Sprzedawcy srebrnych kul

Czesc¢ 5: Cena strachu

Ludzie uwierzq we wszystko co ich bawi, zadowala lub obiecuje jakqs korzysc!
George Bernard Shaw

Pewien cztowiek chcial kupi¢ cérce matpke. Wybrat si¢ do sklepu zoologicznego, gdzie przywitaty
go trzy wesole stworzonka wyczyniajace w klatkach swoje malpie figle. Smiato udat si¢ do
sprzedawcy i zapytat o ceng¢ pierwszej malpki z brzegu. Sprzedawca odparl, ze zwierzatko kosztuje
réwne 1000$. Co takiego? A niby za co mam ptaci¢ taka sume¢ —zirytowat si¢ klient. Prosz¢ Pana, ta
matpka potrafi méwi¢ w trzech jezykach, po angielski, francusku i niemiecku — wyjasnit rzeczowo
sprzedawca. Rozumiem, ale nie mam tylu pienigedzy, wigc moze ta druga — odpart klient liczac, ze
tym razem bedzie miat wigcej szczeScia. Cate 25008. Aha, rozumiem, ze i ta potrafi co$
wyjatkowego — spytal klient. Ta druga matpka — informowat sprzedawca — umie méwi¢ oraz pisac i
czyta¢ w tych trzech jezykach. Nieszcze$nik, ktdry juz zrezygnowat z drogiego prezentu dla cérki,
chciat juz tylko zaspokoi¢ swoja ciekawos¢, wigc zapytat o tg ostatnia, trzeciag matpke. Cena trzeciej
matpki to 10000$ - odpart bez zastanowienia jej wtasciciel. Dobry boze, a ¢6z ta musi umie¢ robié
za taka ceng — zapytat przerazony klient. Sprzedawca podrapat si¢ w glowe i odparl ze smutkiem w
glosie — wie Pan, przyznam si¢ Panu, Ze nigdy nie widzialem by ta malpka umiata lub robita
cokolwiek, ale te dwie pierwsze, méwia do niej - ,,Szefie”!

Historyjka ta staje mi przed oczami zawsze, gdy mam méwi¢ o wartos$ci projektdw i inwestycji
informatycznych. Jest jak czerwone pulsujace S$wiatlo na niebezpiecznym skrzyzowaniu
ostrzegajace, ze wjezdzajacych na nie czyha niechybna zguba! Bo czy stosowane przez nas sposoby
wyceny projektéw nie wygladaja podobnie. Pod koniec kazdego roku rozpoczyna si¢ przedziwny
»taniec godowy” sponsoréw i szefow jednostek budzetowych organizacji. Jego efektem sa
dziesiatki stron planéw rocznych. Modele wyceny i korzysci, przy ktérych pomyst wystania
sprzedawcéw na Marsa w poszukiwaniu nowych klientéw jest szczytem racjonalizmu.
Alternatywne scenariusze operacyjne konczace sig¢ zawsze tym samym wnioskiem — robi¢. Brak
sposobéw wyjscia z inwestycji — kazda jest skazana na sukces. Bufory na obcigcie buforow. I tak
dalej. Dzisiaj kilka wskazéwek dla wszystkich przygotowujacych si¢ do wystepow tanecznych.

Klatka numer 1 - liczby kontra zdrowy rozsadek

Jaki§ prelegent na jakiej$ konferencji w jakim$ miescie, chwalil si¢ biznes planem, ktéry
przygotowal dla pewnej firmy walczacej w banku o kredyt na informatyzacjg. Porazata bijaca z
tego czlowieka duma, ze tak potrafit ,,wykiwa¢” urzednikow bankowych, prezentujac im
prymitywny, ale efektowny model zwrotu z inwestycji, ktéry zrobit w tabelce Excel’owej na
korytarzu w poczekalni biura kredytowego banku. Po informatyzacji realizacja zaméwief bedzie
szla lepiej co oszczedzi ..., skroci ..., umozliwi ..., zwigkszy ..., zmniejszy ..., da ..., zabierze ... i
poprawi .... Przestanie tego wystapienia byto jasne jak stonce: ,Informatycy! Jestescie inteligentni.
Nie bdjcie si¢ ekonomicznego uzasadniania projektéw, bo ,,biznes” i tak nie rozumie swoich
procesow. Patrzy tylko na liczby, NPVy i ROle, ktére wyliczy¢ bardzo tatwo, bo wszedzie jest taki
batagan, ze nawet mata poprawa daje nieskonczone zyski”’. Cynizm ,,magika od liczb”? A moze
tylko ,strategia przetrwania” czlowieka korporacji, ktéremu zabrakto sily by postawi¢ kilka
dodatkowych pytan. Jakich? Najpierw przyktad.

