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Čtenářům

Bernhard Schmitt
Vítáme Vás mezi čtenáře našeho nového magazínu. Staňte se jeho spolutvůrci, podílejte se na jeho tvorbě a napište nám své názíory či postoje.
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Naším tématem je vedení obchodu. Jsou miliony způsobů, jak špatně "dirigovat" obchod, takže Váš orchestr (zaměstnanci) hraje disharmonicky a Vaši posluchači (zákazníci) od Vás utíkají, ale my věříme, že pro Vás existuje jeden způsob, jak vést svůj obchod tím správným způsobem tak, aby Váš orchestr hrál harmonicky, každý nástroj hrál své téma dokonale a Vaše obecenstvo nadšeně aplaudovalo o přídavek. 

Tvrdě pracující obchodník je v současné době denně demotivován špatnými zprávami, špatnou politikou, která mu jeho snahu, aby si jeho společnost vedla dobře I přes ekonomickou krizi, činí ještě obtížnější. Získejte spolu s námi nový náhled, poznejte, že se s tím dá něco udělat a že můžete být úspěšní..

Co je dobrá a co špatná rada?

Bernhard Schmitt



Vážený čtenáři,

píši Vám toto, protože chci, aby se Vaší společnosti vedlo dobře a Vy jste dosáhl svých cílů a cítil se spokojený. Doufám, že se mi podaří Vás přivést k názoru, že budoucí osud Vaší společnosti, Váš a ekonomiky Vaší země leží plně ve Vašich rukou a nezáleží na tom, zda jste majitelem, ředitelem nebo"jen" zaměstnan-cem Vaší společnosti.

Denně se setkáváte s mnoha názory a "odpověďmi" na ekonomické problémy, které se zdají být "rozumné". Ale jste si jist, že je to skutečné řešení Vašich problémů? Nebo Vám toto řešení navržené experty přidá další nový problém?  Chci zdůraznit, že je pro Vás důležité, abyste byl schopen najít "Vaši" odpověď, která je tou správnou, mezi těmi tisíci špatných. Takže nedůvěřujte radám ode mne nebo kohokoliv jiného jen proto, že jsou od "experta" nebo "autority". Věřte jim, jen když si sami ověříte, že jsou správné pro Vás.

Uvedu několik příkladů:

√  V květnu 1998 byl tehdejší ředitel České národní banky Pavel Kysilka byl spojován s tím, že bankovním a finančním odborníkům sdělil, že ". . . za kolaps roku 1997 jsou zodpovědné

 1) finanční zmatky v jihovýchodní Asii 2) politická nestabilita a váhavé reakce na Klausovu vládu".

 Kysilka dodal jako třetí "důvod", že      "nejistota byla také způsobena narůstajícími slovními útoky proti národní bance".

Když se nad tím více zamyslíte, uvidíte, že to je pouze názor. Není to skutečná analýza situace a neobsahuje to skutečné důvody aplikovatelné na většinu z vás, jednotlivých českých společností. Takže to není fakt a Vám to nepomůže, jednoduše proto, že nemáte vliv na jihovýchodní Asii, českou vládu nebo centrální banku. Máte vliv na Vaši společnost, a pokud by Vám nějaká analýza 1997 mohla pomoci, potom by musela směřovat mnohem více do hloubky, a podrobností, týkajících se záležitostí právě Vaší  společnosti. Takže tento názor od velkého bankovního odborníka může být "správný" z jeho pohledu, ale samozřejmě není ten správný pro Vás, protože ho NEMŮŽETE POUŽÍT ke zlepšení své situace.

√  V prosinci 1998 představil nový ministr průmyslu a obchodu Miroslav Grégr takzvaný "Program obnovy" ( 50 miliard českých korun ) pro zhruba 30 - 40 českých průmyslových koncernů. Řekl, že to bude poslední šance, jak jim pomoci přežít. Navrhuje kupovat české výrobky od českých společností.

