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Projekt QPPA &, €Z£.2.17/1.1.00/34087
Profesni razvoj skupiny nrazskych zamastnancs ohreenych na trhu prace spoleénasti Mountfield a.s.

VYZVA K PODANI NABIDEK DO VYBEROVEHO RIiZENI
ZADAVAC PODMINKY

i ) . Profesni rozvo; skupiny prasskyoh zamestnance: ohroZenych na trhu

’ - prace spoiecnost Mountfieid a.s. i ]
Nazev zadavatels 3 Mountfield a.s.

Sidio T T T Nirokovicka 697, 251 64 Mnickavica ) B
IC /DI 25620991/ C226620991 M
Prévni forma as, o

Qsoba opravnéna jednal za

zadavatele ve véci zakazky Mgr. Ing. Tomas Vilek

Kontakini osuba Mgr. Franti$el Knop

Kontakini telefon

Kontakini email

Dodavka sluzeb

1970.500 - K& |

=

Predmétem zakazky je profesni rozvej cdbornych znalosti a pracovnich kompeienci celkem 32'
zamestnanct spolecnosti Mountfield a.s. Jedna se o 32 zaméstnancli ohroZzenych na trhu préce ;
z divodu nizkého (<20) nebo naopak vysdlho véku (>50) a také zaméstnancl, jejich? nejvyssi !

vzdélani bylo zakonGeno vyugnim listem. Slozeni téastnik projektu je nasledovné: E
- do 30 let véku - 9 ogob
= nad 50 let vélu -- 4 osoby

- nizkokvalifikovani ~ 19 osob

Projekt je zaméfen na zameéstnance z kategorie:

- stfedni management - 8 osch :
prodejni technici - 16 osob

- oservisni technici — 10 osob :

i

Tolo zadavaci flizent jo realizovano na zakiada pravide! Operaénino programo Praha - Adaptabilita,
Postup tohoto fizeni nent stanoven prime zakonem & 137/2006 Sb. o vefejnych zakazkdch, ve znani
pozdejdich predpisi,




Projekt OPPA ¢. CZ2.2.17/1.1.00/34087
Profesni rozvoj skupiny praZskych zaméstnanct ohroienych na trhu prace spoleénosti Mountfield a.s.

Predmétem zakazky je rcavacc soucoru szddlavacicr wdzu.
1) Vzdélavani pracovnikil nrndeie
2) Vzdalavani servisnich pracovnikl
3) Vzdélavani manrazerd prodejen
4) Zavéretna evaluace

Deélka trvani zakazky: 07/2012 — 12/2013

I Pozadovaneé aktivity:

1) VZDELAVANiIi PRACOVNIKU PRODEJE

» Prodejn! dovednosti (2 dny v roce 2012, 2 dny v roce 2013, uéebni den definovan v &l. 11/4, 16

0sob)
Tento kurz je zaméfen na zlepdeni komunikagnich dovednosti, zejména na poslleni vyjadiovacich
schopnosti, zlepdeni naslouchani a dotazovani se. Tyto procvitené dovednosti jsou pak zakladem pro

zvladani prodejnich situaci, a to jak standardnich, tak i konflikinich nebo vykonavanych pod tlakem. |
Hiavni napini pracovnikl této skupiny, je prodej, proto tento kurz je orientovan na zdokonaleni se

v oblasti vhodného kontaktu zakaznika (telefonického i osobniho) zjisténi jeho potfeb, preferenci i
potencialu, vhodnou nabidku, zviadani ptipadnych namitek a zejména na uzavieni cbchodu.

«  Zviadani konflikinich situaci, stresu, napéti (1 den, ucebn{ den definovan v &l 11/4, 16 osob)
Prodejni personal je pfi své préaci ¢asto vystaven riznym konfliktnim a stresovym situacim, a to jak ve
vztahu k zakaznikdm, tak i uvnitt kolektivu prodejny. Prace prodejnich technikit je zavisla v mnoha
pfipadech na praci jinych skupin pracovnik firmy (nakupni oddéleni, doprava, sklad, servis). Mzda
téchto pracovnikl je velmi siiné orientovana na vykon, tim vzrista tiak na bezproblémovy pribéh
jednotlivych &innosti. Sumy na pracoviti, nepresne informace mohou vyraznou mérou komplikovat
praci prodejnich technikli. Tento kurz je navazujici a mél by napomoci problémové situace zvladat, tak
aby nedochazelo ke stresu a napéti, které mnohdy vede ke zdravotnim obtizim a vétsi nemocnosti.

o Psychologie prodeie, asertivita (2 dny, u¢ebni den definovan v &l. 1174, 16 osob)
Pracovnici prodeje se seznami s riznymi typologiemi, ale zejména natrénuji pristup k témto
jednotlivym typlim, procvigi konkrétni modelové situace z provozu, tak aby absolventi kurzu uméli
poznat, o jaky typ Clovéka se jedna a zvolit odpovidajici pristup a argumentaci. Cilem je naugit
absolventy pfistupovat ke kazdému zékaznikovi & spolupracovnikovi individualng, tak aby byl
spokojen. Individualizace pfistupu je jednou z odlidnosti, na kleré firma Mountfield stavi svou
obchodni strategii.

« QOdborné vzdélani - zboZizpalstvi (1 den vroce 2012, 1 den vroce 2013, utebni den |

definovan v &l 11/4, tj. 2 dny, 16 osob)
K provedeni toholo kurzu poskytne zadavatel dodavateli odborny material uréujici napli klasického

firemniho kurzu zboZiznalstvi. Zadavate! oéekava pridanou hodnolu od externiho dodavatele v novém ¢

pojeti tohoto kurzu. Soucinnost s pracovniky oddéleni obchodu je mozna.

o Praynl minimum (1 den v roce 2012, 1 den v roce 2013, ucebni den definovan v &l il/4, . 2 .

dny, 16 osob)

Pro pracovniky prodeje je velmi potfebnd znalost zakladnich prévnich norem a predpist, kiers |
upravuji obchodni vztahy. a to jak ObCansky zakonik, tak i Obchodni zakonik. Znalost prav. povi oSt
a Ihit muZe napomoci jednak lepSimu zviadnuti béZnych pracovnich situaci ale take ZvySi Klid a

| pohotovost jednotlivych pracovniku,

Operacni program Praha - Adaptabilita spelufinancuje Evropsky socidlni fong
Prafia & BUs investijome do vadt budoucnost 2401
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o Finandni gramotnost (1 den v roce 2012, 1 den v roce 2013, ucebni den defingvan v &l 4, ). |
2 dny, 16 osob)
Uroveit finanéni gramotnosti je v &R celkové nizka. Tento kurz zaméieny na podporu ekonomického
mysleni ma za cil napomoci spravné chapat a fesit jak pracovni situace (Gspory, Setfeni, ekonomicka
slranka prodeje a servisu), tak i osobni Zivot (pGjky, splatky, diuhy.) a povede k pochapeni
vzajemnych ekonomickych souvislosti nejen ve firme, ale i v celé spoleénosti.

2) VZDELAVANI SERVISNICH PRACOVNIKU

o Efektivni komunikace na pracovisti (2 dny, udebni den definovan v &l. 11/4, 10 osob)
Do servisu chodi zakaznici, ktefi v prvni moment komunikovali s pracovniky prodeje. Loajalita k firmé,
ke kolegtim je daleZitym vnitrofiremnim pravidlem. Naugit se respektovat praci jinych, komunikovat se
zakazniky, tak aby nedochazelo ke zbytetnym konflikttm, nedorozuménim a tim i ziratam, vhodné
komunikovat uvnit i vné firmy, minimalizovat problémy v komunikaci je cilem tohoto kurzu.

o Prodeini dovednosti pro pracovniky servisu (2 dny, ucebni den definovan v ¢l 1t/4, 10 osob)
| kdyz hlavni napini prace této skupiny pracovniki je poskytovani servisnich sluzeb, firemni strategie i
je smefuje i do oblasti poradenstvi a prodeje. Cilem teto aktivity je podpotfit prodejni dovednosti i
téchto pracovnikil, zejména proto, Ze plichézeji velmi ¢asto do kontaktu se zakazniky a tim mohou
velmi vyraznou mérou prispét K jejich spokojenosti. Servisni pracovnici mohou nabidnout doplfikovy
sortiment, koupi nového stroje, zafizeni (kdy stévajici se jiz hevyplati opravovat, popf. jiz nevyhovuje
stavajicim potfebam zékaznika). Pravé i tyto dovednosti maiji odiisovat firmu Mountfield od
konkurence. Cilem kurzu je u technicky orientovanych pracovnikli podpofit prodejni dovednosti.

»  Odborné vzdélavani (2 dny v roce 2012, 2 dny v roce 2013, utebni den definovan v ¢l. 1174, 4.
4 dny, 10 osob)
K provedeni tohoto kurzu poskytne zadavatel dodavateli odborny material urcujici napln klasického
firemniho kurzu zboziznalstvi, Zadavate! odekava pfidanou hodnotu od externiho dodavatele v novem
pojeti tohoto kurzu. Souginnost s pracovniky oddéleni servisu je moZna.

e Pravni minimum (1 den v roce 2012, 1 den v roce 2013, u¢ebni den definovan v Gl W4, 4. 2
dny, 10 osob)

Pro pracovniky servisu je velmi potfebna znalost zakladnich pravnich norem & piedpist, které upravyji
obchodni vztahy, a to jak Obé&ansky zakonik, tak i Obchodnl zakonik. Pracovnici servisu Fesi |
reklamace, stiznosti, a to jak opravnéné tak i neopravnéné. Znalost prav, povinnosti a ihi{it muze
napomoci jednak lepsimu zviaddnuti béznych pracovnich situaci, ale take zvysi klid a pohotovost
jednotlivych pracovniki ohroZenych na trhu préace, a také predejde zbyteCnym financnim ztratam,
piipadn& poskozeni image firmy.

« Finanéni gramotnost (1 den v roce 2012, 1 den v roce 2013 udebni den definovan v ¢l. 1174, 4.

2 dny, 10 osob) : !

Cilem kurzu je podpofit ekonomické my$leni a napomoci sprévné chapat a fesit jak pracovni situace !
(Gspory, Setfeni, ekonomickd stranka prodeje a servisu), tak i osobni Zivol (pljéky, splatky, diuhy.)
Kurz povede k pochopeni vzajemnych ekonomickych souvislosli nejen ve firme, ale i v celé |
spoletnosti. i

3) VZDELAVANI MANAZERU PRODEJEN

Vzdélavani manasert musi kvili nizgimu poétu Ggastniki probehnout formou otevienych kurzi a
v piipadd kurzu Interni koud/skolitel véelné nasledného  kouCovani zaméstnancl na pracovisli :
zadavatele. ‘

o ManaZerska komunikace (2 dny, ugebni den definovan v ¢l 1174, 6 osob)

Tento kurz je zaméfen na zlepSeni komunikacnich dovednosti manaZeru 2@

mena na
¢ 8 prc

jadiovacich schopnosti, _ zlep!

ni naslouchani a

sradnd program Praha - Adaptabilita spolulinancuje Evropsky socidIni fond.,
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dovednosti jsou pak zakladem pro Fizeni spolupracovniki. Soucasti kurzu bude i {rénink
managersiych rozhovorl, motivacnich, hodnoticich, kritickych.

