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      	Poleć książkę


      	Kup w wersji papierowej


      	Oceń książkę

    

  


  
    
      	Księgarnia internetowa


      	Lubię to! » nasza społeczność

    

  


  Dla Edyty, Naduni i Dzidziusia


  
    Wstęp do wydania drugiego


    Życie i śmierć są w mocy języka, jak kto go używa, tak i spożyje zeń owoc.


    — Księga Przysłów 18, 21


    Drogi Czytelniku, dziękuję Ci za przeczytanie pierwszego wydania książki. Pozytywne opinie oraz mój wydawca zmotywowały mnie do przygotowania wydania drugiego. Przez ponad dwa lata miałem okazję obserwować, w jaki sposób techniki przedstawione w książce są stosowane w praktyce, a także otrzymałem wiele rzeczowych informacji zwrotnych. Pozwól, że krótko podsumuję najistotniejsze zmiany w tym wydaniu.


    Najważniejsze są potrzeby. Sądzę, że w pierwszym wydaniu temat poszukiwania potrzeb klienta został przesłonięty przez wszechobecny nacisk na dbałość o precyzję pozyskiwanych informacji. Choć precyzja jest nie do przecenienia, to uważam, że potrzeby klientów są tym, czym powinniśmy się zajmować w pierwszej kolejności. Z tych względów mocno wyeksponowałem techniki związane z odkrywaniem potrzeb. Ponieważ praca z potrzebami klienta jest o wiele trudniejsza niż precyzowanie informacji, dodałem przykłady, jak używać w tym celu User Stories.


    Uporządkowałem dialogi. W pierwszym wydaniu przykładowe dialogi odbywały się między programistą a klientem, programistą a analitykiem, klientem a analitykiem. Chciałem przez to pokazać, że każda osoba ze strony IT powinna być przygotowana do prowadzenia konwersacji. Część czytelników była zmieszana tymi roszadami wśród rozmówców. W tym wydaniu dialogi toczą się więc zawsze pomiędzy stereotypowym specjalistą (programistą, architektem, analitykiem) a stereotypowym klientem (osobą nietechniczną).


    Wspomniałem o chemii. W odpowiedzi na częste pytania na temat tworzenia dobrej atmosfery podczas rozmowy wprowadziłem podział na techniki związane z mechaniką konwersacji (nawigowanie poprzez strukturę rozmowy) oraz techniki związane z poprawianiem chemii konwersacji (dbanie o dobrą atmosferę).


    Podkreśliłem znaczenie kontekstu jako tła do zrozumienia przekazu informacji. Ma to swoje odzwierciedlenie w rozdziale na temat myślenia biznesowego oraz w powtarzanych co jakiś czas zachętach do samodzielnego interpretowania przedstawianych technik zamiast do ich literalnego stosowania.


    Ponadto wprowadziłem wiele pomniejszych zmian, które z pewnością, Czytelniku, zauważysz w trakcie lektury.


    Szczególne podziękowania kieruję do: Krystiana Kaczora za wnikliwą recenzję merytoryczną wersji autorskiej, Marii Pankowskiej za przygotowanie wspaniałych ilustracji oraz Mikołaja Mędrzyckiego za uwagi na temat wizji produktu.

  


  


  
    Wstęp do wydania pierwszego


    Zawartość tej książki powstawała głównie w trakcie spotkań z klien­tami. Właśnie wtedy najsilniej odczuwałem potrzebę korzystania z jednoznacznych i skutecznych metod zbierania wymagań. Dlatego w pierwszej kolejności dziękuję moim klientom. Gdyby nie różnorodność osobistości, branż i projektów, prawdopodobnie ta książka nigdy by nie powstała. W drugiej kolejności dziękuję uczestnikom szkoleń, którzy byli pierwszymi użytkownikami zawartych tu metod. Ich zaangażowaniu i konstruktywnym uwagom zawdzięczam nieustanną moty­wację do rozwijania technik zbierania wymagań.


    Szczególne podziękowania kieruję do: Mariusza Sieraczkiewicza, Edyty Bartyzel i Waldka Maniewskiego za szczegółową analizę i wnikliwe uwagi do pierwszej wersji skryptu. Dzięki Wam ta książka stała się lepsza!

  


  
    Rozdział 1.

    Między biznesem a IT


    Witaj! Dziękuję, że zdecydowałeś się poświęcić swój czas na przeczytanie tej książki. Ponieważ spędzimy razem kilka godzin, proponuję, abyśmy mówili sobie po imieniu. Ja mam na imię Michał. Przyjęło się, że autor zwraca się do Czytelnika w rodzaju męskim, lecz bądź pewna, Droga Czytelniczko, że piszę również do Ciebie.


