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Opowie±¢
Korek samochodowy



Opowie±¢ � moraª
Czyli spiesz si¦ powoli

Oto metoda na rozwi¡zanie problemu korków tworz¡cych si¦
niespodziewanie z niewiadomych przyczyn � aby ludzie szybciej dotarli
do celu, nale»y zwolni¢ ruch samochodów do poziomu odpowiedniego dla
przepustowo±ci danego systemu drogowego1. Innymi sªowy, aby szybciej
dojecha¢, nale»y jecha¢ wolniej. I cho¢ zasadno±¢ tego twierdzenia
zostaªa wielokrotnie wykazana teoretycznie i praktycznie to wci¡» jest
ludziom strasznie pó¹no to poj¡¢. Skoro negujemy co± z czym w praktyce
spotykamy si¦ na codzie« i do±wiadczamy na wªasnej skórze, to jeszcze
trudniej uwierzy¢ w wyst¦powanie podobnych zjawisk w miejscu pracy,
gdzie cz¦sto jako zwykªy pracownik nie obserwujemy tego bezpo±rednio.

1Podobnie sytuacja ma si¦ na przykªad w przypadku transmisji danych.



Opowie±¢
Remont



Opowie±¢ � moraª

Zbyt wiele robót prowadzonych jednocze±nie doprowadziªo do
przeci¡»enia i zablokowania caªego systemu pracy.
Dzi¦ki skoncentrowaniu si¦ na aktualnych porzebach �klienta�,
zwi¦kszeniu poziomu jego zadowolenia wcale nie musi wi¦cej kosztowa¢.
Wykonanie drobnej pracy, której rezultaty b¦d¡ szybko odczuwalne, mo»e
przynie±¢ klientowi wi¦cej rado±ci ni» uko«czenie gigantycznego projektu
w pó¹niejszym terminie.
Gdy wiele projektów jest jednocze±nie w trakcie realizacji, wydajno±¢
znacz¡co spada. Wykonywanie pracy zrywami jest wysoce
nieproduktywn¡ metod¡. Co z tego, »e nad czym± pracujemy je±li
po±wi¦camy 5% czasu pracy a wi¦c tygdniowo okoªo 2 godziny czyli 24
minuty dziennie. Aby dostarczy¢ klientowi maksymalnie du»¡

warto±¢, nale»y wykona¢ zadanie od pocz¡tku do ko«ca za jednym

razem.



Opowie±¢
Dzieci¦ce potrzeby - zabawki

Pytanie

Czy lepiej kupi¢ jeden du»y (drogi zestaw klocków) w roku czy co miesi¡c
jeden drobny (tani)?



Opowie±¢
Dzieci¦ce potrzeby - zabawki

Klient b¦dzie tak samo zadowolony z maªej rzeczy jak i z du»ej.

Klient szybko zapomina, »e pewne jego pragnienia zostaªy ju»
speªnione i oczekuje speªnienia kolejnych.

Klient lubi ci¡gª¦ speªnianie jego pragnie«.



Opowie±¢
Chemioterapia



Opowie±¢ � moraª

Gabinety lekarzy znajdowaªy si¦ w innej cz¦±ci budynku ni» odbywaªo si¦
podawanie chemioterapi, dlatego lekarze nie mieli poj¦cia o tym, »e

pacjenci musz¡ tak dªugo czeka¢. Okazaªo si¦, »e w trosce o klienta

lekarze opracowali gra�k w taki sposób aby pacjenci mogli jak najszybciej
(jak najwcze±niej) sko«czy¢ przyjmowanie przewidzianej dawki leków
wróci¢ do domów. Taki system sprawdziªby si¦, gdyby klinika miaªa
niewielu pacjentów. Planowanie wizyt w oparciu o takie same zaªo»enia
(jednostkowo jak najbardziej poprawne) doprowadziªo do powstania
sztucznego zatoru.



