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Wstęp

Wraz z po pu la ry za cją in ter ne tu i roz wo jem wie lu
opar tych na sie ci ga łę zi biz ne su bez pow rot nie ode szły
cza sy, gdy pro jek ta mi ocie ra ją cy mi się o no we tech no -
lo gie zaj mo wa li się wy łącz nie in for ma ty cy. Obec nie pro -
jek ty in ter ne to we pro wa dzą przed sta wi cie le róż nych
dzia łów, po cząw szy od mar ke tin gu, przez sprze daż, po
HR i fi nan se. To głów nie z my ślą o tych oso bach przy go -
to wa li śmy ten po rad nik.

Pi sze my go z per spek ty wy osób ma ją cych wie lo let -
nie do świad cze nie w re ali za cji pro jek tów in ter ne to wych,
któ re do strze ga ją po wta rza ją ce się trud no ści. Nie bę -
dzie ni czym za ska ku ją cym, je śli stwier dzi my, że więk -
szość na pięć mię dzy zle ce nio daw ca mi a wy ko naw ca mi
wy ni ka po pro stu z nie zro zu mie nia dru giej stro ny
– klien ci nie za wsze zda ją so bie spra wę ze wszyst kich
tech no lo gicz nych za leż no ści, na to miast wy ko naw cy nie
zna ją wszyst kich za ło żeń i niu an sów pro ce sów biz ne so -
wych zle ce nio daw cy. To nor mal ne. Dla te go zde cy do wa -
li śmy się przy bli żyć re alia na szej pra cy, przed sta wia jąc
przy oka zji re ko men da cje do ty czą ce za sad współ pra cy
przy pro jek tach in ter ne to wych. Li czy my, że przy czy ni się
to do po pra wy ko mu ni ka cji i osta tecz nie po zwo li le piej
zro zu mieć in te re sy dru giej stro ny.

Je śli mie li by śmy jak naj kró cej pod su mo wać za sa dy
uda nej współ pra cy przy pro jek tach in ter ne to wych, to
uję li by śmy je na stę pu ją co: naj waż niej sza jest do bra ko -
mu ni ka cja oraz przed sta wie nie swo ich peł nych ocze ki -
wań na po cząt ko wych eta pach pro jek tu.

Kon struk cja po rad ni ka od no si się do ko lej no ści eta -
pów więk szo ści pro jek tów in ter ne to wych. Po wpro wa -
dze niu oma wia ją cym po krót ce ry nek i obec ne na nim
roz wią za nia prze cho dzi my do kwe stii, któ re war to prze -
my śleć, jesz cze za nim za cznie my po szu ki wa nia wy ko -
naw cy, czy li okre śle nia bu dże tu pro jek tu i form płat no -
ści. Wy bór wy ko naw cy przy pie czę to wu je pod pi sa nie
umo wy – na tym eta pie rów nież po ja wia ją się trud no ści.
Na stęp nie oma wia my aspek ty bez po śred nie go za rzą -
dza nia pro jek tem i przed sta wia my spe cy fi kę pra cy ze -
spo łu po stro nie wy ko naw cy. Na koń cu zaś po dej mu je -
my te mat umów utrzy ma nio wych, gwa ran cji i roz wo ju
apli ka cji – kwe stii, nie ste ty, czę sto ba ga te li zo wa nych,
a de cy du ją cych o po praw nym funk cjo no wa niu ser wi su
czy apli ka cji.

Aby zwró cić uwa gę na istot ne kwe stie (i przy oka zji
zdy na mi zo wać for mę), w róż nych miej scach po rad ni ka
umie ści li śmy cy ta ty, któ re ob ra zu ją po wta rza ją ce się
czę sto trud ne mo men ty współ pra cy. Do każ de go z nich
do łą cza my wy ja śnie nia przed sta wia ją ce sta no wi sko wy -
ko naw ców. Wie rzy my, że lep sze zro zu mie nie re aliów
pra cy dru giej stro ny po zwo li unik nąć po dob nych sy tu -
acji w przy szło ści.

Ży czy my sa mych uda nych pro jek tów!
Człon ko wie gru py ro bo czej

IAB Pol ska – tech no lo gie, apli ka cje we bo we



„Ze względu na łatwość
udostępnienia użytkownikom
aplikacje internetowe
stanowią idealne rozwiązanie
w przypadku usług
przeznaczonych dla licznej
rozproszonej grupy
pracowników, partnerów
handlowych lub klientów.
Z tego też powodu bardzo
często znajdują zastosowanie
jako wsparcie procesów
biznesowych związanych ze
sprzedażą, marketingiem
i obsługą klienta”

Bartłomiej Rozkrut
CTO Empathy – Internet
Software House
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Aplikacje webowe

W cią gu ostat nich lat apli ka cje
we bo we, czy li do stęp ne przez sieć
pro gra my ob słu gi wa ne w prze glą -
dar ce in ter ne to wej, sta ły się zja wi -
skiem po wszech nym. Sta tycz ne, nie -
in te rak tyw ne stro ny in ter ne to we to
już prze szłość. Wie lu z nas co dzien -
nie ko rzy sta z we bo wych skrzy nek
pocz to wych, sys te mów e -com mer ce
i por ta li spo łecz no ścio wych, a fir mo -
we da ne wy mie nia ze współ pra cow -
ni ka mi w ra mach kor po ra cyj ne go
por ta lu. Mniej osób zda je so bie spra -
wę z te go, że je ste śmy świad ka mi
prze wro tu in for ma tycz ne go, któ ry
wpły wa na więk szość ga łę zi go spo -
dar ki (w tym oczy wi ście mar ke ting).
Apli ka cje in ter ne to we w co raz więk -
szym stop niu przej mu ją funk cje tra -
dy cyj ne go opro gra mo wa nia, któ re
przed uży ciem wy ma ga ło in sta la cji
na da nym kom pu te rze. Co chy ba
jed nak cie kaw sze, umoż li wia ją one
re ali za cję usług i pro ce sów biz ne so -
wych w zu peł nie no wy, bar dziej efek -
tyw ny spo sób.

Wzrost po pu lar no ści apli ka cji we -
bo wych nie był by jed nak tak szyb ki,
gdy by nie kil ka rów no le głych pro ce -
sów. Upo wszech nia nie do stę pu do
in ter ne tu pod sy ca po pyt na e -usłu gi
i e -han del oraz umoż li wia ko rzy sta nie
z nich nie za leż nie od miej sca. Do dat -
ko wo po pu la ry za cja ta kich tech no lo -
gii, jak: Flex, AJAX czy Si lver li ght, po -
zwa la two rzyć apli ka cje o roz bu do -

wa nych funk cjo nal no ściach, cha rak -
te ry zu ją ce się przy tym in tu icyj ny mi
w ob słu dze in ter fej sa mi.

Nie dzi wi za tem, że fir my co raz
czę ściej de cy du ją się na wdra ża nie
roz wią zań in for ma tycz nych wła śnie
na bazie tech no lo gii we bo wych.
Przyj rzy my się jed nak do kład niej za -
le tom apli ka cji we bo wych, któ re czy -
nią je szcze gól nie in te re su ją cy mi
z punk tu wi dze nia mar ke tin gu.

Za le ty apli ka cji in ter ne to wych
Głów ny mi czyn ni ka mi za chę ca -

ją cy mi do wdra ża nia przez fir my apli -
ka cji in ter ne to wych są sto sun ko wo
ni skie kosz ty ich ak tu ali za cji i ad mi -
ni stra cji oraz ła twość udo stęp nia nia
apli ka cji du żej licz bie użyt kow ni ków
(np. kon su men tom) nie za leż nie od
ich po ło że nia geo gra ficz ne go.
Wszyst kie te za le ty wy ni ka ją z klu -
czo wej, cha rak te ry stycz nej ce chy
apli ka cji we bo wych – są one in sta lo -
wa ne wy łącz nie na ser we rze, z któ -
rym użyt kow ni cy łą czą się, aby
z nich ko rzy stać. Ozna cza to, że
wszel kie mo dy fi ka cje lub ak tu ali za -
cje są du żo prost sze, gdyż nie wy -
ma ga ją in ge ren cji w opro gra mo wa -
nie za in sta lo wa ne na kom pu te rach
użyt kow ni ków.

Ła twość do stę pu
Moc nym ar gu men tem prze ma -

wia ją cym na rzecz apli ka cji we bo -
wych jest ła twość do stę pu do nich

Rozdział 1 – Rynek
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przez użyt kow ni ków. Zwy kle, aby z nich sko rzy stać, wy -
star czy mieć do stęp do in ter ne tu, nie ko niecz nie na wet
za po śred nic twem peceta. Użyt kow nik wpro wa dza
w prze glą dar ce od po wied ni ad res ser wi su WWW i już
ma do stęp do apli ka cji. Bar dzo czę sto ko lej nym kro -
kiem jest za lo go wa nie się na swo je kon to. Wy móg ten
wy stę pu je zwy kle w apli ka cjach, do któ rych do stęp ma
je dy nie ści śle okre ślo na gru pa osób (np. por tal kor po -
ra cyj ny) lub wy ma ga ją one jed no znacz nej iden ty fi ka cji
użyt kow ni ka (np. e-com mer ce, e -fi nan se).

Bio rąc pod uwa gę to, że nie są one jesz cze roz wią -
za nia mi po wszech ny mi, mo gą zna czą co wpły wać na
kon ku ren cyj ność przed się bior stwa. W ja ki spo sób? Np.
sys tem za mó wień BtoB spra wia, że współ pra ca z da -
nym dys try bu to rem jest szyb sza i wy god niej sza. In ny
przy kład – pro gram lo jal no ścio wy, któ ry uła twia utrzy -
ma nie do tych cza so wych klien tów i po zy ska nie no wych. 

Ela stycz ność
Zda rza się, że przy go to wa ne po cząt ko wo za ło że nia

pro jek tu (ta kie jak sche ma ty pro ce sów biz ne so wych)
w prak ty ce od bie gają od te go, jak chcie li by re ali zo wać
je pra cow ni cy lub klien ci. W ta kiej sy tu acji sztyw ne ra -
my na rzu co ne przez sys tem po win ny zo stać do sto so -
wa ne do rze czy wi stych wa run ków. Mo dy fi ka cje apli ka cji
są rów nież wy mu sza ne przez roz wój przed się bior stwa
i zmia ny w je go struk tu rze. Bio rąc pod uwa gę tem po,
w ja kim obec nie za cho dzą zmia ny na ryn ku i roz wi ja ją
się tech no lo gie, ko niecz ne jest szyb kie do sto so wy wa -
nie się do zmie nia ją cych się wa run ków.

W przy pad ku apli ka cji we bo wych wpro wa dza nie
zmian i roz bu do wa o do dat ko we mo du ły są du żo ła -
twiej sze niż w przy pad ku roz wią zań de sk to po wych
i ogra ni cza ją się do ak tu ali za cji apli ka cji na ser we rze.
Użyt kow ni cy za uwa żą zmia ny przy pierw szym od świe -
że niu okna prze glą dar ki. 

Przy kła do wo nie wy god ny in ter fejs sta no wi waż ny
czyn nik de cy du ją cy o tym, jak efek tyw nie użyt kow ni cy
ko rzy sta ją z apli ka cji. Po wiedz my, że część pra cow ni -
ków zwró ci ła uwa gę na zbyt ma łe iko ny lub nie wła ści -
we umiesz cze nie ele men tów me nu. Do dat ko wo po kil -
ku mie sią cach prak tycz ne go użyt ko wa nia apli ka cji nie -
któ re funk cjo nal no ści oka za ły się du żo czę ściej wy ko -
rzy sty wa ne, niż za kła da no na eta pie pro jek to wa nia,

i war to uła twić do nich do stęp. W przy pad ku apli ka cji
we bo wej te go ty pu zmia ny mo gą zo stać prze pro wa -
dzo ne zde cy do wa nie szyb ciej, a tym sa mym niż szym
kosz tem niż w przy pad ku pro gra mów in sta lo wa nych na
kom pu te rze.

Nie wiel ka za leż ność od kon fi gu ra cji kom pu te ra
Ko lej ną za le tą apli ka cji in ter ne to wych jest ich po -

praw ne dzia ła nie na kom pu te rach o bar dzo zróż ni co -
wa nej kon fi gu ra cji. Wy ni ka to z te go, iż ko rzy sta się
z nich po przez prze glą dar kę in ter ne to wą, a sa ma apli -
ka cja nie jest in sta lo wa na na kom pu te rze użyt kow ni ka.
Ma to szcze gól ne zna cze nie w przy pad ku firm, w któ -
rych pra cow ni cy/klien ci/part ne rzy ko rzy sta ją z kom pu -
te rów o bar dzo zróż ni co wa nych kon fi gu ra cjach (np. za -
rów no z sys te ma mi ope ra cyj ny mi Li nux, jak i MacOS
X oraz Win dows.

RIA – rich in ter net ap pli ca tions
O ile apli ka cje webowe od daw na mia ły za do wa la ją -

ce moż li wo ści, o ty le czę sto w nie któ rych ob sza rach
ustę po wa ły kla sycz nym apli ka cjom okien ko wym. Do ty -
czy ło to szcze gól nie na rzę dzi, w któ rych użyt kow nik mu -
siał wpro wa dzać du że ilości da nych w po sta ci ta be la -
rycz nej, np. re je stro wa nie kosz tów pro wa dze nia fir my. 

Od kil ku lat moż na za uwa żyć trend zwią za ny z roz -
wo jem na rzę dzi umoż li wia ją cych two rze nie apli ka cji in -
ter ne to wych ma ją cych bar dzo za awan so wa ne in ter fej -
sy użyt kow ni ka, nieustę pu ją cych funk cjo nal no ścią kla -
sycz nym apli ka cjom okien ko wym. Apli ka cje te okre śla
się mia nem rich in ter net ap pli ca tions (RIA). 

Oprócz za let kla sycz nych apli ka cji WWW ofe ru ją
one do dat ko we ko rzy ści, ta kie jak:
� szyb ko re agu ją ce i bar dziej roz bu do wa ne in ter fej sy

użyt kow ni ka, znacz nie zwięk sza ją ce kom fort i wy daj -
ność pra cy użyt kow ni ka;

� brak ko niecz no ści prze ła do wy wa nia ca łej stro ny
– apli ka cja po bie ra z ser we ra tyl ko te da ne, któ rych
po trze bu je w da nym mo men cie;

� moż li wość funk cjo no wa nia apli ka cji w try bie of fli ne
(przy naj mniej w ogra ni czo nej funk cjo nal no ści do
cza su przy wró ce nia try bu on li ne);

� mniej sze ob cią że nie łą cza ze wzglę du na prze sy ła -
nie wy łącz nie da nych do apli ka cji;
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� mniej sze ob cią że nie ser we ra, a co
za tym idzie, moż li wość rów no cze -
snej pra cy więk szej licz by osób
(ska lo wal ność);

� kla row na trój war stwo wa ar chi tek -
tu ra roz wią za nia od dzie la ją ca war -
stwę pre zen ta cji (w prze glą dar ce
klien ta) od war stwy usług na ser -
we rze;
� wspie ra po now ne wy ko rzy sta nie
usług po stro nie ser we ra;
� mo że ob ni żyć kosz ty dal sze go
roz wo ju apli ka cji;
� za pew nia więk sze bez pie czeń -
stwo niż roz wią za nia okien ko we
client – se rver;
� ewen tu al ne zmia ny w war stwie
pre zen ta cji nie wpły wa ją na część
war stwy usług.

Wśród tech no lo gii wspie ra ją cych
bu do wę ta kich roz wią zań trze ba wy -
mie nić:

� Ado be Flex; 
� Mi cro soft Si lver li ght;
� Ja vaFx;
� Go ogle Web To ol kit (GWT);
� AJAX (wy ko rzy sta nie Ja va -

script/HTML czę sto wspie ra ne bi -
blio te ka mi, ta ki mi jak: JQu ery, Ext
JS, Do jo itp.).

W cią gu ostat nie go ro ku szcze -
gól nie szyb ko roz wi ja się kie ru nek
bu do wa nia apli ka cji RIA na
bazie Ja va script (AJAX) oraz GWT.
Dzie je się tak ze wzglę du na to, że
apli ka cje ta kie po stro nie klien ta
wy ma ga ją wy łącz nie prze glą dar ki.
Nie ma po trze by in sta la cji do dat ko -
wych plu gi nów.

Ja ko wzor co wy przy kład apli ka -
cji RIA moż na po dać zna ne go klien -
ta pocz ty Gma il opra co wa ne go
przez fir mę Go ogle w tech no lo gii
GWT.
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„Nowoczesne aplikacje

internetowe mogą nie

ustępować

funkcjonalnością

i ergonomią aplikacjom

okienkowym. Dzięki

technologiom RIA możemy

tworzyć bezkompromisowe

rozwiązania dostępne

w przeglądarce WWW„

Łukasz Kolczyński 
dyrektor działu software 
w 3e Software House
& Interactive Agency Ry su nek 1. Przy kła do wa apli ka cja RIA wy ko na na w tech no lo gii

Smart GWT
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Po wyż sze ko rzy ści są co raz czę ściej do strze ga ne,
a co za tym idzie – ko lej ne fir my w swo ich stra te giach IT
za kła da ją bu do wę sys te mów in for ma tycz nych ja ko RIA.
Za sto so wa nia apli ka cji we bo wych

Aby pod su mo wać tę część, war to za po znać się
z przy kła da mi po pu lar nych za sto so wań apli ka cji we bo -
wych. Nie jest to zde cy do wa nie li sta kom plet na, wska zu je
ona ra czej ob sza ry, w któ rych są one czę sto wy ko rzy sty -
wa ne. Za chę ca my cię, abyś po prze czy ta niu tej czę ści
za sta no wił się, w ja kim za kre sie two ja fir ma wy ko rzy stu je
apli ka cje we bo we. Gdy to zro bisz, za sta nów się, gdzie
jesz cze mo gły by zo stać one wdro żo ne, aby uspraw nić
da ne pro ce sy biz ne so we.

Przy kła do we za sto so wa nia apli ka cji we bo wych:
� e -com mer ce (BtoB i BtoC);
� CRM, ob słu ga pro gra mów lo jal no ścio wych;
� ser wi sy spo łecz no ścio we;
� in tra - i eks tra ne ty, obieg do ku men tów;
� plat for my i pa ne le trans ak cyj ne, e -fi nan se;
� wspo ma ga nie pra cy ze spo ło wej, za rzą dza nie pro jek ta mi;
� wspo ma ga nie za rzą dza nia przed się bior stwem;
� na rzę dzia do ra por to wa nia, wi zu ali za cji i ana li zy da nych;
� sys te my in for ma cji geo gra ficz nej;
� ana li za to ry, kal ku la to ry on li ne;
� e -usłu gi.

Roz wią za nia de dy ko wa ne
czy „pu deł ko we”?

Je śli za sta na wiasz się nad wdro że niem apli ka cji we -
bo wej, stoi przed to bą istot ny wy bór – są one bo wiem
two rzo ne w kil ku róż nych mo de lach.

Opro gra mo wa nie de dy ko wa ne – two rzo ne na za -
mó wie nie klien ta, ści śle do sto so wa ne do je go po trzeb
opi sa nych w spe cy fi ka cji i w wy ni ku ana li zy przed wdro że -
nio wej (w przy pad ku więk szych pro jek tów).

Opro gra mo wa nie „pu deł ko we” – opro gra mo wa -
nie stwo rzo ne w ce lu wie lo krot ne go wy ko rzy sta nia przez
róż no rod nych użyt kow ni ków. Zwy kle spraw dzo ne, udo -
sko na la ne przez dłuż szy czas, ale ma ło ela stycz ne, unie -
moż li wia ją ce po waż niej sze mo dy fi ka cje.

Jak wi dać, każ de z po wyż szych roz wią zań ma swo je
wa dy i za le ty. Jed nak mi mo że na pierw szy rzut oka opro -
gra mo wa nie „pu deł ko we” wy da je się tań sze, nie za wsze
tak jest. Go to we, roz wi ja ne przez la ta roz wią za nia wy so -

kiej kla sy, któ re zo sta ły wdro żo ne u wie lu od bior ców, mo -
gą oka zać się droż sze od do brych roz wią zań de dy ko wa -
nych. Szcze gól nie gdy uwzględ nio ne zo sta ną opła ty li -
cen cyj ne wy ni ka ją ce z du żej licz by sta no wisk oraz kosz ty
sa me go wdro że nia i wpro wa dza nia zmian.

Co praw da czas wdro że nia no wej apli ka cji „pu deł ko -
wej” za pew ne bę dzie krót szy niż spe cjal nie two rzo nej
apli ka cji de dy ko wa nej. War to jed nak po my śleć, ile cza su
zaj mie fir mie do sto so wa nie się do no we go roz wią za nia.
W przy pad ku na rzę dzi ści śle od po wia da ją cych rze czy wi -
stym po trze bom pro ces ten bę dzie za pew ne prze bie gał
zde cy do wa nie spraw niej.

Sa aS – opro gra mo wa nie ja ko usłu ga
Sa aS (so ftwa re as a se rvi ce) to sto sun ko wo no wy

mo del udo stęp nia nia opro gra mo wa nia zmie nia ją cy spo -
sób je go sprze da ży i li cen cjo no wa nia. W tym mo de lu do -
staw ca bę dą cy ad mi ni stra to rem apli ka cji udo stęp nia ją
klien tom – użyt kow ni kom. Za rów no wła ści we opro gra mo -
wa nie, jak i da ne użyt kow ni ków prze cho wy wa ne i prze -
twa rza ne są na ser we rach do staw cy.

