporuceni, tipy a rady v oblasti dokumentace
* Rizika projektu - skute¢nosti, které mapujeme a které nesmi nastat:
0 metodika mapovani rizik na projektu
0 metodika fizeni rizik na projektu
Oblast manaZerska:
e Sestaveni projektové struktury podle typu projektu (fidici komise, vedeni projektu, pracovni skupiny)
e Motivace projektového tymu
»  Obvykla prava a povinnosti projektového manazera z pohledu funkéniho projektu:
0 4 prava manazera na projektu
0 povinnosti projektového manaZzera
*  Projektové schizky a jejich vyznam:
0 pracovni skupina
0 vedeni projektu
o fidici komise
e Zadani ukolu lidem na projektu:
0o S.M.AR.T. forma - stanoveni Ukolu zplsobem, ktery nelze obejit, nebo Spatné pochopit
0 idealni forma - ukolovany si sam stanovuje Ukol: ,vlastni mysSlenka lep$i, nez sto cizich*
e Jednoznaéna kontrola ukolu
Oblast komunikace:
e Komunika¢ni schéma na projektu:
0 kdo, s kym a jakym zpisobem komunikuje na projektu
0 zakladni pravidla komunikace a jejich divody
»  PredloZeni navrhu technikou 5 vét - zplisob pfedlozeni navrhu s vysokou pravdépodobnosti pfijeti:
o méli jste pfimy névrh a skupina jej zamitla? Existuje lepSi postup na jeho prosazeni?
» Nejcastéjsi divody selhani na projektu v oblasti komunikace:
0 cviCeni: komunikace na kratkém projektu
e Zvladnuti stiznosti a pfipadné agresivniho chovani kolegy na projektu

Cena kurzu za uéastnika
(" Obsah v cené Cenabez DPH )
Skolici materialy a potfebné pomucky + materialy v elektronické podobé
o certifikat absolvovani kurzu
e obcerstveni po dobu trvani kurzu
e darek pro nejlépe hodnoceného ucastnika kurzu

18.800K¢
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1410 - Vedeni projektovych sch tzek

V prabéhu realizace projekti vede projektovy manazer celou fadu schiizek. Vedeni projektu, fidici komise,
interni porady, porady s lidmi na projektu. Jak spravné fidit jejich prabéh? Kurz nabizi prakticky nacvik
vedeni téchto kliCovych schizek a zvladani Sirokého spektra kritickych situaci.

Uréeni kurzu
«  Udastnik: management, projektovi manazefi.
«  Uroven znalosti problematiky: zatate&nik az pokrocily. Doporudena je pfedchozi Ggast na kurzu 1323
,Projektovy management’. Podminkou je alespori zakladni znalost pribéhu projektové metodologie a
dokumentd kolem né;.

Cile kurzu

Cilem kurzu je nacvicit, jak se prakticky vedou jednotlivé schiizky, které v pribéhu projektu probihaji. Velkou
vyhodou je dobra znalost technickych postupl fizeni projektu (metodické kroky - k poznani takovychto kroku slouzi
kurz - ,Projektovy management®).

Typ kurzu

Dvoudenni intenzivni kurz zaméfeny na prakticky nacvik pribéhu jednotlivych schizek, které
na projektu nastavaji. Jedna se zejména o ,Kick-Off* projektu, schlizka vedeni projektu
(pfitomni vedouci projektu za obé strany) a fidici komise (pfitomni statutarni zastupci obou
stran). Déle se také jedna o interni schizky s konzultanty a definice cilt prace pro né. Pribéh
jednotlivych schiizek je opakované trénovan se zvysujici se obtiznosti. V pocatku kurzu je na
cviCenich simulovano pratelské prostfedi, v zavéru jiz ryze nepréatelské a konfliktni.

o , ‘ f ‘. L / =

Detailni obsah kurzu
Kurz je slozen z nésledujicich bloku:
»  Pfiprava podkladu pred schlizkou
e Komunikace pfed schizkou
«  Rizeni interni pFipravné schiizky pfed vedenim projektu
»  Schlize vedeni projektu (setkani projektovych manazeru s ukolem zhodnotit a stanovit dalSi ukoly)
» Pfiprava s nadfizenym manaZerem na schizi fidici komise (schlze statutarnich zastupct schvalujicich
etapu)
»  Nacvik pribéhu fidici komise
e Schlizka s konzultantem (kontrola Ukolt a zadani novych na projektu)
e Kontrola stavu vyvojovych praci
»  Sestaveni zpravy o stavu projektu a jeji obhajoba
»  Pribéh zménového fizeni (poZadavek kterékoliv ze stran, aby se za béhu projektu zménil ¢as, rozsah
plnéni nebo cena projektu)
« Regeni typickych konfliktnich situaci pfi b&hu projektu

Cena kurzu za uéastnika

Obsah v cené CenabezDPH )
+  Skolici materialy a potfebné pomucky

» nahravky a fotodokumentace jednotlivych cviCeni pro zpétnou vazbu

«  certifikat absolvovani kurzu 18.800K¢

e obcerstveni po dobu trvani kurzu
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1420 — Rozpo €étovani rozsahlych IT projekt U

Projekty v oblasti IT feSeni se vyznacuji tim, Ze detailni specifikace dodavky je ¢asto znama az v pribéhu
realizace. Presto jiz pfi tvorbé nabidky potiebujeme co nejpiesnéjsi rozpocet. Tento plan se nasledné
neustale zpiesnuje. Kurz se zaméfuje na dovednost a postupy planovani projektu.

Uréeni kurzu

Usastnik: projektovi manazefi.
Uroveni znalosti problematiky. stfedné pokroCily. DoporuCena je pfedchozi U¢ast na kurzu 1300 ,Projektovy
management.

Cile kurzu

Cilem kurzu je nacvi€it podrobné postupy tvorby IT rozpoCtu. Tento nejprve slouZi jako kliGovy prvek pro stanoveni ziskové
prodejni ceny. Nasledné je dale dopracovan do kli¢ové fidici dokumentace projektu. Kurz vyzaduje znalost projektové
metodologie minimalné v rozsahu fazi: analyza, navrh, vyvoj, testovani, nasazeni a podpora pfi rozjezdu systému.

Typ kurzu
Dvoudenni intenzivni kurz zaméfeny na prakticky nacvik postupu tvorby rozpoétu IT projektu a jeho postupné '
~, % ‘

iterace k finalni podobé na modelovych pfikladech. Soucasti kurzu jsou i nastroje pro modelaci rozpodtu pro
prostredi Microsoft Excel. Postupy tvorby rozpoétu jsou dopinény o ,soft-skills* postupy potfebné pro jeho
tvorbu, zejména o komunikaci s obchodnikem a vyvojafem tvoficim odhad vyvojovych praci na projektu.

Detailni obsah kurzu
Kurz je slozen z nasledujicich bloku:

Kratka rekapitulace fazi projektové metodiky ve vztahu k tvorbé rozpoctu
Proces rozpo¢tovani jako postupna interakce mezi potfebami zakaznika a moznym feSenim
Pracnost (Cas) na projektu jako fidici veli€ina projektu
Klasifikace pracnosti a dalSi nezbytné atributy nad ramec veli€iny ,Cas", zejména ve vztahu k finanénim
Metoda tvorby rozpo&tu TOP-DOWN a vyuziti v praxi + limity
0 rozpocet je zaloZen na postupném déleni cill do dil¢ich blok( a nasledném zpfesnéni celkové kalkulace
Metoda tvorby rozpoctu DOWN-TOP a vyuziti v praxi + limity
0 rozpocet je postupné tvofen pfidavanim dil€ich blokd, které jsou detailné zpracovany. Finaini verze
rozpoctu tak vznika az po definitivnim zaclenéni vSech samostatné zpracovanych blokd.
Metodika postupné iterace rozpoc€tu k finalni verzi v ramci béhu projektu (aplikace TOP-DOWN na postup v ¢ase)
Odvozeni finanéniho nakladového rozpo¢tu na projekt a jeho vztah k prodejni cené
0 metodika ocenéni zdroji na projektu
o techniky rozdilného ocenéni jednotek pracnosti (viz klasifikace pracnosti)
0 dalSi ocefiované polozky nad ramec rozpoctu
0 odhad rezijnich naklad(i na projekt na zakladé ,vedlejSich” informaci
Technika tvorby rozpo¢tu bez omezeni
0 neni pfedem dan limit v Zadném kliCovém parametru (&as, néklady, zdroje)
Technika tvorby rozpo¢tu s omezenim v jednom vstupnim bodu: ¢as, naklady nebo zdroje
0 rozpocet je mozné zaCit budovat na zakladé jednoho pevného omezeni, ostatni jsou nasledné
zapracovana
VerifikaCni simulaéni vypocty realizovatelnosti zakézky v rozpotu pfi vice pevnych parametrech
Metodika tvorby priorit pozadavk( z hlediska rizik na nedodrzeni rozpodtu
Controllingova funkce rozpoétu v praxi
0 vykazovani odvedenych praci viéi rozpoctu
0 uzavfeni a vyuctovani jednotlivé faze projektu

Cena kurzu za Gcéastnika

( Obsah v cené Cena bez DPH )

Skolici materialy a potfebné pomuicky

vzory dokumentli a materialt vyuzivanych na kurzu
certifikat absolvovani kurzu 18.800K¢
obgerstveni po dobu trvani kurzu
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1430 — Krizovy management IT projekt u

Pokud se v pribéhu projektu odchyluje kterykoliv z kliCovych parametrl (rozsah, ¢as realizace nebo
vynalozené naklady), vyzaduje jeho stav zavedeni krizového managementu. Kurz se zabyva postupy
prevzeti, zhodnoceni stavu a nasledné napravy projektu podle zvoleného scénare.

Uréeni kurzu
«  Ugastnik: projektovi manaze.
«  Uroven znalosti problematiky: stfedné pokrocily az pokrocily. Doporudena je predchozi Ggast na kurzu
,Projektovy management®. Doporucena je pfehledova znalost projektové metodologie a dokumentace.

Cile kurzu
Cilem kurzu je nacviCit jednotlivé postupy a techniky, které vedou k UspéSnému pfevzeti projektu v krizovém stavu
a jeho nésledné konsolidaci. Kurz se zabyvéa nékolika rovinami. Je to:
e Rovina organiza¢ni
*  Rovina komunikace
e Rovina dokumentacni
*  Rovina psychologicka
Zvladani krizového projektu je také velmi obtizné diky zklamani a skepsi na strané zakaznika.

Typ kurzu
|

Dvoudenni intenzivni kurz, zaméfeny na schopnost zvladnout projekt, ktery se dostal do potizi.
Velmi &asto je na takovémto projektu poruSen néktery z kliCovych atributt projektu: ¢as, rozsah
nebo naklady. V disledku se projekt dostava do krize, ktera mize vést az k jeho pfedéasnému
\-’Q ukonceni s nalepkou ,netspésny“. VedlejSim efektem projektu v takovémto stavu je vyrazné
| zhorSeni komunikace s klientem. V takovémto okamziku nastupuje ,krizovy“ manazer projektu

s cilem projekt dokongit.

Detailni obsah kurzu
Kurz je slozen z nésledujicich bloku:
e Techniky zhodnoceni vstupniho stavu na krizovém projektu
e Psychologické aspekty projektu v krizovém stavu
*  Klicové kroky projektového manaZera pii pfevzeti fizeni krizového projektu
»  Zamezeni vzniku dalSich Skod (at jiz materialni, tak psychologické)
e Volba strategie stabilizace projektu
*  Vyjednéni souladu v dodavatelské organizaci nad zvolenou variantou stabilizace
»  Kroky stabilizace pozadavk( na nardst rozsahu projektd
e Kroky personalni stabilizace na projektu
»  Precenéni projektu a kalkulace nakladd na dokonéeni
» Asanace a eliminace nasledku chybéjici dokumentace
e Metoda postupného upeviiovani pravidel na projektu
»  Postup zavedeni standardnich mechanism fizeni projektu
»  Nacvik obvyklych postupli argumentace pfi stabilizaci projektu
»  Komunikacni techniky zvladani obvyklych krizovych situaci
e Jednani o ukonceni projektu a postupy minimalizace Skod

Cena kurzu za ucastnika
(" Obsah v cené Cena bez DPH)
+  Skolici materialy a potfebné pomucky
vzory klicovych dokument(
»  certifikit absolvovani kurzu
e obCerstveni po dobu trvani kurzu

18.800K¢
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1440 - Vyvoj software metodikou SCRUM

Metodika SCRUM je zaloZena na interaktivnim a inkrementalnim vyvoji software v izce 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 radu uskali,
které je nutné pro dosazené ocekavaného efektu oSetfit.

Uréeni kurzu
*  Ucastnik: manazer vyvoje, clenové SCRUM tymu, obchodnici
e Uroven znalosti problematiky: stfedné pokrocily az pokro€ily.

Cile kurzu

Cilem kurzu je seznamit (i¢astniky s teorii i praxi zavedeni metodiky SCRUM pro vyvoj software. Ugastnikim také
poskytuje moznost vyzkouSet si kliCové prvky organizace a fizeni SCRUM tymu. Postupné jsou procvi¢eny vSechny
kli¢ové role SCRUM tymu.

Typ kurzu
Dvoudenni kurz zaméfeny na praktickou stranku zavedeni a béhu vyvojového tymu za pomoci metodiky SCRUM.
Soucasti kurzu jsou Sablony v3ech metodickych dokumentd 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 dilCi ulohy je velmi obtiZzné dodrzet planovany odhad pracnosti, protoze vyvoj je kreativni ¢innost,
kde se v priibéhu programovani teprve mohou objevit neekané komplikace.

» Pokud se zpozdi vyvoj jednoho Ukolu u konkrétniho vyvojare, zpozdi se jiz také vSechny ostatni na néj
alokované a tim i cely projekt (vznika kriticka cesta).

» Jak mlze projektovy manazer neznaly programovani efektivné planovat a kontrolovat naroénost vyvoje?

*  Opakovany vyvoj ¢asti kddu, ktery jiz byl jinym vyvojafem na jiném projektu vyvinut. y,
»  Problematické zaglenéni zmén pozadavk( v pribéhu béZici vyvojové faze. P ﬁﬁh
Metodika SCRUM reaguje na tyto selhani na zakladé nékolika revoluénich myslenek: = g" :“'ﬂ
e Dejme zadavateli garanci pevného data, v kterém dostane néjak funkcni celek. 5 qu
*  Vnimejme kapacitu vyvoje nikoliv po jednotlivych osobach, ale jako nedélitelné ,strojové centrum®r %
e Nechme tym si volné pridélovat tkoly podle dostupnosti zdroju, obtiznosti, pfipadé potfebné znalosti. ’

*  Nechme, at' programatory kontroluji dal$i programéatofi z tymu.
e Af'Uzka spoluprace vede ke sdileni znalosti a zkuSenosti a brani se tak zbyte¢nym redundancim.
e Pfenesme zodpovédnost za rozpocty tloh na samotné realizatory.

Tyto kliGové 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, véetné upozornéni na rizika a
nedostatky.

