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Resumo

No mundo inteiro organiza¢des colaboram umas com as outras, fornecendo e consumindo
servigos. A tecnologia de servicos Web permite que as organizagdes rompam as barreiras
geograficas e tecnoldgicas, e interajam umas com as outras na realizacdo de um processo de
negdcio interorganizacional. Esse processo de negdcio € regulado por um contrato eletronico
para servicos Web. No entanto, para que um contrato eletronico seja estabelecido, as
organizacdes devem negociar os servicos Web, as propriedades desses servicos e os atributos
de qualidade de servico que fardo parte do contrato eletronico. Apesar das organizagdes
almejarem pela realizacdo do processo de negécio, cada uma possui interesses distintos. E por
meio da negociacdo que as organizagdes discutem seus interesses, fazem concessdes e
exigéncias a fim de chegarem a um acordo aceitdvel entre as partes e estabelecer um contrato.
Apesar da literatura ser rica em trabalhos que tratam de negociagao, existe ainda uma lacuna
que precisa ser preenchida. Este trabalho preenche essa lacuna apresentando um processo de
negociacdo que fornece diretrizes para a negociacdo dinamica de contratos eletronicos para
servicos Web, considerando a interagdo entre negociadores humanos e o uso de diferentes
protocolos em uma mesma negociacdo. Adicionalmente, um apoio computacional que
implementa as atividades do processo de negociacdo foi desenvolvido para permitir que o
processo de negociacdo pudesse ser aplicado através da Internet. Uma avaliagdo foi realizada
e mostrou que o processo de negociacdo € vidvel e relevante para as partes envolvidas na
negociagdo. Este trabalho apresenta importantes contribui¢des, entre as quais podemos citar:
(1) um processo de negociacdo com atividades bem definidas; (ii) reutilizagdo dos artefatos
gerados em uma negociacdo; (iii) a cobertura de elementos criticos na negociacdo de
contratos, como: papéis, caracteristicas de servicos eletronicos e modelo de contratos; e (iv) a

exploracdo de modelos de aplicacdo em diferentes cendrios.
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Abstract

Organizations around the world cooperate with each other providing and consuming services.
The web service technology allows organizations to overcome geographical and technological
barriers, thus interacting within interorganizational business processes. These processes are
regulated by electronic contracts. However, the establishment of an electronic contract,
demand organizations to negotiate web services, their properties and the quality of service
attributes. Organizations involved in shared business processes have different interests and
point of view. A negotiation process allows organizations to discuss their interests,
requirements and make concessions to reach an acceptable agreement between the parties so
that they can establish a contract. Although the literature is rich in works dealing with
negotiation, there is still a gap in respect to negotiation processes that provide guidelines for
the dynamic negotiation of electronic contracts that contain web services. Our negotiation
process considers human interaction and the use of different protocols in the same negotiation
process. In addition, the web-based prototype of a computer support tool that implements the
activities of the negotiation process was developed to allow the negotiation process. A
feasibility study was conducted to evaluate the proposed process. It showed that the
negotiation process is feasible and relevant to the parties involved in the negotiation process.
The contributions of this work include: (i) the definition of a negotiation process; (ii) reuse of
artifacts generated throughout the negotiation process; (iii) coverage of critical elements in the
negotiation of contracts, such as role, features of electronic services and model contracts; and

(iv) exploration of models in different application scenarios.
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1

Introducao

No mundo inteiro organiza¢des colaboram umas com as outras para a realiza¢do de negdcios.
Atualmente, fatores como a globaliza¢do, o crescimento do uso da Internet como meio para a
realizacdo de negocios e o surgimento de novas tecnologias t€ém motivado o avango dessa
colaboracdo para além das barreiras geograficas, culturais e tecnoldogicas (Sharma e Loh,
2009), (Foogooa, 2008) e (Grefen et al., 2006). Isso traz diversas vantagens competitivas,
como (Ghodeswar e Vaidyanathan, 2008): (i) organizacgdes antes pouco conhecidas t€ém agora
a possibilidade de ampliar seu rol de clientes em todo o mundo; (ii) as organizacOes deixam
de ser dependentes apenas de fornecedores locais, 0 que permite que negdcios mais lucrativos
sejam realizados e diferenciais sejam alcangados (Foogooa, 2008); (iii) organizagdes antes
isoladas, agora t€ém acesso a niveis maiores de qualidade, tecnologia de ponta e mao de obra
qualificada — onde quer que ela esteja; e (iv) as organizagdes sio capazes de realizar negdcios
eletronicos independente da heterogeneidade dos sistemas (Papazoglou et al., 2008b). Esse
cendrio pode ainda ser beneficiado com o uso dos seguintes conceitos e tecnologias: (i)
Processos de Negdcio (PN); (i1) servicos Web; (iii) contratos eletrOnicos para servigcos Web; e
(iv) Linha de Produto (LP).

O conceito de PN estd relacionado ao “como” cada organizagdo realiza sua meta de
negocio. A meta de negdcio € o objetivo central da organizagdo, aquilo que dirige todas as
atividades realizadas pela organizacdo, como, por exemplo: a producdo, venda ou a
distribuicdo de um produto. Para que essa meta seja atingida, algumas atividades devem ser

realizadas. Esse conjunto de atividades define um PN (Weske, 2007). As parcerias entre as
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organizagoes sdo formadas com o intuito de gerar insumos de/para as atividades de um PN.
Os tipos mais comuns de parcerias sao aquelas que: (i) tem por objetivo a aquisicdo de
produtos ou servigos; e (ii) visam a terceiriza¢do de servigos. No primeiro tipo, a organizagao
precisa de insumos para que seu produto ou servigo seja oferecido. Esses insumos sdo
fornecidos por organizacdes parceiras, que, por sua vez, podem também depender de outras
organizacoes, criando assim uma cadeia de suprimentos. No segundo tipo, uma organizagao
delega funcdes que antes eram suas, como a distribuicdo ou a venda de um produto. Nesse
tipo de parceria, o direito de decisdo € transferido a organizacdo terceirizada (Ghodeswar e
Vaidyanathan, 2008). Note que, enquanto no primeiro tipo a responsabilidade da organizacdo
contratada era apenas entregar o produto ou servigo solicitado, nesse segundo tipo a
organizacdo terceirizada assume a responsabilidade por um PN da organizagcdo parceira.
Observe que em ambos 0s casos existe uma relagdo entre as organizagdes — se uma delas
falhar, a outra é consequentemente afetada.

Apesar da Internet oferecer um grande rol de oportunidades para a colaboragdo entre
organizacdes, ainda existe uma barreira para ser vencida: permitir que organizacdes que
executam aplicacdes diferentes possam colaborar mutuamente. Essa dificuldade pode ser
superada com o uso da tecnologia de servicos Web (Alonso et al., 2004). Um servico Web é
uma unidade fracamente acoplada, autocontida, independente de implementacdo e descrita,
publicada, descoberta, coordenada e configurada por meio de padrdes baseados em XML
(Papazoglou, 2008a). Essas caracteristicas fazem com que os servicos Web sejam adequados
para implementar as atividades de um PN (Papazoglou et al., 2008b). Desse modo, as
organizagdes podem realizar um PN interorganizacional independente das particularidades
tecnoldgicas ou localizacdo geogréfica.

Em PN interorganizacionais, cada organizacdo tem a responsabilidade por uma ou
mais atividades além de cumprir algumas obrigacdes e restricdes, as quais podem ser
definidas por meio de contratos (Fantinato, 2007). Considerando PN realizados em um meio
eletrobnico usando a tecnologia de servicos Web, € necessdrio que sejam estabelecidos
contratos eletronicos para servicos Web. No contexto deste trabalho, esse tipo de contrato
eletronico permite regular o PN por meio da linguagem WS-BPEL (Web Service — Business
Process Execution Language) (WS-BPEL, 2010), especificar os servicos relacionados por
meio de descricobes WSDL (Web Service Description Language) (WSDL, 2010) e definir
questdes de qualidade de servico por meio da linguagem WS-Agreement (WS-Agreement,
2010). Atributos de qualidade de servicos sao realmente importantes nesse cendrio. Uma falha

na organizacdo A pode influenciar negativamente os negécios da organizacdo B. Assim, €
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necessario que os servi¢os oferecidos tenham a qualidade requerida. Os niveis de qualidade
devem ser estabelecidos em um contrato (Elfatatry e Layzell, 2004).

Uma vez que um contrato eletronico para servicos Web tenha sido estabelecido, as
organizacdes estdo aptas a iniciar um PN interorganizacional. No entanto, devemos considerar
que as organizacdes, agora abertas para o mundo, podem formar parcerias com organizagdes
diferentes — o que significa o estabelecimento de novos contratos. Considerando que os
contratos produzidos possuem similaridades — servicos, propriedades e atributos de QoS
(Quality of Service) fornecidos - o custo para o estabelecimento de novos contratos pode ser
reduzido criando-se uma familia de contratos. A criacdo de uma familia de contratos permite a
reutilizacdo do processo e dos artefatos gerados no estabelecimento de um contrato. Nesse
contexto, a abordagem de LP (van der Linden, Schimid e Rommes, 2007) pode ser usada para
permitir que um molde de contrato eletronico seja usado para produzir instancias de contratos,
reduzindo assim os custos no estabelecimento de contratos por meio da configuragdo de
variabilidades, que representam, nesse cendrio, servicos Web, propriedades de servico e
atributos de QoS.

E importante observar que cada organiza¢io exerce um papel diferente na realizagio
do negdcio, assim, é comum que elas possuam interesses distintos. Essa divergéncia de
interesses deve ser dirimida para que um contrato seja estabelecido. Portanto, as organizac¢des
devem negociar para chegar a um acordo (Grefen et al., 2006). A negociacdo é um processo
bem definido, que envolve: (i) parceiros de negocio (Zlatev, 2002); (ii) protocolos de
negociacao (Governatori et al., 2001); (iii) interesses sendo negociados (de Moor e Weigand,
2004); e (iv) estratégia (Hung, Li e Jeng, 2004). Durante a negociacdo cada parceiro busca
chegar a um acordo a0 mesmo tempo em que visa maximizar seus ganhos (de Moor e
Weigand, 2004). Para que contratos eletronicos sejam estabelecidos, € necessdria uma
negociacao eletronica (Angelov e Grefen, 2002). Portanto, deve haver um processo que guie os
negociadores na preparacdo e condugdo da negociacdo de contratos eletronicos para servicos
Web, bem como, uma ferramenta que dé apoio para a condug¢do desse processo em um
ambiente eletronico.

Apesar da literatura ser rica em trabalhos que tratam de modelos (Lin, 2008),
conceitos (Bichler, Kersten e Strecker, 2003), frameworks (Abass e Ghinea, 2006) e sistemas
(Kersten e Lai, 2007) para negociagdo eletronica; e estudos relacionados com protocolos de
negociacdo (Ueyama e Madeira, 2001) e mercados eletronicos (Mukhtar et al., 2009), existe
uma lacuna quando se trata do processo de negociacdo de servigos eletronicos envolvendo

negociadores humanos. Essa lacuna se torna ainda maior quando se considera a negociacao de
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contratos eletronicos tal como € apresentado nesta dissertacdo. Desse modo, o objetivo geral
deste trabalho de mestrado é conceber um processo de negociagdo que forneca diretrizes para
a negociacao dinamica de contratos eletronicos para servicos Web, considerando a intera¢ao
entre negociadores humanos durante a troca de ofertas e o uso de diferentes protocolos de
negociacdo. Adicionalmente, para permitir a aplicacdo do processo de negociacdo, foi
desenvolvido o protétipo de um apoio computacional que implementa as atividades do
processo de negociacdo proposto nesta dissertacdo. O protétipo foi desenvolvido para o
ambiente Web, e permite que diferentes negociadores se encontrem para o estabelecimento de
contratos eletronicos, seguindo o modelo de mercados eletronicos.

Este trabalho oferece contribui¢des em, pelo menos, trés diferentes areas de estudo:

® Na drea de servigos eletronicos: este trabalho fornece um processo, até entdo, unico,
para a negociagdo de servicos em um ambiente eletronico de forma dinimica,
considerando a interac@o entre negociadores humanos, o uso de contratos eletronicos e
a abordagem de LP;

e Na drea de negociagdo: este trabalho apresenta um processo que: (i) promove 0 reuso
por meio de LP; (ii) define atividades para um processo, normalmente, definido como
opaco; e (iii) define um modelo de processo que cobre elementos criticos na
negociacdo de contratos, como: papéis, caracteristicas de servigos eletronicos e
modelo de contratos; e

e Na drea de LP: este trabalho explora um modelo de aplicacido baseado na abordagem
PLABPM.

Este trabalho ainda oferece contribui¢cdes para os seguintes processos:

® Aquisicdo de servicos eletronicos; e

¢ (Contratacao de servicos para o Desenvolvimento Distribuido de Software (DDS).

Esta dissertacdo estd organizada da seguinte forma: no Capitulo 2 sdao apresentados os
principais fundamentos tedricos que fornecem o apoio conceitual para a realizacdo deste
trabalho. No Capitulo 3 o processo de negociacdo para o estabelecimento de contratos
eletronicos é apresentado e cada atividade detalhada usando um exemplo de aplicacdo no
dominio de DDS. No Capitulo 4 € apresentado um apoio computacional desenvolvido para
permitir a aplicagdo do processo de negociagdo para o estabelecimento de contratos
eletronicos. No Capitulo 5 sdo apresentados e discutidos os principais resultados obtidos na
avaliacdo conduzida com o intuito de mostrar a viabilidade do processo de negociagao.

Finalmente, no Capitulo 6 sdo apresentadas as conclusdes deste trabalho e trabalhos futuros.
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2

Fundamentacao Teorica

2.1. Consideracoes Iniciais

O trabalho descrito nesta dissertagcdo envolve alguns conceitos, abordagens e tecnologias,
como: (i) PN; (ii) Computacdo Orientada a Servicos (COS); (iii) contratos eletronicos; (iv)
LP; e (v) negociacdo. O objetivo deste capitulo € fornecer ao leitor uma visdo geral dos
principais conceitos utilizados nesse trabalho. Para isso, este capitulo estd organizado da
seguinte forma: na Se¢do 2.2 sdo abordados alguns conceitos sobre PN. A Secdo 2.3 apresenta
a COS e a tecnologia de servicos Web, e como elas permitem que PN sejam executados pela
Internet. A técnica de LP € apresentada na Secdo 2.4. Na Sec¢do 2.5 é apresentado o contrato
eletronico — onde € regulada a interacdo entre as organizacOes. Nessa secdo também é
apresentada a abordagem PL4ABPM (Product Line for Business Process Management)
(Fantinato, Gimenes e Toledo, 2009). A Sec@o 2.6 apresenta os principios fundamentais de
negociacdo, com énfase na negociacdo eletronica. Por fim, na Secdo 2.7 sdo feitas as

consideragdes finais.

2.2. Processo de Negédcio

z

Uma organizacdo € composta por pessoas que realizam uma série de atividades. Essas
atividades envolvem desde a negociacdo com fornecedores até a entrega do produto final,

passando por atividades como: fabricacdo, controle de qualidade, e estocagem. Essas
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atividades possuem algumas restricdes para sua execugdo — € impossivel entregar um produto
sem antes té-lo produzido, por exemplo. Um PN define as atividades que uma organizacao
realiza, sua ordem de execugdo e as restri¢des entre elas (Weske, 2007). O Gerenciamento de
PN (GPN) envolve os conceitos, métodos e técnicas para o projeto, gerenciamento,
configuracdo, analise e suporte a execucdo de PN (van der Aalst, Ter Hofstede e Weske,
2003). Atualmente o tema PN tem ganhado forca, pois para se manterem competitivas no
mercado as organizacdes tém buscado reestruturar suas estratégias de negdécio, o que envolve
ajustes em seu PN. A Figura 1 ilustra um modelo de PN de uma agéncia de viagens, adaptado

de Li et al. (2008).

Receive the travel
destiny from the
customer

Send tourism package to
the customer

Contact the hotel

Contact the airline
company

Contact the rent-a-car
company

Figura 1: PN de uma agéncia de viagens — representado utilizando a notacdo BPMN.

O objetivo principal de uma agéncia de viagens é vender pacotes turisticos para seus
clientes. Assim, sua primeira atividade envolve a defini¢do do destino da viagem — informada
pelo cliente. Com base nessa informacao, a agéncia inicia a montagem do pacote. Para isso,
s@o realizados contatos com: (i) companhias aéreas; (ii) hotéis; e (iii) empresas que alugam
veiculos. Para cada tipo de organizacdo (companhia aérea ou hotel, por exemplo), podem ser
consultadas varias organizacOes. A definicdo de qual organizacdo prestard servicos para um
determinado pacote depende do acordo firmado com o cliente em relacdo ao preco, datas e
outros fatores — como a confiancga, por exemplo. Uma vez definido, o pacote € entregue ao
cliente, encerrando o processo de negdcio da agéncia. Observe que o modelo apresentado na
Figura 1 considera uma execu¢do sequencial de atividades, no entanto, algumas atividades
poderiam ser paralelas (Contatar hotel e Contatar companhia aérea),
enquanto outras poderiam ser opcionais (Contatar empresa de locagdo de
veiculos).

De acordo com Weske (2007), as atividades que compdem um PN podem ser
classificadas em trés tipos:

e Atividade manual: atividades manuais sdo aquelas realizadas sem o auxilio de
sistemas de informagdo. A atividade Limpar quarto, realizada em um hotel antes

da alocagdo de um quarto para um novo héspede, é um exemplo de atividade manual;
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e Atividade de interacdo com usudrio: sdo realizadas por um colaborador, apoiado por
sistemas de informacdo. Na atividade de Andlise de Crédito, realizada por
uma institui¢do financeira pode ser necessario consultar os dados do cliente em um
sistema de prote¢do ao crédito. Essa atividade requer que um funciondrio do banco
informe os dados do cliente, desse modo interagindo com o sistema; e

e Atividade de sistema: € aquela realizada por meio de sistemas de informacdo, de
forma autonoma, sem a interagdo do usudrio. Considere o PN de venda de bilhetes
realizada por uma companhia aérea. Apos a confirmacao da compra, o proprio sistema

pode realizar a atividade Enviar Bilhetes por E-mail.

2.2.1. Niveis de Gerenciamento de PN

O gerenciamento de um PN ¢é realizado em diferentes niveis, conforme apresentado na Figura
2. No nivel mais alto sdo definidas as estratégias de negdcio que vao guiar a
organizacdo. Essas estratégias sdo entdo traduzidas em metas de negdcio. Cada meta
define um alvo que precisa ser atingido para que a estratégia de negdcio seja realizada. A
internacionaliza¢do de uma organizacao pode ser utilizada como um exemplo de estratégia de
negocio. Para que isso aconteca, a organizacdo precisa alcancar um determinado nivel de
qualidade nos seus produtos. Esse nivel de qualidade € traduzido em uma meta quantitativa.
Para que essa meta seja atingida, é preciso que cada colaborador exerca as atividades
necessarias. Essas atividades sdo descritas em alto nivel por meio de um PN
organizacional. Normalmente, esse processo descreve de forma textual as entradas,
saidas e dependéncias entre atividades. Em um nivel mais baixo de abstragdo estd o PN
operacional. Ele € descrito por meio de modelos que especificam as atividades, seus
relacionamentos e dependéncias, conforme ilustrado na Figura 1. Para que um PN seja
executado € necessdrio sua implementacdo. Nesse contexto, a implementacao significa a
execu¢do da instancia de um modelo de PN. Isso pode acontecer por meio de politicas
internas bem definidas, ou por meio de Sistemas Gerenciadores de Processos de Negdcio
(SGPN) (Weske, 2007). PNs realizados na Internet podem ser executados por meio de

servicos Web.
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2.2.2. Modelagem de PN

O PN ilustrado na Figura 1 poderia ser representado por uma lista de atividades, da seguinte
forma:

e Receber itinerdrio do cliente;

e (Contatar organizagdes; €

¢ Entregar informagdes do pacote ao cliente.

Realiza
-

Business Strategy

Determines Realize
e 4

Goals

Deterr inai Organizational Realize
" | Business Process

De1ermi|jas Operational Realize
Business Process

Determines Implemented
Business Procass

Figura 2: Diferentes niveis do GPN - adaptada de Weske (2007 ).

No entanto, essa forma de representacao ndo torna explicita a ordem de execugdo das
atividades. Além disso, as restricdes entre as atividades e mesmo a execucdo de atividades
concorrentes ndo sio representadas. Uma forma mais adequada de representar um PN ¢é
utilizando um Modelo de Processo de Negécio (MPN). Weske (2007) define MPN como “um
conjunto de modelo de atividades e restricdes de execuc¢do entre elas”. Um MPN pode ser
considerado como um projeto para um conjunto de instancias de PN. Uma Instincia de PN € a
representacdo de um caso concreto, e € andlogo ao conceito de classes e instancias no
paradigma da Orientacdo a Objetos (OO). Na literatura, o termo PN ¢& utilizado para
referenciar tanto um MPN quanto uma instancia de PN.

MPN sao utilizados com o objetivo de facilitar a visualizacdo e entendimento de um
PN. A modelagem de PN pode ser feita em diversos niveis, usando diferentes técnicas. van
der Aalst, ter Hofstede e Weske (2003) citam algumas abordagens para modelagem de PN:

e Redes de Petri: possui diferentes classes (numerosas extensoes). Essa notagao permite
especificar de maneira formal e abstrata um PN. Redes de Petri possuem modelos bem
definidos e sem ambigiiidade;

e Redes de Workflow: constituem uma classe especifica de redes de Petri adequadas

para expressar MPN. Essa abordagem melhora a rede de Petri com conceitos e
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notacdes que facilitam a representacdo de PN. Essa abordagem fornece ainda
mecanismos avangados para a modelagem de PN;

WS-BPEL: WS-BPEL nao € apenas uma notagdo para a modelagem, e sim uma
linguagem para a especificacio e execucido de PN usando servicos eletronicos;

BPMN (Business Process Modeling Notation): Desenvolvida sob a coordenagdo da
OMG (Object Management Group), combina as vantagens de ser simples, utilizar uma

notacdo conveniente e semantica clara. A Figura 1 utiliza essa notagao.

2.2.3. PN Interorganizacional

Organizagdes podem colaborar entre si, realizando um PN interorganizacional. Considere o

exemplo da agéncia de viagens. Nesse exemplo, cada organizag¢do parceira possui seu proprio

PN e atividades que definem a interagdo entre as organizagdes, conforme pode ser observado

na Figura 3.
Receive the travel
O destiny from the Contact the hotel Send tourism package to
§ customer the customer
o
<]
3
(= Contact the airline Contact the rent-a-car
company company
9 A
! |
. ]
| 1
1 N B e A T L A L i e e AT ey e
I 1
| I
I I
e e e e e - There are the vacancies !
2 : Issue the tickets :
[v]
[=1
£ v, o
8 @ Check the source and Send the
e the destiny of the trip | Check vacancies response
£
= Else ,
< Try to review the dates

Figura 3: Interacdo entre agéncia de viagens e companhia aérea.

Na Figura podemos observar que, para a agéncia de viagens, o ato de

contatar a companhia aérea € apenas uma atividade inserida em seu PN. J4 para a

companhia aérea, essa interagdo envolve a realizacdo de diversas atividades. Nesse

cendrio existem restricdes entre as atividades, bem como a necessidade de comunicagdo entre

as organizacoes.

A interacdo entre diferentes organizacdes tém se tornado cada vez mais comum.

Preocupadas em reduzir seus custos, melhorar o foco em seu negécio principal, diminuir
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riscos e estender suas capacidades técnicas, as organizacdes tém optado pela terceirizacdo de
atividades e até de todo um PN. A terceirizacdo envolve a entrega de atividades a um
parceiro, responsavel por executd-las. Esse processo gera a necessidade de negociacdo entre
as organizacdes para que os parceiros cheguem a um acordo, bem como um contrato, que
estabeleca as diretrizes desse acordo (Ghodeswar e Vaidyanathan, 2008).

PN interorganizacionais podem ser realizados por meio de servigos eletronicos.
Utilizando uma arquitetura orientada a servicos, organizagdes podem encontrar parceiros em
repositorios de servicos, contatar esses parceiros e iniciar a realizacdo de um PN

interorganizacional (Leymann, Roller e Schmidt, 2002).

2.3. Computacao Orientada a Servicos

A COS € um paradigma no qual servicos representam os blocos basicos para a constru¢do de
aplicacdes. O principal objetivo desse paradigma € permitir que sistemas heterogéneos sejam
capazes de interagir de forma simples e transparente (Papazoglou et al., 2008b). Um servico é
uma unidade de software autocontida, fracamente acoplada, independente de implementacgdo e
que representa uma determinada func¢do de negécio. A COS permite que organizacdes
diferentes interajam por meio da composi¢do e comunicacdo dos servigos (Papazoglou,

2008a).

2.3.1. Arquitetura Orientada a Servico

SOA (Service-oriented Architecture) é a chave do conceito da COS. SOA ¢ a forma légica de
projetar um sistema para fornecer servi¢os tanto para usudrios finais quanto para outros
servicos por meio de interfaces publicdveis e passiveis de descoberta (Papazoglou et al.,
2008b). A SOA ¢ formada por trés entidades, conforme apresentado na Figura 4 (Margolis e
Sharpe, 2007).

_ Publish Service Bind
Provider
¥
Service Find Service
Registry Client

Figura 4: Arquitetura orientada a servicos — adaptada de Margolis e Sharpe (2007).

