ZISK MANAZMENT | AKO VIEST A RIADIT VO FIRME

V tejto Casti seridlu o projektovom manaZmen-
te venujeme pozornost podmienkam spokojnosti
a kritéridm uUspesnosti projektu.

»Ludia za mnou chodia len, ked neve-
dia ako riesit problém a snaZia sa ho
hodit na moje plecia®, takto definoval
svoju aktudlnu vyzvu zahraniény
generalny manazér vyrobnej firmy.
Vzapiti dodal, Ze s tymto laxnym

a alibistickym postojom Slovakov

sa streta uz v piatej firme a vzdy ho
musel razne riesit hned na zaciatku
svojho posobenia z pozicie vede-

nia. ,,Od ludi ocakdvam aktivitu,
samostatnost a kreativitu. Vo

firme nepotrebujem alibistov, ktori
hladajii vyhovorky a nie riesenia.”
Svoju myslienku zakoncil jasnym
zaverom: ,,Ale ja im na to musim
vytvorit prostredie a umoznit im to.
A to nie vzdy ide jednoducho.“ Ak sa
nedari, je naokolo vzdy vela ,,$pe-
cialistov, ktori vidia milién pri¢in
aktualnych problémov, ale Ziadne
rieSenie. Uspe$ny manazér ingpiruje
svoj tim, aby prichadzal za nim nie
len s problémami, ale aj s navrhom
rie$enia naroc¢nej ulohy alebo aspon
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s moznymi variantmi, ako postupo-
vat pri rieSeni naroc¢nej situacie.
Nepochopenie je zakladom neuspe-
chu. Aj dobre nastaveny projekt so
silnym potencidlom moéze skondit
este vo faze pripravy len z dévodu,
ze ho nespravne pochopi zadavatel,
projektovy manazér alebo buduci
uzivatel. Prave preto je spravna
forma komunikdcie a prezentacie

s vedenim, resp. s klientom klucova.
Ak dokaze manazér zosumarizovat
svoje myslienky tak, aby nadchol
vedenie pre potencidlny projekt alebo
ukazal jeho zbytocnost, stava sa pre
svoj tim a firmu hodnotnejsi.

VIEME, KAM IDEME?
Odpovede na tieto otazky dava
dobre spracované ,,Uvodné zada-
nie projektu® v jasnej, prehladnej

a $trukturovanej forme. Zékladna
$truktira avodného zadania projek-
tu ma logicky sled. Senior manaz-
mentu ukazuje v hrubych ¢rtach

cestu od problému / prilezitosti az
k cielu a rie$eniu. Prindsa informacie
o planovanych vystupoch, definuje
predpoklady uspechu a upozornuje
na rizikd a prekazky, ktoré mozu
ohrozit realizaciu projektu.
Uvodné zadanie projektu ma 5 z4-
kladnych casti a tie definuju:
Problém / prilezitost

Ciefl

Pod-ciele

Kritéria uspesnosti
Predpoklady, rizika, prekazky

KA .

Uvodné zadanie projektu v sumar-
nej a konzistentnej forme definuje:
= o sa bude robit na projekte
= preco sa to bude robit
= akd hodnotu prinesie projekt pre
firmu
= zabezpecuje podporu senior
manazmentu
= zabezpecuje zdroje potrebné
na pripravu a naplanovanie pro-
jektu
Uvodné zadanie projektu sumari-
zuje vystupy, Studie a analyzy, na
ktorych projektovy manazér spolu
s »core timom®“ pracoval v iniciali-
zacnej faze projektu. Vdaka tomu
je schopny pripravit tento vystup



NAZOR MANAZERA
Richard Kolesar, PMP

,Pochopit potreby klienta a ocakdvané prinosy
pre jeho biznis je klu¢ovym faktorom Uspechu
kazdého projektu. Dolezitost tejto fazy je nazor-
ne viditelna pri vacsich planovanych investiciach,
kedy sa najprv realizuje analyza potrieb a Studia
realizovatelnosti ako samostatny projekt. Jeho
vysledky pomoézu porozumiet skutoénym po-
trebam klienta, sprdvne nastavit ocakéavania
klacovych stakeholderov, presnejsie definovat
scope projektu a kritéria Uspesnosti. ..pripadne
ovplyvnia GO/NO GO rozhodovanie. Vietci pred-
sa chceme, aby ndm Uspesne realizované projekty
a dobré referencie otvérali dvere k novym klien-

tom.” m

efektivne a s jasnym prehladom.