    Być może Cię zaskoczę, ale ten rozdział zostawiłem sobie do napisania na sam koniec. Teraz, gdy wszystkie pomysły nabrały już realnego kształtu, wiem, że w tej książce znajdziesz praktyczny przewodnik po technikach zbierania wymagań i prowadzenia konwersacji z klientem. Z tego powodu mam cichą nadzieję, że co jakiś czas będziesz tu wracać, aby skonfrontować przedstawione metody działania z własnymi doświadczeniami. Jeśli zechcesz się ze mną podzielić swoimi przemyśleniami na temat skuteczności opisanych technik albo będziesz miał jakieś pytanie, albo przyjdzie Ci do głowy jakiś nowy pomysł — napisz do mnie na adres: m.bartyzel {at} bnsit.pl.


    Dla kogo jest ta książka?


    Książka dotyczy procesu wytwarzania oprogramowania. Sam jestem zwolennikiem procesów zwinnych[1], toteż w pierwszej kolejności książkę kieruję do członków zwinnych zespołów. Jestem przekonany, że pomoże ona Wam w pełniejszy sposób odpowiedzieć na wezwanie Manifestu Agile[2].


    Czy oprogramowanie jest wytwarzane zwinnie, czy nie, w trakcie prac pojawiają się m.in. następujące aktywności:


    
      	zbieranie i analiza wymagań biznesowych;


      	zbieranie i analiza wymagań użytkownika i funkcjonalności;


      	projektowanie architektury systemu;


      	implementacja, czyli programowanie;


      	testowanie;


      	wdrażanie;


      	utrzymywanie, w tym: poprawianie błędów, dodawanie nowych funkcjonalności itp.

    


    Niemal w każdej z nich występuje działanie, które możemy nazwać zbieraniem wymagań. Przez zbieranie wymagań będziemy rozumieć odkrywanie, czego oczekuje zleceniodawca od systemu informatycznego. Jednym z kluczowych składników owego dowiadywania się jest rozmowa albo wywiad z klientem i użytkownikami. W zależności od zastosowanego podejścia z klientem/użytkownikiem mogą kontaktować się: programiści, starsi programiści, analitycy biznesowi, analitycy systemowi, analitycy funkcjonalni, projektanci, architekci[3]. Dla tych wszystkich osób przeznaczona jest ta książka.


    O nazewnictwie


    Będziemy poruszać się po dziedzinie, w której językiem urzędowym jest angielski. Większość narzędzi, książek czy metodyk powstaje właśnie w tym języku. W konsekwencji w angielskim ma również źródło specyficzne nazewnictwo. W branży wytworzyła się swoista nowomowa, będąca zlepkiem języka polskiego oraz spolszczonych i niespol­szczonych słów angielskich. Wszystkie terminy, które mają funkcjonujące w mowie odpowiedniki w języku polskim, przetłumaczyłem. Jednak pojęcia, których używa się w ich pierwotnej albo nieco spol­szczonej postaci, pozostawiłem nietknięte.


    Choć piękno języka polskiego jest nie do podważenia, to jednak najczęściej ulegamy wygodzie. Zwartość komunikatu wraz z precyzją przekazu biorą górę nad poprawnością językową. Z drugiej strony, tłumaczenie już funkcjonujących terminów na siłę przynosi więcej szkody niż pożytku[4], wprowadzając niepotrzebny szum informacyjny. Poza tym takie tłumaczenia brzmią po prostu nienaturalnie i dziwnie[5].


    Kim są: biznes, IT i klient?


    Ponoć rysunek zastępuje tysiąc słów, dlatego w tej książce grafiki będzie dużo. Zaczniemy już teraz od rysunku 1.1.
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    Rysunek 1.1. Biznes i IT


    Na potrzeby tej książki przyjmiemy następujące definicje:


    
      	IT — to w naszym przypadku osoby, które będą wykonywać system informatyczny.


      	Biznes — to osoby, które doszły do wniosku, że aby lepiej wykonywać swoją pracę, potrzebują systemu informatycznego, wiedzą, w czym on ma im pomóc, oraz zgodziły się zapłacić za jego wytworzenie.


      	Klient — to przedstawiciel biznesu, który podejmuje ostateczną decyzję, czy IT wykona zlecone prace, i zatwierdza płatność za usługę.


      	Użytkownik — osoba, która będzie używać systemu w swojej pracy.

    


    W potocznym języku, mówiąc „IT”, ma się na myśli nie tylko „tych, którzy tworzą system” informatyczny, a zatem: analityków (po stronie wykonawcy), architektów, programistów, testerów, wdrożeniowców, lecz również ludzi, którzy dbają o całą infrastrukturę sprzętową i programową organizacji, np. administratorów.


    Definicję klienta można zgeneralizować i powiedzieć, że zawsze mamy na myśli relację zleceniodawca-wykonawca, niezależnie od kontekstu. Dla programisty klientem może być lider zespołu albo analityk, dla analityka osoba zatwierdzająca specyfikację, dla testera kierownik zespołu, dla architekta analityk itd. Można także mówić o kliencie wewnętrznym — kimś z innego działu Twojej organizacji, lub o zewnętrznym — pracowniku firmy, dla której wytwarzasz oprogramowanie.


