SYSTEMY INFORMACYJNE

Rozwaznie, ale i szyhko - czyli rzecz o tym,
jak wyhierac¢ system informatyczny
wspomagajacy MRPII

Aleksander Poponczyk

Powszechnie wiadomo, ze system informatyczny trzeba wy-
biera¢ rozwaznie. Tak nakazuje zdrowy rozsadek oraz fakt,
ze jest to jedna z tzw. inwestycji strategicznych - wymagaja-
cych dodatkowego, glgbokiego zastanowienia i przemyslen.
Skutkiem tego zwraca si¢ mniejsza uwage na czas trwania
procesu wyboru. Umyka przy tym fakt, ze przy wyborze sy-
stemu wspomagajacego MRPII wiasnie czynnik czasowy po-
wienien by¢ postrzegany jako najwazniejszy. Dla $redniej
wielkosci przedsigbiorstwa kazdy miesiac bez MRPII to utra-
ta znacznych korzysci, wg APICS’u - rzedu 100 tys - 300 tys
dolaréw amerykanskich.

Zabobony wyboru systemu

Jak wspominatem w poprzednich artykutach, system in-
formatyczny jest elementem niezbednym do funkcjonowa-
nia rozbudowanego systemu MRPII w nowoczesnym
przedsigbiorstwie. On po prostu musi by¢. Obecnie nie jest
problemem znalezienie systemu zgodnego ze standardem
MRPII. Co wigcej - systemdéw jest cale mndstwo tak, ze
nie wiadomo ktéry wybraé. W sytuacji, gdy mamy wyboér,
staramy si¢ w sposob mniej czy bardziej racjonalny ocenic
dostgpne warianty, aby wybra¢ rozwigzanie ,,najlepsze”,
cokolwiek by to okre$lenie oznaczato. Poniewaz w skali
kraju zakupiono juz ponad setke réznych rozwigzan tej
klasy, mozemy moéwic, ze przyjeta sig¢ pewna praktyka pro-
wadzenia procesu wyboru systemu. Niektore z jej zalozen
sa stuszne i sensowne, alici sg przemieszane z teoriami
wregcz niebezpiecznymi - zabobonami. O niektorych z nich
powiem ponizej parg stow.

Nalezy analizowaé wszystkie opcje. W koncepc;ji tej
pobrzmiewa echo idealizmu, Ze gdy si¢ rozwazy kazdy do-
stgpny system, to stwierdzi sig, ktéry z nich jest najlepszy.
Po pierwsze - nie zdarza sig¢, aby dwie osoby uwazaly to
samo i tak samo za najlepsze. Wybor jest zatem z natury
rzeczy czyms$ subiektywnym, czemu dopiero prébuje sig
nada¢ znamiona obiektywizmu przez przerézne wartoscio-
wania, skale i oceny. Oceny czastkowe poszczegdlnych
funkcji badanego systemu sg nadawane bardzo arbi-
tralnie, zas uzyskang oceng zbiorcza traktuje sig jak jakas
prawde objawiona, ktéra wskazuje nam nieomylnie 6w
,»najlepszy” system. Niejeden system kupiono na bazie uza-
sadnienia, ze np. suma jego ocen jest o 2 punkty wigksza
niz konkurenta drugiego w kolejnosci.

