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Vyzva k podani nabidek, na kterou se nevztahuje postup pro zadavaci rizeni
dle zakona &. 134/2016., o zadavani vefejnych zakazek

Cislo zakazky (bude doplnéno
MPSYV pfi uveiejnéni)

Nazev zakazky

Podpora rozvoje pracovnlkd firmy DOSTING, spol. s r.o.
prostfednictvim daléiho profesniho vzdélavani

Druh zakézky (sluzba, dodavka
nebo stavebnl prace)

sluzba

Datum vyhlaseni vyzvy
k podani nabidek

21.7.2017

Registraéni éislo projektu

CZ.03.1.52/0.0/0.0/16_043/0004557

Nazev projektu

Podpora rozvoje pracovnikl firmy DOSTING, spol. s r.o.
prostfednictvim daléiho profesniho vzdélavani

Nazev / obchodni firma
zadavatele

DOSTING, spol. s r.0.

Sidlo zadavatele

Kosinova 2116/19, 612 00 Brno

Osoba opravnéna jednat za
zadavatele, jeji telefon
a e-mailova adresa

Ing. Josef Suchomela, feditel, prokurista,

suchomela@dosting.cz
(+420) 549 522 212

IC zadavatele / DIC zadavatele

49969234/CZ49969234

Kontaktni osoba zadavatele ve
véci zakazky, jeji telefon a e-
mailova adresa

Mgr. Martina Holotidkova, akholotnakova@gmail.com
(+420) 733 539 698

Lhuta pro podani nabidek

do 2. 8. 2017 do 13:00 hod.

Misto pro podani nabidek

Kosinova 2116/19, 612 00 Brno

Nabidky je mozné podavat v pracovnl dny mezi 8:00 a 15:00
hod. Za podani nablidky se pro U&ely této zakazky povaZuje
jeji dorugenl zadavateli.

Popis (specifikace) predmétu zakazky

néasledujicl blizsi specifikace:
1. Management (7 osob)

- Firemni kulfura 2 dny
- Projektové fizenl 6 dnii

Pradmétem zakézky je vybér dodavatele, ktery bude v dobé trvani projektu zajistovat realizaci
vzdélévacich aktivit (navrZzenych na zakladé podrobné analyzy vzdéldvacich potieb zadavatele) dle

- ManaZerské dovednosti 5 x 2 dny

- Zaklady markefingu 2 dny
- Moativace a sebemotivace 2 dny
2. Obchodnici (9 osob)
- Obchodnl dovednosti 2 dny
Firemnl kultura 2 dny
Zaklady marketingu 2 dny
- Motivace a sebemotivace 2 dny
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IT vzdélavanl 4 dny

3. Technici (10 osob)

- Komunikaénl dovednosti 2 dny
- Firemnl kultura 2 dny

- Projektové fizenl 2 dny

- Zaklady marketingu 2 dny

- Motivace a sebemotivace 2 dny
- IT vzdélévani 4 dny

4. Délnici (8 osob)
- Logistika a vyroba 1 den

- Dodacl listy a vydejky 1 den
- Metoda ,55" 2 dny
- Technické kreslenl 2 dny

1. Management (7 osob)
ManaZerské dovednosti

Tyto seminéfe jsou ureny pro vdechny stupné vedeni. Jsou uréeny pro ty, ktefl si uvédomuji, Ze
oni jsou ti, ktefi maji za tkol vést lidi nejriznéjsimi formami, styly, metodami, motivaci apod. Oni
jsou ti, kteff majl za dkol rozvijet své tymy, kolegy a tim vytvéret | neustély rozvoj celé jejich
spoleénosti. Je uréen pro ty manaZery, ktefl si zacali uvédomovat, Ze pro neustalé pinéni ,svych
akoll", zapominajl na svij prioritni tkol — vedenl lidl, tymd a kolegll. Je uréen pro vedouci
pracovniky, kteff si uvédomuji, Ze k clliim vedou cesty a na kvalité cesty zdleZl kvalita dosédhnutého
cile. A proto maji zjem zefektiviiovat manaZerskou komunikaci, hodnocenl préce svych kolegl
formou zpétné vazby, odvéZné pracovat na svych a firemnich vizich a nebét se svou odhodlanost a
naddenf ukézat viem. Uvédomuji si jak trvaly charakter mé leadership a jak silny viiv ma na
motivaci tymil. Naudit manaZery urcit priority své préce a efektivné s nimi pracovat. Motivovat
vedoucl pracovniky a posilit jejich odhodlani k systematickému rozvoji jejich  spoleénosti
prostiednictvim svého osobniho i tymového rozvoje. Ukézat silu individuéliniho pristupu a moZnosti,
které vznikaji, kdyZ se manaZer stane pro svij tym lidrem.

Obsahem bude

Rizeni prodeje - uréeni nebo aktualizace vhodné prodejni strategie, organizaéni uspofadéni a
fizen! prodeje, kilcové prodejni procesy, plan prodeje
Prodejni politika a standardy, optiméinl skladba zékaznického portfolia, Segmentace zékazniku
vhodnd pro prodejni aktivity, Rizenl zékaznickych aktivit

Bizeni obchodnikt — nastaveni hodnoticich kritéril, jak analyzovat vykonnost obchodnika, tvorba
akéniho plénu pro zajisténi budoucich vysledku, vedenl individugini rozhovord

Kouéovéani obchodniki ManaZer prodeje v roli kouce, zakladni principy a metody uspésného
koudovéni, situace vhodné pro individudlni koucovani obchodniki, koucovéni po spolecnych
jednénich se zékazniky, koucovéni v kanceléfi, organizace a plénovani koucovdani obchodniki

