Sprzedawcy srebrnych kul

Czesc¢ 14: Dzikos¢ serca
., Przesztos¢ i terazniejszos¢ sq naszymi Srodkami. Tylko przysztosé jest celem.”
Pascal

Wiele firm i zespoléw produkujacych oprogramowanie stoi dzisiaj przed dylematem godnym
wyzwan XXI wieku - jaka metodyke wytwarzania oprogramowania wybra¢ do realizacji swoich
projektéow? Oferta rynkowa jest bogata. Metodyk wiodacych jest kilkanascie, znaczacych
kilkadziesiat, a liczacych si¢ troch¢ ponad setkg. Od argumentéw za i przeciw, tabel
poréwnawczych, cech i charakterystyk dosta¢ mozna zawrotu glowy. ,,Metodyczny” interes jest
bardzo optacalny, wigc kazda z firm odwiedza coraz wigcej gtosicieli ,,dobrej nowiny”. Dlaczego i
ty nie dotaczysz do stale rosnacej rodziny szcz¢§liwcéw, ktérzy dzigki naszym metodom pracy
radza sobie z kazdym projektem i kazda stabo$cia, problemem, kryzysem, przeszkoda, waskim
gardlem, trudnoscia, dylematem, ktopotem i opresja. Alleluja!

Slogany reklamowe oraz statystyki rzadko kiedy oddaja istot¢ sprawy. Zatrzymuja si¢ na sprawach
najefektowniejszych i najbardziej chwytajacych za serca lub portfele sponsoréw. Gdzie jest zatem
klucz do odpowiedzi na pytanie, ktéra metodyka jest najlepsza? Tradycyjna odpowiedz konsultanta
brzmi: ,.to zalezy”. Dla mnie ostatecznym kryterium wyboru jest stopien w jakim dana metodyka
pozwala lub pomaga nam dostarcza¢ klientom warto$¢ dodang. W ciaglym pos$piechu i zapatrzeniu
w technologig informatycy traca z oczu podstawowy sens ich pracy. ,,Biznes” wcale nie potrzebuje
systemu informatycznego! ,,Biznes” potrzebuje narzedzia, ktére pozwoli sprzedawaé wigcej,
szybciej i lepiej. Wedtug mnie tylko takie podejécie jednoznacznie definiuje punkt odniesienia dla
wszelkiej oceny jakos$ci naszej pracy.

Ale odkrycie i u$wiadomienie sobie tego oczywistego faktu jeszcze nic nie zmienia. Zrédto
probleméw wspéiczesnej informatyki, czai si¢ bowiem pod przykrywka naszej podwdjnej
moralnosci. Czy latwiej jest powiedzie¢, ze satysfakcja klienta jest dla nas najwazniejsza, czy
prowadzi¢ projekt w sposob, ktéry dostarczy klientowi rzeczywistej i namacalnej satysfakcji?
Wszyscy metodycy i informatycy robia to pierwsze, ale ilu z nich nie zapomina takze o tym
drugim? Autentyczna troska o satysfakcje klienta wymaga przyjecia innego punktu widzenia,
zewngtrznego w stosunku do procesu wytwoérczego. Wymaga zgody na utrate catkowitej kontroli
nad projektem i zaproszenie klienta do wspottworzenia biznesowej wartosci projektu. Niestety
wigkszo$¢ zespotow projektowych ma sklonno$¢ przyjmowania perspektywy wewngtrznej i
koncentrowania si¢ jedynie na swoim ,,kawatku podtogi”, czyli jak robi¢ lepiej to, co wynika z
domniemanego zakresu pracy informatyka. Stad juz blisko do postawy wyprowadzajacej z jakosci
procesow wytworczych jakos$¢ produktu, a z jakosci produktu, gwarancje jego uzytecznosci. Dzisiaj
ostateczne kryteria jakoS$ci ustala klient koncowy, sa wigc one zewngtrzne w stosunku do procesu
wytwdrczego. Samo doskonalenie procesu nie zapewnia wigc jego zgodnosci z tak subiektywnymi
kryteriami jak ,satysfakcja klienta”. Tylko otwarta komunikacja i dialog migdzy twoércami i
odbiorcami oraz ciagly dwukierunkowy proces weryfikacji dostarcza informacji zwrotnej
niezbgdnej do takiego dostosowywania proceséw, by gwarantowaly uzyskania produktéw o jakos$ci
akceptowalnej przez klienta, nie za$ takich by projektantom i programistom byto lepiej i wygodniej.
Proces ma dawac¢ dobre rezultaty, a nie dobrze wygladac!!!

