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Wstep

Celem niniejszego artykutu jest przedstawienie koncepcji komputeryzacji typowej agencji
handlowej. Do opracowania koncepcji autorzy wykorzystali podejscia modelu widokéw (ang.
view model) oraz ramy projektowej opartej o punkty widzenia (ang. viewpoints framework) —
w inzynierii systemOw 1 inzynierii oprogramowania s3 to ramy projektowe, ktore okreslaja
spéjny zbiér pogladéw, ktére maja by¢ uzywane w analizie systemowej i/lub budowie
architektury korporacyjnej [1]. W ramach danego artykulu autorzy nie planujg zbudowanie
systemu informatycznego z "dominujgcg" rolg oprogramowania (software-intensive systems),
ale raczej poszukuja pomystu na system "wspomagajacy"” prac¢ istniejgcej organizacji oraz
przy okazji sprawdzajg, czy wszystko w danej organizacji jest zorganizowane logicznie. Sg to
prace na pograniczu reinzynierii procesow biznesowych, planowania systemu i projektowania
analitycznego, moga one zakonczy¢ sie¢, podjeciem decyzji o wdrozeniu jednego z gotowych
systemOw odpowiedniej klasy, zaprojektowaniem oryginalnego systemu ale tez i wycofaniem
si¢ z pomystu modernizacji biznesu.

Jako podmiot modernizacji w danym artykule wystepuje ,,urojona” agencja handlowa, co do
ktérej zgodnie z zalozeniem wstepnym jest zamiar komputeryzacji poprzez wdrozenie
autorskiego systemu informatycznego o nazwie Sellen. Wizja autorskiego typowego systemu
informatycznego nazwanego Sellen (nazwa pochodzi od angielskiego Sell Engine, czyli
»silnik sprzedazy”) polega na tym, ze informacja, ktéra tradycyjnie przeptywa migdzy
pracownikami firmy ustnie, telefonicznie, pisemnie lub poczta e-mail, bedzie przekazywana
przewaznie poprzez system informatyczny (SI). Informacje te beda utrwalane w bazie danych
i beda mogly by¢ wykorzystane do sporzadzania raportéw. System ma dostarczac
pracownikom kazdego szczebla, poprzez interfejs webowy, narzedzi wspierajacych i
usprawniajacych ich prace. Mechanizmy wewnatrz systemu majg porzadkowac i ujednolicac
przeptywy informacji (danych) oraz umozliwia¢ zarzadzanie procesami biznesowymi agencji.
W ramach opisanej wizji systemu mozna sformutowac bardziej konkretne zatozenia projektu:

e maksymalnie ogarna¢ typowe funkcje dotyczace posrednictwa w handlu;

e wspiera¢ rozwdj agencji poprzez rekrutacje i szkolenie przedstawicieli handlowych;

e gwarantowac tajemnice komercyjng przedsiewzigcia poprzez ograniczony wglad w
dane ze strony konkretnego pracownika;

e dac¢ uzytkownikom systemu mozliwos¢ telepracy;

e dazy¢ do jak najmocniejszego absorbowania uzytkownika pracg, a nie obstuga
systemu (np. poprzez dazenie do minimalizacji czasu potrzebnego na wykonywanie
najczestszych czynnosci), bo wg badan ten przedstawiciel handlowy (PH) dokonuje i
zarabia wigcej, ktory wigcej czasu poswigca na kontakt z klientem;

e wykorzysta¢ technike ,,taSmy produkcyjnej”, na ktérej przetwarzana jest informacja,
stajaca si¢ produktem.



Pierwsze spojrzenie na agencje handlowg

Pierwsze spojrzenie na mechanizmy informacyjne agencji handlowej proponowane jest
poprzez perspektywe niekonwencjonalnego diagramu przedstawionego na rys. 1, ktéry w
istocie wizualizuje przepltywy danych (ang. Data Flow). Stylem ten diagram klasyfikuje si¢
bardziej jako infografika, czyli tekstowo-obrazkowa prezentacja sytuacji. Strzalki na rysunku
wskazuja gltéwne kierunki przeptywu danych, napisy przy nich identyfikuja rodzaje
przekazywanych dokumentéw czy zbioréw danych.

