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Sprzedawcy srebrnych kul 

Cz��� 14: Dziko�� serca 

„Przeszło�� i tera�niejszo�� s� naszymi �rodkami. Tylko przyszło�� jest celem.” 

Pascal 

Wiele firm i zespołów produkuj�cych oprogramowanie stoi dzisiaj przed dylematem godnym 
wyzwa� XXI wieku - jak� metodyk� wytwarzania oprogramowania wybra� do realizacji swoich 
projektów? Oferta rynkowa jest bogata. Metodyk wiod�cych jest kilkana�cie, znacz�cych 
kilkadziesi�t, a licz�cych si� troch� ponad setk�. Od argumentów za i przeciw, tabel 
porównawczych, cech i charakterystyk dosta� mo�na zawrotu głowy. „Metodyczny” interes jest 
bardzo opłacalny, wi�c ka�d� z firm odwiedza coraz wi�cej głosicieli „dobrej nowiny”. Dlaczego i 
ty nie doł�czysz do stale rosn�cej rodziny szcz��liwców, którzy dzi�ki naszym metodom pracy 
radz� sobie z ka�dym projektem i ka�d� słabo�ci�, problemem, kryzysem, przeszkod�, w�skim 
gardłem, trudno�ci�, dylematem, kłopotem i opresj�. Alleluja! 

Slogany reklamowe oraz statystyki rzadko kiedy oddaj� istot� sprawy. Zatrzymuj� si� na sprawach 
najefektowniejszych i najbardziej chwytaj�cych za serca lub portfele sponsorów. Gdzie jest zatem 
klucz do odpowiedzi na pytanie, która metodyka jest najlepsza? Tradycyjna odpowied� konsultanta 
brzmi: „to zale�y”. Dla mnie ostatecznym kryterium wyboru jest stopie� w jakim dana metodyka 
pozwala lub pomaga nam dostarcza� klientom warto�� dodan�. W ci�głym po�piechu i zapatrzeniu 
w technologi� informatycy trac� z oczu podstawowy sens ich pracy. „Biznes” wcale nie potrzebuje 
systemu informatycznego! „Biznes” potrzebuje narz�dzia, które pozwoli sprzedawa� wi�cej, 
szybciej i lepiej. Według mnie tylko takie podej�cie jednoznacznie definiuje punkt odniesienia dla 
wszelkiej oceny jako�ci naszej pracy. 

Ale odkrycie i u�wiadomienie sobie tego oczywistego faktu jeszcze nic nie zmienia. �ródło 
problemów współczesnej informatyki, czai si� bowiem pod przykrywk� naszej podwójnej 
moralno�ci. Czy łatwiej jest powiedzie�, �e satysfakcja klienta jest dla nas najwa�niejsza, czy 
prowadzi� projekt w sposób, który dostarczy klientowi rzeczywistej i namacalnej satysfakcji? 
Wszyscy metodycy i informatycy robi� to pierwsze, ale ilu z nich nie zapomina tak�e o tym 
drugim? Autentyczna troska o satysfakcj� klienta wymaga przyj�cia innego punktu widzenia, 
zewn�trznego w stosunku do procesu wytwórczego. Wymaga zgody na utrat� całkowitej kontroli 
nad projektem i zaproszenie klienta do współtworzenia biznesowej warto�ci projektu. Niestety 
wi�kszo�� zespołów projektowych ma skłonno�� przyjmowania perspektywy wewn�trznej i 
koncentrowania si� jedynie na swoim „kawałku podłogi”, czyli jak robi� lepiej to, co wynika z 
domniemanego zakresu pracy informatyka. St�d ju� blisko do postawy wyprowadzaj�cej z jako�ci 
procesów wytwórczych jako�� produktu, a z jako�ci produktu, gwarancj� jego u�yteczno�ci. Dzisiaj 
ostateczne kryteria jako�ci ustala klient ko�cowy, s� wi�c one zewn�trzne w stosunku do procesu 
wytwórczego. Samo doskonalenie procesu nie zapewnia wi�c jego zgodno�ci z tak subiektywnymi 
kryteriami jak „satysfakcja klienta”. Tylko otwarta komunikacja i dialog mi�dzy twórcami i 
odbiorcami oraz ci�gły dwukierunkowy proces weryfikacji dostarcza informacji zwrotnej 
niezb�dnej do takiego dostosowywania procesów, by gwarantowały uzyskania produktów o jako�ci 
akceptowalnej przez klienta, nie za� takich by projektantom i programistom było lepiej i wygodniej. 
Proces ma dawa� dobre rezultaty, a nie dobrze wygl�da�!!! 

