1. PORADENSTVO A VZDELAVANIE V PORADENSTVE

Poradenstvo sa uz dlhodobo uznava za prospeSnéasfmofiinu sluzbu, ktord pomaha riadiacim
pracovnikom analyzoveaa riest’ praktické problémy, pred ktorymi stoja ich orgatie.

Eurépske vzory:

O poradenské organizacie &iastaine 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 upihaiju europske krajiny s
najvyspelejSim pimohospodarstvom (Holandsko, k& Britania, Danskaii Belgicko).

0 v krajinach EU na juhu Eurdpy ide skor o sukromoérmpkatésky orientované poradenské firmy,
ktoré si¢asto vytvarané pedagogickymi a vedeckymi autoritawnio ich materskych pracovisk, ako
druhé zamestnanie.

O Statne pbnohospodarske poradenstvo USA jecasiejSie organizované pri univerzitach, vytvorené
su druzstevné poradenské centra pri Ministerstvdolpdspodarstva, doplnené pestroutaie
sukromnych poradenskych firiem.

O od roku 1991 v Slovenskej republike vznikaju pokusyzavedenie systému Statnej poradenskej
inStitlcie. Prevzaty model svojim spésobom kopirwje Eurépe ojedinely rakusky systém
zabezpéenia Statneho poradenstva prostrednictvolingmospodarskej komory, to aj napriek tomu,
Ze prostrednictvom britského KNOW-HOW sa predstalevenomovana poradenska firma ADAS,
alebocasto kréat boli prezentované holandské ale aj dipstadenské firmy.

O tazko sa rodiaci Statny systém Statneho porademsttkam spravne inicioval rozvoj sukromnych
podnikatdskych firiem.

1.1 Definicia poradenstva

Vzhradom na skuinog’, Ze nebola doteraz vytvorena jednoducha defingcdeadenstva, budu
uvedené a predstavené viacereé pristupy:

% univerzitné poradenstve poradenstvo na univerzite prvy krat zaznamewaroku 1840 vo VEkej
Britanii,
a r. 1873 Kambridz,
O r. 1876 Londinska univerzita,
d r. 1878 Oxford,
O r. 1880 poradenské hnutie, univerzity rozSirili @dsnie aj na institlcie nachadzajice sa mimo
univerzity.

Termin ,poradenské vzdelavanie“, sa zaviedol v USAjto na z&atku minulého storgia.
Poradenstvo mozno chdpaj ako vzdelavanie dospelych,dkest itelia zamestnancami univerzity.
Patas mnohych rokov toto bola hlavna aktivita l'pohospodarskych fakult, ktoré zamestnavali
»oblastnych poradcov”, kdeKaek v USA.

Ciel’'om poradenstvaje zabezp&t rast pdnohospodarskej vyroby rozvojom Ipmhospodarskej
politiky, ktora je dosahovana motivovanim farmaraby pouzivali ,moderné“ a ,vedecké" vyrobné
technoldgie vyvinuté vyskumom.

Definicia poradenstva:

a) Z hWadiska Sirokého funrkého- FRITZ STEELE definuje poradenstvo ako akikek spbsob
poskytovania pomoci zamerany na ohspiocesalebo_Struktdru ulghkde poradca nenesie skéna
zodpovednasza prevedenie samotnej Ulohy, iba pomaha tymj kitw zodpovednasmaju.

PETER BLOCK dokonca tvrdi, zdovek sa radi kedykwek, snazi sa zmehalebo zlep$i urcity
stav, avS8ak nema pritom priamy vplyv na implementéehto snah.
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b) Z Wadiska 3pecifickej odbornej sluzbyLARRYHO GREINERA a ROBERTA METZGERA -
poradenstvo pre riadenie je poradenska sluzba, vomlwzaisovana a poskytovana organizaciam
Specialne vyskolenymi a kvalifikovanymi osobampné objektivnym a nezavislym spésobom pomahaju
zadavatkskej organizacii identifikoua a analyzova problémy v riadeni, dopokuju rieSenia tychto
problémov a pomahaju, ak s o to poziadani priémgntacii rieSenia.

c) Z Wadiska sdasnej pdhohospodarskej vyroby mézeme poradenstvo defindvako program
poskytovania informécii nevyhnutnych pre zlepSep@nohospodarskej vyroby a Zivotnej Urovne
rolnikov.

1.1.1 Poradenstvo a agropodnikatelia

Poradenstvo nemdZe vyriésiSetky problémy agropodnikditey. Poradcovia musia:

1. analyzovd sltasnu situaciu,

2. da’ agropodnikattom nacas varovné informéacie o neZelatgch skuténostiach alebo zmenéch,
podmienkach,

3. prostrednictvom diskusii si m6Zu agropodnikatejibre’ medzi réznymi ciemi.

PoradenstvombdZeme definowaakosystematicky procesktory:
1. pomaha agropodnikdiem analyzovéiich sitasné a akavané situacie v buducnosti;

2. pomaha agropodnikdiem uvedomi si problémy, ktoré m6zu vznikidgori takych analyzach;

3. zvysi poznatky a rozvojove trendy tychto problénaopomdze Strukturoveexistujuci poznatkovy
systém agropodnikadte;

4. pomaha agropodnikdiem dosiahntl Specifické poznatky pribuzné itym rieSenim problému,
ako aj poznatky o ich dosledkoch, takze potom agplofkatelia mbézu realizovardzne
alternativy;

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

7. pomaha agropodnikdiem vyhodnotf a zdokonati ich vlastné nazory, ako aj zZnosti pri tvorbe
rozhodnuti.

1.1.2 Poradenstvo a vladna politika

Vlada bude investovado poradenstva za predpokladu, Ze je to hodnoéisfraj jej politiky, ktory
pomaha dosiahmwladne zamery. Tieto zamery mo6zu i nasledovné ciele:

O zvySenie vyroby potravin;

0 stimulacia ekonomického rastu;

O rast blahobytu agropodnikdites a vidieckeho obyvalstva;
m)

podpora udrzateého pdnohospodarstva



1.1.3 Doélezitos t komunikacie

Ulohy v komunikacii o viadnych koncepciach zahji:

1. pomahd r6znym aktérom, aby si boli vedomi problémov, &ter vyZaduje vladna politika a ponoc
im definova’ tieto problémy jasne a tak spravne ako je to ledma.

2. analyzovd mozné rieSenia tychto problémov a désledky, kim@Zno predpokladapre kazdé z
tychto rieSeni. Za tymtocélom je nevyhnutné poztiakto ma informéciu pre rieSenie konkrétneho
problému a jeho dopadu.

3. rozhodnutie, ktoré rieSenie je upredmasiané. Toto si olajne vyZaduje negociacie, ale niekto
moZe rozhodni) kto mdze hréaulohu v negocienom procese.

4. informova’ prislusnych aktérov o konc&mom rozhodnuti.

5. monitorovaniegi tieto koncepcie boli zavedené gadspbdsobov, ktoré boli planované.

1.1.4 Ciele poradenskych organizacii

Postoje poradenskych organizacii:

= dosiahnutie vySSej produkcie = rieSenie problémov

= (iast@ne = holisticky

* |en poradenstvo = integrovany ramec sluzieb

» vladna agentara * vlastnd pomoc

= centralizovany = decentralizovane, participativne
= celonarodny pristup = praca v malej oblasti

» |en prenos poznatkov = generovanie poznatkov

= direktivne » nedirektivne

NajlepSia cesta ako si vylrapravne ciele pre poradensky program je dokonatma konkrétnu
situaciu.
1.1.5 Rozvojova politika

O programoveé ciele nem6zu a nemali by leterminované€isto len pdnohospodarskou rozvojovou
politikou viady.

0 uvedomelos agropodnikatéskych pristupov musi mialélezity vplyv na tieto ciele.

O participa&ny vztah medzi poradcom a jeho agropodnikatiesi tak isto vyZaduje participay Styl
vedenia v poradenskej organizacii.



1.1.6 Zmenit podnikate I'sky subjekt alebo zmeni t agropodnikate Fov?

Mnohi poradcovia sacili v Skolach ¢co povedd agropodnikattom, ale nie ako to povetiaako
vlastne vies agropodnikatéov k tomu, aby sa stali schopnejSimi manazérmi xade’'skych subjektov.
Zment’ tuto situéciu je vimi délezitym cidom v pdnohospodarskom poradenstve.

Obrazok:Informa ény tok v pol’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 Flov

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

Agropodnikatelia mézu hiyvzdeldvani réznymi cestami:
O mobZzu by uceni , ako rie§iproblémy,

O moézu by uceni, ako vlastny problém vyrigSi



2.  POLNOHOSPODARSKE PORADENSTVO

2.1 Vyvoj po Ihohospodarskeho poradenstva v SR

Zaciatky poradenstva v SR:

V roku 1990 bol pri VUZV v Nitre zriadeny Agrosesyiktory predstavoval pokus o zjednotenie
Specialneho poradenstva, ktoré podnikovej sfériytogali rezortné vyskumné ustavy.

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

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

1. Novovzniknutd SPPK sa Immi vehementne dozadovala, aby mala gesciu nad niarén
poradenstvom, pretoze jej to vyplyva zo zakona md@ a narokovala si na tento vykon Statne
financie. Zo strany MP SR nebola tato poZiadaviaeptovana.

2. MP SR sa nestotoznilo s tym, Ze by sa ngghocinnosti mala podstatne zméra orientova najma
na regionalnych pracoviskach aj na poradenstvojuS#ohu zohrala skutmog’, Zze MP SR stalo v
tom obdobi pred Ulohou zniZazpaity pracovnikov.

V obdobi rokov 1991 - 1994 bola na vybudovanie needo poradenstva a zaSkolenie poradcov
poskytnuta, ale aj ponuknuta a nevyuzita pomoctramyg zahrarinych partnerov. Realizovala sa najma
spolupraca s Miou Britaniou a Kanadou, nerealizovala sa s Hollamahs

V d’alSom obdobi prebiehalo terénne poradenstvo i 8ipecporadenstvo bez koncepcie po dvoch
linich:
Prvé centrumzastreSené SPPK, ktoré v spolupraci so Zvéazobmghmspodarskych druzstiev
(ZPD) zabezp#valo terénne poradenstvo;
Druhé centrum zastreSené Agenturou SAPV, ktora koordinovala ptosianie Specialneho
vedeckovyskumného poradenstva jednotlivymi vyskuminystavmi.

