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Pozvanka

Na avod tohoto Zpravodaje prijméte prosim omluvu. Vzhledem k pracovni
vytiZenosti obou organizator je diskuze, planovana na 18. listopad na téma Vliv
oboru na rizeni kvality a Zivotniho cyklu projektu, posunuta na ctvrtek
2. prosince. Mnoho spolecnosti provadi agilni transformace s vétSimi ¢i menSimi
uspéchy. Je mozné provést agilni transformaci vSech spolecnosti bez ohledu na
obor? PakliZe nikoliv, jaké jsou omezeni a moznosti? Jakym zplisobem je dotCeno
Fizeni kvality? A jaky vliv ma obor na klasické, vodopadové projektové fizeni? To
jsou nepochybné zajimavé otazky, které zatim nebyvaji pfilis diskutovany. A to je
Skoda. Pojdme o nich diskutovat, zdtraziuji Ze 2. proesince. Diskuzi
predpokladame vzhledem k velkému riziku lock-downu opét pres internet,
prihlaSeni dostanou odkaz na diskuzi do mailu. A nezapomeiite prosim, Ze
soucasti prihlasky k diskuzi je jako obvykle otazka k tématu.

Po uspéchu loriské prosincové prednasky Jardy Barty o pokrocilych technikach
fizeni rezerv navazujeme podobnou prednaskou téhoZ autora na téma Pokrocilé
techniky v MS Project. PfestoZze MS Project nepatii v soucasné dobé mezi
nejvice pouZivané nastroje v projektovém fFizeni, stale nabizi Siroké moZnosti
usnadiujici Fizeni projektd. Radi Vas pfivitame na prednasce, kde se muzZete
dozvédét o vlastnostech, které nejsou tak Casto vyuZivany, nicméné dokaZou
velmi pomoci s organizaci projektu. Pfednaska probéhne jiZ 2 tydny po predchozi
diskuzi, 16. prosince.

Kam se hlésit? Bud na naSem WEBu, nebo na maily Igor..uhan@mypmi.eu a
Jaroslav.Barta@mypmi.eu.

Co se stalo

V fijnu jsme se dozvédéli trochu o sobé. Probéhla prednaska s workshopem Mily
Schwarzkopfa o koucinku. Kou¢ vystupuje jako rovnocenny partner a pomoci
kladeni silnych otazek, aktivniho naslouchani a pfimé komunikace podnécuje
v klientovi jeho rizné pohledy na véc, pomaha prohloubit jeho uvédoméni (co
vlastné chce, na ¢em mu zéleZi, co naopak viibec nechce) a podporuje jej pri
nachazeni vlastnich zdrojt, potiebnych k realizaci zameéra a cili. Kouc neradi, nic
nedoporucuje ani neschvaluje a davéfuje v klientovu schopnost najit vlastni
feSeni jak dosahnout pozitivni zmény.

Diskutovali jsme situace kdy si najmout kouCe a pro¢. Na zavér jsme vidéli
ukazku jedné techniky koucinku, v niZ aktivni tucast pfijal jak prednasejici, tak i
jeden z Gcastnikl. Dékujeme za zajimavou ukazku.
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PM je kliCovou osobou kultivace dlouhodobych

vztahl se zakaznikem

S odchodem do penze se (logicky) zménilo i mé okoli a zajmy téch, s nimiz se
potkdvam. Z prostfedi korporatu a projektového fizeni v ném jsem se dostal
mimo jiné i k zacinajici a rozvijejici se malé spoleCnosti. Klicové pro ni je
uvédomit si nejen svou pozici na trhu, ale i zptisob, jak si vztahy se zakazniky
udrZet a jak zlepSit dlouhodobé obchodni vztahy. Z vlastni podnikatelské praxe si
pamatuji, Ze idealni stav je kdyZ dobré vztahy se zdkaznikem nejen usnadni dalsi
spolupraci s nim, ale dokonce pfivadi dalsi zakazniky — bez potfeby inzerce a
propagace.