Zpétna vazba Gcastnikd kurzu
Ondra (32), vyvojar JAVA
,-..Na vyvoji mne vzdy nejvice odrazovala diskuze se zadavatelem préce, ktery ackoliv nezné vyvoj
1#, Vv JAVA, snazil se obhajovat navrzené odhady pracnosti. Drunym ¢astym problémem bylo sklouznuti
terminu dokonceni ukoly, které ndvazné spustily lavinu ...
... kurz mi umozZnil prosadit ve firmé zavedeni metodiky SCRUM. Osobné jsem byl pfekvapen tim, jak
jednoducha a elegantni mize byt spoluprace vyvojafi v tymu. Zejména jsem vSak stale prekvapen, k jakému
narlstu produktivity diky zavedeni SCRUM ve vyvoji doslo ...*
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Detailni obsah kurzu
Obsah kurzu je sestaven z téchto oblasti:
e Myty a povéry metodiky SCRUM
0 Podminky fungovani SCRUM metodiky
o Priklady z praxe vyuziti a zavedeni SCRUM
e Zakladni principy SCRUM
e Osobni vs. kolektivni odpovédnost
»  Psychologicka rovina zdivodnéni vysokého vykonu SCRUM tymu;
»  Doporuéeni na technickou organizaci SCRUM tymu
e Scrum (skrumaz, mlyn) — zakladni procesni ramec pro zrychleny vyvoj software
o0 Systém navazujicich cykll (Sprint = jeden cyklus) vyvoje (5-30 dn( a denni baze déleni)
»  Scrum-ban (kombinace metodiky Scrum a Kanban) — modifikace Srcum metodiky pfi Castych zménach
pozadavkU, nebo neodhadnutelnych prvcich pfi pinéni Ukoll (hledani chyby, neznamy princip fungovani,
atd..)
e Vstupy a vystupy jednoho cyklu
< Déleni roli podle ovliviiovani projektu na slepice a prasata (Pig, chicken)
0 Role prasat: Viyjednava¢, Tym, Majitel produktu (Facilitator, team, Product owner)
0 Role slepic: Akcionai a manazer (Stakeholder, Manager)
»  Schlzky fizeni projektu
o Denni skruméz (Daily scrum) — integrace v tymu
0 Skrumaz skrumazi (Scrum of scrums) — integrace vice tym(
0 Schlzka planovani cyklu (Sprint Planning Meeting)
0 Schuzka hodnoceni cyklu (Sprint Rewiev Meeting)
0 Schlizka zpétného hodnoceni (Sprint retrospective)
»  KliCové fidici dokumenty SCRUM
0 Product backlog — Siroky seznam potencialnich funkci z pohledu pfidané hodnoty pro
zakzaniky
o Sprint backlog — seznam prace ¢lenény do dilCich ukolu pro pfisti cyklus (Sprint)
0 Burn down — denné aktualizovany seznam ukold, které zbyva jesté v daném cyklu udélat
*  Metodiky organizace a fizeni tymd a cyklu
»  Technické pomUcky pro podporu metodického fizeni
e Prakticky ndvod pfechodu vyvoje na metodiku SCRUM
e Systémové chyby metodiky SCRUM
o Syndrom vyhofeni
0 Syndrom poklesu efektivity
0 Personalni senzitivita

Cena kurzu za ucastnika

(" Obsah v cené Cena bez DPH )
»  Skolici materialy a ostatni potfebné pomucky
* na prani nahravky z jednotlivych cviCeni 18.800K¢

o certifikat absolvovani kurzu a certifikat pro nejlepsiho z kurzu
e obCerstveni po dobu trvani kurzu

Strana 61 /101



Wiseman
.se The Way You Grow

1500 — Komunika éni dovednosti pro realiza éni role

Lidé v realizaci jsou v kazdodennim kontaktu s klienty. Zplsob jejich komunikace vyrazné ovliviuje
spokojenost klientt a tim budouci pfijmy pro firmu. Technicky nadani lidé a odbornici v§ak mivaji v oblasti
komunikace ¢asto rezervy. Kurz na praktickych pfikladech cvici kli¢ové komunikaéni dovednosti.

Uréeni kurzu
e Ucastnik: konzultanti, support pracovnici, vyvojafi, realizatni management.
*  Uroven znalosti problematiky: zacateCnik az velmi pokrocily.

Cile kurzu

Cilem kurzu je zlepsit uroveri komunikace mezi realizaéni ¢asti firmy a tim dosahovat v pribéhu projektd/podpor
vétsi spokojenosti. Dovednost komunikovat rozhoduje o Urovni dlouhodobych vztahl a tim o pfijmech spole¢nosti.
Obecné Ize komunikaci chapat ve dvou rovinach:

0) Priprava

Prvni rovinou jsou dovednosti svazané s procesem
komunikace. Tim se rozumi, Ze pokud se dobie
nedoptdm na vSe potiebné, Castokrat pozdéji délam
zbyte€nou préaci feSenim nelplného poZadavku.

1) Zjisténi potreb

Vysledek

Froces

]
|
H
2) Navrh variant feSeni ]
|
J
|

MO MY kredit
Kom. techniky

Druhou rovinou jsou dovednosti vedouci k pochopeni
psychologického rozméru komunikace. Napfiklad
zakaznik pribézné informovany o postupu feSeni je
méné rozladény s pomalej§im FeSenim problému.

4) Formalizace zavéru

@
=
@

=

=

)
©

=
[=
=
E
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bt

|
5) Zapis/zéznam ]
|

[
[
[
(3) Prosazeni dohody
[
[
[

6) Organizace realizace ]

Cilem kurzu je se zaméfit na kliGové dovednosti z obou rovin  Obrazek: Souhm dovednosti, tvofici vysledek komunikace
a to Casto z pohledu pravé odborné zaméfeného Elovéka.

Kli¢ové pfinosy kurzu
«  Ugastnik akceptuje divody, pro¢ je pozitivni komunikace pro praci dileZita.
e ZvySeni spokojenosti zakaznika a tim posileni vazeb v dlouhodobych vztazich.
e Snizeni po¢tu komunikacnich nedorozuméni.
e Snizeni po¢tu komunikacné vypjatych situaci, kde emoce brani objektivnimu feSeni.
e Schopnost Iépe obhdjit viastni navrhy.
e Posileni dovednosti fidit komunikaci.
«  Usp&snéji prosazovat vlastni navrhy.
e |dentifikace postupu, jak Uspésné komunikovat s konkrétni osobou.
e Posileni schopnosti detekce/prodeje dalSich sluzeb.
e Individuaini zpétna vazba na dal$i prostor ke zlepSeni v komunikaci.

Typ kurzu
Dvoudenni intenzivni kurz, urCeny zejména pro konzultanty, vyvojafe 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 komunikacnimi dovednostmi, stejné
| & jako znalostmi odbornymi.

Zpétna vazba Gcastnikd kurzu

Jitka (33), konzultantka

,...M0Zna to vypada malicherné, ale z divodu nesmirné stresujici komunikace s jednim konkrétnim
zékaznikem jsem vazné uvaZovala o odchodu ze své soucasné firmy. Dohénélo mne to jiz k
L 7 zoufalstvi...

M - kurz mi pomohl pochopit, jak alespori otupit ostfi u zakaznika. Ne, zazraky se udélat nedaji, ale
v soucasné dobé jsme s mym zakaznikem komunikacné ve stavu, Ze jiz dokazu zvladnout vSechen stres. Moc za
to dékuji...”
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Detailni obsah kurzu

Jak vyhodnocuje lidska hlava vysledek komunikace z pohledu spokojenosti s ni
0 pro¢ mohou byt lidé spokojeni, i kdyz nedosahnou svého
Nejcast&jsi pficiny nespokojenosti zakaznika z pohledu komunikace
Komunikacni rovnice — prvky, které tvofi vysledek komunikace
Komunikace jako proces
0 pfiprava na komunikaci
0 zjisténi potfeb
= otazky, jejich typy a praktické vyuZiti
= technika zdivodnéni otazek
= nacvik dotazovaci sekvence
= sméfovani od ,pfani“k ,pfi¢indm*
= techniky zamezeni nedorozuméni pfi zjisténi
0 navrh feSeni
= podpora navrhu formou pfinost pro druhou stranu
= prezentace negativniho stanoviska s minimalizaci dopadu
0 prosazeni dohody
= technika prosazeni navrhu
= technika zmény nazoru druhé strany
= systematické rozhodovani - nastroj pro zkraceni dohadovani
o formalizace zavéru
= definice Ukolu se stanovenim kdo, kdy, co a jak se zjisti, Ze je spinéno
0 zapis sjednanych dohod
0 organizace realizace sjednaného a nasledna komunikace
Komunikacni kanaly a jejich dopad na vysledky komunikace
Emoce v komunikaci a jejich role
0 hlas a jeho plsobeni na druhou stranu komunikace
Psychologické mechanismy, jak zlepSit své postaveni v hlavé protistrany
0 pochvala - nastroj na budovani vztah(
0 nazorovy soulad — spole¢ny pohled sbliZuje
0 spolegny nepfitel — silna motivace ke spolupréaci
Pficiny, pro€ si s nékym rozumim a s nékym ne - komunikacni typologie
0 jaky jsem komunikacni typ
0 jak uspokoijit jiné komunikacni typy a ziskat je na svou stranu
Pokrocilé komunikacni techniky
prace s negativni naladou protistrany
postup zvladani nedorozuméni
prosazeni vlastniho navrhu/myslenky
zvladnuti stiznosti
zvladani verbalni agrese
Principy ,prodeje” mySlenek protistrané
o rozli$eni ,motivi“ od ,poZadavki"
0 uméni prezentace pfinosu pro protistranu
0 sekvence ,prodeje* myslenky
Zména pozadavku protistrany, ktery nam nevyhovuje

Cena kurzu za Ucastnika

(" Obsah v cené

Cenabez DPH )

Skolici materialy a potfebné pomuicky
certifikat absolvovani kurzu
obgerstveni po dobu trvani kurzu

18.800K¢
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1510 - Profesionalni telefonickd komunikace

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

Uréeni kurzu
*  Ucastnik: konzultanti, support pracovnici, vyvojafi, administrativa.
*  Urover znalosti problematiky: zaCateCnik az pokroCily.

Cile kurzu

Cilem kurzu je zvysit UspéSnost telefonickych hovorl. Telefonicky hovor je uspésny v pfipadé, kdy po polozeni
druhd strana vnitiné konstatuje ,to bylo pfijemné/profesionaini“. Podle statistik rozhoduje z 86% o uspésnosti
telefonatu jeho provedeni a pouze 14% pripada na znalosti a informace v telefonu podavané. Zaméfenim se
na umeéni jak telefonovat” razantné zvysite UspéSnost svych hovor(.

Typ kurzu

Jednodenni intenzivni kurz ur€eny pro kazdého, kdo chce své telefonaty vést profesionaing,
efektivné a predevSim UspéSné. Telefonicka komunikace je dnes nejCastéjsi forma bézné
mezilidské komunikace. Dostupnost mobilnich telefond jeji dalezitost jen podtrhla. Umét spravné
telefonovat je velké plus pro kazdodenni praci, at se jedna o obchodnika, konzultanta, Ci
vedouciho projektu.

V kurzu je detailné mapovan cely proces telefonatu, ktery zadina pfipravou pfed vytoCenim Cisla a konéi
zpracovanim poznamek a planovanim nasleduijicich kroku.

Dovednost telefonovat je spolu s dovednosti prezentovat dnes jednou z klicovych podminek pro vykon téméf
jakéhokoliv povolani, které je zaloZzeno na kontaktu s lidmi. Proto posunutim telefonickych dovednosti na vy3si
uroven posouva Uéastnik vyrazné vzhlru svou hodnotu na trhu prace a stava se atraktivnéjsim pro zaméstnavatele.
Z pohledu zaméstnavatele vede zlepSeni dovednosti ke snizeni komunikacnich naklad( a zvySeni produktivity
prace.

Detailni obsah kurzu
Obsah kurzu je zaméfen na vSechny faze telefonovani a to jak na Uspésné zpracovani pfichozich hovor(, tak na
aktivni telefonicky kontakt a telefonicky prodej. Kurz zahrnuje:
»  Co hodnoti druha strana na hovoru pozitivné
*  Nejcastgjsi chyby telefonického hovoru
e Telefonni hovor a jeho faze
e Pfiprava na telefonat
»  Optimalni telefonni skript
» Rétorika v telefonatu
e Role rychlosti fe¢i hovoru v telefonatu
e Postup zpracovani obecného pfichoziho hovoru
»  Otazky v telefonatu (jejich typy a dopad)
e Pfepojeni hovoru
e Zpracovani stiznosti v telefonatu
e Zvladnuti verbalni agrese
*  Syndrom telefonniho automatu a jak s nim bojovat

Cena kurzu za ucastnika

Obsah v cené Cena bez DPH ]
Skolici materialy a ostatni potfebné pomucky
o certifikat absolvovani kurzu 6.800K¢
e obcerstveni po dobu trvani kurzu
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1520 - zvladani konfliktnich a stresovych situaci

Realizace IT projektu vyvolava silné stresujici nebo konfliktni situace. A to jak mezi zakaznikem a
realizatorem, tak uvniti realizaéniho tymu. Piitom pravé schopnost zvladnout takovéto situace rozhoduje
o uspéchu ¢i nedspéchu projektu. Kurz se zaméfuje na prakticky nacvik zvladani téchto situaci.

Uréeni kurzu
*  Ucastnik: management, konzultanti, support pracovnici, vyvojafi.
*  Uroven znalosti problematiky: zacateCnik az velmi pokrocily.

Cile kurzu
Cilem kurzu je naucit ucastniky rutinné zviadat nejcastéjsi stresové a konfliktni situace, které v oblasti realizace
projektu a supportu zakaznikd mohou nastat. U¢astnik(im to pfinese klidnéj§i pracovni i osobni Zivot.

Nejvétsi riziko stresovych a konfliktnich situaci spo€iva v tom, ze pokud nejsou dobfe zvladnuty, mohou vést ke
vzniku nevratnych Skod. Mezi takovouto typickou ,Skodu® patfi napfiklad vznik osobni averze. Ta je neslucitelna
s dlouhodobou spolupraci. Uastnici vzajemné averze ¢asto zaméni fedeni objektivnich problémd za osobni boj
bez ohledu na vysledek prace.

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

PFi¢inami vzniku stresovych a konfliktnich situaci

e Prevenci jejich mozného vzniku

e Zvladanim typickych stresovych situaci

e MoZnou napravou jiz vzniklych $kod

Kurz se zaméfuje na prakticky nacvik realnych situaci vznikajicich pfi praci se zakazniky nebo uvnitf spolecnosti.
V reélnych kritickych situacich musi mit ¢lovék zaZitou dovednost (rutinni zviadani postupu), pouha teoreticka
znalost mu nestaci.

Zvladani stresovych a kritickych situaci patfi mezi nejuzite¢ngjsi dovednosti. Cetnost vyskytu nemusi byt
v pracovnim nebo soukromém zivoté vysoka, mohou vSak zasadné ovlivnit jeho dalsi vyvoj.

