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Streszczenie: W artykule poréwnano trzy sposoby pozyskania systemu ERP (Enterprise Re-
source Planning): tworzenie systemu indywidualnego, zakup systemu uniwersalnego (model
klasyczny) i outsourcing systemu (model ustugowy). Dokonano analizy ekonomicznych i
prawnych uwarunkowan pozyskiwania systemu ERP z uwzglgdnieniem rodzajow kosztow i
umoéw IT (Information Technology). Opisano problemy dotyczace optat licencyjnych w mo-
delu klasycznym oraz koncepcje stosowane w modelu ustugowym (utility computing i cloud
computing). Ponadto ukazano znaczenie negocjacji kontraktéw informatycznych w procesie
pozyskiwania systemu ERP. Zaprezentowane rozwazania odnosza si¢ rowniez do innych zin-
tegrowanych systemow informatycznych zarzadzania.

Stowa kluczowe: pozyskiwanie ZSIZ, system ERP, koszty IT, negocjacje, umowy IT.

1. Wstep

W gospodarce opartej na wiedzy sprawne zarzadzanie przedsigbiorstwem zalezy od
umiejgtnos$ci wykorzystania nowoczesnych technologii i systeméw informatycz-
nych. Najbardziej zaawansowane sa zintegrowane systemy informatyczne zarzadza-
nia (ZSI1Z). Przyktadem ZSIZ jest system planowania zasobow przedsigbiorstwa —
ERP (Enterprise Resource Planning), ktory stanowirdzenrozwiazan informatycznych
stosowanych w przedsigbiorstwach i instytucjach.

Wspolczesnie organizacje moga korzysta¢ z ZSIZ w modelu uslugowym (out-
sourcing systemow informatycznych) bez koniecznos$ci realizacji skomplikowanych
projektow konstrukcyjnych i wdrozeniowych. Uzytecznos¢ ZSIZ i ograniczenie ry-
zyka niepowodzenia projektow wdrozeniowych lub outsourcingowych zalezy gtéw-
nie od realizacji procedury ich pozyskiwania, a przede wszystkim od negocjacji
umow IT.

Celem artykutu jest ukazanie znaczenia negocjacji kontraktow informatycznych
na przyktadzie systemu ERP. Ponadto dokonano krotkiej charakterystyki sposobow
i procedury oraz analizy ekonomicznych i prawnych uwarunkowan pozyskiwania
systemu ERP. W artykule skupiono uwage na modelach dystrybucji i licencjonowa-
nia rozwigzan IT oraz kosztach i umowach IT.
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2. Sposoby i procedura pozyskiwania systemu ERP

Systemy ERP moga by¢ dla organizacji istotnym zrédlem oszczednosci. Organiza-
cja, ktora zdecyduje sig na pozyskanie systemu ERP, ma do wyboru trzy mozliwos$ci:
tworzenie, zakup (klasyczny model dystrybucji rozwiazan IT) lub outsourcing (mo-
del ustugowy). W zaleznos$ci od wybranego podejscia stosuje si¢ cykl zycia systemu
ERP lub cykl outsourcingu.

Tworzenie indywidualnego systemu ERP obejmuje [Flasinski 2006, s. 69]: ana-
lizg¢ wymagan i modelowanie procesow biznesowych, projektowanie, implementa-
cje 1 testowanie oraz pielggnacje 1 rozwoj systemu. Po utworzeniu systemu nalezy
zrealizowac¢ projekt wdrozeniowy i przekazaé¢ system do uzytkowania. Tworzenie
poszczegdlnych aplikacji zintegrowanego systemu ERP moze by¢ realizowane
przez pracownikéw dzialu IT lub przez firme zewngtrzna (outsourcing). Do zalet
tego podejscia zalicza si¢ niskie koszty tworzenia systemu we wlasnym zakresie
oraz fatwo$¢ wprowadzania zmian i rozszerzania funkcjonalnosci systemu. Projekty
konstrukcyjne sa zwykle dlugotrwale. Podejscie to jest przeznaczone dla przedsig-
biorstw, ktdre realizuja nietypowe procesy biznesowe, poniewaz kastomizacja (ada-
ptacja) systemu uniwersalnego znacznie podnosi koszty wdrozenia.