V roku 1996 MP SR prijalo pomoc EU pri budovanilmohospodarskeho a potravinarskeho
poradenstva cez projekt PHARE ,Rozvoj poradenslglabiieb pre ptnohospodarstvo — prvovyrobu® a
program poradenstva pre potravinarsky priemyselamci projektu PHARE ,ReStrukturalizacia
potravinarskeho priemyslu®.

O vytvoreny jednotny systém pre ich prepojenie nda&pal informa&nu sie’;

O navrh koncepcie poradensk#épnosti v pdnohospodarstve, ktory vznikol na podklade projektu
PHARE-DESIPAP nebol v roku 1997 prijaty zo strani? I8R.

Okrem toho vzniklo menSie mnozstvo sukromnych pena#lych firiem, ktoré fungovali na
komeknom podklade, ktoré sa v roku 1998 zdruzili v 2f@saych zvazoch - faohospodarskom a
potravinarskom.

Vo februari 1999 bola prijatd ,Aktualizovana koncep poradenskejc¢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 (,Restrukturalizicia potravinatskeriemyslu“) bolo:

1. zriadené poradenské centrum na VUP,

2. pre nedostatok fingmych prostriedkov nemohlo naplno rozvirgvojucinnog’.

Tento systém predpoklada zriadenie a existenciu:

1. Koordinacného centra (i)
Navrhuje sa, aby vykon funkcie koordinatora pora#ten ¢innosti zabezpmval uz v sdasnosti
existujuci utvar na SPPK v Bratislave - odbor perstva, vzdelavania a manazmentu,

2. Riadiaceho vyboru,
3. Poradenskych centier (PC),
4. Poradcov,
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Informacné siete pre poradcov (ISP).

Ziadna z 5 koncepcii sa v praxi neuplatnila napip@to bolo poskytované poradenstvo nekoticép
V podstate sa vytvorili 2 centrAd poskytovania peradva ato Specialne poradenstvo — rezortné
vyskumné ustavy a terénne poradenstvo SPPK. Nddasa pozadovana uraveoradenskych sluzieb.
Hlavné préiny boli:

O nedostatok finatnych prostriedkov,

O neujasnenascielov a organizéného usporiadania poradenskigjnosti,

0 spory o0 gestorovanie tejtannosti.

2.1.1 Organiza €na Struktara po Inhohospodarskeho poradenstva - zakladny
predpoklad rozvoja po Imohospodarstva

MINISTERSTVO PODOHOSPODARSTVA SR Riadiaci vybor pre
l poradenstvo

Sekcia Struktiarnej politiky a rozvoja videka

Odbor vzdelavania a poradenstva

" . Informacéné centrum pre
AGROINSTTIUT INITRA > poradenstvo pri UVTIPe

Odbor riadenia siete poradenskych sluzieb Nitra

; ;

denské . Komisia pre Informacné
Poradenské centra zdroje
Potencionalni zakaznici “ > Poradcovia MP SR “




Siet’ poradenskych sluzieb v rezorte MP SR sa buduj®ka 1997. Doteraz ju tvoria nasledovné prvky,
ktoré zarové na zaklade inovacie sa transformuju na:

Siasny 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 vzdg-
2 lavania poradcov v pédohospodarstve

sluzieb Agroinstitut Nitra SR Agroingtitdit Nitra

3 | Informané centrum pre poradenstvo| Informané centrum pre poradenstvo V|

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

Existuje 22 poradenskych centier na Slovensku arokrich existuju aj podnikditeké poradenské centra.

Poradenské centra Struktdrované:
1. Informané centrd (IC) pri regionalnych komorach a SPPKskgtovanie informécii pre podniky,
pripadne aj poradcov;
2. Poradenské, inforndiaé a vzdelavacie centra (PIVC) - pri rezortnychkwysnych adalSich
organizaciach;
3. Poskytovanie informécii, vzdelania a vykonavanipapdenskych sluzieb;

4. Poésobnogporadenskych a informiaych centier:

O vychodné Slovensko,

O stredné Slovensko,

0 zapadné Slovensko,
(budl zabezpmva' praktické vzdelavanie poradcov a manazérov paanikv podnikoch
praktického poradenstva.)

Podniky praktického poradenstva

O Na navrh Agroinstititu Nitra ustanovuje generalnpdited’ Sekcie Eurdpskej integracie,
Strukturalnej politiky a rozvoja vidieka podnikygktického poradenstva,

O Podnikom praktického poradenstva sa mo6zé #ta taky podnik, ktory v @itom podnikani -
odvetvi dosahuje konkurencieschopné vysledky volsyra ekonomike v ramci globalneho trhu a
ktorého vrcholovi manazéri mézu pirfunkciu lektorov vo vzdelavani poradcov.

O Podniky praktického poradenstva sa &gl pre:
= ZV — chov HD, chov krav bez TPM, ...
= RV — pestovanie obilnin, krmovin, zemiakov, ...

= manazment a ekonomika.



Systém vzdelavania poradcov a manazérovknpbospodarstve a v potravinarstve
Tento systém pozostava z nasledovnych foriem vedela:

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

B. forma - v roku 2000 jednaidbvé a v roku 2001 dvoigbvé vzdelavanie poradcov. V tejto forme
neboli odborné predmety ptal poradenskych produktov, pretoze to sa povazujkomaerné
vzdelavanie.

C. - D. formy tvoria diStagné Studium a odborné vzdelavanie fgoradenského produktu.

Odpor&ame, aby:
A. forma zostala zachovana ako vstupné adagtazdelavanie (akreditované).

B. forma sa mbze réenit’ na 2éasti:

1. Prvy da&n vo forme vzdeldvania v aktualnych zmendch a opatch v oblasti ekonomiky,
ekonomickych nastrojov, legislativy, marketingu MR a spolénej pd’nohospodarskej politiky
EU (15).

2. Druhy de praktické vzdelavanie péid poradenského produktu v podniku praktického
poradenstva a na zaklade’log ¢i vyberu poradcu.
Tieto formy vzdelavania by boli uhradzované zo r@hb rozpétu a druhacas’ - druhy dé aj s
prispevkom poradcu.
C. a D. formy by zostali s tym, Ze su hradené pmaad.

Vzdelavanie manazérov by bolo spojené taktieZ'poai’by v podniku praktického poradenstva s
celkovou Uhradou nékladov, pripadne s prispevkodiigopdrojov.

2.1.2 PolPnohospodarsky vyskum

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

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

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

3. aby tento systém tvorby inforréraej zakladne bol sustavne inovovany.

Dosiahnutie tohto cla vyzaduje:

1. viaza’ ¢ag’ transferu pre vedeckovyskumnginnog® rezortnych vyskumnych dastavov pri
uzatvarani zmlav pre dany rok a konkrétne vyskupnogekty na odovzdanie vysledkov, ktoré su
prakticky vyuziténé v poradenstve (nie iba nazov ulohy a rié8iteprojektu) poradenskému
systému - Informéné centrum pre poradenstvo pri UVTIP-e Nitra;

2. pri tvorbe programov vyskumu ako aj pri oponovagskumnych projektov zapajavhodnych
poradcov a poradenské organizacie a prihfiadac na potreby poradenstva;

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

4. vypracovd register informanych zdrojov pre poradenstvo a spristtigro poradcom.
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2.1.3 PoPnohospodarske poradenstvo - transfer technolégii

Agropodnikateliacastokrat pouzivaju réznedroje informacii aby dosiahli poznatky a informacie,
ktoré potrebuju pri riadeni svojich fariem. Tietdraje zalfnaju:
1. ostatni agropodnikatelia,
vladne poradenské organizacie,
sukromné spoknosti predavajuce vstupy, ponukajuce uvery a ngkagduktov,
iné vliaddne agentury, marketingoveé spolosti a politici,
farmarske organizéacie a ich zamestnanci,
farméarsketasopisy, radio, televizia a iné masmédia,

N o o bk 0D

sukromni konzultanti, pravnici a veterinari.

Dalej rozvoj technoldgii, ktoré su ziskové Kitych situaciach vyzaduijiintegraciu poznatkowz réznych
zdrojov, takych ako je vyskum a trh. Integraciadf@ezitoucag’ou prace poradcov, ktori sa snazi@& da
dohromady vyskumné informacie z rb6znych disciplin irdormaciami o agropodnikatekych
skusenostiach a ¢as aj z informacii pri rozvojovych trendoch trhuladnej politiky.

2.1.4 Faktory prostredia ovplyv nujuce po nohospodarske poradenstvo a jeho
rozvoj

Efektivne vazby si vyZaduju vyskumnikov a poradckigri navstevuju podnikaitské subjekty,
spolu analyzuju ich problémy a diskutuju, ktor&eeia stii mozne.

Je tak isto Zelateé, aby pokusy na farmach boli sp@mlou zodpovednaosu vyskumnikov a
poradcov. Pre rozhodnutia o tom, aké druhy pokusibwnajpotrebnejSie, vyskumnici vedialae Na
druhej strane dobry poradca vie viac o informaci&tbré informacie su nedostédte zabezpané pre
agropodnikatta z Hadiska kvalitného rozhodovacieho procesu a akéeskissi agropodnikafev by
mali by’ rozSirené zo strany vyskumu.

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

2.2 Koncepcia po Ihohospodarskeho poradenstvav ~ CR



2.3 Poradensky systém v po Imohospodarskom a vidieckom hospodarstve

v Rakusku
Niekal’ko faktov:

O celkovy pa@et pdnohospodarskych subjektov 239 tis., z toho pril@i&3 % je s doplnkovou
hospodarskodinnog’ou;

O priemerna vEkos’ podnikov: 65 % podnikov je mensich ako 20 ha,%8,pd’nohospodarskych a
lesnickych podnikov je w&ich ako 100 ha;

0 zamestnanasv pa’nohospodarstve a lesnom hospodarstve: v roku 19B6lo eSte 4,6 %, v roku
2000 uz len 3,9 %;

O podiel pdnohospodarstva a lesného hospodarstva na HDPuv@s6 1,6%, v roku 2000 1,2 %;

O Struktara podnikov: podniky obhospodaruju spolu ®0krajiny, viac ako 70 % hospodari v

zhorSenych vyrobnych podmienkach, 30 % podnikowchaakter horskych podnikov (hospodari
v horskych oblastiach).

