JAN DRAHOKOUPIL

Zamérte se na to, co rozhoduje o vysledku.

POSLANI

Pomahat lidem zvy3Sovat jejich vliv a vykonnost zlepSovanim
jejich dovednosti ve vedeni lidi, ovliviiovani a obchodu.

Portfolio kurz0 a sluzeb

(4

PRisTUP

20% z Pareta

Bofit myty Od zazitych stereotypU k Ucelnému jednani

Zamérit se

K dosazeni vysledku ménit sebe i okoli

OsoOBNi PROFIL

l vedenim lidi ’
SPECIALIZACE

‘ obchodni ¢innosti ’
ZKUSENOSTI [ presvédcovanim ]

Leader s vasni pro rozvoj a rist lidi:

= jako lektor interaktivnim zpOsobem ptedava, co zna a co dél3,

= jako kou¢ motivuje profesionaly, pomaha rdst vdcim,

= jako konzultant pomaha zvySovat vykonnost spolecnosti,

= jako manazer vytvafi dlouhotrvajici, vykonné a samo-ucici se tymy.

REFERENCE

Hornbach, Mars, Monsanto, Nestlé, Reckitt Benkiser, Sara Lee

HI-TECH, IT, TELEKOMUNIKACE

3M, Aero Aerospace, Alef nula, Enel, Linde, Olympus, Oracle, RedHat, RWE,
Sitronics, Toyota, Vodafone, Webcom, Servodata

BANKOVNICTVI A POJISTOVNICTVI

Allianz Assistance, Ceska pojistovna, Ceska posta, Ceska spotitelna, Komeréni
banka, VZP, Pojistovna Kooperativa, Waldviertel Sparkasse

Sluzby a zdravi

Bohringer Ingelheim, Just CS, L'Oréal, Markland

Jan Drahokoupil tel: +420 602 226 214
Vrézska 1001, 252 28 Cernodice e-mail: info@drahokoupil.com
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sluzeb

Portfolio kurzi? a

Aby byly
Ukoly spravné
plnény

jak a komu
zadat ukol a
jak jej
kontrolovat,
aby byl spInén
spravné a
vcas

Prilomové
vyjednavani

jak vyjednavat
s lidmi, s nimiz
se vyjednavat
neda

Prezentace
vypravi

= oibeh

pfipravte
prezentaci,

ktera chytne a

nepusti

OVLIVNOVANI DRUHYCH

Kurzy zamérené na rozvoj pfistupu, chovani a dovednosti

OVLIVNOVAT VEDENIM LIDI

OVLIVNOVAT V PRODEJI

Vidce hodny
nasledovani

stante se
vidcem,
kterého lidé
chtéji
nasledovat

Vztahovy a
konzultacni
prodej

ziskejte obchod
diky vztahu a
budte
zakaznikdm
ocefovanym
poradcem

Jak budovat
ddvéru na
pracovisti

transformujte
energii, kterou
lidé stravina
sebeobranu, na
dosazeni vasich
cild

Key Account
Management
+

stante se
preferovanym
dodavatelem

OVLIVNOVAT KOMUNIKACI

Influence Training & Consultancy

At udélaji,
co chcete
motivujte

prezentovanim
k &indm

Prodej ptes
treti stranu

motivujte a
naucte své
partnery
prodavat vase
produkty a
sluzby
spotrebiteldm

Cas nazménu

provedte lidi
zménou, aby
zni neméli
strach, ale
radost a
uzitek

Koucovani
obchodnikd
v terénu

zvyste vyrazné
vykon svych
obchodnikd

Kdyz
ovliviiovani
jevasjob

komplexni
program pro
Skolitele

www.drahokoupil.com

Aby konflikty
neskodily, ale
motivovaly

vyuzijte
rozvojovy
potencial
konfliktu a
nenechte se
jim vykolejit

Jak prodat po
telefonu

od domluveni
schlzky az po
uzavreni
prodeje

Presvédcivé

e-maily a
telefonaty

ovlivnéte
druhé, i kdyz s
nimi nemUZete

jednat osobné



OVLIVNOVANI SEBE SAMA

Kurzy zamétené na rozvoj dovednosti a znalosti

NASTROJE PRO VEDENI LIDI

Projekt, ktery nemine svij cil

Vidci a manazefi mohou pouzit Aby &as pracoval pro vas
fadu nastrojo, které ji pomohou w

vést a ovliviiovat lidi kolem sebe . GROW koutink zvy3uje vykon
prirozené a efektivné.

. Umét motivovat je dovednost

. Klicové manazerské rozhovory

KOMUNIKACNI KURZY

Komunikace je soucast sluzby
w Ucéelna komunikace na pracovisti Dobra komunikace je
zakladem pro ovliviiovani na

' Asertivni jednani vSech Urovnich a vsemi sméry.

. Jak komunikovat obtiznou zpravu

. Uzitecnd porada

K DOSAZENI SVYCH CiLU VYUZIJTE UCELNE NASTROJE, KTERE JIZ MATE

Ziskejte co nejvice z netradi¢niho
Vytvorte spoji prezentaci snadno, rychle a dobfe zpOsobu vyuky pouzivani

= pomoci PowerPointu programd MS Office.

Budte perfektné organizovani diky Outlooku
W aOneNote Tyto Ucelové orientované kurzy

vyuzivani softwarovych nastrojd

Portfolio kurz0 a sluzeb

. Nepfehlédnéte Zadny termin v Projectu ) >

jsou vedeny profesionaly, ktefi

. Cokolvi.n,apl'éete, bude vypadat profesionalné nejen perfektné ovladaji aplikace
s pouzitim Wordu MS Office, ale zaroven je

. Budte excelentni s Excelem Uspésné vyuzivali ve své
manazerské praxi.

Vsechny kurzy a workshopy jsou upravovany na zakladé specifickych potreb klientd.

Influence Training & Consultancy www.drahokoupil.com 3
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PROGRAMY JSOU VYTVARENY NA ZAKAZKU

Diskuse nad cili zakaznika
Unikatni pfistup k pfipravé - — -
. . Analyza rozvojovych potieb
kurzd a workshopd na
zakazku umoznuje vytvorit Pisemna nabidka
programy primo pro Vyvoj programu a pfiprava kurzd a workshop0
specifické situace a
vyjimegné prostredi vadeho Konecné odsouhlaseni zakaznikem
odvétvi a spolecnosti. Provedeni programu (kurzy, workshopy, kou¢ink)
Nastaveni individudlnich akénich pland

Vyhodnoceni programu a nasledné konsultace

KouCoVANi

Koucovani je zaméreno na zvysovani vykonnosti manazerd na zakladé zlepseni
manazerova vedeni lidi, fizeni ¢asu, vykonu a zmén.

Koucovaci pristup umoznuje kromé rozvoje koucovaného jeho vlastnimi napady
také sdileni zkuSenosti a osvédcenych praktik v managementu a vedeni.

Koucovani jde za rozvoj znalosti a dovednosti. Je to posun od uceni se postupdm
k nalezeni spravného pfistupu a jeho nasledném upevnéni.

PORADENSTVI V RIZENIT A ZVYSOVANI VYKONNOSTI

Jak zvysit vykon a usetfit naklady? A jak nastavit parametry, které ma smysl méfit?

Klicové ukazatele vykonu (KPI) ukazou prehledné vykonnost jednotlivcl i tymd.
Ddlezité informace jsou k dispozici okamzité a nejste zahlceni nepotfebnymi daty.

Ve spojeni s Balanced Scorecard (BSC) mUzete pracovat s komplexnim setem
grafickych vystup0 ukazujicich stav spole¢nosti ve financnich, zakaznickych,
procesnich a zaméstnaneckych ukazatelich.

Poradenstvi je zaméfeno zejména na:

= Zavedeni a revize KPI

= Zavedeniarevize BSC ost

= Zavedeni arevize hodnoceni zaméstnancid

Kurzy Koucink

SPOLECNE CILE VS. SPECIFICKY PRISTUP

Portfolio kurz0 a sluzeb

Aby spolecnost dosahovala nejvyssi mozné vykonnosti, musi mit spolecné cile,
které naplriuji jednotlivci, tymy i management. Kazdy vyuzije specificky pristup.

= Manazefi oceni koucovani, které Setfi jejich ¢as a zaméruje se okamzité na to,
co presné potrebuji

= Tymy vyuzivaji skupinové synergie pfi praci na interaktivnich kurzech

= Vedenispolecnosti pro celkovy pohled na vykonnost vyuziji poradenstvi

V' Influence Training & Consultancy www.drahokoupil.com 4



LEADERSHIP

VUDCE HODNY NASLEDOVANI

STANTE SE VUDCEM, KTEREHO LIDE NASLEDUJIi RADI

Jak se stat vidcem, kterého lidé nejen respektuji, poslouchaji a dobrovolné
nasleduji? Jak vést i bez formalni autority? Jak si zajistit podporu svého tymu,
poctivost v pInéni Ukold, & mensi potiebu kontroly?

CILOVA SKUPINA

Manazefi, ktefi chtéji byt jako vddci nasledovani a nasledovani hodni.
Kurz je vhodny pro manazery na jakémkoli stupni vedeni i pro manazerské talenty.

CiL

Po absolvovani kurzu Ucastnici

= Zvysi svoji vidcovskou ddvéryhodnost
= Zvysivykonnost svych lidi diky zlepSenému vidcovskému jednani

VSTUPNIi PREDPOKLADY

Zakladni manazerska zkuSenost
Otevrend mysl, ochota podivat se na véci z jiného Uhlu pohledu a vile se ménit

OBSAH

TEMATA

= ODBORNOST umoznuje dosahnout vice s mensim Usilim
= ODVAHA je zakladem vedeni

= OTEVRENOST je mocnou zbrani proti nejistoté

= KOuCoVANiumozniuje vidcdm jit dale a rychleji

= OSOBNOST rozhoduje o legitimité vidce

0 PRSI

° PRAKTICKA CAST

e ———————————— R R
> Rolové hry, cvieni a fizené diskuse pomahaji:

(%}

© = Uvédomit, jak silné jednani vidce ovliviiuje lidi kolem

o = Vyzkouset si komunikacni situace, ve kterych ,se lame chleba"
N

—

> PODROBNOSTI

v

o Délka trvani 1den

©° Jazyk kurzu &esky, anglicky

Y

)

—

o

o

V' Influence Training & Consultancy www.drahokoupil.com 5



LEADERSHIP

5 UROVNIi VEDEN LIDI

PRAKTICKE NASTROJE VEDENI LIDi, KTERE SE LZE NAUCIT

Vedeni je vliv. Tento kurz ukazuje, jak zvysit svij vliv pfi vedeni lidi a jak ostatni vést
k tomu aby i jejich vliv rostl. Kurz dava odpovédi na zakladni otazky ohledné
pristupu a hodnot leadershipu.

CILOVA SKUPINA

Kurz je vhodny pro manazery na viech stupnich vedeni, ktefi hodlaji dale rdst ve
svém uméni vedeni lidi a vlastnim rozvoji jako leadera.

CiL

Po absolvovani kurzu Ucastnici budou

= jasné rozumét tomu, ze vedeni je proces a ne pozice,

= umeét pouzit 5 Urovni vedeni lidi pro rozvoj svych vidcovskych schopnosti
= porozumikladnym a stinnym strankam vedeni na jednotlivych Urovnich

= 0svoji si nejlepsi zpUsoby chovani na kazdé drovni

= budou znat zakony leadershipu na jednotlivych Urovnich vedeni

= uvédomi si, jakd osobni pfesvédceni posouvaji leadery na vyssi Urovné

VSTUPNIi PREDPOKLADY

Zakladni zkusenost s vedenim lidi,
touha pracovat na rozvoji svého leadershipu.

OBSAH
TEMATA
- = POZICE—umoziuje zacit vést
v = PRATELSTVi—vedeni diky osobnim vztahim
>N
> = VYKONNOST-vedeni diky pfinaseni pfidané hodnoty
» = ROzvVOJ-pomozte svym lidem rist v jejich leadershipu
© *  VRcHOL - lidé Vas nasleduji proto, kym jste
oD
N PR
c PRAKTICKA CAST
R,
-~ Rolové hry, cviceni a fizené diskuse vedou:
o
% =  Prokazdou Uroven je pfipraven prdvodce ristu na dané Urovni
- = kprocviceni zakladnich komunikacnich technik pfi vedeni lidi
—
o
o PODROBNOSTI
Délka trvani 1den
Jazyk kurzu Cesky, anglicky

V' Influence Training & Consultancy www.drahokoupil.com 6



LEADERSHIP

ABY UKOLY BYLY SPRAVNE PLNENY

UKOLY, KTERE ZADATE, BUDOU PROVEDENY SPRAVNE A VCAS

Splnéni Ukolu do znacné miry zavisi na tom, komu je Ukol zadan, jak je zadan a
jakym zpsobem je kontrolovan. Vyuzitim zasad situacniho vedeni lidi vyrazné
zvysite procento vami zadanych Ukold, které jsou splnény spravné a dokonceny
vcas.

CILOVA SKUPINA

Manazefi, ktefi chtéji mit stabilni a vykonné jednotlivce i tymy, které vedou.
Kurz je vhodny zejména pro stfedni a vy$si management.

CiL

Po absolvovani kurzu Ucastnici

= porozumietapam vyvoje pracovnikd v Ukolech a svéfené praci

" rozpoznaji Uroven pfipravenosti, v jaké se vedeny clovék nachazi

= osvoji si odpovidajici 4 styly vedeni a nauci se pfizpUsobit svij styl vedeni
= zvysivykonnost svych lidi a uSetfi ¢as na rozvoj a inovaci

VSTUPNIi PREDPOKLADY

Zakladni manazerska zkusenost

OBSAH

TEMATA

= Jak zavisi vykonnost lidi na vedeni?
= Jacijsou nasi podfizeni?
= Jakrozpoznat Uroven pfipravenosti?

