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Gry aksjologiczne a zarzadzanie projektem informatycznym

1. Wstep

Realizacja kazdego, profesjonalnie zarzadzanego projektu biznesowego odbywa sig
wedlug $cisle okreslonych zasad, metodyki, planu. Rowniez projekty informatyczne, ktore
zdominowaty wspoélczesne organizacje w skali globalnej, wymagaja podobnego wsparcia
warsztatowego. Definiowanie celow i zakresu projektu, wyznaczanie zasobow, kreslenie
harmonograméw jest absolutnie podstawowa umieje¢tnoscia, ktérej mozna si¢ nauczy¢ na-
wet na bardzo podstawowym kursie z zakresu zarzadzania projektem®. Wydawatoby sig, ze
opanowanie rzemiosta w tym zakresie powinno wystarczy¢ aby by¢ skutecznym menedze-
rem, bez wzgledu na rodzaj i wielko$¢ realizowanego projektu. A jednak... tylko 16% zin-
tegrowanych projektow informatycznych ERP (Enterprise Resource Planning — Zarzadza-
nie Zasobami Przedsigbiorstwa) konczy si¢ na czas w wyznaczonym zakresie i zgodnie
z przyjeta specyfikacja. Ponadto, az 84% projektow nie dotrzymuje terminéw wpisanych
w harmonogramy oraz 78% tych projektow przekracza budzety®.

Poniewaz z definicji procesy gospodarcze majg niezwykle ztozony i wielowymiarowy
charakter wskazywanie na jedna zmienna, czy tez cechg odpowiedzialng za sukces lub cze-
$ciej porazke w biznesie informatycznym, moze by¢ dalece ryzykowne. Eklektyczny cha-
rakter nauki o zarzadzaniu tez nie pomaga wspotczesnemu badaczowi na uporzadkowang
metodologicznie analize czy tez diagnoze badanego zjawiska®. Mozemy jednak zawsze,
w nawigzaniu do praktyki naukowej uprawianej przez Mortona, podja¢ probe ,,ustalenia
zjawiska” (Establishing the Phenomenon)* w kontekscie lepszego opisania i ostatecznie
zrozumienia przyczyny tak wrecz nieprawdopodobnej nieskutecznos$ci menedzerow reali-
zujacych wspotczesne projekty informatyczne.

! Por. M. Flasinski, Zarzgdzanie projektem informatycznym, WN PWN, Warszawa 2006.

2 Por. M. Skrobisz, Teoria gier w projekcie wdrozeniowym, Akademia Wiedzy BCC, 7milowy sp. z 0.0.,
Poznan 2008.

% Zob. B. Bartusiak, M. Krupa, Meandry teorii organizacji i zarzqdzania, MBA, Warszawa 2006.

4 Zob. A. Marcinkowski, Uwagi o statusie badan socjologicznych nad bezrobociem, [w:] T. Borkowski,
A. Marcinkowski, A. Oherow-Urbaniec (red.), Polityka spoteczna. Rodzina. Bezrobocie, Uniwersytet Jagiellonski,
Krakow 1997, s. 147-148.
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2. Architektura projektu informatycznego systemu klasy ERP
— perspektywa wykonawcy

Realizacja typowego dla branzy zintegrowanych systemoéw informatycznych (ZSI)
klasy ERP projektu przebiega na kilku ptaszczyznach. Z oczywistych wzgledow wigkszosé
definicji, opisow dotyczacych wdrozenia ZSI obejmuje przede wszystkim plaszczyzne
techniczna, informatyczna. W tym przypadku wdrozenie systemu informatycznego jest po
prostu instalacjg samego oprogramowania, jego parametryzacja i uruchomieniem, spraw-
dzeniem rozwiazania prototypowego i ostatecznie przekazaniem klientowi akceptowalnej
przez niego wersji’.

