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Automatyzacja marketingu.

Z raportu Worldwide CRM Applica-
tions IDC wynika, ze wsrod syste-
mow CRM najszybciej rosng aplika-
cje do automatyzacji dziatan marke-
tingowych - 13,8 proc., podczas
gdy segment rozwiazan do obstugi
klientow wzrasta tylko o 3,7 proc.
w ujeciu rocznym, a aplikacje do ob-
stugi osrodkéw kontaktow zaledwie
00,9 proc.

Darmowy CRM.

Studenci Akademii Ekonomicznej
we Wroctawiu stworzyli serwis po-
swiecony jednemu z darmowych
i ogolnodostepnych rozwigzan
CRM - systemowi vTiger CRM
(www.vtiger.org.pl). Celem projektu
jest umozliwienie wymiany informa-
cji miedzy polskimi uzytkownikami
aplikacji vTiger, a takze osobami,
ktore chciatyby rozpocza¢ korzysta-
nie z niego.

Meru w Polsce.

Meru Networks - amerykanski pro-
ducent bezprzewodowych urza-
dzen sieciowych podpisat umowe
dystrybucyjng z Konsorcjum FEN
i wszedt na polski rynek. Oba pod-
mioty FEN planuja zbudowac w Pol-
sce sie¢ partnerska ztozong z ok.
30 integratoréw IT. Za ich posredni-
ctwem Meru chce dotrze¢ do insty-
tucji z sektora publicznego, a takze
do biznesu - zwtaszcza do sred-
nich i duzych firm.

Dobry rok serwerow.

Analitycy IDC podsumowali ostatni
kwartat 2007 r. pod wzgledem
sprzedazy serwerow i osiaganych
z tego tytutu przychodéw producen-
tow. Okazuje sie, ze na rynek trafito
0 9 proc. wiecej wysoko wydajnych
komputerow niz rok wczesniej, a do-
stawcey zarobili 15,7 miliardéw USD
(wzrost 0 2,4 proc.). W catym ubie-
gtym roku sprzedano 8 min sztuk
serweréw (wiecej o 6,7 proc. niz
w 2006 r.) o tacznej wartosci 54,4
mid USD (wzrost o 3,6 proc.).

Staranna analiza poprzedzajgca wdrozenie determinuje
jego sukces. Wiele firm korzysta na tym etapie
z fachowego i praktycznego wsparcia.

undamentem uruchomienia ERP

jest ustalenie oczekiwan firmy co

do projektowanego systemu i wska-
zanie tych obszardw jej dziatalnosci, ktdre
wymagaja wsparcia.

— Z naszych do$wiadczen wynika, ze
w wielu wdrozeniach nastepuje przekrocze-
nie planowanego czasu lub budzetu. Najczes-
ciej jest to spowodowane wiasnie brakiem
analizy przedwdrozeniowej — méwi Krzysztof
Justynowicz, prezes firmy 7-milowy.

Adekwatnie do potrzeb

W sektorze MSP zdarzaja sie sytuacje, gdy
firma planujaca wdrozenie ERP rezygnuje
z przeprowadzenia analizy ze wzgledu na
koszty takiej konsultacji. W rezultacie zakres
wsparcia dziatan firmy przez system moze by¢
niewlasciwie zdefiniowany, co doprowadzi do
rozczarowania wynikami inwestycji. Okaze
sie bowiem, ze w niektérych obszarach dzia-
talnosci praca z systemem przebiega bez za-
ktécen, ale w innych przysparza ktopotéw. Ko-
niecznos¢ skorygowania funkcji aplikacji ERP
spowoduje wowczas zwiekszenie wydatkéw
i wydhuzenie czasu pracy zespotu wdrozenio-
wego ponad okres ustalony w umowie.

— W analizie proceséw i przygotowaniu
koncepcji oraz uruchamianiu systemu ERP
aktywny udzial bierze zamawiajacy, ale
w fazie budowania jego rola jest ograniczona.
Dlatego tak wazne z punktu widzenia zaréw-
no zamawiajgcego, jak i dostawcy jest precy-
zyjne okreslenie juz na samym poczatku, ja-
kiego rozwigzania oczekuje. W miare uptywu
czasu ewentualne koszty zmian w projekcie s
coraz wieksze — wskazuje Robert Skrzypczak,
dyrektor dziatu wdrozen w Bonair.

Inne niebezpieczenstwo to wdrozenie apli-
kacji ERP w zbyt szerokim zakresie, nieade-
kwatnym do potrzeb firmy.

— W takiej sytuacji realnie uzytkowane
przez firme funkcjonalnosci ERP sg zawezo-
ne do niewielkiego fragmentu mozliwosci sy-
stemu, a koszt wdrozenia nie zmniejsza sie,
poniewaz firma placi za funkcjonalnosci tak
naprawde niewykorzystywane w codziennej
pracy — ostrzega Krzysztof Justynowicz.