«  Styly fizeni a komunikace zmény (2 dny, uéebni den definovan v &l. 11/4, 6 osob)
Naplini tohoto kurzu je identifikace vhodneho stylu Fizeni, porovnani vyhod a nevyhod jednollivych

stylu fizeni. Rizeni na zakladé poznani potfeb die Maslowovy pyramidy potreb aplikované do :

molivaéni kfizovatky. Dalsim blokem bude motivace
spolupracovnikli. Hodné aktuainim tématem je komunikace zmény, od ziskani dostateénych
informaci, pfes jeji prezentaci spolupracovnikim, zajisténi  potfebnych podplrnych aklivit,
minimalizace rizik az po uspésné akceptovani pozadované zmeny. To vée v propojeni s projektovym
Fizenim bude trénovano na konkrétnich pfikladech z provozu firmy i na zakladé prosazovani
aktualnich zmén.

a motivadni nastroje. jejich’ vyuziti pii fizeni

. Time management, organizace prace (1 den, uéebni den definovan v ¢l. 1174, 6 osob)

Kazdy pracovnik by mél umét zorganizovat si sviij pracovni &as, rozliSovat priority a byt schopen |

operativné pfizpsobit svou Cinnost aklualnim potiebam. Pohotovost, schopnost vhodné reagovat na
zmény, respekt k ¢asu svému i svych kolegl, je dalsim predpokladem Kk vylvofeni stabilniho a
efeklivnino tymu. V rémci tohoto kurzu budou probirana témata porad, jejich optiméiniho pribéhu,
véelné s tim souvisejictho delegovani.

o Interni koud/skolitel (8 dnu, uéebni den definovan v &l. 1I/4, z toho 4 dny $koleni mimo a 4 dhy
kouGovani v provozu, 6 osob)

Cilem kurzu je naudit vytipované pracovniky podporovat ziskané dovednosti svych spolupracovniki |

na jednotlivych pracovistich (zejména v oblasti zboziznalstvi, firemnich standardt, nastavenych
postupl a také v obiasti komunikace se zakazniky). Cilova skupina se v ramci kurzu nauéi, jak
podporovat vykon stavajicich spolupracovniki kontrolou a prib&znym poskytovanim zpétne vazby a
jak zaugit pracovniky nové. Timto dojde k vyraznému zvy3eni uplatnitelnosti téchto pracovnikl
ohrofenych na trhu prace a spolenosti Mountfield pom(Ze uspét v konkurenénim boji na trhu
zahradni techniky. Mimo samotné Skoleni na otevieném kurzu, pfedpokladame, Ze Cast programu
bude realizovana pfimo na pracovistich, za provozu, kdy externi kou¢ dodavalele bude pfitomen po
urditou dobu na jednotiivych pracovistich (s kazdym internim koudem cca 4x 1 den), kde bude
sledovat a hodnotit &innost interniho koude a bude mu poskytovat rozvojovou Zpétnou vazbu.

o Pravni minimum (1 den vroce 2012, 1 den vroce 2013, ucebni den definovan v &L 114, 4.
Celkem 2 dny, 6 osob)
Pro vykon funkce manaZerll je znalost pravnich norem a pfedpisu, které upravuji obchodnt a
pracovné-pravni vztahy naprostou nezbytnosti.

e Finanénl gramotnost (1 den v roce 2012, 1 den v roce 2013, u¢ebni den definovan v ¢l. W4, 4.
cetkem 2 dny, 6 osob)

Kurz je zaméfen na blizdi pochopeni vzajemnych ekonomickych souvislosti nejen ve firmé, ale iv celé

spole¢nosti.

4) ZAVERECNA EVALUACE

Evaluace pracovnikl prodeje a servisu

Usinnost 8koleni absolvovanych skupinou pracovnikli prodeje a servisu bude na zavdr provéiena |

mimo testt i formou tajnych nakupd, které budou realizovany v nékolika vinach a nekolika Zplsoby.

' Tajné nakupy budou realizovany jak na prodejnach, fak i na servisech, aby byla ovéfena mira
| uplatnéni nové nabytych znalosti a dovednosti u prodejnich i servishich pracovniki zaroven. :

- Nejeastéji bude pouzit tajny nakup, osobni navstéva

prodejny, a ten mize mit podobu skrytého nabo

- otevieného nakupu, popf. i tzv. ostrého (poptavané zboZi bude skuteéné zakoupeno). Tajne nakupy

- budou také provadény telefonicky. popi. formou e-mailové poptavky, tak aby bylo mozné zkontrolovat -
! vSechny prodejni cesty.
| 7 kazdeého taingho nakupu bude zpracovan pisemny zapis, véelng bodového ohodnocani vykonu

i Bodave hodn sledovat vjvoj prodejnich a komunikacnich dovednosli v ¢ase. Tylo .
Operadni program Praba - Adaptabilita spoluiinancuje Evropsky socidlni fond,
Praha & Fub nvestujoma do vadi budoucnost 4411
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B PYRCPSKA UivIE

zapisy budou padiladem pro praci novych internich kouél na prodejnach a servisech. Cilem je naucit
inlerni koude s t&mito zapisy pracoval a plispét tak k posunu dovednosti a schopnosti jejich
spolupracovnikd.

Celkové bude uskuteénéno min. 15 tajnych nakupl provedenych formou osobni navtévy prodejny.

Evaluace manazerl prodejen .:
Za evaluaci vysledkd 8kolenl manaZerl bude povazovano ovéfovani zuskanych znalosti pumo na |

pracovistich pod dohledem externich Skolitelli (4x 1 den), které je naplanovano v rdmci kurzu “intern{ |
koug" ureného pre manazery. :

. Podminky realizace kurzi;:

1 Vzdélavani se bude téastnit 32 riznych zaméstnanch zadavatele. .

2. Vyuka prvniho kurzu bude zahajena v ervnu 2012, posledni Kurz bude ukoncen nejpozdéji
v prosinci 2013.

3. Vzdélavani probéhne v prostorach, které zajisti zadavalel. Dodavatel zajisti pro cilovou

skupinu vyukoveé materialy a technické zazemi.

1 uéebni den znamena nejméné 8 ucebnich hodin. Jedna ucebni hodina je 45minut.

Kurzy musi obsahovat miniméiné obsah ur¢eny vyde. Pokud dodavatel nabizi kurzy vjine

podob& a kurzy poZadovana témata obsahuji, je dodavatel povinen ve své nabidce

specifikovat rozdily mezi nabizenymi kurzy a tim, co zadavalel pozaduje. i

6. Dodavatel na zavér kaidého samostatného kurzu udéli G€astnikim kurzu certifikél o
uspédném absolvovani kurzu. Definici uspésného absolventa popise v nabidce.

7. Dodavatel bude o pribéhu vyuky pro zadavalele zhotovovat pribézneé zpravy. Tyto zpravy
budou soulasti kazdé faklury dodavatele, budou obsahovat minimainé poéet a jména
téastniki, jejich podpis, struény cbsah provedené vyuky a na konci kurzlt zhodnoceni miry
dosazeni stanovenych cilli. Zpravy budou respektovat pravidia publicity projektu OPPA dle
akiuainé platné projektové piirucky.

o D

Doba pinéni zakazky 772097 = 12/2013 ,
Misto pInéni zakazky Prostory zaji§téné zadavalelem

Zadavatel neposkytuje zalohy. Platba za pfedmét zakazky bude
hrazena na zékladé faktur, jejichZ prilohou budou pribézné zpravy 0! i
prib&hu vyuky. Splatnost dafiového dokladu - faktury je stanovena i
Platebni podminky na 30 dnl ode dne jejich doruceni zadavateli. Faktura musi
obsahovat nalezitosti stanovené v § 28 zakona &. 235/2004 Sh.,
dani z pfidané hodnoty a § 13a zékona ¢. 513/1891 Sh., obchodmho
zakoniku, ve znéni pozdéjsich pledplsu.

Pozadavky na specifikaci
piipadnych subdodavatell
{identifikaéni udaje) a plipustné
miry plneni dodang jejich
prostrednictvim

Zadavatel nepomdu;c speciiikaci subdodavaleld vyjma informaci
pozadovanych v ramci kvalifikacnich pfedpokladi.
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r oznacenim povéfeného zastupce pro ptipadné dalsi jednani, v&etné kontaktu. a nabidkovou :
cenu v podobé vyplnéné tabulky z &asti 9 této vyzvy k podani nabidek. Kryci list bude
podepsan statutarnim zastupcem dodavatele a opatfen razitkem dodavatele.

c) Doklady o prokazani kvalifikagnich kritérii viz éast 12 této vyzvy k podani nabidek. :
d) Prohlaseni dodavatele, 2e se v piném rozsahu seznamil s rozsahem a povahou zakazky, ze
jsou mu znamy veskeré podminky nezbytné k jeji realizaci, Ze se soutéznimi podminkami .
souhlasi a respektuje je a ze disponuje takovymi personalnimi, technickymi a ekonomickymi |
kapacitami, které jsou k pinéni pfedmétu vefejne zakazky nezbytné. Prohlageni budeI
podepsano statutarnim zastupcem dodavatele a opatfeno razitkem dodavatele. :
e) Popis predmétu nabidky, tzn. konkrétni nabidka dodavatele na pinéni dané zakazky. |
f} Lektorsky tym - dodavate! predloZi seznam alespor 4 lektor(, ktefi budou odpovédni za pinéni !
pfedmeétu zakazky, véetné jejich profesnich zivotopist. Lektofi musi splfiovat podminku
minimalné péti let praxe v lektorske &innosti.

19) __ Nabidkova cena - viz, dast 9 této vyzvy K podani nabidek

-
!

[ Nabidkova cena bude formulovana jako celkova cena za realizaci 17 vzdélavacich kurzi véeine |
zavéretné evaluace bez DPH a bude rozepsana do nize uvedené tabulky. Cena bude zahrnovat
veskeré Cinnosti dodavatele nutné pro splnéni predméty zakazky (napf.: vyuka, doprava lektorq, |
ucebni pomducky, tisk materiald, certifikatd apod.). Zadavatel pfedpoklada, 2e dodavatelem navriena
celkova cena nepresahne &astku 970.500,- K& bez DPH.

|

Nazev aktivity Maximaini | Cena l DPH | Cena ||

pfipustna bez | i celkem !

cena bez DPH , , !

S , _ DPH | ! L

VZDELAVAN] PRACOVNIKU PRODEJEN 484 000 K¢ 1 !

| VZDELAVANI PRACOVNIKU SERVISU 212 000 K& | '_ !

VZDELAVANI MANAZERU PRODEJEN 229 500 K¢ |

ZAVERECNA EVALUACE 45 000 K& T
Za celou zakazku celkem 970 500 K& P

Cena obsahuje nasledujici:
- Pfipravu a realizaci vyuky
- Skolici materialy pro icastniky kurzt l
- Naklady na lektora (mzda, doprava, ubytovani, strava, aj.) i
- Zajisténi technickych pomlcek pro skoleni, v pfipadech, kdy nebudou moci byt
vyuzity pomlicky zadavatele) |
- Vytvofeni prezenénich listin, vzort hodnoticich formulafi pro hodnotici zpravy od
uCastnik(r a skolitele, osvédéeni o absolvovani kurzu pro ticastniky '
Pisemné vyhodnoceni kazdého kurzu, bioku
' - Vystupy a zpétnou vazby pro zadavatele
|' - Zajisténi publicity dle poZadavki poskytovatele dotace
! - Predani podkladc souvisejicich s pfedmeétem pinéni smlouvy objednateli (prezendnf
’ listiny, hodnotici formulare, faktury. studijni materidly v tigténé a alektronicke
podobé, apod.)
- Scstaveni a proveden: zavéreénych testu a vydani osvédéeni / cerifikalu o
absolvovani kurzu pro kazdeho L:iCastnika
Zavéretna evaluace formou tajnych nakupd v prodejnich centroch zadavalele

Cperadni program Prang - Adaptabiliig spelufinancuje Fvropshy sociilnd fong

Praba & CU Ivestujoms o vadi budoucnest:




Profesni roavoj skupiny prazscy

Lhuta pro podni nabicky | 23.62012 ve 1200 hogin ~ T
Misto pro podani nabidky
prL’JSOb prelozeni nabidky

|

|

Jezik Zpscovaninabidly [ Gestna

'C.1 | Vymezeni

|
|
|

poZadavku

prokdzani

i splnéni

| poZzadavku

( dodavatelem

|

’ AZpCJsobM‘_

oy
SRR N
e
CPSRA HE

Projekt OPPA ¢ CZ.2.17/1.1.00/34087

¢h zaméstnancti oh-cionych na trhu prace spoleénosti Mountfiold a.s.

