1. PORADENSTVO A VZDELAVANIE V PORADENSTVE

Poradenstvo sa u dlhodobo uznava za prospeSniesiomialinu slu bu, ktora pomaha riadiacim
pracovnikom analyzovaa rieSi praktické problémy, pred ktorymi stoja ich orgatie.

Eurépske vzory:

poradenské organizacie siasto ne alebo Uplne podporované prislusnymi rezortnymisterstvami

a funguju mimo vedeckych a vzdelavacich institticibkedy ide o transformované sukromné firmy
pracujuce aj pre rezort na zaklade predchadzagioleydy. Tento systém uplaiju eurdpske krajiny s
najvyspelejSim pamohospodarstvom (Holandsko, \k& Britania, Dansko,i Belgicko).

v krajinach EU na juhu Europy ide skor o stkromoérpkatesky orientované poradenské firmy,
ktoré su asto vytvarané pedagogickymi a vedeckymi autoritawinio ich materskych pracovisk, ako
druhé zamestnanie.

Statne ponohospodarske poradenstvo USA je asjejSie organizované pri univerzitach, vytvorené
su dru stevné poradenské centra pri Ministerstvalgbdspodarstva, doplnené pestrou e
sukromnych poradenskych firiem.

od roku 1991 v Slovenskej republike vznikaju pokusyzavedenie systému Statnej poradenskej
inStiticie. Prevzaty model svojim spésobom kopirwje Eur6pe ojedinely rakusky systém
zabezpeenia Statneho poradenstva prostrednictvormgmospodarskej komory, to aj napriek tomu,
e prostrednictvom britského KNOW-HOW sa predstalavrenomovana poradenskéa firma ADAS,
alebo asto kréat boli prezentované holandské ale aj dipstadenské firmy.

a ko sa rodiaci Statny systém Statneho poradensteom spravne inicioval rozvoj sukromnych
podnikateskych firiem.

1.1 Definicia poradenstva

Vzh adom na skutmos, e nebola doteraz vytvorena jednoducha definjpmadenstva, budu
uvedené a predstavené viacereé pristupy:

univerzitné poradenstve poradenstvo na univerzite prvy krat zaznamewnamdu 1840 vo Vekej
Britanii,
r. 1873 Kambrid ,
r. 1876 Londinska univerzita,
r. 1878 Oxford,
r. 1880 poradenské hnutie, univerzity rozsirili gidsnie aj na institicie nachadzajuce sa mimo
univerzity.

Termin ,poradenské vzdelavanie“, sa zaviedol v URAjto na zaatku minulého storaa.
Poradenstvo mo no chpaj ako vzdelavanie dospelych, kest uitelia zamestnancami univerzity.
Po as mnohych rokov toto bola hlavna aktivita pohospodarskych fakult, ktoré zamestnavali
»oblastnych poradcov”, kdekaek v USA.

Cie om poradenstvaje zabezpe rast ponohospodarskej vyroby rozvojom pmhospodarskej
politiky, ktora je dosahovana motivovanim farmaraby pou ivali ,moderné“ a ,vedecké" vyrobné
technoldgie vyvinuté vyskumom.

Definicia poradenstva:

a) Z hadiska Sirokého funkého- FRITZ STEELE definuje poradenstvo ako akykek spdsob
poskytovania pomoci zamerany na ohspiocesalebo_Struktdru ulghkde poradca nenesie skuta
zodpovednosza prevedenie samotnej Ulohy, iba pomaha tymj &itw zodpovednosmaju.

PETER BLOCK dokonca tvrdi, elovek sa radi kedykeek, snai sa zmenialebo zlepSi ur ity
stav, avS8ak nema pritom priamy vplyv na implementéehto snah.
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b) Z h adiska $pecifickej odbornej slu byLARRYHO GREINERA a ROBERTA METZGERA -
poradenstvo pre riadenie je poradenska slu ba, wnduzaisovana a poskytovana organizaciam
Specialne vyskolenymi a kvalifikovanymi osobampné objektivnym a nezavislym spésobom pomahaju
zadavateskej organizacii identifikova a analyzova problémy v riadeni, doporuju rieSenia tychto
problémov a pomahaju, ak s o to po iadani pri ienpéntacii rieSenia.

c) Z hadiska suasnej ponohospodarskej vyroby mé eme poradenstvo definovaako program
poskytovania informé&cii nevyhnutnych pre zlepSep@nohospodarskej vyroby a ivotnej drovne
ro nikov.

1.1.1 Poradenstvo a agropodnikatelia

Poradenstvo nemd e vyriesvSetky problémy agropodnikatey. Poradcovia musia:

1. analyzova su asnu situaciu,

2. da agropodnikateom na as varovné informéacie o ne elatgych skutonostiach alebo zmenéch,
podmienkach,

3. prostrednictvom diskusii si m6 u agropodnikatelidora medzi r6znymi ciemi.

Poradenstvomd eme definova akosystematicky procesktory:
1. pomaha agropodnikatem analyzovaich suasné a cakavané situacie v buducnosti;

2. pomaha agropodnikatem uvedomi si problémy, ktoré mé u vzniknupri takych analyzach;

3. zvysi poznatky a rozvojové trendy tychto problénaopomd e Strukturovaexistujici poznatkovy
systém agropodnikate;

4. pomaha agropodnikatem dosiahnu Specifické poznatky pribuzné s itlym rieSenim problému,
ako aj poznatky o ich dosledkoch, tak e potom agubpkatelia moé u realizova rézne
alternativy;

5. poméaha agropodnikatem robi zodpovedny vyber, ktory pod ich nazoru je optimalny v ich
situacii;
6. zvySi motivaciu agropodnikatev, aby realizovali svoje rozhodnutie;

7. pomaha agropodnikatem vyhodnoti a zdokonali ich vlastné nazory, ako aj zmosti pri tvorbe
rozhodnuti.

1.1.2 Poradenstvo a vladna politika

Vlada bude investovado poradenstva za predpokladu, e je to hodnotstroj jej politiky, ktory
pomaha dosiahnwladne zamery. Tieto zamery mé u zah nasledovné ciele:

zvySenie vyroby potravin;
stimulacia ekonomického rastu;
rast blahobytu agropodnikates a vidieckeho obyvatstva,;

podpora udr ateného ponohospodarstva



1.1.3 Déleitos komunikacie

Ulohy v komunikacii o viadnych koncepciach zahji:

1.

pomaha roznym aktérom, aby si boli vedomi problémov, &tsr vy aduje vladna politika a pomoc
im definova tieto problémy jasne a tak spravne ako je to lem#n

analyzova mo né rieSenia tychto problémov a désledky, ktomné no predpoklada pre ka dé z
tychto rieSeni. Za tymto @lom je nevyhnutné poznakto ma informéciu pre rieSenie konkrétneho
problému a jeho dopadu.

rozhodnutie, ktoré rieSenie je uprednostané. Toto si obyjne vy aduje negociacie, ale niekto
mo e rozhodnd, kto md e hra ulohu v negocianom procese.

informova prislusnych aktérov o koncapm rozhodnuti.

monitorovanie, i tieto koncepcie boli zavedené padspdsobov, ktoré boli planované.

1.1.4 Ciele poradenskych organizacii

Postoje poradenskych organizacii:

dosiahnutie vysSSej produkcie rieSenie problémov

iasto ne holisticky
len poradenstvo integrovany ramec slu ieb
vladna agentura vlastnd pomoc
centralizovany decentralizovane, participativne
celonarodny pristup praca v malej oblasti
len prenos poznatkov generovanie poznatkov
direktivne nedirektivne

NajlepSia cesta ako si vybrapravne ciele pre poradensky program je dokonatma konkrétnu

Situaciu.

1.1.5 Rozvojova politika

programoveé ciele nemd u a nemali by bgeterminovanéisto len ponohospodarskou rozvojovou
politikou viady.

uvedomelos agropodnikateskych pristupov musi maldle ity vplyv na tieto ciele.

participany vz ah medzi poradcom a jeho agropodnikatiesi tak isto vy aduje participany Styl
vedenia v poradenskej organizacii.



1.1.6 Zmeni podnikate sky subjekt alebo zmeni  agropodnikate ov?

Mnohi poradcovia sa i v Skolach o poveda agropodnikateom, ale nie ako to povedaako
vlastne vies agropodnikateov k tomu, aby sa stali schopnejSimi mana érmi pkabe skych subjektov.
Zmeni tuto situéciu je vemi déle itym cie om v ponohospodarskom poradenstve.

Obrazok:Informa ny tok v po nohospodarskom poradenstve

Polnohospodarsky
vyskum

( )

Pol'nohospodarska Poradenské . . PoI'nohospodarsky
politika { organizicie H Poradea HAgmpOdmkatelH podnik

. J

( )

Socialny a psychol.

vyskum
. J

(Sipky indikuju smer vplyvu)

1.2 Vzdelavanie agropodnikate ov

Hlavna cesta pre zlepSenie efektivnosti podnilsitgeh subjektov a rast pamohospodarskej
produkcie je vzdelavanie agropodnikate.

Agropodnikatelia mo u by vzdelavani réznymi cestami:
mod u by u eni, ako rieSiproblémy,

moé u by u eni, ako vlastny problém vyrieSi



2. PO NOHOSPODARSKE PORADENSTVO

2.1 Vyvoj po nohospodarskeho poradenstva v SR

Za iatky poradenstva v SR:

V roku 1990 bol pri VUV v Nitre zriadeny Agrosersj ktory predstavoval pokus o zjednotenie
Specialneho poradenstva, ktoré podnikovej sférytogali rezortné vyskumné ustavy.

V rokoch 1992 - 1993 sa vypracovala koncepcia penatva, ktoré malo byStatom financované s
regionalne rozmiestnenymi terénnymi poradenskymireeni a jednym centrom pri MP SR.

Takto koncipovana koncepcia Statneho terénnehaghmspodarskeho poradenstva nebola prijata z
dvoch dévodov:

1. Novovzniknutd SPPK sa wvai vehementne doadovala, aby mala gesciu nad mgrén
poradenstvom, preto e jej to vyplyva zo zakona ankoe a narokovala si na tento vykon Statne
financie. Zo strany MP SR nebola tato po iadavkeegtovana.

2. MP SR sa nestoto nilo s tym, e by sa naptho innosti mala podstatne zmera orientova najma
na regionalnych pracoviskach aj na poradenstvojuS#ohu zohrala skutmos, e MP SR stélo v
tom obdobi pred ulohou zni ovgo ty pracovnikov.

