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Избор на програмна система за изграждане на ИСААД


Проблемът с избора на програмна система за изграждане на ИСААД (Информационна система за автоматизация на административната дейност) е, и ще си остане критичен. 


Когато Възложителят решава проблема със собствени средства, той създава работна  група. В случая има два съществени момента:

· Съставът на работната група

· Методиката, по която ще се извършва избора

При избор на ERP, HRM или например CRM системи съставът на работната група е ясен- основно той включва специалисти по съответните тематични области (счетоводство, финанси, логистика и т.н.), към които са добавени и компютърни специалисти “на вкус”.

Същото не може да се приложи при избора на програмно приложение за ИСААД, защото в случая тематичните области са заменени с административно профилирани звена, които работят със собствени, често пъти доста специфични организационни технологии. 

Освен това, в някое звено може да са съсредоточени (без връзка между тях) различни административно управленски технологии, например- секретарско обслужване, деловодство, заемна служба, домакин (поддръжка на инвентара) и т.н. 

В работната група би трябвало да участват служители, специалисти по съответните административни технологии, които подлежат на автоматизация. Очевидно е, че такава работна група ще има повече членове, от колкото са тематичните звена в административната структура. В общия случай членовете на такава група би трябвало да бъдат между 10 и 20, защото това е средният брой на практикуваните и най-често разпространени административно управленски технологии. 

Ясно е, че такива групи са неработоспособни и не трябва да се правят. Но тогава какви?

Интересен отговор дава Kathy J. Willis в своята статия “So You Think You Need Workflow?”. Нейната работна група изглежда доста екзотично: 

· висококвалифициран IS адвокат

· висококвалифициран бизнес адвокат

· мениджър на проекта (по изграждане на цялата ИСААД) с бизнес и технически опит

· технически експерт (има се в предвид ИТ специалист)

· експерт по протичането на бизнес процесите в административната структура

Willis въобще не обяснява засиленото адвокатско присъствие (20%) в групата. Ако приемем, че това е специфика на американската действителност, добре е да подчертаем участието на мениджъра на проекта и на експерта по протичане на бизнес процесите. Участието на първия е силно емблематично- прецизна персонализация на отговорността още на първата фаза от проекта. 

Заслужава си да отбележим това, защото в България е практика един да отговаря за писането на задание за бъдещата система, друг да провежда конкурса по избор на такава, трети да контролира проекта по изграждането й, четвърти да приема крайните продукти по проекта и т.н. В крайна сметка се получава пълна деперсонализация на отговорността и всичко създадено в България при тази схема е некачествено и безбожно скъпо.

Що се касае до “експерт по протичането на бизнес процесите в административната структура”, можем да кажем, че в българските условия той въобще липсва. Има подобни специалисти в големи корпоративни структури, в техните звена за реинженеринг, но това още не е типично за България. 

В по-малките структури, това би трябвало да бъде заместник директора по административните въпроси, но тази длъжност вече е отречена и в повечето случаи липсва. В държавните структури съответният експерт би трябвало да бъде Главният секретар, но практиката показва, че той е всичко друго, но не и експерт по административен мениджмънт.

Ако се върнем към материала на Willis можем да констатираме със съжаление, че оригиналните идеи в него се изчерпват с наличието на “адвокатска квота” в работната група. Например, предложена е позната, силно опростена схема за избор на програмно приложение, свеждаща се до:

· Сортиране на предложените продукти от доставчиците в три групи – “не съвпада”, “възможно е да съвпадне” и “съвпада”. Интересно е предположението на Willis, че на този етап ще се разполага с 9 предложени продукта, при положение, че са изпратени заявки на около 12 доставчика.

· Към продуктите от последните две групи се отправя запитване за допълнителна информация

· След получаване на тази информация, по нея се отсяват 6 кандидати.

· След персонално запознаване, с on line демонстрация на продуктите, кръгът се стеснява до 2-3 от тях

· Прави се второ представяне, отново с on line демонстрация на продуктите, при което се прави окончателния избор. Второто представяне се прави при силно разширена аудитория- до 20 души.

