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" Prebiehajtice IT projekty

— €as na zmenu podmienok

V sUcCasnej ekonomickej situacii su mnohe organizacie nutené znizovat naklady
a optimalizovat podnikové procesy. Viacere z nich, najma tie velke, analyzuju
existujuce dodavatelske vztahy v [T. Vidia tam priestor na znizovanie [T nakladov
bez toho, aby sa podstatnym spdsobom obmedzovali rozsah poskytovanych
IT sluzieb alebo ich kvalita.

V zavislosti na odvetvi, do IT mbze smero-
vat Stvrtina az polovica vSetkych rezijnych
nakladov. PocCas predchadzajlicich desiatich
rokov naklady na rovnaku kvalitu sluzby v IT
klesali medzirocne 0 3 -5 % z dévodu vysSe;
automatizacie a Standardizacie technoldgii.
Ak v sucasnosti uz prebiehajlci projekt mal
dohodnuté obstaravacie podmienky napr.
pred 18 mesiacmi, v sti¢asnosti vobec nemusf

spinat aktudine poziadavky a ani dosahovat
aktualne trhové parametre.

ZMENA POTRIEB A NAKLADOV

Firmy, v ktorych IT zohrava rozhodujucu
Ulohu, ako su napriklad finan¢né institdcie,
telekomunikacni operatori atd', asto maju az
desiatky IT dodavatelov. Manazment rozsiah-
lych dodavatelskych vztahov je komplikovany
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a teda aj nakladny. V takychto pripadoch je
mozné dosiahnut Uspory znizenim poctu
dodavatelov tak, ze sa vyberie jeden alebo
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Pat najvacsich mytov o zmenach

v prebiehajucich projektoch:

1. Poziadavka na zmeny porusuje existujucu zmluvu

-----

upravujlce podmienky na zmeny v projekte
2. Poziadavka na zmeny znamena, ze povodne dohodnuté

podmienky boli zlé

-----

cie, nakolko sa menia externé podmienky projektu
3. Poziadavka na zmeny ohrozuje vztah zakaznik

- dodavatel

* Takéto zmeny tento vztah skor upevnia
4.Poziadavka na zmeny znamena ziizenie rozsahu

dodavky a znizenie cien

* Vlykonnost a kvalita projektu po zmendch typicky

vzrastie

5. Dodavatelia sa vyhybaju poziadavkam na zmenu
* Takéto poZziadavky su pre doddvatelov jednou z naj-
lepsich prilezitosti dozvediet sa o najnovsich potrebdch

zakaznika

dvaja primarni dodavatelia, ktori koordinuju
vacsinu obstaravanych dodavok a sluZieb. Aj
pre organizacie, ktoré maju dohodnuté pod-
mienky so svojimi primarnymi dodavatelmi
uz z obdobia spred viac ako roka je teraz
ten spravny ¢as na zmenu podmienok.

Dobrym prikladom &astych zmien pod-
mienok projektov pocas ich realizacie su IT
outsourcingové projekty. Az 80 % projektov
pocas ich trvania ma nanovo dohodnuté
podmienky a az 15 % z nich ma nanovo dohod-
nuté podmienky uz pocas prvého roku. Zmeny
podmienok sa tykaju prakticky vsetkych oblas-
ti — cenové modely, objemy, Urovne sluzieb
ako aj systémova architektura.

Viaceré dihotrvajlice projekty vacsieho roz-
sahu maju uz od zadiatku dohodnuté pravidla,
podla ktorych je mozné zmenit' ich parametre.
Z pravneho pohladu maju takéto projekty usta-
novenia, ktoré st viazané na rézne zmeny inter-
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nych alebo externych podmienok v biznis
prostredi alebo na zmeny vybranych ben-
chmarkov.

Ale aj v pripade, ze zmluvy takéto klauzuly
neobsahuju, su dodavatelia projektov ¢asto
otvoreni pristUpit na diskusie 0 zmenéach pod-
mienok. Dodavatelia vnimaju takéto momenty
ako prileZitost na upevnenie svojho postavenia,
ako aj na moznost rozsirenia svojich dodavok.

