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Detalii

1: Inceputul Evanghelizirii

Lucreaza indeaproape cu echipa care dezvolta tehnologia, pentru a te asigura ca dezvolta in
mod corespunzator tehnologia potrivita. Tehnologia potrivita este aceea care va aduce bani la
Microsoft, sau care previne pierderea de bani de catre Microsoft, direct sau indirect. Modul
corect de a dezvolta tehnologie este de a avea o vedere clara asupra modului 1n care
tehnologia 1si va atinge scopul - cu un accent clar, concis despre ce actiuni trebuie realizate -
de catre cine, cand, cum si in ce scop - pentru a atinge acel obiectiv.

Un aspect - dar nici pe departe singurul - al faptului ca tehnologia dezvoltata este cea
potrivita, este s ne asigurdm ca ea raspunde nevoilor oricarui ISV (Independent Software
Providers - Furnizori independenti de software) pe care vom avea nevoie sa-1 sustinem. Daca
tehnologia poate fi de succes fara a sustine terte companii, atunci acest lucru nu e de luat in
considerare, si Evanghelizarea nu va fi prea implicata 1n acest proces. Daca insa sustinerea
unor ISV e un factor cheie pentru succesul tehnologiei, atunci Evanghelizarea va avea un rol
critic.

Cu mult inainte de a avea specificatii detaliate, hotarati (impreuna cu echipa de dezvoltare)
care ISV este (a) cel mai important pentru succesul tehnologiei si (b) care este mai usor de
castigat, indiferent de motive. Sub NDA si cu ajutorul echipei de dezvoltare, discutati
neoficial tehnologia cu un numar mic (patru, plus/minus doi) dintre acesti ISV critici, pentru
a "lua pulsul" reactiilor lor la aceasta tehnologie. Asigurati-va ca feedback-ul de la acesti
ISV este fie incorporat 1n specificatii, fie eliminat pentru un motiv intemeiat. Verificati
rezultatele cu acest mic grup de ISV, pentru a vedea daca tehnologia e convingatoare. Daca
nu, mai ganditi-va la feedback-ul eliminat. Daca reactiile in general sunt negative, trebuie sa
re-ganditi dezvoltarea tehnologiei.

Acum sunteti gata sa definiti planul de evanghelizare. Prima data, definiti scopul tehnologiei.
In general asta e simplu: si devind un standard industrial de facto pentru realizarea unor
activitati. Pentru a atinge acest scop general, trebuie sa se atingd un numar de obiective bine
definite. Cateva exemple ar putea fi:

e Saavem n furnizori care s se angajeze sa sustina [numele tehnologiei] in produsele lor
pana la [o data anume]

e Siavem m ISV care sd demonstreze sustinerea [numele tehnologiei] in versiunile beta ale
aplicatiilor lor [intr-un loc anume)]

e Si avem y carti despre [numele tehnologiei] [la data de], pentru a ajuta dezvoltétorii sa
implementeze [numele tehnologiei] in aplicatiile lor



Presupunand ca sustinerea din partea ISV este importanta pentru succesul tehnologiei, atunci
de obicei existd un numar foarte mare de ISV care ar putea face asta. Totusi, de obicei
Evanghelizarea nu are atatea resurse pentru a lucra indeaproape cu toti acesti ISV. Mai mult,
unii ISV vor contribui mai mult altii mai putin la succesul sau esecul tehnologiei. De aceea
Evanghelizarea trebuie sa aleaga un numar de ISV cu care sa lucreze.

Trebuie selectati pentru evanghelizare acei ISV care vor aduce cele mai mari beneficii cu
effort cat mai mic. Unii vor fi selectati pentru ca pot fi castigati usor - o0 companie care si-a
legat cu bucurie succesul propriu de al nostru, sau o companie condusa de un fost
programator care n-a apucat sa lucreze la Microsoft. Altii vor fi selectati pentru ca sunt foarte
influenti, in termeni de cotd de piata sau cota de interes (cota de interes aratd masura in care
este discutat un produs; cota de piatd aratd masura in care este folosit un produs).

Companiile ISV alese pentru evanghelism trebuie clasificate pe patru nivele:

1. Nivelul A: Cei mai influenti ISV, in termeni de cota de piatd sau cota de interes. Acestia
sunt de obicei evidenti, dar Intotdeauna este bine sa verifici totusi, pentru a nu
supraestima pe vreunul.

2. Nivelul B: ISV mai putin influenti, dar care merita efortul de a fi evanghelizati - poate
pentru ca sunt

a) Usor de castigat

b) Toata lumea se asteapta sa fie in tabara adversa, asa ca sustinerea lor pentru tehnologia
noastra ar ficeva socant (si, speram, sa cauzeze o ruptura in tabara adversa)

c) Total de lipsiti de valoare pentru evanghelizare, dar care ar provoca inamicul sa
risipeasca multe resurse pentru evanghelizarea lui, daca stie ca "Microsoft este foarte
interesat" de ei

3. Nivelul C: ISV total lipsiti de influentd, dar carora le-ati putea vorbi despre tehnologia
voastrd, daca ati putea ajunge la ei prin metoda de-la-unul-la-mai-multi - cel mai probabil
cand vizitati ISV-urile de pe nivelul A

4. Nivelul Z: ISV care nu trebuie sa stie nici macar ca existati, cu atit mai putin sa va trimita
email sau sa va telefoneze sau sa va iroseasca timpul altfel

Pentru unele tehnologii, ICP (Independent Content Providers - furnizori independenti) vor fi
mai importanti decat ISV-urile. Pentru unii, va trebui sa implicati furnizori de hardware,
agentii de publicitate sau alti furnizori ca parghii in evanghelizare. In acest document folosesc
termenul "ISV" pentru toate aceste tinte ale evanghelizarii; Tnlocuiti ceea ce este necesar
tehnologiilor dv., serviciilor etc.