__Frantisek Knop, Mountfield a.5., VSechromy 56, Strancice. 25163 .

Pisemné nabidky v—j'ghr{am origindle a dvou kopix’bh je_.r;dzhném:

/pfedklédat osobné, v Fadng uzaviené, zapetetdné obalce,
zabezpecené prot otevieni, oznadené n?zvenj @kézky, kontaktni:
radresou dodavatele, a napisem ,ZADAVACI RIZENI OPPA i

'NEOTEVIRAT - k rukam Frantiska Knopa®. Nabidky je tés mozné
| zaslat doporu¢enym dopisem. Nabidka musi byt doruéena na adresy
zadavatele k rukam Frantiska Knopa do skonéeni Ihaty pro podani
nabidek :

s
pfedpoklady splnuje dodavatel, ktery

| - neniv likvidaci o
[ nema v evidenci dani zachyceny dafiové nedoplatky

f - nema nedoplatek na pojistném a na penale na vefejné zdravotni

|

Bl R

' Zakladni kvalifikagni

pojisténi !
- nema nedoplatek na pojistném a na penale na socialnim zabezpedeni a
plispévku na statni politiku zaméstnanosti

!
Spinéni kvalifika&nich pfedpoklada prokazuje dodavatel pfediozenim Gestného |
prohladeni dodavatele, Cestna prohlaseni dodavatel prediozi v originale,
ovsem nesmi byt k poslednimu dni, ke kterému ma byt prokazano spingni
kvalifikace, stargi 90 kalendarnich dni. Cestne prohiageni musi byt podepsano
0sobou opravnénou jednat jménem &i za dodavatele; je-li doklad podepsan :
zmocnéncem, dolozi dodavatel prostou kopii plné moci, ktera byla zmacnénci i
pro tento pripad udélena. |

|

|

'C.3Vymezeni

[

|
|
|
€2
|
|
|

Vymezeni Spinéni  profesnich kvalifikagnich pfedpokladli prokaze dodavatel, ktery .
| poZadavku . pfedloéigoklad o tom, Ze je fadné evidovan jako podnikatelsky subjekt. ___,'
Zplsob Dodavatel doklada prostou kopii vypisu z obchodniho rejstiiku, pokud je v ném .
: prokazani dodavatel zapsan, ¢&i vypisu z jinég obdobné evidence, pokud je v ni dodavate!
i splnéni zapsan, ktery neni k poslednimu dni, ke kterému ma byt prokazano spinéni |
| pozadavku | kvalifikace, starsi 90 kalendarnich dng,

! dodavatelem
{
i

I

|pozadavi

! Zpuisob
"prokazani

: splnéni
pozadavku
dodavatelem

/Da’!e dodavatel doklada doklad o

’prokazujfc:’ prisludné Zivnostenske opravnéni &i licenci: timto dokladem muse
byt prosta kopie vypisu ze zivnostenského rejstiiku nebo prosta kopie
| Zivnostensikého listy. Akceptovana je take uredna ovéfena kopie ¢&i v pfipads |
| Wpisu origingl. e
: Specifikace odborné kvalifikace dodavalele

b T
1 Dodavatel doda profesni Zivotopis odhorného garanta/motodika zakaziy, Klery
| ma

1) min. 5 let praxe v obory obchod
2) min. 5 let praxe v lektorske &innost

3) ukonéencu VS§

C. 4  Vymezani s Zkuenosti dodavale's - referenéni lis:
‘poZadavkuy
ZpUsob ?Dodavatel pfed'oZi min. 3 referenéri listy prokazuiici poskytoute suiby
. brokazani Vuplynulych  trech letech  realizovang vobdobném sigmenty pocrikani
Eperatnd propiam e Lintabil sacieinananjo b DUELY SCEL oy

Prafa CrU investaicne

GO A b nueay.gi

N ——




Projekt OPPA €. €2.2.17/1.1.00/34087
Profesni rozvoj skupiny pragskych zamastnanca ohroZenych na trhu price spaleénosti Mountfield a.s.

‘ t splnéni | (obchod), v obdobném rozsahu jako je predmét této zakazky a jejichz finanéni%
I pozadavku !Iimit byl minimaing 800 tis. K& bez DPH. Zadatel je povinen tylo listy prediozi |
| {dodavatelem ive formé pisemnych referenci od klientu.

Nabidky budou hodnoceny podie ekonomické vyhodnosti v souladu s nize uvedenymi  kritérii,
sefazenymi v sestupném poradi podle vyznamu, ktery jim zadavatel plisuzuje:

1. Nabidkova cena 20 %
2. Kvalita zpracovani nabidky 40 %
3. Kuvalita realizaéniho tymu 40 %

Ad 1) — Nabidkova cena bez DPH {20%)

Hodnotici komise bude posuzovat celkovou nabldkovou cenu za poZadované kurzy bez DPH. Tato
cena bude zahrnoval veskeré naklady dodavalele spojené s dodavkou pfedmétu zakazky a bude
formulovana jako cena konedna a nejvyssi mozna.

Kritérium bude hodnoceno die nasledujiciho vzorce:
nejvyhodnéjsi nabidka (tzn. nejnizsi cena)

100 x X vaha vyjadiena v procentech
cena (hodnota) hodnocené nabidky

Nabidky budou sefazeny od nejlepsi po nejhorsi, prisemz pro hodnoceni bude pouzil uvedeny vzorec.

Ad 2) - Kvalita zpracovani nabidky {40%)
Metoda hodnoceni nabidek die kritéria & 2 :

Vramei fohoto hodnoticiho kritéria bude hodnocena kvalita sluzeb nabizenych pro uskutegneni
vzdélavacich kurzt, a to zejména z hlediska obsahové naping kurz( a jejich plizplsobeni specif ickym
potiebam Ggastnikll jednotlivych skupin, jejich metodiky, zptsobu jejich roalizace a urovng jejich
odborného vedeni. Pfedmatem hodnoceni je zejména:
a) uroven organizacniho zajisténi jednotlivych vzdeélavacich aklivit
§. pfistupy a metody plnéni zakazky, zplsob komunikace se zadavalelem, forma predavani
informaci, fiexibilita pfi komunikace
b) droveii technického zajisteni
tj. vybaveni prezentadni technikou, Skolicimi pomlckami, kvalita ukézkovych gkelicich a
studijnich materiald
¢) woved obsahu & osnov jednotlivych vzdélavacich ake!
. komplexnost, provazanost a vhodnost pro potfeby cilové skupiny, cile stancvené o
jednoilivé vzdélavaci aklivity, popis zplsobu molivace cilové skupiny
dj zpusob hodnoceni stavajicich znalosti &i dovednosti G¢astniki $kolen;
e) navrh melodiky vzdélavacich kurzi
. vyuziti modernich metod &kolen!, zajidléni vdrzitelnosti ziskanyeh znalesti a dovednosti
jejich pfenos do praxe
fy zplsob vyhodnoceni efeklivity vzdélavani po ukondeni kureu. stanoveni gvaluaénich keils
vzdetavacich akiivit
g} oroves zpéing vazhy

Oporadnl program Praha - Adanlabilin spolstinancuie Evrapsky sociini feng,

Priahir o BU Investojome do vaii butournoes

et
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Projekt OPPA ¢, C2.2.17/1.1.00/34087
Profesni rozvoj skupiny prazskych zaméstnanct ohrozenych na trhu prace spole¢nosti Mountfield a.s.

fj. formy zpétn¢ vazby poskytované pfimo (gastnikiim a zadavateli, zplsob hodnoceni
ucastnikd skoleni, navrh jejich dalsiho rozvoje

Jedna se o neciselné kritérium. Hodnotici komise bude posuzovat kvalitu nabizenych kurzl, ktera
bude hodnocena na zakladé navrZeného obsahu kurz(, pouzivanych vyukovych matod a metod k
ové&fovani a vyhodnocovani vysledka.

Kriterium bude hodnoceno dle nasledujiciho vzorce;
poradi nabidky - 1

(100 - x 100} x vaha vyjadiena v procentech
pocCet hodnocenych nabidek

Nabidky budou sefazeny od nejlepsi po nejhorsi, pficemz pro hodnoceni bude pouZit uvedeny vzorec

Ad 3) —~ Kvalita realizaéniho tymu (40%)

Hodnoceny budou Zivotopisy osob, které budou vyuku provadét; Zivotopisy musi obsahovat specifikaci
délky zkusenosti se skupinovou i individuaini vyukou. .

Metoda hodnoceni: Nabidky budou sefazeny podle jejich kvality a v ramci daného kritéria bude pouzit
uvedeny vzorec:

pofadi nabidky - 1
(100 - x 100) x vaha vyjadfena v procentech
pocet hednocenych nabidek

Pfi hodnoceni kritérii 2 a 3 mizZe dojit k situaci, ze budou nékteré nabidky posouzeny shodné (stejné
porfadi). V takovém piipadé vstupuje do vzorce pro vypocet pfidélenych bodl coby hodnota .poradi
nabidky® aritmeticky prumér pofadovych mist, o ktera se shodné nabidky v ramci kritéria déli (napf.
druhé az tfeti misto ma hodnotu 2,5 apod.).

Nabidka s nejvy§Sim souttem bodt za vSechna tfi hodnotici kritéria, ktera bude zaroveh splnovat
véechny ostatni pozadavky uvedené v léto vyzvée k podani nabidky, bude vyhiasena nabidkou
vitéznou.

Operadni program Praha - Adaplabilita spoinlinancuje Eveopsky soci Hini ford,
Praha & EU investujeme do vasi budeucnos's
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Projekt OPPA £ C7.2.12/1.1.00/34087
Profesni rozvaj skupiny prazskych zaméstnancl ohroZenych na trhu prace spole€nost: Mountficid a.s.

1
t
i

o Evaorssh ol

,Nabidku poda dodavatel pisemné, vorigindle a dvou
kopiich v souladu s podminkami uvedenymi v této vyzvé.
.Nabidka vCetné veskerych dokumeniu bude zpracovéana
i i v teskem jazyce.

Formaini peZzadavky na zpracovani

nabidky 1 Nabigka nebude obsahovatl opravy a pfepisy, kicre by

I zadavatele mohly uvest v omyl,

|

, Nabidku, ktera nebude respekiovat nékterou z podminek

'stanovenych vtéic zadavaci dokumentaci zadavatelem,

|zadavatel z hodnocenl nabidek vyfadi. o

i Dotazy k zadavacim podminkam je mozné podavat’
prostfednictvim elekltronické poSty s doruCenkou na e-
mailovou adresu kontakini osoby, a fo do 7 dnU pied’
uplynitim [hiity pro podani nabidek. Zadavatel si vyhrazuje
3 pracovni dny na odpoveéd na tenlo dolaz. Dotazy s

1 odpovédmi budou uvefejnény na www.oppa.cz.

Dolazy k zadévacim podininkam

ity

; 2.5. 2012
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projekt OPPA L. CZ.ZZ.17/'.1..1.()0/3/1(.)87
race spolecnosti Mountlicld a.s.

lop Pl
a

profesni rozvoj skupiny praZskych saméstnancd ohrotenych na trhup

Priloha €. 1

Kryci list nabidky

Udaje zapisované pti otevirani obalek nabidkami

_N%'E"eVE6'35'\?5'(6'i}?(éi'ESEFS&??F?TrﬁTaTé”iSB'ﬁz’azev):

H
i

rAdresa dodavatele (celd adresa véetnd PSC): o
{Pravni forma: - . o R

Vatelg (tel., mail)

Jednotné zpracovani ceny.

Nazoev kurau

R

!
maximalni

cena bez
DPH

| Doporucena
i
' | 484 000 K&

ZBELAVANI PRACOVNIKU bR
M.ZQEE:@L\L@.‘.‘!LEE&COVNiKU_:?E,RV‘SU,.
VZDEL AVANT MANAZERU PR N

AL iendomb

radni program Praha - Adaptabilita soctufinancuje pyropsky socidlni fond.

doves hudoucnost

prana & BU Investujeme




Mountfield a.s.
MNICHOVICE
ODDELEN] ROZVOIE LIDSKYCH ZDROJG
MiroSovickd 697, PSC 251 64
DIC: CZ2562099
tel: 255 704 340-344
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Sovwers & omgube (o e 2

Od: Hana Kramlova

Odeslano: 11, kvétna 2012 12:22
Komu: Knop Frantigek
Predmét: Vybérové fizeni "Profesni rozvoj skupiny prazskych zaméstnanct ohroZenych na

trhu nrace spolecnasti Mountfield as.”

DiileZitost: vysoka

Dobry den pane Knope,

dovolte, abych Vas pozadala o informaci k vyb&rovému fizeni pro spoleénost Mountfield a.s., kterého bychom se
zacastnili.

V zadavacim fizeni je u vzdélavani pracovnik prodeje uveden podet osob 16. Tyto osoby budou proskoienl v jedné di
dvou skupinach?

D&kuji za odpovéd’, hezky den

Hana Kramlova

Top Lektofi.cz s.r.o.
Viadimirova 12, 140 00 Praha 4
e-mail:

tel.:

mobii:

www.toplektori.cz




Atafova Pavla

s Knop Frantidek

“QOdeslano: 18.kvétna 2012 12:2¢

Komu:

Piedmét: Dotazy tykajic. se oy v dowrdiec JPPA
P¥ilohy: Odpovédi na datay  ~ wr

Dobry den pari Kramiova,

na zakladé v <eha v o o nadivgrvd Vam posidarss  cag e ns e eny g
zdroven piilofen k nasvyzvé na webu www.oppa.cz.

woooravaly, OPOA o spubor

Abychom pliid dodriet: oravidla dand GPPA, prosim Vas o potvrzeni ofijets tohoto emailu.