Multifunk ¢nos’ pa’nohospodarstva a lesnictva:

a

Qo o aaa

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

ekologické udrziavanie,

rozvoj krajiny,

orientacia na marketing,

podnikatéské kompetencie a samoiniciativa.

Poradenstvo v Rakuskom systéme:

a

a

a

a

Pd’nohospodarske komory — z jednou celoploSnou poskensi€ou a s cca 600 poradcami (z
nich cca 300 poradcov su v sulade s poradenskouvbmlfinancované zo zvazov);

Vlada spolkovej zeme — s vlastnym agrarnym oddelemigitel'skou silou p8nohospodarskych
Skaol;

Institticie a spolky (OKL — rakiska sprava prad’mmhospodarsku techniku a rozvoj), (OAR —
rakuska spolénog’ pre regionalny rozvoj, biozdruzenie), (LFI — famsidy institut predalSie
vzdelavanie);

Sukromni poradenski podnikatelia.

Podpora poradenstva Stat réne prispieva 550 mil. Silingov.

Poradenské sluzby ako systém:

1.
2.
3.

No ok

vSeobecné podmienky, 8. federalne provincie,

potreby zdastnenych osob, 9. regibny,

ciele p@nohospodarskej politiky 10. prinos poradenskych sluzieb na mieste,
(GATT, EU, Rakusko), 11.0¢ag’ a kontrola na vSetkych urovniach,
hlavny princip, 12.poradenské sluzby pre pwhospodarstvo
ciele, a lesnictvo,

prioritné programy, 13.n4je spol@né nové cesty a vyznam.
federalna vlada,
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Réznorodos uloh zamerania poradenstvdVyvoj)

potravinoveé zasoby,

zvySenie prijmu, mechanizécia,

udrZovanie prostriedkov vyroby,

socialne poistenie, modernizacia, Specializaamarcovanie,
biologické pestovanie,

stanovenie kvot, priame platby, nadprodukcia, pkody
internacionalizacia, mnohoftikog’, l'udska existencia,
ekoldgia ZV, RV, ochrana prirody, alternativna \yao

NGO RAWNE

Zasady poradenskych sluzieb:

iniciacné projekty,

ponukad’alSich Skoleni,

nadviazanie kontaktov,

pomocna administrativa,

z&sobovanie informaciami,

rieSenie problémov,

poradensky systém prepmhospodarstvo a potravinarstvo.

aaaaaad

Ciele poradenstva:

0 pomoc pri udrzani existencie, rozvoja, zasobovproduktami,
O zhodnotenie vysledkov,
O socialna a kultarnéag’.

Podporny systém poradenskych sluzieb:

O individualne a skupinové poradenstvo,
O projekna a koncefna 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 mnoZzstvo
intelektuélnych vlastnosti a na druhej strane mivo2gynimanych osobnych vlastnosti.

Zhrnutie Kucovych intelektualnych schopnosti a osobnych viagfrpmradcu:
1. Intelektualna schopnds

schopnogTlahko a rychlo sadit’;

schopnos pozorovd, akumulovéd, vybera a vyhodnocoviéfakty;
dobry Usudok;

schopnos indukcie a dedukcie;

schopnos syntézy a zovSeobiavania;

tvoriva predstavivas originalne myslenie.

(0 [ I R R |

2. Schopnoschéapa /udi a pracovas nimi

reSpektovanie inychudi, tolerancia;

schopnos predvidad a vyhodnocoviareakciel'udi;
I'ahko sa kontaktoves 'ud'mi;

schopnos ziska’ si déveru a reSpekt;

zdvorilog’ a dobré mravy.

aaaad

3. Schopnogkomunikovg presviedar a motivova
0 schopnos pacava’ inych;
O dobré Ustne a pisomné vyjadrovanie a komunikacia;
O schopnos uéit’ a vychovavarudi;
O schopnos presviedat’ a motivova.

4. Intelektualna a emocionalna zrefos

ustalené spravaniecanog’;

nezavislos pri robeni objektivnych zaverov;

schopnos odola’ tlakom a zf so sklamaniami a v neistote;

schopnos pracovd v duSevnej rovnovahe, Vkde a objektivnym spésobom;
sebakontrola a sebaovladanie vo vSetkych situaciach

pruznos a schopnasprispésobenia sa zmenenym podmienkam.

(I [ R |

5. Osobné energia a iniciativa

O spravna miera sebadodvery;

O zdrava ambiciozna's

0 podnikatdésky duch;

O odvaha, iniciativa a vytrvaléw ¢innosti.

6. Etika a statthos’
0 Uprimna tdzba pomakanym;
O extrémna zdvorilag
0 schopnosg pozna& obmedzenaskompetencie partnera;
0 schopnos prizna’ si chybu a &it’ sa z chyb.

7. Fyzické a duSevné zdravie
1. schopnos znasd Specifické a Zivotné podmienky poradcov.
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3.1.1 Nabor a vyber

1. Osobné viastnosti

2. Vzdelaniesa dbékladne skima v kazdom pripade. Vasaej dobe sa vyZzaduje 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 mnohyghripadoch je aj horny vekovy limit.
Horny limit naboru byva zwajne 36 - 40 rokov.

5. Ziadog’ o prijatie (osobny dotaznik).
6. Vedomostné testy,

7. Psychologické testy

3.1.2 Vyvoj odbornej drahy poradcov

Predoperativna urové Skoleny (mladSi poradca)

Tato Urova existuje len u niektorych firiem. Tieto firmy zekaju novych poradcov ako ¢encov -
Ziakov (po dobu 6-12 mesiacov), ktorych hlavnouhdlo je osvoji si podstatni poradenskl Znog’ ¢o
mozno najrychlejSie.

Prvé rovina: operativny poradca (domaci poradca, spolupracovigikdruzeny poradca, poradca)

Toto je skutdne prvy stupe kariéry. Operativny poradca je muz prvej linigrigtvykonava vésSinu
poradenskej prace v Kklientskych organizaciach. KaZperativny poradca ma Specidlne pole
kompetencie, spravidla v jednej riadiacej funkdebe v Specialnej technike. Pred Gvahou@Som
postupe by poradca mal pracéve mnohych operativnych projektoch v réznych sitaéh po dobu 3-5
rokov.

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

Hlavné zodpovednosti poradcov, ktori pristupilidrahy stup#, zahnaja vedenie timu (napriklad v
pridelenych Ulohach, vyZzadujlcich expertizu vo &@mom riadeni a zatajucich niekdko funkenych
oblasti) a dozor nad operativnymi poradcami (ndgulikinSpektor marketingu moZze tbyovereny
doh’adom nad 4-6 rdznymi pridelenymi tulohami v oblasséirketingu).

Tretia rovina: predstaveny (riadit®, dozorny poradca)

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

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

Ciele zask@ovania:
Celkovy ci¢ avodného zaSKkovacieho programu pre poradcov je:
- zabezpéit, aby poradca mal schoptias sebadbveru zvladtipracu na projekte v svojej oblasti;

Celkovy programovany cfanozno rozdeti na Styri menSie ciele takto:
1. Zabezpeit, aby poradca mohol preskutijastvujicu situaciu a navrhtiadokonalenia;

2. Zabezpeit, aby poradca mohol vyvitiivztah spoluprace s klientom, ziskg@ochopenie
navrhovanych zmien a uspokojivo zmeny realizpva

3. Zabezpéit aSpirantom dokonal6s jeho odbore alebo discipline;

4. Ubezpegit' riadenie poradenskej organizacie otom, Ze je muhopracové pod tlakom
v Standardnej arovni.

Zakladné zlozky zaSHvacieho programu:
O vycvikové kurzy pre novych konzultantov,
0O prakticky terénny vycvik v klientskych organizadiac
O individualne Stadium.

3.1.4 DalSie vzdelavanie poradcov

3.2 Profesionalita v poradenstve
> hlavné charakteristickérty mozno v profesionalnom pristupe najsetickych kodexoclElenskych
organizacii;

> kracovy rys profesionality - schopnoskriticky zhodnoti’ svoje vlastnosti, znalosti zZfoosti
a diskrétnog

> zakaznici musia hypresvedeni, Ze m6zu poradcom wvériinak sa poradenstvo nemdéze pahnu
Z miesta.
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3.3 Vydavanie osved ¢eni a licencii

Podniky, vlada a Sirok& verejrtoshcl mé zaruku, Ze poradcovia su osvedi profesionali.

V Spojenych Statoch Americkych vydava Institut pm@v pre riadenie osveéenie a opratuje
svojich ¢lenov pouziva titul autorizovany poradca pre riadenie (CMC). Takyto CMC musi ma
univerzitni hodnasbakalara alebo ekvivalentn skiusahagd rokov poradenskej praxe, predibses
referencii od zékaznikov, pisomné rezumé piatiddaziék a absolvovakvalifika¢ny Ustny pohovor, pri
ktorom je dobkladne preskuSany komisiou starSiclingah ¢lenov. Poradcovia s desiatimi rokmi
poradenskych skdsenosti st oslobodeni od pohovpraddoZenia rezumé zakaziek. Institat tiez prijima
(bez skusok) novych poradcov s malymi alebo Ziadngkdisenogami ako cakat¢éov a pomaha im
absolvova ,3tudijny program kandidatov CMC*. Uspedné ukenie tohto programu kvalifikuje
mladych poradcov k ziskaniu oswedia po troch rokoch poradenskych skidsenosti.

Udd’ovanie licencie
Vydavanie osvetkeni a podobné postupy su dobrtiv® a Uplne v rukach organizacie zaloZenej na

aby dostal povolenie k vykonavaniu praxe, musi aditxo(firma alebo jednotliva osoba) pozidda
oficialnu licenciu a ziskaju. Licencia je pridBovand, poki odbornik splna isté kritéria. Licencia modze
byt odobrata v pripade naruSenia kodexu vykonavaniadeostva. Pridevanie licencii mdze ntana
starosti priamo vladny Urad, alebo je nim pover&leéské zdruZenie, ktoré tak kona pod vedenim a
dozorom vilady.

V Rakusku sa poradcovia, aby mohli pracdyamusia sté élenmi Bundeswirtschaftskammer
(Federalna hospodarska komora) a zidk&nciu, ktora sa prideje, ak spa kandidat uiité poziadavky
tykajuce sa vzdelania a skisenosti a ak uspejsonpiych a Gstnych skuskach.