V obdobi rokov 1991 - 1994 bola na vybudovanie needo poradenstva a zaSkolenie poradcov
poskytnuta, ale aj ponuknuta a nevyu itd pomoc tzany zahraninych partnerov. Realizovala sa najma
spolupraca s Véou Britaniou a Kanadou, nerealizovala sa s Hollamahs

V alSom obdobi prebiehalo terénne poradenstvo i 8ipecporadenstvo bez koncepcie po dvoch
linidch:
Prvé centrumzastreSené SPPK, ktoré v spolupraci so Zvazonmgbmspodarskych dru stiev
(ZPD) zabezpeovalo terénne poradenstvo;
Druhé centrum zastreSené Agenturou SAPV, ktora koordinovala ptosianie Specialneho
vedeckovyskumného poradenstva jednotlivymi vyskuminystavmi.

V roku 1996 MP SR prijalo pomoc EU pri budovani mohospodarskeho a potravinarskeho
poradenstva cez projekt PHARE ,Rozvoj poradenslgltatieb pre ponohospodarstvo — prvovyrobu“ a
program poradenstva pre potravinarsky priemysel amci projektu PHARE ,ReStrukturalizacia
potravinarskeho priemyslu®.

vytvoreny jednotny systém pre ich prepojenie ndspal informana sie;

navrh koncepcie poradenskennosti v ponohospodarstve, ktory vznikol na podklade projektu
PHARE-DESIPAP nebol v roku 1997 prijaty zo strani? I8R.

Okrem toho vzniklo menSie mno stvo sukromnych persskych firiem, ktoré fungovali na
komer nom podklade, ktoré sa v roku 1998 zdruili v 2 f@gnych zvazoch - paohospodarskom a
potravinarskom.

Vo februari 1999 bola prijatd ,Aktualizovana koncep poradenskej innosti v rezorte
pddohospodarstva“ vo vedeni MP.



Poradenstvo v potravinarstve

- iba cez VUP (vyskumny Ustav potravinarstva) vtBtave a cez profesné zvéazy sustredené v SPPK. V
rokoch 1996-1997 (,Restrukturalizacia potravinatskeriemyslu“) bolo:

1. zriadené poradenské centrum na VUP,

2. pre nedostatok finamych prostriedkov nemohlo naplno rozvirgvoju innos .

Tento systém predpokladéa zriadenie a existenciu:

1. Koordina ného centra (K)
Navrhuje sa, aby vykon funkcie koordinatora pora#tep innosti zabezpeval u v suasnosti
existujuci utvar na SPPK v Bratislave - odbor perstva, vzdelavania a mana mentu,

2. Riadiaceho vyboru,

3. Poradenskych centier (PC),
4. Poradcov,
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. Informa né siete pre poradcov (ISP).

iladna z 5 koncepcii sa v praxi neuplatnila naplmoeto bolo poskytované poradenstvo nekoneép
V podstate sa vytvorili 2 centrAd poskytovania peradva ato Specialne poradenstvo — rezortné
vyskumné ustavy a terénne poradenstvo SPPK. Nddasa po adovana uroveporadenskych slu ieb.
Hlavné priiny boli:

nedostatok finamych prostriedkov,

neujasnenoscie ov a organizaného usporiadania poradenskiginosti,

spory o gestorovanie tejtannosti.

2.1.1 Organiza na Struktira po nohospodarskeho poradenstva - zakladny
predpoklad rozvoja po nohospodarstva



Sie poradenskych slu ieb v rezorte MP SR sa budujeotd 1997. Doteraz ju tvoria nasledovné prvky,
ktoré zarove na zaklade inovacie sa transformuju na:

Su asny stav Inovovany stav
1 Riadiaci vybor pre poradenstvo v Rada pre poradenstvo v pdodohospoday-
podohospodarstve (RVP) stve (RPP)
Odbor riadenia siete poradenskych deolr koordinacie pqradenstva a vzde-
2 lavania poradcov v pédohospodarstve

slu ieb Agroinstitat Nitra SR Agroingtitdit Nitra

3 | Informa né centrum pre poradenstvo| Informa né centrum pre poradenstvo V|

pri UVTIP Nitra podohospodarstve pri UVTIP Nitra
4 | Komisia pre informané zdroje Komisia pre informaé zdroje
5 | Poradenské centra PC Struktarované
6 Podniky praktického poradenstva
7 | Poradcovia Poradcovia

Existuje 22 poradenskych centier na Slovensku arkrich existuju aj podnikateké poradenské centra.

Poradenské centra Struktirované:

1.

Informa né centra (IC) pri regionalnych komorach a SPPKskgtovanie informacii pre podniky,
pripadne aj poradcov;

Poradenské, informaé a vzdelavacie centra (PIVC) - pri rezortnychkwsnych a alSich
organizaciach;

Poskytovanie informacii, vzdelania a vykonavanipapdenskych slu ieb;

Pdsobnosporadenskych a informaych centier:

vychodné Slovensko,

stredné Slovensko,

zapadné Slovensko,
(budl zabezp®va praktické vzdelavanie poradcov a mana érov poowik v podnikoch
praktického poradenstva.)

Podniky praktického poradenstva

Na navrh Agroinstitatu Nitra ustanovuje generalnadite Sekcie Eurdpskej integracie,
Strukturalnej politiky a rozvoja vidieka podnikygktického poradenstva,

Podnikom praktického poradenstva sa moé e ska taky podnik, ktory v uitom podnikani -
odvetvi dosahuje konkurencieschopné vysledky vobsra ekonomike v ramci globalneho trhu a
ktoreho vrcholovi mana éri mé u plnifunkciu lektorov vo vzdelavani poradcov.

Podniky praktického poradenstva sa zrigl pre:
V — chov HD, chov krav bez TPM, ...
RV — pestovanie obilnin, krmovin, zemiakov, ...

mana ment a ekonomika.



Systém vzdelavania poradcov a mana érov vpahospodarstve a v potravinarstve
Tento systém pozostava z nasledovnych foriem vedela:

A. forma — vstupné adaptaé 4-5 dové vzdelavanie pre zaujemcov o vykon poradensklcieb.
Vzdelavanie ma univerzalny charakter a pozostavarSambecnych predmetov potrebnych pre
vykon.

B. forma - v roku 2000 jednodvé a v roku 2001 dvojabvé vzdelavanie poradcov. V tejto forme
neboli odborné predmety pa poradenskych produktov, preto e to sa pova ujekeaner né
vzdelavanie.

C. - D. formy tvoria distamé Studium a odborné vzdelavanie ppgoradenského produktu.

Odportaame, aby:
A. forma zostala zachovana ako vstupné adagtazdelavanie (akreditované).

B. forma sa m6 e rodeni na 2 asti:

1. Prvy de vo forme vzdeldvania v aktualnych zmendch a opitch v oblasti ekonomiky,
ekonomickych nastrojov, legislativy, marketingu MR a spolonej po nohospodarskej politiky
EU (15).

2. Druhy de praktické vzdelavanie pod poradenského produktu v podniku praktického
poradenstva a na zaklade by i vyberu poradcu.
Tieto formy vzdelavania by boli uhradzované zo rm#hb rozpotu a druhd as - druhy de aj s
prispevkom poradcu.
C. a D. formy by zostali s tym, e su hradené poeadi.

Vzdelavanie mana érov by bolo spojené taktie p@md/o by v podniku praktického poradenstva s
celkovou Uhradou nakladov, pripadne s prispevkothgpdrojov.

2.1.2 Po nohospodarsky vyskum

Vecnu a programovu prepojenogdnotlivych subjektov vyskumu zabezpge MP SR priamo a
prostrednictvom Agentury Slovenskej akadémie podpbdarskych vied (ASAPV).

Z poznatkov prameniacich zo vzdelavania poradcq@iywa potreba:
1. aby vyskum rieSil aktualne problémy praxe voda@m rozsahu ako doteraz,

2. aby vysledky z vyrieSenych vyskumnych projektovilobispozicii aj poradenskému systému v
primeranom ase,

3. aby tento systém tvorby inform@ej zakladne bol sustavne inovovany.

Dosiahnutie tohto cie vy aduje:

1. viaza as transferu pre vedeckovyskumnuiinnos rezortnych vyskumnych dastavov pri
uzatvarani zmlav pre dany rok a konkrétne vyskupnogekty na odovzdanie vysledkov, ktoré su
prakticky vyu ite né v poradenstve (nie iba nazov ulohy a rie8iteprojektu) poradenskému
systému - Informané centrum pre poradenstvo pri UVTIP-e Nitra;

2. pri tvorbe programov vyskumu ako aj pri oponovagskumnych projektov zapajarvhodnych
poradcov a poradenské organizacie a prihliad&c na potreby poradenstva,

3. viazanie asti transferov pre poskytnutie vysledkov z vyrig&d vyskumnych projektov treba
rieSi aj pre vzdelavacie ustanovizne a vyskumné prakavss pédohospodarskym zameranim,
ktoré su v poésobnosti inych rezortov;

4. vypracova register informanych zdrojov pre poradenstvo a spristugro poradcom.
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2.1.3 Po nohospodarske poradenstvo - transfer technolégii

Agropodnikatelia astokrat pou ivaju réznedroje informacii aby dosiahli poznatky a informacie,
ktoré potrebuju pri riadeni svojich fariem. Tiewdraje zah aju:
1. ostatni agropodnikatelia,
vladne poradenské organizacie,
sukromné spolaosti predavajuce vstupy, ponukajluce uvery a ngkagduktov,
iné vliaddne agentury, marketingoveé spalosti a politici,
farmarske organizacie a ich zamestnanci,
farmérske asopisy, radio, televizia a iné masmédia,

N o o bk 0D

sukromni konzultanti, pravnici a veterinari.

alej rozvoj technoldgii, ktoré su ziskoveé v itych situaciach vy adujantegraciu poznatkowz réznych
zdrojov, takych ako je vyskum a trh. Integraciadfde itou as ou prace poradcov, ktori sa snaia da
dohromady vyskumné informacie z rb6znych disciplin irdormaciami o agropodnikatekych
skusenostiach a ols aj z informacii pri rozvojovych trendoch trhuladnej politiky.

2.1.4 Faktory prostredia ovplyv  ujuce po nohospodarske poradenstvo a jeho
rozvoj

Efektivne vazby si vy aduju vyskumnikov a poradcdiori navstevuju podnikateké subjekty,
spolu analyzuju ich problémy a diskutuju, ktor&eeia st mo née.

Je tak isto elatené, aby pokusy na farmach boli spalou zodpovednosu vyskumnikov a
poradcov. Pre rozhodnutia o tom, aké druhy pokusiownajpotrebnejSie, vyskumnici vedia aeNa
druhej strane dobry poradca vie viac o informagi&tbré informacie su nedostate zabezpené pre
agropodnikatea z hadiska kvalitného rozhodovacieho procesu a akéeskissi agropodnikatev by
mali by rozSirené zo strany vyskumu.

Poradcovia su v lepSej pozicii rolpri pokusoch na farmach, pri uskutovani najmé nevyhnutnych
pozorovani, zatia o vyskumnici maju dobré pozicie pri planovani dehryyskumnych pldnoch a pri
spravnej analyze udajov.