0
@ = 4 styly vedeni lidi
>N
> = Aplikujeme styly vedeni
(%}
© PRAKTICKA CAST
N PFipadové studie:
2 = Pfipraveny na prakticky trénink vsech 4 styld vedeni lidi
o = Obsahuji zadani Ukold, jejich kontrolu i predavani zpétné vazby
° PODROBNOSTI
Y
+—
S Délka trvani 1den
o Jazyk kurzu Cesky, anglicky
V' Influence Training & Consultancy www.drahokoupil.com 7



Portfolio kurz0 a sluzeb
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LEADERSHIP

SITUACNI VEDENI LIDi

ZLEPSETE VYSLEDKY SVEHO TYMU A USETRETE CAS

Lidé maji odlisné zkuSenosti, schopnosti a motivaci vzhledem k riznym Ukoldm a
rolim, ve kterych pdsobi. Pfizpdsobeni vedeni schopnostem a motivaci vedenych lidi
vyrazné pomaha dosahnout vysledku, a zaroven rozviji schopnosti i pfistup lidi.

KDO MUZE MIiT Z PROGRAMU UZITEK?

Leadefi, ktefi chtéji mit stabilni a vykonné tymy a zvysit UCelnost i U¢innost svych
styl0 vedeni lidi.

PO ABSOLVOVANI PROGRAMU UCASTNICI:

= porozumietapam vyvoje vedenych lidi v Ukolech a svérené praci

= vyhnou se zbytecnym chybam v mife poskytovani rad i vztahové podpory

= budou umét urcit Uroven pfipravenosti, zkuSenosti, motivace vedeného
¢lovéka vzhledem k jeho cildm

= rozpoznaji svUj preferovany styl vedeni

= rozsifi sv0j repertoar styld vedeni a budou umét dalsi styly pouZzivat

= zvysivykonnost svych lidi a uSetfi ¢as na rozvoj a inovaci

LEADERSHIP NEDELATE LIDEM, ALE S LIDMI

V programu jsou probirdna témata:
= Jak zavisi vykonnost a rozvoj lidi na pouzitém stylu vedeni?
= Jacijsou lidé, které vedeme?
= 3 kritické dovednosti situacniho leadera
= Jakrozpoznat Uroven pfipravenosti?
= Jaksi domluvit potfebnou Urover podpory a fizeni?
= Jak pfizpUsobit svoje vedeni situaci a potfebam vedeného
= 4 styly vedeni lidi
= Jaky je mdj preferovany styl vedeni lidi?
= Jak spravné aplikovat odpovidajici styl vedeni?

KONTINUALNI INTERAKCE UCASTNIiKU

je dosazena diky pripadové studii probihajici celym kurzem s mnozstvim rolovych
her, ve kterych si Ucastnici vyzkousi role leadera, vedeného i nezavislého
pozorovatele ve vSech 4 stylech vedeni lidi. Diky témto 3 UhlOm pohledu Gcastnici
do hloubky porozumi principdm situacniho vedeni a jsou pfipraveni okamzité

situacni vedeni zacit aplikovat ve své praxi.

Béhem kurzu je Ucastnikdm poskytovana konkrétni a adresna zpétna vazba.

PODROBNOSTI

Délka trvani 2dny

Jazyk kurzu Cesky, anglicky

Influence Training & Consultancy www.drahokoupil.com 8



Portfolio kurz0 a sluzeb
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LEADERSHIP

JAK BUDOVAT DUVERU NA PRACOVISTI

ENERGII, KTEROU !_|DE: SPALI NA SEBEOBRANU,
VYUZIJTE K DOSAZENI SVYCH CiLU

Mdme dost vzdélani, znalosti i dovednosti, budujeme tymy, a pfesto nedokazeme
plné vyuzivat potencialu nasich tymU a spolecnosti.

Zjistéte, proc lidé maji potrebu travit svij Cas sebeobranou misto produktivniho
vykonu. Co pfinasi pocit bezpedi a tim i klid na praci a soustredéni na spolecné cile?
Co ddvéru nici a co ji naopak buduje?

CILOVA SKUPINA

Manazefi, ktefi chtéji mit stabilni a vykonné tymy. Vhodné zejména pro stiedni a

vyssi management.

CiL

Program fesi jednu z hlavnich pficin fluktuace a snizeného vykonu pracovnikd.
Po absolvovani workshopu ucastnici

= porozumidilezZitosti dOvéry

= rozeznaji nicitele a tvirce ddvéry

=  budou schopni budovat ovzdusi dOvéry v tymu
= budou znat cestu, jak ztracenou ddvéru obnovit

VSTUPNi PREDPOKLADY

Zakladni manazerské zkusenosti

OBSAH

Jak identifikovat jednani, ktera buduji a rozkladaji ddvéru na pracovisti a naudit se,
co délat a jak vytvofit pracovni prostredi, které ddvéru podporuje.

= Cojeddvéra?

= Proc je ovzdusi dOvéry kritické pro setrvani ve spolupraci
= Jakovliviiuje (ne)dostatek dGvéry vykonnost

= Nicitelé a tvirci dOvéry

= Ctyfizakladni elementy dOvéry

= Kroky k budovani dGvéry v pracovnim tymu

= ZpUsoby napravy poskozené i ztracené divéry

PODROBNOSTI

Délka trvani Y5 dne

Jazyk kurzu Cesky, anglicky

Auditorium Ize provést i pro velké forum
Influence Training & Consultancy www.drahokoupil.com



LEADERSHIP

CAS NA ZMENU

NEBOJTE SE ZMENY, RIDTE ZMENU A PROVEDTE Ji | OSTATNI

Beze zmén neni postupu vpred. Méni se trh, méni se zakaznici, méni se nase vlastni
organizace. Mdme volbu. Bud'se zméné branit, nebo ji Utrpné pfijimat; ¢ise k ni
postavit ¢elem a prevzit nad ni kontrolu.

Je jen na naSem rozhodnuti, vyuzijeme-li vyhod change managementu.

CILOVA SKUPINA

Ti, ktefi nechtéji byt pouze ve vleku udalosti a trpét neustalymi zménami kolem
nich, ale ze zmén néco pro sebe ziskat.

CiL

= Uvédomit si, Ze zména je jedina Sance jak ,prezit" a rist

= Ukazat si, Ze reakce na zménu jsou u rdznych lidi rdzné, ale Ze maji vétsinou
typicky pribéh

= Naucit se pouzivat zakladni nastroje pro fizeni zmény

= Sezndmit se s moznostmi, jaké mame pro pomoc druhym prekonat zménu

OBSAH

LZE JIT DAL BEZ ZMENY?
= Jaknalézt pficiny a zdroje problému, a tim podstatu nutné zmény
= Jakreagujeme nazménu
= 5 zakladnich vét zmény

TECHNIKY RIZENI ZMENY
= Jak se spravé rozhodovat pfi pfipravé na zménu a v prdbéhu fizeni zmény
= Jak pfedjednat zménu a myslet v souvislostech

0
w = Postup 4 V fizeni zmény
>N
=)
- JAK POMOCI DRUHYM SE MENIT
[%2]
© = 4 styly chovania jejich reakce nazménu
o = Jakse projevuje zpsob komunikace jednotlivcd v ¢ase zmény
o = ZakladnizpUsoby, jak se vyporadat s rdznymi zpUsoby reakci na zménu
=)
-~
PRAXE
o 25
= Individudlni a skupinové aktivity vdm budou nazorné dokumentovat, jak se
o o V. v v v I . ’ v
w— projevuje odpor vici zméné a naudi vas, jak se s nim vyporadat.
z
o
o PODROBNOSTI
Délka trvani 1den
Jazyk kurzu Cesky, anglicky

V' Influence Training & Consultancy www.drahokoupil.com 10



Portfolio kurz0 a sluzeb
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LEADERSHIP

ABY KONFLIKTY NESKODILY, ALE MOTIVOVALY

KONFLIKTUM SE NEVYHYBEJTE, RESTE JE

Vsichni celime konfliktdm. Zda bude mit konflikt negativni nebo spie pozitivni
dopad, zalezi na tom, kdy a jak bude feSen. Pokud se konflikty nevyskytuji, dochazi
ke stagnaci, nefesi-li se, hrozi nestabilita a nefiditelné rychlé zmény.

CiLOVA SKUPINA

Kurz je uréen pro manazery a profesionaly, v jejichZ praci dochazi ke konfliktnim
situacim. (vedouci, projektovi manazefi, profesionalové v maticovych strukturach...)

CiL

Po absolvovani kurzu Ucastnici

= pochopi, jak konflikt vznikd, kde jsou jeho pFiciny,

= budou zvladat s konfliktni situace s vétsim nadhledem, nebot:

= senaudiadresovat zajmy protistrany a vyhnout se nebezpecnym reakcim na
postoje druhych,

= pomoci asertivniho chovéani budou snaze spét k cili,

= budou Iépe jednat s nepfijemnymi lidmi a ubrani se manipulaci,

= naudise davat a pfijimat konstruktivni zpétnou vazbu.

Vzhledem k univerzalnosti tématu pomaha kurz U¢astnikdm v pracovnim i
v soukromém Zivoté.

VSTUPNIi PREDPOKLADY

Vile aktivné se ulastnit vycviku

OBSAH

TEMATA

= Jakvznika konflikt a jak mu pfedchazet?

= Jakzvladnout konflikt a branit se manipulaci?

= Jakv konfliktu spravné pouzit asertivni jednani?

= Jakzajistit, aby zpétna vazba motivovala?

= Jak vyuzit energii konfliktu k postupu vpied?
PRAKTICKA CAST

Na modelovych situacich jsou predvedeny nejcastéjsi konfliktni situace a jejich
doporucena reseni.

Udastnici si prakticky vyzkousi naro¢né komunika¢ni situace v bezpeéném prostiedi
a obdrzi osobni zpétnou vazbu.

PODROBNOSTI

Délka trvani 1den

Jazyk kurzu Cesky, anglicky

Influence Training & Consultancy www.drahokoupil.com 11



Portfolio kurz0 a sluzeb
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OBCHOD

PRULOMOVE VYJEDNAVANI

JAK VYJEDNAVAT S TEMI, S NIMIZ SE VYJEDNAVAT NEDA

KDO MUZE MIiT Z PROGRAMU UZITEK?

ZkuSeni obchodnici a manazefi, pro néz je vyjednavani jednou z podstatnych
pracovnich ¢innosti, ¢i ktefi Celi obzvlasté obtiznym vyjednavanim. Kurz je zejména
vhodny pro key account manazery, manazery obchodnich tymd a vyjednavace.

CiL

Po absolvovani kurzu Ucastnici

= Porozumi, Ze |ze vyjednavat Uspésné s kazdym
= Ovlddnou techniky vyjednavani
= Vyrazné zvysi svoji Uspésnost pfi vyjednavani

VSTUPNi PREDPOKLADY

Zakladni obchodni zkusenost
Vyhodnou je pfedchozi absolvovani kurzu Vztahovy prodej

OBSAH

FAZE A STUPNE VYJEDNAVANI

= Principialni vyjednavani a podminéné smlouvani
= Taktiky a dovednosti pfi vyjednavani

PRULOMOVE VYJEDNAVANI

= Jak analyzovat situaci z hlavnich Uhld pohledu
= Jak odzbrojit svého oponenta a zménit hru
= Jakusnadnit souhlasit a znesnadnit nesouhlasit

TYMOVE VYJEDNAVANI

= Jaksestavit Uspésny vyjedndvaci tym, vybrat ¢leny a urdit role
= Jak na kritické momenty pfi tymovém vyjednavani a tymové taktiky

OZEHAVE SITUACE PRI VYJEDNAVANI

= Jak vyuzit neverbalni komunikaci pfi vyjednavani
= Jakresit namitky pfi vyjednavani a nenechat je prerist v konflikt
= Colze aco nelze vyjedndvat pisemné a co po telefonu

Klicovou soucasti kurzu je pribézny video-trénink, na jehoz zakladé kazdy ucastnik
dostane vicenasobnou zpétnou vazbu a konkrétni individudlni doporueni

PODROBNOSTI

Délka trvani 2dny

Jazyk kurzu Cesky, anglicky
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OBCHOD

POKROCILE TECHNIKY VYJEDNAVANI

JAK SE STAT USPESNYM VYJEDNAVACEM

Zkuseni vyjednavadi védi, ze ziskat mistrovstvi ve vyjednavani je dlouhodoby proces
plny neustalého zkouseni, procvicovani a adoptovani novych techniky a pfistup0.

KDO MUZE MIiT Z PROGRAMU UZITEK?

Kurz je vhodny pro Ty, kdo nechtéji techniky vyjednavani pouze znat, ale chtéji
vyjednavat opravdu umét.

CiL

Po absolvovani kurzu Ucastnici
= Ziskaji vétsi jistotu pfi obtiznych situacich ve vyjednavani
= ZvysSisvoji Uspésnost pii vyjednavani
= Rozsifi svij vyjednavaci repertoar a dostanou pod kizi vice techniky

vyjednavani

VSTUPNi PREDPOKLADY

Z3kladni zkuSenosti s vyjednavanim v obchodni sféfe

OBSAH

= Jak pfivést protistranu od nesplnitelnych pozadavkd k redlnému reseni
= Jakrychle a bezpec¢né odhalovat taktiky protistrany

= Jak privést k dokonalosti vybrané techniky vyjednavani

= Jak planovat postup vyjednavani

= Jaksiucelné pomahat ve vyjednavacim tymu

= Jak se nenechat vmanévrovat do slepé ulicky a jak se z ni pfipadné dostat ven

) = Jakaktivné vyuzit neverbalni komunikaci pfi vyjednavani
= = Jak Uspésné privést vyjednavani ke zdarnému konci
o
PRAXE
L
= Cely kurz je veden velmi prakticky s nacvikem problematickych situaci ve skupiné i
N
= ve dvojicich. Kli¢ovou soucasti kurzu je pribézny video-trénink, na jehoz zakladé
=)
~ kazdy Ucastnik dostane vicenasobnou zpétnou vazbu a konkrétni doporuceni.
o
— PODROBNOSTI
o
Y ’ ;o
) Délka trvani 2dny
—
o Jazyk kurzu Cesky, anglicky
o
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OBCHOD

PRODEJ PRIDANE HODNOTY

ABY ZAKAZNIiK VEDEL PROC

Prodej pfidané hodnoty je zaloZen na jednoduché, zato velmi mocné filozofii:
Délejte vice toho, co pfidava hodnotu a méné toho, co ji dava malo nebo zadnou.