Druga ptaszczyzna projektu informatycznego jest organizacja. Problem niezwykle zto-
zony w aspekcie kultury organizacji i sktonnosci do jej zmiany, cz¢sto wymuszonej i wie-
lowymiarowej. W tym przypadku projekt ERP nie jest juz ,,de facto” przedsigwzigciem
informatycznym co spolecznym. Nie chodzi w nim o informatyzacj¢ organizacji ile raczej
0 uzyskanie swoistej organizacyjnej warto$ci dodanej, ktora ma si¢ pojawi¢ w wyniku
wprowadzenie komputera i oprogramowania jako bardziej adekwatnego narzedzia pracy,
biorac pod uwage uwarunkowania cywilizacyjne.

Trzecia ptaszczyzng jest sam pracownik — cztowiek uwiktany w skomplikowane pro-
cesy przemian zachodzace w organizacji, ktorg wezesniej rozumiat i w duzej mierze akcep-
towal. Architektura systemow, automatyzacja procesow, integracja migdzymodutowa, auto-
ryzacja i szyfrowanie, interfejsy i rozszerzenia, aplikacje kompozytowe, pulpity menedzer-
skie itd. prawie zawsze oznaczajg dla niego problemy, nie tylko zresztg komunikacyjne ale
réwniez adaptacyjne. Bowiem, jezeli czego$ nie rozumiemy, to zazwyczaj to odrzucamy
— prosta zasada wpisana w nature cztowieczenstwa. Nie jest to bynajmniej czym$ oczywi-
stym dla ,,statystycznego” kierownika projektu IT. Inng kwestig jest to, co rozumiemy po-
przez nowa organizacje procesoOw pracy, budowanie nowych struktur, realizacje nowych
regut i zasad postepowania. Im wiecej takich ,,innowacji” tym zapewne gorzej dla poziomu
satysfakcji i akceptacji ,,nowego” przez pracownikow danej organizacji.

® Raport oprogramowania biznesowego, Instytut Zarzadzania, Warszawa 2001, s. 18.
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Rysunek 1. Czynniki warunkujace powodzenie lub porazke wdrazania zintegrowanego systemu
informatycznego w przedsigbiorstwie, U. Esser, A. Krammer,
CIM zwischen Anspruch und Wirklichkeit, TUV, K&ln 1989.

Reasumujgc, z perspektywy wykonawcy, dostawcy rozwigzania informatycznego,
powyzej opisane poziomy stanowig swoistg architektur¢ typowego projektu ERP. Gdzie
zatem poszukiwac potencjalnego zrodla niepowodzen tego typu projektow, braku skutecz-
nosci w realizacji zdefiniowanych w umowie celow biznesowych? Jakie sa czynniki wa-
runkujace powodzenie lub porazke wdrazania zintegrowanego systemu informatycznego
w przedsiebiorstwie? Hipotez opisanych w literaturze branzowej jest stosunkowo wiele®.
Autorzy badan Esser, A. Kramer, na ktore powojuja si¢ czesto dostawcy, wskazuja, ze tym
podstawowym zrodtem jest personel zamawiajacego, nieuporzadkowana organizacja proce-
séw pracy, w tym model zarzadzania klienta, jak tez kultura organizacyjna, ktora pracowni-
cy wspottworza i ksztattuja’ (Rysunek 1). Wniosek z przeprowadzonych badan jest jedno-
znaczny: nieprzygotowana organizacja oraz niespodziewajacy si¢ niczego dramatycznego
,Huspieni” w swoistym ,,status quo” pracownicy zderzeni z falg zachodzacych i wymuszo-
nych przez ,,system” informatyczny zmian, stajg si¢ podstawowa barierg zakonczenia pro-
jektu na czas i na budzet.

W tym punkcie nalezy wprowadzi¢ jednak krotki komentarz. Czy jedynie sam fakt
zmiany organizacyjnej, w ktorag uwiklany jest pracownik, kierownik, prezes firmy zama-
wiajacej dang ushuge informatyczng determinuje o jej niepowodzeniu? Rola zamawiajacego
w realizacji projektu jest rzeczywiscie nieprzeceniona i wiele probleméw ma istotnie w nim
swoje zrodlo, ale przeciez istnieje tez i druga strona projektu — jest nig wykonawca. Poja-
wia si¢ wtedy nastepujacy zestaw pytan: Jaka jest rola dostawcy oprogramowania w catym
przedsiewzieciu informatycznym? Jakie sa potencjalne zrddta zagrozen i niepewnosci,

8 G. Sifri, Siedem grzechéw gléwnych w zarzqdzaniu projektami, C10, marzec 2006; B. Wysocki, Companies
Let Down by Computerss Opt to ‘De-Engineer’ After Clashes, The Wall Street Journal, 30 kwietnia 1998;
S. Berinato, The Street tTo Software Success, CIO Magazine, lipiec 2001.