In plus fatd de alegerea si clasificarea ISV-urilor, in aceasta primi fazi a evanghelizirii
trebuie identificate si clasificate si alte companii influente din domeniul industriei. Sunt trei
categorii de companii influente in industrie:

1. Furnizorii infrastructurii necesare evanghelizarii: Autorii cartilor tehnice, autori si
instructori de cursuri tehnice, autori de articole tehnice, organizatori de conferinte,
consultanti software - Evanghelizarea trebuie sa implice toti acesti oameni in diversele
stadii ale campaniei de evanghelizare, pentru a fi siguri ca ISV-urile §i programatorii au



informatiile necesare la a) luarea deciziei de sustinerie a acestei tehnologii si b)
implementarea tehnologiei in aplicatiile proprii.

2. Presa: Aproape orice campanie de evanghelizare implica si lucrul cu presa, fie direct, fie
indirect, prin intermediul unei agentii de PR. Planul de evanghelizare trebuie sa identifice
acei membrii ai presei pe care 1i va viza pentru evanghelizare tehnica (spre deosebire de
abordarea tipica PR, non-tehnica).

3. Analisti: Analistii sunt persoane platite sd adopte o anumita pozitie, in timp ce incearca sa
pard niste observatori dezinteresati (deoarece aparenta independentei maximizeaza pretul
pe care 1l pot cere). Trebuie tratati la fel ca armele nucleare - ca o parte importanta a
arsenalului vostru, pe care vreti sa o tineti departe de miinile inamicului. Mituiti-i pentru a
produce "studii" care sa "dovedeasca" ca tehnologia voastra este superioara celei a
adversarului si ca castiga teren mai repede.

Dupa identificarea obiectivelor urmarite, ISV-urile a caror sustinere e necesara si politica
zaharelului pe care urmeaza sa o aplicati pentru a obtine sprijinul lor, sunteti gata sa Intocmiti
planul de evanghelizare. Un exemplu pentru un astfel de plan 1l gasiti la sfarsitul acestui
document'.

Dupa intocmirea acestui plan sunteti gata pentru a prezenta tehnologia unui grup de ISV:
etapa evaludrii proiectarii (DR - Design Review)

2: Pregatirea evaludrii proiectarii

O evaluare a proiectarii constd in adunarea unor subiecti ai evanghelizarii, de obicei In
campus-ul Microsoft, carora Microsoft le prezinta o versiune timpurie a tehnologiei.
Obiectivele evaluarii proiectdrii sunt in numar de patru:

4. Pentru a verifica faptul ca tehnologia este cu adevarat utila pentru ISV-uri, fara puncte
slabe evidente, care ar impiedica folosirea ei in maniera doritd - si pentru a obtine sugestii
de Tmbunatatire a ei

5. Sa faca participantii sd se simta onorati, respectati si implicati, aga incat sa devina atasati
emotional de acea tehnologie si prin urmare sa fie mult mai probabil si o sustina 1n
produsele lor

6. Pentru a actiona ca o fortd de impulsionare pentru echipa care dezvoltd tehnologia, prin
solicitarea de specificatii $i demonstratii precise

7. Pentru a genera reactii pozitive n presa despre acea tehnologie

Pentru a se asigura ca aceste obictive sunt atinse trebuie pregatiri intense Tnainte ca evaluarea
proiectarii sa aiba loc. Trebuie aleasa o data, la care echipa tehnologica sa fie pregatita. Sala
de conferinte trebuie rezervata (de obicei in Cladirea 12 sau o sala de conferinte a unui hotel
din apropiere) si pregatite celelalte aspecte logistice (mancare, pliante, etc). Un proiect de
comunicat de presa trebuie sa fie aprobat, in asteptarea citatelor finale ale participantilor
(adunate la sfarsitul evaluarii). Vorbitorii trebuie organizati, slide-urile revazute,
demonstratiile testate etc. - iar evanghelistul dispune toate acestea. Evanghelistul nu trebuie
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sa faca toate acestea, ba chiar trebuie sa faca cat mai putin posibil. Dar el trebuie sa se
asigure ca totul este facut cum trebuie si la timp.