A uvédomil jsem si, Ze projektovy manaZer je v tomto vztahu klicovym hracem.
VZdyt nejdelsi a trvaly vztah, ktery ma kazda firma s klientem, je udrZovan
prostfednictvim ¢innosti, dovednosti a talentu projektového manaZera. Zatimco
aktivita prodejce vedouci k realizaci obchodni pfileZitosti miiZze trvat hodinu,
prace na projektu miiZe trvat klidné trvat rok nebo déle. A po celou tu dobu je
projektovy manaZer v intimnim vztahu se zakaznikem. Co role ktera se obvykle
nazyva ,key account manaZer“, tedy reprezentant zakaznika v dodavatelské
firmé? Nejen Ze fada firem je natolik mala, Ze tuto roli nema specifikovanu. Ale i
ti, kdo se s ni ve firmé potkavaji asi vidi ten rozdil — key account manaZer se
styka se zakaznikem na jiné urovni, potkava se s jinymi lidmi a Casto i jinak
vnima stav a naladu ve firmé zakaznika. Prosté PM je v této roli nezastupitelny.
Podivejme se tedy v rozsahlejsi tivaze nad tim, co je potfeba délat a jak pisobit
pro kultivaci dlouhodobych vztahi se zadkaznikem.

Zacnéme tim, Ze nejlepSi marketing je délat praci dobre. To je ale podminka
nutna, nikoliv postacujici. Odvadét dobrou praci naplni jen cast ocekavani
zakaznika a je to skutecné jen zacatek. Cilem jakékoli organizace by mélo byt
prekonat ocekavani klienta a v kazdém klicovém vztahu vybudovat skutecnou
hodnotu. Ta se vytvari pribézné.

Pro projektového manaZera i vedeni firmy je nezbytné, aby pochopili, Ze povaha
vztahu vytvoreného mezi projektovym manaZerem a klientem je zasadni pro
vytvareni budouci hodnoty pro firmu. Vedouci pracovnici, ktefi se na roli
projektového manazera pri budovani dlouhodobych obchodnich vztahti divaji jen
uzce, omezi sviij vlastni uspéch i aspéch své firmy a dokonce se mohou pripravit
o mnoho potencialnich prilezitosti k vybudovani udrZitelného budouciho
podnikani. VétSina firem uzZ dnes ale povaZzuje jako skutecny ukazatel Gspéchu
nikoli pocet ziskanych ocenéni nebo rist firmy v Case, ale spiSe schopnost
generovat opakované prileZitosti. A pravé ziskani dalSich zakazek, tedy
opakované prace, do znacné miry zavisi na dovednostech a cinnostech
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projektového manaZera. Na projektového manaZera by se nemélo pohliZet pouze
jako na spravce konkrétniho projektu; role projektového manaZera je pro
podnikani prili§ dileZzita na to, aby byla jako takova zaskatulkovana. Dlouhodobé
zapojeni klienta 1ze povaZovat za soucast budovani néceho mnohem vétSiho, nez
je akceptovany projekt.

V podnikani jsou vztahy zaloZeny na dtvére, hodnoté a dialogu. Projektovy
manazer ma vliv na udrZzovani vSech téchto tfi prvkd vztahu, ¢imz ovliviiuje
dlouhodobou Zivotaschopnost obchodniho vztahu. Je pravda Ze se d’abel skryva
v detailu a je to projektovy manaZer, kdo tyto detaily FeSi. Proto je klicové, aby
projektovi manazeri méli potiebné dovednosti v oblasti Fizeni vztahti a aby tak
mohli podporovat dlouhodobé obchodni vztahy.

Podivejte se na to, jak si stojite ve srovnani s riznymi ukazateli uvedenymi niZe.
Proc¢? ProtoZe kompetentni vedeni firmy to vnima také tak, takZe miZete byt
proaktivni. Zeptejte se sami sebe a upfimné si odpovézte, zda povazujete klienty,
obchodni partnery a spolupracovniky (a dokonce i dodavatele) za aktiva, o ktera
je tfeba pecCovat a rozvijet je, nebo zda vidite ty, s nimiZ se setkdvate pfi praci,
pouze jako material. ProtoZe néktefi projektovi manaZefi, jakmile je projekt
dokoncen, odloZi své predchozi kontakty a zacnou s novym projektem jako
s novym uctem. Lecktefi projektovi manazefi povazuji své nejlepsi zakazniky za
samoziejmost, nikdy si s nimi netvori Sir§Si vztah a nezjiStuji miru jejich
spokojenosti. Takové zpisoby mysleni nefunguji u firem, které se snazi udrzet
konkurencni vyhodu. Aby si projektovi manaZefi udrZeli a vychovali zdkazniky
v dneSnim prostfedi, musi nepretrZité vztahy péstovat a preménovat klienty na
lidi, které jejich firma dGvérné zna.

Rizeni vztahii

K tomu, aby projektovy manazer mohl efektivné a konzistentnim zplisobem
udrZovat vztahy, a to jak na individualni urovni, tak v ramci celé spolecnosti, jsou
nutné nékteré dovednosti v oblasti Fizeni vztahd. Systém fizeni vztahti zahrnuje
pét klicovych dovednosti. Nazvéme je pozicovani, lov, koucovani, vedeni a
farmareni. Jak jste na tom?

