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Čtenářům

Bernhard Schmitt

Protože poptávka po našich seminářích pro vedoucí pracovníky a obchodníky v posledním roce vzrostla o více než 150%, rozhodli jsme se přestěhovat do nové, větší, hezčí, zkrátka lepší kanceláře. Teď máme dostatek prostoru a seminární a konzultační místnost na naší adrese, takže budeme schopni dodávat vám lepší služby.

Prosím poznamenejte si a přijďte nás navštívit:

NOVÁ ADRESA: 

Počernická 96, 108 03 Praha 10 – Malešice

V této budové:
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NOVÉ TELEFONNÍ ČÍSLO:

00420-2-6702 1144

NOVÉ FAXOVÉ ČÍSLO:

00420-2-6702 1145

NOVÝ E-MAIL:

info.schmitt@hide.cz
NOVÁ WEBOVSKÁ STRÁNKA:

www.management.competence.cz
 v češtině a angličtině
Nové, lepší restaurační služby pro účastníky našich seminářů a konzultací v blízkosti vysoce kvalitního hotelu:
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Jak nejlépe přežít ekonomickou krizi?

Drazí podnikatelé,

právě čtu novinový článek o "nápravě omylu století", abych citoval pana Zemana, který takto nazývá privatizační program bývalých českých vlád a rád bych vám sdělil svůj pohled na věc. Doufám, že vám to pomůže, vytvořit si vlastní názor a dívat se do budoucnosti pozitivně. Že vás to inspiruje, abyste udělali něco se situací ve vaší společnosti a v naší ekonomice.

Je velice jednoduché pana Zemana za jeho "revitalizační" a "reprivatizační" programy kritizovat. Myslet si, že finanční pomoc od daňových poplatníků - jakkoli dobře je tento program zajištěn proti zneužití - opravdu "oživí" ty podniky, jejichž přežití je kvůli vysokým dluhům ohroženo, je velice naivní. A myslet si, že "reprivatizace", kdy stát převezme dluhy těchto společností a podíly v nich, a později tyto podíly prodá zahraničním investorům, a doufat, že tento krok  společnosti opravdu ozdraví, je jen naivní sen.

Průměrný pracovník není natolik ekonomicky vzdělán, aby poznal, že tyto úvahy jsou lživé a že politici používají hezká slova jako "revitalizace" a "reprivatizace", která jsou vymyšlena a definována pouze za tím účelem, aby svedla masy, které věří, že jejich situace se zlepší a oni neztratí práci.

Ale co se stane, když budou tyto programy provedeny?

Každý, kdo si to nechá opravdu projít hlavou a kdo rozumí jednoduchým a pravdivým faktům ekonomických pravidel, uvidí, že jediná věc, kterou tyto programy poskytnou, bude trochu času. Opravdový problém to nevyřeší. Podniky, které budou touto cestou podpořeny, nakonec stejně neuspějí a pracovníci ztratí práci. To je nevyhnutelné.

Není možné zachránit nesolventní společnost tím, že jí dáme peníze zvenčí.

Pro ujasnění, peníze dané do této společnosti jsou vlastně dalším dluhem.

Stává se, že někteří finanční "odborníci" nechtějí slyšet prostý fakt: Peníze jsou jenom výměna za PRODUKCI. Takže když společnost dostatečně neprodukuje a utrácí více, než vytváří, nikdy peníze nevydělá a bude pouze dělat dluhy (ty mohou být nazvány "záporné peníze"). Pokud budete do takovéto společnosti dávat více peněz a nebudete po ní chtít větší produkci, skončí taková společnost v ještě větších dluzích a problémech.

Ale proč tedy my, manažeři firem, politici a pracovníci, nemluvíme o tomto prostém faktu a neděláme, co bychom měli?

Protože všichni  děláme jedno. Všichni se spíše snažíme získat peníze pohodlnou cestou, než být při velkém úsilí více produktivní a produkovat opravdové zboží, vysoce kvalitní produkt nebo služby a dělat opravdu všechny nezbytné kroky, abychom uspokojili své klienty.

Protože to děláme všichni, jediné naše řešení je kritizovat ostatní, hlavně vládu, kritizovat vlastní pracovníky, když věci v naší firmě nebo ekonomika naší země nejsou v pořádku.

Ano, je pravda,  že vláda je neschopná. A co byste čekali? Tito lidé nestudovali práci, kterou teď dělají. Od každého řemeslníka nebo mechanika očekáváte, že má kvalifikaci, aby mohl dělat svoji práci, že má "výuční list" a že v učení prokázal, že dokáže opravdu produkovat vysoce kvalitní produkt. Od politiků, které volíte, toto neočekáváte. Volíte je, protože umí hezky mluvit a slibují vám spoustu věcí. Ale vy víte, že nedokáží své sliby splnit. PROTOŽE NEJSOU TRÉNOVÁNI JAKO SPRÁVCI, MANAŽÉŘI A EKONOMOVÉ a neprokázali, že umí úspěšně řídit organizaci, aby byla solventní a produkovala. A v takové velké SPOLEČNOSTI, jako je celá země s 10 miliony zaměstnanců, musíte být ten nejlépe kvalifikovaný, nejlépe trénovaný, nejmorálnější a nejčestnější, nejschopnější v jednání s lidmi, než v jedné z "malých" společností, kde musíte jednat "jenom" s 20, 50, 500 nebo tisíci zaměstnanců.