O processo € iniciado pelo fornecedor, que registra a especificacdo do seu servigo

emum servigco de registro. O consumidor, interessado em um servigo especifico,
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realiza uma busca no servico de registro na tentativa de encontrar o servico mais
conveniente para sua situa¢do. Quando o servi¢o € encontrado o consumidor estabelece uma

relacdo com o fornecedor do servico com o objetivo de consumir o servico.

2.3.2. A Tecnologia de Servicos Web

A tecnologia de servicos Web € apontada como a tecnologia mais promissora para a
implementacdao da COS (Papazoglou et al., 2008b). Servicos Web sdo descritos usando a
linguagem WSDL, sao descobertos em repositorios UDDI (Universal Description, Discovery,
and Integration), se comunicam por meio de mensagens SOAP (Simple Object Access
Protocol) e podem compor um PN usando a linguagem WS-BPEL (Margolis e Sharpe, 2007).
A pilha de especificacdes para servicos Web € enorme, e envolve diversas camadas, como:
seguranca, gerenciamento e qualidade (Kreger, 2003). Isso gera a necessidade de tratamento
de diversos aspectos na colaboragdo entre servicos Web. A Figura 5 ilustra um exemplo de

colaboracdo interorganizacional usando servicos Web no cendrio de uma agéncia de viagens.

Receive the travel
O destiny from the Contact the hotel Send tourism package 1o
customer the customer

Travel Agency

g

the airline Conlact the rent-a-car
company company

v v K’

Service Service Service

F 3

I

Service
Airdine CompanyA ‘
| e “m&'@_,{—.: = =) Sé”if;?
'Airline Company ... |

Service

Airline Companyn

Figura 5: Colaboragdo entre a agéncia de viagens e companhias aéreas usando servigcos

Web.
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Na Figura 5, as atividades do PN sdo implementadas por servicos Web. Uma vez que
esses servigos sdo baseados em padrdes abertos da Internet, é possivel que eles colaborem,
independente da linguagem na qual cada servico foi implementado e independente da
organizacdo escolhida como parceira. Observe que o uso de servicos Web para a formagao de
PN permite flexibilidade para a realizacdo do PN. Caso uma determinada organizacdo nao
ofereca um servigo dentro das condi¢des desejadas, a organizagdao pode re-configurar seu PN,
bastando para isso ajustar as especificagdes em um arquivo WS-BPEL (Margolis e Sharpe,

2007).

2.3.3. Atributos de Qualidade de Servico

A pilha de especificagdes de servicos Web costuma ser classificada em camadas. Uma dessas
camadas € a camada de SLA (Service Level Agreement). Nessa camada sdo especificadas
questdes como custos, métricas, limites e atributos de QoS relacionados ao servico Web
(Kreger, 2003). Atributos de QoS sdo caracteristicas ndo-funcionais relacionadas ao servico
oferecido, entre as quais podemos citar: desempenho, disponibilidade, precisao,
confiabilidade, autenticacdo e integridade (Papazoglou e Kratz, 2007).

A especificagdo de atributos de QoS é particularmente importante em PN inter-
organizacionais. Uma vez que organizacOes diferentes estdo interagindo, um baixo nivel de
qualidade na organizacdo parceira pode acarretar sérios problemas a organizacio contratante.
Desse modo, os niveis dos atributos de QoS devem ser discutidos durante a contratacdo do
servico Web. Uma vez definidos e contratados, esses atributos podem ser especificados na
linguagem WS-Agreement e entdo monitorados para garantir que o contrato estd sendo

cumprido (Fantinato, 2007).

2.4. Linha de Produto

O desenvolvimento de software € um processo complexo que envolve uma série de atividades
e diversas iteragdoes. No passar das décadas vérias préticas t€m sido adotadas pela industria e
academia na tentativa de reduzir essa complexidade e permitir que novas aplicagdes sejam
geradas em menor tempo, com custo menor € maior qualidade. Uma das préticas mais antigas
€ o reuso de cédigo. No entanto, um software € mais do que apenas o cddigo, ele envolve

varios artefatos com especificacdoes em diversos niveis (Weiss e Lai, 1999).
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O uso de LP permite a geracdo de novas aplicacdes baseadas em uma familia de
produtos. A LP permite que um conjunto de artefatos seja reaproveitado para a construgdo de
novos produtos, economizando tempo, aumentando a qualidade e confiabilidade, e reduzindo
custos. Uma familia de produtos € composta por pontos comuns e variabilidades. Pontos
comuns sdo as funcionalidades que estardo presentes em todos os produtos da familia.
Variabilidades sdo funcionalidades opcionais. Um novo produto € definido pela selecdo de
um subconjunto das variabilidades da familia (var der Linden, Schimid e Rommes, 2007).

A técnica de LP define dois ciclos de vida para a producdo de um software (Weiss e
Lai, 1999):

1.  Engenharia de dominio: nesse ciclo € definida a infra-estrutura comum para o
desenvolvimento de uma familia de produtos, incluindo todas as variabilidades
necessarias. Nesse ciclo é realizado o desenvolvimento de artefatos para reuso; e

ii.  Engenharia de aplicacdo: esse ciclo envolve a instancia dos artefatos anteriormente
produzidos. As variabilidades que irdo compor o novo produto sdo selecionadas e um
novo produto é definido. Nesse ciclo € realizado o desenvolvimento de uma aplicagcao
com reuso.

Uma vez que um produto é gerado com base em artefatos anteriormente produzidos, o
tempo de produgdo de uma nova aplicagdo € consideravelmente menor. Cada novo produto
passa entdo a ser usado pelo cliente. Caso sejam necessdrias correcdes ou melhorias, elas sdo
inseridas no ciclo de engenharia de dominio, assim, as novas aplicacdes produzidas passam a
se beneficiar dessas melhorias, gerando um ciclo continuo de melhoria da qualidade do
produto. Apesar dos custos para a produgdo de software para reuso (engenharia de dominio)
serem mais elevados, os ganhos na produc¢do de software com reuso (engenharia de aplicacdo)

sdo maiores (var der Linden, Schimid e Rommes, 2007).

2.4.1. Representacao de Pontos Comuns e Variabilidades

A defini¢do de uma familia de produtos envolve a especificacdo dos pontos comuns e das
variabilidades. Os pontos comuns sdo funcionalidades comuns a todos os membros, assim,
uma vez definidas elas passam a fazer parte de todos os membros da familia. As
variabilidades, apesar de serem definidas na engenharia de dominio, elas sdo escolhidas
durante a engenharia da aplicacdo. A técnica de modelagem de caracteristicas (Kang, Lee e
Donohoe, 2002) tem sido uma das técnicas mais utilizadas para a representacdo de pontos

comuns e variabilidades em LP (Fantinato, Gimenes e Toledo, 20009). Uma caracteristica no

23



modelo de caracteristicas, representa uma funcionalidade que o produto terd (Kang, Lee e
Donohoe, 2002). A Figura 6 ilustra um modelo de caracteristicas para uma familia de
aplicacdes para o gerenciamento de hotéis. Para elaborar esse modelo foi utilizada a

ferramenta FeaturePlugin, um plugin da IDE Eclipse (Antkiewicz e Czarnecki, 2004).

Domain Engineering Aplication Engineering
ay Feature Model am Cenfiguration 1 of Electronic Services Subtree (2 configuration(s])
4 | Hotel 4 A <0-2»
a & Electronic Services Subtree 4 [7] Room management
a Ao<0-2> [ Booking room
4 B Room management E List room
@ Booking room [#] Cancel beoking
& List room # Request booking by e-mail
o Cancel booking 4 ® Customer management
# Request booking by e-mail # Create account
4 W Customer management # Manage profile
# Create account
# Manage profile

Figura 6: Modelo de caracteristica em dois ciclos da LP.

No lado esquerdo da Figura 6 — definido na Engenharia de Dominio — sdo definidas as
caracteristicas que irdo compor essa familia de software. Essas caracteristicas estdo agrupadas
em grupos de caracteristicas. Cada caracteristica e grupo de caracteristica possui um simbolo
antes do nome da caracteristica. O simbolo quadrado significa que esse é um grupo de
caracteristicas, enquanto o simbolo redondo significa que essa € uma caracteristica solitaria
(ndo agrupa outras caracteristicas). O simbolo pode estar preenchido, o que significa que é
uma caracteristica obrigatéria (ponto comum). O simbolo sem preenchimento significa que
uma caracteristica € opcional (variabilidade). As funcionalidades do grupo
Gerenciamento de clientes sdo definidas como obrigatérias e, portanto, fardo parte
de todos os produtos. As caracteristicas do grupo Gerenciamento de quartos, exceto
a caracteristica Solicitacdo de reserva por e-mail, sdo opcionais.

No lado direito da Figura 6 — definido na Engenharia da Aplicagdo — as caracteristicas
opcionais sdo selecionadas para compor um novo produto de software. Nesse exemplo o
produto ird permitir a Listagem de quartos e o Cancelamento de uma

reserva, além das caracteristicas obrigatdrias.
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2.5. Contrato Eletronico

Para que um PN interorganizacional seja realizado, € necessdrio o estabelecimento de um
contrato (Giambiagi et al., 2006). Um contrato contém detalhes da transacdo entre as partes
envolvidas na realizacdio de um PN. O principal objetivo de um contrato € estabelecer um
acordo entre as partes (Fantinato, 2007). Esse acordo possui um prazo definido e necessita de
revisdes no decorrer do tempo (Rao, 2009). Contratos sdo amplamente utilizados para
especificar detalhes entre as partes em um processo de terceirizag¢do de servicos (Grefen et al.,
2006), e como instrumento para redugdo e gerenciamento de riscos (Giambiagi et al., 2006),
(Sharma e Loh, 2009). Segundo Fantinato (2007), um contrato ¢ um documento composto
basicamente de: (i) definicdo de produto ou servigo; (ii) obrigacdes e proibi¢des; e (iii) acdes
que devem ser tomadas em caso de discordancias. Contratos podem ser complexos (Grefen et
al., 2006) e de forma geral seu processo de estabelecimento costuma ser demorado e
trabalhoso devido a uma série de fatores (Angelov e Grefen, 2002a) como, por exemplo, a
selecdo de atributos de QoS.

Um contrato estabelecido por vias eletronicas é chamado de contrato eletronico
(Angelov e Grefen, 2002b). O estabelecimento de um contrato eletrdnico envolve riscos, pois
mds definicdes no contrato podem prejudicar as metas e os niveis de servico esperados
(Foogooa, 2008). Para que todos esses aspectos sejam acordados, existe a necessidade de
uma negociacdo entre as partes (Grefen et al., 2006). Um contrato eletronico deve ser
estabelecido por meio de um processo bem-definido que caracteriza seu ciclo de vida. A

Figura 7 ilustra as quatro fases do modelo de ciclo de vida definido por Fantinato (2007).

Electronic Service
Implementation

Availability, search and
discovery Web services

Negotiation and electronic
contract establishment

4

Business process
enactment

Figura 7: Ciclo de vida de um contrato eletronico.

De acordo com a Figura, a primeira fase do ciclo de vida de um contrato eletronico
consiste na implementacdo dos servicos eletrdnicos por parte da organizacdo
fornecedora. Em seguida, esses servicos devem ser disponibilizados para que possam

ser encontrados por organizagdes consumidoras. Uma vez descobertos, € entdo iniciado
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um processo de negociagdo com o objetivo de estabelecer um contrato
eletrdénico. Durante essa negociacdo as secdes do contrato eletronico devem ser
definidas, inclusive os atributos de QoS. Por fim, o processo de negdcio acordado em um

contrato eletronico deve ser colocado em execucao pelas partes.

2.5.1. Linha de Produto para o Gerenciamento de Processo de Negocio

A PLABPM ¢ uma abordagem para a aplicagao de LP em GPN. Segundo Fantinato, Gimenes
e Toledo (20009) a PLABPM ¢ “projetada para modelar os artefatos envolvidos na negociagcao
entre organizagdes que desejam estabelecer um contrato eletrbnico que regule sua
cooperacao”. A PLABPM apresenta uma estrutura de LP para o GPN com énfase na
negociagao e estabelecimento de contratos eletronicos para servicos Web baseado no modelo
de caracteristicas (Fantinato, Gimenes e Toledo, 20009). Um contrato eletronico no contexto
da PLABPM regula um PN interorganizacional.

Na PL4BPM, um contrato eletronico passa por dois ciclos de vida: (i)
desenvolvimento do molde de contrato, no qual s@o definidos os servicos Web e atributos de
QoS que formam um molde de contrato; e (ii) desenvolvimento da instancia do contrato, no
qual os servicos Web e atributos de QoS contratados sdo usados para gerar instincias do

molde de contrato. A Figura 8 ilustra os estdgios do ciclo de vida.

2.5.1.1. Desenvolvimento do molde de contrato

Na primeira atividade do ciclo de desenvolvimento do molde de contrato, sdo definidos os
servicos Web, as propriedades de servico e os atributos de QoS das organizacdes que irdo
interagir para formar o PN. Esses elementos representam as variabilidades e os pontos
comuns da técnica de LP. Para representar esses elementos é criado um modelo de
caracteristicas. A segunda atividade envolve a criacio do molde de contrato. Um molde de
contrato € um conjunto de artefatos composto por: (i) descricdo dos servicos, usando a
linguagem WSDL,; (ii) descri¢ao dos atributos de QoS, usando a linguagem WS-Agreement; e

(iii)) um PN interorganizacional, descrito na linguagem WS-BPEL. A terceira atividade do

ciclo envolve o desenvolvimento e a publicagdo dos servigos.
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2.5.1.2. Desenvolvimento da instancia do contrato

No ciclo de desenvolvimento da instancia do contrato, os artefatos produzidos anteriormente
sdo usados para compor um contrato entre duas organizagdes especificas. O modelo de
caracteristicas produzido anteriormente € agora configurado. Durante a configuracdo sao
selecionados os servicos Web, as propriedades de servico e os atributos de QoS que se deseja
contratar. Uma vez definido os elementos alvo de contratacdo, € entdo gerada uma instancia
de contrato. Essa instancia € baseada no molde de contrato criado no ciclo anterior, porém,
nessa instancia constam apenas os elementos contratados por um par especifico de

organizagoes.

Contracttemplate development

1. E-services 2N S-contract 3. Web Services
Feature Model Template Development

Creation —l ’—‘ And Publication
Business
Feature Process
Maodels
. QoS WS-contract
Terms II Template

Elaboration

4. E-services TR ~
Feature Model 5. WS-contract ~
Configuration Establishment 1

Co Descriptions P
nfigured rocess
)
T E
Terms WS-contract

‘. WS-contract i,

L WS-contract 2/
l\_ - WS-contract N/

Contract Instance Development

Figura 8: Ciclos de vida, estdgios e artefatos gerados na definicdo de contratos eletronicos —

extraida de Fantinato, Gimenes e Toledo (20009).

A estrutura definida na PLABPM oferece uma série de vantagens para a formacgao de

PN interorganizacionais:
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1) Definicio de um molde de contrato: essa caracteristica € amplamente apontada na
literatura como um fator importante na defini¢do de contratos (Chiu et al., 2005),
(Giambiagi et al., 2006) e (Angelov e Grefen, 2002b). Isso permite a redugdao de
custos no estabelecimento de novos contratos;

2) Uso do modelo de caracteristicas: o modelo de caracteristicas permite representar de
forma transparente, tanto para os analistas de negdcio quanto para a equipe de
desenvolvimento, os pontos comuns e as variabilidades envolvidas; e

3) Definicdo do contrato usando especificacdoes da tecnologia de servicos Web: essa
caracteristica permite que organizacdes diferentes sejam capazes de interagir em um
PN interorganizacional independente da tecnologia usada para a implementacdo do

Servigo.

2.6. Fundamentos de Negociacao

Uma negociagdo é um processo de interacdo entre partes, no qual cada parte possui um
objetivo e estd interessada em alcancar um acordo aceitdvel entre as partes envolvidas (Zlatev,
2002) e (Governatori et al., 2001). Em um ambiente eletronico como a Internet, por exemplo,
a negociacdo € apresentada como uma negociagdo eletronica, que pode ser definida como o
processo de conduzir negociacdes por meios eletronicos (Rinderle e Benyoucef, 2005).

Para Clarke (1993), a negociagdo € vista como um processo que envolve acordos entre
pessoas. No contexto de agentes de software, Lomuscio, Wooldridge e Jennings (2003),
definem negociacdo como um processo no qual um grupo de agentes se comunicam na
tentativa de formar um acordo sobre algo. A negociag¢do no contexto de comércio eletronico é
apresentada por Beam e Segev (1997) como um processo de barganha de recursos entre duas
ou mais partes. Para Fantinato (2007), negociacdo € definida como “um processo de decisdao
que estabelece como o processo de negdcio deverd ser realizado entre a organizacdo
fornecedora e a organizacao consumidora”. Observando as definicdes apresentadas, pode-se
concluir que uma negociacao: (i) € definida como um processo; (ii) envolve pelo menos duas
partes; (iii) envolve a interagcdo entre as partes; (iv) envolve a tomada de decisdo; e (v) visa o

estabelecimento de um acordo.

2.6.1. Processo de Negociacao

O processo de negocia¢do define como a negociacdo serd iniciada, conduzida e encerrada
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(Kim e Segev, 2003). Existem frameworks cujo objetivo € definir um conjunto de elementos
que devem ser considerados no processo de negociacdo. Esses elementos podem ser uma
colecdo de objetos, regras e relagdes (Zlatev, 2002). Segundo Bacarin et al. (2007), o processo
deve considerar a quantidade de negociadores, o nimero de itens que devem ser negociados e
a estratégia. Governatori et al. (2001) considera que o processo € composto por estagios
progressivos, no qual um proponente € um oponente propdem, rejeitam ou aceitam ofertas, ou
ainda, propdem contra-ofertas. Segundo Jennings et al. (2001), para estabelecer um processo

de negociacdo devem ser considerados: protocolos de negociacdo, objetos de negociagdo e

modelos para tomada de decisdo.

2.6.2. Partes Envolvidas

Em uma negociagao estao envolvidas pelo menos duas partes distintas — um fornecedor e um
consumidor (Governatori et al., 2001). Em alguns estilos de negociacdo, um conjunto de
fornecedores pode formar uma alianga com o objetivo de juntar for¢cas para uma negociacao
especifica (Zlatev, Diakov e Pokraev, 2004).
Zlatev (2002) classifica os participantes segundo trés critérios:
i.  Nivel de automagdo: uma negociacdo pode ser realizada por: (a) pessoas; (b) pessoas
utilizando sistemas de apoio a negociacdo; ou (c) por agentes de software autdbnomos.
Uma negociagdo pode envolver parceiros em diferentes niveis de automacao (Rinderle
e Benyoucef, 2005);

ii.  Papel que exerce: o papel exercido por uma parte envolvida na negociacdo definira se
ele € a parte interessada no acordo, ou se ele estd mediando, facilitando ou regulando a
negociagdo; e

iii.  Cardinalidade: a cardinalidade define a quantidade de parceiros associados a cada uma
das partes na negociacdo. Eles podem ser: (a) bilateral — como um fornecedor e um
consumidor; ou (b) multi-partes — com vdrios fornecedores ou/e varios consumidores.
A cardinalidade entre as partes define ainda um estilo de negociacido especifica. A
divulgacdo das informag¢des no processo de negociacdo depende da correta definicdo
do papel dos envolvidos, pois existem informagdes publicas e privadas (Governatori et

al., 2001).

2.6.3. Interacao Entre as Partes

Para que a interacdo entre as partes leve ao estabelecimento de um acordo, essa interacdo deve
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ser guiada por regras, que definem um protocolo de negociagdo (Kim e Segev, 2003). Um
protocolo de negociacdo descreve as regras da disputa — que é como as partes trocam suas
ofertas e como e quando a negociacdo avanga ou termina (Governatori et al., 2001). Em um
protocolo de negociacdo, cada um dos lados possui uma visdo (Zlatev, 2002). Um protocolo
de negociacdo pode ser especificado por meio de varias linguagens, como: WS-BPEL
(Rinderle e Benyoucef, 2005), redes de Petri (Bacarin et al., 2007), BPMN, Reo (Zlatev,
Diakov e Pokraev, 2004) e diagrama de estados (Rinderle e Benyoucef, 2005).

Um protocolo de negociac@o define um estilo de negociacdo baseado na cardinalidade
entre as partes envolvidas (Papazoglou e Kratz, 2007). Rinderle e Benyoucef (2005)
apresentam 5 protocolos referenciados constantemente na literatura, sdo eles' :

e Fixed price: € um protocolo que define uma tunica oferta. Ou o comprador aceita a
oferta, ou a negociagdo € encerrada sem sucesso;

e FEnglish Auction: cada comprador tem acesso a oferta do adversdrio. Com base nisso,
ele faz sua oferta. O vendedor decide quem serd o vencedor de acordo com a maior
oferta;

®  Dutch Auction: baseado no modelo anterior, porém o objetivo € reduzir o preco. Nesse
protocolo o vendedor inicia com preco alto, e abaixa gradativamente. O consumidor
decide quem serd o vencedor baseado na menor oferta;

® Bargain: nesse protocolo as duas partes envolvidas podem discutir uma oferta até
chegarem a um acordo; e

® Double auction: ambas as partes ofertam ao mesmo tempo. O contrato é estabelecido
pela ligacdo entre as ofertas.

Além desses protocolos, existem alguns para situacdes especificas (Bacarin et al.,
2007), e uma série de variagdes dos protocolos citados anteriormente (Hung, Li E Jeng,

2004).

2.6.4. Tomada de Decisao

(174

Para Su et al. (1987), a tomada de decisdo “é um processo de decisdo interno e privado
baseado em um modelo de custo-beneficio ou outra estratégia”. A implementacdo da tomada
de decisao pode ser realizada por meio de sistemas de apoio a tomada de decisdo (Rinderle e

Benyoucef, 2005). A tomada de decisao depende da estratégia de negociagdo utilizada (Hung,

! Nesta dissertacdo decidimos manter o nome dos protocolos em inglés para que o padrio apresentado na
literatura seja mantido.
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Li e Jeng, 2004), a qual se baseia em teorias, que podem ser fixas ou ajustadas durante a
negociacdo (Governatori et al., 2001). Essas teorias podem ser baseadas na teoria dos jogos,

em heuristicas ou em argumentagdo (Bacarin et al., 2007).

2.6.5. Estabelecimento de um Acordo

A necessidade de uma negociacao para o estabelecimento de um acordo é amplamente citado
na literatura (Grefen et al., 2006), (Angelov e Grefen, 2002a) e (Giambiagi et al., 2006). Um
acordo € especificado em um contrato (Fantinato, 2007). Parkin, Kuo e Brooke (2006)
apresentam o processo de negociacdo como o fator central para o estabelecimento de um
contrato eletronico. O processo de estabelecimento de contratos e o processo de negociacao
estdo intimamente relacionados. A literatura cita: (1) o uso de contrato como base para uma
negociacdo (Rinderle e Benyoucef, 2005); (ii) o modelo de contrato como guia para uma

negociacdo (Bacarin et al., 2007); e (iii) o contrato como resultado de uma negociacao

(Parkin, Kuo e Brooke, 2006).

2.6.6. Negociacao de Servicos Web

Atualmente o processo de negociacdo para o estabelecimento de contrato eletrdnico para
servicos Web é um dos problemas que tém sido fortemente tratados na literatura (Giambiagi
et al., 2006). Fornecedores e consumidores de servigo precisam negociar para chegar a uma
solug@o aceitavel para ambos os lados, antes da invocag@o dos servicos (Hung, Li e Jeng,
2004). O modelo de servicos Web e sua pilha de especificagdes ndo contém explicitamente o
conceito de contrato (Giambiagi et al., 2006), e também ndo apoia explicitamente a
negociacao (Grefen et al., 2006). Quando servigcos Web interagem, as mensagens sao trocadas
com o objetivo de realizar um PN. Porém, a concretiza¢do desse processo nio se dd apenas
pela troca de mensagens entre as partes (Papazoglou e Kratz, 2007). A interagdo entre os
servicos precisa ser guiada por regras que fazem parte de um protocolo de negécio. Por isso,
uma simples descricdo da interface do servigo nao € suficiente (Svirskas et al., 2006).

Virias linguagens tém sido utilizadas para permitir a negociacdo e o estabelecimento
de contratos, entre elas estio ebXML, WS-Agreement ¢ WSLA (Giambiagi et al., 2006).
Segundo (Grefen et al., 2006), WS-Agreement tem sido discutida como um caminho simples
para o estabelecimento de acordos. Contudo, ela ndo acomoda negocia¢des mais sofisticadas

em seu protocolo (Hudert, Ludwig e Wirtz, 2009). Parkin, Kuo e Brooke (2006) afirmam que
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contratos especificados em WS-Agreement sdo do tipo “pegue ou largue” — explicitando a

falta de apoio para negociagdes mais complexas.

2.6.7. Sistemas e Frameworks de Negociacao

O estudo do processo de negociagdo apoiado por sistema computacional ndo é um tema novo
(Bartolini, Preist e Jennings, 2003). Sistemas de apoio a negociagdo emergiram a partir de
1980, e desde entdo tém sido utilizados em treinamento e em pesquisas relacionadas ao
ambiente de negociacdo, porém, dificilmente sdo utilizados na prética (Chiu et al., 2005).
Diversos sistemas de apoio a negociacdo tém sido desenvolvidos com base em frameworks e
processos, que fornecem a base conceitual necessdria para sua implementacdo. No entanto, a
maioria dos frameworks atuais falham por (Abass e Ghinea, 2006): (i) oferecer um nivel de
complexidade muito alto, o que dificulta sua implementagdo; (ii) serem demasiadamente
técnicos, ignorando questdes importantes como estratégias de negociacao; ou (iii) oferecerem
solucdes para problemas especificos, o que limita sua aplicagdo.