Cykl zycia systemu ERP w przypadku zakupu rozwiazania uniwersalnego obej-
muje cztery etapy [Harwood 2003, s. 2; Lenart 2010, s. 359]: analiz¢ przedwdro-
zeniowg (specyfikacja wymagan i ograniczen), pozyskiwanie (wybor systemu, ne-
gocjacje i podpisanie kontraktu), wdrazanie (projekt wdrozeniowy) i uzytkowanie.
Zastosowanie branzowych modeli referencyjnych pozwala znacznie skroci¢ czas
wdrozenia systemu. Zalety tego podejscia to: szybkos¢ dostarczenia sprawdzonego
rozwiazania oraz nizsze koszty zakupu i wdrozenia w poréwnaniu z tworzeniem sys-
temu indywidualnego, transfer wiedzy wynikajacej z dobrych praktyk zaimplemen-
towanych w modelach referencyjnych oraz gwarancja rozwoju systemu. Do wad
zalicza sig: konieczno$¢ nawiazania dtugotrwatej wspotpracy z dostawca systemu i
dodatkowe optaty w przypadku wprowadzania zmian lub rozbudowy systemu. Po-
dejscie to jest najbardziej popularne niezaleznie od wielkosci i rodzaju organizacji.

Alternatywa dla zakupu jest outsourcing (uzycie zasobéw zewngetrznych), ktory
moze by¢ realizowany w formie hostingu systemu ERP (peten outsourcing oferowa-
ny przez centrum danych w zakresie: utrzymania systemu oraz wsparcia uzytkow-
nikow) lub wynajmu systemu na zadanie (dzierzawa systemu ERP przez Internet
lub tacze dedykowane). Cykl outsourcingu obejmuje [Power, Desouza, Bonifazi
2009, s. 50]: analizg potrzeb (oczekiwany zakres i poziom §wiadczonych ustug),
wybor dostawcy, negocjowanie kontraktu, realizacje projektu, zarzadzanie relacjami
z dostawca (monitorowanie wspotpracy), renegocjowanie kontraktu lub zakoncze-
nie wspotpracy. Organizacja placi stale optaty za udostepnianie systemu, zalezne od
liczby modutow i uzytkownikoéw lub wydajnosci. Korzysci ptynace z outsourcingu
to: nizsze koszty, ograniczenie ryzyka inwestycji, szybsze wdrozenie i lepsze za-
rzadzanie IT. Do przyczyn niepowodzen projektow outsourcingowych zalicza si¢
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[Power, Desouza, Bonifazi 2009, s. 38-48]: brak zaangazowania menedzerow, niski
poziom kompetencji dostawcy, nadmierny pospiech przy wdrazaniu, zle zarzadzanie
relacjami i brak kompleksowego podejscia do bezpieczenstwa. Model ustugowy jest
przeznaczony dla organizacji, ktére maja ograniczone zasoby ludzkie i rzeczowe w
dziale IT lub nie maja srodkow na zakup (infrastruktura IT i licencje na oprogramo-
wanie), wdrozenie, utrzymanie i rozwoj systemu.

Procedura pozyskiwania systemu ERP jest istotna w modelu klasycznym i ustu-
gowym wtedy, gdy organizacja zainteresowana jest nowym systemem, wymiang
istniejacego systemu na nowy (migracja) lub rozszerzeniem istniejacego systemu
(integracja).

Okreslenie pozyskiwanie (acquisition) jest roznie definiowane w literaturze. Po-
zyskiwanie jest jedna z faz w cyklu zycia IT, ktory obejmuje [Nowicki 2008, s. 63]:
planowanie, pozyskiwanie, implementacjg, eksploatacjg, kontrolg i serwisowanie,
doskonalenie lub likwidacjg. W najszerszym ujgciu pozyskiwanie (nabywanie) obej-
muje zagadnienia od zdefiniowania problemu, czyli planowania (okreslenia wyma-
gan i ograniczen), przez wybor i zakup, do wdrozenia systemu [Niedzielska 2003,
s. 206]. W wezszym ujeciu pozyskiwanie oznacza wybor dostawcy (opracowanie
zapytania oferowanego i analiza ofert), negocjacje i kontraktowanie [Flasinski 2006,
s. 46; Harwood 2003, s. 71 1 89]. W literaturze anglojezycznej wystgpuje okreslenie
,,Wybor dostawcy” (vendor selection) jako odpowiednik polskiego okreslenia ,,pozy-
skiwanie” [Harwood 2003, s. 69]. Do gtownych kryteriéw wyboru dostawcy zalicza
si¢ [Harwood 2003, s. 75]: funkcjonalno$¢ oferowanego systemu, bezpieczenstwo,
wydajno$¢ i skalowalnos¢ platformy sprzetowo-programowej, metodyke wdrozenia
1 narzedzia wspomagajace wdrozenie, koszty zakupu, wdrozenia i serwisu, rentow-
no$¢, doswiadczenie, posiadane certyfikaty (np. ISO 20000, ISO 27001) i reputacjg
dostawcy oraz oferowane wsparcie podczas wdrozenia i po wdrozeniu.

