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S prvnim cCislem nového ro€niku byva lec-
kdy spojena nahrada jeho nékterych rubrik ji-
nymi nebo alespon zasadné&j$i zména tématu.
V pfipadé rubriky LOGIN se vSak, vazeni Cte-
nafi, niceho takového (alespon protentokrat)
nedockate. Vzhledem k tomu, Ze v zavéru mi-
nulého roku jsme spole¢né identifikovali potfe-
bu vybéru nového logistického systému,
zpracovali jeho zadavaci dokumentaci a pfes
vSechny peripetie se uspésné probojovali
az do posledni faze vybérového fizeni, je po-
tfebné nas maly serial dokon it a vybrané fe-
Seni uvést do provozu (nebo alespon zahajit
jeho realizaci).

| kdyz jsme v minulém Cisle vybér dodavate-
le jiz v podstaté ukongili a na spole¢ném work-
shopu proces realizace v zasadé zahdjili,
k nékterym, podle mého soudu duilezitym, as-
pektim vybérového Fizeni se prece jen jesté
na okamzik vratime. Vzhledem k tomu, Ze jsme
se doposud zabyvali pfedevSim vécnou stran-
kou tohoto procesu (definice cili feSeni a jeho
rozsahu véetné klicovych pozadavkd, zpraco-
vani kvalitni zadavaci dokumentace, zpUsob
osloveni potencialnich dodavatel(, metodika
vyhodnocovani nabidek, apod.), mohla by fada
z vas ziskat opravnény pocit, Ze jsme se dosta-
te¢né nevénovali jesté jedné dllezité oblasti —
kvalité dodavatele. Na ni je zavisly nejen pru-
béh dodavky systému a kvalita jeho zavedeni,
ale i jeho nasledny (obvykle nékolikalety) ser-
vis, podpora a dalSi rozvoj (u logistickych Fe-
Seni aspekt velmi dllezity).

Je zfejmé, Ze kvalita jednotlivych potencial-
nich dodavatelll je ovéfovana jiz v prvnich fa-
zich vybérového fizeni a s Zadosti o nabidku
jsou oslovovany zejména ty spole¢nosti, u nichz
se urcita uroven kompetenci pfedpoklada —
i kdyz Casto jen na zakladé ,viditelnosti“ na trhu
(firemni marketing, prezentace v odborném tis-
ku, apod.) nebo jinych konkrétnich informaci
(doporuceni, znalost jinych relevantnich zaka-
zek, apod.). Pfi finalnim vybéru je vSak zapotie-
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bi zahrnout do rozhodovacich kritérii i odpovédi

na nasledujici otazky (nebo alespori na vétSinu

z nich):

B Jaké ma dodavatel zkuSenosti z oboru vasi
¢innosti, resp. z oblasti, v niz ma byt feSeni
realizovano? V pfipadé logistickych aplika-
ci je velmi dulezité, zda dodavatel rozumi
nejen informacnim technologiim, ale ma po-
tfebné znalosti i z oblasti fizeni dodavatel-
ského fetézce, vnitfni organizace logistic-
kych provoz( i zékladnich vlastnosti
logistickych technologii (identifikace, mani-
pulace, skladovani). Tyto znalosti ocenite
nejen pfi komunikaci pracovnikl dodavatele
s klicovymi uzivateli (budou si rozumét),
ale pfedevsim pfi realizaci téch zmén pod-
nikovych procesu, které jsou spojeny
se zavadénim systému do provozu (kvalit-
ni dodavatel by mél dokazat pfekonat vasi
Lprovozni slepotu” a doporucit resp. prosa-
dit nejlepsi Feseni).

B Jaké ma dodavatel schopnosti v oblasti sys-
témové integrace? Logistické aplikace jsou
ve vétsiné pripadu pofizovany do prostiedi,
ve kterém je jiz rutinné pouzivan néjaky pod-
nikovy informacni systém. Dodavatel, které-
mu je role systémového integratora vlastni,
dokaze obvykle navrhnout a realizovat tako-
va rozhrani, ktera jsou dostate¢né spolehli-
va, provozné ,nenaroc¢na“ a nenarusuji prd-
béh informacnich toka.