    W obszarze zbierania wymagań, na którym skupia się ta książka, klientem jest zawsze osoba z biznesu. Ponieważ pisząc o kliencie, zawsze mam na myśli kogoś, dla kogo wykonuje się pracę, będę wymiennie używał pojęć „klient” oraz „użytkownik”. Jeśli wystąpi potrzeba rozróżnienia pomiędzy tymi dwoma rolami, to wyraźnie to zaznaczę.


    Ile zarządzania jest w zarządzaniu wymaganiami?


    Czy pamiętasz swoją ostatnią konwersację z klientem na temat oprogramowania, nad którym pracujecie? Czy zauważyłeś, że w miarę postępów tej konwersacji zaczynaliście się coraz lepiej rozumieć? Coraz wyraźniej docierało do Ciebie, czego klient właściwie potrzebuje. Być może zapisywaliście hasłowo albo symbolicznie jakieś informacje na kartce. Ten zwięzły zapis wystarczył, żeby odwołać się do Waszego wspólnego zrozumienia tematu, o którym rozmawiacie. Owo wspólne zrozumienie nazywane jest współdzielonym kontekstem konwersacji (rysunek 1.2).
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    Rysunek 1.2. Współdzielony kontekst konwersacji


    Wszystko działa dobrze, dopóki rozmawiają te same osoby. Co jednak, jeśli trzeba wprowadzić w temat kogoś innego? Zazwyczaj robimy wówczas jedną z dwu rzeczy: poświęcamy czas na rozmowę i ponowne zbudowanie współdzielonego kontekstu lub przygotowujemy dokument.


    Kłopot z dokumentem polega na tym, że jest on tylko ostateczną postacią ustaleń konwersacji. Nie odzwierciedla procesu wymyślania rozwiązania, tylko jego ostateczny kształt. Nie zawiera skojarzeń i przesłanek, które doprowadziły autora do takich, a nie innych wniosków. Z tego powodu osoba pozostawiona sam na sam z dokumentem może nie rozumieć go tak dobrze jak Ty (rysunek 1.3).
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    Rysunek 1.3. Powstawanie dokumentu


    Dokumentowanie wymagań jest bardzo ważne, lecz aby tego dokonać, trzeba je najpierw zebrać.


    W wielu publikacjach mających w tytule „zarządzanie wymaganiami” bardzo wiele miejsca poświęca się: klasyfikacji wymagań, dokumentowaniu wymagań, diagramom UML[6]. A co z „zarządzaniem”? Zarządzanie wymaganiami jest procesem, dzięki któremu powinniśmy umieć odpowiedzieć na następujące pytania:


    
      	Jaki wpływ na istniejący system mają nowe wymagania?


      	Co należy zmienić w systemie w następstwie nowych wymagań?


      	Jak zorganizować implementowanie nowych wymagań?

    


    Jednymi z najbardziej dotkliwych zmian w procesie wytwarzania oprogramowania są zmiany w wymaganiach. Istotą zarządzania wymaganiami jest kontrolowanie zmian w wymaganiach, wprowadzanie ich i monitorowanie ich wpływu na działający system.


    Aby móc odpowiednio zarządzać wymaganiami, trzeba docierać do istoty potrzeb klienta i stale je analizować. Dopóki system jest używany, proces zarządzania wymaganiami musi trwać, gdyż działające oprogramowanie trzeba stale dostosowywać do zmieniającej się rzeczywistości. Podobnie dopóki funkcjonuje zarządzanie wymaganiami, wciąż musimy umieć je zbierać, precyzować, docierać do stojących za nimi motywacji, po to, aby sprawnie realizować postawione przed nami zadania.


    Klient, który wie, czego chce


    Czy nie nurtuje Cię, dlaczego często uważa się, że klient nie wie, czego chce od programistów, analityków, liderów projektów i testerów? Z drugiej strony, dlaczego jest oczywiste, że ludzie z działu IT zawsze wiedzą, czego chcą od klienta? Bywa, że jesteśmy bardzo przywiązani do takich opinii, zwłaszcza gdy wyrobiliśmy je sobie podczas wielu spotkań z osobami nietechnicznymi. Chyba jednak zgodzisz się, że to jednostronne spojrzenie jest nie do końca sprawiedliwe. Przypatrzenie się obu stronom komunikacji poszerzy Twoją perspektywę.


    Gdy siedzisz naprzeciw klienta i nie wiesz, co próbuje Ci przekazać, to powinieneś sobie uświadomić, że ma on jakąś potrzebę i uważa, że technologie informatyczne na pewno mu w tym pomogą. Gdyby klient czegoś nie potrzebował, to nie spotykałby się z Tobą. Z tego względu proszę Cię, abyś w trakcie lektury tej książki przyjął następujące założenia:


    
      	Klient zawsze wie, czego chce — wie, że chce rozwiązać jakiś problem, osiągnąć jakiś cel, coś usprawnić.