3.3.1 Vydavanie osved ¢€eni a licencii poradcom v pdsobnosti MP SR

Vydavanie licencii sa vykonava v ramci pésobnosi SR vedena na UVTIP-e v Nitre. K roku 2002
bolo registrovanych 394 poradcov, z ktorych 1/5 BRrnostnici 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 uskutnenédalSie kurzy vstupného adapteeho vzdelavania poradcov,
ktorého @astnici obdrzali ,,Osvetknie o vzdelani*.

Pod’a profesijného zamerania, ktory vyjadruje triediiknostiv databaze poradcov (jeden poradca
uvadza aj via€innosti, v ktorych méze vykonaw@oradenské sluzby), je najvysSie zastlpenie v Y a
32 %, v RV 21 % a v manazmente 11 %.
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4.

POSOBNOST A ROZSAH PORADENSKYCH SLUZIEB

Poradenstvo pre riadeniema svoj pévod v priemyselnej revollcii a jeho kwrest totozné s

korenmi riadenia ako Specifickej oblagtidskej¢innosti a vzdelanosti.

hnutie ,vedeckého riadenia“ — druha polovica 16r&ia;

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

priekopnik - FREDERICK W. TAYLOR (rozhodol sa veragvporadenstvu v riadeni na piny
avazok);

jednu z prvych, mozno celkom prvych poradenskycterfi zalozil v roku 1914 v Chicagu
ECHVIN BOOZ pod nazvom ,Sluzby pre vyskum podnikani

zdsady umenia predé&véok 1917) - HAROLD WHITEHEAD;
poradenstvo v oblasti financovania;

v dvadsiatych a tridsiatych rokoch sa poradensteoriadenie presadzovalo nielen v Spojenych
Statoch Americkych a \f&ej Britanii, ale taktieZ vo Francuzsku, Nemeckigskoslovensku 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 internacioaale svetového priemyslu, obchodu a
financnictva, vytvorili mimoriadne priaznivé prilezitogbre poradenstvo v riadeni a dopyt po
nom. Je to obdobie, v ktorom bola zaloZzen&Su#a poradenskych organizacii, ktoré existuju
dodnes.

Diverzifikacia sluzieb

Aby uspokoijili svojich zakaznikov a prildkali zakdkov z novych odborov ekonomickej a
spolatenskej ¢innosti, vyvinuli poradcovia pre riadenie rézneasdgie, ponukajuce nové Specialne
sluzby, Specializuju sa nadité odbory, alebo naopak poskytuju najrideSim zakaznikom obsiahly
subor sluzieb.

ZvySené kvalifikovanag zakaznika pri vyuzivani poradcov

Mnohé organizacie, sukromné i verejné, sa stalitaskymi expertmi na efektivne vyuZzivanie

poradcov. Vyvinuli si svoje vlastné kritéria a maydre vyber poradcov, kontrolu ich intervencidenie
sa z ich pristupu a hodnotenia vysledkov. Pokradrykporadenstvo dinilo, by nebol moZzny bez tohto
skvalitneného pristupu zakaznikov.

4.1

Rozsah poskytovanych sluzieb
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4.2 Typy poradcov

I. Delenie:
a) Technicky poradca (konzultujuci inzinier),
b) Pravny poradca,
c) Finartny poradcovia a auditori.

II. Delenie:

a) Poradca — generalista (vedomosti v globale malw),
b) Poradca — Specialista (Specialne, detailné ovlaédamblematiky).

4.3 Hlavné typy poradenskych organizacii

1) Velké mnohofunkiné poradenskeé firmy

2) Poradenské sluzby pre riadenie ulfkgch G¢tovnych firiem,
3) Malé a stredné poradenské firmy

4) Organizacie poskytujuce zvlastne technické sluzby

5) Poradenské oddelenia v Ustavoch pre riadenie

6) Nezavisli poradcovia

7) Konzultujuci profesorj

8) Netradini dodavatelia poradenskych sluZiebtato skupina je heterogénna, avSak ma jednu
spolanu vlastnos: jej pévodna a hlavna funkcia je teeiné ako poradenstvo, ale poradenstvo je
posudzované ako lukrativny doplnok k jej vyrobkosiwbam. Tato skupinu medzi inymi tvoria:

» dodavatelia a predajcovia @itacového a komunikaného zariadenia;
» softwarove firmy;
e obchodné a invesié banky, makléri, pofsvne a iné organizacie vo finarom odbore;

e dodavatelia zariadeni a projektov dodavanych ,Hai¢'’k v energetike, doprave,
vodarenstve, zavlazovantalSich verejno-prospesnych oblastiach;

* mnoho inych organizéacii, ktoré premenili svoje int skupiny poskytujuce sluzby pre
riadenie na externé poradenské sluzby.

9) Interni poradcovia -interna poradenska jednotka je takad jednotka, ksaravytvara v ramci
organizacie - poskytuje poradenskeé sluzby inymagédam tej organizacie.

Uspesnul poradenski organizéciu budtcrnsdii predovietkym charakterizéw#eto viastnosti:

1) bude inovativna a pruzna pri vybere a prispésobios@njej ponuky sluzieb, osvojovani novych
schopnosti, Fadani novych vyrobkov a trhov, aplikovani novych tdde intervencie a
reStrukturovani operacii;

2) bude zamerana na vysoku profesionalnu Gfe/efadom na kvalitu sluzieb a Stabnu integritu a
na to, aby zakaznik vzdy dostal to,coeplati.
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4.4 Metddy poradenstva - individualne, skupinové a hromadné

Zakladnymi metddami poradensk&pnnosti, ktoré sa vyuzivaju vo vyspelych a v roougich
krajinach simetddy individualne, skupinové a hromadné

Individualne metdédy su v poradenskeginnosti najdolezitejSie. Predstavuju priamy kontakt
s poradcom, pisomny, telefonicky;

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

1) diagnosticky model diskusisa pouZiva vtedy, keje klient presvetkeny, Ze potrebuje poradcovu
pomoc. V tychto situaciach je klient zavisly nagubsovi. Diskusia je vedena tak, Ze poradca kladie
sam otazky a vyvodzuje zavery;,

2) konzultatny model je z Hadiska pocitov klienta vhodnejSi. Klient ma doprauhipravené svoje
rozhodnutia, ktoré konzultuje a upiiege spolu s poradcom;

3) participacny modelznamena spotmu analyzu problému a spétal pripravu rozhodnuti.

Skupinové metddy maju mnohé prednosti pred metédami individualnyRoradca komunikuje s
malymi skupinami okolo 2@lenov (optimum 8 - 12). Tieto metddy &asto vyuZzivaju vo vzdelavacich
programoch pre dospelych, pri ktorychadtnici Wadaju rieSenie svojich problémov. Medzi ne patria
prednasky, seminare, kurzy, praktické ukazky, ezieua skupinové diskusie.

Vyhody: nizSie naklady, moznéwyuZzitia skisenosti, znalosti, Znosti vSetkycklenov;

Nevyhody:famiarnos a konflikty.

Hromadné metdédy (masmédia)ako je rozhlas, televizia, novinycasopisy predstavuju zakladné
a elementarne metoédy pouzivané na prenos rdznyfonmacii a rad poradcov alebo poradenskych

metod. Celkove su pre uzivite nakladne, avsak ich prediios je dynamicke rieSenie problémov cez
pruzny komunikany systém. Medzi ne zatajeme teletexty, osobné §tece, videoldaje a internet.

4.5 Marketing poradenskych sluzieb
Poradenska firma moze existé\eaprosperovaiba vtedy, ak si vie ziskaa udrzd klientov.

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

2) nachadzanie klientov,

3) identifikacia poZiadaviek klientov,

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

6) starostlivog o ziskanych ,dobrych® klientov.

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

O neochota prizng Ze sluzby poradcu su potrebné,

O pochybnosti o kompetencii poradcu a jeho integrite,
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O obava, Ze sa firma stane zavislou od konzultanta,
O obava z neprimeranych honorérov za poradenskéysluzb

Zakladneé principy uspesného marketingu poradenskygttzieb

nepropaguijte ta;o nemoézete poskytiiy

neprezentujte svoje sluzby nepresne,

necierujte inych konzultantov,

nezabudajte, Ze sa snazite umig’stai trhu profesionalny servis,

shazte sa dosiahtfivovnako vysoku technick( Urovenarketingu ako aj poskytovanych sluzieb,

g o g oo a

klientove potreby a Zelania majutbgtredobodom vSetkych snah marketingu.

Techniky marketingu poradenskej firmyJéelom tychto technik:
O nie je predaj jednotlivych zékaziek,

0 ale vzbudzové zaujem potencialnych klientov o poradensku firmej, produkty a vytvara
prileZitosti na nadvazovanie kontaktov s tymitektimi.

Preh’ad pouZzivanych technik
0 vyuZivanie referencii,

O odborné publikacie (odborrdénky, prilezitostné publikacie a prospekty, peit&d vydavanie sprav,
vyber média),

vzt'ah k verejnym informénym prostriedkom (spravy alebo informacie pré)tla
manazérske seminare, konferencie, workshopy,

Specialne informéné sluzby,

inzercia (reklama v tta, v rozhlase, v televizii, poStou, vystavy),
profesiondlna a spatenskaiinnog’ poradcu,

dobrovd’na spoldéenska praca,

adresére,

reakcie na dotazy,

aloké&cia kancelarie,

g g aooaogaauaaaa

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 ,prt&den svoje sluzby.

Kontakty zaloZzené na referenciach a odpdaiiach
M6Zu ma’ takéto formy:
O buduci zdkaznik poziada o termin schédzky,
O spolany obchodny priafiepredstavi poradcu budicemu klientovi,

0 poradca ziska mena potencialnych klientov od shgtarych zakaznikov.
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Reakcia na Ziadaso predlozenie navrhov

Ak sa poradca rozhodne uchadzasa o vypisany projektmal by vyvin@ vlastny takticky postup s
cielom zvtazit. Napriklad poradca, ktory je odborne maximalne getantny, ale zdkaznikovi neznamy,
si musi polo#i tieto otazky:Co mézem v najblizSonsase podniknt} aby som sa dostal do povedomia
nového a délezitého zakaznika? Mézu mi v tom pahndaji predchadzajici zdkaznici?
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5. PORADENSKA ETIKA

Schopnosti poradcu ovplyeva® agropodnikatéa zavisiaciasta@ne na rozvoji komunikanych a
informanych technoldgii &iastaine aj od vysledku upladvania spoléenskych vied v poradenstve.
Tato schopnasmbze by vyuzivana tak v zaujmiadstva, ako aj profiudstvu samotnému. Poradca musi
byt za svojetiny zodpovedny. Kazdy poradca je konfrontovanywkami etiky.

