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System informatyczny

/ wspomagajacy budzetowanie i analizy

W niedtugim czasie nasza firma zamierza nabyé system informatyczny wspomagajacy bud-
zetowanie i analizy. Widzielismy juz kilka prezentacji potencjalnych dostawcéw, a jesli cho-
dzi o strong funkcjonalna, wiemy juz na pewno, co jest nam potrzebne. Kilku oferentéw po-
kazato nam rozwigzania, ktore zaspokoja nasze oczekiwania. ChcielibySmy jednak wiedzie,
na co jeszcze zwrocic uwage, zanim dokonamy ostatecznego wyboru?

A L
onalnosé.
Wprawdzie autorka pytania sygnalizuje, iz jej fir-
ma wie, czego oczekuje od systemu i dostawcy
pod tym wzgledem, to jednak powinna pamietac
o kilku uniwersalnych zasadach. Podstawowym
celem tego typu wdrozenia jest osiagniecie sta-
nu, w ktérym system wspomaga nie tylko con-
trollera czy pracownikéw dzialu controllingu, ale
przede wszystkim menedzeréw odpowiedzial-
nych za swoje budzety.

& uwAGA

Warto zwrdcic uwage na to, czy system jest ergonomicz-
ny we wprowadzaniu danych budzetowych lub tez w ob-
szarze analiz. Czesto zdarza sig, iz zwraca sie uwage
jedynie na ,kolorowos$c i fadno$¢” interfejsu, a mniej
na funkcjonalnosc czy ergonomie. Po wdrozeniu moze
sig okazac, iz system jest tadny”, ale nie daje zbyt wiel-
kich mozliwosci menedzerom, i dziat controllingu znéw
musi zajac sig generowaniem raportéw czy zestawien
dla innych,

Ponadto zadbajmy, aby na etapie prezentacji
systemow dostawca pokazal oczekiwana przez
1as funkcjonalnosé lub zagwarantowal w umo-
vie jej uzupelnienie w okreslonym czasie. Naj-
:zgsciej jest tak, iz na pytanie ,czy jest to moz-
iwe w systemie” dostawcy odpowiadajg ,tak” al-
10 ,to da sig zrobic”. Warto uzyskac informacje,
v jaki sposob, w jakim czasie i czy na pewno
la sie co$ uzyskaé.

Kolejna istotna sprawa to cena vs. TCO (To-
al Costs of Ownership). Koszty przedsiewziecia
o przede wszystkim licencje, ushugi wdrozenio-
ve, szkolenia, maintenance i ushigi powdroze-
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niowe, a takze przygotowanie $rodowiska pro-
gramowo-sprzetowego. Jesli chodzi o licencje, to
zwr6Cmy uwage, czy przy licencjonowaniu na
uzytkownika kupuje si¢ licencje w paczkach
(np. po 10 szt.) czy mozna kupié pojedynczy do-
step. Jezeli jest to opcja pierwsza, to istnieje nie-
bezpieczenstwo, e bedziemy w przyszlosci po-
trzebowac jedna czy dwie licencje wiecej, a za-
placimy za 10.

&P UWAGA

W przypadku ustug wdrozeniowych fatwo jest wpasé
W putapke, jaka jest poréwnanie stawek za prace konsul-
tantéw bez kontekstu wykonania zadania. Zadajmy za-
tem naszym dostawcom pytanie o do$wiadczenie zespo-
tu, ktéry stawiaja do naszej dyspozycji. Konsultanci 7 du-
Zym doswiadczeniem sa drozsi od debiutantdw, ale cze-
sto moga cos zrobi¢ w krotszym czasie, co przetozy sie na
taczne koszty.

