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W firmie rodzi sie pomyst, aby wdrozy¢ system ERP. Wpada na
niego prezes, ktérys z cztonkdéw zarzadu, jeden z pracownikow.
Czasem pomyst podsuwa ktos z zewnatrz - doswiadczony kon-
sultant lub znajomy, ktory wtasnie wdrozyt nowy system w swo-
jej firmie. W zaleznosci od sytuaciji, firma aktualnie nie korzysta
z zadnego rozwigzania IT lub ma system, ktdry nie spetnia juz
oczekiwan.

Sytuacja kazdej z firm jest inna, a okolicznosci wyboru systemu
ERP moga by¢ bardzo rézne. S jednak aspekty, ktore przemy-
Sle¢ powinni wszyscy, ktorzy przymierzajg sie do wyboru no-
wego systemu. ZebraliSmy je w 7 pytaniach, na ktore powinie-
nes sobie odpowiedziec jesli chcesz, aby projekt wdrozeniowy
w Twojej firmie zakonczyt sie sukcesem.
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Jaki jest cel wdrozenia
systemu w Twojej firmie?

Cel biznesowy wdrozenia systemu to klucz do sukcesu catego
projektu. To on definiuje jego zakres, przebieg, charakter i ocze-
kiwany rezultat. Jedna z najczestszych przyczyn niepowodzen
projektow wdrozeniowych jest brak celu lub btedne jego zdefi-
niowanie. Czesto na etapie poszukiwan duzy nacisk ktadzie sie
na funkcje nowego systemu. | o ile sg one istotng kwestig do roz-
wazenia na etapie wyboru, to niestety koncentracja wytacznie
na nich sprawia, ze nie jestesmy w stanie zdefiniowac i pdzniej
0siggnaC prawdziwej wartosci jaka moze (i powinna) ptynac
z wdrozenia nowych rozwigzan w firmie. Celem wdrozenia sys-
temu nie moze by¢... wdrozenie nowego systemu. A niestety
czesto jest.

Jakiwiec powinien by¢ cel wdrozenia systemu? Tutaj odpowiedzi
mozna mnozy¢ w zaleznosci od specyfiki branzy, sytuacji firmy
i obszarow biznesowych, jakie obejmowa¢ ma nowe rozwigza-
nie. Cele musza by¢ mierzalne, najlepiej wyrazone w konkretnej
wartosci liczbowej. Rezultat projektu powinien przynosic¢ wyraz-
ne korzysci firmie i otwierac przed nig nowe mozliwosci rozwo-
ju. Wreszcie cel projektu powinien by¢ znany wszystkim osobom
zaangazowanym w jego realizacje. Pracownikom i kierownic-
twu firmy i to juz na etapie poszukiwan idealnego systemu, aby
dokonac¢ wtasciwego wyboru, a pézniej podczas wdrozenia nie
zgubic¢ z oczu tego, do czego dazymy.
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Cel musi by¢ rowniez znany osobom po stronie dostawcy opro-
gramowania, ktore beda odpowiedzialne za jego wdrozenie. Bez
tego trudno sobie wyobrazi¢ dobrg wspotprace. W zaleznosci od
obszaru, ktory bedzie obejmowat system, celem moze byc¢ np.:
zwiekszenie 0 30% wydajnosci pracy magazynu; uruchomienie
nowego magazynu w konkretnym terminie; skrocenie o 50%
czasu realizacji zaméwien w eCommerce; zwiekszenie ilosci wy-
sytanych towaréw o 20% przy tej samej liczbie pracownikow.

TIP

Sprébuj juz na etapie wstepnych rozmoéw z firmami dostarcza-
jacymi systemy poruszac kwestie celow biznesowych. Jesli po

drugiej stronie nie bedziesz widziat partnera, ktory tak jak Ty jest
Swiadomy wartosci, jaka projekt ma przynies¢ do Twojej firmy,
to rozwaz, czy warto podejmowac z nim wspotprace.
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A Jakie obszary zostana
objete projektem?