Toto rozhodnutí vlády opět nemá nic společného se skutečnou analýzou situace. Mnoho otázek je nezodpovězených, ty hlavní jsou " jaké jsou ty skutečné důvody, proč každá          z těchto 40 společností je na tom tak špatně, že potřebuje finanční pomoc      z vnějšku, aby přežila, a co učinilo vedení těchto podniků, aby vyřešilo tyto problémy, co bylo úspěšné, co selhalo". Rozhodnutí pana Grégra není založeno na takovýchto faktech, je opět založeno na názorech, a pokud byste bral tyto názory jako řešení nebo odpovědi na záležitosti Vaší firmy, jistě by Vám to nepomohlo. Vláda jistě nebude schopna v rámci "Programu obnovy" dát peníze všem selhávajícím společnostem a Vy si nekoupíte výrobky českých společností, které mají špatnou kvalitu nebo které nemůžete užívat, to raději sáhnete pro zlepšení Vaší produkce po výrobku zahraničním.

Přitom se názor pana Grégra  může zdát důležitý a z jeho politického pohledu správný pro udržení pracovních míst velkého množství lidí. Není to však skutečné řešení aplikovatelné pro Vaši společnost.

Podle mne názory a rozhodnutí obou výše zmíněných "odborníků" na Vás, jako ředitele společnosti, vyvíjejí negativní nátlak, protože vytvářejí dojem, že "člověk nemůže ovlivnit růst a pokles v ekonomice", a také nastolují otázku, kdo zaplatí zpět těch 50 miliard českých korun bankám, které půjčily peníze české vládě? Nebudeme to vlastně my díky daním, které vládě platíme?

√  Třetí příklad Vám dá užitečné informace, jež Vám pomohou při rozhodování, která rada je ta správná: Studie produktivity ve 23 průmyslových koncernech publikovaná koncem roku 1998 poradenskou firmou v oblasti managementu "Czipin and Partner": Přímým pozorováním českých pracovníků během 2000 pracovních hodin zjistili, že průměrně 49% času   ( neboli 110 pracovních dní za rok)  je český pracovník neproduktivní! Příčinou je častý výskyt "špatné pracovní morálky" a "chybějící řízení a kontrola zaměstnanců vedením firmy ". Radou firmy "Czipin and Partner" pro řešení tohoto problému je například:

√ definujte jasně kompetence pracovníků managementu, 

√  motivujte pracovníky tím, že jim stanovíte jasné individuální cíle kvantitativní (výkonnostní) a kvalitativní,

√ zajistěte pravidelné návštěvy externích odborníků do své firmy, abyste se vyhnul "provozní slepotě" (neschopnost zaměstnanců firmy vidět ve své firmě nedostatky).

Zdá se, že analýza problému firmy "Czipin and Partner" je hlubší a jejich rada je skutečně něco, co můžete využít, ačkoliv stále ještě nechává otevřenou otázku, jak to udělat. 
První závěry, které pro nás vyplývají z těchto příkladů, jsou:

1) Existují správné a špatné "odpovědi"

a "rady". A  pravděpodobně pro každou situaci existují tisíce špatných způsobů, jak ji řešit, a jen jeden správný.

2) Nevěřte tomu, co navrhují ostatní           (odborníci, autority) a nedejte se jimi ovlivnit , aniž byste si sám neověřil, že to, co Vám radí, je to pravé a použitelné pro VÁS a vhodné pro zlepšení situace, ve které se právě ve Vaší společnosti nacházíte.

3) Skutečný důvod a opravdová analýza

vždy musí vést k odpovědím, které jsou použitelné a funkční pro Vás ve Vaší vlastní společnosti.

4) Uvědomte si, že se dokážete postavit

na vlastní nohy a dovést úspěšně do konce své vlastní aktivity.

Jestliže se spolu shodneme na těchto základních principech, rád bych Vás upozornil ještě na jeden. Je na základě mé zkušenosti klíčem k pochopení a řešení mnoha problémů ve společnostech a možná i pozitivně ovlivní to, co se politikové snaží vyřešit "přežíváním a zlepšováním české   ekonomiky". Ale nejdříve si musíme uvědomit, že základním stavebním kamenem české ekonomiky je VAŠE SPOLEČNOST A VY OSOBNĚ VE SVÉ FUNKCI.

