FACULDADE - DE - CIENCIAS W UNIVERSIDADE - DE - LISBOA

NEGOCIACAO DE REQUISITOS
NO PROCESSO DE DESENVOLVIMENTO
DE SOFTWARE

Jodo Jorge da Costa Vieira Ramires

Disserta¢ao submetida para obtencao do grau de

MESTRE EM INFORMATICA

Orientador:

Pedro Alexandre de Mourdo Antunes
Juri:

José Creissac Campos

Ana Luisa Correia Respicio

Ana Paula Pereira Afonso

Novembro de 2004






NEGOCIACAO DE REQUISITOS
NO PROCESSO DE DESENVOLVIMENTO
DE SOFTWARE

Jodo Jorge da Costa Vieira Ramires

Disserta¢do submetida para obtencao do grau de

MESTRE EM INFORMATICA

pela
Faculdade de Ciéncias da Universidade de Lisboa

Departamento de Informatica

Orientador:

Pedro Alexandre de Mourdao Antunes
Juri:

José Creissac Campos

Ana Luisa Correia Respicio

Ana Paula Pereira Afonso

Novembro de 2004






Resumo

Estudos recentes comprovam que dos projectos de software concluidos, apenas uma
pequena parte corresponde as expectativas, tendo-se observado que o problema se centra

principalmente numa deficiente andlise de requisitos.

Nas fases iniciais do processo de desenvolvimento de software, os intervenientes do
processo contribuem com ideias vagas e incompletas relativamente aos seus objectivos. E
frequente ndo haver uma ideia clara de quais sdo os requisitos desejaveis. Deste modo ¢

dificil definir requisitos a fim de se obter um sistema que corresponda as expectativas.

Por outro lado, a avaliacdo de requisitos de software consiste no confronto dos objectivos
dos intervenientes perante um conjunto de constrangimentos. Os conflitos nesta avaliagdo

resultam de perspectivas, interpretacdes e posi¢des diversas dos intervenientes.

Esta dissertacdo apresenta uma abordagem para a resolucdo do conflito na avaliacdo de
requisitos de software. A abordagem proposta apresenta um sistema que interliga um
grupo de pessoas — utilizadores, programadores, chefes de projecto, gestores de topo, etc.
e suporta técnicas de negociagdo na resolugdao dos conflitos que surgem na avaliagdo dos

requisitos de software.

O prototipo desenvolvido ¢ simultaneamente um Sistema de Suporte a Decisdo em Grupo
e um Sistema de Suporte a Negociacdo assente no modelo Desdobramento da Fungdo

Qualidade aplicado ao software, fomentando uma perspectiva de negociacao integrativa.

PALAVRAS-CHAVE: Sistemas de Suporte a Decisdo em Grupo (GDSS), Sistemas

de Suporte a Negociagdo (NSS), Desdobramento da Funcdo Qualidade aplicado ao
Software (SQFD).






Abstract

Recent studies prove that of the concluded software projects, only one small part
corresponds to the expectations, having themselves observed that the problem centers

mainly in a deficient requirements analysis.

In the initial phases of the software development process, the intervening ones of the
process contribute with vacant and incomplete ideias relatively to its goals. It is frequent
not to have a clear ideia of which are the desirable requirements. In this way it is difficult

to define requirements in order to get a system that corresponds to the expectations.

On the other hand, the evaluation of software requirements consists in the confrontation
of the goals of the intervening ones against a set of constaints. The conflicts in this
evaluation result of diverse perspectives, interpretations and positions of the intervening

ones.

This dissertation presents a boarding for the resolution of the conflict in the evaluation of
software requirements. The boarding proposal presents a system that establishs
connection between a group of people - users, programmers, heads of project, top
managers, etc. and supports negotiation techniques in the resolution of the conflicts that

appear in the evaluation of software requirements.

The developed prototype is simultaneously a Group Decision Support System and a
Negotiation Support System seats in the Software Quality Function Deployment model,

fomenting a perspective of integrative negotiation.

KEY-WORDS: Group Decision Support System (GDSS), Negotiation Support
System (NSS), Software Quality Function Deployment (SQFD).
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Capitulo 1

Introducao

1.1. Contexto

Estudos recentes comprovam que dos projectos de software concluidos, apenas uma
pequena parte corresponde as expectativas, tendo-se observado que o problema se
centra principalmente numa deficiente analise de requisitos [Grunbacher & Briggs,

2001].

Nas fases iniciais do processo de desenvolvimento de software, os intervenientes do
processo contribuem com ideias vagas e incompletas relativamente aos seus objectivos.
E frequente ndo haver uma ideia clara de quais sdo os requisitos desejaveis. Deste modo
¢ dificil definir requisitos a fim de se obter um sistema que corresponda as expectativas.
Por outro lado, ¢ normal que exista conflito de interesses entre os varios requisitos

propostos pelos diversos intervenientes.

Pretende-se apresentar nesta dissertagdo uma solugdo composta por um sistema
colaborativo que auxilie as técnicas de negociacao na resolucao de conflitos durante a
avaliacdo de requisitos de software, de modo a garantir a qualidade do produto através
de um processo de comunicagdo que interligue um grupo de pessoas — clientes,
utilizadores, programadores, chefes de projecto, gestores de topo, etc. normalmente

denominados por stakeholders.
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1.2. Introducio aos temas abordados
Sdo definidos de seguida conceitos fundamentais para a percepgao do trabalho descrito.
1.2.1 Negociacio de requisitos

Os requisitos sdao definidos durante as fases iniciais do desenvolvimento do sistema
como uma especificagdo do que tera de ser implementado. Tratam-se de descri¢oes de
como o sistema se deve comportar ou uma propriedade / atributo do sistema, o que
significa que devem ser constrangimentos no processo de desenvolvimento
[Sommerville & Sawyer, 1997]. Por outro lado, Lewicki & Litterer (1985) definem
negocia¢do como o processo social basico usado para resolver conflitos. Um requisito
que pode ser aceite por um stakeholder pode ndo ser aceite por outro. O processo de
decisdo na negocia¢cdo envolve procurar uma Unica alternativa (ponto de intersec¢ao)
dentro de um conjunto de alternativas aceitaveis pelos stakeholders e tecnologicamente
possiveis. Durante uma negociagdo, estes conjuntos podem sofrer alteracdes,

expandindo ou contraindo até ser encontrado um ponto de intersec¢do [Kersten, 1987].

A negociacdo de requisitos ¢ uma das fases iniciais de qualquer ciclo de
desenvolvimento de software, mas o seu impacto reflecte-se a nivel global do sistema.
Depois de obtermos um conjunto de requisitos, deve ser efectuada uma analise cuidada
de forma a procurar conflitos, sobreposi¢des, omissdes e inconsisténcias. Apds esta
etapa, os stakeholders negoceiam a aceitagd@o de um conjunto de requisitos. Os conflitos
devem ser resolvidos e os requisitos ordenados pela sua importancia [Sommerville &
Sawyer, 1997]. A recolha, analise e negociagdo de requisitos estdo intimamente ligados
e fazem parte de um processo em espiral. Este processo deve ser seguido até a satisfagdo
de todas as partes envolvidas, sendo um processo influenciado ndo so6 pela logica e
argumentos técnicos mas também pela politica da organizagdo e pela personalidade dos

stakeholders [Sommerville & Sawyer, 1997].
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A negociagao actuard a dois niveis [Belluci & Zleznikov, 1998]:

» individual, onde cada stakeholder terda uma nog¢ao mais clara dos seus proprios

objectivos e metas;

* colectivo, em que se negociardo os objectivos e metas divergentes para dar lugar
a um novo objectivo global. Trata-se portanto de um processo gradual de
aceitagao individual conduzido pelas restrigdes expostas pelo grupo, onde as
expectativas do sistema a construir correspondem a realidade possivel — visao

conjunta do projecto que compromete todos os stakeholders.

Um sistema colaborativo com estas caracteristicas permite o acesso ao conhecimento
tactico de forma diferente dos métodos tradicionais, como os baseados em reunides ou
mesmo em entrevistas. Por outro lado, permite juntar de forma eficiente todos os
stakeholders focando a atengdo em interesses bem definidos, evitando a divagagdo no
didlogo e no conflito [Ramesh & Bui, 1999] como acontece no caso das reunides, ou

evitar as dificuldades de integragdo, como no caso das entrevistas.

O trabalho proposto baseia-se no modelo de desenvolvimento em espiral (processo
iterativo e andlise de risco) em que a compreensdo / resolugdo de conflitos se revela
uma estratégia importante na diminui¢do do risco [Bohem et al.,1995] [Robinson &

Volkov, 1998]. Pretende-se que a ferramenta a desenvolver:

clarifique os objectivos concretos dos stakeholders;
» faga emergir a experiéncia e o conhecimento tactico dos stakeholders;

= explicitar os diferentes pontos de vista dos stakeholders e permitir negociar os

conflitos através da apresentacao de alternativas;

= permitir uma melhor visualizagdo da memoria de grupo;

Negociagdo de Requisitos no Processo de Desenvolvimento de Software 3
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» focalizar a comunicacgao.
1.2.2 Metodologia direccionada para a Qualidade

Apesar das metodologias tradicionais de desenvolvimento de sistemas reconhecerem a
importancia dos stakeholders, elas ndo fornecem métodos formais que transformem os
requisitos de qualidade desses stakeholders em especificacdes de desenho do sistema.
Por outro lado, as metodologias ndo sdo rigorosas a manter a atengao nos requisitos de
qualidade definidos pelos stakeholders nas fases posteriores de desenvolvimento

[Stylianou et al., 1997].

Uma das técnicas utilizadas em organizagdes que implementam programas de Gestdo de
Qualidade Total (Total Quality Management, TQM) [Zultner, 1993] [Stylianou et al.,
1997] para manter os requisitos de qualidade dos stakeholders por todo o processo de
desenho, producdo e entrega dos produtos denomina-se Desdobramento da Fungdo
Qualidade (Quality Function Deployment, QFD) [Zultner, 1993], tendo sido aplicada
mais tarde ao processo de desenvolvimento de software (Software Quality Function

Deployment, SQFD) [Haag et al., 1996].

O QFD pode ser definido como um desdobramento passo-a-passo de uma fungdo ou
operagdo que implica qualidade, em detalhes através da sistematiza¢do de alvos e
significados [Akao, 1997]. O QFD foi concebido no Japao pelo Dr. Akao em meados do
anos 60, numa época em que as industrias japonesas passaram da imitagdao de produtos
para o desenvolvimento baseado na originalidade. No dominio do software, a qualidade

exigida ¢ cada vez maior, sendo que através do QFD se consegue [Akao, 1997]:
= identificar essa qualidade;

= um método para a construcao de sistemas que assegurem essa qualidade.
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A metodologia QFD distingue entre requisitos e solugdes de implementagdo, podendo

0s seus objectivos ser resumidos em [Stylianou et al., 1997]:
» identificacdo dos stakeholders que pretendem o sistema;
» identificacdo do que desejam;

» identificacdo de como satisfazer esses desejos.

Solugdes

=

Requisitos Correlagao

i

Solugdes
prioritarias

Figura 1.1. Esquema simplificado de uma matriz QFD

No QFD sao usadas varias matrizes em que se comparam os requisitos com as solugdes
na forma de correlagdes. Para cada uma destas correlagdes sdo possiveis os valores { 0,
1, 3, 9 } que identificam a medida da correspondéncia entre a solucdo apresentada e o
requisito proposto (figura 1.1). Neste modelo a primeira matriz assume um papel
preponderante, denominada Casa da Qualidade (House of Quality, HoQ), onde sao
relacionados os requisitos dos stakeholders que pretendem o sistema com as solugdes

propostas pelos stakeholders que procedem ao seu desenvolvimento — procura-se anular

Negociagdo de Requisitos no Processo de Desenvolvimento de Software 5



Capitulo 1 Introducgdo

a hipétese de um ndo entendimento das necessidades reais dos primeiros por parte dos
segundos. A partir das correlagdes definidas sdo obtidos pesos para cada solugdo,

permitindo ordenar pela sua importancia (priorizar) as solugdes da matriz.

E de salientar que a HoQ permite igualmente o confronto com os produtos da
concorréncia: avalia-se o posicionamento do produto face a outros produtos, permitindo

optimizagdes e solugdes originais que acrescentem valor.

O QFD promove o desdobramento dos requisitos / solu¢cdes em multiplas matrizes que
encaixam umas nas outras num processo semelhante ao refinamento das metodologias

tradicionais (figura 1.2).

Solugdes 1 Solugdes 2

3 Solugées 1 3
Requisitos 1 Correlagédo = Correlagéo
Requisitos 2

prioritarias 1 prioritarias 2

1 1 1 1

1 1 1 1

i Solugdes | | Solugdes i
1 1

1 1 1 1

1 1 1 1

Figura 1.2. Sequéncia de matrizes QFD

Um exemplo de requisito para Requisitos 1 descrito em linguagem natural: curto tempo
de resposta, pode ser correlacionado com um termo técnico em Solugdes 1: velocidade
de hardware. Por sua vez, velocidade de hardware (agora em Requisitos 2) pode ser
correlacionado numa segunda matriz com os termos uso de componentes rdpidos,

tolerancia a falhas e recuperagdo de erros presentes em Solucdes 2 (figura 1.3).
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O principio da distingdo entre requisitos e solugdes pode ser vista em todas as etapas do
processo de desenvolvimento dado que os resultados de uma etapa podem ser

interpretados como sendo os requisitos de outra etapa e assim sucessivamente.

HoQ
[}
[ o) *q-"’ © 18
ke c
S g 2 ) 3 ‘g @
‘© '8 % [0) 8 o (% » 8. o
o 5 T 25 -0 =)
v 8 gEs oges 3 o
> l_l So€  2e¢ Mn €= l_l
! !
curto tempo 9 M velocidade 9 M 1 M 3 M
de resposta do hardware
= | —
' i
[ 1

Figura 1.3. Desdobramento de uma caracteristica da matriz HoQ em matriz de

sub-caracteristicas

O presente trabalho focaliza-se na primeira matriz do SQFD (software-HoQ), sendo a

solugdo igualmente valida para as outras matrizes.
1.2.3 Suporte a argumentacgio

A teoria que sustenta os modelos de negociagdo normalmente usados promove por um
lado a identificagdo dos objectivos mais importantes de cada stakeholder e por outro a

garantia de que esses objectivos sdo atingidos [Nuseibeh & Easterbrook, 2000].

No QFD sdo usadas matrizes em que se relacionam requisitos / solugdes sem mostrar
explicitamente os objectivos dos stakeholders. Importa por isso expor as razdes que

sustentam uma posicdo de um stakeholder face a uma alternativa proposta por outro
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stakeholder no processo de negociagdo. Uma solucdo serd proporcionar suporte a

argumentacao.

O sistema de suporte & argumentagdo mais popular, IBIS [Conklin & Begeman, 1988]
utiliza questoes, posicoes e argumentos para mediar a conversacdo entre stakeholders.
Basicamente, no modelo IBIS existe uma questdo que serve de base a discussdo, onde
as posicoes dos varios stakeholders reflectem as opinides a favor ou contra a questdo e
os argumentos suportam as posi¢cdes. O modelo IBIS pode ser usado para representar

um processo de discussdo através do QFD [Jacobs & Kethers, 1994].

O suporte a argumentacdo visa aumentar a racionalidade do processo de negociagao,
aumentando inclusive a memoria organizacional pelo registo dos argumentos que levam
a uma determinada posi¢do relativamente a uma questdo que da origem ao processo. No
entanto, o suporte a argumentacdo restringe-se a uma iteracdo do processo de
negociacdo que comeca quando existe conflito e termina quando o conflito ¢ resolvido.
Para um novo processo de negociagdo, se for pretendido justificar as posigcdes

assumidas, torna-se necessario inserir novamente os argumentos.

Na abordagem proposta, os argumentos possiveis sdo restringidos a um vocabulario de
termos de modo a reduzir a dispersdo dos argumentos (ndo ¢ permitida a escrita de
argumentos). O vocabulario de termos que serve de base aos argumentos consiste num
conjunto de palavras reservadas que fazem sentido num determinado contexto —

ontologia [Lin et al., 1996].

Pretende-se que o conhecimento tactico e a experiéncia dos stakeholders seja revelada.
Baseado numa ontologia, o suporte a argumentacio permite focalizar a comunicagdo do

grupo em itens especificos evitando a verbalizagao.
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1.2.4 Consenso e voto maioritario
Um processo de negociagdo pode ser resolvido por:

= consenso, onde ¢ necessario a aceitacdo de uma questdo por todas as partes

envolvidas;
* voto maioritario, onde a vontade do maior grupo prevalece.

Tabela 1.1 Alguns pontos comparativos entre consenso e voto maioritario

Consenso Voto maioritario

Promove cooperagao Promove competicao

Todos os stakeholders tém o mesmo poder | O poder de decisdo corresponde a

de decisao hierarquia, popularidade, etc.
Os stakeholders concordam ou ndo Os stakeholders votam contra, a favor ou
concordam abstém-se

Todas as ideias sdo ouvidas e exploradas | A maioria decide quais as ideias a serem

consideradas

Uma analise a tabela 1.1 sugere que para uma negociagdo ser bem sucedida, a estratégia
a seguir deve ser baseada em consenso. No entanto, o voto maioritario pode ajudar a
medir a aproximac¢do a um consenso, significando que pode ser considerado um

mecanismo de ajuda a negociagao.
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No trabalho proposto tem-se que a solugdo apresentada fornece suporte a resolugdo do
conflito por consenso na avaliagdo de requisitos de software fornecendo

simultaneamente informacao quanto a preferéncia da maioria dos stakeholders.
1.3. Abordagem proposta

Este trabalho propde um sistema para a resolugao de conflitos na avaliacdo de requisitos
de software. O protdtipo desenvolvido (sistema MEG) visa interligar os stakeholders e

proporcionar um meio simples de negociacao dos requisitos de software.

Correlagdes nas
matrizes

Sistema
MEG

Figura 1.4. Sistema MEG no Ambito da Gestao de Qualidade Total (TQM)

O sistema MEG suporta a negocia¢do de requisitos ao nivel da matriz software-HoQ
(figura 1.4). Os diferentes stakeholders podem ter varios valores possiveis para as
correlagdes requisitos / solucdes da matriz, o que pode originar conflito de interesses,
exigindo por isso negociagdo. A resolu¢do do conflito entre valores das correlagdes

afecta directamente a priorizagdo dos requisitos no SQFD. Pretende-se portanto um

Negociagdo de Requisitos no Processo de Desenvolvimento de Software 10



Capitulo 1 Introducgdo

sistema que auxilie a resolugdo de conflitos entre as correlagdes definidas pelos
stakeholders. A figura 1.5 apresenta uma situacdo de conflito para um valor de

correlacdo c entre dois stakeholders S; e S;.

velocidade
do
hardware

curto tempo 2
de resposta )

Si(c1) Si(c2)

Figura 1.5. Conflito entre stakeholders para um valor de correlacio

Para representar o processo de argumentac¢ao na negociacao de conflitos recorre-se a um
modelo de argumentacdo do tipo IBIS: uma guestdo serd o primeiro valor de correlagao
proposto na matriz HoQ e as posi¢oes sdo reflectidas a partir dos outros valores
propostos pelos stakeholders — se o valor inserido € igual, sera uma posi¢do a favor da

questdo e contra caso contrario. As posi¢oes podem ser apoiadas por argumentos.

O modelo de argumentacao utilizado no sistema MEG reflecte de forma automatica as
posic¢des tomadas pelos stakeholders face as questdes que geram conflito. O processo de
negociagao ¢ apresentado num formato de forum de discussdo, onde sao mostradas as
posicdes sem contudo divulgar os valores que as originaram, nem os valores que os
stakeholders estdo dispostos a aceitar, mantendo a reserva necessaria a um processo de

negociacao (apenas o sistema conhece os valores de todos os stakeholders).
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As diferentes atitudes que os stakeholders podem tomar face ao conflito durante o
processo de negociacao [Lewicki & Litterer, 1985] — competi¢do, acomodagdo,
compromisso, colaboragdo ou inacgdo, sao encapsuladas no sistema MEG de modo a

esconder a complexidade do processo de negociagao.

O sistema podera propor um valor obtido a partir de voto maioritirio dos valores
propostos pelos stakeholders. Apesar de o sistema propor um valor, ndo impde que este
seja o escolhido — apenas tenta mostrar a situagdo global e orientar na decisdo mais justa
(mecanismo de ajuda). A aceitacdo final de um valor ¢ conseguida somente pela via

negocial dos stakeholders presentes na discussao e resolvido por consenso.

Na abordagem proposta, cada stakeholder apenas tem de:
= escolher o(s) valor(es) de correlagdo que pretende;
= seleccionar os argumentos que suportam a sua posi¢ao quando necessario;
= aceitar ou ndo a solugdo apresentada pelo sistema.

Os stakeholders sdo confrontados com uma folha de célculo Microsoft EXCEL que
resume a software-HoQ situada no computador pessoal de cada stakeholder,
apresentando em tempo real o resultado da insercdo de valores das correlagdes dos
outros stakeholders. Este processo ¢ auxiliado por uma ferramenta de inser¢do e
visualizacdo do estado de negociagdo (MEGCLIENT) para cada célula escolhida da
software-HoQ. A comunicacdo entre os varios clientes MEGCLIENT e a gestdo do
repositorio de dados ¢ conseguida por intermédio de um servidor (MEGSERVER),
enquanto os programas EXCEL sdo sincronizados através de um outro servidor

(RTDSERVER).
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1.4. Estrutura da tese

No capitulo 2 sdo aprofundados os aspectos da negociag¢do e negociacdo de requisitos de

software.

No capitulo 3 ¢é apresentado o modelo Desdobramento da Fun¢do Qualidade e sua

aplicacdo ao software, suporte dado a argumentagdo, consenso € voto maioritario.
O capitulo 4 analisa trabalhos relacionados com os assuntos relatados.

O capitulo 5 descreve a solucdo proposta.

O capitulo 6 descreve o protétipo desenvolvido — sistema MEG.

O capitulo 7 apresenta uma avaliacao preliminar do protétipo junto de stakeholders.

E por ultimo o capitulo 8 descreve as conclusdes e trabalho futuro.
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Negociagdao de Requisitos

2.1. Negociacio

Lewicki & Litterer (1985) definem negociagdo como o processo social basico usado
para resolver conflitos. As caracteristicas que fazem da negociacdo o processo

inevitavel para a resolugao de conflitos sdo [Lewicki & Litterer, 1985]:

= existe um conflito de interesses entre duas ou mais partes, onde o que um quer

ndo ¢ 0 que os outros querem,;

* ndo existe um conjunto de regras, métodos ou autoridades que resolvam o

conflito;
* ndo existe a possibilidade de experimentar varias solugdes possiveis;

* 0 contrato ndo pode ser desfeito, implicando que tenha de ser estabelecido um

compromisso para proprio interesse.

O processo de decisdo na negociagdo envolve procurar uma unica alternativa (ponto de
intersec¢do) dentro de um conjunto de alternativas aceitdveis dos stakeholders e
tecnologicamente possiveis. Na negociacdo, estes conjuntos podem sofrer alteragdes,

expandindo ou contraindo até ser encontrado um ponto de intercepgao [Kersten, 1987].
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Ajenstat & Benchimol (1999) referem que a negociacdo ¢ uma das aproximacgdes do
Cooperative Distributed Problem Solving (CDPS). O CDPS foi originalmente proposto
como uma forma de estudar como ¢ que um conjunto de entidades ligadas em rede
conseguiam trabalhar em conjunto para resolver problemas que individualmente nado
poderiam ser resolvidos. A estrutura do CDPS numa organizacdo pode ser entendida
como um conjunto de entidades em que cada entidade (no) da rede pode trabalhar de
forma independente na resolugdo de problemas complexos mas onde se necessita de
cooperagdo para resolver os problemas a nivel organizacional. Num projecto de
desenvolvimento de software extenso, ndo existe um stakeholder suficientemente capaz
nem possuidor de recursos, informagao ou conhecimento suficientes para resolver um
problema geral — cada stakeholder apenas tem capacidade para resolver parte da

questdo. Existem basicamente dois constrangimentos do processo:
* as solugdes individuais devem ser compativeis com a solucdo geral,;
* acomunicacdo entre entidades deve ser feita de forma cooperativa.

Segundo Chaudhury et al. (1991) o processo de negociagao pode ser dividido em duas
estratégias: integrativa e distributiva (também denominadas na literatura

respectivamente por simbiotica e predatoria [Anderson, 1992]).
2.2.1 Estratégia integrativa

No processo integrativo tenta-se chegar a acordo de forma inventiva, cooperativa e de
busca persistente de ganhos conjuntos e criacdo de valor, recorrendo-se a partilha de

informagdo sem quaisquer reservas.

Neste processo podem acontecer duas situagdes:
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* uma parte cede completamente aos objectivos da outra parte numa estratégia de
submissdo aberta, eventualmente com o fim de estabelecer um relacionamento

positivo no futuro;

* uma estratégia onde ambas as partes ganham ou pelo menos nenhuma perde —
negociagdo tipo win-win [Bohem et al., 2001]. Neste caso ambas as partes se
esforcam por preservar um bom relacionamento futuro enquanto aumentam os

ganhos substantivos da negociacdo para ambas as partes.
Em [Anderson, 1992] vém descritos os critérios em que assenta a estratégia integrativa:

a) separar as pessoas dos problemas: os intervenientes devem trabalhar lado a lado,

atacando o problema em vez de se atacarem mutuamente;

b) focar nos interesses, ndo em posicdes: as posi¢des tomadas costumam
obscurecer as necessidades reais, estando intimamente ligadas ao ego dos

intervenientes;

c) criar opgdes para ganho mutuo: devem ser criadas varias opgoes para se escolher

qual o procedimento a efectuar;

d) insistir no uso de critérios objectivos: o uso de modelos padronizados que
promovam justica (leis, valor de mercado, opinido de peritos) conduzem a

discussdo segundo um critério objectivo.
Anderson (1992) resume assim as estratégias integrativas:

* ¢énfase em canais de comunica¢do que ndo ocultem interesses, separando os

aspectos substantivos das partes envolvidas;

= procura de acordos amigaveis através de relagdes saudaveis e duradouras;
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» o foco nos interesses de cada um evita custos associados da troca de mensagens
baseadas em posi¢des pouco flexiveis, o que promove opcdes de mutua

satisfacao.

Numa estratégia integrativa procura-se suprir os mais legitimos interesses de cada parte,

da melhor forma possivel e com justica.
2.1.2 Estratégia distributiva

Este tipo de estratégia ¢ baseada numa posicdo dura e inflexivel onde nenhum
participante se preocupa com as necessidades dos outros. O objectivo € o de persuadir
as outras partes de que eles querem o que nds temos para oferecer enquanto nds so
raramente estamos interessados naquilo que os outros tém para nos oferecer. E um jogo
de ganhar ou perder — negociag¢do tipo win-lose [Bohem et al., 2001]. O resultado
depende da habilidade para fazer concessdes de forma lenta, exagerar no valor das
concessdes, minimizar o valor das concessdes dos outros, ocultar informagdo, inquirir
violentamente acerca de principios vantajosos que implicam decisdes favoraveis e
apenas fazer acordos nessa situacdo. Fazem parte deste jogo ridicularizar, atacar ou
intimidar e comportamentos intransigentes, retaliadores ou agressivos, assim como

jogar com o tempo.