Atualmente existem diversos sistemas de apoio a negociagcdo, porém muitos deles sdo
baseados em negociagOes bilaterais (Bartolini, Preist e Jennings, 2003) e simples (Kim e
Segev, 2003). Conforme apresentado anteriormente, diversas questdes devem ser
consideradas durante uma negociacdo. Apesar das tentativas, a natureza dindmica das
negociagdes eletronicas ndo permite que todos os problemas sejam resolvidos ao mesmo
tempo, mas sim, que se tente resolver a maior parte dos problemas na maior parte do tempo
(Abass e Ghinea, 2006).

A seguir sdo apresentados alguns frameworks que t€m sido utilizados como base para
o desenvolvimento de sistemas de apoio a negociacdo eletronica. Esses frameworks foram
classificados de acordo os aspectos apresentados nas secoes 2.6.1 a 2.6.5. Além disso, sdao
consideradas os seguintes aspectos (Abass e Ghinea, 2006) :

e Multi-atributos: em um processo de negociagdo diversos atributos de um mesmo item
podem ser negociados além do preco;

¢ Interacdo humana na troca de ofertas: apesar de agentes de software serem capazes de
conduzir negociagdes eletronicas, a maior parte dos trabalhos relatados na literatura

tratam da negociagdo entre humanos; e

¢ Independéncia de plataforma: € importante que o framework nao seja concebido para

uma plataforma especifica, pois isso limita sua aplicagdo.
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Um resumo dos frameworks avaliados e das questdes presentes em cada um deles

pode ser observado na Tabela 1.

Framework 1: Bartolini, Preist e Jennings (2003) propdem um framework para
negociagdes automadticas, realizadas por meio de agentes de software. A abordagem
propde um protocolo geral para negociagdo, considerando diversos estilos de
negociacdo. A abordagem define atores, papéis e as fases da negociacdo. O trabalho
também define uma linguagem para expressar as propostas realizadas em uma
negociacdo. Porém, esse trabalho ndo considera a tomada de decis@o que € uma etapa
importante no processo de negociacdo, nem a negociacdo de multiplos atributos
(Abass e Ghinea, 20006);

Tabela 1: Resumo dos frameworks avaliados.

Framework 1 Framework 2 Framework 3
Define um processo
Multi-partes X X
Multi-protocolos X X
Apoio a tomada de decisao X X
Definigao de contrato X X
Area de aplicagdo Agentes de Software | Agentes de Software Genérico
Multi-atributos X X
Interacdo humana durante a X
troca de ofertas
Independéncia de plataforma X X

Framework 2: Jennings et al. (2001) propdem um framework para a classificacdo e
visualizagdo de negociacdes automadticas por meio de agentes de software. Nesse
trabalho, o autor utiliza seu framework para avaliar trés abordagens que tém sido
adaptadas para a negociacdo automdtica de agentes. Apesar de ser cldssico na
literatura, o framework nao fornece suporte a multiplos protocolos, o que € importante
em um ambiente de negociacdo dinamica, além de ndo considerar a interacdo humana
(Abass e Ghinea, 2006).

Framework 3: O framework proposto por Kim e Segev (2003) considera varios tipos

de negociagdes em um ambiente dindmico. O framework ¢ composto de 5 blocos: (i)

33




requisitos: esse bloco considera os requisitos necessdrios para o inicio da negociagao,
como questdes que serdo negociadas e os objetivos da negociacao; (ii) estrutura: nesse
bloco sao definidos os participantes da negociacdo e sua interagdo em relacdo as
questdes que estdo sendo negociadas; (iii) processo: define como a negociagdo é
iniciada, conduzida e terminada; (iv) protocolo: detalha as regras da negociagdo; e (v)
estratégia: considera as estratégias que maximizardo a satisfacdo das partes. O
framework considera o processo de negociac¢do do inicio ao fim — comeg¢ando com os
requisitos da negociacdo e terminando com uma solug¢do. O trabalho fornece os
fundamentos e a flexibilidade necessdria para a constru¢do de processos de negociagao

dinamicos.

2.7. ConsideracoOes Finais

Neste capitulo foram apresentados os fundamentos tedricos necessdarios para o
desenvolvimento deste trabalho. Servicos Web podem ser usados para implementar as
atividades em um PN interorganizacional. Dessa forma, as organizacdes sdo capazes de
colaborar para a realizacdo de um PN, independente de sua localizacdo geogréfica ou
tecnologia de implementacdo de software aplicada. Para regular essa interacdo, € necessario
que um contrato eletronico para servicos Web seja estabelecido. Uma vez que vérios contratos
s@o estabelecidos para um mesmo tipo de cliente, esse processo pode ser beneficiado com o
uso da técnica de LP. No entanto, para que as partes cheguem a um acordo e estabelecam um
contrato, € necessdrio que uma negociagdo seja conduzida.

Negociacdes conduzidas face a face ou por e-mail costumam ser guiadas por praticas
informais, sem considerar um método especifico (Kersten, Strecker e Law, 2004). No entanto,
a negociacdo para o estabelecimento de contratos eletronicos deve ser baseada em um método
que descreva procedimentos e técnicas (Bichler, Kersten e Strecker, 2003) para: (i) coletar e
analisar informagdes; (ii) gerenciar a comunicacdo e interacdo entre negociadores; e (iii)
estabelecer um acordo usando um ambiente eletronico. Existem trabalhos que propdem
modelos (Lin, 2008), frameworks (Kim e Segev, 2003) e protocolos (Kersten, Strecker e Law,
2004) para apoiar o processo de negociacdo. Contudo, esses trabalhos apresentam solucdes
especificas para um objetivo (Madanmohan et al., 1999), cendrio (Chiu et al., 2005),

protocolo (Bacarin et al., 2007) ou tecnologia (Elfatatry e Layzell, 2004).
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3

Um Processo de Negociacao para
o Estabelecimento de Contratos

Eletronicos

3.1. Consideracoes Iniciais

Este capitulo apresenta um processo de negociacdo para o estabelecimento de contratos
eletronicos no contexto da PL4BPM (Fantinato, Gimenes e Toledo, 2009). O processo
descrito neste capitulo permite: (i) a conducao de um processo de negocia¢do dindmico entre
organizacoes interessadas em colaborar em um PN interorganizacional; (ii) a reutilizacdo dos
principais artefatos produzidos durante a negocia¢do para a geragdo de novas negociacdes;
(ii1)) o apoio na tomada de decisdo durante a negociagdo; e (iv) a execucdo de diferentes
protocolos de negocia¢do. Uma vez que nao sao conhecidos processos para tal propdsito nesse
contexto, este trabalho oferece importantes contribui¢des cientificas, fornecendo um modelo
de referéncia para estudos nas dreas de: (i) servicos eletronicos; e (i1) negocia¢do eletronica.
Este capitulo estd organizado da seguinte forma: na Se¢do 3.2 € apresentada uma visao
geral do processo de negociacao proposto. Para ilustrar a aplica¢do do processo, é apresentado

um cendrio hipotético de aquisi¢do de servicos no dominio de DDS. Na Secdo 3.3, ¢é
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apresentado o ciclo de planejamento e definicdo da agenda de negociacdo — primeiro ciclo do
processo de negociacdo. Na Secdo 3.4 € apresentado o segundo ciclo do processo de
negociacdo — negociagdo e estabelecimento do contrato eletronico. As figuras que ilustram as
atividades do processo de negociacdo nas se¢oes 3.3 e 3.4 foram geradas usando um apoio
computacional desenvolvido para permitir a aplicagdo do processo. Esse apoio computacional
¢ apresentado no Capitulo 4. Por fim, na Secao 3.5 sdo apresentados e discutidos os principais

trabalhos relacionados e na Secdo 3.6, as consideracoes finais.

3.2. Visao Geral do Processo

Este trabalho estd fundamentado em algumas abordagens. Na drea de contratos eletronicos, a
abordagem PLABPM ¢ usada para fornecer o arcabouco necessdrio para o rdpido
estabelecimento de contratos eletronicos. Na drea de negociacdo, este trabalho se baseia no
framework fornecido por Kim e Segev (2003) e no modelo de processo proposto por Kersten,
Strecker e Law (2004) para negociacdes eletronicas. Para chegar ao processo descrito neste
capitulo, quatro das cinco atividades originais definidas em Fantinato, Gimenes e Toledo
(2009) foram mantidas. Os dois ciclos de vida foram adaptados para este processo e as
atividades relacionadas a negociacdo foram inseridas nesses dois ciclos de vida. Como
resultado, o processo descrito neste capitulo possui onze atividades agrupadas em dois ciclos

de vida, conforme apresentado na Figura 9.

1. Create
negotiation case

[Creating Case]

5. Assign partners to [Else]

a specific role

4. Setting the rates

7. WWE-contract
template creation

3. E-semwices feature
model elabaration

[Megotiator== Partner]

6. E-serices feature
model update

2. Bpecify roles
and cardinalties

<>

Planning and Megotiation Agenda Settings

[Megotiating]
8. E-services feature
madel configuration

9. Set up groups of
negotiation threads

10. Execution of
negatiation protocal

>| 11.WS-contract ;@
establishment

Figura 9: Modelo do processo de negociacdo baseado em dois ciclos de vida.

Megotiating and Establishing WS- Contract
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No primeiro ciclo — planejamento e defini¢cao da agenda de negociacdo — sdo definidos
os elementos que formam a base da negociagdo, entre os quais estdo: (i) definicao dos papéis
exercidos pelos negociadores; (ii) defini¢do dos parceiros de negdcio envolvidos; (iii)
defini¢do dos servicos que serdo negociados; (iv) definicao das varidveis de negociacdo para
cada servico, bem como seus valores possiveis; e (v) criacio de um molde de contrato. No
segundo ciclo — negociacdo e estabelecimento do contrato eletronico — € realizada a
negociacdo entre os parceiros. Nesse ciclo os servigos oferecidos sdo selecionados para a
contratagdo, a negociagdo envolvendo as varidveis de negociacdo desses servicos € conduzida
e, finalmente, um contrato eletronico € estabelecido.

Para permitir que o processo pudesse apoiar também o processo de aquisicdo de
servicos em outros dominios (como DDS, por exemplo), este processo também estd apoiado
no guia de aquisicdo de software e servigos correlatos (SOFTEX, 2009). O guia foi usado
como instrumento para adequacdo do processo de modo que ele pudesse refletir as melhores
praticas na aquisicao de software e servigos.

As atividades de cada estdgio serdo apresentadas em maiores detalhes nas préximas
secoes. Para facilitar o entendimento e ilustrar a aplicacdo do processo de negociacdo, um
cendrio hipotético foi usado. Esse cendrio considera a aquisi¢do de servi¢os por organizagdes

localizadas em diferentes partes do mundo envolvidas em um processo de DDS.

3.2.1. Cenario

O cendrio para a exemplificacdo do processo de negociagdo descrito neste capitulo considera
o desenvolvimento distribuido de um software para uma cadeia de hotéis, ilustrado pela
Figura 10. Os requisitos para o desenvolvimento do software foram definidos por Eler (2006).
A Figura 10 mostra a Organizacao A, que € contratada por uma rede hotéis para o
desenvolvimento de um software de reservas. Preocupada em manter o foco em seu negdcio
principal, garantir a qualidade da aplicacdo e reduzir custos, a Organizacdo A decide
terceirizar o desenvolvimento da GUI (Graphical User Interface) durante o estagio de
Implementacgao.

Este cendrio apresenta trés tipos de organizacdes envolvidas: (i) o hotel que contrata a
Organizagdo A para o desenvolvimento do software; (ii) a Organizag¢do A que é
responsavel por desenvolver o software, negociar a contratacdo de parceiros para apoiar o
desenvolvimento e agregar os produtos desenvolvidos por esses parceiros ao sistema; e (iii)

organizagdes parceiras que serdo responsdveis por desenvolver partes especificas do software
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de acordo com o contrato firmado com a contratante. O processo descrito neste capitulo
aborda a negociacdo entre a Organizacdo A e as organizacdes fornecedoras

(Organizacdo B, C, etc.).

: Service Consumerf/ Negotiation Driver
{ Requirements }—‘

\—{ Analysis/ Design

Implementation .
- Test
Organization A

\ Deployment

1

Qutsourcing parts of l \v \. \-

development ; ; ; Q
f{ ": |'(. 1 ),: / ) |/ J
[ - L [ -

Organ_ization B Organization C Organization ... Organization n

Service Provider/ Negotiation Partner

Figura 10: Cendrio exemplo — aquisi¢cdo de servicos para o DDS.

Na perspectiva da SOA, a Organizacdo A € considerada consumidora de
servicgos, enquanto as demais organiza¢cdes (Organizacdo B, C, etc.) sdo
consideradas fornecedoras de servigo. Na perspectiva da negociagdo, a
Organizacdo A € vista como guia da negociacdao, responsavel pela estrutura e
conducdo da negociacdo, enquanto as demais organizagdes sdo consideradas parceiras

de negociacao.

3.3. Planejamento e Definicao da Agenda de Negociacao

O ciclo de planejamento e definicdo da agenda de negociagdo produz os elementos que
compdem a base da negociacdo. A Figura 11 apresenta um modelo conceitual dos elementos

envolvidos em uma negociacao.
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Uma Negociacdo € conduzida em um Case de Negociacdo, que é o
elemento fundamental no processo de negociacdo. E ele quem abriga, direta ou indiretamente,
todos os demais elementos. Cada Case de Negociagdo pertence a um unico
Negociador. Cada Negociacgdo possui um conjunto de Papéis. Cada Negociador
convidado exerce um Papel dentro da Negociacdo. Esse Papel define a
responsabilidade de um Negociador em uma negociacdo especifica, como o papel
“Fornecedor de Servigos de Verificagdo de Crédito”, por exemplo. Um Papel estd baseado
nos Papéis da SOA. Assim, um papel pode definir uma organizacdo como sendo um
fornecedor ou um consumidor. Cada Papel possui sua Cardinalidade que define a
quantidade de negociadores naquele papel, que poderdo ser vencedores naquela negociagdo.
Cada Papel possui seu Molde de Modelo de Caracteristicas em que sao
definidos os Grupos de Servigos Eletrdénicos. Cada grupo € formado por um ou
mais Servicos Eletrdnicos. Um Servico Eletrdnico possui Varidveis de
Negociacdo. Essas varidveis sdo representadas, no contexto deste trabalho, por
Atributos de QoS e Propriedades do Servico Eletrdnico. Os
Servicos Eletrdénicos oferecidos e suas Varidveis de Negociacgdo constituem
0 objeto da negociacdo. Cada Negociador possui um Perfil, que agrega suas informacdes
pessoais. E com base nesse Perfil que ele é convidado para participar de uma
Negociacao, exercendo um determinado Papel. Cada Negociador recebe uma
Instidncia do Modelo de Caracteristicas, baseada no Molde do Modelo
de Caracteristicas. Assim, o Negociador pode atualizi-lo de acordo com os
servicos que oferece. Considerando seus interesses, os negociadores podem atribuir uma
Pontuacdo para cada Servigco Eletrdénico e Varidvel de Negociacdo. Essa
Pontuacdo alimentard a base de dados do sistema e, com base nessas informacdes,
negociadores podem definir suas Estratégias. Baseado na Instdncia do Modelo
de Caracteristicas, um Molde do Contrato Eletrdnico € gerado. A
conducdo da Negociacéo € dirigida por um Protocolo, que define At ividades, como
uma oferta ou contra-oferta, por exemplo. Algumas Atividades sdo executadas pelos
Negociadores que podem ser apoiados por alguma Estratégia. O Negociador
expressa seus Interesses mediante a configuracio do Modelo de
Caracteristicas do parceiro. Durante a Negociagao sdo formadas Threads de

Negociacgdo, que agrupam os Servigcos Eletrdnicos fornecidos por um parceiro de
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negociacdo. Um conjunto de Threads de Negociacgédo sdo agrupadas em um Grupo
de Threads. Uma Thread de Negociagdo também possui uma Pontuacgao,
formada pela soma das pontuagdes definidas para os Servigcos Eletrénicos e
Variaveis de Negociacao que ela agrega. O Grupo de Thread de
Negociagdo possui ainda uma Cardinalidade, que define quantos negociadores
poderdo ser vencedores nesse grupo. Durante a Negociacédo os Negociadores podem se
Comunicar. Por fim, uma Negociacgé&o de sucesso ird produzir um ou mais Contratos
Eletrdénicos. Os estigios nos quais cada elemento é produzido ou tratado serdo

detalhados nas sec¢des seguintes.

3.3.1. Criacao do Case de Negociacao

Os elementos envolvidos na negociacao do contrato eletronico sdo definidos em um case de
negociacdo (Wu, Kersten e Benyoncef, 2006). Do ponto de vista computacional, o case € a
unidade que agrega os objetos criados durante a negocia¢do. Um case de negociagdo possui
alguns atributos que descrevem a negociagao:

e O titulo da negociacdo: usado como um indice para que parceiros encontrem
negociacdes de seu interesse em um diretério puiblico de negociagdes;

¢ Um resumo: esse atributo é uma descri¢cao detalhada da negociacao, por meio da qual
podem ser divulgadas informagdes de interesse para os parceiros, como: (i) tipo de
servico pretendido; (ii) contexto da aplicacdo; e (iii) exigéncias de nivel de servigo;

e Palavras chave: por meio das quais sdo atribuidos rétulos ao case, assim, os
negociadores podem buscar cases de acordo com seus interesses, € entdo, apos
analisar as informacdes divulgadas no resumo, selecionar aqueles que estao de acordo
com seus interesses;

¢ Informacdes sobre a privacidade do case: essas informacdes permitem definir quais
dados sobre o case poderao ser divulgados em um diretério publico de negociagdes; e

e Data de término: cujo objetivo € estabelecer um prazo maximo para o encerramento de
todas as negociagdes e o estabelecimento do contrato eletronico.

A Figura 12 ilustra a criacao de um case de negociacao usando o apoio computacional,
considerando o cendrio exemplo apresentado na Secdo 3.2.1. As duas primeiras informagdes —
Titulo e Resumo foram extraidas da Secdo 3.2.1. As Palavras chave estdo de

acordo com o especificado no Re sumo, assim, elas podem ser usadas na busca desse case. A
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Data Limite para o Estabelecimento do Contrato mostra para o0s
interessados a urgéncia (ou ndo) para a contratacdo. Observe que todas essas informagdes
foram definidas como publicas, e, portanto, podem ser encontradas no diretério publico. Caso
as informacdes basicas do case ndo sejam definidas como publicas, apenas os negociadores
convidados diretamente poderdo visualiza-las. A secdo Informag¢cdes da Negociacgdo
refere-se as informagdes relacionadas a conduc@o da negociacdo e de seus participantes. Por
defini¢do, essas informacdes sdo privadas, no entanto, pode ser interessante para alguma
organizagdo divulgar algumas dessas informacdes. Por exemplo, divulgar o molde do modelo
de caracteristicas previamente permite que o candidato a parceiro de negociacdo seja capaz de
conhecer se suas capacidades estdao de acordo com as necessidades do contratante antes de
entrar na negociacdo. Deve-se ressaltar que as informagdes de privacidade definidas no perfil
do negociador sdo sempre superiores aquelas definidas no case. Considere por exemplo a
op¢do Mostrar informacdes de parceiros. Caso um negociador que participe do
case tenha definido as informacdes de seu perfil como privadas, entdo, essas informag¢des nao

serdo apresentadas, mesmo que no case essa op¢ao seja definida como publica.

Titla

Web-based graphical user interface development outsourcing

Summary

We are contracting organizations which are able to develop the Web-based graphical user interface for
a hotel reservation system. We need the incterfaces for three specific modules: (i) system
adminisctration: {(ii) customer operations; and (iii) hotel operations.

We acept to contract more than one provider. We expect that the provider uses JSP and Servlets
technologies and some patterns specified by our organization to integrate to the back end system.

Keywords

web-based gui:hotel;consumer;
add
Deadline
05/20/2010 (mmydd/yyyy)
Publish this case?

M Yes|
Information Description Show

Do you want to publsh the historic nformations about negotiation, as: general numbers

Show the history
about negotiation threads, negotiator who has participating, and ssues discussed ?

Show the partners info Do you want to publsh the information about partners who has been participated?
Show the feature model Do you want to publish the templte feature model used? s
Show the winnars Do you want to publish the winners chissfied by negotiation thread?

Show the negotiation driver

P Do you want to publish the negotiation driver general info? v
nfo

Figura 12: Criagdo do case de negociacdo para o cendrio descrito na Se¢cdo 3.2.1.
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3.3.2. Definicao de Papéis e Cardinalidades

Durante uma negociacdo os parceiros de negdcio exercem papéis especificos (Rinderle e
Benyoucef, 2005). No estdgio de definicdo de papéis e cardinalidades sdo criados os papéis
que serdo exercidos pelos negociadores durante a negociacdo. No contexto de servigos
eletronicos a SOA define dois papéis possiveis para as organizacdes que estdo interagindo:
fornecedor ou consumidor. No contexto deste trabalho, um papel agrupa um conjunto de
parceiros capazes de fornecer ou consumir (conceito SOA) um mesmo conjunto de servigos
eletronicos. Uma negociacio pode envolver diversos papéis (tipos diferentes de organizacoes)
e, para cada papel, diversas organizacOes diferentes — cada uma oferecendo/consumindo o
mesmo tipo de servigo definido para seu papel. Considere o desenvolvimento de um ERP, por
exemplo. Esse tipo de sistema agrupa funcionalidades distintas para cada setor de uma
empresa, como: financeiro, recursos humanos e gestio operacional. E comum que as
organizacdes se especializem em oferecer um tipo de produto ou servico, e assim, mantenham
o foco em seu negdcio principal (Ghodeswar e Vaidyanathan, 2008). Desse modo, uma
organizacdo que tenha interesse em desenvolver um ERP por meio da contratagdo e
integracdo de servicos, deverd buscar por grupos de organizacdes que sejam capazes de
fornecer o conjunto de funcionalidades necessdrias para atender a cada drea, optando pela
organizagdo que lhe oferecer o melhor custo e beneficio em cada area. Nesse caso, os papéis
“Fornecimento de Servig¢os Financeiros”, “Fornecimento de Servicos de Gerenciamento de
Recursos Humanos” e “Fornecimentos de Servicos de Gestdo Operacional” podem ser usados
para agrupar essas diversas organizacoes.

Um papel possui uma cardinalidade que define o nimero de parceiros que, ao final da
negociagdo, poderdo fornecer ou consumir um ou mais servigos. Considere por exemplo uma
agéncia de viagens que fornece pacotes turisticos para um unico destino. Caso essa agéncia
esteja contratando os servigos de uma empresa aérea, por exemplo, é aceitavel que no papel
de “Empresa Aérea” sejam contratadas duas organizacdes: uma para a viagem de ida, e outra,
para a viagem de volta. Nesse caso, a cardinalidade pode ser definida como dois, se o limite
de vencedores &, exatamente, duas organizagdes, ou 999, se nao houver um limite especifico.
Ja para o papel ‘Hotel’, a cardinalidade deve ser definida como um, visto que seria inaceitdvel
que o comprador do pacote ficasse alguns dias em um hotel e depois tivesse que ir para outro,
considerando que o pacote turistico define apenas um destino.

Para o cendrio descrito na Secdo 3.2.1, temos 2 papéis: (1) Organizacgédo

desenvolvedora do software de reservas; e (ii) Organizacéo
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desenvolvedora da Interface com o Usuéario. A definicdo dos papéis pode
ser observada na Figura 13. Além da definicdo de papéis, neste estdgio € definida também a
direcdo da negociagdo: se o consumidor busca por fornecedores ou, se o fornecedor busca por
consumidores. Apesar do exemplo usado neste capitulo apresentar um consumidor
contratando fornecedores, este processo permite que a negociacio seja realizada também na
direcdo oposta: um fornecedor buscando consumidores. Diferente do que acontece em SOA,
este processo permite que o fornecedor se torne uma entidade ativa, buscando consumidores e

assumindo a func¢do de guia da negociagdo.

Provider Consumer
Web-based Ul development crganization (395) ’ Resenation sofware development organization (1)
+ Edit - + Edit

My role CONSUMER ~

Figura 13: Definicdo de papéis e cardinalidades.

3.3.3. Elaboracao do Modelo de Caracteristicas para Servicos Eletronicos

Uma das grandes vantagens que se obtém com o uso de servigos eletronicos € a capacidade de
personalizacdo que eles oferecem. No entanto, para permitir essa personaliza¢cdo, um conjunto
de questdes precisa ser tratado (Elfatatry e Layzell, 2004). O modelo de caracteristicas (ver
Secdo 2.4.1) é uma forma conveniente de representar tanto servigos eletronicos quanto suas
propriedades e atributos de QoS.