Dokonuj�c gł�bszej analizy musimy uczciwie przyzna�, �e powy�sza postawa nie jest pierwotn� 
przyczyn�, ale skutkiem gł�bszej skazy w sposobie my�lenia informatyków. Informatyka jako 
dziedzina młoda jest jeszcze dla wielu nieodró�nialna od magii i nasze nieszcz��cie polega na tym, 
�e jej dojrzewanie dokonało si� przestrzeni zaledwie 1-2 pokole�. Pierwsze do�wiadczenia z 
informatyk� przenoszone s� wi�c na obecne zastosowania obci��aj�c je starymi stereotypami. 
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Mimo, �e kontekst zastosowania informatyki zmienił si� ju� wielokrotnie informatycy pozostali 
tacy sami pełni uprzedze� do swego klienta, który „nigdy nie wie czego chce” i „w ogóle jest 
bardzo krótkowzroczny”. Psychika, która nie znosi pró�ni wypełnia brakuj�ce elementy układanki 
przekonaniem, �e to my informatycy musimy wiedzie� i my�le� długofalowo ZA KLIENTA. 

Pierwszy stereotyp prowadzi do nieko�cz�cych si� przesłucha� i łamania kołem klienta na pocz�tku 
ka�dego projektu, by wyznał prawdziwe wymagania i przyznał si� do wszystkiego co wie. A, �e na 
pocz�tku zwykle wie niewiele tortury trwaj�, a� klient „mi�knie” i dla �wi�tego spokoju przyznaje 
si� tak�e do rzeczy wyssanych z palca. Dumni analitycy ogłaszaj� sukces i podpisuj� si� krwi� pod 
jedynie słuszn� ksi�g� wymaga�. Drugi stereotyp zmusza nas do rozbudowywania funkcjonalno�ci 
systemu „na wyrost” by była zdolna zaadaptowa� mo�liwe wymagania, które pojawi� si� pó�niej, 
gdy klient zrozumie wreszcie czego chce! W ten sposób tysi�ce osobo/godzin marnowane jest na 
wytwarzanie „na wyrost”, na zapas i na wszelki wypadek komponentów oprogramowania, których 
klient wcale dzisiaj nie potrzebuje. Informatycy to jedyni na �wiecie specjali�ci od „rozwi�zywania 
przyszłych problemów” podczas, gdy bie��ce „rozwi�zuj� si� same”. Zadziwiaj�ca zdolno�� pre-
adaptacji do przyszłych zmian, o których wiemy niewiele i nie potrafimy skutecznie przewidywa�. 
Czy nasi klienci wiedz� za jakie metodyczne cuda płac�? 

Podsumowuj�c, je�li miałbym co� zasugerowa� szukaj�cym odpowiedzi na postawione na pocz�tku 
pytanie, to interesowałbym si� tylko tak� metodyk�, która pozwoli dostarczy� działaj�ce 
oprogramowanie ze znacz�c� warto�ci� dodan�, w sposób lepszy, szybszy i ta�szy ni� nasza 
konkurencja. Zwróciłbym tak�e uwag� na to, czy dana metodyka pozwala klientowi uczy� si� w 
projekcie i wyci�ga� wnioski z niepowodze�, a tak�e ile uwagi po�wi�ca maksymalizacji ilo�ci prac 
„nierobionych”. Metodyka, która spełnia te wymagania, jest jedyn� prawidłow� odpowiedzi� jak� 
znam ... 


