PRACE NAUKOWE UNIWERSYTETU EKONOMICZNEGO WE WROCLAWIU nr 88

Informatyka Ekonomiczna 15 2010

Maja Leszczynska
Uniwersytet Ekonomiczny we Wroclawiu
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Streszczenie: Przeobrazenia sytemu informacyjnego, poczawszy od momentu jego powsta-
nia, az po likwidacj¢ lub ewentualna restrukturyzacjg, nazywaja si¢ cyklem zycia. Wnikliwa
analiza literatury przedmiotu, jak réwniez wiedza na temat specyfiki powielarnych SI sktania-
ja jednakowoz do wniosku, ze klasyczne modele cyklu zycia trudno do nich odnies¢ i o wicle
lepiej koresponduja one z systemami dedykowanymi. Zauwazona lukg stara si¢ uzupeié
niniejsze opracowanie, w ktorym zaprezentowany zostat trojsegmentowy cykl zycia, uwzgled-
niajacy perspektywy wszystkich uczestnikow rynku, na ktérym dystrybuowane sa tego rodza-
ju systemy, oraz fazy charakterystyczne dla poszczegdlnych perspektyw.

Stowa kluczowe: powielarny system informatyczny, cykl zycia, model trojsegmentowy.

1. Wstep

System informatyczny, podobnie jak organizacja, w ktorej srodowisku funkcjonuje i
w stosunku do ktorej petni funkcje¢ stuzebna, podlega zmianom pod wplywem wie-
lorakich czynnikéw i w trakcie swojego zycia przechodzi rézne fazy. Zmiany syste-
mu informacyjnego powinny by¢ oczywiscie $cisle skorelowane ze zmianami za-
chodzacymi w samej organizacji oraz jej procesach biznesowych. Powinny by¢
rowniez uzaleznione od sprzg¢zenia zwrotnego z otoczeniem organizacji. Przeobra-
zenia sytemu informacyjnego, poczawszy od momentu jego powstania az po likwi-
dacje lub ewentualna restrukturyzacje, nazywaja si¢ cyklem zycia [Kisielnicki, Sro-
ka 2001]. Cykl zycia systemu informacyjnego jest procesem ciagltym, analogicznym
do cyklu zycia organizmu zywego, ztozonym z sekwencji wzajemnie spojnych, po-
wiazanych ze soba logicznie i logistycznie etapow, umozliwiajacych stworzenie,
wdrozenie i uzytkowanie systemu w organizacji. Obejmuje okres od powstania
u uzytkownika potrzeby wprowadzenia systemu (narodziny) do wycofania systemu
z eksploatacji (Smier¢ systemu) [Chmielarz 2000].

P. Beynon-Davies [2002] zauwaza, ze w praktyce biznesowej wyrdézniamy za-
sadniczo dwa podejscia do pozyskania i rozwoju systemu informatycznego' . Po

! Podobny poglad mozna odnalez¢ rowniez w innych pozycjach literaturowych (por. [Niedzielska
(red.) 2003; Lech 2003; Benson, Standing 2002]).
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pierwsze moze to by¢ system dedykowany, pisany na zamoéwienie konkretnej orga-
nizacji, po drugie za$ system powielarny? (package). W przypadku systemow dedy-
kowanych odbiorca dostaje rozwiazanie, ktore moze o wiele lepiej odpowiadac jego
potrzebom, pod warunkiem ze do tworzenia systemu zaangazuje wiarygodnych part-
nerow biznesowych. Jednak jest to rozwiazanie o wiele bardziej kosztowne i narazo-
ne na wigksze ryzyko porazki anizeli zakup i wdrozenie systemu powielarnego,
zwlaszcza jesli mowimy o zintegrowanych systemach klasy ERP (enterprise resour-
ce planning), charakteryzujacych si¢ duzym stopniem skomplikowania, bgdacych
glownym przedmiotem zainteresowania autorki. Stad tez np. na rynku brytyjskim
udziat rozwiazan powielarnych w ogoélnej liczbie wykorzystywanych systemow sta-
le roénie, od momentu ich wprowadzenia w latach 60. XX wieku, a po 2000 r. stano-
wi zdecydowana wigkszo$¢ wsrod wybieranych rozwiazan [Beynon-Davies 2002].
Podobna tendencje mozna réwniez obserwowac na rynku krajowym [Systemy MRP
1I/ERP... 2008].

Ze wzgledu na specyfike systemow powielarnych trudno do nich odnies¢ kla-
syczne modele cyklu zycia, prezentowane w literaturze przedmiotu. W zwiazku z
tym zasadne wydaje si¢ opracowanie i prezentacja modelu cyklu zycia, ktory odda-
walby specyfike tego rodzaju systeméw oraz perspektywy wszystkich podmiotéw
zaangazowanych w ich tworzenie, dystrybucje, utrzymanie oraz zakup i wdrozenie.
Stanowi to podstawowy cel niniejszego opracowania.

2. Graficzna prezentacja modelu
trojsegmentowego cyklu zycia PZSI

Powielarne zintegrowane systemy informatyczne (PZSI) moga by¢ zdefiniowane
jako takie zamknigte produkty rynkowe, zawierajace standardowy zestaw funkcji
pozwalajacych na kompleksowe wsparcie podstawowych procesow gospodarczych
zachodzacych w przedsigbiorstwach, ktore moga by¢ dostosowane do specyfiki da-
nego podmiotu w procesie konfiguracji zmiennych parametréw oprogramowania
oraz moga by¢ wielokrotnie sprzedawane i wdrazane przez jedynego wtasciciela ich
kodu — producenta — lub przez powiazane z nim podmioty (tzw. partneréw wdroze-
niowych). Systemy tego rodzaju sa dystrybuowane w ramach rynku, na ktérym
mamy do czynienia z trzema rodzajami podmiotow:

1) producentem — dostawca oprogramowania,

2) partnerem wdrozeniowym,

3) klientem — uzytkownikiem koncowym.

