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Vstup

navazani kontaktu

prvni schuzka:

ziskani duvéry, poradce stale pouze nabizi sluzby

treba shromazdit nasledujici informace o: @
pouzivane terminologii; o

povaze a umisténi trhu;

jménech a umisténi hlavnich producentd;

typech a zdrojich surovin;

vahach a merach pouzivanych v daném odveétvi;

procesech a zarizeni;

podnikatelskych metodach a praktikach typickych pro dané odveétvi;

zakonech, pravidlech a zvycich, jimiz se odvetvi ridi;

historii a rustu;

soucasnem ekonomickem klimatu a hlavnich problemech odvetvi
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Propagace

Direct mail
www.apek.cz

www.acra-mk.cz

Kontaktni telefonat

Dalsi formy primého marketingu
reklama s primou odpovedi
uverejnéni v seznamech
inzerce ve Zlutych strankach
byvali zamestnavatelé
internet

Neprimy marketing




Kontaktni telefonat

Postoje k telemarketingu
(N=1023)
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nebo nekvalitni

28%

Upoutavka na zbodi, které jinak
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Uvodni pohovor

vzhled

budovani empatie

poznamky: diar nebo diktafon
interpretace reci lidskeho tela
techniky naslouchani

rozpoznani emoci z vyrazu obliCeje
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Predbézna diagnoza problému

ucelem je definovat a naplanovat poradensku
zakazku nebo projekt

poradce generalista
chyby:

a

a

g

zaménovani symptomu za problémy
predjimané predstavy o pricinach probleému

pohlizet na problemy pouze z jednoho technického
hlediska

ignorovani, jak je problém chapan v ruznych Castech
organizace

nedokoncCena diagnoza problemu
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Metodicka doporuceni

posuzovat organizaci komplexne

zkoumani klicovych uspéchu a udalosti v
Zivote organizace a pravdepodobné budouci
trendy

postup od obecneho ke konkretnimu

sledovani zakladnich vtahu a proporci:
a hlavni funkce a Cinnosti
0 hlavni vstupy a vystupy
0 ukazatele vykonu, efektivnosti a ucinnosti




Ptistup poradce k prazkumu fizen{

~ Minulost . S _ B 1
- Pritomnost > stav zakaznikovych zéleZitosti} -
Budoucnost - EE R L
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Silné a slabe stranky

. Mozna zlepseni

. Potfebna akce -
a navrhovana pomoc
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Srovnani — technika predbezné diagnozy

s minulymi uspechy;

se zakaznikovymi vlastnimi plany a
standardy;,

S jinymi srovnatelnymi organizacemi;
se standardy, ktere jsou k dispozici

v poradenske jednotce nebo jiném zdroji dat
pro mezipodnikove srovnani.
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Informacni zdroje

publikovany material

interni zaznamy a zpravy zakaznika
dokumentacni archiv poradenske jednotky
sledovani Cinnosti a pohovory a klicCovymi
lidmi

kontakty s jinymi organizacemi
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Plan zakazky

shrnuti identifikace problemu
volba cilu a akce

faze zakazky a harmonogram
definice role

planovani zdroju
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Struktura nabidky

uvod

prostredi

cile

studijni metody

potencialni problemy

tabulka toku dat a graf vyvoje vyrobku
dokonceni projektu

informace o cené a platebnich podminkach
premena nabidky na smlouvu

cast technicka;

cast stabni;

cast poradenskeho zazemi;
cast financni.
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Poradenska smlouva

vystupem faze vstupu
vhodné vyhledat pravniho poradce

formy uzavirani smluv:

> ustni dohoda

> pisemny souhlas s dohodou
> pisemna smlouva

smlouva s pevnou cenou; s cenou
stanovenou na zakladé nakladu; na zakladé
vykonu; motivacni smlouva
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Pisemna smlouva

smlouva o dilo
inominatni smlouvy

§ 269 ObchZ - umozZniuje udastnikum smluvniho
vztahu uzavrit | takovou smlouvu, ktera neni
upravena jako typ smiouvy

tri podstatne nalezitosti smlouvy:

> predmet

> |hdta, termin nebo jinak vymezeny €as plnéni smlouvy
> cena
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DIAGRAM , PERT*

Program Evaluation and Review Technique

Metoda povazujici, pri Casove analyze
stochastickych siti, trvani Cinnosti za
nahodné promenne. Vyuziti pri rizeni
slozitych podnikovych projektu. Vhodné v
kombinaci s analyzou podnikovych zdroju.
Udalosti jsou znazorneny v kruzich, Cinnosti v
Sipkach
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Diagram PERT

KM = 2 tydny KM = 9 tydni
KP = 7 tydnd KP = 11 tydnd
R = 5 tydni R =2 tydny

R=0

KM = 8 tydnil KM = 10 tydnu
KP = 8 tydnd KP = 10 tydni
R=0 R=0

KM = 16 tydni |
KP = 16 tydni: |
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Ganttiv diagram ig: :

System, ktery graficky znazornuje skutecny
casovy postup projektu ve srovnani s
planovanym prubéhem.