2.2 Koncepcia po nohospodarskeho poradenstva v R



2.3

Nieko

Poradensky systém v po nohospodarskom a vidieckom hospodarstve
v Rakusku

ko faktov:
celkovy poet ponohospodarskych subjektov 239 tis., z toho prildi®3 % je s doplnkovou
hospodarskouinnos ou;

priemerna vekos podnikov: 65 % podnikov je menSich ako 20 ha,%,Bo nohospodarskych a
lesnickych podnikov je v&ich ako 100 ha;

zamestnanosv po nohospodarstve a lesnom hospodarstve: v roku 19B6lo eSte 4,6 %, v roku
2000 u len 3,9 %j;

podiel ponohospodarstva a lesného hospodarstva na HDPuvLi@86 1,6%, v roku 2000 1,2 %;

Struktara podnikov: podniky obhospodaruju spolu ®0krajiny, viac ako 70 % hospodari v
zhorSenych vyrobnych podmienkach, 30 % podnikowcheakter horskych podnikov (hospodari
v horskych oblastiach).

Multifunk nos po nohospodarstva a lesnictva:

zasobovanie potravinami, energiou a surovinami,
socialny a kultarny rozvoj,

ekologické udr iavanie,

rozvoj krajiny,

orientacia na marketing,

podnikateské kompetencie a samoiniciativa.

Poradenstvo v Rakduskom systéme:

Po nohospodarske komory — z jednou celoploSnou poskaensieou a s cca 600 poradcami (z
nich cca 300 poradcov su v sulade s poradenskouvbmlfinancované zo zvazov);

Vlada spolkovej zeme — s vlastnym agrarnym oddelesmiuite skou silou ponohospodarskych
Skol;
Institticie a spolky (OKL — rakiska sprava pre mmhospodarsku techniku a rozvoj), (OAR —

rakuska spolaos pre regionalny rozvoj, biozdru enie), (LFI — farmsiy institut pre alSie
vzdelavanie);

Sukromni poradenski podnikatelia.

Podpora poradenstva Stat rone prispieva 550 mil. Silingov.

Poradenské slu by ako systém:

1. vSeobecné podmienky, 8. federalne provincie,

2. potreby zuastnenych oséb, 9. regibny,

3. ciele ponohospodarskej politiky 10. prinos poradenskych slu ieb na mieste,
(GATT, EU, Rakusko), 11.0 as a kontrola na vSetkych urovniach,

4. hlavny princip, 12.poradenské sluby pre ponohospodarstvo

5. ciele, a lesnictvo,

6. prioritné programy, 13.n4js spolo né nové cesty a vyznam.

7. federalna vlada,
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Réznorodos uloh zamerania poradenstvdVyvoj)

potravinoveé zasoby,

zvySenie prijmu, mechanizacia,

udr ovanie prostriedkov vyroby,

socialne poistenie, modernizacia, Specializaamarcovanie,
biologické pestovanie,

stanovenie kvot, priame platby, nadprodukcia, pkody
internacionalizacia, mnohofukos, udska existencia,
ekolégia V, RV, ochrana prirody, alternativna vpa.

N RAWNE

Zasady poradenskych slu ieb:
inicia né projekty,
ponuka alSich Skoleni,
nadviazanie kontaktov,
pomocna administrativa,
z&sobovanie informaciami,
rieSenie problémov,
poradensky systém pre pmhospodarstvo a potravinarstvo.

Ciele poradenstva:

pomoc pri udr ani existencie, rozvoja, zasobovameduktami,
zhodnotenie vysledkov,
socialna a kulturnaas .

Podporny systém poradenskych slu ieb:

individualne a skupinové poradenstvo,
projek na a koncema praca.
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3. PERSONALNE ASPEKTY PORADENSTVA

3.1 Osobna charakteristika poradcov

Kvality, ktoré poradca potrebuje, spadaju do dvaxtsiahlych kategorii: na jednej strane mno stvo
intelektuélnych vlastnosti a na druhej strane mivo ynimo nych osobnych viastnosti.

Zhrnutie kU ovych intelektualnych schopnosti a osobnych viagfrpmradcu:

1. Intelektualna schopnos

schopnos ahko a rychlo sa u ;

schopnos pozorova, akumulova, vybera a vyhodnocovafakty;
dobry Usudok;

schopnosindukcie a dedukcie;

schopnos syntézy a zovSeobeavania;

tvoriva predstavivos originalne myslenie.

N

Schopnoschapa udi a pracovas nimi

reSpektovanie inychudi, tolerancia;

schopnos predvida a vyhodnocovareakcie udi;
ahko sa kontaktoves u mi;

schopnos ziska si déveru a reSpekt;

zdvorilos a dobré mravy.

w

Schopnoskomunikova, presvieda a motivova
schopnos po ava inych;
dobré Ustne a pisomné vyjadrovanie a komunikacia;
schopnosu i avychovava udi;
schopnos presvieda a motivova.

4. Intelektualna a emocionalna zrelos
ustalené spravanie &nos;
nezavislos pri robeni objektivnych zaverov;
schopnos odola tlakom a i so sklamaniami a v neistote;
schopnos pracova v duSevnej rovnovahe, v kde a objektivnym spésobom;
sebakontrola a sebaovladanie vo vSetkych situaciach
pru nos a schopnosprispésobenia sa zmenenym podmienkam.

5. Osobné energia a iniciativa

spravna miera sebadovery;

zdrava ambiciéznos

podnikatesky duch;

odvaha, iniciativa a vytrvaloy innosti.

6. Etika a statonos
aprimna tu ba pomahainym;
extrémna zdvorilos
schopnos pozna obmedzenoskompetencie partnera;
schopnos prizna si chybu a Ui sa z chyb.

N

Fyzické a duSevné zdravie
1. schopnos znaSa Specifické a ivotné podmienky poradcov.
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3.1.1 Nabor a vyber

1. Osobné viastnosti

2. Vzdelaniesa dbékladne skuma v ka dom pripade. V agnej dobe sa vy aduje vysokoSkolské
vzdelanie alebo vedecké hodnosti takmer pre vdetiicie poradenstva.

3. Praktické skusenostiminimalne 5-10 rokov). Niektoré vyznamné poradénskganizacie zali
s naborom 30 - 50 % novych konzultantov priamo mgearzitach.

4. Vek Dolny vekovy limit je medzi 25-30 rokmi. V mnohyghipadoch je aj horny vekovy limit.
Horny limit naboru byva zvyajne 36 - 40 rokov.

5. iados o prijatie (0sobny dotaznik).
6. Vedomostneé testy,

7. Psychologické testy

3.1.2 Vyvoj odbornej drahy poradcov

Predoperativna urove: Skoleny (mladSi poradca)

Tato Urove existuje len u niektorych firiem. Tieto firmy zekaju novych poradcov ako cencov -
iakov (po dobu 6-12 mesiacov), ktorych hlavnouhita je osvoji si podstatnd poradenskl znos o
mo no najrychlejSie.

Prva rovina: operativny poradca (domaci poradca, spolupracovmikdru eny poradca, poradca)

Toto je skutone prvy stupe kariéry. Operativny poradca je mu prvej liniepkt vykonava vasinu
poradenskej prace v Kklientskych organizaciach. Kadperativny poradca ma Specidlne pole
kompetencie, spravidla v jednej riadiacej funkdebe v Specialnej technike. Pred Gvahou @Som
postupe by poradca mal pracovea mnohych operativnych projektoch v réznych sitaéh po dobu 3-5
rokov.

Druha rovina: dozorny poradca (veduci timu, riaditeprojektu, starSi spolupracovnik, starSi poradca,
riadite )

Hlavné zodpovednosti poradcov, ktori pristupilidrahy stupe, zah aju vedenie timu (napriklad v
pridelenych ulohach, vy adujucich expertizu vo MSecnom riadeni a zakajacich niekoko funk nych
oblasti) a dozor nad operativnymi poradcami (ndguikinSpektor marketingu mo e bypovereny
doh adom nad 4-6 rdznymi pridelenymi tlohami v oblasséirketingu).

Tretia rovina: predstaveny (riadite, dozorny poradca)

Stvrta rovina: funkcionar (riadite , partner, starsi partner, viceprezident, prezident

Povolanie samostatného porad¢prax 8 - 15 rokov), resp. po skami univerzity.
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3.1.3 ZaSkolenie novych poradcov

Ciele zaskoovania:
Celkovy cie uvodného zaSkeavacieho programu pre poradcov je:
- zabezpd , aby poradca mal schopnas sebaddveru zvladnpracu na projekte v svojej oblasti;

Celkovy programovany ciano no rozdeli na Styri menSie ciele takto:
1. Zabezpei , aby poradca mohol preskimastvujucu situaciu a navrhnadokonalenia;

2. Zabezpei , aby poradca mohol vyvinuvz ah spoluprace s klientom, ziskg@ochopenie
navrhovanych zmien a uspokojivo zmeny realizgva

3. Zabezpei aSpirantom dokonalos jeho odbore alebo discipline;

4. Ubezpei riadenie poradenskej organizacie otom, e je poljo pracova pod tlakom
v Standardnej arovni.

Zakladneé zlo ky zasSkoovacieho programu:
vycvikové kurzy pre novych konzultantov,
prakticky terénny vycvik v klientskych organizadigac
individualne stadium.

3.1.4 alSie vzdelavanie poradcov

3.2 Profesionalita v poradenstve
hlavné charakteristickérty mo no v profesionalnom pristupe najs etickych kodexochlenskych
organizacii;

k G ovy rys profesionality - schopnoskriticky zhodnoti svoje vlastnosti, znalosti znoosti
a diskrétnos,

zakaznici musia bypresvedeni, e md u poradcom verj inak sa poradenstvo nemd e pohnu
Z miesta.
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3.3 Vydavanie osved eni a licencii

Podniky, vlada a Sirok& verejnoshcl ma zaruku, e poradcovia su osvehi profesionali.

V Spojenych Statoch Americkych vydava Institut pm@v pre riadenie osveenie a oprawje
svojich lenov pou iva titul autorizovany poradca pre riadenie (CMC). Takyto CMC musi ma
univerzitni hodnosbakalara alebo ekvivalentnt skisenaga rokov poradenskej praxe, predloses
referencii od zdkaznikov, pisomné rezumé piatiddaziék a absolvovakvalifika ny Ustny pohovor, pri
ktorom je dobkladne preskuSany komisiou starSiclingah lenov. Poradcovia s desiatimi rokmi
poradenskych skusenosti st oslobodeni od pohovpraddo enia rezumé zakaziek. Institat tie prijima
(bez skusok) novych poradcov s malymi alebo iadngkisenosami ako akateov a pomaha im
absolvova ,3tudijny program kandidatov CMC*. Uspedné ukenie tohto programu kvalifikuje
mladych poradcov k ziskaniu osvedia po troch rokoch poradenskych skidsenosti.

