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Příloha č.1 Výzvy Specifikace předmětu zakázky – část I Uzavřené firemní vzdělávání 

Název zakázky: Vzdělávání v oblasti měkkých a manažerských dovedností ve společnosti BILSTEIN CEE 

Název projektu: Vzdělávání zaměstnanců společnosti BILSTEIN CEE a.s. 

Registrační číslo: CZ.03.1.52/0.0/16_043/0005434 

 

Tabulka č.1: Přehled požadavků 

NÁZEV VZDĚLÁVACÍ AKTIVITY HOD. 

POČET 

OSOB 

POČET 

SKUP. 

CELKEM 

DNY 

PŘEDBĚŽNÝ 

TERMÍN 

Zvyšování výkonnosti 16 22 2 4 2/2019 

Asertivní jednání 8 4 1 1 12/2018 

Komunikace v obtížných situacích 8 7 1 1 3/2019 

Vedení a koučink zaměstnanců 16 6 1 2 9/2018 

Vedení a koučink zaměstnanců 16 21 2 4 9/2018 

Motivace zaměstnanců 8 6 1 1 10/2018 

Obchodní dovednosti 8 5 1 1 9/2018 

Prezentační dovednosti 8 12 1 1 11/2018 

Time management 8 5 1 1 5/2019 

IMAGE obchodníka 8 5 1 1 9/2018 

Kompetentní manažer 16 6 1 2 7/2018 

Obchodní jednání 8 5 1 1 10/2018 

Pokročilé vyjednávací techniky 8 6 1 1 4/2019 

Psychologie v obchodě 8 5 1 1 9/2018 

Strategické myšlení, plánování, 

rozhodování a řízení 16 
8 1 2 4/2019 

Týmová spolupráce 8 10 1 1 11/2018 

Vnitrofiremní komunikace 8 10 1 1 1/2019 

Projektové řízení 16 11 1 2 2/2019 

Lektorské minimum 16 5 1 2 10/2018 
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Popis vzdělávacích aktivit  

• Zvyšování výkonnosti 1– určeno pro řídící pozice ve výrobě a údržbě, zaměřeno možnosti a 

metody zvyšování výkonnosti – práce v týmu, zlepšování, motivace, vliv prostředí, změna 

myšlení, skrytý potenciál, zvládání změn  

• Asertivní jednání – určeno pro zaměstnance jednající s dodavateli, zaměstnanci, zákazníky, 

zaměřeno na zvládnutí vypjatých situací, zefektivnění jednání – zdroje, pravidla, analýza, 

sebeovládání, praktický trénink 

• Komunikace v obtížných situacích – určeno pro obchodníky, reklamace, zaměřeno na 

zdokonalení se v profesionálních technikách zvládání obtížných situací – zvládání 

nepříjemného chování a agrese, spouštěče konfliktů a jejich prevence, typy jednání, 

nekonfliktní strategie, zvládání komunikace bez emocí 

• Vedení a koučink zaměstnanců I 1– určeno pro řídící pracovníky, zaměření na zvýšení úrovně 

vedení zaměstnanců, zlepšení stylu vedení, zvýšení motivace – tým a vztahy, komunikace a 

spolupráce, styly vedení, leadership, koučování, motivace 

• Vedení a koučink zaměstnanců II1 – určeno pro liniový management, zaměření viz výše 

• Motivace zaměstnanců – určeno pro řídící pracovníky vrcholového vedení, zaměřeno na 

motivaci a její fungování u zaměstnanců na různých úrovních – rozdíl mezi stimulací a 

motivací, typy zaměstnanců, očekávání, příprava, demotivace, motivační nástroje, pochvala, 

kritika, zpětná vazba 

• Obchodní dovednosti – určeno pro obchodníky, zaměřeno na získání jistoty v obchodním 

jednání, zvládat námitky, úspěšně uzavřít obchod – struktura jednání, příprava, vztah 

s klientem, zvládání námitek, techniky uzavření obchodu 

• Prezentační dovednosti – určeno pro pracovníky prezentující svou práci interně a externě, 

zaměřeno na umění prezentace a výstavbu mluveného projevu, zvládání nečekaných či 

náročných situací – vnitřní principy, struktura a dynamika prezentace, zapojení pasivního 

posluchače, práce s prostorem a pomůckami  

• Time management – určeno pro řídící pracovníky, zaměřeno na zefektivnění práce s časem – 

sebepoznání, odkládání úkolů, zlozvyky, priority, efektivní metody, pozitivní návyky 