Leadership Role a clle prdce manaZera, kiicové aspekty uspésného vedenl lidl, MI-LEAD™ -
prakticky koncept pro efektivni vedenl spolupracovnliku, jak pfizplisobit styl vedenl aktuéinl potfebé
a situaci spolupracovnika, jak zvysit determinaci pro spinéni konkrétniho dkolu, riizné formy
skupinového a individuéiniho rozvoje spolupracovnikd, komunikacnl dovednosti potfebné k
uspésnému vedenl, vybér a prijimani novych spolupracovniki, jak uspésné vest spolupracovnika v
néastupnim obdobl, vedeni hodnoticich rozhovort s ohledem na situaci a vysledky spolupracovnika,
pfiprava a Uspésné vedenl tymové porady

Vedeni hodnoticich rozhovort- rizné typy individuéinich rozhovort, zlaté pravidla pro efektivnl
vedenl rozhovori, vyuZiti metody SMART pro formulaci motivujicich cilil, poskytovanf konstruktivnl
zpétné vazby

Firemni kultura
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Firernnl kultura nema jasné danou definici. Je tvorend souborem dilcich véci, napf. pracovni
normy, hodnoty, postupy a zvyklosti, které se pouZivaji ve spoleénosti. Je to néco, co je
charakteristické pro kaZdou spolecnost. Kazdé spolecnost méa svoji firemnl kulturu a ta ji odlisuje od
ostatnich obchodnich partnert.

Toto &koleni mé téastnikim ukdzat jak je dileZité tuto firemni kulturu mit a jaké vyhody z toho
plynou.

Projektové fizeni

Pro manazery, obchodnl zéstupce a viechny, kterl ve své praci fidi projekty, dohliZl na fungovani
proces(l. Seminaf je vhodny i pro vedoucl oddélent.

Cil:

Seznamit se s nejpodstatnéjsimi kroky, které jsou tfeba k ispésnému vedenl projektu. Porozumet
klidovym momentim. Seznamit se s nejcastéjsimi prekézkami béhem projektu a jak se jim vyhnout.

Zaklady marketingu

Vaem, kteff potfebujl oslovit a ziskat nové klienty. Kteri majl na starosti prodej &i marketing celé
spoleénosti anebo jeji divize. Manazeram pracujicich s marketingovym rozpoétem a manaZer(m,
kteff se potfebuji zlepsit v celkovych marketingovych aktivitach. ManaZerim PR.

Nalézt odpovédi na otazky: Jak spravné ve firmé komunikovat. Jak zjistit silné a slabé stranky
firmy.
Jak spravné nastavit komunikaci s vefejnostl. Jak dileZita je image a znadka spoleénosti.

Motivace a sebemotivace

Jako startovacl pro véechny vzdélévajicl se spolecnosti. Tento seminar je uréen pro viechny, ktefl
si uvédomuiji plinou zodpovédnost vici sobe.

Cil:

V prubéhu dvou dnii se uCastnici vprvé fadé naucl odbourdvat vZité a mnohdy nefunkénl
stereotypy. Témata jim pomohou vnimat obraz sama sebe sebevédoméji a ziskajl ochotu pracovat
na svém osobnim rastu at' v rémci profese nebo osobniho Zivota.

Ukazat dilezitost pozitivniho postoje a proaktivity a na piikladech dokazat, jak nas myslenl vede
k vyhram & prohrém. Formou her ukéaZeme, jak snadné jsou Jnejdetismy” a jak blokuji nase
ve&keré odhodlani a ochotu ke zméném. Zbavit déastniky strachu z nedspéchu, pfesvédcit je, Ze
chyba je prostor pro zlep3enl, Ze kvalita naseho profesniho & osobniho Zivota nema hranic.

2. Obchodnici (9 osob)
Obchodni dovednosti

Pro obchodni zastupce vdech spolecnosti, jejichz tkolem je proaktivni komunikace s klienty,
zaméstnance jednajicl se zékaznikem, piimo ovliviiujici obchodni vysledky, servisni techniky,
manaZery obchodnich tymil. Motivace prodejci a zlepSenl jejich prace, nér(st obratl a sniZenl
vééné“ rozpracovanosti, roz&ifenl portfolia klientu, cflend préce obchodnik(, vyrazné a cllené
zlepsenfi prace prodejct a vytvorenl jasného a pruhledného systému jejich prace.

Obsahem bude:

»  Prodejni techniky ve 3. miléniu-Jak se promitajl zmény v nékupnim chovani zékaznlkd
do prace obchodniki, Pfiprava na prodejnl schizku a on-line aktivity pfed osobnim
jednénim, Jak zaujmout a ziskat divéru zékaznika, vhodné pfedstaveni sebe a
spole¢nosti, Diagnostika prodejni situace - zralost, postoje a autonomie zdkaznika,
Zjistovéni potfeb - techniky kladeni otézek, efektivnl poslouchani, Nalezeni hlavniho
nakupniho motivu, vhodnd argumentace a Gcinné metody presvéddovéni, Prodej ceny,
pfekonévani rezistence a zviadani riznych typd némitek, Ziskavanl zdvazku, uzaviradni

- kaZdé schiizky a prodeje, Nasledné aktivity pro podporu prodeje a moZnosti ovlivnéni
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zékaznika mimo osobnl kontakt

» Prodej hodnoty - Co je hodnotou pro nase zékazniky, Porozumeén! potfebam zékaznika,
Viytvoren! optiméiniho fedenl, Prlprava ,business case” a kiféovych argumentl, Efektivnl
prezentace hodnoty nadeho navrhu, Priprava ,hodnotové argumentace” pro zvoleny
obchodnl pfipad

= Konzultativnl prodej - Urteni prodejni situace vhodné pro konzultativni pFistup,
Konzultativni prodejnipostup 5D, Jak ziskat potfebnou divéru a pozici, Zjisténi cila, ambicl
a priorit zakaznika, Identifikace skutecnych prekaZek a dalsich aspektll, které nebere
zékaznik pfi hledani fedenl v potaz, Formulace hodnoty nablzeného fasenl pro zdkaznika,
Viytvoreni a predstaveni jedine¢ného fesenl zékaznikovi, Jak podporit rozhodnuti zakaznika