Z pohladu vedenia ide o prvua klu-
covu prezentaciu, ktorej vystupom
bude bud rozhodnutie pokracovat
v dal$ich pracach na projekte, alebo
jeho zastavenie. Pre projektového
manazéra je to idealna prilezitost
informovat vedenie o predpokladoch
uspechu projektu a jasne poukazat
na potencidlne rizika a prekazky.
Délezitou sti¢astou Uvodného
zadania projektu je jeho vzajomné
pisomné odsthlasenie medzi za-
davatelom projektu a projektovym
manazérom.

CHAPEME PROJEKT VSETCI
ROVNAKO? ALEBO MA
KAZDY INE OCAKAVANIA

OD PROJEKTU?

Uvodné zadanie projektu je nastro-
jom vzdjomného pochopenia zadava-
tela poziadaviek, vedenia spolo¢nosti
a projektového manazéra. Tym, Ze

je v pisomnej, resp. elektronickej
forme, ulahéuje tvodni komuni-
kaciu o projekte a eliminuje mozné
komunika¢né sumy o projekte.

Ked ma oslovil moj znamy, aby som
mu pomohol s koordindciou pri-
pravy projektu, ktory prave pripra-

AKO VIEST A RIADIT VO FIRME | ZISK MANAZMENT

NAZOR MANAZERA

Miroslav Sprusansky, Delivery manager, Capgemini Slovensko, s.r.o.

,Pri planovani cesty, najma ak ideme vacsia skupina (projektovy tim), si vopred
definujeme, odkial pdjdeme, kde je nasa cielova destinacia, kadial p6jdeme,
akym dopravnym prostriedkom, kolko bude vylet odhadom stat a podobne.
Tiez si urcite vopred definujeme postup, kontrolné body, ako sa zachovdme, ak
sa niekto cestou odchyli od planovanej trasy alebo sa strati. Kde sa opat
stretneme? To znamend, rieSime reakcie na odchylky od pldnovaného scenara.
Zvycajne mame vopred preverené, ako bude pobyt v cielovej destinacii vyze-
rat, aké sluzby dostaneme, aké mame poziadavky na uroven sluzieb, t. j. mame
nacrtnuty a premysleny cielovy stav a jeho zékladné charakteristiky. Definovanim
poziadaviek na Uroven sluzieb v podstate definujeme akceptacné kritéria projek-
tu, definujeme meratelné kritéria pre hodnotenie nasej spokojnosti so sluzbami
v cielovej destindcii. Boli naplnené nase ocakavania nastavené na zaciatku cesty,
boli splnené a dodané sluzby v sulade s definovanymi biznis poziadavkami pri

inicidalnom planovani nasej cesty? Ak takéto planovanie a nastavovanie ocakavani

na cielovy stav zvykneme vykonavat pri beznych aktivitach, preco nevenovat

zvysenu pozornost Uvodnému nastaveniu projektu?” m

voval, potesil som sa. Vzhladom na
fakt, ze dany projekt bol uz vo faze
planovania a jeho tim mal vela veci
pripravenych, bola to idealna situacia
na ukdzkovu aplikaciu principov
projektového riadenia. Manazérska
chutovka. Situacia sa vSak vyvinula
uplne ind¢, ako by som ocakaval.
Pred zaciatkom spoluprace som sa

s nim chcel bezpodmienecne stretnut
a spolo¢ne si vyjasnit vzdgjomné oca-
kavania. Dohodnit si jasné pravidla,
pravomoci a zodpovednosti vychd-
dzajuce z nasej spoluprace. Problém
zacal vznikat, ked mi ozndmil, Ze
pracovne odchddza na 3 tyzdne pre¢
a projektu sa nebude mdct venovat.
Napriek méjmu nesuhlasu, kedze
som nebol dostato¢ne razantny,

sme si len telefonicky definovali
zakladané veci o projekte. Zdoraz-
nil, ze ak bude nieco treba riesit,
definoval projektového manazéra,
ktory m4 jeho plné pravomoci pre
tento projekt. Pocas nasledujtcich