      	Klient nie zawsze wie, czego potrzebuje — ponieważ jest skupiony przede wszystkim na swoich procesach biznesowych.


      	Klient często nie zdaje sobie sprawy z konsekwencji swoich oczekiwań — gdyż jest ekspertem w obrębie swojej działalności biznesowej, a nie w obszarze technologii informatycznych.

    


    Jeśli zgodzisz się przez chwilę myśleć w ten sposób, wspólnie poszukamy narzędzi, które ułatwią Ci pracę z klientem.


    Czy zastanawiałeś się kiedyś, jak by to było, gdybyś budząc się pewnego dnia, ze zdziwieniem zauważył, że przepadła gdzieś tajemniczo cała Twoja z trudem zbierana wiedza informatyczna, wiedza o programowaniu, o systemach, że cała Twoja umiejętność pracy z komputerem sprowadza się do wciskania przycisku power i czasem reset. Jak by to było, gdybyś przeżył coś takiego?


    Wyobraź sobie, że tak jest, i wytłumacz mi, że chciałbyś, abym stworzył oprogramowanie, które będzie Twoim osobistym terminarzem. Opisz swoje oczekiwania dotyczące tej aplikacji. Czy to łatwe zadanie, czy trudne? O jakich rzeczach będziesz mówił z tego IT-agno­stycznego punktu widzenia?


    Prawdopodobnie opowiesz o:


    
      	swoich wyobrażeniach;


      	tym, co widziałeś w aplikacjach podobnego typu;


      	tym, co ktoś Ci powiedział na temat aplikacji tego typu;


      	swoich problemach z terminarzami papierowymi;


      	swoich obawach związanych z przejściem z terminarza papierowego na elektroniczny.

    


    Chociaż większość klientów jest pewnie o wiele bardziej niż to przedstawiłem wyedukowana w kontakcie z komputerem, to jednak to krótkie doświadczenie pozwoliło Ci spojrzeć na świat oczami stereotypowego klienta. Jak byś się poczuł, gdybyśmy powiedzieli Ci, że nie wiesz, czego chcesz? Pewnie uważałbyś, że nie mamy racji, przecież Ty wiesz, czego chcesz: chcesz mieć elektroniczny organizer i starasz się to wytłumaczyć najlepiej jak potrafisz.


    Wróćmy teraz do perspektywy programisty. Gdybyś otrzymał takie zadanie do zaimplementowania: „Stworzyć elektroniczny terminarz”, to chciałbyś dowiedzieć się czegoś więcej. Jak ma wyglądać? Jakie funkcjonalności ma udostępniać? Jak konkretnie ma działać? To jest sedno sprawy. Aby stworzyć oprogramowanie, potrzebujesz bardzo konkretnych i szczegółowych informacji, których klient Ci nie dostarcza. Dlaczego? Bo nie wie, że powinien. Opisuje swoje oczekiwania tak dobrze jak potrafi. Dziwi go, że chciałbyś wiedzieć, czy zapiski w terminarzu powinny być trwale przechowywane i jak długo, ile osób ma mieć dostęp do terminarza, czy terminarz ma być używany na komputerze PC, notebooku, tablecie czy telefonie. Odpowiedzi na niektóre pytania są dla klienta oczywiste. Czy zapiski mają być przechowywane? Jasne, że tak! Jak długo? Na zawsze! Inne pytania budzą u klienta zdziwienie, gdyż nie wiedział, że są istotne podczas tworzenia oprogramowania. Do momentu gdy nie wyewoluuje w ludziach umiejętność telepatii, zadawanie pytań jest najlepszym sposobem na poznanie myśli innych osób.


    Opisane sytuacje dzieją się każdego dnia. W setkach firm podczas tysięcy spotkań miliony sfrustrowanych uczestników wciąż na nowo zadają sobie te same pytania: Co on mówi? Dlaczego mnie nie słucha? O co mu chodzi? Dlaczego on nic nie rozumie? Gdy rozmawiasz z kimś, to od Ciebie zależy przynajmniej 50% efektywnej komunikacji. Już za chwilę dowiesz się, jak najlepiej tę część wykorzystać.


    Podsumowanie


    Po przeczytaniu tego rozdziału domyślasz się już z pewnością, dlaczego podtytuł tej książki brzmi Jak rozmawiać z klientem, który nie wie, czego chce? To stereotypowe myślenie, które robi wiele złego w relacjach między biznesem a IT. Zobaczyłeś, jak może wyglądać świat technologii oczami klienta. Klient wie, czego chce, ale nie wie, czego potrzebuje — to najważniejsze zdanie z tego rozdziału i założenie leżące u podstaw wszystkich technik prezentowanych w książce.