Dékuji Vam 3 nfeji he:ky cbytek dne,

5 pozdravern

Mgr. FrantiSek Knop
rozvoj fidskych zdrojl
E-mail:
GSM:

Mounttield

Viechromy 56
251 63 Strandice




DOTAZE. 1

Dobry den, pane Knope,
dovoluji si Vas timto oslovit s dotazem, jei se tyka vwbérového fizeni &, CZ.2.17/1.1.00/34087.

1. Prodejni technici -~ polet skunin

vzhledem k faktu, 2e 16 osob je potet témé&F nad hranici, radi bychom se zeptali, zda je mozné
rozdélit prodejni techniky na dvé skupiny,

7a Vade odpovédi pfedem velice dékuji.

Pfeji pifjemny den

ODPOVED MOUNTFIELD:

ViazZeny pane XX,

WEyf

vzhledem k podtu pracovnikii se nim rozdéleni na 2 skupiny jevi jako efektivngjii. Pro viechny oblasti
,Vzdélavani pracovnikd prodeje* tedy poZadujeme rozdglit cilovou skupinu 16 osob na 2 skupiny, kdy j
kad4 bude mit idealnich 8 osob. Kazda skupina absolvuje plivodné poZadovany rozsah vzd&lavacich “
aktivit, napf. u ,.Prodejnich dovednosti to tedy znamend pro kazdou skupinu 2 vzdélavaci dny v roce
2012 a 2 vzd&lavaci dny v roce 2013. Celkovy podet vzdélavacich dnil pro obg skupiny bude 8.

Analogicky je z hlediska Easové dotace postupovano i u dalsich témat pro ,,Vzdélavani pracovnikid
prodeje®. '

s pozdravem

Mgr. Franti$ek Knop

rozvoj lidskych zdrojd
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Projekt OPPA ¢. CZ.2.17/1.1.00/34087

ZAPIS O POSOUZENiI A HODNOCENi NABIDEK

Nazev zakazky

yp
prace spoletnosti Mountfleld a.s.

@r\«(’,\‘ 3

Exropsky Ht?r@ﬂfﬂimoyskupmy -prazskych zaméstnanch ohroZenych na trhu prace spole¢nosti Mountfield a.s.

Nazev zadavatele Mounffield a.s.

Sidlo zadavatele MiroSovicka 697, 251 64 Mnichovice
IC 25620991 / CZ25620991

Pravni forma a.s.

Odpovédna osoba

zadavatele ve véci zakazky Mgr. Ing. Tomas Vitek
Piepokladana hodnota

zakazky (v K& bez DPH) | 270-500.- K&

23.5.2012 12:00 hod

Néazev subjek Sidlo Ic

SMARTER Training & Consulting, s.r.o. |Vilova 8, Praha 10, 100 00 26758491
Outward Bound - Ceska cesta spol. s r.0. | Praha 2, Nusle, Jaromirova 80/51 49357298
One World Progress, s.r.0. Zvole, Bfezovska 494 27872980
Jubela s.r.0. Praha 13, Stodiliky, Volutova 2523/14 | 25725262
KANU system s.r.0. Vranov 271 27685993
PROFIMA EFFECTIVE, s.r.o. Ziin, Kudlov 500 25568027
imcon ¢z, s.r.o. Teplice, Josefa Suka 1371/1 25423550

Termin

Identifikace zvefejnéni vyzvy (kde) 2verejnéni
www.oppa.cz 0d 2.5.2012

/

1 [Pragoeduca a.s. Praha 1, Staré Mésto, Na Perstyné 27654338
342/1

2 | TEMPO TRAINING & CONSULTING | Ostrava, Svinov, Nad Porubkou 26813335

a.s. 838/29

3 |PROFIMA EFFECTIVE, s.r.o. Zlin, Kudlov 500 25568027

4 | KANU system s.r.0. Vranov 271 27685993

5 |top vision s.r.o. Praha 1, Nové Mésto, U pljtovny 26468727
952/2

6 | Vladimir Mare¢ek - VM Marketing Praha 4, Michle, Nuselska 497/67 14902311

7 | PricewaterhouseCoopers Ceska Praha 2, Nové Mésto, Katefinska 61063029

republika, s.r.o.

466/40

Opera&ni program Praha - Adaptabilita spolufinancuje Evropsky sociaini fond
Praha & EU: Investujeme do vasi budoucnosti

1710




C.
1 | Pragoeduca a.s. 21.5.2012 15:30 Osobni predani
2 | TEMPO TRAINING & CONSULTING |21.5.2012 EMS zasilka
a.s.
3 | PROFIMA EFFECTIVE, s.r.0. 22.5.2012 9.00 Osobni doruceni
4 |KANU system s.1.0. 22.5.2012 16:15 Osobni doruceni
5 |top vision S.r.o. 22.5.2012 EMS zasilka
|6 | Viadimir Marecek - VM Marketing 23.5.2012 10:35 Osobni dorueni
7 | PricewaterhouseCoopers Ceska 23.5.2012 11:00 Osobni doru¢eni
republika, s.r.0.

orr|[ERER| .
PRAJOA LI
A PRAIG EVROPSKA UNIE
Projekt OPPA ¢. CZ.2.17/1.1.00/34087

Profesni rozvoj skupiny prazskych zaméstnanci ohroZenych na trhu prace spole¢nosti Mountfield a.s.

s gleitalt L spellefs

Nazev subjektu Datum a &as doruéeni Forma doruceni

Z duivodu pozdniho predlozeni byly z dalsiho postupu zadéavaciho fizeni vylougeny nabidky:
€. Nazev subjektu

9 > 213 9 £

Jméno a piijmeni Pracovni zafazeni

Jana Kotatkova Manazer projektuy, ¢len hodnotici komise

Franti$ek Knop Rozvoj lidskych zdroju, Elen hodnotici komise

Lucie Cervenkova Specialistka vzd&lavani, nahradnik hodnotici komise

inosti nabidek

Datum a ¢as:  ihned po ukongeni terminu pro podani nabidek

Misto: Mountfield a.s., Véechromy 56, kancelaf 2.01
Pitomni: Jana Kotatkova
Frantisek Knop

Lucie Cervenkova

Predmétem posouzeni byla ptitomnost véech pozadovanych soudasti nabidky, které byly ve vyzvé
k podéni nabidek vymezeny jako povinné.

Opera&ni program Praha ~ Adaptabilita spolufinancuje Evropsky socialni fond.
Praha & EU: investujeme do vasi budoucnosti 2110
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PRAG
- L EVROPSKAUNE Projekt OPPA ¢ CZ.2.17 1 1.00.34087

Profesni rozvoj skupiny prazskych zaméstnancu ohrozenych na trhu prace spole¢nosti Mountfield a.s

\Sei’nam poZadavid, K8 misi nabidka spifovat aby bylo mozné i povazovat za pinoy___|

1. Identifikacni udaje dodavatele (nazev_sidlc (C\‘ . _ e
2. Kryci list nabidky (ptiloha &. 1), ktery bude obsahovat nazev a pfesnou aaresu dodavatele s
oznadenim povéfeného zastupce pro pfipadné dalsi jednani, véetné kontaktu, a nabidkovou
cenu « pcdobé vyplnéné tabulky z ¢asti 9 této vyzvy k podani nabidek. Kryci list bude
\»___F_ B podepsan statutarnim zastupcem dodavatele a opatien razitkem aodavatele ‘
r 3~ Doklady o prokézan kvalifikatnich kriteri viz tast 9 tohoto formulare. —
|

4  Prohlageni dodavatele, Ze se v plném rozsahu seznamil s rozsahem a povahou zakazky, Ze
jsou mu znamy veskeré podminky nezbytné K jeji realizaci, ze se soutéznimi podminkami
souhlasi a respektuje je a ze disponuje takovymi personatnime. technickymi a ekonomickymi
kapacitami, ktere jsou kpinéni predmétu vefejné zakazky nezbytne. Prohlaseni bude

~_podepsano statutarnim zastupcem dodavatele a opatfeno razitkem dodavatele.

5. Popis predmetu nabidky, tzn. konkrétni nabidka dodavatele na pinéni dané zakazky.

6. Lektorsky tym - dodavatel piedlozi seznam alespoh 4 lektord, ktefi budou odpovédni za
pinéni ptedmétu zakazky, v&etné jejich profesnich sivotopis. Lektofi musi spifiovat podminku
minimainé pé&ti let praxe v lektorské &innosti.

7. Nabidkova cena

Z divodu netpinosti byly z dalsiho postupu zadavaciho fizeni vylougeny nabidky:
‘i\ Nazev subjektu Popis nedostatku nabidky

Posouzeni pfijatelnosti pfedmétu nabidky (zda odpovida poptavce zadavatele)
Predmétem posouzen! bylo, zda nabidka odpovida tomu, jaké pozadavky na ptedmét zakazky
specifikoval zadavatel ve vyzvé k podani nabidek.

Z daldiho postupu zadavaciho fizeni vylou€eny nabidky:
¢. | Nazev subjektu Popis nedostatku nabidky

Posouzeni spinéni kvalifikaénich predpokladu
Pfedmétem posouzeni bylo, zda zadavatel spifiuje kvalifikaéni kritéria stanovena ve vyzvé K podani
nabidek.

Operaéni program Praha - Adaptabilita spolufinancuje Evropsky socialni fond.
Praha & EU: Investujeme do vaéi budoucnosti 37110
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Profesni rozvoj skupiny prazskych zaméstnancti ohroZenych na trhu prace spolenosti Mountfield a.s.

Seznam kvalifika€nich predpokladu stanovenych zadavatelem:
c.1

zakladni kvalifikaéni predpoklady spliiuje dodavatel, ktery:

- neni v likvidaci

- nema v evidenci danf zachyceny danove nedoplatky

- nema nedoplatek na pojistnem a na penale na vefejné zdravotni pojisténi

- nema nedoplatek na pojistnem a na penale na socialnim zabezpedeni a prispévku na
statni politiku zaméstnanosti

Spin&ni kvalifikatnich ptedpokiadi prokazuje dodavatel predlozenim &estného prohiaseni
dodavatele. Cestné prohlaseni dodavatel predlozi v originale, ovéem nesmi byt k posiednimu
dni, ke kterému ma byt prokazano spinéni kvalifikace, stari 90 kalendafnich dnd. Cestné
prohlageni musi byt podepsano osobou opravnénou jednat jmenem &i za dodavatele; je-li
doklad podepsan zmocnéncem, dolozi dodavatel prostou kopii piné moci, ktera byla
zmocnénci pro tento pifpad udélena.

o
L]

Spinéni profesnich kvalifikaénich predpokladl prokaze dodavatel, ktery piedlozi doklad o
tom, Ze je tadné evidovan jako podnikatelsky subjekt.

Dodavatel doklada prostou kopii vypisu z obchodniho rejstiku, pokud je v ném dodavatel
zapsan, &i vypisu z jiné obdobné evidence, pokud je v ni dodavate! zapsan, ktery neni k
poslednimu dni, ke kterému mé byt prokazano spinéni kvalifikace, starsi 90 kalendafnich dnd.
Dale dodavatel doklada dokiad o opravnéni k podnikani podle zviastnich pravnich
predpist v rozsahu odpovidajicim pfedmétu zakazky, zejména doklad prokazujici pfislusne
sivnostenské opravnéni &i licenci; timto dokladem mlZe byt prosta kopie vypisu ze
sivnostenského rejstifku nebo prosta kopie zivnostenského listu. Akceptovana je také ufedné
ovéiena kopie &i v pfipadé vypisu original.

o

Specifikace odborné kvalifikace dodavatele

Dodavatel doda profesni Zivotopis odborného garanta/metodika zakazky, ktery ma:
1) min. 5 let praxe v oboru obchod

2) min. 5 let praxe v lektorské ginnosti

3) ukongenou VS

Y

Zkusenosti dodavatele - referenéni list

Dodavatel prediozi min. 3 referenéni listy prokazujici poskytnuté sluzby v uplynulych tfech
letech realizované v obdobném segmentu podnikani (obchad), v obdobném rozsahu jako je
ptedmét této zakazky a jejich finan&ni limit byl minimaing 800 tis. K& bez DPH. Zadatel je
povinen tyto listy predlozit ve formé pisemnych referenci od Klientd.