= Asertivni prodej - Uréeni prodejni situace, kdy je vhodny asertivni zpusob jednéni, Jak
budovat charisma a pracovat na vlastni pfesvédcivosti, Zviadani emoci pii jednani,
Asertivni  prodejni postup 6P, Upouténi pozornosti a vyvolénl zajmu zékaznika,
Srozumitelnd a jednoznaéné prezentace nabldky, Frekonéni vyréenych i nevyféenych
némitek, Presvéddenl zékaznlka a ziskénl jeho souhlasu, Asertivni prodejni postup
SPORT, Akenl plan

= Konkurenéni prodej - Koncept ,6BF", Systematické prodejni argumentace vyuZlvajlci nase
pfednosti, Argumentace minimalizujici prednosti konkurence, Vytvofenl optimainiho
konkurencniho prodejniho postupu, Prakticky nécvik, Akeni plan

» Systém prace obchodnika - Urdeni soucasné a cllové struktury portfolia zékazniku dle
poctu, velikosti potencilu a miry jeho vyuzitl, Razné cesty vedoucl k optimalni strukture
zékaznického portfolia, Segmentace zékaznlki a ,prospekti” pro efektivnl planovani a
fizeni prodejnich aktivit, Efektivni plénovani zékaznickych akfivit se stavajicimi i
potenciélnimi zékazniky, Rizeni zékaznické béze - aplikace ve viastnl pracovnl situaci

*»  Key Account Management

= Efektivni vyjednavaci schopnosti - Podminky profesionéinfho vyjednévéanl, Ruazné
vyjednévacl piistupy, Jak se systematicky pfipravovat na vyjednavani, 3 klicové faze
vyjednévaciho procesu, Vyména informacl mezi Ucastniky vyjednavani, Porovnavan!
navrhii protistran, Finalizace dohody, Priprava na nejbliZsI vyjednavacl situaci

» Pokroéilé vyjednavaci dovednosti - Volba vhodné vyjednévacl strategie, Ruzné taktiky
pouZivané pii vyjednavéani - jak je rozpoznat a reagovat na né, Specifika veden/ jednani a
vyjednévéni v tymu, Jak jednat s riiznymi typy vyjednavacd, Uspésné vedeni jednani v
obtiznych a konfliktnich situacich, Priprava na nejblizsi komplexnéjsi nebo sloZitéjai
vyjednévacf situaci 0¢astnlkia programu

s Prezentaéni dovednosti - Kdy je prezentace Uspésnd, Jak strukturovat a pfipravit
prezentaci, aby splnila svij cfl, Jak zviadat trému pfed a pfi prezentaci, Verbalnf a
neverbainf komunikace s posluchaéi prezentace, Jaké pomicky a jakym zpdsobem je
vyuZlt pfi prezentaci, Pfiprava na nejbliz8i planovanou prezentaci

Firemni kultura

Firemni kultura nemé jasné danou definici. Je tvofend souborem diléfch véci, napi. pracovnl
normy, hodnoty, postupy a zvyklosti, které se pouZivaji ve spolecnosti. Je to néco, co je
charakteristické pro kaZdou spoleénost. KaZda spolecnost mé svoji firemnl kulturu a ta ji odliduje od
ostatnich obchodnich partnert.

Toto &kolenl mé Ucastnikim ukézat jak je dilezité tuto firemnl kulturu mit a jaké vyhody z toho
plynou.

Zaklady marketingu

V&em, kteff potfebuji oslovit a ziskat nové klienty. Kteff maji na starosti prodej i marketing celé
spolecnosti anebo jeji divize. ManaZeriim pracujicich s marketingovym rozpoctem a manaZerum,
ktef| se potfebuji zlep&it v celkovych marketingovych aktivitach. ManaZerim PR.

Cil:
Nalézt odpovédi na otdzky: Jak sprévné ve firmé komunikovat. Jak zjistit silné a slabé stranky
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firmy. Jak sprévné nastavit komunikaci s verejnostl. Jak duleZits je image a znacka spole¢nosti.

Motivace a sebemotivace

Jako startovacl pro viechny vzdélévajici se spole¢nosti. Tento seminaf je uréen pro viechny, ktefl
si uvédomujl plnou zodpovédnost vici sobé.

Cil:

V pribéhu dvou dnii se Ucastnici v prvé fadé naudl odbourévat vZité a mnohdy nefunkenf
stereotypy. Témata jim pomohou vnimat obraz sama sebe sebevédoméji a ziskaji ochotu pracovat
na svém osobnim riistu at' v rémci profese nebo osobniho Zivota.

Ukazat dileZitost pozitivniho postoje a proaktivity a na pfikladech dokazat, jak nas mysleni vede
k vyhram &i prohram.

IT vzdélavani
MS Word a jeho praktické vyuZiti od zaéateéniku po pokrodéilé

Uzivatelim, ktefl s programem MS Word majl minimalni nebo Z4dné zkufenosti
a potfebujl se rychle naudit zaklady préce s timto textovym editorem. Uzivatelim, ktefi oviadajl
miniméiné zakladnl funkce programu MS Word a i pro zkuenéjsi uzivatele MS Word.

Cil:

Naucit se vytvéfet, formatovat a organizovat dokumenty, piipravovat dokumenty pro tisk a ¢islovat
strénky a seznadml se se zdkladnimi principy zépisu textu. Seznémit uZivatele jak efektivneji
vyuZlvat moZnosti, které program nabizi — naucit se pracovat s rozséhlymi dokumenty, vyuZzivat
styly a &ablony a seznamit je s moZnostmi pouZitl tabulek v tomto programu. Naucit uZivatele
maximalng vyuzivat moZnosti MS Word a vytvéret profesionaini dokumenty. Ugastnici se déle
seznami s hromadnou korespondenci a vytvafenim a pouzivanim formulari.