Abychom opravdu mohli vyřešit problém nesolventnosti a ekonomickou krizi ve své firmě nebo v celé zemi, museli bychom:

1, Přiznat, že my sami doopravdy nerozumíme principům produkce a výměny, produktů a peněz.

2, Přiznat, že celý problém je v tom, že neumíme sebe ani ostatní změnit a stát se lepšími, čestnějšími, morálnějšími, schopnějšími produkovat své produkty a služby. Jinými slovy, že neumíme jednat s LIDMI. 

3, Zjistit, co můžeme udělat, abychom  se stali schopnějšími a stejně tak lidé okolo nás a UDĚLAT TO.

4, A konečně vzít na sebe odpovědnost za lidi, které si vybereme a pomoci jim, aby se stali schopnějšími, čestnějšími, aby se stali vedoucími LIDÍ.

Pojďme s tím něco udělat. Vím, že můžete.
Úspěchy našich klientů 

JEDNAT KONCEPČNĚ

1) Dnešní akce mi pomohla znovu si připomenout, že je třeba postupovat koncepčně. Zase mám větší chuť do práce. Je skvělé, že lidi tu jsou vysoko na tónovce.

2) Bylo by optimální, aby podobné schůzky byly zorganizovány v pravidelných intervalech. Myslím, že tak v rozmezí 6-8 týdnů.

Díky 






J. E.
ZVLÁDAT VÍCE KANCELÁŘSKÉ PRÁCE

Vážený pane,

od absolvování tréninku efektivity jsem očekával určité přínosy. Dnes po několika týdnech používání a aplikace na první pohled jednoduchých pravidel mohou skutečně být s touto investicí spokojen.

Jsem přesvědčen o tom, že zvládnu více běžné kancelářské práce, která se při dodržování základních pravidel nekumuluje.

Nyní bude naše společnost tento systém zavádět na všech pracovních místech.

M. C.

ředitel společnosti

EFEKTIVNĚJŠÍ OBYČEJNÝ DEN

Věc: Zhodnocení tréninku efektivnosti

     Dnešního dne proběhl v naší firmě trénink efektivnosti organizovaný firmou Bernhard Schmitt. Úkolem bylo zefektivnění pracovních činností běžného dne, což se podařilo beze zbytku. Během tréninku byly provedeny všechny plánované úkoly, dále byla provedena inventarizace dlouhodobějších úkolů jejich roztřídění podle časového harmonogramu zpracování a zhruba 70% se jich podařilo hned řešit. Okamžitě se zvedl systém předávání vnitřních informací na pracovišti. S tím byl proveden "úklid" kancelářských stolů a dokonce i skříní.

     Přestože dílčí úkony z tohoto tréninku jsou v naší firmě již částečně aplikovány, dostali jsme ucelený přehled o jejich návaznosti mezi jednotlivými pracovišti a mezi naší firmou a jejími klienty. Hodláme co nejrychleji použít tyto výsledky ve všech 4 našich střediscích.

K.B.

ředitel společnosti
ZÁSADNÍ PRAVIDLA SPRÁVNÉHO VEDENÍ

Zhodnocení spolupráce s firmou Bernhard Schmitt.

V kontaktu s firmou B. Schmitt jsem asi 1 měsíc. Za toto období jsem si začal uvědomovat nutnost přísného dělení práce a úkolů ve firmě. Školení mi otevřelo oči v tom, že bez vytváření základních principů a zásad v organizaci firmy a ve vztazích mezi vlastníky a firmou, mezi vedením firmy a podřízenými není možné vytvořit plně fungující podnik. Logickým  vyústěním těchto vztahů je vlastně fungující organizační struktura podniku. Myslím, že po semináři s firmou B. Schmitt jsem pochopil, kudy vede cesta. Doufám, že se nám to společně povede zrealizovat.

N.N.

KLADNÝ VLIV NA KONCENTRACI

Zhodnocení tréninku "efektivity" 

1) Cvičení ukázalo, že při dodržení určitých pravidel lze odbourávat či odbourat kategorii " ještě nevyřízených záležitostí" s kladným vlivem na možnost soustředění, nervozitu a následně efektivitu.

2) Uvedené metody, byť budou jistě řadě lidí " proti přirozenosti" (zdánlivě) stojí za to, pokusit se aplikovat do celého režimu vnitřní komunikace a řešení úkolů firmy.