Producent jest podmiotem, ktory dostarcza na rynek oprogramowanie powielar-
ne. Jest to firma, w ktérej stworzono dany system ERP i ktora zajmuje si¢ jego utrzy-
mywaniem i rozwojem. Producent jest na ogot jedynym wilascicielem kodu systemu.
Odpowiada za jego dystrybucjg na rynku. W tym zakresie moze podejmowac samo-

2 Zwany réwniez uniwersalnym lub standardowym.
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dzielne dziatania lub wykonywac je przez podmioty kooperujace na podstawie za-
wartych z nimi uméw o wspotpracy i na zasadach zawartych w tych umowach. Pod-
mioty kooperujace z producentem oprogramowania staja si¢ jego partnerami, a
poniewaz w gtownej mierze zajmuja si¢ obsluga procesu wdrozenia oprogramowa-
nia powielarnego, zostaly w charakteryzowanym modelu nazwane partnerami
wdrozeniowymi. Nalezy zauwazy¢, ze w praktyce biznesowej obserwuje si¢ row-
niez sytuacje, w ktorych partner wdrozeniowy uzupeia ofert¢ producenta wtasny-
mi, specyficznymi, w peni zintegrowanymi z oferowanym systemem rozwiazania-
mi, ktore na podstawie umow partnerskich podnoszone sa do rangi standardu i jako
takie trafiaja do oferty producenta. Ponadto nalezy wyraznie zaznaczy¢, ze produ-
cent niekoniecznie musi dystrybuowac oprogramowanie za posrednictwem partne-
row, moze to rowniez robi¢ samodzielnie lub czynnie wspotuczestniczy¢ w dystry-
bucji i wdrazaniu swojego systemu. Ostatnim uczestnikiem rynku sa uzytkownicy
systemu, czyli przedsigbiorstwa, ktore zdecydowaty si¢ na zakup i wdrozenie dane-
go SI. Nazywane zostaly w modelu klientami, taka bowiem wtasnie rolg petnia na
rynku, bedac finalnymi odbiorcami produktu oferowanego przez producenta i po-
wiazane z nim firmy wdrozeniowe.

W tym kontekscie klasyczne ujecie cyklu zycia (prezentowane m.in. w [Nowicki
(red.) 2006] czy [Kisielnicki, Sroka 2005]) odnosza sig jedynie do jednostronnej per-
spektywy producenta, bez uwzglednienia dziatan pozostatych uczestnikow rynku
PZSI. Jest to jedna z przestanek, ktore powoduja, ze modele klasyczne trudno odnies¢
do systemow powielarnych. Do pozostatych nalezy zaliczy¢ [ Wieczorkowski 2003]:
— za maly nacisk na prace adaptacyjne (konfiguracyjne), zwiazane z dostosowa-

niem systemu standardowego do potrzeb konkretnej organizacji,

— skupienie si¢ na czynno$ciach technicznych, zwiazanych z konstruowaniem sys-
temu, i pomijanie prac organizacyjnych przy jego wdrazaniu,

— nieuwzglednianie prac zwiazanych z wyborem konkretnego rozwiazania przez
klienta i partnera wdrozeniowego,

— nienalezyte uwzglednienie czynnosci zwiazanych z serwisowaniem oprogramo-
wania i mozliwos$cia aktualizacji jego wersji,

— trudno$¢ wydzielenia w catym cyklu zycia systemu poszczegdlnych realizowa-
nych w nim projektow.

Wymienione wyzej przestanki sktaniaja do poszukiwania innego modelu cyklu
zycia, bardziej adekwatnego do omowionej specyfiki produktu oraz rynku. Przykta-
dem jest dwusegmentowy model cyklu zycia systemu standardowego, stworzony
przez J. Wieczorkowskiego [2003]. Model ten stat si¢ inspiracja do stworzenia pre-
zentowanego w niniejszym opracowaniu modelu trdjsegmentowego.

Model tréjsegmentowy zostal zaprezentowany na rys. 1. Wyrdézniamy w nim
trzy zasadnicze segmenty:

segment | — fazy po stronie producenta,

segment II — fazy po stronie klienta,

segment III — fazy po stronie firmy wdrozeniowej.
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Pelny cykl zycia powielarnego SI z punktu widzenia firmy wdrozeniowej zostat
réwniez pokazany na rys. 2.

Segment I, podobnie jak zaznaczone na czerwono elementy segmentu III (wybor
systemu, analiza systemu — zdobycie know-how), po stronie producenta i firmy
wdrozeniowe] wystepuja jeden raz. Ich powtérny przebieg jest mozliwy z punktu
widzenia producenta przy tworzeniu nowego oprogramowania, z kolei z punktu
widzenia firmy wdrozeniowej — przy wyborze nowego dostawcy oprogramowania.
Z kolei fazy z Il segmentu, dotyczace klienta (inaczej mowiac — konkretnych insta-
lacji), moga przebiega¢ wielokrotnie, z racji przeznaczenia systemu powielarnego
dla wielu odbiorcow, u pojedynczych zas klientow zasadniczo jednorazowo, zwlasz-
cza jesli chodzi o konkretna marke systemu powielarnego.

Perspektywa producenta. W segmencie I, poswigconym producentowi SI, na
szczegolng uwage zastuguje faza analizy, poniewaz odbiega ona od fazy analizy
charakterystycznej dla systemow dedykowanych. Zawiera ona w sobie nastgpujace
podstawowe grupy dziatan [ Wieczorkowski 2003 ]:

— badanie rynku,

— analizg finansowa,

— specyfikacjg¢ systemu,

— prace nad modelami referencyjnymi,
— planowanie dalszych dziatan.

Tak rozumiana analiza po stronie producenta zawiera elementy dziatan strate-
gicznych i ma na celu przede wszystkim rozpoznanie zapotrzebowania rynku na
dany system. Producent moze réwniez bada¢ oferte bezposrednich konkurentow
oraz mozliwos$ci przysztego rozwoju rynku. W gre wchodzi réwniez analizowanie
konkretnych przedsigbiorstw, bedacych reprezentacja grupy docelowej pod katem
ich potrzeb informacyjnych, ktore mialby zaspokaja¢ system. Na podstawie tak po-
wstatej specyfikacji planowanego SI analizie poddawane sa rowniez praco- i czaso-
chtonnos¢ projektu oraz jego optacalnos¢. Po pozytywnej analizie w tym zakresie
planuje si¢ projekt, dzielac go na konkretne zadania oraz przydzielajac do nich nie-
zbedne zasoby ludzkie i materiatowe wraz z okresleniem ram czasowych trwania
poszczegblnych etapow. Charakteryzowana faza analizy po stronie producenta po-
wielarnego SI, jak juz wspomniano, r6zni si¢ od klasycznej analizy charakterystycz-
nej dla systeméw dedykowanych, poniewaz zawiera wiecej zagadnien finanso-
wych, mniej natomiast jest dziatan zwiazanych z analiza proceséw biznesowych
konkretnego podmiotu gospodarczego, i mimo ze moga sta¢ si¢ one punktem wyj-
scia do dalszych prac, to podlegaja uogdlnieniu do modelu, ktory odpowiada specy-
fice docelowej grupy odbiorcow SI. Do tego celu mozna rowniez wykorzysta¢ mo-
dele referencyjne. Producent moze wspoluczestniczy¢ w ich opracowywaniu lub
konkretyzacji na wlasne potrzeby. Efektem prac analitycznych po stronie producen-
ta moga by¢ nastepujace dokumenty [Wieczorkowski 2003]:

— analiza finansowa projektu wraz z uzasadnieniem biznesowym,
— specyfikacja systemu na potrzeby prac projektowych,
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— propozycje modeli referencyjnych funkcjonowania organizacji,

— plan projektu wraz z harmonogramem zadan i wykazem niezbg¢dnych zasobow.
Fazy projektowania i kodowania zasadniczo nie odbiegaja od faz z modeli

klasycznych, niemniej jednak producent powinien uwzgledni¢ fakt, ze tworzony

system ma w przysziosci sta¢ si¢ rozwiazaniem standardowym. Powinien by¢ w

zwiazku z tym elastyczny i konfigurowalny, tak aby odpowiadal potrzebom pod-

miotdéw z grupy docelowej. Ponadto system tego typu na ogét sktada si¢ z moduléw,
ktore na etapie projektowania powinny by¢ wydzielone, a w kolejnych fazach — zin-
tegrowane. Podziat na moduty ma znaczenie zarowno z punktu widzenia organizacji
dalszych prac, jak i z perspektywy pozniejszych uzytkownikéw, ktérzy moga decy-
dowac si¢ na wdrozenie czgsci systemu lub podziat procesu wdrozenia na etapy.

Ponadto budowa modutowa systemu musi by¢ zgodna z zalozeniami biznesowymi

dotyczacymi pozniejszej polityki sprzedazy i licencjonowania. Zmusza to tworcow

SI do opracowania lub zastosowania metodyki tworzenia systemu, pozwalajacych

na standaryzacje jego funkcji, konfigurowanie wybranych parametréw oraz harmo-

nijny rozwdj w przysztosci.

Wprowadzenie na rynek jest kolejna faza w cyklu zycia systemu powielarne-
go. Obejmuje dziatania zwigzane z pozyskaniem klientow, ktorzy zakupia i wdroza
W Swojej organizacji wytworzony system. System moze by¢ dystrybuowany na ryn-
ku samodzielnie przez producenta i/lub przez jego partnerow wdrozeniowych. Przy
zastosowaniu drugiego rozwiazania oprocz przemyslanej polityki sprzedazy i licen-
cjonowania dla finalnych uzytkownikoéw nalezy rowniez opracowac polityke part-
nerstwa wdrozeniowego, okreslajac w niej polityke autoryzacji, zasady kooperacji,
w tym przede wszystkim obejmujace zasady rozliczen, uprawnienia kooperantow,
zasady wspoOltpracy partnerow migdzy soba oraz sposoby postgpowania w sytuacjach
konfliktowych.

Utrzymanie — po pomys$lnym zakonczeniu fazy kodowania polaczonej z testami
system jest gotowy do sprzedazy i wdrazania u potencjalnych klientow. Tymczasem
producent powinien stworzy¢ lub zaadaptowac¢ do swoich potrzeb okreslona meto-
dyke wdrazania swojego produktu. Utrzymanie SI obejmuje dzialania:

— marketingowe na rzecz pozyskania nowych klientow,

— marketingu posprzedazowego na rzecz juz pozyskanych klientow,

— modernizujaco-rozwojowe, polegajace na eliminowaniu niewykrytych wcze-
$niej btedoéw oraz ciaglym dostosowywaniu systemu do zmieniajacego si¢ oto-
czenia oraz potrzeb klientow.

Do dziatan marketingowych na rzecz pozyskania nowych klientow nalezy
zaliczy¢:

— telemarketing, pozwalajacy na telefoniczna penetracje¢ rynku pod katem wyto-
nienia potencjalnych uzytkownikow systemu informatycznego,

— spotkania z potencjalnymi uzytkownikami, na ktoérych to spotkaniach wstgpnie
rozpoznaje si¢ potrzeby klienta, prezentuje system oraz firm¢ wdrozeniowa,
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— przygotowanie oferty na zakup oprogramowania, analiz¢ przedwdrozeniowa
oraz samo wdrozenie,
— negocjacje umowy wdrozeniowej wraz z warunkami finansowymi.

Z kolei dziatania marketingu posprzedazowego maja przede wszystkim na celu
utrzymanie dtugofalowych, dobrych relacji z juz pozyskanymi klientami. Branza sys-
temow powielarnych jest bowiem branza silnie referencyjna: do nowych sprzedazy
dochodzi w duzej mierze dzigki referencjom od klientow, u ktérych przeprowadzono
udane wdrozenie. Stad tez istotne jest, aby z juz pozyskanymi klientami utrzymywac
dobre stosunki, m.in. obnizajac poziom niezadowolenia, wynikajacy z niepetnej asy-
milacji nowego rozwiazania informatycznego, poprzez szybka i sprawna reakcj¢ na
zgtaszane problemy. W praktyce dzialania tego typu sq realizowane przez dzial ser-
wisu, o czym bedzie mowa w dalszej czgSci rozdziatu. Inne zadania realizowane w
ramach marketingu posprzedazowego przez dziat serwisu lub sprzedazy to: informo-
wanie o udostgpnionych przez producenta poprawkach do oprogramowania lub no-
wych jego wersjach, badanie poziomu zadowolenia klientow, wysylka folderdw,
ofert, cennikow, organizowanie targow, seminariow czy konferencji.

Ostatnie z wymienionych, dzialania modernizujaco-rozwojowe, maja na celu
przede wszystkim zapewnienie, aby system odpowiadat realiom gospodarczo-praw-
nym oraz osiagnigciom techniki i nauki. Za zadanie maja rowniez zapewni¢ odpo-
wiednig wydajnos¢ systemu oraz poprawnos¢ jego dzialania. Dziatania moderniza-
Cyjno-rozwojowe obejmuja:

— serwis posprzedazowy,

help-desk, zwany tez hot-line,

przyjmowanie zgtoszen o btedach,

przyjmowanie zgloszen o brakach i sugestii rozwojowych.