To první slovo, které musí být plně pochopeno, abyste byl schopen vyřešit problémy ve Vaší společnosti a učinit něco efektivního směrem ke zlepšení společnosti, je slovo PRODUKT.
Zde uvádím podrobnou definici amerického manažera, filozofa a spisovatele L. Ron Hubbarda:

"Produkt je ukončená služba nebo výrobek vysoké kvality v rukou osoby nebo skupiny, který je směnitelný."

Z toho vyplývá, že produkt:

√  musí být hotový. To znamená zcela

ukončený, žádná část nesmí chybět,   všechny kroky nutné k jeho ukončení náležitě splněny, nic nesmí být vynecháno nebo ponecháno rozpracované.

√  musí mít vysokou kvalitu, toznamená, že stupeň jeho dokonalosti musí být vysoký.

√  musí se dostat k rukám spotřebitele

tak, aby jej mohl skutečně používat.

√  musí spotřebiteli sloužit, to znamená,že pro něj musí být skutečně užitečný, musí mu pomoci vyřešit problém, který má, nebo mu dopomoci k dosažení cíle nebo úkolu, jehož chtěl dosáhnout.

√  musí být pro zákazníka hodnotný

tak, že dojde ke správné výměně a on za něj dá něco zpět, většinou peníze, které se opět dají použít k vytvoření a dokonce i zlepšení produktu. 

Abyste tento článek nejen četl, ale také opravdu použil informace v něm obsažené, mám pro Vás připraven domácí úkol. Po úplném pochopení definice produktu  si, prosím, přesně zkuste definovat, co je hodnotným výsledným produktem Vaší společnosti, co tento produkt dává Vašim zákazníkům, nejen všeobecně vyjádřeno, ale jak jim to opravdu pomáhá a také, co přesně je produktem Vaší společnosti.

Potom udělejte ještě jednou to samé a tentokrát stanovte, co přesně je Vaším produktem jakožto manažera. Co manažer přímo produkuje svou prací?

Dále objasněte tuto definici produktu některému z Vašich zaměstnanců, technickým pracovníkům, administrativním pracovníkům a nechte je vymyslet, co přesně produkují a komu to potom dávají a jakou to má kvalitu a použití a jak by jejich produkt měl vypadat.

[image: image5.jpg]


Dejte mi prosím vědět, jak to vypadá s Vaším domácím úkolem. Napiště mi na adresu časopisu nejen o úkolu, ale také, co by Vás dále zajímalo, Vaše dotazy,  problémy, které řešíte, když se snažíte, aby se fungování Vaší společnosti neustále zlepšovalo.

Citát od L. Rona  Hubbarda

©1972 L.Ron Hubbard, Library

Kdo jsme?

Bernhard Schmitt je německý podnikatel, který přijel do Prahy v roce 1993 za účelem pomoci hospodářství této země s know how pro vedení společnosti a její organizaci, které obsahuje základní v praxi ověřené a fungující zásady založené na "selském rozumu".

Naše společnost se postupně nejen úspěšně zařadila mezi 20 hlavních českých společností zabývajících se tréninkem managementu, ale také exportovala tři hlavní tréninkové programy do Budapešti, kde ji poskytuje další tým trenérů rostoucímu počtu maďarských klientů.

Více než 900 českých a slovenských společností našlo díky spolupráci s naší firmou způsob, jak si vést lépe v této obtížné ekonomické situaci.

Jaké jsou naše služby? / Co nabízíme za služby?

Trénink efektivity
Je to praktický trénink, který si klade za cíl naučit, jak v situacích běžného života a práce:

- udržet motivaci a dobrou náladu i přes  velké množství nedokončených úkolů,

-skutečně zvládat problémy                    s nedostatkem času,

- pracovat efektivně, aby to vedlo          k dobrým výsledkům a ještě zbyl čas na to, co byste chtěl nebo co musíte udělat, 

- získat více času,

- zorganizovat svou "hlavu" a stůl , aby byl připraven denně na obvyklé, ale i neočekávané úkoly,

- zavést jednoduchý ale efektivní komunikační systém ve společnosti, který umožní každému zaměstnanci ukončit svou práci bez vyrušení.