Roz wią za nie ta kie nie tyl ko eli mi nu je po trze bę in sta -
la cji i ak tu ali za cji pro gra mów na kom pu te rach użyt kow ni -
ków, lecz tak że po zwa la zna czą co ogra ni czyć kosz ty
zwią za ne z ad mi ni stra cją in fra struk tu rą IT. Płat ność za ko -
rzy sta nie z opro gra mo wa nia w tym mo de lu od by wa się
zwy kle na podstawie okre so wego abo na mentu, któ re go
wy so kość za le ży np. od licz by użyt kow ni ków lub ilo ści
prze cho wy wa nych da nych.

Agen cja in te rak tyw na 
a in ter net so ftwa re ho use

Wraz ze wzro stem za in te re so wa nia firm roz wią za nia mi
in ter ne to wy mi bran ża in te rak tyw na ule ga co raz więk szej
spe cja li za cji. Li czy się już nie tyl ko wi ze ru nek mar ki w sie -
ci, lecz tak że uspraw nie nie pro ce sów biz ne so wych. Z te go
po wo du na ryn ku obok agen cji in te rak tyw nych po ja wi ły
się fir my ty pu in ter net so ftwa re ho use. W obu przy pad -
kach naj waż niej szym czyn ni kiem pro wa dzą cym do suk ce -
su pro jek tu jest zro zu mie nie po trzeb klien ta.

Mar ka w in ter ne cie
Jesz cze kil ka lat te mu pro jek ty opar te na roz wią za -

niach in ter ne to wych by ły głów nie do me ną agen cji in -
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terak tyw nych. Obec nie ma ją one
węż szą spe cja li za cję. Przede wszyst -
kim zaj mu ją się kre owa niem mar ki
w in ter ne cie. Do ich klu czo wych
kom pe ten cji na le żą: opra co wa nie
stra te gii mar ke tin go wej, pla no wa nie
kam pa nii re kla mo wych i ich ob słu ga,
pro jek to wa nie ser wi sów WWW, sys -
te mów e-com mer ce, pro stych apli -
ka cji in ter ne to wych, po zy cjo no wa nie
stron oraz two rze nie na rzę dzi mul ti -
me dial nych. W od róż nie niu od in ter -
net softwa re ho use’ów pro jek ty re ali -
zo wa ne przez agen cje in te rak tyw ne
wy ma ga ją zwy kle znacz nie mniej
cza su. Nie któ re z nich wdra ża ne są
w cią gu kil ku ty go dni. W przy pad ku
ISH czas ten rzad ko wy no si po ni żej
pół ro ku.

Spe cja li za cja 
– apli ka cje we bo we

W mia rę upo wszech nia nia się
apli ka cji we bo wych klien ci za czę li
po szu ki wać firm po tra fią cych

spro stać skom pli ko wa nym tech -
no lo gicz nie pro jek tom. W ten spo -
sób in ter net so ftwa re ho use’y
przej mu ją część ryn ku in ter ne to -
we go. Wśród ofe ro wa nych przez
nie usług znaj du ją się CRM -y, apli -
ka cje do ob słu gi pro gra mów lo jal -
no ścio wych, sys te my e -fi nan so we,
sys te my za mó wień, plat for my
BtoB i BtoC, in tra ne ty czy sys te my
obie gu do ku men tów. Spe cy fi ką
te go ty pu pro jek tów jest ich wy so -
ka zło żo ność, a co za tym idzie
– cza so chłon ność. Za nim po ja wi
się pierw sza kon cep cja sys te mu,
prze pro wa dza na jest do kład na
ana li za pro ce sów biz ne so wych fir -
my. Sa mo wdro że nie sys te mu wy -
ma ga sze re gu te stów, ale za pew -
nia je go sta bil ność i bez pie czeń -
stwo. Du żą za le tą apli ka cji we -
bowych jest moż li wość ich in te -
gra cji z sys te ma mi już funk cjo nu -
ją cy mi w fir mie, np. sys te ma mi
kla sy ERP.
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„W 2009 roku Empathy
stworzyło i zaczęło promować
termin »internet software
house« jako określenie firmy
specjalizującej się w tworzeniu
aplikacji internetowych.
Zdecydowaliśmy się na ten
krok, gdyż wśród tysięcy firm
w branży internetowej
klientom często trudno
znaleźć firmę mającą
kompetencje niezbędne do
projektowania i integrowania
złożonych systemów
webowych”

Bartłomiej Rozkrut
CTO Empathy – Internet
Software House



dodatek specjalny „Media & Marketing Polska” 9

Rozdział 2 – Budżet projektu i modele
płatności

Koszt re ali za cji pro jek tu 

Ce na re ali za cji pro jek tów de dy ko wa nych, pi sa -
nych nie ja ko od ze ra, jest zu peł nie nie po rów ny wal na
z kosz tami za ku pu roz wią zań „pu deł ko wych”. De dy -
ko wa ne roz wią za nie sta je się jed nak nie zbęd ne
wszę dzie tam, gdzie za ma wia ją cy nie znaj du je pro -
duk tu w peł ni za spo ka ja ją ce go je go po trze by.

Wła ści we osza co wa nie kosz tu re ali za cji pro jek tu
in for ma tycz ne go to klucz do ren tow no ści fir my bu du -
ją cej opro gra mo wa nie lub za awan so wa ne ser wi sy
WWW. Wśród ko ron nych błę dów, ja kie mo że po peł -
nić wy ko naw ca, znaj du je się nie po praw ne osza co wa -
nie cza su pra cy nie zbęd ne go do re ali za cji pro jek tu,
któ ry ma bez po śred ni wpływ na ce nę usłu gi. Zbyt ni -
ski kosz to rys za gra ża ren tow no ści pro jek tu i gro zi
kon flik tem z klien tem w przy pad ku ko niecz no ści po -
sze rze nia pro jek tu o funk cjo nal no ści nie prze wi dzia ne
w wy ce nie przez wy ko naw cę. Z ko lei za wy żo ne sza -
cun ki mo gą skut ko wać nie po zy ska niem pro jek tu ze
wzglę du na zbyt wysoką ce nę. Jak za tem wła ści wie
za pla no wać koszt re ali za cji pro jek tu? 

Pod sta wo wym kosz tem każ de go wy ko naw cy jest
czas pra cy, ja ki mu si zo stać po świę co ny na re ali za cję
pro jek tu. Waż ne przy tym, aby pa mię tać, że koszt
cza su pra cy to nie tyl ko koszt za trud nie nia pra cow ni -
ków re ali zu ją cych pro jekt. W prak ty ce jest to koszt
dzia łal no ści ca łej fir my, łącz nie z dzia ła mi sprze da ży,
mar ke tin gu, za rzą du, ob słu gi ad mi ni stra cyj nej czy
księ go wo ści (tzw. over he ad). Kosz ty te ma ją pro por -
cjo nal ny udział w jed no st ce wy ko naw czej cza su pra -
cy. Ro bo czo go dzi ny po świę ca ne na re ali za cję pro jek -
tu to nie tyl ko czy sta pro duk cja, ale tak że czas po -
świę co ny na usta le nia, roz mo wy te le fo nicz ne, za rzą -
dza nie ze spo łem, pla no wa nie, bie żą cą ob słu gę zgło -
szeń, po praw ki itd. Istot nym ele men tem jest tak że
ob słu ga gwa ran cyj na czy cho ciaż by kosz ty po dró ży
i szko leń oraz przy go to wa nia do ku men ta cji.

Ro la ana li zy przed wdro że nio wej w pro ce sie
określa nia bu dże tu

W przy pad ku de dy ko wa nych pro jek tów in for ma -
tycz nych czę sto wy stę pu je sy tu acja, kie dy zle ce nio -
daw ca ma sze reg ocze ki wań, jed nak nie są one
w peł ni spre cy zo wa ne. Gdy przy cho dzi do re ali za cji,
licz ba ocze ki wań szyb ko się zwięk sza, po nie waż oka -
zu je się, że jed nak nie wszyst kie funk cjo nal no ści zo -
sta ły prze wi dzia ne. Dla te go klu czo wa jest od po wied -
nio prze pro wa dzo na ana li za przed wdro że nio wa. Zwy -
kle re ali zo wa na jest ona na je den z dwóch spo so -
bów: 
� przez fir mę kon sul tin go wą świad czą cą usłu gi do -

radz twa przy wdro że niach IT. Do ku men ta cja bę dą -
ca wy ni kiem ta kiej ana li zy czę sto wy ko rzy sty wa na
jest na stęp nie w pro ce sie wy ła nia nia wy ko naw cy
apli ka cji; 

� przez wy ko naw cę apli ka cji. Pro jekt wów czas re ali -
zo wa ny jest dwu eta po wo – naj pierw część ana li -
tycz na, któ rej efek tem jest spe cy fi ka cja, a na stęp -
nie wy ko naw cza.

Moż li we jest też in ne roz wią za nie – re ali za cja
pro jek tu według „lek kich” me to do lo gii za rzą dza nia.
Ich naj po pu lar niej szą obec nie od mia ną jest tzw.
zwin na me to do lo gia Agi le Scrum. Jej pod sta wo wym
za ło że niem jest brak do kład nej spe cy fi ka cji sys te -
mu przed roz po czę ciem prac wy ko naw czych –
szcze gó ło we wy ma ga nia de fi nio wa ne są przed re -

ali za cją każ de go z eta pów pro jek tu, przy ści słym
udzia le klien ta. Za sto so wa ne tej me to do lo gii wy ma -
ga jed nak zde cy do wa nie więk sze go za ufa nia ze
stro ny klien ta do wy ko naw cy, po nie waż za kła da
brak ści śle okre ślo ne go kosz to ry su. Ist nie ją tyl ko je -
go orien ta cyj ne ra my. Pro jekt trwa przez ta ką licz bę
ite ra cji (o sta łej dłu go ści i zwy kle sta łym kosz cie),
któ ra jest nie zbęd na do za spo ko je nia wszyst kich
ocze ki wań klien ta.



Wy bór tech no lo gii
Nie zmier nie istot ną dla bu dże tu pro jek tu kwe stią

jest wy bór tech no lo gii, w ja kiej bę dzie on re ali zo wa ny,
po dob nie zresz tą jak wy bór na rzę dzi. Je śli de cy du je -
my się na two rze nie roz wią za nia w tech no lo gii, któ ra
dla ze spo łu jest no wa, na le ży za ło żyć spo ry mar gi nes
cza su na jej przy swo je nie i moż li we nie po ro zu mie nia.
Dla te go też wy ko naw cy po win ni sta le po sze rzać swo -
ją ba zę tech no lo gicz ną i dbać o sta łość ze spo łu pro -
duk cyj ne go. Jed nym z czyn ni ków po waż nie za gra ża -
ją cych po wo dze niu pro jek tu są bo wiem zmia ny w ob -
rę bie re ali zu ją ce go go ze spo łu. Wy ko rzy sta nie wła -
ści wych na rzę dzi jest z ko lei nie zmier nie waż ne np.
w przy pad ku ser wi sów WWW – do bry sys tem CMS
po tra fi wie lo krot nie skró cić nie zbęd ny czas pra cy ko -
niecz ny do re ali za cji pro jek tu.

Wy ko naw ca do świad czo ny 
vs. po cząt ku ją cy

Gdy spojrzeć przez pry zmat wy cen pro jek tów, jed -
ną z pod sta wo wych róż nic mię dzy do świad czo ny mi
wy ko naw ca mi a fir ma mi po cząt ku ją cy mi jest to, że ci
do świad cze ni pre cy zyj niej okre śla ją re al ne kosz ty re -
ali za cji pro jek tu. Rów no cze śnie, pra cu jąc zgod nie
z pro fe sjo nal ny mi re gu ła mi, w trak cie re ali za cji wie le

cza su po świę ca ją na od po wied nie te sto wa nie, sy mu -
la cję do ce lo we go śro do wi ska pro duk cyj ne go i two rze -
nie do kład nej do ku men ta cji pro jek to wej. Wpły wa to co
praw da na koszt re ali za cji pro jek tu, ale za pew nia lep -
sze funk cjo no wa nie opro gra mo wa nia w przy szło ści,
a tym sa mym niż sze kosz ty ob słu gi po wdro że nio wej.

Re ali stycz ne za pla no wa nie bu dże tu pro jek tu nie
mo że się udać, je śli nie dys po nu je my do brze
określo ną spe cy fi ka cją. Wła ści we za pro jek to wa nie
de dy ko wa ne go roz wią za nia po zwa la na okre śle nie
fak tycz nie ko niecz nych za so bów ludz kich i cza su.
Uła twia to tak że pla no wa nie w in nych waż nych sfe -
rach, ta kich jak do bór opro gra mo wa nia i tech no lo gii
czy me cha ni zmów in te gra cji sys te mów. Po nad to do -
świad czo ny wy ko naw ca wie, ja kie zre ali zo wa ne wcze -
śniej mo du ły funk cjo nal ne mo że wy ko rzy stać w no wo
two rzo nym opro gra mo wa niu. Zna jo mość wie lu tech -
no lo gii i roz wią zań po zwa la na wy bra nie tych opty -
mal nych pod wzglę dem kosz tów.

Róż ni ce w ce nach re ali za cji 
Każ da oso ba ob ser wu ją ca prze tar gi na wy ko na -

nie por ta li i apli ka cji in ter ne to wych za uwa ży ła na
pew no wiel kie, do cho dzą ce na wet do 100 proc. war -
to ści, roz bież no ści ce no we mię dzy ofer ta mi naj niż -
szy mi a naj wyż szy mi. Po ja wia się oczy wi ście py ta nie,
z cze go wy ni ka ją aż ta kie róż ni ce? Są one bo wiem
zbyt du że, aby mo gły być tłu ma czo ne wy łącz nie
róż ni cą w mar ży. To py ta nie pro wa dzi do dru gie go
– waż niej sze go – jak w rze czy wi sto ści kal ku lo wa ne
są kosz ty wy ko na nia pro jek tów in for ma tycz nych i co
się na nie skła da.

Moż na wy mie nić na stę pu ją ce czyn ni ki ma ją ce
wpływ na kosz to rys pro jek tu:
� Pro fe sjo na lizm pra cy wy ko naw cy – wbrew po -

zo rom jest to czyn nik zwięk sza ją cy za kres ko niecz -
ne go cza su pra cy. Fir my two rzą ce opro gra mo wa -
nie zgod nie z wy so ki mi pa ra me tra mi ja ko ści mu szą
po świę cić wie le cza su na stwo rze nie od po wied nie -
go śro do wi ska pro gra mi stycz ne go, te sto wa nie,
przy go to wa nie do ku men ta cji czy sy mu la cję dzia ła -
nia opro gra mo wa nia w do ce lo wych wa run kach. Są
to z ko lei dzia ła nia przez ta nich wy ko naw ców czę -
sto po mi ja ne lub trak to wa ne po bież nie, a mo gą ce
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Oczywistość

Klient: To oczy wi ste, że sys tem po wi nien
w tej sy tu acji...
Sło wo „oczy wi ste” na le ży w za sa dzie wy kre ślić na
czas pra cy przy pro jek cie in for ma tycz nym ze swo je -
go słow ni ka. Świat opro gra mo wa nia jest skon stru -
owa ny w spo sób abs trak cyj ny i na wet naj prost sza
z po zo ru re gu ła wy ma ga do bre go zde fi nio wa nia.
Do cho dzi do te go wie dza spe cja li stycz na z da nych
dzie dzin – np. księ go wo ści, ban ko wo ści itd. Wy ko -
naw cy, re ali zu jąc ko lej ne pro jek ty, spo ty ka ją się
z róż ny mi roz wią za nia mi. To, co dla jed ne go klien ta
jest oczy wi stym roz wią za niem da ne go pro ble mu,
dla dru gie go (na wet z tej sa mej bran ży) jest roz wią -
za niem nie do pusz czal nym. Dla te go po święć my
chwi lę na do pre cy zo wa nie rze czy „oczy wi stych”.

dodatek specjalny „Media & Marketing Polska”



dodatek specjalny „Media & Marketing Polska”

po chła niać w nie któ rych przy pad kach na wet po ło -
wę bu dże tu. Ow szem, ob ni ża to kosz ty re ali za cji
pro jek tu, ale dra ma tycz nie zwięk sza kosz ty użyt ko -
wa nia apli ka cji.

� Do świad cze nie wy ko naw cy – fir my, któ re w prze -
szło ści re ali zo wa ły roz wią za nia po dob ne do tych
za ło żo nych w pro jek cie lub dys po nu jące od po -
wied ni mi na rzę dzia mi, są w sta nie wy ko nać za da -
nia w krót szym cza sie, zwłasz cza gdy ma ją pra wie
go to we mo du ły funk cjo nal ne (opro gra mo wa nie)
czy wy so kiej ja ko ści sys te my CMS (WWW).

� Wła ści we pla no wa nie i me to dy ka pra cy – prak -
ty ka re ali za cji pro jek tów de dy ko wa nych po zwa la
na stwier dze nie, że do bór od po wied niej me to do lo -
gii do cha rak te ry sty ki da ne go pro jek tu sprzy ja
szyb szej re ali za cji i opty ma li za cji kosz tów. Du żą ro -
lę od gry wa też do świad cze nie ze spo łu i kie row ni ka
pro jek tu. 

� Sta bil ność za trud nie nia ze spo łu pro duk cyj ne go
– wy ko naw cy ma ją cy sta ły ze spół do świad czo nych
pra cow ni ków re ali zu ją za da nia szyb ciej. W sy tu acji
gdy wy stę pu je du ża ro ta cja i do pro jek tu przy pi sy -
wa ni są co raz to no wi lu dzie, po waż nie wy dłu ża się
czas re ali za cji. Z drugiej strony utrzy ma nie wy kwa li -
fi ko wa nych pra cow ni ków na kon ku ren cyj nym ryn ku
pra cy jest kosz tow ne i ma du ży wpływ na staw ki
wy ko naw ców.

� Ja kość ob słu gi po wdro że nio wej – sy tu acja ana lo -
gicz na do punk tu 1. Fir my ofe ru ją ce swo im klien tom
wy so kie SLA (więcej o SLA w rozdziale 6), po zwa la -
ją ce na szyb kie usu wa nie pro ble mów czy ca ło do -
bo wy help desk, si łą rze czy po no szą więk sze kosz ty.
Iden tycz nie wy glą da kwe stia suppor tu roz wią za nia.

Czyn ni ki ma ją ce wpływ na koszt jed nost ki cza su
wy ko naw cy: 
� Wa run ki za trud nie nia – wy ko naw cy, któ rzy ja ko

głów ny spo sób osią ga nia ren tow no ści sto su ją ob -
ni ża nie kosz tów ludz kich, są w sta nie za ofe ro wać
niż sze ce ny. Właściwie za wsze prze kła da się to
jed nak na sta bil ność ze spo łu i ja kość pro duk cji.

� Lo ka li za cja – prze kła da się sil nie na kosz ty sta łe
dzia łal no ści, jak rów nież do stęp ność i ce nę za so -
bów ludz kich.

� Wła ści wa or ga ni za cja pra cy fir my – wy ko naw cy
ma ją cy du że do świad cze nie biz ne so we i pro duk -
cyj ne w lep szy spo sób za rzą dza ją swo ją or ga ni za -
cją – płyn ność pro ce sów i wła ści we je go za pro jek -
to wa nie po zwa la ją ob ni żyć ko niecz ny wo lu men za -
so bów ludz kich.

Wy mie nio ne po wy żej czyn ni ki ma ją naj więk szy
wpływ na koszt re ali za cji pro jek tu. In ne, ta kie jak mar -
ża czy koszt ze wnętrz nych za ku pów (li cen cje, sprzęt
etc.), są u więk szo ści wy ko naw ców zbli żo ne.

Mo de le płat no ści
Pod sta wo wym ele men tem każ dej umo wy na

usłu gi IT są usta le nia okre śla ją ce za sa dy płat no ści.
Waż ne, aby wy bra ny mo del roz li czeń za bez pie czał
in te re sy obu stron i był do pa so wa ny do har mo no -
gra mu prac oraz sto so wa nej me to do lo gii pro wa dze -
nia pro jek tu. Przy kła do wo, je śli pro jekt za kła da od -
da wa nie w peł ni funk cjo nal nych mo du łów w eta -
pach, to za pła ta za po szcze gól ne eta py (mo du ły)
nie wią że się dla zle ca ją ce go z du żym ry zy kiem.

Właściwie każ dy mo del roz li czeń za kła da płat -
no ści czę ścio we w trak cie re ali za cji pro jek tu oraz
płat ność fi nal ną po od bio rze koń co wym. Przy czym
wiel kość płat no ści fi nal nej w sto sun ku do po zo sta -
łych jest róż na i za le ży od cha rak te ry sty ki pro jek tu
i uzgod nień mię dzy stro na mi. W przy pad ku skom pli -
ko wa nych pro jek tów trwa ją cych wie le mie się cy
i roz li cza nych w ko lej nych eta pach płat ność koń co -
wa sta no wi zwy kle tyl ko nie wiel ki pro cent i jest za -
bez pie cze niem na le ży te go wy ko na nia umo wy, a nie
głów ną tran szą płat no ści. Ina czej jest w przy pad ku
krót kich pro jek tów, trwa ją cych od kil ku ty go dni do
2-3 mie się cy. Wtedy płat ność koń co wa sta no wi zwy -
kle więk szą część wy na gro dze nia.

Uzgod nie nie do bre go mo de lu roz li cza nia pro jek -
tu jest istot ne także dla zle ce nio daw cy. W ten spo sób
zle ca ją cy mo że za pla no wać i roz ło żyć wy dat ki w cza -
sie, a płat no ści czę ścio we bę dą mo ty wo wa ły go do
bie żą cej współ pra cy z wy ko naw cą.