Oprdcz trudnosci z obiektywizmem wyboru nalezy réw-
niez bra¢ po uwage czas, jaki pochfania analiza kilkuna-
stu ofert roznych systeméw. Srednia oferta ma okoto 150
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stron, nie liczac zalacznikow i dokumentacji systemu. Kto$
to musi przynajmniej raz przeczytaé, zrozumie¢ i ocenic.
Aby praca ta nosita znamiona rzetelnej, to zajmuje ona -
wraz z ewentualnymi wizytami referencyjnymi oraz wyja-
$nieniami - okolo 2 tygodni na kazda propozycj¢. Rozpa-
trywanie 6-8 umow to jest juz kwartal. Jezeli, §rednio, pelny
system informatyczny, wigczajac oprogramowanie, wdro-
zenie, kable i sprzet kosztuje w granicach 600 tys - 1 min
USD, a oferty wahajg si¢ w granicach +/- 30%, to wigcej
stracimy deliberujac miesiacami o zaletach i wadach po-
szczegblnych systemow, niz zyskamy na wyborze oferty
»najlepszej” z jakichs wzgledow. Globalnie, za pienigdze uzy-
skane dzigki szybkiemu wdrozeniu MRPII w przedsigbior-
stwie, nawet wzglednie stabe rozwiazanie przystosujemy do
naszych potrzeb, bowiem kazdy miesiac bez MRPII to strata
100 tys - 300 tys dolaréw amerykanskich (za APICS’em).
Kupujemy system informatyczny i od razu nadaje
sie on do uzytku. Nadzieja, ze zainstalowane oprogramo-
wanie bedzie dziata¢ w sposob zgodny z oczekiwaniami,
jest co najmniej ztudna. Kazde oprogramowanie, bez wzgle-
du na to, co moéwig sprzedawcy, posiada bledy. Jedne sy-
stemy mniej, a drugie wigcej, ale zawsze znajdzie si¢ co$
wymagajacego poprawy. Dodatkowo kazdy nabywca ma
swoja unikalng specyfike - moze przetwarza¢ informacje
w sposob niespotykany gdzie indziej lub moze rejestrowac
pewne dane, ktorych projektanci systemu nie przewidzie-
li. Nie zdarza sig, aby system od razu spelnial wszystkie
potrzeby - co$ trzeba bgdzie na pewno zmieni¢. A znajac
nasza rzeczywistos¢, tatwiej jest zmieni¢ system niz nawy-
ki organizacji. Nalezy takze wzia$¢ pod uwage, ze instala-
cja nowego systemu nie odbywa si¢ w prézni; zwykle
z jakichs systemow informatycznych juz korzystamy. Nie-
zbedne begda zatem wszelkiej masci interfejsy i programy
do konwersji danych. Lepiej sobie od razu powiedzieé, ze
bedziemy modyfikowa¢ oprogramowanie i stara¢ si¢ pa-
nowac na zakresem rozszerzen, ich kosztami i czasem.
Wystarczy zakupié system informatyczny, aby MRPII
zaczeto funkcjonowaé. Mam nadziejg, ze sofistyczny cha-
rakter tego stwierdzenia jest juz oczywisty dla Czytelnika.
To ludzie przyczyniajg si¢ do poprawnego funkcjonowa-
nia systemu. Nie wolno zatem rozpatrywac tych zagadnien
w oderwaniu od siebie. Rownolegle z wyborem systemu
trzeba kontrolowa¢ proces przyswajania pryncypiow
MRPII przez pracownikéw . System informatyczny bedzie
efektywny dopiero, gdy na stale zagoszcza w przedsiebior-
stwie takie cechy, jak odpowiedzialnos¢ i sumienno$é oraz



szerokie zrozumienie funkcji i roli MRPII. Nie nalezy tak-
ze zapomina¢ o danych. Musza one by¢ doktadne i kom-
pletne. Jezeli nie jesteSmy w stanie tego warunku spetnic,
to po co kupowac juz teraz system informatyczny. Do ta-
kiego zakupu musimy by¢ przygotowani organizacyjnie,
a nie tylko informatycznie.

Im system bogatszy w rézne funkcje, tym lepiej.
Mowi sig, ze od przybytku gtowa nie boli. Oj boli, boli!
Zakladajac, ze wiemy, czego chcemy, powinni$my szukac
dokiadnie takiego systemu, ktéry speinia potrzeby, i nie
ogladac si¢ na inne. Wcale nie musi to by¢ ten wyposazo-
ny w najwigksza ilos¢ funkcji. Jezeli za$ nie wiemy tak do
konca, czego potrzebujemy, to tez powinni$my skoncen-
trowac si¢ na czyms$ ograniczonym. W przeciwnym wy-
padku zostaniemy zalani lawing opcji i mozliwosci,
przekraczajaca nasze zdolno$ci analizy. W prostej linii
prowadzi to do wielomiesigcznych wdrozen, polegajacych
na badaniu kolejnych funkcji systemu i zastanawianiu sig,
czy ich uzy¢, a jesli juz, to do czego oraz w jaki sposéb.
Dla biznesu przedsigbiorstwa koszt takiego eksperymentu
jest horrendalny.