MS Excel a jeho praktické vyuZiti od zaC4tecniku po pokrocilé

Seminar je uréen pro zadlnajici uzivatele, ktefl s programem nemajl Zadné nebo jen minimalnl
zkudenosti. Vsem, ktefl maji alespont zékladni znalost prace s programem ale i pro zkuSené
uZivatel MS Excel.

Cil:

Naucit uZivatele vytvéret, formatovat a tisknout jednoduché tabulky, provadét jednoduché vypocty
a vytvaret grafy. Udastnici seminéare se naucl piné vyuzivat mozZnosti programu MS Excel - vytvaret
sloZitéjsl vzorce a funkce, pracovat s databdzemi a rozsahlymi tabulkami a roz3iii si své znalosti v
oblasti vytvareni a formétovani grafi. Sezndmit zkuSené uzivatele MS Excel s moZnostmi vyuZitl
speciélnich néstroji a funkcl, které tento program nablzi. Utastnici se mimo jiné naucl pracovat s
kontingen&nimi tabulkami, vyhledévénim a préci s poli.

MS PowerPoint a jeho praktické vyuzZiti od zacatecnikd po pokrocilé

Seminér je uréen zadinajicim uZivatelim MS PowerPoint. UZivatelim MS PowerPoint, kteff chiéji
vytvaret kvalitn prezentace s vyuZzitim jeho pokrocilych funkcl. Seminéf je uréen i pro zkuSené
uzivatele, ktefi jiz s MS PowerPoint pracuji a maji z&kladnl znalosti.

Cit:

Seznémit dcastniky s postupy vytvéreni prezentacl a moZnostmi vyuZiti obrazka, diagram{ a grafil.
Naudit se pfi prezentaci vyuzivat mimo jiné zvuku a videa a seznami se s moznostmi promitani a
tisku. Absolvovénim seminafe si roz&iil své znalosti programu o nové funkce, které mohou tvorbu
prezentacl urychlit a zefektivnit.

MS Outlook a jeho praktické vyuZiti od zac¢atecnika po pokrocilé

Semin&f je uréen pro uZivatele, ktefi maji s programem MS Outlook miniméini zkusenosti. Vsem,
ktefl jiz oviadajl zékladni funkce MS Outlook a chtéjl lépe vyullt jeho moZnostl. Seminér je také
uréen v&em, ktefl chtéji pii své préci vyuZivat daldich moZnostl MS Outlook a skloubit tak préci s
elektronickou postou do komplexniho celku efektivné fungujiciho v celych pracovnich tymech a
skupinéch.

Cil:

Naugit se zéklady préce s elektronickou po&tou, elektronickymi kontakty a dkoly. Naucit se pracovat
s pokrogilymi _funkcemi, jako jsou podpisy, kalendar, vefejné sloZky, kontakty, tkoly
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a podnikové aplikace. Naucit se lépe vyuZivat kalendaf, planovat schizky, optiméalné nastavovat
jednorézové i opakované udélosti, fidit pracovnl tikoly od jejich zadén/ aZ po jejich ukoncenl.

3. Technici (10 osob)
Komunikaéni dovednosti
Pro v&echny, ktefi majl zdjem zefektivnit svou viastnl komunikaci.
Cile:

Naugit se aktivné naslouchat, vyuZivat véech moZnostl, které nam skytéd zpétna vazba. Uspésné se
poprat s trémou pii vefejném vystupovani a pochopit, Ze asertivita neni povinnost, ale nase volba.
V kapitoldch komunikace nelze vybrat to, co je dilezitdjsl a co méné. Komunikace je zaklad
lidského porozuméni v pracovnich & osobnich vztazich.

Firemni kultura

Firemnf kultura nem& jasné danou definici. Je tvofenéd souborem dilcich vécl, napi. pracovn/
normy, hodnoty, postupy a zvyklost, které se pouZlvaji ve spole¢nosti. Je to néco, co je
charakteristické pro kazdou spoleénost. Kazdé spolecnost ma svoji firemni kulturu a ta ji odlisuje od
ostatnich obchodnich partnert

Toto skoleni mé Ucastnikim ukézat jak je dileZité tuto firemni kulturu mit a jaké vyhody z toho
plynou.

Projektové fizenl

Pro manazery, obchodnl zastupce a vsechny, kteff ve své praci ridi projekty, dohliZi na fungovani
proces(l. Seminaf je vhodny i pro vedouci oddélent.

cit:

Seznémit se s nejpodstatnéj&imi kroky, které jsou tfeba k dspésnému vedenl projektu. Porozumét
klidovym momentdm. Seznamit se s nejcastéjsimi piekézkami béhem projektu a jak se jim vyhnout.

Zaklady marketingu

Vaem, ktefl potfebujl oslovit a ziskat nové klienty. Ktefl maji na starosti prodej &i marketing celé
spoleénosti anebo jeji divize. ManaZertm pracujicich s marketingovym rozpoctem a manaZerdm,
kteff se potfebuji zlep&it v celkovych marketingovych aktivitach. ManazZeram PR.

Cil:

Nalézt odpovédi na otdzky: Jak spravné ve firmé komunikovat. Jak zZjistit silné a slabé stranky
firmy. Jak spravné nastavit komunikaci s vefejnostl. Jak dileZita je image a znacka spoleénosti.

Motivace a sebemotivace

Jako startovacl pro véechny vzdéldvajici se spolecnosti. Tento seminar je uréen pro viechny, ktefl
si uvédomuji pinou zodpovédnost vici sobé.