W modelu klasycznym pozyskiwanie systemu ERP obejmuje [Flasinski 2006,
s. 46-51; Harwood 2003, s. 69-91; Niedzielska 2003, s. 203-206]: przygotowanie
bazy potencjalnych dostawcow, opracowanie i wystanie zapytania ofertowego, ana-
lize 1 oceng ofert, prezentacje wybranych produktow, wizyty referencyjne, negocja-
cje merytoryczne i handlowe, ostateczny wybor systemu oraz zawarcie umow IT:
sprzgtowych, licencyjnych, wdrozeniowych, serwisowych i umowy integracyjne;j.

Na podstawie analizy proceséw biznesowych i potrzeb przedsigbiorstwa okres-
lonych na etapie analizy przedwdrozeniowej nalezy opracowac zapytanie ofertowe.
Odpowiedz na zapytanie ofertowe powinna zawiera¢ nastepujace elementy [Macie-
jec 2009, s. 18]: prezentacje oferenta (historia i zakres dziatania firmy); ogo6lna pre-
zentacje¢ systemu ERP oraz oceng zgodnosci oferowanego systemu z wymaganiami
okreslonymi w zapytaniu; informacje na temat wiarygodnosci oferenta (np. refe-
rencje, dane o sytuacji finansowej, kwalifikacje konsultantow); informacje o kosz-
tach oprogramowania, wdrozenia i utrzymania systemu oraz mozliwosciach finan-
sowania (np. kredyt, leasing, dofinansowanie z funduszy unijnych); proponowane
przez dostawce odrgbne umowy dotyczace dostawy oprogramowania i udziatu we
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wdrozeniu oraz opis proponowanej metodyki wdrozenia i narzedzi wspomagajacych
wdrozenie. Analiza i ocena ofert jest podstawa do prowadzenia negocjacji kontrak-
tow informatycznych.

3. Ekonomiczne i prawne aspekty pozyskiwania systemu ERP

Analiza ekonomicznych aspektow pozyskiwania systemu ERP dotyczy przede
wszystkim kosztow zakupu, wdrozenia oraz utrzymania i rozwoju systemu. Uwa-
runkowania prawne zwiazane sa z wyborem modelu licencjonowania, zgodnoscia
oprogramowania z przepisami prawa oraz negocjacjami (ustalaniem postanowien
umow) i zawieraniem umow IT lub renegocjacjami czy wypowiadaniem umow.

Koszty zakupu systemu ERP dotycza gtéwnie infrastruktury informatycznej (§rodki
trwale do $wiadczenia ustug informatycznych). Obejmuja one: koszty sprzgtu (np.
serwer wraz z systemem operacyjnym, terminale, sie¢ komputerowa) oraz koszty
licencji na oprogramowanie (np. baza danych, system ERP, inne oprogramowanie).

Dostawcy oferuja r6zne modele licencjonowania oprogramowania, ktére powin-
ny by¢ przedmiotem doboru i negocjacji przed zawarciem kontaktu wdrozeniowego.
Licencja okresla warunki uzytkowania oprogramowania. Najprosciej jest nalicza¢
optaty licencyjne za procesor lub w zaleznosci od liczby zdefiniowanych uzytkow-
nikow. Zmiany oczekiwan odbiorcéw i stosowanie procesorow wielordzeniowych
spowodowaly, ze dostawcy systemow ERP zmodyfikowali polityke licencjonowa-
nia. Coraz czgsciej ,,dostawcy systemow ERP odchodza od struktury modutowej na
rzecz sprzedazy poszczegolnych funkcji wspierajacych obstuge konkretnych proce-
sow biznesowych” [Bielewicz 2007b, s. 4]. Do modeli licencjonowania systemow
ERP zalicza si¢ [Bielewicz 2007b, s. 4 1 6]: komponentowy (dla niewielu uzytkow-
nikdéw), pakietowy (dla §redniej organizacji), korporacyjny (dla duzych organizacji)
lub na uzytkownika (korzystny dla dostawcow).