Anderson (1992) propde diversos critérios a seguir por quem deseja optar por uma

estratégia distribuida:

a) negociar firme: ndo necessariamente de forma arrogante, rude ou implacavel
mas mostrar que se quer negociar € que ndo se tem receio de pedir concessoes

extras;
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b)

d)

g)

examinar minuciosamente os detalhes: avaliar cada ponto e sempre que um item
nao esteja estabelecido tentar ganhar vantagem. Nao assumir nada, perguntar por

tudo e ndo considerar nenhum item insignificante;

negociar arduamente cada item especialmente os menores — ver como reage a

outra parte para se saber como fazer com pontos maiores;

focar a atencdo nos objectivos: saber diferenciar o que esta a ser negociado do
contexto envolvente, como o estado de espirito da outra parte, e saber contrariar

a estratégia do adversario;

evitar ultimatos: proporcionar aos oponentes escolhas em vez de ultimatos. O

facto de ndo se dar saida ao oponente torna dificil prever a sua reacg¢ao;

procurar pontos vulnerdveis no oponente: por exemplo se uma fase do projecto
se encontrar no limite do tempo estipulado, a aceitagao de condi¢des por parte de

um opositor ¢ mais facil bastando para isso ocupé-lo no inicio com pormenores;

controlar a negociagdo: fazer com que o opositor siga um plano que nao o dele.

2.1.3 Dilema estratégico

As estratégias integrativas, desenhadas para criar valor através da cooperacdo e

colaboragdo, entram em conflito com as distributivas, onde se pretende reclamar valor.

Na realidade ndo interessa quao criativa ou colaborativa a negociacdo possa ser, nem

que sucesso na criacdo de valor o processo origine, o que sucede ¢ que a dada altura

cada parte reclama uma parte do valor — as estratégias integrativas sdo vulneraveis as

estratégias distributivas.

A negociagdo distributiva pretende reclamar valor, inibindo os esforcos de satisfazer

ambas as partes com a criagdo de valor. Maximizando o valor das concessdes ¢
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minimizando os beneficios cedidos pela outra parte, inibe-se o processo de
comunicacdo. Intransigéncias ndo favorecem a escuta e entendimento dos interesses da
outra parte. O uso excessivo da estratégia distributiva pode corromper as relagdes entre
as partes, aumentando o conflito e diminuindo cada vez mais as possibilidades de

acordo.

A negociacao integrativa, ao disponibilizar a informag¢ao de forma clara para procurar o
bem comum, torna-se vulneravel a estratégias que reclamam valor. Revelar os desejos
genuinos de uma parte ¢ arriscado e a boa vontade para se criarem novas ofertas pode
ser interpretada como futuras concessoes. Como resultado, geralmente essas ofertas que
podem satisfazer interesses comuns nao sao reveladas. Mesmo em ambientes onde se
pratique somente uma estratégia integrativa, os stakeholders podem ficar reféns da troca

de concessoes.

Mesmo que ambas as partes utilizem técnicas integrativas, devem estar alerta para o
facto de algumas vezes terem de reclamar valor. Normalmente uma solu¢do Optima
surge da discussdo aberta, respeitando os interesses e relacionamentos, procurando criar
solugdes que satisfacam os interesses € focando os objectivos a longo prazo. No entanto,
na realidade nem sempre esse comportamento acontece, dado que a parte que
legitimamente emprega técnicas integrativas oculta factos que a tornam vulneravel a
partes que sejam distributivas, originando que o clima de resolucao de problemas seja
substituido por um clima de competitividade que comeca de forma distributiva, mesmo
que de forma modesta. O uso da integracdo ¢ condicionado pelo grau de desconfianca
das técnicas usadas pelos outros. Esta suspeita origina que muitos ganhos conjuntos nao
sejam alcancados por permanecerem escondidos. Se ambos aplicarem estratégias
distributivas a probabilidade de se criar valor ¢ progressivamente eliminada, o que
origina que ambas as partes obtenham resultados mediocres em termos de resultados

substantivos e na relagdo entre si [Anderson, 1992].
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Damian et al. (2003) salientam que os modelos de negociagdo de requisitos geralmente
enfatizam a automatiza¢dao da identificacdo e resolu¢do de conflitos e prestam pouca
atencdo aos aspectos socio-psicologicos do processo de grupo. Estudos no campo
mostram que o conflito entre diferentes grupos de stakeholders ¢ uma séria ameaga para
o sucesso dos projectos de software. Normalmente os stakeholders pertencem a
unidades organizacionais que competem entre si. A estrutura de recompensas numa
organizagdo torna a negociagdo mais dificil, dado que os stakeholders sdo
recompensados e promovidos com base no seu desempenho individual. Quando
especificam requisitos para o sistema, podem actuar em proveito proprio de modo a
aumentar o desempenho da sua unidade de negdcio, mesmo que prejudicando as outras
unidades ou a organizagdo em geral — estratégia distributiva. Apesar de existirem
oportunidades para acordos onde as partes podem maximizar ganhos conjuntos —
estratégia integrativa, sdo conseguidos compromissos sub-optimos em vez de procurar

encontrar acordos que beneficiam todas as partes.

A compreensao do dilema estratégico melhora a escolha da melhor estratégia. Anderson
(1992) defende que sdo conseguidos melhores resultados e relacionamentos se se optar

por uma estratégia intermédia entre integrativa e distributiva:

» analisar cada item e consequéncias de concessdes e até que ponto sdo
negociaveis antes do processo de negociagdo — apesar de ser o menos

interessante de fazer no processo de negociagdo, ¢ 0 mais importante;
* negociar directamente com aqueles que tém autoridade para aceitar alteragdes;

= construir relagdes sempre que possivel: mesmo usando tacticas distributivas, é

sempre melhor negociar com um amigo do que com um inimigo;
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= evitar concessdes rapidas: avaliar as concessdes mesmo que sejam pequenas,
pois pode estar a ser cedido algo desnecessario ou que coloque em risco

necessidades basicas;

* manter a postura: as emocdes podem ficar descontroladas em certas situagdes.

Procurar discernir os intentos da outra parte de forma racional.
2.1.4 Estilos individuais de gestao do conflito

A atitude que os stakeholders podem tomar no conflito e na negociagdo € essencial para

se entender as diferengas entre uma estratégia integrativa e distributiva.

Lewicki & Litterer (1985) referem que existem fundamentalmente cinco atitudes que os
stakeholders podem seguir numa situacdo de conflito: competi¢do, acomodagao,
compromisso, colaboracdo e inac¢do. Esta classificagdo ¢ baseada no grau de satisfagdo

dos objectivos de cada stakeholder face ao grupo.

As atitudes representadas na figura 2.1 sdo descritas de seguida [Lewicki & Litterer,

1985].
Competicao

Cada parte tenta convencer a outra parte a aceitar a posi¢do que favorece apenas os seus

proprios interesses (estratégia distributiva).
Acomodacao

Em contraste a competicdo, uma estratégia de acomodacao tenta ajudar a outra parte a
obter os seus proprios objectivos. Em vez de um stakeholder se focar nas suas
necessidades, foca-se nas necessidades dos outros. A primeira prioridade ¢ assegurar

que a outra parte esta completamente satisfeita. Os stakeholders podem acomodar-se por
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varias razdes: para acabar a negocia¢do, para deixar a outra parte completamente
satisfeita agora para pedir algo mais tarde, ou porque as questdes sao significativamente

mais importantes para a outra parte.

A

Competicdo Colaboracao

Compromisso

Inacg¢do Acomodacgao

Grau de satisfagdo dos meus objectivos

Grau de satisfagdo dos objectivos dos outros

Figura 2.1. Atitude dos stakeholders em situacio de conflito

[Lewicki & Litterer, 1985]
Compromisso

Quando os negociadores se comprometem, eles repartem os ganhos. Nem um nem outro
ganha. Em vez disso, cada lado concorda nalguma divisdo da questdo de maneira que
cada um obtém parte da solu¢ao — mas nado tudo. As partes concordam no compromisso
quando eles vém a questdo em termos de ganhos fixos e repartem as diferengas de modo
a que cada um fique com uma parte. E um mecanismo para satisfacio (assegurando que
cada parte leva alguma coisa), mas ndo optimizado dado que cada parte ndo consegue

alcancar todos os seus objectivos.
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Colaboracao

Quando os stakeholders colaboram, trabalham juntos para maximizar os resultados da
sua unido. As partes compreendem que partilham um problema e definem o problema
em termos de alvos e interesses partilhados. Cada parte expde as suas necessidades, e as
partes trabalham juntas para inventar op¢des que preencham essas necessidades de uma

maneira optimizada.
Inaccao

As partes podem decidir evitar o conflito. Se um stakeholder nem puxa para si os seus
proprios objectivos nem mostra preocupagdo pelos objectivos dos outros, ele estd a
evitar o conflito. Evitar ¢ similar a retirar-se da situagdao de conflito. A consequéncia ¢
que a outra parte pode fazer o que quiser ou, se a outra parte ¢ dependente da primeira,
esta retirada vai frustrar o opositor. Esta estratégia ¢ uma aproximagdo que pode ser
usada quando o stakeholder teme negociar, quando as questdes sdo vistas como
insignificantes para prosseguir a negociacdo ou quando se pretende protelar a

negociagao.
2.2. Requisitos de software

Os requisitos de software sdo definidos durante as fases iniciais do desenvolvimento do
sistema como a especificacdo do que terd de ser implementado. Tratam-se de descri¢des
de como o sistema se deve comportar ou uma propriedade / atributo do sistema, o que
significa que devem ser constrangimentos no processo de desenvolvimento

[Sommerville & Sawyer, 1997].

Um requisito pode descrever [Sommerville & Sawyer, 1997]:
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funcdes ao nivel dos stakeholders que utilizam o sistema: o processador de

texto deve incluir um corrector automatico,

uma propriedade genérica do sistema: é necessario que qualquer operagdo

seja antecedida de autenticagdo;

um constrangimento especifico: o sensor deve detectar qualquer movimento

a cada t segundos,

um constrangimento no desenvolvimento do sistema: o sistema deve ser

desenvolvido em JAVA.

Alguns autores como Tom Gilb (2003a) sugerem que os requisitos devem ser sempre

algo que diga o que o sistema deve oferecer em vez de como fazé-lo. No entanto, na

préatica isso ndo se verifica [Sommerville & Sawyer, 1997]:

os leitores do documento de requisitos sdo normalmente stakeholders que
desenvolvem o sistema e que entendem muito mais facilmente uma
descri¢do de implementagdo do que abstracgdes genéricas (os requisitos

devem ser escritos para quem os 1€);

em muitos casos o sistema a implementar estd integrado num contexto mais
alargado de sistemas, pelo que se torna necessario especificar a

implementagdo e a politica da organizagao.

Os requisitos contém normalmente uma mistura de informagao acerca do problema,

comportamentos, propriedades e constrangimentos de desenho e implementagdo

[Sommerville & Sawyer, 1997].

No modelo QFD exposto no capitulo 3, ndo s6 existe distingdo entre os requisitos que

sao elaborados pelo stakeholders que pretendem o sistema e aqueles que sdo
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responsaveis pelo seu desenvolvimento, como também existe separagdo entre requisitos

e solucdes em cada etapa do processo de desenvolvimento de software.
2.2.1 Engenharia de requisitos

A engenharia de requisitos abrange todas as actividades de recolha, documentagdo e
gestdo de requisitos na elabora¢do de um sistema. O uso do termo engenharia implica
técnicas sistematicas que assegurem requisitos completos, consistentes, relevantes, etc

[Sommerville & Sawyer, 1997].

Gilb (2003a) refere engenharia como o uso de principios de forma sistemadtica, para
encontrar o desenho do sistema que satisfagca os requisitos atendendo a um conjunto de

constrangimentos, sob condi¢oes de incerteza em que define:

» principios: métodos praticos de fazer as coisas, que guiam as escolhas e acc¢ao
dos stakeholders. Principios ndo sdo regras fixas mas sim reflexo da experiéncia

adquirida em projectos anteriores;

» forma sistematica: deve incluir mecanismos de geragdo de ideias e de avaliagdo

do conhecimento adquirido;

» satisfagdo dos requisitos: s6 ¢ conseguida na medida em que se consegue
implementar todos os requisitos propostos, sendo um processo que se inicia no

desenho do sistema até a sua implementacao;

= condi¢des de incerteza: as combinagdes de desenho sdo aplicadas num contexto
em constante altera¢do. Os resultados sdo dificeis de predizer e o risco tem de

ser medido.

A defini¢do de engenharia atras descrita aplica-se a engenharia de software. Quanto a

engenharia de requisitos, existe um caminho ainda longo a percorrer, existindo
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inclusivamente equivocos do que s3o realmente requisitos, sendo facilmente

confundidos com o que Gilb (2003a) chama de falsos requisitos.
Falsos requisitos

Falsos requisitos ocorrem quando uma especificagdo contém elementos que ndo sdo

necessarios ou desejaveis. Gilb (2003a) explana essas situagdes da forma seguinte:

= 0s requisitos ndo sdo colocados numa qualificagdo nem sdo quantificados: ¢
comum encontrar requisitos como custos reduzidos, promover a gestdo de

controlo, elevada usabilidade e aumentar a satisfacdo do cliente, onde:
o ndo existe uma clara definicdo dos objectivos que se pretendem,;

o ndo existe recurso a um conjunto de termos de base que reduzam

ambiguidades;

o ndo existe quantificagdo do nivel de qualidade corrente nem do nivel

exigido de futuro.

» usar descrigdes de implementacdo como é necessdario uma base de dados
orientada a objecto ou é preciso um interface Windows, em vez de requisitos
verdadeiros (ndo sdo especificados com clareza as razdes que justificam a

escolha das solugdes apresentadas).

O uso de descri¢cdes de implementagdo na definicdo dos requisitos pode causar os

seguintes efeitos negativos [Gilb, 2003a]:
» o requisito verdadeiro ndo ¢ estabelecido / conhecido;

* melhores alternativas de implementacao ndo sdo procuradas;
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= o desenho de sistema ndo pode ser optimizado de forma a satisfazer o maior

numero de requisitos.

Os requisitos verdadeiros sdo melhor estabelecidos em termos de objectivos finais, em
vez de como chegar a esses objectivos. Se se lidar com os requisitos a um nivel de
abstrac¢do mais elevado, consegue-se uma maior diversidade de solugdes de

implementagao.
Elaboracao de requisitos

Cada requisito devera ser escrito de forma a ser entendido pelo leitor alvo em cada etapa
do processo de desenvolvimento de software. Muitos requisitos sdo especificados em

linguagem natural suportados por tabelas / diagramas de informacgao detalhada.

O nivel de detalhe depende da pratica organizacional, do tipo de sistema e se o
documento de requisitos vai ser a base do contrato do sistema a desenvolver. Algumas
organizagdes especificam inicialmente os requisitos num nivel de abstrac¢do elevado,

sendo tratados com maior detalhe a posteriori.

Os requisitos dos stakeholders sdao escritos segundo o ponto de vista dos stakeholders
que pretendem o sistema, geralmente sem grande detalhe. E normalmente usada
linguagem natural, diagramas informais ou anotagdes propicias para a resolugdo do
problema. Os requisitos de sistema consistem em uma especificacdo detalhada, de
forma abstracta segundo um modelo (diagramas de fluxos de dados, hierarquias de
classes de objectos, etc.) complementada com nota¢des em linguagem natural. Apesar
de normalmente os requisitos de sistema serem mais detalhados, nada impede que o
contrario se verifique ou que se definam num espaco intermédio entre os dois tipos

[Sommerville & Sawyer, 1997].
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Os requisitos constituem um conjunto multidimensional de necessidades. O objectivo
nao ¢ ter no final um conjunto 6ptimo de requisitos, mas sim negocia-los entre todas as
partes. Pretende-se um conjunto de requisitos que obtenha aprovacao de todos, podendo
ser necessario alterar alguns requisitos ao longo do tempo. Por outro lado, ¢ essencial do
ponto de vista de gestdo, controlar os requisitos considerados criticos (requisitos que se

nao forem satisfeitos comprometem a existéncia de todo o sistema) [Gilb, 2003a].
Requisitos funcionais e nao funcionais

De forma pratica, podemos dizer que os requisitos funcionais descrevem o que o
sistema deve fazer, enquanto os requisitos ndo funcionais estabelecem constrangimentos
sobre como os requisitos funcionais sao implementados [Sommerville & Sawyer,
1997][Herzwurm et al., 1999]. Por exemplo, implementar autenticagdo ¢ um requisito
funcional e em menos de 4 segundos um requisito ndo funcional. No entanto um
requisito funcional pode conter um requisito suplementar que diga que a autenticagcdo
deve usar uma verificagdo da assinatura digital que tem de demorar menos de 4
segundos, isto €, pode ser tanto um requisito funcional como ndo funcional. Geralmente
os requisitos ndo funcionais com grande nivel de abstraccdo sd@o decompostos em

requisitos funcionais de sistema [Sommerville & Sawyer, 1997].
Gilb (2003a) estabelece as seguintes categorias de requisitos:

» fungdo: o que o sistema ¢ capaz de fazer;

» qualidades: qudo bem a fungdo serd desempenhada;

= custos: 0 que vai ser reportado de custos (dinheiro, pessoas, tempo, etc.) para

criar e manter a func¢do e suas qualidades;
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* constrangimentos: quaisquer restrigdes a liberdade no processo de

desenvolvimento.
Gilb (2003a) diferencia ainda entre dois tipos de requisitos:
* ndo quantificaveis (mas testdveis quanto a sua presenca);
= quantificaveis (mensuraveis).

Na pratica, ¢ comum especificar a funcionalidade do sistema. No entanto, na
especificagdo dos requisitos do sistema, sdo as categorias de requisitos qualidade,
custos e constrangimentos que definem a condugdo do processo de desenvolvimento de
software — na categoria fungdo esta implicito o que o sistema ¢ capaz de fazer [Gilb,
2003a]. Por outro lado, ¢ essencial que sejam definidos limites finitos quanto aos

requisitos. De outra forma ndo poderiam ser enquadrados em niveis de qualidade.

No capitulo 3 serd explorado com maior detalhe a distin¢do e aplicagdo das diferencas

entre requisitos funcionais e nao funcionais.
2.2.2 Processo de engenharia de requisitos

Os requisitos sao a defini¢do de pontos de vista dos stakeholders sobre o sistema. Estes
pontos de vista entram no processo de desenvolvimento de software e originam um
conjunto de solucdes. As solugdes encontradas em um nivel de abstrac¢do de uma etapa
do processo de desenvolvimento servem de entrada no nivel de abstrac¢do seguinte. O
processo de entrada e saida entre niveis de abstraccdo ¢ aplicado no modelo QFD

descrito no capitulo 3.

Gilb (2003a) sugere algumas recomendacdes de modo a promover a engenharia de

requisitos:
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a) definir os requisitos claramente e sem ambiguidades;

b) usar uma metodologia de especificagao;

c) fazer aligacdo entre niveis de abstrac¢do de forma clara;
d) controlo rigoroso na qualidade de requisitos;

e) ndo permitir especificagdes ambiguas ou ndo claras para serem usadas como

entrada no nivel de abstrac¢ao seguinte;
f) nao especificar detalhes demasiado cedo.
Problemas no processo de engenharia de requisitos

Sommerville & Sawyer (1997) apontam alguns problemas ao processo de engenharia de

requisitos:
* normalmente ultrapassa o or¢gamento ou tempo planeado;

= as pessoas envolvidas ndo tém tempo / recursos suficientes para realizar as

tarefas requeridas;
= existem queixas acerca do entendimento / conclusdes do documento produzido;

= os stakeholders que desenvolvem o sistema queixam-se de trabalho inutil devido

a erros nos requisitos;

= os stakeholders que utilizam o sistema falham em usar todas as capacidades do

sistema;

= ocorre um grande volume de pedidos de alteragao logo apds a entrega do sistema

aos stakeholders;
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» demora muito tempo a implementar as alteragdes resultantes dos novos

requisitos.
Priorizacao de requisitos

A defini¢do de prioridades ajuda os stakeholders a definir as bases do sistema e a
focalizar a aten¢dao nas reunides, especialmente se estiver associada uma analise de
risco. A identificacdo explicita de requisitos prioritarios ajuda igualmente os
stakeholders responsaveis pelo desenvolvimento do sistema a decidir sobre a

arquitectura e a resolver os conflitos que surjam.

Park et al. (2004) referem que um dos problemas mais comuns no desenvolvimento de
software de forma colaborativa é priorizar os requisitos. E comum um projecto ter mais
requisitos do que aqueles que pode de facto implementar face aos constrangimentos de
tempo ou orgamento. Implementar requisitos debaixo destas condi¢cdes e
simultaneamente manter uma visdo optimista de que € preciso satisfazer todos os
stakeholders é absurdo. Nestas condi¢des € inevitavel que certos requisitos ndo serdo
implementados, ficando essa decisdo para os stakeholders que desenvolvem o sistema,

normalmente sobre limites de um prazo ou de um or¢camento [Park et al., 2004].

Sommerville & Sawyer (1997) sugerem que as prioridades devem ser identificadas
juntamente com a lista de requisitos, € que devem ser negociadas. Vulgarmente os
stakeholders atribuem graus de importancia diferentes para o mesmo requisito o que
denota percepcdes e/ou necessidades diferentes. Madu (1994) refere ainda que essas

diferencas devem ser entendidas.

Idealmente, a explicitagdo das prioridades deveria ser feita durante a extrac¢do de

requisitos. Pode-se tornar no entanto dificil quantificar prioridades ou mesmo
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implicagdes sem uma visdo global dos requisitos, sendo neste caso razoavel fazer uma

avaliacdo depois da percepcao do que esta envolvido.

Pode acontecer que os stakeholders classifiquem todos os seus requisitos como
essenciais. O principal problema, serd justificar perante os stakeholders que pretendem
o sistema (especialmente os de topo) que os seus requisitos sdo desnecessarios, pelo que
devem ser confrontados por exemplo, com os custos do desenvolvimento desses

requisitos.
Avaliacao dos riscos

Para cada requisito, ou conjunto de requisitos relacionados, devera ser coleccionado um
conjunto de possiveis problemas que poderao surgir na implementacao, a probabilidade
de acontecerem e as suas implicagdes. A avaliagdo explicita do risco ¢ uma forma de
identificar problemas de implementacdo que poderdo ser minimizados se detectados
nesta fase, pela modificacdo dos requisitos que lhe ddo origem. Geralmente os
requisitos que apresentam maior risco sdo aqueles dos quais se tem menos informacao,
pelo que necessitam de ser esclarecidos pelos stakeholders [Sommerville & Sawyer,

1997].

A avaliagdo dos riscos ndo pode ser feita de forma quantitativa, ou seja, ndo podem ser
atribuidos valores de risco. Devem ser utilizadas técnicas do tipo ldgica difusa na sua
categorizagao tais como alto, médio e baixo. A dificuldade na aplicacdo da analise de
risco prende-se com a identificacdo dos tipos de risco inerentes a propria organizacao.
Devem ser por isso envolvidas pessoas com experiéncia em analise de risco na
avaliacao de cada requisito. Um problema que se coloca por vezes € que inicialmente
ndo existem pessoas com experiéncia neste tipo de analise, pelo que vai sendo
ultrapassado & medida que os stakeholders vao ganhando experiéncia [Sommerville &

Sawyer, 1997].
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Listas para analise de requisitos

O objectivo da andlise de requisitos ¢ descobrir problemas e nao gerir a qualidade das
actividades. Assim sendo, a lista ndo devera conter questdes relacionadas por exemplo
com a conformidade com as normas da organizagdo. O processo ¢ simples: o analista
assinala os itens da lista enquanto consulta o documento de requisitos. Quando é notado

um potencial problema, este ¢ referido juntamente com o requisito.

As listas devem ser elaboradas de acordo com a maturidade da organizacdo. No nivel
inicial, uma lista com dez itens ¢ suficiente, mas revela-se pobre para uma organizagao
mais madura. A criacdo das listas torna o processo de analise mais moroso que um
processo de analise informal, exigindo ainda uma gestdo constante dos itens
considerados de forma a que se mantenham aptos a uma contra-andlise, mas analisa a

conformidade dos requisitos e permite descobrir problemas.

As listas devem ser revistas no final de cada projecto. Quando sdo descobertos
problemas novos, devem ser analisadas as listas de forma a concluir se novas listas
permitiriam detectar esses problemas. Deve-se ter em atengdo que essas listas assentam

na politica da organizagdo pelo que requerem autorizacdo para serem alteradas.

A andlise de requisitos baseada em listas deve ser usada com cuidado dado que a
excessiva focalizagdo neste método tende a restringir os stakeholders aos pontos
descritos nas mesmas, sem um olhar critico de outros problemas ndo contemplados nos
itens (especialmente se forem obrigados a assinalar os itens no processo de andlise de
requisitos). Deve ser entendido pelos stakeholders que as listas servem como um guia
de forma a que os itens relevantes para a organiza¢dao nao sejam esquecidos, mas nao

devem servir de restri¢do para a procura de eventuais problemas.

No capitulo 5 procura-se dar suporte a listas para analise de requisitos.
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Principios fundamentais da engenharia de requisitos
Gilb (2003a) descreve os seguintes principios fundamentais da engenharia de requisitos:

* todos os requisitos sdo testdveis quanto a sua presenga no contexto da

implementagao;
* alguns requisitos sdo binarios, outros escalares;
= todos os requisitos reflectem valores e prioridades subjectivas de alguém;

* para qualquer conjunto de requisitos existe outro conjunto de requisitos que
provavelmente satisfaz a necessidade, valor e prioridade dos intervenientes,

melhor ou de forma igual;

» todos os requisitos estdo em conflito natural com todos os outros que partilhem

recursos comuns,

» o0s requisitos ndo sdo estaticos, dado que o contexto envolvente afecta

necessidades, valores e prioridades;

* a engenharia de requisitos € um processo sistematico de determinacdo do
conjunto relevante de valores considerados pelos stakeholders, até que seja

atingido o nivel de satisfacdo pretendido.
2.3. Negociacao de Requisitos

A negociacdo de requisitos ¢ uma das fases iniciais de qualquer ciclo de

desenvolvimento de software, mas o seu impacto reflecte-se a nivel global do sistema.
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2.3.1 Analise de Requisitos e Negociagao

Depois de se obter um conjunto de requisitos, deve ser efectuada uma analise cuidada
de forma a procurar conflitos, sobreposi¢des, omissdes e inconsisténcias. Apds esta
etapa, os stakeholders negoceiam a aceitagd@o de um conjunto de requisitos. Os conflitos
devem ser resolvidos e os requisitos ordenados pela sua importancia, como referido

anteriormente.

O objectivo da analise e negociacdo de requisitos € o de estabelecer uma aceitagao sobre
um conjunto de requisitos completos e consistentes onde devem ser resolvidas
quaisquer ambiguidades. Idealmente durante este processo sdo descobertos requisitos
que faltam, conflitos entre requisitos (o que exige que se tomem decisdes atendendo aos

beneficios face aos custos), ambiguidades, sobreposi¢cdes, requisitos irrealistas, etc.