HLADANIE ,,WIN-WIN“

Najcastejsim débvodom na zmenu uz pre-
biehajucich projektov je znizenie nakladov.
Existuju vSak nejaké pravne obmedzenia
alebo dobsledky, ak zakaznik otvori diskusiu
0 zmene podmienok takychto projektov?
Alebo znamena to ohrozenie dobrych vztahov
s dodavatelom? Odpoved znie nie.

V skutoCnosti niekedy rozhovory 0 zmenach
v projektoch, ktoré prinasaju vaésiu hodnotu

— b

zakaznikovi iniciuju aj sami dodavatelia. Vidia

v tom potencial na udrzanie a upevnenie

partnerského vztahu so zéakaznikom. A teda aj

prilezitost realizovat dalSie dodavky v buduc-
nosti.

Zatial' o mnohi vnimaju diskusiu o0 zmene
podmienok uz prebiehajucich projektov ako
krajné rieSenie, ktoré vyhroti vztah medzi za-
kaznikom a dodavatelom, je vidno, Ze to tak
vObec nemusi byt. Nie je to tak najma v pri-
padoch, ked dodavatel vnima takuto diskusiu
ako kolaborativne usilie oboch stran.

Niektoré vyhody plynuce zo zmien v pre-
biehajucich projektoch:

m Spoloé¢na investicia: Dohody, v ktorych
zaékaznik aj dodavatel investuju spolocne
do novych technoldgif a inovacii pomahaju
obom stranam zvysit hodnotu a efektivitu.

u Spoloéne zdiel'ané vyhody: Dodavatel
ma prilezitost znizit svoje naklady, zakaznik
ziskava podiel na tychto Usporach.

¥ Procesné vylepsenia v outsourcingo-
vych projektoch: [dentifikované vylepsenia
moéZzu znizit naklady dodavatela a zakaznik
zaroven ziskava kvalitnejSiu sluzbu.

m Automatizacia: Aplikovanie technologic-
kych noviniek v oblasti virtualizacie serverov,
networkingu, workflow, pocitaCovej podpo-
ry, e-leamingu, self-service a novej funkciona-
lity systémov méze prispiet k zvySeniu efekti-
vity.

Hladanie ,win-win“ situacie znamena pre
zakaznika vytvorenie si predstavy o tom, ¢o je
mozné a rozumné vo vztahu s dodavatelom
dosiahnut a konstruktivnym sposobom s nim
tieto predstavy zdielat. Efektivne zmeny pod-
mienok v takychto projektoch znamenaju
dosiahnutie vyvazeného stavu vo vyhodach
pre obidve strany. Zékaznik si mbéze odniest
zvySenie hodnoty projektu pri znizeni celkovych
nakladov, dodavatel zva¢Senie objemu doda-
vok a upevnenie si pozicie do buducnosti.

Pri zmenach podmienok prebiehajucich
projektov je dobré dodrziavat tieto tri principy:
1. Analyzovat situaciu. Pred zaCatim roz-

hovorov si musi kazda zo stran zadefi-

novat ciele, ktoré chce dosiahnut. Taktiez
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je potrebné, aby zakaznik mal predstavu
o prinosoch pre dodavatela a dodavatel
mal predstavu o tom, ¢o zakaznik mbéze
¢i chce dosiahnut.

2. Poznat mozné alternativy. Analyzovat
alternativy a definovat ich mozné désled-
ky. Pred vyjednavanim mat vytvorenu
predstavu o financnych dopadoch jed-
notlivych alternativ a realisticku predstavu
o dopadoch na vztah obidvoch stran.

3. Mat pripravent vyjednavaciu stra-
tégiu. PocCas rozhovorov vzdy vznikaju kri-
tické chvile. Zviadnutie prave tychto situa-
cii je klu¢om k Uspesnému dosiahnutiu
novej dohody, ktora obidvom stranam
prinesie pridand hodnotu v nasleduju-
com obdobi.

Ak sa pocas rozhovorov tieto principy
dodrziavaju, je dosiahnutie vzajomnej do-
hody pravdepodobnejsie a jednoduchsie.
Nasledne je potrebné definovat podporné
procesy a ¢asové naslednosti a vSetky do-
siahnuté dohody zahrnit do zmluvnych dodat-
kov, pripadne do projektovej dokumentacie.
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