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Dobra umowa na wdrozenie

Gdy pojawiajg sie problemy w trakcie realizacji projektu, czesto okazuje sie, ze zawarta umowa wdrozeniowa nie przewiduje
mechanizmu umozliwiajgcego ich bezkonfliktowe rozwigzanie. — porx CzusLox

nie — z niezgodnosci kultur organizacji
zaangazowanych we wdrozenie.

PROJEKT WDROZENIOWY

Zastanéwmy si¢ wigc nad tym, w jaki
spos6b prowadzié projekt, aby zmi-
nimalizowa¢ ryzyko niepowodzenia.
Jednym z wazniejszych narzedzi, z jakiego

w takim przypadku bedziemy korzystac, bedzie
wiasciwie przygotowana umowa wdrozeniowa.
Jednoczesnie nalezy przestrzec przed
traktowaniem umowy jako panaceum na
wszelkie problemy. Dobra umowa z caly
pewnoscia ulatwia zarzadzanie projek-
tem, ale prawda jest tez taka, ze dopoki
projekt nie rodzi probleméw i wszystko
przebiega relatywnie sprawnie, nikt do
umowy nie si¢gnie. Robimy to najcz¢sciej
wtedy, gdy problem si¢ juz pojawi. Nie-
stety, wowczas zazwyczaj jest juz za podzno
1 to bynajmniej nie dlatego, ze umowa
nie zabezpiecza w wystarczajacy sposob
naszego ryzyka, ale dlatego, ze nie zawar-
lismy w umowie takich mechanizméw,
ktdre pozwola nam w miar¢ mozliwosci
bezkonfliktowo przejsé przez projekt.
Czesto zdarza sie tez, ze Zle napisana umowa
Wrecz uniemozliwia sprawne przeprowadzenie
projekiu, bo albo nadmiernie faworyzuje
jedng ze stron, albo tez zawiera tak duzo
niejasnych zapiséw i procedur, ze predzej
czy pbzniej dojdzie migdzy stronami do
konfliktéw na tle interpretacji, a w konse-
kwencji — wykonywania umowy.

Typowy projekt wdrozeniowy mozemy
podzieli¢ na cztery gléwne etapy:

I. Analiza

II. Prace pogramistyczne

III. Testy

IV. Wdrozenie produkcyjne.
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Kazdy rozsadnie myslacy przedsigbiorca,
zanim wyda mniejsza lub wigksza kwotg
na systemy I'T, dokona analizy swoich po-
trzeb w tym zakresie. Wydawaloby sig, ze
na tym etapie prawnicy nie powinni mie¢
zbyt wiele do powiedzenia. Tymczasem
réwniez w tym momencie analiza prawna
moze okaza¢ si¢ niezbedna.
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Decydujac o inwestycji w obszarze IT,
powinni$my postawié sobie szereg pytan,
majac $wiadomosé, ze odpowiedzi moga
nie$¢ ze soba okreslone konsekwencje
prawne.

Jakie procesy biznesowe chcemy obstu-
giwac, wykorzystujac nowoczesne tech-
nologie?

Odpowiedz na to pytanie wymaga przede
wszystkim pracy po stronie specjalistow
odpowiedzialnych za rozwéj naszego biz-
nesu, kontakty z klientami i dostawcami
itp. Jednocze$nie warto na tym etapie
u$wiadomié sobie, ze przeniesienie czesSci
procesow do Srodowiska informatycznego moze
wymagac oceny zgodnosci naszych dziatan

z prawem. Bedzie to dotyczyto m.in. takich
zagadnien, jak zgodno$¢ naszych dzialan

i budowanych systemoéw z przepisami

o ochronie danych osobowych, zgodno$é
planowanych proceséw z przepisami

o tzw. sprzedazy na odleglo$¢ czy chociaz-
by legalno$¢ dostgpu do baz danych.