KDO MUZE MIiT Z PROGRAMU UZITEK?

Program uci obchodniky, jak o prodeji myslet. To, jak prodejni proces koncepéné
uchopi doplnény jejich strategickym vhledem a taktickou zkuSenosti da
obchodnikdm konkurenéni vyhodu nad témi, kdo pouze reaguji na sled udalosti.

PO ABSOLVOVANI KURZU UCASTNICI BUDOU:

= myslet jako zakaznik a umét pouzivat 3 dimenze pfidané hodnoty

= prodavat celkovou pfidanou hodnotu - myslet strategicky a prodavat takticky

= rozsifovat sv0j obchod tim, Ze budou vytvaret pro sebe pfilezitost, zatimco pro
zakaznika pfidanou hodnotu

CAST | FILOSOFIE PRODEJE PRIDANE HODNOTY

= Organizace orientovana na pfidanou hodnotu

= Coje pro zakaznika hodnotou? - Filosofie prodeje pfidané hodnoty
= Jaka proclidé nakupuji? — Kriticka nakupni cesta

= Proces prodeje pfidané hodnoty

= Jak komunikovat vasi celkovou pfidanou hodnotu

CAST Il STRATEGIE VYTVAREN( PRIDANE HODNOTY

= Vybér cilovych zakaznikd s vysokou ptidanou hodnotou

=  Penetracecile

=  Orientace na konkrétniho zakaznika, nalezeni jeho pozice
®  Prezentacni strategie

= Strategie sluzby

= HIubsi prizkum klienta a budovani vztahu

= Zesileni hodnoty (pakovy mechanismus)

CAST Il TAKTIKY A TECHNIKY PRODEJE PRIDANE HODNOTY

= Taktiky pred schizkou: presvédcovani, ziskani schizky, planovani hovord

= Taktiky béhem jednotlivych fazi obchodniho jednani: otevreni jednani,
analyza potteb, prezentace, ziskani souhlasu, prekonani namitek

= Taktiky po obchodnim jednani

CAST IV PRODEJ PRIDANE HODNOTY — SPECIALN{ PRIPADY

=  Prodej vysoké pfidané hodnoty

*  Prodej hodnoty v tézkych casech a na narocnych trzich

Cely kurz je veden velmi prakticky s ndcvikem problematickych situaci ve skupiné i
ve dvojicich. Kli¢ovou soudasti kurzu je pribézny video-trénink, na jehoz zakladé
kazdy Ucastnik dostane vicenasobnou zpétnou vazbu a konkrétni doporuceni.
Délka trvani 2dny
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OBCHOD

VZTAHOVY A KONZULTACNI PRODEJ

ZISKEJTE OBCHOD DiKY VZTAHU A KONZULTACNIMU PRiISTUPU

Osvojte si kombinaci rdznych schopnosti potfebnych pro rozvoj obchodu diky
budovani vztahU. Starite se vyhledavanym poradcem, od kterého vsichni radi kupuiji!

CILOVA SKUPINA

Obchodni konzultanti a obchodni manazefi

PO ABSOLVOVANI KURZU UCASTNICI BUDOU:

= jasné rozumét principdm procesu vztahového prodeje

= umétrozvijet a udrzovat dlouhodobé, oboustranné prospésné vztahy

= umétrozpoznat, co je pro zakazniky dilezité a vytvorit a dodat konkrétni
pfidanou hodnotu pro zdkaznika

= dosahovat vyssich obchodnich vysledkd diky zlepSenym vztahim

= realizovat opakované prodeje vyuzitim vyhod vztahového prodeje proti
transakénimu prodeji

= efektivné fesit problémové a obtizné situace se zdkazniky

VSTUPNIi PREDPOKLADY

Zakladni obchodni zkusenost

OBSAH

= Model vztahového prodeje — proc lidé kupuji, emoce a logika a potreby
=  Proces a cile vztahového prodeje
=  Pfidand hodnota ve vztahovém prodeji — co vas produkt/sluzba prinasi?
Co je pro zakaznika hodnotou?
= 6 technik prodeje pfidané hodnoty
= 4 strategie vytvareni pfidané hodnoty
= Etika jako podminka vztahového prodeje
®  Prodejte lepsi vztah - Model VISOR
= Reste namitky tak, aby neposkodily vztah
= Vztahovy marketing a budovani trvalého vztahu
= Kouzlo spravnych otdzek a naslouchani a jak odstranit blok v komunikaci
= ReSeninamitek
= Techniky uzavreni obchodu

Ptipadové studie a rolové hry jsou zaméreny na zvladani realnych situaci. Zrcadli
jednani zdkaznika, a co nejvérnéji simuluji problémy, kterym obchodnici Celi.

PODROBNOSTI

Délka trvani 1den

Jazyk kurzu Cesky, anglicky
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OBCHOD

KEY ACCOUNT MANAGEMENT +

STANTE SE PREFEROVANYM DODAVATELEM

Dostante 100% obchodu od existujicich zakaznikd diky uméni obchodovani
s velkymi zakazniky a kvalitnimu fizeni zakaznického portfolia.

CILOVA SKUPINA

Zkuseni obchodnici, key account manazefi a obchodni manazefi

CiL

Program Ucastnikdm pomize:

= PFinést vice prodej, rychleji, s lepsimi cenami a profitabilitou

= Porozumét chovani velkych zdkaznikd a umét se pfizpUsobit jejich
potfebam

= Vyhnout se cenové pasti velkych klientd

= Nazdkladé analyzy klienta a portfolia pfipravit spravny strategicky a
takticky plan ziskani a obsluhy velkych zakaznikd

= Vybudovat konkurencni vyhodu

VSTUPNi PREDPOKLADY

Predchozi absolvovani kurzu Vztahovy a konzultacni prodej je vyhodou

OBSAH

=V em jsou velci zakaznici jini, jaké maji pozadavky a jak k nim spravné
pristupovat

= Jak key account management odpovida na jejich potreby

= 5 Urovni key account managementu

= 12 stupnd analyzy zdkaznikd a celého portfolia

= Nastavovani cil§ a vytycovani strategii, cyklus prace s KA

= Planovaci proces

= gapanalyza, SWOT analyza

= Nastroje pro strategicky rozvoj KAM a jejich aplikace
(Gap Analyza, SWOT analyza, 5 Porterovych sil, Ansoffova matice)

PFipadové studie jsou vytvareny na zakladé realnych skutecnosti zakaznikd
Ucastnikd kurzu. V pribéhu kurzu je mozné provést zakladni analyzy na realnych
datech, které pak Ucastnici mohou ihned v praxi pouzit.

PODROBNOSTI

Délka trvani 2dny

Jazyk kurzu Cesky, anglicky

PomUcky Data o zakaznickém portfoliu (idealné notebook s daty pro
vytvareni analyz a pland)
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OBCHOD

KOUCOVANi OBCHODNIKU V TERENU

NAUCTE SE POMOCI OBCHODNIKUM PRIMO V JEJICH PROSTREDI

Dostarnte ze svého obchodniho tymu vice! Pomoci koucovani obchodnikd v terénu
jim vyrazné pomUzete zvySovat jejich prodeje a zlepsovat jejich zakaznicky pfistup.
Navic zajistite, aby zakaznici byli dobte obslouzeni a dostali to, co potfebuiji.

CILOVA SKUPINA

Obchodni manazefi, regionalni feditelé prodeje, vedouci obchodnich skupin.

CiL

Predat manazerim v obchodu efektivni nastroj, diky némuz vyznamné a
dlouhodobé zvysi prodeje a zlepsi Uroveri zakaznického servisu. Ucastnici po
absolvovani kurzu:

= porozumi, co vSechno ziskaji, vyjedou-li s obchodnikem do terénu
= pochopi, jak U¢inny je koucovaci pfistup aplikovany pfimo na misté
= ziskaji specifické znalosti o kou¢ovani obchodnikd

= osvoji si dovednosti pro pfipravu a vedeni koucovani v terénu

= budou schopni Ulelné pouzivat metodu koucovani GROW

= budou umét motivovat obchodniky k jejich osobnimu rdstu

OBSAH

TEMATA

= Cim prospéje spoleény vyjezd do terénu vedoucimu obchodu i obchodnikovi?

= Jak koucovaniv terénu pomaha zvysovat prodeje

= Specifika koucovani obchodnikd

=  Priprava a vedeni koucovaniv terénu

= Aplikace metody GROW koucovani pro zvySovani prodeje a zlepsovani
zakaznického servisu

= Jak zainteresovat obchodniky na jejich osobnim rozvoji

PRAKTICKA CAST BEHEM KURZU

Rolové hry se zamétuji se na odstranéni problém0 zpUsobenych nedostatkem
obchodnich dovednosti, nizkou motivaci a vyuziti metod upsellingu a crossellingu.

PRAKTICKA CAST PO KURZU

Na kurzu ziskané znalosti a dovednosti se vyrazné upevni, jsou-li po kurzu konany
spolujizdy v pfitomnosti externiho trenéra [ kouce.

PODROBNOSTI

Délka trvani 2dny

Jazyk kurzu Cesky, anglicky
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OBCHOD

SOLUTION SELLING

PRODEJ RESENi PRO ZKUSENE OBCHODNIKY

Firmy nekupuji vyrobky nebo sluzby, dokonce ani lidi - kupuji vysledky. Dnesni
obchodnici mohou uspét pouze tim, Ze prodavaji feseni, ktera se zaméruji na
priority svych zakaznikd. Tento kurz pomaha zavést a rozvinout koncept Solution
selling, ukazuje, jak identifikovat bolesti zakaznika, jak prezentovat nabidku jako
prinos k jeho obchodnim cildm, jak odGvodnit naklady a prodat navratnost investic.

KDO MUZE MiT Z PROGRAMU UZITEK?
Obchodnici v B2B pUsobici na vysoce konkurencnich trzich.

CiL

Po absolvovani kurzu Ucastnici budou umét:

" najit a zobrazit zdkaznikovy bolesti, které budou léceny nakupem feseni

= Uspésné Fidit vztahy s lidmi s rozhodujicim vlivem u zakaznika

= vytvofit a prezentovat silnou konkurencni vyhodu a pfidanou hodnotu

= jasné prezentovat feseni motivacnim zpdsobem a vyhrat proti konkurenci
= profesionalné reagovat na zasadni namitky a obratit je v jejich vyhodu

= vyjednat solidni podminky smlouvy s nakupnim oddélenim zakaznika

= efektivné kooperovat v rdmci firmy pro Uspésny prodej feSeni zakaznikovi
= ziskat status dOvéryhodného preferovaného dodavatele v ocich zdkaznika

VSTUPNIi PREDPOKLADY

Urcita obchodni zkuSenost a znalost zakladnich prodejnich principd.
Je doporuceno predchozi absolvovani kurzu Vztahovy a konzultacni prodej.

OBSAH

= Proc zavést Solution Selling a koncept Solution Selling

= Strategické a operativni kroky procesu Solution Selling

= Dokumenty a zdznamy v ramci konceptu Solution Selling

= Referencnipfibéh

= Profil zakaznika a plan zakaznika (,Acount Plan")

= Mapa vlivl u zakaznika a nasich kontaktd (,Power List" a ,Power Map")
= Hierarchie bolesti zakaznika

= Vytvoreni a prezentace nabidky (pfidana hodnota a konkurencni vyhoda)
=  Prodej pres financni benefity a ndvratnost investic

= Uspésné jednani s klicovymi lidmi v ramci Solution Selling

PRAKTICKA CAST

Ucastnici obdrzi fadu materiald pro fizeni zakaznika, se kterymi se béhem kurzu
naudi pracovat tak, aby je nasledné mobhli u zakaznika pfimo pouzit.

Podstatou ¢asti tohoto programu rolové hry a pripadové studie, které simuluji feseni
kritickych situaci béhem prodejniho procesu Sollution Seling.

PODROBNOSTI
Délka trvani 2dny
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OBCHOD

JAK PRODAT PO TELEFONU

OD SJEDNANIi SCHUZKY PO UZAVRENi OBCHODU

Telefon mdZe byt v prodeji velmi mocny nastroj, pokud jej umime spravé pouzit.
Dosahnéte vyznamnych obchodnich Uspéchd a usetrete Cas a naklady diky
profesionalnimu vyuziti prodeje po telefonu.

CILOVA SKUPINA

Lidé, pro které jsou jednani po telefonu dennim chlebem.
Vhodné pro ty, ktefi sjednavaji schizky obchodnikdm, pro ty, ktefi maji generovat
potencialni zakazniky a zejména pak pro ty, ktefi chtéji po telefonu uzavfit obchod.