Z kompletné vyplnéného Ganttova diagramu
si Ize udelat predstavu o celko-vem Casu
potrebnem pro realizaci celeho projektu, o
strukture projektu i o vzta-zich mezi
cinnostmi.
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Ganttiv diagram
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Obr. 5.32 Ganttiv diagram
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Definovani ocekavani a roli

definice spolecného problemu definice
oCekavanych vysledku

poradcova role pri realizaci ?7?7?
nutnost definovat role, které poradce prevezme

riziko a nejistota — potreba schopnosti pruzne
reakce
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Sedm zakladnich otazek

Jaky problem ma byt vyresen
Co od Vas klient potrebuje
Jak se pozna, ze bylo cile dosazeno

Existuji nejaké ozehave oblasti, na ktere byste si
meli dat pozor

Kdo bude hlavni kontaktni osoba
Budete moci jednat i se zastupci kontaktni osoby?
Jakeé pravomoci maji jednotlivi ,hraci”
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Potfeba spolupracovat

vytvoreni a udrzeni skutecneho vztahu

spoluprace

duvody vyzadujici energickou spolupraci:

> nespravneé provedeni ukolu kvuli nedostatku
informaci

> zaslepenost vyssiho rizeni

> potreba podniku ztotoznit se s definici a
vysledkem problemu

> byt otevreny pouceni
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/koumani zadavatelského systému

zadavatelsky systém je vysledkem systémoveho nahlizeni na
organizaci a snahy zmapovat sit' vztahu v organizaci

Potreba urdit:

kdo disponuje skuteCnou pravomoci Cinit rozhodnuti souvisejici
se zakazkou

kdo ma hlavni zajem na uspéchu anebo neuspéechu zakazky
Ci prima spoluprace je nezbytne nutna .
chyba: nejvySSi Séf je zakaznik

prohlubovani chapani roli, které hraji jednotlivé osoby
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/akladni role chovani poradce

Obsahova role Procesni role

poradce informuje o
organizacnich procesech a
jejich dusledcich

> poradce poskytuje
technickeé znalosti ve
prospech zakaznika

> nezabyva se socialnimi > zabyva se predavanim
aspekty sveho pristupu
> navrh toho, co je treba > navrh toho, jak je treba

zmenit zmenu proveést

25




Dalsi model roli chovani poradce

ROZMANITE ROLE PORADCE

- Spolupracov-

| - Procesni - Zjistovatel  Alternativni  nik na fedeni Skolitel/ - . Technicky o |
Reflektor = specialista = stavu - identifikator  problému pedagog expert Advokat
ZAKAZNIK | P
' PORADCE
MIRA CINNOSTI PORADCE PRI RESENI PROBLEMU
Nedirektivni Direktivni
Sleduje
procesy Navrhuje
feSeni identifikuje smaérnice,
probléma alternativy Skoli Poskytuje presvéd-
a vznasi a zdroje pro ‘zakaznika informace Suje nebo
- otazky Shromai- zakaznika Nabizi a projektu- a navrhy na fidi
Vznasi odrazejici d'uje Gdaje a pomahé alternativy ie politiku nebo v procesu
otazky k zpétnou a stimuluje zhodnotit a UGastni se  didaktické praxi - Feseni '
uvazeni - vazbu mysleni nasledky rozhodnuti zkuSenosti rozhodovani problému
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Ovlivhovani

ovlivhovat???

prokazat technickou kvalifikovanost
projevovat profesionalni integritu pri praci
uzivat logického argumentu (durazné
presvedcovani

rozvijet spolecne vize

vyuzivat ucast a duvéru

vyuzivat odmen a trestu

vyuzivat nervozity a stresu
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Beézné lidské emoce

Hnev
Nesmelost, rozpaky
Stésti, spokojenost

Zmatenost, nejistota
Znechuceni, neuprimnost

Prekvapeni

Strach

Porohnanost, nevyzpytatelnost
Nuda, nezajem

Unava, uvolné&ni relaxace, Uleva
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