A recolha, andlise e negociagdo de requisitos estdo portanto intimamente ligados e
fazem parte de um processo em espiral. Este processo deve ser seguido até a satisfagdo
de todas as partes envolvidas, sendo um processo influenciado niao sé pela logica e
argumentos técnicos mas também pela politica da organizacao e pela personalidade dos

stakeholders [Sommerville & Sawyer, 1997].
2.3.2 Planeamento dos conflitos e resoluciao

As organizagdes nao costumam gastar muito tempo a resolver os conflitos entre
requisitos, provavelmente porque existe a convicgao de que os conflitos sao um mal
necessario, ndo parecendo razoavel resolver esse tipo de falha. Dado que os conflitos
nascem dos diversos pontos de vista (necessidades, prioridades) entre diferentes
stakeholders, deve existir um espaco onde se possa negociar — nao é possivel ter um

sistema que agrade cem por cento a todos, € se ndo houver oportunidade de se chegar a
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um acordo, vai ser formado um conjunto de pessoas inimigas do sistema para as quais o

mesmo foi criado.

As reunides sdo o meio mais rapido para resolver conflitos, e onde devem estar
presentes os stakeholders que detectam as falhas e os stakeholders que as resolvem —
apesar de os sistemas electrénicos serem eficazes na troca de informagdo, ndo

substituem o contacto directo onde sao tomados compromissos [Costa et al., 1998].

Invariavelmente o conflito, a sobreposicdo e a omissdo de requisitos estardo presentes
na analise dos mesmos pelo que se torna necessario realizar um planeamento prévio das
reunides. Se realizado, focaliza-se a ateng@o na resolugdo de conflitos em vez de ser
perdido tempo na obten¢dao do conjunto de requisitos a debater. Por outro lado, com o
planeamento garante-se que as diferentes opinides dos intervenientes sdo discutidas

fazendo aumentar a confianga dos stakeholders [Costa et al., 1998].

O modelo QFD descrito no capitulo 3 ¢ propicio ao planeamento prévio das reunides de

negociacao, nomeadamente a constru¢do do conjunto de alternativas.
2.3.3 Reunides de Negociacio

Sommerville & Sawyer (1997) sugerem que a reunido de negociagao seja conduzida da

seguinte forma (3 estados):
1) informacdo: onde se faz o enquadramento dos problemas afectos ao requisito;

2) discussao: onde se debate a forma de como os problemas podem ser resolvidos,
sugerindo-se que exista um tempo estabelecido para cada item para que se
garanta que todos eles sdo discutidos, sem esquecer a participacdo de todos os

stakeholders;

3) resolugdo: onde se chega a um consenso.
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Estes trés estados estdo presentes em qualquer processo de negociagdo. Estes estados
sao desenvolvidos na forma de pré-negociacdo, negociagdo e pos-negociagdo no

capitulo 5.

Quando se tem pouco tempo para dispensar em reunides € conveniente por um lado
partir um reunido longa em véarias mais curtas e por outro lado identificar os requisitos
de maior importancia (maior prioridade, mais criticos) para serem analisados em
primeiro lugar. Apesar de se gastar mais tempo a preparar a reunido, garantimos que

pelo menos os assuntos mais importantes sao tratados [Sommerville & Sawyer, 1997].

Uma das questdes importantes na negociacdo ¢ determinar o conjunto de decisdes
alternativas. Este problema ¢ geralmente resolvido antes da negociagdo comegar, ou
seja, os stakeholders constréem uma lista (conjunto) de todas as alternativas. E possivel,
no entanto, que o problema do que ¢ ou ndo possivel, ou em geral, o que ¢ ou ndo uma
alternativa, seja isso mesmo uma questdo de negociagdo. Por outro lado, os stakeholders
tém de determinar um espago aceitavel e comum para que exista comunicagdo. O
espago comum ¢ normalmente considerado o espaco de alternativas, de acordo com os
requisitos e desejos pessoais. O problema ¢ escolher uma alternativa como

compromisso [Kersten, 1987].

No modelo QFD descrito no capitulo 3, a lista de todas as alternativas ¢ elaborada a
partir dos requisitos dos stakeholders que vao utilizar o sistema, antes das reunides de
negociagdo. As alternativas que suscitam conflito e que ndo foram resolvidas antes da

reunido sao debatidas pessoalmente entre os stakeholders na reunido de negociagao.
2.4. Conclusoes

O facto de os stakeholders ndo terem um ponto de vista inico resulta na necessidade de

analisar e negociar requisitos de software que estdo em conflito (identificagdo,
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representacao, analise, gestao e integragdo dos diferentes pontos de vista). A negociagao
torna-se uma parte essencial da especificacao do sistema: os stakeholders que utilizam o
sistema negoceiam entre eles e com os stakeholders que o desenvolvem, sendo

necessario fazer cedéncias para a resolucdo dos conflitos.

Os resultados da negociacdo podem ser avaliados de duas formas: o que sdo resultados
justos e a forma como o processo € conduzido [Lewicki & Litterer, 1985]. Dado que em
situacdes de negociacdo ndo existem padrdes claros que definam os resultados da uma
negociacao justa, o processo ganha uma maior importancia, ajudando a transmitir uma
imagem de igualdade, justi¢a e reciprocidade nos propodsitos e concessdes. Contornar
este processo poderd ser contraprodutivo, conduzindo a desilusdo e irritagdo mesmo
quando os resultados sao favoraveis. Um processo justo implica um reconhecimento da
posicdo, estatuto e legitimidade — uma consideragdo pouco enfatizada, onde o foco se
centra na resoluc¢ao do problema evitando o processo de dar e receber [Chaudhury et al.,

1991].

Nao ¢ possivel melhorar a qualidade da engenharia de software enquanto ndo se
melhorar a habilidade de articulagdo de requisitos sem ambiguidades e de forma clara, e
enquanto ndo for entendida a diferenca entre objectivos e meios de os atingir [Gilb,

2003a].

O modelo QFD descrito no capitulo 3 estabelece a diferenca entre objectivos e 0os meios
de os atingir em todas as etapas do processo de desenvolvimento de software. A
priorizagdo dos requisitos ¢ um ponto chave do modelo e associado a solucdo
apresentada no capitulo 5, permite uma estratégia de negociacdo intermédia entre

integrativa e distributiva.
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3.1. Contexto

Apesar das metodologias tradicionais de desenvolvimento de sistemas reconhecerem a
importancia dos stakeholders, elas ndo fornecem métodos formais que transformem os
requisitos desses stakeholders em especificagdes de desenho do sistema. Por outro lado,
as metodologias ndo sdo rigorosas a manter a aten¢do nos requisitos definidos pelos
stakeholders que vao utilizar o sistema, nas fases posteriores de desenvolvimento

[Stylianou et al., 1997].

Uma técnica utilizada em organizacdes com programas de Gestdo de Qualidade Total
(Total Quality Management, TQM) [Zultner, 1993] [Stylianou et al., 1997] para focar a
atencdo nos requisitos dos stakeholders que vao utilizar o sistema por todo o processo
de desenho, producgdo e entrega dos produtos denomina-se Desdobramento da Fung¢do
Qualidade (Quality Function Deployment, QFD) [Zultner, 1993], tendo sido aplicada
mais tarde ao processo de desenvolvimento de software (Software Quality Function

Deployment, SQFD) [Haag et al., 1996].

O principal objectivo do QFD ¢ o envolvimento dos stakeholders que vao utilizar o
sistema durante todo o processo de desenvolvimento, de modo a ser obtido um sistema
de elevada qualidade em que os stakeholders se sintam satisfeitos. Uma das principais

razdes para os stakeholders se sentirem insatisfeitos € que os seus objectivos de
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qualidade nao sdo cumpridos. E por isso imprescindivel captar esses requisitos, numa
forma que se expresse em especificacoes detalhadas de desenho, para que desde o inicio
se trabalhe em fungdo desses requisitos, numa metodologia mais orientada para os

stakeholders [Stylianou et al., 1997].

O QFD pode ser definido como um desdobramento passo-a-passo de uma fung¢do ou

operagdo que implica qualidade, em detalhes através da sistematiza¢do de alvos e

significados [Akao, 1997].

Em meados de 1960, no Japao, o Dr. Akao apresentou o QFD, numa época em que as
industrias passaram da imitacdo de produtos para o desenvolvimento baseado na
originalidade. Actualmente, no dominio do software, a qualidade exigida ¢ cada vez

maior pelo que através do QFD se consegue [Akao, 1997]:
= identificar essa qualidade;
* um método para a construgdo de sistemas que assegurem essa qualidade.

As metodologias tradicionais de desenvolvimento de software normalmente comegam
por uma especificacdo nao estruturada do problema e produzem uma especificacao
detalhada do desenho, quase sempre por um processo sucessivo de refinamento. O
principal foco dessas metodologias sdo os dados e o processo de modelacdo, em que

tém em comum [Stylianou et al., 1997]:

= comecar com um problema nao estruturado; modelar as caracteristicas do
problema recorrendo a construgdes que sdo dependentes da metodologia; refinar

o modelo até se chegar a um nivel de detalhe que seja possivel implementar;
» fazer decisdes de desenho e implementacgdo do sistema usando uma tecnologia;

= desenvolver e implementar o sistema.
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No entanto, um nivel de detalhe cuidado ¢ o envolvimento dos stakeholders pode nao
ser suficiente para garantir um nivel elevado de qualidade [Stylianou et al., 1997]. Os

métodos tradicionais ndo garantem:
» que sejam incluidos todos os stakeholders nem os seus requisitos de qualidade;

» que os requisitos de qualidade sejam sistematicamente considerados pelas varias

etapas do processo de desenvolvimento;
= apriorizagdo dos requisitos dos stakeholders.

O QFD ¢ uma ferramenta de TQM que na sua forma mais bésica em cada etapa do
processo de desenvolvimento transforma os requisitos dos stakeholders em requisitos
técnicos. No entanto, ndo fornece modelos de construcao de dados, processos ou
objectos. Os modelos de constru¢do sao extremamente uteis na passagem de modelos de
sistemas para codigo-fonte. Stylianou et al. (1997) sugere portanto que € na integragdo
do QFD com metodologias de modelacdo de sistemas que se torna possivel conseguir
sistemas direccionados para a qualidade. Nao se pretende substituir os processos
tradicionais pelo modelo QFD, mas sim integrar os processos descritos a um nivel de

abstrac¢do superior (TQM).
3.2. Desdobramento da Funcao Qualidade

O Desdobramento da Fun¢do Qualidade (QFD) distingue entre requisitos e solugdo de

implementag¢do, podendo os seus objectivos ser resumidos a [Stylianou et al., 1997]:
» identificagdo dos stakeholders;
» identificacdo do que desejam;

» identificacdo de como satisfazer esses desejos.

Negociagdo de Requisitos no Processo de Desenvolvimento de Software 41



Capitulo 3 Modelos

O principio de distinguir requisitos e solugdes pode ser estendido a todo o processo de
desenvolvimento, dado que os resultados de um processo correspondem aos requisitos
do seguinte. Significa ndo s6 separar o que ¢ para ser realizado de como é que sera
implementado, mas também fazendo distingdo entre o que e as razdes do porqué de algo
ter de ser realizado. Apenas as respostas a este porqué descrevem os beneficios na
forma de vantagens competitivas quando os clientes usarem o produto, possibilitando
solugdes inovadoras. E ainda essencial que sejam definidos limites finitos quanto aos
requisitos de modo a serem enquadrados em niveis de qualidade, conforme referenciado

no capitulo 2.

A evolucao do QFD levou ao aparecimento de varias versoes da metodologia [Akao,
1997]. O QFD-estendido ¢ uma metodologia QFD que serve de ilustragdo as
aproximagdes mais comuns das metodologias que aparecem na literatura [Mazur,

1993][Hierholzer et al., 1998][Herzwurm et al., 1999] [Knogstie, 1999].

Em [Peixoto & Carpinetti, 1998] vem descrito o QFD-estendido, caracterizado pela
existéncia de quatro fases (planeamento de produto, planeamento de componentes,
planeamento de processo e planeamento de produgdo) (figura 3.1). Na primeira fase
existe a uma matriz denominada Casa da Qualidade (House of Quality, HoQ) que
transforma os requisitos dos stakeholders que pretendem usar o sistema em elementos
de qualidade. Os elementos de qualidade mais importantes desta matriz sao relacionados
numa segunda matriz com as caracteristicas dos componentes do possivel produto. Um
processo analogo ¢ seguido para as matrizes seguintes, tendo em atengdo os falsos

requisitos definidos no capitulo 2.
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Casa da Qualidade

Elementos
de Qualidade

Requisitos
do Cliente

Planeamento de
Produto

Caracteristicas
dos Componentes

Elementos
de Qualidade

Planeamento de
Componentes

Parametros
do Processo

Caracteristicas
dos Componentes

Planeamento de
Processo

Planos de
Producao

Parametros
do Processo

Planeamento de
Producéo

Figura 3.1. QFD-estendido em quatro fases
(adapt. de [Peixoto & Carpinetti, 1998])

No QFD-estendido, os requisitos dos stakeholders entram na fase de planeamento do
produto, sdo processadas durante as quatro fases e saem na fase de planeamento de
produgdo como informagdes para o desenvolvimento do sistema — as matrizes tém
sempre uma entrada que ¢ a saida da matriz anterior. Este processo explicita a tomada
de decisdo, dado que as decisdes tomadas na matriz anterior [Peixoto & Carpinetti,

1998]:
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= determinam as decisOes na matriz corrente;
» direccionam a concretizagao das decisoes da matriz precedente.

O QFD promove o desdobramento dos requisitos / solu¢gdes em multiplas matrizes que
derivam umas das outras num processo semelhante ao refinamento das metodologias
tradicionais, conforme a figura 1.3 do capitulo 1. A distingdo entre porqué e o qué
mostra-se nos requisitos dos stakeholders que pretendem o sistema e do produto,
enquanto a independéncia da implementacdo descreve a separacdo entre o qué e como

[Herzwurm et al., 2002].

O processo de QFD ¢ sustentado por uma equipa QFD formada por stakeholders de
todos os departamentos (desenvolvimento de software, gestao, etc.) e que se reine com
os stakeholders que pretendem o sistema. As necessidades dos stakeholders sdo
recolhidas e classificadas numa tabela denominada Voz do Cliente (Voice of Customer,
VoC). Esses requisitos sdo estruturados com recurso a Diagramas de Afinidade
[Hierholzer et al., 1998], avaliados segundo o Analytical Hierarchy Process (AHP) e
obtido o nivel de satisfagdo de cada requisito no caso de implementagao, conseguindo
assim a Tabela de Requisitos do Cliente, num processo assistido pelos stakeholders que

pretendem o sistema (figura 3.2).

Um aspecto importante no QFD ¢é que a qualidade ¢ definida pelos stakeholders que
pretendem o sistema usando as suas proprias palavras. Tradicionalmente qualidade de
software e sistemas em geral sdo definidos em termos técnicos que podem significar
pouco ou nada para os stakeholders que pretendem o sistema [Stylianou et al., 1997]. A
sua relativa facilidade de uso e compreensao, a habilidade de transmitir informagao de
forma sistematica entre etapas e o fornecimento de uma base para identificar conflitos

entre requisitos sao pontos a favor do QFD [Stylianou et al., 1997].
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E necessério identificar as caracteristicas de produto que servirdo de entrada para a Casa
da Qualidade. O processo ¢ analogo a obtengdo da Voz do Cliente, s6 que agora
recorrendo & Voz do Engenheiro (Voice of Engineer, VoE) (figura 3.2). Os stakeholders

que pretendem o sistema ndo estdo presentes nestas reunioes.

As correlagdes nas matrizes sdo expressas na forma de nimeros { 0, 1, 3, 9 } que
representam o grau de correlagdo entre a satisfacdo de um requisito por um elemento de
qualidade. No caso da matriz Casa de Qualidade, a partir das correlagdes definidas sdo
obtidos pesos para cada requisito / solu¢cdo, permitindo ordenar pela sua importancia

(priorizar) tanto os requisitos como as solu¢des da matriz.

Entrevistas
com os
stakeholders

Relatérios das

Voz do Categorizar
entrevistas |:> Engenheiro |:>
ﬁ Casa da Qualidade

Voz do
Cliente Solugoes

gt

Categorizar : Requisitos Importancia

e avaliar
importancia

Figura 3.2 — Esquema simplificado da obtenc¢do de requisitos e solucées

da Casa da Qualidade
Stylianou et al. (1997) resumem as etapas principais do QFD em:

» identifica¢do dos stakeholders;
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estabelecimento dos requisitos (atributos) dos stakeholders para o produto ou

servico e relativa importancia;
identificacdo das caracteristicas do produto ou servigo;

compreensdo da correlacdo entre as caracteristicas do produto / servigo e os

requisitos dos stakeholders;
comparacao das caracteristicas de produto com a concorréncia;

identificacdo dos pontos atractivos do produto / servigo relativamente a

concorréncia;

desenvolvimento de valores alvo para as caracteristicas do produto / servigo
final baseados na importancia dos stakeholders, pontos atractivos e avaliagao

competitiva.

A figura 3.3 apresenta as principais areas que podem ser encontradas na Casa da

Qualidade, seguindo-se uma breve descri¢cdo sobre cada uma.
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Correlagdes

(C=S/xS)
Vo

\@ Direccado dos alvos

7
\3) Solugbes

(S)

o OO O

Analise da concorréncia
Requisitos

(R)

Importancia

(6) Quanto

(5)

Solugoes prioritarias

Figura 3.3 — Esquema das principais areas da Casa da Qualidade

Area 1 Requisitos

Descreve as necessidades dos stakeholders que pretendem o sistema. Sao usados

termos em linguagem natural.
Area 2 Importancia
Os requisitos sdo avaliados segundo o Analytical Hierarchy Process (AHP).

Area 3 Solucdes

Negociagdo de Requisitos no Processo de Desenvolvimento de Software 47



Capitulo 3 Modelos

Descreve as caracteristicas do sistema segundo a perspectiva dos stakeholders

responsaveis pela sua implementagdo, baseados nas necessidades dos

stakeholders que pretendem o sistema.

Area 4 Correlagdes

Representam a forga da relagdo entre a area 1 e a area 3, segundo a perspectiva

dos stakeholders.
Area 5 Solugdes prioritarias

A figura 3.4 representa as areas 1 a 5 da figura 3.3. As solugdes prioritarias sdo

calculadas a partir da importancia i e das correlagdes c obtidas.

Os pesos das solugdes s, da figura 3.4 sdo obtidos através de:

sn=2(ij*cin),n=1,2,3,j=1,2,3

'8 — AN ™
g2 o o o
Ca w0 (0 (0
€3 | § S =1
S 0 = =
13 |3 (3%
requisito 1 il
Dl (2) (4)
requisito 2 i2
requisito 3 i3

»n
—
n
N
»n
w

i

Figura 3.4. Calculo de solucdes prioritarias
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Area 6 Quanto
Definem-se os valores alvo a atingir (valor e unidade de medida).
Area 7 Correlagdes

Esta area identifica o impacto das soluc¢des entre si, ajudando na resolugdo de

conflitos entre solucdes.

As relagdes possiveis entre solugdes sao { POSITIVO FORTE | POSITIVO |
NEGATIVO | NEGATIVO _FORTE }.

Area 8 Analise da concorréncia

E feita uma avaliacdo dos requisitos da area 1 relativamente as solugdes da

concorréncia, com o fim de obter um sistema que:
= exceda os produtos da concorréncia;
= ofereca solugdes inovadoras.
Area 9 Direc¢io dos alvos

Esta area revela se os valores da area 6 devem aumentar, diminuir ou atingir um

valor especifico.

Haag et al. (1996) refere que o uso mais comum do QFD na industria de sistemas de

informagdo parece ser na analise de requisitos de software.
3.3. Desdobramento da Func¢ao Qualidade no Software

O QFD original, sendo usado inicialmente na industria, relaciona as caracteristicas do

produto com caracteristicas de qualidade mensuraveis. O QFD aplicado ao
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desenvolvimento de software implica um acréscimo ao modelo QFD. O software ¢

identificado ndo por caracteristicas fisicas mas pela funcionalidade, significando que os

elementos de qualidade do QFD classico sdo substituidos por fun¢des do produto no

SQFD. Por outro lado, distingue-se também entre caracteristicas funcionais (fungdes do

produto) e ndo funcionais (elementos de qualidade) [Sommerville & Sawyer, 1997]

[Gilb, 2003a] conforme descrito na tabela 3.1.

Tabela 3.1. Defini¢coes importantes no SQFD
(adapt. de [Herzwurm et al., 1999])

Necessidades dos
stakeholders que
pretendem o sistema

= exigéncia

Caracteristica do produto = solucio

Definicdo | Necessidade resultante | Caracteristicas ou capacidades do produto,

do uso do produto independentes da implementagao
Expressdo | Requisito Fungdes do produto | Elemento de qualidade
Forma Curto, conciso, em Caracteristicas Caracteristicas nao

linguagem natural

funcionais do produto,
geralmente nao

mensuraveis

funcionais, possivelmente
mensuraveis durante o
desenvolvimento e depois

de concluido
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Relaciona-se em primeiro lugar a Voz do Cliente com as caracteristicas funcionais
obtidas a partir da Voz do Engenheiro. Incluir explicitamente a Voz do Engenheiro na
forma de fun¢do de produto ¢ importante inclusivamente para serem identificados
factores que excedam as expectativas dos clientes, i.e, caracteristicas de software que
eles proprios ndo tenham mencionado. Como resultado, tem-se a substitui¢do dos
elementos de qualidade da primeira matriz (Casa da Qualidade classica) por fungdes de
produto, o que origina uma nova matriz denominada Casa da Qualidade para Software

(software-HoQ).

Em segundo lugar, relacionamos os requisitos de cliente com os elementos de qualidade

na Casa da Qualidade classica (figura 3.5).

Ao serem relacionadas as tabelas Requisitos do Cliente e Fungoes de Produto na Casa
da Qualidade para Software, obtemos como saida uma tabela das Fung¢oes de Produto
Mais Importantes (FPMI). Na Casa da Qualidade classica, da relagdo de tabelas
Requisitos do Cliente com Elementos de Qualidade, obtemos como saida uma tabela de
Elementos de Qualidade Mais Importantes (EQMI). Relaciona-se numa terceira matriz
as (FPMI x EQMI) como base para um desdobramento mais pormenorizado,

representando uma analise de desenho da aplicagdo (planeamento da funcionalidade).

A figura 3.6 apresenta um exemplo do desdobramento de um requisito no QFD aplicado

ao software.
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Casa da Qualidade
para Software

Fungbes
de Produto

Requisitos

do Cliente Elj

15

Casa da Qualidade
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{4

Planeamento de Produto

Planeamento
da
Funcionalidade

v

Elementos de
Qualidade (EQMI)
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-k

Caracteristicas dos
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Elementos
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(..)

Figura 3.5. QFD aplicado ao Software
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Introduzir texto j
—* de email via VOZE|:> 9 ()
Figura 3.6. Exemplo de um requisito do Cliente no SQFD

3.4.1IBIS

O sistema de argumentacdo mais popular, Issue Based Information System (IBIS)
[Conklin & Begeman, 1988] utiliza questoes (issues), posi¢oes (positions) e argumentos
(arguments), para mediar a conversagdo entre stakeholders. Basicamente, no modelo
IBIS existe uma questdo que serve de base a discussdo onde as posi¢oes dos varios
stakeholders reflectem as opinides a favor ou contra a questdo e 0s argumentos
suportam as posi¢des. O modelo IBIS pode ser usado para representar um processo de

discussao através do QFD [Jacobs & Kethers, 1994].
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Simplificagao do
modelo IBIS

Matriz de correlag6es da Casa da Qualidade do
modelo QFD

questao — requisito X solugao
.= correlagéo correlagcéo;
posicao — -

argumentos argumento argumentoz

Figura 3.7. Esquema simplificado do modelo IBIS e correspondéncia com a Casa

da Qualidade do modelo QFD (adapt. de [Reich, 1996])
Reich (1996) faz uma analogia entre o modelo IBIS e as matrizes QFD:
" aquestdo corresponde ao par { Requisito, Solu¢do } de uma matriz;
* aposi¢do ¢ representada por um valor de correlagdo de {0, 1, 3,9 }.

A solugdo proposta no capitulo 5 utiliza uma analogia semelhante a Reich (1996) em

que:

» a questdo pode ser apresentada na forma “Qual o valor da correlagdo que

relaciona o requisito com a solu¢ao?”’;

* a posigdo implicita de “a favor” ou “contra” a partir dos valores explicitos de

correlagdo dos stakeholders;

" 0S argumentos suportam as posigoes.
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As posigdes ndo aparecem com valores explicitos na solugdo proposta devido as
estratégias de negociagdo (sdao apresentadas apenas as posi¢oes implicitas). A figura 3.7
mostra um esquema simplificado do modelo IBIS e sua correspondéncia com a Casa da

Qualidade do modelo QFD.

O suporte a argumentacdo visa aumentar a racionalidade do processo de negociagao,
aumentando inclusive a memoria organizacional pelo registo dos argumentos que levam
a uma determinada posi¢do relativamente a uma questdo que da origem ao processo. No
entanto, o suporte a argumentacdo restringe-se a uma iteracdo do processo de
negociacao que comeca quando existe conflito e termina quando o conflito é resolvido.
Para um novo processo de negociacao se for pretendido justificar as posi¢des assumidas

torna-se necessario inserir novamente os argumentos.

Na solucdo proposta os stakeholders ndo podem escolher livremente os argumentos,
sendo a escolha restringida a um vocabulario de termos. Com este procedimento, evita-

se a verbalizacdo e correspondente dispersdo de argumentos [Hwang & Lin, 1987].
3.5. Ontologia dos argumentos

No capitulo 2 ¢ referido que para cada requisito devera ser coleccionado um conjunto de
possiveis problemas — avaliagdo explicita do risco. Esta andlise pode ser feita
confrontando cada requisito com uma lista baseada na experiéncia, permitindo
inclusivamente a reutilizagdo de conhecimento de outros projectos. Esta lista pode ser
baseada num conjunto de palavras reservadas que fazem sentido num determinado
contexto (ontologia) definida por uma organizagdo e¢ que fundamenta a posi¢do

assumida face a uma questdo.
Nour (2003) faz referéncia a duas defini¢cdes de ontologia:

= especificagdo explicita de uma conceptualizacio;
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» vocabulério de termos definidos numa forma que pode ser lida por pessoas e

maquinas.

Entende-se conceptualizagdo como uma abstracgdo ou visdo simplificada de uma drea

de conhecimento. Esta abstrac¢do permite aos stakeholders:
» partilhar conhecimento;
= compreender mutuamente uma area de conhecimento;
= atingir um consenso sobre uma area de conhecimento.
Ontologia pode ser entendida como [Nour, 2003]:

» um método formal de descrigdo de conceitos e suas relagdes dentro de um certo

dominio;

* uma especificagdo que determina o numero de termos, relagdes e afirmacdes que

podem estar contidas num determinado dominio.

O conceito pode ser estendido a construcdo de bases de conhecimento que descrevam
uma determinada area de conhecimento. Uma base de conhecimento ¢ uma colecgio de
conhecimento adquirido a partir da experiéncia e guardado num repositorio. Estas bases
de conhecimento permitem uma comunicacdo entre stakeholders em que ndo ¢
necessario recorrer a conceitos que se encontrem fora dos limites definidos pela

ontologia [Nour, 2003].