CiL

Po absolvovani kurzu Ucastnici:

= Budou bez obtizi navazovat osobni kontakt s (potencidlnimi) zakazniky

= Dosdhnou mistrovstvi ve vedeni hovoru otazkami

= DokaZou spojit potreby zakaznikd s vyhodami poskytovanymi jejich
spolecnosti

= Prevysi oCekdvanizdkaznikd pfi zvladanijejich namitek

= Rozpoznaji ndkupni signaly

= Uzavfou obchod pfirozenym zpUsobem

VSTUPNi PREDPOKLADY

Zakladni obchodni zkusenost
Vile aktivné se Ucastnit vycviku a pracovat na zméné svych navykd a postojd

OBSAH

TEMATA

= Navozeniatmosféry hovoru a ziskani osobniho kontaktu
= Zjistovani potieb zadkaznikd po telefonu

= Pouziti metod AIDA a FBU

= Zvladani namitek po telefonu

= Rozpoznavaninadkupnich signald a spravna reakce na né
=  Metody uzavirani obchodu

PRAKTICKA CAST

Rolové hry jsou podstatou tohoto vycvikového programu a fesi zakladni obtize ve
vSech hlavnich fazich hovoru

PODROBNOSTI

Délka trvani 2dny

Jazyk kurzu Cesky, anglicky
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PRODEJ PRES PARTNERY

NAUCTE DRUHE PRODAVAT VASE PRODUKTY A SLUZBY

Zefektivnéte zaskolovani prodejcl profesionalnim skolitelskym a prodejnim
pristupem.

KDO MUZE MIiT Z PROGRAMU UZITEK?

Skolitelé prodejcl produktd a sluzeb koncovému zakaznikovi zejména
v partnerském prodeji, ktefi potiebuji ovlivnit chovani prodejcd vici zakaznikdm
podle svych predstav.

CiL

Absolvovanim kurzu Ucastnici:

= ziskaji vyssi jistotu pri pfedavani znalosti a dovednosti prodejcdm partnerd,

= zvladnou techniky vedouci k ziskani dovednosti a zapamatovani informaci
posluchadi,

= senaudi, jak motivovat posluchace, aby jednali potfebnym zpdsobem

VSTUPNi PREDPOKLADY

= Zakladni prezentacni dovednosti
= Zakladni prodejni dovednosti

OBSAH

= jak motivovat posluchace k ¢inim

= jak Skolit znalosti

= jakrozvijet Ucinné prodejni nastroje

= jak neztratit autoritu zbytecnymi chybami

= jak pasivné i aktivné vyuzivat neverbalni komunikaci

= jak bezchybné pracovat s prezentaénimi pomdckami

= jak zvySovat prodejni dovednosti pomoci zapojovani Ucastnikd
=  jak podporit zapamatovani a ziskani dovednosti

= jakzvladnout obtizné situace

PRAKTICKA CAST

vv.v

kazdému Ucastniku dostane opakované zpétné vazby a konkrétnich rad.

= Vystoupenivsech Ucastnikd v rGznych situacich pfi vyuce partner(
= DUsledny rozbor videozaznami a osobni zpétna vazba

PODROBNOSTI

Délka trvani 2dny

Jazyk kurzu Cesky, anglicky
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MISTRI OTAZEK A NASLOUCHANI

Stante se mistry otdzek a porozuméni zdkaznikovi

WORKSHOP

Mnoho obchodnikd se soustredi velmi peclivé na zavérecnou ¢ast obchodniho
rozhovoru. Kde se ale prodej vyhrava, anebo i prohrava, je dost ¢asto praveé jeho
zacatek. Porozumeéni potfebam a bolestem zakaznika je klicem k odpovidajici
nabidce. Pochopeni individuality zakaznika zase otevira moznosti rozsiteni
obchodniho vztahu. Navic, vhodné otazky vyuzijete béhem celého procesu prodeje.

KDO MUZE MiT Z PROGRAMU UZITEK?
Obchodnici a prodejci na viech Urovnich, se chtéji zdokonalit v uméni kladeni téch

spravnych otazek.

CiL

Udastnici workshopu budou zvladat

= Citlivé se ptat v prdbéhu celého obchodniho pfipaduy,

= Ziskat pomoci otazek vSechny potiebné informace

=  Predchazet zbyte¢nym namitkam a konfliktnim situacim béhem prodeje,
= Aktivné pUsobit na zdkaznika pfi hledani i vytvareni jeho potreby,

= Rozpoznat podstatu zakaznikovych namitek,

= Urcit klicové skutecnosti pro Uspéch prodeje.

VSTUPNIi PREDPOKLADY

Zakladni zkuSenost v prodeji

OBSAH

Aktivni naslouchani a kladeni otazek pti obchodni schizce

0
(0]
= = Jak navazat vztahy se zakazniky pomoci aktivniho naslouchani
= = R0Ozné typy a druhy otazek a jejich pouziti
© = Jak pomocivhodnych otazek zjistit zakaznikovy potieby
N = Jak otazkami vést a fidit prodejni rozhovor
= = Jaké otazky pouzit v obtiznych situacich
=]
=~ = Jakse stat mistrem v dotazovani
o
©
Y
z PODROBNOSTI
o
o Délka trvani 1den
Jazyk kurzu Cesky, anglicky
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OBCHOD

BEZ NAMITEK NENi PRODEJ

Zvladnéte namitky chytre a prejdéte k uzavreni obchodu

WORKSHOP

Jiz jste toho o prodeji a obchodu slyseli hodné?

A stéle citite, Ze ne kazdou namitku dokazete dobre vyresit?

Konci nékteré vase obchodni rozhovory do ztracena?

Oddaluji vasi zakaznici rozhodnuti o koupi?

Redeni namitek i spravné uzavieni obchodu je svého druhu uméni a neni o pouhych
spravnych odpovédich. Tento workshop vam pomdZze v prodejnim rozhovoru
nepromarnit vasi pfilezitost a spét k cili plynule a s jistotou.

Kpo MUZE MIT Z PROGRAMU UZITEK?
Obchodnici a prodejci na viech Urovnich, kterym nestadi pouze feSeni ndmitek

teoreticky znat, ale chtéji se v ném prakticky zdokonalit.

CiL

Rozsifit si repertoar zpUsobU feseni namitek a uzavirani obchodu.
Prakticky si procvicit konkrétni situace a tim:

= Prevysit oekavani zakaznikd pfi zvladani jejich ndmitek

= Rozpoznat nakupni signaly

= Uzavfit obchod pfirozenym zpUsobem

VSTUPNI PREDPOKLADY

Zakladni zkuSenost v prodeji

OBSAH
0
© Prakticky pFistup k naro¢nym prodejnim situacim
=]
- = Proc se vyskytuji namitky
o = Jakou maji namitky podobu
oD = Jakresit namitky
N
- = Podstata feseni namitek
=]
~ - ROzné druhy pristupu k reseni namitek
° - Jakbezbolestné uzavfit obchod
5 = R0zné druhy uzavirani obchodu
Y
)
o
o
PODROBNOSTI
Délka trvani 1den
Jazyk kurzu Cesky, anglicky
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PREZENTACE VYPRAVi PRIBEH

VYTVORTE PREZENTACI, KTERA VASE POSLUCHACE NEPUSTI

Zbavte se myt0 o vytvareni prezentaci a vytvorte profesionalni prezentaci, ktera je

pro posluchace zajimava, snadno srozumitelna a stimuluje je k ¢inGm.

KDO MUZE MiT Z PROGRAMU UZITEK?

Manazefi, vidci osobnosti a vichni, ktefi potfebuji zvysit vliv svych prezentaci,
Ti, ktefi chtéj:

= prezentacizaujmout a pozornost udrzet
= ovlivnit posluchade, aby udélali, co je tfeba
= aby jejich prezentace byla profesionalni obsahem, strukturou i designem

CiL

Po absolvovani workshopu budou Gcastnici umét:

= Vybrat a seskupit ty spravné informace a vytvorit z nich U¢inné zpravy
=  PrizpUsobit prezentaci auditoriu a zdUraznit pfidanou hodnotu

= Spravné strukturovat obsah a sestavit PRIBEH

= Vytvorit hodnotny design snimkd a vyuZzit jej pti prezentovani

VSTUPNi PREDPOKLADY

Z3kladni zkuSenosti s PowerPointem jsou vyhodou zejména v praktické ¢asti

OBSAH

= Jak extrahovat dostupna data a pretvofit je ve zpravy
= Jak dat zpravam pfidanou hodnotu

= Jak seskupit zpravy a dat prezentaci smysluplny obsah
= Jak podfidit prezentaci jejimu UCelu a auditoriu

= Jakstrukturovat obsah a argumentaci

= Jakvypravét PRIBEH

= Jak zapojit posluchace do PRIBEHU

= Jak vytvorit ,mluvici snimky"

= Jak snimky pfi prezentaci Ucelné vyuzit

Celym workshopem se prolina vytvareni vlastni prezentace, kde se fecené a
prodiskutované ihned prevadi do praxe.

PODROBNOSTI
Délka trvani 1den

(2 dny s rozsifenou praktickou casti)
Jazyk kurzu Cesky, anglicky

Potfebné pomlcky  Pouze v pfipadé rozsitené praktické casti:
Osobni pocita¢ s MS PowerPointem 2007 a vysSim

Influence Training & Consultancy www.drahokoupil.com
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VAS PREZENTACNIi STYL

PO TEHLE PREZENTACI SE JIZ NEBUDETE CiTIT HLOUPE

Udélejte si z trémy pfitele a prezentujte s jistotou. Pozorni posluchaci Vam budou

odmeénou.

KDO MUZE MIiT Z PROGRAMU UZITEK?

Ti, kdo vystupuji pred lidmi a:

= predkladaji navrhy, ziskavaji ke spolupraci, presvédcuji zakazniky ¢i kolegy
= chtéji zanechat dobry dojem a byt si jisti Uspéchem své prezentace

ABSOLVOVANIM PROGRAMU UCASTNICI:

= naudise prezentovat pro malé i velké, interni i externi publikum

= zvySisebejistotu ve svych vystoupenich

= ovladnou sebe, techniku i auditorium

= budou hovofit s dGvérou a vzbudi ten spravny dojem hned ze zacatku.

VSTUPNi PREDPOKLADY

= odhodlani zapracovat na svém vystupovani

OBSAH

JAK PROFESIONALNE VYSTUPOVAT

= jak Uspésné zahajit prezentaci

= jak vyuZzit trému ve sv0j prospéch

= jak podpofit ucinek slov gesty a hlasem
= jak Ucelné vyuzit prezentadni techniku

JAK ZVLADNOUT AUDITORIUM

O ————— e
© = jak pouzit posluchace k Uspéchu celé prezentace
> = jak pomahat zapamatovani
< = jakzvladnout obtizné situace
© = jak motivovat k akci
oD
N 3 x 7
. PRAKTICKA CAST
0
-~ Tézistém kurzu jsou pribézné provadéna prakticka cviceni, na jejich zakladé se
o v o ry ’ I3 v . Lo
= kazdému ucastniku dostane opakované zpétné vazby a konkrétnich rad.
o
- = Vystoupenivsech Ucastnikd v riznych situacich a ¢astech prezentace
S = DUsledny rozbor videozaznami a osobni zpétna vazba
o
PODROBNOSTI
Délka trvani 1den
Jazyk kurzu Cesky, anglicky
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PRESVEDCOVANI

UDELAJI, CO CHCETE

(prezentadni dovednostl pro pokrocilé)

MOTIVUJTE K AKCI PROFESIONALNIiM PREZENTOVANIM

Prezentujte tak, Ze se posluchadi po prezentaci pljdou a udélaji to, co potrebujete.

KDO MUZE MIiT Z PROGRAMU UZITEK?

er v

treba leta a chtéji zvy5|t Ucinek svych prezentaci a mit jistotu, ze zaujmou a svym
posluchacdm pomohou.

Co VAM PROGRAM PRINESE?

Program se zaméruje se zejména na zesileni dopadu prezentace, profesionalizaci
vystupovani a odstranéni zazitych chyb a nevhodného verbalniho i neverbalniho
vystupovani. Zvlastni diraz je kladen na komunikaci s auditoriem, presvéd¢ivost a
motivaci posluchacl k jednani spravnym smérem.

Kurz se zaméfi na:

= Vytvareniklicovych sdéleni s finesou

=  Rozvoja aktualizaci stavajicich dovednosti

= Pfechod na vyssi Uroven prezentace

= PfizpUsobeni rdznym Urovnim porozuméni posluchacd

= Prezentovani se sebedlvérou pro velké i malé skupiny

= Pokrocilou fec téla a praci s hlasem (v€etné 10 nejhorsich chyb Feci téla pfi
prezentovani)

= Rozvinuté strategie jak zvladat otazky a namitky publika, jak ziskat souhlas od
nesnadnych posluchacl a navazat lepsi vztah

= PfizpUsobeni obsahu a zpUsobu podani pro rizné cilové skupiny

A da realné ndvody na to:

= Jak zkouSet pred kriticky d0lezitou prezentaci

= Jak pfistoupit k prezentovani kreativnéji

= Jak prezentovat ,stary material® svézim zpdsobem
= Co kdyz vykrodite Spatnou nohou

= Jakvyvolat touhu posluchacl udélat to, co je tfeba
= Jak profesionalné vyuzit prezentacni techniku

= Jak motivovat Ucastniky k akci

vVv.v

kazdému Ucastniku dostane opakované osobni zpétné vazby a konkrétnich rad.

= Vystoupenivsech Ucastnik( v rznych situacich a castech prezentace
= Ddsledny rozbor videozaznam{ a osobni zpétna vazba

PODROBNOSTI
Délka trvani 2dny
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KDYZ OVLIVNOVANI JE VASE PRACE

KOMPLEXNi PROGRAM ROZVOJE SKOLITELU
Jak se stat profesionalem v rozvoji znalosti a dovednosti druhych.

KDO MUZE MIiT Z PROGRAMU UZITEK?

Ti, jejichz podstatnou naplni prace je pfedavani znalosti a zkusenosti druhym.
Specialné urceno pro ty, ktefi chtéji druhé uit a rozvijet jejich dovednosti.