На пръв поглед, материалът на Willis не предлага “качествено” решение на проблема за избор на програмно приложение. В него например нищо не се казва относно начина за създаване на един изключително важен документ- Request for proposal- RFP. Практически в този документ се дефинират критериите, по които в последствие ще се прави избор.

Вместо някакви съвети, или поне примерен набор от такива критерии, Willis съветва при срещане на проблеми да се наеме външен консултант. Това създава впечатлението, че RFP сякаш не играе решаваща роля при избора. 

Това е напълно различно от подхода в академичната разработка на David Morera (European Software Institute) – COTS Evaluation using the DESMET methodology & Analytic Hierarchy Process (AHP), представена в България в началото на лятото. Същността на разработката може да се сведе до следните тезиси:

· максимална формализация на критериите за подбор. Авторът предлага и методика за това как да се извърши подобна формализация.

· при възможност- въвеждане на скала за количествено остойностяване на дадена характеристика

· пълна формализация на процеса на подбор. Това позволява процесът да се автоматизира чрез програмно приложение, с което се улеснява извършването на големия обем изчисления, в случай на много кандидати и много характеристики/критерии

Разработката на David Morera не е единствената, не само в Европа, но и в Щатите. Willis, не е случаен специалист (senior project/analyst for Columbian Mutual Life Insurans Company), със сигурност е запознат с подобен инструментариум и очевидно съзнателно е поставил ударението на не формализирания подход за избор на програмно приложение. Една от важните негови характеристики е, че се извършва ръчно, без специализирано програмно приложение.

Това обяснява и количествените характеристики, които Willis препоръчва при реализацията на процеса. Известно е, че “на ръка” най-ефективно се обработват данните за 5-6 предложения. Willis препоръчва 6 на брой, просто защото цифрата 5 е “кръгла” и буди недоверие, а в случая точно това не бива да се допуска, ако се вземе в предвид финала на избора, представен по-долу.

От друга страна, от практиката е известно, че около 25% от заявките за предложения за продукти не получават отговор. При желание да се получат около 6 отговора и пресмятане в обратна посока се получава, че трябва да се изпратят заявки на около 12 доставчици.  Willis не обяснява защо не се изпращат заявки на всички водещи US фирми от DMS- бранша, а те са 40-50, при това с пълно покритие на цялата територия на Щатите.

Но изпращането на заявки на повече от 12 доставчика крие опасността да се получат повече от 6 отговора съдържащи данни за продукти, а това вече ще направи работата на работната група нерационална.  

(Трябва да се посочи, че подобно редуциране на обхвата на проучването е възможно само при един “ясен” и добре регулиран пазар, какъвто е американският. Споменатите 40-50 фирми не са случайни- те са проверени от много консултантски фирми, независимо консултанти, различни класации и т.н. Това позволява, само по данните за дадена фирма и нейните продукти да се направи работоспособна преценка за това дали да се разглежда като потенциален доставчик. От друга страна, тези 40-50 фирми предлагат продукти с много добро качество и пълно съответствие между цена и функционалност. Ето защо, дори и да не са поканени всички 40-50 фирми, а само ¼ от тях, това не е предпоставка за грешен избор. За България това въобще не важи. Все още, болшинството от фирмите подават данни за своите продукти, които в по-голямата си част не съответстват на техните качества. Разчита се, че потребителят няма достатъчно опит и лесно ще бъде излъган с непозната терминология и високопарни изявления. За съжаление, този подход (все още!?) работи....)


Същият е смисълът и на препоръката да останат 2-3 продукта за които се иска по-подробно представяне в условията на пряк контакт. Последното е много важно, защото то променя ролята на работната група. От пасивна, обработваща подадена информация, групата става активна, търсеща конкретна информация, касаеща mapping-а между нуждите на обекта за автоматизация и средството за автоматизация, предлагано от конкретен доставчик.