    
      
        [1] W języku angielskim agile, http://c2.com/cgi/wiki?AgileProcesses.

      


      
        [2] http://www.agilemanifesto.org.

      


      
        [3] W konkretnych organizacjach role te mogą nazywać się inaczej.

      


      
        [4] Na przykład dziwaczne tłumaczenia nazw diagramów UML albo wzorców projektowych.

      


      
        [5] Czy chciałbyś zamiast „reguły biznesowe” mówić „reguły gospodarcze”? Uhhh!

      


      
        [6] W języku angielskim Unified Modeling Language — zunifikowany język modelowania.

      

    

  


  
    Rozdział 2.

    Co to znaczy „myśleć biznesowo”?


    Wśród osób z biznesu zazwyczaj powtarza się adresowany do programistów zarzut: „Programiści nie myślą biznesowo”. Co jednak oznacza owo „biznesowe myślenie”, nie do końca wiadomo. Czy oznacza to myślenie o korzyściach, pieniądzach, użytkownikach, sprzedaży? Czy o czymś jeszcze innym? Przyjrzyjmy się bliżej tej sprawie.


    Nonszalancja programistów


    Nieco światła na zagadnienie „myślenia biznesowego” rzucił pewien zbieg okoliczności. Było to tak.


    Otrzymałem zadanie odgrywania przez pewien czas roli właściciela produktu w projekcie, którego celem było stworzenie portalu świadczącego usługi VOD (ang. video on demand). Wspólnie ze sponsorem opracowaliśmy koncepcję merytoryczną, przygotowaliśmy ekrany użytkownika i przepływ między nimi. Na moich oczach produkt nabierał realnego kształtu — na papierze, co prawda, ale zawsze. Tworzyliśmy coraz to nowe możliwości zarabiania na produkcie. Gdy już dość dokładnie wiedzieliśmy, czego chcemy, zaangażowaliśmy do pracy programistów.


    Po zakończeniu kilku iteracji przyszedł czas na zaprezentowanie efektów. Niecierpliwie czekałem, aż strona się załaduje, po czym… zbladłem. To, co zobaczyłem, w żaden sposób nie przypominało moich wyobrażeń. Niewiele też przypominało ekrany, które z taką skrupulatnością rysowałem. Prezentując produkt, programiści co chwila powtarzali: „To się zmieni”, „Tu tylko trzeba zmienić skórkę”, „To działa właściwie”. Nie mogłem uwierzyć, że uważają to za zakończone zadanie, mimo wyraźnie określonych oczekiwań. Dotarło do mnie wtedy, że programiści, z którymi współpracowałem, uważali zadanie za zakończone, gdy mieli przemyślany i zaimplementowany mechanizm jego działania (czyli back-end) oraz pewne efekty po stronie interfejsu użytkownika. Dla mnie było to nie do przyjęcia. Chociaż sam długo pracowałem jako programista, w tamtym momencie naprawdę zrozumiałem, co czują ludzie z biznesu, gdy otrzymują nie to, czego się spodziewali.


    Moją uwagę przykuło pewne zjawisko, które nazwałem nonszalancją programistów. Nonszalancja ta charakteryzuje się nieprzywiązywaniem wagi do pojęć, które dla biznesu są ważne. Zrobiłem wtedy krótką notatkę, w której zestawiłem nazwy używane przeze mnie w rozmowach z programistami i w definiowaniu User Stories z nazwami, które zobaczyłem na ekranie prezentowanej aplikacji. Zamieszczam tę notatkę w tabeli 2.1.


    Tabela 2.1. Nazwy w wydaniu biznesu i nazwy używane przez programistów


    
      
        
        
      

      
        
          	
            Nazwa, którą ja się posługiwałem

          

          	
            Nazwa, której użyli programiści

          
        


        
          	
            Moja kinoteka

          

          	
            Lista filmów

          
        


        
          	
            Dodaj serial

          

          	
            Dodaj kategorię

          
        


        
          	
            Dodaj odcinek

          

          	
            Dodaj plik flv

          
        


        
          	
            Opłacony/nieopłacony

          

          	
            Status [checkbox]

          
        


        
          	
            Etykiety

          

          	
            Chmura tagów

          
        


        
          	
            Czas trwania: 1 h 35 min

          

          	
            Długość: 5 700 000 ms

          
        


        
          	
            Dr Home. Sezon 1, odcinek 29

          

          	
            87a1b230ff910912.flv

          
        

      
    


    Okazuje się, że mimo rozmów i przekazywania informacji ja oraz programiści myśleliśmy zupełnie inaczej o tej samej rzeczywistości biznesowej. Ja używałem pojęć związanych z portalami video on demand. Natomiast programiści w tym, co mówię i co rysuję, widzieli bardzo konkretne komponenty z interfejsu graficznego: listy, checkboksy, menu, przyciski — myśleli programistycznie.