CiL

Absolvovanim kurzu Ucastnici:

= dosahnou vysokého stupné profesionality v rozvoji znalosti a dovednosti
druhych

= ovladnou sebe, techniku i auditorium

= bezpecné zvladnou vsechny zdsadni komunikacni situace pfi tréninku

VSTUPNi PREDPOKLADY

= alespon zérodek vasné pro rozvoj lidi
= vyhodou je predchozi absolvovani kurzu PREZENTACE VYPRAVI PRIBEH

OBSAH

CO DELA DOBREHO TRENERA

= jak neztratit autoritu zbyte¢nymi chybami ve standardnich situacich
= jak profesiondlné mluvit a ovliviiovat

= jak pasivné i aktivné vyuzivat neverbalni komunikaci

= jak bezchybné pracovat s prezentacni technikou

JAK PREDAT ZNALOST A BUDOVAT DOVEDNOST

= jak zpracovat téma a spravné jej predat

= jak Uspésné vyuzit rdznych forem zapojovani (brainstorming, fizené diskuse,
rolové hry, pripadové studie,...)

= jak podpofit zapamatovani a ziskani dovednosti

= jak zvladnout obtizné situace a motivovat k dalSimu rozvoji

PRAKTICKA CAST

Kurz provede Uclastniky praktickymi Ulohami od pripravy skolicich pomucek a
prostoru pres vSechny podstatné faze skoleni az po zvladani naroénych situaci.

= Ulastnikdm se dostane opakované zpétné vazby a konkrétnich rad
= Udastnici ziskavaji nové navyky diky dislednému rozboru videozaznamd

PODROBNOSTI

Délka trvani 3dny

Jazyk kurzu Cesky, anglicky
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PROFESIONALITA SKOLITELE

PREZENTACNi DOVEDNOSTI PRO POKROCILE SKOLITELE

KDO MUZE MiT Z PROGRAMU UZITEK?

Skolitelé s praxi, jejichz podstatnou naplni prace je pfedavani znalosti a zkusenosti
druhym. Specialné urceno sSkolitele technickych témat.

ABSOLVOVANIM KURZU UCASTNICI BUDOU UMET

= adaptovat svij styl a materily na situaci

= zmeénit svou taktiku rychle a bez problém0

= pracovat s obtiznymi situacemi a lidmi

= naplnit potfeby Ucastnikd a jejich ocekavani

= udélat uceni se a rozvoj zabavnym a kreativnim

= zvladnout obavy a nervozitu Ucastnikd

= profesionalné vystupovat a Ucelné pouZzivat vhodné podpUrné prostredky

OBSAH

Obsah kurzu miZe obsahovat cviceni uvedend niZe, i jiné dalsi materidly, které se
budou tykat ucastniki v dany den.

VAS OSOBNI SKOLICI STYL

= jak porozumét skupinové dynamice

= jakidentifikovat vas osobni Skolici styl a zOstat sdm sebou
= jak vyuzit mistnost, vybaveni, prezentacni techniku

= jak pracovat s vlastni dynamikou (hlas, gesta, nalada,...)

= jak pouzit vtip, osobni pfibéh, ptiklad, analogii

= jak spravné zachazet s Ucastniky

= jak pracovat s obtiznymi situacemi a lidmi

JAK SE UCI DOSPELI

= jak zpracovat téma a spravné jej predat

= jak Uspésné vyuzit riznych forem zapojovani (brainstorming, fizené diskuse,
pripadové studie,...)

= jak podporit zapamatovani a ziskani dovednosti

= jakzvladnout obtizné situace a motivovat k dalSimu rozvoji

PRAKTICKA CAST

Kurz provede Ucastniky praktickymi Ulohami od pfipravy skolicich pomUcek a
prostoru pres vSechny podstatné faze sSkoleni az po zvladani naroénych situaci.

= Ucastnikim se dostane opakované zpétné vazby a konkrétnich rad
= Ucastnici zlep3i své navyky diky dGslednému rozboru videozaznam

PODROBNOSTI
Délka trvani 2dny
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PRESVEDCOVANI

JAK PRESVEDCIT E-MAILEM Cl TELEFONEM

UJISTETE SE, ZE PODLE VASICH TELEFONATU A E-MAILU SE JEDNA

CILOVA SKUPINA

Vsichni manazefi a obchodnici, ktefi chtéji byt efektivné;jsi p¥i psani a odpovédich na
e-maily a pfi pfichozich i odchozich telefonatech.

CiL
Po skonceni seminare by Ucastnici méli byt schopni:

= Maximalizovat pozitivnich a minimalizovat negativni dopady na e-mailu
= Ddtsi pozor na kontextové a gramatické nepochopeni

= Vé&dét, kdy v e-mailu pouzit formalni, neformalni nebo pfilezitostny jazyk
= Zvladnout rGzné typy pFichozich a odchozich hovord

= Pochopit predpoklady volajiciho (v porovnani's nasim ocekavanim)

= Pouzit U¢inné techniky pfesvédcivého telefonovani

= Zvladnout situace, kdy jednotlivci maji odlisné perspektivy

OBSAH

=  Vyhody a nevyhody pouzivani e-mailu

= Struktura e-mailu a pouziti predmétu e-mailu jako nadpisu

= ZvySenisrozumitelnosti e-maild

= Jakzajistit, abyste dostali odpovéd, kterou ocekavate

= Gramatika, jeji interpretacni pasti a forma jazyka, ktery pouzivate
TELEFONOVANI

= Jakfidit faze ptichoziho hovoru

= Planovani odchozich hovord

= Uméni dotazovani a efektivniho naslouchani pfi telefonovani

= Uzitecnad slova a fraze, které vam pomohou dostat to, co chcete a potrebujete

PRAKTICKA CVICNI

Ucastnici jsou na ptikladech dobrych i $patnych e-mail vyzkousi jejich opravu a
napisi si sami ty spravné.

Cvicné hovory jsou zaznamenany — Ucastnici dostanou okamzitou zpétnou vazbu.

PODROBNOSTI

Délka trvani 2dny

Jazyk kurzu Cesky, anglicky

Potfebné pomicky  Osobni pocitac pro nacvik e-maill je mozny pouzit, ale neni
nezbytny
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PROJEKT, KTERY NEMINE SVUJ CiL

PROFESIONALNI PRISTUP K PLANOVANI A RiZENi PROJEKTU

Tento kurz pouziva koncepty pouzivané v dnesni dobé v projektovém fizeni.
VSechny hlavni metody jsou vysvétleny a v rdmci pripravy Ucastnickych projektd
aplikovany a procviceny.

CiLOVA SKUPINA
Manazefi, ktefi pouzivaji styl projektového Fizeni ve své praci a zacinajici projektovi
manazefi

CiL
Po absolvovani kurzu U¢astnici budou umét:

= Definovat a vysvétlit zaklady projektového fizeni a vedeni projektu

= Aplikovat sekvenéni kroky ramci projektového fizeni

= Pouzit procesy zahajeni, planovani, provadéni, kontrolu a uzavieni projektu

= Definovat role projektového manazera a ¢lend projektového tymu a efektivné
komunikovat v rdmci projektového tymu a se zdkazniky

OBSAH

TEMATA

= Pochopenivyznamu projektového Fizeni

=  Organizovani v fizeni projektd

= Nastaveni planovacich a kontrolnich systém0
= Definovani projektu

= Planovani projektu

= Posloupnost Ukold

= Vypocet kritické cesty

= Rozvrzenia planovani zdroji

=  Realizace projektu

= Smérovani k cildm projektu

= Zapracovani zmén do projektu

= Uzavfeni projektu

= Rozvoj projektovych tymd, zvlddani konfliktu a efektivni komunikaci

PRAKTICKA CAST

Skupiny Ucastnikd béhem celého kurzu prakticky pracuji na svych vlastnich
projektech a prochazeni vsechny zakladnich kroky v ramci projektového fizeni

PODROBNOSTI

Délka trvani 2dny

Jazyk kurzu Cesky, anglicky
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DOTAHNETE PROJEKT DO USPESNEHO KONCE

DOVEDNOSTI POTREBNE K USPESNEMU RIiZENiI PROJEKTU

Kurz je zaméren na rozvoj dovednosti a pouZiti ndstrojd v projektovém Fizeni.
Uéastnici po dobu celého kurzu okamzité aplikuji probirana témata na svych
vlastnich projektech, takze odchazi's konkrétnim prikladem pro dalSi pouziti.

CiLOVA SKUPINA

Projektovi manazefi a ti kdo v ramci svych povinnosti fidi rozsahlejsi projekty
CiL

Po absolvovani kurzu Uéastnici budou umét:

= Definovat a vysvétlit zaklady projektového fizeni a vedeni projektu

= Pouzit procesy zahajeni, planovani, provadéni, kontrolu a uzavieni projektu

= Definovat role projektového manazera a ¢lend projektového tymu a efektivné
komunikovat v ramci projektového tymu a se zdkazniky

OBSAH

RIZENI OBSAHU PROJEKTU

= Planovani obsahu projektu a popisu vysledného produktu
= Rizeni obsahu projektu
= Ovéfeniavyhodnoceni obsahu projektu

RIZEN[ CASU V PROJEKTU

= Vytvorenirozvrhu projektu (definovan a fazeni aktivit a odhad jejich trvani)
*  Rizeni ¢asového rozvrhu projektu

RIZENI KVALITY V PROJEKTU

= Coje kvalita projektu
= 3klicové koncepty Fizeni kvality
= Rizeni kvality v projektu

RIZENI NAKLADU V PROJEKTU

= Odhad nakladd projektu
= Vytvarenirozpoctu projektu
= Kontrola a fizeni nakladd projektu

RIZENI RIZIK V PROJEKTU

= |dentifikace rizik
= Vyhodnoceni miry rizika
= Monitorovani a kontrola rizik v projektu

PODROBNOSTI

Délka trvani 2dny

Jazyk kurzu Cesky, anglicky
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ABY CAS PRACOVAL PRO VAS

VYUZIJTE OPTIMALNE KAZDOU MINUTU

Produktivita jednotlivcd a organizaci je odkazana na jejich schopnosti efektivné
planovat a fidit sv0j ¢as. V tomto kurzu ziskate praktické dovednosti pro Uspésné
investovani svého casu k dosazeni vasich cil0.

CILOVA SKUPINA

Ti, ktefi chtéji [épe vybirat, jak a kdy investovat svij Cas, a kdo chtéji rozvijet svoji
rovnovahu a kontrolu nad jejich ¢asovymi zavazky.

CiL

= |épe spravovat svij Cas pouzitim osvédcenych technik fizeni ¢asu

= piijimat informovana rozhodnuti o tom, co délat, a kdy

= pouzit strukturovany proces Fizeni svych soucasnych i budoucich zavazkd
= aktivné planovat Ulohy a pfipravovat tydenni a denni plany seznamy UkolG
= siosvojit strategie a techniky pro eliminovani neaktivity a prerusovani

OBSAH

RIDTE SvUJ CAS
= Prevezméte kontrolu nad ¢asem tim, jak se rozhodujete
= Charakterizujte svij styl fizeni ¢asu a posudte jeho vliv na ostatni
= Zamérte se na faktory, které negativné ovliviiuji vas cas

STRUKTURUIJTE SVE POVINNOSTI
= VyuZijte strukturovany pfistup tak, aby vyhovoval vasemu stylu a potfebam
= Pro kazdy ze svych zavazkd si definujte Ucel
= Sprdvné se rozhodujte na naplanované cesté

PRIORITY A PLANOVANI
= Vyberte vhodné Ukoly pro vase vykonné a nevykonné casy
= Maximalizujte vystup matice Dilezité vs. Urgentni
= D0sledné aplikujte Paretovo pravidlo pro nejvétsi vysledky

TECHNIKY RIZENI CASU
= Identifikujte pFiciny necinnosti a vyzrajte nad pasti termin0
= Konstruktivné se vyrovnejte s vyrusenimi
= Nenaslibujte pfilis mnoho

Individualni a skupinové aktivity vas ponofi do redlného prostiedi, kde budete fesit
vase vlastni problémy s fizenim casu.

PODROBNOSTI

Délka trvani 2dny

Jazyk kurzu Cesky, anglicky
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GROW KOUCINK ZVYSUJE VYKON

ZVYSTE VYKONNOST CLENU SVEHO TYMU POMOCi KOUCOVACIHO PRISTUPU

Je jen malo ovérenych cest vedoucich k trvalému rdstu schopnosti a vykonnosti.
Koucovani vyzaduje Cas a Usili obou. Vysledky jsou vSak mimoradné.

CILOVA SKUPINA

Manazefi, ktefi chtéji mit stabilni a vykonné tymy. Vhodné zejména pro strednia
vysSi management.

Program je pfipraven zejména pro manazery a vedouci skupin, ktefi pouzivaji
koucovani svych podFtizenych pro zvyseni jejich vykonnosti.

CiL
Po absolvovani kurzu Ucastnici:

= Rozpoznaji ddlezitost a U¢innost koucovaciho pfistupu

= Ziskaji zakladni znalosti o koucovani

= Osvoji si dovednosti pro pfipravu a vedeni koucovaciho setkani

= Budou schopni Ucelné pouzivat metodu koucovani GROW

= Budou schopni podporovat proces osobniho rozvoje kou¢ovaného

VSTUPNi PREDPOKLADY

Z3kladni manazerska zkuSenost
Otevrenost vi¢i osobnimu zapojeni do rozvoje podfizenych a vile aktivné se
Ucastnit vycviku

OBSAH

TEMATA

= Hlavni ddvody pouzivani koucovani jako nastroje vedeni lidi
= Definovani procesu koucovani

=  Pfiprava a vedeni koucovaciho setkani

=  Metoda GROW koucovani

= Koucovani jako klicova soucast osobnostniho rozvoje

PRAKTICKA CAST

Rolové hry zrcadli redlna chovani koucovanych a zaméfuiji se na:

= odstranéni problémd zpdsobenych nedostatkem kompetenci
= prekonani obdobi nizké motivace

PODROBNOSTI

Délka trvani 1den

Jazyk kurzu Cesky, anglicky
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UZITECNA PORADA

JAK MIiT MENE PORAD A DOSAHNOUT LEPSICH VYSLEDKU

Kdo ma rad porady bez jasné definovaného programu, které se zdaji, ze nikdy
neskonci, preskakuji od tématu k tématu a nakonec k ni¢emu nespé;ji?