Inaintea evaludrii, departe de ochii lumii pot fi luate diferite masuri prin care si se asigure ci
rezultatul e pozitiv. Multe din aceste masuri sunt chiar luate din carti de genul "Ce nu va
invata la Scoala de Afaceri Harvard", sau din manualele despre cum sa castigi la birou. De
exemplu trebuie sa stii intotdeauna ce intentioneaza sd spuna un ISV la evaluare, inaintea
evaludrii, ca sd nu ai surprize neplacute. Este de preferat (desi nu e totdeauna posibil) ca
evanghelistul sa se Intalneasca personal cu fiecare participant - cel mai probabil atunci cand i
inmaneaza specificatiile ce vor fi discutate la evaluare. La aceste intalniri pre-evaluare,
evanghelistul poate sa depaseasca nivelul specificatiilor destul de mult, pentru a-si da seama
ce intentioneaza participantul sa faca sau sa spuna la evaluare. Dacd aceste comentarii sunt
pozitive, atunci el poate fi Incurajat sa ia cuvantul la evaluare, si vorbitorii pot fi Incurajati sa
apeleze la acest participant. Daca aceste comentarii sunt mai degraba negative, evanghelistul
poate Incerca sa le trateze inainte de evaluare. Ele pot fi rezolvate de exemplu prin revizuirea
specificatiilor sau prin cooptarea altor participanti care sd se opuna obiectiilor in timpul
evaluarii (astfel incat Microsoft sa fie perceput ca si cand ar asculta opiniile altor ISV-uri, nu
ca si cand ar Incerca sa bage pe gat specificatiile ISV-ului cu pareri negative).

De asemenea se poate sa lucrati Indeaproape cu unul sau doi ISV "demonstrativi" care sa
participe la demonstratie chiar in timpul evaluarii. Acest lucru este riscant. Pe de o parte, se
aratd ca tehnologia chiar functioneaza, poate fi implementata relativ repede, si chiar castiga
deja teren - poate chiar sa insufle teama printre ceilalti participanti cd " rdman in urma" daca
nu-i urmeaza pe cei "demonstrativi". Pe de alta parte 1i vor irita pe cei care nu au fost alesi sa
fie "demonstrativi"; se vor simti dispretuiti.

Invitatiile la evaluare trebuie sa fie personalizate si trimise prin email cu trei saptdmani
inaintea evenimentului, plus sau minus o sdptamana (Microsoft Word are o optiune excelenta,
"mail-merge", pentru a trimite aceste email-uri). Daca vor fi anuntati prea tarziu, ISV-urile
vor avrea alte aranjamente. De asemenea, dacd ne asteptdm ca dezvoltatorii sa lase orice
pentru a veni la noi la orice anunt, aceasta Intireste parerea cd Microsoft este arogant si
pretentios, exact in grupul in care noi ne-am dori cel mai mult sd fim considerati utili si
receptivi. Este foarte jignitor sa ceri cuiva sd vind anuntdndu-1 cu mai putin de doua
sdaptamani Tnainte.

Invitatii trebuie trimise unui grup de ISV-uri prietenoase de nivel A si la furnizorii de
infrastructura (vezi mai sus). Rareori trebuie invitatd presa. Analistii trebuie invitati doar daca
au fost cumparati si platiti pentru asta. PSS trebuie s trimitd personalul ales cu grija sa
prezinte aceasta noud tehnologie.

3: Gazduirea evaludrii proiectdrii

Obiectivele evaludrii proiectarii sunt aratate mai sus. Evaluarile proiectarii sunt destul de
neoficiale prin natura lor - nimeni nu vrea si nu se asteapta sa fie respectat Regulamentul lui
Robert (nota traducator - care prevede reguli si proceduri comune pentru deliberare si de
dezbatere, in scopul de a plasa membrii adunarilor pe picior de egalitate si vorbind aceeasi
limba) . Totusi vorbitorii trebuie sa fie bine pregatiti, demonstratiile sa nu se blocheze (prea
des), mancarea sa fie buna (si destula) etc.



Evanghelistul trebuie sa fie gazda evaluarii proiectarii. Responsabilitatile gazdei include

e Si-i salute pe participantii ISV pe masura ce sosesc si sd-i Incurajeze si pe alti
evanghelisti sa faca asta la ei

e Sa se asigure cd problemele invitatilor (la inchirierea masinii, sau schimbarile de zbor,
pantaloni agatati in scaune, boli bruste etc) sunt tratate cu promptitudine si discretie

e Sa prezinte fiecare vorbitor si sa se asigure ca fiecare vorbitor se incadreaza in program
e Sprijinirea cu intrebari si rdspunsuri

e Sa converseze nebuneste in timpul pauzelor, adunand feedbak de la cati mai multi
participanti posibil, atragandu-le atentia cu Intrebari dificile sau sugestii bune de la
vorbitorii respectivi

e Sa se asigure ca vorbitorii sunt prezenti in timpul pauzelor, meselor si evenimentelor de
seara (daca sunt)

e S& adune declaratii scrise de la ISV-uri pentru a fi folosite in comunicatul de presa de
dupa evaluare (daca este)

e In general, sa faca tot posibilul (in limitele bunului gust si rezonabil) ca participantii sa
primeasca informatiile de care au nevoie, sa ne dea feedback-ul de care avem nevoie si sa
se simtd bine

Evaludrile de proiectare trebuie sa musteasca de informatii tehnice, cu o bruma de analize de
piatd si ponturi pentru afaceri. In timp ce multi super-tehnoizi prefera sa citeasci o
specificatie tehnica mai degraba decat un roman, acest lucru nu e valabil pentru toatd lumea,
asa Incat evaludrile de proiectare trebuie sd contind si ceva non-tehnic, atractiv. Daca
prezentarea dureaza doua zile, e bine sa fie si un eveniment de seara distractiv intre cele doua
zile.

Cel mai important, participantii trebuie sa fie tratati mereu cu respect. Fiecare participant
trebuie sa plece cu sentimentul ca Microsoft chiar a ascultat parerea lui.

