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Prehled kurzu pro IT spole¢nosti podle zaméreni

Kurzy se zamérenim na efektivni firemni organizaci (5 kurzu)

Strategie rozvoje IT firmy (2 dny)
Kurz predstavuje uc€astnikim kompletni systém strategického Fizeni spole¢nosti.
Zabyva se cinnosti od procesu formovani vize spolecnosti na nejvyssi urovni, az

v v

zalozen na systému strategického Fizeni.

Rizeni obchodniho tymu (2 dny)

Organizace je podminkou vykonu tymu. Kurz se zabyva od strategické roviny,
prezentované stanovenim obchodnich cili a obchodnich strategii pfes praktické
fidici struktury mzdového systému, KPIl obchodnika, pipeline, nebo definice
segmentl az po nacvik pravidelnych pohovorl nad obchodnimi vysledky.

Procesni efektivita realizace (2 dny)

Obchod generuje obrat, realizace odpovida za zisk. S narlistem poctu pracovniku
a projektd nabyva na dulezitosti systém organizace realizacnich tymu. Realizace
a vyvoj tvofi vyraznou ¢ast nakladu firmy. Kurz se zabyva od strategické urovné
fizeni az po motivaci jednotlivce k vy§Simu vykonu.

Procesni standardy supportu (1 den)

Poskytovani podpory stavajicim zakaznikim je jednim z pilifi dlouhodobé
stability. Kurz se zabyva systémem organizace supportu, aby se zvySila
spokojenost zakaznikl a zaroven minimalizovala naro€nost na lidské zdroje. Tym
podpory také byva percentualné vyraznym zdrojem pfijmu IT spole€nosti.

Rizeni IT firmy v krizi (2 dny)

Kriticky stav se nejCastéji projevuje prudkym poklesem vykonu nékterého z tym
firmy. To jiz v8ak byva velmi pozdni signal. Kurz se zabyva technikami detekce
potencialni krize, prevence jejich pFi€in i konkrétnimi postupy jejich zvladnuti.

Procesy personalistiky rostouci IT firmy (2 dny)

Personalni procesy patfi v ivodnich fazich firmy k nejvice podcefiovanym. Pfitom
od urcité velikosti firmy je pravé personalistika pfehlizenym uzkym mistem, které
brani dalSimu rdstu firmy. Majitelé a management firmy k tomuto poznani vSak
dojdou az po nékolika letech stagnace. Kurz v jednom celku pfinasi prehled
procesu personalistiky v IT firmé a postupu jejich uvedeni do praxe.

Manazerské dovednosti (7 kurza)

Vedeni lidi 1 — prace s jednotlivcem (2 dny)

Kurz vjednom celku pfedstavuje dovednosti potfebné 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.

Vedeni lidi 2 — Fizeni a rozvoj tymu (2 dny)

Manazer svymi dovednostmi kliCovym zplsobem ovliviiuje celkovy vykon,
kreativitu a atmosféru v tymu. Kurz se svym obsahem zamérfuje na tfi klicové
oblasti prace s tymem. Jsou jimi: plnéni cili kladenych na cely tym, budovani
kvalitniho tymu a fizeny rozvoj ¢lenl tymu.
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Vedeni lidi 3 — hodnoceni €lend tymu (2 dny)

Zpétna vazba manazera na vystupy prace podfizeného patfi k silnym motivaénim
nastrojum. Kurz se diva na hodnoceni zaméstnancl IT firmy jako na uceleny
motivaéni systém. Zabyva se jak jeho zavedenim, tak postupnym pravidelnym
hodnocenim s mozZnou vazbou na odménu.

Vedeni lidi 4 — techniky kou€ovani (2 dny)
Koucing je navedeni kou¢ovaného k vlastnimu rustu prostfednictvim pravidelného
dialogu. Kou€ovany sam pfichazi 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.