" Por. M. Krupa, Metodologia wdrozenia zintegrowanego oprogramowania biznesowego w teorii i praktyce
zarzqdzania polskich przedsigbiorstw, [w:] A. Stabryla (red.), Zarzgdzanie firmg w spoleczenstwie informacyjnym,
AE w Krakowie, Krakow 2003.
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ktore generuje? Jaki warsztat pracy, kulture zarzadzania i wartosci promuje? oraz — Jakie
typowe bledy w sztuce sa popetiane przez kierownikow projektow informatycznych po
stronie dostawcy?

3. Siedem grzechéw gléwnych kierownikéw IT
— perspektywa zamawiajacego

Kazdy projekt informatyczny zaktada z definicji wykonanie okreslonych zadan, prac
zarOwno po stronie zamawiajgcego jak i wykonawcy. Jest to ,,de facto” wspolny projekt,
ktorego sukces jest uzalezniony zaréwno od zaangazowania zamawiajacego jak tez od po-
stawy, profesjonalizmu wykonawcy. Postawiona wczesniej teza wskazujaca na zamawiajg-
cego jako, gtdéwnego odpowiedzialnego za porazki projektowe jest zatem jednowymiarowa
i dalece uproszczona. I o ile zazwyczaj wina wystepuje po obu stronach, to nalezy pamig-
ta¢, ze to dostawca ustugi informatycznej jest tym podmiotem, ktoéry posiada unikalne
,.know how”, jak tez odpowiednie przygotowanie warsztatowe i dos§wiadczenie w realizacji
podobnych projektow. Sifri w swoim opracowaniu wskazuje na nastgpujace, typowe ,,grze-
chy” kierownikéw projektu, zaréwno po stronie zamawiajacego jak i dostawcy®:

1. Traktowanie nieprzemys$lanych pomystéw biznesowych jako projektow informa-
tycznych.

2. Narzucanie partnerowi nierealnych termindw realizacji poszczegdlnych zadan.

3. Nieskuteczne sponsorowanie (finansowanie) projektu i braki w przywodztwie po
stronie zamawiajgcego.

. Braki w kompetencjach kierownikdéw projektu po obu stronach.

. Lekcewazenie przez decydentow (komitet sterujacy) waznych sygnatow.

. Braki w zakresie metodyki zarzadzania projektami.

. Niewlasciwy sktad portfela realizowanych projektéw w danej organizacji, w danym
Cczasle.

~N o o

Wydaje si¢, ze do najbardziej typowych bledow bedacych po stronie wykonawcy jest
brak kompetencji (pkt 4) jak tez braki w zakresie konsekwentnego stosowania odpowied-
niej metodyki zarzadzania projektami (pkt 7). Przyczyn takiego stanu rzeczy jest wiele.
Wykonawca realizuje projekt pod olbrzymim stresem w zakresie dotrzymania terminow
(czesto nierealnych) jak i samego budzetu (czgsto zanizonym). Powoduje to konieczno$é
oszczgdzania czasu jak i srodkdw, co oznacza w praktyce obnizenie standardéw jakoscio-
wych realizowanego projektu. Inng kwestig jest postawa konfrontacji i poszukiwania szyb-
kich efektéw za wszelka cene jakosciowa. Lista zastrzezen ze strony zamawiajacego
wzgledem dostawcy moze by¢ bardzo dtuga. Gdyby jednak, w oparciu o zalecenia wynika-
jace z analizy typowych ,.grzecho6w”, zapewni¢ przygotowanie i wykonywanie dziatan
zgodnie ze sztukg zarzadzania po stronie wykonawcy jak i zamawiajacego to czy to zagwa-
rantuje osiggnigcie sukcesu? Czy to wystarczy?