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?
Jak efektivně organizovat společnost

Mnoho podnikatelů je velmi kreativních a má skvělé nápady, ale po té, co společnost dosáhne určité velikosti, přestanou mít úspěch a už jim chybí ta radost a nadšení ze dnů, kdy se společností začínali. Proč? Jen nedokáží správně organizovat. Chybí jim základy organizování, stále se ještě snaží zvládnout vše sami, nedokáží rozlišit důležité od nedůležitého. V našem praktickém "organizačním" tréninku se člověk naučí nazpaměť a přímo začne používat ve své vlastní společnosti:

- mít skutečný dobře organizovaný tým, který odolá negatvivním vnějším vlivům a problémům ve svém okolí a má šanci být úspěšný sám o sobě

- naučit se ideální funkce společnosti a vědět, co jí chybí nebo co je zanedbáno ve společnosti vlastní

- přesně znát, jaké jsou úspěšné funkce ve společnosti a jak by spolu měly souviset

- organizovat funkce zaměstnanců, aby dokázali odstranit to, co by bránilo expanzi, zavedení správných velikostí jednotlivých oddělení a správného počtu vedoucích úrovní a počtu vedoucích pracovníků

- řídit celou společnost jako orchestr s každým hudebním nástrojem na správném místě hrajícím ty správné tóny,  které tvoří dohromady harmonický celek 

- chápat a umět si definovat pro každou pracovní funkci její výsledek 

- naučit se jak naučit zaměstnance myslet s ohledem na výsledky a  nebrat práci jen jako "dělání něčeho"

Kompletní servis tréninkových               a konzultačních služeb

V okamžiku, kdy klienti používají základní zásady vyučované na našich výše zmíněných druzích školení, poskytujeme speciálním klientům, kteří mají expanzivní plány s velkým záběrem různé druhy zvláštních " na míru šitých" služeb pro jednotlivé zákazníky. Zahrnují:

- interní semináře o vedení firmy, efektivitě, motivaci, komunikaci a obchodu zdůrazňující potřeby zákazníka

- praktické kurzy na zavedení v praxi fungujícího obchodní oddělení se správnou a efektivní obchodní administrativou do praxe

- finanční plánování a  management, aby výdaje nepřevyšovaly příjmy, a jak investovat peníze do těch funkcí, kde se to nejvíc vyplatí

- zavést nástroje marketingu jako např. správné používání a vyhodnocování anket na zjištění skutečných potřeb klientů

- strategické plánování 

- formulovat úspěšný model společnosti  a jaká jsou ta správná pravidla hry, která jsou snadno pochopitelná a zaměstnanci spolenosti skutečně dodržovaná

- používat data a informační analýzu, která rychle identifikuje správnou oblast ve společnosti, kde je potřeba něco opravit, naučit se myslet logicky na základě přesného rozlišení logických a nelogických věcí

Úspěchy našich klientů 

Protože věříme, že je trocha pravdy na rčení "když se soustředíte na úspěšné akce, jste ještě úspěšnější, když se zaměříte na neúspěšné akce, daří se Vám ještě hůř ", chceme věnovat hodně prostoru v našem magazínu hodnocení našich klientů po absolvování školení naší firmy.

V roce 1998 jsme dodali naše služby 423 zákazníkům převážně v individuálních tréninzích a praktických kurzech, ale také seminářích. Do konce června roku 1999 využilo našich služeb již 268 klientů (ve srovnání s červnem 1998, kdy to bylo 163). Každý z nich zahrnul do svého hodnocení pochopení nových věcí, zavedení a úspěšné použití pravdivých principů úspěšného obchodování.