Pozicovdni. Jak jasné vyjadiujete hodnotu, kterou vy, vas tym a vaSe firma
prinasite? DokaZete vyjadrit jasny a trvaly dojem rtiznym posluchactim, a to za 30
sekund nebo méné? Pozicovani je o tom znat své hodnoty a diivéryhodnost a byt
schopen to vSe sdélit. Cilem je aby lidé pochopili, kam mifite a ¢im chcete
prispét. Jinymi slovy, vnimaji vas vasi protéjsci tak, jak chcete, aby vas vidéli?

Lov. Jak dobfte (a jak Casto) vytvarite a identifikujete nové obchodni prileZitosti?
Jak jste spokojeni s ,,Jovenim* klient(i? Tato schopnost je samoziejmé klicova pro
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obchodniky a pro vedeni malych firem, ale u projektového manaZera je vedeni
oceni také, protoZe takovy PM je schopen vyhledavat nové obchodni prileZitosti u
zakaznika. Neékteré firmy dokonce k tomu projektové manaZery financné
motivuji. Lidé s dobrymi ,loveckymi“ schopnostmi pfevezmou iniciativu hledat
presné to, co chtéji, a pak planuji, jak za tim jit. Tato dovednost urcuje Siti a
rozmanitost vasich vztaht a kvalitu informaci, které shromazd'ujete a pouzivate
k rozhodovani. Maji pfimy dopad na vaSi schopnost vytvaret nové prileZitosti pro
vas i pro vasi firmu.

Koucovani. Kdyz koucujete, naslouchate, pecujete, radite a pomahate ostatnim
dosahnout jejich cilii. Délate vSe, abyste v lidech vyvolali to nejlepsi — nejlepsi
vykon, nejvyssi nasazeni a nejlepsi vysledky. KouCovani tedy umoZiiuje ostatnim
ziskat od vas hodnotu.

Vedeni. Vést znamena motivovat ostatni, aby s vami spolupracovali na dosaZeni
vaSich cild. Jde o to délat véci prostfednictvim druhych a podnécovat skupinu
osob k nejuacinn€jsim akcim.

Farmareni. Tento na prvni pohled nesouvisejici nazev naznacuje zachovani a
poté sklizeni veSkeré hodnoty, kterou jste vytvorili a prokazali. ,,Farmari“ udrzuji
vztahy aktudlni a obdélavaji piidu pro souCasnou a budouci hodnotu. Zasévaji,
pecuji — a pak sklizeji!

Zamérte se na vytvareni hodnoty

Firmy, které se zaméruji na vytvareni hodnoty nad ramec jediného prodeje nebo
kontrolovat proces komunikace mezi projektovym manaZerem a klientem a
podporuji budovani vzajemné divéry a hodnoty, které umoznuji dlouhodoby,
vzajemné prospésny vztah mezi firmou a klientem.

Velka cast hodnoty vznika souhrou projektového manaZera a klienta. Pry¢ jsou
doby, kdy se obchodni vztahy vyvijely automaticky. Dnes si mnoho firem
uvédomuje holou pravdu, Ze efektivni Fizeni vztaht s klienty zavisi na budovani
vzajemné potreby, prospéchu a hodnoty.

Presto se moZna najdou projektovi manaZefi, ktefi nevnimaji, jaky maji vliv na
tak dlouhodoby strategicky zajem. Néktefi mohou jednoduSe vnimat svou praci
jako tkol, ktery musi udélat, a Ze jej prosté musi dokoncit zptisobem, ktery
minimalizuje obtiZe a zajiStuje ziskovost firmy. V téchto pfipadech je mozna
chyba v tom, Ze vedeni firmy jim nezdtraznilo jejich dtleZitost, pokud jde o
povahu a typ vztahu, ktery firma s klientem hleda. Pfipomenime ale zaroven, Ze
projektovym manaZerim samozrejmeé nelze jednodusSe naridit, aby se zacali starat
o své obchodni vztahy — zvlasté pokud o to nebyli Zadani ani v minulosti. Firma
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by méla chapat, Ze pokud jsou projektovi manaZefi poZadani, aby péstovali
takovy vztah s klientem, Ze bude takové tsili firmou odménéno a uznano.

Role projektového manazera

Pri definovani role projektového manazera a dopadu, ktery tato role bude mit na
rozvoj udrZitelného vztahu s klientem, stoji za zvaZeni nékolik otazek, které si
vedouci kladou, ale které si mtZe poloZit i kazdy PM:

* Vidi klienti projektového manaZera a firmu pohledem, ktery preferujete?