Cil:

V pribéhu dvou dnii se dCastnici v prvé fadé naucl odbourévat viité a mnohdy nefunkéni

stereotypy. Témata jim pomohou vnimat obraz sama sebe sebevédomeéji a zIskaji ochotu pracovat
na svém osobnim ristu at' v rdmci profese nebo osobniho Zivota.

Ukézat dileZitost pozitivnlho postoje a proaktivity a na pifkladech dokazat, jak nas my$lenl vede
k vyhrém &i prohram

IT vzdélavani
MS Word a jeho praktické vyuZiti od zacateéniku po pokrocilé

Uzivateltim, ktefi s programem MS Word maji miniméini nebo Zadné zkusenosti
a potfebuji se rychle naucit zéklady préce s timto textovym editorem. UZivatelum, ktefl ovladsji
minimainé zakladnf funkce programu MS Word a i pro zku$enéjsl uZivatele MS Word.

cil:
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Nauéit se vytvéaret, forméatovat a organizovat dokumenty, pfipravovat dokumenty pro tisk a éislovat
strénky a sezndml se se zékladnimi principy zépisu textu. Seznémit uZivatele jak efektivnéji
vyuZivat moZnosti, které program nablzi — naucit se pracovat s rozsahlymi dokumenty, vyuZlvat
styly a Sablony a seznémit je s moznostmi pouZitl tabulek v tomto programu. Naucit uZivatele
maximélné vyuZivat moznosti MS Word a vytvéfet profesionéini dokumenty. Uéastnici se déle
seznémf s hromadnou korespondencf a vytvarenim a pouzivanim formulaft.

MS Excel a jeho praktické vyuZiti od zacatecnikd po pokrocilé

Seminaf je urden pro zadlnajicl uZivatele, ktefi s programem nemajl Z4dné nebo jen minimalni
zkusenosti. Viem, ktefl majl alespori zékladni znalost préce s programem ale I pro zkusené
uZivatel MS Excel.

Cil:

Naudit uivatele vytvéret, forméatovat a tisknout jednoduché tabulky, provadét fednoduché vypocty
a vytvaret grafy. Ucastnici seminéfe se nau¢i piné vyuZivat moZnostl programu MS Excel - vytvaret
sloZitéjal vzorce a funkce, pracovat s databdzemi a rozsahlymi tabulkami a roz3ifT si své znalosti v
oblasti vytvafeni a formétovani grafl.. Seznamit zkusené uZivatele MS Excel s moZnostmi vyuZitl
specidlnich néstroji a funkcl, které tento program nabizl. Ugastnici se mimo jiné naucl pracovat s
kontingenénimi tabulkami, vyhledévanim a praci s poli.

MS PowerPoint a jeho praktické vyuZiti od zacateéniku po pokrocilé

Seminaf je uréen zadinajicim uZivatelim MS PowerPoint. UZivateliim MS PowerPoint, kieff chtéjl
vytvéret kvalitn/ prezentace s vyuZitim jeho pokrocilych funkcl. Seminar je uréen i pro zkuSené
uZivatele, kteff jiz s MS PowerPoint pracuji a maji zékladnl znalosti.

cil:

Seznamit udastniky s postupy vytvareni prezentacl a moZnostmi vyuZiti obrazkd, diagrami a grafi.
Naudit se pii prezentaci vyuZivat mimo jiné zvuki a videa a seznaml se s moZnostmi promitanl a
tisku. Absolvovanim seminéfe si rozsifl své znalosti programu o nové funkce, které mohou tvorbu
prezentacl urychlit a zefektivnit.

MS Outlook a jeho praktické vyuZiti od zac¢atecniki po pokrocile

Seminé&f je uréen pro uZivatele, ktefl maji s programem MS Outlook minimalni zkusenosti. Viem,
ktef! jiz oviddaji zakladni funkce MS Outlook a chtéjl lepe vyuZit jeho mozZnostl. Seminar je také
uréen vsem, ktefl chtéji pii své préci vyuZivat dalsich moZnosti MS Outlook a skloubit tak praci s
elektronickou podtou do komplexniho celku efektivné fungujiciho v celych pracovnich tymech a
skupinéch.

Cil:

Naugit se zéklady préce s elektronickou po&tou, elektronickymi kontakty a tkoly. Nauéit se pracovat
s pokrogilymi funkcemi, jako jsou podpisy, kalendar, verejné sloZky, kontakty, koly a podnikové
aplikace. Nauéit se lépe vyuZivat kalenddr, plénovat schizky, optimélné nastavovat jednorédzové i
opakované udélosti, fdit pracovnl tkoly od jejich zadanl aZ po Jejich ukonéent.

4. Délnici (8 osob)
Logistika a vyroba

Zaméstnanci, vybrani na uvadéné vzdélavanl, ziska nejen zakladni orientaci ve skladové logistice,
ale piedevsim prehled o souvislostech mezi strukturou zasob, skladovou a manipulaéni technologil,
skladovym informaénim systémem a fizenim skladovych procest. Ddraz bude kladen na technické
a systémové mozZnosti zvySovéni vykonnosti a produktivity skladového provozu. Porozuméni
principam distribuénl logistiky. Uménl optimélné navrhnout vhodny zplsob balenl a druh plepravy.
Naudit se identifikovat moZna rizika pfi pfepravé néklad( apod. Podrobnéj3l specifikace:

e Logistika, skladovénl, manipulace
s Plénovénl: vyrabnich zdroju, potfeby materiald...
s Systémové podpora dodavatelsko-odbératelskych vztaht
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« Optimalizace a fizenl materidlovych a informacnich tokd
s Hodnoceni metodou 360stupriové zpétné vazby
s Logistické néklady a controlling

s ,Six sigma" - je strategie fizenl. PouZlvé se v riznych odvétvich pramysiu. Six Sigma si
klade za cll identifikovat a odstranit pficiny defekti a chyb v procesech vyroby a obchodu, k
demuZ pouZlva metodiky DMAIC.