To pytanie dotyczy zakresu projektu, ktory chcesz zrealizo-
wac. Pozwala zdefiniowac priorytety, ktérymi powinienes sie
kierowaC w procesie wyboru rozwigzania oraz okresli¢ klu-
czowe elementy, na ktore powinienes zwrdéci¢ uwage podczas
L wstepnych rozméw z dostawcami. Zdefiniowanie waskich
gardet juz na etapie wyboru dostawcy, pozwoli okresli¢ prio-
rytety, ktorymi powinienes$ kierowac sie podczas planowania
prac. Czy nowe rozwigzanie ma objac tylko jeden obszar (np.
sprzedaz) czy dotyczy¢ bedzie kilka obszaréw funkcjonowa-
niu Twojego biznesu? Jesli kilku, to jakich konkretnie i w ja-
kim zakresie? Ktory z nich powinien by¢ uruchomiony jako
pierwszy? Czy pierwszy powinien by¢ np. obszar finanséw
i ksiegowosci ze wzgledu na wymagania formalne (JPK, Split
Payment)? Obszar sprzedazy B2B? A moze magazyn?

Drugim elementem, nad ktérym powinienes$ sie zastanowic
jest kwestia integracji. Czy w Twojej firmie funkcjonuja obec-
nie jakie$ rozwigzania IT? Jesli tak, to czy chcesz je zastapic
jednym kompleksowym rozwigzaniem? Czy moze jestes$ za-
dowolony z tych rozwigzan i nowy system ma tylko uzupetnié
braki? Jesli nowy system ma funkcjonowac rownolegle z in-
nymi rozwigzaniami, to czy i w jakim zakresie potrzebna be-
dzie integracja z nowym rozwigzaniem?

Na te wszystkie pytania powinienes sobie odpowiedzie¢ jesz-
cze przed wyborem partnera do realizacji projektu wdroze-
niowego. To bardzo istotne, aby harmonogram uruchamiania
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poszczegodlnych elementéw nowego systemu byt odpowied-
nio zaplanowany, a zatozone cele w poszczeg6lnych obsza-
rach mozliwe do osiggniecia. Istotne jest to, aby wewnetrznie
przygotowac sie na wdrozenie i odpowiednio zorganizowac
prace firmy podczas jego trwania. Archaiczna i absolutnie
niedopuszczalna jest sytuacja, w ktorej firma nie moze obstu-
giwac klientow... bo wdraza system. Prace w projekcie powin-
ny by¢ tak zaplanowane i przemyslane, aby funkcjonowanie
przedsiebiorstwa nie byto nawet na chwile zaburzone. Masz
prawo takiej deklaracji oczekiwac¢ od dostawcy oprogramo-
wania.

Wazne jest roéwniez doSwiadczenie dostawcy w integracji
z roznego rodzaju rozwigzaniami. Migracje danych i ich wy-
miana, to procesy, ktére charakteryzuja sie duzym skompli-
kowaniem i trudnoscig w przewidzeniu wszystkich konse-
kwencji. Dlatego istotnym utatwieniem jest sytuacja, kiedy
dostawca ma juz kompetencje w tego typu procesach, naj-
lepiej potwierdzone referencjami z przeprowadzenia podob-
nych proceséw u swoich klientow.

TIP

Podczas rozmow z potencjalnymi partnerami pytaj o to, jak
widzg oni przebieg wdrozenia w Twojej firmie. Jaki plan prac
rekomenduja, jak chcieliby podejs¢ do tematu integracji. Je-
sli odpowiednio sie przygotujesz i przemyslisz wszystkie te

kwestie przed rozpoczeciem rozmoéw, to poznanie zdania po-
tencjalnych dostawcéw w tych kwestiach pozwoli Ci zweryfi-
kowac ich doswiadczenie i kompetencje. Bedziesz mégt miec
pewnos¢, ze wybierzesz wtasciwego partnera do realizacji
projektu wdrozeniowego.
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Potrzebujesz rozwigzania
standardowego czy
dedykowanego?

Rynek r6znego rodzaju rozwigzan do wspomagania zarza-
dzania w firmach jest bardzo szeroki. Mozemy na nim znalez¢
mate, nieskomplikowane systemy, ktore sg idealne dla nie-
wielkich przedsiebiorstw, ktérych struktura organizacyjna nie
jest skomplikowana. Dla srednich i duzych przedsiebiorstw
lepszym rozwigzaniem beda systemy bardziej rozbudowane
i kompleksowe. Wsrod nich mozna wyrdzni¢ rozwigzania go-
towe i dedykowane.

