Vstupni faze
poradenského procesu

Propagace poradenské organizace
Poradenska smlouva

15.3.2010



/ / / A\
Vstupni taze - napln
= pocatecni kontakty — navazani kontaktu (poradcem, zakaznikem)
m prvni schuzka:
ziskani duveéry, poradce stale pouze nabizi sluzby
treba shromazdit nasledujici informace o:
pouzivaneé terminologii;
povaze a umisténi trhu; @
jménech a umisténi hlavnich producentu;

>

>

>

> typech a zdrojich surovin; @
> vahach a mérach pouzivanych v daném odveétvi;
>

>

>

>

>

procesech a zarizeni;
podnikatelskych metodach a praktikach typickych pro dané odvétvi;
zakonech, pravidlech a zvycich, jimiz se odvétvi fidi;
historii a rustu;
souCasném ekonomickém klimatu a hlavnich problémech odvétvi
predbezna diagnoza projektu
plan zakazky
navrh zakazky klientovi — v€etné planovaného rozpoctu
poradenska smlouva
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Moznosti komunikace se zakaznikem

= komunikace jako soucast Sirsi koncepce, a to marketingoveho
mixu (4P resp. 7P)

u
u
u
u

a

Produkt — co budu nabizet
Misto — kde budu produkt realizovat
Cena — za jakou cenu budu sluzbu realizovat

Propagace — jakym zplisobem budu nasi nabidku komunikovat
svym klientiim

Ve sluzbach navic Lidé, Procesy, Materialni predpoklady

= Komunikacéni mix

o 000U oo

Reklama
Podpora prodeje
Osobni prodej
primy marketing
Public relations
e-promotion
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‘ Propagace

= Direct mall
= www.apek.cz
m www.acra-mk.cz

= Kontaktni telefonat
= telemarketing”
= kombinace telefonického hovoru s direct mailem

= DalSi formy pfimého marketingu
= reklama s prfimou odpovéedi
= uvefejnéni v seznamech
= inzerce ve Zlutych strankach
= byvali zaméstnavatelé
= internet

= Neprimy marketing
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http://www.apek.cz/
http://www.acra-mk.cz/
http://www.acra-mk.cz/
http://www.acra-mk.cz/

Kontaktni telefonat

Co sivybavite pod pojmem "telemarketing”™ ?
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‘ Neprimy marketing

verejné projevy

rozesilani bulletint

Clenstvi a aktivita v odbornych sdruzenich
Clenstvi a aktivita ve spoleCenskych organizacich
psani ¢lanku

psani knih

psani dopisu vydavatelim

vyuka v kurzech

pofadani seminaru

zveérejiiovani ¢lanku v tisku

vymeéna informaci, vedeni a doporuceni jinych poradcu, ktefi
nejsou vasimi konkurenty
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Propagace poradenské organizace

= Projekt ,Rozvoj vysokoskolského poradenstvi v CR*

a

a

a

Internet

Tistena periodika univerzit

Propagacni a informacni materialy samotnych poradenskych
pracovist

Aktivni udrzovani kontaktu se spolupracujicimi subjekty

Ugast na konferencich, seminafich & workshopech zaméfenych
na problematiku poradenstvi

Chybi propagace formou ucasti na zahraniCnich konferencich
profilovanych na téma poradenstvi Ci kontakt se zahranicnimi
poradenskymi centry

Zavérecna zprava na http://www.euroquidance.cz/cz/ nebo na
http://www.vsporadenstvi.cz.
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http://www.euroguidance.cz/cz/
http://www.vsporadenstvi.cz/

‘ Rozvojove a poradenské centrum

VSE

http://rpc.vse.cz/

Webova stranka

Plakaty po skole

Clanky o centru v univerzitnich, studentskych a jinych
éasopisechv )

TV Sot na CT tykajici se Sance

Rozhovory s nékym, kdo jiz sluzeb centra vyuzil - uverejnéné
v ¢asopisech

Vlastni propagacni materialy

Vydavani Newsletteru

Doporuceni: vyrazngjsi letaky, nasténky centra po skole,
mailing list (zasilani novinek), maskot,

Analyza propagace dalSich vysokosSkolskych center -
Univerzita palackého v Olomouci - Studie Soucasného stavu
poradenskcyh pracovist v CR v letech 2007 — 2008

Zpét
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 Uvodni pohovor

= Vvzhled

= budovani empatie

= poznamky: diar nebo diktafon

= interpretace reci lidského tela

= techniky naslouchani

= rozpoznani emoci z vyrazu obliCceje

4‘\
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1.

2.

3.

4

5.

Bezné lidské emoce

r
Hnev 6. PFekvapeni
Nesmeélost, rozpaky 7. Strach
8.
9.