Waznym elementem dziatan producenta oprogramowania jest zbieranie i wery-
fikowanie zgtoszen dotyczacych bteddow, brakow oraz sugestii rozwojowych. Wy-
maga to sprzezenia zwrotnego migdzy producentem a uzytkownikiem systemu. Pro-
ducent, jako wtasciciel kodu systemu powielarnego, jest bowiem jedynym podmiotem
uprawnionym do wprowadzania do niego modyfikacji o charakterze standardowym?.
Wiaze si¢ to z jednej strony z zapewnieniem poprawnosci dziatania systemu, z dru-
giej za$ — z pozyskiwaniem od klientow informacji o brakach w funkcjonalnosci
systemu, ktore to braki nalezy uzupetnic, i sugestii rozwojowych, ktore nalezy
uwzgledni¢ w nowych wersjach, tak aby system byl adekwatny do potrzeb rynku.
Producent moze powota¢ zesp6t czuwajacy nad rozwojem produktu i weryfikujacy
zgloszenia klientow, na biezaco $ledzacy zmiany realiow formalnoprawnych i usta-
lajacy, ktore z nich beda wprowadzane do systemu. Wprowadzanie zmian do syste-
mu, zwlaszcza jesli skutkuja one wydaniem nowej wersji SI, nalezy traktowac jako
odrebny projekt, co w modelu zostalo zaznaczane jako iteracyjny powroét do fazy
analizy.

3 Czyli takich, ktore staja si¢ powielarnym elementem produktu i sa dostgpne dla wszystkich jego
klientow.
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Nalezy w tym miejscu rowniez zauwazy¢, ze ushugi posprzedazowe (serwis) sa
zrédtem nie tylko cennych dla producenta informacji o potrzebach klientow i bra-
kach systemu, ale rowniez poprzez odpowiednio skonstruowane umowy opieki ser-
wisowej moga stac si¢ istotnym zroédtem dochodu, zasilajacym np. prace rozwojowe.
Pojawienie si¢ na rynku nowej wersji SI pociaga za soba koniecznos$¢ podjecia przez
producenta decyzji dotyczacej okresu wspierania starszych wersji oprogramowania.
Musi ona by¢ $cisle powiazana z polityka udostgpniania klientom nowych wersji
oprogramowania.

Kolejna naturalna w cyklu zycia faza jest wycofanie systemu z rynku. Oczywi-
scie ze wzgledu na dotychczasowych klientow producent nie powinien tego robi¢ w
sposob nagly, lecz stopniowo. Pierwszym krokiem w tym procesie jest na ogot za-
przestanie przez producenta rozwijania i uaktualniania systemu. Dobrze jest powsta-
jaca w ten sposob na rynku luke wypei¢ wlasnym produktem, przy ktérego tworze-
niu wykorzysta si¢ zasoby (w tym rowniez elementy kodu zrodlowego) oraz
doswiadczenia 1 wiedzg zwigzane z istnieniem na rynku dotychczasowego produktu.

Perspektywa partneréw wdrozeniowych. Wsrdd faz wystepujacych po stronie
firmy wdrozeniowej (rys. 2) na uwage zastuguje faza wyboru systemu, ktora ozna-
cza przede wszystkim podjecie decyzji o wspotpracy z okreslonym producentem.
Powinna ona by¢ poprzedzona analizag wymogow stawianych przez poszczegolnych
dostawcow oprogramowania, oferowanego przez nich wsparcia oraz realiow rynko-
wych determinujacych sukces przedsigwzigcia. Powinna w sobie zawiera¢ elementy
analizy prowadzonej przez producenta, zwlaszcza w zakresie oceny otoczenia kon-
kurencyjnego i tendencji rozwojowych danego rynku odbiorcéw. Zaznaczy¢ bowiem
nalezy, ze dany partner wdrozeniowy moze na ogo6t wspotpracowac tylko z jednym
producentem oferujacym system skierowany do konkretnej grupy odbiorcow.

Podjecie decyzji o wyborze partnera rynkowego — producenta danego systemu
ERP — pozwala przejs¢ do kolejnej fazy, w ktorej wybrany system jest analizowa-
ny pod katem oferowanej funkcjonalnos$ci, a przede wszystkim metodyk wdrozenia
i standardoéw obstugi posprzedazowej (serwis). Jest to etap, w ktérym firma wdroze-
niowa powinna zdoby¢ autoryzacje producenta, jesli oczywiscie taka jest wymaga-
na. Czgsto wiaze si¢ to rowniez z konieczno$cia przeszkolenia wlasnych pracowni-
kow przez producenta, czyli zdobyciem know-how, niezbednego do samodzielnego
prowadzenia prac wdrozeniowych. Producent w ramach wsparcia partnerow oferuje
réwniez pomoc w zakresie prowadzenia procesow handlowych (pozyskiwania klien-
tow, prezentacji, negocjacji umow), wsparcie w prowadzeniu ustug wdrozeniowych
oraz biezaca pomoc w postaci help-desk dla partneréw. Cennym zrddtem dla partne-
row moga by¢, oprocz dziatalnosci szkoleniowej i hot-line, rowniez walidowane
strony wWww.

Nastgpujaca po zdobyciu know-how sekwencja dzialan, tj. dziatania handlowe,
analiza przedwdrozeniowa, wdrozenie, utrzymanie, wystgpuja w firmie wdrozenio-
wej wielokrotnie, czgsto symultanicznie, u poszczegdlnych klientéw chcacych zaku-
pi¢ 1 wdrozy¢ dane oprogramowanie. Dziatania handlowe sa analogiczne do dziatan
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marketingowych prowadzonych przez producenta na rzecz pozyskania nowych
klientow, dlatego nie beda w tym miejscu szerzej charakteryzowane. Natomiast po-
zostate fazy zostana szczego6towo omoéwione w ramach charakterystyki perspektywy
klienta, poniewaz w pelni pokrywaja si¢ z fazami cyklu zycia powielarnego SI wia-
$nie z jego perspektywy.

Rys. 2. Cykl zycia powielarnego SI z perspektywy firmy wdrozeniowe;j

Zrodto: opracowanie wlasne.

Perspektywa klienta. W przypadku klienta mozna mowié¢ o cyklu zycia konkret-
nych instalacji systeméw powielarnych. Zawiera si¢ on w trzech etapach: przedwdro-
zeniowym, wdrozeniowym i powdrozeniowym, co zostalo zaznaczone na rys. 1.