Najnowsza wersja systemu jest najlepsza. W pelni
zrozumiala jest cheé kupowania jak najnowszych modeli
roéznych rzeczy. Na nieszczgscie, na grunt informatyki nie
nalezy przenosi¢ wszystkich doswiadczen z zycia codzien-
nego. Tutaj bardziej liczy si¢ stabilno$¢ i niezawodnosé,
niz dwa nowe przyciski na ekranie interfejsu graficznego.
Nowy produkt najprawdopodobniej bedzie posiadat nowe
bledy. Borykanie sig¢ z nimi jest cena, jakq ptacimy za poda-
zanie za nowinkami. Mozna powiedzieé¢, ze zwykle wersja
systemu o pelnym numerze, tj 1.0, 2.0, 3.0 itd, nie nadaje
si¢ do uzytku. Trochg lepiej jest, gdy pojawiaja si¢ poprawki
do tych wersji, oznaczane zwyczajowo literami a,b,c, etc.
Nalezy wowczas szukaé jak ,,najwyzszej” litery. Zwykle
wersje, np. 2.1 czy 3.2, sg juz dopracowane. Z autopsji
wiem, ze firmy ,,zachodnie” czg¢sto decydujg si¢ $wiado-
mie na starsza wersj¢ oprogramowania, wiedzac, ze bgda
mialy z nig mniej probleméw natury techniczne;j.

Standardowe umowy sg nienegocjowalne. Jezeli
decydujemy si¢ na zakup systemu, ktéry wzbudzil nasze
zainteresowanie, to zawieramy umowg kupna, zwang czg-
sto kontraktem. Jest to moment emocjonujacy i czgsto
umyka uwadze, ze jest to najbardziej newralgiczna chwila
wyboru. Tutaj mozemy straci¢ wszystko za jednym zama-
chem. Najczgsciej dzieje si¢ tak, gdy damy si¢ omamié
stwierdzeniem dostawcy, ze ma on standardowy kontrakt,
ktory wszyscy podpisuja. Prosze si¢ siebie zapyta¢, dlacze-
go my nie mozemy by¢ potraktowani w sposéb wyjatko-
wy? Wszak to my mamy pieniadze. Jezeli dostawca ma
sztywne stanowisko w tej kwestii, to czemu przypuszcza-
my, ze przy wdrozeniu bgdzie si¢ nam lepiej wspotpraco-
wac i nie bedziemy lekcewazeni? Kazdy kontrakt mozna
negocjowaé, a przynajmniej zawrze¢ z dostawca czy repre-
zentantem dostawcy, aneks do standardowego kontraktu.