B Jakou ma dodavatel zkuSenost v oblasti
projektoveho fizeni a jakou metodiku pou-
ziva? Logisticka feseni jsou v rfadé pfipadl
pomérné komplexni a jsou Casto spojena
s vystavbou nebo rekonstrukci objektd, po-
fizenim novych logistickych technologii
(skladovani, manipulace, identifikace)
i zménami ve struktufe interniho logistické-
ho systému, pfipadné SirSiho dodavatelské-
ho fetézce. Aplikace vhodnych metod
a nastroji projektového fizeni a schopnost
spoluprace s jinymi realizaCnimi tymy
(v rdmci jinych projekt() je v takovém pfipa-
dé pro uspésny vysledek zasadné dulezita.

B Jakym zplsobem dodavatel zajistuje na-
sledny servis a provozni podporu svym z&-
kaznikim? Jaké podminky je schopen ga-
rantovat? Logistické aplikace jsou v fadé
pfipadl provozovany v nepfetrzitém rezimu
a vypadek informacniho systému muze
znamenat zastaveni vSech materidlovych
transakci. Doba, ve které je dodavatel po-
vinen servisni zasah zahajit (doba odezvy),

pfipadné vadu odstranit (doba opravy) je
jednim z kritickych aspektd vykonnosti
a spolehlivosti dodavatelského fetézce
a vyznamnym faktorem konkurenceschop-
nosti provozovatele systému. Z tohoto po-
hledu je dllezité i teritoridni rozmisténi pra-
covist dodavatele, které ma vliv jak na jiz
zminénou dobu odezvy, tak na naklady spo-
jené s provozni podporou (ne vSechny ¢in-
nosti Ize zajistit prostfednictvim vzdalené-
ho pfistupu).

BV neposledni fadé je rovnéz dulezité (i kdyz
hre Zjistitelné) personalni zabezpeceni doda-
vatele (velikost a stabilita vyvojového
i realizacniho tymu, jeho citlivost k personalnim
zménam apod.). Zavislost na jednom nebo
nékolika malo kliCovych pracovnicich a mala
podpora sdileni a pfenositelnosti existujiciho
.know-how* je pro dlouhodoby vztah
se zakaznikem nepfijatelna.

Je vybrano!

Predpokladejme nyni, Zze na vSechny (nebo
alespon vétsinu) vySe uvedenych otazek jsme
dostali uspokojivou odpoveéd a vybéroveé fizeni je
tedy uspésné ukonceno. Vedouci pracovnici za-
davatele, ktefi se procesu vybéru ucastnili, by-
vaji vtomto okamziku Casto presvédceni o tom,
ze podminky pro zdarny vysledek byly uspésnym
vybérem vytvofeny a dalSi déni se jich jiz netyka
(vSe je ted jiz véci dodavatele systému, v lepSim
pfipadé ve spolupraci s jeho budoucimi uzivate-
li). Je zfejmé, Ze opak je pravdou. Dalsi postup
je zpravidla veden ve dvou rovinach: obchodni
a realiza¢ni. Obé v§ak maji spole¢né to, co jiz
bylo zakladem vybérového procesu — kvalitni za-
dani. To je nezbytné jak pro zpracovani odpovi-
dajici smlouvy o dilo, tak pro vytvoreni vychoziho
ramce projektu (vychazime pfitom z predpokladu,
ze dodavka logistického feSeni ma zpravidla ta-
kové vlastnosti, které nam umoznuji povazovat ji
za projekt a ne za standardni soubor rutinnich
¢innosti — procesutl). Pro obchodni i realiza¢ni ro-
vinu je jiz v této fazi podstatné, aby zadani bylo
zpracovano az do takové urovné podrobnosti,
ktera ve své podstaté odpovida akceptacnim pro-
tokoltim, tedy jednoznac¢nému popisu predmétu
a rozsahu feseni a kritérii, jimiz bude tento pred-
mét a rozsah ovéfovan. Je zfejmé, Ze akceptacni
kritéria mohou byt v priibéhu rozsahlejsiho pro-
jektu upfesriovana nebo diléim zplsobem modi-
fikovana; jejich absence na zacatku projektu je
vSak jasnym signalem k tomu, aby zahajeni pro-
jektu bylo odloZeno do té doby, nez bude tento
nedostatek odstranén.