Co mo że bo wiem za ska ki wać, jed nym z głów nych
pro ble mów firm two rzą cych opro gra mo wa nie de dy -
ko wa ne jest brak wy star cza ją ce go za an ga żo wa nia
osób od po wie dzial nych za pro jekt po stro nie klien ta
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„Ważne jest ustalenie

sposobu prowadzenia

projektu przed jego

rozpoczęciem

i uzgodnienie zasad

postępowania np.

w przypadku zgłaszania

poprawek do już

zrealizowanych modułów

czy też rozróżniania

błędów (objętych

gwarancją) od zmian

w funkcjonalności”

Łukasz Rzepecki
prezes zarządu Softhis

(zwłasz cza de cy zyj nej ka dry za rzą -
dza ją cej). Ak ty wu ją się one zwy kle
do pie ro pod ko niec, gdy do cho dzi
do od bio ru fi nal ne go pro duk tu.
Tym cza sem płat no ści czę ścio we
mo ty wu ją zle ce nio daw cę do tzw.
od bio rów czę ścio wych i – co bar -
dzo istot ne – zgła sza nia uwag
na wcze śniej szych eta pach pro -
duk cji.

Płat no ści czę ścio we sta no wią
rów nież waż ny sy gnał dla wy ko -
naw cy – uwia ry gad nia ją klien ta
i zwięk sza ją kom fort pra cy. Wpły wa
to oczy wi ście po zy tyw nie na
współ pra cę mię dzy obie ma stro -
na mi, a tym sa mym na ja kość two -
rzo ne go opro gra mo wa nia.

Przyj rzyj my się do kład niej
obec nym na ryn ku mo de lom płat -
no ści w pro jek tach IT.

Płat no ści za eta py re ali za cji 
Naj po pu lar niej szym mo de lem

są wspo mnia ne płat no ści za po -
szcze gól ne eta py re ali za cji. Ta ka
for ma roz li czeń sto so wa na jest
prze waż nie wów czas, gdy przed
re ali za cją po wsta ła szcze gó ło wa
spe cy fi ka cja (np. w dro dze ana li zy
przed wdro że nio wej), na pod sta wie
któ rej opra co wa no kosz to rys re ali -
za cji po szcze gól nych mo du łów
oraz har mo no gram prac.

W ta kiej sy tu acji moż na nie tyl -
ko ła two za pla no wać płat no ści po
każ dym z eta pów, ale rów nież ja -
sno spre cy zo wać wa run ki wy pła ty
wy na gro dze nia – po przez we ry fi -
ka cję zgod no ści wy ko na ne go
opro gra mo wa nia z je go spe cy fi -
ka cją. 

Po waż ną wa dą te go mo de lu
jest wy stę po wa nie sy tu acji, gdy

klient do ma ga się zmian w pro jek -
cie w trak cie je go trwa nia. Je śli
zmia na do ty czy funk cjo nal no ści
jesz cze niezre ali zo wa nych, ko -
niecz na jest ak tu ali za cja spe cy fi -
ka cji, po now na wy ce na i we ry fi ka -
cja har mo no gra mu. Go rzej, gdy
zmia na do ty czy funk cjo nal no ści
już wy ko na nej. Zda rza się to, nie -
ste ty, czę sto, gdy zle ca ją cy we ry fi -
ku je du ży frag ment sys te mu lub
ro bi to po dłuż szym cza sie. Dla te -
go wła śnie tak waż ne jest bie żą ce
za aga żo wa nie klien ta oraz dzie le -
nie pro jek tu na sto sun ko wo krót kie
eta py koń czą ce się czę ścio wy mi
pro to ko ła mi od bio ru.

Je śli zmia ny do ty czą funk cjo -
nal no ści wy ko na nej zgod nie ze
spe cy fi ka cją lub obej mu ją do dat -
ko we pra ce nieprze wi dzia ne
w spe cy fi ka cji, to nie po win ni śmy
się dzi wić, że wy ko naw ca bę dzie
chciał uzgod nić do dat ko we wy na -
gro dze nie. Sy tu ację ta ką moż na
jed nak uwzględ nić w umo wie
i okre ślić pe wien mar gi nes na te go
ty pu wy pad ki. Czę sto sto so wa ną
prak ty ką jest uzgad nia nie staw ki
go dzi no wej, po ja kiej wy ko naw ca
w trak cie pro jek tu bę dzie re ali zo -
wał usłu gi wy kra cza ją ce po za
uzgod nio ną spe cy fi ka cję.

Me to do lo gie zwin ne – Agi le
Scrum 

Re ali za cja pro jek tu według
me to do lo gii Agi le Scrum au to ma -
tycz nie wią że się z okre ślo nym
mo de lem roz li czeń. Scrum za kła -
da, że wy ko naw ca wy de le gu je do
pro jek tu ze spół o sta łej wiel ko ści
(a więc o sta łym kosz cie pra cy
w da nej jed no st ce cza su), któ ry



bę dzie re ali zo wał w peł ni funk cjo nal ne frag men ty
sys te mu w eta pach zwa nych sprin ta mi. Trwa ją one
sta łą dłu gość cza su (zwy kle 2-4 ty go dnie), więc za -
ma wia ją cy pła ci usta lo ną staw kę za każ dy sprint,
a nie za wy ko na ne mo du ły czy zre ali zo wa ne funk cjo -
nal no ści. Istot ne jest jed nak to, że po każ dym ze
sprin tów klient otrzy mu je w peł ni dzia ła ją cy, prze te -
sto wa ny i udo ku men to wa ny frag ment sys te mu.

W przy pad ku Agi le Scrum na pod sta wie wstęp nej
ana li zy w umo wie okre śla się orien ta cyj ną liczbę
sprin tów nie zbęd nych do speł nie nia ocze ki wań klien -
ta. To jed nak sam klient de cy du je, po ilu sprin tach
koń czy pro jekt i ja kie funk cjo nal no ści zo sta ną
ostatecznie zre ali zo wa ne.

Roz li cza nie za czas pra cy 
Ko lej ną for mą roz li czeń sto so wa ną zwy kle przy

dłu go trwa łej współ pra cy lub przez zna ją cych się już
part ne rów jest roz li cza nie za czas pra cy wy ko naw cy.
Płat no ści na stę pu ją z re gu ły co mie siąc na pod sta -
wie uzgod nio nej w umo wie staw ki go dzi no wej oraz
mie sięcz ne go ra por tu z prac. Umo wa mo że do dat ko -
wo za kła dać mi ni mal ny i mak sy mal ny czas pra cy wy -
ko naw cy w okre sie roz li cze nio wym oraz czas do stęp -
no ści ze spo łu, czy li czas re ak cji na no we zgło sze nia.
Wa run kiem pra wi dło we go funk cjo no wa nia te go mo -
de lu roz li czeń jest szcze gó ło we ra por to wa nie każ dej
go dzi ny pra cy na rzecz da ne go pro jek tu przez pra -
cow ni ków wy ko naw cy.

Jest to mo del czę sto spo ty ka ny rów nież w umo -
wach na ob słu gę po wdro że nio wą, kie dy to klient za
okre ślo ną ce nę za ma wia u wy ko naw cy „pacz kę” go -
dzin do wy ko rzy sta nia mie sięcz nie lub kwar tal nie,
bez szcze gó ło we go okre śle nia, co zo sta nie zre ali zo -
wa ne w ra mach tych go dzin.

Na ko niec war to do dać, że za rów no w przy pad ku
Agi le Scrum, jak i roz li cza nia go dzi no we go zmia ny
i de fi nio wa nie no wych wy ma gań przez klien ta w trak -
cie pro jek tu nie po wo du ją ko niecz no ści przy go to wy -
wa nia anek sów do spe cy fi ka cji czy umo wy.
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Jak przy go to wać się do pro jek tu?

Do brze sfor mu ło wa ne za py ta nie ofer to we to pod -
sta wa. Wy ko naw ca ser wi su/apli ka cji nie bę dzie w sta -
nie do brze wy ce nić pro jek tu i pre cy zyj nie okre ślić
cza su je go trwa nia, je śli nie bę dzie miał szan sy na za -
po zna nie się ze szcze gó ło wy mi wy ma ga nia mi pro jek -
tu. Tym sa mym nie bę dzie w sta nie w peł ni spro stać
ocze ki wa niom klien ta.

Za py ta nie ofer to we po win no być sfor mu ło wa ne
w spo sób ja sny i wy czer pu ją cy – za wie rać mak si mum
in for ma cji, któ re po zwo lą wy ko naw cy na do kład ne
okre śle nie wa run ków po wsta nia pro jek tu. Je że li za -
ma wia ją cy nie jest w sta nie wy star cza ją co szcze gó ło -
wo wy spe cy fi ko wać wy ma gań, po wi nien od po wied nio
zmo dy fi ko wać za py ta nie lub prze pro wa dzić ana li zę
przed wdro że nio wą, któ rej ce lem jest przy go to wa nie
do kład nych wy ma gań do za py ta nia ofer to we go.

Pod sta wą suk ce su pro jek tu i je go spraw ne go
prze bie gu jest ko mu ni ka cja mię dzy klien tem a wy ko -
naw cą, któ ra roz po czy na się w mo men cie prze sła nia
za py ta nia ofer to we go. Je że li już na tym eta pie prze -
pływ in for ma cji nie jest płyn ny, przed roz po czę ciem
pro jek tu i pod czas je go re ali za cji mo że po ja wić się

wie le nie po trzeb nych prze sto jów. Dla te go też, za nim
po wsta nie za py ta nie ofer to we, trze ba za dać so bie
sze reg py tań po zwa la ją cych na ja sne okre śle nie i opi -
sa nie po trzeb. 

Jed nym z głów nych błę dów po peł nia nych przez
ze spo ły przy go to wu ją ce za py ta nia ofer to we jest two -
rze nie bar dzo sztyw nych ogra ni czeń przy nie wy star -
cza ją co szcze gó ło wym zde fi nio wa niu wy ma gań. Za -
kres pro jek tu, ter min je go re ali za cji oraz kosz ty to trzy
naj waż niej sze ele men ty, któ re przy naj mniej wstęp nie
okre śla ne są w fa zie przy go to wy wa nia za py ta nia lub
ofer ty. Czę sto za ma wia ją cy usta la te wy ma ga nia
sztyw no bez uwzględ nie nia po zo sta łych za ło żeń, jak:
ze spół pro jek to wy, spo sób ko mu ni ka cji, me to dy ka re -
ali za cji czy ogra ni cze nia wła snych za so bów. Po wo du -
je to, iż pro jekt już w po cząt ko wej fa zie jest pro jek tem
obar czo nym du żym ry zy kiem. Do brą prak ty ką po zwa -
la ją cą wy eli mi no wać za ma wia ją ce mu ten pro blem
jest usta le nie, któ re wy ma ga nia ma ją dla nie go naj -
więk sze zna cze nie. In for ma cja o tym jest oczy wi ście
umiesz cza na w za py ta niu.

Ko lej nym błę dem za py tań ofer to wych jest spe -
cy fi ko wa nie wy ma gań na wy rost. Czę sto za kła da
się bar dzo wy gó ro wa ne pa ra me try roz wią za nia
bę dą ce go przed mio tem za py ta nia ofer to we go, ta -
kie jak: do stęp ność sys te mu, licz ba użyt kow ni ków
czy czas od po wie dzi sys te mu. Ma to ol brzy mi
wpływ na kosz ty re ali za cji pro jek tu i po wo du je du -
że roz bież no ści w ofer tach firm za pro szo nych do
prze tar gu.

Przed za py ta niem ofer to wym trze ba prze ana li zo -
wać:
� Co ma być przed mio tem za mó wie nia?
� Ja ki cel ma speł niać przed miot za mó wie nia?
� Ja kie ce chy po wi nien mieć przed miot za mó wie nia

(funk cjo nal ność)?
� Ja ka jest głów na funk cjo nal ność sys te mu?
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Rozdział 3 – Wybór wykonawcy

Specyfikacja

Klient (przy usta la niu wstęp nej spe cy fi ka cji):
Nie ma po trze by te go spi sy wać, pro gram i tak
mu si speł niać wszyst kie na sze wy ma ga nia.
Klient czę sto z po wo du po nie sio nych na kła dów
przyj mu je po dej ście rosz cze nio we, któ re nie ste ty,
nie słu ży żad nej ze stron. Bez kon kret ne go pla nu
ani ja sno okre ślo nych za ło żeń nie mo że po wstać
kon kret ny pro dukt. Pa mię taj my – im do kład niej
okre śli my na sze ocze ki wa nia, tym do kład niej bę -
dzie my mo gli zwe ry fi ko wać, czy zo sta ły speł nio ne. 
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� Ja kie są głów ne czyn ni ki de ter mi nu ją ce suk ces
pro jek tu?

� Ja ka jest wiel kość bu dże tu na re ali za cję pro jek tu?
� Do kie dy apli ka cja mu si zo stać wdro żo na?
� Ja kie kom pe ten cje wy ma ga ne są do re ali za cji pro -

jek tu?
� Czy użyt kow ni cy bę dą ko rzy stać z apli ka cji w urzą -

dze niach mo bil nych? Je śli tak, to ilu i jak czę sto?
� Kto two rzy gru pę do ce lo wą apli ka cji?
� Czy apli ka cja po win na zo stać zin te gro wa na z in ny -

mi sys te ma mi? Ja ki mi?
� Jak czę sto po win na od by wać się wy mia na da nych

mię dzy apli ka cją a sys te ma mi (np. na bie żą co/co
12 h/co mie siąc)?

� Ilu użyt kow ni ków bę dzie ko rzy stać z apli ka cji?
Czy istot ne jest, aby apli ka cja dzia ła ła po praw nie

na wet w ma ło po pu lar nych prze glą dar kach?
� Ja ka jest wy ma ga na do stęp ność apli ka cji?
� Czy pro ces wdra ża nia apli ka cji moż na po dzie lić

na eta py i od da wać stop nio wo ko lej ne funk cjo nal -
no ści?

� Czy oso by od po wie dzial ne za pro jekt po stro nie
klien ta ma ją wy star cza ją co du żo cza su, aby zaj mo -
wać się nim na bie żą co?

Na co zwra cać uwa gę przy wy bo rze ofe -
ren ta?

Pol ski ry nek in te rak tyw ny nie ustan nie się roz ra sta
dzię ki sto sun ko wo ni skim ba rie rom wej ścia. Dla te go
nie ustan nie po ja wia ją się no wi, głów nie ma li i nie do -
świad cze ni gra cze. Błęd ny wy bór wy ko naw cy de dy -
ko wa ne go opro gra mo wa nia in ter ne to we go mo że
mieć du żo gor sze skut ki niż wy bór wy ko naw cy usług
mar ke tin go wych. Ewen tu al ne pro ble my bar dzo czę sto
po ja wia ją się nie na eta pie od da nia pro jek tu, ale na
eta pie je go użyt ko wa nia w wa run kach ryn ko wych.
Przed sta wia my kil ka po rad, na co zwró cić uwa gę, aby
do ko nać naj lep sze go wy bo ru spo śród agen cji obec -
nych na ryn ku. Jed no cze śnie ma my na dzie ję, że
obalimy kil ka ist nie ją cych mi tów.

Mit 1: Od le głość
Wbrew po zo rom od le głość po mię dzy zle ce nio -

daw cą a wy ko nu ją cym pro jekt nie ma więk sze go zna -

cze nia. Do świad czo ne fir my bez pro ble mu ob słu gu ją
klien tów z dru gie go koń ca Pol ski czy świa ta bez ja -
kiej kol wiek stra ty dla wy ko ny wa ne go pro jek tu. Moż na
w ten spo sób prze pro wa dzić na wet bar dzo skom pli -
ko wa ny pro jekt bez ko niecz no ści czę stych spo tkań
w sie dzi bie któ rej kol wiek z firm. 

Mit 2: Ro dzaj wy ko ny wa nych pro jek tów
Przed wy bo rem ofe ren ta fir my czę sto szu ka ją

w je go port fo lio iden tycz nych pro jek tów. Tym cza sem
naj waż niej sze jest, aby agen cja mia ła do świad cze nie
w pro jek tach o po dob nej ska li. Przed roz po czę ciem
dzia łań fir ma i tak każ do ra zo wo do ko nu je ana li zy
bran ży klien ta, je go gru py do ce lo wej, naj waż niej szych
ele men tów, na któ re na le ży po ło żyć na cisk. Ta kie in -
for ma cje moż na uzy skać sto sun ko wo ła two – cho -
ciaż by od klien ta. Tym cza sem brak do świad cze nia
w pra cy nad pro jek ta mi o po dob nej ska li mo że wy ge -
ne ro wać w trak cie pra cy nie zli czo ną ilość pro ble mów,
któ re wy ko naw cy bę dzie trud no prze wi dzieć i w po rę
im za ra dzić.

Mit 3: Klien ci i re fe ren cje
Wiel kość, licz ba i ro dzaj klien tów mo gą do star -

czyć istot nych in for ma cji na te mat te go, w czym
agen cja się spe cja li zu je, w ja kiej bran ży ma naj więk -
sze do świad cze nie. Tra dy cyj nie im więk sza i bar dziej
roz po zna wal na mar ka w port fo lio, tym le piej, choć
war to zwró cić uwa gę, czy ofe rent wy ko nał dla niej
ma ły pro jekt gra ficz ny, czy roz bu do wa ny ser wis.
Wbrew po zo rom czę sto to mniej zna ne mar ki po trze -
bu ją bar dziej roz bu do wa nych sys te mów in for ma tycz -
nych, któ re na dą żą za ich dy na micz nym roz wo jem, niż
ich więk si, za do mo wie ni na ryn ku kon ku ren ci. Pod su -
mo wu jąc: waż niej sze od te go, ja kie go klien ta agen cja
ma w port fo lio, jest ca se stu dy tej re ali za cji. I jak zwy -
kle naj lep szym źró dłem in for ma cji o agen cji są re fe -
ren cje – to naj lep szy do wód na to, że klient był za do -
wo lo ny z pra cy fir my.

Mit 4: Za kres usług
Ofer ty agen cji róż nią się nie tyl ko kon cep cją czy

ce ną, lecz tak że za kre sem usług. Przed pod ję ciem
de cy zji do brze jest się zo rien to wać, co otrzy ma my
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w ra mach usłu gi – czy bę dzie to
po pro stu wy ko na nie ser wi su lub
apli ka cji, czy mo że do dat ko wo
gwa ran cja, ob słu ga przed - i po -
wdro że nio wa. Pro fe sjo nal na agen -
cja do ra dzi za rów no w po cząt ko -
wych eta pach pro jek tu, jak i po je -
go za koń cze niu, po mo że do brać
roz wią za nia, któ re naj le piej spraw -
dzą się w da nej bran ży. Bę dzie rów -
no rzęd nym part ne rem, a nie tyl ko
na rzę dziem w rę ku klien ta. Waż ne
jest tak że, czy agen cja po tra fi za -
pew nić wspar cie w in nych ob sza -
rach pro jek tu w przy szło ści.

Mit 5: Sto so wa ne tech no lo gie
Ilu wy ko naw ców, ty le opi nii do -

ty czą cych sto so wa nej tech no lo gii.
Na szym zda niem war to wy bie rać
fir my, któ re w swo jej pra cy wy ko rzy -
stu ją de dy ko wa ne, au tor skie opro -
gra mo wa nie lub spraw dzo ne i zna -
ne fra me wor ki. Ra dzi my uni kać ko -
rzy sta nia z agen cji ofe ru ją cych
wdro że nia sys te mów opar tych na
go to wych, dar mo wych roz wią za -
niach open so ur ce do stęp nych na
ryn ku. De dy ko wa ne opro gra mo wa -
nie za pew nia bez pro ble mo wą roz -
bu do wę lub zmia nę pro jek tu
w przy szło ści, a do stęp ne w sie ci
explo ity do po pu lar nych roz wią zań
open so ur ce nie za gra ża ją da nym
klien ta.

Mit 6: Spo sób pro wa dze nia pro -
jek tów

Jest to czę sto bar dzo nie do ce -
nia ny aspekt współ pra cy. Je śli jest
ta ka moż li wość, do brze jest spraw -
dzić spo sób pro wa dze nia pro jek -
tów przez agen cję. Ja kie są ko lej ne
eta py dzia łań, kie dy po ja wią się

pierw sze pro jek ty, w ja ki spo sób
agen cja in for mu je o po stę pach
prac. Jak usta la ny jest har mo no -
gram prac i de fi nio wa ne kro ki mi lo -
we? Wy pra co wa ne w agen cji roz -
wią za nia mo gą wie le po wie dzieć
o tym, jak bę dzie ukła dać się pra -
ca oraz czy pro jekt fak tycz nie zo -
sta nie ukoń czo ny w za kła da nym
cza sie. Bar dzo waż ny jest tak że
spo sób pro wa dze nia ko mu ni ka cji
na li nii klient – agen cja.

Mit 7: Ce na
Choć dla każ de go klien ta ce na

jest bar dzo waż na, zde cy do wa nie
nie po win na ona być czyn ni kiem
de cy du ją cym w pro ce sie wy bo ru
ofe ren ta. To tyl ko je den z ele men -
tów ofer ty, na któ ry skła da ją się
m.in.: za kres usług, wy ko rzy sty wa na
tech no lo gia, po mysł, pro jekt gra -
ficz ny czy ja kość ob słu gi klien ta.
Do pie ro wszyst kie ra zem two rzą
ca łość pro po zy cji agen cji i ja ko ta -
ką na le ży ją roz pa try wać. Przed wy -
bo rem po dej rza nie ta niej ofer ty
war to się za sta no wić, czy po bie ra -
jąc bar dzo ni skie wy na gro dze nie,
usłu go daw ca bę dzie w sta nie za -
pew nić od po wied nie wspar cie licz -
ne go ze spo łu i je go za an ga żo wa -
nie w pro jekt.