Kontrakt zawiera sig z tylko z jednym partnerem -
integratorem. Od blisko 4 lat pewna manierg jest zawie-
ranie umow na dostawe, instalacj¢ i wdrozenie z jednym,
gléwnym partnerem. Oferty skladaja konsorcja, kierowa-
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ne przez lidera, ponoszacego gléwng odpowiedzialno$é
kontraktowa za prace. Sadzi si¢ bowiem, Ze taka struktura
zapewni szybsze rozwigzywanie konfliktéw migdzy firma-
mi dostarczajacymi rézne elementy skladowe systemu,
usprawni zarzadanie wdrozeniem oraz nie wymaga od ku-
pujacego dysponowania kadra znajaca wszechstronnie roz-
ne zagadnienia techniczno-organizacyjne wdrozenia. Nic
bardziej blednego. Dziadowi juz méwili, ze panskie oko
konia tuczy. Jezeli sami nie bgdziemy wszystkiego pilno-
wad, to trwac bedziemy w ztudnym przekonaniu prawidto-
wej wspolpracy az do nieprzyjemnego ocknigcia sig, gdy
co$ nie bedzie dziata¢. Dlaczego zakladamy, Ze integrator
bedzie zatrudnial jakas osobg znajaca calo$¢ zagadnien,
jezeli my sami nie chcemy takiego ,,omnibusa” zaangazo-
wac? Najprawdopodobniej zadanie ,,integrowania” zosta-
nie zlecone osobie dysponujacej wolnym czasem, a nie
specjalng wiedza merytoryczna. Nie tudZzmy si¢ réwniez,
ze echa wewnetrznych konfliktéw miedzy stronami kon-
sorcjum nie bedg do nas dociera¢. Na pewno bgdziemy
ubierani w rolg¢ arbitra albo opdznienia bgda wyjasniane
obiektywnymi kiopotami poszczegdlnych dostawcéw. Dzie-
je sie tak, bo tak naprawdg to tylko my jeste$my zaintere-
sowani tym, zeby system zadzialal, i to mozliwie szybko.
Dostawca od momentu podpisania kontraktu ma nas w rgku
1 jest prawie niemozliwe wygra¢ z nim w sadzie czy w ar-
bitrazu. Warto pamigta¢, ze integrator za sam fakt wyste-
powania w takiej roli pobiera zwykle ok. 10% wartosci
catego kontraktu. Sg to duze pieniadze i jezeli zaproponu-
jemy je wybranej przez nas, do§wiadczonej osobie, jako
wynagrodzenie w ramach umowy o dzieto, to bagdZzmy pewni
- bedzie sprawy pilnowata jak wiasnej, a na pewno lepiej bg-
dzie dbata o interes zaktadu, niz jakikolwiek integrator. Jeze-
li nie mamy wiasnego pracownika, ktérego zadaniem jest
kontrolowanie réznych dostawcéw, to na pewno znajdzie-
my kogo$ na rynku lokalnym, np. w firmie komputerowej za
brama. Nie bojmy si¢ zawiera¢ uméw z r6znymi stronami na
dostawe sprzetu, oprogramowania czy wdrozenia. Rozsadnie
podchodzac do rzeczy podotamy koordynacji prac.

Zdrowe zasady wyboru

Aby nie by¢ posadzonym o czarnowidztwo, pragne stwier-
dzi¢, ze na szczgscie praktyka wyboru systemdéw dostarcza
rowniez pozytywnych wzoréw. Ponizej opisuj¢ kilka zdro-
worozsadkowych krokéw, wynikajacych z mojego doswiad-
czenia. Jezeli kto$ bylby zainteresowany calo$ciowym
omoéwieniem procedury wyboru systemu informatycznego
wspomagajacego MRPII, to polecam publikacj¢ p. Chri-
stophera D. Gray, pt. ,,The right choice”, wydana przez
nieoceniong oficyn¢ Oliver Wight.

Edukacja. Generalnie kazde dobrze rokujace podejscie
rozpoczyna si¢ od edukacji. Zaréwno kadra kierownicza,
jak i zesp6t wybierajacy oprogramowanie muszg dyspo-
nowaé przynajmniej podstawowymi wiadomos$ciami
o przedmiocie zakupu. Jest to niezb¢dne do przeprowa-
dzenia rzeczowej oceny i $wiadomego wyboru. Edukacja,
zwykle w formie seminarium lub szkolenia prowadzonego
w ramach wst¢pnej fazy wdrazania systemu MRPII, po-
winna pozwoli¢ pracownikom na uksztatlowanie wizji roz-
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wigzania. Ludzie nie tylko musza wiedzie¢, co to jest
MRPII, ale rowniez jak bedzie ono moglo wygladac w ich
konkretnych warunkach.

Komisja selekcyjna. Wybor systemu jest zwykle wy-
konywany kolegialnie. Mozna takiej formie zarzucaé za-
chowawczo$¢, ale wydaje si¢ ona by¢ najbezpieczniejsza.
Celem wydajnej pracy komisja musi zosta¢ wlasciwie upel-
nomocniona do prowadzenia prac. Ludzie wtedy traktujg
rzecz serio, gdy wigze si¢ z nig odpowiedzialno$¢ badz
autorytet. Sktad komisji powinien by¢ adekwatny do jej
zadania, co oznacza, ze musi by¢ w niej m.in. szef produk-
cji, gtéwny technolog oraz informatyk. Komisja musi wie-
dzie¢, jaka kwotq dysponuje na zakup systemu.