Ude ovanie licencie

Vydavanie osvedni a podobné postupy su dobraw® a Uplne v rukach organizacie zalo enej na
sukromnom lenstve. Prideovanie licencii, i e oficialnej registracie mé e bypovinné. To znamena, e
aby dostal povolenie k vykonavaniu praxe, musi adixo(firma alebo jednotliva osoba) po iad®
oficialnu licenciu a ziskaju. Licencia je prideovana, pokia odbornik splna isté kritéria. Licencia mé e
by odobrata v pripade naruSenia kodexu vykonavaniadgmstva. Pridevanie licencii mdé e mana
starosti priamo vladny Urad, alebo je nim poverdeé@ské zdru enie, ktoré tak kona pod vedenim a
dozorom vilady.

V Rakusku sa poradcovia, aby mohli pracoyamusia sta lenmi Bundeswirtschaftskammer
(Federalna hospodarska komora) a zisk&nciu, ktora sa prideje, ak sp a kandidat urnté po iadavky
tykajuce sa vzdelania a skisenosti a ak uspejsonpiych a ustnych skuskach.

3.3.1 Vydavanie osved eni a licencii poradcom v pésobnosti MP SR

Vydavanie licencii sa vykonava v ramci pésobnogt BR vedena na UVTIP-e v Nitre. K roku 2002
bolo registrovanych 394 poradcov, z ktorych 1/5 $unostnici a 4/5 poradcovia zamestnani
v poradniach.

Prvi oficialni poradcovia ziskali ,Certifikat" v km 1997 v ramci projektu DESIPAP-PROJECT.

V rokoch 2000-2001 boli uskutoené alSie kurzy vstupného adapteeho vzdelavania poradcov,
ktorého Uastnici obdr ali ,Osvedenie o vzdelani*.

Pod a profesijného zamerania, ktory vyjadruje triedniknostiv databaze poradcov (jeden poradca
uvadza aj viacinnosti, v ktorych mé e vykonavgporadenskeé slu by), je najvySSie zastlipenie v Yba
32 %, v RV 21 % a v mana mente 11 %.
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4. POSOBNOS AROZSAH PORADENSKYCH SLU IEB

Poradenstvo pre riadeniema svoj pévod v priemyselnej revollcii a jeho kwresu toto né s
kore mi riadenia ako Specifickej oblastidskej innosti a vzdelanosti.

hnutie ,vedeckého riadenia“ — druha polovica 16rsta;

predchodcovia rok 1870 — CHARLES T. SAMPSON (reaigaval cely vyrobny proces vo
svojom obuvnickom zavode);

priekopnik - FREDERICK W. TAYLOR (rozhodol sa veraovporadenstvu v riadeni na plny
avazok);

jednu z prvych, mono celkom prvych poradenskychef zaloil v roku 1914 v Chicagu
ECHVIN BOOZ pod nazvom ,Slu by pre vyskum podnikatii

zdsady umenia predavéok 1917) - HAROLD WHITEHEAD;
poradenstvo v oblasti financovania;

v dvadsiatych a tridsiatych rokoch sa poradensteorjadenie presadzovalo nielen v Spojenych
Statoch Americkych a Vé&ej Britanii, ale taktie vo Francuzsku, Nemeckueskoslovensku a
inych priemyselnych krajinach.

poradenstvo pre vlady a pre armady zohralo vyznafhwotiu za druhej svetovej vojny. Povojnova
obnova, rychly rozvoj podnikania v spojeni s urgehim technologickych zmien, vznik novych
rozvijajucich sa ekonomik a rastica internaciodale svetového priemyslu, obchodu a
finan nictva, vytvorili mimoriadne priaznivé prile itosfire poradenstvo v riadeni a dopyt po
om. Je to obdobie, v ktorom bola zalo ena 8ida poradenskych organizacii, ktoré existuju
dodnes.

Diverzifikacia slu ieb

Aby uspokojili svojich zakaznikov a prildkali zakdkov z novych odborov ekonomickej a
spolo enskej innosti, vyvinuli poradcovia pre riadenie rézneastgie, ponukajuce nové Specialne
slu by, Specializuju sa na uté odbory, alebo naopak poskytuju najn&Sim zakaznikom obsiahly
subor slu ieb.

ZvySend kvalifikovanos zékaznika pri vyu ivani poradcov

Mnohé organizacie, sukromné i verejné, sa stalitcskymi expertmi na efektivhe vyu ivanie
poradcov. Vyvinuli si svoje vlastné kritéria a maydre vyber poradcov, kontrolu ich intervenciienie
sa z ich pristupu a hodnotenia vysledkov. Pokradrykporadenstvo unilo, by nebol mo ny bez tohto
skvalitneného pristupu zakaznikov.

4.1 Rozsah poskytovanych slu ieb
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4.2 Typy poradcov

I. Delenie:
a) Technicky poradca (konzultujuci in inier),
b) Pravny poradca,
c) Finan ny poradcovia a auditori.

II. Delenie:

a) Poradca — generalista (vedomosti v globale nalw),
b) Poradca — Specialista (Specialne, detailné ovlédamiblematiky).

4.3 Hlavné typy poradenskych organizacii

1) Ve ké mnohofunk né poradenské firmy

2) Poradenské slu by pre riadenie u vieych G tovnych firiem,
3) Malé a stredné poradenskeé firmy

4) Organizacie poskytujuce zvlaStne technické sly by

5) Poradenské oddelenia v Ustavoch pre riadenie

6) Nezavisli poradcovia

7) Konzultujuci profesorj

8) Netradi ni dodavatelia poradenskych sluieb tato skupina je heterogénna, avSak ma jednu
spolo nu vlastnos: jej pévodna a hlavna funkcia je neeiné ako poradenstvo, ale poradenstvo je
posudzované ako lukrativny doplnok k jej vyrobkosiiabam. Tato skupinu medzi inymi tvoria:

dodavatelia a predajcovia gta ového a komunikaného zariadenia;
softwaroveé firmy;
obchodné a investié banky, makléri, poisvne a iné organizacie vo finarom odbore;

dodavatelia zariadeni a projektov dodavanych ,nal 'k v energetike, doprave,
vodarenstve, zavla ovani aalSich verejno-prospesnych oblastiach;

mnoho inych organizacii, ktoré premenili svoje inte skupiny poskytujuce slu by pre
riadenie na externé poradenskeé slu by.

9) Interni poradcovia -interna poradenska jednotka je takéd jednotka, ksaravytvara v ramci
organizacie - poskytuje poradenské slu by inym f@iém tej organizacie.

Uspesnu poradenskd organizéciu buddcrinstii predovietkym charakterizow#to viastnosti:

1) bude inovativna a pru na pri vybere a prispdsobowojej ponuky slu ieb, osvojovani novych
schopnosti, hadani novych vyrobkov a trhov, aplikovani novych tdde intervencie a
reStrukturovani operacii;

2) bude zamerana na vysoku profesionalnu ure/ehadom na kvalitu slu ieb a Stabnu integritu a
na to, aby zakaznik v dy dostal to, zaplati.
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4.4 Metddy poradenstva - individualne, skupinové a hromadné

Zakladnymi metddami poradenskejnnosti, ktoré sa vyu ivaju vo vyspelych a v rozewych
krajinach simetddy individualne, skupinové a hromadné

Individualne metdédy su v poradenskejinnosti najdéle itejSie. Predstavuju priamy kontakt
s poradcom, pisomny, telefonicky;

V ramci individualnej diskusie sa stretdvame s ydzintypmi diskusnych situacii, ktoré rozdgeme
do troch skupin:

1) diagnosticky model diskusisa pou iva vtedy, ke je klient presvedeny, e potrebuje poradcovu
pomoc. V tychto situaciach je klient zavisly nagubsovi. Diskusia je vedena tak, e poradca kladie
sam otazky a vyvodzuje zavery;,

2) konzulta ny modelje z hadiska pocitov klienta vhodnejSi. Klient ma doprqahipravené svoje
rozhodnutia, ktoré konzultuje a uprege spolu s poradcom;

3) participa ny modelznamena spolmu analyzu problému a spotal pripravu rozhodnuti.

Skupinové metddy maju mnohé prednosti pred metdédami individualnyRoradca komunikuje s
malymi skupinami okolo 20lenov (optimum 8 - 12). Tieto metddy sasto vyu ivaju vo vzdelavacich
programoch pre dospelych, pri ktorychadtnici hadaju rieSenie svojich problémov. Medzi ne patria
prednasky, seminare, kurzy, praktické uka ky, exieia skupinoveé diskusie.

Vyhody: ni Sie naklady, mo nos vyu itia skisenosti, znalosti, zniosti vSetkychlenov;
Nevyhody:famiarnos a konflikty.

Hromadné metdédy (masmédiad)ako je rozhlas, televizia, noviny asopisy predstavuju zakladné
a elementarne metoédy pou ivané na prenos roznyébrnrdcii a rad poradcov alebo poradenskych
metod. Celkove su pre u ivatev nakladne, avsak ich prednos je dynamicke rieSenie problémov cez
pru ny komunikany systém. Medzi ne zarajeme teletexty, osobné dta e, videoldaje a internet.

4.5 Marketing poradenskych slu ieb
Poradenska firma mo e existova prosperovaiba vtedy, ak si vie ziska udr a klientov.

Marketing poradenskych slu ieb
Postup pri tvorbe marketingu poradenskych slu ieb:
1) definovanie produktu a trhu,

2) nachadzanie klientov,

3) identifikacia po iadaviek klientov,

4) predaj resp. poskytnutie poradenskej slu by,
5) poskytnutie slu by k spokojnosti klienta

6) starostlivos o ziskanych ,dobrych” klientov.

Psycholégia potencialneho klienta
Poradcovia sa stretavaju s psychologickymi bariékdientov, ktoré musia v ramci interakcie poradca
klient prekonava

neochota prizna e slu by poradcu su potrebné,

pochybnosti o kompetencii poradcu a jeho integrite,
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obava, e sa firma stane zavislou od konzultanta,
obava z neprimeranych honorérov za poradenskéyslu b

Zakladné principy uspesSného marketingu poradenskyth ieb
nepropaguijte to,0 nemo ete poskytny
neprezentujte svoje slu by nepresne,
neo ier ujte inych konzultantov,
nezabudajte, e sa sna ite umiestnia trhu profesionalny servis,
sha te sa dosiahnuovnako vysoku technickd arovenarketingu ako aj poskytovanych slu ieb,
klientove potreby a elania maju bgtredobodom vSetkych snah marketingu.

Techniky marketingu poradenskej firmyJ elom tychto technik:
nie je predaj jednotlivych zakaziek,

ale vzbudzova zaujem potencialnych klientov o poradensku firmej, produkty a vytvara
prile itosti na nadvéazovanie kontaktov s tymitoekimi.