De obicei un ISV vede si alte ISV-uri competitoare la eveniment. Asta e un lucru bun. Cand
un ISV vede concurenta in sald devine nelinistit, cd poate concurenta i-a luat-o deja inainte.

Incercati sa faceti conversatie cu un ISV in vizul concurentie. Fiecare strangere de mani sau
gluma facutd cu un competitor al unui ISV, il va indemna pe acesta s recastige conducerea.

Lasati echipa de tehnologie sa explice cum functioneaza acea tehnologie. Voi sa va petreceti
timpul ascultand ISV-urile ce cred despre ea si de ce. Luati notite, adaugati concluzii si
recomandari §i transmiteti-le echipei de tehnologie.

Asigurati-va ca fiecare participant primeste un mesaj clar si fara echivoc: Avem nevoie,
dorim si apreciem sprijinul lor pentru aceastda noud tehnologie.

4:Lansare restransa catre dezvoltatori

Ulterior analizei proiectului — cateodata chiar in faza de analiza — tehnologia poate fi suficient
de stabila pentru a fi oferita unui grup restrans de dezvoltatori, in baza unui angajament de
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confidentialitate (NDA). Versiunea ar trebui sa fie oferita, in primul rand, participantilor la
analiza de proiect. Scopurile acestei lansari sunt urmatoarele:

e A colecta, la echipa tehnologica, a unor observatii si puncte de vedere asupra erorilor,
cererilor de functionalitati, aspectelor referitoare la documentatie, elementelor de
arhitectura care trebuie adresate, inainte ca versiunea beta sa fie distribuita catre un grup
mai numeros de recipienti

e A sustine din timp echipa care asigura suportul tehnic pentru tehnologia respectiva

e A oferi un material initial autorilor de manuale, consultantilor, celor care vor incheia
contractele de distributie, celor care scriu exemple de cod, astfel incat acestia sa se poata
pregati pentru a constitui infrastructura necesara momentului in care tehnologia este
lansata in versiunea beta, pe scara mai larga, nesupusa angajamentelor de confidentialitate

e A ajuta Microsoft sa inteleaga punctele tari si slabe ale tehnologiei noastre in raport cu
cea a oricarui competitor, astfel incat sa putem pregati reactii tehnice, de piata si de
dezvoltare a afacerii

e A sustine argumentul ca Microsoft este "deschis," avand in vedere ca grupurile de
productie interna ale Microsoft au deja, la momentul respectiv, o idee despre acea
tehnologie.

Incepand cu lansarea restransa catre dezvoltatori, Evanghelizarea ar trebui sa participe la
toate intalnirile de conducere de proiect, evaluare si prioritizare a rezolvarii erorilor, fiind
pregatita sa prezinte date care pot influenta prioritatea de rezolvare a erorilor si ordinea de
implementare a functionalitatilor, in baza observatiilor primite de la dezvoltatorii
independenti.

In mod similar, incepand din aceasta faza, Evanghelizarea trebuie sa monitorizeze in mod
constant situatia manualelor, cursurilor, exemplelor de cod, seminariilor, conferintelor,
prezentarilor, discutiilor si ale altor elemente ale infrastructurii de evanghelizare, pentru a
garanta evolutia acestora catre larga disponibilitate, la momentul lansarii generale a versiunii
beta.

Versiunea destinata lansarii restranse trebuie sa fie disponibila prin intermediul unui server
web securizat, care sa poata fi accesat doar de dezvoltatorii participanti la program. Serverul
trebuie sa fie actualizat cu elemente noi ale tehnologiei, de cate ori acestea devin suficient de
stabile. Alte mijloace de comunicare electronica — forumuri de discutii private, mecanisme de
raportare a erorilor si a cererilor de functionalitati, etc. — trebuie sa fie disponibile la acest
moment, cu posibilitatea de scalare pe masura ce numarul partenerilor beta creste in timp.

Programul Early Adopters (sau FirstWave) pentru tehnologie este finalizat in aceasta
perioada (stimulentele si pedepsele initiale au fost propuse inca din prima faza de
evanghelizare). Un program FirstWave ofera ISV-urilor de pe nivelul A oportunitatea de a
obtine beneficii specifice, tehnice si de piata, in schimbul angajamentului lor de a oferi suport
tehnologiei prin aplicatii. Toate elementele programului sunt prezentate cat mai explicit intr-
un document scris — un Memorandum of Understanding, cunoscut si ca Scrisoare de Acord
sau LOA — aceasta trebuie semnata de o persoana din conducerea ISV-ului (director,
vicepresedinte, director general sau presedinte), pentru a garanta seriozitatea angajamentului
luat de dezvoltator. Daca e semnata de un manager de proiect, ISV-ul ar putea pretinde,



ulterior, ca acel manager nu avea autoritatea sa semneze documentul. In mod similar, LOA
trebuie sa fie semnata de Directorul de Evanghelizare al Microsoft. Scrisorile de Acord nu
reprezinta contracte legale, ceea ce ofera partilor semnatare spatiu de manevra. Trebuie sa fie
considerate ca documente clarificatoare, care garanteaza ca nu exista neintelegeri in privinta
obiectivelor stabilite si in privinta celor care au stabilit aceste obiective. Nu putem impune
respectarea prevederilor unei LOA, dar putem, cu siguranta, sa ne amintim cine a onorat si
cine nu a onorat prevederile respective.