A Figura 14 ilustra a estrutura do modelo de caracteristicas definida por Fantinato
(2007) para contratos eletronicos para servicos Web. Um modelo de caracteristicas € formado
por duas subdrvores: Servicos eletrdnicos e Atributos de QoS. Enquanto a
primeira € obrigatoria, a segunda € opcional. Uma subarvore de servigos eletrdnicos
deve conter um ou vdrios grupos de servicgo. Cada grupo de servigo agrupa um ou
mais servigos eletrdnicos. Cada servigo eletrdnico pode ter a referéncia da
subdrvore de atributos de QoS. Isso significa que, para aquele servico, podem ser
controlados os atributos de QoS especificados. Um servico eletrdnico pode também
possuir propriedades de servico. Essas propriedades podem ser agrupadas dentro de

outras propriedades.
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Na subarvore de atributos de QoS, podem haver um ou vérios atributos
de QoS. Para cada atributo pode ser escolhida as op¢des: Sem—controle ou Niveis de

QoS. A caracteristica Niveis de QoS € formada por dois ou mais niveis.

|servicos-eletronicos: R

1 sub-drvore

atributos-de-qos: |-, &

sub=3rvore

Figura 14: Modelo estrutural do modelo de caracteristicas — extraido de Fantinato (2007).

Cada servigo eletronico no modelo de caracteristicas representa um item que serd
contratado. Cada servico eletronico pode possuir uma ou mais varidveis de negociacdo. Uma
varidvel de negociacdo € uma questdo relacionada ao servigo eletrdnico que precisa ser
negociada. A varidvel de negociacdo serve como um ponto de avaliacdo para o negociador.
Com base nos valores possiveis de cada varidvel o negociador pode decidir por fazer uma
oferta, contra-oferta, ou abandonar a negociacdo. O preco ¢ um exemplo comum de varidvel
de negociacdo apresentada na literatura. Neste trabalho as varidveis de negociacdo sao
representadas por: propriedades de servicgo eletrdnicoe atributos de QoS.

O processo descrito neste capitulo foi concebido de forma flexivel para permitir a
conducdo de diversos tipos de negociacdo usando servicos eletronicos, assim, para cada
cendrio de negociacdo, tanto os servicos eletrdnicos quanto suas varidveis de negociacdo
podem representar questdes especificas. No cendrio que usamos como exemplo, cada servigo
representa uma interface grafica para um modulo especifico do sistema. As propriedades de
um servico eletronico representam as operagdes realizadas pelas unidades do sistema e que
devem ser cobertas pela interface grifica. Os atributos de QoS representam os requisitos nao
funcionais relacionados a interface grafica. A Figura 15 apresenta parcialmente o modelo de

caracteristicas para o cendrio usado como exemplo.
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Web-based Ul development organization_ FM

EI (1, 1) Electronic Services Sub Tree (55)
EI (0, 3) Web interface for systemn administration (GS)
EI (0, 1} User login (SE)
EI (0, 1) User management (SE)
EI (0, 1} Logging control (SE)
EI (0, 2} Web interface for client-side (GS)
E (0, 1) Custormner account management (SE)
EI (0, 1) Reservation management (SE)
EI (0, 4) Reservation properties (PS)
EI (0, 1) Booking room (PS)
EI (0, 1) Update booking (PS)
EI (0, 1) Delete booking (PS)
EI (0, 1) Booking list (PS)
E (0, 2} Web interface for hotelside (GS)

Figura 15: Modelo de caracteristicas parcial.

Os servicos eletronicos sdo posicionados na Subdrvore de Servigos
Eletroénicos. Um grupo de servicos eletronicos pode ser encapsulado em um grupo de
servicos (GS), como o grupo Interface Web - Cliente, por exemplo. Esse tipo de
agrupamento favorece a busca e a defini¢cdo dos servicos. Na Figura 15 podemos observar
ainda outros dois grupos de servicos: Interface Web para a Administracdo do
Sistema e Interface Web - Hotel. Observe ainda na Figura 15 o servico eletronico
Gerenciamento de Reservas. Esse servigco possui um conjunto de propriedades de
servico (PS) definidas como Propriedades da reserva. Nesse cendrio, essas
propriedades representam o tipo de funcionalidade oferecida pelo servigo, para os quais
deverdo ser criadas as interfaces graficas.

Cada elemento no modelo de caracteristicas possui uma cardinalidade que o define
como obrigatério ou opcional. Na Figura 15, a cardinalidade é apresentada antes de cada
elemento. O primeiro valor da cardinalidade — valor minimo, pode ser zero, caso o elemento
seja opcional, ou um, caso ele seja obrigatério. O segundo valor da cardinalidade define o
maximo de elementos agrupados que podem ser selecionados para um grupo. Observe o
grupo Interface Web - Cliente. Esse grupo agrupa dois servigos, assim, sua

7z

cardinalidade méixima € dois, nenhum dos seus elementos é obrigatdrio, portanto, sua
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cardinalidade minima € zero. A Figura 16 mostra como os atributos de QoS sdo representados

no modelo de caracteristicas.

Web-based Ul development organization_ FM

E (1, 1) Electronic Services Sub Tree (55)
EI (0, 1) QoS Attributes Sub Tree (SA)

EI 0, 1) Security (AQ)
EI (0, 1) QoS Levels of Control (ON)

EI (0, 1) Security protocol (NI)
EI (0, 1) Http single protocol (NI)
EI (0, 1)} Without Control (05)
EI (0, 1} Access control (AQ)
EI (0, 1} QoS Levels of Control (ON)
EI (0, 1) User auth (NI}
[-] t0, 1) Public auth (D)
EI (0, 1) Without Control (0S)

Figura 16: Atributos de QoS no modelo de caracteristicas.

Na Figura 16 podemos observar que os atributos de QoS sdo agrupados na
Subdrvore de Atributos de QoS. Na Figura temos dois atributos: Seguranca e
Controle de Acesso. Cada atributo pode ter algum nivel de controle (Niveis de
Controle de QoS) ou nio (Sem Controle). Os atributos de QoS e os niveis de
controle sdo definidos de acordo com o contexto no qual se estd negociando. Para nosso
cendrio, esses atributos de QoS representam requisitos nao funcionais que a interface grafica
devera suportar.

Uma vez definida a subarvore de atributos de QoS, ela pode ser associada aos servigcos
eletronicos, conforme pode ser visto na Figura 17. Essa associagdo é uma atividade que deve
ser repetida para cada servi¢o eletronico. Na Figura 17 podemos observar que o servico
Gerenciamento da conta do cliente possui alguns atributos de QoS associados.

O modelo de caracteristicas criado nesse estdgio € considerado, dentro do processo de
negociacdo, como um molde. Esse molde € atribuido a um dado papel, representando o
conjunto de servi¢os que os negociadores daquele papel devem ser capazes de oferecer. Apds
a atribuicdo dos participantes ao seu papel, cada participante receberd uma instancia desse
modelo e deverd atualizd-lo de acordo com suas capacidades. A atualizacdo do modelo de

caracteristicas serd detalhada na Secdo 3.3.5.
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IZI (1, 1) Electronic Services Sub Tree (55)
E (0, 3) Web interface for systemn administration (GS)
EI (0, 2) Web interface for client-side (G5)
EI (0, 1} Customer account management (SE)
EI (0, 1) QoS Attributes Sub Tree (SA)

EI (0, 1) Security (AQ)
EI (0, 1) QoS Levels of Control (ON)

EI (0, 1) Security protocol (NI)
EI (0, 1) Http single protocol (NI)

EI (0, 1) without Control (0S)

EI (0, 1) Access control (AQ)

EI (0, 1) QoS Levels of Control (ON)
EI (0, 1) User auth (MI)
EI (0, 1) Public auth (NI)

I:I (0, 1) Without Control (0S)

E (0, 1) Reservation management (SE)

Figura 17: Atributos de QoS associados a um servico eletronico.

Os processos de negociacdo apresentados na literatura normalmente tratam a
negocia¢do de um unico item com varias questdes (Strecker et al., 2006). Este processo €
multi-itens e multi-questdes (multi-issues). Isso € necessario uma vez que o custo para o
estabelecimento de um contrato eletronico para cada item seria muito alto. Desse modo, este
processo visa obter ganhos de escala (Elfatatry e Layzell, 2004), oferecendo vdrios servicos
agrupados em um mesmo contrato. No entanto, em alguns casos isso pode ser um
complicador, uma vez que a quantidade de assuntos (itens somados a suas varidveis de
negociagdo) que precisam ser tratados € igual a somatdria dos servicos eletronicos oferecidos,
multiplicado pelas varidveis de negociacdo, multiplicadas pelas op¢des disponiveis para cada
uma delas. Essa questdo € atenuada com a formacgdo de grupos de threads de negociagdo,

apresentados na Secao 3.4.2.

3.3.4. Atribuir Pontuacoes

Em uma negociacdo cada parceiro possui interesses distintos — enquanto um servico pode
apresentar uma maior vantagem para um, para outro pode ndo ser uma boa opg¢ao. Para apoiar
o negociador na tomada de decisdo, cada grupo de servigo, servigo eletronico, varidvel de

negociacdo e seus valores recebem uma pontuacdo. Essas pontua¢des servem como guia para
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orientar 0 negociador na visualizagdo da importancia que cada item representa nessa
negociacdo. Um exemplo da aplicacdo dessas pontuagdes é expressar o lucro que se obtém
em cada servico ou varidvel de negociacdo. A Figura 18 ilustra como a Organizacdo A
enxerga a importancia de cada item por meio da distribui¢do de pontos, segundo o cendrio

apresentado na Secao 3.2.1.

Current group: Web interface for client-side

Feature Element s
-» Web interface for client-side [0, 2] {GS) L
----> Customer account management [0, 1] {SE) Gl
----= Reservation management [0, 1] (SE) i
------ =Reservation properties [0, 4] (PS) Lo
________ =Booking room [0, 1] (P5) b
........ =Update booking [0, 1] (PS) -
-------- :Delete booking [0, 1] (PS) 0
........ =Booking list [0, 1] (PS) —

Figura 18: Atribuicdo de pontuacdo da Organizacdo A — alguns itens sdo mais importantes

que outros.

Cada GS eletronico recebe uma pontuacdo que varia de zero a cem, sendo zero a
menor pontuagdo, e cem, a maior. A pontuacao de um servico eletrénico varia entre zero e a
pontuacdo do seu grupo. Observe na Figura 18, que para a Organizagao A, 0 servigo
Gerenciamento de reservas possui maior importdncia do que o servico
Gerenciamento da conta do cliente. Assim, o primeiro recebeu cem pontos,
enquanto o segundo, quarenta pontos. Em seguida, sdo atribuidos pontos para as varidveis de
negociacdo daquele servico. Cada varidvel de negociacdo pode receber uma pontuacdo que
varia de zero até o valor atribuido para o servigo. Na Figura 18, o servico Gerenciamento
de reservas recebeu como pontuagdo o valor cem. Como pode ser observado, duas
varidveis recebem a maior pontuacdo: Reserva de quartoe Lista de reservas.
Isso significa que, para o negociador, ambas as propriedades sdo vantajosas. A propriedade
Remover reserva e Atualizar reserva € a que desperta menor interesse para o
negociador. Quando houverem atributos de QoS, a distribui¢do de pontos continua seguindo a
mesma légica. Note que os atributos de QoS e propriedades de servico do servigo
Gerenciamento da conta do cliente estdo ocultos para permitir uma melhor

visualizacdo das varidveis do servico Gerenciamento de reservas.
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A atribui¢c@o de pontos para os itens do modelo de caracteristicas € efetuado por todos
os negociadores envolvidos. Nesse momento, apenas o negociador guia (criador do case de
negociagdo) € capaz de atribuir os pontos para os itens que lhe interessa, pois os parceiros
ainda nao foram convidados. A partir do momento que os demais negociadores passam a
fazer parte da negociacdo, cada um deles deve atribuir pontuacdes para seu modelo de
caracteristicas.

E importante ressaltar que essas pontuacdes constituem uma informacio estratégica,
pois expressam diretamente a preferéncia do negociador. Desse modo, elas sdo, por defini¢do,
informagdes privadas, e ndo podem ser compartilhadas com os demais parceiros. Durante a
negociacgdo, essas informagdes sdo usadas para ajudar o negociador a definir se uma proposta
€ boa, aceitdvel ou ruim. Além de apoiar a conducdo da negociagcdo, apés o término da
negociacgao essas informagdes podem ser usadas como base para que o negociador avalie seus
erros e acertos, e assim, possa desenvolver melhores negociacdes no futuro. A Tabela 2
mostra como os parceiros pontuaram o GS em seu modelo de caracteristicas.

Tabela 2: Pontuacao atribuida pelos parceiros — informacao estratégica e sigilosa para cada

parceiro.
Organization = Organization  Organization
B C D
Web interface for system administration 100 Not provided 45
Web inteface for client-side 80 80 100
Web interface for hotel-side 30 80 20

Conforme se pode observar, os trés fornecedores tém um forte interesse em oferecer o
grupo de servicos Interface Web - cliente. A Organizacdo B tem grande
interesse no GS Interface Web para administracdo do sistema, enquanto a
Organizacdo C nem mesmo oferece esse GS. Para a Organizacdo D o GS
Interface Web - hotel € de pouco interesse, enquanto para a Organizacdo C,

esse mesmo grupo é considerado importante.

3.3.5. Atribuicao de Parceiros a Papéis Especificos

Os parceiros correspondem as organizacdes que serao responsaveis por fornecer ou consumir
os servigos eletrOnicos, eles sdo representados no modelo conceitual pelo Negociador.
Cada papel pode agrupar vdérias organizagdes. No entanto, dependendo da cardinalidade
definida para o papel, apenas uma organizacdo poderd ser contratada. A cardinalidade pode

auxiliar a organizacdo fornecedora a tomar a decisao de despender mais ou menos esfor¢os
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em uma negociacdo. A Figura 19 resume a divisdo dos papéis apresentada na Secdo 3.3.2 e a

atribuicdo de organizacdes a esses papéis, apresentada nesta secao.

Role Partners

Reservation software development organization (CONSUMER) Organization A (Machado de Assis)

Organization C (Luis Fernando Verissimo)
Web-based Ul development organization (PROVIDER) Organization B (Dalton Trevisan)

Organization D (Manuel Bandeira)

Figura 19: Atribuicdo de parceiros aos papéis.

Uma vez que estamos negociando servigos eletrOnicos, os papéis desempenhados
pelas organizacdes devem estar associados com um dos papéis da SOA — Consumidor ou
Fornecedor. O primeiro papel é exercido pela Organizacdo A, que € a
Consumidora dos servicos considerando a SOA. O segundo papel (Fornecedor) €
exercido pelas Organizacgdes B,CeD.

A selecdo de parceiros pode acontecer de trés formas: (i) por meio de convite direto,
quando o parceiro ja faz parte da lista de parceiros conhecidos; (ii) pela busca de novos
parceiros em um diretério publico; e (iii) parceiros que tenham encontrado a negociacao no
diretério publico e tenham se candidatado a participar. No primeiro caso, a lista de parceiros
pode ser formada com base em negociacdes anteriores, o que contribui para o aumento da
confianca (Elfatatry e Layzell, 2004). Além disso, podem fazer parte desta lista parceiros que
ainda ndo fazem parte da base de parceiros conhecida, mas que, por algum motivo, o guia da
negociacao tem interesse em convidar. Nesse caso, o parceiro € convidado a criar um perfil e
entrar na negociacdo. A busca de novos parceiros pode ser feita quando o negociador ndo
conhece parceiros especificos, ou quando tem a necessidade de acrescentar novos parceiros
além daqueles ja conhecidos. Cada parceiro possui um perfil que especifica, entre outras
informacdes, os servigos que ele € capaz de fornecer ou consumir. Essa informacao € usada na
busca por novos parceiros. Por fim, se o case é definido como publico, parceiros que tenham
interesse em participar, podem se candidatar. Cabe ao guia da negociacdo definir se eles,

efetivamente, participarao da negocia¢iao ou nao.
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3.3.6. Atualizacao do Modelo de Caracteristicas

Cada papel possui um molde do modelo de caracteristicas que define os servigos eletronicos e
suas respectivas varidveis de negociacdo que o parceiro deve ser capaz de oferecer. No
entanto, esse parceiro pode nao ser capaz de fornecer todos os servicos ou varidveis de
negociacdo definidos inicialmente, assim como pode fornecer servicos adicionais aqueles
definidos no molde original. Portanto, € necessdrio que o modelo de caracteristicas passe por
uma revisdo. Na literatura de negociagao, essa revisao faz parte das configuracdes da agenda
de uma negociacdo (Kersten, Strecker e Law, 2004).

Quando um parceiro € associado a um papel, ele recebe uma instancia do modelo de
caracteristicas definido para aquele papel. Assim, o parceiro é capaz de realizar as revisoes
necessdrias segundo suas capacidades. Considere por exemplo o grupo de servigos
Interface Web para administracdo do sistema. Por algum motivo, a
Organizacdo C nao € capaz de produzir a interface grafica segundo os requisitos ali
definidos. Portanto, essa organizagao eliminou do seu modelo de caracteristicas esse grupo de
servigos, conforme pode ser observado comparando os GS da Figura 20 com a Figura 15. A
Organizacdo B também fez atualizacdes em seu modelo de caracteristicas, inserindo um
grupo de propriedades de servico, conforme pode ser observando comparando a Figura 15
com a Figura 21. Assim, quando a Organizacdo A for configurar o modelo de
caracteristicas para escolher quais servicos deseja contratar dessas organizagdes, ela saberd

exatamente quais servigcos cada organizacao é capaz de fornecer.

Organization C_FM

EI (1, 1) Electronic Services Sub Tree (55)
E (0, 2) Web interface for client-side (G5)
E (0, 2) Web interface for hotelside (GS)
EI (0, 1} QoS Attributes Sub Tree (SA&)
E (0, 1) Security (AQ)
Q (0, 1) Access control (AQ)

Figura 20: Organizagdo C ndo é capaz de fornecer um grupo de servigos.

Esse estdgio permite agilidade no estabelecimento de contratos eletronicos em
negociagdes futuras, uma vez que as capacidades de cada organizacdo ja estdo expressas por

meio do modelo de caracteristicas.
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Organization B_ FM

EI (1, 1) Electronic Services Sub Tree (55)
EI (0, 3) Web interface for systern administration (GS)

B (0, 1) User login (SE)
D (0, 1} Technology type (PS)
|Z| (0, 1) Biometric technology (PS)
EI (0, 1) Single name and passwd login (PS)
D (0, 1) User management (SE)
B (0, 1) Logaging control (SE)
E (0, 2} Web interface for client-side (GS)
E (0, 2) Web interface for hotelside (GS)
E (0, 1) QoS Attributes Sub Tree (SA)

Figura 21: Organizagdo B atualiza seu modelo de caracteristicas com propriedades de

servigos adicionais.

3.3.7. Criacao do Molde de Contrato

O estagio de criagdo do molde de contrato contém informacdes que podem ser usadas em
qualquer contrato eletronico estabelecido a partir do modelo de caracteristicas definido. Esse
estdgio realiza no processo descrito nesta dissertacdo, as mesmas atividades definidas por

Fantinato, Gimenes e Toledo (2009), abordado na Secao 2.5.

3.4. Negociacao e Estabelecimento do Contrato Eletrénico

No ciclo de negociagdo e estabelecimento do contrato eletronico, a estrutura definida no ciclo
de planejamento e defini¢do da agenda de negociagdo € usada para a conducdo da negociacao

e estabelecimento de um contrato eletronico (Figura 22).

8. E-services feature 10. Execution of

model configuration negotiation protocol
9. Set up groups of 11, WS-contract
negotiation threads establishment

Megotiating and Establishing YWS-Contract

Figura 22: Segundo ciclo do processo de negociacado.
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Inicialmente o negociador contratante seleciona os servigcos que oferecem algum
interesse a sua organizacdo. Em seguida, sdo formados grupos de threads de negociagdo.
Cada thread de negociagdo estabelece uma relacdo entre um servico, seu fornecedor e o
consumidor. O protocolo de negociagdo € executado, assim, ofertas e contra-ofertas sao
trocadas entre os negociadores. Por fim, em uma negociacio de sucesso um contrato

eletronico € gerado. Cada estdgio € apresentado em detalhes nas secdes seguintes.

3.4.1. Configuracao do Modelo de Caracteristicas

Uma negociagdo envolve interesses distintos de cada uma das partes. Para que elas possam
negociar e chegar a um acordo, € necessdrio que cada parte explicite suas intengdes. A
configuracdo do modelo de caracteristicas ¢ o meio pelo qual o consumidor expressa seus
interesses em relacdo a cada fornecedor. O estigio de configuracio do modelo de
caracteristicas envolve a selecdo dos servigos e varidveis de negociacao que definem os
objetivos da negociacdo. Uma vez que, para cada papel, pode haver varios fornecedores
competindo, o consumidor pode selecionar servicos que competem entre si, bem como
selecionar servicos que se complementam, oriundos de parceiros diferentes. Isso € possivel
gracas a cardinalidade definida para esse papel — 999, conforme ilustrado na Figura 13. As
Figuras 23, 24 e 25 ilustram a configuracdo dos modelos de caracteristicas para as trés

organizagdes fornecedoras, considerando o exemplo da Se¢do 3.2.1.

Role: Web-based UI development organization
Partner: Organization B
Organization B_FM

EI Y| {1, 1) Electronic Services Sub Tree (55)
EI [¥] {0, 3) Web interface for system administration {GS)
E| [¥] {0, 1) User login (SE)
EI /] (0, 1) Technology type (PS)
EI [ {0, 1) Biometric technology (PS)
EI ] (0, 1) Single name and passwd login (PS)
EI (W] (0, 1) User management (SE}
E| [¥| (0, 1) Logging control (SE)
Q [ (0, 2) Web interface for client-side (GS)
B (0, 2) Web interface for hotelside (GS)

Figura 23: Configuragdo do modelo de caracteristicas da Organizagdo B.
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A Figura 23 mostra o modelo de caracteristicas atualizado pela Organizacdao B.
Observe que, conforme comentado na Se¢do 3.3.6, essa organizacdo oferece propriedades de
servico adicionais. Observe ainda que esse fator pode ter sido decisivo para a selecdo dos
servicos dessa organizacdo, uma vez que esse mesmo servico ndo foi selecionado em
nenhuma outra organizagdo parceira (vide Figuras 24 e 25). Se compararmos a pontuagao
atribuida para este GS (Tabela 2), veremos ainda que a Organizacdo B tem grande interesse
em fornecer esse tipo de servigo. Esse é um cendrio interessante, pois as duas organizagdes
(consumidora e fornecedora) estdo concordando em seus interesses. Nenhum outro tipo de

servico foi configurado para a Organizacao B.

Role: Web-based UI development organization
Partner: Organization C
Organization C_FM

[-] @ (1, 1) EBlectronic Services Sub Tree (55)
D ! (0, 2) Web intarface for chent-side (GS)
E[ /| (0, 1) Customer account management (SE)
¥ (0, 1) QoS Attributes Sub Tree (SA)
-] @ (0, 1) securty (aQ)
-] # (0, 1) QoS Levels of Control (ON)
B ¥ (0, 1) Security protocol (NI)
B (0, 1) Http single protocol (MI)
(0, 1) Without Control (0S)
El LI {0, 1) Access control (AQ)
E| " (0, 1) QoS Levels of Control (ON)
E| | (0, 1) User auth (NI)
E | (0, 1) Public auth (NI)
| (0, 1) without Control (0S)
B [#] (D, 1) Reservation management (SE)
El 7| (0, 4) Reservation properties (PS)
EI ¥| (0, 1) Booking room (PS)
] 1 (0, 1) Update booking (pS)
[-] 71 (0, 1) Delete bookng (ps)
El /| {0, 1) Booking list (PS)
[4] [77 (0, 2) web interface for hotel-side (GS)

Figura 24: Configuragdo do modelo de caracteristicas da Organizagdo C.
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A Figura 24 mostra o modelo de caracteristicas atualizado pela Organizacao C. Nesse
modelo de caracteristicas também podemos observar uma alteragdo. Conforme comentado na
Secdo 3.3.6, essa organizacdo ndo fornece o GS Interface Web para a
administracdo do sistema. Desse modo, a organizagdo consumidora sabe que esse
servico, apesar de necessdrio, ndo € fornecido pela Organizacio C. No modelo de
caracteristicas da Organizacdo C foram selecionados dois servigos: Gerenciamento da
conta do cliente e Gerenciamento de reservas. Observe que o servigo
Gerenciamento de reservas também foi configurado para a Organizacdo D (Figura
25). Desse modo, essas organizacdes estardo competindo pelo fornecimento de um mesmo
servico. Note ainda que tanto a Organizacdo C quanto a Organizacdo D, tém um forte
interesse em fornecer os servigos nesse GS (Tabela 2).

Role: Web-based UI development organization
Partner: Organization D
Organization D_FM

B [¥] (1, 1) Electronic Services Sub Tree (SS)
E (0, 3) Web interface for system administration (GS)
E| /| (0, 2) Web interface for client-side (GS)
E (0, 1) Customer account management (SE)
Y| (0, 1) Reservation management (SE)
E' Y| (0, 4) Reservation properties (PS)
El ¥| (0, 1) Booking room (PS)
El ] (0, 1) Update booking (PS)
El "1 (0, 1) Delete booking (PS)
Y| (0, 1) Booking list (PS)
D Y| (0, 2) Web interface for hotel-side (GS)
El ¥| (0, 1) Hotel management (SE)
El ¥| (0, 1) Room management (SE)

Figura 25: Configuragdo do modelo de caracteristicas da Organizagdo D.

A Figura 25 apresenta o modelo de caracteristicas da Organizacdo D. Essa
organizacdo, ao contrdrio das demais, ndo fez qualquer tipo de alteracdao no seu modelo de
caracteristicas — conforme pode ser observado comparando a Figura 25 com a Figura 15. A
Organizacdo D compete com a Organizacdio C pelo fornecimento do servico

Gerenciamento de reservas. Também foram configurados para essa organizacdo os
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servicos do GS Interface Web - Hotel, que nado foi configurado para qualquer outra
organizacao.