Spravanie poradcu jastokrat ovplysiované organizaciou, v ktorej pracuje, agropodnikatepre
ktorych pracuje, svojimi kolegami, profesionalnyhudnotami, v medziach ktorych bol vzdelavany, ako
aj SirSou spolénog’ou, ktorej je stiag’ou.

Obréazok:Stvorec poradcovej lojality

Agropodnikatel Spoloc¢nost

Poradca

Profesia Organizacia

Stvorec lojality poradcu vychadza z Proostovychnatizov. Kazda z tychto skupliudi méa svoje
predstavy o poradcovi, ako by sa mal spfawde tieto predstavy nemusia vzdy Uplne harmoraZzov
Skupina, na ktorej bude poradimstokrat zavisly¢o sa tyka hodnét &asta:ne aj moci, sa méze l{Sod
inych.

5.1 Idealna predstava c¢loveka o spolo ¢nosti

V minulosti sme predpokladali, Ze aplikacia vedyoauaticky vedie k zdokonaleniu nasho Zivota.
Moderné asociacie medzi vedou a blahobytom \edii k tomu, Ze su presv&hi o tom, Ze nevedecké
pristupy su dokonca lepSie. NeZdime tento extrémny nazor. Veda bola v dejinfgtistva viacej
vyuzivana v jeho prospech ako proti jeho zaujmoleapf. oSetrovanie proti burinam v rastlinnych
porastoch a hmyzu a chorobam chemickym postrekcendmihej strane to vSak viedlo k objaveniu sa
rezidui tak v p6de, ako aj v mése zvierat, ktorgksiglivé prd’udsky organizmus.)

Permanentny ekonomicky rast bol ajelo mnohych vyspelych spaioosti, ato aj za cenu
likvidécie prirodnych zdrojovClenovia tychto spoknosti sa chcu podiat’ na vyhodach. Odmietaju
vSak tlak veduci k nevyhodam. Napr. ochrana Zivimbngrostredia, vyuzivania elektrickej energie, ...

Odpovel’ na tato zakladn( otazku, ako aj skvalitnenie zdrawredZzenie veku méoze tiw roznych
spolanostiach rdzne zodpovedana. Do Uvahy tu prichadgajizne kultiry a poradca ich musi oviada

Stresy a velhjSie produkty moderného priemyselného rozvoja @meéisé rasticim vedomim, ze
bohaté krajiny pokraiju v trende, Ze sa stavaju bohatSimi, fatia mnohé chudobnejSie krajiny
zostavaju chudobnejSimi. Vedie to vlastne mnoHyeh k tomu, Ze zanechavaju normy a tradicie svojich
spolanosti (napr. spoluzitie bez sobasa).

Jednym z cibov poradenského vzdelavania a osobného rozvojausty,kktoré rozSiruju osobnu
autondémiu so zvySenim osobnej slobody pri tvortastrlych rozhodnuti. Nesmieme v3ak zabtidié
naSa vysSia sloboda pattaslobodu inych.
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Popul&na kontrola a planované r@divstvo su doélezitou $as'ou mnohych krajin. Ulohu tu
zohravaju osobné normy a tradicie. Na vidieku jgkemn ma’ vel'a deti, je to zdroj pracovnej sily, avSak
tieto sa nedokazu uziiVznika tu zlozita uloha pre poradcov.

5.2 Lojalita

Zostane poradca pracave urtitej poradenskej organizacii?
Ano, ak poradca povazuje ciele za spravne atakajge pouzivané metddy za korektné.
Samozrejme bude htao Gvahy moznassamotného osobného rozvoja.

Rozsah, v akom poradi sa poradenstvo pokuSa Zndémiktaru spoldnosti, je dolezitou otazkou
etiky. Poradca musi pozorne sleddwwvojho budiceho zamestnavate Napr. v tom, Ze kto su jeho
zakaznicigi sa vobec dokazu vyrovtig pracou v witych podmienkach.

Poradca, ktory mdéze ovplyreva® malé zmeny v rozvoji praci Vieej medzinarodnej organizacii,
akou je napr. Svetova banka pravdepodobne dosiay$&u mieru spokojnosti, ako ten, kto bude
pracovd v malej dobrovbnickej organizacii, kde sa ciele takmer zhodujéh®josobnymi idealmi.

5.3 NajlepSi spésob ako pomaha t

Aby sme sa rozhodli, akym spésobom najlepSie potimmarovi, poradca si to musi premyslig
vtedy, kel si vybera svojho zamestnavie Pomocnym procesom mozef'taj odpove na nasledovné
otazky:

. Ktoré problémy ohrozuju agropodnikés®

1
2. Aké kritéria sa pouzivaju na vyhodnotenie altenfati

3. Co spravi poradca ak st poznatky o cieli, ktory gadwsiahntilen ¢iasta&ne zname?
4

. Aky stupei strachugi rozruSenia ma poradca prejé®i

5.4. Vztahy

Northousg(1992) uvaZzuje o Styroch dimenziadétoré su délezité vo ¥ahu medzi profesionalmi pre
starostlivog o zdravie a ich pacientmi:

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

2. NembZzu by paternalistickymi. To znamen4, Ze maju poskytiedn taki pomoc agropodnikditei, o
aku stoji. Aleco by mali robf’, ak si farmar neuvedomuje, Ze ichéasna cesta v agropodnikani
spbsobi vazne problémy pre nich samotnych v budiicno

3. Mali by podporové autonémiu agropodnikdiev, aby boli schopni rozhodozaami za seba ak chcu
v buducnosti rozvintisvoje podnikatiské subjekty. Ale&o by mali rob’ agropodnikatelia, k& ich
Ziadaju vykoné vazne rozhodnutia? Je paternalistické pot/eda agropodnikatelia by mali urdbi
toto rozhodnutie samotni? Zakaznik musi vykomahodnutie sam za seba.

4. Musia by cestni, aleto sa stane, ak povedia, Ze su presseilo tom, Ze agropodnikatelia stratili
sSvoje peniaze preto, Ze nie st dobrymi podnikai@ Povie im to otvorene, alebo si to necha praseb
a bude tvrdi opak? Pri tychto situaciadasto vznika konflikt.

Ind je zasa otazka: Kto rozhodne otom, Ze ktofarnmacia je déverna a ktord nie: Poradca alebo
zékaznik?
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5.5 Zmena Struktdry spolo €énosti

Tu je potrebné odpovetlama zakladnu otazku: V akych podmienkach a smerakykn zmenam by
mal poradca spolupraco/@ri meniacej sa Struktlre spotmsti v prospech agropodnikéa® Odpove
na tato otadzku zalezi od toh#,ste ochotni zmeditato Struktdru prostrednictvom konfliktov, aleleml|
poskytovanim rady.

V prvom rade je potrebné analyz@vatruktiru spol®énosti. Musi rozmy&at’ aj nad tym, Ze aké
metody pouzije pri planovanej zmene. Zapoji sa .najwr Strajku? PO6jde poradca &vosvojim
nadriadenym, hoci ti o tom ani nevedia?

5.6 Kodex etiky

Tento kodex vytyuje vo vSeobecnych terminoch normy profesionélrsgravania, ktoré satakava
od poradenskych firiem pre riadenie v pomere k mtencialnych klientom, kolegom¢lenom
pribuznych profesii a verejnosti.

Eticky kodex ma na rozdiel od noriem profesionalpegxe prikazovaciu povahu. Sluzi ako zaklad
pre disciplinarny postih, ak spravanie @ana firmy klesne pod poZzadované normy, ako sardojel v
kodexe.

1. Hlavné zodpovednosti ¥oklientovi;
2. Dohody s klientom;

3. Honoréare Gétované klientovi

5.7 Podnikate I'ska etika

Podnikatéska etika je formou aplikovanej etiky, ktord saoslednych desaociach vyvija v celom
svete obrovskym tempom. Prezentuje ekonomiku zaloba humannom principe, ktory zdamage, Ze
ekonomické aktivity by nemali lfyjednostranne orientované na zisk, alé’undi. V podnikatéskej etike
ide o skimanie ekonomickych aktivit na zaklade ldébdn

Etika podnikania zakiuje mravné zasady a normy, ktoré usio@r spravanie vo svete podnikania.
Ci je spravanie spravne alebo nespravne, etickéoateltické ¢asto utuje verejnog prostrednictvom
medialnych prostriedkov, zaujmovych skupin a podtdiskych organizacii a tiez prostrednictvom
osobnej moralky a hodnét jednotlivcov.
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6. METODY OVPLYVNUJUCE SPRAVANIE LUDI

Ak chce vlada zmetii niektoré stranky spravania sa obyVatea, ¢asto uplaiuje ekonomické
nastroje, ako napr. dotacie, ale ajo\ee zakonyCasto ich vSak kombinuje s poradenskymi metddami.
Medzi metddy poradenstva, ktoré ovpiy spravanie jednotlivca sa zdxgu nasledovné:

6.1 Povinnos t

Moc sa presadzuje prostrednictvom autorityd’ kedna osoba nuti ind osobu, aby daeurobila.
Osoba nutiaca int osobu k tomu, abyoiarobila, musi dgat’ nasledovné podmienky:

O musi md dostaténl moc;

O musi vedi€, ako dosiahnticiel’;

O musi by schopna skontrolovagrisluSnu osobu, A& sa sprava pdé jej pokynov.

V relativne kratkom¢ase sa da zmehispravanie mnohycliudi. Tato metdéda nevyhovuje v tom

pripade, k& sa vyzaduje iniciativBudi, pretoZe je zaloZena na sankciach. Vyuzivazdravotnictve, v
doprave, pri ochrane pody pred erdzigipri ochrane vody.

6.2 Zamena

Tovary alebo sluzby si vymiaju jednotlivci alebo skupiny. Podmienky nevyhnutkéakejto
vymene musia zodpoveditomu, Ze:

O kazda strana vymenného procesu povazuje transa&eiyhodnu pre seba;

0 kazda zo zéastnenych stran ma sluzby alebo tovar, ktory pgeadwhy @&astnik procesu
vymeny;

0 kazda zo stran mbze predsvojucag’ len v takom pripade, Hed6jde k vymene tovarov alebo
sluzieb, alebo si vzajomne doveruji, Ze vymena @jatastane.
Vymena nemusi hyvzdy cestna a efektivna. @as ma jedna zo stran tendenciu poskstrel tovar
tak malo, ako sa len da.