Mit 8: Kon takt z agen cją
Naj mniej kon kret ny, choć bar -

dzo waż ny aspekt, to kon takt
z przed sta wi cie lem agen cji – czy
oso ba od de le go wa na do kon tak tu
z fir mą jest do dys po zy cji, czy
orien tu je się w pro jek cie, czy ma
spe cja li stycz ną wie dzę, czy po tra fi
do ra dzić naj od po wied niej sze roz -
wią za nie. To ona bę dzie łącz ni kiem
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„Podczas wyboru

wykonawcy projektu warto

patrzeć na agencję jako

całość. Zrealizowane

projekty, zadowolenie

klientów, jakość ich

obsługi, sposób

komunikowania się firmy

na zewnątrz i promocji

własnych przedsięwzięć są

tak samo ważne jak

zaproponowane w czasie

przetargu rozwiązania.

Inną koncepcję można

przecież wypracować

wspólnie w późniejszym

czasie, a tego, że agencja

nie ma doświadczenia lub

nie dba o klienta, szybko

naprawić się nie da”

Rafael Moucka
prezes zarządu 
Positive Power
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z agen cją w cią gu naj bliż szych kil ku mie się cy, do brze
więc, je śli wza jem ne kon tak ty bę dą się do brze ukła -
dać.

Do bre prak ty ki w pro ce sie wy bo ru
wykonaw cy

Co dzien nie w Pol sce i na świe cie ogła sza nych
jest wie le prze tar gów na re ali za cję usług in ter ne to -
wych. Wie le z nich koń czy się al bo bez wy bo ru wy ko -
naw cy, al bo pod ję cie de cy zji przy spa rza wie lu pro ble -
mów. Cza sa mi mi mo naj szczer szych chę ci ofe ren ta
do prze tar gu nie zgła sza ją się naj więk sze i naj lep sze
agen cje in te rak tyw ne w kra ju, a na wet je śli tak, to wy -
co fu ją się w trak cie je go trwa nia. Dla cze go tak się
dzie je?

Naj pro ściej rzecz uj mu jąc – wi na le ży w kon struk -
cji pro ce du ry prze tar go wej. Brak ja sne go sy gna łu,
o co wal czy po ten cjal ny wy ko naw ca, ja kie bę dą kry -
te ria je go oce ny, oraz mo ty wa cji do dzia ła nia i przy -
go to wa nia do bre go pro jek tu prze kła da się bez po -
śred nio na ja kość ofert prze tar go wych i za an ga żo wa -
nie ofe ren tów.

Ilość nie zna czy ja kość
Wie le firm uwa ża, że im wię cej agen cji za pro si do

prze tar gu, tym ła twiej bę dzie pod jąć de cy zję o wy ko -
naw cy pro jek tu. Tym cza sem jest zu peł nie od wrot nie.

Im wię cej ofert, tym trud niej wy brać od po wied nią,
gdyż więk szość do brych agen cji nie zde cy du je się na
przed sta wie nie ofer ty w nie ogra ni czo nym na bo rze lub
przed sta wi ją, nie zbyt an ga żu jąc się w wy ko na nie.
Opty mal na licz ba za pro szo nych to od 3 do 5 agen cji.
Więk sza licz ba nie gwa ran tu je lep szej ja ko ści ofert,
utrud nia jedynie pod ję cie de cy zji ze wzglę du na
ogrom ną ilość ma te ria łu do ana li zy. Wstęp ny re se arch
w bran ży moż na prze pro wa dzić, roz sy ła jąc do kil ku -
na stu wy bra nych agen cji in for ma cję o prze tar gu
z proś bą o na de sła nie kil ku da nych: naj waż niej szych
pro jek tów, li sty klien tów, re fe ren cji, licz by za trud nio -
nych osób. W ten spo sób wy klu czy my np. fir my ma łe,
któ re mo gą nie po ra dzić so bie z wy ko na niem więk -
sze go pro jek tu w krót kim cza sie, zo ba czy my, czy sty li -
sty ka pro jek tów gra ficz nych od po wia da na szym
upodo ba niom itp. To zde cy do wa nie wy star czy, by
z gro na kil ku na stu firm wy brać trzy lub pięć agen cji
speł nia ją cych wstęp ne kry te ria i za pro sić je do dal -
szych roz mów.

Szcze gó ły, szcze gó ły, szcze gó ły
Pa mię taj my, że agen cja mo że do brze znać na szą

fir mę czy mar kę, ale o sa mym pro jek cie wie tyl ko ty le,
ile sa mi jej prze ka za li śmy. Dla te go tak waż ny jest
szcze gó ło wy, do brze przy go to wa ny brief, uwzględ nia -
ją cy wszyst kie klu czo we dla przy go to wa nia do brej
ofer ty in for ma cje. Klu czo we jest ja sne okre śle nie za -
dań i ce lów, ja kie przed wy ko naw cą sta wia my. Waż ną,
choć moc no nie do ce nia ną przez klien tów rze czą, jest
kla row ne przed sta wie nie za sad prze tar go wych. Je śli
za pro szo ne agen cje bę dą wie dzia ły, na ja kiej pod sta -
wie wy ko naw ca dokonuje wy boru, bę dą mo gły le piej
się przy go to wać, a zle ce nio daw ca zy ska znacz nie le -
piej opra co wa ne ofer ty. 

Nie od ra zu Kra ków zbu do wa no
Ze szcze gó ło wo ścią brie fu nie moż na jed nak

prze sa dzać. Pa mię taj my, gdzie jest gra ni ca mię dzy in -
for ma cja mi po trzeb ny mi do wy bo ru wy ko naw cy,
a gdzie za czy na się je go nor mal na pra ca. Wie le do -
brych agen cji mo że zre zy gno wać z udzia łu w prze tar -
gu, je śli bę dzie my od nich ocze ki wać wy ko na nia pra -
cy nie ade kwat nej do eta pu, na ja kim jest prze targ.
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Fir ma bę dzie mu sia ła bo wiem po -
świę cić wie le go dzin na opra co wa -
nie ma te ria łów, nie ma jąc gwa ran -
cji, że uda jej się na wią zać współ -
pra cę z klien tem. Na tym eta pie
naj waż niej sze jest, aby za po znać
się z ofer tą agen cji i tym, co mo że
dla nas zre ali zo wać, gdy już pod pi -
sze my z nią umo wę.

Tekst to nie wszyst ko
Na wet naj bar dziej szcze gó ło -

wy brief nie za stą pi roz mo wy.
W każ dym do ku men cie znaj dą się
ta kie ele men ty, któ re trze ba bę -
dzie do pre cy zo wać, wy ja śnić. Ide -
al ny w ta kiej sy tu acji jest tzw. de -
brie fing, czy li spo tka nie lub roz -
mo wa te le fo nicz na z agen cją
w ce lu omó wie nia brie fu, dzię ki
cze mu obie stro ny nie tyl ko mo gą
po ro zu mieć się od no śnie do za pi -
sów, ale też po znać się wza jem -
nie. Im le piej wy tłu ma czy my, o co
cho dzi ło w brie fie, tym więk sza
szan sa, że do sta nie my ofer tę, któ -
ra fak tycz nie speł nia na sze ocze -
ki wa nia.

Po dob nie spra wa ma się z go -
to wą pro po zy cją agen cji. W tym
przy pad ku rów nież waż ne jest jej
omó wie nie z wy ko naw cą, za nim zo -
sta nie pod ję ta de cy zja. Na pa pie -
rze wie le rze czy wy glą da i brzmi
ina czej, do pie ro spo tka nie i omó -
wie nie przed sta wio nej ofer ty da je
gwa ran cję naj lep sze go wy bo ru po -
ten cjal ne go wy ko naw cy. Czy
spotka nie oso bi ste jest ko niecz ne?
Mo że nie, ale z pew no ścią po ka że,
czy mię dzy zle ce nio daw cą a wy ko -
naw cą jest „che mia”, któ ra bę dzie
sprzy ja ła owoc nej pra cy nad re ali -
za cją pro jek tu.

Pa mię taj o in for ma cji zwrot nej
Po roz strzy gnię ciu prze tar gu

ko niecz ne jest po in for mo wa nie
wszyst kich agen cji bio rą cych
w nim udział o wy ni ku. Moż na to
zro bić te le fo nicz ne al bo e-ma ilo wo,
ko niecz nie wy ja śnia jąc przy czy ny
pod ję tej de cy zji. Dzię ki te mu agen -
cja otrzy mu je ja sny sy gnał, dla cze -
go nie zo sta ła wy bra na oraz co
moż na ewen tu al nie po pra wić
w kon struk cji ko lej nych ofert.
Z punk tu wi dze nia or ga ni za to ra
prze tar gu ruch ten spra wia, że od -
rzu co ne agen cje w przy szło ści na
pew no nie od mó wią udzia łu w ko -
lej nych prze tar gach.

Czas to pie niądz
Bar dzo do brą, choć nie zbyt

jesz cze po pu lar ną w Pol sce prak ty -
ką jest za pew nie nie wy na gro dze nia
dla prze gra nych agen cji. Wie le or -
ga ni za cji bran żo wych pra cu je nad
wdro że niem te go ty pu roz wią zań
i choć nie jest to stan dard, to na
pew no war to się za sta no wić, czy
po nie sio ne kosz ty nie zwró cą się
w po sta ci więk sze go za an ga żo wa -
nia ofe ren tów w prze targ. Sa me
agen cje nie są chci we – nie ocze -
ku ją do dat ko we go za rob ku, lecz je -
dy nie zwro tu po nie sio nych kosz tów
ta kich jak prze jazd do klien ta, czas
spę dzo ny na przy go to wa niu szcze -
gó ło wej kon cep cji lub pro jek tów
gra ficz nych.

Umo wa o po uf no ści
Za rów no fir ma, jak i agen cja

mo gą mieć oba wy przed ujaw nia -
niem pew nych in for ma cji – to zro -
zu mia łe w pro ce sie prze tar go wym,
w któ rym klient spo ty ka się z po -
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„Wypracowanie jasnych,

przejrzystych zasad

przetargu to sygnał dla

agencji, że jest traktowana

poważnie, a jej oferta

zostanie starannie

przeanalizowana. Dobrze

przeprowadzony

i zakomunikowany przetarg

powinien zmotywować

oferentów

do przedstawienia

propozycji najlepszej

z możliwych, tak aby obie

strony były

usatysfakcjonowane. Wiele

firm o tym zapomina

i w konsekwencji cierpi na

tym cały projekt”

Rafael Moucka
prezes zarządu Positive

Power



ten cjal nym wy ko naw cą po raz pierw szy. Wza jem ną
nie uf ność moż na bar dzo ła two zni we lo wać po przez
pod pi sa nie umo wy o po uf no ści, któ ra chro ni obie
stro ny przed ujaw nie niem in for ma cji lub wy ko rzy sta -
niem po my słów bądź pro jek tów gra ficz nych. 

Przed sta wio ne po wy żej za sa dy to za le d wie część
zło żo ne go pro ce su, ja kim jest wy bór wy ko naw cy dla

pro jek tu in ter ne to we go. Nie za leż nie od nich war to pa -
mię tać o wza jem nej uczci wo ści, rze tel no ści i pro fe sjo -
na li zmie za rów no w prze pro wa dza niu prze tar gu, jak
i kon stru owa niu ofer ty dla klien ta. Wza jem na gra
w otwar te kar ty z pew no ścią bę dzie mia ła po zy tyw ny
efekt w po sta ci zre ali zo wa nia do bre go i efek tyw ne go
pro jek tu.
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Pra wa au tor skie i li cen cje
Przy kon stru owa niu umo wy mię dzy zle ce nio daw -

cą a wy ko naw cą ser wi su/apli ka cji do syć czę sto po -
ja wia się pro blem kwe stii praw au tor skich i li cen cji.
Zda rza się, że za ma wia ją cy żą da ją praw au tor skich
do ca ło ści pro duk tu. W przy pad ku ser wi sów opar -
tych na au tor skich CMS -ach zgo da na ten wa ru nek
jest dla wy ko naw cy prawie nie do za ak cep to wa nia.
Gdy by au tor się zgo dził, fak tycz nie stra cił by pra wo
do po now ne go wy ko rzy sta nia CMS -a w ko lej nych
pro jek tach.

Opi sa ną sy tu ację po rów nać moż na do za ku pu do -
wol ne go „pu deł ko we go” pro gra mu, np. MS Win dows,
Ado be Pho to shop, MS Of fi ce itd. Ku pu jąc ory gi nal ny
pro gram, na by wa my wraz z nim li cen cję. Dzię ki niej
mo że my swo bod nie ko rzy stać z da ne go pro duk tu, ale
nie mo że my go ko pio wać i roz po wszech niać. Gdy by -
śmy chcie li ku pić pra wa au tor skie do np. MS Win -
dows 7, mie li by śmy moż li wość do wol nej mo dy fi ka cji ko -
du źró dło we go oraz nie ogra ni czo ne go ko pio wa nia sys -
te mu ope ra cyj ne go. Pro szę so bie jed nak wy obra zić
ce nę, ja kiej au to rzy za żą da li by za ta kie pra wa au tor -
skie!

Naj lep szym roz wią za niem w ta kiej sy tu acji jest
prze ka za nie klien to wi li cen cji na opro gra mo wa nie (czy -
li CMS), w któ rej au tor opro gra mo wa nia okre śla, w ja ki
spo sób klient mo że z nie go ko rzy stać. W umo wie za -
wsze na le ży okre ślić ro dzaj li cen cji i czas jej trwa nia.
Dla CMS -ów naj czę ściej sto so wa na jest li cen cja nie wy -
łącz na, któ ra nie ogra ni cza gro na li cen cjo bior ców, do -
pusz cza jąc wza jem ną kon ku ren cję. Pra wa au tor skie są
na to miast przy zna wa ne do ta kich ele men tów ser wi su,
jak: pro jekt tech nicz ny, ele men ty gra ficz ne, kod źró dło -
wy, do ku men ta cja, struk tu ry ba zy da nych. Dzię ki ta kie -
mu roz wią za niu klient mo że swo bod nie ko rzy stać
z opro gra mo wa nia. 

Pra wa au tor skie do ma te ria łów
Klient za ma wia ją cy ser wis/apli ka cję u wy ko naw cy

czę sto prze ka zu je swo je ma te ria ły w ce lu umiesz cze -
nia ich na stro nie. Waż nym aspek tem, o któ rym, nie ste -
ty, nie za wsze pa mię ta, jest kwe stia po sia da nych praw
au tor skich do da nych ma te ria łów. Ko pio wa nie zdjęć
i gra fik z in nych ser wi sów bez zgo dy au to ra jest za bro -
nio ne i ka ral ne!

Kon tent, czy li tre ści znaj du ją ce się w ser wi sie, tak że
nie mo gą być ko pio wa ne z in nych ser wi sów bez zgo dy
au to ra. Kon tent jest pro duk tem zwięk sza ją cym war tość
stro ny, co za tym idzie – na le ży tak że go za ku pić.

Ka ry umow ne
Ka ra umow na ma na ce lu za bez pie cze nie klien ta

przed ewen tu al ny mi po nie sio ny mi stra ta mi zwią za ny mi
z opóź nie niem ter mi nu za koń cze nia pro jek tu. Ka ry
umow ne są spra wą in dy wi du al nych usta leń mię dzy
klien tem a wy ko naw cą, a ich wy so kość po win na być za -
pi sa na w umo wie. Wy ko naw ca zo bo wią zu je się do za -
pła ty na rzecz klien ta np. 2 proc. war to ści wy na gro dze -
nia net to za każ dy roz po czę ty dzień opóź nie nia. W prak -
ty ce jed nak rzad ko ko rzy sta się z te go ty pu roz wią za nia,
zwłasz cza gdy opóź nie nie wy ni ka z wi ny klien ta (zwle -
ka nie z ak cep ta cją po szcze gól nych eta pów re ali za cji
pro jek tu, nie do star cze nie ma te ria łów etc).

Ter mi ny
W umo wie war to okre ślić do kład ne ter mi ny, do któ -

rych po win ny zo stać za koń czo ne ko lej ne eta py pro jek -
tu. Moż na to zro bić np. w for mie za łącz ni ka do umo wy.
Okre śle nie ter mi nów nie do ty czy jed nak tyl ko dat roz -
po czę cia i za koń cze nia eta pów pro duk cji. W umo wie
zo sta je tak że okre ślo ny czas, ja ki klient ma na ak cep -
ta cję po szcze gól nych eta pów pro jek tu oraz kon se -
kwen cje bra ku ak cep ta cji.

20

Realizacja projektów internetowych – praktyczny przewodnik

Rozdział 4 – Aspekty prawne
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Nie ste ty, na dal zda rza się, że
klien ci lek ce wa żą te ter mi ny i zwle -
ka ją z ak cep ta cją. Ozna cza to zwy -
kle nie po trzeb ne prze sto je w pra -
cach oraz gro zi prze kro cze niem ter -
mi nu za koń cze nia pro jek tu. Na to
z ko lei nie mo że so bie po zwo lić wy -
ko naw ca – ze wzglę du na ko lej ne
za pla no wa ne pra ce i za re zer wo wa -
ne za so by. Dla te go nie jed no krot nie
sto so wa ny jest za pis mó wią cy, że
w przy pad ku bra ku in for ma cji o ak -
cep ta cji w okre ślo nym ter mi nie na -
stę pu je ona au to ma tycz nie.

Roz li cze nia
W umo wie za wsze mu szą się

zna leźć za pi sy wy ja śnia ją ce kwe stie
płat no ści za pro jekt. W prak ty ce
w za leż no ści od po zio mu skom pli -
ko wa nia pro jek tu oraz od cza su je -
go trwa nia moż na sto so wać wie le
mo de li roz li czeń. Zo sta ły one szcze -
gó ło wo omó wio ne we wcze śniej szej
czę ści po rad ni ka.

Opis funk cjo nal no ści
Do brą prak ty ką jest spi sa nie

w za łącz ni ku do umo wy wszyst kich
funk cjo nal no ści, któ re da ny ser wis
lub apli ka cja mieć po win na, czy li
to, co ma być zro bio ne za da ną
kwo tę usta lo ną w umo wie. Za łącz -
nik za bez pie cza klien ta (ma pew -
ność, że opro gra mo wa nie bę dzie
w peł ni funk cjo nal ne we dług spe -
cy ficz nych wy ma gań) oraz wy ko -
naw cę (klient pod czas trwa nia pro -
jek tu nie bę dzie mógł zmie niać
pod sta wo wych za ło żeń bez zmia ny
ce ny). Bar dzo waż ne jest, aby funk -
cjo nal no ści by ły opi sa ne w mia rę
ja sno i szcze gó ło wo. Na wet je że li
ta kie go ty pu usta le nia by ły ro bio -

ne ust nie lub e-ma ilo wo, war to je
spi sać jesz cze raz w umo wie. 

Do brym roz wią za niem jest
określe nie w umo wie, że do dat ko we
funk cjo nal no ści, któ rych pier wot nie
nie za ło żo no w pro jek cie, bę dą re -
ali zo wa ne od płat nie w for mie usta -
lo nej mię dzy stro na mi (np. za ro bo -
czo go dzi ny).

Pro to kół od bio ru i gwa ran cja
Ofi cjal ne za ak cep to wa nie eta -

pów pro jek tu lub je go ca ło ści od by -
wa się po przez pod pi sa nie pro to ko -
łu od bio ru, do któ re go klient mo że
wpi sy wać swo je uwa gi lub zna le zio -
ne w pro jek cie uster ki. Dzię ki te mu
moż li we jest za mknię cie da ne go
eta pu, na wet je śli wy stę pu ją pew ne
pro ble my. W przy pad ku niezgło sze -
nia da ne go pro ble mu w pro to ko le
za wsze ist nie je jesz cze moż li wość
sko rzy sta nia z gwa ran cji. Gwa ran cja
okre śla, iż ode bra ne opro gra mo wa -
nie jest wol ne od wszel kich wad fi -
zycz nych i praw nych. Sto sow ne za -
pi sy w tej kwe stii po win ny się zna -
leźć w umo wie (wa run ki, czas jej
trwa nia, co obej mu je etc). 

Umo wy do dat ko we
Oprócz umo wy głów nej na

opro gra mo wa nie war to osob no
pod pi sać umo wę na ho sting czy
sup port. Na le ży tak że pa mię tać
o pod pi sa niu umo wy o po wie rze nie
prze twa rza nia da nych oso bo wych
z wy ko naw cą, je że li bę dzie on miał
do stęp do ta kich da nych pod czas
ob słu gi pro jek tu.
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„Przekroczenie terminu

zakończenia projektu może

być dla wykonawcy często

kłopotliwe, zwłaszcza ze

względu na zaplanowane

harmonogramy kolejnych

projektów. Klient powinien

poinformować wykonawcę

przed zaakceptowaniem

harmonogramu

o wszystkich planowanych

przestojach, które mogą

się pojawić w trakcie

realizacji projektu,

związanych np.

z nieobecnością klienta lub

długim okresem

kompletowania

materiałów”

Małgorzata Jezierska
specjalista ds. sprzedaży IT, Interia.pl
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Ana li za przed wdro że nio wa

Po wo dze nie każ de go pro jek tu
w znacz nym stop niu za le ży od te go,
jak zo sta nie on za pla no wa ny. Do ty -
czy to szcze gól nie zło żo nych, trwa ją -
cych co naj mniej kil ka mie się cy pro -
jek tów in for ma tycz nych. Z sa mej
spe cy fi ki pro jek tów in for ma tycz nych
wy ni ka bo wiem, że na ich dal szych
eta pach wpro wa dza nie na wet nie -
wiel kich zmian jest trud ne i cza so -
chłon ne. A tym sa mym kosz tow ne.
Apli ka cję moż na po rów nać z ukła -
dem na czyń po łą czo nych – zmia ny
w jed nym z mo du łów mo gą po wo do -
wać po waż ne kon se kwen cje w in -
nych „ob sza rach” apli ka cji.