Jasno okreslone wymagania. Jezeli niec ma jasno
okreslonego celu, kazda droga do niego jest jednakowo
zta. Przed rozpoczgciem calego procesu, a najpozniej
w jego wezesnych fazach, konieczne jest zdefiniowanie wy-
magan funkcjonalnych odno$nie nabywanego systemu.
Moga to by¢ listy wymagan, moze to by¢ wybor ze wspo-
mianej juz normy przemystowe;j ,,Standard system”, ewen-
tualnie kazdy inny dokument stwierdzajacy wystarczajaco
jasno, jednoznacznie i szczeg6lowo, czego poszukujemy.
Wymagania przekazujemy oferentowi do wgladu, a nastgp-
nie, w trakcie specjalnego spotkania staramy si¢ uzyskac
jednoznaczne odpowiedzi. Dokument, zawierajacy wyma-
gania i opis ich spelnienia przez system, jest integralng
czgscig oferty oraz pozniejszego kontraktu.

Zrédta oprogramowania. Juz na wstepie nalezy roz-
wazy¢ rézne dostgpne Zrédia oprogramowania. Czionkowie
komisji powinni zdecydowac o tym, czy pakiet bedzie budo-
wany na zaméwienie, tworzony wlasnymi sitami czy tez be-
dzie to gotowe rozwigzanie. Jezeli przekracza to ich
kompetencje, mogg siggnaé po fachowe porady, np. konsul-
tantéw zewnetrznych. Jednak zawsze powinna zapas¢ osta-
teczna decyzja odnosnie konkretnego zrodta dostawy systemu.
Jezeli bedziemy mieszac ze sobg r6zne koncepcije, to nie mamy
szans na sprowadzenie ich do wsp6lnego mianownika.

Znalezé pakiet. Jezeli decydujemy sig na zakup goto-
wego rozwiazania, to wiedzac juz czego i gdzie szukamy,
pozostaje nam zidentyfikowa¢ potencjalnie interesujace
rozwigzania. Otwarty przetarg jest tutaj ostatecznoscig,
zajmuje bowiem duzo czasu, a jego efekty sa nad wyraz
mizerne. Raczej nalezy wybraé 2-3 | polecanych” dostaw-
cOw i poprosic ich o ofert¢. Musimy pamigtac, ze na szyb-
ko przeprowadzonej analizie zyskamy wigcej, niz
ewentualnie ,,utracimy” na wyborze oferty o kilka procent
drozszej od innych.

Ocena ofert i dokumentaciji. Dokumenty, ktére prze-
kaza nam oferenci, nalezy wnikliwie przeczyta¢. Uwagal! -
oferta pigkna i wymuskana wcale nie musi by¢ bardziej
warto$ciowa od innych. Zwykle oznacza to tylko, ze firma
ma dobrze przygotowany wzor oferty, w ktory - we wiasci-
we miejsca - wprowadza nazwe naszej firmy. Jezeli za$
oferta jest nieskiadna, strony sa nie po kolei oraz czego$
w niej brakuje, to znaczy, ze byla konczona w przeddzien
zlozenia i nikt jej nie czytal. Nie jest to co$ dyskwalifiku-
jacego, ale powinno by¢ ostrzezeniem, ze firma moza by¢
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nadmiernie obcigzona lub panuje w niej batagan. Wybér
dokumentacji stanowi zwykle obowiazkowy zatacznik do
oferty. Poniewaz firmy raczej nie majg w zwyczaju dola-
cza¢ najgorszych jej fragmentéw, to mozemy byé prawie
pewni, ze nic lepszego ponad to juz nie otrzymamy. Warto
poswigci¢ trochg czasu na jej uwazne przestudiowanie.