U stresové a konfliktni situace je mozné rozdélit do dvou zakladnich skupin:
»  Objektivné pracovni - jsou to situace, které nevyhnutelné pfinasi samotna prace. Pfikladem mize byt
napfiklad sestaveni priority Ukolt ve skupiné lidi nebo dosaZeni shody nad pracovnim tématem.
»  Osobni situace - zahrnuji celou mnoZinu jev, které pfimo zasahuji nasi osobnost a které jiz ¢asto nelze
povazovat za prospé$né k zvladani osobniho nebo pracovniho Zivota. Pfikladem mlze byt osobni
verbalni Utok nebo agrese.

Zpétna vazba Gcastnikd kurzu

Ondrej (42), technicky konzultant

»...nase projekty casto patfi mezi velmi hektické. Na poslednim vSak vznikla situace, ktera dospéla ve velmi
prudkou hadku, které jsem se ucastnil. VZdy jsem si fikal, Ze se do takové situace nedostanu a i v tomto pfipadé
jsem se ji snazil vyhnout...

... po kurzu jsem pravé na tomto mém pfipadé zjistil, Ze jsem pfes svou asertivni povahu nékterymi vyroky vyrazné
prispél k agresivité druhé strany. Také jsem si nacvicil, jak takovéhoto Clovéka postupné fidit do stavu, kde je
mozné v komunikaci pokracovat..."
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Detailni obsah kurzu

Cena kurzu za ucastnika

Typicke stresujici a konfliktni faktory z pohledu realizace projektl
Pfiznaky potencialniho konfliktu a jejich v€asné zjisténi b
Role fizeného konfliktu v Zivoté ¢lovéka /;
Zasady pfimé komunikace
Asertivita - zdsada nebo pouze jedna z moznosti feSeni ,\/-\1
Prevence stresovych situaci ——
0O spravné )\I/yuiiti komunikacnich kanall = =7

0 Zzjisténi osobnosti ¢lovéka a jejich stresovych faktor(
0 zamezeni nevédomého vyvolani konfliktu

slovnik kritickych slov
slovni obraty vyvolavajici konflikt

Typicke stresujici a konfliktni situace - nacvik postupl Uspésného zvladani
0 objektivné pracovni situace:

zvladani namitek ostatnich tcastniki komunikace

sdéleni zamitavého stanoviska k poZadavku klienta

stiznost ze strany klienta

kritika patné odvedené prace

dosazeni kompromisu - technika ,systematického rozhodovani*
shoda na priorité vice variant - metoda parového porovnani
ziskani &asu pro promysleni odpovédi nebo zklidnéni

zména nerealné predstavy feSeni

pfiznani vlastniho pochybeni s minimalizaci Skod

O osobni situace:

natlak ze strany klienta

verbalni Utok (bez agrese) - napfiklad obvinéni z nekompetence

citové vydirani - natlak na socialni rovinu konzultanta

agrese - ¢lovék mimo vlastni kontrolu

sdéleni osobné nepfijemné skuteCnosti - jak napfiklad sdélit kolegovi, Ze je citit
alkoholem a na setkani se zakaznikem jit nemuze

zvladani zjevné Izi

pomluva a fama

Techniky napravy vzniklych Skod
o odbourani zarodkd vzniklé averze
0 technika pfeneseni zavazku u¢inéného na ostatni €leny tymu
0 pochvala jako zdroj zmény

(" Obsah v cené Cena bez DPH )
»  Skolici materialy a ostatni potfebné pomucky
 certifikat absolvovani kurzu a ocenéni pro nejlep$iho z kurzu 18.800KE
*  obCerstveni a stravovani po dobu trvani kurzu
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1525 — Postupy analyzy pot feb zakaznik u

Kurz se zaméfuje na postupy, kterymi konzultant mapuje pozadavky zakaznika pii nasazovani IT FeSeni.
Zpracované vystupy konzultant predava jako podklad pro parametrizaci sytém, nebo provedeni
programovych Uprav.

Uréeni kurzu
*  Ucastnik: support management, support pracovnici, konzultanti, vyvojafi.
*  Uroven znalosti problematiky: zacateCnik az velmi pokrocily.

Cile kurzu

Mapovani potfeb zakaznikl je jeden z kliCovych Ukoll konzultantli na projektu. Cilem dvoudenniho kurzu je
zdokonalit G¢astniky v tom, jak pfi tvorbé analyzy a nasledného navrhu feSeni postupovat. Kurz se zaméfuje jak
na korektni postupy analyzy u zékaznika, tak na ¢ast dokumentacni. Kurz je doplnén o prakticka cviceni.

Detailni obsah kurzu
e Coznamena ,zpracuj analyzu“
o Cinnost analyzy a ¢innost navrhu
* Analyza a navrh jako soucast projektové metodiky;
»  Nej¢astgjSi chyby pfi tvorbé analyzy a navrhu feSeni;
e Metodické postupy analyzy a navrhu;
0 Postup pIné analyzy
0 Postupy rozdilové analyzy
»  Procesni pochopeni zédkaznika jako zaklad definice rozsahu analyzy
0 Dovednost sestavit mapu proces(
o Navazani obsahu analyzy na seznam feSenych procest
0 Vazba procesl zkaznika na postupy rozdilové analyzy
* RozliSeni potieb a poZadavku zékaznika;
0 Potfeba — pro zakaznik véc potiebuije;
0 Pozadavek — o¢ekadvany budouci stav;
0 Postup zjistovani potfeb
¢ Metody ocefiovani poZadavku zékaznika;
0 Obhajoba pozadované ceny;
»  Dotazovani zakazniku v rdmci analyzy;
0 Korektni otazky;
0 Potvrzovani vystupu;
0 Redukce nedorozuméni pfi zpracovani analyzy
»  Obhajoba navrhovanych postupl u zakaznika;
*  Postupy zmény nerealného poZadavku zékaznika;
»  Dokumentace svazana s analyzou potfeb (vzory k volnému vyuziti);
0 Analyza funkénich pozadavk( a Navrh systému;
0 Vzory rozdilové analyzy;
o Procesni schémata;
0 Pracovni postupy
o Ovéfovani kvality dodavky v kontextu obsahu analyzy a navrhu systému;
*  Nacvik pribéhu analytické schlizky u zakaznika;
Principy personélni organizace pfi tvorbé analyzy;

Cena kurzu za Gcéastnika

(" Obsah v cené: Cena bez DPH )
»  Skolici materialy a ostatni potfebné pomucky
*  certifikat absolvovani kurzu a ocenéni pro nejlepsiho z kurzu 18.800K¢
*  obcerstveni a stravovani po dobu trvani kurzu
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1530 - Standardy komunikace supportu

Podpora stavajicich zakaznik je kliCovou ¢innosti z pohledu zakaznické spokojenosti. Z prizkumu mezi
zakazniky IT firem vyplyva, Ze rozhoduijici pro ,,spokojenost“ s podporou je dulezitéjsi uroven komunikace,
nez faktické vyfeseni pozadavku. Profesionalni komunikace podpory ma rovinu procesni a rovinu
psychologickou. Kurz se zaméfuje na nacvik obou téchto rovin.

Uréeni kurzu
*  Ucastnik: support management, support pracovnici, konzultanti, vyvojafi.
*  Uroven znalosti problematiky: zacateCnik az velmi pokrocily.

Cile kurzu
Cilem kurzu je nacvicit techniky a postupy tvofici standardy profesionalni komunikace v ramci procesu podpory
zakaznickych pozadavko.

Vytvoieni pozadavku

Podpora pozadavk( zakazniku patfi mezi kliGové procesy IT spolecnosti. U
Rozhoduje o dlouhodobé spokojenosti zakazniki, ale také byva [S& Kvalifikace pozadavku
vyznamnym zdrojem pfijm0. Nespokojenost s Urovni podpory je také g i
nejCastéjSim divodem odchodu zakazniki od svého dodavatele IT FeSeni. o Regeni pozadavku
=
!(omupikaqe hraje v procesu kliéovgu ro[i. vZéIfaznik obtii’né’ posgije = Pfedénilvystupﬁ
interni kvalitu procesu podpory, velmi detailné v8ak rozpoznava kvalitni a |
profesionalni komunikaci vi¢i nému. Support se vyznacuje také obtiznou -
pfedvidatelnosti mnozZstvi pozadavku, které se sejdou v jednom Case. ol MEERAFS N USHa

Castokrat je pak ve vypjatych situacich profesionalni komunikace jedinou moznosti jak uspokoijit zakaznika.

Typ kurzu

Dvoudenni intenzivni kurz je zaméfen na nacviCeni profesionalnich technik komunikace, které jsou vyuZity
v jednotlivych fazich procesu zpracovani zakaznickych pozadavk( (viz obrazek ,Proces zpracovani pozadavku®).
Z pohledu komunikace nasleduji konkrétni kroky po sobé. Jejich vynechani, nebo promichani je chapano jako
chyba.

V roviné psychologické se kurz zabyva fadou klicovych ukoll, které komunikace pfinasi:
e Jak postupovat, pokud aktualné nemame kapacity na feSeni jeho pozadavku?
»  Co si mysli z&kaznik o pozadavku, ktery sice nékdo obratem udélal, ale nikdo jej o tom neinformoval?
»  Jak pfesvédcit zakaznika, ze dany pozadavek nebude feSen zdarma v ramci reklamace, ale je to placeny
rozvoj?
o Jak sludné pfevést zakaznika na oficialni linku podpory, pokud mi vola na osobni mobil?
« Cim se nam v komunikaci dafi spolehlivé zakaznika rozladit?
e Jak postupovat, pokud nékdo jiny z naSi firmy nedodrzel u zakaznika slibené?
e Jak zvladnout zakaznika, ktery je ve velmi negativnim rozpolozeni?
» Jak odolat tlaku, ktefi z&kaznici nej¢astéji vyvolavaji?

Zpétna vazba ucastniku kurzu

Pavel (46), vedouciho oddéleni podpory zakaznik(

»-..nase spole¢nost zavedla systém tzv. help desku pro stavajici klienty. Procesné jsme hodné poskocili. Presto
zakaznici tento krok v priizkumech hodnotili jako krok ke snizeni kvality podpory. Pri¢inou byl nedostatek a celkové
nizka profesionalita komunikace nasich pracovnik(. Byli pfece pfedevsim odborni specialisté ...

... rozvoj komunikace se nakonec ukazal jako nezbytna soucast rozvoje podpory zakaznik(. Kurz v sumafi pfines|
vSe dulezité a pomohl mym lidem se zlepsit. Provedli jsme také nékolik drobnych korekci v procesech. Dalsi
dotaznik o drovni supportu jiz u zakaznikd dopadl na vybornou ...“
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Detailni obsah kurzu
»  Procesni principy fungovani supportu jako celku
»  Jakeé faktory zakaznik bere v potaz, kdyz se rozhoduje o ,spokojenosti“ se supportem.
»  Nejcastéjsi komunikacni chyby v oblasti podpory zakazniku
Zakladni principy spokojenosti zakaznikli s komunikaci
0 udrzovat jasny pfehled
0 aktivita na strané dodavatele
0 informovat s predstihem
o0 informovat realisticky
e Komunikacni kanaly a jejich preference v rdmci jednotlivych fazi procesu supportu
0 pisemna a zejména e-mailova komunikace
= nejcastéjsi chyby
o telefonickd komunikace
= zakladni principy
= role hlasu a jeji pravidla
= pozitivni formulace
o0 komunikace na osobni schizce
e Proces zpracovani zakaznického poZzadavku a navazané komunikaéni techniky
0 vytvofeni pozadavku
= zakladni principy formulovani servisniho pozadavku
= zajiSténi informovani zakaznika
systematické dotazovani zakaznika
= Zji$téni pfiCin pozadavkl
= techniky zamezeni nedorozuméni
0 kvalifikace pozadavku
= sjednani dohody o dalSim postupu
= sdéleni zamitavého stanoviska s minimalizaci nasledku
= projednani cenového pozadavku
= obhajoba navrhovaného fedeni
systematické rozhodovani
o feSeni pozadavku
= interni zadani ¢asti feSeni formou S.M.A.R.T. tkolu
= postup verbalni kontroly stavu fe$eni
0 pfedani vystupu feSeni
= obhajoba pfedavaného feseni
0 akceptace vystupu fedeni
«  Regeni obtiznych situaci z pohledu komunikace na supportu
0 natlak ze strany klienta
stiznost na innost supportu
nekonstruktivni oponent na strané zakaznika
osobni utoky ze strany klienta
afektované chovani na strané klienta

O o0oo0oo

Cena kurzu za Ucastnika

(" Obsah v cené: Cena bez DPH )
»  Skolici materialy a ostatni potfebné pomucky
* certifikat absolvovani kurzu a ocenéni pro nejlepsiho z kurzu 18.800K¢
*  obcerstveni a stravovani po dobu trvani kurzu
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1540 - Skoleni skolitel i

Cilem Skoleni je pfenést maximum znalosti na $kolené 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.

Urceni kl{rzu
. L{éastnik: konzultant, ktery Skoli zakaznika; interni Skolitelé firem.
e Uroven znalosti problematiky. zacateénik az pokroCily.

Cile kurzu

Cilem kurzu je zdokonalit Skolitele a lektory v technice pfedavani informaci o fe$eni potencialnim uZivatelim. Jak
postupovat, abychom na $koleného prenesli co nejhlub$i znalosti co nejefektivnéji? Kurz zahrnuje cviceni jak
obecnych dovednosti uZiteCnych pro Skoleni, tak specialni dovednosti pouzivané ve spojitosti se Skolenim
konkrétnich feSeni.

Typ kurzu
Dvoudenni intenzivni kurz ur€eny pro zaméstnance softwarovych a IT
spoleCnosti, jejichZ naplni prace je poskytovat Skoleni.

Kazdy Skolitel musi spifiovat dvé zakladni podminky. Prvni je vysoka odborna
erudovanost. Kde neni znalostné co pfednaset, nelze Skolit. Druha a neméné
dulezitd podminka je schopnost Skolitele odbornou znalost druhé strané
smysluplné a srozumitelné sdélit.

Zatimco znalostné jsou S$kolitelé vzhledem k nasazovanému FeSeni dobre
pfipraveni, lektorska Cast je obecné podceriovana. Na ,zpusobu“ predani
informaci v8ak zavisi spokojenost zakaznika (uzivateld) se Skolenim. Nizka mira
lektorské dovednosti miize také vyvolat dal$i naklady spojené s opakovanim
Skoleni nebo stiznosti na kompetenci Skolitell.

Obréazek skoliciho cyklu: zjisténi
potfeb, névrh kurzu, realizace,
Ziskani zpétne vazby.

Zpétna vazba Gcastnikd kurzu

Barbora (29), interni Skolitelka firmy
»-.. hase spolecnost velmi intenzivné roste. KaZdy mésic pribirame nékolik novych lidi. Aby se efektivné
zapojovali do produktivni ¢innosti spolecnosti, jsou v co nejkratSim ¢ase Skoleni na vse, co pro praci
potiebuji. To je mym tkolem. Pokud néco po Skolenich neumi, skonci to na moji hlavé. ProtoZe se vSak
u nas ve firmé porad néco méni, musim ¢asto ménit obsah Skoleni. Pak vSak bylo velmi obtizné se vejit

do stanoveného ¢asu na kurz, nebo splnit o¢ekavani novych zaméstnanct na obsah ...