Gotowe systemy majg opracowane moduty odpowiadaja-
ce specyfice danego obszaru biznesowego, a czasem i kon-
kretnej branzy. Sprawdzaja sie w firmach, ktére czuja, ze ich
biznes nie rozni sie wiele od innych, podobnych z danej bran-
zy. Struktura takich przedsiebiorstw jest typowa dla danego
segmentu, a firm podobnych do nich na rynku znalez¢ mozna
bardzo wiele. W takim przypadku wdrozenie systemu polega
na implementacji modutoéw i ich podstawowej konfiguracji
wg parametréw danej firmy.



e-book

e 4
Sente 7 pytan, na ktére musisz sobie odpowiedzie¢ przed wyborem systemu dla Twojej firmy.

Gotowe systemy sg stosunkowo proste we wdrozeniu i utrzy-
maniu. Czesto jednak okazujg sie niewystarczajace dla szybko
rozwijajacych sie firm, w ktérych dynamika zmian jest duza.
Dla takich przedsiebiorstw uniwersalne narzedzia, nawet te
szeroko konfigurowalne, sg zbyt “ociezate”. Wdrozenie zmian
zajmuje bardzo duzo czasu i jest ztozong czynnoscia. Czesto
by poradzi¢ sobie z ograniczeniami, wewnetrzny zespo6t pro-
gramistow dopisuje potrzebne funkcjonalnos¢, najczesciej
w postaci dodatkowych, autorskich programéw. System “ob-
rasta” roznymi “przystawkami”. Po jakims czasie firma prze-
staje sie orientowaé w tak powstatym bataganie i przychodzi
czas na kolejng zmiane.

Odpowiedzig na potrzeby takich firm sg systemy dedykowane,
ktére oprocz gotowych modutéow ERP oferujg srodowisko do
budowania i rozwijania funkcji specyficznych dla danej firmy.
Odpowiednia technologia umozliwia budowanie dodatko-
wych modutéw pod unikalne wymagania.Indywidualny rozwoj
w ramach jednorodnego systemu ma wartos¢ szczeg6l-
nie dla tych firm, ktére maja wtasny pomyst na
zdobywanie przewagi konkurencyjnej przy
pomocy systemy. Od dostawcy rozwia-
zania oczekujg szybkiej i niezawodnej
implementacji tego pomystu w system
sterujacy praca firmy. Zastosowanie
rozwigzan dedykowanych przynosi ko-
rzysci, ktére nie mogtyby byc¢ osiaggnie-

te za pomoca gotowych systemow.




“~sente

e-book
7 pytan, na ktére musisz sobie odpowiedzie¢ przed wyborem systemu dla Twojej firmy.

Aby zdecydowac jakiego typu rozwigzania potrzebuje Twoj
biznes, musisz odpowiedzie¢ sobie na pytanie jakie czynniki
w funkcjonowaniu Twojej firmy ja wyrdzniaja, a ktore sg stan-
dardowe dla branzy. Uswiadomienie sobie tego, jak wyglada
proporcja miedzy standardowymi a nietypowymi potrzebami
pozwala stwierdzi¢ czy gotowe rozwigzania zapokoja potrze-
by biznesu, czy jednak trudno jest znalez¢ idealne rozwiagzanie
i modyfikacje oraz rozbudowa w kazdym przypadku bedzie
konieczna. Jezeli unikalny model biznesowy jest Twoja prze-
waga konkurencyjng lub chcesz, aby sie nig stat, to gotowe roz-
wigzania beda Cie ograniczaty.

TIP

Kiedy ustalisz, jakiego rodzaju rozwigzania szukasz, skup sie na
dostawcach, ktorzy sie w nich specjalizuja. Jesli uznasz, ze dla
Twojego biznesu priorytetem jest mozliwos¢ dostosowywania
sie do szybko zmieniajgcego sie otoczenia, to postaw na do-
stawcow doswiadczonych w tym aspekcie. Podczas wstepnych
rozmow postaraj sie dowiedzied jak najwiecej o sukcesach, ja-

kimi moga pochwalic sie dostawcy w obszarze budowania de-
dykowanych rozwigzan. Jakie rezultaty udato im sie osiggnac
i jak wyglada ich wspétpraca z klientami. Pamietaj, ze budowa,
ale i rozwdj dedykowanych rozwigzan, to praca na lata. Dlatego
tak wazne jest podejscie potencjalnego partnera do dalszych
etapow wspotpracy.
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amw \\l jakie] metodyce

M7y,

powinienes realizowacd
projekt wdrozeniowy?