e 3 MU - zamezovdni ztrétdm ve vyrobé

Dodaci listy, vydejky

e Vydejky - Funkce pro likvidaci, storno vydejky, vyskladnéni skladovych mist, vytvoreni
(oprava) faktury, kontrola poloZek vydejky na DPH z riznych obdobl, uzaméenl vydejky po
tisku, vydej pomocl pfijaté objednévky, vytvofenl dobropisu, vydej vieho z oznacenych
pfijemek, vydej pomoci &tecky Cérovych kédu, automatické zauctovanl vydejky, vydej
pomoci expediénich dévek, vydej skladové poloZky.

e Dodaci listy - Zpracovénli, pfijem, kontrola. Uskladnénl materiélu na sklad a kontrola kvality
a mnoZstvl. Vydej materidlu na zékladé dodaciho listu. NéleZitosti dodacich listi a jejich
vystavovanl.

Metoda ,, 55"

Zaméstnanci vybranl na uvédéné vzdéldvan/ se dozvl teoreticke, ale zviaité praktické zkusenosti
Jak je pomocl tfl zékladnich (vytfidit, usporédat a udrZovat) krokti metody 58 moZno na jakémkoli
pracovisti v procesu zavést organizovany systéem a pofddek, vysledkem ¢eho bude kromé jinych
nespornych vyhod i viditelné snizenl nadmérnych z4sob, prostoji, chybovosti, zrychleni
materidlovych a informacénich toki. Snizenim, nebo Gpinou eliminacl identifikovanych forem
plytvanl budou schopni zvysit produktivitu a efektivitu vykondvanych ¢&innosti na pracovistich.
Uéastnici se dale pomoci metody snimkovanl préce a operaci na pracovisti, nau¢l rozeznavat
&innosti s pfidanou a nepfidanou hodnotou. Ucastnici se rovnéz nauci zékladni pravidla ergonomie
pro névrh rozmisténi materidlu a piipravki na pracovidti tak, aby pfi jeho reorganizaci zabezpecili
optimélini pracovni pohyby a sniZili inavovy faktor pfi préci.

Technické kresleni

Usastnici budou seznémeni se zékladnimi poZadavky normy (SN ISO 5455. Porovnénf CSN, EN,
ISO norem. V rémci kurzu budou sezndmeni se zékladnim pouZitim normalizace a technického
zobrazenl ve strojirenstvi, technickém kresleni a vykresech.

Predpokladana hodnota

zakazky v K& (bez DPH) 1,840.000,- Ké
Lhuta dodani / éasovy
harmonogram plnéni / doba 9/2017 - 12/2018

trvani zakazky

Misto dodani/ prevzeti pinant Koinova 2116/19, 612 00 Brno

Pravidla pro hodnoceni nabidek

Nabidky budou hodnoceny podle jejich ekonomické vyhodnosti, pficemz zékladnim hodnoticim
kritériem je nejnizsi nabidkova cena bez DPH. Nabidkovou cenou je my&lena celkova nabidkova
cena bez DPH. Hodnotici komise sestavi pofadi Géastnikdi od prvniho k poslednimu s ohledem na
vy&i nabidkové ceny, nejvhodngjsi nabidka je takova, ktera obsahuje nejniZ&l nabidkovou cenu.

Zakladni pozadavky na prokazani kvalifikace dodavatele

Uchaze& musl predloZit (dostacujicl jsou kopie dokladd):
Vypis z obchodniho rejstiiku, pokud je v ném zapsan, ¢i vypis z jiné obdobné evidence, pokud je

Strana: 8z 12




KR Evropska unie

£ Evropsky socialni fond

R Operaéni program Zaméstnanost
v ni zapsan;

Doklad o opravnénl k podnikanl (napr. vypis ze Zivnostenského rejstfiku);

Namisto predioZenl dokumentt pozadovanych zadavatelem je uchazeé opravnén prokazat svou
kvalifikaci vypisem ze seznamu kvalifikovanych dodavateld. Dokumenty nesmi byt starsi 30 dnu.

Déle uchaze¢ predloZl:

Cestné prohléseni o tom, Ze subjekt nemé dariové nedoplatky, nedoplatky na pojistném ci
penéle na vefejné zdravotni pojisténi nebo na socialnl zabezpedeni nebo na prispévku na
statni politiku zaméstnanosti. Toto ¢estné prohlasen] musl byt podepséno osobou opravnénou
jednat za zadavatele.

Uchazeé pfedloZi estné prohlaSeni, Ze v uplynulych 3 letech realizoval miniméalné 7 zakazek
obdobného charakteru, véetné seznamu téchto vyznamnych sluZeb, ktery bude obsahovat:

- ndzev a popis sluZby;

- cenu sluzby (jejl finanénl objem) bez DPH;

- dobu realizace sluZby (mésic a rok);

- uvedeni objednatele v&etné telefonu a e-mailu na kontaktni osobu objednatele.

Uiastnik spini tento kvalifikacni predpoklad, pokud prokaze, Ze v poslednich 3 letech realizoval
alespori

e 2 vyznamné sluzby, jejliz pfedmétem bylo zajisténl $kolen! v oblasti mékkych a
manaZerskych dovednosti v hodnoté min. 800.000,- K& bez DPH pro jednoho objednatele
za kaZdou jednotlivou sluzbu a zéroveri

e 5vyznamnych sluZeb, jejichZ pfedmétem bylo zajistén] Skoleni v oblasti obchodnich a
manazerskych dovednosti v hodnoté min. 200.000,- K¢ bez DPH pro jednoho objednatele
za kaZdou jednotlivou sluZbu.

Uchazeé dile predlozi seznam realizaéniho tymu (technick4 kvalifikace) — lektord, ktefl se
budou podilet na jednotlivych $kolenich.