O alternativa a LOA este un contract legal. Pentru cei mai multi dezvoltatori, cu care
Microsoft are o relatie bine stabilita, un contract legal reprezinta o abordare nejustificata.
Pentru cativa dezvoltatori, cu care am avut de asemenea relatii indelungate, dar mai neclare,
un contract legal poate fi necesar. Sunt si alte motive pentru care v-ati putea dori un contract
legal, dar exista un motiv serios pentru care nu vreti sa faceti asta: pentru ca, in acest caz,
trebuie sa aveti de-a face nu numai cu departamentul juridic al Microsoft, dar si cu toate
departamentele juridice ale celorlalte companii. Aceasta situatie nu e distractiva si va
consuma foarte mult timp, care ar putea fi petrecut mai eficient in procesul de evanghelizare,
decat discutand in contradictoriu o multitudine de aspecte juridice.

O forma simpla a unei Scrisori de Acord poate fi regasita la sfarsitul acestui document”.

Este imperios necesar ca munca de evanghelizare sa fie desfasurata impreuna cu grupul de
marketing al DRG, pentru a stabili ce stimulente de piata pot fi promise dezvoltatorilor, in
cadrul LOA. Ceea ce promitem noi este bugetul lor, resursele lor de marketing, timpul lor.
Cei de la Marketing au o experienta solida in acest domeniu, si putem conta pe ei ca sa ofere
idei si implementari eficiente pentru toata lumea.

5: Jihad

Jihadul este o calatorie in care evanghelistul viziteaza un numar mare de dezvoltatori, pentru
a-1 convinge, unul cate unul, sa faca anumite lucruri. Jihadul clasic este acela focalizat pe a
convinge un dezvoltator de pe nivelul A sa sa angajeze in a sustine o anumita tehnologie, prin
semnarea Scrisorii de Acord asupra tehnologiei respective (LOA, a se vedea mai sus).

Un Jihad este focalizat pe aspectele evanghelizarii specifice muncii unui comis voiajor. La fel
ca in vanzari, scopul exercitului este obtinerea irevocabila a semnaturii de la ISV, cu stiloul,
pe linia punctata de la sfarsitul acordului. Nu sa promita ca va reveni, nu sa spuna ca va
discuta situatia cu sotia, nu sa motiveze ca urmeaza trei zile de relaxare, ci sa il determine pe
ISV sa semneze.

Daca dezvoltatorul a vazut prima oara Scrisoarea de Acord la inceputul intalnirii, nu o va
semna pana la sfarsitul acesteia. Intrucat solicitam un angajament foarte serios, dorim ca
dezvoltatorul sa acorde documentului destul timp de gandire. Daca dezvoltatorul nu isi poate
onora angajamentul, promisiunea pe care a facut-o e mai mult decat nefolositoare —
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participarea sa a tinut ocupata o pozitie de colaborare, pe care ar fi putut sa o valorifice un alt
dezvoltator.

Pentru a mari sansele de a obtine semnatura dezvoltatorului in timpul vizitei Jihad, asigurati-
va ca:

Dezvoltatorul a vazut acordul cel putin o saptamana inainte de vizita Jihad
Acordul specifica in mod clar ce anume se angajeaza fiecare parte sa livreze, si cand
Un factor de conducere din societatea ISV va participa la intalnire

Directorul Microsoft DRG a prezentat LOA intr-un cadru suficient de serios, intr-o
scrisoare sau alt tip de comunicare, inaintea intalnirii

Clarificati de la inceput faptul ca scopul vizitei este acela de a raspunde oricaror intrebari
pe care le poate avea dezvoltatorul, in pregatirea semnarii acordului in timp ce sunteti
acolo

Dezvoltatorul intelege ca aceia care nu semneaza acordul sunt exclusi de la obtinerea
oricaror informatii despre tehnologie, pana la lansarea versiunii publice beta

Dezvoltatorul intelege (nu e nevoie de cruzime) ca veti face aceeasi oferta concurentilor
sai

Aveti la indemana tricouri sau alte materiale de promovare, a fi daruite celor care
semneaza. E uimitor ce pot face unii pentru un tricou

Exista un milion sfaturi si trucuri pentru a sustine un parcurs eficient si de a fi un campion al
acestor calatorii, toate fiind in afara scopului acestei discutii.

6: Programul FirstWave

Pe durata programului FirstWave, principala sarcina de evanghelizare este obtinerea unei
versiuni demonstrabile a aplicatiilor participantilor in program. In mod normal, aceasta
implica:

O serie de sesiuni de lucru ale principalilor dezvoltatori ai ISV-ului, in cadrul
laboratorului de dezvoltare, in care dezvoltatorii lucreaza asistati de echipa de servicii
suport al produsului si de echipa care dezvolta tehnologia

Suport din partea echipei de servicii suport al produsului, ceea ce o ajuta pe aceasta in a
se pregati pentru volumul mare de apeluri de la momentul lansarii versiunii publice beta a
tehnologiei

Urmarirea evolutiei fiecarei aplicatii demo a ISV-ului, in mod ideal pe o pagina interna de
web, si raportarea consolidata a rezultatelor catre conducere (de asemenea, in mod ideal
tot pe o pagina interna de web

Transferul controlat si regulat al noilor functionalitati implementate in tehnologie catre
dezvoltatori (prin intermediul unui site web securizat)