Preh ad pou ivanych technik
vyu ivanie referencii,

odborné publikacie (odbornéanky, prile itostné publikacie a prospekty, pelidd vydavanie sprav,
vyber média),

vz ah k verejnym informanym prostriedkom (spravy alebo informacie pre)tla
mana érske seminare, konferencie, workshopy,

Specialne informané slu by,

inzercia (reklama v tla, v rozhlase, v televizii, poStou, vystavy),
profesiondlna a spolenska innos poradcu,

dobrovo na spoloenska praca,

adresére,

reakcie na dotazy,

aloké&cia kancelarie,

nazov firmy a logo.

4.6 Metddy ziskavania projektov v oblasti poradenst  va

Prvé kontakty
Obsahom prvych kontaktov su navstevy, listy aleblefonaty, v ktorych sa poradca obracia na
potencialnych zékaznikov a usiluje sa ,préden svoje slu by.

Kontakty zalo ené na referenciach a odporaniach
M6 u ma takéto formy:
buduci zakaznik po iada o termin schédzky,
spolo ny obchodny priatepredstavi poradcu budicemu klientovi,

poradca ziska mena potencialnych klientov od skigtarych zakaznikov.
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Reakcia na iados o predlo enie navrhov

Ak sa poradca rozhodne uchadzasa o vypisany projektmal by vyvina vlastny takticky postup s
cie om zvi azi . Napriklad poradca, ktory je odborne maximélne getantny, ale zakaznikovi neznamy,
si musi polo i tieto otazky: o mé em v najbli Som ase podnikn( aby som sa dostal do povedomia
nového a déle itého zakaznika? M6 u mi v tom poma@uoji predchadzajici zdkaznici?
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5. PORADENSKA ETIKA

Schopnosti poradcu ovplyeva agropodnikatea zavisia iasto ne na rozvoji komunikaaych a
informa nych technoldgii aiasto ne aj od vysledku uplabvania spoloenskych vied v poradenstve.
Tato schopnosm6é e by vyu ivana tak v zaujmeudstva, ako aj protiudstvu samotnému. Poradca musi
by za svoje iny zodpovedny. Ka dy poradca je konfrontovany gkami etiky.

Spravanie poradcu jeastokrat ovplyvované organizaciou, v ktorej pracuje, agropodnikatepre
ktorych pracuje, svojimi kolegami, profesionalnyhadnotami, v medziach ktorych bol vzdelavany, ako
aj SirSou spolaos ou, ktorej je suas ou.

Obréazok:Stvorec poradcovej lojality

Stvorec lojality poradcu vychadza z Proostovychnatizov. Ka da z tychto skupinudi méa svoje
predstavy o poradcovi, ako by sa mal sprawade tieto predstavy nemusia v dy Uplne harmon&ov
Skupina, na ktorej bude poradastokrat zavisly,o sa tyka hodnét a@aasto ne aj moci, sa mé e liSiod
inych.

5.1 Idealna predstava loveka o spolo nosti

V minulosti sme predpokladali, e aplikacia vedyt@maticky vedie k zdokonaleniu nasho ivota.
Moderné asociacie medzi vedou a blahobytom vedil k tomu, e su presvedni o tom, e nevedecké
pristupy su dokonca lepSie. Nezdime tento extrémny nazor. Veda bola v dejinagtistva viacej
vyu ivana v jeho prospech ako proti jeho zaujmorNagr. oSetrovanie proti burinam v rastlinnych
porastoch a hmyzu a chorobam chemickym postrekcendmihej strane to vSak viedlo k objaveniu sa
rezidui tak v péde, ako aj v mése zvierat, ktorgksialivé pre udsky organizmus.)

Permanentny ekonomicky rast bol aje o mnohych vyspelych spoloosti, ato aj za cenu
likvidacie prirodnych zdrojov. lenovia tychto spolaosti sa chcu podia na vyhodach. Odmietaju
vSak tlak veduci k nevyhodam. Napr. ochrana ivbim@rostredia, vyu ivania elektrickej energie,...

Odpove na tuto zakladnu otdzku, ako aj skvalitnenie zidravyredenie veku mé e by v r6znych
spolo nostiach rdzne zodpovedana. Do Uvahy tu prichadgajizne kultlry a poradca ich musi ovlada

Stresy a vedyjSie produkty moderného priemyselného rozvoja @eéisé rasticim vedomim, e
bohaté krajiny pokraiju v trende, e sa stavaju bohatSimi, zatim mnohé chudobnejSie krajiny
zostavaju chudobnejSimi. Vedie to vlastne mnohyeh k tomu, e zanechavaju normy a tradicie svojich
spolo nosti (napr. spolu itie bez sobasa).

Jednym z cieov poradenského vzdelavania a osobného rozvojausty,kktoré rozSiruju osobnu
autonémiu so zvySenim osobnej slobody pri tvortzstlych rozhodnuti. Nesmieme vSak zabudrel
naSa vysSia sloboda pottaslobodu inych.
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Populana kontrola a planované rodvstvo su déle itou stas ou mnohych krajin. Ulohu tu
zohravaju osobné normy a tradicie. Na vidieku jgkemn ma ve a deti, je to zdroj pracovnej sily, avSak
tieto sa nedoka u u ivi. Vznika tu zlo ita uloha pre poradcov.

5.2 Lojalita

Zostane poradca pracove ur itej poradenskej organizacii?
Ano, ak poradca povauje ciele za spravne atakapge pou ivané metddy za korektné.
Samozrejme bude brao tvahy mo nos samotného osobného rozvoja.

Rozsah, v akom poradi sa poradenstvo pokuSa zndemiktiru spolonosti, je dble itou otazkou
etiky. Poradca musi pozorne sledowvojho budiceho zamestnavateNapr. vtom, e kto su jeho
zakaznici, i sa vobec doka u vyrovnas pracou v uitych podmienkach.

Poradca, ktory md e ovplywva malé zmeny v rozvoji praci vieej medzinarodnej organizacii,
akou je napr. Svetova banka pravdepodobne dosiay#&u mieru spokojnosti, ako ten, kto bude
pracova v malej dobrovonickej organizacii, kde sa ciele takmer zhodujéh®josobnymi idealmi.

5.3 NajlepSi spésob ako pomaha

Aby sme sa rozhodli, akym spésobom najlepSie pommmarovi, poradca si to musi premyslie
vtedy, ke si vybera svojho zamestnavate Pomocnym procesom mo e bgj odpove na nasledovné
otazky:

. Ktoré problémy ohrozuju agropodnikas®

1
2. Aké kritéria sa pou ivaju na vyhodnotenie alteraati

3. o spravi poradca ak su poznatky o cieli, ktory sadmsiahnulen iasto ne zname?
4

. Aky stupe strachu, i rozruSenia ma poradca preja¥i

5.4. Vz ahy

Northouseg(1992) uva uje o Styroch dimenzigcdktoré su déle ité vo vahu medzi profesionalmi pre
starostlivos o zdravie a ich pacientmi:

1. Poradca by mal pomahasvojim z&kaznikom prijatim rozhodnutia, ktoré bugee nich
naju ito nejsie;

2. Nemb u by paternalistickymi. To znamena, e maju poskyttgn taki pomoc agropodnikati, o
aku stoji. Ale o by mali robi, ak si farmar neuvedomuje, e ich s$na cesta v agropodnikani
spbsobi va ne problémy pre nich samotnych v budsgtino

3. Mali by podporova autonémiu agropodnikatev, aby boli schopni rozhodovaami za seba ak chcu
v buducnosti rozvintsvoje podnikateské subjekty. Ale o by mali robi agropodnikatelia, ke ich
iadaju vykona va ne rozhodnutia? Je paternalistické poveda agropodnikatelia by mali urobi
toto rozhodnutie samotni? Zakaznik musi vykamahodnutie sam za seba.

4. Musia by estni, ale o sa stane, ak povedia, e su presesd o tom, e agropodnikatelia stratili
svoje peniaze preto, e nie su dobrymi podnikat® Povie im to otvorene, alebo si to necha praseb
a bude tvrdi opak? Pri tychto situaciaclasto vznika konflikt.

Ind je zasa otazka: Kto rozhodne otom, e ktorfbrimnécia je déverna a ktord nie: Poradca alebo
zékaznik?
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5.5 Zmena Struktdry spolo  nosti

Tu je potrebné odpovedaa zakladnu otazku: V akych podmienkach a smerakykn zmenam by
mal poradca spolupracov@ari meniacej sa Strukture spotmsti v prospech agropodnikaé® Odpove
na tato otadzku zale i od tohoj ste ochotni zmenitato Struktdru prostrednictvom konfliktov, alekml|
poskytovanim rady.

V prvom rade je potrebné analyzovatruktiru spolonosti. Musi rozmy& aj nad tym, e aké
metody pouije pri planovanej zmene. Zapoji sa nago Strajku? Po6jde poradca vosvojim
nadriadenym, hoci ti o tom ani nevedia?

5.6 Kodex etiky

Tento kodex vytyuje vo vSeobecnych terminoch normy profesionélrsgr@vania, ktoré sa akava
od poradenskych firiem pre riadenie v pomere k ptencialnych klientom, kolegom,lenom
pribuznych profesii a verejnosti.

Eticky kodex ma na rozdiel od noriem profesionalpegxe prikazovaciu povahu. Slu i ako zaklad
pre disciplinarny postih, ak spravanie $ana firmy klesne pod po adované normy, ako sarayje v
kodexe.

1. Hlavné zodpovednosti voklientovi;
2. Dohody s klientom;

3. Honorare G tované klientovi

5.7 Podnikate ska etika

Podnikateska etika je formou aplikovanej etiky, ktord saoslednych desao iach vyvija v celom
svete obrovskym tempom. Prezentuje ekonomiku zaloma humannom principe, ktory zdérage, e
ekonomické aktivity by nemali byjednostranne orientované na zisk, ale undi. V podnikateskej etike
ide o skimanie ekonomickych aktivit na zaklade ldbdn

Etika podnikania zahuje mravné zasady a normy, ktoré usm@r spravanie vo svete podnikania.
i je spravanie spravne alebo nespravne, etickéoateletické, asto uruje verejnos prostrednictvom
medialnych prostriedkov, zaujmovych skupin a podtglskych organizacii a tie prostrednictvom
osobnej moralky a hodnét jednotlivcov.
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6. METODY OVPLYV UJUCE SPRAVANIE UDI

Ak chce vlada zmeni niektoré stranky spravania sa obyvatea, asto uplatuje ekonomické
nastroje, ako napr. dotacie, ale aj o\ zakony. asto ich vSak kombinuje s poradenskymi metédami.
Medzi metddy poradenstva, ktoré ovplw spravanie jednotlivca sa zargu nasledovné:

6.1 Povinnos

Moc sa presadzuje prostrednictvom autority, kedna osoba nuti ind osobu, aby mieurobila.
Osoba nutiaca int osobu k tomu, aby nierobila, musi spa nasledovné podmienky:

musi ma dostatonu moc;
musi vedie, ako dosiahnucie ;
musi by schopna skontrolovarislusni osobu, ei sa sprava poé jej pokynov.
V relativne kratkom ase sa da zmenspravanie mnohychudi. Tato metéda nevyhovuje v tom

pripade, ke sa vy aduje iniciativaudi, preto e je zalo ena na sankciach. Vyu iva sadravotnictve, v
doprave, pri ochrane pddy pred erdzidwri ochrane vody.