Zadavatel pozaduje predioZeni min. 5 élent realizaéniho tymu, ktefl budou splriovat nize uvedené
poZadavky. Dodavatel musi predloZit pro kaZdou pozici oznacenou jako lektor

& 1—=5vidy alespofi jednu osobu. Ze strany dodavatele je moZné doloZit jednu osobu lektora i pro
nékolik pozicl, pokud kumulativné pro tito pozice splriuje poZadavky zadavatele uvedené niZe.

Pozadavky na jednotlivé ¢leny tymu:
lektor é. 1

« min. magisterské nebo inZenyrské vysokoskolské vzdélani,
e praxe v oblasti $koleni alespori 3 roky,

» podileni se na min. 3 sluZbéch pro 3 riizné odbératele, jejichZ pfedmétem byla realizace
&koleni/vzdélavani dospélych v oblasti manaZerskych dovednosti a managementu (fizeni)
zmén, a to v poslednich 3 letech.

lektor é, 2

min. magisterské nebo inZenyrské vysokoskolské vzdélani,

praxe v fizeni obchodnfho tymu (min. 5 podfizenych) po dobu alesport 3 roky,
praxe v oblasti $koleni/vzdéldvéanl dospélych alespori 3 roky,

podilenl se na min. 3 sluzbéch pro 3 rizné odbératele, jejich# pfedmétem byla realizace
&koleni/vzdéldvani dospélych v oblasti manaZerskych a obchodnich dovednosti, a to
v poslednich 3 letech.

lektor é. 3
s min. magisterské nebo inZenyrské vysokoskolské vzdélani,
e praxe v oblasti Skoleni/vzdélavani dospélych alespori 5 let,

o podileni se na min. 3 sluzb&ch pro 3 rizné odbératele, jejichZ pfedmétem byla realizace
skolenl/vzdélévani dospélych v oblasti mékkych dovednosti, a to v poslednich 3 letech.
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lektor ¢. 4
s min. stfedoskolské vzdalani ukonéené maturitni zkouskou,
e praxe v oblasti Skoleni/vzdélavani dospélych alespori 5 let,

 podileni se na min. 3 sluZbach pro 3 rizné odbératele, jejichZ predmétem byla realizace
&koleni/vzdélévani dospélych v oblasti technického vzdélavani, a to v poslednich 3 letech.

lektor €. 5
s min. magisterské nebo inzenyrské vysokoskolské vzdélan!
e min. 3 let4 prokazatelné praxe individudiniho nebo tymového koucovani (min. 100 h).

V seznamu &lenti realizaéniho tymu budou uvedeny alespofi nasledujici informace:
e jméno a prijment, titul;

o uvedenl, zda se jedné o lektora spifiujiciho poZadavky zadavatele véetné uvedeni Clsla
lektora (lektor &. 1= 15);

e ndzvy kurzi, které miZe dané osoba vzhledem ke své odbornosti vyudovat.

Ptilohu seznamu realizaéniho tymu budou tvorit profesni Zivotopisy ¢leni realizacniho tymu.
Profesnl Zivotopis bude zpracovén v niZe uvedeném minimalnim rozsahu a ¢lenéni, a z informaci
v ném uvedenych musi byt patrné spinéni poZadavki zadavatele:

e jméno a pifjment, titul;
e nejvyssi dosaZené vzdélanl;
e pfehled profesni praxe a délky jejiho trvani;

s specifikace sluzeb, na kterych se podilel (nazev objednatele, popis sluzby, jméno a pfiimeni
kontaktnl osoby a telefonni éislo, doba realizace)

o informace o dalsim prabézném vzdélavani;

U véech dlenti realizacniho tymu bude dale predioZen:
s kopie dokladu o nejvyssim dosaZenem vzdélani.

Podminky a pozadavky na zpracovani nabidky

Nabldka bude zpracovéna v ¢eském jazyce;

Soudéstl nabldky bude uchazedem podepsany navrh smlouvy, ktery je piilohou této Vyzvy
k podéni nabidek. Navrh smlouvy bude podepsén osobou opravnénou jednat za uchazece a
dolozenf tohoto oprévnéni bude soucésti nabidky; nabldka kurzd s podrobnym popisem,
doklady k prokézani kvalifikace, kryci list nabidky a dalSl nepovinné prilohy.

Zadavatel nebude poskytovat zalohy;

Uchazeé predloZ seznam $koliteld spolu s Cestnym prohldSenim, Ze Skolitelé majl vzdélani a
praktické zkugenosti, které jim umoZriuji skolit a profesni Zivotopis.

Kazdy ucéastnlk miZe podat pouze 1 nabidku. Uéastnik, ktery podal nabidku v zadévacim flzenl,
nesmi byt souéasné poddodavatelem, jehoZ prostfednictvim jiny dodavatel v tomto vybérovém
fizenl prokazuje kvalifikaci.

Nabidku miiZze podat d&astnik spole¢né s jinymi ucastniky (spolecné nabldka vice téastnikd).
Pokud tiéastnik podé vice nabidek samostatné nebo spolecné s dalsimi d¢astniky, nebo poda
nabidku a soudasné je poddodavatelem, jehoZ prostiednictvim jiny dodavatel v tomto vybéroveém
fizenl prokazuje kvalifikaci, zadavatel vdechny nabldky podané takovym Ucastnikem samostatné ¢i
spolecné s jinymi acastniky vyradl.