Pravni minimum manazera v IT firmé (1 den)

Manazer svymi Ciny pfi vedeni lidi kona mnoho pravné zavaznych ukonu. Cilem
kurzu je seznamit popularné védeckou formou s mantinely, které pravo pro jeho
kazdodenni Cinnost vytvari. V managementu plati jeSté vice nez v bézném Zivote,
neznalost prava neomlouva.

Time management v IT prostredi (1 den)

Denni praxi pracovnika v IT spolenosti je zahlceni pozadavky, ukoly a
komunikaci. Kurz pfinasi praktické navody, jak se tomuto zahlceni uspésné branit.
At jiz z pohledu osobnich cilt, zpusobl organizace prace, ¢asové organizace,
nebo systému stanovovani priorit kazdodennich ukold.

Obchodni dovednosti (10 kurzt)

Prodej IT feSeni ,, Trust IT Selling” (3 dny)

Kurz je zaloZeny na nové generaci obchodni metodiky ,Trust IT Selling®. Tato je
zalozena na vyvazené kombinaci tfi kliCovych prvkd. V centru prodeje vidi fizené
budovani vztaht s konkrétnimi lidmi na strané zakaznika. Také se diva na
potfeby téchto lidi, jako na hybnou silu prodeje a do tfetice chape prinosy
plynouci z prodavaného feSeni jako dlvod k obhajeni ceny. To vSe je spojeno
v provazanych postupech.

Prospect call (1 den)

Cilem kurzu je zvysit uspéSnost sjednavani schiizek u potencialnich zakaznik(
prostiednictvim telefonu. O vysledku rozhoduji Ctyfi slozky hovoru: pozitivni
nalada volajiciho, rétorické schopnosti, forma hovoru a jeho obsah. Pro uspéch je
nutné dobré sladéni téchto slozek v omezeném Case hovoru.

Akvizi¢ni schiizky (2 dny)

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

Account management (2 dny)

Kurz se zabyva fizenim obchodu s portfoliem sou€asnych zakazniku tak,
abychom dosahli maximalniho zisku s minimalnimi obchodnimi zdroji. Pfitom
branime vstupu konkurence k tém, ktefi jsou pro nas do budoucna zajimavi.
Postupy zahrnuji stanoveni strategie, atraktivity klienta i budovani vztaha.
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Rizeni partnert v distribuénim Fetézci (2 dny)
Nepfimy distribu¢ni model prodeje pfes obchodni partnery ma fadu vyhod. Cilem
kurzu je obsahnout klicové dovednosti pro UspéSné fFizeni partnerd a tim
dosahnout planovanych obchodnich cild. Od zvoleni strategie podle perspektivy
partnera po rozdilné zpUsoby jednani a podpory.

Prezentac¢ni dovednosti v IT (2 dny)

Dovednost ziskat na svou stranu skupinu posluchacl prostfednictvim vefejného
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.

Kritické situace pfi prezentaci (2 dny)

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

Pokrocilé techniky jednani a vyjednavani (2 dny)

Stretnuti Spickového vyjednavace s intuitivné jednajicim ma podobny prabéh jako
hra koCky s bezbrannou mysi. Vysledek jednani z pohledu predatora byva o to
kouzelnéjsi, pokud je mys prfesvédCena, Ze vlastné dosahla svého. Vstupte praci
s vice cily a riznymi technikami jednani mezi elitu.

Tajemna magie verbalni manipulace (2 dny)

Manipulaci se oznacCuje védoma a planovana €innost k dosazeni vyty¢eného cile
u zvolené ,obéti“ prostfednictvim vhodnych verbalnich nastroji. V prvni drovni
kurz nabizi moznost konkrétni typ manipulace rozpoznat. Tim poskytuje moznost
se ji branit. V druhé urovni manipulacni nastroje vyuzit.

Marketing v IT (2 dny)

Kurz chape marketing jako Ffizeny zdroj obchodnich pfilezitosti. Podle typu
cilovych zakaznik( pfinasi prehled vhodnych komunikaénich kanall, kliGovych
mysSlenek formou pfinosl a osvédéenych strategickych postupl. Vyznamnou roli
v marketingu IT feSeni také hraje vyuzivani referenci.