Uchaze&i o zakazku, ktefi nesplnili v piedlozené nabidce kvalifikaéni pfedpoklady v rozsahu a
zpUsobem uréeném zadavatelem:

C. | Nazev subjektu Popis nedostatku

Zadavatel vyzval / revyzval dne uchazede, ktefi v nabidkach nepiedloZili dokumentaci dokladajici, Zze
dany uchazet spliiuje kvalifikaéni predpoklady pro pinéni zakazky, k napravé nedostatki a stanovil pro
tuto népravu Ihitu do 1.6.2012 12:00 hod.

O doplnéni kvalifikatnich tidaju byly 25.5.2012 emailovou formou poZadany tyto firmy:
l Pragoeduca a.s. Praha 1, Staré Mésto, Na Per§tyné 34211 27654338
W(ANU system s.r.0. Vranov27t B 27685993

Opera¢ni program Praha - Adaptabilita spolufinancuje Evropsky socialni fond.
Praha & EU Investujeme do vasi budoucnosti 4110
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Profesni rozvoj skupiny prazskych zaméstnanct ohrozenych na trhu prace spoletnosti Mountfield a.s.

Projekt OPPA ¢. CZ.2.17/1.1.00/34087

Firma Pragoeduca a.s. byla vyzvana k dolozeni 3.referengniho listu prokazujiciho poskytnuté sluzby v
uplynulych tfech letech realizované v obdobném segmentu podnikani (obchod), v obdobném rozsahu
jako je pfedmét této zakazky a jejichz finan&ni limit byl minimaln& 800 tis. K& bez DPH. V zaslané
nabidce bylo dodano 5 referenénich listd, ale 3 nevyhovovaly finanénimu limitu minimaing 800 tis K¢
bez DPH.

Firma KANU systém s.r.o. byla vyzvana, aby dopinila referenénl list razitkem odberatele sluzeb. Dale
byla vyzvana, aby dopinila strukturovany sivotopis garanta, ze kterého vyplyne pozadovana délka
praxe. Zivotopis garanta/metodika v plivodni nabidce byl, ale délka praxe nebyla jasné urena
v rozmezi od-do.

Ve stanové Ihiité nedostatky napravili vSichni uchazeéi/ Wegwwmwwbﬁkw

Z dalsiho postupu zadavaciho fizeni byly pro nespinéni kvalifikaénich pfedpokiadu vylouéeny
nabidky uchazeéu:

€. Nazev subjektu Popis nedostatku |

l

Datum a &as:  4.6.2012 13:00-14:15 hod

Misto: Mountfieid a.s., Véechromy 56, kancelaf 2.02

Piitomni: Jana Kotatkova, Franti$ek Knop, Lucie Cervenkova

Na zakladé individudlnich hodnoceni &lenti hodnotici komise byl vytvofen aritmeticky pramér za kazdé
kritérium a pro kazdou nabidku. Pro vypotet bodl byly pouZzity nize uvedené vzorce. Vitéz vybérového
fizeni byl uréen vyslednym soudtem ziskanych bodi.

Hodnoceni bylo provedeno dle nasleduijicich hodnoticich Kritéril:
0,

4. Nabidkova cena 20 %
2.  Kuvalita zpracovani nabidky 40 %
3.  Kvalita realizatniho tymu 40 %

Pro hodnocen! byl ouZity tyto vzorce:
1. NABIDKOVA CENA:

nejvyhodn&jsi nabidka (tzn. nejnizsi cena)

100 x X véaha vyjadfena v procentech
cena (hodnota) hodnocené nabidky

2. KVALITA ZPRACOVANI NABIDKY

poradi nabidky - 1

(100 - x 100) x vaha vyjadfena v procentech
podet hodnocenych nabidek

3. KVALITA REALIZAGNIHO TYMU:

pofadi nabidky - 1
(100 - x 100) x véha vyjadfena v procentech
potet hodnocenych nabidek

Qperacni program Praha — Adaptabilita spolufinancuje Evropsky socidini fond.
Praha & EU; Investujeme do vasi budoucnosti 5110
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Profesni rozvoj skupiny prazskych zamé&stnanci ohroZenych na trhu prace spole¢nosti Mountfield a.s.

Souhrnné bodové ohodnoceni jednotlivych nabidek:

. . Kvalita Kvalita ‘
Nabidkova - . "
. . zpracovani realizaéniho Body
€. | Nazev subjektu cenzaé :/léha vaha nabidky, vaha tymu, vaha vaha | Cicem
° vaha 40% 40%
1 | Pragoeduca a.s. 16,49 0,4 40 04 22,86 0,2 79,35
2 | TEMPO TRAINING & 04 0.4 0,2 46,77
CONSULTING a.s. 18,20 11,43 17,14
3 :l?oOFIMA EFFECTIVE, 1778 0,4 1714 0,4 1143 0.2 46,35
4 | KANU system s.r.o. 17,09 0,4 34,29 0,4 31,43 0,2 82,81
5 |top vision s.r.0. 16,70 0,4 22,86 0.4 40 0,2 79,56
6 |Vladimir Maretek - VM 0.4 0.4 0,2 80,00
Marketing 20,00 28,57 31,43
7 | PricewaterhouseCoopers 04 0,4 0,2 28,35
Ceska republika, s.r.0. 16,93 5,71 5.71

Cena hodnocené nabidky:

- Nabidky byly sefazeny podle nabidnuté ceny a vy$e uvedenym vzorcem jim byly vypoéitany
body.

Kvalita zpracovani nabidky:

a) urover organizaénlho zajisténi jednotlivych vzdélavacich aktivit, tj. pfistupy a metody pinéni
zakazky, zplsob komunikace se zadavatelem, forma pfedavani informaci, flexibilita pfi
komunikace

b) droven technického zajisténi, tj. vybaveni prezentadni technikou, Skolicimi pomiickami, kvalita
ukazkovych skolicich a studijnich materiald

¢) urovefi obsahu a osnov jednotlivych vzdélavacich akei, tj. komplexnost, provazanost a vhodnost
pro potieby cilové skupiny, cile stanovené pro jednotlivé vzdé&lavacl aktivity, popis zplsobu
motivace cilové skupiny

d) zplsob hodnocenl stavajicich znalosti &i dovednosti Uéastnikl Skoleni

e) navrh metodiky vzdélavacich kurzl, tj. vyuziti modernich metod Skolenl, zajisténi udrzitelnosti
ziskanych znalosti a dovednosti, jejich pfenos do praxe

fy zplsob vyhodnoceni efektivity vzdélavani po ukonceni kurzu, stanoveni evaluaénich kritérii
vzdélavacich aktivit

g) uroveh zpétné vazby, tj. formy zpétné vazby poskytované pfimo ucastnikim a zadavateli,
zplisob hodnoceni Ugastnikl Skoleni, navrh jejich daldiho rozvoje

Kvalita realizaéniho tymu:

- Hodnoceny byly zejména zku$enosti nabidnutych lektort, délka jejich praxe a specifikace jejich
zaméfeni.

Operaéni program Praha —~ Adaptabilita spolufinancuje Evropsky sociaini fond
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Projekt OPPA ¢. CZ.2.17/1.1.00/34087
Profesni rozvoj skupiny prazskych zaméstnanct ohroZenych na trhu prace spole¢nosti Mountfield a.s.

1. Nabidkova cena:

Pofadi Nabidka E::;dkové Podet bodt
1 Viadimir Mare¢ek - VM MARKETING 799 935 K¢ 20,00
2 TEMPO Training & Consulting a.s. 879 200 K& 18,20
3 PROFIMA EFFECTIVE, s.r.0. 900 000 K¢ 17,78
4 Kanu systém s.r.0. 936 000 K& 17,09
5 PwC — PricewaterhouseCoopers CR 945 000 K& 16,93
6 Top vision s.1.0. 957 900 K& 16,70
7 Pragoeduca, a.s. 970 445 K¢ 16,49

2. Kvalita zpracovani nabidky

Vsechny nize hodnocené spole¢nosti dodaly v8echny povinné soucasti nabidky a jejich nabidka je
v souladu s podminkami uréenymi ve vyzvé k podani nabldek.
Nabidky byly hodnoceny dle bodil a)-g) vyzvy

PORADI : £ Poéet
NABIDKY NABIDKA KOMENTAR bodtl

Nabidka byla zpracovana velmi kvalitné a byla uréena jako nejlepe
vyhovujlci kritériim z vyzvy.

Uchazed méa nejlepsi technické zézemi a vzorové Skolici materialy
dodané véetnd testl na vstupni i priib&znou analyzu cllové skupiny byly
prvotfidni kvality.

Urovei organizaénfho zajisténi jednotlivych vzdélavacich aktivit je
propracovana a podrobné jsou nastaveny jak pfistupy a metody pinéni
zakazky, tak i zplsob komunikace se zadavatelem, forma pfedavani
informaci a flexibilita pfi komunikaci.

Uchazeé piné reflektuje vzestupnou posloupnost vzdélavani a kurzy jsou
Pragoeduca, | rozdéleny na 1. a 2. vzestupny druhy kurz. Skoleni zboziznalstvi tento
1 a.s. uchazeé popsal v dostate&ném rozsahu. Skoleni finangniho a pravniho 40
minima je piizplisobeno jak manazerim, tak i prodejnim a servisnim
techniklim dle jejich kompetenci.

Koudovani bylo rozpracovano nejpodrobngji ze viech nabidek a je
popsano jak v obecné, tak i praktické roviné.

Zpusob hodnoceni stavajicich znalosti & dovednosti GCastniki Skoleni
je popsén velmi podrobné.

Metodika vzdélavacich kurzi vyuziva moderni technologie a postupy.
Vzorové zavéreéné zpravy obsahujicl hodnoceni kurzl, jednotlivych
Ggastnikl i doporugeni pro jejich daldi Skoleni byly jednoznacné
nejkvalitnéjsi ze véech nabidek.

Oproti pfedchozi nabidce se spolednost umistila na druhém misté
z nasledujicich divod{: ‘ !
Kanu systém | Uchazed nepfedlozil v tomto kritériu tak kvalitng zpracované ukazkové i
2 $.r.o. skolici materialy, jako byly predioZeny v nabidce na prvnim misté. 34,29 )
Technickeé zazemi je na niz8i trovni neZ u pfedchazejicl nabidky.
Ostatni kritéria nabidky jsou srovnateina s predchazejici. :

Operaéni program Praha — Adaptabilita spolufinancuje Evropsky socialni fond.
Praha & EU: Investujeme do vasi budoucnosti 7710
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Profesni rozvoj skupiny prazskych zam&stnancl ohroZenych na trhu prace spole¢nosti Mountfield a.s.

Viadimir
Maredek - VM
MARKETING

Oproti pfedchozim nabidkam se spoleénost umistila na tfetim misté
z nasledujicich diivod:

Nabidce chybi v metodice kurzi dostatetné zaméfeni na praxi. Skoleni
pravniho vzdélani a finanéniho minima servisnich i prodejnich technikl
piilis odborna a detailni, hodicl se spi$e pro manazerské pozice.

28,57

top vision
$.1.0.

Oproti pfedchozim nabldkéam se spole¢nost umistila na Stvrtém miste
z nasledujicich divodu:

Skolenl zboziznalstvi neni vilbec zpracovano, nenavrhuje Zadnou
metodiku - uchaze¢ pouze odkazuje na zadani od zadavatele, podie
kterého bude kurz pfipraven. Oproti piedchozim, lépe hodnocenym
nabidkam, z navrh(l nevyplyva zohlednéni skutednosti, Ze vzdélavani
danych pracovniki trva dva roky.

22,86

PROFIMA
EFFECTIVE,
$.r.0.

Oproti pfedchozim nabidkém se spole¢nost umistila na patém misté
z nasledujicich divodi;

Nabidka je popséna velmi struéné pouze vbodech a znavrhu
nevyplyvaji Zadné inovativni prvky.

Kvalita ukazkovych $kolicich materidll je v porovnani s pfedchozimi
navrhy na velmi nizké urovni a chybélo jim jakékoliv vysvétlieni pro
pochopeni zaméru.

Kurzy finanéni gramotnosti a obzviadté pravniho minima nevyhovuji
potfebam tadovych pracovniki firmy — $koleni je piili§ detailni a
odborné. Pro prodejni a servisni techniky i pro manaZery je navrzena
stejna napli i metodika odbornych kurzl.