... Zaujal mne zejména prakticky nacvik tvorby Skoleni. Je to pfesné to, co potfebuji ke své praci. Ted'jiz dovedu

Skoleni poskladat tak, abych se veSla pfesné do pléanovaného ¢asu na vycvik a navic projit vSe potiebné..."

Petr (34), konzultant - Skolitel
»--- Skoleni jsou pokaZdé jina. Jednou jsou budouci uzivatelé systému celkem Sikovni, jindy mam pocit,
& jako by byli z jiné planety. Nejvice mne vsak trapi, pokud se setkdm opravdu s typem, ktery zamérné
- Skodi. Typicky je to nékdo, kdo je odplircem nové zavadéného systému ...
A .. na kurzu mne nejvice zaujala prace s komunikacnimi typy Skolenych a nacvik jednotlivych moZznych
situaci, které nastavaji v pfipadé, Ze je pfitomen Skodici posluchac...
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Detailni obsah kurzu

Cim se podle uzivatel li§i vyborny a pramérny $kolitel
Faze Skoleni
0 navrh 8koleni
0 realizace Skoleni
0 vyhodnoceni vysledku
Stanoveni cili Skoleni
Postup navrhu obsahu Skoleni
o tvorba ¢asového planu Skoleni a ovéreni jeho realistiCnosti
0 sprévna logicka skladba Skoleného tématu
0 provéfeni Skolenych postupl v realném systému (je-li predmétem Skoleni zavadény systém)
ManaZerské zvladnuti 8koleni
0 co vSe je nutné piipravit a zajistit pfed Skolenim - kontrolni seznam
0 zaji$téni zpétné vazby ze Skoleni pro pfipadné pozd&jsi reklamace a dohady na fidici komisi
0 zajisténi podkladl pro pfipadné pozadavky na uhrazeni nakladi na opakovani Skoleni
,slabSich* uzivatelQ
Prace se $kolenou skupinou
0 odhad a ovéfeni vstupni Urovné Skolenych osob
0 ocekavani Ucastniku Skoleni podle jejich pfirozeného komunikaéniho stylu
4 z&kladni kameny Spickového Skolitele

0 obsah
o forma
o0 rétorika

0 neverbélni komunikace
Zaklady feCi téla Skolitele-prezentujiciho
Techniky rétoriky vyuzitelné pfi Skoleni
0 prace s hlasem
0 kladeni otazek
0 udrzeni pozornosti Skolenych
Obsahovy postup pfi realizaci $koleni
Zvladani krizovych scénafu pfi Skoleni
0 kdyz vysadi technika, nebo néco nefunguje
0 pfitomnost vyloZzenych ,odplrc“ projektu na Skoleni
0 Skoleny produkt neni hotov nebo funkéné nastaven

Cena kurzu za Ucéastnika

(" Obsah v cené

Cena bez DPH )

Skolici materialy a potfebné pomuicky
certifikat absolvovani kurzu 18.800K¢E
déarek pro lektorem nejlépe hodnoceného ucastnika kurzu
obCerstveni po dobu trvani kurzu
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Obsah sluzeb v katalogu

Nazev sluzby

J Pfehled oblasti poskytovanych sluzeb
Moderovani tvorby firemni vize

Moderovani tvorby strategie spole¢nosti

Akviziéni poradenstvi

Rizeni vnitrofiremnich projektd zmény

Rozvoj firemnich procesti

Mapovani a zhodnoceni firemnich proces(

Ladéni vykonnosti firemnich procesl

Testovani realného fungovani procesu (mystery shopping)
Definice pozadavk( na zménu infrastruktury

Zavedeni systému vykonového odméfovani

Definice produktu a jejich cilovych segmentl

Ziskavani zpétné vazby od zakaznikd a partnerl

Strategické poradenstvi

Podpora e odneho kandidata na po
Ovéfeni vhodnosti kandidata na pozici (assesment centrum)
Oveéreni shody postojli 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

92
93
Sluzby tymové prace a spoluprace _

Ziskavani zpétné vazby od zaméstnanc( (360°) 94

| 3
73
74
75
77
78
79
80
81
82
83
84
85
86
87
88
89
9
of
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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 klicovych lidi z firmy takovouto vizi vytvofit a nacrtnout zakladni obrysy a
podminky jejiho napinéni.

Obsah sluzby
Moderovani setkéni majiteld nebo TOP managementu s cilem formulovat korektni vizi
spoleCnosti na pfisti dvoj az trojleté obdobi. Vize je zakladnim integrujicim prvkem firmy. Vizi si
je mozné prestavit jako jasnou ,vlajku“ umisténou na néjakém vrcholu, které fika: ,Tam chceme
spolecné dojit".

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

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

Priklady korektné formulovanych vizi:

,Do tfi let se staneme jedniCkou na ¢eském a slovenském trhu s aplikaci identifikacnich Cipt
v logistice na zaklade vyse trzniho podilu.”

,Prekro¢enim obratu 100miliont K¢ v pfistich dvou letech se staneme nejvyznamnéjSim
dodavatelem dochazkovych systémii v CR."

Priklady chybné formulovanych vizi:

,otaneme se poskytovatelem nejkvalitnéjSich sluzeb pro zakazniky do tfi let.”
,Za dva roky budeme vedouci firmou v nasem oboru.*

,V pristich letech udrZime na$i rozsahlou zakaznickou zakladnu a pozici na trhu.”

Vystupy sluzby

Pisemné naformulovana vize, ktera splfiuje vSechny podstatné prvky pro naplnéni jejiho
motivaéniho a rozhodCiho charakteru. Derivatem mize byt ,mise, ktera pfedstavuje vné firmy
orientovanou odnoz vize.

Pfinosy sluzby
* Vytvoreni finalni formulace motivaéni vize firmy pro pfisti obdobi
«  Uspora ¢asti majitelim a managementu pfi nefizené tvorbé vize
 VétSi pfitazlivost vize prostrednictvim verifikace splnéni kliCovych nalezitosti
Zabranéni pfipadné eskalace konfliktd 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 )

Strana 73/ 101



Wiseman
.se The Way You Grow

S1.1.2. Moderovani tvorby strategie spole  ¢€nosti
Strategii se rozumi konkrétni plan, jak naplnit vizi spole¢nosti. Formou od diléich cili pies
plany inovace klicovych procesli az srozpadem do osobnich pland jednotlivych
zaméstnancu. Aby strategie nezistala 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 |
velké mnozstvi a Ukolem strategie spoleCnosti je vybrat a
naplanovat jednu konkrétni cestu. -

l Nastin rozpoétu (sicuti kverifikael reslizovatsing stl cid)

Vize

Diléi strategické cile (milniky) pro napInéni vize

Aktualni stav firmy (zsosdn odss, sousn oganzace, somm vizisdey)

Rozpad strategickych cilll na cile po procesech

iretagle Feizenl L upport HR
v Eams, Fidicl KPI procesy, Cetrukturs, riziks)

[CL] BU, cllova_ organizatn

Provadéci plan po procesech
[ raingie ] Rizani =l [ R ] [ ‘support ] [ R ]
(Boznam ukoll: Co, Kdo, Kdy, Jakym

)
|
)
Stav trhwu (acusinl siav iy, pradiccs ¥y, konowrenca, rizika) ]
|

Strategie spoleCnosti se nejCastéji definuje na zasedani
vexternim, uvolnéném prostfedi za UCasti TOP
managementu (pfipadné maijitelll) v délce jeden az dva pracovni dny. Akce vyZaduje pfipravu
jednotlivych G¢astnikd podle zadani.

Obréazek: Struktura dokumentu strategie firmy

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

Vysledny dokument ,strategie spolec¢nosti“ obsahuje nejCastéji tyto kapitoly:

* Rekapitulace vize

« Stanoveni dil¢ich strategickych cilt pro napInéni vize

« Stanoveni cill inovace jednotlivych kli¢ovych procesu ve firmé

» Popis aktuélniho trzniho prostfedi pro naplnéni vize (slouzi k verifikovatelnosti
proveditelnosti)

»  Stanoveni metrik (KPI = Key Performace Indicators) pro méfeni zmény v procesu

 Definice portfolia produktl a sluzeb

 Stanoveni znalostni mapy spole¢nosti

«  Stanoveni provadécich projektd pro jednotlivé zmény (majitel, faze, asovy plan,
naklady, zdroje)

e Sestaveni hrubého verifikaniho rozpoctu

Vystupy sluzby

Pisemné zaznamenany nacrt strategie spolecnosti urCujici cestu napinéni vize a to od
strategickych cill aZ po konkrétni provadéci plany. Druhym pisemnym vystupem je definice kol
a jejich majitell potfebnych pro kompletni dokonceni strategie.

Prinosy sluzby
«  Uspora ¢asu TOP managementu pfi formulaci strategie spole¢nosti
» Jasné nasmérovani spolecnosti k napInéni vytyéené vize
«  Definice konkrétnich kolG zmény pro konkrétni osoby
«  Rizeny rist spolednosti na zakladé stfednédobého planu
»  Efektivnéjsi zprava investic spolecnosti do rozvoje

Cena sluzby
( Pracnost: Jeden den pfipravy + jeden aZz dva dny moderovani workshopu + zpracovani zapisu. ]
| Cena prace: 58tis. K&/ den
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S1.1.3. Akvizi éni poradenstvi
Nakupy, prodeje nebo slouceni spole¢nosti jsou fizeny vizi ristu a zmény. To je ukol
majiteldl. 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 Cast 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 akvizi¢niho poradenstvi pokryvame:
« Rizeni akvizice jako celku
* Vytvofeni planu akvizice
»  Ohodnoceni prodejni ceny ICT spole¢nosti
*  Zmapovani akvizi¢nich rizik (rozSifena due diligence)
*  Sjednani prodejni/nékupni ceny a jejich podminek
« Poradenstvi pfi realizaci akvizice
» Vytvofeni planu na splynuti firemnich kultur
* Post akvizi¢ni audit

Co je obsahem jednotlivych sluzeb:
«  Rizeni akvizice jako celku
Za nékterou ze stran hajime zajmy od Uvodnich Uvah pfes vytvofeni konkrétniho
akvizi¢niho planu az po realizaci planu na zaclenéni provedené akvizice do struktury
investora. Jedna se o Casové narocnou sluzbu, kterd se vSak vzhledem kvySce
realizované investice jednoznacné vyplati. Sluzba zahrnuje vétSinu nize popsanych
dil¢ich €innosti.

* Vytvoreni planu projektu akvizice

Tato faze predstavuje 50% Uspéchu celé akvizice. PoCinaje naplanovanim technického
postupu akvizice, v€etné vypracovani analyzy dopadu na cilovy trh, partnery, portfolia
produktl, zaméstnance a v neposledni fadé management obou firem. Jak motivovat a
eliminovat management v boji s limity MY a ONI, které ohrozuji cely proces a jak
mentalné zvladnout to, Ze jsou dvé skupiny vedoucich pracovnik(, které jednoznacné
,bojuji“ o stejné Zidle. To vSe je nutné dobfe promyslet a naplanovat. Je az neuvéfitelne,
7e 63% akvizic v ICT v CR nema predem konkrétni plan (projekt), co se bude dit po
koupi.

»  Ohodnoceni prodejni ceny ICT spolecnosti
Jakou reélnou cenu mé prodavana/nakupovana spole¢nost? Jaka je realna hodnota
rozpracovanych projektl, znalosti lidi, obchodniho potencialu? ICT spole¢nosti obecné
vyZaduji odlisny pfistup ohodnoceni nez napfiklad primyslové nebo distribuéni podniky.
Diky dlouhodobosti obchodnich a realizaénich cykli je mozné ze strany prodavajiciho
upravit klicové hospodarské Udaje a to plné v souladu se zakonem. Pfesto se vSak
takovyto pfesun aktiv mize negativné projevit v budoucnu.
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»  Zmapovani akvizi¢nich rizik (roz$ifena due diligence)
Cinnost realizovana pro investujici stranu. Nakup ICT spoleénosti predstavuje také
zna¢né mnozstvi rizik. Jakeé ,kostlivce skryvaji rozpracované projekty, nebo jak moc
firma zavisi na sou¢asnych majitelich? Co se stane po jejich odchodu? Jak se pracovalo
s ohodnocenim rozpracované vyroby a jaka je financni realita projektu? Jaka je moznost
udrzet klicové lidi?

»  Sjednani prodejni/nakupni ceny a jejich podminek
Podminky a cena nakupu 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.

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

Vytvoreni planu na splynuti firemnich kultur
Firmy akvizici nejastéji kupuiji 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 spolecnosti velmi nachylné k odchodu. Jak si tam
alespori kliové lidi udrzet. Ve vice nez 75% akvizic selze pravé prevzeti lidi!

*  Post akvizi¢ni audit
Kdy kon¢i vyhodnoceni akvizice? Pomizeme Vam s post akviziénim auditem, jehoz
cilem je srovnat vstupni ofekévani akvizice a realitu po delSim, minimalné rocnim
obdobi. Post akvizini 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 formalniho ukonceni akvizice.

Vystupy sluzby
Individualni podle zvolené ¢asti sluzby.

Pfinosy sluzby
¢ Maximalni ochrana investice nebo prodeje
SniZeni finan¢nich ztrat zplsobené piehlédnutim potencialnich rizik
* RychlejSi dotazeni akvizice do finalniho stavu a tim zamezeni zrat na obou stranach
» Dosazeni vétsiho zisku po provedeni akvizice

Cena sluzby
( Pracnost: Sluzby jsou cenény na zakladé individualni dohody podle rozsahu. Je mozné také W

sjednat ocenéni na zakladé ekonomickych vysledkl akvizice.
\_ Cena prace: 58tis. K& / den
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S1.1.4. Rizeni vnitrofiremnich projekt G zmény
Zména uvniti organizace ze stavu JE do stavu MA BYT patfi mezi nejrizikovéj$i projekty.
Zejména, pokud je cil projektu ¢astecné kontroverzni pro ¢ast firmy. Piikladem muze byt
zména odménovaciho systému nebo zména ve zpUsobu fizeni projektu. Zde je prospésny

externi

projektovy manazer s vysokou zkuSenosti z cilového stavu.