Sukces projektu wdrozeniowego w duzej mierze zalezy od przy-
jetej metodyki jego realizacji. Wdrozenie to tylko pierwszy etap
wspotpracy pomiedzy dostawcag oprogramowania a Twoim
przedsiebiorstwem. Dlatego tak istotne jest, aby przyjeta me-
todyka byta odpowiednio dobrana do specyfiki biznesu. Dzie-
ki temu mozliwe jest prowadzenie efektywnych dziatan, ktére
przyczynia sie zaréwno do osiggniecia celow biznesowych sta-
wianych przed projektem wdrozeniowym, jak i zapewnia solid-
ne fundamenty pod dalszg wspotprace.

Najpopularniejsze obecnie w obszarze wdrozen rozwigzan in-
formatycznych sg metodyka kaskadowa oraz metodyka zwin-
na. Wybor jednej z nich dla okreslonego wdrozenia zalezy od
sytuacji i oczekiwan klienta: celow biznesowych, zakresu prac,
termindw itp.

Metodyka klasyczna wybierana jest najczesciej przez firmy o sta-
bilnej organizacji, matej dynamice zmian, dobrze udokumentowa-
nych procesach operacyjnych. Sprawdza sie rowniez tam, gdzie
czas wdrozenia nie jest tak istotny, procesy biznesowe sa relatyw-
nie standardowe, a wymagany poziom automatyzacji czy integra-
¢ji z innymi systemami nie za wysoki. Wéwczas mozliwe jest spo-
rzadzenie w przewidywalnym czasie wiarygodnej dokumentaciji
projektowej, ktdra bedzie dobrag podstawg dalszej wspotpracy.
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Metodyki zwinne we wdrozeniach rozwigzan wspomagania
zarzadzania to stosunkowo nowe zjawisko. Cho¢ od dawna
stosowane w krajach zachodnich do Polski trafito dopiero
niedawno. Dlatego wiele firm obawia sie jej, cho¢ - jak poka-
zujg doswiadczenia - catkiem niestusznie. Wykorzystuje sie ja
w przypadku firm dynamicznych, gdzie procesy zmieniaja sie
szybko, a szanse na budowe przewagi firmy upatruje sie w wy-
sokiej automatyzacji proceséw. W takiej organizacji doktadne
zaprojektowanie catosci rozwiagzan, szczegblnie tych dotycza-
cych biznesowych procesow operacyjnych, jest niemozliwe.
Dlatego prace realizuje sie etapami, a kazdy kolejny element
rozwigzania jest na biezaco testowany w naturalnym boju.

W uzasadnionych przypadkach, przy duzych i ztozonych pro-
jektach, mozliwe jest stosowanie obu metodyk jednoczesnie
- np. do obszaréw ustandaryzowanych takich jak finanse i ksie-
gowosc, personel - metodyki kaskadowej, a do obszarow zwia-
zanych ze sprzedazg czy logistyka - metodyki zwinnej. Stanowi
to oczywiscie trudnos¢ organizacyjna, szczeg6lnie w zakresie
rozliczania projektow, uktadaniu priorytetéw oraz formutowa-
nia umow serwisowych.

TIP

Zastanow sie, w jakiej metodyce chciatbys realizowa¢ wdrozenie
w swojej firmie. Juz na etapie wyboru partnera zidentyfikuj zale-
ty i wady kazdej z nich. To utatwi Ci rozmowy z potencjalnymi do-
stawcami. Pamietaj, ze metodyki zwinne nie sg jeszcze w Polsce

powszechnie stosowanym modelem. Dlatego jesli uznasz, ze to
wtasnie zwinna realizacja projektu bedzie najbardziej korzystna
dla Twojej firmy, to sprawdz, czy potencjalni partnerzy maja do-
Swiadczenia w realizacji wdrozen w tym modelu.
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lle warto wydac
na system?

Jesli okreslites juz cel projektu, jego zakres, priorytety i me-
todyke, w ktdrej chcesz go realizowad, czas zastanowic sie,
ile warto jest wydac na takie rozwigzanie. Wdrozenie nowe-
go systemu zawsze wigze sie z kosztami. Trudno dyskutowac
z takim faktem. Nie bez przyczyny az 25%" przedsiebiorcow
wskazuje dobra cene jako czynnik, ktérym kieruja sie przy
wyborze systemu ERP. Koszty wdrozenia systemu sg wazne,
ale aby je oszacowac nie powinno sie bra¢ pod uwage wy-
tacznie ceny. Nowe rozwigzanie to inwestycja, ktéra w okre-
Slonym czasie ma przynies¢ Twojej firmie wymierne efekty.
Tylko takie podejscie pozwoli realnie okresli¢, ile warto jest
zainwestowac w projekt wdrozeniowy. Dzieki temu bedziesz
miat pewnos¢, ze koszty, ktore zdecydujesz sie ponies¢ beda
jak najbardziej uzasadnione.