Ocena wymagan sprzetowych i zaawansowania
technicznego rozwigzania. Zwykle dostawca proszony
jest o podanie w ofercie zalecanej, wzglgdnie minimalnej
konfiguracji sprzgtu komputerowego. Propozycje t¢ musi-
my poréwnac z posiadanym wyposazaniem i trendami ryn-
ku. Trzeba tez oceni¢ poziom techniczny, jaki rozwigzanie
soba reprezentuje. Czy jest skalowalne, czy sg dostgpne
kody zrédtowe i mozliwy jest samodzielny rozwéj aplika-
cji? Zasadniczo nie akceptuje si¢ juz rozwiazan np. typu
TurboPascal v5.5 w oparciu o Betrieve i Novell Network.

Czy system dziata? Sprawa wydaje si¢ prozaiczna,
ale trzeba bezwzglednie zobaczyé system w dzialaniu.
Doktadnie ta wersja, ktéra jest proponowana, powinna
by¢ przedmiotem kilkudniowych badan, np. w siedzi-
bie oferenta. Mozna zawsze poprosi¢ konsultanta o asyste
i 0 wykonanie jakichs funkcji na systemie. Zobaczymy od
razu, czy naprawd¢ mozliwe jest to, co czytamy w broszu-
rach reklamowych; jak skomplikowane jest uzyskanie tych
informacji oraz, co tez jest istotne, jaki poziom meryto-
ryczny prezentuja soba wdrozeniowcy firmy.

Okreslenie niezbednych modyfikacji i interfejséw.
Jezeli jakie$ rozwigzanie wydaje nam si¢ interesujace, na-
lezy ocenic, ile czasu zajma i ile beda kosztowaé poprawki
i rozszerzenia zidentyfikowane w wyniku poréwnania moz-
liwosci systemu z wymaganiami. Kto bedzie je wykony-
wal? Czy programista jest osiggalny i czy dysponuje
odpowiednig wiedza? Co z prawami autorskimi i gwaran-
cjami? Czy opracowane programy mozna bgdzie przenie$¢
do nowych wersji systemu czy tez trzeba je bgdzie pisa¢ od
nowa? Komisja musi uzyskacé jasne odpowiedzi na wszyst-
kie watpliwe kwestie.

Oszacowanie kosztéw. W kolejnym kroku musimy
uczciwie okresli¢ koszty zakupu rozwigznia. To znaczy, ile
gotéwki i na kiedy bedziemy musieli wylozy¢ w perspektywie
trwania wdrozenia. Rowniez nalezy oszacowac naklady we-
wnetrzne, bedace pochodnymi szkolen i testow. Nasi pracow-
nicy, oddelegowani do prac nad systemem, rowniez nas
kosztuja. Kierownictwo zawsze zada tych informacji, zatem
badZzmy na to przygotowani. Starajmy si¢ tylko nie przywia-
zywac do kosztow systemu zbyt duzej wagi. Nie powinien by¢
to jedyny warunek przesadzajacy o odrzuceniu czyjejs oferty.
Wszystko jest kwestia umowy, a margines cenowy, w jakim
porusza si¢ oferent, jest naprawde duzy.

Wizyty referencyjne. Nic tak nie oddaje zalet i wad
systemu, jak rozmowa z jego uzytkownikami. Telefonicz-
nie mozemy uzyska¢ pewne informacje, ale rowniez po-
winnismy si¢ wybra¢ i zobaczy¢, jak inni wdrazajg badz
wdrozyli rozwiazanie w rzeczywistosci. Przestrzegam jed-
nak przed bezkrytycznym przyjmowaniem opinii zebranych
w trakcie wizyt. Jak wspominali$my, z réznych powodéw
wigkszos¢ wdrozen idzie raczej nie najlepiej, i dlatego tez
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trzeba patrze¢ na to zdroworozsadkowo, probujac dociec
prawdziwych przyczyn porazek. Sadzg, ze przewaznie przy-
czyng jest brak wiedzy odnos$nie organizacyjnych aspek-
tow podejscia do wdrozenia MRPII. Pochodng tego stanu
rzeczy jest watpliwa korzysé z wizyt u krajowych uzytkow-
nikéw. Na pewno nie sa one szkodliwe, ale co nam po
informacji, ze system u kogo$ nie dziata. W tym przypad-
ku zalecam raczej wizyty referencyjne za granica i poczy-
nienie obserwacji, co to znaczy, ze ktos pracuje w systemie
MRPII postugujac si¢ danym oprogramowaniem. Bedzie-
my mieli wtedy pigkny wzoér do nasladowania.