Poradenstvo upozorni aj na nevyhoilyjskalia niektorych obchodnych transakcii.

6.3 Rada

Poskytuje sa pri rieSeniditeho problému. Poradca ju mbze poskytoke vtedy, kd”:
1. vie dos’ o agropodnikat®vej situacii, ma primerané informécie, aby sprawyezil dany
problém;

2. agropodnikateddveruje, Zze mu poradca pomoze,
3. agropodnikat ma dostaténé prostriedky k dispozicii, aby zrealizoval radwgzicu.

Poradca je zodpovedny za kvalitu svojej rady.

Priklady:
O poradca — agropodnikdte

O lekér — pacient.
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6.4 Otvorené ovplyv rfovanie vedomosti a postojov agropodnikate  la

Tato metdda sa pouZziva vtedydkeoradca:
1. je presvedeny o tom, Ze agropodnikatelia si svoje problémyyrieSia sami;

2. si mysli, Ze agropodnikdtedokdze zvladni rieSenie problému len vtedy, ak budetmaéac
vedomosti;

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

5. mdézZe uplatri vzdelavacie metdédy k tomu, aby bol poznatok odawgd resp. aby sa zmenili
postoje agropodnikaitev;

6. je pripraveny spolupracova

Touto metédou sa dosahuje dlhodoba zmena sprawéatse k tomu, ako metddu pouziva

6.5 Manipulacia

Agropodnikaté si nemusi by vedomy toho, Ze je manipulovany, a to vtedyke
1. sme presvatkni o tom, Ze treba zmérspravanie agropodnikdte ugitym smerom;

2. predpokladame, Ze nie je nevyhnuttiédokonca je nezelateé, aby uskuinil svoje vlastné
rozhodnutie;

3. kontroluju sa techniky ovplyiujuce agropodnikatev bez toho, aby si toho boli vedomi;
4. agropodnikatelia neoponuju &domu, aby boii takymto spésobom ovpiywani.
Poradcovia preberaju zodpovediiazsa dosledky svojho postupe Poradca must ma zreteli ten

najuprimnejSi zaujem agropodnikbdea neuprednasbva’ svoj vlastny zaujem. Mnohé spofmsti v
ramci poradenskejnnosti uprednosiuju svoj vlastny zaujem.

Ulohou poradenstva je upozaofma slabé stranky, napr. finarych institdcii,éi fiiem zabezpéujicich
predaj techniky.

6.6 Poskytnutie prostriedkov

Tato metdda mbze Byplatnena za predpokladu nasledovnych podmienok:
O agropodnikate chce dosiahnuurcity ciel’, ktory povaZzujeme za vhodny;

O agropodnikatt nema k dispozicii prostriedky k dosiahnutiu tobte’'a a nechce podstdpiiziko
s ich vyuzivanim;

0O poradca ma k dispozicii tieto prostriedky a neciddedaiasne ale natrvalo spristupfiarmarom.
Takymito Specifickymi prostriedkami v poohospodarstve su napr. kratkodobé a dlhodobé tvery

Poskytnutie prostriedkov méze tbyprechodnym opatrenim k motivovaniu agropodnikate aby
pristapili k inovaciam.

Poradcovia mdzu pomahari vypisovani Ziadosti o dotécie, GUvery, vypraamie projektov.
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6.7 Poskytnutie sluzieb

Jedna sa o vykonanie sluzby namiesto agropodiigate

0 poradca disponuje poznatkami alebo prostriedkatorgkdokazu zabezpi@ Ulohu lacnejSie alebo
efektivnejSie;

0 suhlasime s agropodnik#iben, Ze tuto Ulohu treba spréyi
0 sme pripraveni tuto ulohu vykoha

6.8 Zmena spolo éensko-ekonomickej Struktury
1. zékaznici sa nedokazu optimalne sptawsli prekdZzkam v spol@nskej a v ekonomickej
Strukture;
2. poradca je presvédny, Zze zmeny budu osozné (FAO);
3. poradcovi je umoznené pracovatychto podmienkach;
4. poradca pritom vyuziva svoju moc alebo svoje prééamie.
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7. PORADENSKY PROCES

7.1 Vstup

Vstup je Gvodna faza akéhdkek poradenského procesu. V priebehu vstupu sadparao
zakaznikom spoznavaju, snazia sa 0 sebe navzajawedi@® ¢o mozZno najviac, prediskutota
a definova problém.

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

7.1.1 Pogciato €né kontakty

Vo v&Sine pripadov zédkaznik ako prvy nadviaZze kontakt.

Prvé schodzky

Prvé schddzky daju prilezitbgiska’ zakaznikovu dbveru a uretma neho priaznivy dojem.
- zhroma#’uje zakladné orientaé Udaje o zakaznikovi;

- poradca by mal podnecavaakaznika, aby hovoril hlavne on.
Pokid’ sa jedna o _honorarakaznik méze vedigkolko si poradcovia &tuju za svoje intervencie a

pozna pouzivané sadzby. Ak tomu tak nieje, poradca bodsie zvazt', v ktorej etape vstupnej faze by
mal poskytné tuto informaciu zakaznikovi.

Dohoda o tom, ako postupora

smernice pre predbezné stanovenie problému;

zadznamy a informacie, ktoré treba poskytnu

kto by mal by kontaktovany a kedy;

ako uvies poradcu;

postoje pracovnikov k zalezitostiam, ktoré je trpbaddf;

kedy uzatvoti predbezné stanovenie rieSenia a ako pretitg@irhy zdkaznikovi;

g o uagoaaaaQ

zaplatenie za stanovenie rieSenia.

7.1.2 Predbezna diagnéza problémov

Aby mohol poradca objednavkucasi musi presne vedie¢o od neho zakaznikcakava. Preto v
priebehu Gvodnych stretnuti poradca povzbudzujezéka, aby poved&b najviac o tom, ako on sam
vidi problém, ktory je potrebné vyri¢si

Rozsah diagnozy

Ucelom predbeznej diagndzy problému nie je navftopatrenia k rieSeniu problému, ale definbva
a naplanové poradensku objednavku alebo projekt, ktory bud€ taky (Einok. Predbezna diagnoza
obmedzuje svoj rozsah na rychle zhromazdenie ayamatdkladnych informacii, ktoré su pad
skusenosti a Usudku poradcu potrebné k spravneohopeniu problému.

27



7.1.3 Plan zakazky

O v priebehu Gvodnych kontaktov a naslednej predijafiagn6ze naplanovaobjednavku;
O ¢o urobt’ a za akych podmienok ponukhpomoc;

O stratégie objednavky;

0O casova postupn@s

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

2. Vorba cidov,
3. Faza objednavky a harmonogram,
4. Definicia ulohy.

Je potrebné navrhrijpresné opatrenia:
O akécinnosti vykona zékaznik alebo poradca;

O kto pripravi aké dokumenty;

O aké budu pouzité stretnutia, pracovné timy, projktskupiny afalSie formy skupinovej prace a
kto sa v nich bude angazaya

O aké sa uskutmia Specialne Skolenia a infortime ¢innosti.

Planovanie zdrojov
1. zdroje, ktoré zaisti poradca,;

2. zdroje, ktoré zabezpezakaznik.

7.1.4 Navrh pre zakaznikov

Navrhovana objednava byva spravidla popisana v rdekte, ktory sa zakaznikovi predlozi na
schvélenie a rozhodnutie. M6Ze ddst@zne nazvy: sprava o naleze, technicky navrhjegtovy
dokument, projektovy plan, navrh zmluvy a pod.

Casti navrhu

Vo v&Sine pripadov sa navrh zakaznikovi sklada z nagleidh Styrochtasti:
1. c¢ag technicka,

2. ¢ag Stabna,
3. ¢ag’ poradenského zazemia,
4. cad finarcna.
Poradca moéze niatandardny popis svojich obchodnych podmienok.
Pokid sa jednad o _honoraw mnohych krajinach poradcovia zd&fagl, Ze ich honorar predstavuje
primeranud taxu za §fkové profesionélne sluzby, a teda seom nevyjednéava.
Co nie je zahrnuté v navrhu:
O interné déverné poznamky,

O predstavy o pristupe.
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7.1.5 Poradenska zmluva
Tri hlavné formy uzatvarania zmlav sa Ustna doh@dsomny suhlas s dohodou, pisomna zmluva.

Ustna dohoda

Podmienky:
O poradca a zakaznik sulei zbehli v profesionalnej praxi;

O dbveruju si, poznaju sa;
O objednavka nie je tak Vka a komplexna.

Ustna dohoda s#astejsie pouziva pri opakovanych objednavkach akowjch zakaznikov.

0 Pisomny suhlas s dohodou;

O Pisomna zmluva vyZaduje zakon, zakaznikove vlastné predpisygjaérorganizacie, medzinarodné
agentary, sukromné podniky.

7.2 Diagnéza

Diagnoza je prvou plne fukou fazouUéelom diagnézy je zvnutra skimaproblém, pred ktorym
stoji zakaznik, identifikoua faktory a sily, ktoré problém spdsobuju a pripfaviSetky potrebné
informacie pre rozhodnutia, ako orientéyaacu k vyrieSeniu tohto problému.

Diagn6za mo6Ze dokonca viek zaveru, Ze problém nieje mozné vyriediebo Ze nestoji za Usilie o
vyrieSenie.

7.2.1 Koncep €ény ramec diagnozy

Poradca si musi uvedomava&o sa ma v priebehu diagnozy zistpreukazg, vyskusd a overt’. Musi
uvazi, ¢o by malo by kone&nym vysledkom tejto fazy, na zéklade ktorého budéctmprejs’
objednavka dd’alSej faze. Do toho patri vymedzenie:

O problému,
O pricin problému,

O inych podstatnych ahov,

0O zakaznikovho potencialu vyri¢gproblém,
O mozneho smerdalSej akcie.