A escolha de qual organizagdo ird oferecer determinado servico nao é um processo
simples — envolve, pelo menos, estratégia e conhecimento da organizacdo, entre outros
fatores. Por exemplo, considere o fator “conhecimento da organizacdo”. Uma vez que as
organizacdes ja tenham interagido em negociacdes passadas, esse servico passa a ser
conhecido e a organizacao pode ser beneficiada por ter fornecido um bom servigo, bem como
pode também ser prejudicada por ter fornecido um servico ruim. J4 no fator estratégia,
diversas questdes podem influenciar, como por exemplo, o interesse em parcerias futuras, a
entrada em um novo mercado no qual aquela organizagdo ja atua, ou mesmo algum

diferencial tecnoldgico.

3.4.2. Definicao de Grupos de Threads de Negociacao

Cada servico que estd sendo negociado forma uma thread de negociagcdo. A thread de
negociacdo estabelece uma relagdo entre o fornecedor, o consumidor e o servico que estad
sendo negociado. O conjunto formado pelas threads de negociagdo concorrentes, define um
grupo de threads de negociagcdo. Esse grupo é formado automaticamente, considerando a
configuracdo do modelo de caracteristicas feita no estdgio anterior e o GS ao qual cada
servico pertence. A formacgdo de grupos de threads permite que o negociador tenha uma clara
visdao das threads concorrentes e das vantagens (ou desvantagens) que cada uma oferece.
Apesar da formacao de grupos de threads de negociacdo ser realizada automaticamente, o
negociador tem a opg¢do de transferir um servigo para outro grupo, sem gerar impactos no
modelo de caracteristicas. As Figuras 26, 27 e 28 ilustram os grupos de threads de negociag¢ao

criados para o exemplo da Secdo 3.2.1.

Group of Service: Web interface for client-side

Cardinality 1

Status Partner Service Property of Service QoS Attributes Rating

Security : Security protocol
Start Negotiatmg Organization C | Customer account management 160
Access control :

tal’tNegGUatmg Organization C | Reservation management Reservation properties : Booking room : Booking list 400

Start Negonatmg Organization D | Reservation management Reservation properties : Booking room : Booking list 400

Figura 26: Grupo de threads de negociacdo para o GS Interface Web — Cliente.
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Cada grupo de threads possui também uma cardinalidade. Essa cardinalidade define a
quantidade de vencedores possiveis para aquele grupo. Essa cardinalidade deve ser menor ou
igual a cardinalidade definida para o papel ao qual o servico pertence. Para apoiar o
negociador na tomada de decisdo, cada thread de negocia¢do possui ainda uma pontuagao.
Essa pontuacdo € calculada automaticamente, de acordo com as pontuagdes definidas no
estagio apresentado na Secdo 3.3.6. E importante ressaltar que a pontuacdo de cada servico é
visivel apenas para o negociador que a definiu. Nesse caso, o consumidor terd acesso apenas
as pontuacoes que ele mesmo definiu no molde do modelo de caracteristicas.

A Figura 26 mostra o grupo de threads de negociacdo formados para o GS
Interface Web - Cliente. Cada linha da tabela representa uma thread de
negociagdo. Para cada servi¢o configurado, sdo apresentadas suas propriedades de servigo e
atributos de QoS configurados durante a atividade anterior (vide Se¢ao 3.4.1). Observe que
para o servico Gerenciamento da conta do cliente ndo foi selecionada qualquer
propriedade de servico — uma vez que elas ndo estavam definidas no modelo de caracteristicas
(Figura 15). No entanto, para esse mesmo servico foi selecionado o atributo de QoS
Seguranca e Controle de acesso. Para o atributo Seguranca, foi selecionado o
nivel Protocolo seguro.Jd parao Controle de acesso, ndo foi selecionado nivel
algum. A soma das pontuacdes definidas para cada servigo, propriedade e atributo de QoS sao
apresentados na coluna Pontuacdo. O valor da pontuacdo ajuda o negociador a decidir,
nesse momento, por qual organizacdo iniciar a negocia¢do. Observe ainda que, como o
servico Gerenciamento de reservas foi configurado para duas organizagdes
diferentes e, as propriedades selecionadas para cada um deles também foram iguais, ambos
possuem a mesma pontuacdo. Nesse caso, a decisdo de qual organizacdo deve ser a primeira,
fica a critério da estratégia do consumidor. Por fim, observe que a Cardinalidade desse
grupo foi redefinida para um. Isso significa que, nesse grupo de threads, apenas uma

organizacdo pode ser escolhida para fornecer os servicos desse grupo.

Group of Service: Web interface for system administration

Cardinality 999

Status Partner Service Property of Service QoS Attributes Rating
Start Negotiating Organization B | User management 140
Start Negotiatmg Organization B | User login Technology type : Biometric technology : Single name and passwd login 140
Start Negonatmg Organization B | Logging contral 140

Figura 27: Grupo de threads para o GS Interface Web para a administra¢do do sistema.
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A Figura 27 apresenta as threads formadas no GS Interface Web para a
administracdo do sistema. Para esse grupo de threads a cardinalidade do grupo foi
mantida. Isso significa que diversas organizacdes podem ser contratadas para oferecer os
servicos definidos nesse GS. No entanto, como se pode observar, ha apenas uma organizacao

fornecendo os servigos deste grupo —a Organizacdo B.

Group of Service: Web interface for hotel-side

Cardinalicy 999

Status Partner Service Property of Service QoS Attributes Rating
Start Negotiating Organization D Room management 140
Start Negotiating Organization D Hotel management 180

Figura 28: Grupo de threads de negociagdo para o GS Interface Web - Hotel.

Por fim, a Figura 28 mostra as threads formadas no GS Interface Web -
Hotel. Observe que os servigos sdo fornecidos por apenas uma organiza¢do — Organizacao
D, apesar das trés organizacdes fornecedores serem capazes de fornecer esse servi¢o. Essa
situacdo € interessante pois, apesar de apenas uma organizacdo ter sido escolhida para
negociar esse servico, caso nao haja sucesso nessa negociacdo, uma nova organizacao pode
ser escolhida para uma nova negociacao, considerando apenas para os servigos deste GS.

Uma vez definidos os grupos de threads, € possivel iniciar um protocolo de

negociagdo, no qual serdo realizadas as atividades de troca de ofertas, segundo o definido em

cada protocolo (vide Sec¢ao 2.6.3).

3.4.3. Execucao do Protocolo de Negociacao

Conforme abordado na Secdo 2.6.3, um protocolo de negociacdo define as regras que guiam a
disputa em uma negociacio. E com base nessas regras que uma negociacio avanga ou termina
(Chiu et al., 2005). Essas regras sdo implementadas por um conjunto de atividades e
restri¢des. Um exemplo comum de atividade é a proposta de uma oferta.

O estagio de execucao do protocolo de negociacdo € iniciado pelo consumidor, apds a
definicdo dos grupos de threads de negociacdo. Cada thread de negociagcdo € enviada ao
respectivo fornecedor, que avalia o servigo, as propriedades e atributos de QoS configurados
pelo consumidor e, com base em sua estratégia, ele deve decidir entre: (i) ndo aceitar e
encerrar a negociagdo; (ii) nao aceitar e oferecer uma contra-oferta; ou (iii) aceitar. A Figura

29 mostra a visao da Organizacdo D durante a execucdo do protocolo de negociagdo.
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Service From To Status Possible actions

ACCEPT

Hotel management Organization A Organization D SEND REJECT
ER_OFFE

EP

Room management Organization A Organization D SEMD REJECT
ER_OFFE

CEPT

Reseration management Organization A Organization D SEND REJECT
NTER_(OFFE

Figura 29: Visdo da Organizacdo D durante a execugdo do protocolo de negociacdo.

No primeiro caso, quando o consumidor recebe a negacdo da oferta, aquela thread de
negociacdo € encerrada e a prioridade € transferida para a proxima thread dentro daquele
grupo. O segundo caso ocorre quando, por algum motivo, o negociador ndo concorda com a
oferta, no entanto, decide propor um acordo oferecendo uma contra-oferta. Uma contra-oferta
¢ baseada na oferta inicial, com alguma altera¢do, como a sele¢cdo de um atributo de QoS
adicional, por exemplo. A Figura 30 mostra uma contra-oferta sendo definida pela
Organizacdo D. Uma vez enviada essa contra-oferta, o poder de decisdo volta para o
consumidor, que deve entdo tomar uma das trés decisdes possiveis. Por fim, no tltimo caso,
se a cardinalidade do grupo de threads for igual a um, todas as demais threads sdo encerradas
automaticamente, caso contrério, a prioridade é transferida para a préxima thread no grupo. E
importante ressaltar que o negociador pode aceitar o fornecimento de um mesmo servi¢o por
duas organizacdes diferentes, desde que a cardinalidade definida para aquele grupo de threads
de negociacao permita isso.

Na Figura 30 a Organizagao D ndo concorda com a oferta feita pela Organizacdo A,
porém, ela estd disposta a discutir essa oferta. Assim, a Organizacdo D expressa sua contra-
oferta por meio da reconfiguracdo daquele servigo. Na Figura 30 podemos observar que, por
algum motivo, a Organizacdo D deseja que todas as propriedades do servico
Gerenciamento de reservas sejam contratadas.

O processo de troca de ofertas e contra-ofertas pode ser bastante longo, dependendo do
protocolo utilizado. Para evitar que esse processo se prolongue de modo a influenciar de

forma negativa o prazo definido para o término da negociagao, cada oferta pode ter uma data
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limite para seu retorno. Caso a oferta ndo retorne dentro do prazo estipulado, ela é
automaticamente cancelada e a prioridade transferida para a préxima thread no grupo, caso

exista. Uma negociacdo é completada quando todas as threads de negociacdo sdo encerradas.
Feature configuration component

e - [V] (0, 1) Reservation management (SE)

o - V] (0, 4) Reservation properties (PS)
V| {0, 1) Booking room (PS)
| (0, 1) Update booking (PS)
| (0, 1) Delete booking (PS)
| (0, 1) Booking list (PS)

EIRES

H E E B
M=

I Generate new proposal |

Figura 30: Geragdo de contra-oferta por parte da Organizacdo D.

Para garantir o sucesso nas iteragdes promovidas durante a execu¢do do protocolo, é
importante que os negociadores sejam capazes de se comunicar (Kim et al., 2003a). Assim,
esse processo permite que os negociadores troquem mensagens curtas durante a negociagao.
Essas mensagens podem ser enviadas em trés momentos distintos: (i) antes do inicio da troca
de ofertas, com a inten¢do de dirimir ddvidas relacionadas a negociacdo ou ao modelo de
caracteristicas; (i1) junto com uma oferta, contra-oferta ou rejeicao de oferta, com o intuito de
esclarecer o motivo daquela decisdo; e (iii) apds o encerramento da negociagao, com o intuito
de manter o contato com a organizagdo parceira. A Figura 31 mostra a mensagem elaborada

pela Organizagcdo D e que estd sendo enviada junto com a formulacdo de contra-oferta

mostrada na Figura 30.

Thread ID: 13723152

Service negotiating: Reservation management
Message

Dear, I'm anxious to make this
negotiation a success. But for
that, I hope that you may
contract all the service
properties.

SEND CANCEL

Figura 31: Envio de mensagem de esclarecimento junto com contra-oferta.
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3.4.4. Estabelecimento do Contrato Eletronico

z

O estagio de estabelecimento do contrato eletronico € o dltimo estdgio da negociacdo, e
compreende a geragdo do contrato eletronico. Uma instancia do contrato eletronico € gerada
com base no molde definido no ciclo de vida de planejamento e definicdo da agenda de
negociacdo. O contrato eletronico final conterd apenas os servicos contratados de cada
parceiro vencedor na negociacdo. Algumas negociacdes podem se estender por um periodo
maior do que o esperado. Assim, é possivel que sejam gerados contratos parciais. Esses
contratos contemplam apenas os servigos acordados até o momento. Assim, € possivel gerar
contratos parciais durante a negociacao, € um contrato final apds o encerramento de todas as
negociagoes. Este estigio ndo apresenta mudancas em relagdo a abordagem de Fantinato,
Gimenes e Toledo (2009), apresentada na Secdo 2.5.

E importante observar que nem sempre um contrato serd gerado. Caso os negociadores
nao cheguem a um acordo, a thread de negociagdo € finalizada e o contrato ndo serd firmado.

No entanto, uma vez que todos os artefatos foram definidos, eles podem ser reutilizados em

negociagdes futuras — com os mesmos negociadores ou com outros novos.

3.5. Trabalhos Relacionados

Devido a sua caracteristica multidisciplinar, a negociacao € um assunto discutido em varias
areas, como (Bichler, Kersten e Strecker, 2003): antropologia, administragao, psicologia,
economia e computagdo. Assim, cada drea tem produzido diversos trabalhos relacionados ao
tema. Para o trabalho descrito nesta dissertacdo nao foram encontrados trabalhos diretamente
relacionados, mas sim, trabalhos que propdem: (i) frameworks (Kim e Segev, 2003),
(Comuzzi, Kritikos e Plebani, 2009) e (Mukhtar et al., 2009); (ii) processos (Chiu et al.,
2005), (Kersten, Strecker e Law, 2004) e (Elfatatry e Layzell, 2004); e (ii1) modelos (Lin,
2008), para fundamentar a negociacdo em ambiente eletronico. Apesar de alguns trabalhos
terem como objetivo o estudo ou a aplicagdo da negociacdo em dreas ou situagdes especificas,
todos oferecem apoio conceitual para a negociacdo em ambiente eletronico, assim como o
processo descrito neste capitulo. Esta secdo apresenta ainda uma tabela comparativa na qual
esses trabalhos, inclusive o processo descrito neste capitulo, sdo avaliados segundo os
principios para a conducgao de negociagdes no ambiente eletronico, apresentados na Secao 2.6.

Lin (2008) propde um modelo conceitual para especificar o processo de negociacao
em um ambiente orientado a servigos. O trabalho apresenta o desenvolvimento de uma

negociacdo como uma estrutura fop-down, na qual sdo definidos: (i) uma arquitetura inicial,
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expressa por meio da composi¢do de subsistemas; (i1) as principais funcionalidades de cada
subsistema, expressa por meio de casos de uso; (iii) os elementos que compdem cada
subsistema, por meio de classes em um diagrama de classes; e (iv) a sequéncia de
comunicacdo entre os elementos, expressa por meio de diagramas de sequéncia. Os elementos
iniciais para o desenvolvimento do modelo sdo fornecidos pela SOA: (i) fornecedor de
servico; (ii) consumidor de servigo; e (iii) agéncia de busca e descoberta de servigos. O
modelo proposto considera desde a selecdo até o fornecimento de servigos, e estd baseado em
um processo de trés fases, composto por: (i) pré-negociacdo, que envolve a descoberta do
servigo; (i1) negociacdo, realizada entre consumidor e fornecedor de servicos; e (iil) entrega
do servigo pelo fornecedor. O modelo considera ainda o estabelecimento de contratos em dois
momentos especificos: (i) entre o consumidor e agéncia de descoberta; e (ii) na negociacao
entre o consumidor e o fornecedor.

O framework proposto por Kim e Segev (2003) visa apoiar diversos tipos de
negociacdo em ambientes dindmicos, comec¢ando com os requisitos da negociacdo e
terminando com uma solu¢do. O framework € composto por 5 componentes, cada um
representando os estdgios de uma negociacdo, a saber: (i) requisitos, no qual as questdes que
serdo negociadas e os objetivos da negociacdo sdo estabelecidos; (ii) estrutura, no qual sdo
definidos os participantes e sua relacdo com as questdes que estdo sendo negociadas; (iii)
processo, no qual é definido como a negociacdo € iniciada, conduzida e terminada; (iv)
protocolo, no qual as regras da negociacdo sdo detalhadas; e (v) estratégia, no qual as
estratégias que maximizardo a satisfacdo das partes sdo consideradas. Os componentes estao
ordenados na sequéncia em que negociagdes sdo conduzidas. Um diferencial do framework é
a preocupagcdo com o apoio a tomada de decisdo, que foi definido como um componente
transversal, fornecendo apoio aos demais componentes. Um dos mecanismos que permitem
tal apoio € a avaliacdo das varidveis de negociacdo por meio de uma pontuagdo. Outra
caracteristica interessante do framework € a heranca de responsabilidades e itens de
negociagdo, atribuida por meio de papéis. O trabalho fornece os fundamentos e a flexibilidade
necessdria para a construc¢ao de sistemas de negociacdo em ambientes dinamicos (Kim et al.,
2003a) e (Kim et al., 2003b), como acontece na negociagao de servigos eletronicos. Desse
modo, esse trabalho foi um dos pilares para constru¢dao do processo descrito neste capitulo.

Comuzzi, Kritikos e Plebani (2009) propdem um framework semantico que apoia o
processo de descoberta dos protocolos de negociacdo suportados pelos negociadores. Para o
framework, o processo de aquisicao de servicos acontece em trés fases: (i) descoberta, na qual

0s servigos e protocolos possiveis sdo descobertos; (ii) selecdo, que envolve a negociagdo dos
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servigos; e (iil) execu¢do dos servicos contratados. Para apoiar o processo de descoberta dos
protocolos, o trabalho propde uma ontologia por meio da qual os negociadores podem
expressar os protocolos com os quais eles estdo aptos a negociar. A ontologia estabelece os
seguintes elementos fundamentais de uma negociacdo: (i) ator, que representa o tipo de
negociador que estd interagindo. Um ator pode ser um agente de software ou um usudrio
humano; (ii) papel, que define a fungcdo desempenhada pelo ator dentro da SOA, como a
funcdo de fornecedor, por exemplo; (iii) protocolo de negociacdo, que define os protocolos
com os quais o ator é capaz de negociar. Leildao e negociagcdo bilateral sio exemplos de
protocolos; (iv) acdes, que sdo as atividades suportadas por cada protocolo, como a criacdo de
uma oferta ou contra-oferta; e (v) delegacdo, que envolve a cooperagdo entre os atores. O
framework é dotado de um mecanismo que permite delegar atividades a parceiros quando um
negociador nao for apto para executar atividades de um determinado protocolo.

Mukhtar et al. (2009) propde um framework integrado para mercados eletronicos com
foco na indudstria madereira da Malasia. O framework integra o uso de tecnologias de Internet
e SMS para automatizar algumas atividades da negociacdo, como a cotacdo de precos ou a
proposta de uma oferta. O framework divide a negociacdo em trés camadas: (i) camada de
informacao; (ii) camada de aplicacdo; e (iii) camada de dados. A primeira camada trata a
integracdo — tanto de hardware quanto de software — entre os sistemas computacionais dos
negociadores e o sistema do mercado eletronico. Essa camada fornece uma interface para que
negociadores possam interagir com o sistema, fornecendo e recebendo informacdes. Na
segunda camada residem os sistemas de mercado eletronico, especificamente: (i) catdlogo
eletronico; (ii) leildo eletronico; e (iii) sistema eletronico de negociacdo por meio de SMS.
Nessa camada também estdo definidos os processos que devem ser tratados — esses processos
nao sdo abordados em detalhes no trabalho. A tdltima camada é composta por um repositorio,
responsdvel por armazenar os dados do usudrio, as regras de negoécio e os dados das
transagoes.

Considerando o processo de negociacdo de contratos eletronicos em B2B, Chiu et al.
(2005) propde um processo e meta-modelos para a negociacao de contratos nesse cendrio — o
sucesso na negociagao leva ao estabelecimento do contrato. O processo € formado por quatro
fases: (1) planejamento; (ii) geracdo; (iii) ligacdo; e (iv) execucdo. As duas primeiras fases
envolvem o desenvolvimento de moldes de contrato. Para isso € definido um meta-modelo de
contrato eletronico. Esse meta-modelo possui ‘“‘varidveis molde”. Essas varidveis sao
substituidas pelos itens que serdo negociados. As duas fases seguintes envolvem a negociacao

dos itens. Para isso, o trabalho também define um meta-modelo para a negociacao. Esse meta-
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modelo define a negociagdo como um conjunto de tarefas, dirigidas por um plano, que resolve
questdes (itens, que serdo negociados). Uma tarefa pode envolver uma ou mais ofertas. Os
meta-modelos estdo relacionados por meio das varidveis — no contrato, e questdes — na
negociacdo. Para demonstrar a aplicabilidade do trabalho, é desenvolvido um portal no qual
sdo conduzidas negociagdes e estabelecidos contratos de venda em um ambiente de comércio
eletronico, considerando os protocolos RFP (Request For Proposal), barganha e leildo.

Com o objetivo de apresentar os fundamentos tedricos necessdrios para a construcao
de sistemas de negociacdo eletronica flexiveis, Kersten, Strecker e Law (2004) apresentam
um modelo de processo, considerado por eles, o primeiro modelo conhecido para negociacdes
eletronicas. O trabalho ja tem sido usado como base para a produgdo de sistemas de
negociacao (Strecker et al., 2006) e (Wu, Kersten e Benyoncef, 2006). O processo é composto
de cinco fases: (i) planejamento; (ii) configuracdo da agenda de negociagdo; (iii) troca de
ofertas e argumentos; (iv) obtencdo de um acordo; e (iv) conclusdo da negocia¢do. A primeira
fase envolve atividades individuais e em conjunto, tais como: definir preferéncias, questdes
que serdo negociadas, as op¢des para cada uma delas, e a definicdo de local e hora para a
negociacdo. Na segunda fase € realizada uma primeira discussiao entre os negociadores para
acerto das questdes — como se fosse um refinamento. Como resultado dessa discussdo, novas
questdes e op¢des podem ser adicionadas ou retiradas da negociagdo. A terceira fase envolve
a troca de ofertas — momento no qual cada parte aprende sobre a limitacao do outro. Quando
os negociadores chegam a um acordo, eles entram na quarta fase. Nessa fase os negociadores
podem ainda identificar os compromissos que cada um assumiu em decorréncia da
negociacdo. Por fim, na quinta fase os negociadores podem discutir outras questdes, como
melhorias para negociacdes futuras. Nesse caso, porém, essas questdes ndo geram impacto na
negociacao atual.

Elfatatry e Layzell (2004) propdem explicitar caracteristicas do mercado de servigos
de software, mais especificamente no modelo orientado a servi¢os. O trabalho apresenta a
negociacdo em trés fases: (i) pré-negociacdo; (ii) negociacdo; e (iii) entrega do servigo. Na
primeira fase sdo produzidas informagdes para a negociagdo. Isso envolve a selecdo de
servicos e a selecdo do fornecedor — que pode ser feita por meio de uma lista de fornecedores
preferidos, por exemplo. Ainda nessa primeira fase, deve-se definir uma previsdo de servigos
para contratagdo futura, de modo que o contrato seja firmado rapidamente em futuras
negociacdes. Na segunda fase os negociadores devem trocar ofertas com o objetivo de chegar

a um acordo. No trabalho, os negociadores sdo compostos por papéis, estratégias e servicos. A
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terceira fase define um conjunto de atividades executadas ap6s a definicao do contrato, como
a execucdo do contrato e a atualizacdo da base de negociadores confidveis.

A Tabela 3 resume os trabalhos relatados nesta se¢do, bem como o processo descrito
neste capitulo. Os principios apresentados na Tabela estao baseados nas questdes levantadas
na Secdo 2.6, consideradas essenciais na negociagdo em meio eletronico.

Tabela 3: Comparacao de trabalhos relacionados.

. Kim ¢ Segev Comuzzi, Mulkhtar et al. . Kersten, Strecker Elfatatry e
'y s ) )
Lin (2008) (2003) Kritikos e (2009) Chiu etal Q003) | 1 0 2004) | Lavzell 2nogy | Cote Trabalho
Apoioa Descobertade | Mercado eletronico Nesociacio de
i A . negociagles em otocolos a Indistria Desenvolvimento | Mercado eletrdnico| oo e o
Area de Aplicacdo Negociagio na SOA oL P pa; BIB.BIC.C2C contratos
- i : o B ambientes disponiveis smuma|  madersirana B de ENS de servigos Web eletrbmicos
dindmicos negociagio na SOA Malisia i
Multi-partes X X X X X X
Multi-protocolos X X X X X X X
Multi-itens X
Moulti-varidveis (multi-issues) X X X X X X
Apoio a tomada de decisdo b4 X x h:4
Interacio humana durante a troca de x x x % x % x
ofertas
Considera contratos X X X X
Considera servicos Web X X X X
Permite algum tipo delret‘lsu de 5 % %
artefatos da negociacdo

Como se pode observar na Tabela 3, os trabalhos apresentados, em geral, deixam
algumas lacunas, como: (i) a negocia¢do de multiplos itens em uma mesma negociacgao; (ii) o
apoio a tomada de decisdo; (iii) o uso de contratos; (iv) a aplicacdo em servicos Web; e (v) o
reuso de artefatos gerados na negociacdo. Essas lacunas s@o preenchidas pelo trabalho

apresentado neste capitulo.

3.6. Consideracoes Finais

Neste capitulo foi apresentado um processo para a negociacao e estabelecimento de contratos
eletronicos baseado na abordagem PL4BPM. O objetivo principal do processo € permitir a
negociacdo para o estabelecimento de contratos eletronicos para servicos Web de forma
dinamica entre negociadores humanos.