    Słowa i ich znaczenia


    Czy to rzeczywiście ma znaczenie, kto w jaki sposób myśli i jakich nazw używa? Czy nie wystarczy, że system został stworzony i działa? Oczywiście, że najważniejsze jest, że system powstał i działa. W perspektywie przyszłych prac ważne jest jednak również, jakim kosztem zostało to osiągnięte (mowa o kosztach współpracy między biznesem a IT).


    Przyjrzyj się rysunkowi 2.1. Jeśli nazywasz coś filmem, to z tą nazwą skojarzone jest określone znaczenie: film jest to rodzaj widowiska złożonego z ruchomych obrazów. Jeśli używasz słowa film w tym znaczeniu, to oczywiste się wydaje, że film można: obejrzeć, wypożyczyć, kupić, przegrać itp. Innymi słowy: zakładasz, że za tą nazwą stoi zestaw reguł opisujących, w jaki sposób pojęcia film wolno używać i w jaki sposób fizyczny obiekt o nazwie film wchodzi w relacje z innymi obiektami. Na przykład: serial jest filmem, film może składać się z odcinków. Ten zestaw reguł, których istnienie zakładasz, można by nazwać algebrą nazw biznesowych, gdyż mówią one o prawach, którymi rządzą się nazwy używane w danej dziedzinie biznesowej.


    [image: ]


    Rysunek 2.1. Za słowami kryje się znaczenie


    Jeśli jednak ten sam fizyczny obiekt nazwiesz plikiem FLV, to automatycznie z tą nazwą kojarzysz nieco inne znaczenie i zupełnie inne reguły nią rządzące, gdyż plik FLV można: strumieniować, szyfrować, kopiować, podlinkować, ustawić dla niego prawa tylko do odczytu. Żadnej z tych rzeczy nie można zrobić z filmem, jeśli nie odwołujesz się do pojęcia pliku FLV.


    Tu właśnie leży główny problem. W biznesie używa się słów ze słownika branżowego, które mają określone znaczenie w danej dziedzinie biznesowej. Używając tych słów, posługuje się regułami algebry nazw biznesowych. Natomiast programiści, patrząc na tę samą fizyczną rzecz, używają nazw ze słownika programistów i znaczeń z dziedziny programistycznej. Nazwy programistów rządzą się zupełnie innymi zasadami niż nazwy biznesu. Rządzą się zasadami algebry nazw programistycznych.


    Pojęcia biznesowe istnieją w kontekście


    We wcześniejszych rozważaniach posługiwałem się potocznym terminem „słowo”. Sprecyzujmy je teraz. Rozmawiając z klientem o biznesie, odkrywasz pojęcia biznesowe. W dziedzinie, na temat której rozmawiasz, mają one konkretne znaczenie. Tak jak pokazuje to rysunek 2.2, na pojęcie biznesowe składają się: nazwa — to, co w trakcie konwersacji odkrywamy najszybciej, np.: film, moduł szkoleniowy; znaczenie — czyli konkretny aspekt rzeczywistości biznesowej, na którą wskazuje dana nazwa; oraz reguły — tworzące wspomnianą wcześniej algebrę nazw biznesowych.


    [image: ]


    Rysunek 2.2. Struktura pojęcia biznesowego


    Niezwykle ważną sprawą, o której musisz pamiętać, jest to, że w trakcie konwersacji pojęcia biznesowe są zawsze używane w jakimś kontekście (rysunek 2.3). Kontekst to nic innego jak wszystko to, co jest wiadome, gdy prowadzisz konwersację z klientem. Wiadome mogą być: wiedza i doświadczenie rozmówcy, informacje zawarte w dokumentacji, wszelkie założenia projektowe, zewnętrzne regulacje (np. prawne).


    [image: ]


    Rysunek 2.3. Pojęcie biznesowe istnieje w kontekście


    Najbardziej urzekającą cechą kontekstu jest to, że informacje zawarte w kontekście są znane, ale jawnie niewypowiadane. Oznacza to, że rozmówca zakłada, że coś wiesz, i udziela Ci informacji w odniesieniu do kontekstu. Dla równowagi wiedz, że Ty z pewnością postępujesz analogicznie ☺. Nieporozumienie związane z kontekstem dobrze ilustruje wspomniany wcześniej przykład z pojęciem „film”. To samo pojęcie zostało użyte w dwóch różnych kontekstach: raz w technicznym kontekście przechowywania danych, a raz w biznesowym kontekście filmu jako widowiska artystycznego. Ponieważ były to różne konteksty, ta sama nazwa nabrała innych znaczeń oraz implicite „poszły za nią” inne zestawy reguł tworzących inne algebry nazw biznesowych. W tym momencie odkrywamy bardzo precyzyjną i użyteczną definicję tego, czym jest kontekst — jest to nazwany obszar dziedziny biznesowej, w której każde pojęcie biznesowe ma dokładnie jedno znaczenie[1].