Czy nasze potrzeby biznesowe wymagaja
zbudowania nowych systemow informa-
tycznych, czy tez wystarczy zmodernizowaé
juz stosowane przez nas rozwigzania?
Odpowiadajac na to pytanie, poza ocena
wydajnosci i funkcjonalnosci uzywanych
przez nas narz¢dzi, powinniSmy tez za-
stanowi¢ si¢ nad kwestiami licencyjnymi/
praw autorskich. Jezeli dysponujemy
autorskimi prawami majatkowymi do
uzywanych przez nas systeméw w pet-
nym zakresie, co jest rzadko spotykane,
woweczas ewentualna rozbudowa syste-
mow bedzie mozliwa praktycznie bez
jakichkolwiek ograniczen, wynikajacych
z prawa autorskiego. Jezeli jednak nasze
prawo do uzywania systemow informa-

tycznych opiera si¢ na licencji, wowczas
musimy doktadnie zbadad, czy licencja,
jaka dysponujemy, obejmuje réwniez
mozliwo§¢ nieograniczonej rozbudowy
1 modyfikacji systemu informatycznego.
Brak uprawnien do rozbudowy systemow we
wtasnym zakresie moze oznacza¢ koniecz-
no$¢ poniesienia dodatkowych naktadéw na
pozyskanie takich uprawnien (zakup odpo-
wiednio rozszerzonej licencji). Moze tez
to oznaczaé konieczno$¢ zbudowania
nowego systemu od podstaw, o ile wla-
Sciciel praw autorskich do systemu, kt6-
rym dysponujemy, nie zgodzi na to, aby
przyznaé nam prawo do rozbudowy/mo-
dyfikacji systemu. Moze si¢ tez okazad,
ze rozbudowa takiego systemu bedzie
mozliwa jedynie przy wykorzystaniu za-
sobow dostawcy tego systemu, co moze
przelozy¢ si¢ na wysoko§é wynagrodze-
nia naleznego takiemu dostawcy (jego
pozycja negocjacyjna jako ,,monopolisty”
bedzie bardzo silna).

Czy mozemy skorzystac z gotowych roz-
wigzan, czy tez specyfika naszego hiznesu
wymaga ,.uszycia systemu na miarg”?

W tym przypadku kwestie prawno-autor-
skie moga rowniez okazac si¢ kluczowe.
Zazwyczaj zakup gotowego rozwigzania
dostgpnego na rynku (tzw. ,,oprogramowa-
nia z p61ki”), ale z bardzo ograniczonymi
prawami co do ich dalszej rozbudowy/
modyfikacji, jest rozwiazaniem prostszym
we wdrozeniu 1 o wiele tafiszym, anizeli
,SZycie systemu na miar¢ naszych po-
trzeb”. Jednak przyjecie rozwigzania opartego

0 oprogramowania z potki, najczesciej ,,skazuje”
nas na jednego dostawcg. Tym samym jego
pozycja negocjacyjna w przypadku ko-
niecznosci rozbudowy systemu w przy-
sztosci bedzie o wiele silniejsza. Nie doty-
czy to oczywicie systemow, ktore z natury
sa latwe w dalszej rozbudowie, co wigcej,
mozliwos¢ taka jest niejako ,wbudowa-
na” w ich specyfike (odnosi si¢ to przede
wszystkim do tzw. system6éw modulo-
wych). Oczywiscie, nie méwimy w tym
przypadku o skomplikowanych rozwia-
zaniach informatycznych, obejmujacych
wiele pozioméw i funkcjonalnosci w danej
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organizagji, ktore najcze¢sciej beda jednak
wymagaé uszycia gotowego rozwigzania
,na miare”.

Czy tworzymy cos, co da nam istotng prze-
wage konkurencyjng?

Bardzo czgsto przy analizie naszych
potrzeb w obszarze IT dochodzi do
opracowania rozwiazania, ktére moze w
istotny sposdb wplynaé na nasza pozycje¢
na rynku, poprzez poprawg naszej kon-
kurencyjnosci (bgdziemy szybciej do-
starczaé¢ zamdwione towary, generowac
niezb¢dne dokumenty, szybciej odpo-
wiada¢ na pytania klientéw itp.). W ta-
kim przypadku najcze¢Sciej okaze sig, ze
opracowujemny system nie stosowany do
tej pory w innej organizacji. To zawsze
bedzie oznaczaé ,szycie rozwiazania

na miar¢”. Tym samym niezbedne bedzie
przyjecie takiego rozwigzania prawnego, ktore
w cafo$ci zabezpieczy nas przed mozliwoscig
przenigsienia takiego rozwigzania do innej
organizacji. W takiej sytuacji konstrukcja
prawna oparta o przeniesienie praw au-
torskich na zamawiajacego, wydaje si¢
by¢ najlepszym rozwiazaniem.