O processo ¢ dividido em dois ciclos. Essa divisdo permite que a estrutura da
negociacdo, uma vez definida, seja reutilizada em outras negociagdes, agilizando tanto a
negociacdo quanto o estabelecimento de contratos eletronicos. Um case de negociagdo pode
ser exposto em um diretério publico, isso permite que fornecedores e consumidores se
encontrem para a realizacdo de negoécios. O modelo de caracteristicas permite que diversos
servicos sejam negociados dentro de um mesmo case de negociacdo. O modelo permite ainda
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a representacdo de questdes importantes em servigos eletronicos, como os atributos de QoS. O
uso de um diretério publico de negociadores permite que novos negociadores sejam
encontrados e atribuidos a uma negociacao sempre que necessario. A atribuicdo de pontos
para servigos e varidveis de negociacdo permite que o negociador visualize os parceiros que
lhe apresentam maiores vantagens. A defini¢do de grupos de threads de negociacdo permite
que o negociador tenha uma clara visdo dos servigos que estdo sendo negociados, seus
fornecedores e a importancia que cada um tem na negociagdo. O processo oferece suporte aos
protocolos de negociacdo mais comuns, como leildo, barganha e preco fixo. Por fim, o uso de
um molde de contrato permite que contratos parciais sejam gerados mesmo antes do
encerramento do case de negociacgao.

Apesar deste processo preencher lacunas deixadas por alguns trabalhos relacionados
(Tabela 3), ele também apresenta algumas limitagdes. O uso de um mecanismo baseado em
palavras chave e descrigdes textuais para a busca de cases de negociacdo e negociadores €
apenas parcialmente eficaz. Deve haver também um meio de avaliar a confiabilidade de um
negociador, uma vez que ele pode estar oferecendo um servigo vital para a organizagao.
Alguns protocolos mais complexos ainda precisam ser implementados, como a formagao de
grupos de negociacdo. O processo ndo considera varidveis econdmicas — COmo O preco — nem
suporta outras transagdes comuns na aquisi¢cdo de servigos, como a geragao de uma fatura. Por

fim, atividades relacionadas as questdes pds-negociacdo também precisam ser tratadas.
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4

Apoio Computacional

4.1. Consideracoes Iniciais

Este capitulo apresenta um apoio computacional desenvolvido para permitir a aplicacdo
automatizada do processo apresentado no Capitulo 3. O apoio computacional ainda é
considerado um protétipo por nao possuir todo o conjunto de funcionalidades implementadas,
precisar de ajustes relacionados a interface grafica com o usudrio e necessitar de mais testes
para a verificac@o e remocao de erros. Assim, no restante deste capitulo referenciamos o apoio
computacional apenas por protétipo.

O protétipo implementa as atividades definidas no processo de negociacdo para o
estabelecimento de contratos eletronicos. Por meio deste protétipo € possivel que diferentes
organizagdes, representadas por seus negociadores, independente de sua localizacdo
geografica, sejam capazes de se encontrar na Web e realizar uma negociacdo para o
estabelecimento de um contrato eletronico para servicos Web. O protétipo foi usado para a
conducdo da avaliagdo apresentada no Capitulo 5. Neste capitulo sdo apresentadas algumas
das principais telas e modelos usados no desenvolvimento do protétipo. Para a apresentacdo
das telas foi dada énfase nas telas ainda nao apresentadas em capitulos anteriores. As telas do
protétipo foram capturadas durante a preparacdo e conducdo da andlise apresentada no
Capitulo 5. Os modelos foram criados usando a notacdo UML (Unified Modeling Language).

Algumas telas e modelos ndo apresentados neste capitulo podem ser vistos no Apéndice A.
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Este capitulo estd organizado da seguinte forma: na Secdo 4.2 € apresentada uma visao
geral do protétipo. A Secdo 4.3 apresenta o gerenciamento de usudrios. Na Secdo 4.4 é
apresentado como o protdtipo implementa o ciclo de vida de planejamento e definicdo da
agenda de negociacdo. Nessa secao também é apresentado o mecanismo de comunicacao
implementado no protétipo. Na Secdo 4.5 € apresentado como o protétipo implementa o ciclo
de vida de negociacdo e estabelecimento do contrato eletronico. Por fim, na Secdo 4.6 sdo

apresentadas as consideragdes finais.

4.2. Visao Geral do Protétipo

O protétipo foi desenvolvido usando as tecnologias da plataforma J2EE (Java 2 Enterprise
Edition), especificamente, JSP (Java Server Pages) e Servlets. O servidor de aplicacdes
Tomcat foi usado para o gerenciamento do ciclo de vida e da seguranca da aplicagcdo. Para
armazenar as informacdes e artefatos gerados durante a negociacdo foi usado o banco de
dados orientado a objetos DB40O (DB40O, 2010). O protétipo foi estruturado em trés camadas,
seguindo o modelo MVC (Model, View, Controller) MVC, 2010). O processo de negociacao
apresentado no Capitulo 3 foi usado como guia para a constru¢do de cada funcionalidade do
protétipo. Essas funcionalidades foram agrupadas em cinco subsistemas, formando a

arquitetura do protétipo, ilustrada na Figura 32.

rH [ |
WS-Contract Negotiation Strategy
—————————— >
. - 1
1 i - I
1 - I
1 - e 1
1 i 1
) sof )
1 -
v iz v
I—1 —
Feature Model Users Profile

Figura 32: Arquitetura do prototipo.

O subsistema Perfil de usudrios € o subsistema responsdvel pelas
funcionalidades relacionadas ao gerenciamento de usudrios do protdtipo. O subsistema
Modelo de caracteristicas contém as funcionalidades relacionadas ao
gerenciamento do modelo de caracteristicas. O subsistema Negociacdo fornece as

funcionalidades necessdrias para a preparacao e conducdo da negociagcdo. Esse subsistema
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depende do Modelo de caracteristicas, do Perfil do wusuadrio e da
Estratégia. O subsistema WS-Contract € responsdvel pelas funcionalidades
relacionadas a geracdo do molde de contrato eletronico e do contrato eletronico final. Esse
subsistema é dependente do Modelo de caracteristicas, uma vez que Sao 0S
elementos do modelo de caracteristicas que formam a estrutura para o contrato, e das
informacdes resultantes do subsistema Negociacgédo. O subsistema Estratégia fornece
as funcionalidades relacionadas as estratégias que podem ser empregadas durante a
negociacdo. As funcionalidades de cada subsistema sdo abordadas em maiores detalhes no
restante deste capitulo.

Na negociacdo de um contrato eletronico, cada organizacdo é representada por um
negociador. A Figura 33 ilustra os tipos de negociadores que o protétipo suporta. Sao
considerados dois tipos de negociadores: 0 Guia da negociacédo e o Parceiro de
negociacdo. Ambos os atores sdo Usudrios do sistema, cada um, porém, interage
com determinado conjunto de funcionalidades. A Figura 34 ilustra em um diagrama de casos

de uso da UML as funcionalidades com que cada ator interage.

>

Negotiator System user

Megotiation Driver MNegotiation Parther

Figura 33: Atores que interagem com o prototipo.

A Figura 34 pode ser resumida da seguinte forma: o ator Guia da negociagdo é
responsavel por definir os parametros fundamentais da negociacdo e conduzir a negociagao,
enquanto o Parceiro de negociacgao € responsavel por verificar os servigos que ele €

capaz de oferecer e negociar as condi¢cdes de contratacdo dos servicos.
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Manage
Megotiation Case

Manage Feature
Model

Enacting
Megotiation

Negotiation

otiation Partner

Establish
Electronic
Contract

Manage User's
Profile

Manage
Communication

Figura 34: Atores e casos de uso.

4.3. Gerenciamento de Usuarios

A Figura 35 usa um diagrama de atividades da UML para ilustrar os processos de criacao de

um novo usudrio e /ogin no protétipo.

System User System
Proklem
Create Provides
new profile personal data

2 [Mo profile]

=]
&

o

i start page I Login >
ju

[elze]
=end e-mail to
User login confirm procedure
[Login Ck]

5 Yerify invitation
% for negotiation
Z

=)

Ui}

=

Update
negatiation
panel

Figura 35: Processos de criagcdo de novo usudrio e login no protétipo.
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Na Figura 35 o diagrama de atividades € dividido em quatro raias. A raia vertical
Usudrio do sistema agrupa as atividades que sdo desempenhadas pelo ator Usudrio
do sistema (Figura 33). A raia vertical Sistema agrupa as atividades que sdo
desempenhadas automaticamente pelo protétipo, sem a necessidade de interven¢do humana.
As raias horizontais representam os subsistemas nos quais essas atividades foram
implementadas. Esse formato de representacdo do diagrama de atividades — usando divisdo
em raias, foi adotado em todos os diagramas apresentados neste capitulo e também no
Apéndice A. Na Figura 35, os subsistemas Negociacdo e Perfil do wusuédrio

implementam as atividades presentes no diagrama.

4.4. Implementacao do Ciclo de Planejamento e Definicao
da Agenda de Negociacao

Uma vez realizado o login, o usudrio € direcionado para sua pagina pessoal de negociacdes,
cuja tela € ilustrada na Figura 36. A tela mostra as negociagdes na qual o negociador estd
envolvido, e para cada negociacdo, é apresentada: a responsabilidade do negociador, o estado
atual da negociacdo e a data limite para o encerramento da negocia¢do. A Figura mostra um
negociador envolvido em trés negociacdes. Em duas negociacdes (Servigos de
andlise de crédito e Terceirizacdao de interface grafica com
usudrio) ele atua como Guia da negociagdo, enquanto na terceira (Servigos
financeiros), ele atua como Parceiro. A data limite de cada negociacdo € uma diretriz
para informar o parceiro de negociacdo até quando se deseja estabelecer um contrato
eletronico. Observe ainda que cada negociagdo tem um estado. Os estados possiveis de uma
negociagdo sao ilustrados na Figura 37 por meio de um diagrama de estados da UML.

Na Figura 37, o primeiro estado de uma negociacdo € o estado Em Definicédo. A
negociacdo permanece nesse estado durante todo o ciclo de Planejamento e
definicdo da agenda da negociacgdo (primeiro ciclo). Na configuracio do
primeiro modelo de caracteristicas, durante a execu¢do do ciclo de Negociagédo e
estabelecimento do contrato eletrdénico (segundo ciclo), o estado da
negociacdo € alterado para Execucgao. Quando as threads de negociacdo sdo encerradas,
entdo a negociacdo passa para o estado Terminada e a base de dados de estratégias €

atualizada. Essa base de dados ainda ndo foi implementada no protétipo.
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WS-Contract System

Home My Negotiations Comunication Center Log in Log out

Title My responsability Current state Deadline
Credit analysis services Driver IN_DEFINITION Thu Jun 10 00:00:00 BRT 2010
Financial services Partner FINISHED Wed May 12 00:00:00 BRT 2010
Web-based graphical user interface development outsourcing | Driver ENACTING Thu May 20 00:00:00 BRT 2010

Figura 36: Pdgina pessoal de negociagoes.

A primeira atividade do ciclo de planejamento e defini¢ao da agenda de negociacdo € a
criacdo do case de negociagdo. Computacionalmente, esse processo € bastante simples e
envolve a criacdo de uma entidade principal (o case de negociacdo) e das demais entidades
que compdem o case. Essas entidades foram ilustradas na Figura 11, e apresentadas na Secao

3.3.

[ In definition ]
l do / Planning and Agenda Settings J

First feature model eonfiguration starts

r Enacting ]
l do / Megotiating and WwS5-Contract Establishment J

All negotiation threads are finished

r Finished ]
do / Update strategic database J

Figura 37: Estados possiveis de uma negociagdo.

O link Novo case de negociacgao, que pode ser visto na Figura 36 (logo acima
da tabela de negociacdes) inicia a criacdo de um novo case de negociacdo. Durante a criagdo

do case sdo informados alguns dados relacionados a negociagdo e a permissdo para
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divulgacdo de informag¢des da negociacdo. A Figura 38 mostra a tela de criacdo de um case de
negociacgao.

Titke

Travel agency contracting services

Summary
We are a cravel agency. We Are contracting companies chat be able to providing services as: airline
tickets, hotel rooms, and car rental services. We may contract many rental car servicea, Just one
hotel and uncil two airline companies.
Keywords
consumer;travel agency;hotel services:airline company;rent-a-car ssryvices;
add
Deadline
06/10y2010 (mmydd/vyyy)
Publish this case?
#iYes i
Information Description Show
h the hist Do you want to publsh the histonc nformations about negotiation, as: general nurmbers about negotation threads, negotiator who has particpating, and Bsues
ow the history
dscussed ¥
Show the partners info Do you want to publsh the nformation about partness who has been particpated?
Show the feature model Do you want to publksh the tempbte feature model used? Ci
Show the winners Do you want to publsh the winners classfied by negotiation thread?

Show the negotiation driver

o Do you want to publsh the nagotition driver general nfo?
n

Create
Figura 38: Criagdo do case de negociacdo usando o protétipo.

Uma vez criado o case de negociagdo, o guia da negociacdo pode entdo avangar para
as proximas atividades. A Figura 39 mostra como o protétipo gerencia a sequéncia de
atividades de cada ciclo de vida de forma transparente para o negociador. Na Figura 39,
podemos observar trés abas: Planejamento e definicdo da agenda,
Negociacdao e estabelecimento de contrato eletrdénico e Acdes
gerais. A primeira aba agrupa as atividades relativas ao primeiro ciclo do processo de
negociagdo, enquanto a segunda aba agrupa as atividades do segundo ciclo. A terceira aba
agrupa outras atividades, como a altera¢do de informacdes do case de negociacdo ou do perfil
do usudrio.

Apesar do processo apresentado no Capitulo 3 ser iniciado com a criagdo do case de
negociacgdo, a tela na Figura 39 mostra como primeira atividade o gerenciamento de papéis.
Isso acontece porque, uma vez que o case de negociacdo ja foi criado (Figuras 36 e 38), a

proxima atividade passa entdo a ser a definicdo dos papéis que irdo compor a negociacao.
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WS-Contract

Home My Negotiations Comunication Center Log in Log out

Possible actions : Travel agency contracting services

Flanning and Agenda Settings Megotiating and Establishing W5-Contract General Actions

Planning and Agenda Settings

Manage roles

Feature model elaboration
Rating

Assign partners

WS-contract template creation

L3 T

Figura 39: Atividades do primeiro ciclo do processo de negociagdo.

A Figura 40 mostra a tela de gerenciamento dos papéis envolvidos na negociacdo. No
lado esquerdo da Figura podemos observar os papéis dos Fornecedores de servigo,
enquanto no lado direito, temos o papel do Consumidor. Durante a preparacdo da
negociacdo € possivel criar novos papéis, bem como excluir papéis existentes. Para isso,
existem dois controles com os simbolos de adicdo (+) e subtragdo (-). O primeiro € usado
para incluir um novo papel, enquanto o segundo remove um papel existente. O controle
Editar permite que as informacdes de um papel sejam alteradas. Por fim, na parte inferior
da Figura, o controle Meu papel, permite especificar qual papel (considerando a SOA) o
guia da negociacdo estd exercendo. Isso € importante uma vez que o prototipo possui uma
limitagdo em relacdo a orientacdo das negociagdes: € permitido que um guia de negociacdo
negocie com varios parceiros; o contrario também & verdadeiro, no entanto, nao € permitido
que ambos os lados negociem com vdrios negociadores a0 mesmo tempo — formando uma

cardinalidade muitos-para-muitos.
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Provider Consumer

Hotel services (1) - Travel agency (1) -
Rental car services (999)
Airline company (2)

+ Edit - + Edit -

My role CONSUMER -

Figura 40: Gerenciamento de papéis da negociagado.

A atividade seguinte envolve a elaboracdo do modelo de caracteristicas para cada
papel envolvido na negociacdo. Como o reuso de artefatos ¢ uma das vantagens do processo
de negociacdo apresentado no Capitulo 3, o protétipo permite que um modelo de
caracteristicas usado em negociagdes anteriores seja reutilizado na negociacdo atual. A tela

para a reutilizacdo de um modelo de caracteristicas € mostrada na Figura 41.

Role Selection Holel services -

View Feature Mode!

Hotel services FM

E (1, 1) Electronic Services Sub Tree (55)
EJ (0, 1) Qo5 Attributes Sub Tree (SA)

Reuse this

Hotel services - Select

Figura 41: Reutilizando modelo de caracteristicas de negociacoes anteriores.
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O protétipo lista os papéis criados por esse negociador em negociagdes anteriores. O
negociador deve entdo escolher o papel que contém o modelo de caracteristicas que ele deseja
reutilizar. Uma vez escolhido, ele pode visualizar o modelo de caracteristicas para decidir se é
realmente esse modelo que ele deseja reutilizar. Por fim, o negociador deve escolher qual
papel, considerando a negociagdo atual, ird reutilizar o modelo de caracteristicas escolhido.

Em termos computacionais, a reutilizacdo de um modelo de caracteristicas envolve a
copia do modelo de caracteristicas e dos artefatos relacionados a ele. Desse modo, um modelo
de caracteristicas reutilizado pode ser alterado para refletir configuracdes especificas da
negociacgdo atual, sem causar qualquer tipo de dano a negociacio da qual ele foi reutilizado.

A atribui¢do de pontos para os elementos do modelo de caracteristicas € a préxima
atividade no processo de negociacdo. O diagrama de atividades na Figura 42 ilustra como essa
atividade foi implementada. A Figura mostra um processo simples: enquanto houverem
caracteristicas para serem pontuadas, deve-se atribuir as pontuagdes. No entanto, dependendo
da quantidade de caracteristicas que compdem o modelo de caracteristicas, essa atividade
pode ser bastante trabalhosa. Para facilitar, o protétipo permite a aplicacdo de alguns filtros

para a visualizacdo das caracteristicas, conforme pode ser observado na Figura 43.

Megotiator

[While there are negotiation variable]

Specify a rate far
Select feature - N
model e N~ [l @

Feature Maodel

Figura 42: Diagrama de atividades para a atribuicdo de pontos as varidveis de negociagao.

Para o papel selecionado, a Figura 43 mostra que foi escolhido o filtro Grupo de
Servicos. Para facilitar ainda mais a visualizac@o, o negociador escolheu visualizar apenas
as caracteristicas o servico Busca de carros disponiveis.

A atividade de atribuicio de parceiros aos seus papéis € proxima atividade no processo
de negociacdo. A Figura 44 mostra a tela do protétipo para o gerenciamento dos parceiros. A
tela mostra uma tabela na qual consta, no lado esquerdo, os Papéis definidos na segunda
atividade. No lado direito da tabela, estdo os Parceiros que foram atribuidos aos papéis.
Conforme ja apresentado na Secao 3.3.5, uma das formas de selecionar os parceiros € busca-

los no diretério publico de negociadores. A Figura 45 mostra a tela do diretério publico de
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negociadores. E importante observar que s sdo listados nesse diretdrio os negociadores que

optaram por tornar seu perfil publico.

Group Selection Renting management - Service visbility

Select Seeking available car ~

Current group: Renting management

Feature Element Rating
-» Renting management [0, 2] (G5) o
----+ Seeking available car [0, 1] (SE) ]
---» Rent-a-car [0, 1] (SE) ]

Figura 43: Atribuindo pontuacoes aos servigos.

A tela mostrada na Figura 45 apresenta uma tabela na qual estdo listadas as
organizacoes, os negociadores que a representam, o e-mail de cada negociador e as palavras

chave com as quais o interesse de cada organizacdo pode ser identificado.

Role Partners

Organization B (Dalton Trevisan)
Hatel sardces (PROVIDER)
Organization C (Luis Fernando Verissimo)

Organization D (Manuel Bandeira)
Rental car services (PROVIDER)
Organization E (Monteiro Lobato)

Travel agency (CONSUMER) Organization A (Machado de Assis)

Organization F (Casimiro de Abreu)
Airtine company (PROVIDER)
Organization G {Mario de Andrade)

Avaiable roles

Hotel services -

Assign partner

Figura 44: Atribuindo parceiros a papéis.

A partir do momento que um negociador é atribuido como parceiro de uma
negociacgao, ele passa a ser capaz de se comunicar com o guia da negociacdo. O protétipo
implementa um mecanismo de comunicagdo baseado em mensagens, caixas de entrada e

saida. A Figura 46 mostra o modelo conceitual do mecanismo de comunicagdo.
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WS-Contract

Home My Negotiations Comunication Center Log in Log out
Select
‘Company name Negotiator name e-mail Keywords

Organization D Manuel Bandeira mb@a.com [hotel services, provider]
Organization A Machado de Assis ma@a.com [consumer, travel agency]
Organization G Mario de Andrade mdaf@a.com [provider, rent-a-car services]
Organization C Luis Fernando Verissimo fv@a.com [airline company, provider]
Organization E Monteiro Lobato ml@a.com [hotel services, provider]
Organization F Casimiro de Abreu ca@a.com [provider, rent-a-car services]
Organization B Dalton Trevisan dt@a.com [airline company, provider]

Figura 45: Diretério puiblico de negociadores.

O modelo ilustrado na Figura 46 mostra que uma Mensagem € armazenada em um
Modelo Abstrato de Caixa, que pode ser uma Caixa de entrada ou uma
Caixa de saida. Quando uma mensagem é enviada, ela é armazenada na Caixa de
saida do remetente e uma cOpia dessa mensagem € armazenada na Caixa de entrada
do destinatdrio. As caixas de entrada e saida sdo agrupadas em uma Caixa de Mensagem.
Um Case de negociagdo possui uma Caixa de mensagem para cada negociador
atribuido a negociacdo. Uma Mensagem pode ter em anexo Atividades de um

Protocolo de Negociagido — como uma oferta, por exemplo. A Figura 47 mostra a

tela da central de comunicacdo, onde sdo gerenciadas as caixas de entrada, saida e as

mensagens.
<<gnume=>
BoxModelType
- INBC - int
- QUTBGH : int
0.1
==entity=>
ProtocolGenericActivity
=Spntity=> - E ==entify== ==entify== - E
MailBoxes AbstractBoxModel 7| WMessage - previousAction : ProtocalAction
2 0 0.1 | - currentfction : Protocol&ction
2.0F - possibleMNextAction]] : ProtocolAction
1
=Lpntity=> =sentity== ==entity== SLEnuUm=E=
MNegotiationCase Inbox QOutbox MessageType

Figura 46: Modelo conceitual do mecanismo de comunicagdo.

Na Figura 47, o campo Elemento de negociacdo estd marcado com Nao. Isso

significa que a mensagem é uma mensagem simples, sem qualquer anexo, apenas pedindo
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algum esclarecimento ou tentando estabelecer uma comunicacdo mais pessoal, como a
mensagem ilustrada na Figura 48, por exemplo. Caso o campo estivesse marcado com Sim,

significaria que a mensagem trouxe em anexo a atividade de algum protocolo de negociagao,

como uma oferta, por exemplo.

WS-Contract

Home My Negotiations Comunication Center Log in Log out

B o outo |

Inbox

Status From To Subject Date Negotiation Element

Dalton Trevisan Machado de Assis
(Organization B) (Organization A) Doubts during the updating of feature model ... 5 de Junho de 2010 No

UNREAD

New message

Figura 47: Central de comunicagdo — caixas de entrada, saida e mensagens.

Na atividade de atualizacdo do modelo de caracteristicas — sexta atividade do processo
de negociacdo — o parceiro de negociacdo deve acessar o modelo de caracteristicas definido
para seu papel e fazer as alteragdes que ele julgue necessdrias, considerando sua capacidade
de fornecer o que foi solicitado. Computacionalmente, isso envolve a cdpia do modelo de
caracteristicas e todos os artefatos a ele relacionados. E gerada uma cépia do modelo de
caracteristicas para cada negociador envolvido naquele papel. Assim, o modelo de
caracteristicas original se mantém inalterado. Assim, é possivel o rapido estabelecimento de
futuras negociacOes com esse parceiro, uma vez que o modelo de caracteristicas contém

explicitamente as capacidades de cada parceiro.

To Machado de Assis -

Subject Doubis duning the updating of feature model

Hewe Message:
Dear, I have some doubts about the sservice "Booking room™. Could yrou
explain in more detail what this service will do?

Send Cancel

Figura 48: Exemplo de mensagem — solicitando esclarecimentos sobre um servico.
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A geragdo do molde de contrato eletronico é a ultima atividade do ciclo de
planejamento e defini¢do da agenda de negociacdo. A Figura 49 mostra parcialmente a tela na
qual os arquivos que formam o molde do contrato eletronico podem ser acessados pelos
negociadores. O molde do contrato eletronico € formado pelos artefatos: (i) descri¢do dos
servigos possiveis de contratagcdo, definida na linguagem WSDL; (ii) descri¢do dos atributos
de QoS relacionados aos servigos, definida na linguagem WS-agreement; e (iii) descricdo do
PN interorganizacional, definida na linguagem WS-BPEL. Na Figura 49 podemos observar
varios links. O primeiro link, WSBPEL File, permite o download do arquivo WS-BPEL
gerado. Os demais links se referem aos arquivos WSDL e WS-Agreement gerados para cada

organizacao participante da negociagao.

WS-Contract

Home My Negotiations Comunication Center Log in Log out

Role | Partner ‘ WSDL ‘ WSAgree

WSEPEL File

WSDL File WSAgree File

WSDL File WiAgree File

WSDL File WSAgree File
Travel agency Organization A WSDL File WsAgree File

WSEL File WSAgree File

WSDL File WiAgree File

WSDL File WsAgree File

Figura 49: Molde de contrato eletronico — definicoes ficam disponiveis para download.