17,14

TEMPO
Training &
Consulting

a.s.

Oproti pfedchozim nabidkam se spole¢nost umistila na Sestém misté
z nasledujicich davodd:;

Z materialll nevyplyva skuteénost, ze vzdélavani trva dva roky a kurzy
by tomu meély odpovidat, tj. nebyly pojaty se vzestupnym trendem jako u
Iépe hodnocenych nabidek.

Popis realizace jednotlivych kurzi byl velmi stru¢ny a obsahy byly
nastinény jen vbodech. Nabidka pravnich kurzi byla stejnd pro
véechny pozice, coZ neodpovida potfebam pracovnikl prodejen, kdy
manazer potfebuje zcela odli$né pravni znalosti nez servisni technik.
Spoleénost také neméla rozpracované $koleni zboZiznalstvi.

Zasadnim nedostatkem je zcela nedostatedn& zpracovany kurz
internich kou&d.

11,43

Pricewaterhouse
Coopers
Ceska
republika, s.r.o.

Oproti pfedchozim nabidkam se spolednost umistila na sedmém misté
z nasleduijlcich divod(:

Nabidka uchazete pouze kopiruje plvodni zadani zvyzvy a
nepfedkladd Zadny konkrétni navrh obsahu. PfedloZeny material
namisto konkrétnich ugebnich sylabl kurzd &asto uvadi pouze piiklady
mozZnych zplsob{l fe$eni. V nabidce nebyly stanoveny cile pro
jednotlivé vzdélavaci aktivity. V navrzich kurzld finanéniho a pravniho
povédomi neni patrny rozdil mezi jednotlivymi pracovnimi pozicemi.
Odborné kurzy zboziznalstvi nebyly popsany vibec s uvedenim, Ze kurz
bude proveden dle pfedlohy zadavatele.

5,71

Operacni program Praha — Adaptabilita spolufinancuje Evropsky sociaini fond.
Praha & EU: Investujeme do vasi budoucnosti
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3. Kvalita realiza¢niho tymu
- ~ 1
RaBioky | NABIDKA KOMENTAR | Pocet
Lektorsky tym této firmy byl shiedan jako nejkvalitn&jsi a pro potieby '
top vision Mountfieldu nejvhodnéjsi. Zivotopisy jednotlivych lektorll dokladaji, ze [
1 S.r.0 vaichni vzesli z praxe, ¢asto piimo z oboru obchod odbornf lektofi pak 40
e z oboru financi a prava. Vsichni maji pfislusné vzdélani a zkusenosti |
z mnoha projektd. :
Oproti prvni nabidce se spole¢nost umistila na druhem az tfetim misté l
Kanu systém | z nasledujicich dlvod(t:
2-3 S.1.0. Odborni lektofi tohoto uchazede maji mensi zkudenosti v oblasti | 3143
pravniho a finanéniho minima.
Oproti prvni nabidce se spolednost umistila na druhém az tfetim miste
Viadimir z nasledujicich dtvodi: ,
2.3 Mareéek - VM | Z zivotopist lektori této spolenosti vyplyvd, Ze se zaméiuji spise na 3143
MARKETING | vzdélavani manazerll, nebot nejsou uvedeny zkuSenosti se skolenim '
fadovych zaméstnanct.
Oproti pfedchozim nabidkam se spole¢nost umistila na Ctvrtém miste
z nasledujicich davodua:
4 Prag:esduca, Jejich lektorské zaméfeni je stejn& jako v pfedchazejici nabidce spise 22 86
e na manazZerskou klientelu, nez na fadové zaméstnance. '
NékteFi lektofi této firmy nemaji dle Zivotopish zkuSenosti z
oboru obchod &i jiného oboru podobného zaméfeni Mountfieldu.
TEMPO Oproti pi‘gdchozi[n nqbidkém se spolednost umistila na patem misté
Training & z nésled'ujicich davod(: . ' .
5 Consulting Pouze jeden lektor .tohoto realizaéniho tymu ma dle Zivotopisu 17 14
as dostatedné zkusenosti z obchodu a néktefi z lektord nemaji Zadnou '
- zkusenost se $kolenim servisnich resp. prodejnich technikd.
Oproti piedchozim nabidkam se spole¢nost umistila na $estém miste
PROFIMA z nasledujicich divodu:
6 EFFECTIVE Z profesnich i_lvotoplsﬂ ngvyplyva ani u jednoho lektora praxe z ot?oru 1143
S.1.0. ' | obchod a stejné tak ani nemaji zkusenosti s lektorovanim pozic z '
provozu.
Oproti ptedchozim nabidkam se spole¢nost umistila na sedmem misté
Pricewaterhous | z nasledujicich divodi:
7 eCoopers Ceska | Profily lektord byly pfedlozeny v nejstruénéjsi podobé ze véech nabidek 571
republika, s.r.0. . a viibec z nich nevyplyva, zda ma nékdo jiny kromé& garantky projekiu '
praxi v oboru obchod.

Operaéni program Praha ~ Adaptabilita spolufinancuje Evropsky socialni fond
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Navrh obsahu a struktury
kurzu

Struktura nabidky

1) Vzdélavani pracovnikii prodeje
2) Vzdé&lavani servisnich pracovnikia
3) Vzdélavani manaZert prodejen

4) Zavéreéna evaluace

Obsah skolent

Nami navrhovany obsah $koleni ma pouze informativni charakter —
Jinalni podoba bude zaleZet vijluéné na potirebach klienta.

Ad 1) Vzdélavani pracovnikii prodeje

Prodejni dovednosti

(2 dny v roce 2012, 2 dny v roce 2013, 16 0sob)

Tento kurz je zaméf'en na zlepgeni komunikagnich dovednosti, zejména na posileni
vyjadtovacich schopnosti, zlep$eni naslouchéni a dotazovént se. Tyto procvitené
dovednosti jsou pak zékladem pro zvl4dani prodejnich situaci, a to jak
standardnich, tak i konfliktnich nebo vykonévangch pod tlakem. Hlavni naplni
pracovnikd této skupiny, je prodej, proto tento kurz je orientovan na zdokonaleni
se v oblasti vhodného kontaktu zikaznika (telefonického i osobniho) zji$téni jeho
potieb, preferenci i potencidlu, vhodnou nabidku, zvladani pFipadnych namitek a
zejména na uzavi‘eni obchodu.

Ndmi navrhovany obsah $koleni obsahuje nap¥iklad:

Metodu PREDICT

Prezentace spole¢nosti

Zajisténi navstévy telefonicky
Dotazy a jejich pouZiti

Technika strukturovaného rozhovoru
Prostory pro vyjednivani s klientem
Aktivni naslouchani

Argumentace - tipy

Pouziti diikazu v argumentaci
Techniky uzavieni

Namitky

Ceny v prodeji

¥ & & ¥ & & @ € & & o o
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7vladani konfliktnich situaci, stresu, napéti
(1 den, 16 osob)

Prodejni personal je pii své préici ¢asto vystaven riiznym konflikinim a stresovym
situacim, a to jak ve vztahu k zékaznikim, tak i uvniti kolektivu prodejny. Prace
prodejnich techniki je z4visla v mnoha piipadech na praci jingch skupin
pracovniki firmy (nékupni oddélent, doprava, sklad, servis). Mzda téchto
pracovniki je velmi silnd orientované na vikon, tim vzriista tlak na bezproblémovy
pritbéh jednotlivych &innosti. Sumy na pracovisti, nepfesné informace mohou
vjraznou mérou komplikovat praci prodejnich techniki. Tento kurz je navazujici a
mél by napomoci problémové situace zviadat, tak aby nedochézelo ke stresu a
napéti, které mnohdy vede ke zdravotnim obti#im a v&tsi nemocnosti.

Ndmi navrhovany obsah 3koleni obsahuje napriklad:

Priklady z praxe, kde jiZz dobfe zvladaji stres

Pochopeni pfitin stresu

Viimnéte si, co se stane, kdyZ budete pod tlakem

Pochopit jak stres ovliviiuje chovani vas a druhych

Vlivu tlaku a stresu na pracovisti

Rada nastroji pro spravu tlaku a minimalizovani stresu v sobé a jinych
Jak nastavit jasné hranice

Jak spravovat své vlastni predpoklady/postoje

Jak zabrénit problémtm

Jak Fict ne (byt méné vstiieny) — uméni delegovat

’.....l.l.

Psychologie prodeje, asertivita

(2 dny, 16 osob)

Pracovnici prodeje se seznimi s riznymi typologiemi, ale zejména natrénuji
plistup k témto jednotlivjm typtim, procviéi konkrétni modelové situace z provozu,
tak aby absolventi kurzu uméli poznat, o jaky typ &lovéka se jedna a zvolit
odpovidajici pfistup a argumentaci. Cilem je naudit absolventy pfistupovat ke
kazdému zakaznikovi & spolupracovnikovi individualng, tak aby byl spokojen.
Individualizace p¥istupu je jednou z odlifnosti, na které firma Mountfield stavi
svou obchodni strategii.

Ndmi navrhovany obsah Skoleni obsahuje nap¥iklad:

Typologie osobnosti

Presvédtovani jako zakladni pfedpoklad Gispésného jednani
Spoleény zijem — vjchodisko efektivniho presvédéovani
Podminky, které posiluji G¢innost presvédéovani

Struktura presvédéovaci prezentace a presvédtovaciho dialogu
Hlavni zasady ¢inného presvédéovani

Efektivni argumentace - druhy argumenti a jejich vyuZivani (argumenty
racionalni a emocionalni)

Volba vhodnych argumenti a jejich pofadi

Verbalni a neverbélni podpora prezentovanych argumentt
Zplisoby reagovani na argumenty a namitky protistrany

Prakticka cvideni a pfipadové studie

s @ © © o @ @®
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Odborné vzdélani — zboziznalstvi

(1 den v roce 2012, 1 den v roce 2013, 16 0sob)

K provedeni tohoto kurzu poskytne zadavatel dodavateli odborny material uréujici
népli Kklasického firemniho kurzu zboZiznalstvi. Zadavatel otekiva piidanou

hodnotu od externtho dodavatele vnovém pojeti tohoto kurzu. Sou&innost
s pracovniky oddéleni obchodu je moina.

Obsah $koleni bude navrZen na zdkladé potieb klienta.

Pravni minimum

(1 den v roce 2012, 1 den v roce 2013, 16 0sob)

Pro pracovniky prodeje je velmi potfebné znalost zdkladnich pravnich norem a
pfedpisti, které upravuji obchodni vztahy, a to jak Obéansky zikonik, tak i
Obchodni zdkonik. Znalost prav, povinnosti a lhiit muZe napomoci jednak lepgimu

zvladnuti b&€nych pracovnich situaci, ale také zvy3i klid a pohotovost jednotlivich
pracovniku.

Ndmi navrhovany obsah $koleni obsahuje nap¥iklad:

pravni dkony

obchodni a obdansky zakonik

smlouvy - tvorba, porozuméni smlouvam a pouZivini smluv
Giéastnici obtansko-pravnich vztah, zastoupeni

druhy smluv

vlastnictvi

zajisténd zdvazkd

budouci smlouvy

spotiebitelské smlouvy

vztah obchodniho zikoniku k obéanskému zikoniku .
obchodni firma

hospodarska souté?

obchodni rejstiik

uzavirani a ukonéeni pracovné pravnich vztahd

FeSeni sporit, atd

® & & & ¢ & O 5 o & O & 3 - &

Finanéni gramotnost

(1 den v roce 2012, 1 den v roce 2013, 16 0sob)

Uroveii finanéni gramotnosti je v CR celkové nizki. Tento kurz zameéfeny na
podporu ekonomického mysleni mé za cil napomoci spravné chépat a fesit jak
pracovni situace (Gispory, Setfeni, ekonomicka strdnka prodeje a servisu), tak i
osobni Zivot (pdjcky, splatky, dluhy.) a povede k pochopeni vzijemnych
ekonomickych souvislosti nejen ve firme, ale i v celé spoleénosti.

Ndmi navrhovany obsah Skoleni obsahuje napiitiad:

e Zakladni terminologie

¢  Firemni rozpoéty a ekonomika

¢ Rodinné rozpoéty — metody financovani rodinnych vidaji
¢ Finanéni produkty a planovan{

»  Nekalé praktiky

#  Pfedlufenost

»  Exekuce

s Insolvence

PwC 13
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Viastni navrh obsakhy

Toto jsou doporucene navrhy obsaht. Jednotlive obsahy je dale moiné uzplsobit & blize
specifikovat na zakladé vystupil z Gvodniho jednani,

1. Vzdélavani pracovnikil prodeje

Prodejni dovednosti

Casovy rozsah: 4 dny (32 hadin)

Pocet ucastnikd: 16

Cil tréninku: Uastnici si rozvinou své komunika&ni kompetence nutné k efektivnimu zviadani
prodejnich situaci.