Doufáme, že Vás tato hodnocení inspirují k tomu, abyste nám napsali o Vašich zkušenostech a úspěšných akcích,  a že se začnete  ještě více věnovat úspěšnosti Vaší  společnosti a věřit, že můžete něco udělat s naší současnou ekonomickou situací.
Lepší vedení týmu
"Dovolte, abych poděkovala Vašim lektorům nebo spíše "trenérům" za pomoc, kterou mi poskytli, abych mohla lépe organizovat i řídit kolektiv pracovníků naší firmy.


Zvládnutí efektivních metod přístupu k řešení problémů, tak je vysvětlují a trénují Vaši pracovníci, je pro mne velkým přínosem pro praktický život v podnikání a mohu Váš systém školení i tréninků doporučit všem podnikatelům, kteří jsou v obdobné situaci.

Metody L. Rona Hubbarda mne velice zaujaly, a tak bych uvítala, kdyby se některá z knih objevila v češtině na našem trhu, aby se s nimi mohla seznámit širší odborná veřejnost.

S pozdravem

Ing. E. K.

obchodní ředitelka a spolumajitelka firmy."

Hlavní změny

a výsledný efekt

"Přínos pro naši společnost po cca ročním působení firmy Bernhard Schmitt

a) společnost má jasnou a přehlednou organizační strukturu na základě které dochází k cílenému etablování nových pracovníků na jasně dané posty.

b) Ve společnosti jsou zaváděny standartní komunikační systémy a v současné době se pracuje na jejich hladkém užívání.

c) Cca 1/5 pracovníků již užívá statistiky ke zvyšování svého výkonu.

d) Pro všechny divize jsou stanoveny jasné produkty.

e) Díky zavedení divize veřejnost společnost expanduje do nových teritorií a připravuje založení regionálních poboček nebo dceřiných společností.

f) Díky činnosti Ing. Fidlera byla nastartována ve společnosti globální expanze ve zcela přesně ohraničeném segmentu trhu.

g) Po ročním působení je zcela změněn přístup k řízení a rozvoji společnosti, k pohledu na kolegya jejich motivaci.

h) Společnost má etický a dlouhodobý cíl.

ch) Je dopracováván strategický plán pro získání dominantního postavení na českém trhu. A to včetně rozpracování.

i) Zaměření pozornosti na komunikaci, která je považována za "páteř" společnosti.

j) Postupně jsou sepisovány kloboukuy pro všechny posty v organizační struktuře.

k) O produkty firmy je stále vyšší zájem.

l) Obrat společnosti v roce 1995 byl o 50% vyšší než v roce 1994.

m) Počet zákazníků se zdvojnásobil.

n) Vnitřní potenciál společnosti se za poslední rok zvýšil o 60 - 80%.

Toto je výpis hlavních změn, které nastaly působením firmy Bernhard Schmitt a hlavně díky práci Ing. Fidlera, kterému bych chtěl tímto poděkovat za veškeré již provedené nebo nastartované změny v naší společnosti. 

J.E.

Efektivní práce

"Byl jsem panem Schmittem požádán o tento dopis jako zhodnocení a doporučení mnou absolvovaného tréninku "Efektivní práce". 

Tomuto přání samozřejmě rád vyhovuji.

Trénink hodnotím velmi pozitivně a jako přirovnání mě spontánně napadá stará lidská moudrost "V jednoduchosti je krása".

Metody prezentované a praktikované   p. Schmittem nenaučí pracovat, nejsou ani nové ani převratného charakteru. Ale právě svojí jednoduchostí a samozřejmostí jsou efektivní a pomáhají jedinci si uvědomit, že to vlastně už všechno zná a že je schopen při důsledném uplatňování uvedených metod celý proces (tedy sám sebe) sám řídit.

A právě důslednost je tajemství úspěchu, který ve vás probudí ctižádost, pracovní proces (a tedy i sám sebe) zvládnout a Vy toužíte po dalším úspěchu a nevíte, kdy přestat. Nakonec přemýšlíte, komu máte za ten úspěch poklepat na rameno, zda panu Schmittovi nebo sobě.

Poklepejme na rameno oběma.

Ing. R. Š. 

jednatel"

Neuvěřitelný úspěch

"Začal jsem jako ředitel naší společnosti uplatňovat LRH Administrativní technologii v naší firmě od roku 1995.