4.5. Implementacao do Ciclo de Negociacao e
Estabelecimento de Contrato Eletronico

A Figura 50 mostra a tela do protétipo na qual as atividades do ciclo de negociacdo e
estabelecimento de contrato eletronico podem ser acessadas. A primeira atividade no segundo

ciclo do processo de negociacdo é a configuracdo do modelo de caracteristicas. A

configuragdo do modelo de caracteristicas envolve um processo de decisdo que pode ser
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bastante demorado dependendo da quantidade de papéis, parceiros, servicos e varidveis de

negociagdo presentes.

WS-Contract

Home My Negotiations Comunication Center Log in Log out

Possible actions : Travel agency contracting services

Planning and Age: Contrac General Actions

Negotiating and Establishing WS-Contract

. Peature Model configuration

. Set up groups of negotiation threads

s

2

3. Monitoring negotiation

4, WS-contract FINAL creation

Figura 50: Atividades do segundo ciclo tal como aparecem no prototipo.

Para facilitar a visualizagdo das informacdes para a tomada de decisdo, o protétipo

permite a aplicacdo de dois filtros: por papel e por organizacdo. A tela de aplicacdo do

primeiro filtro € ilustrada na Figura 51.

WS-Contract

Home My Negotiations Comunication Center Log in Log out

Role Selection | Airline company i |

Select | Hotelservices
Rental car services
Travel agency |

Figura 51: Primeiro filtro na configuracdo do modelo de caracteristicas — selecdo de papéis.
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Conforme ilustrado na Figura 51, o negociador pode ver os papéis criados para a
negociagdo e assim decidir em qual papel ele ird direcionar seu foco no momento. Uma vez

escolhido o papel, o negociador deve entdo realizar a segunda filtragem, que envolve a

visualizac¢do dos negociadores envolvidos naquele papel, conforme apresentado na Figura 52.

WS-Contract

Home My Negotiations Comunication Center Log in Log out

Partner Selection t]
Select Mario de Andrade
Casimiro de Abreu

Figura 52: Filtro na configuracdo do modelo de caracteristicas — selegcdo de negociadores.

Na Figura 52, vemos que além do negociador ser capaz de selecionar um parceiro
especifico, ele pode ainda visualizar os modelos fornecidos por todos os parceiros a0 mesmo

tempo. Esse tipo de visualiza¢do pode ajudar a comparar as caracteristicas de cada modelo,

conforme pode ser observado na Figura 53.

Role Selection  Airline company -

Select

Configure Configure
Role: Airine company Role: Airfine company
Partner: Organization G Partner: Organization F

Organization G_FM Organization F_FM

EI [T1 (1, 1) Electronic Services Sub Tree (5S) EI [T (1, 1) Electronic Sarvices Sub Tree (55)
B [T (0, 3) Ticket management (G5} E [T (o, 3) Ticket management (GS)

E [T (0, 1) Seeking ticket (SE) E [T] (0, 1) Seeking ticket (SE)

E [7] {0, 1) Buying ticket (SE) EI [7] (0, 1) Buying ticket (SE)

E [T1 (0, 1) Cancel ticket (SE) E [T1 (0, 1) Cancel ticket (SE)

Figura 53: Visualizacdo dos modelos de caracteristicas de cada parceiro lado a lado.
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A préxima atividade do processo de negociacio € a definicdo dos grupos de threads de
negociacdo. A Figura 54 mostra o diagrama das atividades que formam esse processo. Na
Figura, as atividades sdo divididas entre o0 Negociador, que executa algumas atividades
manuais, € 0 Sistema, que executa algumas atividades automaticas. Cabe ao negociador
Definir a cardinalidade de cada grupo € a pontuagcao para cada
thread. A atividade Ajustar grupos de threads ainda ndo foi implementada na
versdo atual do protétipo — essa atividade permitiria que as threads fossem transferidas para
outro grupo. O sistema Gera automaticamente as threads de negociacgao
baseado na configuracio do modelo de caracteristicas. Também cabe ao sistema o
Agrupamento das threads de negociacao e a Atualizacao do painel

de negociacgdao, feito apds todas as definigdes.

Megotiator Swystemn

[Automated
negotiation
Select role l threads

generation

Adjust groups of
threads

[while there are
groups of threads]

[If organization
is not OK]

. " Threads is
SfoeLnlzlfy cardinality to arouped
group [Else] autornatically

Megotiation

Megotiation
thread is rated

[While there are
threads to be
rated]

\I Update negotiation I

[Else] 7| panel

Figura 54: Diagrama de atividades para a defini¢do de grupos de threads de negociacdo.

A préxima atividade do processo de negociacdo envolve a execucdo do protocolo de
negociacdo. A Figura 55 mostra o digrama de atividades para esse processo. Durante a
execugdo do protocolo de negociagdo, o negociador deve avaliar cada atividade do protocolo
de negociacdo. Para cada atividade, como uma oferta, por exemplo, o negociador deve decidir
se: rejeita, aceita, ou elabora uma contra-oferta. Uma vez que todas as ofertas tenham sido

analisadas, o contrato eletronico final pode ser gerado.
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A geracdo do contrato eletronico final segue o mesmo procedimento da geracdo do
molde. No entanto, o contrato final ird conter apenas os servicos e varidveis de negociacao

cujos negociadores concordaram na negociacao.

Megotiatar
. Megaotiator starts Finish
negotiation thread
|
—\l,.\ Reject Else]
Activity
. [Activity doesn't interest AND Megotiatior
- There iz doesn't has interestin hargain]
5 activities
k= to he
2 analysed .
= Megotiator P Accept Allows the WS-
= analyse activity 7N Jactivity is Activity Contract >
interesting]
[Activity doesn't interest BUT
Megotiatior has interestin .
[Elze] hargain] [There is a contest]

é Elahaorates
counter-offer

Figura 55: Diagrama de atividades para a execugdo do protocolo de negociagdo.

4.6. Consideracoes Finais

Este capitulo apresentou o protétipo de um apoio computacional desenvolvido para permitir a
aplicacdo automatizada do processo de negociacdo para o estabelecimento de contratos
eletronicos. Por meio desse protétipo € possivel que os negociadores apliquem o processo de
negociacdo da forma como foi proposto no Capitulo 3, de forma simples e intuitiva. O

protétipo foi fundamental para permitir a condugdo da avaliagdo apresentada no Capitulo 5.
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5

Avaliacao

5.1. Consideracoes Iniciais

Este capitulo apresenta uma avaliagdo realizada com o objetivo de analisar o processo de
negociagdo para o estabelecimento de contratos eletronicos — apresentado no Capitulo 3, com
o propdsito de mostrar sua viabilidade e relevancia de uso no que se refere aos ganhos obtidos
com sua aplicacdo e sua relevancia de uso. Esses ganhos sdo analisados do ponto de vista dos
participantes da avaliacdo. O protétipo de apoio computacional apresentado no Capitulo 4 foi
usado como instrumento na aplicacdo da avaliacdo. Essa avaliac@o estd parcialmente baseada
na abordagem definida por Gongalves (2009), e considera um dominio hipotético, no qual um
PN interorganizacional € realizado entre uma agéncia de viagens e hotéis, empresas aéreas e
empresas de locacio de veiculos.

Este capitulo estd organizado da seguinte forma: o dominio hipotético usado para a
avaliacdo € apresentado na Sec¢do 5.2. Na Se¢do 5.3 sdo apresentados os objetivos e a forma
como a avaliacdo foi preparada e conduzida. Na Secdo 5.4 sdo apresentados e discutidos os
principais resultados obtidos com a avaliagdo. Finalmente, na Secdo 5.5 sdo relatadas as

consideragdes finais.
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5.2. Dominio de Aplicacao

O dominio hipotético para a aplicacdo da avaliacdo considera a interacdo entre uma agéncia
de viagens e outros trés tipos de organizagdes: (i) hotel; (i1) empresa aérea; e (iii) empresa de
locacdo de carros. Esse dominio se mostrou conveniente para a o proposito dessa avaliagao,
uma vez que ele permite a visualizacao dos principais conceitos envolvidos na contrata¢do de
servicos Web de forma simples e diddtica. A Figura 56 ilustra as entidades envolvidas nesse

dominio e a relagdo entre elas.

Consumingservices Providimngservices

Hoteln

Hotel Role

3

Airline Companyn

P

Car Rental Car Rental
CompanyA Companyn

Airline Role

Travel Agency

T

—
=
ay
=
L
=
Li1=]
il
=)
L
=
o)
o
i77)

Car Rental Role

Figura 56: Processo de negocio interorganizacional coordenado pela agéncia de viagens.

O cendrio ilustrado na Figura 56 é composto por: (i) organiza¢des, sendo uma
consumidora e vdarias fornecedoras; (ii) negociador, que é a pessoa que representa a
organizacdo e ¢é responsdvel pela negociacdo dos servigos; e (ili) 0s servigos que sao
oferecidos, como o aluguel de um carro, por exemplo. Esse cendrio € iniciado pelo Cliente
da agéncia de viagens, que deseja realizar uma viagem e, para isso, busca a Agéncia de
Viagens para que essa trate as questdes necessdrias. Essa interagdo entre os clientes e a
agéncia de viagens pode ser realizada por telefone, Internet ou pessoalmente. A partir de
entdo, a agéncia de viagens inicia uma série de contatos com Hotéis, Empresas aéreas

e Empresas de locacédo de veiculos para que as restricdes impostas pelo cliente
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relacionadas ao local, valor, tempo de permanéncia e forma de deslocamento — entre outras —
sejam atendidas. Observe que o PN ilustrado na Figura 56 pode ser realizado diversas vezes
ao dia, considerando que uma agéncia de viagens deve atender mais de um cliente ao dia. Isso
implica que, diversas vezes as organizacOes parceiras serdo contatadas e atividades,
envolvendo cada uma delas, serdo realizadas.

Para que o beneficio no uso de servicos Web em tal cendrio seja visualizado, vamos
considerar que o processo que envolve a compra da passagem aérea fosse feito de forma
manual, por meio de e-mail ou telefone. Podemos resumir tal processo nas seguintes
atividades: (i) receber itinerdrio e restricdes (data, tipo de passagem, etc); (ii) verificar a
disponibilidade de voo para localidade; (iii) verificar disponibilidade de data; (iv) verificar
disponibilidade de tipo de passagem; (v) verificar promocdes vigentes; (vi) realizar pré-
reserva; (vii) informar agéncia de viagens. Se, por algum motivo as restricdes ndo puderem
ser satisfeitas, deve-se iniciar um novo contato com a agéncia de viagens tentando um plano
alternativo. Isso por sua vez envolve a necessidade da agéncia contatar seu cliente e tentar
aprovar os ajustes.

Usando servigos Web todo o cendrio descrito no paragrafo anterior pode ser realizado
de maneira simples e transparente, da seguinte forma: (i) o cliente procura a agéncia de
viagens; (i1) a agéncia acessa uma interface grafica na Web e informa o itinerario e as
restricdes informadas pelo cliente; e (iii) por meio da interface grafica os servicos Web sdo
acionados e interagem entre si, realizando o PN interorganizacional. Caso uma organizacao
ndo seja capaz de fornecer os servigos solicitados, o servico Web de outra organizagdo é
contatado. O usudrio recebe a resposta quase que imediatamente. No entanto, para que esse
cendrio seja possivel, o PN interorganizacional deve ser regulado por um contrato eletronico
para servicos Web. Esse contrato € definido apds uma negociagao eletronica.

Neste capitulo estamos considerando o processo de negociacdo entre a agéncia de
viagens e as demais organizagdes, que t€m o intuito de estabelecer um contrato eletrénico que
regule um PN interorganizacional entre elas, por meio do qual, serdo formados pacotes
turisticos. Os servigos que devem ser fornecidos por cada uma das organiza¢des, bem como
os atributos de QoS e as propriedades de cada servigo sdo apresentados nas Figuras 57, 58 e
59. Cada figura possui dois lados. No lado esquerdo, € apresentada a subdrvore de servigcos
eletronicos, os atributos de QoS associados aos servicos (em uma visdo resumida) e
propriedades de cada servigo. No lado direito, € apresentada a subarvore de atributos de QoS

de forma expandida. A figura do lado direito € a continuacao da figura do lado esquerdo.
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Subdrvore de servigos eletronicos

Subdrvore de atributos de QoS

Hotel services FM

|Z| (1, 1) Electronic Services Sub Tree (SS)
E| (0, 3) Room management (GS)
[-]¢0, 1) Avaiiable room lit (SE)
E (0, 1) QoS Attributes Sub Tree (SA)
(0, 1) Booking room (SE)
E (0, 1) QoS Attributes Sub Tree (SA)
E| (0, 1) Cancel booking (SE)
E (0, 1) QoS Attributes Sub Tree (SA)
E (0, 1) QoS Attributes Sub Tree (SA)

B (0, 1) QoS Attributes Sub Tree (SA)
B (0, 1) Security (AQ)
D (0, 1) QoS Levels of Control (ON)
B (0, 1} User auth (NI}
-] (0, 1) Public auth (N1}
D (0, 1) without Control (QS)
B (0, 1) Availability (AQ)
D (0, 1) QoS Levels of Control (ON)
[-] (0, 1) 24x7 ()
[-] (0, 1) 24%5 ()
-] 0, 1) 8xs (un)
D (0, 1) Without Control (0S)

Figura 57: Modelo de caracteristicas para o papel de hotel.

O modelo de caracteristicas ilustrado na Figura 57 é formado por trés servigos
eletronicos: Lista de quartos disponiveis, Agendamento de guarto e
Cancelamento de reserva. Os trés servicos estdo agrupados no GS
Gerenciamento de quartos. Cada servigo possui associado a si a subarvore de
atributos de QoS. Essa subdrvore (lado direito da Figura) é formada por dois atributos
de QoS: Seguranca e Disponibilidade. No atributo de QoS Seguranga, os niveis
possiveis sdo: Autenticagdo por usudrio e Autenticacgdo publica. Para o

atributo de QoS Disponibilidade, os niveis de controle possiveis sdo: 24x7, 24x5 e

8x5. Essa subdrvore de servi¢os é a mesma usada nas Figuras 58 e 59.

Subdrvore de servicos eletronicos

Subdrvore de atributos de QoS

Airline services FM

B (1, 1) Electronic Services Sub Tree (S5)
E| (0, 3) Ticket management (GS)
B (0, 1) Seeking ticket (SE)
E (0, 1} QoS Attributes Sub Tree (SA)
B (0, 1) Buying ticket (SE)
[] €1, 1) class level (ps)
[-](0, 1) ciass A (ps)
[-]co, 1) css ¢ (ps)
|Z| (0, 1) Class B (PS)
E (0, 1} QoS Attributes Sub Tree (SA)
[-] (0, 1) cancel ticket (sE)
E (0, 1) QoS Attributes Sub Tree (SA)
E (0, 1) QoS Attributes Sub Tree (SA)

EI (0, 1) QoS Attributes Sub Tree [SA)
|Z| (0, 1) Security (AQ)
EI (0, 1) QoS Levels of Control (ON)
E| (0, 1) User auth (NI)
|Z| (0, 1) Public auth (NI}
EI (0, 1) Without Control (0Q5)
|Z| (0, 1) Availabilicy (AG)
EI (0, 1) QoS Levels of Control (OM)
[0, 1) 24x7 ()
[-]t0, 1) 24%5 (um)
[-] (0, 1) &35 ()
EI (0, 1) Without Control (OS)

Figura 58: Modelo de caracteristicas para o papel de companhia aérea.
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Na Figura 58, o modelo de caracteristicas apresentado possui trés servicos: Busca
de Dbilhetes, Compra de bilhetes e Cancelamento de bilhetes. Os
servigos estdo agrupados no GS Gerenciamento de bilhetes. Todos 0s servigos
possuem atributos de QoS associados. O servico Compra de bilhetes possui um grupo
de propriedades de servico: Nivel da classe. Esse grupo de propriedades agrupa trés

propriedades de servico: Classe A,Classe BeClasse C.

Subdrvore de servicos eletronicos Subdrvore de atributos de QoS
Rent-a-car services  FM [-](0, 1) Qos Attributes Sub Tree (SA)
EI (0, 1) Security (AQ)
|Z| (0, 1) Electronic Services Sub Tree (SS5) B (0, 1) QoS Levels of Control (ON)
D (0, 2) Renting management (GS) EI (0, 1) User auth (NI)
E| (0, 1) Seeking available car (SE) EI (0, 1) Public auth (NI)

E (0, 1) QoS Attributes Sub Tree (SA)
E| (0, 1) Rent-a-car (SE)
[ 1, 2) car type (p5)
[-]co, 1) Lux (ps)
[-]to, 1) simple (ps)
EI (0, 1) QoS Attributes Sub Tree (SA)
E (0, 1) QoS Attributes Sub Tree (SA)

B (0, 1) Without Control (OS)
-] (0, 1) Avaiabiity (AQ)
B (0, 1} QoS Levels of Control (ON)
[-] (0, 1) 24%7 ()
EI (0, 1) 24x5 (NI}
[ co, 1) 8xs ()
B (0, 1} Without Control (OS)

Figura 59: Modelo de caracteristicas para o papel de companhia de locacdo de carros.

A Figura 59 mostra o modelo de caracteristicas elaborado para o papel da empresa de
locacdo de veiculos. Esse modelo possui dois servigos: Busca de carros
disponiveis e Locagdo de carro. Ambos servigcos estdo agrupados no GS
Gerenciamento de aluguel. O servico Locacdo de carro possui um grupo de
propriedades de servico: Tipo de carro. Nesse grupo estdo as propriedades: Luxo e
Simples. Todos os servigos possuem atributos de QoS associados.

Nesse cendrio, a agéncia de viagens atua no papel de consumidora, interessada em
contratar os servigos eletronicos fornecidos pelas outras organizagdes, que atuam como
fornecedoras. Vdrias organizacdes podem atuar nos papéis de fornecedores, no entanto, a
cardinalidade definida para cada papel € a seguinte:

e Hotel: cardinalidade um. Estamos considerando nesse cendrio que a agéncia de
viagens realiza viagens para um unico destino. Assim, ela tem interesse em contratar

um unico hotel que seja capaz de fornecer os servicos de hotel para seus clientes;
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e (Companhia aérea: cardinalidade dois. Uma vez que a agéncia realiza viagens para um
unico destino, ela precisa, no maximo, de duas empresas aéreas: uma para a viagem de
ida, e outra para a viagem de volta;

e Empresa de locagao de veiculos: cardinalidade 999. Apesar da viagem ser realizada
para um unico destino, o cliente pode usar carros diferentes para cada ocasido. Assim,
€ possivel que vdrias empresas prestem servigo em uma mesma viagem.

Note que, independente da cardinalidade definida, varias organiza¢des podem
participar da negocia¢do. A cardinalidade define apenas a quantidade possivel de vencedores.
Existe ainda um quarto papel, que € o papel exercido pela propria agéncia de viagens. Nesse
caso a cardinalidade € um, pois apenas uma unica agéncia de viagens estd contratando os
servicos. Para esse case nao foram definidas pontuagdes para os elementos do modelo de

caracteristicas.

5.3. Preparacao e Conducao da Avaliacao

A avaliacdo teve como objetivo analisar o processo de negociacio para o estabelecimento de
contratos eletrdnicos, com o propdsito de mostrar sua viabilidade e relevancia de uso no que
se refere aos ganhos obtidos com sua aplica¢do e sua relevancia de uso. Esses ganhos sdo
analisados do ponto de vista dos participantes da avaliagao.

A avaliacgdo foi aplicada a um grupo de 5 estudantes de mestrado do Programa de P6s-
Graduacgdo em Ciéncia da Computacao (PCC) da Universidade Estadual de Maringd (UEM),
considerando o dominio apresentado na Secdo 5.2. Para essa avaliacdo foram definidas as
seguintes hipoteses:

e Hipdtese nula: determina que o processo de negociagao € invélido e irrelevante; e
e Hipdtese alternativa: determina que o processo de negociagdo € vélido e relevante.

Foi realizado um treinamento para os participantes da avaliacdo, dividido em duas
partes. Na primeira parte, o processo de negociagdo foi apresentado de forma detalhada. Essa
apresentacdo durou cerca de duas horas. A segunda parte do treinamento foi realizada uma
semana apods a primeira parte. Nessa segunda parte, com cerca de uma hora de duragdo, foi
explicado o dominio usado para a avaliagdo e o protétipo de apoio computacional.

Os participantes da avaliacdo foram divididos em quatro grupos — cada grupo
representando um papel do dominio usado como exemplo. Cada participante atuou como uma
organizacao no papel para o qual foi designado, exceto no papel de “Empresa de Locacao de

Veiculos”, para o qual foram alocados dois participantes. Para exercer o papel de “Agéncia de
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Viagens” foi escolhido o avaliador que apresentou maior entendimento do processo de
negociacdo durante os treinamentos. Para os demais papéis, os avaliadores foram alocados
aleatoriamente.

Os participantes foram colocados em uma sala, cada um equipado com um
computador por meio do qual eles participaram do processo de negociacdo usando o protétipo
de apoio computacional. Os participantes foram mantidos na mesma sala para que o
coordenador da andlise pudesse dar apoio a todos os participantes. Apesar de estarem na
mesma sala, os participantes foram orientados a ndo se comunicarem, a nao ser, por meio do
mecanismo de comunicacdo fornecido pelo protétipo. O processo de negociacido realizado
pelos avaliadores considerou as onze atividades do processo e levou cerca de uma hora para
ser concluido.

No final da avaliacdo, cada participante preencheu dois questiondrios: Q1, para coleta
de dados referente a experi€ncia dos participantes — necessdria para andlise de sua influéncia
nos resultados; e Q2, para a identificacdo das dificuldades e vantagens na utilizacdo do

processo de negociagdo. Ambos questiondrios podem ser vistos no Apéndice B.

5.4. Analise dos Resultados

Os dados coletados do questiondrio Q2 — que representa a visao dos participantes em relacdo
ao processo de negociacdo — foram usados para gerar a andlise dos resultados. Esses dados
sdo sumarizados na Tabela 4.

Tabela 4: Dados coletados dos participantes em relagdo ao processo de negociagao.

Qtde
Assunt R t %
unte Participantes esposta (%)
oi suficiente, porém houve necessidade de ajuda para
2 F ficiente, p h dade de ajuda p 40%
. . . - a
Em relagéio a suficiéncia do concluir a negociacdo do contrato eletrdnico
treinamento 5 Foi suficiente e ndo houveram problemas na negociacdo do 60%
-~ a
contrato eletrdnica
Elranrarilaegt?;rr?z:i;::?;i:sdes estarem 5 O processo apresenta procedimentos claros e bem definidos | 100%
N 1 E facil de aplicar 20%
Em relacéo a facilidade de
aplicacdo do processo
4 N&o é facil, porém seria capaz de aplicar 80%
\Iafanr:t;;asgoao dquem o processo é 5 E vantajoso para todas as partes envolvidas 100%
Etriﬂzr:?;;o a viabilidade de 5 E vidvel. Utilizaria o processo novamente 100%
Em relagdo as vantagens que o 1 E vantajoso, porém sua aplicagéo apresenta dificuldades 20%
processo apresenta quando
comparado com uma negociacdo i )
sem processo definido 4 E vantajoso 80%
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Segundo os dados apresentados na Tabela 4, concluimos que os resultados obtidos
com a andlise foram satisfatorios. Os participantes foram positivamente unanimes em diversas
questdes que indicam a viabilidade e relevancia do processo de negociagdo. Quando
questionados sobre a clareza e a boa definicdo das atividades do processo, 100% dos
participantes concordaram que o processo € claro e que as atividades estdo bem definidas.
Apesar disso, apenas 20% dos participantes consideraram o processo de negociacdo facil.
Acreditamos que a quantidade de atividades envolvidas no processo e o fato do apoio
computacional ser ainda um protétipo — e assim nao possuir uma interface grafica intuitiva
nem aplicar diretrizes de usabilidade — tenham impactado nesse resultado. Porém, deve-se
ressaltar que os outros 80% dos participantes, apesar de ndo considerarem o processo de
negociacao facil, indicaram que seriam capazes de aplicar o processo.

Em relacdo ao treinamento sobre o processo de negociacdo, apesar de 100% dos
participantes terem considerado o treinamento suficiente, 40% deles precisaram de ajuda para
concluir a negociacdo. Acreditamos que isso ndo representa um problema do processo de
negociacdo, uma vez eles estavam aplicando o processo pela primeira vez e a maioria deles
ndo tinha familiaridade com o modelo de caracteristicas.

Com o objetivo de validar as hipdteses langadas, os participantes do experimento
foram questionados em relacdo a viabilidade do processo de negociacdo. Nessa questdo, mais
uma vez os participantes foram unanimes: 100% deles consideraram o processo de
negociacdo vidvel, e afirmaram que o usariam novamente. Quando questionados sobre a
percep¢ao de vantagens com o uso do processo de negociacdo, novamente os participantes
foram uninimes em afirmar que enxergaram vantagens no uso do processo. Quando o
processo de negociacdo foi comparado a uma negociac¢do informal, 100% dos participantes
afirmaram que consideram o processo de negociacdo mais vantajoso. Com base nesses
resultados, descartamos a hipdtese nula, e aceitamos a hipdtese alternativa, que afirma que o
processo de negociagdo € vélido e relevante.

Em relagdo a quais partes envolvidas no processo de negociagdo sdo beneficiadas com
a aplicacdo desse processo, 100% dos participantes indicaram que o processo € vantajoso para
todas as partes envolvidas. De fato, esse resultado era esperado uma vez que o processo de
negociacdo foi concebido de forma que as organizagdes fornecedoras, consumidoras e os
negociadores fossem beneficiados.

