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OM DU AR NOID SA
AR JAG NOJD

Gustaf Brandberg

Nigra tankar om outsourcingkontrakt nir man vill jobba littrorligt

Fler och fler anammar ett lattrorligt arbetssitt med titt samarbete mellan bestillare och
utvecklare, korta iterationer och inkrementella resultat. Istillet f6r ’vi och dom” jobbar
man tillsammans som ett team. En annan trend 4r ju outsourcing av mjukvaru-
utveckling till exempelvis laglonelinder. Men, vad hinder ndr man outsourcar sin

utveckling och ”vi”’ jobbar pa ett foretag och ”dom” pa ett helt annat?
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En uppenbar skillnad édr att man nu maste skriva ett formellt och bindande avtal mellan
tva juridiska parter. Hur ska ett sidant avtal vara utformat for att bidda for framgang?

Kan man 6verhuvudtaget jobba littrorligt?

Forfattarna till det agila manifestet siger ju redan i inledningen att ”we have come to
value [...] customer collaboration over contract negotiation”. Samarbete ér viktigare dn
kontraktsforhandlingar. Lat oss fundera lite pa vad manifestatérerna egentligen kan ha

menat med det...?

Har du funderat klart? Ndha. For all del, lat det ta den tid det tar. Det dr ju inte sd

sjalvklart som man forst tror.

Nu da? Vad har du kommit fram till? Sjilv tror jag att tankegingarna kan ha gatt

ungefir sa hir:

For det forsta: kontrakt ér viktiga. Det dr ju en dverenskommelse som beskriver hur
parterna ska samarbeta och vilket ersittning som ska utga. Om man siktar pa en
langsiktig relation mellan kund och leverantor vill det till att du som kund tycker att
resultatet dr virdefullare dn priset och att det for leverantéren dr mindre kostsamt att
skapa resultatet 4n vad ersittningen dr. Hingde ni med? Pa ren managementfloskel-

svenska handlar det om att skapa win-win.

Hur g6r man dé i praktiken da for att skriva ett kontrakt? De flesta standardavtal, till
exempel I'T-foretagens standardavtal IT-projekt, bygger pd att man forst skriver en
specifikation over slutresultatet. Det dr alltsa bara for leverantorens séljare att utga fran
specifikationen, be sina utvecklare att tala om hur lang tid det tar, multiplicera det antal
timmar de svarar med en schablontaxa, ligga pa en limplig marginal, skriva en offert
med fast pris, hifta pa ett standardavtal och skicka till kunden, pruta lite pa priset, pruta
lite till och dé saknas bara en signatur hir, hehe... sidirja, da var den siljbonusen

bérgad!

Det liter enkelt. Problemet ér bara att projektet ofta dr dodsdomt redan nu, redan
innan blacket har torkat. Risken dr stor att du just har kopt en meter mjolk, ndgonting
du inte vill ha. De flesta standardavtal, exempelvis I'T-foretagens I'T-projekt, forutsitter
niamligen att du som kund har specificerat exakt vad du vill ha nir du vet minst om vad
du behéver. Under utvecklingens gang, nir du ser hur arbetet framskrider och hur
omvirlden férindras, kommer du att lira dig massor, men da far du inte dndra dig med
mindre 4n att varje dndring ska dras genom ett change-control-board, ofta med

omférhandlingar av priset som f6ljd.
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Dessutom brukar man ju siga att djavulen gommer sig i detaljerna; det ér inte forrin
utvecklarna sitter tinderna i problemet pa allvar som de har en realistisk chans att

uppskatta omfattningen av arbetet och inser att alla estimat exploderar. Shit pommes
frites, snacka om lose-lose! Leverantoren far jobba exkrementet ur sig for att leverera

nigot som du som kund inte vill ha!

Ni ser vil paradoxen: alla viktiga, bindande beslut fattas innan vare sig du eller
leverantoren har hunnit lira er nagot av att forséka angripa problemet. Maximalt med
konsekvenser baserade pa minimalt med information. Bada parter tar en enorm risk i

pengar, verksamhetsstérningar och férlorat anseende.

Fastprisprojekt med fryst specifikation dr alltsa inget framgangsrecept, men vad finns
det f6r alternative Lopande rikning? Det skapar en flexibilitet f6r dig som kund att
prioritera om och skira 1 funktionaliteten under projektets gang, men den flexibiliteten
har ett hogt pris: plotsligt flyttas all risk 6ver till dig som kund; ju ineffektivare
leverantoren jobbar, desto mer pengar far hon. Andra kontraktsformer som férsoker
kontrollera och sprida risken ér att dela upp arbetet i flera fastprisetapper med
mojlighet till omférhandling mellan varje, mélpriskonstruktioner, co-sourcing (dér bade
kunden och leverantéren arbetar aktivt i projektet) och vinstdelningsmodeller. Mary
och Tom Poppendieck skriver mer utforligt om alla dessa kontraktsformer 1 sin bok
Lean Software Development: An Agile Toolkit (som for 6vrigt finns till f6rsédljning 1
var nyoppnade webbshop, billigare 4n Bokus).

