Paydas Gorusmeleri

Gereksinim muhendisinin bu surecgte musteriler ve diger paydaslarla
muzakere etmesi kacinilmazdir. Genellikle muzakereler, musteriyi
istenen bazi iglevlerin imkansiz veya gok maliyetli olduguna ikna etmekle
ilgilenir. Ve herhangi bir sistem projesinin yasam dongusu boyunca
beklenti belirleme ve yonetimi, bir muzakere alistirmasidir. Bu kitaba
muzakere teorisinde hizlandiriimig bir kurs yerlestirmek Uzere olmasak
da, hatirlanmasi gereken birka¢ basit ilkkeden bahsetmek istedik.

Temel kurallari dnceden belirleyin. Muzakere yakinsa, muzakerelerin
kapsaminin ve slresinin kararlastirildigindan emin olun. Uglincli sahislar
varsa, bunun anlasildigindan emin olun. Belirli kurallara uyulmasi
gerekiyorsa, her iki tarafi da bilgilendirin. Mlzakerede her iki taraf i¢in de
istenmeyen surprizleri ortadan kaldirmaya ¢alismak basariya
goturecektir.

insanlarin beklentilerini anlayin. Sizin icin énemli olanin diger taraf icin
onemli olmayabilecegini anladiginizdan emin olun. Bazi insanlar parayi
onemser; digerleri imajlarina, itibarlarina veya hislerine daha fazla 6nem
verir. Sistem iglevselligini cevreleyen pazarliklarla ugrasirken, musteri
icin neyin en 6nemli oldugunu anlayin. Siralama gereksinimleri bu
konuda en ¢ok yardimci olacaktir.

Erken basarilari arayin. Kliguk bir seyde bile anlasmaya varilabilirse, her
zaman olumlu bir ivme olusturmaya yardimci olur. En tartismali
meseleler hakkinda erkenden kavga etmek, her turli kotu duyguyu
artiracak ve daha sonra bu kuguk meseleler Uzerinde anlasmay! daha da
zorlastiracaktir.

Biraz verdiginizden ve biraz geri ittiginizden emin olun. Miuzakerede biraz
verirseniz, her zaman iyi niyet gosterir. Ancak bir muzakerede geri adim
atmanin degeri biraz mantiga aykiridir. Geri itmeyerek, karsi tarafi
aldatilmis ve bos hissetmesine neden oluyorsunuz.



Ornegin, birinin kullaniimig bir arabanin 10.000$'dan satilik reklamini
yaptigini varsayalim. Saticlyi ziyaret zediyorsun. Satici hemen kabul
eder. Naslil hissediyorsun? Muhtemelen saticinin gok kolay kabul ettigini
ve saklayacak bir seyi oldugunu hissediyorsunuzdur. Veya 10.000
dolarlik fiyatin asiri derecede sisirildigini hissediyorsunuz - neden 10.000
dolar teklif etmis olsaydiniz, satici bunu kabul ederdi - ne kadar agcgozlu!
Satici 8.000%'lik teklifinizi reddedip yerine 9.000% ile karsilik verse,
kendinizi daha iyi hissederdiniz. Bu yuzden biraz geri itin.

Muzakereyi yalnizca tum taraflar tatmin oldugunda sonlandirin,
Muzakereyi asla agik sorularla veya kotu duygularla sonlandirmayin.
Muzakerenin sonunda herkesin kendini tatmin ve buatun hissetmesi
gerekir. Karsilikll memnuniyeti saglamazsaniz, buyuk olasilikla tekrar
birlikte is yapmayacaksiniz ve genel olarak itibariniz zarar gorebilir
(musteriler birbirleriyle konusurlar).

Etkili mUzakere Uzerine pek ¢ok iyi metin vardir (6rnegin, Cohen 2000)
ve tum gereksinim muhendislerinin mizakere becerilerini surekli olarak
uygulamalari ve geligtirmeleri tavsiye edilir.

Paydas Hedeflerini Ortaya Cikarmak

Bir musteriyle karsilasmadan itibaren, musteri hedeflerini anlamanin,
gereksinim muhendisligi surecinin basarisi igin kritik oldugu agik
olmalidir. Hedefler, Grin misyon beyaninda 6zetlenen sistemin
amagclarini daha da detaylandirir.