Licencjonowanie moze by¢ prowadzone przez producenta (najkorzystniejsza
forma dla odbiorcy), posrednictwo (umowa licencyjna jest zawierana z producen-
tem, dystrybutor jest dostawca oprogramowania i wykonawca wdrozenia) lub sub-
licencje (dostawca bezposrednio udziela licencji). W przypadku posrednictwa od-
stapienie od umowy z dostawca, gdy wdrozenie zakonczy si¢ niepowodzeniem, nie
daje mozliwosci wypowiedzenia umowy licencji ani odzyskania wptaconych optat
[Maruta 2007, s. 10]. Licencje ,,wylaczaja mozliwo$¢ outsourcingu” [Maruta 2007,
s. 11] lub eliminuja obstuge przez podmioty zewngtrzne.

System ERP to przyktad dynamicznie zmieniajacego si¢ oprogramowania. Zna-
jomo$¢ modeli licencjonowania moze przyczyni¢ si¢ do znacznego zmniejszenia
kosztow zakupu systemu. W procesie negocjacji warunkéw licencjonowania warto
skorzysta¢ z pomocy niezaleznych doradcow. Aby zabezpieczy¢ mozliwos¢ zwigk-
szenia liczby uzytkownikow, organizacja powinna dokona¢ zakupu liczby licencji,
ktore o 5-10% przewyzszaja jej obecne potrzeby. Ze wzglgdu na rosnaca liczbg fuzji
1 przeje¢ przedsigbiorstwa powinny tez zapewni¢ w kontrakcie mozliwosc¢ ,,cesji
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oprogramowania na inne firmy” [Bielewicz 2007b, s. 6] przejmujace lub przejmo-
wane. W przypadku dystrybucji oprogramowania w modelu ustugowym organizacja
nie ponosi oplat licencyjnych, poniewaz ponosi je dostawca.

W poréwnaniu z tradycyjnym modelem licencyjnym innym modelem koszto-
wym jest system ERP w wersji open source [Badurek 2009, s. 18-19]. Korzystajac
z otwartego systemu ERP, organizacja nie ponosi oplat licencyjnych, nie ptaci za
oprogramowanie ani jego aktualizacje, a do tego moze modyfikowac kod (tatwiejsza
kastomizacja). Jednak wysokie moga by¢ koszty wdrozenia (instalacja, parametry-
zacja, konsultacje, szkolenia, migracja danych) i serwisu, ktore gwarantuja stabilne
funkcjonowanie systemu. Ponadto wystepuja problemy z lokalizacja (inne regulacje
prawne w réznych krajach) i rozwojem systemu.

Do kosztow wdrozenia zalicza si¢ koszty wynikajace z udzialu we wdrozeniu
dostawcy systemu lub firm wdrozeniowych (np. integratora), w tym koszty: przepro-
wadzenia analizy potrzeb z udziatlem konsultantow, szkolenia dla administratorow
1 uzytkownikow, przygotowania projektu wdrozenia i konsultacji w toku realizacji
projektu oraz koniecznych zmian i rozszerzen funkcjonalnych systemu (kastomiza-
cja), konfiguracji systemu, migracji danych z innych systemow, integracji systemu
Z innymi rozwigzaniami oraz testowania zintegrowanych rozwiazan. Czegsto koszty
wdrozenia sa znacznie wyzsze niz koszty zakupu systemu ERP. Globalizacja wymu-
sza taczenie firm, a wiele fuzji konczy si¢ niepowodzeniem z powodu problemow z
migracja systemow informatycznych.

Organizacje musza coraz szybciej reagowac na zmiany w otoczeniu. Nie mozna
pomija¢ ponoszonych w przysztych okresach kosztéw utrzymania i rozwoju sys-
temu. Koszty utrzymania obejmuja oplaty wynikajace z umoéw serwisowych, czyli
dotyczacych wsparcia technicznego (serwis sprzgtu i oprogramowania), oraz kosz-
ty stosowanych zabezpieczen i koszty administrowania. Koszty rozwoju systemu
moga dotyczy¢ optaty za aktualizacjg systemu, wprowadzania zmian w systemie lub
rozbudowy systemu.

W modelu ustugowym organizacja ponosi oplaty tylko za udostepnianie sys-
temu. Model ten moze by¢ realizowany jako utility computing (outsourcing mocy
obliczeniowych) lub cloud computing (outsourcing oprogramowania, infrastruktury
lub platformy).