Por meio da andlise do questiondrio de experiéncia (Q1), buscamos aferir o nivel de
conhecimento dos participantes em relacdo aos assuntos tratados no processo de negociacao

para o estabelecimento de contratos eletronicos. Os dados coletados desse questiondrio sdao
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sumarizados na Tabela 5. Trés, dos cinco assuntos envolvidos no processo de negociagdo sao
conhecidos, em algum nivel, por 100% dos participantes do experimento: (i) servicos Web;
(i1) contratos eletronicos; e (iii) atributos de QoS. Para 20% do grupo, o assunto “propriedade
de servicos eletronicos”, s6 se tornou conhecido gracas ao treinamento aplicado, enquanto os
demais (80%) ja tinham algum tipo de conhecimento sobre esse assunto. A maior lacuna de
conhecimento estd relacionada ao assunto “negociacdo eletronica” — conhecida por 40% do
grupo apenas por meio do treinamento realizado. Acreditamos que o nivel de conhecimento
elevado dos participantes tenha contribuido de forma positiva com os resultados satisfatorios
obtidos na avaliacdo. Deve-se observar que, para o aspirante a usudrio do processo de
negociagdo apresentado nesta dissertagdo, esses conhecimentos sdo necessarios, no entanto, o
grau de conhecimento ideal ainda precisa ser aferido.

Tabela 5: Dados da experiéncia dos participantes.

i Qtde
Area Participantes Resposta (%)
Semvicos Web 5 Ja estudou/desenvaolveu algo sobre o assunto 100%
Contratos eletrénicos 5 Ja estudou/desenvolveu algo sobre o assunto 100%
Atributos de Q05 5 Ja estudou/desenvolveu algo sobre o assunto 100%
4 Ja estudou/desenvolveu algo sobre o assunto 80%
Propriedades de semnvicos
1 S0 tomou conhecimento gracas ao treinamento 20%
3 Ja estudou/desenvolveu algo sobre o assunto G0%
Megociacio eletrdnica
2 56 tomou conhecimento gragas ao treinamento 40%
~ i 3 Ja negociou alguma vez G0%
Megociacdo para aquisicao de
bens elou senicos
2 Munca negociou 40%
4 Ja adquiriu ou costuma adquirir com frequéncia 20%
Aquisicio de bens efou
senvicos pela Internet
1 Munca adguiriu 20%

Com o intuito de conhecer a experiéncia dos participantes na negociagcao e aquisi¢ao
de produtos e/ou servicos e, com isso, sermos capazes de validar a autoridade dos
participantes para falar sobre a viabilidade e as vantagens do processo de negociagdo,
procuramos descobrir quantos participantes ja adquiriam algum tipo de produto ou servigo
pela Internet — ambiente no qual o processo de negociacao estd sendo aplicado. Cerca de 80%

do grupo ja adquiriu, ou costuma adquirir com freqiiéncia, produtos e/ou servigos pela

94



Internet. Um fator interessante que também foi apurado é que 60% do grupo ja realizou algum
tipo de negociacdo para aquisi¢do de bens e/ou servigos. A “negociacdo” nesse contexto se
refere a discussdo para o alcance de um acordo, possivelmente envolvendo a troca de ofertas.
Assim, consideramos que os participantes possuem autoridade suficiente para apurar a
validade do processo de negociacdo, bem como, fazer uma boa comparagdo entre o processo
de negociacdo apresentado nesta dissertacao e outros processos nos quais eles ja participaram.

Por fim, os participantes foram convidados a dar contribui¢des para a melhoria do
processo de negociacdo. Vérias contribui¢des estavam relacionadas ndo ao processo, e sim, ao
apoio computacional. Entendemos que isso € uma reacdo esperada, uma vez que o prototipo
foi usado como instrumento para a aplicacdo do processo de negociacdo. As principais
contribuicdes relacionadas ao processo de negociacao sio as seguintes:

e Adicionar detalhes sobre cada caracteristica no modelo de caracteristicas: os
participantes afirmaram que seria mais féacil entender o que cada caracteristica
representa se elas tivessem algum tipo de descri¢do, na qual fossem detalhadas
informacdes sobre a caracteristica. Eles citaram como exemplo, 0 que acontece em
sites de comércio eletronico, no qual o comprador € capaz de visualizar detalhes sobre
o produto antes de efetuar a compra; e

e Explicitar o protocolo de negociacdo que serd usado: alguns participantes afirmaram
que seria mais simples para o negociador se ele soubesse qual protocolo estd sendo

usado para cada negociagao.

5.5. Consideracoes Finais

Neste capitulo foi apresentada uma avaliacao realizada com o intuito de mostrar a viabilidade
e relevancia do processo de negociacdo para o estabelecimento de contratos eletronicos. A
avaliacdo foi aplicada a um grupo de estudantes de mestrado com nivel de conhecimento
bastante apurado em diversas questdes envolvidas no processo de negocia¢do. Como
resultado da avaliac@o foi concluido que o processo de negociacdo € vidvel e relevante para
seus usudrios.

Apesar dos resultados positivos obtidos nesta avalia¢do, entendemos a necessidade de
uma avaliagdo mais abrangente, aplicada em cendrios reais e empresas que atuam nesse tipo

de mercado.
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Conclusoes

Esta dissertacdo apresenta um processo de negociagdo para o estabelecimento de contratos

eletronicos para servicos Web no contexto da PL4BPM. O processo de negociagcdao

apresentado visa sanar a lacuna existente no processo de contratacdo de servigos eletronicos e

assim permitir que organizacdes, localizadas em diferentes partes do mundo, representadas

por um negociador, sejam capazes de estabelecer um contrato eletronico para servigos Web de

forma dindmica, usando diferentes protocolos de negocia¢do. Para isso, o processo de

negociagao é formado por onze estagios divididos em dois ciclos de vida: (i) planejamento e

definicdo da agenda de negociagdo; e (il) negociacdo e estabelecimento de contratos

eletronicos. No primeiro ciclo, as atividades permitem:

i.

ii.

1il.

iv.

Clara definicao dos objetivos da negociacao;

Especificacdo dos papéis que serdo exercidos pelos negociadores durante a
negociacgao;

A defini¢do do sentido da negociagdo: um fornecedor buscando consumidores; ou,
consumidores buscando fornecedores;

Definicao dos itens que serdo negociados e das questdes que serdo discutidas em cada
item de forma objetiva;

A possibilidade de definir vérios itens que serdo negociados em uma Unica

negociacao;
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vi. A busca por parceiros em um diretdrio publico de negociadores ou o caminho inverso:
os negociadores buscam pela negociacdo em um diretdrio publico de negociagdes;
vii. A realiza¢do de ajustes no modelo de caracteristicas para expressar as capacidades de

cada negociador antes do inicio da negociagao; e
viii. A criacdo de um molde de contrato que serve como guia para a negociagao.

O segundo ciclo do processo de negociacdo usa os artefatos produzidos no ciclo
anterior para a realiza¢do da negociagdo entre os parceiros. Nesse segundo ciclo € possivel:

i. A escolha dos itens que serdo contratados e suas possiveis variacdes (propriedades de
servigos e atributos de QoS);
ii. A formacdo de grupos de threads de negociacdo, que permitem a clara visualiza¢do
dos itens concorrentes e das vantagens que cada um oferece;
iii. O uso de diferentes protocolos de negociacdo para cada item que estd sendo negociado

— em uma mesma negociacio; e

iv. O estabelecimento de um contrato eletronico que ird regular o PN entre as
organizacoes.

Para permitir a aplicagdo do processo de negociacdo, um protétipo de apoio
computacional foi desenvolvido. Esse protétipo permite a aplicacdo das atividades definidas
no processo de negociacdo de forma simples e intuitiva. O protétipo permite ainda que os
negociadores se comuniquem durante a negociacdo por meio de curtas mensagens de texto. O
protétipo foi usado em um estudo experimental, aplicado com o intuito de mostrar a
viabilidade do processo de negociacdo e sua relevancia. O estudo mostrou que os
participantes, unanimemente, consideram o processo vidvel e relevante para todos os
participantes envolvidos no processo de negociacao.

As contribui¢cdes deste trabalho abrangem, pelo menos, as &dreas de servigos
eletronicos e negociacao eletrdnica, para as quais este trabalho fornece como contribui¢do um
processo de negociagdo que:

¢ Promove o reuso dos artefatos gerados na negociagao;

¢ Define atividades para um processo, normalmente, definido como opaco;

e Permite o estabelecimento de contratos eletronicos de forma dindmica por meio da
negociacao entre negociadores humanos;

e (Cobre elementos criticos na negociaciao de contratos, como: papéis, caracteristicas de

servigos eletronicos e modelo de contratos;
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e Explora modelos de aplicagao baseados na abordagem PL4BPM e no dominio de

DDS.

Apesar do processo de negociacdo proposto neste trabalho ser considerado vidvel e
relevante, e oferecer contribuicdes em diversas dreas, existe ainda algumas caréncias que
precisam ser tratadas em trabalhos futuros.

Como primeira recomendacdo de trabalho futuro, acreditamos que é necessdria a
conducdo de uma avaliacdo mais abrangente, na qual o processo de negociagdo seja aplicado
em empresas que vivem situacdes reais de contratacdo de servicos eletronicos. Um dominio
alvo para a aplicacio do processo € no dominio de DDS, no qual é conhecida essa
necessidade. Este processo de negociagdo ndo trata as varidveis econdmicas envolvidas na
negociacdo, como o preco de cada servico ou como esse preco varia em funcdo das
propriedades de servigo e atributos de QoS selecionados. Assim, essa é também uma questao
a ser tratada em trabalhos futuros. Uma recomendacdo dada pelos participantes do
experimento realizado € que haja um mecanismo que explicite o significado de cada
caracteristica no modelo de caracteristicas, de forma que o negociador seja capaz de entender
mais claramente o que a caracteristica representa. De fato, enxergamos isso como uma
questdo importante a ser tratada em trabalhos futuros, uma vez que apenas o modelo de
caracteristicas deixa lacunas em relacdo ao significado da caracteristica. Neste trabalho, essa
lacuna foi tratada pelo mecanismo de comunica¢do, que permite aos negociadores eliminar
possiveis dividas. Outra questdo importante que ainda precisa ser tratada é a seguranca na
execucdo do processo: deve haver meios de garantir a confidencialidade e integridade dos
dados envolvidos na negociacdo, além de mecanismos que garantam a identidade do
negociador. Vemos ainda que diversas responsabilidades estdo presentes no processo de
negociac¢do, e que cada responsabilidade € realizada por um grupo de pessoas dentro de uma
organizacdo. Assim, é importante que sejam mapeadas essas responsabilidades e que o
processo evolua no sentido de permitir que diferentes pessoas executem as atividades que sao
de sua responsabilidade durante o processo de negociagdo. Questdes relacionadas as
atividades “pds-negociacdo’” também precisam ser tratadas, mais especificamente, aquelas que
fazem mencdo a satisfacdo em relagdo ao parceiro de negociagdo, qualidade dos servigos
fornecidos/consumidos e atendimento as cldusulas especificadas no contrato. Por fim, o apoio
computacional também precisa de melhorias, principalmente no que se refere a interface
grafica e aplicagdo de diretrizes de usabilidade, além de implementar, completamente, as

atividades do processo de negociacao.
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Apéndice A

Esse apéndice contém os artefatos elaborados em nivel de andlise para o protétipo de apoio
computacional apresentado no Capitulo 4. Os artefatos foram criados usando a notacaio UML.
Como a notacdo possui uma semantica, os artefatos sdo apenas apresentados, mas nao

explicados.

A.1 Criacao de Novo Usuario e Login

: Megotiator

: Megotiator
&: Put information()

5: Reguest{Mew Negotiator)

—»

. CreateUserPage . MegotiatorServletControl . MegotiatorProfile

: Tags[] = Request(]
4: Return ta$s elected(] \\‘

§: Get{): Tagl]

' @)
: TagFrame < : TagServietControl 1 Tag
3 Show tags()

Figura 60: Diagrama de comunicagdo para a cria¢do de um novo usudrio no prototipo.
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1: Put information(} 2: Request auth(} 3: Get()

—> —» —— —»>
S — |'O : Container

: Megotiator : LoginPage
l 4: Filter(}

6: Dispatch(} 5 Setattr{NCList)

e Q -
: MegotiationPanePage : PrepareMegotiationsPaneFageFilter

Figura 61: Diagrama de comunicagdo para o login no prototipo.

. Realm

A.2 Planejamento e Definicao da Agenda de Negociacao

System User System

Create a new
negotiation case

Update public
directory of

MNegotiation state is
defined as "In
definition”

L

Update negotiation
panel

Provides case
informations

negotiation cases

MNegotistion

[Publid casze]

[Else]

| S

Figura 62: Diagrama de atividades para a criacdo de um case de negociagao.

SoGetl) T
4: Show tag framel() stl) - Taall

- (O — O

: TagServletContral : Tag

: TagFrame

: Megotiator 2: Request tags in datad

: NegotiationCase

9 Mewl)

5: Return ielected tagsl()

1: Put infa¥matian()

: MegotiationCasePage . NegotiationCaseSerdetControl : Megotiation
_’

& Request new(NegotiationCase)

:ftrieve[LoggedUser] . Megotiator

Session

Figura 63: Diagrama de comunicagdo para a cria¢do do case de negociagdo.
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Megaotiatior Driver

case

Select negotiation

[Case state =

"In definition”]

Megatistion

Cardinality =1 E

Specity own role

Megotiation
direction is

defined

[when there are
roles to be
specifie

Specity role and

¥

cardinality

[Elze]

Figura 64: Diagrama de atividades para a cria¢do de papéis.

: Negotiation Driver

iPut the informations()

2! Request newlNegotiationRole)

—»

| Session |

3 GetlcurrentMC) ; Neg$ia

: RolePage

» SaveCurrentMCFilter

: MegotiationRaoleSerdetContral

7. Filter()

ionCase

. MegotiationCase

4:; GetlhostedMegotiation) : Me

S Mewl)

—»

: MegotiationRale

iﬁdd[NegotiationRole]

: Megotiation

Figura 65: Diagrama de comunicagdo para a cria¢do dos papéis.
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Megotiation Driver

Megotishon

Select role

<>

Feah re hods

[while there are
Else] [while there are services to be
groups to be createdire

Create e-
service feature

Createfselect
regotistion
wariables

Select a-
service feature

[while there are a- Associate
services features to be negotiation
createdireused] wariable to e-

service feature
e>
[Else]

djust to be done]

Figura 66: Diagrama de atividade para a criagdo dos papéis.

% | Session | Q
: Negotiation Driver : MegotiationCase

5: Get(} : MegotiationRole Q

1: Update(Feature]
s : Negotiation

3 Get(): Negcti%iow(:ase

2: Request{Feature) &: Get(] : FeatureModel

—» —>
. FeatureModelPage . FeatureModelSenvetCantrol : MegotiationRole
':ﬁpdate(feature. operation)
o Filter(} 8: Update()
—»
: SaveCurrentMNCFilter
: FeatureModelService : FeatureModel

Figura 67: Diagrama de comunicagdo para a atualizacdo do modelo de caracteristicas.

108




configured : boalean

clanely: Object

P

<<enums==
Featuredrtribute
-S5int
-GS int
==interface== -5E:int
=<=decoratorPattern== mmeesssemssmssme==e===d -P3:int
IFeature -SAint
Cloneable 7 T gt
I [ -05int
! A -0OM :int
Feature ! Y =Ml :int
: attrlbu.t;t: _Feature.ﬁttrlhute ' Y
name : Sting I DecoratorfFeatwe
# id : String |
# min :int LRl bbbl il J # faature : IFeaturs
# max:int -
# rate - int + clonel): Object
#
+

Subfree

Reference

# items : Set

# referencesTo : SubTree

+ clanal) : Object

+ clanal) : Object

= <=entity=x= =-=entity=x= =-=entity== = -=entity== = -=entity=x=
FeatureModel DoSAttribute ServiceProperty ServicesGroup ElectronicSernvice
| == e ntity= = |
= entiy== GroupM ServiceProperty
NoSLevel
=<entity=>= =<entity=>= < =entity=>= =<entity=>
DoSOptionWithoutControl ElectronicServicesTraa DoSAttributesTrea DoS0ptionLevels0fContral

Figura 68: Diagrama de classes que formam o modelo de caracteristicas.

' SaveCurrentNCFilter

5: Filter(} T

4: Set(rate)

—»

: Megotiator ' RateServletControl : MegotiationRole : FeatureMaodel
i: Put information() ﬁ: Retrieve{Session)
: RateFage : MegotiationCase 1 Megotiation 1 Negotiator

Figura 69: Diagrama de comunicagdo para a atribuigcdo de pontos as caracteristicas.
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Megatiation Driver System
Select negotiation [¥while there are partner to
case Selectrole be agsigned to rale]
=
=]
&
E
Assign
2 et Update negotistion
[Ifthere is partnerin own /I rale panel
parner's
[Fse]
[Else]
@
=
2
& Irwite: |
5 i Role's feature model is
z partner to Seek partnar in E }l OB '
= came in [Seeking by [El=e] public database copied
system an specific Famert
parner Megotiator Driver]

Figura 70: Diagrama de atividades para a atribuicdo de parceiros aos papéis.

| Session

3 Get() : Negoth%on(:ase

4 GeWgot\at\

: Megotiation Driver

E: Put infarmation()

2: Assign Partner[MegotiationRole, Megotiator)

: MegotiationCase

a(ﬁ’?ew Negotiator] Set(Megotiator, new MailBoxes)

5: Get() : MegotistionRole

—»

: AssignPartnersServletControl

ﬁ Getl) : Negotiator

7. AddiMNegotiatior, FiatL reModelinstance)

: AssignPartnerPage

9: Filter()

: SaveCurrentMCFilter : NegotiationRole

: Megotiation

Figura 71: Diagrama de comunicagdo para a atribuigcdo de parceiros aos papéis.
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A.3 Negociacao e Estabelecimento de Contrato Eletrénico

1: Ask for{Mew message)
—'

: System user : CommunicationCenterPage

lQ: Redirect(_blank]

3: write(Receiver,

4; Request{Send)

—»

i MessagePage

&: Get(): Map=Megotiator, MaiIBO}{es:-‘//

: MegotiationCase

5: Get(): Negoti%io nCase

| Session |

: SaveCurrentMCFilter

=] Filteﬁ

8: Set{Sender, Message)

—>

: CommunicationServietCantrol : Dutbox

iSet(Receiuer. Message)

¢ Inbox

Figura 72: Diagrama de comunicagdo para o envio de mensagens entre negociadores.

) 2 Getl) :ﬁ otistionCase

: Megotiator

1: Request(Groldp creation

10: Manage groupi]

. MegotiationThreadPage

4

2: Dispatchl)

11: Filter(}

SaveCurrentM CFilter : MegotiationThreadGroup

. NegotiationThreadSerdetControl

7: [for each group of service co&igu ed] Create(MegotiationThread)

: NegotiationCase : Megotiation

el

3: Add(MNegotiationThreadGroup)

5 Get() : MaplPartner, FM)

—»

. MegotiationRale

& [for each serd nfigured] Create(service, consumer, provider)

. MegotiationThread

Figura 73: Diagrama de comunicagdo para a criag¢do de threads de negociagdo.
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: Megotiator

1: Start negotiationi

—»

: NegotiationThreadPage

o Filte?

: SaveCurrentMCFilter

2: Reguest{MegotiationThread)

i StartMegotiationPage

&t Request(action)l

: MegotiationServletContro

3 Ask({Act

iy) : Activity

. ProtocolService

T 5: Dispatch(}

: MegotiationManitoringFage

2: Dispatehi)

s

7: [If there is & message] Request{Message]

—r

| : CommunicationSerdetControl

4: Set{MegotiationThread)

: Offerfctivity

Figura 74: Diagrama de comunicagdo para a execucdo do protocolo de comunicagdo.

Megotiatar Driver

TN

Generates WS-

TN

[El

Ee]

WS- Contract

Mo agree |

[(MegotiationThread == ACCEPT).gize = 0]

l Contract

-®

established

Figura 75: Diagrama de atividades para a geragdo do contrato eletronico final.
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Apéndice B

Esse apéndice contém os questiondrios usados no experimento relatado no Capitulo 5.

B.1

Questionario de Experiéncia do Participante

Nas perguntas abaixo, caso duas alternativas sejam validas, marcar apenas a que mais se
aplica ao seu caso.

1) Determine sua experiéncia com servigos Web.

a.

o a0

Nunca ouvi falar de servicos Web

Ja ouvi falar de servicos Web

Ja estudei sobre servicos Web

Ja desenvolvi algum tipo de trabalho com servicos Web
Desenvolvo trabalhos com servicos Web

2) Determine sua experi€ncia com contratos eletronicos para servicos Web.

a.

b.
c.
d

Nunca ouvi falar de contratos eletronicos para servicos Web

Ja ouvi falar de contratos eletronicos para servicos Web

Ja estudei sobre contratos eletronicos para servicos Web

Ja desenvolvi algum tipo de trabalho relacionado a contratos eletronicos para servicos
Web

Desenvolvo trabalhos relacionados a contratos eletronicos para servicos Web

3) Determine sua experiéncia com atributos de QoS.

A N

Nunca ouvi falar de atributos de QoS

S6 sei porque foi explicado no treinamento

Ja ouvi falar de atributos de QoS

Ja estudei sobre atributos de QoS

Ja desenvolvi algum tipo de trabalho relacionado a atributos de QoS
Desenvolvo trabalhos relacionados a atributos de QoS
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4) Determine sua experi€éncia com propriedades de servicos Web.

a.

™o a0 o

Nunca ouvi falar de propriedades de servigcos Web

S6 sei porque foi explicado no treinamento

Ja ouvi falar de propriedades de servicos Web

Ja estudei sobre propriedades de servigos Web

Ja desenvolvi algum tipo de trabalho relacionado a propriedades de servicos Web
Desenvolvo trabalhos relacionados a propriedades de servicos Web

5) Determine sua experiéncia com negociacao eletronica.

o a0 o

B.2

Nunca ouvi falar de negociacdo eletronica

S6 sei porque foi explicado no treinamento

Ja ouvi falar de negociagio eletronica

Ja estudei sobre negociacao eletronica

Ja desenvolvi algum tipo de trabalho relacionado a negociacao eletronica
Desenvolvo trabalhos com relacionados a negociacao eletronica

Questionario de Viabilidade e Dificuldades

Nas perguntas abaixo, caso duas alternativas sejam validas, marcar apenas a que mais se

aplica ao seu caso.

1) Voceé considera que o treinamento aplicado para o uso do processo foi suficiente?

a.

b.
c.
d

Sim, pois ndo tive problemas na negociacdo do contrato eletronico

Sim, porém precisei de ajuda para concluir a negocia¢io do contrato eletronico
Nao, mas consegui negociar o contrato eletronico sem grande dificuldade

Nao, ndo consegui negociar o contrato eletronico

2) Vocé considera que o processo apresenta procedimentos bem-definidos e claros?

a.

b.
c.
d

Sim, apresenta os procedimentos bem definidos e claros

Nao, porém entendi e realizei os estdgios do processo

Nao apresenta procedimentos bem definidos e também nao ha clareza
Nao. Nao consegui fazer o uso do processo

3) Vocé considera que o processo € facil de aplicar?

a.
b.
c.

Sim, € facil de aplicar
Nao € facil, porém eu conseguiria aplicar
Nao. Nao conseguiria aplicar

4) Para quem vocé considera o processo vantajoso?

a.

b.
c.
d

Fornecedor do servico Web

Consumidor do servico Web

Negociador

Para todas as partes envolvidas no processo
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5) Em relagdo ao custo/beneficio no uso do processo, comparado com uma negociagdo sem
processo definido, vocé considera:

6)

a.

b
c.
d

Vidvel. Utilizaria o processo novamente
Vidvel, porém prefiro ndo usar processo algum
Invidvel. Desencorajaria o uso

Invidvel. Nao utilizaria o processo novamente

Vocé considera esse processo vantajoso quando comparado com uma negociagcdo sem
processo definido?

a.

b.
c.
d

Sim, pois negociei o contrato com facilidade usando o processo

Sim, porém negociei o contrato com dificuldade

Nao € vantajoso, pois o modelo de caracteristicas é complexo

Nao, a complexidade do processo faz com que a nao utilizacao de qualquer processo
seja melhor
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Apéndice C

Esse apéndice apresenta os artigos publicados relacionados a este trabalho.

Titulo Apoio Computacional Baseado em Processos de Negocio e Servicos Web

para o Desenvolvimento Distribuido de Software

Autores Gabriel C. Silva, Itana Maria de S. Gimenes, Marcelo Fantinato, Maria
Beatriz F. de Toledo
Evento XXIII Simpésio Brasileiro de Engenharia Software (SBES 2009) — III

Workshop de Desenvolvimento Distribuido de Software (WDDS 2009)

Local Fortaleza, CE, Brasil
Data Outubro, 2009
Titulo Negotiating Software Acquisition Supported by Web Services in a

Distributed Software Development Process

Autores Gabriel C. Silva, Itana Maria de S. Gimenes, Marcelo Fantinato, Maria

Beatriz F. de Toledo

Evento The 22nd International Conference on Software Engineering and

Knowledge Engineering — SEKE 2010

Local Redwood City, San Francisco Bay, USA

Data Julho, 2010
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