6.2 Zamena

Tovary alebo slu by si vymieaju jednotlivci alebo skupiny. Podmienky nevyhnutkéakejto
vymene musia zodpovedtomu, e:

ka da strana vymenného procesu pova uje transakaiuyhodnu pre seba;

ka da zo zuastnenych stran ma slu by alebo tovar, ktory pojaddruhy Gastnik procesu
vymeny;

ka da zo stran mo e predasvoju as len v takom pripade, keddjde k vymene tovarov alebo
slu ieb, alebo si vzajomne dbveruju, e vymena regjorastane.
Vymena nemusi byv dy estna a efektivna. Os ma jedna zo stran tendenciu poskytrel tovar
tak malo, ako sa len da.

Poradenstvo upozorni aj na nevyhodyjskalia niektorych obchodnych transakcii.

6.3 Rada

Poskytuje sa pri rieSeni teho problému. Poradca ju mo e poskytoven vtedy, ke:
1. vie dos o agropodnikatevej situacii, ma primerané informécie, aby sprawye il dany
problém;

2. agropodnikateddveruje, e mu poradca pomo e;
3. agropodnikatema dostatané prostriedky k dispozicii, aby zrealizoval radwgzicu.

Poradca je zodpovedny za kvalitu svojej rady.

Priklady:
poradca — agropodnikate

lekar — pacient.
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6.4 Otvorené ovplyv ovanie vedomosti a postojov agropodnikate a

Tato metdda sa pou iva vtedy, kgoradca:
1. je presvedeny o tom, e agropodnikatelia si svoje problémyyreeSia sami;

2. si mysli, e agropodnikatedok& e zvladnu rieSenie problému len vtedy, ak bude maéac
vedomosti;

3. je pripraveny zozbieraviac a kvalitnejSie informécie, aby zmenili svpjastoje;
4. disponuje uritym poznatkom, alebo vie, ako sa k nemu dgsta

5. md e uplatni vzdelavacie metdédy k tomu, aby bol poznatok odawgd resp. aby sa zmenili
postoje agropodnikatev;

6. je pripraveny spolupracova

Touto metédou sa dosahuje dlhodoba zmena sprawéetée k tomu, ako metdédu pou iva

6.5 Manipulacia

Agropodnikate si nemusi byvedomy toho, e je manipulovany, a to vtedy, ke
1. sme presvecni o tom, e treba zmenspravanie agropodnikateur itym smerom;

2. predpokladame, e nie je nevyhnutngédokonca je ne elateé, aby uskutail svoje vlastné
rozhodnutie;

3. kontroluju sa techniky ovplywjice agropodnikatev bez toho, aby si toho boli vedomi;
4. agropodnikatelia neoponuju idomu, aby boii takymto spésobom ovplywani.
Poradcovia preberaju zodpovednaza dosledky svojho postupe Poradca musi ma zreteli ten

najuprimnejSi zaujem agropodnikadea neuprednostva svoj vlastny zaujem. Mnohé spolwsti v
ramci poradenskejnnosti uprednosuju svoj vlastny zaujem.

Ulohou poradenstva je upozorma slabé stranky, napr. finarych institdcii, i fiiem zabezpeujicich
predaj techniky.

6.6 Poskytnutie prostriedkov

Tato metdda mé e byuplatnené za predpokladu nasledovnych podmienok:
agropodnikate chce dosiahnuur ity cie , ktory pova ujeme za vhodny;

agropodnikate nema k dispozicii prostriedky k dosiahnutiu tobi® a a nechce podstupiiziko
s ich vyu ivanim;

poradca ma k dispozicii tieto prostriedky a neciedo asne ale natrvalo spristuprfiarmarom.
Takymito Specifickymi prostriedkami v poohospodarstve su napr. kratkodobé a dlhodobé uvery

Poskytnutie prostriedkov mé e byprechodnym opatrenim k motivovaniu agropodnikate aby
pristapili k inovaciam.

Poradcovia md u pomahari vypisovani iadosti o dotacie, Uvery, vypraaoie projektov.
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6.7 Poskytnutie sluieb

Jedna sa o vykonanie slu by namiesto agropodnikate

poradca disponuje poznatkami alebo prostriedkatargkdoka u zabezpé ulohu lacnejSie alebo
efektivnejSie;

suhlasime s agropodnikaben, e tuto ulohu treba sprayi
sme pripraveni tato Glohu vykona

6.8 Zmena spolo ensko-ekonomickej Struktury
1. zékaznici sa nedoka u optimalne sprakadli preka kam v spoloenskej a v ekonomickej
Strukture;
2. poradca je presvedny, e zmeny budud oso né (FAO);
3. poradcovi je umo nené pracova tychto podmienkach;
4. poradca pritom vyu iva svoju moc alebo svoje preseaie.

26



7. PORADENSKY PROCES

7.1 Vstup

Vstup je Gvodna faza akéhokek poradenského procesu. V priebehu vstupu sadparao
zadkaznikom spoznavaju, snaia sa 0 sebe navzajomved® o0 mono najviac, prediskutova
a definova problém.

Vysledky prvych kontaktov, diskusii, skiSok a plaacich Gloh sa odrazia v poradenskej zmluve.

7.1.1 Po iato né kontakty

Vo va Sine pripadov zékaznik ako prvy nadvia e kontakt.

Prvé schodzky

Prvé schddzky daju prile itosziska zakaznikovu dbveru a urobma neho priaznivy dojem.
- zhroma uje z&kladné orientaé Udaje o zakaznikovi;

- poradca by mal podnecovaakaznika, aby hovoril hlavne on.
Pokia sa jedna o _honorarakaznik mé e vedie ko ko si poradcovia (uju za svoje intervencie a

pozna pou ivané sadzby. Ak tomu tak nieje, poradca bodsie zvai , v ktorej etape vstupnej faze by
mal poskytnu tato informaciu zéakaznikovi.

Dohoda o tom, ako postupova

smernice pre predbe né stanovenie problému;

zadznamy a informacie, ktoré treba poskytnu

kto by mal by kontaktovany a kedy;

ako uvies poradcu;

postoje pracovnikov k zale itostiam, ktoré je trgdmesadi;

kedy uzatvori predbe né stanovenie rieSenia a ako predloavrhy zédkaznikovi;
zaplatenie za stanovenie rieSenia.

7.1.2 Predbe na diagndza problémov

Aby mohol poradca objednavku za musi presne vedie o od neho zakaznik akava. Preto v
priebehu Gvodnych stretnuti poradca povzbudzujezéika, aby povedab najviac o tom, ako on sam
vidi problém, ktory je potrebné vyriesi

Rozsah diagnozy

U elom predbe nej diagndzy problému nie je navrhopatrenia k rieSeniu problému, ale definova
a naplanova poradensku objednavku alebo projekt, ktory bude taky U inok. Predbe na diagnéza
obmedzuje svoj rozsah na rychle zhroma denie ayanak&kladnych informacii, ktoré su ped
skusenosti a Usudku poradcu potrebné k spravneohopeniu problému.
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7.1.3 Plan zakazky

v priebehu Gvodnych kontaktov a naslednej predijalisgnoze naplanovacbjednavku;
o urobi a za akych podmienok ponuknpomoc;

stratégie objednavky;
asova postupnos

Hlavné prvky planovanej objednavky su:
1. Zhrnutie identifikacie problému,

2. Vo bacieov,
3. Faza objednavky a harmonogram,
4. Definicia ulohy.

Je potrebné navrhnijpresné opatrenia:
aké innosti vykona zakaznik alebo poradca;

kto pripravi aké dokumenty;

aké budu pou ité stretnutia, pracovné timy, projekt skupiny a alSie formy skupinovej prace a
kto sa v nich bude anga ova

aké sa uskutamia Specialne Skolenia a infornmeé innosti.

Planovanie zdrojov
1. zdroje, ktoré zaisti poradca,;

2. zdroje, ktoré zabezpezékaznik.

7.1.4 Navrh pre zakaznikov

Navrhovana objednava byva spravidla popisana v rdekte, ktory sa zakaznikovi predloi na
schvélenie a rozhodnutie. M6 e dostadzne nazvy: sprava o naleze, technicky navrhjegtovy
dokument, projektovy plan, navrh zmluvy a pod.

asti navrhu

Vo va Sine pripadov sa navrh zakaznikovi sklada z nagleith Styroch asti:
1. as technicka,

2. as Stabna,
3. as poradenského zazemia,
4. as finan na.

Poradca mo e masStandardny popis svojich obchodnych podmienok.

Pokia sa jednad o _honoravw mnohych krajinach poradcovia zdéragl, e ich honorar predstavuje
primeranu taxu za Sgiové profesiondlne slu by, a teda saam nevyjednava.

0 nie je zahrnuté v navrhu:

interné doverné poznamky,
predstavy o pristupe.

28



7.1.5 Poradenska zmluva
Tri hlavné formy uzatvarania zmlav sa Gstna doh@dsomny suhlas s dohodou, pisomna zmluva.

Ustna dohoda

Podmienky:
poradca a zékaznik su wei zbehli v profesionalnej praxi;

doveruju si, poznaju sa;
objednavka nie je tak vka a komplexna.

Ustna dohoda saastejsie pou iva pri opakovanych objednavkach akowych zakaznikov.

Pisomny suhlas s dohodou;

Pisomna zmluva vy aduje zakon, zakaznikove vlastné predpisyeye¥ organizacie, medzinarodné
agentary, sukromné podniky.

7.2 Diagnéza

Diagndza je prvou plne funkou fazoulU elom diagndzy je zvnuitra skimaproblém, pred ktorym
stoji zakaznik, identifikova faktory a sily, ktoré problém spdésobuju a pripraviSetky potrebné
informacie pre rozhodnutia, ako orientoyaacu k vyrieSeniu tohto problému.

Diagn6za mo e dokonca viek zaveru, e problém nieje mo né vyrieSalebo e nestoji za Usilie o
vyrieSenie.

7.2.1 Koncep nyramec diagnozy

Poradca si musi uvedomovao sa ma v priebehu diagnozy zistpreukaza, vyskusa a overi. Musi
uvai, o by malo by konenym vysledkom tejto fazy, na zéklade ktorého budéc mprejs
objednavka do alSej faze. Do toho patri vymedzenie:

problému,

pri in problému,

inych podstatnych vahov,
zékaznikovho potencialu vyriegproblém,
mo ného smeru alSej akcie.