Koncepcja utility computing dotyczy infrastruktury potrzebnej do wdrozenia i
uzytkowania systemow informatycznych. W modelu utility computing oferowana
jest skalowana ustuga ,,dzierzawy zasobéw na gwarantowanym poziomie, przy uzy-
ciu zestandaryzowanych procesow i technologii” [Mraciniak 2009, s. 25], a optata
pobierana jest na podstawie pomiaru uzycia zasobow. Ze wzgledu na wigksza ela-
stycznosc€ i przenoszenie ryzyka na dostawce sprzedaz mocy obliczeniowej staje si¢
bardziej popularna niz sprzedaz sprz¢tu. Model utility computing pozwala dostawcy
ustali¢ centrum danych i sprzet, na ktorym dane sa przetwarzane. Wynajem mocy ob-
liczeniowych w modelu utility computing utatwia zarzadzanie infrastruktura i mozna
go polaczy¢ z pelnym zarzadzaniem systemem informatycznym przez dostawce ze-
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wnetrznego. Przykladem jest ustuga hostingu rozwiazan firmy SAP oferowana przez
firmy: HP (HP Utility Sourcing Service) i BCC.

Korzystajac z modelu cloud computing, organizacja placi za ustugi ,,dostepu do
aplikacji dla dowolnej liczby uzytkownikow” [Rzewuski 2009, s. 28]. Koncepcja
ta bazuje na wykorzystaniu architektury zorientowanej na ustugi (SOA) oraz wir-
tualizacji zasobow serwerowych, dyskowych i sieciowych, ktore sa udostgpniane
systemom i aplikacjom [Rzewuski 2009, s. 29]. Wirtualizacja pozwala bezpiecznie
wspotdzieli¢ zasoby, daje swobode wprowadzania zmian i rozbudowy systemow.
W modelu cloud computing organizacja moze uzyskaé¢ dostep do najnowszego opro-
gramowania, platform i1 zasobdw sprzgtowych (serwery, pamigci masowe) bez ko-
niecznosci ponoszenia kosztow zakupu i wdrozenia rozwiazan IT. Ustugi kupowane
w modelu cloud computing nie maja $cisle okre§lonych norm w zakresie wydajnosci,
bezpieczenstwa i pojemnosci, a takze trudno okresli¢ doktadna lokalizacje przetwa-
rzania danych [Mraciniak 2009, s. 25-26]. Oznacza to, ze dane moga by¢ przetwarza-
ne w innym kraju lub na innym kontynencie, co z powodu przepisow prawa uniemoz-
liwia zastosowanie modelu cloud computing w przypadku danych finansowych lub
osobowych. Wyroznia si¢ trzy modele udostepniania ustug, ktére dotycza [Rzewuski
2009, s. 28]: oprogramowania — SaaS (Software-as-a-Service), infrastruktury — laaS
(Infrastructure-as-a-Service) lub platformy — PaaS (Platform-as-a-Service). Przykta-
dy zastosowania to: SAP Business ByDesign i Comarch CDN e-XL.

Korzysci ptynace z cloud computing to [Rzewuski 2009, s. 28]: obnizenie wydat-
kéw na IT, wzrost szybkosci dostarczania rozwiazan IT oraz poprawa ich elastycz-
nos$ci i skalowalnos$ci. Do barier zalicza si¢ utrate kontroli nad danymi i problemy
integracji oprogramowania w wersji SaaS z posiadanymi rozwigzaniami. Pewnym
kompromisem, ktory taczy zalety modelu klasycznego i ustugowego, jest koncepcja
firmy Microsoft, okreslona jako Software+Services. Zaklada ona tworzenie aplikacji
udostegpnianych w zalezno$ci od potrzeb organizacji jako oprogramowanie klienckie
(system instalowany lokalnie w organizacji) lub w formie ustug [Bielewicz 2007a,
s. 31]. Koncepcja ta rozwigzuje problem zwiazany z bezpieczenstwem i dostepem
do danych.

Organizacje staja przed koniecznos$cia wyboru, czy korzystniejszy jest zakup,
wdrozenie i utrzymanie systemu ERP, czy moze lepiej ptaci¢ miesigczne raty za
udostgpnianie systemu. Moga tez wybraé rozwiazanie posrednie. Rozwiazania IT,
ktére stanowia o przewadze konkurencyjnej organizacji, powinny by¢ utrzymywa-
ne i rozwijane wewnatrz, natomiast z rozwiazan uniwersalnych mozna korzysta¢ w
formie ustug.

