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Er standardsoftware lykken?

Jeg ser i Barsen, at ATP har en omkostning til IT,
der er hgjere end hos andre pensionssel skaber, og
at de gnsker at nedbringe omkostningerne ved i
hgjere grad at anvende standard software.

| betragtning af at ATP ikke har naevnevaardige
udgifter ud over I T-udgifter er der nok ikke noget
at sigetil at IT er en starre del af deres udgifter
end hos andre. Det er narmest uundgaeligt.

Noget helt andet er si om strategien om
standardsoftware er den rigtige.

Det er jo in.

Det har jo i nogen tid vemet yderst populeat at
skifte til standardsoftware, og det er da ogsa ofte
g3t godt med nye forretningsmuligheder og
nedsadtelse af omkostningerne til vedligeholdelse
at systemer til falge.

Det er desvaare ikke hele historien.
Nar det gar galt.

| adskillige tilfadde har omkostningerne vearet
langt hgjere end forventet og tiden til
implementering har vazet en ubehagelig
overraskelse.

Som oftest er problemerne blevet forklaret med, at
det har vaxet svegere end ventet at tilpasse
systemet til virksomheden.

Det er her kaeden hopper af!

Det er vel de faareste, der kaber en standardbil og
derefter flytter rattet om pa bagssadet. Hvis man
har brug for standardfunktioner, si keber man
noget, der er standard, og s& bruger man det som

det er. Det er i hvert fad det normale.
Modifikation af standardprodukter er dyrt,
anstrengende og risikabelt.

Hvornar standard?

Man m4 altsa forlods gere sig klart, om det man
gnsker er standardfunktioner eller noget, der
hjedper éntil at veare anderledes.

En farste analyse kan man foretage ved at se pa
figur 1 paside 2.

Her er systemerne tamkt fordelt dels efter om de
er direkte synlige for kunden og dels efter om de
bidrager til at give o0s en vasentlig
forretningsmaessig fordel.

Det elementeert ngdvendige.

| nederste venstre hjgrne har vi sa de systemer,
som kunderne ikke ser direkte og som ikke kan
give os vaesentlige fordele ved at blive forbedret
ud over, hvad alle andre ogsa kan opna.

Det handler typisk om "Back Office” -
funktioner som regnskab, |an, lagerstyring etc.

Det er her vi virkelig kan drage fordel af
standardsoftware, og det er her f.eks. SAP og
PeopleSoft har deres styrke, og i de fleste

(Fortszettes pa side 2)

Har du behov for tilpasninger —
og er standardsoftwaren beregnet til
tilpasninger?
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Er standardsoftware lykken? (fortsat)

(Fortsat fra side 1)

tilffadde vil det ikke kunne Ignne sig at opfinde
hjulet en gang til.

Der kan naturligvis vegre situationer, hvor f. eks.
produktionsstyringen er en vasentlig
konkurrenceparameter og derfor ikke kan vazre
standard, men sa befinder vi os i nederste hgjre
hjarne.

Det kritiske forspring.

| nederste hgjre hjarne ligger de systemer, der
giver virksomheden en forretningsmaessig fordel.

Det kan for eksempel vezre et Data varehus, der
ger det muligt at analysere markedet og handle
klogere end konkurrenterne.

Der vil sd vaxe tale om et basissystem suppleret
med egne analyserutiner. | denne kvadrant vil
standardsoftware ofte vaxe ensbetydende med
delsystemer, der kraever - og er beregnet til - at
blive suppleret med egne systemer.

Her er tilpasning netop pointen i modseagning til
nederste venstre kvadrant.

Et eksempel pa dette er Samkab, der har basere6t
deres Business Inteligence System pa Linux og
Firebird. De har suppleret funktionaliteten i
Firebird med egenudviklet software skrevet i Java.

(for yderligere information se Bersen 13/5, som
ogsa indeholder megen anden nyttig information
om Business Inteligence).

Dit ansigt udadtil.

| gverste venstre kvadrant har vi de systemer, som
kunderne direkte ser eller anvender. Det kan f.
eks. vere web-baserede systemer til
kundebetjening, eller billetsystemer til en Metro.

Her gadder det om at differentiere sig i forhold til
konkurrenterne, dels gennem en hgj og konsistent
brugervenlighed, dels gennem branding af det,
kunden ser.

Ingen ville vel finde p& at opfinde sin egen
browser, og de fleste ville ogsa basere sig pa
underliggende standardsoftware som f. eks
WebSphere, men meget vil vare selvudviklet i
Java, JavaScript eller lignende.

