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Ewa Banachowicz

Counselling — konsultacje indywidualne

W przeciwienstwie do consultin-
gu, Konsultacje indywidualne wyma-
gaja czynnego uczestnictwa osoby za-
interesowanej uzyskaniem porady
i znacznego zaangazowania odbiorcy.
Nie tylko dostarcza on informacje,
ale czynnie uczestniczy w definiowa-
niu problemu oraz w tworzeniu roz-
wigzania tego problemu.

Podstawowa zaleta counsellingu
jest to, ze przez bezposredni — cza-
sem wielogodzinny kontakt z kon-
sultantem przedsiebiorca uczy sig.
Zdobywa konkretna wiedze w obrebie
danego tematu, a nast¢pnie na przy-
kladzie swojego przedsigbiorstwa
probuje ja zastosowad.

Dostrzegajac braki swojej wiedzy
i praktyczne zastosowanie niekto-
rych technik zarzadzania, przedsig-
biorca zaczyna docenia potrzebg
zdobywania wiedzy, co stanowi za-
chete do dalszych studiow. Osoba
uczestniczaca w przygotowaniu roz-
wigzania potrafi lepiej wdrozyé to
rozwiazanie. Ma to szczegélne zna-
czenie przy podejmowaniu dlugofa-
lowych decyzji. W trakcie konsul-
tacji indywidualnych konsultant po-
daje przedsigbiorcy jedynie informa-
cje, z ktorych ten powinien skorzys-
ta¢. Sam proces stanowienia decyzji
nalezy do przedsiebiorcy. Definiujac
argumenty za i przeciw konkretne-
mu rozwiazaniu moze znacznie Jepiej
wdrozy¢ rozwigzanie.

W niektorych przypadkach przed-
sigbiorcy potrzebna jest obiektywna
— zewngtrzna ocena sytuacji prob-
lemowej — konfrontacja zewngtrz-
nego i wewnegtrzmego spojrzenia na
problem. Na przyklad wybor celu
dzialania przysziego przedsigbiorst-
wa.

Uwarunkowania efektywnego
counsellingu

Klient

@ Klient powinien wiedzie¢, co chee
robié¢1ijaka jest wizja istniejacego lub
przyszlego przedsiebiorstwa. To naj-
wazniejszy warunek determinujacy
efekty konsultacji. Przedsigbiorcy,

ktorzy maja precyzyjna i dobrze
przemyslana wizje swojego przedsig-
biorstwa, maja najwigksze szanse na
sukces, najlepiej tez moga wykorzys-
ta¢ wiedze i doswiadczenie konsul-
tanta. Potrafia skoncentrowac si¢ na
realnie istniejacych problemach
i precyzyjnie docieka¢ mozliwosci
rozwiazan.

@ Klient powinien chcie¢ wspolpra-
cowac z konsultantem i zda¢ si¢ na
jego metod¢ postgpowania. Klient
zakladajacy, Zze on wie najlepiej, bo
to on kieruje przedsigbiorstwem kil-
ka lat, sprowadza zwykle rol¢ kon-
sultanta do osoby niosacej technicz-
na pomoc. Nie oczekuje zdefiniowa-
nia i oceny sytuacji problemowej, on
te sytuacje juz ocenil. Zamiast
wspotpracy, oczekuje akceptacji te-
g0, co sam opracowal i jest zamknie-
ty na sugestie.

@® Klient powinien by¢ otwarty na
argumenty. Wiaze si¢ to $cisle z che-
cia wspotpracy, a zarazem przyjmo-
wania argumentow.

@ Klient powinien widzie¢ perspek-
tywe nauki zarzadzania przedsig-
biorstwem i czu¢ potrzebe ,,mOwie-
nia tym samym jezykiem co konsul-
tant”.

@ Klient powinien mie¢ zaufanie do
konsultanta-— kwestia przekazania
mu poufnych informacij.

Konsultant

@ Musi by¢ merytorycznie przygo-
towany do konsultacji, przy czym
charakterystyczne, ze konsultant
zajmujacy si¢ problematyka matych
przedsigbiorstw musi byé dosy¢
wszechstronny — zna¢ ré6zne zagad-
nienia zarzadzania: marketing, fi-
nanse, organizacje i kierowanie, psy-
chologig i socjologi¢ organizaciji itp.
Oczywiscie moze on korzystac z po-
mocy fachowcow o waskiej specjali-
zacji, niemniej jednak w pierwszym
kontakcie powinien poradzi¢ sobie
bez ich pomocy. ‘
o Konsultgnt powinien poswigcic
dostatecznie duzo czasu na zapoz-
nanie si¢ z sytuacja klienta. Jezeli to
jest mozliwe, powinien zobaczyé

klienta w jego $rodowisku pracy
— wplynie to zasadniczo na okres-
lenie sytuacji problemowej. Relacja”
klienta jest zawsze subiektywna i nie
zawiera wszystkich detali, ktore mo-
ga wplyna¢ na rozwiazanie prob-
lemu.

