


Planovani akce

m Vypracovani jednoho nebo vice
reseni diagnostikovaneho
problemu

m Volba z alternativnich Setreni
m Predlozeni navrhu klientovi
m Priprava na implementaci reseni

m Diagnostika X planovani akce —
systematicke vyhledavani faktu
X Inovace a tvorivost




Uloha klienta

m Dulezité aktivnéjsi zapojeni klienta
nez v diagnosticke fazi
m Duvody:
e Jedna se o rozsahlou ¢innost, klient
musi byt seznameny s pristupem a
souhlasit s nim

e Nutna mobilizace schopnych lidi v
podniku

e Moznost zameéstnancu podilet se na
projektovani a planovani prace

e Vytvari se angazovany pristup nutny k
Implementaci

e Moznost ziskani novych védomosti
zakaznikem




Orientace pfipustnych rfeseni

“Tabulka 8.1 Prehled predbénych avah

1. Ceho by se m&lo novymi opatfenimi dosahnout?
' @ jaké urovné vykonu? . =
® jaké kvality produkce? L
| ' @ jakého nového vyrobku, jake stuzby nebo ¢innosti?
II. Jak se bude nova situace lisit od nyn&jsi?
@ jiné vyrobky, sluzby nebo &Ginnosti?
@ jina metoda? IR
@ jiné zafizeni?
@ jiné umisténi? - SRR -
L Je pravdépodobné, Ze efekty jsou trvalejsi povahy?. , : -
' . @ meéni se podnikani klienta a trh tak rychle, Z¢ nadlouho nebude tieba nové- '
" ho vyrobku, sluzby nebo &innosti?. R R
@ existuje moznost, Ze se lideé budou navracet k soucasnym zvyklostem?
V. Jaké vzniknou potiZe? o S | - -
" @ odpor zaméstnanci?
' @ pracovni rizika? .
® nadprodukce? - R
@ nedostatek materialu? |
V. Kdo bude postizen? S
. @ maji zaméstnanci pochopeni?
@ co je tieba udélat k jejich piipravé?
@ maji se odpovidajici zmény udglat vSude?
VI. Kdy je nejvhodnéjsi doba na zménu? .
' ® na konci pracovniho obdobi? .
® béhem dovolenych? : S .
® na zavér finanéniho obdobi? -

@ na zacatku nového kalendatniho _roku‘?_' _
@ kdykoli? R




Zdroje zkusenosti

m Predesle zakazky

m Poradcovy zaznamy a
dokumentace o organizaci

m Odborna literatura
m Kolegove

m Zameéstnanci zadavatelské
organizace




Tvurci mysleni

m \/zajemne propojeni veci a
myslenek drive navzajem
nesouvisejicich

m Faze tvurCiho mysleni:
Priprava

Usili

nkubace

Proniknuti do podstaty
e VVyhodnoceni




Techniky tvurc¢iho mysleni

m Brainstorming

m Synektika

m Soupis atributd

m Nucene vztahy

m Morfologicka analyza
m Lateralni mysleni

m Seznamy




Prekazky tvuréiho mysleni

m dobrovolné — ucta k autorite

m presvedceni existence jedne
spravne odpovedi

m konformita

m poskytnuti oCcekavane odpovedi

m nedostatek usili pochybovat o
evidentnim

m unahlené hodnoceni
m obavy ze zesmesneni




Vypracovani a hodnoceni
alternativ

m problem — existence dvou alternativ
— fazovany pristup

m jedna se o klasicky rozhodovaci
problem

m volba kritérii
e Uplnost
e operacionalita
e meritelnost
e neredundance
e a minimalnirozsahu




Il Rozhodovaci problem

V1 V2
K1 H11 H12
K2 H21 H22
K3 H31 H32
2

m vSechny varianty odpovidaji minimalnim
hodnotam Kriterii
m Je mozné ohodnotit kritéria vahami




Predlozeni navrhu akce
klientovi

m kombinace pisemne a ustni
prezentace

m hezahltit klienta
m objasnit rizika

m objasnit podminky, které musi
klient vytvorit a udrzet

m nhejen co, ale jak implementovat




Zde muze uloha poradce
skoncit




Dékuji za pozornost







Poradenstvi pro fizeni
marketingu a odbytu

m formulovani strategie
m marketing na urovni Cinnosti
m marketingovy pruzkum




Poradce a marketingova
strategie

m strategicka rozhodnuti v marketingu
maji dopad na dalsi funkce jako
vyroba, vyvoj novych vyrobku nebo
financni rizeni

m klasifikace klientovy orientace k trhu:

e orientace na vyrobek
e orientace na vyrobu
e orientace na trh




, Analyza marketingove

strategie

m analyza vyrobniho sortimentu
m neexistuji mezery?
m nhevyrabi se neco v prilis male

kapacité?
m kvalita zbozi a spolehlivost W)
doruceni

0
m tvorba ceny

m dojem firmy na verejnost




Marketingové operace

m volba vhodnych komunikacCnich
nastroju

m rizeni prodeje

m reklama a podpora trhu

m distribucni cesty

m VyVvOj novych vyrobku

m obalova technika