Forholdet her ligner altsa det vi sdi nederste hgjre
kvadrant, men med et lidt andet sigte.
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Standard S\W

som basis

Standard SW Standard SW

som basis

MNazrhed til kunden

Lav |
Fig. 1 Forretningsmaessig fordel

Det store spring.

| gverste hgjre kvadrant finder vi de systemer, der
tilbyder kunden en ny, hidtil ukendt service. Et
eksempel pa dette kunne vaere FedEX’s system til
at faglge forsendel ser.

Om der kan blive tale om anvendelse af
standardsoftware her, er ikke godt t vide, men der
bliver i alletilfed de tale om en del egenudvikling.

Hvad s& med ATP?

For at vende tilbage til begyndelsen, m& man nok
konkludere, at det for en udenforstédende virker
som om ATP har gode grundetil at interessere sig
for standardsoftware.

Det ser altsd ud til at ATP har truffet en klog
beslutning.

Det er nar vi gnsker det
normale,

at standardsoftware er

den rigtige Igsning.
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Hvad gar der galt, nar vi forhandler?

Vi kender alle situationen fra ferieturen: Sedge-
ren i basaren forlanger 100 lokale kroner for den
lampe, vi ser pa Vi tilbyder ham 50. Han forlan-
ger 90, og vi siger 60 og sa fremdeles, indtil vi
enten enes eller gar hvert il sit.

Hvis nu sadgeren havde inviteret os med hjem til
middag, sa havde vi maske faet ikke bare lampen,
men ogsa det smukke fad og en ven.

Udfaldet kunne altsd blive bedre - bade for os og
for sadgeren, hvis vi havde taakt uden for den
traditionelle tingen om prisen.

Forhandlingspositioner

Det er den samme made, de fleste gennemfarer
forhandlinger p& Man starter med at formulere
mere eller mindre ultimative krav og koncentre-
rer sig derefter om at give salidt kab som muligt.

Denne fokusering pa positioner forhindrer én i at
se de muligheder, der ligger for at opna noget,
der ikke ligger implicit i positionen.

Man tager for lidt hensyn til sine egne interesser.
Det er interesserne, der teeller.

| virkeligheden er det jo ikke positionen som
sédan, der er vigtig. Det er de ting, men gerne vil
opna, altsd ensinteresser, der er afgegrende.

Det gadder ogsa for modparten.

Det farste men ber gare, ndr man skal forhandle,
er falgelig at gare sig sine egne interesser klart.
Det gér bedst, hvis man skriver dem ned.

Hvordan pranger du pa markedet?

Altsd et skema som dette:
Deltager1 Deltager 2
Ma1l Ma 1
Ma2 Ma 3

Etc.

Derpakan man efter bedste evne lave et tilsvarende
skema for modparten.

Lad ostage et eksempel.
Hvor skal vi holde ferie i ar?
Den situation er vel ogsaret velkendt.
Her er oplasgget:
Mor foreslar Mallorca
Far vil p& hytteferiei Sydsverige
Sennen vil helst blive hjemme

S& er der lagt op til en magtkamp, der formodentlig
ender med, at én af foraddrene far sin vilje, og de
to andre bliver sure.

Der er kun mulighed for at vadge én af positioner-
ne. En vinder, og de andre taber.

Det er svagheden ved forhandlingspositioner; Hvis
jeg skal vinde, kraever det, at de andre taber.

(Fortseettes pa side 4)

Hvordan handler du i basaren?
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Hvad gar der galt, nar vi forhandler? (fortsat)

At det s& maske kan blive lovlig kostbart viser
kun, at vores liste over interesser ikke var fuld-
steendig.

(Fortsat fra side 3)

Hver gang jeg giver afkald pa noget, bliver de
andre glade, og hver gang de giver afkald pa
noget, bliver jeg glad.

Alts& jo bedre vi har gjort os vore egne og
modpartens interesser klart, des starre chance
for at finde en lgsning, der kan gavne dle.

Hvorfor interesser er interes- Husk, at ogsé forhandlernes bagland kan have
sante interesser, der ikke ngdvendigvis er sammenfal-

o . - dende med forhandlernes.
Hvis vi nu prgvede at finde frem til interesser-

ne, sa kunne det maske V|sefg|gende billede: N&r interesserne er klarlagt, er tiden kommet til

) i at fastlaggge sit BATNA.
Mor @nsker sol, shopping og at slippe

for madlavningen (Hvad det saer for noget)

Far gnsker at rende rundt i sit gamle  (Fortseetesi naeste nummer.)
tgj, slappe af og fiske

Sennen gnsker sig damer, diskoteker og
en hurtig internetopkobling.

Med det som udgangspunkt er der mulighed for
at sgge en lgsning, der imgdekommer alles
interesser.

| dette tilfad de kunne det vaare en tur til Miami,
der har masser af muligheder for sol og shop-
ping, noget af det bedste havfiskeri i verden,
diskoteker og piger i badetgj i ra mamngder, og
hvor nassten enhver paklaadning er ok.
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