Obsah sluzby
Rozsahlej$i interni zmény ve firmé je nutné chapat jako projekt. Pro sv(j uspéch vyzaduiji
stanoveni fazi a Cinnosti. Dulezitou roli také hraje pozice vedouciho takovéhoto projektu. Jsou

Celkovy

vvvvv

Restrukturalizacni projekt

Zména odménovani na motivacné vykonové
Zavedeni fizeni firmy rozpoctem a KPI
Zavedeni novych metodik pro jednotlivé procesy
Vlybudovani a organizace nového oddéleni
Zavedeni postupu pokro€ilé personalistiky

rozsah sluzby je soucasti diskuze s klientem. Obvyklé €innosti v ramci sluzby jsou:

Definice cilového stavu (chtény stav)

Popis souCasného stavu

Néavrh fazi a Cinnosti projektu

Sestaveni personalniho obsahu projektu

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

Pravidelné schlizky vedeni interniho projektu

Viytvareni sumarni dokumentace k projektu

Ohodnoceni a sledovani rizik projektu

PriibéZné znalostni poradenstvi k pfredmétu projektu

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

Pfinosy

sluzby

Celkové sniZeni nakladl oproti internimu fizeni. Neni nutné objevovat kolo.
Zkraceni doby transformacniho projektu diky zkuSenosti

Zvyseni jistoty dosazeni planovaného cile transformace

Zmirnéni dopadu transformacnich projekt( uvniti spole€nosti jejich idealnim
provedenim

Uvolnéni asu kliGovych osob k primarnim procesim (které vydélavaiji)
MozZnost pfesunout negativni osobni averze na externi subjekt

Cena sluzby

(* Pracnos

t: Stanovuje se individualné. Je ur€ena celkovym rozsahem interniho projektu.

| Cena prace: 58tis. K&/ den
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S1.2.1. Mapovani a zhodnoceni firemnich proces
Kazda spole¢nost je tvofena skupinami procesti. At’ se jiz jedna o procesy fidici, obchodni,
realiza¢ni, supportni nebo vyvojové. Cilem sluzby je zmapovat klicové procesy firmy. Je
také mozné je ohodnotit z pohledu nejlepsiho znamého fungovani téchto procesu
v ostatnich IT firmach.

Obsah sluzby

Porovnejme dvé spole¢nosti s velmi podobnou ¢innosti. Jedna velmi rychle roste a dosahuje
zisku, druha nema zdaleka takové vysledky. V éem je mezi nimi kliCovy rozdil? Je to zplsob
organizace firemnich procesu. Vnitfni nastaveni procesu, véetné mechanismu jejich kontroly a
personalniho pokryti, rozhoduje o Uspéchu i neuspéchu spolecnosti.

Sluzba mapuje aktuélni stav kliGovych procest (a jejich podprocest) ve firmé. Porovnava je
s aktualné nejlepSim znamym stavem. Procesy jsou mapovany ve ¢tyfech drovnich:

» Posouzeni aktualni mocnosti procesu vzhledem k velikosti organizace

Verbalni posouzeni klicovych znakl proces(

»  Zhodnoceni tvrdych a mékkych metrik procesu

 Existence a hodnoty KPI u procest (Key Performace Indicator)

Mezi kliCové procesy IT firmy patfi:
e Proces fizeni spole¢nosti
Oslovovani potenciélnich zakaznikt (marketing)
*  Prichod obchodniho pfipadu firmou
*  Sjednani subdodavek a nékup sluzeb/zbozi
*  Postup realizace projekt
*  Vyvoj produkt
»  Zpracovani supportnich zakazek
« Rizeni vztah( se zakazniky/partnery
«  Rizeni lidskych zdroji (HR procesy)
*  Finanéni procesy
U kazdého kli¢ového procesu je mozné vysledovat 10 az 30 dlleZitych podproces(.

Vystupy sluzby

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

Pfinosy sluzby
* Vytipovani uzkych mist v procesech s nejvétsim potencialem na zlepSeni.
Ziskani redlného obrazu o stavu spole¢nosti (realita vs. maximum mozného).
«  Uspora nakladd orientaci zmén na fakticka Uizka mista, kde zména pfinas$i nejvétsi realny
efekt.
* Moznost zahdjit cilené projekty navySeni produktivity ve spolecnosti.

Cena sluzby
(" Pracnost: Dle po&tu analyzovanych procesti na zakladé dohody s klientem. )
\_ Cena prace: 56tis K&/ den )
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S1.2.2. Lad éni vykonnosti firemnich proces
Zvysovani vykonu firemnich procesi, bez rozsifovani lidskych zdroji, je vyznamnym
zdrojem zisku spoleénosti. 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 procesu.

Obsah sluzby

Cilem sluzby je zvysit vykon konkrétniho procesu u zékaznika. Vykonem se rozumi napfiklad u
obchodniho procesu narust primérné vySe prodejl na jednoho obchodnika za mésiéni obdobi o
70%.

Sluzba se zaméfuje na konkrétné vytipovany proces/y a formou projektu si davéa za cil dosaZeni
vy38i vykonnosti procesu/l. Takovyto projekt zmény ma nejCastéji nasledujici faze:
* Zmapovani aktualniho stavu procesu (muze byt existujicim vstupem projektu)
 Nastaveni kliCovych metrik a KPI pro

ohodnoceni vykonnosti procesu v souladu se ~ 5geg ®1Q-2009 H4Q-2003
strategii spole¢nosti a0%
*  Provedeni snimku aktualni vykonnosti procesu 303
(objektivné méfitelné hodnoty) 20%
»  Formulace dohody o cilovém stavu procesu 10% -
e Sestaveni planu transformace procesu v ¢ase 0% -
« Rizeni projektu zmény procesu Promérna  Priméma  Ziskovost.
«  Vyhodnoceni dosazeného cilového stavu USPESOST LspEsnost na sjennans
prospekt-  wyhryz zakazce

procesu (pres objektivni metriky) wyhra  nabidek
Podle pfani zakaznika je mozné zvolit pouze nékteré  Graf: Porovnani vybranych KPI pred a po
faze celého projektu. Ostatni faze si zakaznik jiz zajistuje ~ 'adéni viykonu obchodniho procesu.
vlastnimi zdroji.

Dulezitou roli pfi stanoveni cilového stavu predstavuje také posouzeni vhodnosti procesu
zpohledu velikosti cilové organizace. Napiiklad 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 muze dynamicky rostouci
firmu zcela vyCerpat, nebo aZ existencné ohrozit.

Vystupy sluzby

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

Prinosy sluzby
« Méfitelny narust vykonu procesu a tim rist efektivity firmy.
* NavySeni vykonu firemnich procesu a tim kliCovych ekonomickych ukazateld.
» Zamezeni efektu ,kovafova kobyla chodi bosa®, to znamend, Ze interni rozvoj je
potlaCovan na ukor dilCi, nekoncepCni prace pro zakazniky.
*  Prosazeni zmén, které si interni zdroj nemuze dovolit z divodu vazeb realizovat.

Cena sluzby
(" Pracnost: Na zakladé projektového planu odsouhlaseného s klientem pred zahajenim praci. )
\_ Cena prace: 56tis K¢/ den
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S1.2.3. Testovani realného fungovani procesu (myste  ry shopping)
Kazdy vedouci se sam sebe pta, jak reaguji moji lidé, pokud je nevidim? Postupuji podle
dohodnutych postupt? Cilem sluzby je vrealném chodu firmy simulovat zakaznika
poptavajiciho sluzbu, obchodniho partnera ¢i nahodné volajiciho. Ovérime tak, jaké je
skutecné chovani lidi a tim realny stav firemnich procest.

Obsah sluzby

Sluzba mapuje realné chovani a dodrzovani procesu ze

strany zaméstnanc(i spoleénosti v jakémkoliv bodé, kde do Predstaveni
néj vstupuje dalsi Clovék. Muze se jednat o potencialniho Zjiéténi poteb
zakaznika, dodavatele, obchodniho partnera nebo kolegu Klienta

v praci. Simulujeme za takovéto osoby ,realné“ chovani  Zjiténi Kicowych
v dané situaci a mapujeme reakce testovanych osob. informaci

Mabidka sluzeb
Pfikladem muze byt poptavani sluzby u obchodnika
jménem potencialniho zakaznika nebo kontakt supportniho  Formulace zaéril
oddéleni s konkrétnim dotazem.

Pozitini ton
Testovat je mozné chovani zaméstnanci v ramci
jakéhokoliv procesu. Testovat je mozné také procesy o D% S0%  100%
bdod teli Priklad: Grafické vyhodnoceni telefonatu
subdodavatelu. potencialniho klienta s obchodnikem.

Sluzba se vyuziva ve dvou pfipadech z reality firemniho Zivota:

« 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. Pfikladem mlZze byt vyzkum, jak konkrétni lidé na supportu dodrzuji zavazné
komunikacni postupy se zékazniky? Dal§im typickym pfikladem je postup obchodnikl na
obchodnim pfipadu.

* Proces nedosahuje vykonu podle pozadavki a neni znam divod, pro¢ tomu tak je.
Prakticky test méa pak za ukol ovéfit, kde leZi fakticka pfiCina nizkého vykonu procesu, aby
bylo mozné sjednat napravu. Pfikladem muzZe byt situace, pokud podle pfileZitosti ma obchod
vykazovat daleko lepSi vysledky, nez jaka je realita. Pak je nutné hledat pfiCiny v realité
chovani obchodnikd v ramci obchodniho procesu.

Vystupy sluzby

Pisemna zpradva mapuijici, jak kazdy jeden individualni pfipad simulace, tak obecné trendy
vysledované na celém uskuteCnéném vzorku. Soucasti jsou také doporuCeni na zménu
konkrétnich procesU k odstranéni potencialné nejslab$ich mist.

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

Cena sluzby
(" Pracnost: Pracnost je stanovena na zakladé poétu testovanych osob a typu procesu. )
\_ Cena prace: 56tis K¢/ den )
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S1.2.4. Definice pozadavk G na zmeénu infrastruktury
Firemni procesy a jejich realizace se dnes neobejdou bez podpory rozsahlé IT
infrastruktury. Cilem sluzby je definovat podle planovaného cilového stavu procesu
pozadavky na firemni infrastruktury. Ty pak mohou slouzit jako zadani k internimu vyvoji
nebo jako zadani dodavateli.

Obsah sluzby

Cilem sluzby je pfinést do oblasti rozvoje firemni IT infrastruktury pohled strategicky a
manazersky. Firemni IT infrastruktura je vyrobni prostfedek, ktery mé poskytovat pozadované
vystupy pro dosaZeni vykonu procesu. Konkrétni technologické prostedi hraje pouze podpurnou
roli.

Pfikladem muUZe byt, zda informaéni systém s minimélnim zpozdénim za realitou poskytuje
vedoucimu projektu pehled o stavu rozpracovanosti dil€ich Ukoll (business rovina). Zda se jedna
0 Cesky nebo zahrani¢ni SW v tomto bodé nehraje roli (preference technologie).

Sluzba pfindSi sefazeny seznam potfebnych zmén stavajici IT infrastruktury k posileni
vykonnosti procesu firmy. Nej¢astéji se podpora IT infrastrukturou zaméfuje na procesy:

»  Poskytovani manazerskych KPI a metrik pro fizeni firmy

«  Rizeni realizace novych obchodti

* Rozpoctovani a fizeni realizace projektu

Efektivni zprava stavajici zakaznické/partnerské zakladny (Account Management)

» Technicka podpora stavajicich zakazniku a jeji automatizace

* Automatizace prodeje

Efektivni organizace lidskych zdroji na zakazkach

Efektivni Sifeni znalosti uvnitf spoleénosti

Vystupy sluzby

Pisemny dokument obsahujici v pofadi podle névratnosti sefazené pozadavky na zménu
stavajici IT infrastruktury k posileni vykonu firemnich procesl. Dodatkem je také odkaz na
soucasné technologické moznosti (bez preference) k realizaci téchto pozadavkd. Vystupni
dokument muze slouzit jako zadani pro vybérové fizeni nebo interni vyvoj.

Pfinosy sluzby
ZvySeni vykonu firemnich procesl
Snizeni nakladl na investice do IT jejich smysluplnym provazanim s vykony firemnich
procesu.
* Rychlejsi ndvratnost investovaného rozpoétu do rozvoje IT navazanim na kli¢ové
zmény pro navySeni vykonu spolecnosti.
» Pfeneseni pozadavku na IT infrastrukturu do manazersky srozumitelného pohledu.

Cena sluzby
(* Pracnost: Je stanovena individualng na zakladé proces, které ma IT infrastruktura pokryvat. )
\_ Cena prace: 56tis K¢/ den
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S1.2.5. Zavedeni systemu vykonového odm énovani
Vykon zaméstnance je nastaven prostredim, ve kterém pracuje. Celkovy zisk spole€nosti
je tvofen snahou kazdého jedince a to na v§ech pozicich. Jednim z kliCovych prvki ristu
firmy je vytvorit spravedlivé, ale vysoce motivujici odménovani navazané na firemni cile.
Sluzba pomaha s jeho definici i zavedenim.

Obsah sluzby
Cilem sluzby je pro jednotlivé pracovni role zavést odménovani motivujici k vySSimu vykonu a to
v souladu se strategickymi cili spoleCnosti. Takovyto systém musi spliiovat nékolik podminek:

* Je v moci zaméstnance (a jeho pracovni role) ovlivnit méfeny vykon

» Mé&fené veliCiny musi byt jednoznacné prokazatelné

* Méfené veliCiny musi mit navaznost na firemni cile a strategii

 Podil motivacni slozky musi dosahnout vyznamného podilu na celku

Jako pfiklad mizeme uvést odménovani obchodnika ve firmé realizujici IT projekty. Odména
obchodnika muze byt jako % z ,net revenue® fakturace (prodejni faktury — k nim pfislusné nakupni
faktury) za mésic snizené o pohledavky po splatnosti del$i nez urgity podet dn(i. Ceho tim
dosahneme:

 Business nekon¢i podpisem smlouvy, ale penézi na uctu

» ,netrevenue® provazuje tah na zisk v souladu s firemnimi cili

Odecitani neuhrazenych faktur vyviji tlak dofeSeni neplaticu
Sluzba pomaha definovat metriky, celkovy systém odmérovani, simulace moznych scénaf,
zpusob jeho zavedeni s nejmensimi negativnimi dopady.

Typické role, pro které se zavadi vykonové odménovani:
* TOP management (feditel, vedouci marketingu, vedouci obchodu, vedouci realizace,
vedeni vyvoje, vedouci supportu, finanéni feditel)
*  Obchodnik
» Vedouci projektu
* Konzultant
*  Programator
e Pracovnik supportu

Vystupy sluzby

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

Pfinosy sluzby
Klicovy narGst vykonu firmy
*  Ochranu firmy v pfipadé necekanych propadi trhu
« Spravedlivé odménovani podle schopnosti zaméstnancl
»  Pr0hlednost a bezkonfliktnost stanoveni odmén

Cena sluzby
(" Pracnost: Individualng dana po&tem pracovnich roli ve firmé a rozsahem projektu zavedeni. )
\_ Cena prace: 58tis K&/ den )

Strana 82/ 101



Wiseman
.se The Way You Grow

S1.3.1. Definice produkt G a jejich cilovych segment 1
Formou moderovanych workshopii pomaha klientim definovat jejich produkty.
Produktem se mysli véc, sluzba nebo konkrétni feseni. Produkt pak tvofi uceleny popis,
ktery Fika CO, KAM, ZA KOLIK, PROC a JAK prodavat.