Aby unik nąć wpro wa dza nia nie -
prze wi dzia nych zmian, a tym sa mym
za pew nić re ali za cję pro jek tu zgod nie
z za ło żo nym har mo no gra mem i bud -
że tem, na le ży go wcze śniej szcze gó -
ło wo za pla no wać. Słu ży te mu pro ces
ana li zy przed wdro że nio wej. W przy -

pad ku zło żo nych i trwa ją cych co naj -
mniej kil ka mie się cy pro jek tów in ter -
ne to wych jest on czymś po pro stu
nie zbęd nym.

Ro la ana li zy przed wdro że nio wej
Ana li za przed wdro że nio wa służy

prze stu dio wa niu do tych cza so wych
pro ce sów biz ne so wych i za pro jek to -
wa niu ich na no wo tak, aby dzię ki
apli ka cji in ter ne to wej by ły one re ali -
zo wa ne efek tyw niej. Po nad to w trak -
cie ana li zy przed wdro że nio wej po -
wsta je do kład na spe cy fi ka cja funk -
cjo nal na i har mo no gram re ali za cji
pro jek tu.

Te go ty pu ana li zę war to prze pro -
wa dzić w przy pad ku każ de go pro -
jek tu za kła da ją ce go stwo rze nie ser -
wi su bądź apli ka cji in ter ne to wej.
Oczy wi ście w przy pad ku sto sun ko -
wo pro ste go ser wi su pro duk to we go
ana li za bę dzie ła twiej sza i szyb sza
niż w przy pad ku plat for my BtoB.

22

Realizacja projektów internetowych – praktyczny przewodnik

Rozdział 5 – Realizacja 
projektu i zarządzanie nim

Specyfikacja

Klient: Wcześniej faktycznie ustalaliśmy, że to będzie działało
inaczej, ale teraz kompletnie zmieniły się założenia.
To najgorsza i niestety, wciąż częsta sytuacja, z jaką można spotkać się
w branży IT. A przecież w budynku wzniesionym do poziomu kilku pięter
nie przebudowuje się fundamentów… Duże zmiany koncepcyjne nie
tylko komplikują prace nad oprogramowaniem, ale często stwarzają
ryzyko „zawalenia się” oprogramowania po jakimś czasie z powodu
niespójności w jego założeniach.

„Aby uniknąć

wprowadzania

nieprzewidzianych zmian,

a tym samym zapewnić

realizację projektu zgodnie

z założonym

harmonogramem

i budżetem, należy go

wcześniej szczegółowo

zaplanować. Służy temu

proces analizy

przedwdrożeniowej.

W przypadku złożonych

i trwających co najmniej

kilka miesięcy projektów

internetowych jest on

czymś po prostu

niezbędnym”

Bartłomiej Rozkrut
CTO, Empathy

– Internet Software
House
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War to jed nak do kład nie prze ana li zo wać ce le ser wi su
i spo so by ich re ali za cji oraz roz wią za nia tech nicz ne.
War to za sta no wić się, kto i jak bę dzie ko rzy stać z ser wi -
su i – co się z tym łą czy – ja kie go ru chu na le ży ocze ki -
wać w ser wi sie i ja ki ho sting do brać.

Miej sce ana li zy przed wdro że nio wej w pro jek cie
Co praw da to zle ce nio daw ca zna naj le piej swo ją

fir mę i jej stra te gię mar ke tin go wą. Gdy jed nak ko niecz -
ne sta je się przy go to wa nie szcze gó ło wej spe cy fi ka cji
tech nicz nej pro jek tu i re ali stycz na oce na cza su je go
re ali za cji, przy dat na oka zu je się po moc ze wnętrz nych
spe cja li stów po tra fią cych dzię ki do świad cze niu i wie -
dzy o do stęp nych tech no lo giach spoj rzeć na pro jekt
obiek tyw nie.

Ana li za przed wdro że nio wa po win na sta no wić pierw -
szy etap re ali za cji pro jek tu i zo stać prze pro wa dzo na
przed wyborem jego wykonawcy lub tuż po nim. Dzię ki
prze pro wa dze niu ana li zy jesz cze przed wy bo rem osta -
tecz ne go wy ko naw cy pro jek tu zle ce nio daw ca uzy sku je
do ku men ta cję pro jek tu, któ rą mo że udo stęp nić fir mom
bio rą cym udział w prze tar gu. Umoż li wi im to przy go to -
wa nie do kład niej szej ofer ty, a tak że uła twi wy bór zle ce -
nio daw cy.

W Pol sce czę ściej się jed nak zda rza, że ana li za
przed wdro że nio wa wy ko ny wa na jest już po wy bo rze
wy ko naw cy. Z for mal ne go punk tu wi dze nia jej prze -
pro wa dze nie re gu lu je umo wa do ty czą ca ca łe go pro -
jek tu – ana li za sta no wi je go pierw szy etap. In nym roz -
wią za niem jest prze pro wa dze nie ana li zy na pod sta wie
od dziel nej umo wy. W ta kim przy pad ku teo re tycz nie
nic nie stoi na prze szko dzie, aby zle ce nio daw ca wy -
brał do re ali za cji pro jek tu in ną fir mę niż ta, któ ra prze -
pro wa dzi ła ana li zę. Zda rza się to jed nak rzad ko, m.in.
ze wzglę du na ilość cza su nie zbęd ną, aby ko lej na fir -
ma po zna ła do brze przed się bior stwo zle ce nio daw cy
i je go pro jekt.

Prze bieg ana li zy przed wdro że nio wej
Z punk tu wi dze nia zle ce nio daw cy pro ces ana li zy

to głów nie ko lej ne spo tka nia z kon sul tan ta mi i od po -
wia da nie na set ki py tań. Kon sul tan ci zbie ra ją in for ma -
cje na te mat te go, ja kie za da nia ma re ali zo wać apli -
ka cja (Co?), aby na stęp nie przed sta wić naj efek tyw -

niej sze roz wią za nia funk cjo nal ne i tech nicz ne (Jak?)
wraz z har mo no gra mem ich re ali za cji (Kie dy?).

W przy pad ku ma ło skom pli ko wa nych pro jek tów
pro ces ana li zy mo że trwać ty dzień, ale bar dziej zło żo ne
apli ka cje wy ma ga ją co naj mniej kil ku ty go dni. War to
jed nak po świę cić czas na ten etap, bo po zwo li on za -
osz czę dzić wie lu trud no ści (i pie nię dzy!) w przy szło ści.

Aby ana li za oka za ła się mak sy mal nie efek tyw na,
trzeba do brze się do niej przy go to wać oraz szcze rze
od po wia dać na py ta nia spe cja li stów, któ rzy ją prze -
pro wa dza ją. Nie po win no dzi wić, że ana li ty cy bę dą
chcie li roz ma wiać z pra cow ni ka mi, szcze gól nie ty mi,
któ rzy ma ją osta tecz nie ko rzy stać z apli ka cji. Oto bar -
dzo skró co na li sta za gad nień, któ re są bra ne pod
uwa gę pod czas ana li zy przed wdro że nio wej.
� Pro ce sy biz ne so we. Jak pro ce sy biz ne so we prze -

bie ga ją obec nie? Ja kie pro ce sy ma ją być re ali zo -
wa ne przez apli ka cję? Jak moż na je mak sy mal nie
uspraw nić?

� Użyt kow ni cy apli ka cji. Kto bę dzie ko rzy stał z apli -
ka cji? Ilu bę dzie użyt kow ni ków? Skąd i w ja ki spo -
sób bę dą oni naj czę ściej ko rzy sta li z apli ka cji?

� In te gra cja. Ja kie da ne bę dą wy ko rzy sty wa ne
przez apli ka cję? Jak wpro wa dzać te da ne? Z ja ki mi
in ny mi sys te ma mi in for ma tycz ny mi ma zo stać zin te -
gro wa na apli ka cja? Jak czę sto ma od by wać się ak -
tu ali za cja da nych (W cza sie rze czy wi stym? Co go -
dzi nę? Co ty dzień?).

� Szcze gó ło we funk cjo nal no ści. Ja kie do kład nie
funk cjo nal no ści po win na mieć apli ka cja? Za ło że nia
do ty czą ce in ter fej su użyt kow ni ka i je go in te rak cji
z apli ka cją.

� Stra te gia roz wo ju apli ka cji. Czy apli ka cja ma być
roz wi ja na? W ja kim kie run ku? Czy prze wi dy wa ny jest
zna czą cy wzrost licz by użyt kow ni ków w przy szło ści?

Owoc ana li zy
Efek tem ana li zy jest do ku men ta cja za wie ra ją ca do -

kład ną spe cy fi ka cję funk cjo nal ną pro jek tu, szcze gó ło -
wy har mo no gram je go re ali za cji, a cza sem tak że ma -
kie ty pod stron ob ra zu ją ce dzia ła nie naj waż niej szych
funk cji. Dzię ki te mu wszyst kie oso by za an ga żo wa ne
w pro jekt wie dzą do kład nie, co jest do zro bie nia, jak
ma to zo stać zre ali zo wa ne oraz w ja kim cza sie.
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Pro to ty po wa nie i ma kie ty 

O suk ce sie re ali zo wa ne go pro jek tu de cy du je
przede wszyst kim efek tyw na ko mu ni ka cja po mię dzy
ze spo łem a klien tem oraz moż li wie wy so ki po ziom
wza jem ne go zro zu mie nia. O tym, że nie jest to ła twe,
ni ko go (kto brał udział w pro jek cie IT) prze ko ny wać nie
trze ba. Głów ną przy czy ną nie po ro zu mień jest uży wa ny
ję zyk. By spe cy fi ka cja funk cjo nal na by ła moż li wie do -
kład na i jed no znacz na, two rzo ne są ma kie ty i pro to ty -
py – zgod nie z chiń skim przy sło wiem „je den ob raz
wart wię cej niż ty siąc słów”.

Ma kie ta to szkic (nie kli ka ny, sta tycz ny) apli ka cji
obej mu ją cy naj waż niej sze funk cje sys te mu. 

Pro to typ to z ko lei pierw sze wy ko na ne we dług do -
ku men ta cji ma kie ty po szcze gól nych pa ne li wi docz -
nych dla klien ta po wią za ne w sieć in te rak cji. Dzię ki te -
mu moż li we jest śle dze nie prze pły wu in for ma cji pod -
czas re ali za cji po szcze gól nych za dań w sys te mie i ich
we ry fi ka cja oraz opty ma li za cja. Ze wzglę du na ich za -
sto so wa nie oraz po ziom szcze gó ło wo ści roz róż nić
moż na kil ka ty pów pro to ty pów i ma kiet:
� pa pie ro we – pierw sze, wstęp ne wi zje sys te mu, któ re

z po wo du bra ku upo rząd ko wa nej war stwy wi zu al nej
po ma ga ją sku pić się na war stwie in for ma cyj nej sys -
te mu;

� kon cep cyj ne – two rzo ne we wstęp nej fa zie po ma ga -
ją w gru po wa niu in for ma cji i funk cji;

� sta tycz ne – ob ra zu ją wi zu al ne roz miesz cze nie po -
szcze gól nych ele men tów pod ką tem ar chi tek tu ry in -
for ma cji;

� dy na micz ne – umoż li wia ją ba da nie re ak cji sys te mu
na dzia ła nie użyt kow ni ka oraz po ka zu ją prze pływ in -
for ma cji w sys te mie.

Głów ny mi za da nia mi pro to ty pów są:
� skon fron to wa nie ocze ki wań klien ta z wi zją pro jek -

tan tów;
� we ry fi ka cja za ło żeń biz ne so wych i lo gicz nych apli -

ka cji;
� zo bra zo wa nie pod sta wo wych funk cji sys te mu (wy -

bra nie zgod nie z za sa dą Pa re to 20 proc. funk cji,
któ re bę dą ge ne ro wa ły 80 proc. zy sków; do strze że -
nie bra ku ją cych – nie uwzględ nio nych np. w spe cy -
fi ka cji);

� roz pla no wa nie apli ka cji pod ką tem ar chi tek tu ry in -
for ma cji.

Za sto so wa nie pro to ty pów umoż li wia re duk cję kosz -
tów re ali za cji pro jek tu – wpro wa dza nie zmian w pro to ty -
pie jest znacz nie tań sze niż wpro wa dza nie zmian we
wdro żo nej pro duk cyj nie apli ka cji. Pro to ty py są rów nież
wy ko rzy sty wa ne do prze pro wa dza nia wstęp nych ba dań
usa bi li ty (i/lub user expe rien ce).

Sto so wa ne na rzę dzia
Liczba roz ma itych na rzę dzi do two rze nia ma kiet

i pro to ty pów mo że przy pra wić o za wrót gło wy. Od naj -
prost sze go (i przez wie lu bar dzo ce nio ne go) ka wał ka
pa pie ru i ołów ka, przez da ją ce wie le moż li wo ści Ju st -
Pro to czy Pi do co, aż po bar dzo zło żo ne Axu re. Jest rów -
nież gru pa pro jek tan tów sto su ją cych Mi cro soft Vi sio czy
Key no te.

Cie ka wym ele men tem roz sze rza ją cym moż li wo ści
pro to ty pów/ma kiet są gry sy mu la cyj ne. Pod czas gry ze -
spół pro jek to wy (za rów no klient, jak i pro jek tan ci, pro -
gra mi ści, te ste rzy) mo że przez chwi lę po czuć się jak do -
ce lo wi użyt kow ni cy. Dzię ki te mu ła twiej bę dzie im
podejmować klu czo we de cy zje do ty czą ce do stęp nych
funk cji czy kwe stii usa bi li ty.

Oczy wi ście za rów no ma kie ty, jak i pro to ty py nie są
na rzę dzia mi do sko na łymi. Głów ne wa dy to ogra ni cze nia
tech nicz ne zależne od wybranego rozwiązania – zbyt
ma ła/zbyt du ża szcze gó ło wość, brak moż li wo ści peł ne -
go od wzo ro wa nia ca łe go pro jek tu. Na le ży rów nież brać
pod uwa gę co naj mniej dwa aspek ty psychologiczne
te go na rzę dzia: po pierw sze, do peł ne go wy ko rzy sta nia
moż li wo ści ko niecz na jest wy obraź nia oraz do bra wo la
oglą da ją ce go, a po dru gie, ze wzglę du na wy so ki sto -
pień od wzo ro wa nia apli ka cji za po mo cą na rzę dzi pro to -
ty pu ją cych mo że po wstać myl ne wra że nie, że pro jekt
zo stał już w za sa dzie skoń czo ny i przy nie wiel kim na kła -
dzie pra cy moż li we jest je go pro duk cyj ne uru cho mie nie.

Me to do lo gie pro wa dze nia pro jek tu
„To wa sza spra wa, jak bę dzie cie pro wa dzić ten pro -

jekt, my chce my do stać tyl ko to, co u was za mó wi li śmy”.
Rze czy wi ście, z per spek ty wy od bior cy kwe stia me -

to do lo gii pro wa dze nia pro jek tu in for ma tycz ne go mo że
wy da wać się nie istot na. Jed nak gdy by przyj rzeć się sta -
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ty sty kom pro jek tów za koń czo nych po raż ką, ta kie twier -
dze nie prze sta je być oczy wi ste. Wśród przy czyn nie uda -
nych pro jek tów naj czę ściej wy mie nia się źle zde fi nio wa -
ne lub zmie nia ją ce się wy ma ga nia wzglę dem two rzo ne -
go opro gra mo wa nia, źle osza co wa ną ilość wy ma ga nych
za so bów (w tym ludz kich), prze ka zy wa nie nie praw dzi -
wych lub nie pre cy zyj nych in for ma cji o po stę pach prac,
brak za rzą dza nia ry zy kiem w pro jek cie, sła bą ko mu ni ka -
cję po mię dzy użyt kow ni ka mi a ze spo łem dewe lo pe rów,
pro blem z ogar nię ciem zło żo no ści pro jek tu czy wła śnie
złe za rzą dza nie pro jek tem. Pro ble my te nie są przy pad -
ko wym zja wi skiem i sta no wią tyl ko wy ci nek ob sza ru, ja ki
obej mu ją ba da nia nad me to dy ka mi za rzą dza nia pro jek -
ta mi. Dla te go na le ży ko rzy stać z usys te ma ty zo wa nej
wie dzy opar tej na praw dzi wych do świad cze niach me ne -
dże rów. 

Wy bór me to dy ki za rzą dza nia pro jek tem za le ży od
wie lu czyn ni ków m.in.: wiel ko ści pro jek tu, liczby uczest -
ni ków, cha rak te ru pro jek tu i wie lu in nych. Me to dy ki
zgod nie z obec ny mi tren da mi mo że my w du żym
uprosz cze niu po dzie lić na kla sycz ne i zwin ne.

Do kla sycz nych mo że my za li czyć RUP (Ra tio nal Uni -
fied Pro cess), któ rej klu czo wym za ło że niem jest ite ra cyj -

ne (czy li re ali zo wa ne w wie lu cy klach) po dej ście do re -
ali za cji pro jek tu. Prze bieg ite ra cji mo że za wie rać wszyst -
kie ele men ty kla sycz ne go ka ska do we go prze bie gu pro -
jek tu (m.in. ana li zę wy ma gań, pro jek to wa nie, im ple men -
ta cję, te sto wa nie, wdro że nie), przy czym ich in ten syw -
ność zmie nia się w ko lej nych ite ra cjach: w po cząt ko -
wych ite ra cjach ana li za wy ma gań zaj mu je więk szość
cza su, w środ ko wych im ple men ta cja, a w koń co wych
te sty i wdro że nie. Bar dzo istot ne jest to, że ite ra cje ma ją
sta łą dłu gość (np. trzy ty go dnie) i ich pro duk tem jest
kon kret ny i da ją cy się ode brać tzw. ar te fakt – mo że to
być wer sja spe cy fi ka cji wy ma gań, jak rów nież wer sja
sys te mu o za ło żo nej funk cjo nal no ści. Po każ dej ite ra cji
jej pro dukt jest prze ka zy wa ny za ma wia ją ce mu w ce lu
od bio ru. 

Dzię ki ite ra cyj ne mu po dej ściu mi ni ma li zo wa ne jest
ry zy ko, że pro jekt od da li się od wi zji ocze ki wa nej przez
za ma wia ją ce go. Ma on rów nież na bie żą co wgląd w po -
stę py prac i na po tka ne pro ble my. Wy ma ga ne jest za tem
sil ne za an ga żo wa nie zle ce nio daw cy przez ca ły czas
trwa nia pro jek tu. Jest to cał ko wi te prze ci wień stwo sy tu -
acji, w któ rej klient pierw szy raz sty ka się z za mó wio nym
sys te mem w dniu okre ślo nym ja ko ter min re ali za cji (i za -
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Ilustracja przedstawia typowy rozkład aktywności w poszczególnych fazach realizacji projektu metodą iteracyjną RUP. Wyraźnie widać, które grupy
aktywności nasilają się w poszczególnych fazach i iteracjach, a których intensywność się zmniejsza. Ważne jest, że w zasadzie w każdej fazie i iteracji
jest miejsce na wszystkie aktywności (od analizy biznesowej, poprzez implementacje, po testy). 
Źródło: Badanie: Realizacja projektów internetowych oczami zleceniodawców, 2010
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zwy czaj stwier dza, że cho dzi ło mu
o coś in ne go).

Z in nych me to dyk sto so wa nych
przez fir my i in sty tu cje przy re ali za cji
du żych pro jek tów na le ży wy mie nić
Prince2, na da ją cą się do pro jek tów
z wie lu in nych niż IT dzie dzin, oraz
PMI/PMBOK bę dą cą zbio rem do -
brych prak tyk za rzą dza nia w pro jek -
tach IT.

Pro wa dzo ne w peł ni zgod nie
z za le ce nia mi me to dy ki RUP czy
Prince2 wy ma ga ją two rze nia i utrzy -
my wa nia du żej ilo ści do ku men ta cji
pro jek to wej, re gu lar nych spotkań na
róż nych szcze blach or ga ni za cji i ob -
słu gi zde fi nio wa nych pro ce sów w ra -
mach pro jek tu. Mo że to po wo do wać
istot ny na rzut w po sta ci do dat ko wej
pra cy i kosz tów oraz zmniej sze nie
ela stycz no ści. Dla te go cza sa mi do -
staw cy sto su ją wła sne, czę sto okro -
jo ne me to dy ki wzo ro wa ne np. na
RUP, szcze gól nie gdy ska la pro jek -
tów jest nie ade kwat na do ca łej „biu -
ro kra cji” wpro wa dza nej przez da ną
me to dy kę.

W od po wie dzi na po trze bę
spraw nej i szyb kiej re ali za cji pro jek -
tów bez nad mier nych ob cią żeń zwią -
za nych z ich za rzą dza niem po wstał
nurt me to dyk zwin nych (ang. agi le).
Ich wspól ną ce chą jest ite ra cyj ne
po dej ście (po dob nie jak w RUP,
choć ite ra cje mo gą być bar dzo krót -
kie, np. ty go dnio we), du ży na cisk na
sa mo or ga ni zu ją cą się pra cę ze spo łu
de we lo pe rów i do brą ko mu ni ka cję
za rów no w ze spo le, jak i ze zle ce nio -
daw cą przy jed no cze snym zmniej -
sze niu ilo ści two rzo nej do ku men ta cji.
Me to dy ki zwin ne trak tu ją zmia nę wy -
ma gań w spo sób dość li be ral ny i za -
kła da ją ta kie two rze nie pro jek tów, że

zmia na ta ka nie wpły wa na je go ja -
kość. Wie le usta leń do ty czą cych wy -
ma gań za pi sy wa nych jest w for mie
tzw. hi sto ry jek (user sto ries), któ re
póź niej są re ali zo wa ne w ko lej no ści
od po wia da ją cej ich prio ry te tom. Pro -
mo wa na jest pra ca ze spo ło wa i bar -
dzo ści sła współ pra ca po mię dzy do -
staw cą a za ma wia ją cym.