Zatdézmy wiegc, ze przygotujemy organizacje¢ i jej pracownikow do zmian z jednej stro-
ny, za§ wykonawca dochowa odpowiedniej starannosci w realizacji projektu z drugiej,
to wydaje si¢, ze powinno si¢ udaé. Niestety, jak wskazujg statystyki, nie udaje! Latwo

8 Oprac. na podst. G. Sifri, op.cit.
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zatem wywnioskowac, ze czego$ jednak brakuje — pojawia si¢ jaki$ trzeci nieznany w lite-
raturze przedmiotu jak i w samej praktyce wymiar. By¢ moze nie do konca opisana i zdefi-
niowana w literaturze kwestia (swoisty obszar ,,ignorancji” wg Mortona), lecz niewatpliwie
niezwykle istotna z punktu widzenia lepszego zrozumienia i ostatecznego zdiagnozowania
problemu braku skutecznosci w realizacji projektow IT. By¢ moze jest to jakas wspolna
plaszczyzna dziatan, pracy, wzajemnej interakcji pomiedzy zamawiajagcym a wykonawca?
Sprébujmy zatem przeanalizowa¢ zdefiniowany w niniejszym artykule problem z innej
perspektywy — z perspektywy aksjologicznej.

4. Roszady aksjologiczne aktorow projektu informatycznego

Jesli partnerzy nie bedg sobie ufaé, obie strony bedq jedynie pilnowac,
by wypelnia¢ obowiqzki wynikajqce z kontraktu.

M. Skrobisz, BCC

W znanym opracowaniu ,,Teoria gier” Ph. Straffin opisat macierz wynikow w grze
Mortona Deutscha, ktora zawiera dwa wymiary aksjologiczne: zaufanie/brak zaufania za-
mawiajacego oraz lojalno§¢/brak lojalnos$ci wykonawcy. Macierz Mortona-Deutscha przed-
stawia si¢ nastepujaco (tabela 1):

Tabela 1. Macierz wynikdw w grze Mortona Deutscha [Zamawiajacy; Wykonawca]

Drugi gracz (WYKONAWCA)
Pierwszy gracz _ Lojalno$é Brak lojalnosci
(ZAMAWIAJACY) Zaufanie _ A[9; 9] B [-10; 10]
Brak zaufania C [10; -10] D [-9; -9]

Zrédto: Ph. Straffin, Teoria gier, Scholar, Warszawa 2004, s.106.

W ramach powyzej zdefiniowanego modelu istnieja cztery scenariusze zachowan pro-
jektowych, oto one:

1. Zamawiajacy zaktada racjonalnie, Ze nie zna wdrazanego systemu, nie jest rOwno-
cze$nie ekspertem wdrozeniowym w zakresie ZSI i nie posiada odpowiedniego do§wiad-
czenia w tym obszarze, dlatego tez, chcac nie chcac, musi wykazaé si¢ minimum zaufania
aby umozliwi¢ wykonawcy realizacj¢ projektu zgodnie ze sztuka zarzadzania takimi przed-
sigwzigciami. Wykonawca w odpowiedzi dostrzegajac bardzo szybko braki kompetencyjne
u zamawiajacego moze przyja¢ postawe maksymalizacji zysku podejmujac takie dziatania,
ktore ograniczaja koszty, tym samym obnizajg jakos$¢ prac projektowych (jeden z typowych
,»grzechow glownych” kierownikoéw IT — pkt 2). W krotkim okresie, zazwyczaj jest to czas
do poczatku fazy startu produktywnego, niewatpliwym zwycigzca jest wykonawca, ktory
wykorzystujac tzw. dysharmoni¢ informacyjna moze kosztem jakosci projektu, a tym sa-
mym klienta uzyska¢ ponadprzecigtne efekty finansowe (gra typu B). Sytuacja taka, nie
trwa jednak bez konca. Pojawia si¢, wezesniej czy pdzniej, problem odbioru systemu przez
klienta. Poniewaz decyzja jest powazna i pod wieloma wzglgdami odpowiedzialna, zama-
wiajacy, poprzez samoksztatcenie, pozyskiwanie zewnetrznej informacji na temat tzw.
dobrych praktyk, dostrzega coraz wyrazniej marne efekty wdrozenia w relacji do kosztow
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jakie ponosi. W odpowiedzi pojawia si¢ postawa skrupulatnego formalizmu, majaca na celu
weryfikacje¢ zachowan wykonawcy w zakresie zrealizowanego jak tez realizowanego nadal
projektu. W odpowiedzi wykonawca panicznie poszukuje jeszcze bardziej oszcze¢dnosci
w celu zabezpieczenia uzyskanych do tej pory korzysci, poprzez przede wszystkim mini-
malizacj¢ wilasnego zaangazowania. Jednakze im bardziej wykonawca ogranicza swoje
zasoby dostepne w projekcie, tym bardziej zamawiajacy poszukuje usterek. Im dhuzej trwa
tego typu sytuacja, tym bardziej rosng koszty dla obu stron. W efekcie uzyskujemy wynik
koncowy, ktory dla obu partnerow wdrozenia przyjmuje warto$ci ujemne (gra typu D)
— patrz przedstawione we wstepie statystyki.