® Konsultant powinien wykazac
duzo cierpliwosci wystuchujac prob-
lemow klienta i wszystkiego, co on
ma do powiedzenia, nawet jezeli ma
juz wyrobione zdanie na temat prob-
lemu.

® Konsultant musi by¢ taktowny;
nie moze da¢ do zrozumienia klien-
towi, Ze wie wigcej. Czestym bledem
konsultantow  jest przekonanie
o swojej wiedzy i doswiadczeniu,
niedocenianie roli oceny klienta.

® Konsultant musi by¢ dobrym
psychologiem.

® Konsultant musi znac sytuacj¢ na
roznych rynkach. Wiedza o roznych
rynkach jest efektem doswiadczenia
w pracy konsultanta oraz znajomo-
sci otoczenia gospodarczego.

Uwarunkowania otoczenia
@ Brak systemu informacji wspo-
magajacego konsultantow:
A dotyczacych instytucji i moz-
liwosci $wiadczenia przez nie ushug,
A merytorycznych — informacja
marketingowa, finansowa itp.
@ Brak mozliwosci doskonalenia za-
wodowego na wysokim poziomie.
Brak dobrych konsultantow szczegol-
nie poza osrodkami akademickimi.
@® Brak materialow pomocniczych
ulatwiajacych konsultacje — pub-
likacje problemowe, programy kom-
puterowe.
® Uwarunkowania zewngtrzne
— bezradnos¢ konsultanta w nie-
ktorych sytuacjach, np. gwarancje
kredytowe, inne uregulowania pra-
wne.
@ Brak koordynacji dzialan réz-
nych instytucji i projektow.

Katalog zasadniczych problemow wy-
magajacych doradztwa.

m Zrédla finansowania dzialalnosci
gospodarczej
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_ CONSULTING przeglad

Zasadnicza grupa przedsigbior-
cow (70%) zwraca si¢ z problemami
zwiazanymi z finansowaniem dzia-
lalnosci gospodarczej. Dotyczy to
mozliwosci wyboru linii kredytowej
i banku, ewentualnie funduszu ven-
ture capital, czy znalezienia partne-
ra-udzialowca w przedsigwzigciu.
Przedsigbiorcy szukaja mozliwosci
zmniejszenia obciazenn wynikaja-
cych z oprocentowania kredytow,
a w przypadku starania si¢ o kre-
dyt, mozliwosci zabezpieczenia kre-
dytu.

Innym istotnym problemem jest
kwestia przygotowania dokumenta-
cji do uzyskania kredytu. Zasadni-
cza kwestia jest przygotowanie busi-
ness planu. Counselling jest efektyw-
n3a metoda doradztwa przy tworze-
niu tych dokumentow. Przedsigbior-
Cy, przygotowujac poszczegolne cze-
$ci business planu, ucza si¢ myslenia
kategoriami rynkowymi, poznaja
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kryteria, wedtug ktérych rozpatry-
wane sg ich business plany. Ucza si¢
rowniez podstawowych technik fi-
nansowych — cash flow, rachunku
wynikoéw, oceny wrazliwosci itp.
m Problemy marketingu

Tworzenie strategii marketingu
jest jedna z podstawowych barier,
jakie maja do pokonania przedsie-
biorstwa. Niewielkie doswiadczenie,
brak informacji rynkowych, a prze-
de wszystkim wiedzy powoduja, ze
zagadnienia marketingu staja si¢ is-
totnym problemem w przedsigbiors-
twie. Stad tez olbrzymie zapotrzebo-
wanie na doradztwo w tym kierun-
ku. Przedsigbiorcy pragna otrzyma¢é
pomoc w budowaniu strategii ryn-
kowej, wykorzystaniu technik mar-
ketingowych (kompozycji marketin-
gowej) oraz prowadzeniu badan ryn-
kowych.
m Ocena pomyshu na dziatalno$é go-
spodarcza
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Wielu przedsigbiorcow tworza-
cych nowe firmy lub rozszerzajacych
dzialalno$¢ gospodarcza odczuwa
potrzebg zweryfikowania swoich po-
myslow przez niezalezna osobe.
Konsultant moze poméc i obiektyw-
nie oceni¢ pomyst na podstawie swo-
jej wiedzy i doswiadczenia. Jest to
szczegolnie cenne wobec braku in-
formacji rynkowej oraz olbrzymiego
kosztu badaf marketingowych.

m Pomoc w poprawieniu plynnosci
finansowej

Z ptynnoscia finansowa ma prob-
lemy ponad polowa przedsi¢cbior-
cow. Jest to efekt braku kontroli
finansowej w przedsigbiorstwie i nie-
znajomosci cash flow.
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