Dokonujac glebszej analizy musimy uczciwie przyznaé, ze powyzsza postawa nie jest pierwotng
przyczyna, ale skutkiem glgbszej skazy w sposobie myslenia informatykow. Informatyka jako
dziedzina mloda jest jeszcze dla wielu nieodréznialna od magii i nasze nieszczgscie polega na tym,
ze jej dojrzewanie dokonato si¢ przestrzeni zaledwie 1-2 pokolen. Pierwsze do$wiadczenia z
informatyka przenoszone sa wigc na obecne zastosowania obciazajac je starymi stereotypami.
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Mimo, ze kontekst zastosowania informatyki zmienit si¢ juz wielokrotnie informatycy pozostali
tacy sami petni uprzedzen do swego klienta, ktéry ,,nigdy nie wie czego chce” i ,,w ogodle jest
bardzo krotkowzroczny”. Psychika, ktéra nie znosi prézni wypetnia brakujace elementy uktadanki
przekonaniem, ze to my informatycy musimy wiedzie¢ i mysle¢ dlugofalowo ZA KLIENTA.

Pierwszy stereotyp prowadzi do niekonczacych sig¢ przestuchan i tamania kotem klienta na poczatku
kazdego projektu, by wyznat prawdziwe wymagania i przyznat si¢ do wszystkiego co wie. A, ze na
poczatku zwykle wie niewiele tortury trwaja, az klient ,,migknie” i dla §wigtego spokoju przyznaje
si¢ takze do rzeczy wyssanych z palca. Dumni analitycy oglaszaja sukces i podpisuja si¢ krwia pod
jedynie stuszna ksigga wymagan. Drugi stereotyp zmusza nas do rozbudowywania funkcjonalnos$ci
systemu ,,na wyrost” by byla zdolna zaadaptowa¢ mozliwe wymagania, ktére pojawia si¢ pdzniej,
gdy klient zrozumie wreszcie czego chce! W ten sposéb tysigce osobo/godzin marnowane jest na
wytwarzanie ,,na wyrost”, na zapas i na wszelki wypadek komponentéw oprogramowania, ktérych
klient wcale dzisiaj nie potrzebuje. Informatycy to jedyni na $wiecie specjalisci od ,,rozwigzywania
przysztych probleméw” podczas, gdy biezace ,,rozwiazuja si¢ same”. Zadziwiajaca zdolno$¢ pre-
adaptacji do przyszlych zmian, o ktérych wiemy niewiele i nie potrafimy skutecznie przewidywac.
Czy nasi klienci wiedza za jakie metodyczne cuda placa?

Podsumowujac, jesli mialbym co$ zasugerowa¢ szukajacym odpowiedzi na postawione na poczatku
pytanie, to interesowalbym si¢ tylko taka metodyka, ktéra pozwoli dostarczy¢ dziatajace
oprogramowanie ze znaczaca wartoscia dodang, w sposdb lepszy, szybszy i tanszy niz nasza
konkurencja. Zwrécitbym takze uwage na to, czy dana metodyka pozwala klientowi uczy¢ si¢ w
projekcie 1 wyciaga¢ wnioski z niepowodzen, a takze ile uwagi po§wigca maksymalizacji ilo$ci prac
,hierobionych”. Metodyka, ktdéra spetnia te wymagania, jest jedyna prawidtowa odpowiedzia jaka
znam ...
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