Ing. Š.
Jaké nabízíme služby?
Seminář "Být či nebýt" vedoucím pracovníkem 

Během spolupráce  s několika stovkami manažerů ve více než 300 českých a slovenkých společností bylo zjištěno, jaké jsou jejich hlavní problémy a co se dá udělat pro jejich vyřešení. Dvoudenní seminář obsahuje informace z mnoha různých oblastí, které Vám "otevřou oči", jako:

- Proč jsou někteří lide motivováni a pracují iniciativně a chovají se jako podnikatelé a jiní ne? Co se s tím dá udělat?

- Jestliže chcete zefektivnit a usnadnit procesy ve firmě,  jak by se mělo nejlépo postupovat?

- Co motivuje a co naopak demotivuje zaměstnance? Jak motivovat lidi jinými způsoby než penězi? Jak vy jako ředitel můžete zvyšovat motivaci svých zaměstnanců svým jednáním a komunikací ?                                                  
- Jak zvýšit efektivitu osobní práce, zvládnout více s menším úsilím a v kratším čase? Jak delegovat úkoly?

Seminář  "Prvoligový obchodník"

Cíl semináře: naučit obchodníky prodejní techniky, které jim umožní zvýšit obrat. Naučit je analyzovat svá obchodní jednání a určit, co dělali dobře a co špatně – co bylo příčinou jejich úspěchu a neúspěchu. Dát jim do ruky nástroj, pomocí kterého se budou moci 

dále v prodejních dovednostech zdokonalovat sami.

Probíraná témata:

Co je to prodej? Jak na to být nejlepší obchodník?

Jak správně komunikovat při obchodních jednáních? Jak o něčem přesvědčit druhého člověka? 

Jak získat důvěru zákazníka?

Jak si při jednání udržet kontrolu nad průběhem rozhovoru?

Jak efektivně zjistit skutečné potřeby a požadavky zákazníka?

Jak správně provádět ústní a písemné prezentace?

Jak si poradit s různými druhy námitek zákazníků?

Kdy je v průběhu obchodního jednání nejlepší okamžik na uzavření? Jak na to?
Jak analyzovat svoji obchodnickou činnost? Je třeba se zamýšlet nad neúspěšnými obchodními jednáními?
"BÝT ČI NEBÝT VEDOUCÍM PRACOVNÍKEM".

CHCETE SE STÁT KOMPETENTNÍM VŮDCEM NEJVYŠŠÍHO KALIBRU? PŘIJĎTE NA NÁŠ SEMINÁŘ!

"PRVOLIGOVÝ PRODEJ"

CHCETE SE STÁT PRVO-LIGOVÝM PRODEJCEM? PŘIJĎTE NA NÁŠ SEMINÁŘ! 

Místo: Praha-Malešice

Více informací na adrese: Bernhard Schmitt

BUSINESS ABILITY

PROGRAMS

Počernická 96, 108 03 Praha 10, Tel. 67021144, Fax: 67021145

e-mail:info.schmitt@hide.cz

www.management.competence.cz

Inzerce práce:

EXPANDUJÍCÍ SPOLEČNOST DODÁVAJÍCÍ TRÉNINK MANAGEMENTU HLEDÁ VŽDY DOBRÉ PRODEJCE, LIDI NA PROPAGACI           PO TELEFONU                            A TRENÉRY 

Bernhard Schmitt, BUSINESS ABILITY PROGRAMS, 

Tel: 67021144  

e-mail: info.schmitt@hide.cz, 

Literatura

OBJEV OSOBNÍ USPOKOJENÍ         V DOBRÉ PRÁCI. KUP SI: "DIE PROBLEME DER ARBEIT" (německá edice) od L. Ron Hubbarda, autora bestsellerů v oblasti osobního rozvoje. 

UDĚLALI JSTE V ŽIVOTĚ SPRÁVNÁ ROZHODNUTÍ? PŘEČTĚTE SI "Introduction to Scientology Ethics" (anglický originál) od L. Ron Hubbarda, autora bestsellerů v oblasti osobního rozvoje. 

NEJSTE SI JISTI BUDOUCÍM VÝVOJEM VAŠEHO OBCHODU? ZÍSKEJTE DŮVĚRU, JISTOTU A PEVNOST PŘI VEDENÍ ÚSPĚŠNÉHO A EXPANDUJÍCÍHO OBCHODU. Kupte si:"Organization Executive Course Volume 0" (Anglický originál, 850 stránek) od L. Ron Hubbarda

Objednejte si na adrese:

 Bernhard Schmitt, BUSINESS ABILITY PROGRAMS, Počernická 96, 108 03 Praha 10, Tel: 67021144 Fax: 67021145,

 e-mail: info.schmitt@hide.cz
………………………………………….


………………………………………….

……………………………………

ANKETA

Napište nám, prosím. Váš názor je pro nás velice přínosný.

I.     Jak se Vám líbí tento magazín?

II.    O čem byste si rádi přečetli v budoucnosti?

                    III.    Co byste rádi změnili nebo zlepšili ve Vaší společnosti?

Pokud jste se rozhodli, že nám sdělíte svůj názor, zašlete, prosím, Vaše odpovědi na naši adresu

nebo nám je pošlete elektronickou poštou. Děkujeme










Dirigent Obchodu
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