4. Znaczenie negocjacji kontraktow na przykladzie systemu ERP

Negocjacje to interakcyjny proces podejmowania decyzji, ktory obejmuje faze¢ przy-
gotowawcza (ustalenie grup interesow i celow), wzajemnych uzgodnien (okreslenie
alternatywnych rozwiazan i kryteriow oceny) i osiagnigcie porozumienia. Wyr6znia
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si¢ dwa powody prowadzenia negocjacji: ,,stworzenie czego$ nowego, czego zadna
ze stron nie bylaby w stanie sama dokonac, albo (...) rozwiazanie problemu” [Le-
wicki iin. 2008, s. 18]. Negocjacje to wymiana pogladow i dazenie do porozumienia
przez konwersacje.

W odniesieniu do kontraktow IT negocjacje powinny by¢ prowadzone przez ze-
spot negocjacyjny, ktory uporzadkuje wymagania wedhug ustalonych priorytetow
(np. konieczne, wazne, wymagane, pozadane), wyznaczy ramy czasowe i bedzie
dokumentowat ustalenia negocjacji. Zespo6t powinien sktadac si¢ z ekspertow repre-
zentujacych rézne dziaty (prawny, finansowy, logistyczny, kadrowy, IT) oraz przed-
stawicieli zarzadu i kierownika projektu. Wazny jest udziat radcy prawnego, ktory
zna si¢ na formutowaniu kontraktow, ale zwykle nie jest dobrym negocjatorem.

Do procesu negocjacji nalezy si¢ dobrze przygotowac przez analizg i oceng ofert
oraz poznanie rynku systemow ERP [Lenart 2010, s. 353-355] i sytuacji dostawcow.
Rezultaty negocjacji nalezy notowac i powiaza¢ z zapisami w umowach [Flasinski
2006, s. 49]. Umowy dotyczace systemow ERP powinny by¢ obszerne i szczego-
lowe. Dostawca moze zaproponowac standardowy kontrakt, ktdry nalezy uwaznie
przeczyta¢ oraz wprowadzi¢ niezbedne poprawki i uzupethienia (np. dotyczace pra-
wa wiasno$ci do kastomizacji oprogramowania). W umowie nalezy ,,wprowadzi¢
zakaz udostgpniania opracowanych rozwiazan konkurencji” [Maruta 2007, s. 11].
Nalezy zwroci¢ uwage na szczeg6ly kontraktu bedacego ,,narzedziem kontroli i ry-
zyka” [Sobinska 2008, s. 91] oraz komunikacji migdzy stronami umowy. Pominig-
cie szczegdtow w umowach moze spowodowaé problemy na etapie wdrazania lub
uzytkowania systemu.

Kontrakt IT zawiera m.in. [Harwood 2003, s. 90]: ceny i warunki ptatnosci, ter-
miny dostaw, szkolenia, prawa wlasnosci, licencje na oprogramowanie, informacje o
systemie operacyjnym, sprzgcie, odpowiedzialnosci, gwarancjach, btgdach w opro-
gramowaniu, wsparciu oprogramowania i nowych wersjach. Umowy IT odr6znia od
innych umow gospodarczych ,,brak szczegdtowego zdefiniowania przedmiotu umo-
wy w kontrakcie” [ Tomaszewski, Nozykowski 2009, s. 4], poniewaz ,,przedsigbior-
ca na etapie negocjowania kontraktu informatycznego nie jest w stanie (...) okreslic,
czego wlasciwie oczekuje od dostawcy ustug IT” [Tomaszewski, Nozykowski 2009,
s. 4]. W celu zapewnienia mozliwo$ci zmiany umowy bez potrzeby przygotowania
aneksu na etapie negocjacji kontraktu trzeba wprowadzi¢ procedurg ,,wnioskow o
dokonanie zmian (charge request)” [Tomaszewski, Nozykowski 2009, s. 4].

W polskich warunkach negocjacje dotycza zwykle ceny, a nie cech funkcjonal-
nych systemu. Takie podejscie moze prowadzi¢ do nietrafionych inwestycji. Przed-
miotem negocjacji w klasycznym modelu dystrybucji moga by¢ rézne rodzaje umow
IT [Flasinski 2006, s. 50; Niedzielska 2003, s. 205-206]: sprzgtowe, licencyijne,
wdrozeniowe, serwisowe i integracyjne. W przypadku modelu ustugowego przed-
miotem negocjacji jest kontrakt outsourcingowy.