Neste trabalho, ¢ sugerido que os argumentos devem fazer parte de uma terminologia

que seja partilhada por todos os stakeholders de modo a que [Lin et al., 1996]:
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* a comunicagdo seja realizada no mesmo contexto e permita elevados niveis de

colaboracao;

= a precisdo e ndo ambiguidade evite possiveis conflitos e interpretacdes

diferentes.

Uma dificuldade na defini¢dao da ontologia prende-se com o facto de ser inerente a cada

organizacdo, devendo por isso ser definida por pessoas da organizacao.

3.6. Consenso e Voto Maioritario

O Voto Maioritario consiste num processo de decisdo, baseado em votagdo onde a

vontade do maior grupo prevalece.

Ao invés, o Consenso ¢ um processo de decisdo que trabalha de forma criativa na
inclusdo das opinioes de todos os stakeholders na elaboragdo da decisdo. Em vez de
simplesmente se votar cada questdo e obter o voto maioritario do grupo, ¢ promovido o
encontro de solucdes com as quais fodos possam viver. Procura-se assegurar que sao
consideradas as opinides, ideias e reservas de todos os stakeholders e onde as decisdes
sdo efectuadas num didlogo entre iguais: cada stakeholder tem o direito a sugerir os
valores pretendidos e prevenir alteragdes que julguem inaceitaveis (o direito de vetar
uma decisdo significa que as minorias ndo podem ser ignoradas). As questoes sao

discutidas até que todos cheguem a um acordo [Seedsforchange, 2004].

Note-se que o consenso ¢ mais do que um compromisso. Trata-se de um processo do

qual podem resultar solugdes criativas que excedam as solugdes propostas inicialmente.

O voto maioritario induz um tipo de interac¢ao diferente do usado no consenso: quando

os participantes compreendem que podem construir coligagdes quando ndo chegam a
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acordo, o foco deixa de estar concentrado no encontro de solugdes que agradem a todos,

implicando inclusivamente solugdes de valor inferior.

No consenso, o grupo de stakeholders ¢ que toma a decisdo, necessitando cada
stakeholder por um lado, de tentar persuadir a outra parte acerca das suas proprias

necessidades e interesses, € por outro, ouvir atentamente para a determina¢ao de como a

solucao pode preencher as necessidades dos outros [Maine, 2004].

A tabela 3.2 resume alguns pontos comparativos entre consenso € voto maioritario.

Tabela 3.2 Pontos comparativos entre consenso e voto maioritario

Consenso

Voto maioritario

Abordagem win-win

Abordagem win-lose

Promove cooperagao

Promove competicao

Todos os stakeholders tem o mesmo poder

de influenciar a decisdo

O poder de decisao corresponde a

hierarquia, popularidade, etc.

Os stakeholders concordam ou nao

concordam

Os stakeholders votam contra, a favor ou

abstém-se

Todas as ideias sdo ouvidas e exploradas

A maioria decide quais as ideias a serem

consideradas
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O stakeholder responsavel pelo projecto
facilita o processo procurando garantir

que todas as partes sao consideradas

O stakeholder responsavel pelo projecto
controla o processo e determina quem

deve ser considerado

Um stakeholder pode inviabilizar a

decisdo

Sdo necessarios 51% dos stakeholders

para inviabilizar a decis@o

Nao existem minorias; exige aceitacao

completa

A maioria ganha e a minoria perde

Todos os stakeholders aceitam inteira

responsabilidade pelas decisdes do grupo

Os stakeholders podem descartar
responsabilidades alegando que ndo

votaram a favor

O processo nem sempre conduz a uma

decisdo

O processo conduz sempre a uma decisao

O processo de decisao pode ser demorado

O processo de decisao pode ser rapido

O processo de aceitagao da
implementagdo pode ser rapido dada a

aceitacdo completa da decisao

O processo de aceitacdo pode ser
demorado dado que 49% dos stakeholders

podem estar contra
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Uma andlise a tabela 3.2 sugere que para uma negociagao ser bem sucedida, a estratégia
a seguir deve ser baseada em consenso. No entanto, o voto maioritario pode ajudar a
medir a aproximac¢do a um consenso, significando que pode ser considerado um
mecanismo de ajuda a negociagdo. Tem-se que a utilizagdo deste mecanismo fornece
suporte a resolugdo do conflito por consenso na avaliagdo de requisitos de software

fornecendo simultaneamente informagao quanto a preferéncia dos stakeholders.

3.7. Conclusoes

No ambito de uma Gestao de Qualidade Total, o Desdobramento da Funcdo Qualidade
proporciona niveis de satisfagdao dos stakeholders muito superiores aos alcancados pelas

metodologias tradicionais [Stylianou et al., 1997].

No dominio do software, a qualidade exigida ¢ cada vez maior pelo que através do QFD

se consegue [Akao, 1997]:
= identificar essa qualidade;
* um método para a construgdo de sistemas que assegurem essa qualidade.

No QFD sdo usadas matrizes em que se relacionam requisitos / solu¢cdes sem mostrar
explicitamente os objectivos dos stakeholders. Importa por isso expor as razdes que
sustentam uma posicdo de um stakeholder face a um valor inserido por outro
stakeholder no processo de negociagdo. Uma solugdo serd proporcionar suporte a
argumentacao tipo IBIS, onde a posi¢do de um stakeholder ¢ suportada por argumentos.

Os argumentos podem tem origem numa ontologia.

O voto maioritario pode ajudar a medir a aproximagao a um consenso, significando que

pode ser considerado um mecanismo de ajuda a negociagao.
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O sistema de suporte ao SQFD tem de:

= permitir ao grupo compreender e negociar as correlagdes pretendidas pelos

diversos stakeholders;
= resolver os conflitos por consenso.

O esquema 3.8 resume a negociagdo de uma correlagdo. O valor é obtido por consenso,
em que cada stakeholder pode justificar a sua posicdo com argumentos de uma
ontologia. Os stakeholders podem ser influenciados na sua posi¢ao pelo valor escolhido

pela maioria.

Matriz de correlagdes da Casa da Qualidade do
modelo QFD

Consenso

| requisito X solugdo !

___________________________________

argumenton, argumento,

Ontologia

Voto
maioritario

Figura 3.8. Esquema de suporte a negociacao de correlacoes na Casa da Qualidade
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4.1. Contexto

A intervencao dos sistemas informaticos no processo de negociagdo pode ocorrer numa

das seguintes situacdes [Kersten, 1987]:
= facilitar o processo;
* mediar activamente a negociagao.

Baseado nesta amplitude e na teoria da negociagdo, devera ser possivel ndo s6 responder
a questdo quando e como os diferentes sistemas de suporte a negocia¢do sdo usados,
mas também permitir comparar e avaliar os diferentes sistemas [Kersten, 1987]. Quando
um stakeholder conhece o papel que o sistema representa e as restrigoes inerentes, pode

fazer uma escolha racional da ferramenta de suporte:

* pode escolher uma ferramenta restritiva e de mediagdo por causa do tempo

limitado que tem para tomar uma decisao;

= se pretender entender o problema em profundidade ou se preparar para uma
negociacdo (simulagdes), poderd preferir uma ferramenta de suporte menos

restritiva.
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4.2. Suporte basico dos sistemas de negocia¢ao

Os sistemas descritos nesta sec¢do referem-se a infra-estrutura basica que permite

suportar negociagao.
4.2.1 Sistemas de correio electronico

Nos sistemas de correio electronico os stakeholders trocam mensagens acerca dos
requisitos, podendo fazer parte de um grupo de difusao onde todas as mensagens sao
recebidas por todos. Para se manter uma sequéncia légica das mensagens, um
stakeholder terd de ser responsdvel pela gestdo de mensagens de modo a garantir

coeréncia.
4.2.2 Placares informativos

Os placares informativos sdo sistemas que permitem aos stakeholders enviar e receber
mensagens de interesse geral, tendo normalmente associados uma questdo a partir da
qual se inicia a discussdo. Podem estar associados a um sistema de correio electronico e
permitem a focalizagdo da discussao num item [Bulletinboards, 2004]. Apesar de exigir

menor gestdo, ¢ necessario acompanhamento para que a discussao seja encurtada.
4.2.3 Bases de dados partilhadas
As bases de dados partilhadas permitem:

= varios grupos de trabalho acederem simultaneamente a informagdao sem
provocarem inconsisténcia nos requisitos, j& que os mecanismos da base de

dados garantem a integridade dos dados;

= obter informacao de forma flexivel recorrendo a facilidades de pesquisa;
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= estabelecer ligacdes entre os requisitos e informacao complementar.

Pretende-se por vezes armazenar ndo s6 os pontos a negociar € os resultados, mas
também o processo, o que da origem a uma base de dados de historico da negociagao.
Este registo pode ser usado a posteriori para estudar estratégias adoptadas e simular

diferentes estratégias [Chaudhury et al., 1991].

As bases de dados relacionais foram desenhadas de forma a armazenarem grandes
quantidades de registos do mesmo tipo com o minimo de liga¢des possivel entre eles,
enquanto as base de dados de requisitos, com bastante menos registos, possuem registos
com muitas ligacdes a outros tipos de dados (documentos, ficheiros de texto, outros
requisitos). Se bem que as base de dados relacionais suportem este tipo de ligagdes,
podem revelar-se ineficientes para um numero consideravel de requisitos. As bases de
dados orientadas a objectos tem uma estrutura que se adequa melhor a gestdo de
requisitos. Permitem diferentes tipos de dados (objectos) e a gestdo das ligagdes entre si

¢ de facil compreensao [Behm, 2001].
4.3. Tipologias de sistemas de suporte a negociacao

4.3.1 Sistemas de Suporte a Negociacao (NSS)

Um Sistema de Suporte a Negociagdo (Negotiation Support System, NSS) ¢ um sistema
informatico que suporta negociacao entre stakeholders. Os NSS tradicionais nao t€ém o
objectivo de disponibilizar suporte a decisdo, apenas mostrando os detalhes das ofertas

praticadas anteriormente pelos stakeholders.

E importante a forma como os dados sio representados de modo a que os stakeholders

possam construir ofertas melhores.
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O principal objectivo dos NSS ¢ dotar os stakeholders de um guia que lhes permita
entender se o processo esta ou ndao perto da fase final de negociagdo [Belluci &

Zleznikov, 1998].

Os NSS tentam conciliar as necessidades de negociagdo e as capacidades tecnoldgicas

de modo a:
= gerir a complexidade do ambiente de negociacao;
= guiar as ac¢des competitivas ou colaborativas;
= reduzir o risco de negociagdes emotivas.

4.3.2 Sistemas de Suporte a Decisdo em Grupo (GDSS)

Um Sistema de Suporte a Decisdo em Grupo (Group Decision Support System, GDSS)
¢ um sistema informatico que facilita a solugdo de problemas ndo estruturados por um

conjunto de stakeholders que trabalham juntos como uma equipa.

O principal objectivo dos GDSS ¢ o de aumentar a eficacia das decisdes em grupo
através da partilha de informagdo entre os stakeholders. Este objectivo pode ser

alcangado por [Karacapilidis & Papadias, 1997a]:
* remover impedimentos a comunicagao;
» providenciar técnicas para estruturar a analise da decisdo;

» direccionar sistematicamente a forma, a duracdo ou os conteidos de uma

discussdo.

Karacapilidis & Papadias (1997a) referem que a decisdo em grupo se confronta com

alguns constangimentos:
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* adecisdo ¢ feita através de debate e negociagdo entre um grupo de stakeholders.
Os conflitos de interesse sao inevitaveis, sendo necessario suporte ao consenso ¢
ao compromisso. Cada stakeholder pode adoptar e sugerir a sua propria

estratégia que preencha certos objectivos;

* mais informacdo pode originar a mudanga de posicdo relativamente a uma

questdo. As posi¢des dos stakeholders podem ser suportadas por argumentos;

» conhecimento comprovado pode ndo ser suficiente para a decisdo. Juizos de
valor, dependentes dos objectivos e fungdes dos stakeholders, revelam-se as

questdes mais criticas de resolver;

* sistema deve providenciar ferramentas aos stakeholders que lhes permitam
participar numa discussdo de forma natural, sem ser necesario dominar modelos

matematicos ou solugdes informaticas complexas.

4.3.3 Comparaciao entre NSS e GDSS

Grunbacher et al. (2003) referem que a distingdo entre NSS e GDSS como tipos
especificos de sistemas de suporte para decisdo conjunta é ambigua. Ambos os tipos de
sistemas procuram suportar os stakeholders na gestdo dos processos de decisdo de
forma interdependente. Contudo, a diferenga pode ser notada quanto a natureza e
intensidade do conflito. A dificuldade em distinguir entre os dois tipos esta relacionado

com a propria defini¢do de negociagao.

Em [Grunbacher et al., 2003] ¢ referido que as tarefas de negociagdo sdo sempre
caracterizadas por um conflito entre os interesses (ou valores) das partes envolvidas,
enquanto que nas tarefas de decisdo em grupo tal ndo sera necessariamente o caso. Na
decisdo em grupo tem-se, na maior parte do tempo, uma atitude integrativa por parte dos

membros do grupo, onde o conflito ¢ resolvido pela partilha de informacao. No entanto,
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na negociagdo, apesar de existirem igualmente interesses comuns, existem normalmente
atitudes distributivas que inviabilizam a representagdo do problema de forma conjunta.
Por outro lado, alguns dos mecanismos de geracao de decisdes conjuntas em grupo, tal
como 0 voto maioritario, ndo sdo apropriadas na negociagdo que necessita de consenso

para atingir um acordo.
4.4. Sistemas de suporte ao processo de negociacao

A pesquisa efectuada sobre sistemas de suporte a negociagdo possibilitou a coleccio de
exemplos que, no seu conjunto, deram origem a diversas ideias implementadas no
sistema MEG. A explanagao que se segue nio pretende ser exaustiva quanto ao numero
de sistemas de suporte consultados, mas sim mostrar os exemplos que influenciaram

directamente a conducdo da investigacao dos objectivos do prototipo desenvolvido.

4.4.1 EasyWinWin

O sistema EasyWinWin [Grunbacher & Briggs, 2001] [Briggs & Grunbacher, 2002] ¢
uma metodologia de negociacdo de requisitos, tendo por base a aproximacao de
negociacdo Win-Win [Horowitz et al., 1999] e suportada por um GSS promovendo o
envolvimento e interac¢do dos stakeholders mais importantes. A aproximagao Win-Win
baseia-se na Teoria-W [Bohem et al., 1995], em que o principio fundamental ¢ que ¢
condi¢do necessdria e suficiente para que um projecto tenha sucesso que todos os

stakeholders sejam vencedores.

Usando o EasyWinWin, os stakeholders sdo guiados passo-a-passo através de uma
negociacdo Win-Win onde os requisitos sdo obtidos, construidos, priorizados,
percorrendo e resolvendo as questdes de forma a serem obtidos acordos mutuamente

satisfatorios.
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As principais actividades do EasyWinWin incluem:
» identificagdo dos stakeholders mais importantes;

= obtenc¢ao das condicoes vencedoras dos stakeholders. Condi¢des vencedoras sao

0s requisitos que, a serem aceites, tornam os stakeholders satisfeitos;

* negociacdo de pacotes de solugdes mutuamente satisfatérios. Entende-se por

pacotes requisitos, arquitecturas, planos, componentes criticos, etc;

* monitorizacdo baseada em parametros e controlo do equilibrio Win-Win por

todo o processo de desenvolvimento.

Os stakeholders expressam os seus objectivos como condi¢oes vencedoras: se todos
concordam, as condi¢oes vencedoras tornam-se acordos. Quando os stakeholders nao
concordam, identificam a sua condi¢do vencedora em conflito e registam os seus
conflitos como questoes. Neste caso, os stakeholders inventam opg¢des para ganho

mutuo. As opg¢des passam a acordos quando todos os stakeholders concordam.

Grunbacher et al. (2003) explica que a ordenagdo das condigoes vencedoras ¢é feita com

base em dois critérios:

* vyalor: representando o grau de importincia para o negocio referente a

implementagdo desse requisito;

» praticabilidade: representando a facilidade de implementagdo a nivel

tecnologico, social, politico ou econdmico.

Grunbacher et al. (2003) referem ainda que normalmente os clientes e os utilizadores

ndo se pronunciam quanto a praticabilidade e os programadores quanto ao valor.

O contexto da negociagdo de requisitos ¢ definido pelo modelo em espiral de

desenvolvimento de software [Bohem et al., 1995].
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4.4.2 MEDIATOR

O MEDIATOR [Jarke et al., 1987] ¢ um sistema de suporte & negociacao (NSS), em
que as negociacdes sdo feitas & base da busca de consenso através da troca de

informacao e, quando o consenso ¢ incompleto, por compromisso.

O sistema d& suporte a um facilitador, que por sua vez auxilia um conjunto de
stakeholders a construir uma representacdo conjunta do problema (em alguns contextos
a ferramenta pode suportar directamente os utilizadores sem um facilitador). A
representacao ¢ feita quer graficamente quer em forma de matriz. Em cada estado da
negociacao a representagdo mostra o nivel de consenso / conflito entre os stakeholders.
A evolugdo da representagdo do problema pode ser descrita como uma procura de
consenso através da partilha dos pontos de vista individuais que constitui a troca de
informacao. O objectivo serd encontrar um ponto de interseccao entre os diferentes

conjuntos formados pelos pontos de vista, como solugdo do conflito.
O processo de negociagdo ¢ realizado em duas fases:

1) integrag¢do dos pontos de vista onde o facilitador procura uma representacao
conjunta do problema;
2) negociagdo propriamente dita.

Na primeira fase, integra os pontos de vista individuais de cada stakeholder numa
representacdo de grupo. Note-se que cada ponto de vista individual apenas € conhecido
pelo facilitador e por esse stakeholder. Na segunda fase trabalha-se apenas dentro do

ponto de vista de grupo.
4.4.3 HERMES

O sistema HERMES, desenvolvido por Karacapilidis & Papadias (1997), tem como

objectivo principal desenvolver um sistema activo que constantemente actualize o
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estado do discurso. O sistema ndo somente captura a memoria organizacional, mas
também ajuda os utilizadores durante o processo de decisdo, actuando como um
assistente ou conselheiro dado que facilita a comunicagdo e recomenda solugdes, mas

deixando a decisdo final das decisdes para os stakeholders [Karacapilidis et al., 1997].

Possui um suporte a argumentacdo que tem a sua origem no modelo IBIS e mostra os
resultados na forma de Férum de Discussdo. O sistema HERMES recomenda ainda uma
escolha de entre as varias opgdes possiveis. Esta recomendacdo activa é baseada no
contexto do discurso e obtida a partir da atribuicdo de pesos que vao sendo actualizados

a medida da importancia dada a uma posi¢ao de um stakeholder em detrimento de outro.

O consenso ¢ conseguido através de um processo colaborativo, ou seja, baseado na
compreensdo das varias posicdes dos stakeholders para a resolugdo do problema,

interesses competitivos, prioridades e constrangimentos.
4.4.4 VIRTUAL QFD

O VIRTUAL QFD [Herzwurm & Schockert, 1999] ¢ constituido por um sistema
baseado em paginas Web. Na pagina principal € possivel aceder as funcionalidades da

aplicacdo a partir de um esquema baseado no processo QFD:

1) painel de discussdo, onde sdo debatidos os requisitos dos stakeholders que
pretendem o sistema e as solugdes propostas pelos stakeholders que o

desenvolvem, de uma forma semelhante a placares informativos;

2) tabela da Voz do Cliente e tabela da Voz do Engenheiro onde sdo estruturados os
itens divulgados através do painel de discussdo, sendo posteriormente

categorizados;
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3) painel de avaliagdo onde os stakeholders que pretendem o sistema podem

priorizar os seus requisitos recorrendo ao Analytical Hierarchy Process (AHP);

4) Casa da Qualidade, onde os stakeholders inserem os valores de correlagdao. A
importancia dos itens da Voz do Engenheiro ¢ calculada automaticamente com

base nos valores do painel de avalia¢ao e nos valores de correlacao.
Herzwurm & Schockert (1999) apontam como aspectos negativos do sistema:

= o esfor¢o do preenchimento da Casa da Qualidade e a necessidade constante de

verificacdao das alteragdes nas correlagoes;

= as razdes das alteracdes ndo serem compreendidas dado que os utilizadores nao

necessitam de as comentar.

Um ponto interessante do VIRTUAL QFD ¢ o facto de permitir aos stakeholders
inserirem e atribuirem pesos aos requisitos antes das reunides QFD. As reunides
servirdo muito mais para consolidar opinides do que para gerar ideias. Na pratica, muito
do trabalho realizado durante as reunides pode ser feito antes, o que torna o processo

muito mais eficiente.

As conclusdes essenciais apresentadas do uso do sistema sdo as vantagens inerentes as
aplicacdes Web e a aplicacdo do QFD para diferentes grupos ter de levar em conta ndo
s6 o peso dos requisitos mas também os diferentes valores de correlacdo para uma
mesma célula da Casa da Qualidade: simplesmente calcular a média de valores
introduzidos pelos varios grupos para a célula conduz a resultados distorcidos e esconde

as necessidades contrarias entre os diversos grupos.
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4.4.5 CO-DECIDE

O CO-DECIDE [Jacobs & Kethers, 1994][Gebhardt et al., 1997] consiste numa
ferramenta que implementa a Casa da Qualidade do QFD numa forma editavel pelos
stakeholders. Cada stakeholder manipula a Casa da Qualidade a nivel local e os
resultados sdo sincronizados entre os diversos stakeholders, onde os conflitos de valores
sdo evidenciados na matriz. Cada stakeholder tem acesso a informacgdo da Casa da

Qualidade segundo os seus privilégios (diferentes vistas do problema).

Todas as correlagdes, requisitos e caracteristicas técnicas sao o resultado de um

processo de decisdo. Normalmente as decisdes sdo realizadas depois de uma discussao.

As posigdes que se encontram em conflito, os argumentos que suportam ou se opdem as
posicdes sdo gravadas de modo a tornar as decisdes, isto €, as entradas na Casa da
Qualidade referenciaveis, sendo as discussdes apoiadas por um editor de argumentagao

orientado ao IBIS.
4.4.6 Pontos considerados no prototipo a desenvolver

O sistema EasyWinWin foi um dos primeiros sistemas estudados e segue uma
aproximacao dominante nos sistemas de suporte a negociagdo de requisitos, ou seja,
assume que os stakeholders seguem sempre atitudes integrativas: os objectivos /
preferéncias individuais podem ser agregados numa representacdo do problema de
forma conjunta e os conflitos sdo resolvidos pela facilitacdo do acesso a informagdo e a

troca de conhecimento.

No entanto, em muitas situagdes ¢ mais razodvel assumir que os stakeholders tém
conflitos de interesse e necessidades que ndo podem ser resolvidas simplesmente pela
troca de informagdo. Nestes casos, uma estratégia interessante sera aumentar a
aproximacao integrativa com métodos da teoria da negociagdo [Grunbacher et al.,

2003]. Na verdade, a negociacdo de requisitos inclui tanto elementos integrativos como
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distributivos, de modo a aumentar a sua cota dos valores disputados: um mero processo
de facilitagdo que encoraje a troca aberta de informagdo sera com certeza insuficiente
para se alcancar sucesso. Por outro lado, factores socio-emocionais por exemplo, nao

garantem que os stakeholders tenham atitudes genuinamente integrativas.

A metodologia EasyWinWin suporta a obtengdo gradual das preferéncias dos
stakeholders mas apresenta falhas no suporte completo a negociacdo. Por exemplo,
Grunbacher et al. (2003) referem que o sistema ndo providencia nenhum suporte na

resolucao de conflitos e na determinagao de solugdes alternativas.

Pretende-se portanto um sistema que nao s6 suporte a troca de informac¢do numa forma
positiva quanto ao resultado do conflito, mas também permita o compromisso quando o
consenso ¢ incompleto. O objectivo sera encontrar um ponto de intersec¢ao entre os
diversos pontos de vista dos stakeholders, a semelhangca do MEDIATOR. O sistema
MEG mostra igualmente o nivel de consenso / conflito entre os stakeholders em cada
estado da negociacdo, e quando encontra um ponto de intercep¢do (inico) propde esse
valor para ser sujeito a consenso. Por outro lado, segue um processo de negociagao

semelhante ao descrito para 0o MEDIATOR de forma faseada:

* integra os interesses pessoais numa representagdo em grupo, em que a

informagao pessoal de cada stakeholder ¢ resguardada dos restantes;

* a negociacdo ¢ feita dentro da representacdo do grupo onde se procura o

consenso.

A representagdo em grupo ¢ conseguida, tal como no HERMES, na forma de Forum de
Discussdo, onde o sistema ndo s6 captura a memoria organizacional mas também
recomenda solugdes, deixando no entanto a decisdo final para os stakeholders (¢
necessario consenso). Esta recomendacdo ¢ baseada no contexto das posigdes e

comportamentos dos stakeholders.
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Um aspecto importante na escolha da metodologia QFD foi o factor linguagem
associado ao factor percepg¢do. O modelo permite transformar os requisitos expressos
em linguagem natural num conjunto de termos técnicos, permitindo desfazer quaisquer
ambiguidades entre o que os stakeholders que pretendem o sistema escrevem e o que o

foi interpretado pelos stakeholders que o desenvolvem.

Durante o estudo da metodologia QFD, deparou-se com o sistema VIRTUAL QFD que
deu origem a uma abstraccdo da negociagdo de requisitos confinada as células da Casa
da Qualidade. Sendo o valor das correlagdes um dos factores que permitem a
priorizacdo dos requisitos / solucdes, e havendo a possibilidade de varios valores de
correlacdo para cada célula, exige-se que exista negociacdo dos valores de correlagdo
para ser achado um valor unico em cada célula (s6 assim ¢ possivel obter o nivel de

importancia entre as possiveis solugoes).

Por outro lado, a necessidade de compreender as razdes das posi¢des assumidas pelos
stakeholders sugere que exista também um suporte a argumentagdo. Este suporte pode
ser baseado no modelo IBIS numa aproximagdo igualmente explorada pelo CO-

DECIDE.

O VIRTUAL QFD influenciou igualmente o sistema MEG na forma como pode ser
usado antes das reunides QFD, ou seja, muito do trabalho podera ser feito antes das
reunides. Inclusivamente os conflitos deveriam ser resolvidos antes, € s6 os que

realmente ndo conseguiam um consenso ¢ que deveriam ser resolvidos na reuniao QFD.

A tabela 4.1 apresenta um resumo dos principais aspectos que influenciaram o desenho

do sistema MEG.
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Tabela 4.1 — Resumo dos principais aspectos que influenciaram o desenho do

sistema MEG
Sistema Caracteristicas
EasyWinWin Abordagem Win-Win
Priorizagdo de requisitos
MEDIATOR Consenso (ponto de intersec¢ao)
S6 o sistema conhece tudo de todos
Integra as vistas individuais e apresenta resultado global
HERMES Forum de discussao
Valor proposto activo
VIRTUAL QFD | Valores das células em conflito: necessidade de negociacdo entre
valores inseridos para obtengdo de um valor unico
Suporte a inser¢ao de valores antes das reunides QFD
CO-DECIDE Suporte a argumentagao tipo IBIS associada ao QFD

4.5. Conclusoes

A falta de compreensdo dos requisitos expressos pelos stakeholders esta na base de

muitos problemas, sendo os sistemas electronicos uma forma de permitir um acordo

mais rapido:
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* maior comunicagdo entre as partes geograficamente espalhadas e reducao de

custos de deslocacao;

= a personalidade dos stakeholders nao influencia os requisitos da mesma forma

que aconteceria pessoalmente;

* ndo ser necessdrio uma resposta imediata permite uma tomada de consciéncia

face as implica¢des de um requisito.