Opowie±¢
Laboratorium analiz medycznych



Opowie±¢ � moraª

Ludzie odpowiedzialni za planowanie dostaw do laboratorium podchodzi
do zadania z perspektywy minimalizacji kosztów transportu. Zasadnczym
bª¦dem byªo to, »e nikt nie zastanowiª si¦ dlaczego / dla kogo
wykonujemy prac¦ i w jaki inny sposób mo»emy szybciej dostarczy¢
klientowi wi¦ksz¡ warto±¢? W tym przypadku przyczyn¡ powstawania
sztucznych zatorów w pracy byª hurtowy system dostaw.



Zapewnianie warto±ci podczas ka»dego kontaktu z

klientem

Pytania, które musz¡ sobie zada¢ mened»erowie nie dotycz¡ jedynie tego,
czy klient otrzymaª produkt lub usªug¦, lecz tego, czy dziaªania �rmy
powoduj¡ jego nieustanne zadowolenie. (nie wystarczy, »e dostaªem
dawk¦ chemioterapii, ale wa»ne jest to, »e dostaªem j¡ BEZ CZEKANIA
� to jest istota zadowolenie klienta; chemioterpai¦ zawsze gdzie±
dostanie, wi¦c wa»ne jest co± wi¦cej) Inne pytania

Czy ka»dy zako«czony etap remontu ma bezpo±rednie przeªo»enie na
zadowolenie mieszka«ców?

Czy konstruowanie ªodzi skutkuje zapewnieniem poczucia wi¦kszego
bezpiecze«stwa?

Analiza odpowiedzi na powy»sze pytania pokazuje, »e kweestia czasu ma
wi¦kszy priorytet ni» kwesta kosztów (klient jest skªonny zapªaci¢ wi¦cej,
je±li produkt otrzyma szybciej cho¢ zwykle nie musie pªaci¢ wi¦cej gdy»
dostarczenie produktu w krótszym czasie skutkuje na ogóª mniejszym
jego kosztem).



Koszt kontra czas

Tradycyjne zarz¡dzanie skupia si¦ na tym, aby dostarczy¢ klientowi
okre±lony produkt lub usªug¦. Przede wszystkim zwraca si¦ uwag¦ na
redukcj¦ kosztów. Klient i jego prywatne, gª¦bokie i nieu±wiadomione
potrzeby nie s¡ brane pod uwag¦ a dbaªo±¢ o szybsze dostarczenie
warto±ci jest na dalszym planie.
Obserwuje si¦ wyst¦powanie faªszywego zaªo»enia, »e nale»y postawi¢
albo na czas, albo na jako±¢ i nie mo»na mie¢ obu rzeczy jednocze±nie.



Praktyka 1
Najwa»niejsze zadania wykonujemy w pierwszej kolejno±ci



Praktyka 2
Zbyt du»a ilo±¢ zada« wykonywanych jednocze±nie doprowadza do przeci¡»enia systemu i w

ko«cu do jego caªkowitego parali»u.



Praktyka 3
Ilo±¢ czasu pracy szacuj¡ same zespoªy

Przypisywanie punktów, szacowanie historyjek wzgl¦dem najªatwiejszej,
szacownie pr¦dko±ci zespoªu na podstawie ilo±ci zrealizowanych historyjek
o znanej wycenie.
Uwaga: nie mylimy przewidywa« i szacunków z podj¦ciem faktycznego
zobowi¡zania.



Praktyka 4
Miar¡ post¦pu w pracy jest warto±¢, któr¡ udaªo si¦ ju» zapewni¢

Tradycyjne zarz¡dzanie opiera si¦ na wykorzystaniu raportów
informuj¡cych o post¦pach. Zarz¡dzanie radykalne skupia si¦ wyª¡cznie
na uko«czonych zadaniach i pracy, która zostaªa wykonana w 100%.
Tylko taki system oceny pracy, jest w stanie zagwarantowa¢, »e na
zako«czenie ka»dej z iteracji klient otrzymuje konkretn¡ warto±¢ produktu
lub usªugi.



Praktyka 5
Rozwi¡zuj problemy najszybciej jak si¦ tylko da