7.2.2 Zis ovanie skuto ného stavu

Poradcovia potrebuju znay po et tdajov, aby si urobili jasnu predstavu o sitij@mspeli k presnej
definicii problému a uviedli svoje navrhy vo ahu k skutonosti.
Organizacia a usporiadanie udajov
Pripravna praca pre zhromabvanie udajov obsahuje rozhodnutie o organizaciisporiadani
Gdajov, ktoré sa prijimaju na kom& vyu itie udajov, Typické zoskupenie su:
pre udalosti- as, poetnos, rychlos, trendy, priina, désledok;
pre udi - vek, pohlavie, narodnosstav, kvalifikacia, zamestnanie,ld slu by, zarobok;
pre vyrobky a materialy - ve kos , hodnota, technick& charakteristika, zdroje pm®jed vstupy,
vystupy, procesy a postupy.
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7.2.3 Zdroje a spbsob ziskavania faktov

Zdroje udajov
Udaje poradcom st dostupné v troch forméch:
zaznamoch,

udalostiach a podmienkach,
spomienkach.

Ktoryko vek z tychto zdrojov mé e byinterny alebo externy.

Prieskumy postoja zamestnancov
pri pozorovani operacii a procesov,

pri pohovoroch su mi a vSetkych alSich kontaktoch so zakaznikmi a ich Stdbom.

7.2.4 Analyza faktov

Udaje nemo no pou i bez analyzy, ktorej @l presahuje vyskum a hodnotenie. Pre skisenélanipoje
analyza a syntéza skutte rubom a licom jednej mince, a preto ich aplilsijesne.

7.2.5 Spatna vazba na klienta

Spatna vazba je vah, zalo eny na skutmej spolupraci medzi klientom a poradcom.
Spatna vazba poskytuje klientovi informacie, ktor@ u:

poveda mu nie 0 nové a vyznamné o jeho organizacii;

informova ho o pristupe, ktory zvolil poradca a dosiahnufmkroku;

zvySi aktivny podiel klienta na rieSeni uloh;

pomdc poradcovi zotrva v spravhom smere alebo, v pripade nutnosti, zmenientaciu
skimania.

Ukon enie diagnostickej fazy

Ukon enie diagnostickej fazy je vyznamnou prile itos pre spatnu vazbu.

ESte pred predlo enim diagnostickej spravy mo e guwma dospie k nazoru, e bude u itoné
navrhnu najmenej jedno stretnutie k preskimaniu hlavnyasiahnutych poznatkov.
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7.3 Planovanie akcie

Tato faza zah a vypracovanie jedného alebo viacerych rieSenindistikovaného problému, viou z
alternativnych rieSeni, predlo enie navrhov klienta pripravu na implementaciu rieSeni, ktoré Klien
prijme.

Je vemi déle ité, aby zapojenie klienta pri planovanicakbolo eSte aktivnejSie ako v diagnostickej
faze. Existuje pre to niekko dévodov:

1. rozsiahla koncema, projektova a planovacia ;

2. planovanie akcie vy aduje mobilizaciu najschopr#)Siudi a previerku vSetkych dobrych
napadov;

3. zamestnanci klienta sa mé u zmeu mierou podiea na projektovani a planovani prace pod
odbornym vedenim poradcu;

4. 0 as na planovani akcie poskytuje klientovi nova Skadile itosti na ziskanie vedomosti.

7.3.1 H adanie predstav o mo nych rieSeniach

Klient o akadva, e poradca najde a dopdrmajlepSie rieSenie problému. Cien je identifikova
vSetky zaujimavé a pripustné alternativy.

Vyu ivanie skusenosti:

predchadzajuce poradcove objednavky;

poradcove zaznamy a dokumentacia o organizacii;

spolupracovnici v zadavatkej organizacii, ktori u pracovali v podobnychdmeienkach;
odborna literatura;

vyrobcovia strojového zriadenia, ktori mé u maypracované zlepsenia;

pracovnici v inych Gtvaroch zadavatkej organizacie, ktori moé u maznalosti o uritom
procese;

organizacie, ktoré su pripravené podsk o svoje skdsenosti.

Tvor ie myslenie

Tvor ie myslenie je vzajomné prepojenie veci a mySliedeko Uelom je objavi alebo vypracova
nie o nove.

Techniky tvorieho myslenia zahwuja:

Brainstorming. Jedn& sa o prostriedok ziskaniakéfho mno stva ndpadov od utej skupiny udi v
priebehu kratkej doby. Typickym prikladom je skupiB-12 udi, ktori sa zaoberaju problémom a
prindSaju napady v uvolnenej atmosfére. Je to AajgjBia a najrozSirenejSia metdda. Jej hlavnou
nevyhodou je, e sa hodnotia vSetky myslienky.

Synektika. V tejto metdde, ktora je podobna brainstorminga, pgoblémom zaoberd skupina
pribline 9 udi. Klient, o ktorého problém sa jedna, ho vydvetl astnici predkladaju navrh na jeho
rieSenie. Po niek&ych mindtach klient navrh analyzuje, pm sa najskér vyjadri ku kladoch a potom
k nedostatkom.
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7.3.2 Vypracovanie a hodnotenie alternativ
idealne alternativy sa vyskytuju zriedka, vo Siae pripadov vznika nutnogporovna pozitivne a
negativne désledky niekikych alternativ;

po et kritérii je vysoky: urité zakladné kritéria spinaju vSetky alternativyadSie kritéria je potrebné
preskima;

kvantifikova niektoré déle ité kritéria (hlavne ekologicke, cs@ine, udské a politické kritérid);
vhésa to do hodnotenia silny subjektivny prvok.

7.3.3 Predlo enie navrhu akcie klientovi

Akonahle sa praca na navrhoch akcie a hodnotesinaliv dostane do pokii@ho Stadia, musi
poradca zva i kedy a akou formou poda svoj navrh klientovi.

Poradca predkladad spravu o postupe prace a miek@t v priebehu objednavky konzultuje s
klientom alSi postup, tak e predlo enie kongych navrhov neprindSa vlastne moveé. V podstate
dochéadza k zhrnutiu a potvrdeniu informacii, ktddéent ziskal z predchadzajucich hlaseni a inych
kontaktov s poradcom.

Prezentacia navrhu

Va Sina poradcov predklada navrh radSej ustne s podgasomnych podkladov a audiovizualnych
pomdcok. asto sa vy aduje kombinacia pisomnej a Ustnej prigoie.

Rozhodnutie

O tom, aké rieSenia sa zvoli a pouije, rozhodujerk a nie poradca. Rozhodnutie prijaté k
poradcovym navrhom moé e bybodkou za objednavkou, ak su navrhy prijaté nanoka alebo
neskorSiu implementaciu a klient sa chce ypaace sam. Toto rozhodnutie bude akymsi uvodom k

alSiemu kroku v objednavke, pokiald klient prednostomu, aby mu poradca s implementaciou
pomohol.
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7.4 Implementacia

Implementacia je spojené Usilie poradcu a klienta.

V pripade, e neddjde k implementéacii, poradenskgcps sa neda pova ovaa ukoneny. Taka
situacia nastéva, ak klient neakceptuje poradcavehy na konci fazy planovania akcie.

Mo e tie dbjs k tomu, e poradca nendjde pre problém svojhonkéieiadne rieSenie. Je mo né, e
danym spdsobom formulovany problém nemd rieSenggr(nvyty eny cie bol prilis ambiciézny a
nerealisticky).

7.4.1 Uloha poradcu pri implementéacii
Poradca sa nemusi &stni implementacie:
1. akje problém relativne jednozmg,

2. ak spolona praca v priebehu diagnostickej faze a faze plma akcie uka e, e klient u vami
dobre chape problém a je schopny zvladmplementaciu sam.

Nasledujuce opatrenia moé u zaistporadcovu UGas na implementécii pri s@asnych vyhodnych
finan nych podmienkach pre klienta:

v priebehu implementaej faze bude postupne redukovana kes poradenského tymu
pracujuceho u klienta;

v priebehu celej implementaej faze zostane len jeden poradca, ktory poskyagg a v pripade
potreby prinaSa z poradenskej jednotky vhodné dapid expertizy;

poradca sa v priebehu implementacie bude zaolemgproblematickymi tlohami a ostatnu pracu
prenecha klientovi;

poradca bude v priebehu implementacie navStevélianta periodicky, alebo v dohodnutych
terminoch, aby skontroloval priebeh a poradil;

poradca bude k dispozicii, aby zasiahol, len nenktive vyslovné elanie.

7.4.2 Planovanie a sledovanie implementéacie

Program implementacie by mal vymedzkontrolovatené a pokia mono zmeratené vysledky
jednotlivych aloh, operacii a krokov, ktoré su gdtné pre sledovanie.

7.4.3 Vzdelavanie a rast odbornosti pracovnikov kIl  ienta

Spojenie medzi poradenstvom a vijau je logické a prirodzené. Obidvennosti maju rovnaky
kone ny cie - zdokonali nie o - a navzajom sa podporuju. U giny fungujucich objednavok sa ité
vzdelavanie a rozvoj odbornosti pracovnikov klieptedvida v pracovnom plane. M6 e mae a
r6znych foriem a ich objem sa liSi od pripadov ipadu.
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7.5 Ukon enie
Ka da objednavka alebo projekt musi bykon eny, akonahle bol dosiahnuty jehoelia pomoc
poradcu u nieje potrebna.

Poradcov odchod znamena, e praca, na ktorej sie @dd
bola dokonena,

bude prerusena,
bude pokraova , avSak bez alSej pomoci poradcu.

7.5.1 as odchodu

Zvoli spravny okam ik k odchodu jeasto problematicke, avSak ak sa urobi chybné romnitas
moé e by zmareny dobry vah a ohrozeny Uspech projektu.

Planovanie odchodu

Niektoré objednavky sa kom prilis skoro. Je to v pripade, e:
poradcova praca na projekte sa nedala dakpn

klient precenil svoju schopnosikon i projekt, aj napriek tomu, e bol dostatee vyskoleny;
klientov rozpoet neumo uje ukonenie projektu;
poradca ma naponahlo, aa novu objednavku.

V pripade, e objednavka kohneskor ne je potrebné sa vyskytuje rovnaksto. K tomu dochadza,
ak:

1. poradca sa pusti do technicky narého projektu skér, ako sa uisti, e klient je wiay, aby po
om prevzal pracu;

2. praca je vymedzena nepresne a v priebehu objedrsavéijavia nové problémy;
3. poradca sa sna i zostdlhSie ako je potrebné.

7.5.2 Hodnotenie poradenského procesu

Dimenzie poradenského procesiktoré sa maju hodnoti

1. Projekt objednavkyzmluvy). Medzi otazky, ktoré je treba povedpatria tieto:

Bol projekt objednavky jasny, realisticky a primeyas ohadom na klientove potreby a
konkrétnu situaciu?