3 tyzdnov isli veci relativne podla
planu, ktory sme si s projektovym
manazérom a jeho timom odsuhla-
sili. Vyhodnotili sme aktualny status
projektu, zosumarizovali sme dopo-
sial pripravené veci a dohodli sme

dalsie aktivity a k nim prislichajice
zodpovednosti a jasné terminy.
Projekt tym dostal jasné smerovanie
a [udia sa citili ovela istejsie, kedze
ziskali pohlad na projekt z nadhladu
a v suvislostiach. Jednotlivi ¢lenovia
timu zacali medzi sebou intenzivnej-
$ie komunikovat a na prvy pohlad
sa situacia naozaj zlep$ila. Moju
pracu podpory a koordinacie som
povazoval za ukonéenu. Po navrate
mojho zndmeho z dovolenky sme
zostali zaskoceni obaja. On z toho,
ze veci neboli v takom stave, ako by
on ocakaval. Ja z toho, Ze vela veci,
na ktorych sme sa s timom dohodli,
neboli hotové a moj znamy to pripi-
soval ako moju chybu a nesledovanie
plnenia uloh. Presne tu sa mi vratilo
nedostato¢né vyjasnenie si ocakava-
ni na zaciatku projektu. On ocaka-
val, Ze ja mu zabezpe¢im komplet
projektovu pripravu s jeho timom. Ja
som chdpal moju rolu na projekte len
ako koordinatora, ktory usmernuje
tim, ako realizovat jednotlivé ulohy
projektovo a nie som zodpovedny

za ich realizdciu v poZzadovanom
termine. Na to mal predsa projekto-
vého manazéra. Kde nastala chyba?
Nedostato¢ne definované >
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a nevyjasnené poziadavky bez
uzatvorenia jasnej dohody sa otocili
voc¢i mne. Dnes viem, Ze to bola moja
chyba, ked som sa pustil do spolu-
prace bez toho, aby som sa s nim
osobne stretol a jasne si vyjasnil jeho
a moje o¢akavania. Moje poucenie je
jasné: v buducnosti radsej odmietnut
takuto spolupracu, ako sa zbyto¢ne
dostat do problémov na konci pro-
jektu pri jeho vyhodnocovani.

PODMIENKY SPOKOJNOSTI

- AKO SA VYHNUT
NEJASNOSTIAM

A PROBLEMOM

Problémom treba predchadzat

uz pri planovani projektu. Tam
vznikaju, no vadsinou sa prejavia az
v neskorsej faze projektu. Vzajomné
pochopenie = predpoklad uspesné-
ho projektu. Obrazok znazornuje
postup od definovania poziadaviek
az po dohodu.

4.
Dohoda

3.
Poziadavky

PODMIENKY
SPOKOJNOSTI

Za dohodu sa povazuje len skuto¢né
pochopenie zucastnenych stran.

Co klient skuto¢ne od dodévatela
projektu pozaduje? Naozaj klient po-
trebujete to, ¢o si pyta? Ako bude vy-
stup projektu pouzivat klient v praxi?
Skuto¢né poznanie potrieb klienta

a ich vyjasnenie si vyzaduje investo-
vanie zdrojov, ktoré sa na zaciatku
projektu médzu zdat ako tplne zby-
to¢na investicia. Uz v predchadza-
jucich ¢lankoch sme spominali, Ze
klienta je obcas potrebné ,,edukovat®,
aby sa lepésie zorientoval v oblasti,
ktor si objednava. Je to prirodzena
vec, nie kazdy je odbornik na vsetko.
Prave toto je jedna z kritickych veci,
na ktort musi projektovy manazér
mysliet pri tivodnej komunikacii so
zadavatelom projektu.

Vela ludi robi prave v tejto faze chy-
bu, Ze v snahe ziskat nového klienta
¢i zakazku pristupi na pozadované
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rieSenia potencialneho klienta, aj
ked dopredu vie, Ze mu vystupy pro-
jektu v budticnosti nebudu splnat
jeho potreby a poziadavky. Toto je
cesta do zahuby.

KRITERIA USPESNOSTI -
»pain me now or pain me
later...”