• IMAGE obchodníka – určeno pro obchodníky, zaměřeno na propojení individuálního vzhledu 

a vystupování s firemní kulturou – poradenství péče o vzhled, oblékání, vystupování 

• Kompetentní manažer – určeno pro vedoucí pracovníky, zaměřeno na kompletní rozvoj 

klíčových dovedností profesionálního manažera v oblasti řízení lidí a týmů – jednání s lidmi, 

vedení pracovního týmu, vedení porad, prezentační dovednosti, řešení konfliktů 

• Obchodní jednání – určeno pro obchodníky, zaměřeno na zvýšení sebejistoty obchodníka a 

úspěšnosti obchodního jednání – příprava, vyjednávací strategie, techniky uzavírání obchodu, 

budování vztahu se zákazníkem 

• Pokročilé vyjednávací techniky – určeno pro obchodníky, zaměřeno na prohloubení 

vyjednávacích dovedností – komunikační typologie, asertivita, efektivní vyjednávání, 

sebeprezentace 

• Psychologie v obchodě – určeno pro obchodníky, zaměřeno na zvýšení povědomí o 

psychologii prodeje a marketingových nástrojích – prodejní dovednosti, prodejní rozhovor, 

řeč těla, řečnické dovednosti a triky 

• Strategické myšlení, plánování, rozhodování a řízení – určeno pro vedoucí pracovníky, 

zaměřeno na moderní trendy v řízení, schopnost myslet dopředu, z více úhlů pohledu, 

schopnost vyhodnotit zvolenou strategii na jejím počátku, identifikace dlouhodobých 

důsledků 
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• Týmová spolupráce1 – určeno pro řídící pracovníky jednotlivých útvarů, zaměřeno na 

pochopení principu týmové práce s cílem efektivního plnění úkolů – definice týmu, týmové 

role, charakteristika úspěšného týmu, efektivní tým 

• Vnitrofiremní komunikace1 – určeno pro pracovníky obchodu, logistiky a reklamací, zaměřeno 

na zlepšení meziútvarové komunikace – předpoklady fungování interní komunikace, nástroje, 

překážky, motivace, chyby, informace a její toky 

• Projektové řízení – určeno pro řídící pracovníky, zaměřeno na získání dovednosti vedení 

projektů – standardy, principy a metodiky, zadání projektu a stanovení cílů, plánování zdrojů, 

času a nákladů, kontrola a řízení realizace projektu 

• Lektorské minimum – určeno pro interní lektory, zaměřeno na efektivní předávání informací 

v rámci školení – prezentační dovednosti, verbální a neverbální komunikace, příprava 

tréninku, struktura prezentace, zvládání trémy 

U kurzů označených 1 požadujeme přípravnou fázi ve smyslu analýzy potřeb účastníků za účelem 

návrhu konkrétního obsahu vzdělávací akce, která není započtena v rozsahu hodin ani dní vzdělávání  

uvedených v Tabulce č.1. 

Stanovení ceny zakázky 

Název vzdělávání  Kč bez DPH za 1 
školicí den  

Kč včetně DPH za 
1 školicí den 

Kč bez DPH dle 
specifikace 
požadavků 
v Tabulce č.1 

Kč včetně DPH 
dle specifikace 
požadavků 
v Tabulce č.1 

Zvyšování 
výkonnosti1 

    

Asertivní jednání     

Komunikace v 
obtížných 
situacích 

    

Vedení a koučink 
zaměstnanců I1 

    

Vedení a koučink 
zaměstnanců II1 

    

Motivace 
zaměstnanců 

    

Obchodní 
dovednosti 

    

Prezentační 
dovednosti 

    

Time 
management 

    

IMAGE 
obchodníka 

    

Kompetentní 
manažer 

    

Obchodní jednání 
 
 

   

Pokročilé 
vyjednávací 
techniky 
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Psychologie 
v obchodě 

    

Strategické 
myšlení, 
plánování, 
rozhodování a 
řízení 

    

Týmová 
spolupráce1 

    

Vnitrofiremní 
komunikace1 

    

Projektové řízení     

Lektorské 
minimum 

    

Cena celkem za 
část I – Uzavřené 
firemní 
vzdělávání 
včetně 1 

x x   

 


