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Wdro�enie zintegrowanego SWZ nie jest tylko projektem IT, to po cz��ci — a mo�e 
przede wszystkim — projekt biznesowy. 

Z danych firm badawczych wynika, �e mniej wi�cej 30 proc. projektów IT przekracza 
bud�et i nie ko�czy si� w terminie — a mówimy tylko o projektach zako�czonych 
sukcesem, bo nieuko�czone nie wchodz� do tej statystyki. Wdro�enie 
zintegrowanego systemu wspomagaj�cego zarz�dzanie nie jest jednak tylko 
projektem IT, to jest po cz��ci — a mo�e przede wszystkim — projekt biznesowy. I 
jak w ka�dym projekcie biznesowym podstawowym czynnikiem determinuj�cym czas 
wdro�enia jest dost�pno�� zasobów ludzkich po obu stronach kontraktu. Sama 
materia informatyczna jest mniej istotna, zwłaszcza dla takich dostawców jak 
itelligence — my nie piszemy software’u na zamówienie, tylko konfigurujemy gotowy, 
dobrze przetestowany system i doskonale wiemy, czego mo�emy si� po nim 
spodziewa�.  

Liczba bł�dów powstaj�cych podczas konfiguracji jest istotnie mniejsza od liczby 
bł�dów powstaj�cych podczas programowania. W naszym przypadku wi�c to nie 
technologia bywa przyczyn� opó�nie� wdro�e�, tylko ludzie. Nasi konsultanci s� 
dyspozycyjni, pracownicy klienta — obci��eni swoimi codziennymi obowi�zkami — 
nie zawsze. Tymczasem bez ksi�gowego firma wdro�eniowa nie zna planu kont, bez 
szefa produkcji nie wiadomo, jak ma wygl�da� jej planowanie — t� wyliczank� 
mo�na długo kontynuowa�. Je�li sposób działania firmy da si� odzwierciedli� w 
systemie — to połowa zwyci�stwa, je�li nie — trzeba namówi� klienta na 
udoskonalenie procesów biznesowych, co jest dla niego dodatkowym obci��eniem. 
Dra�liwa czasowo jest te� sprawa szkole� przyszłych u�ytkowników, zwłaszcza w 
firmach zatrudniaj�cych kilkuset pracowników. Dlatego niezwykle wa�ne jest 
pozytywne nastawienie pracowników klienta do wdro�enia.  



Oczywi�cie, ka�da ze stron próbuje w umowie zabezpieczy� swoje interesy — bo dla 
ka�dej przekraczanie harmonogramu jest niebagatelnym kosztem. Umieszcza si� 
wi�c w kontrakcie kary umowne — płaci ta strona, która jest powodem opó�nie�. 
Firma wdro�eniowa zyskuje w ten sposób �rodek nacisku na zarz�d firmy klienta, 
�eby motywował pracowników w kwestii zaanga�owania wdro�enia. Wynegocjowana 
stała cena kontraktu daje klientowi gwarancj�, �e przy niedoszacowaniu czasu 
wdro�enia (przez dostawc�) nie zapłaci wi�cej. Obie strony zabezpiecza zwykle 
ratalny sposób płatno�ci — dopiero po uko�czeniu wyznaczonych etapów projektu.  
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Projekt wdro�enia w spółce DHL Express zmie�cił si� w bud�ecie i był zrealizowany 
na czas. Dwa miesi�ce to rzeczywi�cie bardzo niedługi czas wdro�enia — 
zawdzi�czamy go zarówno własnym sprecyzowanym oczekiwaniom co do podziału 
obowi�zków jak i kompetencjom dostawcy. Byli�my w stanie narzuci� pewien 
harmonogram pracy, podejmuj�c si� jednocze�nie wykonania sporej cz��ci pracy 
wewn�trznej. Plan, jaki w efekcie powstał, precyzował tak�e odpowiedzialno�� obu 
stron. Dostawca musi oczywi�cie pozna� swojego klienta od strony biznesowej — od 
konsultantów itelligence oczekiwali�my np. porad, czego brakuje w planie kont i jak 
sprawi�, �eby wymogi firmy mie�ciły si� w korporacyjnym planie kont.  

Przy ka�dym kontrakcie dostawca i klient staraj� si� zabezpieczy� swoje interesy — 
gdy obie strony spotykaj� si� pierwszy raz, wskazane jest bardzo precyzyjne 
sformułowanie umowy. W przypadku naszego kontraktu z itelligence ustalili�my, �e 
b�dziemy płaci� dostawcy za działaj�cy system, a nie za czas sp�dzony na 
projekcie. Kolejn� form� zabezpieczenia było tzw. success fee, czyli nagroda za 
wykonanie projektu zgodnie z zało�eniami w okre�lonym terminie.  

Co mog� doradzi� innym firmom w sprawie negocjowania kontraktu? Trzeba si� do 
tego przygotowa�, tak�e wewn�trz organizacji. Jako klienci musimy by� �wiadomi 
celów, jakie chcemy zrealizowa�, a tak�e niezb�dnych kosztów i nakładu pracy 
wewn�trz firmy. Niezb�dna jest wola i determinacja przeprowadzenia projektu — 
inaczej si� on nie uda. Najwi�kszy kłopot polega na tym, �e i dostawcy, i klienci nie 
potrafi� na pocz�tku precyzyjnie oszacowa� zakresu prac i niebezpiecze�stw, które 
si� za projektem kryj�.  



Je�li si� co� ju� robi, to trzeba to robi� szybko, bo czas kosztuje. W sytuacjach 
kryzysowych trzeba po prostu negocjowa� — negocjacje s� w ko�cu elementem 
zarz�dzania projektem. Mo�na si� równie� zabezpieczy�, zawieraj�c w kontrakcie 
zapis, �e w razie potrzeby dostawca dostarczy na ��danie dodatkowe zasoby 
(niestety, za dodatkowe pieni�dze), które wyr�cz� klienta w jakiej� pracy, do 
wykonania której si� zobowi�zał. 

Piotr Orłowski, dyrektor ds. systemów informatycznych,  
członek Zarz�du DHL Express 

 