CILOVA SKUPINA

Vedouci a U¢astnici porad, ktefi chtéji produktivnéjsi jednani, co snaze spéje k cili

CiL

Kurz zvysuje efektivitu porad. Po absolvovani tohoto kurzu Ucastnici porad jiz
nebudou mit pocit, Ze na poradach ztraceji ¢as a vyresi malo véci

Uéastnici se naudi:

= Pouzivat jednoduché nastroje k vétSimu zacileni jednani.

= Udélat jednani produktivnéjsi — zvladnout celou agendu v kratsim case.

= Umét zadinat a koncit jednani vcas.

= Zajistit, aby kazdé setkani koncilo dohodnutim ak¢nich krokd.

*  Redit slozité situace, jako je dominance U¢astnika nebo neplanovana témata.
= Ziskat vétsi zapojeni Ucastnikd schizky.

OBSAH

TEMATA

= Covse a kdo musi udélat pred poradou
= Jakvytvorit efektivni program porady
= Jak urdit role U¢astnikl jednan tak, aby podpofily Uspéch jednani
= Jakziskat ucelné a pfimérené zapojené a spolupracujici Ucastniky
= Jaksestavit 7 dUlezitych krokd jednani (Bell Shaped Agenda)
= Jak délat spole¢né dobra rozhodnuti
= Jakudrzet pribéh jednani pod kontrolou
= Nastroje pro generovani napadui a tvofivost
= Jakfresit problémy na jednani
= Dalsirady a tipy pro zefektivnéni jednani
= Jak zaznamenat vystup z jednani
o Co patfia co nepatfi do zapisvu,
o Idealni styl a format zapisu

PRAKTICKA CAST

Tento workshop je velmi interaktivni. U¢astnici spole¢né vytvofi model idealni
porady. Ta bude mit vSechny délezité casti jako planovani, warm-up, zaméreni se,
urceni naslednych krokd a hodnoceni porady. Vyzkousi si vedeni porady.

PODROBNOSTI

Délka trvani 1den

Jazyk kurzu Cesky, anglicky
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MANAZERSKE NASTROJE

NAROCNE PERSONALNi ROZHOVORY

NAUCTE SE HLAVNi MANAZERSKE ROZHOVORY V JEDNOM DNI

Kdokoli vede lidi, to znd — musi byt schopen si vybrat spravné lidi, motivovat je,
hodnotit, povzbudit, napomenout i udrzet. Kazdy z téchto rozhovord ma sva
specifika a Zadny neni snadny. VSechny vSak maji zdsadni dopad na konkrétni lidi,
jejich vykon a také na vykon a chovani okoli. Zvladneme-li tyto situace dobre,
mUzeme hodné ziskat, pokud ne, ztratime mnohem vic.

CiLOVA SKUPINA

Vedouci pracovnici na vsech Urovnich fizeni.
Zvlasté vhodné pro stredni liniovy management.

CiL
Po absolvovani kurzu Ucastnici

= Poradisis hlavnimi personalnimi vyzvami v manazerské praci

= Lépe vyberou své spolupracovniky

= Disciplinarni rozhovor prestane byt no¢ni mdrou

= Pochopi, co mohou fesit sami, k ¢emu volat HR a k ¢emu radéji i pravnika

VSTUPNi PREDPOKLADY

Zakladni manazerska zkusenost
Oteviena mysl, ochota podivat se na véci z jiného Uhlu pohledu a vile se ménit

OBSAH
Kurz v ucelené formé dava praktické navody na hlavni manazerské rozhovory, které
ovliviiuji chovani a vykon lidi.

TEMATA

= VYBEROVE A PRIJIMACI pohovory

=  HoDNOTICI rozhovory

= Rozhovory ke ZvVYSOVANI VYKONU

= DISCIPLINARNI pohovory

= Rozhovory pfi UKONCENI PRACOVNIHO POMERU

PRAKTICKA CAST

Rolové hry pro vSechny kli¢ové rozhovory zaloZzené na standardech spolecnosti

zdkaznika.

PODROBNOSTI

Délka trvani 1den

Jazyk kurzu Cesky, anglicky
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KOMUNIKACE

JAK SPRAVNE PREDAT OBTIZNOU ZPRAVU

PROFESIONALNi PREDANI TEZKE ZPRAVY DRUHYM POMUZE

Komunikujte obtizné zpravy dobre, protoze vysledek Spatné dorucené zpravy mize
mit pro podnikani katastrofalni nasledky.

CiLOVA SKUPINA

Kazdy manazer ¢i obchodnik musi ¢as od ¢asu predat nepfijemnou zpravu...

CiL

PFestat mit paralyzujici obavy z prfedani obtizné zpravy a zajistit, aby nepfijemna
zprava byla pfijata bez nekontrolované reakce.

Na konci tohoto programu budou Ucastnici schopni:

= Urcit nejlepsi zpdsob komunikace pro dané téma

= Strukturované se pfipravit, aby pak U¢inné komunikovali tézkou zpravu

= Pouzivat techniky, které odstranuji prekazky pfi komunikaci obtizné zpravy
= Zvladnout nevhodna chovani a obtizné osobnosti

OBSAH

PRIPRAVA NA KOMUNIKACI

= Colidé chtéji — Pét prvky, které prijemce tézké zpravy uklidni a jak jich
dosahnout.
= Strukturovani zpravy — nastaveni struktury predani zprav a jak to funguje
v praxi.
= Vnitfni prohlaseni — zkoumani naseho vnitfniho nastaveni, jak nase myslenky
ovliviiuji nase jednani. Co délat k jejich prekonani.
ZPUSOBY KOMUNIKACE A JAK JE NEJLEPE POUZIT

= ROzné zpravy, jaké mohou Ucastnici potfebovat predat

= Jak serozhodnout pro nejlepsi zpUsob sdélovani téchto zprav

= Jakse vyporadat s nevhodnym chovanim — jak poznat, proc tak lidé jednaji,
jakym zpdsobem zvladnout slozité osobnosti

*  Udinnost facilitaéniho pFistupu — jak hrat Ulohu prostfednika a jednoduse

"prezentovat" informaci

KOMUNIKACE V PRAXI

=  Nacvik komunikace obtizné zpravy
= Pfiprava na komunikaci redlné obtizné zpravy pomoci ziskanych dovednosti

PODROBNOSTI

Délka trvani 1den

Jazyk kurzu Cesky, anglicky
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KOMUNIKACE JE SOUCAST SLUZBY ZAKAZNIKOVI

RADI JEDNAME S TEMI, KDO NAM SVOU KOMUNIKACi POMOHOU

Z3kaznik neocekava pouze spravné fungujici produkt ¢i dobfe odvedenou sluzbu.
Zakaznik o¢ekava mnohem vic. Nejvice v tom, jak s nim jedname a komunikujeme.

CILOVA SKUPINA

Kurz je uréen pro profesionaly v pfimém styku se zakaznikem. Je neméné vhodny
pro manazery a specialisty v korporatnim prostreni dodavajici internim zakaznikdm.

CiL

Po absolvovani kurzu Ucastnici

= pochopi, ze komunikace je neoddélitelnou soucasti sluzby a zalezi na ni,
= budou zvladat naro¢né komunikacni situace s vétsim nadhledem, nebot:
= porozumi zajmdm druhych a vyhnout se nebezpecnym reakcim na né,

= pomoci asertivniho chovani snaze ostatni presvéddi,

= naudise jednat s nepfijemnymilidmi a ubrani se manipulaci,

= zdokonali se v poskytovani konstruktivni zpétné vazby.

VSTUPNIi PREDPOKLADY

Vile aktivné se Ucastnit vycviku a ménit svoje navyky

OBSAH

TEMATA

= Sluzba je bez spravné komunikace nedostatecna
= Zdravé a pfimérené prosazovani myslenek a navrh(
= Presvédcovania argumentace (struktura argumentd)

0 . ’ S . o I v v ’ ’

w =  Komunikace v tymu, mezi lidmi rdzného véku, zkusenosti a pohlavi

N = Efektivni komunikace na poradach

" = Jak budovat autoritu a branit se nepatfi¢cnému uplatfiovani moci.

©

- PRAKTICKA CAST

I L ———
- =  Pripadové studie se orientuji na naro¢né komunikacni situace se zakazniky

=}

~ = Zakladem je praktické odzkouSeni komunikacni situace a fizena zpétna vazba
o

= PODROBNOSTI

o

b Délka trvani 1den

o Jazyk kurzu Cesky, anglicky

o
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KOMUNIKACE

ASERTIVNi JEDNANI

JEDNEJTE OTEVRENE A CESTNE S DRUHYMI | SAMI SE SEBOU

Aniv praci nedokazeme jednat bez emoci. Jednejte a komunikujte tak, abyste svoji
komunikaci nevytvareli nepatficny tlak, ani se nenechali dotlacit tam, kam
nechcete. Pomoci asertivniho pfistupu zefektivnéte jednani se spolupracovniky i
zakazniky a budujte tak kvalitni profesionalni vztahy.

CILOVA SKUPINA

Ti, kdo jsou vystaveni narocné komunikaci a ti, kdo chté&ji mit pod kontrolou to, jak
k nim lidé pfistupuji a jak sami jednaji s ostatnimi. Zejména vhodné pro ty, ktefi
musi pracovat pod tlakem a jsou vystaveni rznym stresovym situacim

CiL

Absolvovanim kurzu Ucastnici:

= sebudou citit Iépe v komunikaci s ostatnimi

= rozvinou vzajemny respekt s ostatnimi

= ybrani se manipulaci a zbytecnym zranénim v komunikaci

= minimalizuji ztratu sympatii a Ucty druhych lidi

= naudise, verbalné i neverbalné, vyjadrit Sirokou skalu svych myslenek a pocitd,
pozitivnich i negativnich

= budou budovat pratelskou a kooperativni atmosféru na pracovisti

= budou délat snaze potfebna rozhodnuti

= zvladnou narocné komunikacni situace s vétsim nadhledem

OBSAH

TEMATA

= Cojeaco neniasertivni chovani

= Jak m0ze asertivni chovani pomoci v praci i ve vztazich

= Jakrozpoznat agresivni, pasivni a asertivni jedndni a naudit se spravné reakce
nané

= Jakjednat asertivné a vyrovnat se s 6 typickymi negativnimi pfistupy

= Jak spravné pouzit nastroje asertivniho chovani jako: ,ja” jazyk, fikani ,ne”,
asertivni odpovéd; asertivni prava a odpovédnosti

PRAKTICKA CAST

= Pfipraveny jsou pfipadové studie na zvladani obtiznych situaci
= Zakladem je praktické odzkouSeni narocné komunikacni situace a Fizena
zpétna vazba

PODROBNOSTI

Délka trvani 1den

Jazyk kurzu Cesky, anglicky
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UCELNA KOMUNIKACE NA PRACOVISTI

EFEKTIVNIi KOUMUNIKACI ZVYSTE VYKONNOST A ZLEPSETE VZTAHY

Komunikujte tak, abyste v jednani se spolupracovniky pravidelné dosahovali
Uspéchu a pfitom budovali a zachovali kvalitni profesionalni vztahy.

CILOVA SKUPINA

Kurz je uréen pro profesionaly v korporatnim prostredi, v jejichZ praci efektivni
komunikace hraje zasadni Ulohu pro dosahovani jejich cild. Zejména vhodné pro
manazery a profesionaly pUsobici v maticovych strukturach.

CiL

Po absolvovani kurzu Ucastnici

= pochopi, na ¢em v komunikaci nejvice zalezi,

= budou zvladat narocné komunikacni situace s vétsim nadhledem, nebot:
= porozumi zajmdm druhych a vyhnout se nebezpecnym reakcim na né,

= pomoci asertivniho chovani snaze ostatni presvéddi,

= naudise jednats nepfijemnymilidmi a ubrani se manipulaci,

= zdokonalise v poskytovani konstruktivni zpétné vazby.

VSTUPNi PREDPOKLADY

Vile aktivné se Ucastnit vycviku a ménit svoje navyky

OBSAH

TEMATA

= Vedeni efektivnich rozhovord ve vSech smérech (nahoru, dol, ke kolegim)

= Zdravé a pfimérené prosazovani myslenek a navrh{

0
v = Presvédcovania argumentace (struktura argumentd)
>N
> = Komunikace v tymu, mezi lidmi rGzného véku, zkusenosti a pohlavi
» = Efektivni komunikace na poradach
© = Jak budovat autoritu a branit se nepatfi¢nému uplatiiovani moci.
oD
N L ox g
C PRAKTICKA CAST
=}
= =  Pfipraveny jsou pfipadové studie na zvladani ddlezitych komunikacnich situaci
° = Zakladem je praktické odzkouSeni ndro¢né komunikacni situace a fizena
o zpétna vazba
Y
+
° PODROBNOSTI
D- r ’ r
Délka trvani 1den
Jazyk kurzu Cesky, anglicky
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MANIPULACE

MANIPULACI ROZPOZNEJTE A UCINNE SE Ji BRANTE

Hranice mezi manipulaci a presvédcovanim je velmi tenka. Vyhnéte se manipulaci,
kdyz presvédcujete, a dosahnete trvalého vysledku. Naucte se manipulaci branit,
abyste si nevycitali sva rozhodnuti.

CILOVA SKUPINA

Kurz je uréen pro ty, ktefi chtéji mit pfi presvédcovani dlouhodobé vysledky a trvale
dobré vztahy, a stejné tak pro ty, ktefi se chtéji manipulaci Uspésné ubranit

CiL

Po absolvovani kurzu Ucastnici

= pochopi, jakymi principy manipulace funguje

= uvédomi si, jaké triky pouzivaji ,,odbornici na vyhovéni®,

= zjisti, jak nepatrna je hranice mezi presvédcovanim a manipulaci,

= naudise presvédCovat, aniz by manipulovali a dosahnou tim oboustranné
spokojenosti,

= dokazi odhalit manipulaci a vyhnout se nezadoucimu souhlasu.