Pozycja finansowa dostawcy i dostepne wsparcie.
Sprawg o duzym znaczeniu jest réwniez stabilno$¢ finan-
sowa oferenta. Mozna zauwazy¢ wystegpowanie korelacji
pomigdzy zasobami finansowymi firmy z jej potencjalem
wdrozeniowym. Oczywiscie male firemki, np. poczatkuja-
cy dystrybutorzy, nie powinny by¢ dyskryminowane, ale
nalezy si¢ im bacznie przyjrzec¢, czy przypadkiem nie sa to
obrotni sprzedawcy bez wsparcia zespolu merytoryczne-
go. Juz wiemy, ze od dostawcy nie bedziemy wymagali
ogromnych prac wdrozeniowych - to jest dziatka samego
przedsigbiorstwa - ale kto$ musi z sensem wyjasnié, jak
funkcjonuje oprogramowanie, jak si¢ je parametryzuje czy
wreszcie kto$ musi poprawiac biedy.

Partnerska umowa

Najtrudniejszg oraz - co si¢ zdarza - najbardziej czasochton-
ng fazg wyboru systemu sg negocjacje kontraktowe
1 podpisanie umowy. Jest to okres duzych emocji i wymaga
od obydwu stron silnej woli i zdecydowania. Niestety, czgsto
nabywca jest w trakcie negocjacji na stabszej pozycji. Po pierw-
sze oferent widzi juz siebie w roli wybranego dostawcy - wszak
nie rozmawialiby$Smy z nim tylko, aby sobie pogawedzi¢ -
1 usztywnia swoje stanowisko. Zawodowy sprzedawca czuje
si¢ tej roli jak ryba w wodzie. Potrafi si¢ dziwi¢, obrazac,
a nawet pokrzykiwac. Wszystkie chwyty sa tutaj dozwolone.
Po drugie nabywca ma zrozumiale skruputy przed ,,konfron-
tacja”. Mysli perspektywicznie o wspoipracy i obawia sig, czy
jego updér w pewnych kwestiach nie bedzie odbijat si¢ nega-
tywnie na pézniejszych stosunkach. Po trzecie na ogét nie
ma doswiadczenia i ,,na wiar¢” przyjmuje zapewnienia ofe-
renta o zabezpieczeniu jego interesow.

Uwaga - to wszystko jest tylko gra pozoréw. Zwykle sprze-
dawca jest osobg otrzymujaca prowizj¢ od sprzedazy. Zatem
obiecatby on i zlote gory, byleby tylko kontrakt zostat podpi-
sany. Nie bojmy sig¢ z nim twardo negocjowaé. Mozemy by¢
prawie pewni, ze po zawarciu kontraktu nie zobaczymy wig-
cej juz tego sprzedawcy w naszym przedsigbiorstwie. Pamig-
tajmy jednak o tym, Zze negocjowana umowa musi by¢
partnerska, tzn. akceptowana przez obydwie strony i zabez-
pieczajaca ich interesy. Sa tylko dwie mozliwosci - albo wy-
grywamy razem albo traci przedsigbiorstwo kupujace system.
Dlaczego? Jezeli kontrakt jest niekorzystny dla dostawcy, to
on si¢ z niego i tak nie wywiaze, gromadzac zawczasu ,,pa-
piery” na rozprawe lub likwidujac interes. Jezeli umowa jest
niekorzystna dla zakladu, to oferent wykorzysta kazda mozli-
wos¢, aby ograniczy¢ swoj wkiad w prace. W obydwu wa-
riantach tej mozliwosci straci na tym przedsigbiorstwo.
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Przystegpujac do negocjacji musimy by¢ przygotowani.
Komisja powinna zapoznac si¢ szczegbélowo z oferta, prze-
dyskutowac refleksje po wizytach referencyjnych, prezen-
tacjach, etc. W spotkaniach musza bra¢ udzial kompetentni
ludzie, i to po obydwu stronach. Aby rozmowa miata sens,
maja by¢ oni uprawnieni do podejmowania wiazacych roz-
strzygnigé. Niezbedny jest rowniez radca prawny, najle-
piej znajacy problematyke uméw na dostawg systemow
informatycznych. Ciekawa rzecza jest, ze korzystne jest
dla przedsigbiorstwa wynajecie konsultantéw zewnetrznych
do prowadzenia negocjacji. Jest to pewnego rodzaju trze-
cia strona, dajaca zespolowi czas na zastanowienie si¢
w trakcie rozméw oraz podnoszaca kwestie niejasne badz
sporne. Czgsto doradcy dysponujg przykladami ustalen
z innych kontraktéw, co pozwala przetamywac impasy.