Zwroc¢ uwage nie tylko na cene samego wdrozenia, ale row-
niez optaty za utrzymanie i rozwoj systemu, ktore bedziesz
ponosit w przysztosci. Znajac swoje potrzeby i efekty, jakie
mozesz 0siggna¢ w poszczegolnych obszarach, postaraj sie
dopasowac do nich adekwatne wydatki. Jesli stwierdzisz, ze
Twoj system ma byc¢ standardowy i stuzy¢ wytacznie jako na-
rzedzie wspierajace standardowe procesy, to prawdopodob-
nie cena bedzie czynnikiem na ktéry zwrocisz uwage. Jesli
jednak w rozwoju systemu upatrujesz szansy na osiagniecie

12
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przewagi konkurencyjnej, to koszty nie powinny by¢ dla Cie-
bie najwazniejsze. W takiej sytuacji powinienes skupic sie na
mozliwych do osiggniecia rezultatach. Dostawca oprogramo-
wania, ktorego wybierzesz, powinien by¢ partnerem ktéry
bedzie podzielat Twojg wizje i ambicje, a jego doswiadczenie
i kompetencje pozwola Ci osiggac zatozone cele biznesowe.
Koszty takiego rozwigzania, cho¢ oczywiscie istotne, powinny
jednak grac drugorzedna role w Twoim procesie decyzyjnym.

TIP

Sprawdz, co o zwrocie z inwestycji maja do powiedzenia
potencjalni dostawcy rozwigzan. Podczas rozmow zapytaj,
w jakim czasie Srednio zwracaja sie koszty systemu u ich
klientow. Jesli dostawca ma doswiadczenie w realizacji po-
dobnych projektéw, to nie powinien miec trudnosci, aby osza-

cowac, jakie efekty i w jakim czasie sg mozliwe do osiggniecia
w Twojej firmie. Dzieki takim pytaniom przekonasz sie, czy
masz do czynienia z partnerem, dla ktorego priorytetem jest
realizacja Twoich celéw biznesowych czy tez firma, ktéra po-
strzega wdrozenia systemu przez pryzmat funkcja - cena.
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Kto powinien
zaangazowac sie
w wybor systemu
dla Twojej firmy

| uczestniczy¢
we wdrozeniu?

Decyzja o wyborze systemu ma charakter strategiczny. Wpty-
nie na to, jak funkcjonowac i rozwija¢ bedzie sie Twoja firma
przez najblizsze lata. Kto powinien zaangazowac sie w podjecie
tak istotnej decyzji? Wazne jest, aby w wybor nowego rozwia-
zania zaangazowali sie zarowno wtasciciele firmy, jak i osoby,
ktore petnig kluczowa role w obszarach, ktére ma obja¢ nowy
system. Pierwsza grupa jest oczywista, ktora przychodzi do
gtowy, kiedy mowa o podjeciu strategicznej dla rozwoju firmy
decyzji. Druga grupa to osoby, ktorych wiedza merytoryczna
i doswiadczenie sg nieocenione w procesie definiowania ocze-
kiwan, ustalania zakresu projektu, harmonogramu czy wybo-
rze metodyki.
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Waznejest,aby wwybdrsystemu zaangazowa-

ne byty osoby, ktére beda nastepnie uczestni-

czy¢ w projekcie wdrozeniowym, a docelowo

korzystac z systemu. Dzieki temu rozwigzanie,

ktore wspdlnie wybierzecie, bedzie idealnie

dopasowane do specyfiki firmy. Ale nie rezy-

gnuj z udziatu w wyborze. Zesp6t musi czu¢, ze

ma Twoje wsparcie we wdrazaniu zmian orga-
nizacyjnych. Atezmianyto Twojadecyzja-to Ty

musisz wiedzie¢, jak chcesz by dziatata Twoja

firma. Jeden z czestych btedéw popetnianych
przez zarzady firm, jest zupetne wytaczenie sie
z procesu wdrozeniowego - a jednak podczas
jego realizacji kto$ musi podejmowac trudne
decyzje dotyczace zmian w organizacji. Tutaj
jestes niezbedny.