    
      Kontekst to nazwany obszar dziedziny biznesowej, w której każde pojęcie biznesowe ma dokładnie jedno znaczenie.

    


    Myśleć biznesowo


    Pora odczarować owo tajemnicze pojęcie „myślenie biznesowe”. Myśleć biznesowo to nic innego jak posługiwać się nazwami ze słownika biznesu w znaczeniach z dziedziny biznesowej, i to tylko w takim zakresie, na jaki pozwalają zasady algebry nazw biznesowych.


    
      Myślenie biznesowe to posługiwanie się nazwami ze słownika biznesu w znaczeniach z dziedziny biznesowej oraz respektowanie reguł, jakie rządzą tymi nazwami.

    


    Podsumowanie


    Ten rozdział poświęcony był wyjaśnieniu, w jaki sposób słowa budują oczekiwania. Dowiedziałeś się, że pod nazwami kryją się ich znaczenia, a znaczenia pociągają za sobą reguły, za pomocą których myślimy o rzeczywistych pojęciach opisywanych przez te nazwy. Dowiedziałeś się również, jak istotny jest kontekst prowadzenia konwersacji, ponieważ to właśnie kontekst determinuje znaczenie oraz reguły związane z nazwami używanymi w trakcie konwersacji.


    Jedną z głównych trudności w procesie zbierania wymagań jest fakt, że świat pojęć używanych przez biznes jest zupełnie różny od tego, w którym funkcjonuje IT. Myślenie biznesowe, a więc zrozumienie potrzeb klienta, to przede wszystkim zrozumienie, w jaki sposób on myśli i opisuje pracę, którą wykonuje.


    
      
        [1] Ta definicja kontekstu została sformułowana przez Erica Evansa w książce Domain-Driven Design pod nazwą Bounded Context. Wszelkie adresy bibliograficzne przywoływanej literatury znajdują się w dodatku na końcu książki.

      

    

  


  
    Rozdział 3.

    Wspólna wizja


    [image: ]


    Rysunek 3.1. Wspólna wizja


    Wyobraź sobie okno z przyciskiem Zamknij.


    Jak wygląda Twoje wyobrażenie? Jaki kolor ma okno? Po której stronie umieszczony jest przycisk? Czy przycisk ma obrazek, czy nie? Czy napis Zamknij ma aktywny znak? Z pewnością Twoje wyobrażenie jest różne od wyobrażeń innych czytelniczek i czytelników. To naturalne, że każdy z nas ma indywidualne preferencje i wyobrażenia. Każdy z nas jest inny. Poszczególne elementy naszej indywidualności powstały w wyniku rozwoju społecznego lub, jak chcą niektórzy, są w jakiejś części uwarunkowane genetycznie. Skądkolwiek pochodzą, stanowią ważny składnik naszej osobowości. Naprawdę zabawnie zaczyna się robić, gdy kilka indywidualności spotyka się przy jednym stole i ma za zadanie stworzyć COŚ (z uwagi na różne oblicza tego CZEGOŚ nazwijmy to produktem programistycznym lub w uproszczeniu: aplikacją, oprogramowaniem albo systemem).


    Czym jest wizja?


    Podobnie jak z wyobrażeniem sobie okna z przyciskiem, tak również w przypadku nowego systemu informatycznego opinie każdego z członków zespołu na temat tego, co należy zrobić, mogą być bardzo zróżnicowane. Tyle że w przypadku projektów informatycznych już nie chodzi o zabawę w wyobrażenia, lecz o bardzo wymierne korzyści lub straty liczone w twardej walucie. Z tego względu pierwszą rzeczą, którą należy zrobić podczas przygotowań do projektu, jest ustalenie ze wszystkimi zaangażowanymi osobami, do czego należy zmierzać. Innymi słowy: ustalenie wizji nowego systemu, którą będą współdzielić wszystkie osoby zaangażowane w projekt (rysunek 3.1).


    Kto jest odpowiedzialny za wizję?


    Wizja oczywiście pochodzi od biznesu, gdyż to cele biznesowe system ma realizować. Jednak za ustalenie wizji, a następnie za jej realizowanie, odpowiedzialna będzie osoba, która otrzymała za zadanie zdefiniować, czego biznes potrzebuje, i na tej podstawie określić zakres prac dla IT. Najczęściej ta osoba nazywana jest klientem albo właścicielem produktu[1]. Jeśli więc pełnisz funkcję analityka, szczególnie uważnie przeczytaj ten rozdział.


    
      Ustalenie wizji systemu z biznesem to pierwszy krok w pracach nad nowym oprogramowaniem, jego kolejną wersją lub nad nowymi modułami.

    


    Wizja jest po prostu „wyciągnięciem na wierzch” tego, co Ty, Twój klient i inne osoby zaangażowane w przedsięwzięcie myślicie, gdy zastanawiacie się nad pytaniem: Jaki/czym będzie ten system? Wyciągamy wszystkie odpowiedzi na powierzchnię, a potem ustalamy wspólną odpowiedź na wspomniane pytanie.