Etap przedwdrozeniowy cyklu zycia konkretnej instalacji standardowego syte-
mu informatycznego obejmuje analiz¢ potrzeb potaczona z wyborem systemu. Moze
by¢ inicjowany zarowno przez uzytkownikow, jak i przez firmy wdrozeniowe. Fir-
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my poszukujace sytemu ERP powinny jasno okresli¢ dorazne, a przede wszystkim
dlugofalowe cele, jakie powinien spetnia¢ system. System bowiem nie powinien by¢
rozwigzaniem jedynie biezacych problemdw, z ktérymi boryka si¢ dana organizacja.
Wybierajac system, przyszli uzytkownicy powinni mie¢ na uwadze rowniez dtugo-
falowe efekty jego dziatania. Nalezy tez wyznaczy¢ osoby odpowiedzialne za pene-
tracj¢ rynku oprogramowania pod katem systemu spetniajacego jasno okreslone we
wstepnym etapie decyzyjnym cele wdrozenia. Wybor powinien ponadto w pierwszej
kolejnosci dotyczy¢ produktu, a nie partnera wdrozeniowego. Nalezy zwroci¢ uwa-
g¢ na mozliwo$¢ wykorzystania danego oprogramowania w konkretnej sferze dzia-
Talnosci. Istotna jest rowniez elastyczno$¢ platformy i mozliwo$¢ jej rozbudowy w
przysztosci. W wyborze firmy wdrozeniowej najistotniejsze powinny by¢ posiadane
przez dana firme referencje i doswiadczenia w okreslonej branzy oraz zwiazana z
nimi znajomo$¢ jej specyfiki. W polskich realiach gospodarczych wciaz jeszcze de-
cydujacym kryterium wyboru oprogramowania jest przede wszystkim cena produk-
tu i zwigzanych z nim ushug wdrozeniowych. Tymczasem odpowiednio wysokie
naktady na etapie wdrozenia moga zosta¢ w przysztosci zrekompensowane przez
nieskrgpowany rozwdj systemu wraz z organizacja bez konieczno$ci ponoszenia do-
datkowych istotnych naktadow na etapie powdrozeniowym.

Wazny z perspektywy odbiorcy jest rowniez okres, w jakim firma wdrozeniowa
deklaruje si¢ przeprowadzi¢ wdrozenie, oraz jako§¢ §wiadczonych ustug. Nalezy
jednak pamigtac, ze nie da si¢ w jednym projekcie wdrozeniowym potaczy¢ niskiej
ceny, wysokiej jakosci i krotkiego okresu wdrozenia. Mozna co najwyzej dazy¢ do
realizacji dwoch z wymienionych cech [Waszczuk 2008].

Zwienczeniem procesu wyboru oprogramowania po stronie odbiorcy oraz pro-
cesu handlowego po stronie firmy wdrozeniowej jest podpisanie umowy przynaj-
mniej na analiz¢ przedwdrozeniowa, dotyczaca wdrozenia oprogramowania w
przedsigbiorstwie zleceniodawcy (por. [Bielewicz 2007; Waszczuk 2008]). Analiza
obejmuje prace polegajace na rozpoznaniu warunkow panujacych w danym obiekcie
gospodarczym i majacych wptyw na przyszte dziatanie systemu. Proces analizy ma
na celu uszczegotowienie koncepcji wdrozenia oraz zakresu niezbgdnych prac.
Efektem koncowym procesu analizy przedwdrozeniowej powinien by¢ dokument
(projekt) analizy.

W tym miejscu warto zauwazy¢, ze zwienczeniem procesu wyboru oprogramo-
wania z jednej strony i procesu handlowego z drugiej moze by¢ réwniez podpisanie
takiej umowy na wdrozenie systemu, ktorej integralna cz¢scia jest wykonanie anali-
zy przedwdrozeniowej. Umowa taka zawiera po prostu zapis, ze jesli strony nie doj-
da do porozumienia co do analizy przedwdrozeniowej, umowa na wdrozenie w dal-
szej czg$¢ wygasa, natomiast zleceniodawca pokrywa jedynie koszt wykonania
analizy.

W literaturze przedmiotu proces analizy jest szeroko komentowany (por. [No-
wicki (red.) 2005; Wrycza 1999; Kubiak 1994]). W praktyce ustug zwiazanych z
systemem powielarnym klasy ERP pierwszym krokiem determinujacym przebieg
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catego procesu analizy i pdzniejszego wdrozenia jest powolanie zespolu wdroze-
niowego. Zespot ten obejmuje zard6wno pracownikow firmy wdrozeniowej realizu-
jacych dany projekt, jak i pracownikoéw przedsigbiorstwa, w ktorym wdrazany jest
system. Na tym etapie powoluje si¢ réwniez kierownikéw projektu z ramienia fir-
my wdrozeniowej oraz zleceniodawcy. Nalezy pamigtac, ze o ile kierownik projektu
z ramienia firmy wdrozeniowej realizuje swoje prace w ramach podstawowego za-
kresu obowiazkéw stuzbowych, o tyle w przypadku kierownika z ramienia zlecenio-
dawcy jest to najczesciej praca wykonywana rownolegle z podstawowymi obowiaz-
kami stuzbowymi w przedsigbiorstwie, w ktdrym wdrazany jest system. Tymczasem
rola kierownika projektu po stronie klienta jest nie do przecenienia, to on bowiem
ma bezposredni wptyw na zaangazowanych w projekt pracownikéw — przysztych
uzytkownikow systemu, od ktorych postawy w duzej mierze zalezy sukces catego
przedsigwzigcia.

Proces analizy wiaze si¢ przede wszystkim z identyfikacja tych procesow biz-
nesowych zachodzacych w danym przedsigbiorstwie, ktore objgte beda wsparciem
systemu informatycznego. Identyfikacja odbywa si¢ gtownie poprzez wywiady pro-
wadzone z pracownikami danego przedsigbiorstwa. Zidentyfikowane w ten sposob
procesy trzeba opisaé zgodnie z przyjeta w danej firmie wdrozeniowej metodologia
oraz okresli¢, w jaki sposob zostana odwzorowane w systemie informatycznym.
Wiedza 1 doswiadczenie konsultantow powinny na tym etapie pomoc wskazac naj-
bardziej optymalne wykorzystanie funkcjonalnosci systemu informatycznego ze
szczegdlnym uwzglednianiem niezbgdnego zakresu modyfikacji oferowanych przez
niego funkcji. Nie jest to jednak jedyne zadanie dla zespotu konsultantoéw — wdroze-
niowcow. Powinni oni bowiem, na podstawie wnioskéw wyptywajacych z przepro-
wadzonej identyfikacji, zaproponowac przede wszystkim optymalizacj¢ niektorych
procesow biznesowych zachodzacych w danym obiekcie gospodarczym, co winno
znalez¢ odzwierciedlenie w projekcie analizy. Na tym bowiem etapie projektu wdro-
zeniowego tylko oni, przez pryzmat poprzednich doswiadczen, sa w stanie przewi-
dzie¢ problemy, z jakimi moga si¢ borykac uzytkownicy systemu w przysztosci, jesli
w 100% odwzoruje sig¢ w nim aktualny przebieg procesow biznesowych, i w zwiaz-
ku z tym powinni poméc im ich uniknaé. Tak pojmowane dzialania konsultantow —
wdrozeniowcdw zawieraja wigc elementy doradztwa biznesowego.

