Poradensky proces

Diagnoza




Cil diagnozy @
O

B zkoumani problému, identifikace faktoru a sil,
které problém zpusobuiji, pfiprava vSech
potrebnych informaci pro rozhodnuti, jak
orientovat praci k vyreseni problemu

m dukladné provéreni dulezitych vztahu mezi
danym problemem, globalnimi cili a
vykonovymi vysledky dosazenymi
zadavatelskou organizaci, zjistit zakaznikuv
potencial k provedeni zmén a efektivhimu
vyreseni problemu




Koncepcni ramec diagnozy

m preformulovani® problemu
B koncepcni ramec:

B CO se ma zjistit

m problém




Problém

m typy problemu:
> korektivni
> progresivni
> tvurdi
B dimenze problemu:
> podstata
» organizacni nebo fyzické umisteni
> Vlastnictvi® problému
> absolutni a relativni rozsah
> casova perspektiva




Koncepcni ramec diagnozy

m preformulovani® problemu
B koncepcni ramec:
B CO se ma zjistit
m problém
m priciny problemu
m dalsi podstatné vztahy
m zakaznikuv potencial resit problém
m mozné smery dalsi akce
m hlavni kroky v diagnoze




Strukturovani podniku pro potreby
diagnostiky

B model tri oblasti
m primarni oblast
m sekundarni oblast
m terciarni oblast
B model dvou oblasti
m operachi komponenty
m administrativne ridici komponenty
B model péeti oblasti
m operacni jadro
m operachi podpora
m organizacni podpora
m top management
m middle management




Diagnosticka ¢innost

m definice ramce a vymezeni nezbytnych faktu
m zjistovani faktickeho stavu

B analyza fakt

B zpetna vazby zakaznika




Vymezeni nezbytnych faktu @

B plan na shromazdovani dat

B vymezeni obsahu udaju

B s jakou mirou podrobnosti

B za jaky Casovy usek budou data zkoumana
B Sife zaberu ziskavanych dat

B organizace a usporadani udaju




Z11stovani faktického stavu

m zdroje faktu

m zaznamy

m udalosti a podminky

m vzpominky
m problemy pri vyhledavani zaznamenanych dat
B metody k ziskavani informaci
pozorovani
zvlastni zprava
dotazniky
setkani k shromazdovani dat
pruzkumy postoje zaméstnancu
odhady




Informace ziskavan€ pozorovanim

m plan tovarny, skladu a kancelafi;

m tok operaci, materialu a lidi; I@*

m pracovni metody;

m pracovni tempo a disciplina;
m pracovni podminky;

m postoje a chovani vyssich a strednich ridicich
pracovniku, mistru, Stabnich specialistu a
délniku;

m mezilidské a meziskupinové vztahy
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Analyza faktu

B editace udaju
m klasifikace dat dle kritéerii (dle casu, mista,

odpoveédnosti, struktury, ovlivaujicich faktoru)

B analyza dat
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Analyza dat

m statisticke metody
B matematické modelovani
m grafické techniky

B cilem je uréeni vztahu, proporci a trendu,

definovat vztahy, ktere jsou vyznamné a
nikoliv nahodilé

B podilové ukazatele — vyjadieni vztahu
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Kauzalni analyza

m zjistit vztahy mezi podminkami a udalostmi
B poskytuje klic k planovani zmény a zlepseni
dalsi metody:

B analyza siloveho pole

B syntéza
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)
Zpetna vazba na klienta . ﬁ

B Poskytuje informace, které mohou:

m sdelit mu néco noveho a vyznamneho o jeho
organizaci;

m informovat jej o pristupu, ktery zvolil poradce,
a dosazenem pokroku;

m zvysit aktivni podil klienta na reseni ukolu;

m pomoci poradci setrvat ve spravnem smeru
nebo, v pripade nutnosti, zmeénit orientaci
zkoumani.
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Diagnostika podnikoveého marketingu

B koncepéni podoba
m definovani podnikatelské vize
m definovani naplné jednotlivych Cinnosti
m organizacni zaClenéni funkéni oblasti v systému fizeni
m informovanost o komunikaci mezi jednotlivymi utvary
m zajiSteni komunikace s podnikatelskym prostredim
B funkéni podoba
m definovani sou€asného stavu firmy
m priciny tohoto stavu
formulovani prognéz vyvoje z hlediska moznych prilezitosti
vymezeni pozice na trhu
vybér vhodnych marketingovych strategii
navrh komplexu opatreni v ramci marketingoveho mixu
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Diagnostika obchodu

B nakup a prodej

B vliv vnéjSich faktoru - preference a potet zakaznikd, velikost,
mnozstvi a podobnost konkurence, legislativa, technologicky vyvoj

B vliv vnitfnich faktoru - strategickeé cile, usporadani podniku,
kvalita managementu, situace v oblasti financovani, uroven IS

B postup:
m sledovat obchodni aktivity ve vztahu k k prijate
obchodni strateqi
m ukazatele obchodni Cinnosti podniku a jejich analyza

m diagndza pricCin stavu obchodnich aktivit
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