А сега ВНИМАНИЕ!- следващата стъпка, която препоръчва Willis е повторна среща със СЪЩИТЕ 2-3 доставчици, със СЪЩАТА цел, но в силно разширен състав- 20 души и повече. Такава сбирка обикновено се превръща в говорилня, обикновено не всички участници присъстват на представянията на всичките 2-3 доставчици, трудно се обработва мнението на 20 души, въобще- от тази среща не може да се очаква съществен резултат.


Но Willis сочи, че на тази среща трябва да се вземе решение за окончателния избор....!?


Няма разминаване нито грешка в постановката на проблемите и тяхното решаване. За съжаление, Willis не обяснява някои подробности.


В действителност, работната група в нормалния си състав взема около 95% от решението на първата персонална среща с подбраните 2-3 потенциални доставчици. Целта на срещата е именно да се оцени техническата пригодност на предлаганите програмни приложения. 

В такива случаи обикновено се правят On line демонстрации, членовете на работната група поставят за решаване технологични казуси от административната практика и получават (ако предлаганото програмно приложение е качествено) on line демонстрация на решението (или поне на идеята за решение) на технологичния казус.


Работната група е длъжна практически да вземе решение по отношение на избора след това пряко запознаване с предложенията. 

Но този избор трябва да се ЛЕГИТИМИРА! Ето защо се провежда втора среща, със същите потенциални доставчици, но в силно разширен състав. От участниците в тези срещи не се изисква да избират- те трябва да ПРИЕМАТ като своя бъдеща система една от предлаганите. Ето защо, работната група на тези срещи има съвсем други задачи, в зависимост от текущата ситуация. Например:

· Вариант 1: работната група вече има “фаворит”, убедена е в техническото превъзходство на неговото предложение, но се сблъсква с нежеланието на разширения състав от участници в обсъждането да приемат именно неговото предложение. Колкото и да е парадоксално, работната група трябва да лобира в полза на своя фаворит, за да осигури за фирмата по-добро техническо решение

· Вариант 2: разширеният състав поражда непродуктивни дискусии, които не могат да излъчат единно предпочитание. При този вариант, работната група трябва да действа преди всичко като организатор на конструктивни дискусии, като не се изключва и елемента на лобиране.

· Вариант 3: разширеният състав не проявява интерес към проблема, не се получават не само непродуктивни дискусии, а понякога е възможно въобще да не се стигне до дискусия. В този случай работната група трябва да “направи” дискусията, дори ако се наложи може да зададе същите технологични казуси, които вече са дискутирани на предишната среща, въобще ако се наложи трябва да се стигне едва ли не до театрални импровизации. 

Въпросът е, срещите да приключат с избор на доставчик, като разширеният състав се чувства пряк, активен и отговорен участник в този избор.

Вижда се, че Willis съвсем съзнателно “олекотява” ролята на RFP- материала. Това съответства напълно на спецификата на бъдещата информационна система, за която се подбира програмно приложение. Тази система ще поддържа неструктурирани данни, в условията на административна организация, която подлежи на естествени промени и развитие. 

Очевидно, за данните може да се каже единственото ясно нещо, а именно, че не са “ясни”, тоест че са неструктурирани. За организацията на работа също не си заслужава да се прави максимално формализирано описание, защото тя подлежи на промени, а формализираните описания са консервативни и не отразяват такива промени. 

Тоест каквото е да се коментира, както и да се представя, основното изискване към бъдещото програмно приложение е то да бъде НАСТРОЙВАЕМО. Само така ще може да се обхванат “непредсказуеми” неструктурирани данни, обработвани при (непредсказуемо) променяща се организация на работа.

Ето защо, Willis поставя ударението, изключително върху On line запознаването с предлаганите програмни приложения. Тъй като този процес се извършва “на ръка”, той препоръчва работната група да обработва само 2-3 предложения. Това позволява да се поставят технологични казуси и да се вижда какво решение може да се предложи, като доставчиците демонстрират On line настройка. 

Всичко това трябва да стане само в рамките на една среща с даден доставчик- на следващата среща работната група ще бъде заета с други проблеми, както бе посочено по-горе. Ето защо, успешно ще се представи само това предложение, при което не само е осигурена настройка, но тя се извършва бързо и лесно, без за това да работи екип от програмисти.
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