Stésti, spokojenost Nuda, nezajem

. Zmatenost, nejistota ANi

Znechuceni, neuprimnost Zp .etO

Porohnanost, nevyzpytatelnost
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‘ Predbézna diagndza problému

= UCelem je definovat a naplanovat poradenskou
zakazku nebo projekt

= poradce generalista @%ﬂ
= chyby: %
0 zaménovani symptomu za problémy

o predjimané predstavy o pfi¢inach problému

o pohlizet na problémy pouze z jednoho technického
hlediska

o ignorovani, jak je problém chapan v riznych ¢astech
organizace

2 nedokoncena diagnoza problému
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‘ Metodicka doporucent

= posuzovat organizaci komplexne

= zkoumani kliCovych uspéchu a udalosti v
Zivoteé organizace a pravdepodobné budouci
trendy

= postup od obecneho ke konkrétnimu
= sledovani zakladnich vtahu a proporci:

h
h
u

avni funkce a Cinnosti
avni vstupy a vystupy

Kazatele vykonu, efektivnosti a ucinnosti
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Srovnani — technika predbézné diagnozy

= S minulymi uspechy;
= se zakaznikovymi vlastnimi plany a

standardy;

= S jinymi srovnatelnymi organizacemi;

= se standardy,

v poradenske |

Ktere jsou k dispozici
ednotce nebo jinem zdroji dat

pro mezipodni

KOVe srovnani.
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‘ Informacni zdroje

= publikovany material

= interni zaznamy a zpravy zakaznika

= dokumentacni archiv poradenské jednotky

= sledovani Cinnosti a pohovory a klicovymi
lidmi

= kontakty s jinymi organizacemi

= zpéet

15.3.2010
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Plan zakazky

= shrnuti identifikace problému
= volba cilti a akce
= fdze zakdzky a harmonogram

= definice role
0 kdo povede jaké Cinnosti
0 kdo pfipravi jaké dokumenty
0 jaké budou pouZity schize, pracovni tymy apod.
a kdo v nich bude angaZovan
0 jaka budou skoleni a informacni ¢innosti

= planovdni zdroja
0 co zajisti poradce
0 co zajisti klient
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‘ Navrh pro zakaznika

= ¢asti navrhu
a technicka
0 $tdbni
0 poradenského zdzemi
2 finanéni
= pfedloZeni navrhu

= zdkaznikova reakce
0 vefejny sektor
0 privatni sektor

= projednadni ndvrhu
= co heni zahrnuto v navrhu

15.3.2010
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Struktura nabidky

uvod )

prostredi

cile > Pfedmét smlouvy
studijni metody

potencialni problemy )

tabulka toku dat a graf vyvoje vyrobku
dokonceni projektu

informace o cené a platebnich podminkach
premeéna nabidky na smlouvu

cast technicka;

cast stabni;

cast poradenskeho zazemi;
c¢ast finanéni.

Prava a
povinnosti
smluvnich stran a
harmonogram
plnéni, plan
zakazky

Cena a jeji
fakturace

15.3.2010
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Sedm zakladnich otazek

Jaky problém ma byt vyreSen
Co od Vas klient potfebuje
Jak se pozna, ze bylo cile dosazeno

Existuji nejake ozehavé oblasti, na které byste si
meli dat pozor

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

15.3.2010
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‘ Definovani ocekavani a roli

= definice spolecnheho problému — nutnost
vzajemného porozuméni, problém se muze v
prubéhu zakazky zménit

= definice oCekavanych vysledku — ¢im budou méreny
= poradcova role pri realizaci ?7?7?
= nutnost definovat role, které poradce prevezme

= riziko a nejistota — potreba schopnosti pruzne
reakce

15.3.2010 19



‘ Potfeba spolupracovat

= vytvoreni a udrzeni skutecneho vztahu
spoluprace
= duvody vyzaduijici energickou spolupraci:
> nespravneé provedeni ukolu kvuli nedostatku
informaci
> zaslepenost vyssiho rizeni

> potreba podniku ztotoznit se s definici a
vysledkem problému

> byt otevreny pouceni

15.3.2010



Zdroj: Zpracovano dle studie spolevénosti Capgemini Czech Republic.
Consulting a potieby manazert v CR 2004.

60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Pozadavky zakaznikt na poradce v CR

56%
Lz 36%
24%
partnersky pfistup rovnocenny informace o informace o
partner v diskusi rizicich aktualnich

trendech v oboru

15.3.2010
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/koumani zadavatelského systému

= zadavatelsky systém je vysledkem systémového nahlizeni na
organizaci a snahy zmapovat sit’ vztaht v organizaci

Potreba urdit:

= kdo disponuje skuteCnou pravomoci Cinit rozhodnuti souvisejici
se zakazkou

= kdo ma hlavni zajem na uspechu anebo neuspechu zakazky
= Ci pfima spoluprace je nezbytné nutna

= chyba: nejvyssi Séf je zakaznik
= prohlubovani chapani roli, které hrajl’jednoti)soby

15.3.2010
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‘ /.akladni role chovani poradce

