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Pro¢ se neporadit pii vybéru IS?

»Byli bychom sami proti sobé, kdybychom doporucovali néco jiného nez to nej-
lepsi”, rika Ing. Miroslav Benda, general manager spolecnosti A.B. Andersson.

Zacnéme od ,, A” - kdo stoji za spolecnosti A.B. Andersson?
Nasi firmu zalozilo nékolik byvalych implementator( velkych
podnikovych informacnich systém( jako je napf. SAP R/3, ktery
je v soucasnosti povazovdn za nejrozsahlejsi IS, takze lze tvrdit,
Ze kdo se nauci SAP, vyznd se v jakémkoli jiném systému relativ-
né snadno. Proto se domnivdm, Ze mdme dostatek zkusenosti na
to, abychom poznali, v ¢em je ktery systém dobry a v ¢em naopak
zaostavd. Pribézné testujeme systémy na nasem trhu a snazime
se najit ty, které jsou podle nasich zkuSenosti nejkvalitnéjsi a ty
doporucujeme nasim klientdm. Kritérii hodnoceni je nékolik.
Mimo technicka kritéria je to napfiklad kvalita obchodni
politiky dodavatele (aby nezmizel z trhu) i zkuse-
nosti stdvajicich zdkaznikd. Urcity omezeny
rozsah sluzeb provadime i zdarma, coz je
mezi zakazniky velmi populdrni. Tato
sluzba je pak financovdna na mak-
léFském principu.

Nejsou zakaznici nedivéfivi
k nécemu, co nabizite zdarma?
Opravdu si nevzpomindm, Ze
poté, co jsme tento princip
financovani zdkaznikovi
vysvétlili, by mél nékdo
namitky. Jediny, kdo s tim ma
~problém”, je jedna nase kon-
kurenéni firma, ktera o nas neu-
stale §ifi, Ze nejsme objektivni
a Ze oni jsou ti jedini opravdu neza-
visli. Kdybychom byli pseudo-pora-
denskd firma nastréend nékterym
z vyrobcl informacnich systémd (IS), pak by
tato ndmitka byla na misté, ale uznejte - co je Spat-
ného na tom mit portfolio 15 nejlepsich produktd na trhu a ty
doporucovat zakaznikim? A nebo jinak - byli bychom sami proti
sobé, kdybychom doporucovali néco jiného nez to nejlepsi. Toto
portfolio IS se navic neustdle méni podle toho, jaké zkusenosti
mdme s dodavateli a jejich produkty a jaké nové a kvalitni pro-
dukty se na trhu objevi. Strucné feceno pro kazdého zakaznika
se snazime najit feSeni s optimadlnim pomérem mezi cenou
a uzitnou hodnotou, a proto doporucujeme jak véhlasné zahra-
nicni systémy, tak i kvalitni produkty ceskych vyrobca.

S jakymi problémy se ve své praci setkavate?

Jednim z problém0 je chdpani priority informaéniho systému
v hodnotovém Zebf¥icku firmy — o nakupu automobilu pro fedite-
le za 800 000 K¢ je firma schopna rozhodnout do tydne, zatim-
co o nakupu IS ve stejné hodnoté se uvazuje i nékolik let. PFinos
investice do systému je pfitom pro podnik jako celek neporov-
natelné vyssi nez do automobilu. Dalsi problém je najit tu spra-
vnou kontaktni osobu v podniku. Jsme-li v kontaktu s majitelem
nebo nékterym z fediteld, ti si vzdy nechaji poradit, jak provést
vybér systému, protoze jsou pro né financni dspory takové akce
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prvotradé. Pokud vSak narazime na pracovnika oddéleni IT, ktery
md pocit, Ze si na vSe staci sam a Ze bychom ohrozili jeho diile-
Zitost, je to horsi. Nastésti takovych pracovniki nenf pfilis. Dal-
$im z problém0 je existence pseudo-poradenskych firem, které
jsou v podstaté dealerem nékterého z IS a jako nezavisli porad-
cisejen tvari. V piipadé, Ze se klient s takovou firmou jiz setkal,
vzdy trva podstatné déle, nez si vybudujeme vzajemnou dlvéru
nutnou pro Gspésnou spolupraci.

Jaké typy podniku vas oslovuji?
Jsou to vyrobni, obchodnf a distribu¢ni firmy. Z naseho
pohledu jde o tfi zdkladni typy: prvnim jsou
firmy, které stoji na zacatku procesu vybéru
IS - to je idedlni pripad. Druhym typem
jsou firmy, které si vybér systému pro-
vadély samy, ted jsou nékde v pllce
projektu implementace, maji
velké problémy, nevédi, co dal
a hledaji pomocnou ruku. A ted
neddvno se objevil i zdkaznik
z tfeti skupiny, do které fadi-
me firmy, které s nami pri
vybéru systému spolupracova-
ly, nakonec si od nds poradit
nenechaly, vybraly si systém
samy a nyni maji na projektu
velké problémy.
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Rikate problémy na projektu - jaké
to mohou byt?

Moznd vds prekvapi, Ze hlavnim problé-
mem téchto projektd nebyva Spatny software,
ale lidsky faktor na strané dodavatele a hlavné
zdkaznika. Implementace IS je spole¢ny projekt dodavatele
a klicovych pracovnik( zakaznika, a ten kromé financi vyZzaduje
i Cas, ktery tito pracovnici obvykle nemaji. Poradenskd firma
vcelku snadno uhlida dodavatele, aby splnil své zdvazky, avsak
najit paky na pretizené pracovniky zékaznika je velmi obtizné.
Projekt se potom zpozduje a nardstaji frustrace na obou stra-
nach. Mezi dalsi problémy patfi Spatnd komunikace mezi doda-
vatelem a zdkaznikem, pf¥ipadné snaha usetfit penize na
nespravnych mistech, mimo jiné na Gvodni analyze nebo na $ko-
lenf uzivatell.

Nebude kratka - zakaznik vstupuje s dodavatelem IS do dlouho-
dobého vztahu, proto se snazime, aby na konci projektu pano-
vala spokojenost jak na strané zdkaznika, tak u dodavatele,
¢imz se odliSujeme od nékterych konkurenénich poradenskych
firem, které si buduji povést tvrdych nesmlouvavych ,ochranc”
zdkaznika metodou arogantniho vystupovani v(i¢i dodavateltim,
coz povazuji za ponékud kratkozraké. (dalsi informace na
www.VyberSystemu.cz) m Advertorial: ON