2. Zamawiajacy przyjmuje postawe zaufania i w odpowiedzi wykonawca lojalnie pro-
wadzi projekt, ktory w dluzszej perspektywie daje pozytywne wyniki dla obu stron (gra
typu A). Koszty zarzadu takim projektem sa niskie, perspektywa dtugoterminowej wspot-
pracy oraz dobrych referencji bardzo wysoka. Scenariusz teoretycznie najlepszy, w prakty-
ce jednak mato realny — problem zapewnienie zaufania i lojalno$ci z obu stron.

3. Zamawiajacy juz na samym poczatku zaktada pelny formalizm — totalny brak za-
ufania do wykonawcy (z wzajemno$cig), co powoduje gwaltowny wzrost kosztow zarza-
dzania projektem po obu stronach (kontrole, audyty, sprawozdania, komisje, konflikty,
wymuszone negocjacje, itd.). W efekcie juz na samym poczatku przyjmujemy gre typu D,
ktora zgodnie z przyjetym modelem daje negatywne wyniki dla obu stron.

4. Zamawiajacy w kolejnym scenariuszu rowniez nie wykazuje zaufania do wykonaw-
cy, za$ wykonawca mimo tego, dla dobra projektu, jest gotowy straci¢, aby ewentualnie
w przysztosci, pozyskujac odpowiednie referencje uzyska¢ dodatni efekt ekonomiczny (gra
typu C). Zamawiajacy w taki przypadku, dostrzegajac jak bardzo wazne i kluczowe jest to
przedsiewzigcie dla wykonawcy mnozy problemy, tym samym koszty wdrozenia dla dru-
giej strony. Plan jest bardzo prosty: maksymalizowa¢ korzy$ci wiasne, ignorujgc catkowi-
cie sytuacje swojego partnera biznesowego. Wzrasta co prawda ryzyko wycofania si¢ wy-
konawcy z projektu, jednakze i w tym przypadku zabezpieczenia formalne zamawiajacego
zaktadaja i w tym scenariuszu wynik pozytywny dla klienta — odbiorcy niezrealizowanej do
konca ustugi. W ostatecznym jednak rozliczeniu, wykonawca moze zmieni¢ postawe, tym
samym z pozycji gry typu C, korzystnej dla zamawiajgcego, moze zaadoptowac system gry
typu D, co jak wiemy prowadzi do obustronnych strat.