Umowa sprzetowa (na sprzet) powinna zawiera¢ warunki cenowe, czas dostar-
czenia oraz warunki serwisowania sprze¢tu. Umowa licencyjna okres$la ,,warunki
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udzielenia licencji na uzytkowanie oprogramowania” [Niedzielska 2003, s. 205],
czyli model licencjonowania. Wazne jest rowniez potwierdzenie, ze oprogramowa-
nie spelnia wymogi polskich przepiséw prawa, a szczeg6lnie ustawy o rachunkowo-
$ci 1 przepisow podatkowych. Jezeli nie przyjeto innych ustalen, to umowa licencyj-
na jest wazna pig¢ lat [Maruta 2007, s. 11].

Umowa wdrozeniowa dotyczy realizacji prac wdrozeniowych, w tym [Niedziel-
ska 2003, s. 205]: analizy i modelowania procesow biznesowych, szkolen pracow-
nikow, konsultacji, tworzenia 1 weryfikacji bazy danych, testowania oraz instalacji
dodatkowego oprogramowania. Powinna ona zawiera¢: zakres prac wdrozeniowych,
ich harmonogram, sposob i koszty realizacji oraz zakres prac i kwalifikacje konsul-
tantow, a takze proponowana metodyke wdrozenia. Ponadto wazna jest lista ustug
$wiadczonych w ramach umowy oraz odpowiedzialno$¢ za opdznienia i niepra-
widlowos$ci w realizacji umowy [Maciejec 2009, s. 18]. Umowy wdrozeniowe sa
znacznie czgsciej niz inne umowy IT przedmiotem kwestii spornych i postgpowan
sadowych [Maruta 2007, s. 12]. W niektorych przypadkach lepiej jest podpisa¢ dwie
umowy: na analizg (ustugi o charakterze analitycznym) i na wdrozenie, aby uniknaé
realizacji projektu wdrozeniowego, ktérego zakres wynikajacy z analizy nie spetnia
oczekiwan klienta [Maruta 2007, s. 12; Tomaszewski, Nozykowski 2009, s. 4].

Umowa serwisowa dotyczy wsparcia technicznego w okresie uzytkowania
oprogramowania, modyfikacji na zyczenie klienta, dostarczania kolejnych wersji
oprogramowania, a takze ustug (np. administrowanie systemem, wsparcie uzytkow-
nikdw). Okresla ona czas reakcji serwisanta, zakres dziatan serwisowych, metody
realizacji prac serwisowych oraz sposoby rozliczen za uslugi serwisowe [Niedziel-
ska 2003, s. 205].

Umowa integracyjna zawierana jest w przypadku realizacji ztozonych projektow
informatycznych (np. wdrozenie systemu ERP) z integratorem, czyli firma, ktora
przejmuje odpowiedzialno$¢ za realizacjg projektu wdrozeniowego przez wiele firm
informatycznych. Okresla ona warunki organizacji projektu, w tym [Niedzielska
2003, s. 206]: sposob dostawy sprzgtu komputerowego, tworzenia sieci komputero-
wej oraz instalacji i wdrozenia systemu.

Umowy sprzgtowa, licencyjna i serwisowa to zwykle standardowe kontrakty
sformulowane przez producentéw. Ich tres¢ moze podlega¢ negocjacji tylko w za-
kresie np. ceny jednostkowej, rabatow, terminéw dostarczenia i czasow reakcji ser-
wisowej. Negocjacje nabieraja szczeg6lnego znaczenia w przypadku umow wdroze-
niowych i integratorskich, ktére powinny zapewnic¢ sukces projektu wdrozeniowego
przy optymalnych warunkach handlowych [Flasinski 2006, s. 50]. Zamawiajacy
powinien tez przejac inicjatywe negocjacji warunkow przy umowach ustugowych,
utrzymaniu i outsourcingu [Maruta 2008, s. 9].

Jakos$¢ kontraktoéw ma kluczowe znaczenie w przypadku zarowno zakupu, jak i
outsourcingu systemu. Umowa wplywa na przydatnos¢ i efektywnos¢ systemu ERP.
,,Dobry kontrakt powinien precyzyjnie i zrozumiale okres§la¢ zakres dziatalnosci, do
ktorej sig odnosi, oraz jednoznacznie definiowac role, odpowiedzialnos¢, obowiazki
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i oczekiwania stron” [Sobinska 2008, s. 90]. W Polsce kontrakt outsourcingowy jest
zawierany na 3-5 lat.

