Styri jednoduché kroky ako predat vas projekt vy$Siemu
manazmentu :)

Technici a ludia z prevadzky spravidla nepatria medzi tych najlepSich obchodnikov.
Vlastnosti, vdaka ktorym vynikaju vo svojej praci, nie s pri obchodovani prave vyhodou.

Vacsina tychto odbornikov si buduje kariéru skér v tichosti a politikarcenie nevyhnutné
pre rychle Splhanie kariérnom rebrickom im nejde priliS pod nos. Namiesto dlhych reci
radSej konaju.

Niekedy je to na Skodu, lebo casto nie je vo firme pre vedenie projektu a pre klucové
rozhodnutia nikto povolanejsi (aspon z hladiska odbornosti). Ti, ktori firmu poznaju
zvnutra a vedia, €¢o funguje a €o nie, by si nemali nechavat svoje poznatky a napady pre
seba, ale mali by sa snazit o ich uplatnenie. K tomu je potrebné ziskat nadSenu podporu
vysSieho vedenia, pretoZe bude na nom, aby schvalilo finanéné pokrytie, zabezpecilo
pracovnu silu, potrebné vybavenie, atd. Predtym je ale nevyhnutné zahrat si na
obchodnika a tuto podporu vyjednat. K tomu potrebuje technik disponovat aspon
zakladnymi obchodnickymi zruénostami. Tu uvadzame 3tyri kroky, ktoré vam moézZu
pomact pri predavani vasho projektu alebo napadu vedenia.
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Predvedte, Ze poznate problém i jeho rieSenie

To je pre technikov vacSinou lahké. S problémami, o ktorych maju hovorit, sa totiz stretavaju dennodenne a su
si dobre vedomi komplikacii, ktoré spésobuju. TaZ3ie uZ je popisat ich vystizne druhym. K tomu je potrebné
vediet vysvetlit alebo nazorne ukazat, ako vaSe rieSenie zmierni ujmu, ktoru tieto problémy firme pd&sobia. Je
dolezité, aby ste si ziskali doveru vo vase znalosti a vedomosti, pretoze vedenie musi byt presvedcené, Zze sa s
vami vydava spravnou cestou.

UkaZzte pridanu hodnotu, ktoru projekt prinesie

To tieZ nie je zrucnost, v ktorej by technici prave vynikali. Budete totiz musiet vykreslit, ako budu veci vyzerat v
buducnosti. Konkrétne povedané, budete musiet pri kazdej hmotnej polozke, ktoru vytvarate, objasnit, ako
sUvisi s ostatnymi a prispieva k finalnemu rieSeniu.

Myslite na nazornost

Jednym z najcastejSich problémov, na ktoré technici v tejto faze narazaju, je, ze sa mylne domnievaju, ze su
[udom z vedenia tieto sUvislosti jasné. Majte ale na pamati, Ze vacSina z tych, komu sa budete snazit vaSe
napady predat, nimi neziju kazdy def. VaSou povinnostou potom bude vSetko im vysvetlit. Prejdite rychlo
zoznam veci, ktoré ponukate a ukazte im, ako je kazda z nich nevyhnutna pre kvalitu celkového rieSenia. Ak je to
mozné, urobte tak za pomoci modelov, makiet, demo snimok, skratka cohokolvek, na ¢om bude vidiet
hmatatelna podoba, o mbze zapalit iskru nadSenia, vdaka ktorej za vami budu ludia z vedenia stat, pokial by v
buducnosti mali nastat komplikacie.

Dbajte predovSetkym na kvalitu

Jednoducho povedané, musite predviest, Ze vami navrhovany plan je nielen lahko uskutocnitelny a ekonomicky
realizovatelny, ale jeho vysledok bude tieZ dostatocne kvalitny. Urobte vSetko, ¢o je vo vasich silach, aby ste
vedenie o tejto kvalite presveddili. Do toho presved¢ovania mozno bude nevyhnutné zapojit odbornikov z
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réznych oblasti, ktori by vase rozhodnutie schvalili, dost mozno ale bude stacit, ked pozvete manazérov na
priebezné hodnotiace stretnutia. Dal$im spésobom, ako dosiahnut jednoduchy predaj, méze byt, ked vedenie
presvedcite, Ze je vas plan v sulade s najlepSimi osved¢enymi postupmi na trhu, resp. u konkurencie.

Prevzaté a upravené z:
https://e-konstrukter.cz/novinka/pet-jednoduchych-kroku-jak-prodat-vas-projekt-vyssimu-managementu
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