Planificarea si initierea obtinerii beneficiilor comune de marketing specificate in LOA



e Asigurarea prioritizarii tratarii erorilor si cererilor de functionalitati raportate de ISV catre
echipa care dezvolta tehnologia

e Monitorizarea si administrarea dezvoltarii infrastructurii de evanghelizare (carti,
materiale de curs, conferinte si sesiuni, consultanti, documente de prezentare, forumuri de
discutii, etc.)

e Stabilirea bazei de sustinere a tehnologiei prin programele MSDN

e Expunerea mai larga a tehnologiei catre o multime mai mare de ISV, dincolo de
aplicatiile demo avute initial in vedere, si catre alte echipe de produs (la acest punct,
trebuie luate in considerare, cu grija, politicile interne ale ISV-urilor!)

e Planificarea si administrarea evenimentului in care aplicatiile demo create de ISV sunt
prezentate catre factori ce pot influenta industria (presa, analisti, alti ISV, aliati si
competitori)

Evenimentul de lansare trebuie sa fie planificat a coincide cu punerea la dispozitia publicului
a versiunii beta a tehnologiei, descrisa mai jos. Aceasta planificare amplifica efectul
evenimentului; evenimentele sunt descrise in presa. Dezvoltatorii citesc presa si afla cum pot
descarca tehnologia de la un anumit URL — o actiune specifica pe care o pot initia chiar
acum, care ii va ajuta sa implementeze tehnologia in aplicatiile lor chiar acum, cat timp le
este proaspata in minte (pe baza a ceea ce a fost prezentat in presa).

7: Versiunea Publica Beta

Aceasta este prima versiune distribuita fara angajement de confidentialitate. Prin intermediul
web si MSDN, versiunea poate ajunge la milioane de dezvoltatori — un numar mult mai mare
decat cel cu care lucreaza evanghelizarea. In acest moment, trebuie initiate programele multi-
unu, pentru ca evanghelizarea sa mai poata fi sustinuta.

Distributia extinsa a versiunii beta reprezinta un eveniment important, si ea trebuie exploatata
asa cum trebuie, intrucat nu va mai exista o asemenea oportunitate de informare a publicului
pana la aparitia versiunii finale. Strangeti-i pe factorii majori de influenta din industrie la un
eveniment — fie el individual, sau care se foloseste de un alt eveniment important din
industrie — si loviti-i cu tot ce aveti la dispozitie - butoaie, grenade, arme atomice si cu
chiuveta de bucatarie. Nu va abtineti de la nimic — faceti tot ce puteti ca sa ii coplesiti cu
completitudinea, forta si inevitabilitatea tehnologiei. Prezentati avantajele utilizatorului final,
avantajele dezvoltatorului, studiul de caz, friptura si orice altceva — totul in cadrul unui
eveniment scurt, energic, devastator din punct de vedere psihologic. In cel mai fericit caz, toti
participantii la eveniment ar trebui sa plece de acolo convinsi ca jocurile sunt incheiate -
Microsoft a castigat deja. Lasati echipa responsabila de relatiile cu publciul sa lucreze cu
presa si cu analistii la eveniment si imediat dupa eveniment, pentru a va asigura ca relatarile
in media sunt cat mai pozitive.

La lansarea versiunii publice beta, sarcinile evanghelizarii se modifica. E nevoie in
continuare sa conduca aplicatiile dezvoltatorilor de nivelul A pe drumul de la versiunea demo
la cea finala, dar evanghelizarea trebuie de asemenea sa schimbe vitezele pentru razboiul de
marketing. Publicizarea larga a tehnologiei este sarcina MSDN, nu a evanghelizarii; lasati



MSDN sa isi faca treaba. Cele mai multe slide-uri, articole, documente de prezentare si alte
materiale dezvoltate in timpul fazelor anterioare trebuie sa fie predate persoanelor
raspunzatoare din cadrul MSDN, pentru a fi distribuite pe scara larga, clarificate si varate cu
insistenta in constiinta colectiva a dezvoltatorilor de pretutindeni.

Numesc faza urmatoare a evanghelizarii — cea de razboi de marketing —"the Slog".

8: Slog-ul
Marketingul de gherila este adesea un slog lung si greu.

slog (sl, g) v. slogged, slogging, slogs, -t. A lovi cu lovituri grele, ca la box. -intr. 1. A
merge cu un mers lent, greoi 2. a lucra cu sarguinta, multe ore. -s. 1. Munca lunga, grea.
2. Un mars sau o plimbare lunga, istovitoare. [Orig. unknown.] -slog'ger

—American Heritage Dictionary, 1991

In Slog, Microsoft lupti cu concurenta. Comercializarea MSDN si a Platformei sunt fortele
obisnuite, luptand fata in fatd cu inamicul. Evanghelizarea ar trebui sa evite atacurile formale,
frontale, concentrandu-si eforturile pe tactici de tip “loveste si fugi”.