7.2.2 Zist'ovanie skuto éného stavu

Poradcovia potrebuju ztyay patet Udajov, aby si urobili jasnu predstavu o sitij@mspeli k presnej
definicii problému a uviedli svoje navrhy votiahu k skuténosti.
Organizacia a usporiadanie udajov

Pripravna praca pre zhrondddvanie Udajov obsahuje rozhodnutie o organizaciisporiadani
Gdajov, ktoré sa prijimaju na ko vyuzitie tdajov, Typické zoskupenie su:

O pre udalosti - ¢as, p@etnos, rychlog’, trendy, préina, dosledok;

O pre Pudi - vek, pohlavie, narodnosstav, kvalifikacia, zamestnanidzla sluzby, zarobok;

O pre vyrobky a materialy - vel’kos’, hodnota, technicka charakteristika, zdroje pmejed vstupy,

vystupy, procesy a postupy.
29



7.2.3 Zdroje a spbsob ziskavania faktov

Zdroje udajov

Udaje poradcom st dostupné v troch forméch:

a
a
a

zadznamoch,
udalostiach a podmienkach,
spomienkach.

Ktorykol'vek z tychto zdrojov méze Bynterny alebo externy.

Prieskumy postoja zamestnancov
O pri pozorovani operacii a procesov,

O pri pohovoroch $ud'mi a vSetkychtalSich kontaktoch so zakaznikmi a ich Stabom.

7.2.4 Analyza faktov

Udaje nemozno pouzbez analyzy, ktorejdel presahuje vyskum a hodnotenie. Pre skisenélanlpoje
analyza a syntéza skdtee rubom a licom jednej mince, a preto ich aplilaif@asne.

7.2.5 Spéatna vazba na klienta

Spéatna vazba je vah, zaloZeny na skutonej spolupraci medzi klientom a poradcom.

Spatna vazba poskytuje klientovi informacie, ktov@zu:

a

a
a
a

povedd mu ni€o nove a vyznamneé o jeho organizacii;
informova’ ho o pristupe, ktory zvolil poradca a dosiahnupmkroku;
zvySit’ aktivny podiel klienta na rieSeni uloh;

pomdoad poradcovi zotrvé v spravhom smere alebo, v pripade nutnosti, ztmenientaciu
skimania.

Ukonéenie diagnostickej fazy

O Ukoncenie diagnostickej fazy je vyznamnou prileZftms pre spatna vazbu.

O ESte pred predloZzenim diagnostickej spravy moézZzeadquar dospié k nazoru, Ze bude uziné
navrhnd@ najmenej jedno stretnutie k preskiimaniu hlavnyasiahnutych poznatkov.
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7.3 Planovanie akcie

Tato faza zatia vypracovanie jedného alebo viacerych rieSenindistikovaného problému, Viou z
alternativnych rieSeni, predloZenie navrhov klight® pripravu na implementaciu rieSeni, ktoré Klien
prijme.

Je vémi ddlezité, aby zapojenie klienta pri planovantgiakbolo eSte aktivnejSie ako v diagnostickej
faze. Existuje pre to niekko dévodov:

1. rozsiahla koncefma, projektova a planovacia ;

2. planovanie akcie vyZaduje mobilizaciu najschopiegjdiudi a previerku vsetkych dobrych
napadov;

3. zamestnanci klienta sa mézu Znau mierou podikat’ na projektovani a planovani prace pod
odbornym vedenim poradcu,;

4. (cag’ na planovani akcie poskytuje klientovi nova Sk@dilezitosti na ziskanie vedomosti.

7.3.1 HPadanie predstav o moznych rieSeniach

Klient otakava, Ze poradca najde a dogdmajlepSie rieSenie problému. Coen je identifikova
vSetky zaujimavé a pripustné alternativy.

VyuZzivanie skdsenosti:

O predchadzajuce poradcove objednavky;

poradcove zaznamy a dokumentacia o organizacii;

spolupracovnici v zadavdtkej organizacii, ktori uz pracovali v podobnyclipienkach;
odborna literatura;

vyrobcovia strojového zriadenia, ktori mézutiwgpracované zlepsenia;

Qo aaQ

pracovnici v inych Gtvaroch zadavigke] organizacie, ktori moézu mhanalosti o witom
procese;

O organizacie, ktoré su pripravené potisk o svoje skusenosti.

Tvor¢ie myslenie

Tvorcie myslenie je vzajomné prepojenie veci a mySliedeko delom je objaw alebo vypracoua
nieco nove.

Techniky tvotieho myslenia zakiuja:

Brainstorming. Jedn& sa o prostriedok ziskanidkého mnoZstva ndpadov octitej skupinyludi v
priebehu kratkej doby. Typickym prikladom je skupiB-12T'udi, ktori sa zaoberaju problémom a
prindSaju napady v uvolnenej atmosfére. Je to AajgfBia a najrozSirenejSia metdda. Jej hlavnou
nevyhodou je, Ze sa hodnotia vSetky myslienky.

Synektika. V tejto metdde, ktora je podobna brainstorminga, pgoblémom zaoberd skupina
priblizne 9Tudi. Klient, o ktorého problém sa jedna, ho vydvatltastnici predkladaju navrh na jeho
rieSenie. Po niektkych minatach klient navrh analyzuje, g@m sa najskér vyjadri ku kladoch a potom
k nedostatkom.
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7.3.2 Vypracovanie a hodnotenie alternativ
O idedlne alternativy sa vyskytuju zriedka, va:siae pripadov vznika nutnbgporovna pozitivne a
negativne désledky nieRikych alternativ;

O pocet kritérii je vysoky: utité zakladné kritéria spinaju vSetky alternatiwyadSie kritéria je potrebné
preskumg;

0 kvantifikova’ niektoré dolezité kritéria (hlavne ekologické,cigdne,’'udské a politické kritéria);
O vnasa to do hodnotenia silny subjektivny prvok.

7.3.3 Predlozenie navrhu akcie klientovi

Akonahle sa praca na navrhoch akcie a hodnotesinaliv dostane do pokiiho Stadia, musi
poradca zva¥ikedy a akou formou poda svoj navrh klientovi.

Poradca predkladad spravu o postupe prace a likek@t v priebehu objednavky konzultuje s
klientom d’alSi postup, takZze predloZenie kdmgch navrhov neprindSa vlastne: move. V podstate
dochéadza k zhrnutiu a potvrdeniu informacii, ktdtent ziskal z predchadzajucich hlaseni a inych
kontaktov s poradcom.

Prezentacia navrhu

Véacsina poradcov predklada navrh radsej ustne s podgmisomnych podkladov a audiovizualnych
pomdcok.Casto sa vyZaduje kombinacia pisomnej a Ustnej ptézie.

Rozhodnutie

O tom, aké rieSenia sa zvoli a pouzije, rozhoddjenk a nie poradca. Rozhodnutie prijaté k
poradcovym navrhom moéze tyodkou za objednavkou, ak su navrhy prijaté namdakia alebo
neskorsSiu implementaciu a klient sa chcetyppace sam. Toto rozhodnutie bude akymsi uvodom k
dalSiemu kroku v objednavke, poKiala klient prednastomu, aby mu poradca s implementéaciou
pomohol.
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7.4 Implementacia

Implementacia je spojené Usilie poradcu a klienta.

V pripade, Ze neddjde k implementéacii, poradengioces sa neda povazavaa ukoreny. Taka
situdcia nastéva, ak klient neakceptuje poradcavehy na konci fazy planovania akcie.

Mbze tiez dojs k tomu, Ze poradca nenajde pre problém svojhamtdiéiadne rieSenie. Je mozné, zZe
danym spdsobom formulovany problém nema rieSerdggr(nvytyteny cié¢’ bol prilis ambiciézny a
nerealisticky).

7.4.1 Uloha poradcu pri implementéacii
Poradca sa nemusi&stnt’ implementacie:
1. akje problém relativne jednozimg,

2. ak spol@na praca v priebehu diagnostickej faze a faze plma akcie ukaze, ze klient uziva
dobre chape problém a je schopny zvladmplementaciu sam.

Nasledujuce opatrenia moézu zaisfporadcovu g na implementécii pri fiasnych vyhodnych
financnych podmienkach pre klienta:

O v priebehu implementaej faze bude postupne redukovan&’ke«’ poradenského tymu
pracujuceho u klienta;

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

0 poradca sa v priebehu implementacie bude zathemgoroblematickymi ilohami a ostatnu pracu
prenecha klientovi;

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

0 poradca bude k dispozicii, aby zasiahol, len nenkéive vyslovné Zelanie.

7.4.2 Planovanie a sledovanie implementécie

Program implementacie by mal vymetizZkontrolovaténé a pokif mozno zmeratmé vysledky
jednotlivych aloh, operacii a krokov, ktoré su gdiné pre sledovanie.

7.4.3 Vzdelavanie a rast odbornosti pracovnikov kIl  ienta

Spojenie medzi poradenstvom a ¥jau je logické a prirodzené. Obidwenosti maju rovnaky
koneny cid’ - zdokonalf nie¢o - a navzajom sa podporuju. U¢giny fungujucich objednavok sacité
vzdelavanie a rozvoj odbornosti pracovnikov kliept@dvida v pracovnom plane. Moéze tmaela
r6znych foriem a ich objem sa |iSi od pripadov ipadu.
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7.5 Ukon éenie
Kazda objednavka alebo projekt musi lmkonteny, akonahle bol dosiahnuty jehdelia pomoc
poradcu uZ nieje potrebna.

Poradcov odchod znamena, Ze praca, na ktorej sa’pbd
O bola dokokena,

O bude prerusena,
O bude pokréova’, avSak bed’alSej pomoci poradcu.

7.5.1 Cas odchodu

Zvolit spravny okamzik k odchodu f@sto problematicke, avSak ak sa urobi chybné ronitas
modZe by zmareny dobry wah a ohrozeny Uspech projektu.

Planovanie odchodu
Niektoré objednavky sa ko prilis skoro. Je to v pripade, Ze:
O poradcova praca na projekte sa nedala dékpn
O klient precenil svoju schopnbsikortit’ projekt, aj napriek tomu, Ze bol dostate vySkoleny;
O klientov rozp@et neumoi#uje ukoréenie projektu;
O poradca ma naponahlo,ciaa novl objednavku.

V pripade, Ze objednavka kiimeskor nez je potrebné sa vyskytuje rovnéksto. K tomu dochadza,
ak:

1. poradca sa pusti do technicky narého projektu skér, ako sa uisti, Ze klient je w8hky, aby po
nom prevzal pracu;

2. praca je vymedzena nepresne a v priebehu objedrsavéipjavia nové problémy;
3. poradca sa snazi zos@lhSie ako je potrebné.

7.5.2 Hodnotenie poradenského procesu

Dimenzie poradenského procesiktoré sa maju hodndati

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

O Bol projekt objednavky jasny, realisticky a primeyas olfadom na klientove potreby a
konkrétnu situéciu?

