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Proces donosenja odluke o nabavci integralnoga informacijskog sustava tvrtke
(ERP) te nekim elementima slozenog procesa odabira rjeSenja koje najbolje
odgovora potrebama naruditelja.

vaka nabavka u pozadini ima neku
S potrebu — ili je to neka bol koje se
zelimo rijesti ili je to neka Zelja (cilj)
koji - zelimo ostvariti  (doseci). Kada
je u pitanju kupovina ERP sustava to
je najceSce smjesa razli¢itih boli koje
trpimo zbog nedostataka u postojecem
sustavu i ciljeva koje bi zeljeli ostvariti
u buducnosti. Ako preispitujuéi ideju
o nabavci, ne utvrditi postojanje boli
kojih se zelite osloboditi ili ciljeva
koje zelite doseci, moguce je vam
nabavka - poslovnog softvera i nije
prioritetni - zadatak. Da stvari ipak
nisu tako jednostavne pokazuje i
sveprisutna dilema medu hrvatskim
gospodarstvenicima: Da i nam je
uopce potreban integalni informacijski
sustav ili mozemo prezivjeti i na starim,
postojecim aplikacijama i konceptima?

Gotovo svaki drugi (46%) sklon je
vjerovanju da informacijski sustav nije
presudan za poslovni uspjeh ili neuspjeh
tvrtke. IstraZivanja u SAD su pokazala
da je wulaganje u komunikacijsku
infrastrukturu i poslovni softver glavni
razlikovni faktor medu 500 tvreki koje
su uspjesne i istog broj tvrtki koje nisu
uspjele razviti svoje poslovanje. Ulaganje

u informacijski sustav tvrtke je temeljno

pitanje razvoja i rasta, ali i prezivljavanja
i opstanka. Nazalost, oni koji tonu tesko
da mogu uoditi da je njihovoj propasti
dobrim dijelom doprinio i lo§ ili nikakay
poslovni informacijski sustav.

Proces nabavke
Nakon. donosenja odluke o uvodenju
sustava

integralnog  informacijskog

otvara se niz zastrasujucih pitanja i

dilema. Proces nabavke ERP sustava
odluka
utemeljenihnanepotpunim,iskrivljenim

je  konglomerat  rizi¢nih
i proturjecnim informacijama. Ko$mar
je prvenstveno kreiran od stane
ponuditelja, ali su njemu, u najboljoj
namjeri da se zaStite, sudjelovali i
narucitelji. Rezultat i nije tako neocekiva
ako znamo da je prodaja drugi najstariji
zanat na svijetu, ali ga ljudi Cesto mijesaju
s onim prvim. Kao logi¢na posljedica
takvih
“nefunkcionalne nabave“, koji bi po

odnosa nastao  je princip
slozenosti 1 vaznosti zahtjevao poseban
prostor i vrijeme za demistifikaciju.
Tvorac ovog pojma je Maham Khalsa,
vodeci svjetski konzultant na podrucju
razvoja poslovnih odnosa i detaljno je
opisan u njegov knjizi Let’s Get Real, or
let’s not Play.

Zapotrebe ovog ¢lanka ,nefunkcionalnu
nabavu“ mozmo opisati kao proces u
kojem narucitelj dize visoke formalne
barijere kako bi se zastitio od agresivnih
i nckompetentnih ponuditelja.
Barijere se ocituju u visokom stupnju
formaliziranja nabavnog procesa od
izgleda i sadrzaja ponude, potvrda,
na¢ina komuniciranja ili bolje receno
uskracivanja stvarne komunikacije na
istrazivanju i izgradnji rjeSenja koje
odgovora potrebama narucitelja — Sve
vam je u tenderskoj dokumentaciji! Ali
tim sustavom narucitelji su odsjekli
granu na kojoj sjede — jer dobro rjesenje
poslovnog softvera nije moguce izgraditi
na temelju tenderske dokumentacije,
bez zajednickog ispitivanja stvarnih
potreba korisnika,

I na kraju kratke demistifikacije
nefunkcionalne  nabave  zapitajmo
se koliki broj sastanaka komisija

odluke
prije . stvarnog
zapocinje

za donoSenje o najboljem

ponuditelju, ¢itanja
ponuda, izreCenim  ili
neizrecenim pitanjem: Kojeg ponudite-

lja preferiramo?

Moguce da je nefunkcionalna nabava
proces prikladan za neke vrste roba i
usluga, ali za poslovni softver koji je
izrazito nedefiniran i fluidan proizvod
i/ili- usluga, nefunkcionalna nabava se
pokazala kao om¢a oko vrata.

Tenderska

dostavlja potencijalnim. ponuditeljima

dokumentacija  koja “se
najc¢edce sadrzi i beskrajne liste pitanja
koje nemaju nikakvog smisla ako ih
popunjavaju sami ponuditelji. Odgovori
na vecinu pitanja s lista su ili uopceni ili

dvosmisleni ili neiskreni, a ¢esto i sve od
navedenog, jer i sami ponuditelji bi neka
od njih voljeli znati odgovor. U Zelji da
sc ostavi dobar dojam i u strahu da se ne
umanje vlastite $anse za posao, daju se
odgovori koji nemaju puno vrijednosti
za donosenje odluka.