Wszystkie zrealizowane na etapie analizy przedwdrozeniowej prace, jak juz
wspomniano, powinny znalez¢ odzwierciedlenie w dokumencie analizy. W szcze-
gblnosci dotyczy to:

— okreslenia zespotu wdrozeniowego wraz z kierownikami projektu, z ramienia
firmy wdrozeniowej i zleceniodawcy,

— opisu zidentyfikowanych procesow biznesowych wraz z pomystami racjonaliza-
torskimi zespotu konsultantow,

— opisu wykorzystania i konfiguracji funkcji systemu ze szczegoélnym uwzglednia-
niem ewentualnych modyfikacji oraz dedykowanych raportow i analiz,

— specyfikacji niezbgdnych licencji z okresleniem uzytkownikow, do ktorych beda
one przypisane,
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— zarysu funkcjonalnego rozwiazania dedykowanego,

— wyznaczenia zakresu prac zwiazanych z wejSciowym zasileniem wdrazanego
systemu w dane, z uwzglednieniem ewentualnych dodatkowo tworzonych na-
rzg¢dzi do migracji danych,

— harmonogramu prac wdrozeniowych.

Nalezy zwrdci¢ uwagg, ze projekt analizy jest sformalizowanym zapisem usta-
len poczynionych na etapie analizy przedwdrozeniowej. Bez jego zaakceptowania
nie dochodzi do $§wiadczenia ustug o charakterze wdrozeniowym. Zapisy te zabez-
pieczaja interesy zardwno firmy wdrozeniowej, jak i zleceniodawcy, dlatego tez obie
strony powinny czuwac¢ nad jego ostatecznym ksztaltem oraz rzetelnoscia zapisoOw
w nim zawartych. Nalezy pamigtaé, ze projekt stanowi ramy dalszych prac oraz w
duzej mierze decyduje o ich jakosci i przysztym zadowoleniu klienta. Ponadto staje
si¢ punktem odniesienia w sytuacjach konfliktowych oraz w momencie podejmowa-
nia decyzji o zakonczeniu procesu wdrozenia i przejscia w tryb serwisowy. Poza tym
kompletny opis wdrozenia pozwala na biezaco kontrolowac realizowane prace wdro-
zeniowe oraz uniezaleznia odbiorcg od jednego dostawcy juz po zakonczeniu wdro-
zenia [Waszczuk 2008].

Na zakonczenie charakterystyki etapu przedwdrozeniowego warto rowniez nad-
mienié, ze na etapie analizy przedwdrozeniowej konsultanci moga doradza¢ kliento-
wi rowniez na temat sprze¢tu komputerowego niezbednego do prawidlowego funk-
cjonowania oferowanego systemu. Doradztwo to dotyczy zarowno serwerow, jak i
stacji roboczych. Szczegotowa specyfikacja sprzgtu nie jest na ogot zawierana w
dokumencie analizy. Projekt powinien jedynie zawiera¢ informacje na temat mini-
malnych wymagan sprzetowych dla wdrazanego oprogramowania, na ogét udo-
stgpniane przez producenta oprogramowania.

Zaakceptowanie przez obie strony, tj. zleceniodawcg i firm¢ wdrozeniowa, do-
kumentu analizy przedwdrozeniowej otwiera kolejna fazg cyklu zycia systemu in-
formatycznego, czyli wdrozenie. Zakres prac na etapie wdrozenia precyzuje wspo-
minana juz umowa wdrozeniowa, a zaliczy¢ do nich mozna: nadzor nad realizacja
projektu, konfiguracje wstepna, migracje danych, tworzenie dedykowanego opro-
gramowania oraz raportow i analiz, sesje pilotowe, konfiguracje techniczna serwera,
instalacje oprogramowania oraz silnika bazy danych, szkolenie uzytkownikéw oraz
administratoréw systemu, asyst¢ podczas startu sytemu.

Proces wdrozenia rozpoczyna konfiguracja wstepna srodowiska wdrazanego
systemu, co polega przede wszystkim na wygenerowaniu bazy danych oraz jej
wstepnej konfiguracji na podstawie dokumentu analizy. Na tym etapie dokonuje si¢
rowniez zasilenia bazy danych danymi, w tym rowniez przeniesionymi z innych
systemow informatycznych. Tworzy si¢ oraz podpina w odpowiednich miejscach
systemu rowniez dedykowane raporty i analizy.

Tak przygotowany produkt jest prezentowany klientowi podczas sesji piloto-
wych. Klient, weryfikujac system informatyczny podczas jego prezentacji, odpo-
wiada sobie po raz pierwszy na pytanie, czy otrzymat doktadnie to, co zamowit.
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Ponadto na tym etapie konsultanci, korzystajac z obecnosci zespotu wdrozeniowego
zleceniodawcy, staraja si¢ rozwia¢ wszystkie watpliwosci dotyczace konfiguracji,
powstate na etapie konfiguracji wstgpnej, podczas ktorej gtéwnym punktem odnie-
sienia byt dla nich dokument analizy. Tym samym obie strony weryfikuja, czy pro-
cesy biznesowe zostaly prawidlowo odwzorowane w oprogramowaniu. Celem sesji
pilotowych jest ostateczna konfiguracja wdrazanego systemu, zgodnie z zapisami
dokumentu analizy, ze szczegdlnym uwzglednieniem niestandardowych rozwiazan
funkcjonalnych oraz dedykowanych raportow i analiz stworzonych przez firmg
wdrozeniowa.