In Slog, inamicul va contraataca incercand si atragi de partea lui ISV-urile voastre de nivel
A, asa cum voi ar trebui sd Incercati sa atrageti ISV-urile lor de partea voastra. Ar trebui
cautate noi ISV-uri care sa fie directionate spre programele “multiunu” ale MSDN.
Evanghelizarea ar trebui sda fie in mod constant vigilentd, depistind demo-uri ucigitoare,
debuturi bruste ale unor tineri, ISV-uri majore, marturii ale clientilor, dezertéri prin ruperea
aliantelor inamicilor si alte oportunitati de a ardta avantul tehnologiei noastre. Daca sunt
gasite erori in tehnologia noastrd, sau daca lipsa unor functionalitdti se dovedeste a fi extrem
de importantd, atunci este timpul sa le identificim si s le reparam. Stai aproape de echipa
care dezvoltd tehnologia; asigurd-te cd esti o resursd valoroasa pentru ea, nu un parazit.
Documenteaza toate progresele inregistrate (de preferat in pagini web interne, actualizate in
mod constant) si transmite-le cu regularitate catre manageri. Managementul nu va poate ajuta
daca nu este la curent cu progresul, succesul si ezitarile voastre. (Poate ca oricum nu va ajuta,
dar nici nu are cum dacé nu stie de ce anume aveti nevoie)

Pastrati acele ISV-uri de pe nivelul A pe un drum sigur catre finalizare! Acestea sunt cele mai
puternice arme ale voastre si nu trebuie uitate.

Elementele de infrastructura ale evanghelizarii - prezentdri de conferinte, cursuri, seminarii,
carti, articole din reviste, descrieri de produs, etc. - ar trebui sa inceapd sa loveascd de la
inceputul Slog-ului. Acestea ar trebui sa fie atat de numeroase cat sa elimine toate celelalte
carti de pe rafturi, cursuri din cataloage si prezentdri de pe scena.

O functie-cheie a evanghelizarii in timpul Slog-ului o constituie munca din spatele scenei,
pentru a orchestra glorificarea ”independenta” a tehnologiei noastre si de a o condamna pe
cea a inamicului. Rapoarte ale analistilor “independenti” ar trebui sa fie emise, laudand
tehnologia voastrd si criticind concurentii (sau ignorandu-i). Consultanti “independenti” ar
trebui s scrie articole, sd organizeze prezentari de conferinte si dezbateri dirijate, moderate
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toate in numele nostru (si sa 1i declaram ca experti in noua tehnologie, disponibili doar pentru
200$ pe ora). Surse academice “independente” ar trebui sa fie cultivate si citate (si sa li se
acorde bani pentru cercetare). Furnizori ”independenti” de software educational ar trebui sa
inceapa sa profite de implicarea lor timpurie n tehnologia noastrd. Fiecare parghie posibila
ar trebui sa fie cautata si utilizata in avantajul nostru.

M-am referit mai devreme la dezbaterile dirijate. Discutiile favorizeazd in mod natural
aliantele unor parteneri relativ slabi - opozitia noastra obisnuitd. De exemplu, o discutie
“impartiala” despre OLE vs OpenDoc ar trebui sd contind reprezentanti ai sustinatorilor OLE
(Microsoft) si ai sustindtorilor OpenDoc (Apple, IBM, Novell, WordPerfect, OMG, etc).
Astfel, ne trezim in inferioritate numerica, in aproape orice dezbatere “ivita in mod natural”.

O dezbatere dirijata, pe de altd parte, este ca un pachet stratificat: este dotata cu oameni care,
aparent, ar trebui sa fie neutri, dar care sunt de fapt suporteri puternici ai tehnologiei noastre.
Cheia pentru a o dezbatere este sd poti alege moderatorul. Cei mai multi organizatori de
conferinte permit moderatorului sa selecteze participantii, deci, dacd aveti posibilitatea sa
alegeti moderatorul, ati castigat. Din moment ce nu va puteti astepta ca reprezentantii
concurentilor nostri sa vorbeasca in numele dumneavoastra, trebuie sa faceti ca moderatorul
sd fie de acord ca, la masa de discutii, sa fie doar “ISV-uri independente”. Nimanui de la
Microsoft sau de la orice alt sustinator oficial al tehnologiilor concurente ni i-ar fi permisa
prezenta - doar ISV-urilor care trebuie sa utilizeze aceste lucruri in “lumea reald”. Suna
minunat de independent, nu-i aga? De fapt, aceasta ne permite sd aranjam dezbaterea cu ISV-
uri care sustin cauza noastrd. Astfel, dezbaterea “independenta” se termind spunand
publicului ca tehnologia noastra le Intrece pe altele. Apelati la presa pentru a infétisa aceasta
dezbatere si ati obtinut o victorie majora.

Gasirea unui moderator este punctul-cheie in initierea unei dezbateri. Cele mai bune surse de
moderatori maleabili sunt:

e Analistii: Analistii se vand — acesta este modelul lor de business. Dar sunt foarte
preocupati de a nu ardta vreodata cd ar fi de vanzare, ceea ce face sa fie dificil sa
colaborezi cu ei.

e Consultantii: Tipii acestia sunt cei mai indicati ca moderatori. Atrage repede un
consultant binecunoscut de partea ta, dar nu-l lasa sa publice nimic ostentativ pro-
Microsoft. Apoi, determina-l sd se propuna el insusi organizatorilor de conferinte ca
moderator, ori de cate ori o apare oportunitate de dezbatere. Din moment ce este
binecunoscut, dar aparent independent, va fi acceptat - un lucru mai putin de care ar trebui
sd se Tngrijeasca un organizator de conferinte suprasolicitat, nu credeti?