Během dvou let její aplikace jsem dosáhl téměř neskutečného pokroku ve výstavbě a organizaci firmy. Prostřednictvím Administrativní Technologie L. Ron Hubbarda jsem obdržel specifické managerské nástroje k lepšímu vedení společnosti a především jasně formulované zásady a pravidla řešení konkrétních firemních problémů.

Naše společnost má nyní definovanou strukturu, popsané produkty jednotlivých oddělení a postů, komunikační linie a stabilizovanou orientaci na trhu.

Poznatky a zásady administrativní technologie se projevily i v mé osobní pracovní efektivitě a jistotě. V soukromém životě jsem schopen lépe konfrontovat své okolí, velmi se rozšířil můj obzor, cítím se v dobré fyzické i psychické kondici.

Jsem jednoznačně rozhodnut nadále využívat zdroje L. Ron Hubbarda          v mých podnikatelských i osobních aktivitách.

S pozdravem

Ing.P. S.

ředitel společnosti"

"Po našem osobním jednání konečně plním slib, tedy zodpovědět písemně otázky č.1,2 a 4.

Ad 1, Trénink pomocí L. Ron Hubbard "Administrativní technologie" měl přínos v podobě odstranění "provozní slepoty", tj. podívat se na problémy z jiného než zavedeného pohledu.

Ad 2, Výsledek vyplývá z předchozího bodu. Prakticky to znamená stanovení výsledného produktu pro jednotlivé zaměstnance.

Ad 3, Obrat letošního roku 1997 lze hodnotit pouze předběžně. I přes celkově krajně nepříznivý hospodářský vývoj (i v celé ČR) je očekávaný obrat letošního roku min. o 15 % vyšší než v loňském roce 1996. Stručně řečeno, je to důsledek odlišného přístupu "firmy" k nezměněné problematice.


Detailní hodnocení lze provést až po účetní uzávěrce letošního roku.

Omluvte moje zpoždění s písemnou odpovědí.

S pozdravem

Ing. P. B.


jednatel"

Trénink FINANČNÍ PLÁNOVÁNÍ byl naší nejlepší investicí roku 1998

"Rád bych Vám touto cestou poděkoval za zavedení finančního plánování do naší společností.


V říjnu 1998 jsme s naší finanční ředitelkou Evou Dvořákovou absolvovali trénink "FINANČNÍ PLÁNOVÁNÍ" a ihned poté začali s jeho aplikací. Používání tohoto systému řízení zpočátku představovalo především nárůst administrativy, tradičně spojený s nevolí zaměstnanců, ale během několika týdnů se situace uklidnila. Dnes, po účetní závěrce prvního pololetí jsem se rozhodl napsat Vám tento dopis a informovat Vás o výsledcích naší společné práce.


Kromě výrazného snížení provozních nákladů došlo v letošním roce ke 35% snížení úvěrového zatížení společnosti. Myslím, že není třeba zdůrazňovat, jaký význam mají tyto skutečnosti pro soukomou firmu v době hospodářské recese. Snad ještě větší přínos pro budoucnost je fakt, že zaměstnanci si začali uvědomovat svoji spoluzodpovědnost za výsledky celé firmy a poměrně výrazně změnili přístup k prácí.


Závěrem nezbývá než konstatování, že trénink FINANČNÍ PLÁNOVÁNÍ byl naší nejlepší investicí roku 1998.

Zůstávám s pozdravem

Ing. P.D.

ředitel společnosti"


Nepropustná vrstva nevyřízených dokumentů zmizela

"Dovolte mi, prosím, abych alespoň touto cestou vyjádřil poděkování za poradenské a konzultační služby, které pro naši společnost zajistila Vaše firma.

Již třikrát jsme využili vašich služeb,     a to v oblasti využití statistik jako nástroje měření efektivnosti práce našich obchodníků, tréninku účelnějšího využívání času a delegování pravomocí a konečně v oblasti zavedení systému finančního plánování.