Se os stakeholders seguirem uma estratégia integrativa, partilham opinides honestas sem
quaisquer reservas. No entanto podera ser adoptada uma relagdo baseada numa
estratégia distribuida, o que origina que os stakeholders encubram os seus alvos e
necessidades reais de forma a maximizar os seus proprios interesses. A utilizacdo de
sistemas de negociacdo na vida real tem sido condicionada pela sua dependéncia no
comportamento cooperativo por parte dos stakeholders e na negligéncia dos processos
de dar e receber no processo de negociacdo. A negociacdo de requisitos vai portanto

muito para além do simplesmente se facilitar o processo e a troca de conhecimento.

As ferramentas de suporte a decisao multicritério revelam-se promissoras, dado que nao
sO permitem comparar as diversas questoes dos varios stakeholders, como também
permitem a convergéncia dos interesses em conflito, e ainda considerar parametros

como satisfacdo, analise de custos, etc. [Grunbacher et al., 2003].
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5.1. Contexto

O protétipo MEG ¢ simultaneamente um sistema de suporte a negociagdo (NSS) e um
sistema de suporte a decisdo em grupo (GDSS), assente no modelo de desenvolvimento
de software SQFD e fomentando uma perspectiva de negociacdo integrativa

[Ramires & Antunes, 2004].

A abordagem apresentada vai descrever apenas o contexto da Casa da Qualidade para
Software (software-HoQ), dado que o processo a aplicar nas restantes matrizes ¢

analogo.
5.2. Negociacao no modelo SQFD

No SQFD sao usadas matrizes em que se comparam os requisitos com as solugdes na
forma de correlagdes (corr). Para estas correlagdes sdo possiveis os valores nenhum,
fraco, médio e forte que equivalem aos valores numéricos 0, 1, 3 e 9 respectivamente.
As correlagdes identificam a medida de interesse da correspondéncia entre a solu¢do
apresentada para o requisito proposto. No conjunto dos stakeholders S podem existir
varios valores possiveis para corr o que pode originar conflito de interesses, exigindo

portanto negociacado (figura 5.1).
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solugéo

Stakeholderi(corr)

Stakeholder;( corr)

Stakeholder,(corr) /

Figura 5.1. Conflito entre stakeholders para um valor de correlacao

A resolucao de conflitos de corr afecta directamente a priorizagao dos requisitos no
SQFD. Pretende-se um sistema que auxilie a resolucdo do conflito de corr entre
stakeholders e que obtenha um valor para corr por consenso. O sistema propde ainda

um valor baseado em voto maioritario e comportamento distributivo dos stakeholders.

Assim, seja TAB o conjunto de tabelas do modelo SQFD e swHoQ constituido por

requisitos 7 e caracteristicas c ligados por correlacdes corr, tem-se que:

swHoQ ={ {r,c,corr } } ,swHoQ € TAB e TAB € SQFD

onde

corr = { NENHUM | FRACO | MEDIO | FORTE }

Seja também

Stopos 0 conjunto de todos os stakeholders presentes no sistema,
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SceLuLa o conjunto de todos os stakeholders envolvidos na discussdo de uma

célula CELULA tal que SCELULA (@ STODOS;
Si e S; stakeholders € Scerura com S; diferente de S;.

Assume-se que o processo se desenrola numa CELULA de swHoQ, em que CELULA

pode estar num estado de Equilibrio E ou de Negociagao T:
CELULA = { {E| T}, { corr, Sceruta } }

Na abordagem exposta no capitulo 2, o conjunto de atitudes possiveis na negociagdo ¢

composto por:
ATITUDE = { COMPETICAO | ACOMODACAO | INACCAO |
COLABORACAO | COMPROMISSO }

O conjunto ATITUDE pode ainda ser dividido em atitudes Distributivas e Integrativas

conforme a figura 5.2:
ATITUDEpst = { COMPETICAO | INACCAOpst }
ATITUDE e = { COLABORACAO | ACOMODACAO |

COMPROMISSO | INACCAOTE }
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Figura 5.2. Atitudes distributivas e integrativas

A separacdo da atitude INACCAO deriva da definicdo encontrada em [Lewicki &
Litterer, 1985]:

» INACCAOmTe significa que o stakeholder se retira da situacdo de conflito, ou
seja, retira todos os seus valores de CELULA permitindo a outra parte fazer o
que quiser. Neste caso, ¢ seguida uma estratégia integrativa, aplicavel

normalmente para os casos de negociagdo considerados insignificantes;

= INACCAOpst cria uma dependéncia na negociagdo por si proprio, frustrando os
opositores. Neste caso, ¢ seguida uma estratégia distributiva, onde se pretende,

. ~ - r < 1
por exemplo, demorar a negociag@o para beneficio proprio .

Relativamente ao suporte a argumentagao (SA), a solu¢ao proposta apresenta

] . . . ~

Este comportamento poderia ser conseguido igualmente numa fase de confirmag@o quanto ao consenso,
fazendo demorar a negociacdo; ndo seria possivel, porém, distinguir entre o desejar de facto demorar o
processo ou simplesmente ainda néo ter respondido.
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SA = { questdo, { posicao(S;), { argumento(S;) } } }
Em que questﬁozz
questdio = { QUESTAO | QUESTAO PROPOSTA |
QUESTAO FIRME STAKEHOLDER }
Entende-se
= QUESTAO como o valor para corr que origina a discussio’;

= QUESTAO PROPOSTA como o valor proposto para corr pelo sistema face ao

contexto da negociagao;

= QUESTAO FIRME STAKEHOLDER como o valor proposto para corr por um

stakeholder com uma atitude explicita de competicao.

Os valores de cada stakeholder ndo sdo conhecidos dos restantes — apenas o sistema

conhece os valores de todos.

O sistema facilita a tomada de posi¢ao de um stakeholder perante a questdo: em vez de
o stakeholder indicar explicitamente a sua posi¢do relativamente a questdo, o sistema
assume implicitamente a posicdo do stakeholder, seja relativamente 8 QUESTAO, seja

relativamente 8 QUESTAO PROPOSTA baseada nos valores de todos. Assim:

posicao(S;) = { NENHUMA | CONTRA | A FAVOR }

% Questdo pode ser representada na forma de pergunta “Qual o valor da correlagio que relaciona o
requisito com a solu¢do?”” conforme o ponto 3.4 do capitulo 3, ou no préprio valor de correlagdo que lhe
serve de resposta.

? Para uma célula vazia sera o primeiro valor x inserido por um stakeholder Si. Para uma célula
preenchida sera o resultado de um processo de negociagdo (valor Gnico).
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Entende-se ONTOLOGIA como o conjunto de palavras reservadas que fazem sentido
num determinado contexto da negociacdo. Na solugdo proposta os argumentos dos

stakeholders sdo expressos por palavras reservadas ARG:
argumento(S;) = { ARG } € ONTOLOGIA

As relagdes entre entidades de SA sao:
= questdo TEM posi¢des
= posicdo SUPORTADO POR argumentos

A opg¢ao de um stakeholder face a uma solu¢do apresentada pelo sistema para a

resolucao do conflito via consenso sera:
op¢do = { CONCORDO | NAO CONCORDO }

A solucdo proposta visa suportar a estratégia exposta no item Estratégia Integrativa do

capitulo 2:

= Esconde a identidade dos stakeholders quando tém comportamentos
integrativos. Ao esconder a identidade, os stakeholders atacam o problema em

vez de se atacarem mutuamente, indo ao encontro dos pontos a) e b);

=  Propde um valor (QUESTAO PROPOSTA) que baseado em voto maioritario e
no comportamento dos stakeholders, cria uma op¢ao para ganho mutuo, de

forma a promover justica. Este comportamento expressa os pontos c) e d).

A estratégia integrativa ¢ condicionada pelo grau de desconfianca das técnicas usadas
pelos outros, originando que muitos ganhos conjuntos ndo sejam alcangados por

permanecerem escondidos. Procura-se combater este condicionalismo ocultando

Negociagdo de Requisitos no Processo de Desenvolvimento de Software 82



Capitulo 5 Solugdo proposta

igualmente os valores das correlacdes possiveis de cada stakeholder. Em principio, os
stakeholders colocam os valores que pretendem de facto e os valores que podem tolerar,
mesmo com um nivel de satisfacao inferior, de modo a viabilizar o consenso, mas sem

se expor demasiado “abrindo o jogo™.

Por outro lado, o ponto a) do item Estratégia Distributiva do capitulo 2, refere a
negociacdo firme como uma posi¢do dura e inflexivel onde ndo existe preocupagdo
pelas necessidades dos outros. Este comportamento € possivel na solugdo proposta, mas
penalizado de modo a procurar conduzir os stakeholders para uma estratégia integrativa
— uma atitude INACCAOpst ¢ igualmente penalizada pela mesma razdo. O sistema
proposto favorece o ponto b) e ¢), suporta os pontos a) e d) e inibe os pontos e), f) e g)

do item Estratégia Distributiva.
5.3. Maquina de estados

E apresentado a maquina de estados para a solugdo proposta em que se descrevem os

estados possiveis para CELULA — estado de Equilibrio E ou de Negociagio T.

Sendo CELULA = { { E| T }, { corr, SceLura } }, os estados E e T podem ser definidos

como
E={a,b}eT={n,0,p,x,2}

A passagem entre estados ¢ representada na figura 5.3 seguido de uma descri¢ao sucinta
da méquina de estados e de uma descri¢do do estado de Negociagdo T com o suporte a

argumentacao.
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v CONCORDO

ATITUDE e
INACCAOpst (Si)

NAO_CONCORDO (Si) INACGAGuer (Si)
DIST

COMPETIGAO (Si)
v A_FAVOR

3 NAO_CONCORDO

CONCORDO (Si)

Figura 5.3 Maquina de Estados
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Inicialmente, uma célula encontra-se vazia — estado E(a)*. Por inser¢do de uma valor x
na célula, passa-se a um estado de célula preenchida E(b)’. A inser¢io de novos valores
y iguais ao valor x presente na célula nao alteram o estado E(b). Se forem retirados

todos os valores da célula, passa-se ao estado E(a).

Se no estado E(b)° um stakeholder S; insere um valor y diferente de um valor x que se
encontra na célula inserido por um outro stakeholder S;, passa-se a um estado de

conflito T(n)’. Sendo, mantém-se o estado E(b)®.

Para resolver o conflito ¢ necessario que os stakeholders tomem uma atitude —

Integrativa ou Distributiva.

Numa atitude integrativa ATITUDEnte os stakeholders aumentam o intervalo de
valores aceitaveis, ainda que com niveis de satisfacdo diferentes para cada valor do
intervalo. Esta alteracdo provoca a passagem ao estado T(0) em que se verifica se existe
um ponto de interseccdo entre os novos intervalos de valores. Se existe (ponto de
interseccdo em que todos sdo a favor, V. A FAVOR), passa-se ao estado T(p). Caso
contrario (se existe pelo menos uma posi¢ao contra, 3 CONTRA) retorna-se ao estado

T(n).

No estado T(p), verifica-se se ¢ possivel o consenso entre stakeholders. Se todos
concordarem no ponto de interseccdo encontrado (¥ CONCORDO), passa-se ao estado
de equilibrio E(b). Caso exista alguém que discorde (3 NAO CONCORDO), retorna-se

ao estado T(n).

* Esta situaciio pode ser descrita formalmente como CELULA = { E(a), { } }.

> Ou seja, E(a) —» x — E(b).

® CELULA = { E(b), { { corr(x), S;} | { { corr(x), S} , { corr(y), S; } ,x=y } } }.
TE(b) > y #x — T(n).

$E(b) > y=x — E(b).
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No entanto, num estado de conflito T(n), os stakeholders podem tomar uma atitude
distributiva ATITUDEpst. Uma atitude COMPETICAO explicita por um stakeholder
S; (COMPETICAO(S;)) provoca a passagem ao estado T(x). No estado T(x) o
stakeholder S; autor da atitude de competi¢do tem a possibilidade de confirmar a sua
atitude. Se pretender continuar (CONCORDO(S;)) passa ao estado T(p), onde o valor
proposto por S; € sujeito a consenso. Se ndo pretende continuar
(NAO_CONCORDO(S;)) retorna-se ao estado T(n). O autor S; de COMPETICAO(S;)

nao necessita de confirmar a sua opg¢ao no estado T(p).

Por outro lado, se um stakeholder S; tiver uma atitude INACCAOpst
(INACCAOpis1(Si)) a partir de T(n), passa-se ao estado T(z) tornando impossivel a
passagem ao estado T(p). A passagem ao processo de consenso T(p) ¢ deste modo
bloqueado, o que inviabiliza a possibilidade da obtencdo de um valor para a célula
enquanto se encontrar no estado T(z). Apenas o autor S; da atitude INACCAOpst tem a
possibilidade de voltar a colocar a célula no estado T(o) — a partir de T(z) se o autor S;
tiver uma atitude INACCAOpst (INACCAOpst(Si)) passa-se ao estado T(o) onde se
verifica se existe um ponto de interseccdo entre os intervalos de valores eventualmente

criados por ATITUDEntE em T(z).

Segue-se uma descri¢ao de cada estado de negociagdo T acompanhado do suporte a

argumentacao SA.
Estado T(n)

Foi inserido em CELULA um valor de corr y por um stakeholder S; diferente do valor

presente x inserido por S;:

CELULA = { T(n), { { corr(x), Si} , { corr(y), Sj } ,Xx#y } }
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Dado que existem pelo menos dois valores diferentes em CELULA, estamos num

estado de conflito. O sistema gera automaticamente o seguinte SA:
SA = { QUESTAO,
{ posicao(S;) = A_FAVOR, { } }
{ posigao(S;) = CONTRA, { } }

}

Seja o valor x o valor colocado em CELULA por S;. Sendo o valor y de S; diferente do
valor X, temos que a posicdo de S; € CONTRA, e a posi¢do de S; sera A_ FAVOR ao
valor de CELULA. Neste estado inicial da negociagio nio é necessario que os

stakeholders insiram argumentos.

Para resolver o conflito € necessario os stakeholders tomarem uma atitude:
T(n) = ATITUDE g — T(0)
T(n) - COMPETICAO — T(x), para S;
T(n) » INACCAOpist — T(2), para S;

Estado T(o)

Um stakeholder S; alterou os valores de corr numa atitude Integrativa. Se existe um
ponto de interseccao entre os intervalos definidos por cada stakeholder que origina uma

posigdo A_FAVOR para a questdo em ScgrLura passa-se ao estado T(p).
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Se ndo existe um ponto de intersec¢do, o sistema tenta propor um valor para questdo
(QUESTAO PROPOSTA) baseado em voto maioritario e no contexto das atitudes dos

stakeholders. O processo sera o seguinte:
Por cada valor escolhido, ¢ atribuido um peso w = 1.

Se o stakeholder tiver tido n atitudes COMPETICAO a partir de T(n), é penalizado

n*10” vezes ou sejaw =1—(n * 107).

Se o stakeholder tiver tido n atitudes INACCAOpsr, é penalizado 2n* 107 vezes ou seja

w=1-(2n*107).
Por exemplo, para as condicdes:
corr(S;) = 3, com uma atitude INACCAOpsr verificada anteriormente;
corr(S;) =9
Tem-se que:
wi(3)=1-(2*1%*0,001)=0,098
wi (9)=1
Calculando o méaximo entre os pesos w vem que
MAX(wi, wj) = 1 = QUESTAO PROPOSTA =9

SA sera formado por:
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QUESTAO =3
posi¢do = A FAVOR
posi¢ao = CONTRA
QUESTAO PROPOSTA =9
posicdo = CONTRA
posicdo = A FAVOR

Note-se que depois de ser obtida a QUESTAO PROPOSTA, ¢ aplicado o mesmo
critério das posi¢des utilizado na QUESTAO relativamente aos valores de cada
stakeholder face a questdo correspondente — Si passa a ter uma posicdo CONTRA o

valor 9 dado que a sua escolha ¢ o valor 3 e Sj uma posicdo A FAVOR do valor 9.

Apesar de o sistema se basear principalmente no voto maioritario para propor um valor,
ndo impde que este seja o escolhido. Apenas tenta mostrar a situagcdo global e orientar
na decisdo mais justa. Se na situagdo descrita 0 maximo MAX(w;, w;) ndo fosse unico, o

sistema ndo poderia propor um valor.

Tem-se portanto
T(o) > A FAVOR — T(p), para ScerLura
T(0) — T(n) caso contrario

Os stakeholders poderdo ainda indicar os argumentos de forma a serem compreendidas

as razoes das posi¢oes assumidas.
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Estado T(p)
O estado T(p) pode ser atingido se se verificarem as seguintes condi¢des em SA:
{ QUESTAO | QUESTAO PROPOSTA }

posicdo = A FAVOR, para Scerura

QUESTAO FIRME STAKEHOLDER conseguida através de uma atitude
COMPETICAO originada em T(n).

SA mostra portanto o valor da questdo que originou T(p), com o fim de ser aprovado

por consenso e passar-se ao estado E(b).

Se todos t€ém como op¢do CONCORDO, passa-se ao estado de Equilibrio E(b). Se
existe um NAO CONCORDO, passa-se ao estado de Negociagio T(n):

T(p) - ¥ CONCORDO —> E(b)
T(p) > I NAO CONCORDO — T(n)

Na solucdo proposta, a nogdo de consenso ¢ aplicada ao grupo Scprura presente na
discussdo de uma questdo de uma CELULA, significando que pode ndo corresponder ao
conjunto Stopos. Se o valor de um stakeholder entrar em conflito com o valor acordado
anteriormente por um grupo de stakeholders, o processo de negocia¢do recomeca (ndo ¢é
necessario aqui que todos os elementos do grupo fagam parte do consenso; apenas ¢
necessario consenso entre os que fazem parte da discussdo de uma célula, dado que se
alguém ndo entra na discussdo da célula em questdo ¢ porque ndo estd interessado

naquele valor).
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Estado T(x)

Se um stakeholder S; teve uma atitude COMPETICAO explicita a partir do estado de
negociagao T(n), e ndo volta com a sua decisdo atras, passa-se para T(p). Caso contrario

retorna a T(n):
T(x) > CONCORDO — T(p), para S;
T(x) - NAO_CONCORDO — T(n), para S;
SA mostra apenas QUESTAO FIRME_STAKEHOLDER.
Estado T(z)

Se um stakeholder S; teve uma atitude INACCAOpsT a partir do estado de negociagdo
T(n), torna impossivel a passagem ao processo de consenso — apenas S; tém a
possibilidade de fazer sair CELULA do estado T(z). A passagem ao processo de
consenso ¢ assim blogueado o que inviabiliza a possibilidade de obtengdo de um valor
para CELULA enquanto S; mantiver CELULA no estado T(z). Seja S; o autor da
escolha INACCAOpsr, tem-se que:

T(Z) —> ATITUDEINTE —> T(Z)
T(z) - INACCAOpst — T(0), para S;

S6 ¢ possivel mostrar em SA os valores QUESTAO e QUESTAO PROPOSTA.
QUESTAO FIRME STAKEHOLDER nio ¢ mostrado por apenas serem permitidas

atitudes integrativas no estado T(z).
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5.4. Processo de negociaciao

A situacdo inicial de um processo de negociacdo ¢ de conflito de interesses,
acompanhado pela necessidade de cooperagdo. O objectivo das partes ndo ¢ o de
convencer a outra parte da correc¢do da sua opinido mas de se chegar a um acordo. Um
compromisso implica a passagem de uma posicao inicial para outra posi¢ao que va ao
encontro de um valor que satisfaca ambas as partes (mesmo que em niveis de satisfacao

diferentes). O processo de negociagdo (figura 5.4) consiste em 3 fases:
= fase de pré-negociagao;
» fase de negociagao;
= fase de pds-negociagao.

5.4.1 Fase pré-negociaciao

A fase de pré-negociagdo apresenta o problema, isto €, prepara os pontos a negociar

para a fase seguinte.
Descric¢ao do problema

Corresponde ao estado E(b): cada stakeholder insere um valor de entre { 0, 1, 3,9 } sem
necessidade de apresentacdo de argumentos. Pretende-se obter apenas as posi¢des
iniciais dos stakeholders para uma visualizacdo do problema. A inser¢do de um valor da

origem a passagem ao estado T(n).
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5.4.2 Fase de negociaciao

Na fase de negociag¢do sdo trocados valores e argumentos entre stakeholders. Se se
chega a uma solugdo (existe solugdo na figura 5.4), ¢ necessario obter o consenso dos
stakeholders envolvidos na discussao (caso contrario continua a troca de valores /

argumentos).
Troca de informaciao

Corresponde ao estado T(n): pode-se inserir mais do que um valor, significando o
alargamento de valores possiveis de modo a encontrar um ponto de intersec¢ao de
interesses. Esta etapa representa atitudes implicitas de COMPROMISSO,
COLABORACAO e ACOMODACAO, consoante os valores tendam para o valor da
questdo. Nesta etapa € possivel a insercao de argumentos que sustentam as posi¢oes. O

alargamento de valores origina a passagem ao estado T(0).

Uma atitude explicita de COMPETICAO remete ao estado T(x), ou seja, um valor
proposto de forma for¢ada por um stakeholder para ser sujeito a aprovagao. O processo

de aceitagdo ¢ analogo ao de T(p).

Por outro lado, uma atitude INACCAOpst impossibilita a passagem a fase de pos-

negociagdo, ou seja, ndo permite que se chegue a consenso.

obter valores . obter . alterar
argumentos posicoes

Figura 5.5 — Esquema de troca de informacao
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A alteragdo dos valores pode originar a alteracdo da posicdo de um stakeholder

relativamente a uma questdo (figura 5.5).
Soluciio proposta

Corresponde ao estado T(0): o sistema apresenta uma solugdo quando todas as posi¢oes
dos  stakeholders envolvidos forem A FAVOR para QUESTAO ou
QUESTAO PROPOSTA. Se existe uma posi¢do CONTRA, passa-se ao estado T(n).

calcular . sugerir _ alterar
solugéo solugéo solugéo

Figura 5.6 — Esquema de solu¢do proposta

A solucdo proposta € conseguida a partir de novo calculo do ponto de intersec¢ao entre

os valores dos stakeholders (figura 5.6).
5.4.3 Fase de pos-negociacao

Se na fase de pos-negociagdo se chega a um consenso quanto a solu¢ao proposta (existe
acordo da figura 5.4), o valor encontrado passa a ser a solugdo (caso contrario continua
a troca de valores / argumentos). O consenso conduz a um estado de equilibrio E(b) até
ser introduzido novo valor que entre em conflito com a solu¢do encontrada, e nesse caso

temos a repeti¢ao do processo descrito.
Solucio
Chegamos a uma solug¢do em duas situagdes:

= todas as posicoes sio A FAVOR de um valor da QUESTAO /
QUESTAO PROPOSTA;
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= existe um e um s6 S; com uma atitude COMPETITIVA em T(n), sendo o valor

proposto o correspondente ao valor de S;.

A solugdo apresentada ¢ sujeita a consenso. Ou todos sdo a favor da solugdo a que se
chegou (primeira situagdo) ou todos concordam com a solucdo proposta por um
stakeholder (segunda situacdo). Se a solugdo ¢ aprovada, reporta-se novamente ao
estado E(b). Se ndo ¢ aprovada e provém da primeira situagao, depara-se um problema:
retorna-se a situagdo que deu origem a passagem a fase de pos-negociag¢do, € por
conseguinte, automaticamente passa-se novamente a novo pedido de CONCORDO ou
NAO_CONCORDO aos stakeholders (entra-se em ciclo). Uma solugdo ¢ guardar a
situacdo em que se verificou a op¢io NAO CONCORDO e passar novamente a fase de

negociag¢do. Se a mesma situacao se verificar, ndo passar a fase de pos-negociagao.

Por exemplo, para uma QUESTAO com todas as posi¢des A FAVOR, se existir um
NAO CONCORDO volta-se a fase de negociagio. A nivel da
SOLUCAO PROPOSTA verifica-se se a solugio ¢ igual a ultima situagdo de
NAO CONCORDO. Se for, ndo se passa para a fase de pés-negociacdo (apesar de
poderem estar todos A FAVOR, o que pode acontecer mesmo que mudem os valores
de cada stakeholder). Salvaguarda-se a passagem a fase de pds-negociagdo para uma
situacdo equivalente, de modo a evitar o entrar em ciclo, mas se de facto se pretender a
passagem a fase de pos-negocia¢do imediatamente a seguir para essa situagado, tal nao
serd possivel — por exemplo, quem optou por NAO CONCORDO arrependeu-se.

Apesar do comportamento descrito, optou-se por implementar essa solugao.
5.5. Esboc¢o do prototipo

Quem procede a inser¢ao de um valor numa célula (quer a célula esteja vazia ou nao),
apenas pode inserir um e um sO valor e ver o resultado na forma de posigcoes

relativamente a uma gquestdo, podendo assumir uma atitude COMPETICAO ou
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ACOMODACAO. A figura 5.7 mostra o esboco da interface referente a fuse de pré-
negociagdo. Este interface é disponibilizado a um stakeholder que ndo tenha valores

inseridos em CELULA..

A fase de pré-negociacdo ¢ caracterizada pela apresentacdo do problema. Essa

apresentacdo ¢ mostrada na caixa Current Situation que reflete a situacdo corrente do
valor de CELULA. Se a CELULA se encontrar no estado E(a), ndo existe QUESTAO
(Issue); existe QUESTAO se estiver no estado E(b); existe QUESTAO e talvez
QUESTAO PROPOSTA (Issue_proposed) se estiver no estado T(n) ou T(0).

— Current Situation

issue
position

Figura 5.7 — Esboc¢o da interface da fase de pré-negociacao
Na caixa Value € possivel inserir um e um sé valor por duas razdes:

= se CELULA esta no estado E(a), o valor de QUESTAO tém de ser tinico;
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= se CELULA esta no estado E(b), T(n) ou T(0), um stakeholder toma uma atitude
de COMPETICAO ou ACOMODACAO, inserindo respectivamente um valor
diferente ou igual a QUESTAO.

O botdo OK permite a insercdo do valor do stakeholder no sistema. Esta insercdo

permite ao stakeholder passar a fase de negociagdo da CELULA.

Na fase de negociagdo, importa perceber as razdes das varias posi¢oes dos stakeholders,
pelo que se possibilita a inser¢do de argumentos. A figura 5.8 mostra o esbogo da

interface referente a fase de negociagdo.