Definovat jasné kritéria, kedy bude
projekt tspesne dodany a zrealizo-
vany, nie je vzdy na jeho zaciatku
jednoduché. Najmai v pripadoch, ak
ide o vyvoj novej technoldgie, softvé-
ru, ¢i sluzby, ktora ma zabezpecit
napriklad vy$siu atraktivitu produk-
tu, ¢i zvySenie povedomia o znacke
a neda sa jednoznacne kvantifikovat.
Ak sa tomu projektovy manazér na
zaciatku projektu vyhne, moze si tato
chyba vyziadat svoju dan na konci
projektu pri jeho odovzdavani.
Kritéria uspesnosti su klacové pri
vyhodnocovani projektu. Cim lepsie
si ich zadefinujeme, tym lepsie ich
vieme vyhodnotit na konci projek-
tu. Vyhod to md niekolko. Akcepta-
cia vystupov a prebratie produktu po
ukonceni projektu je ovela jednodu-
chsia, ak vopred vieme aké kritéria
budeme hodnotit. Ak je ohodnote-
nie, pripadne bonus projektového
manazéra a timu zavisly na dodani
konkrétneho vystupu, je dolezité
aktivne sa na tvorbe kritérii uspes-
nosti podielat a nenechat rozhodo-
vat o sebe inych.

Postup je nasledovny:

1. definujte konkrétne vystupy

projektu,
2. definujte podmienky, ktoré musia

vystupy splnit, aby bol projekt
povazovany za uspesny,

3. kritéria splnenia musia byt jed-
noznac¢né, aby sa dali vyhodnotit
formou: ANO / NIE - splnené /
nesplnené,

4. kritéria uspesnosti musia byt jed-
nozna¢né, meratelné, objektivne
a nespochybnitelné,

5. mozu sa menit pocas projektu —
podliehaju zmene, monitoringu
a vzajomnej dohode.

Uvodné zadanie projektu zavriuje
fazu inicializacie projektu. Ak sa
vedenie rozhodne pokracovat v pro-
jekte a investovat don dalsie zdroje,
vznika detailné Projektové zadanie.
Az po ukonceni inicializa¢nej fazy
projektu sa za¢ina faza planova-
nia projektu. Najcastejsou chybou
na projektoch byva opomenutie
inicializacnej fazy projektu, ¢im
vznika najviac chyb a problémov

v budtcnosti.

INSPIRACIA NA ZAVER:
Stlacenim klavesy F1 ziskavate len
$tandardnid podporu. Garantované
odpovede na konkrétne otazky ndm
nedd ziadna metodika. Skuto¢né po-
chopenie prichadza aplikaciou a sku-
$anim moznych rie§eni vo vlastnej
praxi. Projektovy manazment je
néstroj, ktory funguje sta tisicom
ludi na celom svete. Zodpovednost,
ako ho vyuzije projektovy manazér
v praxi, je len alen na nom. m

Ing. Peter Minarik,
Executive partner COMM-PASS

COMM-PASS
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...enjoy your change
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podnikatela

MESACNIK PRE 0SOBNY A PROFESIONALNY RAST iy

Zisk manazment je mesacnik, ktory ¢itatelom prinasa praktické
informacie a navody na to:
ako viest a riadit firmu,

ako dspesne podnikat, '

ako najst spravnych zamestnancov,

ako ich motivovat inou ako finanénou formou,

ako odhalit povalacov,

ako hodnotit a odmeriovat, -

ako vybudovat dobré meno firmy, SA N AJ D E
ako na trhu prerazit a ochromit konkurenciu,

ako pri podnikani usetrit,

ako sa Uspesni stali ispeSnymi, D I E RA NA T R H U )

ako byt spoloéensky zodpovedny,

-
I KDE UVIDITE

ako zdkaznika nestratit,

ako robit marketing (nielen) na internete,
ako na socialne siete,

ako riadit seba a svoj profesionalny rast,
ako sa stat Llidrom,

ako profesionalne ,nevyhoriet".

ManaZzérom, personalistom, marketérom a podnikatelom poskytuje praxou overené
rady a napady, ktoré smerujd k zvySovaniu zisku v podniku. Viac o mesacniku Zisk
manazment najdete na www.manazerskecentrum.sk.
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