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KoPko krokov ste pred vasou konkurenciou?

Problémom mnohych organizacii v sucasnosti je nedostatok obchodnych prileZitosti a uréity
zniZzeny zaujem o sluzby ¢i produkty, ktoré poskytujii. Okrem vonkajSich aspektov vyplyvajtcich
70 sucasnej situacie vo svete obratme pozornost’ na druhy pol obchodnych vztahov - na
dodavatel'ov. V ¢lanku sa pokiisime analyzovat’ mechanizmus podporujtci udrzanie sa firmy vo
,.yklenku v ¢ase t.j. mat’ v ponuke progresivne, zaujimavé ,,nad¢asové™ produkty, alebo sluzby.
V sticasnej dobe takmer kazda firma pohybujlica sa na $pici vo svojom odbore sa snazi aplikovat’
(s vacsim alebo men§im doérazom) metodiku projektového riadenia. Spravne pochopenie
principov moderného projektového riadenia méze priviest’ firmu k silnejSej udrzatel'nej pozicii na
trhu.

Nasledujuce informdcie rozdelime do troch navzajom prepojenych blokov, ktoré¢ s uvedenou
témou stvisia: Obchodné pdsobenie, Riadenie projektu, Vyhodnotenie projektu.

Obchodné posobenie

Prvy krok v tomto smere sa odvija od osobného pristupu, myslenia a aktivity obchodnych
manazérov, ktori musia byt’ vybaveni okrem informacénych brozur s opisom sucasnych produktov
aj uskutocniteI'nymi prvkami vizie a stratégie ich firmy na najblizsie obdobie. Obchodny manazér
okrem beznych, ale nie ,,I'ahkych® zakaziek (ponuka — dod4avka — platba) ma aktivne vyhl'adavat
vhodné prilezitosti na uskutoc¢nenie strategickych projektov v zmysle pilotného overenia vyroby,
novych technoloégii, sluzieb, ktoré¢ posunu alebo udrzia jeho firmu (dodéavatel'a) v spominanom
,.vyklenku v ¢ase“. Nespravne nastaveny systém motivacie obchodnych manazérov (Casto
priamoumerny okamzite ziskanej finanénej hodnote z projektu) posobi proti vyssie uvedenému
posunu obchodnych manazérov od ,.klasickych predajcov ku kI'i¢ovym osobam umoziujicim
okrem prezivania aj napredovanie firmy v stanovenom smere. Vrcholovym manazmentom
stanovena stratégia a nasledna tizka spolupraca obchodného manazéra, technologickych
Specialistov a projektového manaZzéra je nevyhnutna pre spravne definovanie rozsahu Specifickej
ponuky ako aj predmetu zmluvy, ktord bude nasledne strategickym projektom realizovana. Na
tomto mieste je potrebné uviest,, Ze takéto projekty zvy€ajne neprinaSaju okamzitu finan¢nu
hodnotu pre dodavatel'a av§ak otvaraji dvere do nového obchodného priestoru.

Manage Your Project Successfully

Riadenie projektu
Problémom uspesného riadenia projektu v sicasnosti uz nie je chybajlica znalost’ principov
projektového riadenia na tirovni projektovych manazérov alebo ¢lenov projektovych timov. Zda
sa, ze kamen trazu leZi o poschodie vyssie. Starostlivo — v hraniciach projektu — naplanovany
projekt je iba polovica prace. Projekt je potrebné umiestnit’ do kontextu inych ,,r6znou rychlost'ou
beziacich* projektov a inych neprojektovych aktivit (a to nielen na strane dodavatel'a). Poznanie
aktualneho stavu situécie a progndzy postupu prac na projektoch je tlohou projektove;j
kancelarie. Projektova kancelaria, ktora nezostane na minimalnej tirovni aktivit (tvorba internej
metodiky, uskutoc¢iiovanie Skoleni, ziadanie kapacit pre projekty, archivacie dokumentacie

z projektov) mdze byt vyraznou hodnotovo orientovanou sucast'ou riadenia firmy. Je v zaujme
vrcholového manazmentu, aby ,,oddeleniu® projektova kancelaria stanovilo také zodpovednosti
ale aj pravomoci, ktoré¢ zarucia plynuly chod ,,strojovne® firmy.
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Nastavenie strategickych projektov (v zmysle ich orientacie na nové produkty alebo sluzby
nazyvané pilotné projekty) a ich umiestnenie v portféliu projektov organizacie ma svoje
$pecifika. Z dovodu dodrzania rozsahu tohto ¢lanku uvadzame len niektoré najvyznamnejsie:

1. Casové planovanie

Na turovni obchodného a projektového manazéra je potrebné pri uréovani zmluvnych terminov
dodavok pamaétat’ na tzv. ,,Krivku uéenia sa“. Je zname, ze nové ulohy nam trvaju dlhsie jednak
z dovodu mensich skusenosti, zrunosti a znalosti ale aj z dovodu Casto vopred neodhalenych
technologickych ¢i I'udskych vizieb v novom prostredi vykonavaného projektu.

Inak vyjadrené - pre ivodné technologické fazy pilotného projektu je potrebné uvazovat’

s ur¢itymi ¢asovymi rezervami, ktoré pokryju €as potrebny pre ,,nastudovanie* a rieSenie doteraz
neznamych otazok.

2. Projektovy tim

Kazdy nepreskimany terén pilotného projektu si vyzaduje potrebu premysleného nakladového
a kapacitného planovania. Pripravu technologickych Specialistov vo zvolenej oblasti
strategického planovania je potrebné premysliet’ a zo strany oddelenia 'udskych zdrojov
uskuto¢nit’ v potrebnom predstihu, tak aby tito budici kI'i¢ovi ¢lenovia projektového timu uz
mohli byt’ zapojeni do definovania rozsahu a ¢asovej naro¢nosti pripravovaného projektu.
Strategicky zamer firmy je teda potrebné zacat’ realizovat’ v istom predstihu aj napriek riziku, ze
sa ho v kratkej dobe nemusi podarit’ ,,pokryt™ redlnymi zdkaznickymi projektmi.

3. Manazérske etapy riadenia projektu

V praxi osvedéeny pristup k riadeniu projektov (nielen pilotnych) je riadenie pomocou
manazérskych etap (za sebou nasledujuce ¢asové useky rozneho trvania). Projekt je rozdeleny na
niekol'ko - podl'a potreby urcenych - manazérskych etap, ktoré umoziuju preciznejsie a cielené
riadenie naplanovanych prac v ramci etapy. V ramci ukoncenia prebiehajucej etapy st
vyhodnotené realizované vystupy tejto etapy, ako aj celkovy vyvoj projektu vo vézbe na
planované ciele projektu. Sucasne je na zaklade uz ziskanych skisenosti z prave ukonéovane;j
etapy pripravovany detailny plan nasledujicej etapy (vyhneme sa tymto nutnosti pldnovat’ cely
projektu v detailoch vopred).

Vyhodnotenie projektu

Jednoduché - klasické vyhodnotenie projektu spociva v porovnani planovanych a skuto¢nych
hodnét sledovanych parametrov (Cas, naklady, kvalita, rozsah, rizika projektu) a vypracovani
poucenia z projektu. Kazdy strategicky projekt je uskuto¢neny s ciel'om ziskat’ prinosy pre
budtce obdobie. Ako uz bolo spomenuté, pri tychto projektoch je Casto okamzity finanény prinos
mensi (Casto aj nulovy) — ¢o v§ak nemusi znamenat’, ze projekt bol netuspesny. Vyhodnotenie
prinosov projektu je potrebné vykonat' jednak pri skonceni projektu, ako aj neskor (s uréitym
Casovym odstupom 4 — 6 mesiacov), kedy je mozné redlne posudit’ spravnost’ strategického
rozhodnutia a vyhodnotit’ ziskané strategické vyhody a obchodné benefity vo vdzbe na navratnost’
investicii do strategického projektu (resp. do celkovej realizécie strategického zameru firmy).

Myslime na to, Ze mnohé firmy, ktoré popri denno-dennej praci na ,,zabehnutych* projektoch
nemysleli na buduce strategické ciele a postavenie na trhu, dnes uz nefiguruji na zozname
hracov, ktori sa mozu zacastnit’ ,,turnajov* s cielom ziskat’ zaujimavu zakazku.

Rudolf Christopher Taka¢, Jan Tkac
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