Zaleta sugerowanego spojrzenia jest to, ze ta perspektywa idealnie nadaje si¢ do rozpoczecia
rozméw ze Zleceniodawcom, Sponsorem, Udziatlowcem i Klientem w odréznieniu od
klasycznej postaci kontekstowego diagramu przeptywu danych. Wiedza o problemie ujeta w
danej perspektywie moze postuzy¢ jako inspiracja do dalszych rozwazen nad
funkcjonalnoscig systemu. W jezyku angielskim opisana przez nas technika nosi nazwe Rich
Picture' (wizerunek wzbogacony) i jest cze$cia metodologii inzynierii systeméw [2].
Zapewnia ona mechanizm poznawania zlozonych tematéw lub zle zdefiniowanych
probleméw poprzez rysowanie ich szczegétowych ("bogatych") reprezentacii.
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Rysunek 1. Zobrazowanie przeptywow informacji w agencji handlowej

(notacja niekonwencjonalna)

1

V. Ryan, Rich picture, http://www.technologystudent.com/designpro/richpicl.htm



Perspektywa biznesowa agencji handlowej

Aby zbada¢ sformulowang wizj¢ planowanego systemu warto przeprowadzi¢ analizg
biznesowg typowego przedsigbiorstwa handlowo-ustugowego, ktérego gtéwna dziatalnosé
sprawia, ze jest ono agencja handlowa. Nalezy zbada¢ w jaki sposob przedsigbiorstwo
zarabia, zidentyfikowa¢ i opisa¢ stanowiska jakie istniejg w firmie i przygotowaé¢ model
organizacyjny firmy. W ramach tych czynnosci nalezy zidentyfikowa¢ rowniez podsystemy
biznesowe jakie wystepuja w ramach przedsigbiorstwa i kazdy z nich przeanalizowa¢ pod
katem funkcji jakie on petni. Dla najwazniejszych z nich powinno by¢ przeprowadzone
glebsze badanie tacznie z wykonaniem stosownego modelu dziedziny (domeny
problemowej).

Model biznesowy jest pojeciem, ktére jest definiowane na wiele sposobéw. Jego istotg jest to,
iz opisuje on, jak to si¢ dzieje, ze organizacja kreuje ciagly strumien przychodéw, ktory
generuje zysk. Typem modelu biznesowego przedsiebiorstwa pasujacym do kontekstu
artykutu jest brokerski model biznesowy (ang. brokerage model). W tym modelu
przedsigbiorstwo jest nazwane brokerem. Na nowoczesnym rynku istnieje duze
zapotrzebowanie na oferowane przez broker6w ustugi polegajace na kojarzeniu kupujacych
ze sprzedajacymi®. Brokerzy sa wrecz twércami rynkéw: kojarza kupcéw i sprzedawcéw i
utatwiaja (np. przeprowadzajg) transakcje miedzy nimi.

Broker zazwyczaj pobiera optaty lub prowizje za kazda transakcje, do ktérej doprowadzit.
Prowizje pobierane sg od sprzedawcy lub ustugodawcy, ktéry zlecit sprzedaz (zleceniodawca
sprzedazy), zgodnie z ustaleniami poczynionymi z danym podmiotem. W wigkszosSci
przypadkéw firma nie pobiera zadnych pieniedzy od odbiorcy ostatecznego (klienta,
konsumenta).

Agencja handlowa aktywnie poszukuje kupujacych i to ona inicjuje transalkcje;3 . Jest to
przeciwienstwem sytuacji, w ktorej to kupujacy sam prowadzi aktywne poszukiwania i
inicjuje transakcje. Do nawigzania pierwszego kontaktu z klientem agencja najczesciej
wykorzystuje technike telemarketingu, czyli pracownik agencji nawigzuje potaczenie
telefoniczne z potencjalnym klientem w celu przedstawienia mu oferty i przyjecia od niego
zamOwienia, bgdz umowienia si¢ na kolejny kontakt.

Przyjmijmy, ze modelowana przez nas agencja dziala w wigkszosci na rynku B2C (ang.
business to consumer) oraz w duzo mniejszym stopniu na rynku B2B (ang. business to
business). Zajmuje si¢ doprowadzaniem do transakcji zakupu gléwnie ustug i1 rzadko
towaréw. Towary sg przewaznie skojarzone z dang ustuga np. sg urzadzeniem pozwalajagcym
swiadczy¢ ustuge ustugodawcy na rzecz odbiorcy czy prezentem zachg¢cajacym do nabycia
ustugi.

