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Kedves Uzleti Vezetd!

Nagy baj van.
Ugy érzem, hogy a huszonotodik 6raban beszélgetiink.

Raadasul olyan dolgokr6l, amit méar a minusz o6todikben
tisztaznunk kellett volna.

Felvallalom: tanacsado vagyok.

Egész palyafutdsom soran az Onéhez hasonld cégeknek
dolgoztam.

Az elmilt 15 évben 186 milli6 forint volt a cégem éatlagos
arbevétele.

A valsag sem viselte meg kiilonosebben az tizletmenetemet.
Hogy csinalom?

Elarulom a titkot: csak akkor véllalok el egy projektet, ha az
biztos, hogy tobb pénzt hoz az ligyfélnek, mint amennyibe keriil.

Ez igy korrekt, nem?

Reé Istvan vagyok. Husz éve foglalkozom Uzleti Rendszerek
testreszabasaval és bevezetésével.

De kezdjiik egy kicsit mashol a torténetet.



A Budapesti Tarsadalombiztositasi Igazgatosagnal kezdtem
palyafutdsomat, mint rendszergazda és projekt-menedzser.

Hamarosan tizleti dontéshoz6 lettem, és megismertem az
informatikai és az iizleti beszerzés vilagat.

Tudom, hogy a legtobb vezet6 méara mar szkeptikus a
tanacsadodkkal és az Uzleti Rendszerekkel kapcsolatban.

En is jartam ebben a cip6ben — ott voltam, ahol On most. Ezért
tudom: a szkepticizmus teljesen jogos.

A bevezetési projektek tobbsége méregdraga, teljesen
hasznalhatatlan rendszert eredményez.

Raadasul az On eredeti problémaja is megoldatlan marad.

Es ugyan a tanacsado felelgssége, ami torténik, de ki valasztotta
a tanacsadot?

Milyen fényt fog vetni Onre, amikor kideriil, hogy soha nem fog
megtériilni az a sokmilli6 forint, amit az Gj rendszerért fizetett?

Ugye, mennyivel megnyugtatobb lenne egy olyan tanacsadoval
dolgozni, aki felelGsséget vallal azért, amit mond?

Aki garanciat jelent arra, hogy a bevezetett Uzleti Rendszer
megtériil, és azt is megmondja, hogy mikor?

Olyannal, aki belatja, hogy a bevezetett Uzleti Rendszer
hasznossaga és az Onnel val6 személyes, hosszatava kapcsolat
kozos érdekiink?

Ha ezek a gondolatok Ont is foglalkoztatjak, akkor hasonlitunk.

Azért gyljtottem Ossze a tényeket ebben a dokumentumban,
hogy legyen egy biztos mddja annak, hogy olyan tanacsado6 céget
valasszon, aki nem a pénzért dolgozik, hanem azért, hogy
Ont sikeressé tegye.

4 év a beszerzési oldalon.
15 év tanacsadokeént.

En tudom, hogy milyen szempontok szerint kell kiértékelni egy
tanacsadoi ajanlatot.

Tudom azt is, hogyan kell megallapitani, hogy a tanacsado6 ért-e
ahhoz, amir6l beszél.



Hogy megvan-e a megfelel§ tapasztalata, hozzaallasa ahhoz,
hogy a bevezetési projekt Onnek is legalabb olyan jo legyen,
mint neki.

Oszintén remélem, hogy ezt a gytjteményt elolvasva sikeriil
elkeriilnie néhany kellemetlen helyzetet — és olyan partnert
valaszt majd, akit teljes mellszélességgel felvallalhat, mert tudja,
hogy biztosan az On sikeréért dolgozik!

Reé Istvan

+3630 274 1733

Intersoft Consulting Kft.

www.intersoftconsulting.hu/blog




1. jel: A tanacsado a ,,.bevett
gyakorlatra” hivatkozik

Kezdjiik rogton egy jellegzetes mondattal, amit az értékesit6k
barsonyos hangon szoktak az ligyfelek fiilébe stigni:

,Az On cégénél az ipardgban bevett megoldasokat alkalmazzuk
majd.”

Ugye milyen jol hangzik?

Az ember, amikor ezt hallja, azt hiszi, hogy tapasztalt
tanacsadoval van dolga.

Réaadasul a ,bevett megoldasok” ugye még a portéka arat is
csOkkenteni fogjak, hiszen a nagy része mar kész is van.

Hadd éaruljak el egy szakmai titkot: altalanosan bevett iizleti
megoldasok a komplex folyamat- és tizlet-tamogat6 rendszerek
esetében nem léteznek.



