Poradensky proces
Vstup




‘ Vstup

m nhavazani kontaktu:
> poradcem
> zakaznikem
m prvni schuzka:
ziskani duvéry, poradce stale pouze nabizi sluzby @
treba shromazdit nasledujici informace o: ¢
pouzivane terminologii;
povaze a umisténi trhu;
jménech a umisténi hlavnich producentu;
typech a zdrojich surovin;
vahach a mérach pouzivanych v daném odvetvi;
procesech a zarizeni;
podnikatelskych metodach a praktikach typickych pro dané odvetvi;
zakonech, pravidlech a zvycich, jimiz se odvétvi ridi;
historii a rustu;
soucasnem ekonomickém klimatu a hlavnich problémech odvetvi
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Direct mail

m ,prima zasilka"

m potencialnim klientum

m dopis nebo brozura s reklamou vasich sluzeb

= cena vytvofeni direct mailu v CR 2000 - 2500
KC

m WWW.apek.cz

m Www.acra-mk.cz




Direct mail

m zaujmout pozornost

m probudit zajem

m uvest vyhody

m prokazat duvéryhodnost
m vVyzvat k akcl

m spravne zacileni




‘ Kontaktni telefonat

m telemarketing”

m kombinace telefonického
hovoru s direct mailem




Kontaktni telefonat

Co sivybavite pod pojmem "telemarketing™ 7

Farma reklamy

Fodvod, zhodi je pfedraZené
nebo nekvalitni

Upoutavka na zhoZi, které jinak
nelze sehnat

Mepfijemneé obtéZavani

Whodny zpdsob vypinéni
prestavek v televiznim vysilani

Ffijemna forma nakupovani
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‘ Dalsi tormy pfimého marke

m reklama s primou odpovedi
m uveregjneni v seznamech

m inzerce ve Zlutych strankach
m byvali zamestnavatelé

m Internet

ingu




‘ Nepfimy marketing

verejne projevy

rozesilani bulletinu

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

psani knih

psani dopisu vydavatelum

vyuka v kurzech

pofadani seminaru

zverejhovani ¢lanku v tisku

vymeéna informaci, vedeni a doporuéeni jinych poradcu, kteri
nejsou vasimi konkurenty




| Predbézna diagnoza problému

m UCelem je definovat a naplanovat poradensku
zakazku nebo projekt

m poradce generalista
= chyby:

Q

Q

Q

zaménovani symptomu za problémy
pfedjimané predstavy o pfi¢inach problému

pohlizet na problemy pouze z jednoho technickeho
hlediska

ignorovani, jak je problém chapan v ruznych ¢astech
organizace
nedokoncCena diagnoza problemu
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| Metodicka doporuceni

m posuzovat organizaci komplexne

m zkoumani kli¢ovych uspéchu a udalosti v
Zivote organizace a pravdepodobné budouci
trendy

m postup od obecného ke konkretnimu

m sledovani zakladnich vtahu a proporci:
o hlavni funkce a Cinnosti
o hlavni vstupy a vystupy
o ukazatele vykonu, efektivnosti a ucCinnosti
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Ptistup poradce k prazkumu fizeni

Minulost _ ST . e
Piitomnost > stav zakaznikovych zéleZitosti
_ Budoucnost ' SRR S

o

© Silné a slabé stranky

MozZna zlepseni

Potiebna akce
a navrhovana pomoc
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Srovnani — technika predbeézné diagnozy

m S minulymi uspechy;

m se zakaznikovymi vlastnimi plany a
standardy;

m S JiInymi srovhatelnymi organizacemi;

m se standardy, ktere jsou k dispozici

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

m publikovany material

m Interni zaznamy a zpravy zakaznika

m dokumentacni archiv poradenské jednotky

m sledovani Cinnosti a pohovory a klicCovymi
lidmi

m kontakty s jinymi organizacemi
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 Plan zakazky

m shrnuti identifikace problému
m volba cilu a akce

m faze zakazky a harmonogram
m definice role

m 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 ceneé a platebnich podminkach
premena nabidky na smlouvu

cast technicka;

cast stabni;

cast poradenského zazemi;
cast financni.
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‘ Poradenska smlouva

m vystupem faze vstupu
m vhodné vyhledat pravniho poradce

m formy uzavirani smluv:
> ustni dohoda
> pisemny souhlas s dohodou
> pisemna smlouva

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

m smlouva o dilo
m Inominatni smiouvy

m § 269 ObchZ - umoznuje ucastnikum smluvniho
vztahu uzavrit | takovou smlouvu, ktera neni
upravena jako typ smiouvy

m trfi podstatné nalezitosti smlouvy:
> predmét
~ lhata, termin nebo jinak vymezeny &as plnéni smlouvy
~ cena
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' DIAGRAM ., PERT*

m Program Evaluation and Review Technique

s Metoda povazujici, pri Casove analyze
stochastickych siti, trvani Cinnosti za
nahodne promenné. Vyuziti pri rizeni
slozitych podnikovych projektu. Vhodné v
kombinaci s analyzou podnikovych zdroju.

m Udalosti jsou znazorneny v kruzich, cinnosti v
Sipkach
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‘ Diagram PERT

KM = 2 tydny KM = 9 tydnii
KP = 7 tydni KP = 11 tydni
R = 5 tydnt R = 2 tydny

R=0

KM = 8 tydni KM = 10 tydnd
KP = 8 tydnii KP = 10 tydnd
R=0 R=0

KM = 16 tydni |
KP = 16 tydnii |
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‘ Ganttiv diagram is: :

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

m Z kompletné vyplnéneho Ganttova diagramu
si Ize udelat predstavu o celko-vém Casu
potrebnem pro realizaci celeho projektu, o
strukture projektu | o vzta-zich mezi
cinnostmi.

20




Ganttiv diagram
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Obr. 5.32 Ganttiv diagram




Deékuyt za pozornost
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