Stanoveni jednoznacného cile projektu (za-
dani) v podrobnosti akceptacnich kritérii je za-
roven vhodnym prostfedkem pro dosazeni (resp.
uvédomeni si) urcité shody zajm{ mezi zadava-
telem projektu (zakaznikem) i jeho realizatorem



(dodavatelem) zejména v pfipadé, kdy z povahy
véci jsou do realizaéniho tymu zahrnuti
i pracovnici zakaznika (napfiklad klicovi uziva-
telé zodpovédni za testovani systému a pfipravu
jeho produktivniho provozu). Na druhé strané je
vSak tfeba si uvédomit, Zze zadani projektu ne-
musi byt (a obvykle také neni) totozné
s pavodnim projektovym zamérem: je to jen
shoda mezi zadavatelem (potfebuje mit jistotu,
ze vysledek projektu pfispé&je k uskute¢néni pro-
jektového zaméru) a realizatorem (chce jasné
védét, co se od n&j oCekava).

V této souvislosti je tfeba si uvédomit pfimou
Umeéru mezi kvalitou podklad(i zpracovanych
pro Ucely vybérového Fizeni a hladkym pribé-
hem procesu obchodni a realiza¢ni pfipravy
zakazky. Pokud byly tyto podklady nekvalitni,
muze pfi zpracovani detailniho realiza¢niho
planu dojit k zasadnim disproporcim mezi Ca-
sovym a finanénim pInénim uvedenym
v nabidce a tim, které vyplyva z aktualniho pla-
nu. DGsledky této situace jsou velmi nepfijem-
né pro obé strany: dodavatel ma pocit,
Ze za stejné penize se najednou pozaduje ,vice
muziky“, zakaznik je roz€arovan a premysili,
zda si nakonec prece jen nemél vybrat nékoho
jiného. V takovém pfipadé zbyva bud jednani
ukongit a cely vybér zopakovat (vysledek je
nejisty, planovany termin je patrné ohrozen)
nebo vznikly problém vécné analyzovat
a v pfipadé, ze aktualni stav zadani
se prokazatelné li$i od plivodniho, Casovy, véc-
ny i finan¢ni plan pfehodnotit.

Dalsi postup je jiz plné v kompetenci projekto-
vého manazera, ktery v souladu s projektovou
metodikou vytvafi podrobny realizacni plan
ve formé dil€ich €innosti, jim odpovidajicich ter-
minG a kapacit (zdroj(l) potfebnych k jejich zajis-
téni. DalSi Cinnosti potfebné pro spravné fizeni
projektu a jeho uspésné dokonceni jiz presahuji
rozsah této rubriky. Bude vSak rozhodné uzite¢-
né se k nim néjakym zpUsobem v budoucnosti
jesté vratit.
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B How to Select

an Information
System (last part)

Resumé

At the end of the last year we identified a need
to select a new logistic system, prepared its spe-
cification and after many adventures success-
fully reached the last phase of the selection
procedure, we should bring the story to an end
and put the selected solution into operation (or
at least start its implementation).

As we have so far dealt mainly with the factual
aspects of the process (definition of the objecti-
ves and scope of the solution including key re-
quirements, preparation of a good specification,
the method of addressing potential suppliers, the
methodology of evaluation of offers, etc.), many
of you could rightly think we have not paid enou-
gh attention to another important area — the sup-
plier's quality. It determines not only the process
of system delivery and the quality of its imple-
mentation, but also its subsequent (usually re-
peated) servicing, support and further
development (a very important aspect in case of
logistic solutions).

