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Obsah prezentace

» Sezndmeni s problematikou

» Procesy aroviny pred implementaci projektu
» Obchodnirovina

» |mplementacnirovina
= Re3eni vzniklych problém0

» Vyhodnoceni aplikace reseni



Sezndmeni se s problematikou

» Obecny proces implementace projektu
» Fdze (analyza, navrh....), metodiky (agilni, vodopdd...),
» Pripravne fdaze projektu
» Smlouvy, podkladu pro implementaci ....
Obchodnik>Realizace
» Pfechodovy mustek .... Produktovy manazer




Procesy a roviny pred implementaci

Obchodni Cast Realizacni Cast
> Segmentace >7% Akvizice >—‘~> Realizace H Vyhodnoceni >
— Strategie firmy —- ogﬁtti"?::i i " p;‘:ii';‘ni
™% 053332235: —— Zasmluvnéni : e Realizace
Kritéria

v/ segmentace




Obchodni rovina - proces

» Obecny proces obchodu
» Segmentace zdkaznikO (dohleddni, posouzeni vhodnosti),
» Segmentace zdkazniky dle kritérii,

» Akvizice (potencidinich i stavajicich zakazniky),

» Marketingovd kampan (produkt, firma, atd.),
» Cenove vyjedndavani (implementace, sluzbag, sleva, atd.),

» Proces uzavreni smlouvy (licencni, servisni a implementacni
smlouva),

» Marketingové prezentace produkto.
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Obchodni rovina —rizika a jejich dusledky

» Rizika
» Neporozumeéni klicovym potrebdm zdkaznika (core needs),
» /akaznik primdarné neresi 20% klicovych funkci,
» Obchodnik neznd svUj produkt,
» Obchodnik nepochopil zaddni zdkaznika a chtél za kazdou cenu prodat.

» DuUsledky

= Rozsah projektu nebyl presne definovan/pochopen —rozdil mezi zakaznickym a
dodavatelskym chdpdnim projektu/reseni,

» Nedodrzeni harmonogramu projektu — harmonogram odpovidd puvodnimu
rozsahu projektu,

» Spatnd vyjedndvaci pozice dodavatel o tzv. vicepracich/rozvojovych projektd,
» /vySeni ndkladovosti projektu — dlouhd implementace,
» Demotivace zaméstnancu dodavatele — odmény, krizové fizeni a situace,

» Negativni reference dodavatele.




Obchodni rovina — feseni problému

» Role a procesy - Produktovy manazer

» 7nalost produktd na Urovni konzultanta (customizace, nastaveni systému),
» Obchodni dovednosti (akvizice, licence, smlouvy, znalost ceny produktu),
» Kompletni sprdva produktU (ndvrhy na rozvoje, trendy),

» /nalost konkurence a jejich vyhod/nevyhod (ndméty na nové funkce),

» Pochopeni zdkladnich odhadt cinnosti pfi realizaci pozadavkd (ndklad vs. Cenal),

» /nalost technologického zdzemi produktu a vyvoje,

» |nformovanost z pohledu casovych moznosti implementacnino oddéleni.
» Produktovy manazer se tedy podili v procesu obchodnim i realizacnim:
®» Segmentace trhu,

» Vyvojna miru u zakaznika - Nova poptdavka zakaznika,

» Realizace zakdzky u zakaznika,

» Marketing a prezentace produktu.




ad Vyhledani segmentu /

Vyhledani ssgmentu marketingem

Pravidelna schuzka

Zisk zglkazniku

poradana 1x
mésicné

|

Seznam produktd, které
budou v _aktualni dobé

nabizeny

«Dokument»

«OR, PS»
Urcéeni nabizenych
kprodukm (nap¥. top10)

/ «PS, OR» \

Piedstaveni TOP produkta
OZ a marketingu

N\ /

v

«PS, OR»
Specifikace OZ za

- R

Seznam OZ a
produktd

«Dokument»
Harmonogram

jednotlivé produkty

OZ - obchodni zastupce
PM - project manager
PS - product specialist
OR - obchodni feditel

segmentace
(terminy, odhad 7
narocénosti)