Akkor léteznének, ha minden céget ugyanugy vezetnének,
mindenhol pont ugyanazok lennének a teljesitménymutatok, és
minden pénziigyi jelentés ugyanigy nézne Kki.

A projektmenedzsment egy olyan teriilet, ahol le lehet
irni, hogy ilyen esetben csinald ezt és ezt és akkor jo
lesz.

,,Altalanosan bevett
megoldasok ezen a

teriileten nem .
léteznek.” Az Uzleti Rendszerek bevezetése viszont nem igy
miikodik.

Persze, mindenkinek van egy tapasztalata. S6t, van, hogy én is
modszertannal dolgozom.

De ezeknél a projekteknél soha nem éri meg altalanositani.

Mi a trukk?

Egyszert: ha egy tandcsad6 erre hivatkozik, az az esetek
tobbségében azt jelenti, hogy a szoftver, amit éppen értékesiteni
szeretne Onnek, nem alkalmas az On altal felvetett feladat
elvégzésére.

S6t! Az igazan rafkos tanicsad6 ilyenkor nem csak az iparéagi
gyakorlatra fog hivatkozni, hanem megkérddjelezi majd Ont.
Mégpedig tgy, hogy a kérése egy id6 utan szinte abszurdnak
tlinjon...

LA tapasztalatunk azt mutatja, hogy ezt igy kell csinalni. Miért
kellene ettél eltérniink?”

Figyelem!

A tapasztalt tanacsado, aki jot szeretne Onnek, tudja: Az On
cége egyedi!

Ha egy ,bevett megoldast” probalunk rahitzni anélkiil, hogy
tisztességesen végiggondolnank, mi is a feladat val6jaban, akkor
az On cége éveken keresztiil nyogheti a kovetkezményeket!

Es utdna a tanacsad6 fogja hibaztatni az On cégét, mikozben
eleve nem szanta ra az id6t, hogy alaposan megismerjék a
problémat.

Feltéve, hogy egyaltalan sikertil élesiteni a rendszert...

Hat ez az, amiért nem éri meg id6t vesztegetni azzal a
tanacsaddval, aki az ,iparagi gyakorlatra” hivatkozik.



2, jel: Hianyoznak a konkrétumok

Egy oOsszetett rendszer bevezetésénél még a legtapasztaltabb
tizleti vezet6t is konnyen ra lehet szedni.

Mibdl all a projekt valdjaban?
Mit terveziink? Mit szamlazunk? Mit fogunk csinalni?

En til vagyok mar néhany szaz ajanlaton, mind fogadd, mind
ajanlattevé oldalrol.

Egyet biztosan mondhatok: ha hidnyoznak a konkrétumok, az
eddig még soha nem volt j6 jel.

Nézziink egy példat.

Egy kedves baratom, Norbert, hazat épit Pomézon. Szereti
kézben tartani a dolgokat, de elég kevés ideje van, ezért
megbizott egy épitési vallalkozot azzal, hogy vezényelje le a
teljes épitkezést.

Mivel a véallalkoz6 nem szeretné a teljes projektet el6re
megfinanszirozni, ezért a projektbe mérfoldkoveket iktattak.

Amikor Norbert megkapja a szamlat ezekrdl a projekt-részekrol,
akkor azt varja, hogy pontosan lassa, miért fizet. Igy olyan
elemek vannak szamlan, mint példaul ,Padloéburkolat
lefektetése a konyhaban” és ,Csaptelepek felszerelése”.

Ha a projekt-tervben vagy a szamlan az szerepel, hogy
»lanacsadas”, az pont olyan, mintha Norbert alvallalkozoja azt
irna a szamlara: ,Hazépités”.

Nem tudom, hogy On hogy van vele, de nekem az ilyesmi
mindig gyanus.

Ha a tervben vagy ajanlatban a konkrétumok helyett a

tanacsadas szot latja, akkor tegye fel maganak a

kérdést: vajon a szolgaltat6 tudja-e, hogy pontosan ViR PRI e 115
mi fog torténni a projektben?

Tanacsadast.”

Ha a szamlan is csak ez az altalanossag szerepel,
akkor felmeriilhet a kérdés, hogy az 6raszam tényleg annyi-e, és
miért?



Bevallom, nem volt mindig igy, de rajottem, hogy az iigyfeleim
sokkal jobban érzik magukat, ha a kommunikaciém minden
részletre kitér.