Colectarea de informatii privind activitatile inamicilor este critica pentru succesul Slog-ului.
Avem nevoie sa stim cine sunt aliatii lor si ce diferente exista Intre acestea si aliatii lor (exista
intotdeauna surse de tensiune intre aliati), astfel incat sa putem gasi modalitati de a 1i separa.
Citirea presei comerciale, spionarea pe grupurile de stiri, participarea la conferinte si (mai
ales) conversatia cu ISV-urile sunt esentiale pentru colectarea acestor informatii.

Aceasta este o fazd foarte grea a evanghelizdrii. Veti fi atras in toate directiile deodata, in
mod aleator, in functie de oportunitatile pe termen scurt si de elementele de actiune, cicalit de
catre ISV-urile voastre de nivel A si batut la cap de fiecare alt ISV care doreste sd ajunga pe
nivelul A. Managementul va dori sa stie chiar acum cum aveti de gand sa raspundeti la unele
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anunturi false ale unui oarecare ISV. Uni manager de proiect care lucreaza cu clientii va va
cere sd renuntati la tot pentru a merge sd vorbiti cu un ISV in Mongolia, care este condus de
un vechi coleg de camerd din colegiu. Concurentii vor face anunturi surprizd, vor minti
printre dinti si, In general, vor incerca sa va enerveze la fel de tare cum incercati si voi sa i
enervati.

Desigur, daca sunteti foarte, foarte norocos, nu vor fi concurenti la tehnologia voastra. Dar nu
este aproape niciodata asa. ODBC a avut ID API, OLE a avut OpenDoc, COM a avut SOM,
DCOM are CORBA, MAPI a avut VIM, etc, etc. Existenta unei tehnologii Microsoft
garanteaza aproape sigur faptul ca o tehnologie competitiva se va ivi peste noapte, sustinuta
de o asociatie ad-hoc a concurentilor Microsoft care au decis s tragd inca o Linie in Nisip
(“Daca nu vom opri Microsoft aici, atunci ei vor acapara intreaga lume!”).

Fard o tehnologie concurenta cu care sa lupti, trebuie sa predai totul catre MSDN, sa lasi ISV-
urile de nivel A in seama echipei de suport al produsului si sa gasesti o tehnologie noua pe
care sd o evanghelizezi. Dar acest lucru scoate din joc toata distractia.

9: Versiunea Finala

Evanghelizarea unei tehnologii ia sfarsit, de obieci, odata cu distributia versiunii finale a
tehnologiei. Este organizat un ultim eveniment de presa, cu demonstratii, o expozitie,
communicate de presa, etc., pentru a prezenta aplicatiile livrate si clientii care le folosesc.
Confruntata cu concurenta apriga, evanghelizarea trebuie sa se concentreze imediat pe
versiunea urmatoare a aceleiasi tehnologii. Faza 1 (Inceputul evanghelizarii) pentru versiunea
X+l poate incepe odata cu distributia versiunii finale X.

10: Masa Critica

Slog poate continua dupa lansarea versiunii finale, timp de mai multe luni, pana cand este
atinsa Masa Critica. E posibil ca Masa Critica sa nu fie atinsa deloc la versiunea X, caz in
care fazele 1-9 trebuie reluate — poate chiar de mai multe ori — inainte de a fi atinsa Masa
Critica.

Masa Critica este atinsa atunci cand tehnologia incepe sa se auto-evanghelizeze. Atunci cand
evaluarile reduc punctajul daca tehnologia nu este suportata; cand analistii spun: “interesant
plan de lucru, dar ce se intampla cu [Tehnologia]?"; cand capitalul de risc nu este investit
intr-o companie care nu suporta [Tehnologia] — aceasta este Masa Critica. La acest moment,
evanghelizarea tehnologiei inceteaza, si resursele de evanghelizare sunt folosite pentru alte
tehnologii — sau, daca sunteti norocosi, trec in faza de Curatenie finala.

11: Curatenia finala

Curatenia finala poate fi foarte distractiva. In aceasta faza, scopul evanghelizarii este de a
infige ultimul cui in sicriul tehnologiei concurente, si sa il ingroape in adancul incandescent
al pamantului. Ideal este ca utilizarea tehnologiei concurente sa devina asociata cu deficienta
mentala, de genul “crede in Mos Craciun, lepurasul de Pasti si OS/2." Continuati sa insistati,
cu presa, analistii, sursele de informatii, oriunde. Finalizati esecul total al tehnologiei
concurente, inscriindu-l in mitologia industriei calculatoarelor. Dorim sa aplicam presiune pe
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acele companii sau indivizi care manifesta o slabiciune genetica pentru tehnologiile
concurente, pentru a creste in timp rezistenta industriei la astfel de tensiuni periculoase.

12: Victoria

Anumite tehnologii continua sa ramana in competitie, multa vreme dupa ce nu mai reprezinta
o amenintare — de exemplu OS/2, Sistemul de Operare care a Refuzat sa Moara. Este oricand
posibila — dar putin probabila — situatia in care concurentii precum OpenDoc, SOM, OS/2,
etc., se ridica din morti ... atat timp cat se mai fac dezvoltari pe aceste tehnologii. De aceea,
victoria finala este atinsa doar cand echipa tehnologiei concurente este destramata, birourile
sunt folosite la altceva, specialistii in marketing sunt promovati, etc. Ati castigat totul, in
sfarsit, atunci cand se prezinta la interviul de angajare la Microsoft.

Victoria este dulce. Savurati-o ! apoi, identificati o noua tehnologie pentru a o evangheliza —
si treceti inapoi la munca!
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