Analizujac te cztery rzne potencjalne scenariusze mozemy wstepnie zatozy¢, ze prak-
tycznie jestesSmy ,,skazani” najczesciej na gre typu D? Nawet jezeli ktora$ ze stron podej-
mie probe, ryzyko ,,pozytywnego otwarcia”, to i tak nie ma pewnosci, ze druga strona
zachowa sie w sposob racjonalny etycznie prowadzac caty projekt do ekonomicznego suk-
cesu. Wydaje si¢ zatem ze, jezeli moj partner chce mnie oszukacd, wiec sam zaczne od oszuU-
kania jego®. Czy jest to jedyna racjonalna metoda zreszta nieuzasadniona ekonomicznie
(patrz wyniki badan)? Czy istnieje w $wiecie biznesu tylko gra o sumie zerowej, w ktorej
to aby mogta wygra¢ jedna strona, musi straci¢ druga? Mysle, ze zdecydowanie nie! Istnie-
je przeciez jeszcze inny scenariusz, inny model prowadzenia biznesu.

M. Skrobisz, dz.cyt.
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5. W poszukiwaniu empatii biznesowej

Czyn innym tak, jakbys chciat, aby oni czynili tobie.
Z kolei od innych oczekuj dziatania wobec siebie
zgodnego z twoimi dziataniami wobec innych.

M. Deutsch

Morton Deutsch prowadzac badania w oparciu o opisang wcze$niej macierz zauwazylt
nastepujaca prawidtowos¢: realizacja gry typu A zaktada ,,a priori” koniecznos¢ istnienia
pozytywnego aksjologicznie klimatu, przede wszystkim wiasnie zaufania™®, dla prowadze-
nia sprawnej dzialalno$ci gospodarczej. Musi istnie¢ swoista ,,umowa spoteczna”, czy tez
raczej w naszym przypadku ,,nieformalna umowa biznesowa” ktora zaktada, ze zamawiaja-
cy dang ushuge bedzie zawsze przyjmowatl postawe zaufania, za§ wykonawca nie ma innej
mozliwos$ci jak zapewnienie pelnej lojalnosci wzgledem swojego klienta. Niestety wraz ze
wzrostem afirmacji ekonomizmu, konformizmu i relatywizmu, w czasach réznorakich kry-
zysow, coraz trudniej w relacjach biznesowych o uzyskanie takich wlasnie postaw i stan-
dardow etycznych. Czy istnieje zatem we wspotczesnym $wiecie gospodarczym droga wyj-
$cia z tego aksjologicznego i w konsekwencji ekonomicznego impasu?

Ten wlasnie swoisty pat, dotyczacy wyboréw menedzerskich zostat opisany w literatu-
rze z zakresu psychologii jako tzw. ,,dylemat wieZnia”. Polega on, na konflikcie motywow
do wspoldziatania i rywalizacji, egoistycznego uzyskania korzysci wlasnej, bez wzgledu na
partnera™. Aby uwolnié si¢ od ,,czarnego scenariusza”, w my$l przyjetej macierzy wyptat,
nalezy lepiej zrozumieé zasady gry, ale rOwniez motywy jak i profil aksjologiczny partnera.
Oznacza to nic innego jak konieczno$¢ wielowymiarowej wspolpracy w celu wypracowa-
nia tego wlasnie najlepszego wariantu wyptat — korzysci. Oczywiscie ,,pokusa” nierealizo-
wania postawy partnerskiej wspotpracy pozostaje, ale nie jest to juz gra o sumie zerowej.
Z. Necki stwierdza: kooperacja jest wybierana tym czesciej, im wyzsze sq nagrody za
wspolprace oraz im wyzsza jest kara za brak wspélpracy *2. Nalezy tylko sprecyzowaé, ze
wyzsza sktonno$¢ do wspolpracy wynika przede wszystkim ze $wiadomosci (1) poziomu
nagrod i kar po obu stronach, a nie tylko istnienia takich czy innych obiektywnych uwarun-
kowan prowadzacych do ich uzyskania. Przeprowadzone badania psychologiczne potwier-
dzaja ta wlasnie tezg, mianowicie: im wyzszy poziom komunikacji, im wyzszy poziom
wiedzy na temat cze¢sto ztozonych i wielowymiarowych oczekiwan i potrzeb partnera, tym
wyzsza sklonno$¢ do wspolpracy, tym wigksze szanse na uzyskanie potencjalnie najbar-
dziej korzystnego wyniku ekonomicznego dla obu stron. Jednakze i to moze by¢ za mato.
Komunikacja jest istotnie niezbedna, aczkolwiek to co moze ostatecznie by¢ rozstrzygajace
z perspektywy koncowego sukcesu lub porazki jest to jaki sens aksjologiczny nadaje jedna
i druga strona temu procesowi. Czy stuzy on jedynie do przekazu ,.technicznej” informacji,
czy tez raczej chodzi o wzajemne ksztaltowanie w duchu swoistej empatii biznesowej?
Whiosek jest zatem nastgpujacy: im wyzszy poziom empatii po obu stronach realizowanego