Rzetelna informacja

Analiza przedwdrozeniowa pozwala unik-
nac takich sytuacji. Jej podstawowa wartoscia
jest rzetelna informacja o tym, w jakim zakre-
sie system moze zachowa¢ standardowe roz-
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opisanie i usprawnienie proceséw biznesowych,
zaplanowanie optymalnego wykorzystania mozli-
wosci systemu ERP,

przygotowanie uzytkownikéw do pracy z systemem,
zaplanowanie budzetu wdrozenia i harmonogra-
mu prac,

okreslenie sktadu zespotu wdrozeniowego

i mechanizmu biezacej weryfikacji jego prac,
zminimalizowanie utrudnien w funkcjonowaniu
firmy w trakcie wdrozenia.

wigzania, a gdzie potrzebne bedzie przystoso-
wanie standardowych funkeji do specyficz-
nych potrzeb zamawiajacego. Oszczedza to
czas zespolu wdrozeniowego i zmniejsza kosz-
ty przedsiebiorstwa zwigzane z ewentualny-
mi korektami. Dobrze przeprowadzona anali-
za wstepna pozwala tez unikng¢ rozczarowa-
nia zwigzanego z sytuacja, gdy po ukonczeniu
zmudnych i kosztownych prac narzedzie nie
spetnia swojej funkgji.

- Brak dokladnej analizy proceséw i zapro-
jektowania docelowego ksztaltu systemu
mozna poréwnac z budowa samochodu bez
planu konstrukeyjnego. Szansa, ze taki samo-
chéd spelni oczekiwania, jest bardzo mata —
przekonuje Robert Skrzypczak.

Pomoc doradcéw

Nikt nie zna lepiej firmy niz jej pracownicy.
Gdy jednak trzeba opisa¢ procesy biznesowe
i je usprawniac, trudno samemu poprawnie
oceni¢, co dokladnie nalezy zmienic.

- Konsultanci majacy do$wiadczenia ze
wspolpracy z wieloma przedsiebiorstwami
potrafia obiektywniej spojrzec na procesy za-
chodzace w firmie — twierdzi Krzysztof Justy-
nowicz.

Ich porade poprzedza zazwyczaj gromadze-
nie informacji o strukturze firmy, jej sposobie
dziatania, przebiegu proceséw. Na tej podsta-
wie sugeruja, jak uproscic prace i jednoczesnie
zwiekszy¢ efektywno$¢ dziatania firmy wspie-
ranej przez system informatyczny.

Ustalenie przy pomocy konsultantéw, ktére
procesy biznesowe w firmie, i w jakim zakre-
sie beda wspieranie przez aplikacje ERP, jest
korzystne z kilku powodow.

— Zamawiajacy juz na poczatku uzyskuje
pewnosc, ze system ERP spetni oczekiwania,
bo gwarantuje to dokument analizy procesdw.
Po drugie, analiza ta jest dobra okazja do we-
ryfikacji proceséw zachodzacych w przedsie-
biorstwie i do wprowadzenia modyfikacji
— uwaza Pawet Janas, menedzer produktu
w Comarch.

Mozliwe jest tez pelne oszacowanie kosz-
tow projektu i jego ostatecznego harmono-
gramu, a takze wytypowanie sktadu zespotu
wdrozeniowego i zaprojektowanie mechani-
zmu biezacego nadzoru jego prac. Staranne
przygotowanie wdrozenia pozwoli tez zmini-
malizowa¢ utrudnienia w funkcjonowaniu
firmy, ktére moga by¢ wynikiem prac wdro-
zeniowych.

Krzysztof Polak

ARTYKUL PROMOCYJNY

Wykorzystanie Systemow Business Intellingence w firmach produkeyjnych

W ostatnich latach w Polsce mozna
zaobserwowac gwattowny rozwa
przedsiebiorstw produkecyjnych.

W celu utrzymania konkurencyjnej oferty
firmy wdrazaja nowoczesne systemy do zarza-
dzania. Systemy ERP przyczyniaja sie jednak do
generowania duzej ilosci informacji, ktéra po-
winna zosta¢ wlasciwie zinterpretowana za po-
moca systemow Business Intelligence. Przykla-
dem takich rozwiazan jest system CDN XL firmy
COMARCH wraz z rozwigzaniem Business
Intellingence — modutem Controlling.

Wspiera on wszystkie procesy gospodarcze
zachodzace w przedsiebiorstwie. Jednym
z podstawowych modutéw systemu jest Pro-
dukcja, ktéra pozwala tworzy¢ wielopoziomo-
we technologie produkeyjne oraz przydzielaé
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odpowiednie zasoby. Wazng cechg modutu
produkcyjnego jest mozliwosé generowania
szczegOtowych harmonograméw produkceyj-
nych, ktére moga by¢ elastycznie przeplanowa-
ne. System CDN XL posiada réwniez modut
Controlling, bedacy hurtownig danych, ktéra
zbiera informacje z calego systemu i agreguije je

w odpowiedniej formie. Do tworzenia i zarza-
dzania analizami stuzy specjalnie przygotowa-
na Ksiega Raportow.

Dzieki takim rozwigzaniom uzytkownik
moze w syntetyczny sposéb doktadnie zapla-
nowad, zrealizowac i rozliczy¢ proces produk-
cji, nastepnie przeanalizowa¢ zgromadzone
dane i w efekcie podjac wlasciwe decyzje.

ComArch SA jest polskim dostawca $wiato-
wej klasy oprogramowania oraz ustug infor-
matycznych w kraju i za granica. Dostarcza
produkty dla najwazniejszych sektoréw go-
spodarki, w tym rozwiazan wspierajacych za-
rzadzanie: w duzych i srednich przedsiebior-
stwach (CDN XL) oraz w mikro, matych i sred-
nich firmach (CDN OPT!MA).

Pawet Janas
Product Manager CDN XL Comarch S.A.
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