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Gtos dostawcy oprogramowania

Michael Kucharski

Wdrozenie zintegrowanego SWZ nie jest tylko projektem IT, to po czesci — a moze
przede wszystkim — projekt biznesowy.

Z danych firm badawczych wynika, ze mniej wiecej 30 proc. projektéw IT przekracza
budzet i nie konczy sie w terminie — a méwimy tylko o projektach zakonczonych
sukcesem, bo nieukonczone nie wchodzg do tej statystyki. Wdrozenie
zintegrowanego systemu wspomagajacego zarzgdzanie nie jest jednak tylko
projektem IT, to jest po czesci — a moze przede wszystkim — projekt biznesowy. |
jak w kazdym projekcie biznesowym podstawowym czynnikiem determinujacym czas
wdrozenia jest dostepnos¢ zasobdw ludzkich po obu stronach kontraktu. Sama
materia informatyczna jest mniej istotna, zwlaszcza dla takich dostawcéw jak
itelligence — my nie piszemy software’u na zamdwienie, tylko konfigurujemy gotowy,
dobrze przetestowany system i doskonale wiemy, czego mozemy sie po nim
spodziewac.

Liczba bteddéw powstajagcych podczas konfiguracji jest istotnie mniejsza od liczby
bteddéw powstajacych podczas programowania. W naszym przypadku wiec to nie
technologia bywa przyczyng opdznien wdrozen, tylko ludzie. Nasi konsultanci sg
dyspozycyjni, pracownicy klienta — obcigzeni swoimi codziennymi obowigzkami —
nie zawsze. Tymczasem bez ksiegowego firma wdrozeniowa nie zna planu kont, bez
szefa produkcji nie wiadomo, jak ma wygladac¢ jej planowanie — te wyliczanke
mozna dtugo kontynuowaé. Jesli sposob dziatania firmy da sie odzwierciedli¢ w
systemie — to potowa zwyciestwa, jesli nie — trzeba naméwi¢ klienta na
udoskonalenie proceséw biznesowych, co jest dla niego dodatkowym obcigzeniem.
Drazliwa czasowo jest tez sprawa szkoleh przysztych uzytkownikow, zwtaszcza w
firmach zatrudniajacych kilkuset pracownikow. Dlatego niezwykle wazne jest
pozytywne nastawienie pracownikéw klienta do wdrozenia.



Oczywiscie, kazda ze stron prébuje w umowie zabezpieczy¢ swoje interesy — bo dla
kazdej przekraczanie harmonogramu jest niebagatelnym kosztem. Umieszcza sie
wiec w kontrakcie kary umowne — ptaci ta strona, ktéra jest powodem opdznien.
Firma wdrozeniowa zyskuje w ten sposob srodek nacisku na zarzad firmy klienta,
zeby motywowat pracownikow w kwestii zaangazowania wdrozenia. Wynegocjowana
stata cena kontrakiu daje klientowi gwarancje, ze przy niedoszacowaniu czasu
wdrozenia (przez dostawce) nie zaptaci wiecej. Obie strony zabezpiecza zwykle
ratalny sposéb ptatnosci — dopiero po ukonczeniu wyznaczonych etapow projektu.

Michael Kucharski, prezes itelligence sp. z 0.0.

Projekt wdrozenia w spétce DHL Express zmiesScit sie w budzecie i byt zrealizowany
na czas. Dwa miesigce to rzeczywiscie bardzo niediugi czas wdrozenia —
zawdzieczamy go zaréwno wilasnym sprecyzowanym oczekiwaniom co do podziatu
obowigzkow jak i kompetencjom dostawcy. ByliSmy w stanie narzuci¢ pewien
harmonogram pracy, podejmujac sie jednoczesnie wykonania sporej czesci pracy
wewnetrznej. Plan, jaki w efekcie powstat, precyzowat takze odpowiedzialnos¢ obu
stron. Dostawca musi oczywiscie poznac¢ swojego klienta od strony biznesowej — od
konsultantow itelligence oczekiwaliSmy np. porad, czego brakuje w planie kont i jak
sprawi¢, zeby wymogi firmy miescity sie w korporacyjnym planie kont.

Przy kazdym kontrakcie dostawca i klient starajg sie zabezpieczy¢ swoje interesy —
gdy obie strony spotykajg sie pierwszy raz, wskazane jest bardzo precyzyjne
sformutowanie umowy. W przypadku naszego kontraktu z itelligence ustalilismy, ze
bedziemy ptaci¢ dostawcy za dziatajacy system, a nie za czas spedzony na
projekcie. Kolejng formg zabezpieczenia byto tzw. success fee, czyli nagroda za
wykonanie projektu zgodnie z zatozeniami w okreslonym terminie.

Co moge doradzi¢ innym firmom w sprawie negocjowania kontraktu? Trzeba sie do
tego przygotowac, takze wewnatrz organizacji. Jako klienci musimy by¢ swiadomi
celéw, jakie chcemy zrealizowac, a takze niezbednych kosztéw i naktadu pracy
wewnatrz firmy. Niezbedna jest wola i determinacja przeprowadzenia projektu —
inaczej sie on nie uda. Najwiekszy ktopot polega na tym, ze i dostawcy, i klienci nie
potrafig na poczatku precyzyjnie oszacowac zakresu prac i niebezpieczenstw, ktdre
sie za projektem kryja.



Jesli sie co$ juz robi, to trzeba to robi¢ szybko, bo czas kosztuje. W sytuacjach
kryzysowych trzeba po prostu negocjowa¢ — negocjacje sg w koncu elementem
zarzadzania projektem. Mozna sie réwniez zabezpieczy¢, zawierajac w kontrakcie
zapis, ze w razie potrzeby dostawca dostarczy na zadanie dodatkowe zasoby
(niestety, za dodatkowe pieniadze), kiére wyreczg klienta w jakiej$ pracy, do
wykonania ktorej sie zobowigzat.
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