Ornegin, evcil hayvan magazasi POS'u igin bazi hedefler:
= Tum musteriler igin "sorunsuz" alisverig saglayin

= Tum kupon ve indirim islemlerini destekleyin

TUm musteri sadakat programlarini destekleyin

Envanter girigini ve bakimini tamamen otomatiklestirin

Tum yerel, eyalet ve federal vergi iglemlerini destekleyin



Hedeflerin, Urin misyon beyaninda yer alan amaci nasil daha fazla dile
getirdigine dikkat edin. Bu hedefler, dlcumlerle dogrulanmasi gereken
gereksinimler araciligiyla operasyonel olarak tanimlanir ve
detaylandirilir.

Hedefe yonelik gereksinim muhendisligi, bu hedeflere ulagsmak igin yeni
islevsel gereksinimler elde etmek igin paydas hedeflerinin analizini igerir.
Mevcut hedef odakli gereksinim muhendisligi teknikleri, KAOS, i* ve
Tropos resmi yontemlerini igerir (bkz. Bolum 6). Bu yaklagimlar,
gereksinimlerin “kim, ne, neden, nerede, ne zaman ve nasil’
modellenmesini amaglar. (Asnar ve ark. 2011)

Her paydas, herhangi bir sistem igin farkl bir hedef grubuna sahip
olabileceginden, hedef kumelerindeki farkliliklari uzlastirabilmemiz igin
paydas belirleme ve dnceliklendirmeden sonra hedef anlayisini
ustlenmeliyiz. Hedef-soru-metrik paradigmasini kullanan amaca dayali
anlayis igin basit bir teknik Bolum 3'te tartigilacaktir.

VIGNETTE 2.1 Zengin Resimleri Kullanma
Saglik Hizmeti loT'sinde Paydaslari Belirleme

Nesnelerin interneti (IoT), interneti kullanan sistemleri ifade eder.
Kontrol, veri depolama ve analitik icin internet. Tipik bir loT

sistem sensorleri, aktUatorleri ve dagitilmis islem gucunu igerir. Saglik
hizmetleri, hastane ortamlarinda, uzun sureli bakim tesislerinde ve evde
0T igin dnemli bir uygulama alanidir. Bu sistemler, bu ortamlardaki
insanlari, ekipmani, cihazlari ve malzemeleri izlemek i¢in kullanilabilir
(Laplante ve digerleri 2016). loT saglik sistemleri, optimum saglik
sonuglari, artan guvenlik, mahremiyet ve verimlilik elde etme genel
hedeflerine sahiptir.

Takip etmek icin bir hastanede kullanilacak bir loT sistemi dusunun.

insan, ekipman ve sarf malzemelerinin hareketlerini ve gesitli hasta kayit
sistemleri. Paydaslarini belirlemeye bagliyoruz zengin bir resim
kullanarak birincil istek ve ihtiyaclar. Sekil 2.5, on segme faaliyetleri igin
kullanilacak bir ilk yinelemeyi gostermektedir.



Hastane yoneticilerinin sponsor paydas oldugunu ve oncelikli
kaygilarinin yuksek kaliteli, uygun maliyetli bakim saglamak oldugunu
belirterek basliyoruz. Hastanenin guvenlik direktoru, hastalarin,
doktorlarin, hemsirelerin, personelin ve fiziksel tesisin mahremiyetini ve
guvenligini korumakla ilgilenir. 10T teknolojileri, sistem gereksinimlerinde
hesaba katilmasi gereken yeni guvenlik agiklari olusturabilir.

Hasta dnemli bir paydastir. Onun birincil endisesi agikga iyilesip
iyilesmeyecegidir. Bu nedenle, lIoT gereksinimleri hastaya dnemli bilgiler
ve guvence saglamaya caligsacaktir. Aile Uyeleri sevdiklerine neler
oldugunu bilmek isteyeceklerdir, bu nedenle gereksinimler durum
raporlamasina odaklanabilir. Doktorlar ve hemsireler hastaya yardim ve
bakim vermekle ilgilenirler.

Sigorta sirketi yoneticileri, sistem igin risk ve maliyetleri azaltmakla
ilgilenmektedir. Mevzuata uygunluk konularinin yani sira en iyi
uygulamalarin oldukga farkinda olacaklar ve gereksinimlerin bu
dogrultuda olusturulmasini saglamaya c¢alisacaklardir.

Zengin tabloyu iyilestirip iyilegtirirken diger paydaslar da belirlenecektir.
Paydaslar igin belirlenen birincil intiyaglar, ileriye donuk gereksinimlerin
ortaya cikarilmasi faaliyetlerinin segimi ve kapsami hakkinda bilgi
verecektir.