Rysunek 2 ilustruje kontekst obrotu zaméwien, ustug i pieniedzy pomiedzy poszczegdlnymi
podmiotami w ramach modelu brokerskiego. Na tymze rysunku dla poréwnania pokazany jest
model biznesowy kupiecki (ang. merchant model), w ktérym dziatajg przewaznie hurtownicy
oraz detalisci dobr i ustug.

Przyjmujemy, ze automatyzowana firma nie bgdzie posredniczy¢ w obiegu produktéw lub
ustug i zaplaty zan miedzy uzytkownikiem koncowym a ustlugodawca. Bedzie ona jedynie
przedstawia¢ oferte i przyjmowacé zaméwienia. Za zrealizowane zamowienia (takie, za ktére
zostaly uregulowane ptatnosci) otrzyma ona prowizje. Zaktadamy réwniez, ze firma nie
bedzie korzysta¢ z posrednikow pomiedzy soba, a uzytkownikiem koncowym czy

2 Dr Michael Rappa, ,,Business models on the web”,
http://digitalenterprise.org/models/models.html#Brokerage, ,,Business Models”,
http://digitalenterprise.org/transcripts/business_models_tr.html

3 Tego rodzaju sprzedaz jest nazywana aktywna, http://sprzedaz.nf.pl/Artykul/5842/Aktywna-sprzedaz/



producentem lub ustlugodawcy. Podsumowujac, analizowana Agencja Handlowa bedzie
dziata¢ w brokerskim modelu biznesowym i zarabia¢, sprzedajac w imieniu swoich partnerow
biznesowych gléwnie ustugi. Agencja bedzie funkcjonowac jako broker®, w sposob aktywny,
kontaktujagc si¢ bezposrednio z uzytkownikiem koncowym i wykorzystujac technike
telemarketingu.
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Rysunek 2. Po lewej biznesowy model agencji handlowej — brokerski, po prawej dla
porownania model hurtownikow/detalistow — kupiecki

Perspektywa analityczna, przedstawiona za pomocg rysunku 2, nie wystgpuje na liscie
standardowych narzedzi projektanta SI. Tym nie mniej, warto uwzgledni¢ je, bo dostarcza ona
podstawowe dane niezbedne do dalszej szczegélowej analizy proceséw biznesowych
zachodzacych w automatyzowanej organizacji. Poza tym, utatwia ona zrozumienie biznesu
przez zesp6t analityczno-projektowy oraz porozumiewanie si¢ ze Zleceniodawca.

Chcac lepiej zrozumie¢ model biznesowy firmy, opracowalismy diagram biznesowych
przypadkéw uzycia (patrz rysunek 3), ukazujacy zewnetrzng perspektywe Agencji Handlowe;j.
Diagram ten pokazuje istotne aspekty wspotpracy z uczestnikami biznesu, czyli obrazuje
kontekst dzialania Agencji. Na tym etapie modelowania wiedza o samej Agencji jest zwarta
do postaci ,,interfejsowej” 1 wymagana jest szczegdélowa analiza budowy i mechanizméw
funkcjonowania samej Agencji przed przystgpieniem do projektowania oprogramowania
wspomagajacego jej funkcjonowanie.

4 W artykule terminu ,,broker” uzywamy do okre$lenia podzbioru sprzedawcéw posrednich.
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Rysunek 3. Diagram biznesowych przypadkow uzycia Agencji Handlowej — perspektywa
zewnetrzna firmy.

Majac zdefiniowane biznesowe przypadki uzycia o wiele tatwiej przystapi¢ do projektowania
przypadkéw uzycia systemowych i do opracowania scenariuszy i dialogéw. Biznesowe
spojrzenie na przypadki uzycia narzuca wtasciwg dla branzy (domeny) terminologi¢, ktéra
powinna by¢ wzigta pod uwage na kolejnych etapach projektu analitycznego. Mozna
spodziewa¢ si¢, ze pozwoli to zmniejszy¢ ilo$¢ nieporozumien zwigzanych z
charakterystycznym zjawiskiem nagminnego uzywania stownictwa informatycznego np. w
interfejsach uzytkownika.