Ugastnici musl uvést, jaké &asti vefejné zakdzky majl v imyslu zadat jednomu ¢i vice
poddodavateltm. Soudastl nabldky tedy musi byt i seznam poddodavateld, kterl budou plnit tyto
éasti vefejné zakazky.
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Nabidka bude predlozena v jednom vyhotoveni v plsemné formé, v ceském nebo slovenském
jazyce a souéasné v kopii také na CD/DVD nosici. VSechny strany nabldky (véetné dokladi a
dokumenttl prokazujicich spinéni kvalifikacnich predpokladi) budou oéislovény vzestupnou
neprerudenou &iselnou fadou. Uvedené poZadavky na forméalni podobu nabidky majl pouze
doporucéujicl charakter a jejich nedodrZeni ze strany tc¢astnika nenl divodem pro vyfazenl takové
nablidky a vyloudeni dotéeného Gdastnika z dal3l ucasti v zaddvacim fizenl.

Nabidka mus/ byt podepséna oprévnénou osobou. Pokud nebude nabidka podepséna statutarnim
zéstupcem téastnika, musi byt pfiloZena pind moc osoby oprévnéné nabidku podepsat v originale
nebo ovélené kopil.

Soudast! nabidky musl byt &estné prohléseni o vazanosti nabldkou a pravdivosti ddajtl obsaZenych
v nabldce.

Nabldkovou cenu v nabidce uchazec uvede nésledujicim
zpiisobem:

o celkova nabldkové cena bez DPH,

e castka DPH,

e celkovéa cena véetné DPH.
Nabldkovéa cena bude zahrnovat naklady na:
Pozadavek na zptisob - Pripravu a realizaci vyuky
zpracovani nabidkové ceny - Zajistén studijnich materiald

- Vystupy a zpétnou vazbu zadavatele (prezencni
listiny, hadnoticl dotazniky)

- Néklady na lektora (mzda, stravné, dopravné do mista
vyuky)
- Dalsf néklady nezbytné pro zajisténl vyuky osob

Nabidka musfl byt zadavateli podéna v listinné podobé, ve
dvou vytisclch, v f4dné uzaviené obélce oznalené nazvem
zakazky a ndpisem ,Neotevirat’, na niZ je uvedena kontaktni

Fozadaveknaipisemnotlformil osoba a adresa uchazeCe. Nabidka mus/ byt podepsana

ZHUICAY uchazedem ¢&i osobou opravnénou uchazede zastupovat.
Nabidka bude zabezpedena proti neoprévnéng manipulaci s
Jjednotlivymi listy nabldky. Listy nabldky budou ocislovany.

PoZadavek na uvedeni Dodavatel ve své nabidce uvede kontaktni osobu ve véci

kontaktni osoby dodavatele zakazky, jeji telefon a e-mailovou adresu.

Pozadavek na jednu nabidku KaZdy dodavatel miZe podat pouze jednu nabidku.

Vysvétleni zadavacich podminek

Dodavatel je oprévnén po zadavateli poZadovat vysvétlenl zadédvacich podminek (odpovédi na
dotaz) zakdzky. Plsemnd 24dost musl byt zadavateli doruéena nejpozdéji 4 pracovni dny pfed
uplynutim Ihaty pro podéni nabldek.

Dal$i pozadavky na zpracovani nabidky

= Obchodni a platebni podminky jsou obsaZeny v ndvrhu smlouvy, ktera je prilohou této
Viyzvy k podénf nabidek; Soucésti smlouvy je i predmét pinéni nabizeny uchazecem, ktery
musi byt soudééstl smlouvy resp. nabidky.

e Nablidka bude podéna ve dvou listinnych vytiscich;
= Zadavatel nepfipousti variantnl feSeni nabidek;

Obecnou &&stl pravidel pro Zadatele a prijemce v ramci
Operaénlho programu Zaméstnanost (vydéni é. 6), na toto
zadévacl ffzenl se neaplikuji ustanoveni zékona ¢. 134/2016
Sb., o zadéavani vefejnych zakazek.

Zadavaci fizeni se fidi
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Zadavatel zrusi vybérové fizeni bez zbyteéného odkladu,
pokud:

a) nebyly ve stanovené lhité podény 2adné nabidky,

b) byly ve stanovené Ihiité podény pouze neupiné nabidky
nebo nabidky, které jsou v rozporu s poZadavky zadavatele;
c) byly zjistény véZné nesrovnalosti nebo chyby ve
vyzvé/zadavacl dokumentaci;

d) smlouvu se zadavatelem odmitli uzavfit vsichni dodavatele,
s nimiZ byle moZné smlouvu uzavfit, pfip. neposkytli
potfebnou souéinnost k uzavienl smlouvy;

e) doélo ke stietu z&jmi a jiné opatfenl k napravé neni
mozZné.

Zadavatel mizZe zrusit vybérové fizeni bez zbyteéného
odkladu, pokud:

a) v pristhéhu vybérového fizeni se vyskytly divody hodné
zvidstniho zfetele, pro které nelze na zadavateli poZadovat,
aby ve vybérovém fizeni pokracoval;

b) vybrany dodavatel, popfipadé dodavatel druhy v poradi,
odmitl uzavift smiouvu nebo neposkytl zadavateli k jejimu
uzavfenl dostateénou soucinnost;

¢) zadavateli byla podéna pouze jedna Upina nabidka

Ostatni podminky

Dodavatelé budou vyrozumivani o vysledku, resp. zrudeni zadavaciho fizeni a o pfip.
vylouéeni nabidky prostfednictvim uverejnéni informace na portalu www.esfcr.cz pod vyse
uvedenym nazvem vefejné zakazky.

Zadavacl |htta (Ihita, po kterou jsou Ugastnici svou nabidkou vazani) €ini 160 dnu. Zadavaci lhata
zadina bézet okamzikem skonéenl Ihity pro podani nabidek a konéi dnem dorugenl oznameni
zadavatele o vybéru dodavatele.

Datum a podpis osoby opravnéné VBrmé dne 19.7.2017
jednat za zadavatele

o IO 49949234 @
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Pfiloha & 1 — krycl list nabldky
Piiloha & 2 — zdvazny névrh smlouvy
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