* Jak dobre je projektovy manaZer napojen na klicové kontakty klienta?
Pecuje o vztahy na vice trovnich?

* Jak dobfe rozumi projektovy manazer skutecnym zajmim a cilim klienta
— nad ramec specifikace projektu?

* Jak jasné projektovy manaZer sdéluje klientim hodnotu, kterou firma

prinést prostfednictvim dikladné znalosti vySe uvedenych zajmi a cili?

* DokaZze projektovy manaZer formulovat tuto hodnotu v jasné a
presvédcivé informaci za 30 sekund nebo méné?

Vime, Ze existuji ziejmé osobni a profesiondlni kvality, které kazdy efektivni
projektovy manaZer musi mit. Je to pozornost k detailu a schopnost koordinovat
zdroje, formulovat cile planu, zvladnout vice ukold, predvidat konecny vysledek,
prevzit odpovédnost a vést ostatni, zprostfedkovavat spory a vyjednavat
podminky. Presto ze vSech kvalit, které se u dobrého projektového manaZera
oCekavaji, je pro budovani vztahu nezbytna schopnost prezentovat klientovi
hodnotu firmy. A touto hodnotou je vic neZ schopnosti firmy — je to mira, do jaké
miiZe projektovy manaZer porozumét tomu, co je pro klienta dtileZzité, a snazit se
vnést do vztahu vice dimenzi. To je dodatecna hodnota, kterou mtize vnést pravé
jen projektovy manaZer. Jedna se o personalizovany ,branding“ — vyjadreni
hodnoty specifické pro klienta, ktera odliSuje firmu od ostatnich a péstuje trvaly
vztah.

Vedeni firmy musi také vzit v ivahu, Ze diky pravidelnému kontaktu s klienty
mohou projektovi manaZefi slouZit jako kritické zdroje pro kultivaci dalSich
obchodnich prileZitosti pro firmu. Projektovi manaZefi maji casto nejlepsi pozici
pro to, aby rozvijeli vztahy a ovliviiovali rozhodovani v terénu (nebo na misté
projektu) ve prospéch firmy. Pro maximalizaci tohoto potencialu by vedeni firmy
mélo zvazit potencialni souhru mezi projektovym manaZerem a klientem ve
svétle nasledujicich kritérii:

* Rozumi projektovy manaZzer klientovi a jeho podnikani?
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* Rozumi projektovy manazer cilim klienta nejen z hlediska daného
projektu i toho, kde se klient hodla nachazet za 18 mésicti aZ pét let?

* MaA projektovy manaZer schopnosti nad ramec technickych tkola?

* Jsou duleZité netechnické znalosti predavany klicovym kontaktim
projektovych manazerd?

* UdrZuje projektovy manaZer neustaly kontakt s klientem? Jak Casto a jak?

* VyZaduje projektovy manaZer zpétnou vazbu? Je tato zpétnd vazba
dostatecné predavana vedeni?

* No a v neposledni Ffadé to zakladni: Fidi projektovy manaZer projekt
efektivné, vyuZiva spravné zdroje a tak dale?

V neposledni tfadé projektovy manaZer disponuje odbornymi znalostmi a
dovednostmi, které se hodi pro mentorovani a Skoleni zaméstnancti zdkaznika. To
je prileZitost se seznamit s metodami, postupy a systémy firmy zdkaznika. A to
pochopitelné také slouZzi vytvoreni dodatecného dlouhodobého propojeni
dodavatelské firmy s klientem.

Vyzva

Projektovy Underground funguje uz zhruba od roku 2007 viceméné beze zmény.
Prednasky se stfidaji s diskuzemi, o prazdninach je volno. Neni cas na zmény?
Napriklad stale se schazime ve Ctvrtky podvecCer. MoZzna by se naSel vhodnéjsi
den — tedy aZ se svét vrati i u nas do svych koleji a schazeni bude zase mozné a
normalni. A co témata? Nejsou néjaka ktera nam unikaji a stala by za to je

probrat? Jaka témata byste vitali na pristi rok? Nebo byste uvitali rozesilani pouze
pozvanek bez Zpravodaje?

V pristim Ccisle zpravodaje, ktery vyjde relativné brzy, najdete odkaz na
internetovou anketu a predem dékujeme za jeji vyplnéni. Nebo nam rposim prosté
napiste.

V neposledni fadé hledame pomocniky pro organizaci (vérte Ze to neni Casové
narocné) a autory prispévki.

Toto Cislo pripravil Igor Luhan.
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