
Poradenský procesPoradenský proces

PlPláánovnováánníí akceakce



PlPláánovnováánníí akceakce
�� VypracovVypracováánníí jednoho nebo vjednoho nebo vííce ce 
řřeeššeneníí diagnostikovandiagnostikovanéého ho 
problprobléémumu

�� Volba z alternativnVolba z alternativníích ch ššetetřřeneníí
�� PPřředloedložženeníí nnáávrhvrhůů klientoviklientovi
�� PPřřííprava na implementaci prava na implementaci řřeeššeneníí
�� Diagnostika X plDiagnostika X pláánovnováánníí akce akce →→
systematicksystematickéé vyhledvyhledáávváánníí faktfaktůů
X inovace a tvoX inovace a tvořřivostivost



ÚÚloha klientaloha klienta
�� DDůůleležžititéé aktivnaktivněějjšíší zapojenzapojeníí klienta klienta nenežž v diagnostickv diagnostickéé ffáázizi
�� DDůůvody:vody:

�� JednJednáá se o rozsse o rozsááhlou hlou ččinnost, klient innost, klient musmusíí být seznbýt seznáámený s pmený s přříístupem a stupem a souhlasit s nsouhlasit s níímm
�� NutnNutnáá mobilizace schopných lidmobilizace schopných lidíí v v podnikupodniku
�� MoMožžnost zamnost zaměěstnancstnancůů podpodíílet se na let se na projektovprojektováánníí a pla pláánovnováánníí prpráácece
�� VytvVytváářříí se angase angažžovaný povaný přříístup nutný k stup nutný k implementaciimplementaci
�� MoMožžnost znost zíískskáánníí nových vnových věědomostdomostíízzáákaznkaznííkemkem



Orientace pOrientace přříípustných pustných řřeeššeneníí



Zdroje zkuZdroje zkuššenostenostíí
�� PPřředeedeššlléé zakzakáázkyzky
�� Poradcovy zPoradcovy zááznamy a znamy a 
dokumentace o organizacidokumentace o organizaci

�� OdbornOdbornáá literaturaliteratura
�� KolegovKolegovéé
�� ZamZaměěstnanci stnanci zadavatelskzadavatelskéé
organizaceorganizace



TvTvůůrrččíí mymyššlenleníí
�� VzVzáájemnjemnéé propojenpropojeníí vvěěccíí a a 
mymyššlenek dlenek dřřííve navzve navzáájem jem 
nesouvisejnesouvisejííccííchch

�� FFááze tvze tvůůrrččíího myho myššlenleníí::
�� PPřříípravaprava
�� ÚÚsilsilíí
�� InkubaceInkubace
�� ProniknutProniknutíí do podstatydo podstaty
�� VyhodnocenVyhodnoceníí



Techniky tvTechniky tvůůrrččíího myho myššlenleníí
�� BrainstormingBrainstorming
�� SynektikaSynektika
�� Soupis atributSoupis atributůů
�� NucenNucenéé vztahyvztahy
�� MorfologickMorfologickáá analýzaanalýza
�� LaterLateráálnlníí mymyššlenleníí
�� SeznamySeznamy



PPřřekekáážžky tvky tvůůrrččíího myho myššlenleníí
�� dobrovolndobrovolnéé –– úúcta k autoritcta k autoritěě
�� ppřřesvesvěěddččeneníí existence jednexistence jednéé
sprspráávnvnéé odpovodpověědidi

�� konformitakonformita
�� poskytnutposkytnutíí ooččekekáávanvanéé odpovodpověědidi
�� nedostatek nedostatek úúsilsilíí pochybovat o pochybovat o 
evidentnevidentníímm

�� ununááhlenhlenéé hodnocenhodnoceníí
�� obavy ze zesmobavy ze zesměěššnněěnníí



VypracovVypracováánníí a hodnocena hodnoceníí
alternativalternativ
�� problprobléém m –– existence dvou alternativ existence dvou alternativ →→ ffáázovaný pzovaný přříístupstup
�� jednjednáá se o klasický rozhodovacse o klasický rozhodovacííproblprobléémm
�� volba kritvolba kritééririíí

�� úúplnostplnost
�� operacionalitaoperacionalita
�� mměřěřitelnostitelnost
�� neredundanceneredundance
�� a minima minimáálnlníírozsahu rozsahu 



RozhodovacRozhodovacíí problprobléémm

H32H32H31H31K3K3
ΣΣ

H22H22H21H21K2K2
H12H12H11H11K1K1

V2V2V1V1

�� vvššechny varianty odpovechny varianty odpovíídajdajíí minimminimáálnlníím m 
hodnothodnotáám kritm kritééririíí

�� je moje možžnnéé ohodnotit kritohodnotit kritééria vahamiria vahami



PPřředloedložženeníí nnáávrhu akce vrhu akce 
klientoviklientovi
�� kombinace pkombinace píísemnsemnéé a a úústnstníí
prezentaceprezentace

�� nezahltit klientanezahltit klienta
�� objasnit rizikaobjasnit rizika
�� objasnit podmobjasnit podmíínky, kternky, kteréé musmusíí
klient vytvoklient vytvořřit a udrit a udržžetet

�� nejen nejen coco, ale , ale jakjak implementovatimplementovat



Zde mZde můžůže e úúloha poradce loha poradce 
skonskonččitit



DDěěkuji za pozornostkuji za pozornost





PoradenstvPoradenstvíí pro pro řříízenzeníí
marketingu a odbytumarketingu a odbytu
�� formulovformulováánníí strategiestrategie
�� marketing na marketing na úúrovni rovni ččinnostinnostíí
�� marketingový prmarketingový průůzkumzkum



Poradce a marketingovPoradce a marketingováá
strategiestrategie
�� strategickstrategickáá rozhodnutrozhodnutíí v marketingu v marketingu 
majmajíí dopad na daldopad na dalšíší funkce jako funkce jako 
výroba, vývoj nových výrobkvýroba, vývoj nových výrobkůů nebo nebo 
finanfinanččnníí řříízenzeníí

�� klasifikace klientovy orientace k trhu:klasifikace klientovy orientace k trhu:
�� orientace na výrobekorientace na výrobek
�� orientace na výrobuorientace na výrobu
�� orientace na trhorientace na trh



Analýza marketingovAnalýza marketingovéé
strategiestrategie

�� analýza výrobnanalýza výrobníího sortimentuho sortimentu
�� neexistujneexistujíí mezery?mezery?
�� nevyrnevyráábbíí se nse něěco v pco v přříílilišš malmaléé
kapacitkapacitěě??

�� kvalita zbokvalita zbožžíí a spolehlivost a spolehlivost 
dorudoruččeneníí

�� tvorba cenytvorba ceny
�� dojem firmy na vedojem firmy na veřřejnostejnost



MarketingovMarketingovéé operaceoperace
�� volba vhodných komunikavolba vhodných komunikaččnníích ch 
nnáástrojstrojůů

�� řříízenzeníí prodejeprodeje
�� reklama a podpora trhureklama a podpora trhu
�� distribudistribuččnníí cestycesty
�� vývoj nových výrobkvývoj nových výrobkůů
�� obalovobalováá technikatechnika