Všechny konzultace byly pro naši firmu velmi užitečné a přinesly řadu podnětů  a konkrétních postupů, jak věci dělat lépe a především dosahovat lepších výsledků.

Nejlepším příkladem výsledků spolupráce s Vaší společností je můj pracovní stůl. Ten byl po několik let pokryt vysoku nepropustnou vrstvou nevyřízených dokumentů. Ve chvíli, kdy vrstva dosáhla již nepřijatelných rozměrů, bylo jediným řešením její odstranění do krabic hluboko do skříně.

Po pravdě řečeno, příliš jsem nepočítal s velkou změnou při objednávce konzultace u Vaší společnosti. Jaké však bylo moje překvapení, když již po několika dnech po absolvované konzultaci se začaly "hromádky" na stole zmenšovat, postupně mizely, až nakonec došlo i na krabice dosud uložené ve skříních. 

Kdybych vzal v úvahu pouze a jen úsporu času, kterou jsem dosáhl tím, že již nemusím neustále něco hledat, měla konzultace smysl a investované prostředky se již mnohonásobně vrátily.

Vašim potenciálním zákazníkům mohu spolupráci s Vaší frimou pouze doporučit. Velmi rád se s nimi rovněž podělím o své osobníé zkušenosti s Vašimi službami.

Přeji Vám mnoho úspěchů ve Vaší práci.

Se srdečným pozdravem,

Ing. P.N.

ředitel společnosti

Nová věda - management

Know how týkající se managementu je pro společnosti velmi cenné. Převažuje snaha získat know how co nejvyšší kvality. Jak je evidováno u mnoha "systémů", které jsou nám každým rokem prezentovány jako úplný kvalitní management, neustává poptávka po dobrém know how.

To, co je nové na know how, které používáme my, je, že je kompletní, bylo vyvinuto na základě inženýrské technologie založené na používání jen toho, co skutečně funguje (ve všech společnostech), a  tak jsme poprvé vyčlenili skutečná základní pravidla organizace společnosti.

Takže s tímto know how se nemůžete nestát úspěšnými, protože je to Know how s velkým "K" o tom, jak vést obchod. Je  komplexní.

Celé know how je sepsáno v 10 svazcích materiálu, který se nazývá "Kurz organizování pro vedoucí pracovníky". Více podrobností najdete v části o literatuře. Zveme Vás ke studiu tohoto know how přímo od autora, který ho vymyslel. Získejte pro sebe v praxi skutečně fungující know how. Studujte ho. Používejte ho. Staňte se úspěšnými.

Naše semináře

· každý měsíc

· zavolejte nebo pošlete   e-mail
· naši pracovníci vám rádi sdělí termín konání nejbližšího semináře
"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.

Více informací na adrese: Bernhard Schmitt

BUSINESS ABILITY

PROGRAMS

Na úseku 4, 100 00 Praha 10, Tel./fax: 771698

e-mail:bernhard.schmitt@hide.cz

www.identity.cz/schmitt.

Inzerce práce:

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

Bernhard Schmitt, BUSINESS ABILITY PROGRAMS, Na úseku 4, 100 00 Praha 10, Tel/fax: 771698

e-mail: bernhard.schmitt@hide.cz, www.identity.cz/schmitt
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. Objednejte si na adrese: Bernhard Schmitt, BUSINESS ABILITY PROGRAMS, Na úseku 4, 100 00 Praha 10, Tel/fax: 771698, e-mail: bernhard.schmitt@hide.cz


UDĚLALI JSTE V ŽIVOTĚ SPRÁVNÁ ROZHODNUTÍ? PŘEČTĚTE SI "Introduction to Scientology Ethics" (anglický originál) od L. Ron Hubbarda, autora bestsellerů v oblasti osobního rozvoje. Objednejte si na adrese:  Bernhard Schmitt, BUSINESS ABILITY PROGRAMS, Na úseku 4, 100 00 Praha 10, Tel/fax: 771698, e-mail: bernhard.schmitt@hide.cz



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, Na úseku 4, 100 00 Praha 10, Tel/fax: 771698, e-mail: bernhard.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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