TIP

Angazuj swoich pracownikow. Na rozmowy z potencjalnymi
dostawcami zapros przedstawicieli najwazniejszych obszaréw,
ktére obja¢ ma nowy system. Pracownicy, ktérzy maja realny
wptyw na decyzje o wyborze systemu sg pozniej bardziej zaan-

gazowani w proces wdrozenia i czuja sie wspotodpowiedzialni
za uzyskane efekty. Wspolny wybér pozwoli Ci mie¢ pewnosé,
ze nowy system zostanie dobrze przyjety przez osoby, ktore
beda na nim docelowo pracowaty. A to potowa sukcesu.
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Jakie cechy powinien
miecC idealny dostawca
systemu ERP?

Aby przygotowac dobry system wspomagania zarzadzania
w danej dziedzinie funkcjonowania przedsiebiorstwa potrzeb-
ne sg dwie rzeczy. Po pierwsze dobra technologia do szybkie-
go i sprawnego projektowania i dostarczania aplikacji bizne-
sowej. Tutaj nalezy zwrdci¢ uwage na to, czy nasz potencjalny
partner w realizacji projektu wdrozeniowego jest tylko dostaw-
cag oprogramowania czy rowniez jego producentem. Jesli firma
dostarcza systemy innego producenta, to nalezy pamietac, ze
z duzym prawdopodobienstwem jej mozliwosci konfiguraciji
i modyfikacji systemu sa ograniczone. Jesli mamy do czynie-
nia z producentem oprogramowania mozemy przypuszczac,
ze posiada on odpowiednie zaplecze programistyczne, a jego
mozliwosci ingerencji w autorskie rozwigzania sg duze.

Drugim istotnym aspektem jest wiedza merytoryczna i do-
Swiadczenie na temat tego, jak wygladaja procesy w danym
obszarze w podobnych firmach i z jakg organizacjq w tych ob-
szarach mozna sie w firmach spotka¢. Realizacja projektow
w podobnych branzach, w firmach z podobnymi wyzwaniami
to cos, co zdecydowanie uwiarygadnia dostawce rozwigzan.
Warto wiec sprawdzic, jakimi referencjami moze sie pochwalic.
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7 pytan, na ktére musisz sobie odpowiedzie¢ przed wyborem systemu dla Twojej firmy.

Wspotpraca z dostawca systemu, to nie tylko okres wdroze-
nia. To dtugofalowa, wspolna praca nad rozwojem rozwigzan.
Tak, aby stale stanowity one wsparcie dla Twojego biznesu w
dynamicznie zmieniajacym sie otoczeniu. Czym bardziej dedy-
kowane i dostosowane do specyfiki Twojego biznesu rozwigza-
nia, tym bardziej wymagajace bedzie ich utrzymanie. System,
ktéry wybierzesz moze (i powinien) zmienia¢ sie i ewoluowac,
tak jak naturalnie bedzie robita to Twoja firma. Codzienne funk-
cjonowanie Twojego biznesu obfituje w sytuacje niespodzie-
wane i kryzysowe. W takich momentach czesto pojawia sie po-
trzeba wprowadzenia szybkich zmian w systemie. To wtasnie
dostepnos¢ kompetentnych i merytorycznie przygotowanych
do obstugi Twojego systemu konsultantow to kolejny aspekt,
na ktory powinienes$ zwrécic szczegblng uwage.

TIP

Zapoznaj sie z historig potencjalnego partnera, opiniami na
jego temat. Popros o referencje i (co najwazniejsze) sprawdz
je. Zadzwon do wtascicieli firm, w ktérych wdrozony zostat
system danego dostawcy. Rozwaz rowniez wizyte referencyj-
ng u jednego z klientow. Wowczas otrzymasz niepowtarzalna
mozliwos¢ przekonania sie, jak system pracuje “w boju”. A kto

moze by¢ lepszym zrodtem wiedzy o dostawcy, niz osoba, kto-
ra juz korzysta z jego rozwigzan? W rozmowie podczas wizy-
ty referencyjnej sprobuj dowiedziec¢ sie od przedstawicieli fir-
my jak najwiecej na temat tego, jak uktada sie ich wspoétpraca
z dostawca. Przekonaj sie, czy jego zapewnienia maja potwier-
dzenie w praktyce. W ten sposob zdecydowanie utatwisz sobie
decyzje.
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