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Ptiloha: Dalsi uzite¢né kontrolni seznamy . . .
Ptehled: Bezchybné poradenstvi v kostce .

Dtfiv, nez za¢nete jednat o svém dal$im kontraktu, vzpomerite si...

Dfiv, nez na svém dal$im projektu zahdjite sbér dat a fazi
objevovdni, vzpomeiite si... .

Dfiv, nez ve svém dal$im projektu prejdete k fézi zpétné vazby
a zavérecné prezentace, vzpomente si... .

Kdyz se setkdte s odporem klienta, vzpomerite si...

Dtfiv, nez ptejdete do implementaéni fize svého dalstho projektu,
vzpomente si...

Chcete-li poskytovat poradenstvi v souladu s etickymi principy,
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