Gemensamt f6r dessa modeller dr det 6ppna omfinget (Optional Scope Contracts).
David Schmalz har i PNEHM! #2 2005 liknat projekt vid en konversation dir parterna
sa tidigt som mojligt maste utforska vad kunden foérvintar sig och vad leverantéren kan
astadkomma for att reda ut vad som egentligen ir realistiskt att hoppas pa. Med ett
annat ord kan det kallas forvintanshantering. Ett bra kontrakt maste stodja denna
lirandeprocess, eller i alla fall inte motarbeta den. Faktum ar att jag just upptickte att
Den Norske Dataforening i flera ar har haft ett standardavtal for iterativ utveckling,
PS2000, som skall vara utformat for att finga upp lirandet under projektets gang. Det

ar definitivt virt en nirmare undersékning.

A andra sidan har jag varit inblandad i flera projekt som har gatt utmirkt trots en
kontraktsform som motverkar samarbete. For en tid sedan hjilpte jag en kund att
upphandla ett system och anpassningar av Datarutin. Trots ett fastprisupplige pa
anpassningsprojektet levererades det 1 tid med alla de funktioner vi visste och
upptackte att vi behévde. Det berodde till stor del pa att samarbetet klaffade, inte minst
med Datarutins utvecklingschef Jan Adolfson och tekniska projektledare Patrik Tholin.

Det hinde flera ganger att Datarutin utvecklade mer dn vad som stod i specifikationen
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nir vi upptickte att det saknades nagon kritisk funktion. Pa samma sitt strok vi
funktioner som de hade lovat att ta fram eftersom de visade sig vara vildigt svara att
16sa tekniskt och att de i slutindan inte var sa viktiga for oss. Nir Patrik tyckte att vara
onskemal pa modifikationer blev for krivande 1 forhallande till virdet for oss sa han
ifran och da backade vi oftast (men inte alltid). Kort sagt, under hela projektets gang

pagick en stindig omférhandling av vad som skulle goras.

Det ar just detta stindiga férhandlingsspel kring krav och innehall som ar
institutionaliserat i lattrorlig utveckling. Inom Extreme Programming kallas det f6r The
Planning Game och i Scrum genomf6r man planeringsdagar i borjan av varje iteration
dir bestillare och utvecklare f6rhandlar om vad nista leverans ska innehalla. Ett avtal

med 6ppet omfang stodjer detta arbetssatt.

Min erfarenhet fran projektet med Datarutin visar dnda pa det som jag tror att de agila
manifestatorerna forsoker siga angaende customer collaboration; relationen och
parternas goda vilja dr viktigare dn kontraktsformen. Om bédda parter har instillningen
att “om du dr ndjd sa dr jag n6jd” och ingen férséker gynna sig sjilv pa den andres
bekostnad sa har man alla forutsittningar att lyckas, 4ven om kontraktsformen

motarbetar samarbete.

Fragan: Hur skriver jag tt Hur kan jag lita pa att min leverantor

av utvecklingstjdnster levererar mycket
varde for pengarna?

kontrakt for ett littrorligt projekt?
kanske dr felformulerad. Fragan
kanske snarare borde lyda: Hur
kan jag lita pa att min leverantor

av utvecklingstjinster levererar mycket virde f6r pengarna?
Borja med att stilla foljande fragor till potentiella leverantorer:

e Kan ni jobba iterativt? Kan ni snarast visa upp en grov utvecklingsplan och

sedan producera en detaljplan i borjan av varje iteration?

e Vi finns tillgingliga for att detaljera kraven pa daglig basis. Ar era utvecklare
vana att fraga snarare an att forutsitta och att ta ansvar for att dokumentera

resultatet av kravdiskussionerna?
e Kan ni demonstrera kérbar kod efter varje iteration?

e Kan ni efter varje iteration bevisa att den tekniska skulden i koden ar lig? Kan
ni visa att den blir godkind av en heltickande svit av automatiserade testfall?
Far vi genom stickprov eller pa annat sitt kontrollera att koden inte luktar

refaktorering?
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Glom slutligen inte att kolla referenser; hur har leverantéren skott sig mot tidigare
kunder? En konkurrent till Datarutin med ett bra system férsvann under
upphandlingen eftersom de hade utnyttjat ett daligt skrivet kontrakt i ett tidigare
uppdrag vilket blev vildigt dyrt fér den kunden. En sadan leverant6r vill man inte
jobba med.

Komplettera med ett kontrakt som ger bada parter incitament att anstringa sig till det

yttersta for att samarbeta och lyckas.

Inspiration hittar du genom linkarna nedan.

LAS MER OM KONTRAKT FOR LATTRORLIG UTVECKLING

o Det agila manifestet: http://www.agilemanifesto.org/

Beck, Cleal: Optional Scope Contracts:
http://www.xprogramming.com/ftp/Optional+scope+contracts.pdf

Vdgledning till det norska standardavtalet PS2000:
http://dataforeningen.no/filestore/veiledning_ps2000.pdf

Poppendieck, Tom & Mary: Lean Software Development: An Agile Toolkit, ISBN 0-321-15078-3

Poppendieck, Tom & Mary: Agile Contracts Workshop:
http://www.poppendieck.com/agilecontracts.htm

Gustaf Brandberg dr VD pa Citerus AB och ansvarig for alla
foretagets forhandlingar och avtal. Kontakta honom pa
gustaf.brandberg@citerus.se om du vill veta hur Citerus ar som
leverantor av mjukvara, eller om du vill utbyta tankar om
kontraktsfragor i storsta allmdnhet.
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