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E4_BE_8B_EF_BC_9A_E8_c41_149680.htm 我从事软件开发工

作已经有三年了,这三年中,亲眼所见,亲耳所闻,报纸,杂志,网络

上有各种各样软件项目开发的经验和教训,总的感觉是,成功的

少,而失败的多,有的是部分失败,有的是完全失败,那么软件为

什么会失败呢? 对于这个问题的回答,有各种各样的答案,总结

起来,大概是这么几种: 用户需求变化太快,无法把握 选用技术

路线有误,遇到了技术难关 项目管理错误,软件失去了控制 由

于某些人员变化而引起项目失败. 目前为止,一般都笼统地总

结成"由于软件工程的水平低下",然后开出的药方就是"采用软

件工程的模式进行开发",可是具体来说,软件工程又有许多流

派,许多模型,许多方法,而且这些方法又都是相互矛盾,相互抵

触的,又该何去何从呢?于是开发人员就这样陷入了软件开发的

泥潭之中,左冲右突,不能自拔,越是大型项目,时间越长,人员越

多,情况就越是如此. 我认为,问题的本质并不在于上面提到的

几种原因,而在于在软件开发的过程中,人与人的关系被人为地

扭曲了,这才是造成许多软件项目失败的根本原因.下面详细说

明人与人的关系是如何一步一步被扭曲的. 一.开发商和客户

的关系 本来开发商和客户之间是软件产品的提供者和使用者

之间的关系,一个卖东西,一个买东西,两者之间的关系是平等

的,公平交易,童叟无欺,这才是两者之间的正常合理的关系,可

是现在呢? 现在开发商和用户之间的关系是严重不平等的,开

发商为了得到订单,往往委屈求全,放弃自己应该坚持的原则,

在竞标时相互压价,甚至采用某些不够光明正大的手段来得到



订单,自己把自己放到了一个被动的地位.许多开发商都有这样

的口号"以客户为中心",他们不仅是这样说的,而且也是这样做

的,问题是,一种不平等的关系,能够长期坚持下去吗?我从网上

看到说,某个项目竞标,某开发商提供的标书有一大箱子,需要

两个人才能抬到会场上.请问,这种标书有谁会看呢?难道开发

商连这点起码的常识都没有了吗?既然没有人看,那么为什么要

写呢?难道开发商真的以为客户会傻到不知道你在欺骗他吗?

那么写这种标书欺骗的是谁呢?恐怕是自己欺骗自己吧! 考察

这种不正常的情况出现的原因,既有开发商的原因,又有用户的

原因. 开发商的原因,一方面是经济大环境的影响,大家都这样

干,随大流而已,另一方面就是企图用这种方式来讨好客户,给

客户留一个好影响,这样才好拿到订单. 而客户的原因,则往往

出于对于计算机的无知和恐惧,唯恐自己吃亏上当担责任,所以

天生对开发商不够信任,有敌对情绪,心理上有挑毛病,找问题

的倾向. 结果就是这样,麻杆打狼,两头害怕,两者在开始接触的

时候,就小心翼翼,唯恐出现问题,一旦发生冲突,开发商就盲目

退却,而客户就得寸进尺,最后事情弄的一团糟. 开发商怕得罪

客户,却没有认识到有时和客户冲突是不可避免的,客户怕开发

商来欺骗自己,于是一次一次进行试探,开发商越让步,客户越

认为自己受到了欺骗.开发商的让步往往换不来客户的信任,而

是换来了客户的更加不信任.由于开发商自己不相信自己,自己

欺骗自己,最后也无法得到客户的信任. 毕竟软件开发是由开

发商来完成的,那么就应该也必须由开发商来决定项目的进展

和内容,可是现在却往往由于客户的压力而妥协,放弃自己的原

则,这样来做软件开发,能成功吗?失败是必然的,成功才是侥幸. 