Inny wazny element kosztéw wdrozenia to
szkolenia - jaka wiedze posiada nasi pracowni-
cy po takim szkoleniu? Czy bedq potrafili samo-
dzielnie np. rozbudowywaé hurtownie danych,
zmienia¢ model budzetowy, tworzy¢ raporty czy
analizy? Czy klient kupit zestaw analiz/raportéw
czy moze umiejetnosé ich szybkiego tworzenia?
Jezeli to pierwsze, to z pewnoscia okaze sie, iz
za kilka miesigcy bedzie musial kupic ustuge wy-
konania kolejnych raportéw. W koricu firma sie
rozwija i rosng tez potrzeby. Po wdrozeniu sys-
temu controllingowego pojawiaja sie nowe moz-
liwosci i nowe potrzeby. Czy bedzie trzeba za ich
zaspokojenie placid, i to niemalo? To jednak nie
koniec. Zakup systemu informatycznego wiaze
sie. zwykle z jakimi§ kosztami utrzymania go
w ruchu, tzw. maintenance.
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Kiedy bedziemy rozmawiac na ten temat z do-
stawcami, zapytajmy o wsparcie serwisowe na
tzw. ,Hot Line" czy tez ,Help Desk”: My po pro-
stu musimy wiedzied, kto po drugiej stronie
shichawki nas wspomaga. Konkretni specjalisci,
ktérzy od razu beda ,w temacie”, czy ktos, kto
akurat ma w grafiku prace na infolinii? Na
zakoficzenie tej fazy rozméw poprosmy dostaw-
céw o informacje na temal tzw. ,Upgrade funk-
cjionalnego”, czyli jak wiele nowej funkcjonalno-
$ci mozemy sie spodziewad. Czy system bedzie
sie rozwijal tak jak nasze potrzeby? Ile dostaw-
ca ma produktow i ktére bedzie cheial mocnie;
rozwijac? Dopiero te wszystkie czynniki razem
wplywaja na TCO systemu, a nie sama cena
jego licencji.

&) UWAGA

Inne niezwykle wazne kwestie w przypadku dostawcy to
doswiadczenie i referencje. Warto zwrocic uwage, czy do-
stawca ma odpowiednie doSwiadczenie, czy bedzie potra-
fit zmierzyc sie z réznymi problemami podczas wdrozenia
i je szybko rozwiazac. System to jedynie produkt informa-
tyczny; aby stat sie rozwiazaniem informatycznym, musi
by dobrze wdrozony.

Doswiadczenie jest rGwnie wazne przy projek-
towaniu. [stotne jest, aby w tym procesie uczest-
niczyly osoby z wiedza zardwno biznesows (eko-
nomiczna, merytoryczna), jak i informatyczna.
Wazne, aby dobra koncepcja byla wspomagana
dobrym narzedziem. Natomiast jesli chodzi o re-
ferencje, to powinny one dotyczy¢ zaréwno sa-
mego systemu, jak i zespolu wdrazajacego. Pod-
czas kazdego przedsigwzigcia informatycznego
moga sie pojawi¢ roznego rodzaju problemy. Tyl-
ko dostawca niedoswiadczony ich nie ma. Waz-
ne jest, czy i jak zespol wdrozeniowy potrafi te

problemy rozwigzaé, jak sobie radzi w takich sy-
tuacjach.

Jest jeden drobny szczegd! przy omawianiu re-
ferencji i do$wiadczenia ekipy wdrozeniowej,
a mianowicie lokalizacja. W przypadku syste-
méw klasy ERP czy Business Intelligence szcze-
gdlnie istotne sg krajowe referencje, znajomosc
specyfiki otoczenia prawnego i finansowego ma-
ja kluczowe znaczenie dla powodzenia projektu.
O lokalnym wsparciu serwisowym chyba nie
trzeba nawet wspominac.

Popros$my zatem o zorganizowanie wizyly re-
ferencyjnej u poprzednich krajowych nabywcow
lub o liste osdb, kidre telefonicznie moga nam
opowiedzie¢ o doswiadczeniach zwiazanych
z wdrozeniem interesujacego nas systemu w po-
przednich firmach, a ktére widzimy na liscie re-
ferencyjnej danego dostawcy. Pietnascie minut
rozmowy z takim czlowiekiem czesto da nam
wiecej niz kilkudniowe warsztaty, zorganizowa-
ne w oderwaniu od rzeczywistych uzytkownikow
takiego czy innego systemu.

Powyzsze zagadnienia to najbardziej typowe
przyklady pytan kierowanych do potencjalnych
oferentow. Sg one doskonale znane wszystkim
szefom IT, ale warto tez, aby pamietali o nich
controllerzy finansowi czy osoby odpowiedzial-
ne za ocene funkcjonalng nabywanego rozwigza-
nia. Tylko wdwczas bgdzie mozliwa rzelelna oce-
na proponowanych nam systemdw.
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