Obsah sluzby

Prekvapivé nizka uroven abstraktniho mysleni ve spolecnosti vyzaduije i u tak obtiznych komodit,
jako je SW nebo sluzby, definovat co nejkonkrétnéjsi ,balicky”, které se nazyvaji PRODUKTY.
Ukazuje se, Ze genialné vyvinuté feSeni pro jednoho zakaznika je velmi obtizné znovu
prodatelné, pokud nespliuje pravé charakteristiku ,produktu. Napfiklad i vyvoj feSeni na
zakazku je nutné chapat a definovat jako ,produkt®,

Aby byl ,produkt® uchopitelny pro obchodniky i zékazniky, musi jeho definice minimainé
obsahovat nasledujici body:

*  Obchodni jméno

«  Definici cilové skupiny (segmentu) zékaznikd

» Vytipované negativni situace u zakaznika, které ma odstranit.

* Vytipované pfinosy, které zékaznik zakoupenim ziska.

Definici procesu prodeje

 Definovanou cenu za konkrétni rozsah
Skupina dalSich kritérii mGze detailnéji definovat produkt a zvySit tak Sanci jeho prodeje.

Cilem sluzby je na workshopu definovat produktovou mapu a nasledné zakladni teze definice
jednotlivych produktl podle vySe uvedenych bodu. Produktovou mapou se rozumi prehled,
tabulka nejCastéji tvofend segmenty zakazniki a procesy, které pokryvame nebo planujeme
pokryt. Ugastnici workshopu maji za Gkol pfipravit konkrétni podklady.

Vystupy sluzby
Pisemny dokument obsahuijici produktovou mapu a definici dilich produkt(. U produktd, které
teprve maiji byt do portfolia zavedeny, pak dokument obsahuje ¢asovy plan krokd formou tkold.

Pfinosy sluzby
 Vyznamna Uspora Casu oproti interni definici produkt( (bez fizeného workshopu)
»  ZvySeni Uspésnosti obchodu
» NavySeni opakovatelnosti prodeju
» Podklady pro plan cileného rozsifeni produktového portfolia
¢ Moznost planovat prodejni cile konkrétnich produktu a tim i planovat realizaéni kapacity
e Podklad pro znalostni mapu spoleénosti
 Sjednoceni pohledu U¢astniki na produktové portfolio

Cena sluzby
( Pracnost: 0,5 dne pfiprava + 1 az 1,5 dne samotny workshop + 0,5 dne dokumentace ]
\_ Cena prace: 56tis K¢ / den )
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S1.3.2. Ziskavani zp étné vazby od zakaznik G a partner 4

Cilem sluzby je ziskat z definované skupinky objektivni informace podle zadani. Mize se
jednat o prizkumy mezi stavajicimi zakazniky nebo obchodnimi partnery. DalSim
prikladem mize byt zjiStovani objektivnich divodi prohry u konkrétniho zakaznika.

Obsah sluzby

Znét objektivni nazor cilové skupiny firem na konkrétni véc, je konkurenéni vyhodou. Vztah vici
dodavatelské firmé vSak Casto vede ke zkreslovani informaci pfi pfimém dotazovani. Pfikladem
mUZe byt sdéleni divodu potencialnimi dodavateli, pro¢ byl vyfazen z vybérového fizeni. TéméF
vzdy se jedna o zastupné divody, na zakladé kterych neni mozné ucinit opatfeni pro budouci

vvvvv

Sluzba se nejCastéji vyuziva pro:
*  Ziskani anonymni zpétné vazby od zékaznikd nebo obchodnich partnerd
Ziskani informaci od definované cilové skupiny firem
o Zjisténi realnych pficin prohry u konkrétniho zakaznika

Prizkum je moZné vzdy chapat jako proces,

ktery se realizuje v definovanych krocich.
Sluzba zahrnuje nasledujici kroky:

 Definice sady informaci ke zjisténi ve
spolupréaci se zadavatelem

Spokojenost s
rychlosti odezvy

na poZadavek
100%

B80%

Spokojenost s
férovosti

Spokojenost s
gl

celkovou dobou
» Definice objektivnich  kritérii  pro kalkulace cen Feleni...
vyhodnoceni zjisténych informaci
e Zvoleni metody pro  ziskani _ ,
v , . , , Spokojenost se Spokojenosts
pozadovanych informaci (dotaznik, vettienosti kvalitou

rozhovor, atd..)

*  Provedeni zjistovani informaci u cilové
skupiny

« Statistické zpracovani vysledku

» PredloZeni a prezentace vyslednych
zjisténi

SUppOry wyfeseni...

Hodnoceni
srozumite|nosti

Priklad: Pramérné hodnoceni supportu ze strany
zakazniku spolecnosti.

Vystupy sluzby

Viystupem sluzby je sumarni zprava se zjisténymi daty v dohodnuté strukture. Soucasti jsou také
doporuceni na dalsi postup na zakladé zjisténych informaci. Po dohodé doporucujeme verbaini
prezentaci vysledku zjisténi.

Pfinosy sluzby
*  Objektivni informace pro kliCova rozhodnuti 0 zménéch
* Informace, které neni mozné bez zkresleni ziskat napfimo
«  Usporu nakladd pfi provadéni priizkumd viastnimi silami
+ Jistota validity vysledkl (neni mozné je zkreslit) — zasada managementu: kontrolovat
praci musi nékdo jiny, nez ten ktery praci vykonava.

Cena sluzby

( Pracnost: Stanovena podle poctu dotazovanych subjektu, provedeni dotazovani a rozsahu. ]

| Cena prace: 6.700 K¢ / hodinu

)
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S2.1.1. Ovéreni vhodnosti kandidata na pozici (assesment centru m)
Cilem sluzby je minimalizovat riziko, ze potencialni kandidat neni vhodny pro vykon
konkrétni pozice. At jiz zmoralné volnich dlvodi, z divodu nedostatku potfebnych
znalosti nebo dovednosti. Setfi se tak organizaci vyznamné finanéni prostredky
zplsobené selhanim neprovéreného kandidata.

Obsah sluzby

Klicovou mySlenkou sluzby je praktické ovéfeni vhodnosti kandidata na pozici pomoci simulaci
realnych situaci. Na rozdil od pohovoru, takovéto simulace dok&Zou odhalit i potencialni
nedostatky v oblasti moralné volnich postoju. Napfiklad agrese nebo naopak snaha v&e urovnat
bez konkrétniho feseni.

Principem hodnoceni simulaci (chovani Clovéka v konkrétni situaci) je jejich subjektivni
pozorovani, je nutné objektivitu zajistit vétSim poctem pozorovatell (tzv. assesofi — hodnotitelé).
Cast hodnotitel(i je externi, ast interni. Interni hodnotitelé jsou vzdy vySkoleni a pro hodnoceni
ziskavaji formulare, které jim pomahaji sledovat kliCové prvky simulace. Hodnotitelé pak jednaji
ve shodé.

Sluzba se sklada z nékolika klicovych prvku:
« Nastaveni cild AC se zadavatelem podle poptavané pozice
» Sestaveni simulaci podle zadani
Vyskoleni internich hodnotitell
* Realizace AC v dohodnutém rozsahu
¢ Zpracovani vystupu
* Prezentace vysledkd 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 teoreticke
znalosti, které deklaruje.

Vystupy sluzby

Viystupem je pisemna individualni zprava pro kazdého Ucastnika 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 odlvodnénim doporuduje poradi testovanych
kandidatu.

Pfinosy sluzby

o Snizeni rizika finanCnich ztrat pfi vybéru nevhodného kandidata na pozici. Jeho
nevhodnost se projevi jinak az po urcitém Case, kdy zaénou byt viditelné nedostatky.

» Vysoka mira jistoty z pohledu redlného vykonu kandidata na konkrétni pozici.

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

« Snizeni rizik spojenych s potencialnim nevhodnym zplsobem chovani kandidata
v obsazované pozici. Zejména v manazerské pozici.

Cena sluzby
( Pracnost: Pracnost je stanovena celkovym poc¢tem provéfovanych respondentd.
\_ Cena prace: 7.600K¢ / kandidata

—L
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S2.1.2. Ovéreni shody postoj U kandidata a firemni kultury
Zdanlivé Spickovy kandidat s referencemi ve vyznamném procentu pfipadii na novém
pusobisti zklame, nebo sam brzo odchazi. Duvodem je nejéastéji 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 potenciaini neshody dfive, neZ uchaze¢ do

firmy nastoupi. Pokud v kliCovych bodech nenastava shoda,
zaméstnanec s vysokou pravdépodobnosti odejde nebo jesté hife, je i

nominovan do vysoké funkce, muze zplsobit rozvrat celého tymu nebo

spolecnosti.

Firemni kulturou se ve smyslu sluzby mysli soubor okolnosti, které pak na potencialniho
zaméstnance objektivné trvale pusobi. Klicové prvky, které jako celek utvafi firemni kulturu:

 Velikost firmy (dana po¢tem zaméstnanc)

* Majetkova struktura spoleCnosti

o Zvykové zplsoby prace

e Stabilita spolecnosti

e Specializace pracovnich roli

Osobnostni typologie manazera/li

»  Osobnostni typologie ostatnich ¢lend tymu

e Motivacni preference spole¢nosti

V ramci sluzby je provedeno na vod 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 ¢ase dochazi k posundm a k vyvoji.

Vystupy sluzby

Vlystupem je pisemna zprava, kterd mapuje miru shody kandidata s kliGovymi prvky firemniho
prostredi. Soucasti je také odhad potencialnich konfliktd, které v ramci firemniho prostfedi mohou
nastat.

Pfinosy sluzby
 Vyrazné snizeni odchod( nové nabranych zaméstnancu z firmy.
»  ZvySeni spokojenosti s nové nabranymi zaméstnanci.
* Snizeni né&kladi na nabor novych zaméstnanci diky dlouhodob&jSimu setrvani
zaméstnance ve spole¢nosti.
» U osobnostné vyraznéjSich vedoucich zvySeni pravdépodobnosti, ze nové najaty ¢lovek
bude spliiovat jejich pfedstavy o spravném zaméstnanci.

Cena sluzby
(" Pracnost: vytvoreni snimku 0,5 dne a7 1 den, nasledné cena za jednoho kandidéta
| Cena prace: 56tis K&/den u snimku, 9.800K¢/provéreni kandidata

—L
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S2.2.1. Ovéreni urovn & ,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 testd obsahujicich situacni otazky mapuje znalosti respondentu. Znalostmi se
rozumi, zda dana osoba védomé vi, jaky je spravny postup. Situacni otazka popisuje konkrétni
realnou situaci a nabizi na vybér moznosti feSeni.

Testovaci sady jsou pfipravené bud priiezové nebo poziéné. Prifez se pouziva jednotné pro
v8echny zaméstnance na riznych pozicich, aby bylo mozné jejich porovnani. Nej¢astéjsi oblasti

v prifezovém testu jsou: ]
° Komumkaéni dOVGdﬂOStI 60% Velmi dobra droven znalosti
0%
v o, . - (]
*  PrezentaCni dovednosti a0% -
Zvladani konfliktd 30% et — — =
. o || izksi argven z it |
 Time management 2%
;o . ros 10% 1+ -
* Jednani a vyjednavani o
. Telefolmckvg kor’n.urykace o @é\\ @,@@ é,@@ é@@\
e Techniky fizeni lidi . < &
S & +® ® <&
» Znalosti z fizeni projektu

Priklad: Graf pruméru znalosti prafezem za celou firmu.

Testy zaméfené na konkrétni pozici mapuji do hloubky znalosti potfebné pro Gspésné vykonavani
této pracovni role. Pripravené jsou testy pro nasleduijici role:

*  Obchodnik

* Konzultant

* Projektovy manazer

e Manazer

e Pracovnik supportu

Vystupy sluzby

Vystupem sluzby je pisemné zprava, ktera uvadi pro kaZdou testovanou osobu a také primérmné
za celou spole¢nost dosazenou Uroveri znalosti v rozmezi 0% a 100%. Dosazené hodnoty také
porovnava s priimérem jiz realizovanych testt v IT firmach v CR a SR.

Pfinosy sluzby
¢ Zmapovani realného stavu znalosti u kazdého jednotlivce a porovnani s primérem.
 Podklad pro efektivni investice v oblasti vzdélavani diky cilenym vzdélavacim planim.
« V konkrétnich procesech testy umoZziuji vytipovat divody jeho niz8iho vykonu.
* Moznost pfi ndboru jednoduse a levné verifikovat deklarované znalosti.
» V poméru vysledek/cena nejvyhodnéjSich sluzeb pro testovani znalosti zaméstnancd.

Cena sluzby
(" Pracnost: Pracnost je uréena podle rozsahu zvoleného testu. )
| Cena prace: 600 — 1.200K¢/test + 10.600KE za vytvoreni finalni zpravy )
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S2.2.2. Development centrum - ov éFeni dovednosti a postoj
Sluzba, ktera kromé znalosti (védi jak) ovéfuje také dovednosti (prakticky to umi) a postoje
(chtéji to délat) respondentu viiéi potfebam urcité pracovni pozice. Realizuje se nejéastéji
kombinaci testl, simulaci realnych situaci a pohovori. Byva detailnim podkladem pro
vzdélavaci plan.

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

vivs

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

Ugastnici DC jsou rozfazeni 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 kazdé mapované oblasti na tfi urovné:
» Znalosti - respondent zna spravny postup.
* Dovednosti - dokaze aktivné aplikovat ,znalost v praxi.
» Postoje - zda chce znalosti a dovednosti vyuZivat.

Zmapovani vSech tfi Urovni v kazdé oblasti je provadéno nasledujici nastroji:
» Test - primarné orientovan na zjisténi znalosti DC.
»  Simulace situaci z praxe (individualni a skupinové) - simulaci se rozumi feSeni
konkrétni situace mezi Uastniky z jejich pracovniho Zivota. Tato je nasledné
pozorovana hodnotiteli. Slouzi ke zjisténi dovednosti U¢astnika.

* Osobni pohovor 1:1 - slouzi zejména ke zjisténi postoju U¢astnika DC. Ten vede
zku$eny psycholog.

Vystupy sluzby

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

Prinosy sluzby
»  Zpétna vazba respondentiim, ktera jim umozni dalSi osobni rist.
» (Odhaleni potencialnich slabych mist, ktera vedou ke snizovani vykonu v procesech,
které testované osoby vykonavaji.
* NejpfesnéjSi podklad pro tvorbu vzdélavaciho planu.
*  Finan¢ni Uspory v nasledném vzdélavani diky 100% cilenému zaméfeni kurzl na
potieby konkrétnich zaméstnancu.

Cena sluzby
(" Pracnost: Celkova pracnost je dana po&tem provéfovanych kandidati.
| Cena prace: 7.800tis K¢ /osobu

—L
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S2.2.3. Tvorba vzd élavaciho planu
Cilem je vytvofit plan vhodnych Skoleni pro kazdého respondenta tak, aby doslo
k navyseni jeho pracovniho vykonu, ale také k riistu jeho osobni spokojenosti. Vzdélavaci
plan je zpracovavan na obdobi priblizné jednoho a pll roku. V pokrocilé formé zahrnuje i
vstupni uroven respondentt.