Ezért ugy dontottem, hogy tervezéskor és szamlazaskor is
nevesitem a projektek minden egyes elemét. ,Tanacsadas” azota
nem is szerepel a szamlainkon.

gy On is mindig pontosan tudja, hogy mi az, amiért fizet.

Amikor legkozelebb egy tanacsad6é cég On elé rak majd egy
arajanlatot, esetleg egy szamlat, remélem, eszébe jut majd
alaposan kikérdezni: miért nem nevesiti, hogy pontosan mi
torténik?

3. jel: Az arbol nem johet ki az
igért szamua és mindségi mérnoki
munkanap

Mindannyian tudjuk, hogy a kinain vasarolt 5000 forintos
ciponek egy honap utan kilyukad a talpa.

A markaboltban vasarolt 45000 forintos cip6 masfél évig is
kibirja.

Melyik az olcsébb, havonta megvenni a kinait, vagy évente egy
markasat?

Egy Uzleti Rendszer is sokféle okbél lehet ,0lcs6”.

Léteznek Kkifejezetten kis- és kozépvallalatoknak késziil6, helyi
viszonyokra specializalt szoftverek, amik megoldjak a klasszikus
problémakat.



Ezeknek a rejtett ara altalaban az, hogy a szoftveres korlatok
miatt a cég gyakran nem tud a piaci lehet6ségeknek megfelelGen
novekedni.

Persze nem azt mondom, hogy szérni kell a pénzt. Mindenki a
legnagyobb profitra torekszik.

De szlikmarktnak sem mindig éri meg lenni.

Elmondom, miért.

Licenszdij

Léteznek megoldasok, ahol On egy mindségi szoftvert kap
magas licenszdijért, amiért a tanacsad6 cég alacsony
testreszabasi dijat kér.

Minden elismerésem azoknak a cégeknek, akik hazon beliil meg
tudjak oldani a testreszabast.

Féleg, hogy ilyennel az SAP-n kiviil még nem talalkoztam.

Altalaban az ilyen projekt vége az, hogy a cég ,gazdagabb” lesz
egy draga szoftverlicensszel, ami egy olyan szoftverhez tartozik,
amit soha semmire nem fog hasznélni, hiszen a szamitasaival
ellentétben nem volt, aki testreszabta volna.

Elmaradt a munka lényegi része.

Testreszabas / Szoftverfejlesztés

Ez az a sokak altal lufinak titulalt projekt-rész, amire sok
tanacsad6d cég Tandcsadas cimén szokott felszamolni kisebb
vagyonokat (1d. el6z6 pont).

Sok vezet6 ezen sporol — pedig valojaban ezen all vagy bukik
minden. Itt d&l el, hogy a bevezetett rendszert hasznalja-e majd
valaki, és ha megtériil, akkor milyen gyorsan.

Elmondom, miért nem érdemes pont ezen spérolni:

Ha az alkalmazott csapat zsenikbdl all, akkor a legnagyobb az
esélye annak, hogy a rendszer gyakorlati haszna kézzelfoghat6
lesz a cég szamara, és a beruhazas hamar megtériil majd.

A zsenik viszont soha nem dolgoznak olcson.
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Ezért azt javaslom, hogy mindig nézze meg az egyes csapattagok
onéletrajzat, és beszélgessen is el veliik egy kicsit.

Arra is érdemes odafigyelni, hogy ne csak a szines-szagos
arajanlat, az igéretek és az oOnéletrajzok miatt kosse meg a
szerz6dést: kérjen a szolgaltat6tdl részletes tervet arra
vonatkozoban, hogy mi fog torténni, és ki fogja elvégezni az adott
feladatot.

Igy biztos lehet benne, hogy nem csak az értékesits volt buzgd,
hanem valdban azt is kapja majd, amiért fizet.

Egy objektiv mérce

Természetesen a piacon sokféle ajanlat van.
Lehet, hogy a kapott 6rabér magas, lehet, hogy alacsony.
Honnan lehet tudni, hogy az ar realis-e?

Viszonyitasi alap nélkiil nagyon nehéz megmondani, hogy mivel
allunk szemben.

Erre sok vezet6 megoldasa az, hogy tobb arajanlatot kér és
felallit egy szempontrendszert, ami alapjan utana donteni tud.

Ez sosem rossz, de hadd javasoljak emellé egy objektivebb
meércét is.

Ez alapjan nem csak azt dontheti el nagyon gyorsan, hogy a
kapott 6rabér a piacon olcsénak vagy draganak szamit-e, hanem
azt is, hogy val6jdban milyen mindségli munkaerd lehet
mogotte!