= Obsahova role

> poradce poskytuje
technickeé znalosti ve
prospéch zakaznika

> nhezabyva se socialnimi
aspekty

> havrh toho, co je treba
zmenit

. Procesni role

poradce informuje o
organizacnich procesech a
jejich dusledcich

zabyva se predavanim
sveého pfristupu

navrh toho, jak je treba
zmenu provest

15.3.2010
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‘ Dalsi model roli chovani poradce

ROZMANITE ROLE PORADCE

. Spolupracov-

‘Technicky

: Procesni  Zjistovatel Alternativni ~ nik na fedeni  Skolite!/ 7 _
Reflektor = specialista stavu - identifikdtor  problému pedagog expert Advokat
ZAKAZNIK e
' PORADCE
MIRA CINNOSTI PORADCE PRI RESENI PROBLEMU
Nedirektivni Direktivni
Sleduje
procesy Navrhuje
reseni identifikuje smérnice,
problémi alternativy ' Skoli Poskytuje pfesveéd-
a vznasi a zdroje pro zakaznika informace ¢uje nebo
- otazky - Shromaz- zakaznika Nabizi a projektu- a navrhy na Fidi
Vznasi odrazejici d'uje udaje a pomaha alternativy je politiku nebo v procesu
otdzky k zpétnou a stimuluje zhodnotit a Glastni se  didaktické praxi - Fedeni
uvazeni vazbu - mysleni nasledky rozhodnuti zku$enosti rozhodovani problému
24
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‘ Ovhivhovani

ovliviovat??? ANO ve smyslu => zaktivizovat
zakaznika v jeho vilastnim zajmu - ne manipulovat v
zajmu poradce

prokazat technickou kvalifikovanost

projevovat profesionalni integritu pfi praci

uzivat logického argumentu (durazné presvédcovani
rozvijet spolecné vize

vyuzivat ucCast a duveéru

vyuzivat odmén a trestu

vyuzivat nervozity a stresu

Zpet

15.3.2010 25



' Odméfiovani poradce

= Smlouva s pevnou cenou — kalkulace na
zakladé nakladu (klientovy neni
predstavovana), jednorazove

= sSmlouva s cenou na zakladé nakladu — pevna
castka (premie ) plus naklady

= smlouva s cenou na zaklade vykonu —
honorare podminené vysledky tzv.
kontingencni honorar

= stanoveni ceny projektu

15.3.2010 26



Kalkulacni metoda — podnikova

ekonomika

= firma musi stanovit primérnou
miru zisku, kterou
pricte ke kalkulaci vlastnich
nakladd = kalkulace ceny nového
vyrobku

= Vyhoda - je zaru¢ena mira zisku,
jednoduchost, transparentnost

= Nevyhoda - neodrazi realnou
situaci na trhu
(nebere ohled na poptavku a
konkurenci

primy material

primé mzdy

ostatni primé naklady
vyrobni rezie

= vlastni naklady vyroby

. spravni rezie

. zasobovaci rezie

= vlastni naklady vykonu
odbytové naklady

= Uplné vlastni naklady vykonu

J zisk

= vyrobni cena

. obchodni a odbytové prirazky
= prodejni cena bez DPH

o DPH

Prodejni cena s DPH

15.3.2010
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‘ Poradenska smlouva

= vystupem faze vstupu, nasleduje po schvaleni
nabidky

= 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

15.3.2010 28



Pisemna smlouva

= smlouva o dilo
= Inominatni smlouvy

= § 269 ObchZ - umoznuje ucastnikim smluvniho
vztahu uzavrit i takovou smlouvu, ktera neni
upravena jako typ smiouvy

= Ctyri podstatné nalezitosti smlouvy:
> strany
> predmet
> |huta, termin nebo jinak vymezeny ¢as plnéni smlouvy
> cena
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Priklad planu poradenské zakazky

= Shrnuti identifikace problému
Organizace X kontaktovala poradenské centrum, aby

= vyvinulo a implementovala program komunikace zacileny
na zahranicni studenty

= Volba cild
zlepsit vnimani klientské organizace na zahrani€énim trhu

Posilit pozici na trhu resp. zvysit poptavku zahrani€nich
studentu o 3 % v roce 2009

Zvysit podil nastoupivsich zahrani¢nich studentu na
celkovém poctu studentti o 5 % v roce 2009

Obnovit hodnotu znacky instituce v o€ich zahrani¢nich studentu
= Akce
Navrhnout komunikacni mix nejpozdeji do...
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‘ Priklad planu poradenské zakazky

Cinnost
1. Prvni kontakt s klientem 5.2.2008
2. Seznamovani. 6.2. - 11.4.2008

3 Osobni setkani - 12.4.2008

oficialni prezentace klienta.

4. Schvalovani projektu 13.4. - 27.4.2008
5. Podpis kontraktu 30.4.2008
6. 6-mésicni PR program 1.5. - 31.10.2008

- tiskové zpravy

- ostatni tiskové materialy

- vztahy s médii

- planovani, poradenstvi, administrativa

7. Vyznamna vystava 1.-5.11.208
8. Vyhodnoceni projektu 1 tyden
9. Rozhodnuti, 2 tydny
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