/

«Dokument»

Pozadavky na
segment

N\ /
/ «Dokument» \
Plan segmentace
(terminy, ZO)

- /
/ «OZ» \
Sestaveni pozadav ku na
segment
o /

«OZ»
Pfedani pozadav ki na
segment marketingovému
oddéleni

v

«Marketing»
Vyhledani segmentu dle
kritérii
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Cinnosti produktového manazera
VvV procesu segmentace:

= Pfidéleni Produkt — Obchodnik,

» Proskoleni a doddni potrebnych
informaci obchodnikovi,

» Definice kritérii pro vyhleddni
z&kazniku dle produktu a trhu,

» Tvorba konkurencnich listy
(vyhody/nevyhody, ceny),

» Argumentacni databdze
obchodnika.
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Cinnosti produktového manazera

» Evidence potencidlnich zdkaznikd -
podklad informaci pro implementaci,

= 7qjisténi odhadu ndkladovosti
(pracnosti) projektu/funkce,

» Hodnoceni dalsiho potencidlu k prodeiji
funkce/resen,

= Podileni se na tvorbe zavazné nabidky
smerem k zakaznikovi,

= Realizace vstupni analyzy (quick
analyzy u zakaznika,

» Garance termind a harmonogramu
projektu
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» Tvorba marketingovych materidlu.
» Tvorba produktovych list0,

» Spoluprdce na realizaci webovych
prezentaci produktu.



Obchodni proces s produktovym manazerem

Ohchodni zistupce Produktovy specialista Projektovy manaZer
Start
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aktualnim stavu zakazky a déva zpétnou vazbu OZ

P

!

«artifacts
PM zhodnoti naroénost Casova naroénost
zdroju projektu

Jsou poZadavky v pofadku?

Studie proveditelnosti

Je zakazka zajimava?

Ne
Z pokraéuje v obchodnim S informuje OR o zakézce]
Jjednani s jiZ relevantnimi evidence a

PRINOSY: informacemi zpracovanizakazky
1. Zpiesnéni poZadavkiz | |\,

technickeho hlediska, "
2. Relevantnostinformact
3. Lepdi planov ani projekiu OZ pravidelné | Ituje s PM a PS o zak3

«artifacts
Smlouva; Specifikace
poZadavki; Zadani
implementace; Popis
reseni;

Uzavreni smlouvy

Predani zadani
implementacevyvojovému

tymu

OZ - Obchodni zdstupce
Konec PM - Projektovy manafer
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Vyhodnoceni existence role produktového

manazera v pripravné fazi projektu
» Pripravni faze projektu

» Definice rozsahu projektu

» Rozsah projektu,
» Ndkladovost projektu

» Specifikace realizacniho tymu (zdkaznik/dodavatel),
» Projektovy manazer,

» Senior konzultant, junior konzultant,

» Programdatorsky tym (solution architekt, senior/junior programator, tester),
» Pladnovdni harmonogramu projektu

» |terace, milniky,

» 7odpovédné osoby,

» Casové ndrocnosti jednotlivych fazi,
» Definice rizik projektu

» Hlavni/vedlgjsi rizika,

» Re3eni rizik dle pouzité metodiky.




Vyhodnoceni existence role produktového

manazera v pripravné fazi projektu
» Srovnadni bylo provadéno v ndsledujicich oblastech:

» Specifikace rozsahu projektu (zasmluvneno vs. realita),
» P|dnovani a dodrzeni harmonogramu projektu,

» P|dnovdani a dodrzeni lidskych zdrojJ,

» PrObeh akceptacniho fizeni,

» Dotaznik spokojenosti zakaznika.

Metrika Bez PM SPM

Shoda smluvniho rozsahu projektu a doddvky 60% 21%
Zlepseni plnéni zasmluvnénych termind 84% 89%
ZlepSeni dodrzeni alokace zdroju 78% 82%

Zvyseni Urovné kvality produktu 79% 89%




Q & A