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

Pfi tvorbé vzdélavaciho planu se kombinuje nékolik klicovych informaci:
 Aktuélni aroven znalosti a dovednosti zaméstnance
e Soucasna nebo planovana pracovni role zaméstnance
* Mapa znalosti vyZzadovanych (mandatornich) konkrétnimi produkty a ¢innostmi
* Aktualné na trhu dostupné moznosti vzdélavani a jejich ceny
» Planovany rozpocet a jeho rozmisténi v Case

Aktualni urover znalosti a dovednosti zaméstnance jsou nejcastéji vystupy ze sluzeb ,Realizace

svvs

nahradit tyto vstupy pohovory s vybranymi zaméstnanci.

Soudasna a planovana pracovni role zaméstnance je dulezitd pro posouzeni vhodnosti
konkrétnich kurzd pro danou osobu. Napfiklad jina skladba kurzl je vhodné pro vyvojafe, 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“ kurzt do planu.

Podle poCtu dotazovanych osob je nasledné sestaveno doporuéeni i na vhodnou formu
vzdélavani kazdé osoby. NejCastéji se kombinuji firemni kurzy s u€asti 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 kurzd v horizontu jednoho a pul roku. Skladba a zaméfeni odpovida
vstupnim znalostem a dovednostem vzdélavaného a jeho pracovni pozici. Soucasti je také
rozpocet pro lepsi planovani vzdélavani ve firmé.

Pfinosy sluzby

Zprehlednéni firemniho vzdélavani diky jednotnému naplanovani
SniZeni celkovych nakladl na vzdélavani jejich cilenym vyuzitim
Zvyseni spokojenosti vzdélavanych osob smyslnosti jeho obsahu
 Orientace vzdélavani podle planovanych cilli rozvoje (napf. rist prodeje)

Cena sluzby
( Pracnost: Individualné na zakladé kvality vstupnich podklad( a po€tu zaméstnanc. ]
\_ Cena prace: 56tis K¢/ den )
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S2.2.4. Testovani miry inovace dosazené vzd élavanim
Cilem sluzby je zmapovat a zméfit pfinosy konkrétniho vzdélavaciho projektu. Provadi se
prostrednictvim vytvoreni snimku nad skupinou respondenti pred projektem a po jeho
realizaci. Pfikladem mize byt spokojenost zakaznikl 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 exaktné zmeéfitelnych podkladech. Patfi mezi né napfiklad
percentudlni uspésnost dosazeni obchodu, ziskovost, obrat nebo utilizace zdroji na projektech.
Takovéto metriky maji vétSinou pfimou souvislost s celkovou vykonnosti organizace.

Cile stanovené mékkou metrikou

Mékké metriky vyjadfuji subjektivni hodnoceni urcitého stavu procesu. Napfiklad spokojenost
zakazniku se supportem, vnimani nasich obchodniku v pribéhu procesu nebo Uroven respektu
nadfizeného u podfizenych. Mékké metriky se méfi nejcastéji formou dotazniku, které obsahuji
transformacni tabulky stavil pro jednoznaéné vyjadreni.

Dosazené zlep3eni se méfi porovnanim nékolika ,snimk(“ metrik. Jeden ,snimek* se provadi
pfed zahdjenim vzdélavaciho projektu, daldi minimalné jeden s odstupem po ukonéeni
vzdélavaciho projektu.

Vystupy sluzby

Viystupem sluzby je pisemny dokument, %

porovnavajici stav pfed a po vzdélavacim rotoenost o -
projektu. Vystupy jsou prezentovany v grafické —— =1 s
podobé. Kazda osa prezentuje jednu ze 10% — 109
sledovanych metrik. Barevné jsou oznaCeny ‘ H%' ] ‘ e

dosazené hodnoty jednotlivych —snimka. .
Nasleduje slovni komentar a moznosti dal§iho  semunikace sskazniy
rozvoje. Je také mozné zahrnout financni

kalkulaci navratnosti vzdélavaci sluzby. Projekty v termin
Obrazek: Priklad grafického znazoméni metrik pfinost

Utilizace zdrojl

Pfinosy sluzby
*  Prokazani realnych vysledku vzdélavaciho projektu
* Moznost navazat vzdélavaci projekt na konkrétni cile zmény ve firmé
 Vydisleni pfinost vzdélavaciho projektu

Cena sluzby

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

\_ Cena prace: 56tis. K¢ / den

NN
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S2.2.5. Outsorcing organizace vzd élavani u klienta
Na realizaci rozsahlejSiho vzdélavaciho planu je nutné se divat jako na organizac¢né velmi
naroény projekt. Firmy pfitom ¢asto nemaiji kvalifikovany zdroj, ktery na takovyto projekt
mohou plné vyélenit. Cilem sluzby je pfevzit plné organizaéni zalezitosti uvnitr klienta.

Obsah sluzby

Sluzba je primarné urcena 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 zaméstnanci vytézovat na 100% prace spojena s organizaci U¢astnikd
Skoleni. Je tim vS8ak zpomalena jeho primarni prace. V ramci sluzby pfevezmeme pIné organizaci
kurzd.

Je vyhodné pfenést Einnosti na lidi, ktefi maji rutinni znalosti a zkuSenosti s organizovanim kurz{
a akci.

Pfesny rozsah sluzby je uréen po vzajemné dohodé. Je vSak mozné volit z bloku:
Zajisténi mista Skoleni a technického zabezpeceni
« Komunikace se zaméstnanci a sjednavani konkrétnich termind s nimi
* Rozeslani organizacnich pokyn( pro ucastniky jednotlivych Skoleni
o Zajisténi formalnich zaleZitosti na misté konani kurzu (napfiklad prezenéni listina a
oznaceni mistnosti dle poZadavku fond(, atd..)

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

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

Pfinosy sluzby
* Vyrazné uleheni prace na strané klienta
Snizeni n&kladu na organizaci vzdélavani
Uvolnéni vnitfnich zdroju na jiné projekty mimo rutinni préaci organizace Skoleni
» Pfeneseni odpovédnosti za organizaci na tfeti stranu
¢ Zamezeni nedorozuméni pfi organizaci kurz{

Cena sluzby
(" Pracnost: individualni podle poctu kurzti a U¢astnikd )
\_ Cena prace: v ramci projektu vzdélavani Wiseman je sluzba zdarma, jinak 3.200K¢/hodinu )
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S2.3.1. Sestaveni znalostni mapy spole €nosti

Nositeli znalosti jsou lidé. Ve stiedné velké nebo rozsahlé organizaci ¢asto potrebna
znalost pro feSeni konkrétni situace lezi, jen se o ni nevi. Cilem sluzby je vytvofit 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 spolecnosti. Znalostni mapa
rozsahem vyjadfuje, jaké znalosti podle svého strategického planu firma potfebuje. Jeji obsah
pak vyjadfuje realitu pokryti znalostmi.

Znalostni mapa ma dveé ¢asti:
* Mandatorni znalosti. Tuto sadu znalosti firma v idealnim pfipadé potfebuje, aby
dokéazala prodavat, nasazovat, vyvijet produkty vymezené ve své strategii.
* RozS$ifené znalosti. Témi se rozumi skupina znalosti v hlavach
zaméstnancu, které nevyZaduje napfimo znalostni matice, ale mohou generovat
jakoukoliv konkurenéni vyhodu.

Bankovnictvi
Mandatorni  znalosti pfedstavuje znalostni  [Audit stavu T |Pet Kndpek (20%)
matice. Ta nejcastéji do Fadku klade produkty a
do sloupct pak procesy nebo zakaznické — |Licencovani  |Jii Mosika (80%) | Cmafe) Vi (40%)
segmenty. Kombinace procesii a produktd Per Kndpek (0%)
vytvafi znalostni prostor, ktery musi byt ve firmé Onej Moted (30%)
pokryt nositelem znalosti, kterou Ize vyjadfit
arovni  0-100%. Pocétem osob v jednom
znalostnim prostoru a jejich znalosti vytvafri
informaci o zastupitelnosti.

Platformy
ERP redeni
CRM fedeni
Internetove tech.
Technologie siti | Oidfich Mahy (50%) | Oldfich Maly (50%)
Priklad: jednoduché matice mandatornich znalosti

Rozsifené znalosti jsou zjistovany formou pohovorl nebo testu. Jejich zjistitelnost je ovSem jiz

vvvvvv

muze byt psychologické vzdélani konkrétniho manazera.

Vystupy sluzby

Pisemny dokument, ktery obsahuje sestavenou matici znalosti doplnénou o jejich personalni
pokryti s percentualnim uvedenim miry dané znalosti ve firmé (0% - 100%). Dal$i vystupem je
také mira zastupitelnosti primarniho nositele znalosti ve firmé (0% - 100%). Verbalné jsou
doplnény vytipované rozsifené znalosti prostym vyctem se jménem nositele.

Prinosy sluzby

» Uceleny prehled o znalostech, které firma u svych zaméstnanci ma.

«  Uspora asu managementu oproti formovani znalostni mapy bez vnéj§iho moderovani.

» Mapuje reélnou zastupitelnost ve firmé z pohledu znalosti. Tim umozriuje snizit riziko
nizké zastupitelnosti.

«  Uspory financi diky zamezeni redundantniho vzdélavani (znalost jiz ve firmé je).

» Moznost naplanovat rozvoj znalosti v souladu se strategii a tim cilené doplnit potencialni
bild mista.

Cena sluzby

(" Pracnost: Cena je stanovena individualng, obvykly rozsah 0,5 aZ 1,5 dne podle rozsahu.

\_ Cena prace: 56tis K&/ den
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S2.3.2. Zavedeni managementu znalosti
Managementem znalosti se rozumi procesni postupy, které vedou k cilenému doplhovani,
rozvoji a Sifeni znalosti ve firmé. Cilem sluzby je pomoc s definici i zavedenim takovychto
procesu. Zvysuje se tak navenek profesionalni kredit firmy i vnitini zastupitelnost.

Obsah sluzby

Sluzba se zaméfuje na vytvofeni a zavedeni procesu pro cilené uchovavani znalosti a jejich
nasledné Sifeni ve spolecnosti. Doporu¢enym vstupem pro realizaci sluzby je mapa znalosti. Jeji
sestaveni je mozné pomoci sluzby ,Sestaveni znalostni mapy spole¢nost”.

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 opaném
pfipadé se postupné vytvafi prohlubujici se znalostni bariéra mezi sluzebné starSimi zaméstnanci
a noveé pfichozimi kolegy.

Cilem sluzby jsou tyto oblasti:
* Definice seznamu znalosti ve spojitosti s konkrétnim pracovnim mistem
 Definice postupu pfenosu znalosti na nové zaméstnance (asociacni plan)
¢ ZpUsoby dokumentace kliCovych znalosti a jejich udrzovani v aktualni podobé
» Techniky pfedavani znalosti uvnitf spoleénosti
» Nastaveni role tutora pro nové zaméstnance
»  Sestaveni planu rozvoje znalosti pro kazdého zaméstnance
* Organizacni struktura a pfidéleni ,supervize® nad blokem znalosti
 Definice politiky znalostni zastupitelnosti ve spoleénosti

Sluzba nabizi souhrn aktualné nejlepSich postupt v téchto oblastech. Management znalosti se
stava spolu s generacni obménou zaméstnancu ve firmach jednim z kliCovych témat. Pfitom
¢asto management nevidi tuto potfebu jako aktualni, protoze byva znalostné vyborné vybaven.
Neuvédomuije si v3ak, 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 sou¢asny stav, cilovy stav a seznam konkrétnich krokt potfebnych pro pfechod do
cilového stavu. V rami realizace tohoto projektu je mozné vyuziti sluzby ,Rizeni vnitrofiremnich
projektd zmény".

Pfinosy sluzby
o ZvySeni zastupitelnosti z pohledu znalosti uvnitf spole¢nosti
Rychlejsi produktivni zaglenéni novych zaméstnancl do spole¢nosti
*  SniZeni nakladl na Skoleni zaméstnancul
e MozZnost nastaveni osobni odpovédnosti za udrzovani konkrétni znalosti v aktualni
podobé

Cena sluzby
( Pracnost: Rozsah sluzby je stanoven individuélné. Obvykly rozsah cca 3 dny.
| Cena prace: 56tis K&/ den

—L
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S2.4.1. Ziskavani zp étné vazby od zam éstnanc U (360°)
Sluzba ma za cil od zaméstnancl ziskat nezkreslenou zpétnou vazbu na firmu, firemni
prostredi, nadfizeného nebo vytipované oblasti. Vystupy jsou priméry za skupinu a je
zarucena 100% anonymita respondenti. Pravé zarucena anonymita zajiStuje i shér
negativni zpétné vazby. Tim je dosazena vysoka objektivita dat.

Obsah sluzby

Sluzba zahrnuje Gvodni schizku k objasnéni cili ziskani zpétné vazby. Nasledné je navrzena
vhodna sada dotazt a komunikaéni 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:
* Zpétna vazba na praci nadfizeného manazera
*  Zpétna vazba hodnotici firemni prostfedi a kulturu
 ZjiStovani pficin vytipovanych negativnich jevi
 Zjistovani spokojenosti zaméstnancli s trovni benefitl a mezd
 Preference postoji zaméstnancu k urcité udalosti/skute¢nosti

Hodnoceny: Petr Movak
| Ne | Spis Ne | Spise Ano Ano

Vedouciho povaiuji za vzor
Souhlasim = jednanim vedouciho
leho éiny povaiuji za spravedlive

leho chovani je sluéné

Povaiuji jej za pracovitého Elovéka
MEfi vEem stejnym metrem
Fovaiuji jej za odbornika

JM

Priklad: Jednoduché primérmé hodnoceni manaZera tymem v grafické podobé
Vystupy sluzby
Viystupem sluzby je pisemna zprédva shrnujici statistické vysledky jednotlivych Setfeni
v dohodnuté struktufe. SouCasti je také na zakladé zkuSenostni baze Wiseman
nejpravdépodobnéjsi interpretace moznych vysledkl Setfeni. Souéasti pfedani vysledné zpravy
muze byt po dohodé se zadavatelem prezentace vysledka.

Pfinosy sluzby
o Ziskani vérohodnych informaci od zaméstnanct spoleénosti. Interni ziskavani informaci
je zatiZzeno obavou lidi z nasledku negativnich hodnoceni.
«  Uspora ¢asu internich zaméstnancul pfi zpracovani dotaznikd.
«  Uspora &asu pfi formulovani dotaznikdi se smysluplnym obsahem.
* Odhaleni nahodné vypinénych dotaznikd. Pfipravené sady Wiseman obsahuji kfizové
kontroly vypliovanych udaj.

Cena sluzby
(* Pracnost: Stanovena individualné na zaklad& po&tu respondentti a rozsahu zji§tovanych tdaji. )
\_ Cena prace: 6.700K¢/hodina konzultace, dotazniky od 300K do 1.400/0soba dle rozsahu )
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S.2.4.2. Realizace teambuildingu
Cilem teambuildingu je dosazeni konkrétni zmény v tymu prostfednictvim her a simulaci,
vétsinou v neformalnim prostredi. Budovani tymového ducha byva vedlejSim efektem.
Prikladem cilu teambuldingu mize byt prolomeni nedivéry, odstranéni komunikacnich
bariér, sjednoceni nazord, nebo uvédoméni si podilu své prace na celkovém vysledku
spolec¢nosti.