0 Problem ,,zaufania” w wymiarze ekonomicznym zostat opisany m.in. przez K. Arrow, The Limits of
Organization, New York 1974; F. Fukuyama, Zaufanie. Kapitat spoteczny a droga do dobrobytu, WN PWN,
Warszawa—Wroctaw 1997.

1 7. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakow 2000, s. 173.

2 Tamze, s. 175.

123



projektu informatycznego, tym wigksza jako$¢ komunikacji i finalnie tym wyzsze prawdo-
podobienstwo sukcesu w wymiarze ekonomicznym.

6. Podsumowanie

Rozwigzanie problemu ,,sensu stricte” ekonomicznego wymaga refleksji o charakterze
aksjologicznym. Polega ono na dodaniu do modelu dwuwymiarowego (zaufanie/lojalno$c)
trzeciej perspektywy — jest nig empatia. W tym przypadku, w procesie wyboru odpowiedniej
gry zarowno zamawiajacy jak i wykonawca nie tylko zaktada w jakim stopniu moze osiggnac
indywidualnie sukces, ale wie doktadnie o tym, ze sukces jednej strony jest zdeterminowany
sukcesem drugiej. Ta sama zalezno$¢ dotyczy rowniez sytuacji porazki. Innym stowy im
bardziej zamawiajacy stara si¢ zrozumie¢ i nastgpnie zapewni¢ osigganie celdw nie tylko
wilasnych ale tez drugiej strony, partnera biznesowego, tym pewniej jest realizowana gra typu
A — uzyskanie wspolnego sukcesu. Aby uzyskaé powyzszy cel biznesowy nalezy zawsze
pamieta¢ o tym, co jest juz zresztag wiadomo od wiekoéw, ze fundamentem sukcesu kazdego
przedsiewzigcia gospodarczego, w tym projektu informatycznego, jest poprawnie funkcjonu-
jaca komunikacja nie tylko w zakresie informacji ekonomicznej ale réwniez aksjologicznej.
Zrozumienie i potem skuteczne zastosowanie powyzszej zasady w praktyce biznesowej wy-
maga u partnerow uksztaltowania postawy, ktoérg mozemy zdefiniowaé jako empati¢ bizne-
sowa. Jest to juz jednak temat, ktory wymaga osobnego opracowania.

Axiological Games and Information Technology Project Management

Summary

Every professionally managed project is performed accordingly to precise defined principles, methods and
a plan. As well, IT projects, which are major business ventures globally these days, are governed with similar
approach. Defining objectives and project framework, selecting resources, drafting schedules are a fundamental
skills, which can be taught at every basic business course. It seems to be that it is enough to acquire appropriate
knowledge in area of project management to be successful IT manager in spite of the size and the type of the
venture. Still, only 16% ERP projects are successful, 84% projects do not meet deadlines and business goals and
78% projects overrun budgets.

By paradox, to solve above presented business, economic problem it is necessary to address it by developing
axiological research. It is based on the principle that empathy is the third perspective that is build in to the well
know Game Theory model which consists of two perspectives: trust and loyalty (Deutsch). In this case, in the
process of selecting an appropriate type of the game, between a customer and a vendor, we have to base on a better
understanding of needs and axiological profiles on both sites. In other words, if the business goal of the partner is
better defined and understood and if it is assumed that the success of one site depends on the other, the final effect,
by definition, is almost guaranteed. To achieved that, it is a must for every IT manager to work on developing, the
so called business empathy instead of just useless promoting the assertive business philosophy.
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