结论就是,在软件开发中,应当以开发商为中心,而不是以客户



为中心,客户的意见只是参考和借鉴,而不是金科玉律,不应该

害怕和客户发生冲突,而应该分析冲突产生的原因,把冲突看成

问题的征兆,而不是单纯来消除冲突本身. 打个比喻,开发商好

比医生,而客户好比病人,病人有病来找医生,那么医生开药方

时能否由病人来决定呢?病人如果对医生的医术有怀疑,拒绝和

医生合作,自己的病只能加深,而不能治愈. 开发商和客户之间

的关系,是一种良好的合作关系,而不应该是尔虞我诈的生意场

上的竞争关系,双方的目标是一致的,而不是对立的.双方之间

的矛盾是共同利益基础上的矛盾,而不是不可调和的敌我矛盾,

必欲去之而后快.否定了这一点,软件是不可能成功的. 我们通

常提到的"需求经常变化",往往是开发商和客户之间没有摆正

相互关系所造成的,需求并没有变化,而是开发商接受了客户提

出的错误需求,而不敢提出异议,等到木已成舟,才发现双方的

理解有问题. 二.销售人员和技术人员之间的关系 俗话说,屁股

决定大脑,一个人担任的角色不同,他考虑问题自然会更多考虑

到自己的切身利益,至于这样做可能会给同事带来的麻烦,就管

不了那么多了.在开发商内部,销售人员和技术人员之间的关系

也非常奇特.在许多公司,为了提高销售人员的工作积极性,对

销售人员采用提成的方式进行奖励,而将底薪定得很低,这样一

来,销售人员为了拿到项目的订单,往往会屈从于客户的压力,

许下许多难以兑现的诺言,或者由于对于技术的不了解而随意

答应客户的要求.等到合同签订完毕,进入项目开发阶段时,客

户会拿这些诺言来要求开发人员进行兑现,结果是开发人员非

常被动,对销售人员怨气冲天,于是告诉客户这些要求无法满

足,而客户也勃然大怒,你们这些人怎么一拿到钱就变了脸了

呢?问题就是,由于销售人员不考虑技术人员将来的实现,从而



许下了过高的诺言,这样做的结果也许可以拿到订单,可是由于

销售人员和技术人员的口径不一样,最后客户无所适从,感到自

己受到了欺骗,接着将一腔怒火发到了技术人员头上,两者之间

的合作和信任关系逐渐变成了对抗和欺骗的关系. 有一天,有

人对我说了个笑话,说计算机公司里三分之一是干活的,三分之

一是混饭的,三分之一是骗子.最后的三分之一就是指销售,请

问,当公司的销售被别人当成骗子时,岂不代表整个公司是骗

子?和骗子做生意可能成功吗?项目的失败不也很正常了吗? 销

售人员和技术人员应该是一个自行车的两个轮子,他们的关系

必须是相互合作,相互支持的,而不应该是互相拆台,相互对抗

的,一旦他们之间相互对抗,那么就会给整个公司的声誉带来灾

难性的后果. 三.项目管理者和开发人员之间的关系 项目管理

者和开发人员之间的关系,本来应该是相互团结,相互帮助,共

同面对问题的关系,可是许多项目管理者把这种关系扭曲成了

管理与被管理的强制性关系,用种种规章制度,种种管理方法来

强迫开发人员接受,把自己放到了开发人员的对立面,和开发人

员离心离德,甚至还美其名曰"量化管理,科学管理".在这种糟糕

的管理下,开发人员没有任何办法,要么被动接受糟糕的管理,

要么辞职以抗议.一旦一个项目发生了这种情况,它想成功就非

常难了. 这种问题原来并不明显,现在随着各种MBA,印度经验,

软件工厂等似是而非的理论的泛滥,许多人,尤其是许多根本不

懂软件开发的管理者,更加变本加历,用近乎苛刻的手段来加强

对开发人员的管理,提出种种令人发笑的量化指标来对开发人

员进行度量,还加上理论的依据,对于敢于反抗他们这种做法的

开发人员,一律以开除来解决问题,造成的一个非常荒诞的现实

就是,许多公司里宁愿使用刚刚毕业没有任何经验的学生,不要



有工作经验的工程师,美其名曰:易于管理,哈,容易上当受骗而

已.请问,在这种管理者和开发人员之间的关系作用下,软件项

目有可能获得成功吗? 我个人并不反对尝试性的使用各种开发

方法来进行管理,也不反对MBA来管理开发人员,我反对的是软

件开发中的强权行为,完全剥夺了开发人员应当具有的对于项

目的发言权和建议权,完全不考虑软件开发作为高强度脑力劳

动的特殊性,用外行来管理内行并不可怕,可怕的是这个外行偏

偏认为自己是内行,这才是事情的可怕之处.外行就是外行,不

能因为处在管理者的位置上,就认为自己一下子变成了内行,谁

敢反对我谁就走人,用这样的人来管理软件开发,怎么可能成功

呢? 项目管理者和开发人员并没有本质的区别,他们只是所处

的岗位不同,担任的责任不同而已,在软件开发的问题上,尤其

在具体的技术细节上,往往管理者不甚精通,如果他不能吸纳开

发人员的智慧,而是自己一个人拍脑袋来做决策,那么失败就在

眼前了. 总的来说,在软件开发中,无论采用那种模型,那种工具,

都离不开人的参与,离不开人与人之间的关系,如果不能正确对

待人与人之间的关系,把本来正常的,平等的,合作的人与人之

间的关系变成了不正常的,不平等的,对抗的人与人之间的关

系,那么还希望项目能够成功,无异于缘木求鱼,南辕北辙了.如

果人与人之间可以相互信任,相互理解,相互支持,相互合作,那

么没有什么事情是办不成的,而如果人与人之间相互欺骗,相互

猜忌,相互诋毁,相互斗争,那么没有什么事情是可以办成的. >

中唐僧说,我们师徒四人这次西天取经,之所以不能够成功,原

因就是我们不够团结.依我看来,软件开发之所以出现这么多问

题,根本的原因也是人们不团结. 100Test 下载频道开通，各类

考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