,,Senki nem szereti szorni a pénzt, de
tartsa szem elott, hogy az olcso a

vegeén gyakran sokkal tobbe keriil!”



Ez a mérce pedig a Magyar Mérnoki Kamara altal kiadott
Mérnoki Dijszabas tablazat.

2z

Ime:
Mérmok kategoria
A B . C D E S
idé T Kezdo | Beosztott| Onallo | Iranyite | Kiemelt Seged
Méandék | Méandk | Méanok | Mémdk | Mémok tervezo
nap szerkeszto
Meérnoknap dijaa szerzoddtt ido fiiggvényében
ezer forinthan 2012. évben

1 47 66 94 132 188 33
2 45 63 39 125 179 31
3 43 6l 37 122 173 30
4 42 59 85 119 169 30
S 42 58 33 117 166 29
10 39 55 78 110 157 28
20 37 52 74 103 147 26
30 35 50 71 100 142 25
40 34 48 69 97 138 24
0 34 47 67 95 135 24
100 31 44 63 38 125 22
200 31 44 63 33 125 22
300 31 44 63 38 125 22
400 31 44 63 33 125 22
S00 31 44 63 38 125 22

A Magyar Mérnoki Kamara altal kiadott Mérnoki Dijszabas tablazat a
2012-es évre. http://www.mmk.hu

Ebbdl a tablazatbol tisztan latszik, hogy ha egy cég egy 20
napnal hosszabb projektnél 12.000 Ft + AFA 6érabér ald megy,
akkor val6szintileg nem azt a szakértelmet fogja biztositani az
On részére, amelyik a sikeres rendszer-bevezetést garantalja
majd.

Magyarorszagon bevett gyakorlat, hogy egy iranyit6 mérnokre a
tanacsado cég négy segéd vagy kezdé szintli egyetemistat, vagy
egy kozepes szintli szakembert vesz fel, hogy nagy hasznot
tudjon realizalni a projekten.

Es persze itthon az alku is bevett része a targyalasi kultaranak.

A dontés el6tt viszont érdemes feltennie maganak a kérdést: On
milyen kategdriaji munkatarsakat szeretne a projekten latni?

Félreértés ne essék — nem az egyetemistakkal van a gond,
hanem a relevans tapasztalat hianyaval, és a veliik jaro kocka-
zattal, amit az olcso arral a szolgaltatéo Onre harit at.

Nem tudom, On hova tartozik, de En annak a piaci
szegmensnek dolgozom, ahol az iizletfeleim nem engedhetik



meg maguknak, hogy tapasztalathidnyos egyetemistakkal
dolgoztassanak.

Ezért altaldban gond nélkiil elfogadjak a 15.000 Forint + AFA
orabériinket.

Esetenként, 200 munkaéranal hosszabb projekteknél, régi
tigyfeleknél és hosszatava szerzédéseknél néha lemegylink
egészen akar 12.000 Forint + AFA 0sszegig.

De ez ala semmiképpen, hiszen itt mar veszteséges projektet
kockaztatnank.

Azt javaslom, hogy a jovében nézze meg On is a fentiek szerint a
tan4csadasi arajanlatokat, és ne felejtse el: olcso a végén sokkal
tobbe keriilhet Onnek!

4. jel: A tanacsado nem emliti a
projekt belso koltségeit

Figyelem! Mindig legyen évatos azzal a tanacsadéval, aki nem
hivja fel a figyelmét a projekt belsd, az On cégénél felmeriild,
rejtett koltségeire!

Egy komoly projekt sikeréért az ligyfél oldalan is jelentGs
erOfeszitéseket kell tenni!

Mindig Onnek és cégének kell dontéseket hoznia a funk-
cionalitassal kapcsolatban, véleményt mondani és tesztelni a
fejlesztéseket.



Ezen kiviil 4ltaldban Onnek kell gondoskodnia az 4j rendszer
hasznéalataval jar6 kommunikaciorol és képzésekrol.

Adott esetben ebben a tanicsad6 cég is segithet, de nalunk
példaul az oktatas ritkan van benne az els6 szerzédésben.

Utikoltség és egyéb bels koltségek

A tanacsadok gyakran elfelejtik megemliteni, hogy ha a projekt
egy globalis vallalatnal van, akkor az utazasi koltségek gyakran
elérik a projekt teljes koltségének a 10-15%-4t.