We dług zwo len ni ków agi le me to -
dy ki te po zy tyw nie wpły wa ją na kre -
atyw ność ze spo łu, zna czą co pod no -
szą wy daj ność i ob ni ża ją kosz ty re -
ali za cji pro jek tu. Są jed nak i gło sy
mó wią ce, że ma ły na cisk na for ma li -
za cję nie któ rych aspek tów za rzą dza -
nia pro jek tem (ta kich jak np. ana li za
wy ma gań) może pro wa dzić do sy tu -
acji pro ble ma tycz nych. Na pew no
ab so lut nie nie zbęd ne jest bar dzo
du że za ufa nie po mię dzy do staw cą
a za ma wia ją cym. Waż nym aspek tem
jest rów nież kwe stia roz li czeń.
W pro jek tach z okre ślo ną kwo tą na
re ali za cję ca łe go pro jek tu (fi xed pri -
ce) zwin ne po dej ście mo że pro wa -
dzić do prze kro cze nia bu dże tu. Za -
zwy czaj w te go ty pu pro jek tach sto -
su je się roz li cze nie za wy ko na ną
zgod nie z pla nem ite ra cję lub za ro -
bo czod ni (ti me & ma te rial). Do zwin -
nych me to dyk na le żą m.in.: Scrum,
XP (eXtre me Pro gram ming), Agi le
Uni fied Pro cess i in ne.

Me to dy ki zwin ne wpro wa dzi ły
sze reg bar dzo cen nych prak tyk
sto so wa nych obec nie w pro jek -
tach (czę sto rów nież w kla sycz -
nych mo de lach). Na le żą do nich
m.in. Test Dri ven De ve lop ment,
czy li tech ni ka two rze nia opro gra -
mo wa nia pod da wa ne go two rzo -
nym rów no le gle au to ma tycz nym
te stom na zgod ność z za ło że nia mi
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„Współczesne metodyki

prowadzenia projektów

pozwalają znacząco

zmniejszyć ryzyko ich

niepowodzenia. Warto, aby

zleceniodawca upewnił się,

że jego projekt będzie

realizowany zgodnie

z najlepszymi

praktykami”

Łukasz Kolczyński
dyrektor działu software,

3e Software House
& Interactive Agency
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pro jek to wy mi, co po zwa la utrzy my -
wać wy so ką ja kość.

Jak wi dać, po mi mo wie lu róż nic
no wo cze sne me to dy ki re ali za cji pro -
jek tów in for ma tycz nych ma ją wspól -
ną ce chę, ja ką jest ite ra cyj ność. Jest
to klu czo wa zmia na w sto sun ku do
naj star szych me tod ka ska do wych
(wa ter fall), w któ rych re ali za cja pro -
jek tu od by wa ła się po przez jed no ra -
zo we przej ście przez eta py ana li zy
wy ma gań, pro jek to wa nia, im ple men -
ta cji, we ry fi ka cji i utrzy ma nia. Przy
czym po za koń cze niu jed ne go eta pu
nie moż na by ło do nie go po wró cić.
Ta kie po dej ście oczy wi ście mo że
być sto so wa ne do ma łych pro jek tów,
ale na le ży być świa do mym je go
ogra ni czeń, w szcze gól no ści sztyw -
ne go po dej ścia do zmian i więk sze -
go ry zy ka pro jek to we go.
War to więc jesz cze przed roz po czę -

ciem pro jek tu usta lić z wy ko naw -
cą na stę pu ją ce kwe stie:

� We dług ja kiej me to do lo gii re ali zo -
wa ny bę dzie pro jekt? 

� Ja ki jest plan ite ra cji – szcze gó ło -
wy har mo no gram wraz z do kład -
nym opi sem pro duk tu każ dej ite -
ra cji.

� W ja kich ite ra cjach i jak bę dzie
prze bie ga ła ana li za wy ma gań oraz
ja ki bę dzie kształt spe cy fi ka cji wy -
ma gań?

� Czy są okre ślo ne do kład ne kry te -
ria od bio ru pro duk tów po szcze -
gól nych ite ra cji pro jek tu przez
klien ta?

� Jak prze bie gać bę dzie ko mu ni ka -
cja w pro jek cie – czy są usta lo ne
ka na ły ko mu ni ka cji (do ty czą ce
m.in. wy ma gań, zgła sza nia uwag
i błę dów itp.).

Pod su mo wu jąc, w in te re sie za -

ma wia ją ce go leży upew nie nie się, że
pro jekt bę dzie re ali zo wa ny „zgod nie
ze sztu ką”. Efek tem te go bę dzie
więk sza pew ność do tar cia do wy -
zna czo ne go w pro jek cie ce lu.

Jak dzia ła ze spół 
pro jek to wy?

Ze spół pro jek to wy to gru pa lu -
dzi pra cu ją cych za rów no po stro nie
do staw cy, jak i klien ta, któ rzy są
bez po śred nio za an ga żo wa ni
w dzia ła nia ma ją ce na ce lu zre ali zo -
wa nie pro jek tu. De cy zja o kształ cie
ze spo łu oraz za sa dach or ga ni zu ją -
cych je go pra cę (czy li ina czej: wy -
bór me to dy ki za rzą dza nia pro jek -
tem) jest jed ną z waż niej szych
(i pierw szych) kwe stii, ja kie mu szą
zo stać uzgod nio ne przez obie stro -
ny. Klu czo wą za sa dą, któ rą na le ży
się kie ro wać przy tym wy bo rze, jest
po pierw sze, zgod ność me to dy ki
z po dzia łem od po wie dzial no ści po -
mię dzy stro na mi, a po dru gie, wiel -
kość pro jek tu. Bar dzo du ży wpływ
na wy bór me to dy ki ma ją rów nież
ogól nie przy ję te za sa dy or ga ni za cji
pra cy po stro nie do staw cy bę dą ce -
go głów nym wy ko naw cą prac nad
pro jek tem. Do świad cze nie i do bre
prak ty ki wy pra co wa ne przez do -
staw cę przy po dob nych pro jek tach
mo gą istot nie przy czy nić się do
suk ce su przed się wzię cia.

Każ da z po wszech nie sto so wa -
nych me to dyk za kła da pew ną stra -
te gię współ pra cy po mię dzy stro na -
mi. Stra te gie te moż na okre ślić ja ko
kom pro mis pla su ją cy się po mię dzy
dwie ma skraj no ścia mi, z któ rych
jed ną jest peł na od po wie dzial ność
do staw cy (kon trakt za wie ra pre cy -
zyj nie opi sa ne wy ma ga nia i do kład -
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„W projektach

informatycznych,

a zwłaszcza internetowych

precyzyjne opisanie

docelowego kształtu

produktu bywa trudne,

dlatego ważny jest wybór

takiej metodyki, która

będzie umożliwiała pewną

elastyczność w realizacji.

Z mojego doświadczenia

wynika, że w tym

przypadku najlepiej

sprawdzają się metodyki

agile, czyli zwinne (np.

Scrum)”

Piotr Kozłowski
CTO, NetSprint.pl
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ną ce nę), a dru gą peł na od po wie -
dzial ność klien ta (pra cow ni cy do -
staw cy wy naj mo wa ni na go dzi ny,
bez określe nia wy ma gań odnośnie
do ca ło ści przed się wzię cia). Każ da
ze skraj no ści ma oczy wi ście swój
od po wied nik w me to dy kach:
w pierw szym przy pad ku jest to
Prince2 (na le żą cy do me to dyk ka -
ska do wych lub ina czej: zstę pu ją -
cych) w dru gim Extre me Pro gram -
ming (eks tre mal na wer sja me to dy ki
agi le, czy li zwin nej).

W rze czy wi sto ści czę stą ce chą
pro jek tów in for ma tycz nych,
a w szcze gól no ści in ter ne to wych,
jest du ża trud ność w pre cy zyj nym
opi sa niu do ce lo we go kształ tu pro -
duk tu, dla te go me to dy ki zstę pu ją ce,
mi mo że są atrak cyj ne dla klien ta,
rzad ko koń czą się suk ce sem pro -
jek tu. Aby do brze do brać me to do lo -
gię, obie stro ny mu szą na po cząt ku

współ pra cy okre ślić, na ile osta tecz -
ny efekt za le ży od kwe stii trud nych
do prze wi dze nia na po cząt ku, np.
su biek tyw nej oce ny użyt kow ni ków,
stan dar dów na rzu co nych przez
kon ku ren cję itp. Je że li ta kie czyn ni -
ki ist nie ją, na le ży po waż nie roz wa -
żyć tech ni ki zwin ne, np. Scrum.

Ce chą wspól ną naj waż niej szych
me to dyk jest ro la kie row ni ka pro -
jek tu (pro ject ma na ger, PM). Jest to
oso ba po stro nie do staw cy, od po -
wie dzial na za ca łość re ali za cji pro -
jek tu w ra mach po sia da nych w dys -
po zy cji za so bów: lu dzi, sprzę tu
i budże tu, oraz w ra mach uzgod nio -
nych z klien tem de cy zji. To wła śnie
PM or ga ni zu je za rów no ko mu ni ka -
cję po mię dzy klien tem a resz tą ze -
spo łu, jak i re zer wu je czas po szcze -
gól nych spe cja li stów oraz przy dzie -
la im za da nia. Waż ne jest, aby raz
przy ję te za sa dy współ pra cy by ły
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Około 40% uczestników ankiety stwierdziło, że podczas ostatnio realizowanego projektu wystąpiły
poważne problemy. Pokazuje to, że nie można bagatelizować sprawy właściwego podejścia do
realizacji projektu.
Źródło: badanie: Realizacja projektów internetowych oczami zleceniodawców, 2010

„Podczas

przygotowywania się

do rozpoczęcia projektu

informatycznego

i tworzenia zespołu

projektowego warto

pamiętać o kilku

podstawowych zasadach.

Najistotniejsze aspekty to

wybór metodyki

zarządzania projektem,

dokładne określenie

odpowiedzialności

poszczególnych osób,

właściwa komunikacja oraz

przepływ wiedzy. Dobra

organizacja zespołu

pozwala uniknąć takich

problemów jak opóźnienie

realizacji projektu czy

rozproszenie

odpowiedzialności”

Piotr Kozłowski
CTO, NetSprint.pl
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kon se kwent nie prze strze ga ne, mi mo że cza sem mo że
być to trud ne. Przy kła dem mo że być or ga ni za cja pro -
jek tu zgod na z me to dy ką Scrum, w któ rej z jed nej stro -
ny ocze ku je się od klien ta cią głej współ pra cy z ze spo -
łem do staw cy (naj le piej przez przed sta wi cie la bę dą ce -
go w peł nej dys po zy cji), z dru giej stro ny jed nak w cza -
sie tzw. sprin tu (cy klu wy twór cze go trwa ją ce go kil ka ty -
go dni) głów ne de cy zje nie mo gą być zmie nia ne.

Czę stą for mą or ga ni za cji pro jek tu, cha rak te ry stycz -
ną dla agen cji in te rak tyw nych, jest wpro wa dze nie do
ko mu ni ka cji na li nii kie row nik pro jek tu – klient, do dat -
ko wej oso by: ac co un ta. Ta kie roz wią za nie za cho dzi
w przy pad kach, w któ rych do staw ca odgrywa ro lę nie
tyl ko wy twór cy pro duk tu, ale rów nież do rad cy przy de -
cy zjach biz ne so wych (np. za kres funk cjo nal ny) i stra te -
gicz nych, czę sto wy kra cza ją cych po za ra my ak tu al ne -
go pro jek tu.

Kwe stia de cy zyj no ści po stro nie klien ta
Kwe stią istot ną dla po wo dze nia pro jek tu jest kla row -

ne okre śle nie od po wie dzial no ści za pro jekt po stro nie
za rów no do staw cy, jak i klien ta. W przy pad ku do staw cy
ro lę tę odgrywa za zwy czaj kie row nik pro jek tu, cza sem
ac co unt. Czę sto nie do ce nia ną jed nak za sa dą jest okre -
śle nie jed nej oso by od po wie dzial nej za de cy zje po stro -
nie klien ta. 

War to w tym miej scu za uwa żyć, że cza sem po ję cie
„pro jek tu“ mo że być z per spek ty wy klien ta nie co my lą -
ce. Wy ni ka to z tego, że pro jekt in for ma tycz ny sta no wi
czę sto tyl ko część więk sze go, we wnętrz ne go przed się -
wzię cia (np. przy go to wa nia kam pa nii mar ke tin go wej),
ma ją ce go swo je go kie row ni ka pro jek tu i swo je wła sne
ce le. Pa ra dok sal nie ce le te mo gą być nie kie dy wręcz
sprzecz ne z za kre sem opi sa nym w umo wie z do staw -
cą. Sprzecz ność ta mo że do ty czyć np. kwe stii za go -
spo da ro wa nia bu dże tu. Z te go po wo du waż ne jest, aby
po stro nie klien ta przez ca ły czas trwa nia współ pra cy
by ła wy zna czo na oso ba, któ rej głów ną mo ty wa cją jest
po wo dze nie wspól ne go przed się wzię cia. 

Waż ną ro lą oso by opie ku ją cej się pro jek tem po
stro nie klien ta jest zdol ność do po dej mo wa nia wo bec
do staw cy wią żą cych de cy zji w imie niu klien ta al bo ła -
twy do stęp do osób, któ re ta kie de cy zje są w sta nie
pod jąć, np. za rzą du. Po zwa la to unik nąć dwo ja kie go

ro dza ju pro ble mów, kry tycz nych dla po wo dze nia pro -
jek tu:
� sprzecz nych de cy zji – w sy tu acji gdy w pro jekt po

stro nie klien ta jest za an ga żo wa na du ża licz ba osób
ma ją cych róż ne mo ty wa cje (np. oso by z róż nych dzia -
łów fir my), mo że dojść do po ja wie nia się sprzecz nych
ocze ki wań wo bec pro jek tu. Do staw ca mu si w tej sy tu -
acji mieć moż li wość wy ja śnie nia spor nych kwe stii
i móc przy jąć za ło że nie, że raz pod ję te de cy zje bę dą
zmie nia ne tyl ko w wy jąt ko wych przy pad kach;

� bra ku de cy zji – jest to sy tu acja rów nie nie bez piecz -
na co po wyż sza. Istot ną kon se kwen cją bra ku de cy zji
jest oczy wi ście wy dłu że nie cza su re ali za cji pro jek tu,
ale rów nież zwięk sze nie je go kosz tów: ze spół pro -
jek to wy w za re zer wo wa nym dla pro jek tu cza sie mo -
że nie być w sta nie wy ko ny wać dal szych dzia łań.

Ko mu ni ka cja w trak cie pro jek tu
Praw do po dob nie więk szość czy tel ni ków mia ła już

oka zję prze ko nać się o ro li, ja ką od gry wa efek tyw na
ko mu ni ka cja po mię dzy do staw cą a klien tem w trak cie
trwa nia pro jek tu. An kie ta opra co wa na przez IAB Pol ska
do ty czą ca re ali za cji pro jek tów in ter ne to wych po ka za ła,
że jed nym z głów nych pro ble mów pod czas ich re ali za -
cji są pro ble my ko mu ni ka cyj ne na li nii zle ce nio daw ca
– wy ko naw ca. Aż 38 proc. re spon den tów stwier dzi ło,
że był to dla nich naj waż niej szy pro blem w cza sie trwa -
nia pro jek tu. Wy nik ten po twier dza in ne sta ty sty ki pre -
zen tu ją ce głów ne przy czy ny nie uda nych pro jek tów,
wśród któ rych ko mu ni ka cja jest jed nym z naj waż niej -
szych czyn ni ków.

O ko mu ni ka cji w trak cie trwa nia pro jek tu po win no
się za cząć my śleć już na eta pie wy bo ru do staw cy oraz
opra co wy wa nia umo wy na re ali za cję. Czę sto wy ko naw -
ca ma pew ne wy pra co wa ne stan dar dy re ali za cji pro -
jek tu, któ re w pew nym sen sie de ter mi nu ją stan dar dy
ko mu ni ka cji ze zle ce nio daw cą. Rów nież umo wa mo że
za wie rać pew ne za pi sy zwią za ne ze spo so bem ko mu -
ni ko wa nia się stron umo wy, np.: czę sto tli wo ści spo tkań,
na rzę dzi ko mu ni ka cyj nych, spo so bów in for mo wa nia
o zmia nach itp.

Na ko mu ni ka cję w pro jek cie zna czą cy wpływ ma
me to dy ka wy bra na do je go re ali za cji. Je że li wy bra no
me to dy kę bar dziej for mal ną, jak np. PMI czy Prin ce2,

29



dodatek specjalny „Media & Marketing Polska”

bar dziej ofi cjal na bę dzie rów nież
ko mu ni ka cja i wy ni ka ją cy z te go na -
rzut cza so wy. Je że li wy bra na me to -
dy ka na le ży do mięk kich, np.
Scrum, ko mu ni ka cja bę dzie mniej
for mal na, two rzo nych bę dzie mniej
do ku men tów, a cię żar ko mu ni ka cji
z for my pi sa nej przej dzie na bez po -
śred nie in te rak cje. Bar dzo waż ne
jest, aby roz po czy na jąc pro jekt,
usta lić plan ko mu ni ka cji po mię dzy
wy ko naw cą a za ma wia ją cym.
W szcze gól no ści:
� ro lę i za kres od po wie dzial no ści

po szcze gól nych człon ków ze -
spo łów pro jek to wych;

� na rzę dzia i tech no lo gie uży wa ne
do ko mu ni ka cji;

� spo sób in for mo wa nia o po stę -
pach prac oraz za koń cze niu
waż nych eta pów pro jek tu;

� wy ma ga ną do ku men ta cję oraz
spo sób jej dys try bu cji;

� ogra ni cze nia ko mu ni ka cyj ne.

Efek tyw na ko mu ni ka cja ma
szcze gól ne zna cze nie w przy pad ku
ze spo łów roz pro szo nych, kie dy za -
ma wia ją cy i wy ko naw ca nie mo gą
po zwo lić so bie na zbyt czę ste
spotka nia. W ta kiej sy tu acji do brą
prak ty ką jest or ga ni zo wa nie spo -
tkań w naj waż niej szych fa zach pro -

jek tu, ta kich jak roz po czę cie pro jek -
tu, pla no wa nie czy od biór sys te mu.
W trak cie ta kich spo tkań bu du je się
re la cja (nie ko niecz nie tyl ko pro jek -
to wa) po mię dzy człon ka mi ze spo łu
pro jek to we go, któ ra czę sto po zwa la
obu stro nom ła twiej roz wią zy wać
sy tu acje trud ne i osią gać kom pro -
mis. Te go ty pu po dej ście ogra ni cza
roz wój sy tu acji „my prze ciw nim”,
przez co sprzy ja osią ga niu wspól nie
za mie rzo nych ce lów biz ne so wych.

Ko mu ni ka cja bez po śred nia nie
jest oczy wi ście je dy nym spo so bem
efek tyw ne go po ro zu mie wa nia się
z klien tem czy do staw cą. Ist nie je
wie le na rzę dzi i tech no lo gii, któ re
eli mi nu ją, a przy naj mniej ogra ni -
cza ją ba rie rę ko mu ni ka cyj ną.
Szcze gól nie po moc ne są tu taj na -
rzę dzia do wi de okon fe ren cji (np.
ka me ry in ter ne to we). In ny mi przy -
kła da mi mo gą być po pu lar ne ko -
mu ni ka to ry, te le fo nia in ter ne to wa
(Vo IP) lub na rzę dzia umoż li wia ją ce
współ dzie le nie pul pi tu w sy tu acji,
gdy chce my człon ko wi ze spo łu
pro jek to we go coś po ka zać na swo -
im kom pu te rze. Oczy wi ście nie
moż na też za po mi nać o jed nym
z naj po pu lar niej szych me diów, ja -
kim jest pocz ta elek tro nicz na, któ ra
mi mo wy żej wy mie nio nych tech no -

30

Realizacja projektów internetowych – praktyczny przewodnik

Branie udziału w projekcie

Klient: Ma my kil ka uwag, ale zbie rze my je wszyst kie i zgło si my
na koń cu.
Udział klien tów w pro jek cie jest bar dzo istot ny. W mo men cie gdy apli -
ka cja jest już skoń czo na, bar dzo trud no jest wpro wa dzać zmia ny w jej
pod sta wo wych ele men tach – jest al bo za póź no, al bo ozna cza to bar -
dzo wy so kie kosz ty. Lub – co chy ba naj gor sze – do cho dzi do ŁA TA NIA
(patrz ko lej na ram ka).

„Wzajemna edukacja,

współpraca oparta na

zaufaniu oraz dobra

komunikacja dostosowana

do specyfiki projektu są

elementami, które istotnie

poprawiają jakość oraz

efektywność realizacji.

Mogą one determinować

sukces lub (w przypadku

ich braku) porażkę całego

projektu”

Dawid Liszka
operations and technology

manager, Making Waves
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lo gii jest wciąż jed nym z do mi nu ją cych spo so bów ko -
mu ni ka cji w pro jek cie.