Czy poza oprogramowaniem hedziemy tez
musieli zainwestowaé w infrastrukturg?
Wdrozenie nowych rozwiazan zazwyczaj
bedzie wigzaé si¢ z inwestycjami w infra-
struktur¢ IT. Budowana aplikacja moze
wymagac szybszych 1 bardziej wydajnych
maszyn, wigkszych przestrzeni dysko-
wych lub mocy obliczeniowych. W takim
wypadku wdrozenie moze by¢ rowniez pola-
czone 7 zakupem sprzetu. Ryzyka zwiazane
z tego typu zakupami wymagalyby osob-
nego opracowania.

Kto juz jest naszym dostawcq rozwigzan IT
i jakie mamy doswiadczenia we wspoétpracy
z tym dostawca?

Poza odpowiedzia na oczywiste pytanie,
tj. czy dany dostawca jest w stanie dostar-
czy¢ nam oczekiwane przez nas rozwia-
zanie, pytanie to powinno przede wszyst-
kim pozwoli¢ nam na zidentyfikowanie
tych obszardéw we wzajemnej wspdlpracy,
ktére do tej pory nie funkcjonowaty
najlepiej (np. rozwiazywanie sytuacji
konfliktowych, sktadanie dodatkowych
zamdwien, odbiory itp.). To pozwoli

na zaproponowanie takich rozwiazan
prawnych w nowej umowie, ktére zmi-
nimalizuja w przyszlosci ryzyko wysta-
pienia podobnych sytuacji. Jednocze$nie
przestrzegatbym przed krétkowzrocznym
podej$ciem, polegajacym na budowaniu
nowej umowy przy zalozeniu, ze skoro
do tej pory byto dobrze, to nie ma po-

wodbw, aby cokolwick zmieniaé, nawet
jezeli umowa jest wyjatkowo niekorzystna
dla jednej ze stron. Oczywiscie wspdlnej
historii nie powinni$my ignorowaé, bo
dzigki niej by¢ moze tatwiej nam bg-
dzie zgodzié si¢ na pewne rozwigzania
(np. w obszarze zabezpieczen, gwarancji
czy tez kar umownych), ktéry bylyby nie
do przyjecia w przypadku nawigzywania
wspOlpracy po raz pierwszy. Jednocze$nie
dotychczasowa, nawet dos$¢ bezkonfliktowa
wspotpraca, nie powinna przestania¢ gtéwnego
zatozenia, o ktdérym wspomniatem juz
weze$niej, czyli tworzenia umowy z myslg o
sytuacjach konfliktowych. Moze sie okazaé,
ze nowy projekt przyniesie tak duze ryzy-
ko dla jednej ze stron, ze bardziej bedzie
jej si¢ oplacato eskalowaé problem, niz
znaleZz¢ rozwiazanie satystakcjonujace
obie strony. Wowczas najwazniejsze beda
nie historyczne, dobre relacje, ale twarde
i jednoznaczne postanowienia faczacej
Strony umowy.

Czy dysponujemy wiasnymi zasohami do
przeprowadzenia wdrozenia, czy tez musi-
my skorzystaé z zewnetrznych dostawcow?
Bardzo czgsto firmy wdrazajace rozwia-
zania informatyczne, popelniaja jeden
zasadniczy blad juz na starcie projektu.
Zakladajac, ze dostawca wezmie na siebie
wszystkie prace zwigzane z projektem,
angazuja po swojej stronie osoby na co
dzien odpowiedzialne za inne zadania, dla
ktérych udzial w projekcie jest jedynie
dodatkowym obciazeniem. O ile takie
podejscie jest zrozumiale w stosunku do
0s6b, ktérych udzial w projekcie ograni-
cza si¢ jedynie do oceny niewicelkiej czg¢sci
projektowanych rozwiazan (np. wylacznie
na etapie analizy potrzeb biznesowych),