FIRM| LOCK |

— Current Situation

issue
position
argument

issue proposed

position
argument
 Value r Arguments

Oo type

O 1 my own arguments

O 3 [ reason

0o risk based arguments
[ reason

Figura 5.8 — Esboco da interface da fase de negociacio
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A caixa Current Situation mostra a situacao corrente de forma semelhante a fase de pre-

negociagdo, com o acréscimo da apresentagdo de argumentos que sustentam as posigcoes
dos stakeholders. A inser¢ao de argumentos ¢ realizada pela selecgao de um conjunto de
palavras reservadas (ontologia) a partir da caixa Arguments. O botdo OK permite a

insercdo / alteragdo de valores do stakeholder no sistema.

As atitudes € ATITUDEnrg sdo implicitas na alteracdo dos valores — nesta fase podem

ser inseridos simultaneamente mais do que um valor a partir da caixa Value.

As atitudes COMPETICAO e INACCAODIST s30 expressas respectivamente através de
opgoes de menu FIRM significando que “mantenho a posi¢cdo porque ¢ absolutamente
imprescindivel que assim seja” e LOCK significando que “ndo quero negociar com
ninguém” — inibe o processo de negociacdo. As atitudes € ATITUDEpgr sdo

implementadas como opg¢des de menu de forma a serem menos acessiveis.

O sistema passa a CELULA para a fase de pés-negociagdo quando um stakeholder
escolhe a op¢ao FIRM ou quando a solugdo proposta tem a posicdo A FAVOR para

SCELULA.

— Current Situation

issue

AGREE
NOT AGREE

Figura 5.9 - Esbo¢o da interface da fase de pos-negociagdo
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Na fase de pos-negociagdo, se todos os stakeholders escolherem a opgao CONCORDO,
a CELULA passa a um estado de equilibrio e é colocado esse valor na célula da matriz

Casa da Qualidade para Software.

Na caixa Current Situation da figura 5.9, aparece apenas a questdo que esta sujeita a

consenso.

Se a questdo ¢ do tipo QUESTAO _FIRME_STAKEHOLDER, sio revelados na caixa

Current Situation o numero de vezes de uso das opg¢des FIRM e LOCK do autor da

questdo. Pretende-se fornecer o nivel de atitudes distributivas de um stakeholder S; que

podem influenciar os outros stakeholders na aceitacdo ou nao do valor proposto por S;.
5.7. Conclusoes

O sistema devera ser usado prioritariamente antes das reunides SQFD de modo a que

durante as reunides sejam resolvidos apenas os casos que:

» suscitam davidas. Neste caso, as posi¢oes dos stakeholders podem necessitar de

mais esclarecimentos (mesmo as posi¢oes acompanhadas de argumentos).

* permanecem num impasse. Neste caso, a solu¢do proposta ¢ sempre rejeitada

por alguém ou a CELULA nio recupera de um estado T(z).

Se a atitude predominante ndo for o COMPROMISSO, a utilizagdo do sistema sera
frustrante pela quantidade de conflitos ndo resolvidos nas matrizes de SQFD — depende
da atitude integrativa / distributiva dos stakeholders. Excesso de atitudes distributivas
sdo mal interpretadas num ambiente que se promove atitudes integrativas: o numero de
vezes do uso da op¢do FIRM ou LOCK nao sé sdo revelados como também interferem

na SOLUCAO_PROPOSTA.
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As decisdes sdo efectuadas num didlogo entre iguais: cada stakeholder tem o direito de
fazer alteragdes dos valores pretendidos e prevenir alteragdes que julguem inaceitaveis.

As questoes sao negociadas até que todos cheguem a um acordo.
A soluc¢do proposta visa:

= esconder a complexidade do processo de negociacdo na avaliagdo de requisitos

de software;

» conduzir os stakeholders a assumirem atitudes integrativas sem limitar as suas

opcoes;

= propor valores de consenso, requerendo no entanto que os stakeholders

explicitamente concordem ou ndo com esses valores;

* manter uma reserva de privacidade necessaria a um processo de negociagdo,
dado que ndo sdo revelados os valores individuais que os stakeholders estao

dispostos a aceitar.
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6.1. Contexto

Estudos recentes revelaram que solugdes de implementacdo de QFD baseadas em folhas
de calculo Microsoft EXCEL ndo produzem resultados inferiores a implementagdes
elaboradas noutras linguagens de programacdo. Apesar de nao haver uma unica
ferramenta que suporte todo o processo QFD, temos que, no geral, o nivel de satisfagdo
dos clientes ao usarem diversas ferramentas que implementam o processo ¢ semelhante,

incluindo solu¢des baseadas em EXCEL [Herzwurm et al., 1997].

Por outro lado, Ramesh & Mohan (2001) mostram que um grande impedimento a
adopc¢ao de NSS e de GSS ¢ que as aplicagdes sdo desenvolvidas de forma isolada e ndo

integradas com ferramentas que sao usadas diariamente no processo de trabalho.

Com base nestes pressupostos, adoptou-se uma solugdo que inclui o EXCEL como
visualizador de dados de grupo e que integra uma ferramenta de negociagdo no suporte

ao modelo SQFD.
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6.2. Arquitectura

O sistema MEG ¢ constituido basicamente por uma folha de calculo EXCEL situada no
computador pessoal de cada stakeholder e sincronizada a partir de um servidor
(RTDSERVER) conforme mostra a figura 6.1. A interac¢do com cada stakeholder ¢é
estabelecida através de uma ferramenta de inser¢cao de dados (MEGCLIENT) que por

sua vez altera o repositorio de dados a partir de um servidor (MEGSERVER).

Stakeholder,

. Servidor

MEGSERVER

SN 070 5t House o Quality

Figura 6.1. Arquitectura do sistema MEG

As folhas de EXCEL contém a Casa de Qualidade para Software. As correlagdes da
matriz ndo podem ser alteradas directamente no EXCEL. A ferramenta MEGCLIENT
invocada através de duplo click sobre a CELULA a alterar (caminho 1 da figura 6.1)
comunica com o servidor MEGSERVER (caminho 2). O servidor MEGSERVER altera
o repositorio de dados XML (caminho 3) e actualiza os dados de MEGCLIENT
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(caminho 2). As correlagdes das matrizes sdo sincronizadas através do servidor
RTDSERVER que faz a leitura do repositorio de dados XML (caminho 4) e comunica
com as folhas de EXCEL (caminho 5).

Sao descritos de seguida os varios componentes do sistema MEG.
6.2.1 Microsoft EXCEL

E utilizado o Microsoft EXCEL 2002 por este disponibilizar uma nova funcionalidade
que permite visualizar alteracdes feitas num repositério de dados em tempo real. Esta
funcionalidade denominada Real-Time Data (RTD) [Getsch & Cornell, 2001][Cornell,
2001] permite ver as alteragdes que acontecem no repositorio de dados sem intervengao
dos stakeholders, algo pretendido em situagdes como a gestdo de stocks ou actividades

de Warehouse.

Esta nova funcionalidade ¢ acedida através de formulas RTD colocadas em cada célula
da matriz da folha de céalculo. Por esta razdo, ndo ¢ permitido no sistema MEG a
manipulagdo directa das correlagdes na folha de calculo — as folhas que implementam a
Casa da Qualidade para Software sdo preparadas antes de os stakeholders as usarem.
Encontrando-se protegidas, ndo s6 escondem o formato das fun¢des, mas também ndo
permitem a alteragdo das formulas, o que inviabilizaria a visualizacdo dos dados. O

formato normal da fun¢@o RTD a colocar em cada célula das matrizes SQFD sera:
=RTD (Classe, Servidor, ReferenciaCelula)

em que Classe representa a identificacao da classe do objecto do servidor RTDSERVER
(classe xRtd), Servidor representa o0 nome da maquina onde o servidor MEGSERVER

estd instalado e ReferenciaCelula representa as coordenadas da célula no formato

ColunaLinha.
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A formula RTD pode ser encapsulada de modo a facilitar a inser¢do num sé local da

Classe e Servidor. No MegSystem temos que cada célula contém a formula genérica:

=meg (ADDRESS (ROW () ; COLUMN () ; 4))

definida num modulo de Visual Basic for Applications (VBA) da folha de calculo da

seguinte forma:

Function meg(c As String) As String
Dim cc As Variant
cc = c
meg = Excel.Application.WorksheetFunction.RTD (
"MegServerRtd.xRtd", server address, cc)

End Function

A representacdo de uma Casa de Qualidade para Software é apresentada na figura 6.2
tendo como base a tabela obtida a partir de Herzwurm et al. (2002), em que se definem

requisitos para um cliente de correio electronico.
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Ed Microsoft Excel - MegSystem

File  Edit  Wiew Insert Format  Tools Data  Window  Help . F X
A B C DIE|F
1 DL
¥} Lt
A QFD Software House of Quality.
3
1 v 5 o m
£ £ n 2 m 5
o = =] o L
= = L o 5 E
%] E = j— =
c + o = En ] T o=
=] ﬁ uwn uw (5] [ [
o ra [F (i} i i
N x Do ..-. o - b 2 w
= J e w += — Lk}
= m [ R = e = R PR [= B o =
= o m T 3 “ o w22 (=
+ = = oo o = =
= = - - o 2 om m 2
i c 2 n w0 - E g TR = T - +
frad H w20 T [ ) g
e [ % =R — 0 g o%F ok 25
o = a 8 2 — E
E gk ZTESL,rTgETDT T m o
oo 5 T =" E & o EW® [ = = -
P oo B L owom T _ Wi
o 2o © E g 2 m 33 L o o m o w0 = c
= £ 5 a2 e, 02 =
Lo fF wEETES5ELxLEmETE gt
R o 5 C S = o oo B 5O E
3 = F w2 g o 22 g X L2 c m = 2
T =@ @G o W E 8w RmOE o E Lon om oo E =
cm E @D hH - 5 =25 . 0 £ 4+ 2 o
c S L p =25 m 0 @ g wE W 5 o5 oD
= o -3 Y 22349 0w ER"R 7 £ 55 25
= " " c©@ R 2 T oo 5= L oo 0 43 E =]
Ton E T = m ¥ @ = @™ m m 0 o o T
Sl EpgrEtroro55EREEes2ER
= P pul = .=
4 S0 fswwd S50 5=z 0053 munwihe b
5 Write emails fast/easily 17 ¥ 3
5] Wirite emails fast to many users 7 1
7 Have averview of incorming mails 3
g Design mailbady individually 3 1 1
g Keep using existing address data
10 Find read mails fast
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12 Manage other users' email addreesses
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Figura 6.2 — Exemplo de Casa da Qualidade para Software (adapt. de

[Herzwurm et al., 2002]) representada no sistema MEG

Os valores possiveis para uma CELULA sdo um valor de {0, 1,3,9 }ou { 2, F, L }
consoante a CELULA esteja respectivamente numa fase de negociacdo (?), um
stakeholder tenha escolhido a op¢do FIRM (F) ou LOCK (L) do menu My preferences
da figura 6.3.
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6.2.2 MEGCLIENT

A ferramenta MEGCLIENT ¢ invocada a partir do duplo click sobre uma CELULA
referente as correlagdes da Casa da Qualidade (caminho 1 da figura 6.2), dando origem

ao formulario mostrado na figura 6.3 para a fase de pré-negociagdo. Nesta fase, apenas

¢ possivel visualizar a situa¢ao corrente na caixa Current Situation, escolher um valor da
caixa Value (botdes do tipo OptionButton s6 permitem uma unica escolha) e inserir o
valor no sistema pela selec¢do do botdo OK, conforme explicado no item 5 do capitulo

5.

MegoClient - Cell D5
Help

Current Situation

lzzues about finding a correlation value between:
Write emails fastleasily AND In reply include ariginal text for comments.
Main izsue: value 1

Walue

I
oo =

....................................

Figura 6.3 — Formulario — fase de pré-negociacio

Negociagdo de Requisitos no Processo de Desenvolvimento de Software 107



Capitulo 6 Prototipo desenvolvido

No caso da figura 6.3, a CELULA da Casa da Qualidade para Software com as
coordenadas D5 tinha o valor 1 inserido anteriormente por outro stakeholder. Este valor,
que colocou a CELULA no estado E(b), originou a questdo (Main issue) que podera ser

debatida com o stakeholder autor do formulério da figura 6.3. A caixa Current Situation

mostra também o requisito “Write emails fast/easily” e a solu¢do “In reply include
original text for comments” da matriz da figura 6.2 para os quais se pretende um valor

unico de correlacdo, obtido por consenso.

O processo de alteragdo de uma CELULA consiste na ferramenta MEGCLIENT enviar
uma mensagem em formato XML (comunicagdo via TCP/IP) para o servidor
MEGSERVER (indicagdo 2 da figura 6.2.). O servidor MEGSERVER analisa o pedido,
altera o repositorio de dados (indicagdo 3) e devolve o resultado da alteragdo a cada
ferramenta MEGCLIENT que estiver activa para aquela célula (sentido inverso da
indicagdo 2). Por sua vez, o servidor RTDSERVER consulta o repositorio (indicacio 4)
e actualiza as folhas de calculo dos diversos stakeholders (indicagdo 5), inclusivamente

a folha do stakeholder que fez o pedido de inser¢ao (comunicagdo via DCOM).

O MEGCLIENT mostra a informagdo actualizada em tempo real, ou seja, qualquer

alteragdo efectuada por um stakeholder para uma célula ¢ reflectida na Current Situation

de cada stakeholder que tiver activo para aquela mesma célula. Quando se acede a

ferramenta, sdo reflectidas nas zonas Value e¢ Arguments as escolhas tomadas

anteriormente pelo stakeholder que o chamou.

Se na figura 6.3 o stakeholder seleccionar o valor 3 e a seguir o botdo OK, a CELULA

passa a fase de negociagdo.
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MegClient - Cell D5 A=l

Help My preferences

Current Situation

lzzues about finding a correlation value between:
Write emails fastleasily AND In reply include ariginal text for comments.
= Main izzue; value 1
Position: In favor
=] Position; Against [myself]
Security (Rizk based arguments)

Walue Argumnents
[ D [¥] Arquments
L1 + [ My awn arguments
v 3 = Risk bazed arguments
3 [ Maintainability
[ Reliability
O 5afety
[ 'l agres Security
[ Human Factars
Specifications
o | =

Figura 6.4 — Formulario — fase de negociacao

A figura 6.4 mostra a fase de negociagdo para a CELULA D5. A caixa Value passou de

botdes do tipo OptionButton que s6 permitem uma Unica escolha para botdes do tipo
CheckBox que permitem escolha multipla, com vista a permitir atitudes Integrativas;
disponibilizag¢do da caixa Arguments onde é permitido seleccionar cada argumento em
grupo ou individualmente; a opcdo de menu My preferences com as opgdes FIRM e

LOCK (atitudes Distributivas) e uma opg¢ao 'll agree.
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A caixa Current Situation expressa as posi¢oes (a favor e contra) dos stakeholders

relativamente a questdo. A posi¢do de cada stakeholder ¢ acompanhada pela indicacao

myself, visivel apenas para o autor dessa posi¢do e que ajuda cada stakeholder a situar a

sua posi¢do no processo de negociagdo. Estas posi¢oes sdo obtidas em fungdo dos

valores inseridos pelos stakeholders (posi¢do = F(correlagdo)), em que apenas sdo dadas

a conhecer as posi¢coes. A relacdo entre a caixa Current Situation e a figura 3.8 do

capitulo 3, ¢ apresentada na figura 6.5.

Formulario da fase de
negociacgao — figura 6.4

Write emails fast/easily
CORRELAGCAO In reply
include original text for
comments

issue : correlagdo =1 ?

position =F(1) = In favor

position = F(3) = Against

{ requisito, CORRELACAO, solugao }
questao: correlagio = ?

posicao = F(correlagao,)

posicao = F(correlagao,)
posi¢do visivel em Current Situation
correlagao, visivel em value

Security (Risk <:::> argumento,
based arguments)

Figura 6.5 — Relacio entre o formulario da figura 6.4 e a figura 3.8
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Os argumentos apresentados na figura 6.4 sdo meramente exemplificativos. Esta
questdo ¢ abordada com maior pormenor mais a frente no item referente ao repositorio

de dados.

A opgao I'll agree seleccionada permite-nos dizer a priori que em caso de passagem a
fase de pos-negociagdo, concordamos com os valores em negociagdo desde que sejam

iguais aos seleccionados por nés em Value.

Dado que, por um lado, nem sempre € possivel testar o sistema MEG em ambiente de
rede na fase de desenvolvimento e, por outro, o0 EXCEL ndo permite ter de forma
pratica varias instancias de uma folha de calculo num mesmo computador, foi criada
uma versdo de teste. Nesta versdo, 0 MEGCLIENT ¢ executado directamente, sendo
necessario fornecer as coordenadas da CELULA em que se pretende inserir um valor
que entre em conflito com um ja presente nessa célula e a identificagdo do stakeholder
que se quer representar. Da mesma forma, o programa pode ser testado num
computador que ndo tenha o EXCEL instalado; apenas necessitamos de clientes teste e

do servidor.

A figura 6.6 mostra o formulario da fase de pré-negociagcdo em versdo de teste. A caixa
Test version apresenta no campo Srv o nome da maquina onde esta instalado o
MEGSERVER, o nome do stakeholder que se quer assumir através da selec¢do do
campo Stk e a CELULA correspondente através do campo Cell. Apés a selecgdo dos
campos Stk e Cell, selecciona-se o botdo Connect para estabelecer a ligacdo com o
servidor (este processo ¢ feito de forma transparente para o stakeholder na versao

normal do MEGCLIENT).

Na versdo teste podem ser também consultadas as mensagens que sdo enviadas pelo

servidor MEGSERVER na caixa Received From Server para efeitos de debug. Dado
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que na versdo teste ndo sdo inseridos requisitos e solucdes,

Current Situation.

estes ndo aparecem na

MegClient - Cell D5
Help

Current Situation

2z about finding & correlation value between:
AMD
ain izsue: value 1

Walue

R
@ =S

ok

Stk |

Cell l—_| ¢ I

T ezt werzion
Sy | Received From Server
J <zervery<cel v="DE" cw=""<authar vw="5TK1":<:

>

Figura 6.6 — Formulario VERSAO TESTE — fase de pré-negociaciio
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Se por exemplo, para a situagdo da figura 6.4, o stakeholder inserir o valor 1 que
permite a passagem a fase de pos-negociagdo (foi conseguido um ponto de intersec¢ao
entre os conjuntos { 1 } e { 1, 3 }) fica-se numa situacdo semelhante a mostrada na
figura 6.7. Se o stakeholder seleccionar AGREE relativamente a questdo indicada na

caixa Current Situation, e quando os stakeholders que pertencem ao conjunto Scgprura

tiverem seleccionado o botdo AGREE, o conjunto Scgrura € avisado através de uma
caixa de dialogo (figura 6.9) de que se chegou a consenso quanto ao valor de CELULA.
Ap6s se premir o botdo OK, o MEGCLIENT referente a essa célula ¢ fechado e na Casa

r

da Qualidade para Software, o sinal “?” ¢ substituido pelo novo valor encontrado.

MegClient - Cell D5
Help

Current Situation

lzzues about finding a carrelation value between:
Wirite emails fastleasily AMD In reply include original text for comments.
hain izzue: value 1

AGREE

MOT AGREE

Figura 6.7 — Formulario — fase de pés-negociacio
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Se na situagdo da figura 6.4 o stakeholder tivesse inserido o valor 1 e seleccionado a
op¢ao I’ll agree, nao teria sido mostrado o formuldrio da fase de pos-negociagao.
Apesar de a CELULA se encontrar numa situagio de obten¢io de consenso, o
formulédrio mantinha-se semelhante ao formulério da fase de negocia¢do mas com a
mensagem “Cell in agreement stage” como mostra a figura 6.8. Nesta situagdo, o botao

OK encontra-se inactivo para nao permitir a alteragao de valores durante esta fase.

v 'l agree

- -

-~ -

Figura 6.8 — Mensagem de fase de pos-negociacio com I’ll agree

MegClient §|

-
\14) Total agreement in cell DS,

Figura 6.9 — Mensagem em caso de consenso

Se um dos stakeholders optar por seleccionar NOT AGREE, o conjunto Scgrura €

avisado através de uma mensagem (figura 6.10) de que ndo foi possivel chegar a
consenso quanto ao valor de CELULA. O MEGCLIENT dessa célula passa a mostrar o
formato correspondente a fase de negociagdo (figura 6.4) em que se encontrava antes de

passar a fase de pos-negociagao (figura 6.7).
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v I'l agree

e ———

—_————

Figura 6.10 — Mensagem em caso de falha de consenso

MegClient - Cell M12 =X
Help

Current Situation

lzzues about finding a carrelation value between:
Manage other uzers' email addreesses AND Individual signatures.
= Firm izsue; value 3 by JR
Firm: zelected 2 times in atatal of 2 by all stakeholders.
Lock: zelected 1 times in & total of 1 by all stakehalders.,

AGREE

NOT AGREE

Figura 6.11 — Formulario — fase de pos-negocia¢do com FIRM
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A opgdo de menu My preferences / FIRM a partir de um formulario como o da figura

6.4 conduz a figura 6.11 (a figura mostra agora a situagdo para a CELULA M12).

A caixa Current Situation identifica ndo s6 o autor da op¢do FIRM, como também

revela o nimero de vezes de uso da op¢ao FIRM ou LOCK no nimero total em que

essas opgdes sdo utilizadas, o que influencia o consenso quanto ao valor proposto pelo
autor da opg¢ao FIRM — ¢ diferente aceitar um valor proposto por um stakeholder que
tem um grande nimero de atitudes distributivas relativamente a um outro que ndo tem
esse tipo de atitudes (o excesso de atitudes distributivas ¢ mal interpretado num

ambiente que promove atitudes integrativas).

A opc¢ao My preferences / LOCK conduz a um formuldrio como o da figura 6.12 (a

figura mostra a situacdo para a CELULA S14). O autor da op¢io LOCK ¢ identificado

numa mensagem de aviso (WARNING) na caixa Current Situation.

A opcao LOCK provoca com que as op¢des de menu My preferences fiquem inactivas

para todos os stakeholders que participam em CELULA com excepgdo do autor da
op¢do que continua com acesso a op¢cdo LOCK para que consiga retirar a escolha

efectuada.

E possivel continuar na fase de negociacdo alterando valores e argumentos. No entanto,
se for encontrada uma solug¢do (todas as posi¢oes estio A FAVOR de uma questdo), nao
¢ possivel obter o consenso (a op¢do LOCK inibe a passagem a fase de pos-negociagdo)
mantendo-se o mesmo formulario. Se for retirada a op¢ao de LOCK e todas as posigoes
forem A FAVOR de uma questdo, a CELULA passa automaticamente a fase de pos-

negociagdo.
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MegClient - Cell $14 Al=l.3

Help My preferences

Current Situation

lzzues about finding & correlation value between:
Hawve overviewy of read mailz AND Attach different types of files.
WARNIMG: Cell locked by JR to perform agreement.
Main izzue: value 3

W alue Arguments

[0 [ Arguments

1 + [ My cwn arguments

W 3 + [ Risk based argurments
[ 9

[ 'l agree

.

Figura 6.12 — Formulario — fase de negociag¢ido com LOCK

A ferramenta MEGCLIENT foi elaborada em VISUALBASIC 6.0 Enterprise Edition
com SP5. A ferramenta envia e recebe mensagens XML para e do servidor
MEGSERVER através de TCP/IP. O MEGCLIENT tem como base a parte cliente de
[Planetsourcecode, 2003].

6.2.3 MEGSERVER

O servidor MEGSERVER ¢ responsavel pela gestdo do repositorio de dados e dos
pedidos elaborados pelos clientes MEGCLIENT dos diversos stakeholders.
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A figura 6.13 apresenta o formulario do servidor com a caixa Received que contém as
mensagens XML recebidas dos clientes MEGCLIENT referentes a cada CELULA de
cada stakeholder. O botao Reset insere um novo registo com fags XML inicializados a

zero / branco nas tabelas ALOCTAB e MEGREP do repositorio de dados.

® MepServer - 2 clients

Received
colients <cell w="D5" cw=""3<author +="STE1"#<what_to_do w="EXIST_STAKEHOLDER"/» < cell: < /client:

sohent:<cell w="D5E" cv=""><author v="5STE1"> {values: <value v="1"/> < values: < fauthor: < fcell: < Aclient:
<olients <cell w="D5" cw=""s<author +="STE2"# <what_to_do w="GET_ARGUMEMNTS" /> < /cell: < /client:
colients <cell w="D5" cw="""><author +="STE2"/ <what_to_do w="ExIST_STAKEHOLDER"/ > < /cell: < Aclient:
<chents<cell w="D5" cv="""»<authar v="5TE.2"» <valuesr <value v="3"/» < Mvaluess < Jauthors < foell: < Aclient:
olients <cell w="D5" cw=""><author +="STK2"> ¢values: <value v="1"/: Cvalue v="3"/r < fvaluesr < authors <

<ohentx<cell w="D5" cv=""<author vw="5TK1"» <pogition v="not_agree" /> < /authar: <what_to_do w="5TAKE}

Reset

Figura 6.13 — Formulario - MEGSERVER

Segue-se o formato das mensagens XML entre a ferramenta MEGCLIENT e o servidor

MEGSERVER.

Funcio 1 Obter argumentos do repositorio de dados (MEGARG)

A funcao 1 ¢ chamada quando se invoca 0 MEGCLIENT para uma célula pela primeira
vez. Os argumentos ficam guardados em memoria enquanto o MEGCLIENT da célula
estiver activo. Quando o MEGCLIENT ¢ fechado, o formulédrio é colocado em ndo
visivel, e quando invocado ¢ colocado a visivel, pelo que ndo € necessario obter os

argumentos novamente. O cliente constréi uma mensagem XML em que refere a célula
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(CELL), o stakeholder (AUTHOR) e o que ¢ que o servidor deve fazer com a
mensagem — neste caso € obter argumentos (GET ARGUMENTS).

Pedido de MEGCLIENT: Obter argumentos

<client>

<cell v = CELL cv = V>

<author v = AUTHOR />

<what to do v = “GET ARGUMENTS” />
</cell>

</client>

O servidor MEGSERVER obtém os argumentos do repositorio de dados (tabela
MEGARG) e constréi a mensagem XML em que refere a célula (CELL) , o stakeholder
(AUTHOR) e os itens (CATEGORY) e sub-itens (SUB-CATEGORY) mostrados na
caixa Arguments do MEGCLIENT.

Resposta de MEGSERVER: Fornecer argumentos

<server>
<cell v = CELL cv = “'>

<author v = AUTHOR />

<arguments>
<category v = “My own arguments”>
<sub category v = SUB CATEGORY d = “"/>
</category>
<category v = “Risk based arguments”>
<sub_category v = SUB CATEGORY d = “"/>
</category>
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</arguments>
<what _to do v = “GET ARGUMENTS” />
</cell>

</server>
Funcio 2 Obter mascara para formulario

O formulario do MEGCLIENT antes de se tornar visivel, verifica se existe em célula a
identificacdo do stakeholder (AUTHOR) que o invocou. Se ndo existe, o formulario
apresenta a fase de pré-negociagdo. Caso contrario, apresenta a fase de negociagdo, ou

de pos-negociagao.
Pedido de MEGCLIENT: Existe stakeholder

<client>

<cell v = CELL cv = V>

<author v = AUTHOR />

<what to do v = “EXIST STAKEHOLDER” />
</cell>

</client>
A mascara para o formulario sera conforme a indicacao da tag <stage>:

Resposta de MEGSERVER: Existe stakeholder

<server>
<cell v = CELL cv = V>
<author v = AUTHOR>
<stage v = { PRE NEGOTIATION | NEGOTIATION |
POST-SETTLEMENT } />
</author>

</cell>
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</server>
Funcio 3 Inser¢io de um valor em célula com CELULA em fase de pré-negociacio

O formulario apresenta a fase de pré-negocia¢do em que ¢é possivel inserir um e um so6

valor (um unico valor para a fag <values>).