Obsah:
- Komunikujte efektivné a prozékaznicky!
»  Komunikacni principy v obchod@: verbalni, neverbalni a socialni slo¥ka komunikace
= Vymezeni profesni role '
» ,Nedejte na prvni dojem, ten je vZdycky spravny": Prvni dojem, ice break, halé efekt,
small talk
Usmév, pozitivni mySleni, pozitivni vyjadFovani
Verbalni komunikace - na co si dat pozor?
Aktivni naslouchani
= Kladeni otazek, zjistovani potreb
- Neboijte se konflikt{i!
»  Konfliktni lidé nebo konfliktni situace?
* Typologie zakaznikli a mozné konflikty — jak na né reagovat a jak jim predchézet?
»  Techniky zviadani nestandardnich situaci v prodeji
- Zvlddnéte obchodni jednani!
*  Priib&h obchodniho jednéni — jeho féze a vhodné techniky podporujici koupi zakaznika
Prodej uzitku nikoliv parametru
Techniky prodeje
Rozpoznani ndkupnich signall a reakce na né
Namitka jako projev zajmu, prace s nimi
Vyjednévéni a obchod v nérocnych situacich
Zviadani emoéné vypjatych situaci
Problematické typy lidi
= Uzavieni obchodu

Metody:
- Strucny vyklad (podil teoretické a praktické slozky je standardné 30:70)

- Pfipadové studie z prostfedi spole¢nosti Mountfield

- Hrani roli (aktivni naslouchani, typologie zakazniké a reakce na né, prodej uZitku)

- Modelové situace (zvIddani konfliktnich situaci v prodeji)

- Videotrénink (zvladani namitek)

! : : ] K E ; 2 ¥ I I 2 £ ¥ B ﬁﬁgﬁi
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Tento dokument je urlen whradné pro potfebu Kiienta. Zadna jeho ¢dst nesmi byt zvefejnéna, 40/89
citovina nebo reprodukovéna mimo Klientskou organizaci bez predchoziho souhlasu top vision s.1.0. /89
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Zvladani konfliktnich situaci, stresu a napéti
Casovy rozsah: 1 den (8 hodin)
Pocet astnikd: 16

Cil tréninku: Ucastnici si osvoji osvédéené techniky zviddani konfliktnich situaci a budou schopni jejich
prostiednictvim zlepsit sviij profesni vykon.

Obsah:
- Co je to konflikt a jak vznika?
»  Problém versus konflikt: vécnd a emociondini rovina
»  Konfliktni osoby a prace s nimi (typologie)
= Konfliktni situace (Casové, vécné, tematické...) a jejich mozna feseni
= Problémovi klienti, problémovi spolupracovnici, problémové situace
- Proc lidé vyvolavaiji konflikty?
= Anatomie konfliktu — jak konflikt vznika a jak mu predchézet
= Jak zdvofile odolat komukoliv
» Negativni zpétna vazba: jak kritizovat, aby kritika neubliZila a byla efektivni?
» Jak Zadat o zménu chovani problémového partnera?
- Brante se pfed manipulaci!
»  Podstata manipulativniho jednani
» Techniky odhalovani manipulace
- Zvladani stresu krok za krokem
» Sila pozitivniho mysleni
= Antistresové techniky pro kazdy den

Metody:

- Struény vyklad (podil teoretické a praktické slozky je standardné 30:70)

- Pfipadové studie z prostfedi spole¢nosti Mountfield

- Hrani roli (konfliktni situace a efektivni reakce na né)

- Modelové situace (typy manipulativniho chovani, jak je odhalit a jak jim celit)

Tento dokument je uréen vyhradné pro potfebu kiienta. Zadna jeho ¢ast nesmi byt zvefejnéna, 41/89
citovana nebo reprodukovana mimo klientskou organizaci bez ptedchoziho souhiasu top vision s.i.0 -
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Psychologie prodeje, asertivita

Casovy rozsah: 2 dny (16 hodin)
Pocet ui€astnikd: 16

il tréninku: Uastnici budou schopni prostfednictvim typologie zakaznik@ pristupovat individuéin€ ke
svym zékaznikdm v prodejni praxi.

Obsah:
- 7é&kaznicka orientace a prozakaznicky pristup

«  Potfeby zakaznika - jejich odhaleni a vyuZiti
»  Techniky prozakaznického pfistupu (empatie, aktivni naslouchéni, parafréze, vhodné
typy otazek)
= Vzbuzeni zajmu zakaznika — konkurenéni vyhody
= Motivy ke koupi a uZitek produktdl
«  Podplirné a podporujici komunikaéni techniky
» Cross-selling a Up-selling
- Typologie zékaznikdi a jeji vyuZiti pro prodej
»  QOsobnostni typologie a zakaznicka typologie
= Jak rozpoznat jednotlivé typy zakaznikd, jak s nimi jednat, ¢eho se vyvarovat
» Prevence konfliktnich situaci '
- Asertivita v prodejni praxi
« Pasivni — asertivni — agresivni chovani
»  Asertivni prava a komunikacni dovednosti
»  Reeni stiznosti u riznych typd zakaznik{
= Asertivita, sebepojeti a emoce v obchodni praxi

Metody:

- Struény vyklad (podil teoretické a praktické slozky je standardné 30:70)

- Pfipadové studie z prostiedi spolecnosti Mountfield

- Sebepoznavaci testy (j& a asertivita)

- Hrani roli (nécvik prozakaznického pfistupu, odhaleni motivu ke koupi)

- Modelové situace (odhaleni typologie zékaznikd a individualizovany pfistup)
- Videotrénink (jednani s réiznymi typy zékaznikdl)

ZboZiznalstvi

€asovy rozsah: 2 dny (16 hodin)
Podet Géastnikd: 16

Zadani zadavatele

Tento dokument je uréen vyhradné pro potiebu klienta. 74dna jeho ¢ast nesmi byt zvefejnéna, 42/89
citovana nebo reprodukovéna mimo klientskou organizaci bez predchoziho souhlasu top vision s.1.0. /
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FVROPSKAUNIE Projekt OPPA &. €Z.2.17/1.1.00/34087
Profesni rozvoj skupiny praiskych zaméstnancd ohroZenych na trhu prace spoletnosti Mountfield a.s.

Pravni minimum

Casovy rozsah: 2 dny (16 hodin)
Pocet Ucastnikdi: 16

Cil tréninku: Udastnici si osvoiji zakladni pravni pojmy, Ihity a postupy prakticky vyuZitelné v obchodnf
praxi.

Obsah:
- Obcansky zakonik — struktura a zakladni principy
= v&cna prava
* obdanské zavazkové vztahy a smluvni typy
- Obchodni zakonik — struktura a zakladni principy
= typy podnikatelll
s obchodni rejstfik
»  Cinnost organd a rozdéleni odpovédnosti
= Zivnostenské podnikani
» obcanské zavazkové vztahy a smluvni typy
- Fungovani obchodnich spolecnosti v praxi
- Druhy smluvy
»  Obchodni smiouva (préva a povinnosti smluvnich stran)
= Kupni smlouva (podnikatelské versus nepodnikatelské subjekty — préva a povinnosti)
»  Vymahani smiuv
- Objednavky, faktury — Ih{ity, paragrafy, praktické aplikace
- ReSeni reklamaci ~ Ihiity, paragrafy, praktické aplikace
- Aplikace ob&anského a obchodniho zakoniku na kaZdodenni obchodni praxi

Metody:

- Struény vyklad (podil teoretické a praktické sloZky je standardné 30:70)

- Ptipadové studie z prostfedi spoleénosti Mountfield (pravni aplikace na obchodni praxi)

- Modelové situace (Fedeni reklamaéniho fizeni, zpracovani objednavek, vydavani Ucetnich
doklad)

Finanéni gramotnost

Casovy rozsah: 2 dny (16 hodin)
Pocet Gcastniki: 16

Cil tréninku: Ucastnici si rozvinou své kompetence nutné pro efektivni pouZiti finanéni gramotnosti ve
svém profesnim i soukromém Zivoté.

Obsah:
- Jak funguje firma?
= Terminologie prakticky: pfijmy, vydaje, naklady, zisk, marZe, aktiva, pasiva
= Cash flow ve firmé& ~ principy a pfiklady, optimalizace a fizeni finanCnich procest v
obchodu
- Finanéni ukazatele

Tento dokument Je uréen vyhradné pro potfebu klienta. 7adna jeho &ast nesmi byt zvefejnéna, 43/89
citovéna nebo reprodukovana mimo klientskou organizac bex pfedchozino souhlasu top vision s.i.0.
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ROPSKAGNIE Projekt OPPA &. €Z.2.17/1.1.00/34087
Profesni rozvoj skupiny praiskych zaméstnancl ohrofenych na trhu préace spolednosti Mountfield a.s.

= Naklady a ceny
= Financni analyza
v Rizenf rizika
= Financni vykazy
- Financni hospodafeni pro kaZdodenni prax:
= Jak ziskat penize?
»  zaméstnani — podnikani
= dluhy - Groky
= Jak si zachovat penize?
* inflace
= dané
= pojisténi
«  Jak utracet penize?
= investice

Metody:

- StruCny vyklad (podil teoretické a praktické slozky je standardné 30:70)

- Pfipadové studie z prostiedi spole¢nosti Mountfield (finanéni ukazatele firmy, vyro&n{ zpravy)

- Modelové situace (ziskani, zachovani a utraceni penéz — moZnosti a meze firmy, jejiho
zaméstnance i samotného ob&ana)

Tento dokument je urden vyhradné pro potfebu klienta. Zadna jeho ¢ast nesmi byt 2verejnéna, 44/89
citovana nebo reprodukovana mimo kiientskoiu organizaci bez piedchoriha souhlasu top vision s.r.o ’
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5.3 Obsahy a osnovy fednotlivyeh vzdélavacich akei

Vedkeré ndvrhy a doporuéeni z naéi strany, které naleznete v této &asti, stoji na interpretaci vagich
olekdvéni. Pfestc je samoziejmé moine, abycnom spolecné zvaili navrieny postup a to jak
po obsahové, tak forméini strance. Zalesi pFedeviim na nasi spole¢né domluvé, vasich oéekdvanich
; a dalSich podstatnych souvislostech. Navrhované osnovy jednotlivych kurzil jsou pouze orientagni a
po realizaci vstupnich analyz je pfizpGsobime na miru vagi organizaci.

S,

5.3.1 Vzdéldvani pracovnik prodeje

PO

Prvni vzdéldvaci aktivita se skldda celkem z6 odbornych tkoleni na témata, jimiz jsou prodejni
dovednosti, zviddani konfliktnich situaci, zboZiznalstvi v ramci odborného vzdélavani, psychologii
prodeje, pravniho minima a finanéni gramotnosti. Viechny tyto oblasti pomohou pracovnikiim
prodeje lépe a efektivngji zviadat svou Cinnost, nauéi je pracovat vtymech a vychdzet s ostatnimi
oddélenimi, spravné komunikovat a vyjadfovat se, rozeznavat jednotlivé typy zdkazniky a Gcinng
s nimi pracovat nebo je naudi jak Fesit pracovni i fivotnf situace z ekonomického pohledu.

UG-

k]

e Jednotlivé osnovy vzdélavacich akci jsou navrieny tak, aby byly provdzané a vhodné pro cilovou

skupinu pracovnik( prodeje. Zahrnuji véechna vami poZadovand témata a jsou dopinénd o dal¥i dilg
; témata pro komplexnost jednotlivych $koleni, KaZdy z kurz& md stanoveny své cile, které slousi
zaroven jako orientaéni vystup 3koleni. Po absolvovéni kurzu by vichni U&astnici méli mit praveé tyto
. znalosti a orientovat se v problematice dle zadanych cil.