Poskytlo povodné vymedzenie aw a vstupov dobry ramec a dobré vedenie pre plan
objednavky? Boli ciele dostatoe naroné, ale nesplnit@é?

Bol stanoveny poradensky Styl riadne vymedzenydipkeitovany a pochopeny? Boludia
informovani o svojich tloh&ch a zodpovednosti hna zaiatku?

2. Kvantita a kvalita vstupovHlavné otazky su tieto:
Poskytol poradca tym po adovanej kesti, Struktiry a kvalifikacie?

Poskytol klient zdroje (udské a iné) potrebné na realizaciu objednavky?
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3. Pou ity poradensky modus (StylHlavne sa pytaju:

Aky bol charakter vzahu poradca/klient? Panovala atmosféra vzajomnéahgpenia,
vzajomnej dévery, Ucty a podpory?

Bol pou ity spravny poradensky modus (Styl)? Boispbsobeny klientovym schopnostiam a
upraveny na konkrétnu ulohu? Boli vyu ité vSetkyl@itosti na zvySenie klientovej @sti na
rieSeni uloh?

4. Riadenie objednavky poradcom a klientododnotenie kladie nasledujice otazky:
Bol pévodny projekt dostatae pru ny?

Ako objednavku riadila a podporovala poradenskamiacia?
Ako objednavku kontroloval a sledoval klient?

7.5.3 alSie nasledné slu by

Ak je poradca presvedny, e naslednd slu ba je v klientovom zaujme ané e klientovi ponuknu eSte
nie o naviac, navrhne to vo svojej zaverej sprave.

7.5.4 Zavere na sprava
Pred objednavkou a pas jej realizacie obdr al klient niekko poradenskych sprav:
spravu, opierajucu sa o rychly diagnosticky prieskuktorom bola objednavka navrhnutg;

spravy o postupe prac, ktorych pb a rozsah sa réznia v ktorych mohli mavrhnuté Gpravy vo
vymedzeni problémov a planov realizacie objednavky;

spravy a dokumentacie spojené s odovzdavanim ngvihétorych mal rozhodnuklient eSte
pred implementaciou.

Ke poradca odchadza zo zadavekej organizacie, vydava zaven® spravu, poukazuje na
skuto ny prinos implementacie & by mal klient podniknia oho by sa mal vyvarovar buddcnosti.
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8. PORADENSTVO PRE RIADENIE MARKETINGU A ODBYTU

Poradenské& praca, ktorej a8 ou su klientove marketingovénnosti, sa v niekkych smeroch [iSi
od prace zaoberajucej sa inymi funkciami. Prave arketingu firma prichadza do styku s nezavisle
existujucimi vnutornymi entitami (konkurenti a zakéci). Samotné pre itie firmy zavisi na tom, ako
dobre sa jej dari prispdsoboviahovym podmienkam, ktoré tieto entity ovplyyju.

8.1 Urove marketingovej stratégie

Vyhodnym vychodzim bodom je klasifikacia zakaznigjoerientacie vzhadom k trhu. Sa zname tri
klasifika né typy: orientacia na vyrobok, orienticia na vyr@borientacia na trh. Vo firme orientovane;j
na vyrobok sa kladie déraz na samotny vyrobok,azatb vo firme orientovanej na vyrobu sa pri
navrhovani alebo modifikacii vyrobku berie na zregpeedovSetkym to, aby vyroba bola jednoducha a
lacna. V oboch pripadoch sa vyznam trhu ignorugb@lpotlauje. Vo firme orientovanej na trh sa
rozhodnutia opieraju o analyzu potrieb a po iadkvitau. Cieom je vyui mo nosti, ktoré trh ponuka.

8.2 Marketing a predaj

Pre dosiahnutie tohto cie je vemi dble ité pre spolonos, aby mala spravne znalosti o trhu svojich
produktov a o svojej internej a externej organizmai. Tento cie by malo realizova marketingové
oddelenie, ktoré pomd e definovaharakteristiky produktov spoloosti a bude schopné determinova
mo ny obrat z predaja, komunikaciu spotmsti a produktov s jej priamymi klientmi a komgmi
spotrebitemi, rovnako ako aj napomaheealizova celkovu marketingovu stratégiu.

8.2.1 Produkt

Ak4 je hlavné charakteristika produktu (-ov). ktoigkto chce uviesna trh?

Ktoré su to produkty a ktoré z ich charakteristik raozaj dole ité pre klienta a komeeho
spotrebitea?

AK4 je jeho prezentacia na trhu (napr. balenie)?
Aké druhy slu ieb md ete pridak svojmu produktu (napr. Speciélne donéasky)?

Su nejaké doplnkoveé tovary, ktoré by sme mgnuknu zédkaznikovi? Je podobny? @¥m?

8.2.2 Trh

Aby sme zistili, na akom trhu budeme podnikg ve mi déle ité kontaktova vSetky sektory trhu,
ktoré su alebo by mohli byspojené s jeho aktivitami. Popri tomto jednoduch@zhodnuti sa musi
zvai ajnasledovné:

1. VSeobecny pristup k existujicemu dopytu na trhiela koneny spotrebite), o znamena:
celkovy obrat trhu
mno stvo rozli nych dostupnych produktov;
dopyt na trhu klesa alebo stupa;
je to sezénny trh, ak &no. kedy su vysoké a nigkgy pre produkt?
aky druh Kklienta kupuje ponukany produkt.
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2. VSeobecny pristup na trhu k u existujucej ponukiga{ konkurenciu).
Su to mali alebo véi konkurenti? Kde su? Ako su \&?

Su komerne dynamicki? (napr. reklama, publicita, zvlaSteeys...)
Ako organizuju svoje prevedenie?
Aké su ceny takychto konkurentov?

SuU nejaké alternativne produkty, ktoré by bolo néoponuknu bez toho, aby bola
zvySena konkurencia v tej istej oblasti?

8.2.3 Zakaznici

VSetky potrebné informécie je mo né ziskaez marketingovu operaciu zndmu ako Studia trhu.

8.2.4 Ciele predaja

Bude mo né vypracova plan predaja pre aspoperiodu jedného roka a v tom istomase aj
vypracova mesané (alebo 3-mesaé) planovanie produkcie alebo predaja (@mom na aktivitu
spolo nosti) produktu.

Cenova politika, rozsah produktu, systém prevedankamunikacia s trhom, to st hlavné funkcie
oddelenia predaja.

8.3 Ostatné oddelenia v pozadi marketingu a predaja

Toto su ulohy, ktoré by mali byplnené ostatnymi oddeleniami (napr. zabempanie rozvoja a
kvality) ako as ich Specifického zapojenia sa do marketingu agjeeda zaklade tychto informacii:

8.3.1 Produktové politika

. adaptova a technologicky rozvinutak produkty ako ich rozsah;
. zvai , izachova alebo zvysi Standard kvality produktov;

1

2

3. vyvinu nové produkty;

4. pracova ha prezentacii produktov;
5

. pripravi komer né argumenty, ktoré sa tykaju predaja ka dého pkaduto tie zah a orientaciu na
komunikanu politiku;

planova produkciu pre produkt s ohdom na potreby predaja;
skontrolova zasoby produktov;
sledova ziskovos produktu;

© 0 N o

uisti sa o dobrom skladovani produktu rovnako ako sa wislodavke v dobrom stave klientom;
10.slu by, ktoré by mohli by poskytnuté zaroves produktom;
11.pripravi test pre zakaznikov.
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8.3.2 Cenova politika (finan  né oddelenie)

vypracova hodnotu produktu z nakupu surovin na produkciu

ur i predajnd cenu produktu (vratanasu skladovania, predajnej aktivity a prepjawych
hranice

determinova mo ny obrat a zlomovy bod predaja
termin vyplat, bonus, zvlaStne podmienky predaja
kredity a ich vplyv na variacie cien

VSetky oddelenia maju dole itu ulohu, ktora vediepkrfektnému a silnému postoju vdrhu.
Spolo nos nebude aka na klientov, ale stretdvaa s nimi a uspokojovach dopyt.

8.4 Trhoveé Studie

Vzh adom na vSetky komponenty trhu, nedorozumenia atexpravnos tdajov mé u ma za
nasledok nespravne zavery a zlé rozhodnutia v nnaeate.
Na prekonanie takychto problémov je potrebné v rdrhovej Studie definova

Zamer - cie prieskumu trhu

Ide o determinaciu ekonomickych, socidlnych a wgek ostatnych charakteristik prostredia
existujucich okolo planovaného projektu. Crausi by ve mi jasny.
Nastroje

Pou ivanym néstrojom je dotaznik. Je pripravenyoa fvany na ustne preverenie definovanych
zéale itosti, formalizovanou metddou rozhovoru. K@ dotaznik musi by prispdsobeny veci, ktora ma
by analyzovana.

Registratori

Prieskum md e by uskutoneny skupinou udi, ktora bola nale ité vybrana obvyklym postupom,
kvéli tomu, aby rozhovory nevyruSili normalne spmaie respondentov alebo aby nedoSlo k
nepochopeniu otazok - odpovedi. Vo vSeobecnoditisUudia Specialne Skoleni.

Spo ahlivos kvality a kvantity

Toto dosiahneme vtedy, ak sa ka dy registrator boder iava Struktury dotaznika, ktory mu bol
predtym dodany na oboznamenie sa s nim.

8.5 Strategicky marketingovy plan
Strategicky marketingovy plan obsahuje:
Marketingovy audit;

Swot analyzu (silné a slabé stranky, mo ndstzby);
Analyzu zakaznika;

Analyzu predaja;

Analyzu komunikacie;

Strategické stanovisko;

N o o bk wDdE

Operany plan.
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8.6 Obchodny plan

Struktara obchodného planu

VSeobecny pretad o tom, kedy spolmos vznikla, jej Uspechy, momentalny stav, pravny stako bol
dosiahnuty, akcionari, preid obchodov a cieobchodného planu.

Pozadie spolmosti

Popis a analyza komodit, ktoré spalos produkuje. Nasleduje hodnotenie svojich silnychlabych
stranok.

a) Slu by/produkt
b) Hodnotenie produktu

Trh
Prehodnotenie prostredia spatosti, ako ma predasvoje produkty.
a) Trhové charakteristiky;

b) Analyza konkurencie;
c) Trhové umiestnenie;
d) Marketing mix;

e) Cie podielu na trhu.

Organizacia (rada)

Kapitola urena radam, ktoré su pova ované za dole ité pre podstratégie, ktora bola prebrana do
obchodného planu.

a) Mana ment a zamestnavanie
b) Finan ny mana ment
c) Kontrola zasob a nakup

Finan né projekcie
Stanoviska na finamy mana ment ako prezentaciu nastrojov, ktoré msHia ako referencia medzi
tym, o vlastne spolaos robi a o mala robi.

Rizikové faktory
Pribli enie elementov, ktoré by mohli ohrozilosiahnutie cieov.
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