Bar dzo po moc nym na rzę dziem w trak cie trwa nia
ca łe go pro jek tu jest tzw. stro na pro jek to wa. Jest to spe -
cjal nie przy go to wa na stro na współ dzie lo na po mię dzy
klien tem a do staw cą. Jej za da niem jest stwo rze nie wir -
tu al nej prze strze ni, na któ rej zgro ma dzo ne mo gą być
naj waż niej sze in for ma cje do ty czą ce pro jek tu, ta kie jak:
da ne kon tak to we człon ków pro jek tu, pro jekt sys te mu,
za kres i har mo no gram pro jek tu czy ak tu al ny sta tus
prac.

Do brą prak ty ką po pra wia ją cą ko mu ni ka cję, szcze -
gól nie w przy pad ku dłu go trwa łych re la cji z klien tem
czy do staw cą, jest ewa lu acja prze pro wa dza na po za -
koń cze niu waż ne go eta pu pro jek tu lub ca ło ści prac.

Ta ka oce na po zwa la pod su mo wać po zy tyw ne ele men -
ty pro jek tu oraz te, któ re wy ma ga ją po pra wy. Czę sto
ta ka in for ma cja zwrot na po zwa la unik nąć pro ble mów
w ko lej nych pro jek tach, a z pew no ścią jest jed nym
z ele men tów bu du ją cych dłu go fa lo we re la cje mię dzy
part ne ra mi biz ne so wy mi.

Na rzę dzia pro jek to we, przy ję ta me to dy ka, umo wa,
wiel kość pro jek tu czy ze spół pro jek to wy to tyl ko wy -
bra ne ele men ty, któ re ma ją istot ny wpływ na ko mu ni -
ka cję pod czas re ali za cji pro jek tu. Wza jem na edu ka cja
oraz usta le nie spo so bu ko mu ni ko wa nia się do sto so -
wa ne go do spe cy fi ki pro jek tu nie tyl ko zna czą co wpły -
wa ją na efek tyw ność re ali za cji (a tym sa mym kosz ty),
ale mo gą tak że de ter mi no wać suk ces lub po raż kę ca -
łe go pro jek tu.
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Kla sy fi ka cja pro ble mów
tech nicz nych

Za łóż my, że pro jekt za koń czył się
względ nym suk ce sem, czy li sy tu acją,
gdy dzie ło po wsta łe w je go wy ni ku
zo sta ło udo stęp nio ne użyt kow ni kom.
Zwy kle bę dzie ono od bie ga ło od
ide ału, ale czas na gli i nie ma wyj -
ścia. Ma my na dzie ję, że wszyst kie
nie do rób ki uda się wpro wa dzić w ra -
mach dzia ła ją ce go ser wi su. War to
przy tym pa mię tać o dwóch re gu -
łach:
� Czas po świę co ny na te sto wa -

nie sys te mu przed wdro że -
niem zwra ca się wie lo krot nie.
Po tem jest trud niej. Dla cze go?
Przy kła do wo ba za da nych sys te -
mu za czy na wy peł niać się re al ny -
mi da ny mi, któ re pod le ga ją ochro -
nie, co utrud nia wdra ża nie zmian.

� Pro ble my tech nicz ne są nie -
unik nio ne. Do pie ro od da nie ser -
wi su/apli ka cji w ręce użyt kow ni -
ków ujaw ni nie któ re pro ble my.
Oby by ło ich jak naj mniej. Zda rza
się, że jest ich jed nak wie le i je ste -
śmy zmu sze ni po ja wia ją ce się
pro ble my kla sy fi ko wać i sor to wać.
Wszyst kich rów no le gle roz wią zać
się nie da.

Bio rąc pod uwa gę to, że każ dy
pro jekt re ali zo wa ny jest za po mo cą
ogra ni czo nych za so bów (czas, lu -
dzie, bu dżet), waż ne jest, aby nada -
wać po szcze gól nym pro ble mom od -

po wied nie prio ry te ty i roz wią zy wać
je w opty mal nej ko lej no ści. Przy kła -
do wo nie zgod ność ze spe cy fi ka cją
wy glą du ikon jest mniej szym pro ble -
mem niż nie moż ność za lo go wa nia
się do ser wi su. To ten dru gi pro blem
po wi nien zo stać roz wią za ny w pierw -
szej ko lej no ści.

W naj prost szym mo de lu pro ble -
my mo że my po dzie lić na trzy ro -
dza je:
� Nie zgod ność ze spe cy fi ka cją

– sys tem od po cząt ku dzia łał
błęd nie, ale zo sta ło to wy kry te do -
pie ro w da nym mo men cie.

� Błąd (w in for ma tycz nym slan gu
ang. bug) – sys tem dzia łał pra wi -
dło wo, ale prze stał. Coś się ze -
psu ło.

� No wa funk cjo nal ność – sy tu -
acja wy ma ga ją ca in ter wen cji, ale
bę dą ca wy ni kiem al bo złej de fi ni -
cji wy ma gań na eta pie pro jek to -
wa nia apli ka cji, al bo po ja wie nia
się no wych po trzeb.

Każ dy z po wyż szych pro ble -
mów mo że mieć kil ka po zio mów
istot no ści. Naj czę ściej wy stę pu ją -
cy mi pro ble ma mi są błę dy po ja -
wia ją ce się w trak cie ko rzy sta nia
z apli ka cji. Czas re ak cji i usu nię cia
błę dów okre ślo ne go ty pu po wi -
nien zo stać okre ślo ny i za gwa ran -
to wa ny w umo wie.
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Rozdział 6 – Obsługa
powdrożeniowa

„Zgodność co

do klasyfikacji problemów

ma duże znaczenie

w komunikacji

z wykonawcą. Pozwala

m.in. zminimalizować

prawdopodobieństwo

wystąpienia sytuacji, gdy

obie strony przywiązują

różną wagę do tego

samego problemu”

Sławomir Puchalski
CIO w Opcom 

Grupa Eskadra
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Ja ko wzór uła twia ją cy ko mu ni ka cję z wy ko naw ca mi
pro po nu je my na stę pu ją cą kla sy fi ka cję błę dów:
� Błąd kry tycz ny – unie moż li wia pra cę użyt kow ni -

kom apli ka cji. W je go efek cie do cho dzi do za trzy ma -
nia jed ne go z klu czo wych pro ce sów lub prze kła my -
wa nia/utra ty da nych. Szybkość pod ję cia zgło sze nia
jest w tym przypadku naj waż niej sza. Przy kład: re ali zu -
je my kon kurs na naj ład niej sze zdję cie, ale w wy ni ku
błę du ad re sy e -ma ilo we uczest ni ków nie są za pi sy -
wa ne w ba zie, unie moż li wia jąc z ni mi kon takt.

� Błąd po waż ny – błąd utrud nia ją cy pra cę, ale nie -
wstrzy mu ją cy głów ne go pro ce su. Nie do cho dzi do
utra ty/prze kła ma nia da nych. Przy kład: ak tu al ne sta ny
ma ga zy no we e -skle pu wy świe tla ją się nie wła ści wie,
ale na dal moż na za ma wiać pro duk ty.

� Błąd drob ny – pro ble my ko sme tycz ne wpły wa ją ce
na zmniej sze nie kom for tu pra cy. Przy kład: nie wy świe -
tla ją się zdję cia nie któ rych pro duk tów.

Nie ste ty, czę stym błę dem zle ce nio daw ców jest
okre śla nie każ de go pro ble mu ja ko błę du kry tycz ne go,
co by wa przy czy ną spięć z wy ko naw cą. Trze ba zda wać
so bie spra wę z te go, że usu wa nie błę dów w „try bie kry -
tycz nym” za wsze sta no wi dla wy ko naw cy swe go ro dza ju
trud ność – ze spół mu si ode rwać się od bie żą cych za -
dań (rzad ko pra cu je tyl ko nad jed nym pro jek tem), prze -
ana li zo wać sy tu ację, pod jąć dzia ła nia, a na stęp nie prze -
te sto wać wpro wa dzo ne roz wią za nie.

Waż na uwa ga na ko niec. Błęd ne lub nie peł ne zde fi -
nio wa nie wy ma gań sys te mu na eta pie je go pro jek to wa -
nia po wo du je nie jed no krot nie, że klien ci do ka te go rii
„błę dów” wrzu ca ją wszyst ko, co jest nie zgod ne z ich wy -
obra że niem o sys te mie. W tej sy tu acji wy ko naw ca mo że
po pro stu za py tać: „W któ rym miej scu spe cy fi ka cji tech -
nicz nej zo sta ło to opi sa ne w ten spo sób?”. Nie moż na
po wo ły wać się na oczy wi stość pew nych wy ma gań, bo
dla każ de go z nas oczy wi ste jest coś in ne go. Wszyst ko
trzeba okre ślić na wła ści wym eta pie pro jek tu. Naj le piej
jak naj wcze śniej.

Gwa ran cje
Twór cy opro gra mo wa nia i ser wi sów in ter ne to wych

udzie la ją gwa ran cji na swo je pro duk ty. Zwy kle trwa ona
12 mie się cy, li cząc od mo men tu jej osta tecz ne go wdro -
że nia dla użyt kow ni ków (pu bli ka cji). Wal ka o dłuż szy

okres gwa ran cyj ny ra czej nie ma sen su, gdyż mo gą ce
się po ja wić błę dy zwy kle ujaw nia ją się pod czas pierw -
szych mie się cy użyt ko wa nia. Jest to naj czę ściej gwa -
ran cja ogra ni czo na odnośnie do skut ków nie pra wi dło -
we go dzia ła nia i w prak ty ce nie mo że my li czyć na re -
kom pen sa tę za stra ty biz ne so we wy ni ka ją ce z nie pra wi -
dło we go dzia ła nia sys te mu.

Wy ko naw ca jest zo bo wią za ny do bez płat nej na pra -
wy uste rek w okre ślo nym ter mi nie. Usta wo wo ter min ten
wy no si 14 dni, jed nak w przy pad ku nie ustan nie użyt ko -
wa nych apli ka cji in ter ne to wych jest to czę sto okres zbyt
dłu gi. Dla te go waż ne jest uzgod nie nie z wy ko naw cą ce -
ny i po zio mu świad cze nia usług gwa ran cyj nych i po gwa -
ran cyj nych, czy li tzw. SLA (ang. se rvi ce le vel agree ment).
Do dat ko wo war to uzgod nić wa run ki ob słu gi po wdro że -
nio wej wy kra cza ją cej po za li kwi da cję uste rek, czy li np.
help desk lub roz bu do wę o no we funk cjo nal no ści.

Do staw cy naj czę ściej już dys po nu ją od po wied ni mi
wzo ra mi do ku men tów okre śla ją cych wa run ki gwa ran cji
i pro po nu ją je ja ko za łącz ni ki do umo wy. Do ku men tom
tym war to jed nak uważ nie się przyj rzeć, gdyż za war te
w nich wa run ki bę dą praw do po dob nie ko rzyst ne dla
do staw cy, ale nie ko niecz nie dla nas. Na któ re kwe stie
war to szcze gól nie zwró cić uwa gę?
� Cza s re ak cji na zgło sze nie ser wi so we po win ien być

ade kwat ny do spe cy fi ki biz ne so wej na sze go sys te mu.
Przy kła do wo ja ki sens ma pod pi sy wa nie gwa ran cji
za kła da ją cej pod ję cie zgło sze nia ser wi so we go w cią -
gu 14 dni w przy pad ku ser wi su dzia ła ją ce go za le d wie
przez mie siąc?

� Wy ko naw ca sys te mu po wi nien udo stęp nić na rzę dzie
in for ma tycz ne do zgła sza nia pro ble mów. W gwa ran cji
po wi nien zna leźć się tak że opis, jak powinno się je
zgła szać. Naj czę ściej do staw cy ko rzy sta ją z na rzę dzi
do stęp nych on li ne przez prze glą dar kę (np. Bug zil la,
www.bug zil la.org), ale war to to do pre cy zo wać. Do dat -
ko wo do brym po my słem jest za gwa ran to wa nie so bie
dru gie go, za pa so we go ka na łu zgło szeń (naj le piej nu -
mer te le fo nu i spe cjal ny e -ma il). Dzię ki te mu nie zo -
sta nie my od cię ci od moż li wo ści zgło sze nia uster ki,
na wet gdy by za wiódł głów ny sys tem zgła sza nia pro -
ble mów.

� Do staw cy czę sto za bra nia ją, pod groź bą utra ty gwa -
ran cji, in ge ren cji w sys tem oso bom spo za per so ne lu.
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Czę sto kłó ci się to jed nak z dłu gi mi cza sa mi re ak cji.
Je śli do staw ca nie mo że za pew nić pod ję cia zgło sze -
nia w od po wia da ją cym nam cza sie, to po win ni śmy
po wal czyć o moż li wość in ge ren cji na sze go per so ne lu
bez groź by utra ty gwa ran cji. Nie każ dy do staw ca jest
bo wiem go to wy za ofe ro wać np. dwu go dzin ny czas
re ak cji przez 24 go dzi ny 7 dni w ty go dniu. A te go mo -
że wy ma gać nasz biz nes.

W ra mach gwa ran cji mo że my li czyć na ob słu gę
zgło szeń błę dów, ale je dy nie tych wy ni ka ją cych z błę -
dów do staw cy sys te mu. Za ob słu gę in nych po win ni śmy
za pła cić, ale to tak na praw dę za le ży m.in. od nie for mal -
nych ukła dów mię dzy stro na mi. Za wsze na to miast po -
win ny być ob słu gi wa ne zgło sze nia nie zgod no ści ze
spe cy fi ka cją. Ni gdy nie bę dą jed nak re ali zo wa ne zgło -
sze nia no wych funk cjo nal no ści, któ re nie zo sta ły
uwzględ nio ne w spe cy fi ka cji tech nicz nej. Dla te go wła -
śnie tak waż ne jest do kład ne opi sa nie za kre su pro jek tu
– dzię ki te mu obie stro ny do kład nie zna ją za kres swo -
ich obo wiąz ków i od po wie dzial no ści.

Ob słu ga po wdro że nio wa
a mo de le płat no ści

Od ręb ną kwe stię sta no wią roz li cze nia za pra ce re -
ali zo wa ne przez wy ko naw cę po od bio rze koń co wym
pro jek tu. Nie mal każ dy ser wis lub apli ka cja wy ma ga
dal sze go roz wo ju, opty ma li za cji i ser wi so wa nia. Czę sto
po ja wia się rów nież po trze ba wpro wa dza nia zmian
w funk cjo nal no ści bądź roz bu do wy. 

Wie lu klien tów nie zda je so bie spra wy z te go, że
krót ki czas re ak cji wy ko naw cy na usu nię cie uste rek
lub roz po czę cie prac nad no wy mi funk cja mi wią że
się z ko niecz no ścią utrzy my wa nia za so bów w sta łej
go to wo ści. W przy pad ku bar dzo wy so kie go po zio mu
SLA wy ko naw ca wręcz mo że być zmu szo ny do wpro -
wa dze nia zmia no we go sys te mu pra cy lub dy żu rów
noc nych i świą tecz nych. Pod no si to oczy wi ście zna -
czą co kosz ty dzia łal no ści nie za leż nie od te go, czy
za so by te są rze czy wi ście wy ko rzy sty wa ne przez
klien ta, czy też nie.

Bez wzglę du na czas re ak cji ob słu ga gwa ran cyj na
i po gwa ran cyj na wią że się z ko niecz no ścią nie tyl ko za -
pew nie nia dys po zy cyj no ści pra cow ni ków, lecz także
utrzy my wa nia w ze spo le przez dłu gi czas wie dzy na te -

mat da ne go pro jek tu, co wią że się np. ze szko le niem
no wych pra cow ni ków. Po nad to mu si być utrzy my wa ne
śro do wi sko de we lo per skie z ak tu al ną ko pią pro duk cyj -
nej wer sji opro gra mo wa nia klien ta.

Mo de le płat no ści
Jak roz wią zy wa na jest kwe stia płat no ści za ob słu gę

po wdro że nio wą? Naj czę ściej sto so wa nym mo de lem jest
płat ność rocz na za pod wyż szo ny po ziom SLA (obej mu je
m.in. czas re ak cji na zgło sze nia i na pra wy uste rek). Wy -
so kość płat no ści uza leż nio na jest od pro jek tu i usta la na
ja ko pro cent je go war to ści lub ry czał to wo. Ce na rocz nej
ob słu gi to z re gu ły 10-20 proc. war to ści opro gra mo wa -
nia.

W przy pad ku wpro wa dza nia zmian i roz bu do wy sys -
te mu naj lep szym roz wią za niem wy da je się uzgod nie nie
pa kie tu go dzin, w ciągu których wy ko naw ca zo bo wią zu -
je się być dys po zy cyj ny dla klien ta w da nej jed no st ce
cza su (np. w mie sią cu lub kwar ta le). Wy ko naw cy zwy kle
uza leż nia ją ce nę tych go dzin od szyb ko ści, z ja ką ma ją
być do stęp ni dla klien ta. Przy kła do wo go to wość do
wpro wa dza nia zmian w apli ka cji w trak cie week en du
jest droż sza od wpro wa dza nia ich je dy nie w dni ro bo -
cze.

Help desk a do ku men ta cja i szko le nia
Spra wa mi czę sto po mi ja ny mi w kosz to ry sach

i ob słu dze po wdro że nio wej są kwe stie wspar cia dla
klien ta w za kre sie użyt ko wa nia opro gra mo wa nia.
W ce lu unik nię cia nie po ro zu mień po uru cho mie niu
pro jek tu za rów no przy go to wa nie do ku men ta cji, szko -
le nia, jak i wspar cie tech nicz ne wy ko naw cy (np. po -
moc te le fo nicz na lub e -ma ilo wa w ob słu dze sys te mu)
po win ny zo stać uję te w wy ce nie pro jek tu lub od ręb -
nej umo wie. Je śli ele men tem pro jek tu nie by ło przy -
go to wa nie do ku men ta cji użyt ko wej ani szko le nia, to
czę sto klient do ma ga się wspar cia te le fo nicz ne go
czy e -ma ila ty pu help desk lub se rvi ce desk. Aby ta ka
usłu ga by ła re ali zo wa na pro fe sjo nal nie, wy ko naw ca
po wi nien za pew nić od po wied nie pro ce du ry ob słu gi,
za so by oraz wie dzę. Po dob nie jak w przy pad ku ob -
słu gi po gwa ran cyj nej po wi nien zo stać rów nież okre -
ślo ny po ziom świad cze nia ta kich usług i na leż ne wy -
na gro dze nie.
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Roz wój apli ka cji

Nie ste ty, na dal wie lu zle ce nio daw ców pro jek tów in -
ter ne to wych za kła da, że po opła ce niu ostat niej fak tu ry
i wdro że niu apli ka cji pro ces jej roz wo ju de fi ni tyw nie się
koń czy. W więk szo ści przy pad ków jest jednak ina czej
i apli ka cja wy ma ga dal sze go za an ga żo wa nia po na szej
stro nie, np. ze wzglę du na po trze bę wpro wa dze nia po -
pra wek lub no wych funk cjo nal no ści (wy mu szo nych np.
przez zmia ny na ryn ku). Sam pro ces użyt ko wa nia apli -
ka cji przez od bior ców koń co wych nie mal za wsze wią że
się z ko niecz no ścią zmian w go to wym pro duk cie. Ta kie
mo dy fi ka cje wią żą się z in ge ren cją w kod apli ka cji i naj -
le piej, aby by ły do ko ny wa ne przez jej twór ców, któ rzy
zna ją swo je dzie ło na wy lot.

Na ta ki roz wój war to się z do staw cą umó wić wcze -
śniej. Zwy kle z gó ry wia do mo, ile kosz tu je go dzi na pra -
cy pro gra mi sty. Roz sąd na ce na nie po win na prze kra -
czać 200 zł net to za go dzi nę pra cy (zwy kle jest to
mniej).

Do świad cze nie wy ka zu je, że dla apli ka cji in ter -
ne to wych naj le piej jest z gó ry za kon trak to wać po -
trzeb ną licz bę go dzin na roz wój. W ta kim kontr ak cie
po wi nien się zna leźć obo wią zek roz li cza nia każ dej
r/h, aby się nie oka za ło, że pła ci my za nic. Z ta kich
ra por tów wy ni ka rów nież, czy za kon trak to wa nych
go dzin nie jest zbyt ma ło lub zbyt wie le. Ma to spo ro
za let:
� Za wsze jest coś do zro bie nia i nie mu si my cze kać

w ko lej ce po za so by u do staw cy.
� Do staw ca jest zmo ty wo wa ny do do brej ob słu gi klien -

ta, z któ re go ma do chód co mie siąc.

� Wpły wa to na rze tel ne wy wią zy wa nie się w in nych ob -
sza rach ta kich jak gwa ran cja i SLA.

� Moż na li czyć na in wen cję osób za an ga żo wa nych
w pro jekt. Po ja wia ją się do bre po my sły i w efek cie
do sta je my wię cej, niż się spo dzie wa li śmy. 

� Z gó ry usta lo ne fee uprasz cza roz li cza nie mię dzy fir -
ma mi.

Dla te go pod czas pla no wa nia bu dże tu przed się wzię -
cia war to od ra zu część środ ków prze zna czyć na roz wój
w dłuż szym okre sie (np. ro ku). Błę dem jest wy dać
wszyst ko na pro duk cję i wdro że nie, po zo sta jąc bez pie -
nię dzy na roz wój.