VSTUPNIi PREDPOKLADY

Vile aktivné se Ucastnit vycviku a ménit svoje navyky

OBSAH

TEMATA

= davejaber...aber,
=  jejednodussi odolat na zacatku nez na konci,

0
) . . .
- = pravda jsme MY —sila komunity,
> = pratelsky zlodéj,
< = autoritdm véfime,
] v L .
= touzime potom, co je vzacné — pravidlo nedostatku
oD
N ’e ~ iz
= PRAKTICKA CAST
D ettt
a4 v. . . ;v
= Pfipraveny jsou praktické pfiklady
o
5 PODROBNOSTI
Y
= Délka trvani 1den
o v .
a Jazyk kurzu Cesky, anglicky
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| SW PomAHA

PowerPoint PROFESIONALNE | KREATIVNE

VYTVORTE UCINNOU PREZENTACI SNADNO A RYCHLE

Jak docilit profesionalniho vzhledu svych prezentaci, a pfitom jejich pfipravé
nemuset dat zbyte¢né mnoho casu? Kouzlo je napfiklad ve spravném pouzivani
odpovidajicich nastroj0, ¢i vyuziti jednotného formatovani pomoci Sablon a predloh.
Vyzkousejte tyto i dalSi metody a budete prekvapeni, co sami brzy dokazete.

CiLOVA SKUPINA

Ti, ktef:

= chtéji, aby PowerPoint udélal ¢ast prezentace za né
= touZises PowerPointem neprat, ale vyuzivat jej
= sméfuji k vytvareni profesionalnich prezentaci

CiL

Po absolvovani kurzu Ucastnici:

= efektivné vyuziji vsechny hlavni moZznosti PowerPointu
= ySetfi mnoho Casu pouZzivanim spravnych nastrojd
= vytvori hodnotny design snimk{ pro prezentovani

VSTUPNIi PREDPOKLADY

= Zakladni znalost ovladani PC (Windows, Office)

OBSAH

TEMATA

= Vytvorenizakladni prezentace (typy snimkd)

= Objekty a jejich vlastnosti (obrazky a textova pole)
= Tabulky a grafy v PowerPointu

= Chytra grafika a video

= Struktura snimku, predlohy a Sablony

= Animace, pfechody a ¢asovani

= Zobrazeni a publikovani prezentace

PRAKTICKA CAST

Kurz je cely veden jako pFipadova studie, kdy Ucastnici zvladnuté funkce
PowerPointu okamzité aplikuji a vytvareji svoji prezentaci.

Na konci kurzu ma kazdy Ucastnik svoji technicky profesionalné pripravenou

prezentaci.

PODROBNOSTI

Délka trvani 2dny

Jazyk kurzu Cesky, anglicky

Potfebné pomicky  Osobni pocital s MS PowerPointem (v.2007 a vyssi)
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KOMBINOVANE PROGRAMY

Spolec¢nost Alpy.cz v tomto roce pfipravila novinku v podobé kombinovanych kurzd
pro firemni tymy. Kurzy jsou urceny skupindm manazerd, obchodnikd a dalsich
profesionald. Spojuji zimni i letni aktivity na horach s kurzy v u¢ebnéch. U&astnici si
na takovém vyjezdu nejen odpocinou a necerpaji novych sil, ale rozvinou i potrebné
dovednosti pro zvysSeni jejich pracovni vykonnosti.

TEAMBUILDING PRI SKITOURINGU NEBO NA SNEZNICICH
Dvou az ¢tyrdenni programy pro uzaviené skupiny propojuji zazitek z nevsednich
tymovych aktivit ve vysokohorském prostredi s rozvojem tymové spoluprace.

Na bezpecny pohyb ve volném terénu na snéznicich i na skialpovych lyzich
navazuje jednodenni kurz v pfijemném prostredi vysokohorskych bud zaméreny na
feSeni konkrétnich problémd tymd, jako jsou konflikty, nedostatek dovéry, nebo
nizka produktivita.

Misto pobytu, venkovni program i téma kurzu radi pfizpGdsobime Vasim konkrétnim
potfebam.

Portfolio kurzd a sluzeb
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KOMBINOVANE PROGRAMY

ZMENA JE ZIVOT

ZAZiT ZMENU VAM POMUZE ZMENOU PROVEST | DRUHE

Obava délat néco jinak, nechut zkouset jiné postupy, riziko z nevyzkousené cesty, ...
to vse a jesté dalsi véci ndm brani v uskutecnovani tolik potfebnych zmén v nasich
organizacich. Pfitom vnitiné citime, Ze beze zmén nelze jit dale. Méni se trh, méni
se zakaznici, méni se nase vlastni organizace.

Via ferrata je velmi bezpecny postup v horach. Zarover umoziiuje zazit celou fadu
stejnych pocitd, jako jsou ty, které brani jednotlivcdm i organizacim uskutec¢novat
potfebné zmény. Obava z neznamého, strach z vlastniho selhani, touha nevyclenit
se z tymu, pfekonani sebe sama, to vSe jsou pocity, které pred zménou i béhem
jejiho uskutecnovani lidé maji.

Abychom dokazali lidi zménou spravné provést, potfebujeme dobfe znat, z ¢eho
prameni jejich odpor vi¢i zméné a uméli s nim pracovat. Nau¢me se motivovat lidi
radosti z uskutecnéné zmény a nasledného Uspéchu.

CiLOVA SKUPINA

Manazefi, ktefi musi zavadét a prosazovat zmény. Kurz manazerdm pomaha
vyporadat se odporem jednotlivcl i zajmovych skupin proti nutnym zménam,
zmény implementovat a Uspésné je dotahnout do konce.

Ucastnici mohou mit malé zkuenosti s pobytem v horach, ¢&i byt za¢atecniky.

CiL
= Porozumét tomu, jaké to je, kdyz musim délat poprvé véc, kterou neznam

= Pochopit reakce na zménu druhych a naucit se jim pomoci zménu prekonat
= Naucit se spravné komunikovat pred zménou i béhem jejiho fizeni

OBSAH

VENKOVNI CAST

Vedeni horskymi vidci Outdoor leadership vyzkousi Gcastnici (vétSinou poprvé)
ch0zi po via ferrata...

CAST V UCEBNE PRIMO NAVAZUJE NA ZAZITKY Z TERENU

= Jaknalézt pficiny a zdroje problému, a tim podstatu nutné zmény

= Jak se spravé rozhodovat pfi pfipravé na zménu a v pribéhu fizeni zmény
= Jak zménu fidit a pouzivat zakladni nastroje pro fizeni zmény

= Jak spravné zpracovat reakce lidi nazménu

= Jak pomoct druhym zménu ptrekonat

PODROBNOSTI K PROGRAMU

Délka trvani 2,5— 4 dny (z toho 1 den v ucebné)
Misto konani Dolomity, Chata ......alpy, chata ..., parkovaniv...
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Prdbéh

Termin
Obtiznost
Vyzbroj

Jazyk kurzu

KOMBINOVANE PROGRAMY

1. den pfijezd a vystup na chatu ... nocleh na chaté 2. den
vystup na vrchol..., po vecefi zpétna vazba z venkovniho
programu, 3. den skoleni v ucebné a odjezd

letni obdobi, kvéten az fijen

nastavitelna podle potieb skupiny
veskeré specifické vybaveni je zajisténo organizatorem

Cesky, anglicky
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KOMBINOVANE PROGRAMY

DUVERA ZRYCHLUJE POSTUP TYMU

KLICOVA ROLE DUVERY PRO SPRAVNE FUNGOVANI TYMU

V dnesni dobé pocitujeme velky nedostatek ovzdusi divéry. Zjistujeme, Ze bez
ddvéry se Spatné postupuje vpred. Jak ale ovzdusi ddvéry v organizaci budovat a
udrzet?

Zazijte na vlastni kozi, jak ddlezita je ddvéra mezi cleny tymu i vici vedeni. Uvidite,
co ddvéru nici a co ji naopak buduje.

Zjistite, jak dostatek dGvéry dava pocit bezpedi, klid na praci, soustfedéni na
spolecné cile a tim zvySuje produktivitu jednotlivcd, tym0 i organizaci.

CiLOVA SKUPINA

Manazefi, ktefi chtéji mit stabilni a vykonné tymy. Vhodné zejména pro stfedni a

vyssi management.

CiL

Program fesi jednu z hlavnich pficin fluktuace a snizeného vykonu pracovnikd.
Po absolvovani kurzu Uastnici

= porozumi ddlezitosti ddvéry

= rozeznaji nicitele a tvOrce ddvéry

=  budou schopni budovat ovzdusi ddvéry v organizaci
= budou znat cestu, jak ztracenou divéru obnovit

VSTUPNi PREDPOKLADY

= Zakladni manazerska zkusenost,
= Chutse dale rozvijet,
= Alespor minimalni fyzicka kondice

OBSAH

VENKOVNI CAST

Vedeni profesionalnim horskym vidcem Ucastnici proziji den na ledovci
v nadmorské vysce kolem 2500m.n.m.

(podrobnéjinize)

HLAVNI TEMATA

Jak identifikovat jednani, ktera buduji a rozkladaji ddvéru na pracovisti a naucit se,
co délat a jak vytvofit pracovni prostredi, které ddvéru podporuje.

= Cojeddvéra?

= Prodje ovzdusi dvéry kritické pro setrvani ve spolupraci
= Jakovliviiuje (ne)dostatek dGvéry vykonnost

= Nicitelé a tvOrci dOvéry

= Ctyfizakladni elementy dOvéry
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KOMBINOVANE PROGRAMY

= Kroky k budovani dGvéry v pracovnim tymu
= ZpUsoby napravy poskozené i ztracené divéry

PODROBNOSTI K PROGRAMU

Délka trvani 2 Skolici dny, celkem 2,5 -3 dny

Pribéh 1. den pfijezd a vystup na chatu ... nocleh na chaté 2. den
vystup na vrchol..., po velefi zpétna vazba z venkovniho
programu, 3. den Skoleni v ucebné a odjezd

Misto konani ...alpy, chata ..., parkovaniv...

Doprava Individualni

Pomucky Vhodné obleceni a obuv pro outdoorovou aktivitu,

Vyzbroj (sedaci Uvazek, helma, karabiny, lana) bude zapUjcena
organizatorem

Jazyk kurzu Cesky, anglicky

UCTE SE VEST OD VUDCU
Kombinované programy pro firemni skupiny (obvykle trvajici 2-4 dny) pomahaji
prenést zkusenosti horskych vidcd do vedeni lidi v organizaci.

Jeden az dva dny bezpecného pohybu po ledovci nebo po zajisténych cestach je
zakladem pro jednodenni kurz zaméreny na vidcovské schopnosti a vedeni lidi,
zejména pii prekonavani prekazek, provadéni zmén, ¢i zvySovani vykonnosti.

Misto pobytu, venkovni program i téma kurzu radi pfizpGsobime Vasim konkrétnim
potfebam.

Podrobné popisy kurzd jsou k dispozici na vyzadani.

Portfolio kurz0 a sluzeb
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KOMBINOVANE PROGRAMY

VUDCE A VUDCOVSTVi

BUDTE VUDCEM, KTEREHO LIDE S DUVEROU NASLEDUJI

Zazijte na vlastni kdzi, jak ddlezité je spravné vedeni a jak klicova je role vidce.
Poznejte, co lidé od vidce potfebuji a na ¢em jim nejvice zalezi.

Kombinovany program vdm umozni nejen pochopit, ale také zazit a vnitiné
pfijmout klicové principy vedeni.

Stante se vidcem, kterého lidé nejen respektuji a poslouchaji, ale i radi nasleduji!
ZmensSete potrebu kontroly a pfitom zvyste aktivitu svého tymu.

CiLOVA SKUPINA

Manazefi, ktefi chtéji byt dobrymi vidci, ktefi jsou hodni nasledovani.
Kurz je vhodny pro manazery na jakémkoli stupni vedeni i pro manazerské talenty.

CiL
Absolvovanim kurzu Ucastnici:

= porozumi a vnitiné pfijmou hlavni charakteristiky vidce
= zesili svoji vidcovskou ddvéryhodnost
= zvysivykonnost svych lidi diky zlepsenému vidcimu jednani

VSTUPNIi PREDPOKLADY

= Zakladni manaZzerska zkusenost a chut se dale rozvijet
= Ochota podivat se na véci z jiného Uhlu pohledu a vile se ménit,
= Alespon minimalni fyzicka kondice

OBSAH

VENKOVNI CAST

Vedeni profesionalnim horskym vidcem Ucastnici vyzkousi skitouring ve
vysokohorském terénu (v pfipadé potreby je mozné provést i v lokalnich
podminkach)

Vecer bude proveden rozbor kli¢ovych charakteristik vidce tak, jak jej Ucastnici
béhem dne zaZiji. Rozbor bude slouzit jako pfiprava pro kurz v nasledujicim dni.

(podrobnéji nize)

HLAVNI TEMATA

= ODBORNOST umoznuje dosahnout vice s mensim Usilim
= ODVAHA je zdkladem vedeni

= OTEVRENOST je mocnou zbrani proti nejistoté

= KOuCoVANiumoznuje vidcdm jit dale a rychleji

= OSOBNOST rozhoduje o legitimité vidce

PRAKTICKA CAST V UCEBNE

Rolové hry, cviceni a fizené diskuse pomahaji:
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KOMBINOVANE PROGRAMY

= Uvédomit, jak silné jednani vidce ovliviiuje lidi kolem
= VyzkouSet si komunikacni situace, ve kterych ,se [ame chleba"

PODROBNOSTI K PROGRAMU

Délka trvani 2 Skolici dny, celkem 2,5 -3 dny

Pribéh 1. den pfijezd a vystup na chatu ... nocleh na chaté 2. den
vystup na vrchol..., po vecefi zpétna vazba z venkovniho
programu, 3. den Skoleni v ucebné a odjezd

Misto konani ...alpy, chata ..., parkovaniv...