Liste pitanja za provjeru ponuditelja
ERP rjesenja imaju smisla samo ako
ih koristi narucitelj kao podsjetnik
u  razgovorima s  potencijalnim
(preferiranim) dobavlja¢ima. To bi dalo
priliku i narucitelju i ponuditelju da
s nizom potpitanja utvrde i razjasne u
kojoj mjeri rjesenje ponuditelja odgovo-
ra potrebama narucitelja, umjesto da
daju jednostavne DA-NE odgovore u
upitniku.

Ako  odustanemo - od  procesa
nefunkcionalne nabave, §to nam ostaje
kao alternativa? U prvoj fazi na temelju
jednostavnih  kriterija, naglaavamo
jednostavnost, iz liste potencijalnih
izvoditelja, odaberite jednog, u sloZenim
slucajevima do dva, s kojim pristupite
pravom poslu — istrazivanju vasih
stvarnih potreba i pokusajte kroz to
razviti partnerske odnose.

Pazljiv ¢itatelj uocit ce da smo u tekst
uveli pojam partner i partnerski odnos,
namjesto pojam. isporucitelj, dobavljac.
Ne radi se o omasci, ve¢ o namjeri da
naglasim karakter odnosa izmedu
korisnika i onoga tko ée izraditi rjesenje
poslovnog softvera. Taj odnos je manje
komercijalan, a vise nalikuje bra¢noj
zajednici. U dugoroénom, partnerskom
odnosu razvijat ce se i rasti vas
informacijski sustay, i'u tom procesu

¢e trebati puno zajednickog rada i
razumjevanja. Zato je nuZno u zacetku
razviti odnose povjerenja i partnerstva
jer ¢e faze u uvodenju sustava donositi
mnostvo kriznih situacija koje nece moci
razrjediti bez uzajamnog povjerenja.

Kako se bira tvrtka koja ée vam biti
partner u ovom procesu? Odgovor
je krajnje sloZen i u konacnici tesko
razumljiv, jer izlazi iz domene korteksa i
spusta se u najstarije dijelove mozga koji
se naziva amigdala. Uz jos nerazja$njene
funkcije smatra, se da amigdala odluc¢uje
o tome Sto je za bice sigurno, a sto
ne? Kada sam u brojnim procesima
odabira  “najpovoljnijeg  dobavljaca®
sa, za nas pozitivnim ishodom, pitao
klijente na temelju cega su se bas
odlucili za nas — najéesci odgovor je bio
~VAMA SMO NAJVISE VJEROVALI
(i nisu pogrijesil) Toliko, o syim
ERP

metodologijama  vrednovanja

rjesenja.

Vjerojatnost (ne)uspjeha?

Prema istrazivanjima Standish Group
gotovo trecina IT projekata (31.1%)
nikada ne ugleda svijetlo dana, a 52,7%
projekata probije predvidene resurse
(€itaj: novac) u prosjeku za 189%. Samo
16,2% projekata zazivi na vrijeme i u
okvirima predvidenog budzeta.

I kada ste prema prethodnim tezama,
odabrali partnera kojem vjerujete i koji
ima najbolje namjere da izgradi rjeSenje
prema vasim potrebama, i dalje imate
vrlo .malu vjerojatnost da dovedete
projekt do prakticne upotrebe na
vrijeme i u - okvirima predvidenih

sredstava: Polovica “projekata, . ako
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imaju upravu “Siroke ruke®, bit de

zavr$ena uz dodatnu, gotovo dvostruko
vecu koli¢inu novea i vremena. No, za
svakog treceg korisnika uvodenje ERP
softvara bit ¢e bolno iskustvo, i svaki
slijedeci pokusaj istog, bit ¢e opterecen
dodatnim oprezom i strahom.

Osim  vjerojatnosti  uspjeha  IT
projekta, Standish group istrazuje i
faktore (ne)uspjeha, a na temelju tih
istrazivanja tvrka Spin je razvila posebnu
metodologiju i softver za procjenu
(ne)uspjeha nekog IT

vjerojatnosti

projekta.

Elementi prosudbe

Elementi za brzu prosudbu da li je neki
ponuditelj pogodan za partnerstvo u
izgradnji ERP sustava vase tvrtke, svode
se na procjenu ponudene tehnologije,
proizvoda i ljudi. Na danasnjem stupnju
razvoja IT industrije stupanj vaznosti

ovih elemenata u prosudbi obrnuto je
proporcionalan njhovom redosljedu.