Analiza struktury organizacyjnej Agencji Handlowej

Na rysunku 4 pokazane zostaly wystepujace w agencji handlowej jednostki organizacyjne,
stanowiska oraz zwigzki podlegania i wspdtpracy pomiedzy poszczegdlnymi jednostkami i
pracownikami. Jednostkami wykonawczymi agencji sa Biura handlowe (BH), migdzy nimi
wystepuja zwigzki podlegania (np. centrala w stosunku do filii) oraz specjalizacji (np. w
telesprzedazy, BH TS). Przedstawiony schemat organizacyjny (ang. organizational chart®)
agencji, prezentujac graficznie struktur¢ organizacyjng agencji, dostarcza nam bardzo istotng
informacj¢ o zaleznosciach, ktére wystgpuja pomiedzy komérkami funkcjonalnymi. Obecnie
nie ma jakiego$ standardu jesli chodzi o tworzenie tego typu diagraméw, organizacja OMG
podobno ma tylko w swoich planach stworzy¢ standaryzowany format przedstawiania
perspektywy organizacyjnej.

5 Organizational Charts, http://www.orgchart.net/
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nek 4. Schemat organizacyjny agencji handlowe;j.

Przy tworzeniu oprogramowania wspomagajacego prace organizacji powinnismy zwrocic¢
uwage na poziom pojedynczych stanowisk pracy. Priorytetem przy tym jest istotnos¢ wptywu
danej funkcjonalno$ci na osiggniecie celéw biznesowych organizacji. Tak, w analizowane;j
agencji powinniSmy zejS¢ na poziom przedstawicieli handlowych, od ich pracy zalezy
bowiem prowizja pozyskiwana przez agencje¢. Dlatego, do zglgbienia analizy pozyskaliSmy
dodatkowe informacje poprzez sporzadzenie krotkich opiséw stanowisk wyrdéznionych w
firmie. Informacje te w postaci ustrukturyzowanej zebrane sg w tabeli 1. Naszym zdaniem,
polaczenie graficznej prezentacji z opisem ustrukturyzowanym jest skutecznym zabiegiem,
prowadzacym do zgromadzenia nieco nadmiarowych, ale bardzo pozytecznych informacji o

analizowanej firmie.

Tabela 1. Lista stanowisk Agencji Handlowej

Stanowisko Nazwa Krétki opis Zadania Wynagrodzenie = Wspo6t-
skrétowa dziatanie
Przedstawiciel | PH, Szeregowy Kontaktowanie si¢ z Bezposrednio Klient, KBH,
Handlowy’ Sprzedawca | pracownik firmy | potencjalnymi zalezne od ABH
klientami w celu wypracowanych
podpisania z nimi wynikow.
umowy.
Administrator | ABH Jest asystentem Przygotowanie, KBH, PH
Biura KBH weryfikacja i
Handlowego archiwizacja umowy
oraz dokonanie
wszelkich formalnosci.
Kierownik KBH Jest szefem Rekrutacja, szkolenie i | Otrzymuje PH, ABH, DS,
Biura jednostki zarzadzanie PH, prowizje od Zarzad

6 Ze wzgledu na sposéb kontaktu z klientem w agencji wyrdzniani sg przedstawicieli bezposredni (PH D2D —
ang. door to door) i telesprzedawcy (PH TS).