Doprava Individualni

Pomucky Vhodné obleceni a obuv pro outdoorovou aktivity,

Vyzbroj (sedaci Uvazek, helma, karabiny, lana) bude zapUjcena
organizatorem

Jazyk kurzu Cesky, anglicky

Portfolio kurzd a sluzeb
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POZADAVKY URCUJI POTREBNOU UROVEN

Po
absolvovani
Jrovne...

; L,JéaStnI’k ; _
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AKADEMIE LEADERSHIPU

Dovednost

ODBORNIiK

PROFESIONAL
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KONVERZACE LEADERA

Jak leader komunikuje

Hodnoceni a zpétna vazba

Model Transak¢ni analyzy
Styly dospélé komunikace
Silna pozitivni zpétna vazba
Konstruktivni negativni zpétna vazba
Hodnoceni vykonu

Hodnoceni a ovliviiovani chovani
Reseni naroénych situaci

Jak spravné pouzit asertivni komunikaci
Jak pobidnout k vyssimu vykonu
Jak fikat Spatné zpravy
Jak vést disciplinarni pohovor

Jak na konflikt mezi podfizenymi

Ocenéni, povzbuzeni, motivace

Osobnosti typy jako kli¢ k motivaci
Jak povzbudit sebedivéru
Optimalni motivace
Konflikt jako motor rozvoje
Vedeni k vyssi vykonnosti
Komunikace zmény

Re¢, kterd ma vliv

DOVEDNOSTI LEADERA

Jak leader vede
Aby uUkoly byly lépe plnény (SL I.)

Jak zavisi vykonnost lidi na vedeni?
Jaci jsou nasi podrizeni?
Jak rozpoznat Uroven pripravenosti?
4 styly vedeni lidi
Aplikujeme styly vedeni

Situaéni vedeni lidi (SL I1.)

3 klicové kroky pro spravné vedeni
Jak si domluvit potfebnou Uroven podpory a
fizeni?
6 druhl rozhovor( s ¢leny tymu
Jaky je muj preferovany styl vedeni lidi?

Situacni vedeni a osobnostni typy

Vedeni k samostatnosti a rustu

Jak uznani vykonnosti prinasi INOVACE a
ANGAZOVANOST

Koucovaci pfistup urychluje POSTUP
Jak vést k pfebirani ZODPOVEDNOSTI
Jak probudit VULI a chut k vedeni
Jak VEST v dobé ZMENY

www.drahokoupil.com

PREHLED KURZU

OSOBNOST LEADERA
Jaky leader je

Jak budovat divéru na pracovisti

Proc je ddvéra pro spolupraci kriticky ddlezita
Jak ovliviiuje (ne)dostatek ddvéry vykonnost
Nicitelé a tvOrci davéry
4 zakladni elementy ddvéry
Kroky k budovani ddvéry v pracovnim tymu

Jak napravit poskozenou ¢i ztracenou divéru
Leader hodny nasledovani

ODBORNOST umoznuje leaderdm
dosahnout vice s mensim Usilim

ODVAHA je zakladem vedeni
OTEVRENOST je zbrani proti nejistoté
KOUCOVANI umozhuje jit dale a rychleji
OSOBNOST rozhoduje o legitimité leadera

5 urovni vedeni lidi

vedeni diky POZICI
vedeni pomoci budovani VZTAHU

vedeni na zakladé dosahovani vysoké
vykonnosti a VYSLEDKU
ROZVIJENI LID| - vedeni zaméfenim na
rozvoj clen tymu a vytvareni vadcl

OSOBNOST - lidé vas nasleduji proto, kdo a
jaky jste




AKADEMIE OBCHODU

ol DOVEDNOSTI METODY MANAGEMENT TECHNIKY
obchodu obchodu obchodu prodeje

Rizeni velkych klientd (KAM)

o

Prodej pridané hodnoty Prodejni proces Mistri otazek a naslouchani

proc lidé kupuji, emoce a logika 9 krokd obchodniho procesu 5 Urovni KAM aktivni naslouchani buduje vztah

.

ODBORNIK

co je pro zdkaznika hodnotou? 3 vstupni predpoklady 12 krokd analyzy portfolia zak.  typy a druhy otazek a jejich pouziti

co vas produkt/sluzba pfinasi? 5 fazi prodejniho cyklu: strategie a cyklus prace s KA otdzky zjisti zakaznikovy potreby

6 technik prodeje pidané hodnoty VZtah —poteby —feseni —namitky
— uzavfeni

strategicky rozvoj KAM*: otazky fidi prodejni rozhovor

Gap Analyza, SWOT analyza, 5 otdazky v obtiznych situacich

Porterovych sil, Ansoffova matice

4 strategie vytvareni pfidané

hodnoty vyhodnoceni Uspésnosti procesu

jak se stat mistrem v dotazovani

Zvladani namitek

Koucovani v terénu ..,
a uzavirani obchodu

Vztahovy a konzultac¢ni prodej Obchodni dokumenty

’

PROFESIONAL

model vztahového prodeje obchodni plan jak zvysit prodeje koucovani proc se vyskytuji namitky

proces a cile vztahového prodeje profil a plan zakaznika specifika koucovani obchodnikd jakou maji namitky podobu

mapa vlivl a kontaktd u zakaznika vedeni koucovani v terénu podstata reseni namitek

(,Power List" a ,Power Map")

podminky vztahového prodeje
aplikace metody GROW pro druhy pristupu k feSeni namitek

zvyseni prodeje a zlepSeni servisu

prodejte lepSi vztah
model VISOR

vztahovy marketing

nabidka (ptidana hodnota a

jak bezbolestné uzaviit obchod
konkurencni vyhoda)

motivace obchodnikd k rozvoji rozné druhy uzavirani obchodu

Strategie a taktiky

Rizeni obchodniho tymu e

Prilomové vyjednavani Solution Selling

priprava na predmét a protistranu  koncept a principy Solution Selling dosahovani vysledkd jak analyzovat situaci

motivace obchodnikl k vysledkdm  jak odzbrojit svého oponenta

Portfolio kurzd a sluzeb
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taktiky a dovednosti vyjednavani
namitky a krize ve vyjednavani
technika prdlomu ve vyjednavani

vyjednavani po telefonu a pisemné

tymové vyjednavani

analyza zakaznika a jeho plan0

referencni pribéh a vize pro zak.

vlivné osoby a mapa vlivu
hierarchie bolesti zakaznika
prodej pres financni benefity

KPI pro obchodniky
rozvoj dovednosti obchodnikd
ovliviiovani chovani obchodnikd
fizeni podpdrnych ¢innosti

www.drahokoupil.com

jak zménit hru
jak usnadnit souhlasit
jak znesnadnit nesouhlasit
jak pouzit neverbalni komunikaci
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ZVLADNUTI NASTROJE

Jak prezentaci technicky vyrobit

PowerPoint , efektivné™

predloha snimku
obrazky
Smart art diagramy
grafy
tabulky
zakladni animace
prace s rozhranim pro prezentatora

PowerPoint ,na Urovni*

Uprava Sablon a vlastni Sablony
vytvareni a editace predloh
efektivni animace a prechody
grafy a jejich animace
kresleni diagramd

pokrocilé Smart art

PowerPoint umi dobry Design

efekty a tvary pisma
efekty tvarU - zkoseni, materialy, osvétleni
3D format and rotace
pfirozeny prostor a stinovani
~hand made" prezentace
PowerPoint jako profesionalni nastroj

PREZENTACE

Jak prezentaci Ucelné pripravit

UzZasny obsah prezentace

proc je cil prezentace tak dilezity
vytvoreni zpravy
vybér a seskupovani dat
tridéni informaci
prezentovani textové informace

sila a usporadani argumentd

Posluchadi fizena prezentace

analyza potteb a profilu auditoria
8 typU posluchact a jek je zaujmout
storyboard prezentace
efektivni pouziti grafd, diagram0 a tabulek

8 typU pro prezentovani z kinematografie

Profesionalni prezentace

vytvoreni silného pribéhu
vizudlni gramatika
vytvareni a pouziti vizualnich metafor
Cisty design
typografie pro prezentace
ikonografie

www.drahokoupil.com

PREHLED KURZU

PREZENTOVANI

Jak prezentovat s dopadem

Zvladnuti sebe a techniky

zvladnout a vyuzit trému

standardni situace
(efektivni zacatek, silny zavér,...)

pouziti hlasu a neverbalni komunikace
Ucelné vyuziti prezentacni techniky

jak se vyhnout zbytecnym selhanim

Zvladnuti auditoria

ziskat pozornost
udrzet zajem
otdzky a brainstorming
vedeni diskuse
zvladani nesouhlasu a namitek
obtizni Ucastnici
Partnersky prodej, Skoleni skoliteld

motivace auditoria
fizeni dopadu prezentace
Uspésné presvédcovani
rolové hry
pripadové studie
zpétna vazba pro Ucastniky




PREHLED KURZU

KOMUNIKACNI AKADEMIE

Dovednost

Efektivni Narocna
Uroven

TA & Personality Types Asertivni Written and Phone

asertivni chovani v praci a ve vztazich
agresivni, pasivni a asertivni jednani
6 typickych negativnich pristupd
nastroje asertivniho chovani: ,ja” jazyk,
fikani ,ne”, asertivni odpovéd, asertivni
prava a odpovédnosti

PROFESSIONAL

Communication as a Service Zvladani konfliktd Kouzlo neverbalni komunikace

[2'4
w
=
]
=
wn
=)
|

Zpétna vazba a hodnoceni Jak predat obtiZznou zpravu Jak rozpoznat manipulaci a jak se ji branit
Jak funguji manipulativni techniky
6 zakladnich zpUGsobd manipulace:

Reciprocita, zavazek a dUslednost, socialni
schvaleni, oblibenost, autorita, vzacnost

MANAGEMENT

Tenka hranice mezi presvédcovanim a
manipulaci

Portfolio kurzd a sluzeb
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ORGANIZOVANOST

ManaZerské techniky

Priority a cas
Kontrola nad ¢asem a zpUsobem planovani
Urcovani priorit a rozhodovani
Strukturujte své povinnosti
Priority a planovani

Techniky fizeni ¢asu

Uzitecna porada

Jaka porada ma smysl|?

Jak zvladnout celou agendu v kratSim case
Smysluplné akéni kroky — vystup z porady
Slozité situace na poradé: dominance
Ucastnika, neplanovana témata, ...

Jak maximalizovat prinos Ucastnikd porady

Rizeni zmény

Proc a kdy délat zménu
Jak se dobre na zménu pripravit
Jak zménu ridit nastroji pro fizeni zmény
Jak spravné zpracovat reakce lidi na zménu
Jak pomoct druhym zménu prekonat

VYKONNOST
Jak dostat vysledky

4E

Manazerské modely

www.drahokoupil.com

PREHLED KURZU

RiZENi PROJEKTU
Jak se dostat z bodu A do bodu B

Procesy a projekty

Projektové fizeni 1

Planovaci a kontrolni systémy
Definovani a planovani projektu
Posloupnost Ukold
Vypocet kritické cesty
Rozvrzeni a planovani zdroj
Zapracovani zmén do projektu
Uzavreni projektu

Projektové rizeni 2

Rizeni obsahu projektu
Rizeni éasu v projektu
Rizeni kvality v projektu
Rizeni nakladd v projektu
Rizeni rizik v projektu

vi
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LEADER’S CONVERSATIONS

How leader communicates

Assessment and Feedback

Model of Transaction Analysis
Adult Communication Styles
Powerful Positive Feedback
Constructive Negative Feedback
Performance Evaluation

Assessing and Influencing of Behavior

Demanding Communication

How to use assertive communication well?
How to overcome communication barriers?
How a conflict arises and how to prevent it?

How to handle a conflict and resist
manipulation?

How to lead a disciplinary talk?

Encouragement and Motivation

Personality Types as a motivation Key
Self-confidence Encouraging
Optimal motivation
Conflict as a Development Driver
Leading to Higher Performance
Change Communication

Influencing Speech

LEADER'’S SKILLS

How leader leads

Let the tasks are Fulfilled (SL 1.)

How can you improve your organization
(team) performance?

How to identify development level
Importance of an alignment
Acquiring 4 leading approaches
How to apply 4 leading approach

Situation Leadership (SL I1.)

3 Key Principals of Effective Leading

How to align on the appropriate guiding,
supporting and leadership style?

6 Leader’s Conversations
What is my preferred leadership style?
Situation Leadership and Personality Types

Engagement and Growth

How Performance Recognition Brings
INNOVATION a ENGAGEMENT

Coaching Approach Speeds up PROGRESS
How to lead to RESPONSIBILITY
How to Wake up a WILL to Lead

How to LEAD in the Time of CHANGE

www.drahokoupil.com

PREHLED KURZU

LEADER'S PERSONALITY
Who is the leader

How to Build Trust on Workplace

What is TRUST?

Why is TRUST critical for working relationship
How the lack of TRUST limits performance
TRUST Busters and Boosters
Four Core Elements of TRUST
Steps to build a workplace of TRUST
Ways of regaining of damaged TRUST
Next Generation Leader
COMPETENCE — how to do less and accomplish
more
COURAGE establishes leadership
Uncertainty demands CLARITY

COACHING enables and leader to go farther
and faster

CHARACTER determines the leader’s legacy

5 Levels of Leadership

POSITION based leadership
PERMISSION — leading by relationship
PRODUCTION — leading through performance

PEOPLE DEVELOPMENT — growth of your
people into leaders

PERSONHOOD — people follow you because
who you are

vii
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