It is obvious that the quality of individual po-
tential suppliers is checked as early as in the
first phases of the tender and requests for of-
fers are delivered mainly to companies that can
be expected to have at least a certain level of
competence — even the expectation is often
based only on the ,visibility“ on the market (cor-
porate marketing, presentation in professional
periodicals, etc.) or other specific pieces of in-
formation (recommendation, awareness of si-
milar projects, etc.). However, when we make
the final decision the decision-making criteria
should include also answers to the following
questions (or at least a major part of them):

B What is the supplier's experience in your
sphere of business, respectively in the area
to which the solution is to be implemented?

B What are the supplier's skills in the field of
system integration?

B What is the supplier's experience in project
management and what methodology do
they apply?

B In what way does the supplier provide af-
ter-sale service and operational support to
its customers? What conditions can they gu-
arantee?

B |t is also important to know (although more
difficult to find out) the supplier's personnel
background (the size and stability of its de-
velopment and implementation team, its
sensitivity to personnel changes, etc.). De-
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B Vnitrofiremni
vzdélavani

pendency on a single or a small number of
key employees and a poor support to sha-
ring and transferability of the existing ,know-
how" is unacceptable for long-term client re-
lationships.

Selection completed!

Let's assume: at that moment client's managers
who took part in the selection procedure often be-
lieve that conditions for good results have been cre-
ated by the successful choice and the next steps
have nothing to do with them (everything is up to
the system supplier now, in a better case in co-ope-
ration with future users). Obviously, contrary is the
case. Next steps are usually taken on two levels:
business and implementation. However, the two
levels have one thing in common: the thing that for-
med a basis of the selection procedure — a good
initial specification. It is required for preparation of
an adequate contract of work, and for creation of
a initial project framework (we suppose that a sup-
ply of a logistic solution generally shows characte-
ristics that allow us to perceive it as a project and
not a standard set of routine operations — proces-
ses). In this phase it is essential both for the busine-
ss and implementation level that the specification
includes details that in principle correspond to ac-
ceptance protocols, which means an unambiguous
description of the subject matter and extent of the
solutions and criteria based on which the subject
matter and extent will be verified. It's evident ac-
ceptance criteria can be specified or partially modi-
fied in the course of a large project; but their absence
atthe project start clearly indicates the project should
be postponed until the error is retrieved.

Setting an unambiguous project objective
(specification) on the detail level of acceptan-
ce criteria is at the same time a suitable tool to
reach (i.e. realise) certain harmony between the
interests of the project submitter (client) and its
implementer (supplier), particularly in case the
project's nature requires inclusion of client's
employees in the implementation team (for
example key users responsible for system te-
sting and preparation of its productive operati-
on). On the other hand we should realise that
the project specification is not necessarily (and
usually is actually not) identical to the original
project intent: it's just an agreement between
the client (who needs to be sure the project
results will contribute to execution of the pro-
ject intent) and the implementer (who wants to
know clearly what is expected).

In this respect we should be aware of the di-
rect proportion between the quality of materials
prepared for the purpose of the tender and
a smooth process of the business and implemen-
tation preparation of the job. If provided materials
were of a poor quality, essential disproportions
between the time and financial terms specified in
the offer and those arising from the actual plan
may occur when a detail implementation plan is
being prepared. Consequences of the situation
are very unfavourable for both sides: the supplier
feels that more is suddenly required for the same
money and the client is frustrated and wonders
whether another supplied should have been se-
lected in the end. In such a case you have no
choice but to close the discussions (the results
are dubious, the planned deadline is likely not to
be met) or to analyse the problem objectively and
if the current specification status demonstrably
differs from the original one, to reassess the time,
factual and financial plan.

Next steps are fully within the authority of
the project manager who in accordance with
the project methodology prepares a detail im-
plementation plan in the form of partial tasks,
corresponding deadlines and capacities (resou-
rces) required.