Zaakceptowany przez klienta podczas sesji pilotowych system moze by¢ zain-
stalowany na sprzecie, ktory jest jego wlasnoscia. Wymaga to oczywiscie zakupu
odpowiednich komputeréw, przede wszystkim serwera oraz jego technicznej konfi-
guracji. Oba te elementy sa czg¢sto realizowane przez firmg wdrozeniowa w ramach
$wiadczonych przez nig ustug. Sednem tego etapu jest jednak instalacja silnika bazy
danych oraz samego oprogramowania na serwerze i stacjach roboczych oraz testo-
wanie potaczen sieciowych i zdalnej pracy w oddziatach firmy, jesli takie oczywiscie
wWystepuja.

W momencie kiedy konsultanci maja pewnos$¢, ze system zostatl prawidtowo
zainstalowany i wszyscy uzytkownicy maja dostgp do zakupionego oprogramowa-
nia, rozpoczynaja si¢ szkolenia. Szkolenia maja za zadanie przygotowac uzytkow-
nikow do przyszlej samodzielnej pracy z systemem. Powinny one oczywiscie mery-
torycznie odpowiada¢ zakresowi wdrozenia, a czasowo — potrzebom poszczegolnych
uzytkownikow. Nalezy uwzglednié, ze systemy klasy ERP sa na ogot oprogramowa-
niem ztozonym, o skomplikowanym interfejsie, stad tez samodzielno$¢ uzytkowni-
kéw wymaga czasu, a przede wszystkim ich odpowiedniego zaangazowania na eta-
pie szkolen. W praktyce szkoli si¢ uzytkownikow z poszczegélnych zakresow
funkcjonalnych czy, méwiac inaczej, modulow systemu, jak np. Sprzedaz, Ksiggo-
wos¢, Produkcja i Serwis itp. Wynika to przede wszystkim ze specjalizacji konsul-
tantow uczestniczacych we wdrozeniu oraz przyszlej specjalizacji uzytkownikow.
Jedynym szkolonym kompleksowo uzytkownikiem sytemu jest na ogo6t jego admi-
nistrator, ktory bedzie w przysztosci zarzadzat funkcjonowaniem systemu w firmie
odbiorcy ustug wdrozeniowych. Moze si¢ zdarzy¢ rowniez tak, ze zleceniodawca
sceduje zadania administratora na serwisantow firmy wdrozeniowe;.

Odregbnym, ale znaczacym z punktu widzenia sukcesu catego projektu, watkiem
procesu wdrozenia jest ustuga wytworzenia oprogramowania dedykowanego. Za-
rys funkcjonalny takiego rozwiazania, jak juz wspomniano, powinien pojawic¢ si¢ w
dokumencie analizy. Jednak w trakcie wdrozenia powinien powsta¢ projekt, ktory
szczegdtowo 1 precyzyjnie okresli zamawiang funkcjg. Jest on podstawa projektu
tworzonej aplikacji, a nastgpnie jej kodowania i testow. Testy w tym wypadku po-
winny by¢ podzielone na wewngtrzne i klienckie, nie do przecenienia jest bowiem
rola klienta w stabilizacji aplikacji. Tworzenie oprogramowania dedykowanego po-
woduje, ze po stronie firmy wdrozeniowej zespot projektowy jest powigkszany o
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analitykow-programistow, ktorych zaangazowanie oraz dobry kontakt z konsultan-
tami-wdrozeniowcami oraz samym klientem w duzym stopniu decyduje o ostatecz-
nym ksztalcie rozwigzania i jego pomys$lnym odbiorze.

Zwienczeniem procesu wdrozenia jest start sytemu w przedsigbiorstwie zlece-
niodawcy oraz zwiazane z nim asysty. Przejscie na nowy system moze si¢ odbywac
w 1dzny sposéb (por. [Nowicki (red.) 2005, s. 218 inast.]). Czgsto w pierwszym
okresie jego eksploatacji stosuje si¢ rownolegle dotychczasowe rozwiazania infor-
matyczne celem weryfikacji poprawnosci dzialania nowego systemu i usunigcia
ewentualnych usterek. Na tym etapie ciagle niezwykle wazna jest rola konsultan-
tow-wdrozeniowcow, ktorzy asystuja uzytkownikom w ich pracy i na biezaco odpo-
wiadaja na pojawiajace si¢ pytania i watpliwo$ci. Start systemu jest ostateczng we-
ryfikacja pracy firmy wdrozeniowej naomawianym etapie. Pomyslnym zakonczeniem
wykonanych prac jest podpisanie przez obie strony protokolu zakonczenia wdro-
Zenia i przej$cie przedsigbiorstwa, w ktorym wdrozono system, w tryb serwisowy.
W tym momencie prac czgsto u zleceniodawcy rodzi si¢ poczucie, ze nie wszystkie
zatozone elementy zostaly zrealizowane. Jak juz wspomniano, punktem odniesienia
jest przede wszystkim dokument analizy. Dla zapewnienia klientowi poczucia bez-
pieczenstwa, mozna rowniez stworzy¢ protokol rozbieznosci, zawierajacy elemen-
ty, co do ktorych obie strony zgadzaja sig, ze nie zostaly, a powinny by¢ wykonane.
Protokoét powinien zawiera¢ rowniez informacje na temat czasu realizacji poszcze-
gdlnych elementow oraz osob odpowiedzialnych po obu stronach za ich realizacjg,
weryfikacje 1 odbior.

Uzytkownicy czesto maja tez obawy, ze zostang pozostawieni sami sobie z pro-
blemami wynikajacymi przede wszystkim z niedostatecznej znajomosci systemu, w
tym wypadku duze znaczenie ma organizacja opieki serwisowej po stronie firmy
wdrozeniowej. Szerzej o tym zagadnieniu ponizej. Start systemu nie oznacza konca
cyklu jego zycia, a jedynie wejscie w jego kolejny etap — etap powdrozeniowy,
obejmujacy fazy eksploatacji oraz utrzymania (rys. 1). Otwiera si¢ tym samym ko-
lejny etap wspolpracy z klientem. Wyrazem tego jest chociazby podpisanie umowy
opieki serwisowej nad wdrozonym oprogramowaniem. Umowa tego typu gwaran-
tuje przede wszystkim telefoniczna (tzw. hot-line) i zdalna (za pomoca potaczenia
zdalnego do serwera zleceniodawcy) pomoc w rozwiazywaniu biezacych proble-
mow, zwiagzanych z uzytkowaniem wdrozonego sytemu. Firma wdrozeniowa gwa-
rantuje rowniez gotowos¢ do swiadczenia dodatkowych ustug platnych, w postaci
np. szkolen, tworzenia wydrukow, filtréw, nowych rozwiazan dedykowanych itp.
Umowa taka ponadto zawiera informacje na temat gwarantowanego, maksymalnego
czasu reakcji na zgloszony problem lub wregcz precyzuje czas jego naprawy.

