Psychologia wyboru
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Bardzo czesto
przedsiebiorstwa
nieumiejetnie 1 niefrasobliwie
podchodza do wyboru
systemu informatycznego.

Zanim przedsiebiorca zdecyduje, z jakim
dostawca oprogramowania podpisze
umowe na dostarczenie licencji i wdrozenie
systemu ERP, musi najpierw podja¢ decyzje,
ktére oprogramowanie jest najlepsze dla
jego firmy. Podjecie decyzji to dokonanie
wyboru. Wybory s zwigzane ze wszystki-
mi dziedzinami zycia.

Barry Schwartz w swojej ksiazce ,,Paradoks
wyboru” (,The paradox of choise”), stawia
teze, Ze majac wiele opcji, wybieramy coraz
lepiej, ale czujemy sie z tym coraz gorzej.
Uzasadnia to dwoma argumentami:
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im wiecej wariantow, tym wiekszy paraliz
wyboru, po dokonaniu wyboru satys-
fakcja jest mniejsza, niz gdyby wybor byt
dokonany z mniejszej liczby wariantéw.
Dlaczego tak sie dzieje? Poniewaz aby
dokona¢ $wiadomego wyboru, dobrze
jest najpierw zdoby¢ jak najwiecej infor-
macji o mozliwosciach tego wyboru. Im
lepsza wiedza miedzy czym a czym ma
by¢ dokonywany wyboér, tym wieksze za-
dowolenie i poczucie trafnosci podjecia
decyzji.

Przy niewielkim zbiorze mozliwosci

udaje sie w miare calo$ciowo zebraé dane
o ewentualnych wyborach. Jednak im wie-
cej tych mozliwosci, tym mniejsza szansa na
skompletowanie pelnych danych o wybiera-
nych wariantach.

Putapki mozliwosci

Obecnie oferta wszelkich dobr na rynku
rosnie z dnia na dzien. We wszystkich
dziedzinach. Dlatego tez trzeba coraz
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lepiej znaé sie na tym, czego poszukujemy.
Ryzyko zlego wyboru moze powodowaé
nie tylko poniesienie niepotrzebnych
kosztow, ale utrate zdrowia, czasu, nawia-
zanie ztych relacji itp. Jedli poszukujemy
dobrego dentysty, to nie bedziemy badali
kompetencji i opinii o kardiologach. Jesli
poszukujemy samochodu do przemiesz-
czania sie po miescie, nie bedziemy
analizowali oferty dealer6w samochodéw
ciezarowych. To jest oczywiste. Dlatego
pierwszym krokiem w podejmowaniu
$wiadomego wyboru musi by¢ zidenty-
fikowanie i okre$lenie naszych potrzeb.
W ten sposéb zawezany jest obszar wa-
riantéw wyboru, a tym samym dajemy
sobie szanse na lepsze poznanie oferty,
jaka odpowiadaé bedzie naszym potrze-
bom. Niestety, nie ma to odzwierciedle-
nia przy poszukiwaniu oprogramowania
dla firm. Przedstawiam trzy przypadki,
jakie wydarzyty sie w dwdch kolejnych
dniach pracy konsultanta firmy produ-



kujacej oprogramowanie wspierajace
zarzadzanie przedsiebiorstwem. Opisane
tu spotkania biznesowe, niestety, sa regula.
We wszystkich przypadkach konsultant
jechal na uméwiong wczesniej wizyte z pre-
zentacja oprogramowania, o ktéra prosit
przedsiebiorca.

Przypadek pierwszy

Sredniej wielkoéci firma zajmujaca sie ser-
wisem dla duzego banku wystata wczesniej
obszerna liste swoich potrzeb, ale obecny
naspotkaniu dyrektor stwierdzit, ze ta lista
ma niewiele wspdlnego z rzeczywistoscia.
Przygotowal ja pracownik, ktory ma ten-
dencje do tworzenia materialéw z przero-
stem formy nad trescia. Spotkanie trwato
niecale dwie godziny. W tym czasie mozna
byto wstepnie przyjac, ze przedsigbiorstwo
realizuje standardowe procesy biznesowe,
jednak obie strony ustalily, ze potrzebna jest
analiza biznesowa dziatalnosci. Konsultant
dowiedziat sie, Ze firma podobne spotkania
realizuje z innymi producentami oprogra-
mowania, a dobdr jest dokonywany wedtug
dwoéch kryteriéw: popularnoéci oprogra-
mowanianarynkuiceny (obecnie uzywane
oprogramowanie jest zbyt drogie, a serwis
niezadawalajacy).

Dodatkowo dyrektor przyznat, ze

moze sie zdarzyd¢, iz zostanie wdrozone
oprogramowanie, z jakiego korzysta
spotka-matka, ale bedzie to ostatecznosc.
Prezentacji oprogramowania praktycznie
nie bylo, natomiast byta luzna rozmowa

o standardowych oczekiwaniach przed-
siebiorstwa wobec oprogramowania.

Na koniec spotkania przedstawiciel han-
dlowy towarzyszacy konsultantowi zostat
poproszony o szybkie przygotowanie
oferty. Co ciekawe, w tej ofercie miat sie
pojawic koszt wykonania analizy bizneso-
wej. Dyrektor firmy otwarcie przyznal, ze
przygotuje przetarg i wybierze najbar-
dziej zadawalajaca oferte. Analiza miataby
by¢ robiona juz po podpisaniu umowy.

