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ИНФОРМАЦИОННОЕ ПИСЬМО

Жизнь большинства ПО не начинается с "чистого листа". За годы работы появились постоянные заказчики. Актуальной становится работа по их УДЕРЖАНИЮ. Следует иметь в виду, что постоянные заказчики влияют на имидж ПО, способствуют привлечению новых заказчиков. 67% заказчиков принимают решение на основе советов других и около 25% - на основе рекламы и иной традиционной аналитической информации. Формируя "портфель заказов", следует учитывать, что 20% постоянных заказчиков приносят 80% прибыли ПО; затраты на привлечение НОВЫХ заказчиков в 5-7 раз больше, чем затраты на удержание СТАРЫХ; увеличение количества основных заказчиков на 5 процентов приводит к увеличению прибыли от 25% до 85%.
Удержание заказчиков в рыночных условиях хозяйствования становится одной из стратегических целей ПО и важной задачей Главных инженеров проектов и других специалистов, участвующих в функциональных процессах подсистемы взаимодействия с заказчиками. Эти вопросы рассматриваются в новом методическом документе ЦНИО-проекта (МДЦ): 

"Как удержать основных заказчиков проектной организации и чем привлечь новых"
Это актуально и для Заказчиков, которые дают ПО небольшой объем заказа, но при этом являются авторитетными, компетентными и требовательными. Они побуждают ПО к соблюдению жестких профессиональных стандартов и постоянному совершенствованию. Такой тип Заказчика помогает обнаружить слабые места ПО и инициировать соответствующие организационные проекты, например, «Улучшение процесса взаимодействия ПО с заказчиками на этапе формирования портфеля заказов», «Улучшение процесса взаимодействия ПО с заказчиками на этапе формирования сбора и подготовки исходных данных для проектирования», «Корректировка процесса взаимодействия ПО с заказчиками на этапе разработки проектной документации», «Улучшение процесса взаимодействия ПО с заказчиками на этапе экспертизы и сдачи готовой продукции» и т.д. Если основные заказчики с большим объемом работ решающим образом определяют финансовые показатели ПО, то второй тип заказчиков  в значительной степени влияет на внутренние процессы и процедуры в ПО,  и, как следствие, - на профессиональный уровень проектировщиков. 
Узнать об условиях и порядке приобретения Рекомендаций можно по тел.: 8 (495) 926-3502, e-mail: cnio@cnio.ru и по ссылке: http://www.cnio.ru/page_105.html. В комплекте с Рекомендациями покупателю высылается электронная презентация в формате .ppt, которая может быть использована при проведении групповых занятий для работников организации по теме Рекомендаций.     
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