Obsah sluzby

Teambulding jako nastroj méa vzdy konkrétni cil, ktery nasledné definuje obsah a misto konani
teambuildingu. Tuto skuteCnost vSak napliuje v realité mizivée procento firemnich akci
oznacovanych terminem ,teambuilding“. V kazdém pfipadé je vSak mozné dosahnout vice, nez
se jen navzajem Iépe poznat a posilit pfislusnost k firmé.

Klic¢ovym nastrojem pro dosazeni stanovenych cilGi 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 jedinci. Simulace se vramci
teambuldingu vyuzivaji omezenéji, preference je v oblasti her.

Prikladem hry miZe byt stavba néjakého zafizeni, které pro uspé&sné dokon&eni 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 spolecném projekiu.

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

Vystupy sluzby

Viystupem sluzby je odstranéni vytipované negativni situace v tymu nenapadnou formou her nebo
simulaci. Dosazeni cilového stavu je mozné nasledné verifikovat napfiklad realizaci sluzby
,Ziskani zpétné vazby od zaméstnancl®.

Pfinosy sluzby

»  ZvySeni pracovniho vykonu tymu prostfednictvim odstranéni vytipovanych negativnich
stavd.

o ZlepSeni spoluprace €lent tymu odstranénim potencialnich averzi a nedorozuméni.

Prohloubeni vzajemnych vazeb jednolitych ¢lend tymu a tim pozitivnéjSiho pfistupu pfi
feSeni pracovnich situaci.

 Posileni pfislusnosti a loajality zaméstnancu k firmé.

»  Odstranéni negativnich vazeb mezi jednotlivymi vrstvami ve spolecnosti.

Cena sluzby
(" Pracnost: Obvykle od jednoho do tfi dnd. h
| Cena prace: 56tis K& /den organizace. Dale jsou ocenény dalsi nutné osoby pro organizaci. )
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Pro ¢ vyuzit nase sluzby a kurzy?

1) Poskytujeme koleni a sluzby nejvétsimu podtu IT firem v CR a SR. To pfinasi jistotu volby firmy,
ktera se pohybuije v prostfedi a navazuje dlouhodobou spolupréci.

2) Nabizime nejrozsahlejSi portfolio provazanych sluzeb v oblastech strategického poradenstvi,
personalniho poradenstvi a vzdélavani. To pfinasi moznost pokracovat jednoduse s jednou
firmou.

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

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

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

6) Nabizime rozsahly systém sluzeb kolem kurzd. Znalostni testy, DC, vzdélavaci plany, postojova
motivace, vyhodnoceni kurzd, 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 prednaSek pres Skoleni, prakticka cviCeni, individualni konzultace, vyuku na
pfipadech z praxe klienta aZ po koucing.

8) Nejpropracovangjsi navaznosti obsahu jednotlivych kurzi v nabidce. Shodné terminologie,
procesni podhledy, detailni rozpady globalnich postupt v diléich kurzech + garance konzistence
znalosti v kurzech. To pfinasi minimalizaci ztrat pfi opakovanych u¢astech na kurzech.

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

10) Pres rozsah nabizime dostupnost vSech sluzeb i materialtl v ¢eském jazyce. To pfinasi lepSi
schopnost adaptovat zpétné dovednosti a znalosti z materiald.

11) Cilené nabizime outsourcing organizace vzdélavani u zakaznika pfi realizaci kurzd. Posilame
pozvanky, obvoldvame ucastniky, motivujeme je pro akce misto vasich interich zaméstnancu.
To Vam Setfi néklady 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.0.; www.acomware.cz
ACREA CR, spol. s r.0.; www.acrea.cz
ACTIVE 24, s.r.0. ., www.active24.cz
ADMIS CZ s.r.0.; www.admis.cz

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

AIS Software s.r.0.; www.ais.cz

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

Altus Software s.r.o.; www.altus.cz

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

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

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

ASl informaéni 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.o.; www.aston.sk

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

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

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

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

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

BARCO, s.r.0.; www.barco.cz

Bellman Group, s.r.0.; www.bellman.cz
BenchCom s.r.0.; www.benchcom.cz
BERGHOF SYSTEMS s.r.0.; www.isb.cz
Bentley Systems CR s.r.0. ; www.bentley.com
BNSOFT s.r.0.; www.bnsoft.cz

BSC PRAHA, spol. s r.0.; www.bsc.cz

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

CAMO, spol. s r. 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

CGI IT Czech Republic s.r.0.; www.logica.cz
CIGLER SOFTWARE West, s.r.0.; www.moneyplzen.cz
CIGLER SOFTWARE ass.; 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,spol.s.r.o.; www.cortex.trade.cz
CS SOFT a.s.; www.cs-soft.cz

Cyber Fox,s.r.0.; www.cyberfox.cz

CYGNI SOFTWARE a.s.; www.cygni.cz
D3Soft s.r.0.; www.d3soft.cz

DAMEDIS, s.r.0.; www.damedis.cz
DatalLite, spol. s r.o.; www.datalite.cz
DATA-NORMS s.r.0.; www.data-norms.cz
Datapac s.r.0.; www.datapac.sk

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

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

DCIT,a.s.; www.provys.com

DEFINITY Systems, s.r.0. ; 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.0.; www.dmkconsulting.cz

DNS a.s.; www.dns.cz

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

E.ON IT Slovakia spol. s r.0.; www.eon-it.sk

eD’ system Czech, a.s.; www.edsystem.cz
Ekonomické informacni systémy s.r.o.; www.ekopraktik.cz
Elanor spol. s r.o0.; www.elanor.cz

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

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

EMINET Praha, spol. s r.0.; www.eminet.cz

Equica, a.s.; www.equica.cz

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

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

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

First information systems, s.r.o. ; wwwfirstis.cz

FPO, s.r.o. ; www.fpobk.cz

Fujitsu Technology Solutions s.r.o.; www.fujitsu.com/cz
GAMO a.s.; 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
GEMMA Systems, spol. s r.0.; www.gemma.cz

Gigant GROUP s.r.0.; www.gigant-pc.cz
GIST, s.r.o.; www.gist.cz
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GMC Software Technology s.r.o.; http://gmchk.cz/
GORDIC spol. s r.0.; www.gordic.cz

Gosvo, spol. s I.0.; WWW.gosvo.cz

Gratex International, a.s.; www.gratex.sk

GUBI computer systems s.r.0.; www.qubi.cz
GuideVision, s.r.0.; www.qguidevision.cz

H&M DataSoft spol. s r.0.; www.sb-komplet.cz
ha-vel internet s.r.0.; www.ha-vel.cz

HEWLETT-PACKARD, s.r.o0.; www8.hp.com/cz/cs/home.html

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

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

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

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

IFS Slovakia spol. s r.o.; www.ifsworld.com

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

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.0.; www.iresoft.cz

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

it2b s.r.o.; www.it2b.cz

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

ITS a.s.; www.its.cz

J.K.R. spol. s r.0.; www.jkr.cz

Jezek software s.r.o.; www.jezeksw.cz

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

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

KODYS SLOVENSKO, s r.o.; 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.0.; www.ksprogram.cz
KVADQS, a.s.; www.kvados.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.o0.; www.microsoft.com

MICROSYS Brno s.r.o.; www.microsysbrno.cz
Millennium 000, spol. s r.0.; 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
NAVERTICA a. s.; www.navertica.com

NESS Czech s.r.0.; www.ness.com

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

Notes CS a.s.; www.notes.cz

NWT a.s.; www.nwt.cz
NWT Computer Tabor, s.r.0.; www.nwtcomp.cz

02 Czech Republic a.s.; www.02.cz
OKsystem s.r.0.; www.oksystem.cz

One Click Business Solutions s.r.o.; www.1c2c.cz

Olympus Czech Group, s.r.0., €len koncernu; www.olympus.cz

Oracle Czech s.r.o.; www.oracle.com/cz
OR-CZ spol. s r.0.; www.orcz.cz

ORIWIN s.r.0.; www.oriwin.eu
ORSIA, spol. s r.0.; www.orsia.cz
OTNS, a.s.; www.otns.sk

oXy Online, s.r.0.; www.oxyonline.cz
Pantek (CS) s.r.o.; www.pantek.cz

Partner Soft, spol. s r.0.; www.partnersoft.sk
PC HELP, a.s.; www.pchelp.cz
PENDA s.r.0.; www.tisknulevne.cz

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

PosAm, spol. s r. 0.; www.posam.sk

PREGIS, a.s.; www.pregis.cz

Proact Czech Republic, s.r.0.; www.storyflex.cz
PROVISs.r. 0.; www.provis.cz

REGULA Komunikaéni systémy, a.s.; www.requla.cz
Reporters a.s.; www.reporters.cz

S&T CZ s.r.0.; www.sntcz.cz

Sabris CZ s.r.0.; www.sabris.cz

SEFIRA spol. s r.0.; www.sefira.cz

SFERA, a.s.; www.sfera-as.sk
SLOVAKODATA, a.s.; www.slovakodata.sk

SODATSW spol. s r.0.; www.sodatsw.cz

Softec CZ, spol. s .r.0.; www.softec.cz

SOFTEC, spol. s r.0.; www.softec.sk

SOITRON CZ, s.r.0. ; www.soitron.cz

SPAN solution, s.r.0._; www.span.cz
solid-serVision CZ, s.r.o.; www.solid-servision.com
STAND CZ spol. s r.0.; www.stand.cz
STORMWARE s.r.0.; www.stormware.cz
StringData s.r.0.; www.stringdata.cz

Sugarfactory, s.r.o.; www.sugarfactory.cz

Synergit s.r.0.; www.synergit.cz
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Sunnysoft s.r.0.; www.sunnysoft.cz UNICODE SYSTEMS, s.r.0.; www.unicodesys.cz
Microsoft Slovakia s.r.o0.; www.microsoft.com/slovakia UNIPEX CZ, s.r.0.; www.Unipex.cz

TACK, s.r.o.; www.tack.sk UNIS COMPUTERS, spol. s r.0.; www.uniscomp.cz
Tactica Management, s.r.0.; www.tactica.cz UNISSA plus, SE; www.unissa.cz

TANAKA, s.r.0.; www.tanaka.cz Valbek, spol. s r.0.; www.valbek.cz

Taxnet, s.r.o.; www.taxnet.cz Vema,a.s.; www.vema.cz

Technodat, CAE - systémy, s.r.0.; www.technodat.cz VERA, spol. s r.0.; www.vera.cz

Telegrafia, a.s.; www.telegrafia.sk Versino CZ, s. 1. 0.; WWW.Versino.cz

TelPro spol. s r.0.; www.telpro.cz VISION PRAHA spol. s r.0.; www.vision.cz

TILL CONSULT a.s.; www.tco.cz VISITECH a.s.; www.visitech.cz

T-Mobile Czech Republic a.s.; www.t-mobile.cz VITKOVICE IT SOLUTIONS a.s.; http:/itsolutions.vitkovice.cz/
Transcat s.r.0.; www.transkcat.sk WBI Systems a.s.; www.wbi.cz

Trask solutions a.s.; www.trask.cz WBI, s.r.0.; www.wbi.sk

T-SOFT a.s.; www.tsoft.cz Y Soft Corporation, a.s.; www.ysoft.cz

TTC TELEKOMUNIKACE, s.r.o.; www.ttc-telekomunikace.cz YMS, a.s.; www.yms.sk

T-Systems a.s.; www.t-systems.cz ZONER software, a.s.; www.zoner.eu

U & SLUNO a.s.; www.u-sluno.eu
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Cenik ve fejnych kurz 0

Typ kurzu Cena bez DPH za osobu
TFidenni kurzy 24.800K¢
Dvoudenni kurzy se zaméfenim na management 22.600K¢
Ostatni dvoudenni kurzy 18.800K¢
Jednodenni kurzy se zaméfenim na management 11.300K¢
Jednodenni kurzy 9.600K¢
Jednodenni zakladni kurzy (telefonovani) 6.800K¢
Ceny zahrnuiji:

«  Ugast na kurzu v misté jeho konani
» Materialy a dal$i Skolici pomucky
e Obcerstveni a stravovani po celou dobu kurzu

Cenik firemnich kurz G

Typ kurzu Cena bez DPH za kurz
Tfidenni kurz 142.000K¢E
Dvoudenni kurz 96.000K¢
Jednodenni kurz 48.000K¢
Ceny zahrnuiji:

«  Dopravu lektora na dohodnuté misto v ramci CR

» Pfipadné ubytovani lektora

* Materidly a dal$i Skolici pomucky pro vSechny G¢astniky

Ostatni z&kladni technické zabezpeceni (notebook, projektor, kamera ...)

Cenik sluzeb

Typ kurzu Cena bez DPH za jednotku
Konzultacni préace v oblasti strategického rozvoje firmy 56.000KE
(za den)

KonzultaCni prace u ostatnich sluzeb (za den) 52.000K¢
Individualni konzultace (za hodinu) ** 7.600K¢
** Cestovné u sluzeb s hodinovou sazbou (za km) 11,30K¢
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Prihlaska na kurz

4 Kurz a termin
Kod kurzu nebo jeho nazev:
Datum kurzu:

Cena kurzu bez DPH:

4 Spole énost p AhlaSujici zam éstnance — faktura éni adresa N
Nazev spolecnosti:

ICO:

DIC:

Fakturacni adresa:

Zasilaci adresa**:

S Cislo interni objednavky vyZadované na ztétovaci fakture: )

( Primarni kontakt pro vzajemnou komunikaci tykajici s e pAhlasky a konani kurzu )
Titul, jméno a pfijmeni:
Kontaktni telefon:
Kontaktni e-mail:
\___ Primarni kontakt je take pfihlaSovana osoba na kurz:-ANQ / NE )
~

~

PrAihlaSované osoby (Vyplrite pouze, pokud je Géastnik kurzu jina osoba nez kontaktni osoba, nebo pokud pfihla3ujete vice
osob)

Titul, jméno a pfijmeni E-mail Mobilni telefon*

ouhswnhpE

- J

*Mobilni telefon slouZi k ovéreni kde a jak se Ucastnik kurzu nachazi, pokud nedorazi na zacatek kurzu. Prosim uvadéjte cislo, na
kterém bude k zastizeni pri cesté na kurz.
**Je-li odliSna od fakturacni adresy.

Razitko firmy a podpis opravnéné osoby

Prosime, vyplrite piihlasku citelnym tiskacim pismen. OdeSlete ji naskenovanou na e-mail: info@wiseman.cz. V pfipadé, ze Vam
do 24hodin nepotvrdime pfjeti, prosime, spojte se s nami telefonicky.

Odeslanim mailem a potvrzenim jejiho pijeti (e-mailem) ze strany Wiseman, s.r.o. se tato stava zavaznou. Nasledné je spolecnost
Wiseman, s.r.o. opravnéna Uctovat storno poplatek za netcast pfihlaSeného na Skoleni (bez nadhradni Gcasti). VySe storno poplatku
je stanovena jako % z cenikové ceny kuru bez DPH a to 20% ve |hdté zruSeni Ucasti kratSi nez 10 pracovnich dnd pred konanim
kurzu a ve vySi 35% ve Ihaté kratSi 5 pracovnich dnd.
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