Przypadek drugi

Przedsiebiorstwo konsultingowe
$wiadczace ustugi w zakresie doradztwa
podatkowo-finansowego oraz petnigce
role biura rachunkowego. Na spotkanie
ze strony firmy przybyty osoby meryto-
ryczne. Na wstepie odbyla sie prezentacja
programu finansowo-ksiegowego. Pytan
byto bardzo mato i dotyczyly raczej stan-
dardowej funkcjonalnosci tego modutu.
W kolejnym etapie spotkania przystapio-
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no do prezentacji modutu sprzedazowego.
Tutaj juz nie bylo standardéw i zadawano
konkretne pytania zwiazane z potrze-
bami przedsiebiorstwa. Dzieki temu, ze
konsultant biegle znat oprogramowanie,
byl w stanie od razu proponowac rozwia-
zania, ktére wynikaty z odpowiedniego
konfigurowania systemu. Niewatpliwie
taka prezentacja powinna wzbudzi¢
zaufanie firmy do konkretnego dostawcy,
ale na pewno nie da gwarancji, ze zostaty
oméwione wszystkie potrzeby i ze system
na pewno zaspokoi potrzeby tego przed-
siebiorstwa bez konieczno$ci przygoto-
wywania rozszerzen funkcjonalnosci,

co zawsze jest zwigzane z podniesieniem
kosztow wdrozenia.

Na spotkaniu oméwiono réwniez sprawy
zwigzane z cenami licencji, ustug wdro-
zeniowych oraz czasem potrzebnym na
przygotowanie systemu do pracy. Nie byto
mowy o analizie biznesowej. Spotkanie
trwato dwie godziny,

Przypadek trzeci

Duza firma paliwowa. W spotkaniu
uczestniczyto piec¢ oséb ze strony dostaw-
cy oprogramowania oraz piec osob ze
strony firmy poszukujacej oprogramo-
wania. Pomimo Ze na spotkanie miata by¢
przygotowana prezentacja kilku modu-
16w, rozmowa dotyczyta tylko funkcjo-
nalno$ci modutu sprzedazowo-magazy-
nowego. Pytania zadawane byty w sposob
chaotyczny, w stylu: ,a czy program moze
to...2”, ,a czy program obstuzy to...?” itp.
Okazuje sig, ze przedsiebiorstwo potrze-
buje typowo branzowego oprogramo-
wania lub ewentualnie wdrozenia wielu

W przypadku
oprogramowaniadla
biznesu wazne jest, aby
przedsiebiorca wiedziat,
czego potrzebuje,

i potrafit przygotowac
profesjonalne
zapytanie ofertowe.

To pozwoli dostawcy
oprogramowania
zaprezentowac swoj
produkt w kontekscie
przedstawionych
potrzeb.

Agenda CXO

rozszerzen w prezentowanych systemach
standardowych. W trakcie rozmowy ze
strony przedstawicieli dostawcy oprogra-
mowania padta sugestia przeprowadzenia
analizy biznesowej potrzeb. Zostata ona
przyjeta, ale pod wieloma warunkami
dotyczacymi ptatnosci za te ustuge.

Podsumowujac, mozna wysnud jeden
wspolny wniosek dla wszystkich przedsta-
wionych przypadkéw: przedsiebiorstwa
nieumiejetnie podejmuja dziatania, ktére
maja doprowadzi¢ do wyboru systemu
informatycznego. WszystKie trzy spotkania
tak naprawde byty stratg czasu dla obu
stron. Tak jak wspomniano na poczatku,
istotnym etapem wyboru i podjecia decyzji
jest zdobycie w miare wyczerpujacej wiedzy
o obiektach, ktérych maja dotyczyc wybory.

Zdefiniowanie potrzeb i analiza
biznesowa
W przypadku oprogramowania dla biz-
nesu (nie tylko systeméw ERP), wazne jest,
aby przedsiebiorca wiedzial, czego potrze-
buje, i potrafil przygotowac profesjonalne
zapytanie ofertowe. Takie zapytanie,
ktdre pozwoli dostawcy oprogramowania
zaprezentowac swoj produkt w kontekscie
przedstawionych potrzeb. Dzieki temu
dostawca bedzie mégt w prosty i rzetelny
sposéb ocenié, ktéra odpowiedz produ-
centa na wystane zapytania najlepiej pasu-
je do potrzeb danego przedsiebiorstwa.
Dopiero po analizie odpowiedzina
zapytania ofertowe mozna méwic o spo-
tkaniach, prezentacjach, warsztatach
inegocjacjach. Jednak aby mozna byto
przygotowac dobre zapytanie ofertowe,
potrzebna jest analiza biznesowa firmy,
przygotowana przez kompetentne osoby.
Jesli przedsiebiorstwo nie ma przeprowa-
dzonej doktadnej analizy, warto zaméwic
te ustuge. OczywiScie, analizy biznesowej
nie powinien przygotowywac dostawca
oprogramowania, poniewaz zazwyczaj
jego gtéwnym celem jest sprzedanie
swojego produktu. Analize biznesowa,
z ktérej wynikna potrzeby i oczekiwania
odnos$nie do systemu ERP, nalezy wykonaé
samemu lub zleci¢ niezaleznemu anali-
tykowi. Takie podej$cie zagwarantuje
przygotowanie obiektywnej listy proce-
sow, ktére powinny by¢ obstuzone przez
poszukiwane oprogramowanie.
Dr Magdalena Chomuszko jest wieloletnim
konsultantem finansowym w projektach
wdrozeniowych systemdw ERP.