o tyle kluczowe osoby powinny by¢ odde-
legowane wylacznie do pracy nad projek-
tem. W konsekwencgji, €zesto juz na etapie
analitycznym, dochodzi do mafo precyzyjnego
zdefiniowania potrzeb lub oczekiwan klienta.
Dostawca, najcz¢Sciej w dobrej wierze,
bedzie starat si¢ zaproponowaé wiasciwe
rozwiazania, ale przy braku wystarczaja-
cego wsparcia ze strony klienta nigdy nie
bedzie w stanie zaspokoié jego wszystkich
potrzeb. W tym miejscu warto zastano-
wic si¢ nad zaangazowaniem dodatko-
wego podmiotu, petniacego funkeje ,au-
dytora” projektu. Rolj takiego podmiotu
mogtoby by¢ zaréwno weryfikowanie
zatozen projektowych (np. w zakresie
ceny, harmonogramu, adekwatnosci za-
proponowanych rozwiazan do potrzeb
klienta), ale rowniez biezace zarzadzanie
projektem. Oczywiscie, jest to rozwia-
zanie wplywajace na budzet projektu,

dlatego tez wydaje sig, ze nalezy je braé
pod uwagg jedynie przy realizacji odpo-
wiednio duzych przedsigwzigé.

Jakim budzetem dysponujemy i jak chcemy
sfinansowac projekt?

Nie ulega watpliwosci, ze wlasciwe ustale-
nie budzetu projektu jest kwestia kluczo-
w3. Z prawnego punktu widzenia moze-
my tu analizowaé do$¢ obszerne zagadnie-
nie, jakim jest zapewnienie zewngtrznego
finansowania tego typu przedsigwzigé.

To jednak znaczaco odbiega poza zakres
tego opracowania. Z kolei z perspektywy
zarzadzania projektem, warto zastanowié¢
si¢ nad tym, na ile precyzyjnie jesteSmy

w stanie zdefiniowa¢ juz na starcie zakres
prac, a co za tym idzie — potrzeby finanso-
we. Czgsto etap analizy, ktéry pokaze za-
kres projektu, dokonywany jest w ramach
pierwszej fazy projektu, po podpisaniu
umowy. Takie rozwigzanie rodzi jednak
pewne ryzyka. Najwazniejsze z nich to
skupowanie kota w worku”, czyli umawia-
nie si¢ stron, ze dostawca dostarczy roz-
wigzanie, znane na starcie jedynie w dos§¢
ogblnym zarysie, za$ klient za to rozwia-
zanie zaplaci ustalong juz na starcie kwote,
przy czym szczegbly docelowych wyma-
gan zostang pdzniej okreslone. Oczywiste
jest, ze nie jest to dobre rozwigzanie. Dla-
tego tez w takim przypadku najbezpiecz-
nicjsze wydaja si¢ dwa, bardzo podobne,
wyjécia. Pierwsze, to oddzielenie etapu
analizy od dalszych prac i opisanie go w 0sobnej
umowie. To rozwiazanie moze by¢ o tyle
niewygodne, ze bardzo cz¢sto analiza jest
wliczana w koszt calego projektu i trudno
jest jednoznacznie wyznaczy¢ odpowiedni
budzet na takie prace. Dodatkowo moze
to oznaczaé konieczno$é przeprowadzania
dwukrotnego wyboru dostawcy, co moze
by¢ uciazliwe (szczegblnie w przypad-

ku zaméwien publicznych) i w istotny
sposob wplywad na termin wdrozenia.
Dlatego tez innym rozwiazaniem moze
by¢ zawarcie w umowie klauzuli stanowigcej,

ze jezeli w wyniku przeprowadzonej analizy okaze
sie, ze zatozenia budzetowe, harmonogram lub
zakres s3 mocno nietrafione, wowczas dojdzie do
przegladu zatozen i w efekcie kazda ze stron
bedzie uprawniona do odstapienia od
umowy, o ile nowe zalozenia projektowe
beda dla niej bardzo niekorzystne. To wy-
maga oczywicie ustalenia juz na starcie,
jakie wynagrodzenie otrzyma dostawca za
etap analityczny, o ile to on miat go prze-
prowadzié.

Kolejne etapy projektu wdrozeniowego
zostang opisane w nast¢pnych odcinkach
niniejszego cyklu. 4