Zasadnicza rzecza pozostaje, ze to, czego nie ma w kontr-
akcie, nie zostalo ustalone. Dlatego tez trzeba wiaczy¢ do
kontraktu nasze wymagania i odpowiedzi udzielone na nie
przez dostawce. Wszelkie zidentyfikowane modyfikacje,
kwestie praw autorskich i sprawy gwarancji. Réwniez nie
wolno zapomnie¢ o karach umownych, cho¢ nie spotka-
fem si¢ jeszcze z przypadkiem, aby udatlo si¢ je wyegze-
kwowa¢. Koniecznie trzeba opisaé testy i procedury
testowania systemu. Od ich pomys$lnego wykonania za-
leze¢ bedzie, czy odbierzemy system czy nie. Okresli¢ na-
lezy réwniez obstugi poinstalacyjne i pogwarancyjne, oraz
tzw. maintenance - opiekg¢ nad systemem.

Samowystarczalnos$é

Nadchodzi wreszcie podniosta chwila, gdy wszystkie usta-
lenia sg dopigte na przystowiowy ostatni guzik. Podpis,
uscisk dloni, lampka szampana i zyczenia owocnej wspol-
pracy. Jest to znak, ze juz trzeba myslec¢, jak si¢ rozstac
z dostawcg. Bynajmniej nie jest to makabryczny makiawe-
lizm, ale proste nastgpstwo faktu, ze dostawca zajmuje sig¢
sprzedaza, a my rzeczywistym uzytkowaniem oprogramo-
wania. Im wcze$niej bedziemy w stanie absolutnie samo-
dzielnie i niezaleznie obstugiwaé program, tym lepie;j.
Musimy dopracowac¢ si¢ wlasnej kadry do tworzenia mo-
dyfikacji, raportow i obstugi operatorskiej. Jezeli funkcjo-
nowanie calego naszego biznesu bgdzie opiera¢ si¢ o ten
system, to czy pozwolimy sobie na ryzyko jakiejkolwiek
zaleznosci od zewnetrznej firmy? Nie - musimy by¢ tak
przygotowani, jakby dostawca mégt z dnia na dzien prze-
sta¢ istnie¢. Wtedy nas nic nie zaskoczy.

Mam nadziejg, ze ten artykut bedzie stuzyt praktyczng
pomocg osobom odpowiedzialnym w przedsigbiorstwach
produkcyjnych za wybdr systemu informatycznego klasy
MRPII, a przynajmniej da pewien asumpt do wiasnych
przemyslen. Jezeli omawiana tematyka Panstwa interesu-
je, zapraszam za miesiac, gdzie w kolejnym artykule po-
wiemy sobie o metodach wdrazania systemu MRPII.

Aleksander Poporiczyk jest pracownikiem
polskiego oddziatu firmy Coopers & Lybrand,
zajmujgce] sie doradztwem w zakresie zarzadzania.
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