Pedido de MEGCLIENT: Inserir um valor

<client>

<cell v = CELL cv = V>
<author v = AUTHOR >
<values>

<value v = VALUE />

</values>
</author>

</cell>

</client>

Quando o MEGCLIENT recebe a mensagem do servidor MEGSERVER, o formulario
apresenta a fase de negocia¢do conforme indicacdo da fag <stage>. A caixa Current

Situation apresenta a questdo com o valor da tag <issue> .

Resposta de MEGSERVER: Valor inserido

<server>
<cell v = CELL cv = V>
<author v = AUTHOR>
<stage v = “NEGOTIATION” />
<values>
<value v = VALUE />

</values>
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</author>

<current situation>
<issue v = VALUE />
</current situation>

</cell>

</server>
Funcio 4 Inser¢io de um valor em célula com CELULA em fase de negociacio

O formulario apresenta a fase de negociagdo em que ¢é possivel inserir mais do que um
valor (varios valores para a tag <values>). A presenca da fag <i_will agree> significa

que a op¢ao I'll agree foi seleccionada.

Pedido de MEGCLIENT: Valor inserido

<client>

<cell v = CELL cv = “'>
<author v = AUTHOR >
<values>

<value v = VALUE />

</values>

<i will agree/>
</author>
</cell>

</client>

A fungdo 4 trata a situacdo em que a inser¢do de novos valores ndo criou nenhuma

solug@o que passaria a fase de pos-negociagdo.
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O servidor MEGSERVER envia mensagens diferentes para o MEGCLIENT que o
invocou e para os restantes que estdo activos para essa célula. Quem fez o pedido recebe
uma mensagem que contém informag¢do dos valores e op¢ao I'll agree seleccionados e
situacdo corrente; os restantes, recebem informagao referente apenas a situacao corrente

para a actualizar (fag <what _to do>).
Resposta de MEGSERVER: Valor inserido

a) para 0 MEGCLIENT que fez pedido de insercio de valor

<server>
<cell v = CELL cv = V>
<author v = AUTHOR>
<stage v = “NEGOTIATION” />
<values>
<value v = VALUE />
</values>
</author>
<i will agree/>
<current situation>
<issue v = VALUE >
<positions>
<position v= { IN FAVOR | AGAINST } >
<author v = AUTHOR />

</position>

</positions>
</issue>

</current situation>
</cell>

</server>
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b) para os outros MEGCLIENT que estio activos para a mesma célula

<server>
<cell v = CELL cv = “'>
<what to do v = “UPDATE CURRENT SITUATION” />
<stage v = “NEGOTIATION” />
<current situation>
<issue v = VALUE >
<positions>
<position v = { IN FAVOR | AGAINST } >
<author v = AUTHOR />

</position>

</positions>
</issue>
</current situation>
</cell>

</server>

Funcio 5 Inser¢io de um valor em célula com CELULA em fase de negociacio e

que passa a fase de pos-negociagio

Semelhante a funcdo 4 para a situacdo descrita de a) e b), mas a mensagem do servidor
MEGSERVER indica que se deve passar a fase de pos-negociagdo conforme indicagao

da tag <stage>.

No entanto, a funcdo 5 tem de considerar a situacdo de a opg¢do I’ll agree estar
seleccionada. Neste caso, ndo passa ao formulario da fase de pos-negociagdo para obter

a op¢do CONCORDO / NAO CONCORDO.
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Pedido de MEGCLIENT: Valor inserido

<client>
<cell v = CELL cv = “'>
<author v = AUTHOR >
<values>
<value v = VALUE />
</values>
<i will agree/>
</author>
</cell>

</client>
Resposta de MEGSERVER: Valor inserido

a) para o MEGCLIENT que fez pedido de insercao de valor

<server>

<cell v = CELL cv = V>

<author v AUTHOR >

<stage v “POST SETTLEMENT” />
<values>

<value v = VALUE />

</values>
</author>
<current situation>
<issue v = VALUE >
<positions>
<position v = { IN FAVOR | AGAINST } >
<author v = AUTHOR />
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</position>

</positions>

</issue>

<issue proposed v = VALUE >

<positions>
<position v = { IN FAVOR | AGAINST } >
<author v = AUTHOR />

</position>

</positions>
</issue proposed>
</current situation>
<solution proposed>
<solution v = { ISSUE | ISSUE PROPOSED} />
<authors/>
</solution proposed>
</cell>

</server>
b) para os outros MEGCLIENT que estdo activos para a mesma célula

<server>
<cell v = CELL cv = V>
<what _to_do v = “UPDATE CURRENT SITUATION” />
<stage v = “POST SETTLEMENT” />
<current situation>
<issue v = VALUE>
<positions>
<position v = { IN FAVOR | AGAINST } >
<author v = AUTHOR />
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</position>

</positions>

</issue>

<issue proposed v = VALUE >

<positions>
<position v = { IN FAVOR | AGAINST } >
<author v = AUTHOR />

</position>

</positions>
</issue proposed>
</current situation>
<solution proposed>
<solution v = { ISSUE | ISSUE PROPOSED} />
<authors/>
</solution proposed>
</cell>

</server>
¢) para os MEGCLIENT com opc¢ao I’ll agree seleccionada

<server>
<cell v = CELL cv = V>
<what to_do v = “UPDATE JUST CURRENT SITUATION” />
<stage v = “POST SETTLEMENT” />
<current situation>
<issue v = VALUE >
<positions>
<position v = { IN FAVOR | AGAINST } >
<author v = AUTHOR />
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</position>

</positions>
</issue>
<issue proposed v = VALUE >
<positions>
<position v = { IN FAVOR | AGAINST } >
<author v = AUTHOR />

</position>

</positions>
</issue proposed>
</current situation>
<solution proposed>
<solution v = { ISSUE | ISSUE PROPOSED} />
<authors/>
</solution proposed>
<situation not agree>
<solution issue v = { ISSUE ISSUE PROPOSED
ISSUE STAKEHOLDER FIRM } >
<solution value v = VALUE />
<solution author v = AUTHOR />
</solution issue>
</situation not agree>
</cell>

</server>
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Funcio 6 Stakeholder CONCORDA em célula com CELULA em fase de pis-

negociacdo

O stakeholder seleccionou a opcdo CONCORDO. Se todos os stakeholders tém a
mesma opc¢ao, o servidor MEGSERVER devolve uma mensagem ao MEGCLIENT que

avisa cada stakeholder.

Pedido de MEGCLIENT: Op¢ao CONCORDO seleccionada

<client>
<cell v = CELL cv = “'>
<author v = AUTHOR >
<position v = “agree” />
</author>
<what_to_do v = “STAKEHOLDER AGREE” />
</cell>

</client>

Resposta de MEGSERVER: Quando todos os stakeholders de célula tem opgdo
CONCORDO

<server>
<cell v = CELL cv = V>
<author v = AUTHOR />
<what to do v = “STAKEHOLDER ALL AGREE” />
<current situation>
<issue v = VALUE />
</current situation>
</cell>

</server>
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Funcio 7 Stakeholder NAO CONCORDA em célula com CELULA em fase de pds-

negociacdo

Quando existe um stakeholder que selecciona a opgdo NAO CONCORDO, o servidor
MEG envia a todos os MEGCLIENT afectos a célula, a indica¢do de que devem voltar a
fase de negociagdo. Dado que o formulério mostra a fase de pos-negociagdo através da

colocacao das caixas Value e Arguments a invisiveis, a passagem a fase de negocia¢do

consiste em colocar essas caixas novamente visiveis (como as opg¢des das caixas nao

foram alteradas, o estado anterior mantém-se). A caixa Current Situation ¢ actualizada.

Pedido de MEGCLIENT: Op¢io NAO CONCORDO seleccionada

<client>
<cell v = CELL cv = “'>
<author v = AUTHOR >
<position v = “not agree” />
</author>
<what to do v = “STAKEHOLDER NOT AGREE” />
</cell>

</client>

A situacdo a que nao se chegou a consenso ¢ guardada na fag <situation not agree>

(contém origem da solucdo proposta, valor e autor).

Resposta de MEGSERVER: Quando um stakeholder de célula tem opgdo NAO
CONCORDO

<server>

<cell v = CELL cv = “'>
<what to do v = “STAKEHOLDER NOT AGREE” />
<stage v = “NEGOTIATION” />
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<current situation>
<issue v = VALUE >
<positions>
<position v = { IN FAVOR | AGAINST } >
<author v = AUTHOR />

</position>

</positions>
</issue>
<issue proposed v = VALUE >
<positions>
<position v = { IN FAVOR | AGAINST } >
<author v = AUTHOR />

</position>

</positions>
</issue proposed>
</current situation>
<situation not agree>
<solution issue v = { ISSUE ISSUE PROPOSED
ISSUE STAKEHOLDER FIRM } >
<solution value v = VALUE />
<solution author v = AUTHOR />
</solution issue>
</situation not agree>
</cell>

</server>

Funcio 8 Stakeholder tenta propor um valor para célula com CELULA em fase de

negociacdo
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Apenas € possivel inserir um e um sé valor (um unico valor para a fag <values>) como
valor proposto por um stakeholder. Se estiver seleccionada a opg¢ao I’ll agree o

MEGCLIENT nao passa a fase de pds-negociagdo.
Pedido de MEGCLIENT: Opcao FIRM seleccionada

<client>
<cell v = CELL cv = V>
<author v = AUTHOR >
<values>
<value v = VALUE />
</values>
<i will agree/>
</author>
<what to do v = “STAKEHOLDER FIRM” />
</cell>

</client>

Na fase de pos-negociagdo, a caixa Current Situation apresenta o numero de vezes que

o stakeholder seleccionou a op¢do FIRM e / ou LOCK, no total de vezes em que essas
opgoes foram usadas. Esta informagao ¢ obtida a partir do repositério de dados (tabela

ALOCTAB).
Resposta de MEGSERVER: Valor proposto por stakeholder

a) para o MEGCLIENT que fez pedido de insercao de valor

<server>
<cell v = CELL cv = “'>
<author v = AUTHOR >

<stage v = “POST SETTLEMENT” />
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</author>

<current situation>

<issue v = VALUE >

<positions>
<position v = { IN FAVOR | AGAINST } >
<author v = AUTHOR />

</position>

</positions>

</issue>

<issue proposed v = VALUE >

<positions>
<position v = { IN FAVOR | AGAINST } >
<author v = AUTHOR />

</position>

</positions>

</issue proposed>

<issue stakeholder firm v = VALUE>
<author v = AUTHOR />

</issue stakeholder firm>

</current situation>

<solution proposed>

<solution v = “ISSUE STAKEHOLDER FIRM” />
<authors/>

</solution proposed>

<a_t aloctab>

<author v = AUTHOR >

<firm v = NTIMES />

<lock v NTIMES />
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</author>
<total>

<firm v = NTIMES />

<lock v NTIMES />
</total>

</a_t _aloctab>

</cell>

</server>
b) para os outros MEGCLIENT que estio activos para a mesma célula

<server>
<cell v = CELL cv = “'>
<what to do v = “UPDATE CURRENT SITUATION” />
<stage v = “POST SETTLEMENT” />
<current situation>
<issue v = VALUE>
<positions>
<position v = { IN FAVOR | AGAINST } >
<author v = AUTHOR />

</position>

</positions>

</issue>

<issue proposed v = VALUE>

<positions>

<position v = { IN FAVOR | AGAINST } >
<author v = AUTHOR />

</position>

</positions>
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</issue proposed>

<issue stakeholder firm v = VALUE>
<author v = AUTHOR />

</issue stakeholder firm>

</current situation>

<solution proposed>

<solution v = “ISSUE STAKEHOLDER FIRM” />
<authors/>

</solution proposed>

<a_t aloctab>

<author v = AUTHOR >

<firm v = NTIMES />
<lock v = NTIMES />
</author>

<total>

<firm v = NTIMES />

<lock v NTIMES />

</total>
</a_t aloctab>
</cell>

</server>
¢) para os MEGCLIENT com opc¢ao I’ll agree seleccionada

<server>
<cell v = CELL cv = “'>
<what to _do v = “UPDATE JUST CURRENT SITUATION” />
<stage v = “POST SETTLEMENT” />
<current situation>
<issue v = VALUE >

<positions>
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<position v = { IN FAVOR | AGAINST } >
<author v = AUTHOR />

</position>

</positions>
</issue>
<issue_ stakeholder firm v = VALUE>
<author v = AUTHOR />
</issue stakeholder firm>
</current situation>
<solution proposed>
<solution v = “ISSUE STAKEHOLDER FIRM” />
<authors/>
</solution proposed>
<situation not agree>
<solution issue % = { ISSUE
ISSUE STAKEHOLDER FIRM } >
<solution value v = VALUE />
<solution author v = AUTHOR />
</solution issue>
</situation not agree>
<a_t aloctab>
<author v = AUTHOR >
<firm v = NTIMES />

<lock v NTIMES />

</author>
<total>

<firm v = NTIMES />

<lock v NTIMES />

</total>

ISSUE_PROPOSED
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</a_t _aloctab>
</cell>

</server>

Funcio 9 Stakeholder impossibilita a CELULA em fase de negociacdo passar para

a fase de pos-negociacio

A op¢ao LOCK origina uma mensagem de aviso de que ndo ¢é possivel passar a fase de
pos-negociagdo com a identificacdo do stakeholder responsavel por essa situacao (tag

<stakeholder lock>).

Pedido de MEGCLIENT: Op¢ao LOCK seleccionada

<client>

<cell v = CELL cv = “'>

<author v = AUTHOR />

<what to do v = “STAKEHOLDER LOCK” />
</cell>

</client>

Resposta de MEGSERVER: Opcao LOCK seleccionada com identificagdo do
stakeholder

<server>
<cell v = CELL cv = V>
<author v = AUTHOR />
<what to do v = “STAKEHOLDER LOCK” />
<current situation>
<issue v = VALUE >
<positions>

<position v = { IN FAVOR | AGAINST } >
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<author v = AUTHOR />

</position>

</positions>

</issue>

<issue proposed v = VALUE >

<positions>
<position v = { IN FAVOR | AGAINST } >
<author v = AUTHOR />

</position>

</positions>
</issue proposed>
</current_ situation>
<stakeholder lock v = AUTHOR />
<situation not agree>
<solution issue v = { ISSUE ISSUE PROPOSED
ISSUE STAKEHOLDER FIRM } >
<solution value v = VALUE />
<solution author v = AUTHOR />
</solution issue>
</situation not agree>
</cell>

</server>

Funcio 10 Stakeholder restabelece possibilidade de passagem da CELULA em fase

de negociagdo para a fase de pos-negociacio

Quando o stakeholder responsavel pela opcdo LOCK retira a opg¢do, o servidor

MEGSERVER envia uma mensagem a todos os MEGCLIENT com essa informacao.
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Se a op¢do LOCK inibia uma situagdo que possibilitava a passagem a fase de pos-
negociagdo, ao ser retirada essa op¢do pode acontecer que automaticamente se passe a

fase de pos-negociagdo (conforme tag <stage>).
Pedido de MEGCLIENT: Retira op¢ao LOCK seleccionada

<client>

<cell v = CELL cv = V>

<author v = AUTHOR />

<what to do v= “STAKEHOLDER UNLOCK” />
</cell>

</client>
Resposta de MEGSERVER: Opcao LOCK retirada

<server>
<cell v = CELL cv = “'>
<author v = AUTHOR />
<what to do v = “STAKEHOLDER UNLOCK” />
<stage v = {NEGOTIATION | POST-SETTLEMENT} />
<current situation>
<issue v = VALUE >
<positions>
<position v = { IN FAVOR | AGAINST } >
<author v = AUTHOR />

</position>

</positions>
</issue>
<issue proposed v = VALUE >

<positions>
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<position v = { IN FAVOR | AGAINST } >
<author v = AUTHOR />

</position>

</positions>
</issue proposed>
</current situation>
<situation not agree>
<solution issue v = { ISSUE ISSUE PROPOSED
ISSUE STAKEHOLDER FIRM } >
<solution value v = VALUE />
<solution author v = AUTHOR />
</solution issue>
</situation not agree>
</cell>

</server>

O servidor MEGSERVER foi elaborado em VISUALBASIC 6.0 Enterprise Edition
com SP5 e tem como base a parte servidor de [Planetsourcecode, 2003]. A gestdo do
acesso ao repositorio de dados ¢ feito por intermédio de ADO (ActiveX Data Objects)

[Microsoft, 2004].
6.2.4 RTDSERVER

O servidor RTDSERVER ¢ responsavel pela sincronizagao dos dados na matriz Casa da
Qualidade para Software em cada folha de calculo. Consiste num servidor de automagao
COM (Component Object Model) que implementa um interface IRtdServer [Cornell,
2001].
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O EXCEL comunica com o servidor RTDSERVER para obter os dados presentes no
repositorio. E necessario um identificador tnico (topico) que identifique um dado que

resida no repositorio — no sistema MEG, o topico consiste na coordenada de uma célula.

O repositorio € monitorizado pelo servidor RTDSERVER a cada t segundos (no sistema
MEQG, t = 5 segundos), onde se observa na tabela MEGREP o atributo cv de cada tag
XML que corresponde a identificagdo de uma célula. Os valores possiveis para cv sao
um valorde {0, 1,3,9 } ou { 2, F, L }, valor esse que o servidor RTDSERVER retorna
a CELULA de EXCEL que lhe deu por topico a coordenada de CELULA.

O servidor RTDSERVER foi construido em VISUALBASIC 6.0 Enterprise Edition
com SP5. E condigdo necessaria ter instalado 0 MSXML para manipulagdo do XML e
configurar o DCOM (Distributed Component Object Model) [Microsoft, 2000]
[Microsoft, 2003] para a comunica¢do entre o EXCEL e o servidor RTDSERVER
remoto [Microsoft, 2001]. A gestdo do acesso ao repositorio de dados ¢ feito por

intermédio de ADO (ActiveX Data Objects) [Microsoft, 2004].
6.2.5 REPOSITORIO DE DADOS

O repositorio de dados (MEGREPOSITORY.MDB) ¢ uma base de dados Microsoft
ACCESS composta por 3 tabelas que contém registos em formato XML: a) MEGREP, ¢
a tabela principal em que sdo guardados os dados referentes aos valores e situagdo
actual de cada CELULA por stakeholder; b) MEGARG, guarda os argumentos baseados
numa ontologia; c) ALOCTAB, com informacdes referentes as opgdes de menu FIRM e

LOCK.

O formato das tabelas do repositdrio consiste em duas colunas que guardam
respectivamente a data e hora da inser¢ao do registo (tipo de dados: Data/hora) e o

XML (tipo de dados: Memo). O formato do XML de cada tabela ¢ descrito de seguida.
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MEGREP

Na tabela MEGREP s3ao guardadas indicagdes do conjunto de células que contém

valores e respectiva situacdo em que se encontra cada célula:

<cells>

<cell> .. </cell>

</cells>
Para uma CELULA, temos as seguintes secgdes:

<cell v = CELL_COORDINATE cv={011211]131 9] 2| F | L }>
<author> .. </author>

<stage v = { NEGOTIATION | POST SETTLEMENT } />

<current situation> .. </current situation>
<issue proposed> .. </issue proposed>

<solution proposed> .. </solution proposed>
<situation not agree> .. </situation not agree>
</cell>

Podendo haver vérios stakeholders para uma célula, a sec¢do author contém os valores
(value) inseridos e a tag <i will agree> se essa opg¢ao tiver sido escolhida na fase de

negociagdo:

<author>
<values>

<value v = VALUE />

</values>
<i will agree />

</author>
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A seccdo stage apenas faz referencia as fases de negocia¢do (negotiation) e de pds-
negociacdo (post-settlement) em que uma CELULA se encontra. Assume-se que se ndo

existem valores inseridos ¢ porque a CELULA se encontra na fase de pré-negociagdo.

A secc¢do current situation ¢ composta pelas questoes (issue) e posi¢oes (position) dos

stakeholders relativamente a esse valor:

<current situation>
<issue v = VALUE >
<positions>

<position v = { IN FAVOR | AGAINST } />

</positions>
</issue>
<issue proposed v = VALUE>
<positions>

<position v = { IN FAVOR | AGAINST } />

</positions>
</issue proposed>

</current situation>

A seccdo solution proposed guarda a solucdo que serd sujeita a consenso, quer tenha
sido obtida pela opcdo de menu FIRM, quer por uma das guestoes conter todas as

posigdes a favor de um valor:

<solution proposed>

<solution v = { ISSUE | ISSUE PROPOSED
| ISSUE STAKEHOLDER FIRM } />

<authors>

<author v = AUTHOR>
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<position v = { AGREE | NOT AGREE } />

</author>

</authors>

</solution proposed>

A secgao situation not agree guarda a situacdo em que nao foi possivel chegar a

consenso (valor em causa ¢ modo de obtencdo desse valor):

<situation not agree>
<solution issue v = { ISSUE | ISSUE PROPOSED
| ISSUE STAKEHOLDER FIRM }
<solution value v = VALUE />
</solution issue>

</situation not agree>
Quando ¢ guardada a tag <situation not agree>, apaga-se a tag <solution proposed>.
MEGARG

A tabela MEGARG guarda um conjunto de palavras reservadas que servem de base aos

argumentos possiveis dos stakeholders.

<arguments>
<category v="My own arguments">
<sub_category v = SUB CATEGORY
d = SUB CATEGORY DESC/>

</category>
<category v = "Risk based arguments">
<sub category v = SUB CATEGORY
d = SUB CATEGORY DESC/>
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</category>

</arguments>

No caso da figura 6.4, para a categoria Risk based arguments, tem-se que
SUB_CATEGORY = { Maintainability | Reliability | Safety | Security | Human Factors |

Specifications }.

Este conjunto SUB CATEGORY ¢ apresentado apenas a titulo ilustrativo como
possibilidade de insercdo de argumentos. A obtencdo de um conjunto valido exigiria

uma analise cuidada, que esta fora do ambito deste trabalho.
ALOCTAB

A tabela ALOCTAB armazena a informacao referente ao numero de vezes que foram

utilizadas as opgdes de menu FIRM e LOCK, quer no total quer por stakeholder:

<aloc>
<total>
<firm v = NTIMES />
<lock v = NTIMES />
</total>

<author v = AUTHOR>
<firm v = NTIMES />

<lock v NTIMES />

</author>

</aloc>
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Avaliacao preliminar

7.1. Contexto

Foram realizadas experiéncias onde se pretende avaliar a negocia¢do de requisitos no

sistema MEG. Sao descritas duas das experiéncias efectuadas:

= experiéncia 1, onde participaram 3 stakeholders, decorreu na Unidade de

Informatica do Centro Nacional de Pensdes (CNP);

= experiéncia 2, em que participaram 2 stakeholders, ocorreu na residéncia de um

dos stakeholders.

Os casos apresentados restringem-se apenas a Casa da Qualidade para Software

(software-HoQ).
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7.2. Experiéncia 1

Stakeholders

O stakeholder A detém mais de 30 anos de experiéncia no dominio da informatica e
pratica na negociagdo de requisitos de software com outsourcing. O stakeholder B
detém 6 anos de experiéncia em andlise de sistemas. O stakeholder Z desempenha o
papel de um dos responsaveis pelo desenvolvimento do sistema (Jodo Ramires),

actuando simultaneamente como observador.

Tarefas

O sistema pretendido consiste numa integra¢do de um novo tipo de célculo na aplicagdo
de Calculo de Prestagdes. Como auxilio na identificacdo dos itens da Voz do

Engenheiro, recorreu-se ao padrao ISO/IEC 9126 [ISO/IEC9126, 1991].

O objectivo do padrao ISO/IEC 9126 ¢ providenciar uma estrutura de avaliacdo da
qualidade do software. Este padrao ndo define requisitos para software mas sim um
modelo de qualidade que pode ser aplicavel a todo o tipo de software, sendo dividido
em seis caracteristicas (Funcionalidade, Confiabilidade, Usabilidade, Eficiéncia,

Manutencgao e Portabilidade) que por sua vez se desdobram em sub-caracteristicas.

O padrao ISO/IEC 9126 pode ser usado para potenciar a qualidade da apresentacdo de
solucdes por parte dos stakeholders responsaveis pelo desenvolvimento do sistema. O
processo de Categorizacdo da Voz do Engenheiro referido no capitulo 3, pode portanto

ser auxiliado pelo ISO/IEC 9126.
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Procedimento

Realizou-se uma entrevista com o stakeholder que pretendia o sistema (stakeholder A)
por um dos stakeholders responsaveis pelo desenvolvimento do sistema (stakeholder Z).
A partir desta entrevista, foram obtidas a Voz do Cliente e a Voz do Engenheiro para a
construcdo da Casa da Qualidade para Software, agrupadas respectivamente pelas

caracteristicas e sub-caracteristicas do padrao ISO/IEC 9126 pelo stakeholder Z.

Obtida a matriz SQFD, foi realizada uma sessdo de formacdo aos stakeholders A ¢ B
com dura¢do de uma hora antes da utilizagdo do sistema MEG. Esta sessdo teve como

objectivo a familiarizagdo dos conceitos utilizados, nomeadamente:

= uma breve explicacdo do método SQFD;
= as atitudes que os stakeholders podem tomar num processo de negociac¢ao;

= a forma como o sistema mostra as posi¢cdes dos stakeholders sem expor as

opgoes individuais;
= aforma de justificar as posi¢gdes assumidas;
= os valores de correlacdo serem obtidos por consenso;

= o sistema poder propor um valor de correlacdo atendendo ao contexto.

Negociagdo de Requisitos no Processo de Desenvolvimento de Software 148



Capitulo 7 Avaliagdo preliminar

Ambiente fisico

A experiéncia 1 realizou-se com recurso a dois computadores com as aplicagoes cliente

em salas separadas. As negociacdes foram feitas entre pares alternados de stakeholders,

ndo havendo contacto extra sistema MEG durante a experiéncia entre cada par.

7.2.1 Dados recolhidos

Sao apresentados excertos da entrevista com o stakeholder A para a obtengao da Voz

do Cliente:

“Integracdo de um novo tipo de célculo na aplicacdo Calculo de Prestagdes”;
“Facil evolucdo e expansao; permita a adicdo de novas funcionalidades com um
minimo de alteragdes ao sistema existente”;

“Manuten¢do futura; minimize as necessidades e peso da manutengdo”;
“Migragdo e contingéncia; planos detalhados de migragdo e de contingéncia”;
“Passagem do conhecimento; documentacdo clara e completa de todo o
sistema, para utilizadores finais e para os técnicos de TIC' (analistas,
programadores, operadores)”;

“Alteracdes nos processos existentes; definicdo clara das alteracdes que serdao
introduzidas nos processos existentes no cliente, quer utilizadores finais, quer
técnicos de TIC do cliente™;

“Formacdo dos utilizadores; garanta a formacdo adequada e atempada dos
utilizadores, permitindo-lhes a utilizagdo prévia do sistema em ambiente de

treino e teste”.