A részlegek kozotti kozos nevez6 megtalalasa altaldban sok
egyeztetést igényel!

Tovabb4d nem a szoftver, és nem is a tandcsadé cég fogja
eldonteni azt sem, hogy az Uzleti Rendszert On mire és hogyan
fogja hasznalni.

Arrél nem is beszélve, hogy ha a bevezetéssel kapcsolatos
megbeszélésekre a titkarnoét kiildjiik, vagy azt a csapattagot, aki
sugysem tiinik fel, ha nem dolgozik”, akkor a végeredmény sem
fog hianyozni senkinek... Ha pedig értékes csapattag megy,
akkor azt az lizletmenet érezheti meg!

Az én javaslatom: Mindenképpen gondolja végig, hogy hogyan
tudja bevonni a projektbe a folyamatok kulcsembereit, és
hogyan tud gondoskodni az ideiglenes po6tlasukrol.

Ez ugyan koltséggel jar, de ezzel a bevezetett rendszer értékét és
hatékonysagat noveli — hosszitavon pedig ez garantalja majd a
gyors megtériilést!



5. jel: Egyéb jelek: Mi van egy
profi ajanlatban?

Ha én nekiallok egy probléma megoldasanak, akkor az elsé
dolgom az lesz, hogy megbecsiilom: mennyibe is keriil havonta,
ha nem csinalunk semmit.

Ezt az 6sszeget a projekt araval elosztva mar ki is deriil, hogy az
hany honap alatt tériil meg, és hogy mennyit van értelme a
probléma megoldasara kolteni.

Ha a tandcsad6é magatél nem prezentéalja, hogy az On cége a
projekttel mennyi pénzt fog megsporolni, és hogy a projekt
mennyi id6n beliil fog megtériilni, akkor legyen szkeptikus.

Ez arra utal, hogy a tanacsad6 nem gondolta végig a problémat,
vagy egyszerlien csak nem all szandékaban az On sikerét a sajat
érdekei elé helyezni.

A projekt tartalék

Elarulok egy igazi titkot a sajat arképzésemmel kapcsolatban:

Mivel az Uzleti Rendszerek bevezetésénél a nem vart igények
felmeriilésére mindig szamitani lehet, ezért minden tételt, ami a
tervben szerepel, legalabb 15-20%-kal tul kell tervezniink.

Jogosan meriil fel a kérdés: Miért nem utoélag szamlazom ki,
amikor mar biztosan latszik, hogy pontosan mekkora a
tulmunka osszege?

Elmondom, miért.
Rajottem, hogy az ilyen projektet soha nem érdemes kicentizni.

A tartalék, amit leirtam, altalaban minimalisan sziikséges az
atlagos terheltségii szolgaltatonak, hogy kiszolgalja az atlagos
terheltségt, atlagos igényszinti tligyfelet.

Amikor ez nem volt jelen a projektben, akkor altalaban vagy az
én cégemnek keletkezett jelentés mértékd vesztesége, vagy az
tigyfél volt elégedetlen.



Miért volt elégedetlen az iigyfél?

Azért, mert sajnos mindig lesz olyan, amirél On azt gondolja,
hogy az On szdmara teljesen magatol értet6ds, ez a projekt
része, hiszen az On cége igy miikddik... de senki nem emlitette,
senki nem irta le, és kiviilr6l sem latszik egybdl.

Az ilyen részeknek pedig altaldban koltsége van. Es ha Onn__ek
olyan részt szeretnék majd kiillon kiszamlazni, amir6él On
meggyozbdéssel hitte azt, hogy valoéjaban a projekt része, akkor
ez mindkettonknek kellemetlen lehet.

Ennek az elkeriilésére minden projektet megéri taltervezni
legalabb ennyivel.

Az én tapasztalatom az, hogy a legjobb, ha az ismeretlent is
betervezziik, és ha bizonyos hatarokon beliil rugalmasan tudjuk
kezelni a menet kozben felmeriil6 igényeket is.



Az Intersoft Consulting
Uzleti Rendszerek
bevezetésével foglalkozik.

» Megengedi, hogy megmentsem Ont napi 6tven perc
frusztral6 keresgéléstol?
www.intersoftconsulting.hu/dokumentumkezeles/

* Vallalata folyamatait lemodellezziik és hatékonyabba
tessziik (a tobbir6l nem is beszélve).
www.intersoftconsulting.hu/folyamatok

» Mennyire van On kiszolgaltatva munkatarsai
tudasanak?
www.intersoftconsulting.hu/bi