Ho sting i utrzy ma nie
Przy re ali za cji pro jek tu in ter ne to we go prę dzej czy

póź niej po ja wia się te mat ho stin gu, a wraz z nim ta kie
po ję cia, jak: ho sting de dy ko wa ny, ho sting współ dzie lo ny
oraz ko lo ka cja. Co tak na praw dę kry je się pod ty mi po -
ję cia mi i dla cze go war to wie dzieć, czym po szcze gól ne
usłu gi się róż nią? Z punk tu wi dze nia klien ta pod sta wo -
wa wie dza na ten te mat po zwo li wy brać opty mal ne roz -
wią za nie dla swo jej apli ka cji, nie prze pła cać, a tak że nie
ry zy ko wać cza so wej nie do stęp no ści apli ka cji.

Ho sting i ko lo ka cja
Ho sting w naj bar dziej pod sta wo wym zna cze niu te -

go sło wa jest usłu gą po le ga ją cą na udo stęp nia niu miej -
sca na ser we rach usłu go daw cy. Ko rzy sta jąc z ho stin gu,
klient ko rzy sta z czę ści prze strze ni na ser we rze usłu go -
daw cy, w związ ku z czym nie ma moż li wo ści zmia ny
kon fi gu ra cji sprzę to wej. W nie któ rych przy pad kach ma

jed nak moż li wość czę ścio wej kon fi gu ra cji opro gra mo -
wa nia (ho sting de dy ko wa ny).

Ko lo ka cję z ko lei naj pro ściej moż na opi sać ja ko
wy na ję cie fi zycz ne go miej sca dla naszego sprzę tu
w ser we row ni usłu go daw cy, gdy nie mo żemy lub nie
chcemy two rzyć ser we row ni w swo jej sie dzi bie. W tym
przy pad ku mamy moż li wość kon fi gu ra cji opro gra mo -
wa nia oraz sprzę tu. Sprzęt – ser wer – na le ży do nas,
w związ ku z czym mamy do nie go nieograniczony do -
stęp. 

W ser we row ni mu szą być utrzy ma ne od po wied nie
wa run ki, ta kie jak: kli ma ty za cja, sys tem prze ciw po ża ro -
wy, do pro wa dze nie od po wied nie go za si la nia, za pew -
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Łatanie

Proszę o zaproponowanie jakiegoś
tańszego/szybszego/łatwiejszego
rozwiązania.
Nic nie zabija oprogramowania tak jak „szybkie,
małe i łatwe poprawki”.  Nic nie gmatwa
oprogramowania tak jak wiele drobnych
i niespójnych zmian. Wszelkie zmiany powinny być
całościowo wkomponowane w system, uwzględniać
wcześniejsze ustalenia i pozostałe zależności.
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nie nie za si la nia awa ryj ne go, do stęp
do kil ku do staw ców in ter ne tu,
ochro na etc. Ozna cza to, że utrzy -
ma nie wła snej ser we row ni jest dość
kosz tow ne. Wie le firm, chcąc re du -
ko wać kosz ty, prze ka zu je część
dzia łal no ści zwią za nej z utrzy ma -
niem wła snej in fra struk tu ry fir mom
spe cja li zu ją cym się w usłu gach ko -
lo ka cji i ho stin gu.

Ho sting de dy ko wa ny a ho sting
współ dzie lo ny

Naj po pu lar niej szym ro dza jem
ho stin gu jest ho sting współ dzie lo ny.
Po le ga on na ofe ro wa niu przez
usłu go daw cę go to wych pa kie tów
ho stin go wych o róż nych pa ra me -
trach. Pa ra me try te są z gó ry
określo ne i nie ma moż li wo ści ich
zmia ny. Pa kie ty ho stin go we okre śla -
ją po jem ność (wiel kość prze strze ni
dys ko wej) i trans fer oraz pa ra me try
tech nicz ne ser we ra. Na to miast
w ho stin gu de dy ko wa nym usłu go -
daw ca gwa ran tu je okre ślo ne pa ra -
me try przy go to wa ne pod wy ma ga -
nia klien ta.

Ho sting bez płat ny i płat ny
Pa kie ty ho stin go we ofe ro wa ne

bez płat nie prze zna czo ne są pod
nie wiel kie ser wi sy, z któ rych ko rzy -

sta nie wie lu użyt kow ni ków, np. pry -
wat na stro na do mo wa. Są one bar -
dzo ogra ni czo ne pod wzglę dem
po jem no ści i trans fe ru.

Płat ny ho sting ad re so wa ny jest
do bar dziej wy ma ga ją cych użyt -
kow ni ków – two rząc pro fe sjo nal ny
ser wis lub apli ka cję, nie spo sób
z nie go nie ko rzy stać. Na tym po lu
nie opła ca się oszczę dzać, dla te go
war to roz wa żyć ho sting de dy ko wa -
ny. Je że li ser wis/apli ka cja ma dzia -
łać szyb ko, być do stęp na przez ca -
łą do bę, bez nie spo dzie wa nych
przerw w mo men tach naj więk sze go
na tę że nia ru chu, to płat ny ho sting
de dy ko wa ny jest naj lep szym roz -
wią za niem.

Czyn ni ki, któ re naj czę ściej wpły -
wa ją na ce nę ho stin gu, to:
� po jem ność (np. 2 GB, 5 GB,

10 GB, 30 GB, 60 GB);
� li mit trans fe ru (np. 500 GB/rok,

1000 GB/rok, 3000 GB/rok);
� cha rak te ry sty ka ru chu na stro nie

(ruch roz kła da się rów no w cią gu
ca łe go dnia lub w danym mo -
men cie ist nie je je go więk sze na -
tę że nie);

� ilość ru chu ge ne ro wa ne go przez
użyt kow ni ków (pa ge views)
i ewen tu al ne ma te ria ły mul ti me -
dial ne,
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„Unikalny użytkownik

to użytkownik, który

przynajmniej raz odwiedził

naszą stronę w określonym

przedziale czasowym. Jest

identyfikowany najczęściej

po unikalnym ciasteczku

(cookies) lub numerze IP.

Liczba unikalnych

użytkowników nie jest

tożsama z rzeczywistą

liczbą odwiedzin strony,

gdyż niektórzy mogą

korzystać z tego samego

komputera pod różnymi

adresami IP lub kasować

ciasteczka”

Małgorzata Jezierska
specjalista ds. sprzedaży

IT w Interia.pl

Optymalizacja/uwagi   
Klient: Nie możemy zubażać funkcjonalności tylko dlatego, że
aplikacja będzie działać trochę szybciej.
Kolejną obok „szybkiego łatania” praktyką, która szkodzi projektowi
internetowemu, są sporadycznie używane funkcjonalności, które
obciążają system w stopniu niewspółmiernym do swojej użyteczności.
Mówiąc obrazowo – warto czasem zrezygnować z 5 proc.
funkcjonalności, aby zyskać 500 proc. szybkości.
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� to, co ma być za in sta lo wa ne na ży cze nie klien ta (np.
sta ty sty ki lub an ty spam).

Do pa so wa nie ho stin gu
Ko rzy sta jąc z usłu gi ho stin gu de dy ko wa ne go, trze -

ba do kład nie okre ślić, ja kie pa ra me try po wi nien on
mieć. Za ni ża nie ocze ki wa ne go ru chu lub nie po praw ne
okre śle nie cha rak te ry sty ki roz kła du ru chu mo że być
ka ta stro fal ne w skut kach. Nasz ser wis w naj lep szym
wy pad ku za cznie dzia łać w żół wim tem pie. Naj czę ściej
po wo du je to jed nak je go cał ko wi tą nie do stęp ność.
Pod uwa gę za wsze trzeba brać ewen tu al ne kam pa nie
re kla mo we (nie tyl ko in ter ne to we!), któ re znacz nie
zwięk sza ją ruch w ser wi sie. A prze cież ni ko mu nie za le -
ży na tym, aby kon su ment, za chę co ny przez re kla mę
do wej ścia na stro nę WWW, prze czy tał in for ma cję o jej
nie do stęp no ści, praw da? Dla te go je śli w naj bliż szym
cza sie pla nu je my ak cję pro mo cyj ną, trze ba o tym po in -
for mo wać usłu go daw cę, aby na czas trwa nia ak cji
zwięk szył pa ra me try ho stin gu. Wią że się to oczy wi ście
z do dat ko wy mi kosz ta mi, ale za bez pie cza nas przed
prze kro cze niem li mi tów ho stin gu, a co za tym idzie
– nie do stęp no ścią usłu gi.

Przy kła dy z licz ba mi
Za łóż my, że na szą apli ka cją jest ser wis kon kur so wy.

Użyt kow ni cy pu bli ku ją w nim swo je zdję cia oraz mo gą od -
da wać gło sy na zdję cia in nych. Wy gry wa użyt kow nik
z naj więk szą licz bą gło sów, na gro dy są atrak cyj ne, więc
ry wa li za cja za pew ne bę dzie za cie kła. W cza sie trwa nia
kon kur su w in ter ne cie pro wa dzo na bę dzie kam pa nia re -
kla mo wa pro mu ją ca ser wis.

Naj pierw mu si my osza co wać, ilu uni kal nych użyt kow -
ni ków mo że od wie dzić nasz ser wis w cią gu mie sią ca.
Moż na to zro bić na pod sta wie da nych o po dob nych
kon kur sach oraz osza co wać, ilu użyt kow ni ków zo sta nie
przy cią gnię tych przez re kla my. Trze ba tak że wziąć pod
uwa gę, że użyt kow ni cy mo gą po le cać so bie ser wis na
fo rach i w ser wi sach spo łecz no ścio wych. Licz ba od wie -
dza ją cych mo że za tem na ra stać la wi no wo!

Ko lej ną kwe stią, któ rą trze ba usta lić, są ewen tu al ne
punk ty cza so we, kie dy naj więk sza licz ba użyt kow ni ków
bę dzie ko rzy sta ła z ser wi su jed no cze śnie. Na pew no
bę dą to mo men ty tuż po emi sji re klam – nie moż na te -

go ba ga te li zo wać. Okre śle nie licz by pa ge views (wy -
świe tleń stro ny) bę dzie pro ste: wy star czy po li czyć, „ile
je den UU ge ne ru je PV”, czy li po pro stu, ile pod stron wy -
świe tli je den uni kal ny użyt kow nik w cią gu mie sią ca.
W tym przy kła dzie za ło ży my, że użyt kow nik:
� wej dzie do ser wi su (+ 1PV),
� otwo rzy stro nę z re je stra cją (+ 1PV),
� za re je stru je się i przej dzie do pa ne lu do da wa nia zdję -

cia (+ 1PV),
� do da zdję cie (+ 1PV),
� otrzy ma in for ma cję o po praw nie do da nym zdję ciu

(+ 1PV),
� wej dzie do ga le rii (+ 1PV),
� obejrzy 5 prac „kon ku ren tów” (+ 5PV),
� od da 5 gło sów na in ne pra ce (+ 5PV).

Z po wyż szych kro ków użyt kow ni ka wi dać, iż dla jed -
ne go uni kal ne go użyt kow ni ka (UU) bę dzie ge ne ro wa ne
16 pa ge view s (PV). Za łóż my, że licz bę UU sza cu je my na
70 000. Mno ży my za tem tę licz bę przez 16 PV i otrzy mu -
je my 1 120 000 PV.

Po wyż sze da ne oraz in for ma cje o tym, kie dy mo gą
na stę po wać szczy ty oglą dal no ści ser wi su, trze ba po -
dać usłu go daw cy przy kup nie usłu gi ho stin gu de dy ko -
wa ne go. Za łóż my, że śred nia wa ga stro ny w wy żej opi -
sa nym ser wi sie kon kur so wym wy no si 400 kB. Ła two
po li czyć, że 1 120 000 PV wy ge ne ru je trans fer po nad
427 GB w cią gu mie sią ca! Trze ba pa mię tać, że je den
użyt kow nik praw do po dob nie wej dzie na stro nę wię cej
niż je den raz, wy ge ne ru je do dat ko we PV, dla te go rze -
czy wi sty trans fer mo że być o wie le więk szy. W przy pad -
ku nie du że go ser wi su fir mo we go je den użyt kow nik bę -
dzie ge ne ro wał mniej PV niż w wy żej opi sa nym przy -
kła dzie. Każ dy ser wis po wi nien mieć in dy wi du al nie
osza co wa ną ze wzglę du na swo ją cha rak te ry sty kę licz -
bę PV i UU.

Bez pie czeń stwo do men
Wy da je się, że te ma ty ka do men jest ba nal na. Wy my -

śla my od po wia da ją cą nam na zwę, spraw dzamy, czy nie
jest za re je stro wa na, wy ku pu je my usłu gę i spra wa za ła -
twio na. Nie ste ty, z do me na mi zwią za nych jest o wie le
wię cej za gad nień, niż mogłoby się wy da wać. Jed nym
z nich jest ich bez pie czeń stwo.
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Re je stra cja
Re je stra cji do men mo że my do -

ko nać w każ dej fir mie zaj mu ją cej się
ta ką usłu gą. Waż ne jest, aby w trak -
cie re je stra cji upew nić się, że wszyst -
kie po da ne da ne są po praw ne. Istot -
nym aspek tem jest to, aby re je stra -
cja by ła do ko na na na da ne przed -
się bior stwo, a nie pra cow ni ka. Sta -
no wi to for mę za bez pie cze nia zwią -
za ną z pra wem do dys po no wa nia
do me ną.

Prze dłu że nie
Po mi mo że więk szość re je stra to -

rów przy po mi na o tym dro gą ma ilo -
wą, trze ba rów nież pa mię tać o prze -
dłu ża niu ter mi nu waż no ści do me ny,
gdyż tuż po skoń cze niu się okre su
waż no ści do me ny za zwy czaj tra fia ją
one na au kcje in ter ne to we bądź są
wy ku py wa ne przez fir my zaj mu ją ce
się sprze da żą do men. Je że li nie
prze dłu ży my ważności do me ny, po
mie sią cu mo że my stra cić ją na za -
wsze.

Pro ble my z bez pie czeń stwem 
Pod szy wa nie. W dzi siej szych

cza sach uni katowa do me na jest czę -
ścią wy pra co wa nej mar ki, a więc od -
gry wa klu czo wą ro lę w mar ke tin gu
in ter ne to wym. Pro ble ma ty ka bez pie -
czeń stwa zwią za na jest z wy ko rzy sta -
niem do men w ce lu pod szy wa nia się
pod in ne fir my lub mar ki. 

Cy ber squ at ting. Jest to prak -
ty ka re je stro wa nia do men in ter ne -
to wych z nazwami zna nych ma rek,
osób lub firm w celu odsprzedania
ich później po za wy żo nej ce nie. Je -
że li ma my do te go od po wied nie
pod sta wy (za re je stro wa na w urzę -
dzie pa ten to wym na zwa fir my/mar -

ki), mo że my do ma gać się praw do
da nej do me ny na dro dze są do wej.
W Pol sce ta ką funk cję peł ni sąd
po lu bow ny ds. do men in ter ne to -
wych przy PIIT. Do cy ber squ at tin gu
za li cza się tak że prak ty kę re je stra cji
do men o na zwach zbli żo nych do
nazw zna nych ma rek. Do me ny ta kie
są wy ko rzy sty wa ne do ce lów re kla -
mo wych, np. przez fir my pro du ku ją -
ce pod rób ki produktów
oznaczanych znaną marką.

Phi shing. Pro blem cy ber squ at -
tin gu jest groź ny nie tyl ko dla wła -
ści cie li zna nych ma rek, któ rzy mo gą
utra cić po ten cjal nych klien tów i na -
ra zić się na ze psu cie re pu ta cji mar -
ki. Jest on tak że groź ny dla użyt -
kow ni ków, któ rzy mo gą stać się
ofia ra mi phi shin gu. Phi shing to wy -
łu dza nie po uf nych in for ma cji oso bi -
stych, ta kich jak ha sła lub szcze gó -
ły kar ty kre dy to wej, za po mo cą stro -
ny in ter ne to wej za re je stro wa nej pod
ad re sem bar dzo zbli żo nym do ad re -
su stro ny, na któ rej po da je my ta kie
da ne. Mo że to być np. stro na ban ku,
skle pu in ter ne to we go itp.

Phar ming. To bar dziej nie bez -
piecz na oraz trud niej sza do wy kry cia
for ma phi shin gu. Cha rak te ry stycz ne
dla phar min gu jest to, że na wet po
wpi sa niu pra wi dło we go ad re su stro -
ny WWW ofia ra zo sta nie prze kie ro -
wa na na fał szy wą stro nę WWW. Atak
opie ra się na mo dy fi ka cjach DNS -
-ów. Przed ta kim za gro że niem moż -
na się za bez pie czyć poprzez wy ko -
rzy stanie tech no lo gii DNS SEC.
Podczas wyboru re je stra to ra do me -
ny war to do wie dzieć się, czy świad -
czy usłu gi zwią za ne z tą tech no lo gią. 

Ty po squ at ting. To prak ty ka
zbli żo na w efek tach do cy ber squ at -
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„Internet nie jest idealny

i trzeba mieć to na uwadze,

podejmując decyzje

o komunikacji za jego

pośrednictwem. Trzeba

jednak pamiętać, że

w wirtualnej rzeczywistości

najlepiej sprawdza się teza,

iż odpowiednie

zabezpieczenie zmniejsza

ryzyko wpadki. Dotyczy to

jak najbardziej domen

internetowych”

Edward Skraba
IT director Eura7
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Najważniejsze elementy umowy na budowę serwisu
internetowego:
� da ta, in for ma cje mię dzy kim zo sta je za war ta umo wa;
� przed miot umo wy – np. opra co wa nie, bu do wa i wdro -

że nie ser wi su/apli ka cji, udzie le nie li cen cji, prze nie sie -
nie praw au tor skich etc.;

� okre śle nie, ja kie czyn no ści wy ko na wy ko naw ca
w związ ku z bu do wą ser wi su/apli ka cji;

� okre śle nie, ja kie funk cjo nal no ści po wi nien mieć ser -
wis/apli ka cja – in for ma cja, w któ rym za łącz ni ku znaj du -
je się szcze gó ło wy spis funk cjo nal no ści;

� in for ma cje od no śnie do te stów, ter mi nów po pra wek,
prze ka za nia do ku men ta cji oraz praw au tor skich do do -
ku men ta cji;

� oświad cze nia o wła sno ści in te lek tu al nej i po sta no -
wie nia kon se kwen cji na ru sze nia wła sno ści in te lek tu -
al nej;

� kwe stie da nych oso bo wych (re je stra cja ew. ba zy
w GIO DO);

� okre śle nie, czy klient ma pra wo spraw dzać po stęp
pra cy – okre śle nie wa run ków spraw dza nia po stę pu
pra cy, spo sób ak cep ta cji, okre śle nie cza su na ak cep -
ta cję;

� okre śle nie, w ja kim śro do wi sku de we lo per skim ser -
wis/apli ka cja jest two rzo na (wy ma ga nia tech nicz ne dla
śro do wi ska pro duk cyj ne go);

� in for ma cje o wy so ko ści wy na gro dze nia i wa run kach
płat no ści (za licz ka, tran sze);

� kwe stia płat no ści za usłu gi do dat ko we re ali zo wa ne
w trak cie umo wy (np. w przy pad ku po sze rza nia funk -
cjo nal no ści w trak cie pro jek tu);

� ter mi ny wy sta wie nia fak tur, płat no ści;
� wy so kość kar umow nych (np. za nie do trzy ma nie ter mi -

nów pro duk cji apli ka cji/ser wi su);
� po uf ność in for ma cji;
� gwa ran cje i od po wie dzial ność;
� in for ma cje o gwa ran cji na ser wis (co obej mu je, cze go

nie obej mu je, czas jej trwa nia, kie dy wy ga sa);
� po ziom świad cze nia usług (SLA) w okre sie gwa ran -

cyjnym;
� od po wie dzial ność za ewen tu al ne błę dy;
� po sta no wie nia koń co we;
� za łącz ni ki: szcze gó ło wy spis funk cjo nal ny ser wi su/apli -

ka cji, har mo no gram, obo wiąz ki gwa ran cyj ne, ewen tu al -
ne wy ma ga nia tech nicz ne;

� re gu la min bądź me to dy ka re ali za cji pro jek tu.
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Aneks: Co powinna zawierać 
umowa na budowę serwisu

tin gu. Róż ni ca po le ga na tym, że do re je stro wa nia do -
men nie uży wa się naz zna nych ma rek, tyl ko słów z naj -
bar dziej po pu lar ny mi li te rów ka mi po wsta ją cy mi przy
wpi sy wa niu przez lu dzi nazw tych ma rek.

Jak się bro nić?
Przed
W przy pad ku za gro żeń zwią za nych z do me na -

mi trud no mó wić o obro nie. Prze cież nie wy ku pi my
wszyst kich do men, któ re mo gą ko ja rzyć się z na -
szą mar ką. Je dy ną me to dą, ja ką mo że my po le cić,
jest za tem wy ko rzy sta nie cer ty fi ka tów SSL. Cer ty -
fika ty wy da wa ne są przez od po wied nie in sty tu cje
i jed no znacz nie iden ty fi ku ją do me nę z jej wła -

ścicie lem, za pew nia jąc od po wied nią wia ry god -
ność. 

Po
Spo ry do ty czą ce do men glo bal nych są zwy kle roz -

strzy ga ne w ra mach pro ce su uni form do ma in na me re -
so lu tion po li cy (UDRP) opra co wa ne go przez In ter net
Cor po ra tion for As si gned Na mes and Num bers
(ICANN). W Pol sce ta ką funk cję peł nią sąd po lu bow ny
ds. do men in ter ne to wych przy Pol skiej Izbie In for ma ty ki
i Te le ko mu ni ka cji w War sza wie oraz sąd ar bi tra żo wy
przy Kra jo wej Izbie Go spo dar czej w War sza wie. Pro ce -
du ra re ali zo wa na przez ICANN jest szyb sza i tań sza,
jed nak de cy zja są du ma więk szą moc praw ną.