! Tecnologias de Informagio e Comunicagio
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Voz do Cliente

Os excertos da entrevista com o stakeholder A deram origem aos seguintes itens da Voz

do Cliente agrupadas segundo caracteristicas do padrao ISO/IEC 9126:

* Funcionalidade
o “Novo tipo de calculo C
o “Integrado na aplicagdo Célculo de Prestagdes”
» Confiabilidade
o “Planos detalhados de contingéncia”
= Usabilidade
o “Garanta a formagao adequada e atempada dos utilizadores”
o “Documentagdo clara e completa de todo o sistema”
o “Defini¢ao clara das alteracdes que serdo introduzidas nos processos
existentes”
= Eficiéncia
Nao aplicavel a software-HoQ. Caracteristica mensuravel.
=  Manutengao
o “Permita a adigdo de novas funcionalidades com o minimo de
alteragoes”
o “Minimize as necessidades e peso da manutengao”
» Portabilidade

o “Planos detalhados de migra¢ao”

? Denominagdes de forma abstracta para exposi¢io da experiéncia.
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Voz do Engenheiro

Foram obtidos igualmente itens para a Voz do Engenheiro a partir dos excertos da

entrevista com o stakeholder A, agrupadas segundo sub-caracteristicas do padrao

ISO/IEC 9126:

* Funcionalidade
o Conveniéncia
= (Calcular as pensoes P
o Exactidao
* (Calcula e mostra os calculos de pensdo das entidades E1 e E2
» Grava dados segundo perfil de utilizador
o Interoperabilidade
= Parte cliente da aplicagdo pode trabalhar em diferentes sistemas
operativos
o Concordancia
* Disponibiliza informagdo da legislagdo em que o céalculo C se
baseia
o Seguranca
» Exige autenticagdo dos utilizadores
* Confiabilidade
o Maturidade
* Completa um ciclo transaccional sem erros de execucao
o Tolerancia a faltas
* Continua a funcionar se os dados estiverem indisponiveis
= Continua a funcionar se os dados estiverem mal gravados

* Se servidor principal falha, responde servidor secundario
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o Recuperacao
» Pode recuperar operagdes completadas antes de uma falha de
corrente
= Usabilidade
o Compreensdo
= Organizacao dos itens no ecra
= Esquemas e explicacdo do funcionamento do sistema online
o Aprendizagem
» Providencia dicas / ajuda
* Providencia alerta das novas funcionalidades
» Permite o uso do sistema teste com dados reais
o Operabilidade
»  Opgdes disponiveis consoante privilégios de utilizador
= Eficiéncia
Ndo aplicavel a software-HoQ. Sub-caracteristicas mensuraveis.
=  Manutencao
o Analise
= Apresentagdo de como se efectuam os calculos
o Mutabilidade
* Permitir a alteracdo de codigos / coeficientes sem alteracdo do
programa
» Esquema modular de programacao
= Reutilizagdo de modulos
o Estabilidade
» Dados facilmente acessiveis em qualquer defini¢cao de ecra
» Impressao de dados igual em qualquer tipo de impressora

= Portabilidade
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o Adaptabilidade
= Dados exportaveis para Excel
o Instalagao
* Norma interna ‘“Passagem de Programas a Produ¢ao” / 2004
o Conformidade
* Norma interna 002/2004
o Substituigao

Nao aplicavel neste caso.

Obtida a Voz do Cliente e a Voz do Engenheiro, foi construida a Casa de Qualidade

para software.
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Casa da Qualidade para Software
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Figura 7.1 - Casa da Qualidade para Software (projecto Calculo de Prestacdes)

representada no sistema MEG

A representacdo da Casa de Qualidade para Software ¢ apresentada na figura 7.1.
reflectindo o resultado das negociagdes entre stakeholders. A figura 7.2. mostra o

formulério na fase de negociacdo para o valor da correlagdo entre “Planos detalhados
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de contingéncia” (Confiabilidade) e “Pode recuperar operagdes completadas antes de

uma falha de corrente” (Confiabilidade — Recuperagao).

A ontologia que serve de suporte aos argumentos ¢ composta por:

» Solugdes: Funcionalidade, Dificuldade, Interfaces internos, Performance,

Testavel, Constrangimentos de hardware e Software nao desenvolvido;

» Recursos: Calendarizagao, Pessoas, Orcamento ¢ Facilidades.

MegClient - Cell N9 M= 3

Help My preferences

Current Situation

alulb 103 2iation I,
lanoz detalhados de contingéncia AND Pode recuperar operagies completads
=) Main issue: value 9
--------- Position: In favor
El ------- Position: Against [myzelf]
e Dificulchadde (Solughies)
Interfaces internos (Soluges)

4| | i
—Walue —Arguments

v 0 [ Arguments =
1 Bl Solugdes

3 [0 Funcionalidade

ra Dificuldade

Interfaces internos

[ Perfaimance
™ I agres O Testével
[ Caonstrangimentas de hardware e
oK O Software ndo desenvalvida j

Figura 7.2 — Formulario — fase de negociagdo
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A tabela 7.1. descreve o hardware, software e configuracdo do DCOM presente em cada

computador utilizado na experiéncia.

Tabela 7.1 — Recursos utilizados na experiéncia no CNP

SOFTWARE
HARDWARE Programas Configuracio DCOM para RTDSERVER
SERVIDOR Windows NT Propriedades predefinidas: Activar DCOM neste computador
Pentium II MEGSERVER Nivel de autenticacdo predefinido: Nenhum
350Mhz RTDSERVER Nivel de representagao predefinido: Representar
64MB EXCEL 2002 Nivel de autenticagdo: Nenhum
ACCESS 97 Executar a aplicagdo neste computador
Iniciar permissdes, Permissoes de acesso,
Permissdes de configuracdo: INTERACTIVE. SYSTEM. Todos
Identidade: O utilizador interactivo
CLIENTE 1 Windows XP Pro | Propriedades predefinidas: Activar DCOM neste computador
Pentium IV MEGCLIENT Nivel de autenticacdo predefinido: Nenhum
2.6Ghz 512MB | RTDSERVER Nivel de representagao predefinido: Representar
EXCEL 2002 Nivel de autenticagdo: Nenhum
CLIENTE 2 Windows NT Executar a aplicagdo no seguinte computador CNPI307
Pentium II MEGCLIENT Iniciar permissdes, Permissoes de acesso,
350Mhz RTDSERVER Permissoes de configuragdo: INTERACTIVE, SYSTEM, Todos
64MB EXCEL 2002 Identidade: O utilizador que inicia

7.3. Experiéncia 2

Stakeholders

O stakeholder C exerce as fungdes de coordenador da area de sistemas de informacao

numa empresa de telecomunicagdes. O stakeholder D ¢ analista / programador — area
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de estatistica e investigacdo operacional. O stakeholder Z (Jodo Ramires) actua neste

caso apenas como observador.

Tarefas

Nesta experiéncia foi usada a Casa de Qualidade apresentada na figura 6.1. em que se
pretende avaliar a aplicagdo junto a dois stakeholders, sem recorrer a um caso real

como o elaborado na experiéncia 1.

Procedimento

Foi apresentada a Casa da Qualidade da figura 6.1. seguindo-se uma sessdo de
formagao aos stakeholders C e D com duragdo de um quarto de hora antes da utilizagao
do sistema, optando-se por apresentar os conceitos a medida que eram necessarios e

num nivel de detalhe inferior ao apresentado na experiéncia 1.

Ambiente fisico

A experiéncia 2 foi realizada num unico computador. O stakeholder C usou o sistema
normalmente, enquanto o stakeholder D acedia aos valores das células via versdo teste
do MEGCLIENT (tal como mostrado no exemplo da figura 6.5). O computador foi
usado alternadamente, sendo a mesma folha de EXCEL utilizado para visualizar as
alteracdes obtidas, ndo havendo comunicagdo entre os dois stakeholders durante a

experiéncia.
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7.3.1 Dados recolhidos

Nao foram recolhidos dados ja que a experiéncia se baseou na Voz do Cliente e na Voz

do Engenheiro apresentada na figura 6.1.

A ontologia utilizada que serviu como ilustra¢do ao exemplo foi a apresentada na caixa
Arguments da figura 6.3: My own arguments = { Stability, Completeness, Clarity,
Validity, Feasibility, Precedent, Scale }; Risk based arguments = { Maintainability,
Reliability, Safety, Security, Human Factors, Specifications }.

Dado que a aplicagdo foi executada localmente, ndo houve necessidade de configurar o

DCOM. A méaquina utilizada foi um Celeron a 2.2Ghz com 512Mb.

7.4. Analise de resultados

Segue-se a avaliagdo dos stakeholders A, B, C e D face a pergunta “O Sistema MEG
suporta negociagdo de requisitos de software?”. As respostas aos formularios sdo

apresentados de seguida.

Formulario de Stakeholder A

Assinalar com X na coluna correspondente

= ®
w ®
wn©

Funcionalidade

Conveniéncia Existem fungdes apropriadas para as tarefas especificas

Exactidao Proporciona resultados / efeitos correctos

elislisIEs

Concordancia De acordo com padrdes (voto maioritario, consenso, etc.)

Usabilidade

Compreensﬁo Esforgo dos stakeholders para reconhecerem a logica dos conceitos e sua aplicagdo

Aprendizagem Esforgo dos stakeholders para aprenderem a aplicagdo

lislls

Operabilidade Esforgo dos stakeholders para operarem e controlarem a operagao
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Aspectos negativos

e  Muito lento
e Nao ¢ muito facil de usar pelo utilizador comum

Aspectos positivos

e Facilidade em encontrar um ponto de acordo
e Conhecer os argumentos dos outros para poder avaliar ¢ eventualmente rever a minha
posicao

Formulario de Stakeholder B

Assinalar com X na coluna correspondente

= ®
“ ®
wn|©

Funcionalidade

SAES

Conveniéncia Existem fungdes apropriadas para as tarefas especificas

s

Exactidao Proporciona resultados / efeitos correctos

Concordancia De acordo com padrdes (voto maioritario, consenso, etc)

Usabilidade

Compreensﬁo Esforgo dos stakeholders para reconhecerem a logica dos conceitos e sua aplicagdo

| [

Aprendizagem Esforgo dos stakeholders para aprenderem a aplicagdo

Operabilidade Esforgo dos stakeholders para operarem e controlarem a operagao X

Aspectos negativos

e Se dois stakeholders de trés negoceiam um valor e chegam a acordo, esse valor fica
visivel na célula. Se outro par negoceia outro valor para essa célula, um dos dois
stakeholders iniciais nao ¢é avisado da alteragcao

e Sistema lento

Aspectos positivos

e  Melhor compreensdo do conjunto global de ideias dos stakeholders

Formulario de Stakeholder C

Assinalar com X na coluna correspondente ® ® ©

—
N
W
=
9]

Funcionalidade

Conveniéncia Existem fungdes apropriadas para as tarefas especificas X

Exactidao Proporciona resultados / efeitos correctos X

Concordancia De acordo com padrdes (voto maioritario, consenso, etc.) X

Usabilidade

Compreensﬁo Esforgo dos stakeholders para reconhecerem a logica dos conceitos e sua aplicagdo

lls

Aprendizagem Esforgo dos stakeholders para aprenderem a aplicagdo

Operabilidade Esforgo dos stakeholders para operarem e controlarem a operacao X
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Aspectos negativos

No que concerne ao modo como s3o exibidas as varias decisoes de cada utilizador deveria
existir um modo grafico mais intuitivo, isto €, para o utilizador ndo ¢é relevante saber o nimero
de iteragdes do programa mas sim determinar num dado instante de tempo qual o estado de um
dado requisito e quais os critérios que tiveram mais peso para esse estado

Aspectos positivos

O modelo de suporte a decisdo, ndo obstante da forma como sdo exibidos os resultados, em
termos praticos revela-se eficiente, no entanto para gestores de topo seria preferivel
implementar um interface mais grafico

Formulario de Stakeholder D

Assinalar com X na coluna correspondente

=|®
w ®
wne

Funcionalidade

Conveniéncia Existem fungdes apropriadas para as tarefas especificas

sl

Exactidao Proporciona resultados / efeitos correctos

Concordancia De acordo com padrdes (voto maioritario, consenso, etc) X

Usabilidade

Compreensﬁo Esforgo dos stakeholders para reconhecerem a logica dos conceitos e sua aplicagdo

Aprendizagem Esforgo dos stakeholders para aprenderem a aplicagdo

sltsdls

Operabilidade Esforgo dos stakeholders para operarem e controlarem a operagao

Aspectos negativos

O facto de o valor obtido por consenso por um grupo de stakeholders ser sobreposto por um
outro grupo posterior, sem que o primeiro seja notificado

Aspectos positivos

A integragdo das atitudes do processo de negociagdo com o modelo QFD garante a obtengio
de resultados fiaveis

Os dados quantitativos dos formularios (Funcionalidade / Usabilidade) apesar de nao
serem estatisticamente relevantes, mostram que o sistema foi bem aceite pelos

stakeholders.

Os dados qualitativos (Aspectos negativos / positivos) mostram que:

» aarquitectura utilizada no sistema MEG (EXCEL + RTD + DCOM + ADO) tera

de ser optimizada para que o tempo de resposta do sistema diminua;

» o sistema auxilia a decisd@o em grupo;
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* n3o ¢ tio facil de utilizar como seria suposto a partida (por ndo informaticos).

Note-se que os dados da experiéncia 1 se baseiam numa implementacdo em que os
servidores se encontram num computador de recursos reduzidos, o que aumenta os
tempos de resposta. Na experiéncia 2 esses tempos ndo sdo notados dado que os

servidores e as aplicacdes cliente se encontram na mesma maquina.

Por outro lado, a sessao introdutéria dos conceitos presentes no sistema MEG revelou-
se demasiado pormenorizada na experiéncia 1, expondo demasiado o seu
funcionamento e contribuindo para gerar confusdo na sua utilizagdo. A exposi¢do tem

de se restringir apenas a utilizacdo simples do sistema (tal como na experiéncia 2).

Utilizacio do MEGCLIENT

O stakeholder A sugere que ¢ mais intuitivo usar como identificagdo dos valores de
correlacdo na caixa Value, a identificacdo {nenhum, fraco, médio, forte} em vez de {0,

1, 3, 9}. Por outro lado, o stakeholder B acha positivo o facto de:

= a arvore da caixa Current Situation fechar por cada alteracdo que ocorre,

obrigando a olhar / ler as alteragdes efectuadas;

* ndo mostrar quantos ja fizeram CONCORDO, ou seja, procura-se 0 consenso

sem que os outros influenciem.

O stakeholder A observou que existe uma situacdo que podera suscitar alguma confusao
no resultado apresentado: quando todos os stakeholders tem uma posicdo A FAVOR
relativamente a uma questdo, se um deles escolher NAO CONCORDO na fase pos-

negociagdo, resulta uma questao rejeitada com todas as posi¢des A FAVOR.
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Uma solucdo possivel sera proporcionar ao stakeholder que nd3o concorda, a
possibilidade de mudar primeiro o seu valor de correlagdo para um valor diferente do
valor da questdo e s6 depois optar por discordar. O resultado mostrado reflectira entdo

uma posicao CONTRA a questao.

O stakeholder C defende ainda que, apesar de o sistema ser intuitivo, seria preferivel

disponibilizar a informag¢do da caixa Current Situation em forma grafica em vez de em

arvore. Esta posicdo estd relacionada com o tipo de stakeholder que podera utilizar o
sistema. Por exemplo, para um gestor de topo habituado a ver os resultados de forma
grafica, ¢ mais intuitivo ver que existem N stakeholders a favor / contra um determinado

valor do que a disposi¢ao em arvore exposta.

Os stakeholders raramente usaram opg¢des do sistema que revelassem atitudes
distributivas, sendo encontrados pontos de interseccdo com relativa rapidez em ambas
as experiéncias. E de realgar ainda o elevado nivel de entusiasmo na utilizagdo do

sistema durante as experiéncias realizadas.

Valores das células da matriz

Um problema levantado pelos stakeholders B ¢ D é de que o sistema ndo avisa os
stakeholders que poderdo estar interessados na correlagdo de uma célula quando esse
valor ¢ obtido por consenso por um outro grupo de stakeholders. De facto, sendo
SceLura o conjunto de todos os stakeholders envolvidos na discussdo de uma CELULA

tal que:

SceLuLa © Stopos €

corr; o valor obtido por consenso por Scerura para tempo t,

Negociagdo de Requisitos no Processo de Desenvolvimento de Software 162



Capitulo 7 Avaliagdo preliminar

se em tempo t; outro SceLura obtiver um outro valor corr,, pode suceder que 3 S; €

SceLura de t; que ndo se aperceba que o valor por ele concordado, foi alterado.

No limite, a situagdo ¢ semelhante a S; colocar um valor em CELULA emt e S; alterar
esse valor em t; sem que S; se aperceba, ou seja, na pratica, o efeito seria semelhante
ao que sucede no sistema VIRTUAL QFD [Herzwurm & Schockert, 1999] descrito no
ponto 4.4.4.

A solugdo passara por assinalar a CELULA com uma cor de fundo diferente se ja
houve um valor obtido anteriormente por consenso por um grupo de stakeholders
diferente do actual (a cor de fundo, so se altera na matriz de QFD para os stakeholders
que nao fizeram parte do novo consenso). Essas células podem ser colocadas com a cor
de fundo novamente a branco, se por exemplo o stakeholder a seleccionar, significando
que o novo valor foi visto, optando esse stakeholder por iniciar ou ndo um processo de
negociacao para essa célula. A técnica de vistas diferentes das matrizes QFD utilizada
no sistema CO-DECIDE [Gebhardt et al., 1997] pode ajudar a minimizar o esfor¢o de
percepcdo das células alteradas pela diminui¢do de células visiveis para um

determinado stakeholder.

7.5. Conclusoes

O uso do padrao ISO/IEC 9126 veio ndo s6 facilitar a elaboracdo de solugdes mas

também garantir que as solugdes obtidas estdo dentro de um padrio de qualidade.

Na perspectiva dos stakeholders, o sistema proporciona suporte & negociacdo de

requisitos. No entanto, existe a necessidade de algum cuidado na sessdo explicativa do
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sistema MEG. A exposicdo pormenorizada dos modelos utilizados aumenta a
percepcao da complexidade dos problemas envolvidos da negociacdo de requisitos de
software por parte dos stakeholders. Essa percep¢do dificulta o uso do sistema dado
que os stakeholders analisam ndo s6 o resultado da negociagdo, mas também a forma
de como se chegou a esse resultado, introduzindo questdes desnecessarias ao processo.
Por outro lado, uma reformulacao da visualiza¢ao dos dados presentes na caixa Current

Situation para uma forma mais grafica sera objecto de uma analise futura.

Os dados qualitativos apresentados de seguida sdo, segundo o stakeholder Z, os mais

relevantes das experiéncias, ¢ que influenciardo alteragoes futuras do sistema MEG:

Aspectos negativos

e Sistema lento

e Consenso entre um grupo de stakeholders 2 pode sobrepor consenso verificado
anteriormente entre um grupo de stakeholders 1

e Visualizagdo requer forma mais grafica

Aspectos positivos

e Facilidade em encontrar pontos de intersec¢ao
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Conclusoes e trabalho futuro

Pode afirmar-se que o problema genérico em foco nesta tese ¢ a negociagdo de
requisitos de software durante a fase de andlise de requisitos. Normalmente os projectos
de software ndo correspondem as expectativas dos stakeholders, em grande parte
derivado de deficiéncias ao nivel da andlise de requisitos. Uma das deficiéncias prende-
se com a resolucdo de conflitos de interesses entre os varios requisitos de software

entre os diversos stakeholders.

Partindo deste problema genérico, procedeu-se ao estudo de diversos conceitos
envolvidos: negociagdo, requisitos de software, metodologias de desenvolvimento de

software direccionadas para a qualidade, argumentacdo, consenso € voto maioritario.

Tendo sido analisados diversos sistemas que perseguem os objectivos acima expostos,
evidenciaram-se alguns problemas ndo resolvidos e solugdes interessantes em trabalhos
relacionados. A tese procurou solugdes para os seguintes problemas: (1) falta de
entendimento entre o que de facto de pede e o que se entende que foi pedido, originando
que as solugdes apresentadas pelos stakeholders que desenvolvem os sistemas nao
corresponde as expectativas daqueles que os requerem e (2) a negociagdo de requisitos €

normalmente restringida a facilitar apenas a troca de conhecimento entre stakeholders.

As solugdes para estes problemas, que sdo propostas na tese, baseiam-se no

desenvolvimento, levado a cabo pelo autor, de um prototipo — sistema MEG. Este
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prototipo, descrito em detalhe na dissertagdo, € constituido por 4 componentes: um
interface basecado em folha de calculo, uma ferramenta de visualiza¢ao do estado de

negociacao, um servidor de negociacio e um servidor de sincronizacio de dados.

O interface ¢ baseado em Microsoft Excel que permite efectuar automaticamente a

priorizagdo dos requisitos através do calculo dos requisitos mais importantes.

A ferramenta de visualizagdo ¢ acedida através do interface Excel, permitindo visualizar

e agir segundo uma estratégia de negociagdo.

O servidor de negociacdo efectua a gestdo das mensagens entre stakeholders e a gestdo

do repositorio de dados.

O servidor de sincronizacao efectua em tempo real a alteracdo dos dados visiveis no

interface Excel.

A solucdo para os problemas (1) e (2) baseia-se na metodologia Desdobramento da

Func¢do Qualidade aplicada ao Software (SQFD).

Na metodologia SQFD sao estabelecidas ligagdes entre os requisitos e as solugdes
através de valores numéricos que expressam os pontos de vista dos stakeholders. Tem-
se portanto que a ligagcdo entre o que se pretende e o como implementar determinada
solucdo que corresponda as expectativas dos stakeholders deriva naturalmente do

proprio modelo SQFD, o que justifica a escolha da metodologia como solucio para (1).

Por conseguinte, havendo diferentes stakeholders com diferentes pontos de vista, ¢
necessario consenso quanto a um valor Unico. O sistema proposto permite evidenciar
que a avalia¢do de um requisito de software, pode ser reduzida ao encontro de um

ponto de intersec¢do de valores, via consenso.
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Por outro lado, no SQFD s3o usadas matrizes em que se relacionam requisitos /
solucdes sem mostrar explicitamente os objectivos dos stakeholders. Importa por isso
expor as razdes que sustentam a escolha de um valor de correlagdo (posi¢do) de um
stakeholder face a um valor inserido por outro stakeholder durante o processo de
negociagdo. O sistema proposto procura assim dar suporte a negocia¢do de

correlagoes, conforme a figura 8.1.

Simplificagao do o

{ requisito, CORRELACAO, solugao }
questao: correlagao = ?

/

correlagao

argumento

Figura 8.1 — Modelo SQFD com suporte a negociaciao de correlacoes

Suporte a negociagao

correlagao;

N
Coroe >

A utilizacdo de sistemas de negociacdo na vida real tem sido condicionada pela sua
dependéncia no comportamento cooperativo por parte dos stakeholders e na negligéncia
dos processos de dar e receber no processo de negociacdo. 4 solu¢do proposta procura
dar suporte ao processo de dar e receber, significando que vai além de simplesmente

facilitar a troca de conhecimento, procurando apresentar-se como solu¢io para (2).
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A priorizagdo dos requisitos ¢ um ponto chave do modelo SQFD. A priorizagdo dos
requisitos associado a solug¢do apresentada no capitulo 5, permite uma estratégia de

negociagdo intermédia entre integrativa e distributiva.

O principal contributo deste trabalho para a resolucdo de conflitos na avaliagdo de
requisitos de software pode ser resumido a interliga¢do entre o suporte a negociag¢do e

o modelo de desenvolvimento de software SQFD.

Outros contributos passam por permitir esconder a complexidade do processo de
negociacdo na avaliagdo de requisitos de software mantendo simultaneamente uma
reserva de privacidade necessaria a um processo de negociacdo, dado que ndo sdo
revelados os valores individuais que os stakeholders estdo dispostos a aceitar. Procura-
se também conduzir os stakeholders a assumirem atitudes integrativas sem limitar as
suas opgdes e propor valores de consenso, requerendo no entanto que os stakeholders
explicitamente concordem ou ndo com esses valores, sendo o consenso por sua vez
auxiliado por voto maioritario. Por ultimo, permite focalizar a comunicagdo, dado que

as questdes a negociar sdo especificas.

Uma limitagdo a solugdo proposta podera ser o uso da ontologia conforme referido em
Lu et al. (2004) — por um lado, os stakeholders podem ndo escolher argumentos dado
que consideram um aborrecimento tudo o que ndo ¢ absolutamente necessario e por
outro lado, os stakeholders geralmente nao sabem o porqué de tomarem uma

determinada decisdo.

Uma outra limitacdo a solugdo proposta esta ligada ao facto de ser possivel, apds uma
negociacao, o valor negociado ser renegociado por um grupo diferente de stakeholders
sem que todos os stakeholders que negociaram da ultima vez sejam avisados, tal como
descrito no capitulo 7. Esta falha resulta de se supor condig¢do necessaria e suficiente o

consenso para um grupo de stakeholders presentes na discussdo de uma determinada
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célula sem levar em conta que os conjuntos presentes em discussdes anteriores podem
ser diferentes no decorrer do tempo. O prototipo apresentado encontra-se portanto

sujeito a refinamento futuro quanto a este ponto.

Note-se ainda a necessidade de apresentacao do sistema proposto a um maior nimero de

stakeholders de forma a permitir uma melhor avaliagdo'.

Resta apontar alguns topicos que nao foram analisados em total profundidade nesta
dissertacdo e que, portanto, se consideram objecto de trabalho futuro. Em primeiro
lugar, torna-se necessario refinar o processo de renegociacdo. A solucdo passa por
guardar a informagdo de todos os stakeholders que participam na discussdo de cada
célula de forma a inviabilizar o consenso de valores entre grupos diferentes de
stakeholders sem que todos os elementos dos grupos sejam notificados dos valores que

pretendem ser alterados.

Considera-se como trabalho futuro estender a metodologia proposta a todas as areas da

Casa de Qualidade (HoQ) — e posteriormente ao conjunto de tabelas do modelo SQFD.

Considera-se igualmente como trabalho futuro o estudo de metodologias que facilitem a
obtengcdo de solugdes de qualidade nas matrizes SQFD. Este estudo provém da
necessidade sentida pelo autor de um método que auxilie a obtengdo de solugdes que
excedam as expectativas dos stakeholders, durante a avaliagdo preliminar e descrita no

capitulo 7, questao esta relacionada com a categorizagdo de solucdes.

Por outro lado, considera-se ainda como trabalho futuro o estudo de uma ontologia de

suporte aos argumentos.

1 . . ~ . . 7
Tenciona-se avaliar futuras versdes do sistema entre stakeholders das diferentes areas do Centro
Nacional de Pensoes na avaliagdo de requisitos de software.
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Finalmente, considera-se como trabalho futuro o estudo da apresentacdo do modelo
SQFD para diferentes tipos de stakeholder, num formato que nao implique
explicitamente tabelas. A abstraccdo do modelo SQFD em forma de grafo abre a

possibilidade a outras representagdes.
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