Zvuci zacudujude da je tehnologija
najmanje presudan element prosudbe,
ali u vrijeme kada se veliki dio
informaticke tehnologije prodaje u
robnim centrima i $iroko je dostupan,
vjerojatnost  pogresnog izbora je
svedena na minimum. Kako se radi o
sve zrelijem proizvodu, informaticka
tehnologija (hardware) sve vise nalikuje
automobilskoj industriji — ne mozete
danas napraviti veliku pogreskuu izboru
marke automobila. No, ipak postoje
neka pitanja vezana za izbor tehnologije,
na koje bi trebali prvenstveno sami
odgovoriti, a va$ potencijalni partner bi
vam u tome trebao pomocdi u tome. To
je ujedno i prva prilika da (pr)ocjenite
namjere vaseg potencijalnog partnera.
Proizvod, na kojem ce se temeljiti vase

rjesenje, je drugi po vaznosti element
prosudbe. Kod proizvoda bi trebalo
ocijeniti kriterije vodeci racuna da je
bolja i jedna relevantna referenca, koju
mozete obici i otvoreno razgovarati,
nego 1.000 referenci do koji ne mozete

doprijeti.

Ako vas$ slucaj to posebno ne zahtjeva, ili
vam to nije posebno kompezirano kroz
cijenu ili druge pogodnosti, probajte
zaobi¢i proizvode u fazi nastajanja.
ERP softver koji razmatrate mora
biti u upotrebi najmanje 2 godine ili
jedno zaklju¢ivanje poslovne godine. U
protivnom se upustate u projeke koji ce
biti opterecen razvojnim problemima, a
vasa tvrtka ¢e biti poligon za testiranje.
Prvenstveno ljudi, a zatim i tvrtka,
najvazni su element prosudbe. Ljudi
su ti koji ¢ine posao i oni presudno
utjecu na krajnjih ishod vaseg projekta
implementacije integralnog poslovnog
softvera. Poznati su primjeri iz domace
prakse: dobar izbor tehnologije, svjetski
priznati ERP sustav i nedorastao izvo-
da¢ daju kao rezultat - nezadovoljnog
korisnika.

Prosudbi ljudi i tvrtke posvetite najvise
vremena jer, kao §to smo ranije naglasili
nabavka ERP sustava manje je nalik
kupoprodajnom odnosu, a vise li¢i na
ulazak u brac¢nu zajednicu. Sam d¢in
nabavke ERP sustava tek je pocetak
odnosa koji ¢e morati trajati § — 10
godina, i u tom razdoblju “trpjeti® cete
sve dobre 1 lose osobine judi koji vam
implementiraju i odrzavaju ERP softver.
Namjerno, na ovom mjestu govorimo o
ljudima, a ne o tvrtkama, jer sve se na

kraju svodi na pojedince koji vam svojim
IQ i EQ potencijalom unapreduju ili
unistavaju informacijski sustav. Zato
produbite svoj uvid o ljudima s kojima
Ce te raditi i trazite jamstva da ¢e oni biti
stvarno angazirani na vasem projektu,
Tvtka je organizacioni oblik, u kojem
za va$ projekt vazni ljudi rade i djeluju.
Veli¢ina tvrtke je bitna — manje tvrtke
nemaju dovoljan broj ljudi za kvalitetnu
organizaciju i ljudi su optereceniji.

Kapitalna stabilnost tvrtke i ulozeni
kapital vam jam¢i da ¢e se tvrtka u tom
poslu i zadrzati dulje vrijeme nego firme
bez ulozenog kapitala u prostor, opremu
iposao. Prosudite i kadrovsku stabilnost
= ljudi ¢ine posao i ako tvrtka nema
sposobnost zadrzati ljude, va3 projekt
ce biti ozbiljno ugrozen. Uzmite u obzir
i to da je u I'T industriji, kao industriji
utemeljenoj na znanju, a ne na kapitalu,

fluktuacija kadrova nesto veca nego u

klasicnim industrijama.
Nakon primjene ovih kriterija za brzu
prosudbu i eleminaciju potencijalnih

partnera, slijedi manje struktuiran
proces procjene kako potencijalni
partner prezentira rjeSenje, kako

prodaje i na kraju kako rjesava probleme.
Greske u prosudbi su uvijek moguce,
ali je pitanje koliko duboko smo usli u
proces i da li imamo priliku za izlazak.
Iz tih razloga (pr)ocjenjujte male korake
i (procjenjujte ih $to cesce.

Kada ovo ne funkcionira?

Opisana ~ metodologija ~ povecava
vjerojatnost uspjeha vaseg projekta
uvodenja integralnog informacijskog
sustava, ali ona trazi i vide
intelektualnog i emocionalnog ulaganja
i osobne odgovornosti od standardnih
metodologija

upitnika, ocjenjivanja,

krizaljki i pondera.

No, ako ste IT manager u velikoj
korporaciji, tada ¢e te biti prisiljeni,
ali i osobno skloniji  provodenju
kako  bi

izbor 1

formaliziranih ~ metoda
racionalno opravdali  svoj
umanjili odgovornost za eventualni
neuspjeh i ovaj pristup ¢e vam ab ovo
biti neprihvatljiv. Prema istrazivanju
Standish Group i neuspjeh IT projekata
u velikim tvrtkama znacajno je veci
(29,1%) nego u malim tvrtkama (21.6%),
gdje je pritsak za formalnim elementima
daleko manji. Ponudena paradigma
namjenjena je tvrkama i upravama koje
zele ostvariti uspje$nu implementaciju
integralnog poslovnog inforamcijskog
sustava i mogu osobno preuzeti rizike i
odgovornost za (ne)uspjeh.