Prodej znalosti a poradenstvi (2 dny)

Prodej znalostniho poradenstvi a konzultaci je vlajkovou lodi kazdé IT firmy. Pro
uspéch je nutné ziskat duvéru klienta v zcela neuchopitelném predmétu
obchodniho vztahu. Jak dovést postojové konzervativniho klienta k poznani, Ze
,znalosti“, které od nas kupuje, pro né€j maji vysokou cenu a potfebuje je?

Dovednosti pro aspésny management IT projektt (4 kurzy)

Dovednosti pro fizeni ziskovych IT projektu (2 dny)

Kurz se zamérfuje na klicové prvky pro efektivni a ziskové fizeni IT projektd.
Projektovy manager vyuziva k dosaZeni stanovenych cili projektu znalosti,
metodickych postupl, komunikace a vedeni lidi. Kurz seznamuje ucastniky s
kompletni sadou postupu, v€etné praktickych navodu a Sablon dokumentu.
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Rizeni projektovych schizek (2 dny)

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

Rozpoctovani IT projekta (2 dny)

Projekty v oblasti IT feSeni se vyznacuji tim, ze detailni specifikace dodavky je
Casto znama az v priibéhu realizace. Presto jiz pfi tvorbé nabidky potfebujeme co
nejpfesnéjSi rozpocCet. Tento plan se nasledné neustale zpfesiuje. Kurz se
zameéfuje na dovednost a postupy planovani projektd.

Rizeni krizovych projektd (2 dny)

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

Vyvoj SW metodikou SCRUM (2 dny)

Metodika SCRUM je zaloZena na interaktivnim a inkrementalnim vyvoji software v
Uzce spolupracujicim a sebeorganizujicim se tymu vyvojafd v predem
definovanych cyklech. Po spravné provedeném zavedeni zvySuje prokazatelné
SCRUM vykon vyvojového tymu. Praxe vSak také ukazuje, Ze pfinasi fradu uskali,
které je nutné pro dosazené oCekavaného efektu osetfit.

Dovednosti pro pracovniky v realizaci a vyvoji (5 kurzu)

Profesionalni komunikace pro realiza¢ni role (2 dny)

Lidé v realizaci jsou v kazdodennim kontaktu s klienty. ZpUsob jejich komunikace
vyrazné ovliviiuje spokojenost klientl a tim budouci pfijmy pro firmu. Technicky
nadani lidé a odbornici vS8ak mivaji v oblasti komunikace mens$i nadani. Kurz
nacvici klicové dovednosti pro pozitivni komunikaci.

Profesionalni telefonicka komunikace (1 den)

Telefon dnes prestavuje jeden z nejCastéji vyuzivanych komunikacnich kanald.
Z pohledu prace v IT spoleCnosti je naSe profesionalita druhou stranou vnimana
podle zplUsobu nasi komunikace. Kurz pfinaSi spravné postupy vedeni
telefonického hovoru.

Zvladani konfliktnich a stresovych situaci (2 dny)

Realizace IT projektu vyvolava silné stresujici, nebo konfliktni situace. A to jak
mezi zakaznikem a realizatorem, tak uvnitf realizacniho tymu. Pfitom pravé
schopnost zvladnout takovéto situace rozhoduje o uspé&chu a neuspéchu projektu.
Kurz se zaméfuje na prakticky nacvik zvladani téchto situaci.

Standardy komunikace supportu (1 den)

Podpora pozadavkl stavajicich zakazniklG je kli€ovou ¢&innosti IT firem.
S rostoucim poc¢tem zakazniki a jejich pozadavkl umeérné vzrista potfeba
standardizace a profesionalizace procesu supportu. Cilem Kkurzu je
profesionalizace komunikace pracovnikl supportu v ramci celého procesu.
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o Skoleni skolitelt (2 dny)
Cilem Skoleni je pfenést maximum znalosti na Skolené osoby v omezeném Case.

Ktomu 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.
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