Jak wynika z powyzszej charakterystyki umowy serwisowej, w serwisie sa za-
sadniczo realizowane dwa rodzaje prac:

1) biezaca pomoc uzytkownikom, potaczona z usuwaniem bledow,

2) dzialalno$¢ zwiazana z rozwojem oprogramowania.
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Biezaca pomoc, glownie telefoniczna, zwiazana jest przede wszystkim z watpli-
wosciami uzytkownikow dotyczacymi poszczegodlnych funkcji oprogramowania
oraz wdrozonych rozwiazan niestandardowych. Z kolei naprawianie btedow opro-
gramowania wdrazanego i produkowanego przez odrgbne podmioty ma dwa zasad-
nicze wymiary i wynika ze sposobu organizacji sieci jego sprzedazy. Za czes$¢ blg-
déw odpowiada bowiem firma wdrozeniowa i sa to gtownie bledy zwiazane z
nieprawidlowa konfiguracja lub stworzonymi rozwigzaniami dedykowanymi, czyli
wykonanymi uslugami informatycznymi, co powinno by¢ doprecyzowane juz na
etapie umowy wdrozeniowej. Z kolei za btedy zwiazane z nieprawidlowym funkcjo-
nowaniem wdrozonego systemu, w czg¢$¢ zwiazanej ze standardowymi funkcjami,
odpowiada jego producent. Dlatego tak istotne jest zaznaczone na rys. 1 sprz¢zenie
zwrotne migdzy faza utrzymania systemu u klienta oraz w firmie wdrozeniowej a ta
samg faza u producenta oprogramowania.

Na przyktad w firmie Comarch producent nie udostgpnia kodow oprogramowa-
nia swoim partnerom. Bledy sa najczg¢sciej zgtaszane za posrednictwem firmy part-
nerskiej do asysty technicznej. Asysta techniczna jest rowniez dostgpna dla samych
klientow, niemniej jednak zdecydowanie czgSciej korzystaja oni z posrednictwa fir-
my partnerskiej. Powazne btedy w funkcjonowaniu oprogramowania, wymagajace
duzej ingerencji w kod programu, producent naprawia w kolejnych wersjach opro-
gramowania, btedy mniejsze lub wynikajace z niestabilno$ci nowo wprowadzonej
na rynek wersji sg eliminowane w poprawkach do wersji, zwanych w Comarchu
HR-ami (hot refresh). Nowe wersje oraz HR-y sa udostepniane klientom za pomoca
walidowanych stron WWW, czyli w praktyce za pomoca partnerow. Warto zwrdcic¢
uwage, ze firma Comarch prowadzi rejestracje zgtaszanych btedéw w postaci tzw.
tracka. Zawiera on roéwniez informacje na temat planowanego czasu ich wprowadze-
nia poprzez wskazanie wersji oprogramowania, w ktdrej zostang naprawione [www.
comarch.pl].

Z kolei dziatalnos$¢ zwiazana z rozwojem oprogramowania ma dwa wymiary
i dotyczy:

— zmian obiektywnych,
— zmian subiektywnych.

Zmiany obiektywne wynikaja gldwnie ze zmian otoczenia prawno-gospodar-
czego, w ktorym funkcjonuja podmioty korzystajace ze wsparcia systemow klasy
ERP, i sa przez to otoczenie wymuszane. Za ich wprowadzenie do kodu oprogramo-
wania odpowiada sam producent. Maja one najczesciej postaé nowej wersji, ponie-
waz skutkuja zmiang dotychczasowej funkcjonalnosci.

Z kolei zmiany subiektywne sa inicjowane przez samych uzytkownikéw opro-
gramowania lub firmy partnerskie. Maja one glownie charakter dzialan racjonaliza-
torskich lub wynikaja ze specyfiki funkcjonowania danego podmiotu. Zmiany tego
rodzaju sa wprowadzane do kodu oprogramowania przez producenta, jesli ich zglo-
szenia nie sg przypadkami odosobnionymi. Z kolei w przypadkach odosobnionych
cigzar wprowadzenia zmian w postaci rozwiazan niestandardowych biora na siebie
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firmy partnerskie i realizuja je w postaci ustug ptatnych, prowadzonych zgodnie z
regutami sztuki w postaci miniprojektéw wdrozeniowych.

Zwienczeniem cyklu zycia konkretnej instalacji jest wycofanie systemu z eks-
ploatacji, najczgsciej wynikajace z wdrozenia nowego oprogramowania.

3. Podsumowanie

Zintegrowane systemy informatyczne sa na state wpisane w realia polskiej praktyki
gospodarczej. Dzigki nadaniu im atrybutu powielarnosci staty sig, pomimo duzego
skomplikowania i kosztow zwiazanych z ich wytworzeniem oraz p6zniejszym utrzy-
maniem, rozwigzaniami dostgpnymi dla polskich przedsigbiorstw oraz intratnym
elementem oferty firm informatycznych. W $wietle tych spostrzezen zasadne i cie-
kawe staje si¢ zwrocenie uwagi badawczej na wskazane zjawiska praktyki gospodar-
czej 1 odniesienie ich do cyklu zycia tego rodzaju systemow informatycznych. Wni-
kliwa analiza literatury przedmiotu, jak rowniez wiedza na temat specyfiki
charakteryzowanych rozwiazan, sktania jednako do wniosku, ze klasyczne modele
cyklu zycia SI trudno odnies¢ do systemow powielarnych, o wiele lepiej korespon-
duja one z systemami dedykowanymi. Zauwazong luke stara si¢ uzupetnic niniejsze
opracowanie, w ktorym zaprezentowany zostat trojsegmentowy cykl zycia, uwzgled-
niajacy perspektywy wszystkich uczestnikoéw rynku, na ktéorym dystrybuowane sa
tego rodzaju systemy, oraz fazy charakterystyczne dla poszczegolnych perspektyw.
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THREE SECTIONAL PACKAGE OF ERP SYSTEMS’ LIFE CYCLE

Summary: The package of ERP systems represents a specific solution because they contain a
set of standard functions allowing for the comprehensive support of basic economic processes
taking place in enterprises. Nevertheless, their adaptation to the specifics of an enterprise re-
quires a configuration process or a modification of the variable parameters of software. These
activities have no reflection in the classic life cycle of IS. That is why a new model of life
cycle corresponding to specific IS package was created and is presented in this article.
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