Czy Pani/Pan czytajacy ten artykut moga pozyczy¢ mi 1000 zt. Z wtasnych oszczednosci. Obiecuje,
ze za miesiac oddam 2000 zt. Dla Was to $wietny interes. ROI = 100%, okres zwrotu krétki, nie
warto liczy¢ NPV. Uzasadnienie ekonomiczne ,,prima”. Wszyscy jednak czujemy, ze co$ tu nie gra.
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Bo:1) Kto to w ogdle jest ten Byzia? 2) Co chce zrobi¢ z moimi pienigdzmi? 3) Jakie daje mi
gwarancje? 4) Jakie ponosze ryzyko? 5) Moze pomyst jest OK, ale wykonanie bgdzie klapa? I tak
dalej. Ta krétka symulacja pokazuje fundamentalng zasade¢ planowania: ,.czy zainwestowalbym
wlasne pieniadze w ten biznes?” Ta perspektywa dostarcza wilasciwych pytan. Bo w realnym
swiecie liczy si¢ przede wszystkim zaufanie do wykonawcy i dobre zrozumienie planu
realizacyjnego, ktéry musi by¢ realny i wiarygodny. Kluczem do tego jest prawdziwa komunikacja
1 dialog migdzy sponsorem i wykonawca, ktérych nie moze zastapi¢ wymiana mail’i z kolejnymi
tabelkami w Excelu. To plan realizacyjny inwestycji decyduje o jej realnoSci i jako$ci! Plan
finansowy jest tylko jego czescia!

Pamigtajmy tez o tym, ze liczby sa w naszych rgkach catkowicie bezbronne i bardzo podatne na
tortury. Odpowiednio dlugo ,,preparowane” przyznaja si¢ w koncu do wszystkiego, co chcemy
wykaza¢. Strzezmy si¢ wigc, bySmy nie stworzyli $wiata, w ktérym ,,Excel rules”.

Klatka numer 2 — modele korzysci

Klient: ile zaoszczgdzimy na kosztach jakosci? Konsultant: a jaki jest obecny poziom kosztéw?
Klient: a skad mam to wiedzie¢? Powyzsza scenka wydarza si¢ w Polsce i na §wiecie codziennie
setki razy. Skad mamy bra¢ wiarygodne modele korzysci skoro na co dzieh nie zarzadzamy w
oparciu o fakty. Nasza wiedza o ilosciowych aspektach realizowanych przez nas proceséw
najczgsciej nie istnieje, a stowo ,,metryka” kojarzy si¢ jedynie z metryka chrztu lub uroczystego
nadania imienia (jak kto woli). Zanim zacznie si¢ od ludzi wymaga¢ budowania biznes plandw,
trzeba zainwestowaé sporo czasu i wysitku w przygotowanie $rodowiska i zmiang kultury
organizacyjnej tak, by robi¢ to sensownie. Inaczej bedzie to kolejna ,,akcja z gdéry” skazana na
zapomnienie lub wykonywanie jedynie ,,pro forma”. Za to skutecznie, bo ,,ssania z palca” kazdy z
nas uczy si¢ juz od dziecka.

Klatka numer 3 — ocena efektéw inwestycji

Duzo jest firm tworzacych ekonomiczne uzasadnienia inwestycji IT. Mato jest firm robiacych to z
glowa. Jeszcze mniej robiacych to konsekwentnie od poczatku do konca. A koncem inwestycji jest
jej rozliczenie biznesowe. Sponsor projektu powinien odpowiedzie¢ sobie i wtascicielom na proste
pytanie: jaki osiagnegliSmy rezultat i czy zalozenia si¢ sprawdzily? Fundamentalna zasada kazdej
dzialalnosci ludzkiej jest ,,sprz¢zenie zwrotne”, ktdre jest petla uczenia si¢ i wyciagania wnioskéw
na przyszios¢. Brak przegladéw post-projektowych w organizacji ujawnia cala prawde o
organizacji, ktérej tak naprawde¢ nikomu nie zalezy na tych wszystkich ROI i NPV. Caly zgietk
wokot wyceny inwestycji IT jest wtedy tylko zawracaniem gtowy. No bo komu byta ona potrzebna
skoro nikt nie bierze na siebie odpowiedzialnosci i konsekwencji podjetych decyzji. Budzet
klepnigty i znowu zycie jest pigkne.
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