Kontrakt outsourcingowy sktada si¢ z pigciu czgsci [Power, Desouza, Bonifazi
2008, s. 148; Sobinska 2008, s. 93]: warunkow i postanowien ogdlnych (kontrakt
zasadniczy), ktore reguluja relacje miedzy nabywca a dostawca, oraz zatacznikow
(oddzielne dokumenty), w tym: charakterystyki §wiadczonych ushug (zakres pracy),
definicji miar oceny rezultatow relacji (poziom jakosci ustug), opisu minimalnych
wymaganych rezultatow i procedur zaradczych w sytuacjach konfliktowych (proce-
dury operacyjne). Zatacznik moze zawiera¢ rOwniez zasady sprzedazy lub leasingu
sktadnikow majatku. Korzystanie z systemu ERP w modelu ustugowym nalezy nie-
ustannie monitorowa¢ w celu oceny poziomu $wiadczonych ustug oraz satysfakcji
uzytkownikow.

Kontrakty dlugookresowe nalezy regularnie negocjowa¢ i zmienia¢. Zmia-
ny wymagaja wczesniejszego ustalenia procedury zmiany [Sobinska 2008, s. 94],
aby klient nie byl zmuszony do renegocjacji kontraktu. Niekorzystne umowy lepie;j
jest renegocjowac, niz wypowiadac je lub od nich odstgpowaé [Maruta 2009, s. 3].
W przypadku rozwiazania umowy z powodu naruszenia warunkOw umowy stosuje si¢
wypowiedzenie (skutki na przysztos¢) lub odstapienie (skutki wstecz i obowiazek
zwrotu) [Maruta 2009, s. 4]. Inne regulacje prawne dotycza r6znych umoéw IT. Pra-
wo autorskie nie przewiduje wypowiedzenia umowy licencji w przypadku narusze-
nia warunkow. Zamawiajacy moze odstapi¢ od umowy wdrozenia (umowa o dzieto),
jezeli zamowienie nie zostanie zrealizowane w ustalonym terminie lub wykryte zo-
stana wady, ktore nie zostang usuni¢te. W odniesieniu do uméw o $wiadczenie ushug
(serwis, utrzymanie i outsourcing) stosuje si¢ wypowiedzenie i przepisy o zleceniu.
Umowy ustugowe IT mozna rozwigza¢ nawet wtedy, gdy sa zawarte na czas okres-
lony [Maruta 2009, s. 4-5].

Najlepsza inwestycja dla organizacji, ktora zamierza pozyskac system ERP, jest
,,dobry zespdt negocjacyjny i rozsadny czas na opracowanie umowy’’ [Maruta 2008,
s. 8]. Wzrost znaczenia negocjacji kontraktow informatycznych wynika z koniecz-
no$ci ograniczenia kosztow rozwiazan IT oraz ryzyka niepowodzenia projektow
wdrozeniowych i outsourcingowych.

5. Zakonczenie

Pozyskanie systemu ERP lub innego zintegrowanego systemu informatycznego za-
rzadzania (np. CRM, SCM, SRM) jest dtugotrwatym i skomplikowanym procesem,
ktorego celem jest podniesienie warto$ci organizacji. W procesie tym nalezy
uwzgledni¢ wiele aspektow ekonomicznych i1 prawnych, ktére wymagaja zaangazo-
wania pracownikéw i konsultantéw oraz wsparcia ze strony doradcoOw prawnych.
Istotne dla zamawiajacych jest poprawne wykonanie ustug wynikajacych z
uméw IT, dlatego warto wezesniej zadba¢ o minimalizacje ryzyka ich realizacji.
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Wazne jest, aby zamawiajacy zabezpieczyl czas na rozpoznanie rynku, opracowa-
nie zapytania ofertowego i negocjacje. Poczatkiem procesu negocjacji jest zapytanie
ofertowe, a jego koficem umowa (np. integracyjna lub outsourcingowa), ktéra pre-
cyzyjnie okresla zasady jej wykonania.
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DETERMINANTS OF ACQUISITION
OF INTEGRATED MANAGEMENT INFORMATION SYSTEMS

Summary: Three ways of enterprise resource planning system acquisition: creating the indi-
vidual system, purchasing the universal system (classic model) and system outsourcing (serv-
ice model) were compared in the article. Economic and legal determinants of ERP system
acquisition concerning the kinds of information technology costs and contracts were ana-
lyzed. Problems connected with licence fees in the classic model and the concepts applied
in the service model (utility computing and cloud computing) were described. Moreover, the
importance of IT contracts negotiation in the process of ERP system acquisition was shown.
The discussed issues also relate to different integrated management information systems.
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