    Wizja a zakres systemu


    Po pierwszym kontakcie z wizją może się nam wydawać, że to nic nieznaczące sformułowanie, które zniknie gdzieś w odmętach ogromnego dokumentu SRS[2]. Coś, co w dokumencie musi być, bo jest wymagane, ale nie warto przykładać do tego większej wagi. Nic bardziej mylnego! Wizja to niezwykle prosty i użyteczny sposób precyzowania zakresu systemu.


    Wyobraź sobie następującą sytuację: ustaliłeś z klientem, że celem projektu będzie system do zarządzania kontaktami z klientami, w skrócie CRM[3]. Podczas jednego ze spotkań rozmowa przebiega następująco:


    Klient: Chciałbym, żeby doszła tu funkcjonalność raportowania sprzedaży kwartalnej.


    Ty: Ale przecież nie mówiliśmy o tym wcześniej…


    Klient: Oczywiście, że tak. Wspominałem o raportach sprzedaży.


    Ty: Tak, ale półrocznych i rocznych. Kwartalnych nie.


    Klient: No, raport to raport. Chyba nie będzie z tym kłopotu?


    Ty: Hmmm…


    Przedstawiony dialog w ten czy inny sposób powtarza się w naszej pracy wyjątkowo często. Z grubsza rzecz biorąc, chodzi o to, czy zgłaszana funkcjonalność mieści się w obszarze kontraktu i kto zapłaci za jej wykonanie. Chodzi więc o zakres systemu, zakres prac, do wykonania których się zobowiązujesz[4].


    Załóżmy, że wizja systemu została zdefiniowana następująco: CRM sprzedażowy to oprogramowanie webowe dla przedstawicieli handlowych, które pozwoli na bieżące wyznaczanie zadań sprzedażowych i uprości generowanie raportów na zamknięcie roku obrotowego.


    Podczas wspomnianego spotkania rozmowa mogłaby przebiegać następująco:


    Klient: Chciałbym, żeby doszła tu funkcjonalność raportowania sprzedaży kwartalnej.


    Ty: Ale przecież nie mówiliśmy o tym wcześniej…


    Klient: Oczywiście, że tak. Wspominałem o raportach sprzedaży.


    Ty: Tak, lecz czy to mieści się w ustalonym zakresie prac, w którym CRM „upraszcza generowanie raportów na zamknięcie roku obrotowego”?


    Klient: Hmmm…


    Posługując się wizją, mogłeś bez problemu ustalić, czy nowe wymaganie należy do zakresu prac, czy nie. Podkreślmy wyraźnie, że nie chodzi tu o wyprowadzenie klienta na manowce. Chodzi przede wszy­stkim o szybkie, jednoznaczne i nienaruszające relacji interpersonalnych określenie, czy nowa funkcjonalność mieści się w zakresie prac, czy nie (rysunek 3.2). Chodzi o jasną odpowiedź na pytanie: Kto ostatecznie zapłaci za Twoją pracę?


    [image: ]


    Rysunek 3.2. Które wymagania wchodzą do zakresu prac?


    Nawet najciekawsze technicznie systemy tworzone są z założeniem, że „zarobią na siebie”. Każda aktywność podjęta w projekcie jest w konsekwencji i tak przeliczana na pieniądze. Pieniądze, które musisz wydać Ty lub Twój klient. To, że wizja pozwala w prosty sposób bez zbędnych konfliktów zaliczyć zlecone prace na Twoje konto lub na konto Twojego klienta, czyni z niej praktyczne i potężne narzędzie współpracy z biznesem.


    Formułowanie wizji


    Zgodnie z naszą definicją wizja jest wspólną odpowiedzią wszystkich zaangażowanych osób z biznesu na pytanie: Jaki/czym będzie ten system? W tej definicji istotne jest słowo wspólna. Wizja powinna być wypracowana wspólnie z klientem (z kluczowymi decydentami). Może się to odbyć w trakcie moderowanego przez Ciebie spotkania. Wtedy powstaje wizja, cel, do którego wszyscy będą od tej chwili zmierzać.


    Kolejnym krokiem jest komunikowanie wizji wśród reszty zespołu i decydentów, aby każda osoba zaangażowana w projekt miała to samo rozumienie końcowego efektu.


    Wizja jako krótki opis


    Najprostszym sformułowaniem wizji jest krótki opis w postaci zdania:


    System <NAZWA> jest to <PRZEZNACZENIE, GŁÓWNE FUNKCJONALNOŚCI>.


    System CRM sprzedażowy to narzędzie CRM dla sprzedawców, które ujednolica sposób przechowywania informacji na temat klientów.


    Powyższy schemat można nieco uszczegółowić, tak aby przekazywał precyzyjniejszą informację, nie tracąc nic ze swej zwięzłości oraz 
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