Pro cilovou skupinu pracovnikd prodeje jsou tato $koleni vhodn4 zejména z divodu zvy$enf odborné

kvalifikace pro prici na prodejné a jedndni s lidmi. Ziskané znalosti viak uplatni i b&hem svého
: daldiho Zivota, af ji¥ profesniho & soukromého. Jednani s lidmi nenf lehka zdleZitost a ne vichni se
s touto dovednosti narodi a pravé v nagich kurzech se va$i zaméstnanci tuto ddleZitou dovednost.
naudi. Kurzy probihaji formou zabavného interaktivniho uCeni, které se nesklada pouze z nudného
vykladu lektora. Skoleni bude Ucastniky bavit, vyzkousi si viechny ziskané dovednosti pfimo pfi
Skolenf na praktickych prikladech i modelovych situacich a navic sj z néj odnesou drobné motivacni
pfedméty.

57
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Pradejni dovednosti

Kurz prodejnich dovednosti pro pracovniky prodeje je zamfen na zlepSeni komunikaénich,
vyjadfovacich schopnosti, které pak tvofi zaklad pro zvlddéni viech prodejnich situaci. Hlavni népli
pracovnikii této slupiny je prodej, proto tento kurz je orientovén prévé na zdokonaleni se v oblasti
vhodného kontaktu zdkaznika a zjiSténi jeho potfeb a dalSich daleZitych dovednosti prodeje.

Navrhovana osnova kurzu:

Cile kurzu

Cilem kurzu je nauéit Géastniky Skoleni
pouZivat  zlepSené  komunika&ni
dovednosti, zejména pak posilenéd
vyjadfovaci schophosti a to jak
verbalni, tak neverbalni komunikaci se
zdkaznikem a efektivné ji uZivat ke
zvyseni prodeje.

Dile se nauéi aktivndji naslouchat
a klast spravné otdzky pfi prodeji, diky
temuz zvladnou jakoukoli prodejni
situaci, jak tu standardni, tak také tu
problémovou ¢ prodej pod tlakem.

Budou umét kontaktovat zdkaznika
jak osobné, tak také po telefonu a
rozeznat typy zakaznikG a jejich
potfeby a potencial pfi jednani tak,
aby mu mohli vhodné nabidnout
produkt podle jeho preferenci

Naudi se zvladat pfipadné namitky na
prodejné poutitim modernich metod
a technik postupl a wyuiivat téchto
namitek zakaznikd jako pfileZitosti
k prodeji

Jako posledni se naudi efektivnéji
vystupovat pii uzavirdni obchodu
a dovést jej tak do vytyéeného cile.

& @ © @ @ @

Obsah kurzu

Komunikaéni dovednosti

Komunikace a jeji role v profesnim Zivoté

VyjadFovaci schopnosti — srozumitelnost, efektivita

Aktivni naslouchéni a zlepSeni dotazovani (uméni ptat se) -
pfedpoklady Gspé&sného prodeje

Efektivni komunikace ke zvyseni prodeje

Pfedchazeni zakladnim komunikaénim chybdm ve vztahu

k zdkaznikovi

Zvladani prodejnich situaci ~ standardni, konfliktni a pod
tlakem

Komunikaéni nastroje a postupy vedouci k ispé3nému
zvladéni obtiZnych prodejnich situaci a situaci vykonavanych
pod tlakem

Praktické vyuZiti neverbalni komunikace a asertivity

v konfliktnich situacich

Sebeovladani v obtiznych situacich a zvladani svych emoci

Osobni kontakt se zdkaznikem - prvni dojem, pFizpasobovani
se klientovi

Kontakt se zakaznikem po telefonu - profesiondini telefonicky
kontakt, jeho principy a zasady, rétorika v telefonu

Typy z8kaznlk(, jejich potieby, preferenci a potencial
Analyza potieb zdkaznika a jejich ¢lenéni

Vyznam, proces, metody a techniky zjistovani potfeb
zékaznika - vyuZzivani modernich technologif pfi zjistovani
potieb zdkaznika

Specifika telefonického zjistovani zékaznikovych potieb,
preferenci a potenciélu

Vhodna nabidka pro jednotlivé zdkazniky — jak nabizet zbozi
podle typu zdkaznik(

Zvlddani ndmitek a chyby pfi feleni namitek

Pokroéilé metody, techniky a postupy zvladani namitek
Namitka jako pfilezitost k prodeji

Uzavirani obchodu

Proklientsky piistup

Jak byt efektivnéjsi v zavéru obchodniho jednani a dovést
prodejni proces do vytéeného cile

Casova dotace kurzu: 4 ugebni dny / 8 hodin & 45 minut (2 dny vroce 2012 a 2 dny v roce 2013)
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Proceni personai je pi své Praci Casto vvsiaue - Lznym <crrlienm s strasovyim situacim, a to jak ve

vztahu k zdkaznik(m. ak i uvnitf kolektin, v~ ~eneu TUITIOCUIIC I IEIAGaG @ cavisa + mnoha
pfipadech na préci jinych skupin pracovnikd. tirmy inakupni oddélen:, doprava. sklad, servis). Mzda
téchto pracovnikdl je velmi silné orientovana ~a nkaor i ceiets i g scrprsbléviovy ardbéh

jednotlivych ¢innosti, Sumy na pracovisti nebo nepfesne informace mohou vyraznou mérou
komplikovat oraci prodejnich technik& Tenic «ur: by jim 1é pomoa tyto situace s> pfehledem
zvladat.

Navrhovana osnova kurzu:

Cile kurzu Obsah kurzu

Po  absolvovani kurzu budou *  Pfedchazeni konfliktum pri krizovych situacich ve vztahu k

ucastnici umeét pouzivat zakaznikiim

dovednosti a ndstroje zviddani s Komunikace PFi problémovych situacich ~ vyjednavani, analyza
obtiznych komunikatnich situaci . osobniho stylu komunikace v problémovych situacich a moznost -
se zdkazniky a uvnitf spoleénosti a rozvoje

zvlddat problémové  situace *  Typy problém a jejich prevence

v takové mife, aby nedochazelo ke Strategie tspéiného fedenf problémii

stresovym situacim na pracovisti. *  Specifika zviddani problémovych situaci tak, aby nedochizelo na
pracovidti ke stresu a napéti

Budou umét oviadat své emoce Sebeovlddani v obtiznych situacich

v ptipadnych obtitnych situacich.

¢ Charakteristika komunikace mezi zaméstnanci napfi¢ firmou, jeji
cile, principy a ddleitost ve vnitrofiremnich procesech

¢ Vyznam vnitrofiremni komunikace pro efektivitu préace, tymovou

spolupraci a celkovou atmosféry ve firme

Jak vytvéfet fungujici vztahy na pracovisti

Spoluprace zaméstnancl nap#i¢ firmou

Pfedchdzime nedorozuménim — vécné a pfesné vyjadrovani

Néstroje a prostiedky efektivni vhitrofiremni komunikace

Regen( nejcastéjsich problémd a bariér ve vnitrofiremni

komunikaci

Naudi se harmonizovat firemni
procesy pomoci efektivni
vhitrofiremni komunikace a
efektivné komunikovat s kolegy a
zékazniky, co? povede
k harmonizaci firemnich procesq.

Budou umét pfedchazet
nedorozuménim a feéit problémy
ve vnitrofiremni komunikaci, jejiz
vyznam spodivd v efektivitd a L o . . ) ) i
dlouhodobé prosperité firmy, cos ° Verbah?l avm‘averbaln’l komumkac'e‘—Jak predchdzet zékladnim
zdroveit posili soundletitost a komunikacnim chybam {opakovani)
loajalitu zaméstnancil firmy. ©  Aktivni naslouchénf jako zakladni dovednost pro ptedchazeni
nedorozuménim (opakovéni)

Pochopi  dusledky nespravné e Prdce s negativnimi emocemi
komunikace. *  Zakladni chyby, které vedou ke stresu a napéti na pracovisti

°  Stres a jho vliv na zdravi
NauCi se pouzivat metody, jak * Jak stresu predchazet
kontrolovat stres a G¢inné mu  *  Techniky zvlddani stresy
predchazet. +  Techniky zvy$ovani odoinosti vaéi stresu

Casovd dotace kurzu: 1 uéebni den / 8 hodin & 45 minut

® o o

59
TEMPO TRAINING & CONSULTING a.s. e tempe.

MR




=T TRAINING
Bl & consuLTING

Psychologie prodeje, asertivita

Pracovnici prodeje se pro potieby své denni &innosti sezndmi s rdznymi typologiemi osobnosti a
natrénuji pfistup k nim na konkrétnich modelovych situacich. Naugi se pfistupovat ke kaidému
zdkaznikovi ¢ spolupracovnikovi individuding, tak aby byli vichni spokojeni. Individualizace pfistupu
je jednou z odlidnosti efektivni obchodni strategie.

Navrhovana osnova kurzu:

Cile kurzu Obsah kurzu

Uastnici  %koleni se  naudi
rozezndvat jednotlivé typy
zakaznikl a natrénuji si pfistup
k nim a procvici konkrétni
modelové situace z provozu.

Kdo jsou Vasi zakaznici a co chtgji

Osobnostni typologie a k éemu je dobra

Typologie osobnosti podle temperamentu, stylu chovéni
Typologie osobnosti ve vztahu k obchodovéni

SWOT analyzy osobnosti

Rozdéleni zakazniki podle jejich nakupnich zvyklosti
Pfiprava na komunikaci s jednotlivymi typy osobnosti
VyuZiti znalosti typologie v denni praxi

Trénink odpovidajicfho p¥istupu k jednotiivym typtim zikaznikd
Analyza jejich potfeb

Obvyklé chyby socisIni percepce v jednéni s klientem
Jednan{ s "rizikovymi" osobami

Nauéi se zvolit vhodny pfistup a
argumentaci podle jednotlivych
typl osobnosti. To bude zikladem
kindividudlnimu pfistupu
pracovnikl k zdkaznikovi.

® & & o5 ¥ & @ @ © © @ o

Sezndmi se také nejéast&jdimi Asertivni komunikace jako zéklad obchodniho vztahu

chybami v komunikaci v jednani »  Uménfi asertivné odmitnout nereainé poZadavky zakaznika a
moznosti kompromisniho fefeni

¢ Zplsoby asertivniho sebeprosazeni v obchodnim jednani

*  Trénink asertivnich formulaci vyuiitelnych v procesu obchodniho
jednani

s klientem,

Nauli se tak asertivné jednat a
komunikovat v rdmci obchodniho
vztahu a procviéi si modelové ® Modelové situace z provozu tak, aby Gastnici umali poznat, 0
situace asertivniho chovani jaky typ ¢lovéka se jedna a aby zvolili odpovidajici pfistup a

v procesu obchodniho jednani. argumentaci

Casova dotace kurzu: 2 uéebni dny / 8 hodin 4 45 minut
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Odborné vzdélavani — zbo¥iznalstvi
Pracovnici prodeje se zucastni odborného £koleni na téma zboZiznalstvi, jehoZ naplini bude zahradni
technika jako hlavni pfedmét prodeje zaméstnavatele. Zakladni materiél a osnovy Skoleni dodate vy,
my nabizime pfidanou hodnotu koleni a nové pojeti tohoto kurzu. Zarovefi bude tento kurz

realizovén za spolupréce skupiny pracovnik( servisu.

Navrhovana osnova kurzu:

Cile kurzu Obsah kurzu

Cilem kurzu e rozsifit e Zakladni pojmy zbo¥iznalstvi - Gvod do kurzu

a prohloubit znalosti Gastniki o  Zboiznalstvi z oblasti zahradni techniky zaméfené na

Skoleni vramci  zboziznalstvi prodej zboi

voblasti  zahradni techniky, » Ppiedstaveni sortimentu a jeho vlastnostf

bazénd, zahradniho ndbytku Legislativni a normativni aspekty a prévni predpisy

a dalsfch potfeb pro zahradu. vztahujici se ke kvalité zbo# v CR Ugitné viastnosti

) produktd

Ucastnici ziskaji vét3i povédomio o Hodnota zbodi a mosnosti jejiho zvySovéni

sortimentu svoji firmy a viech e  Ochrana zbo¥i

vljvech, které jej OY!iVﬁ“j" L'epSl * Pozitivni | negativni vlivy ptsobici na kvalitu zbo3i

prehled o zboi a jeho zahradni techniky, zahradnich bazént a zahradniho

vlastnostech v kombinaci nabytku

s nacvikem prodejnich o 7natent produktd - brandmanagement, ekologicky Setrné

dovednosti pfinese spole¢nosti produkty

vétsi tispéchy v oblasti obchodu. Doprovodné sluzby

Casova dotace kurzu: 2 ugebni dny / 8 hodin & 45 minut (1 den v roce 2012 a 1 den v roce

2013)
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