O Poskytlo pévodné vymedzenie i a vstupov dobry ramec a dobré vedenie pre plan
objednavky? Boli ciele dostatoe nargné, ale nesplnitmé?

O Bol stanoveny poradensky Styl riadne vymedzenydipkeitovany a pochopeny? Bdludia
informovani o svojich tloh&ch a zodpovednostidina z&iatku?

2. Kvantita a kvalita vstupovHlavné otazky su tieto:
O Poskytol poradca tym poZzadovanefkesti, Struktury a kvalifikacie?

O Poskytol klient zdrojeludské a in€) potrebné na realizaciu objednavky?
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3. Pouzity poradensky modus (Styhllavne sa pytaju:

O Aky bol charakter vgahu poradca/klient? Panovala atmosféra vzajomné&uwhgpenia,
vzajomnej dévery, Ucty a podpory?

0 Bol pouzity spravny poradensky modus (Styl)? Baspisobeny klientovym schopnostiam a
upraveny na konkrétnu ulohu? Boli vyuZité vSetkiyjgaitosti na zvySenie klientovefdsti na
rieSeni uloh?

4. Riadenie objednavky poradcom a klientotdodnotenie kladie nasledujuce otazky:
O Bol povodny projekt dostatoe pruzny?
O Ako objednéavku riadila a podporovala poradenskaifcia?
O Ako objednavku kontroloval a sledoval klient?

7.5.3 DalSie nasledné sluzby

Ak je poradca presveédny, Ze nasledna sluzba je v klientovom zaujmera@ee klientovi ponukrtueste
nieco naviac, navrhne to vo svojej zavarej sprave.

7.5.4 Zavere€na sprava
Pred objednavkou a pas jej realizacie obdrzal klient nidk® poradenskych sprav:
O spravu, opierajucu sa o rychly diagnosticky prieskuktorom bola objednavka navrhnutg;

O spravy o postupe prac, ktorychged a rozsah sa réznia v ktorych mohlt'mavrhnuté Gpravy vo
vymedzeni problémov a planov realizacie objednavky;

O spravy a dokumentacie spojené s odovzdavanim navihétorych mal rozhodnUklient eSte
pred implementaciou.

Ked poradca odchadza zo zadavskej organizacie, vydava zavéné spravu, poukazuje na
skutatny prinos implementacied@ by mal klient podnikntia¢oho by sa mal vyvarovas buduicnosti.
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8. PORADENSTVO PRE RIADENIE MARKETINGU A ODBYTU

Poradenské& praca, ktorejéca@’ou su klientove marketingowénnosti, sa v niekikych smeroch [iSi
od prace zaoberajucej sa inymi funkciami. Prave arketingu firma prichadza do styku s nezavisle
existujucimi vnutornymi entitami (konkurenti a zakéci). Samotné prezitie firmy zavisi na tom, ako
dobre sa jej dari prispdsobaviahovym podmienkam, ktoré tieto entity ovpiyju.

8.1 Urove fi marketingovej stratégie

Vyhodnym vychodzim bodom je klasifikacia zakaznigoerientacie vztadom k trhu. Sa zname tri
klasifikacné typy: orientacia na vyrobok, orienticia na vyr@borientacia na trh. Vo firme orientovane;j
na vyrobok sa kladie déraz na samotny vyrobok,atat vo firme orientovanej na vyrobu sa pri
navrhovani alebo modifikacii vyrobku berie na zfgbeedovSetkym to, aby vyroba bola jednoduchéa a
lacna. V oboch pripadoch sa vyznam trhu ignorugb@lpotlguje. Vo firme orientovanej na trh sa
rozhodnutia opieraju o analyzu potrieb a poziadatrieu. Ci¢om je vyuZi’ moznosti, ktoré trh ponuka.

8.2 Marketing a predaj

Pre dosiahnutie tohto die je vémi dbolezité pre spolmog’, aby mala spravne znalosti o trhu svojich
produktov a o svojej internej a externej organizmai. Tento cie by malo realizové marketingové
oddelenie, ktoré pomdze definaveharakteristiky produktov spalonosti a bude schopné determinbva
mozny obrat z predaja, komunikaciu spwlosti a produktov s jej priamymi klientmi a kamgmi
spotrebitémi, rovnako ako aj napomaheealizova celkovi marketingovu stratégiu.

8.2.1 Produkt

O Aka je hlavna charakteristika produktu (-ov). ktoigkto chce uvigsna trh?

O Ktoré su to produkty a ktoré z ich charakteristik reaozaj délezité pre klienta a ka&éného
spotrebitéa?

O Aka je jeho prezent4cia na trhu (napr. balenie)?
O Aké druhy sluzieb mézete pritd svojmu produktu (napr. Specialne donasky)?

O Su nejaké doplnkové tovary, ktoré by sme maidnuknd’ zakaznikovi? Je podobny?ddém?

8.2.2 Trh

Aby sme zistili, na akom trhu budeme podtikig ve’'mi délezité kontaktouwavsetky sektory trhu,
ktoré su alebo by mohli Isyspojené s jeho aktivitami. Popri tomto jednoduch@zhodnuti sa musi
zvazr aj nasledovné:

1. VSeobecny pristup k existujacemu dopytu na trhieiitla konény spotrebité), ¢o znamena:
O celkovy obrat trhu
mnozstvo rozlinych dostupnych produktov;

m)

O dopyt na trhu klesa alebo stupa;

O je to sezénny trh, ak &no. kedy su vysoké a nigkégy pre produkt?
a

aky druh Kklienta kupuje ponukany produkt.
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2. VSeobecny pristup na trhu k uz existujucej pondkaj(konkurenciu).
O Su to mali alebo v#&i konkurenti? Kde su? Ako su lkg?
O Su komeEne dynamicki? (napr. reklama, publicita, zvlaSteeys...)
O Ako organizuju svoje prevedenie?
O Aké su ceny takychto konkurentov?
O SuU nejaké alternativne produkty, ktoré by bolo néofronuknd bez toho, aby bola
zvySena konkurencia v tej istej oblasti?

8.2.3 Zakaznici

VSetky potrebné informacie je mozné ziskaz marketingovu operaciu zndmu ako Studia trhu.

8.2.4 Ciele predaja

Bude moZzné vypracovaplan predaja pre aspoperiodu jedného roka a v tom istotase aj
vypracovd mes&né (alebo 3-mesaé) planovanie produkcie alebo predaja (adom na aktivitu
spolanosti) produktu.

Cenova politika, rozsah produktu, systém prevedank@munikacia s trhom, to su hlavné funkcie
oddelenia predaja.

8.3 Ostatné oddelenia v pozadi marketingu a predaja

Toto su ulohy, ktoré by mali Ifyplnené ostatnymi oddeleniami (napr. zabémpanie rozvoja a
kvality) akoc¢ag’ ich Specifického zapojenia sa do marketingu agjeeda zaklade tychto informacii:

8.3.1 Produktové politika

adaptova a technologicky rozviniitak produkty ako ich rozsah;
zvazr, ¢i zachovd alebo zvydi Standard kvality produktov;
vyvinut' noveé produkty;

pracovd na prezentacii produktov;

o bk w0 DbdPE

pripravit komegné argumenty, ktoré sa tykaju predaja kazdéeho ftaduo tiez zafa orientaciu na
komunika&nu politiku;

planova produkciu pre produkt s sdhdom na potreby predaja;
skontrolova& zasoby produktov;
sledovd ziskovos produktu;

© 0 N o

uistit’ sa o dobrom skladovani produktu rovnako ako s&’wisilodavke v dobrom stave klientom;
10.sluzby, ktoré by mohli iyposkytnuté zaroves produktom;
11.pripravit’ test pre zakaznikov.
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8.3.2 Cenova politika (finan €né oddelenie)

0 vypracova hodnotu produktu z ndkupu surovin na produkciu

O urit predajni cenu produktu (vratat@su skladovania, predajnej aktivity a prepyawych
hranice

O determinovd mozny obrat a zlomovy bod predaja

a

termin vyplat, bonus, zvlastne podmienky predaja
O kredity a ich vplyv na variacie cien

VSetky oddelenia maju dblezita ulohu, ktora vedigdrfektnému a silnému postoju évdarhu.
Spolanog’ nebudeiaka’ na klientov, ale stretdvaa s nimi a uspokojovach dopyt.

8.4 Trhoveé Studie

Vzhradom na vSetky komponenty trhu, nedorozumenia atexpravnas idajov mézu mé za
nasledok nespravne zavery a zlé rozhodnutia v naeate.
Na prekonanie takychto problémov je potrebné v rarhovej Studie definoua

Zamer - ci’ prieskumu trhu

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

Pouzivanym nastrojom je dotaznik. Je pripravenyoaZfvany na ustne preverenie definovanych
zalezitosti, formalizovanou metédou rozhovoru. Kaddtaznik musi b/ prispdsobeny veci, ktord ma
byt analyzovana.

Registratori

Prieskum méze hyuskut@neny skupinod’udi, ktora bola nalezité vybrana obvyklym postupom,
kvéli tomu, aby rozhovory nevyruSili normalne spmaie respondentov alebo aby nedoSlo k
nepochopeniu otazok - odpovedi. Vo vSeobecnodiisliudia Specialne Skoleni.

Spa’ahlivog’ kvality a kvantity

Toto dosiahneme vtedy, ak sa kazdy registrator fuidkziava® Struktiry 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, moznbsbzby);
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 prdiad o tom, kedy spotmog’ vznikla, jej Uspechy, momentalny stav, pravny stako bol
dosiahnuty, akcionari, préad obchodov a cfeobchodného planu.

Pozadie spolénosti

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

a) Sluzby/produkt
b) Hodnotenie produktu

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

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

e) Ciel podielu na trhu.

Organizacia (rada)

Kapitola ugena radam, ktoré su povazované za dolezité pregpodgiratégie, ktora bola prebrana do
obchodného planu.

a) Manazment a zamestnavanie
b) Finartny manazment
c) Kontrola zasob a nakup

Finan¢éné projekcie

Stanoviska na finamy manazment ako prezentaciu nastrojov, ktoré mslsizt’ ako referencia medzi
tym, ¢o vlastne spoknog’ robi a¢o mala rolt.

Rizikové faktory
Priblizenie elementov, ktoré by mohli ohrddiosiahnutie cigov.
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