Handlowego organizacyjnej kontrola ich i osiggnietych
(Biura motywacja. Planowanie  zyskow.
Handlowego) i organizacja dzialania
catego biura, dbanie o
jego wynik finansowy.
Dyrektor DS Bezposredni Realizacja celi KBH, Zarzad
Sprzedazy zwierzchnik KBH | sprzedazowych biur
handlowych, kontrola
wskaznikéw sprzedazy.
Czlonkowie i Zarzad Posrednie Zarzadzanie agencja, DS, KBH
Prezes Zarzadu zwierzchnictwo | reprezentacja firmy na
KBH zewnatrz, prowadzenie
negocjacji z partnerami
biznesowymi.
Asystent AZ Wspomaga Zarzadzanie Zarzad, Caty
zarzadu dziatanie zarzadu | korespondencja i dziat
rozmowami administracji,
telefonicznymi. KBH
Kierownik do | KSAiAF, Wspétpraca Zarzad, Caty
spraw Analityk zewnetrzna. Nadzor nad dziat
administracji i kierownikami administracji,
analiz sprzedazy posredniej. KBH
finansowych Przygotowanie
raportow i prognoz dot.
finanséw.
Specjalistado  Spec. ds. Formalnosci dotyczace Zarzad, Caty
spraw kadr i Kadr i Ptac, zatrudniania dziat
ptac Spec. ds. pracownikow. administracji,
Kadr KBH
Specjalistado | Spec. ds. IT | Odpowiedzialny | Dbanie o sprawne Zarzad, Caty
spraw IT jest za dziatanie narzedzi dziat
funkcjonowanie | informatycznych. administracji,
SI agencji. Pilnowanie zasad KBH, PH

bezpieczenstwa danych.

W wyniku analizy dziatalnosci Agencji Handlowej jako nadrz¢dnego systemu biznesowego
wyrdzniono nastepujace najbardziej istotne podsystemy biznesowe: Sprzedazy, Rekrutacii,

Szkolenia,

Zarzadzania firma,

Administracji.

Struktura przedsi¢biorstwa w ujeciu

modutowym zostata pokazana na rysunku 5. Wage poszczegdélnych podsysteméw wyrézniono
w stylu infografiki w spos6b umowny, za pomocg powierzchni zajmowanej przez
reprezentujace je prostokaty. Zestawiajac ten podziat z lista stanowisk (patrz tab. 1),
stwierdzamy, ze najwazniejszym w konteks$cie celu biznesowego jest podsystem sprzedazy,
gdyz to on tworzy, przychody. Pozostate podsystemy stanowig wsparcie dla podsystemu

Sprzedazy.
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Rysunek 5. Podziat Agencji Handlowej na podsystemy biznesowe. Kolorem wyrozniono
podsystemy, do ktorych zostata zastosowana szczegotowa analiza funkcjonalna.

Analiza funkcjonalna systemu

W ramach analizy funkcjonalnej systemu ,,Agencja Handlowa” zgodnie z zaleceniami,
zawartymi w rozdziale ,,Modelowanie systeméw biznesowych” w [3], zostali zidentyfikowani
aktorzy oraz zostaly ustalone biznesowe przypadki uzycia. Wiekszos¢ aktoréw odpowiada
stanowiskom istniejagcym w firmie. Wyjatkami sg niepokrywajacy si¢ ze stanowiskami:
Administrator Baz Danych (ABD), Copywriter 1 Administrator Tresci. Ci aktorzy
odpowiadajg rolom, jakie moga przyjmowac pracownicy firmy, wykonujac pewne zadania i
pozostajac na swoich stanowiskach. Dodatkowo zidentyfikowani aktorzy spoza firmy to:
Klient, Kandydat, Partner Biznesowy i Zleceniodawca Sprzedazy. Aby zbudowa¢ bardziej
przejrzysta hierarchi¢ aktoréw, wprowadzono aktoréw abstrakcyjnych, ktérzy majg stuzy¢ do
opisania wspdlnych cech i funkcji aktorow rzeczywistych, np.: Menedzer, Pracownik i
PracownikAdministracji. Hierarchiczng strukturg aktorow przedstawiono na rysunku 6.
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Rysunek 6. Hierarchia aktorow systemu biznesowego Agencja Handlowa

Na przedmiot identyfikacji biznesowych przypadkéw uzycia jako pierwszy zostal zbadany
catly system biznesowy Agencji Handlowej, wyniki w postaci diagramu kontekstowego
zostaly pokazane na rysunku 3 (,,Diagram biznesowych przypadkéw uzycia Agencji
Handlowej — perspektywa zewnetrzna firmy.”). Ukazana tam perspektywa zewnetrzna firmy
pokazuje jak widziane jest przedsi¢biorstwo przez zewnetrzne podmioty.



Nastepnie, pod wzgledem funkcjonalnosci, badane byly kolejno wszystkie podsystemy
biznesowe przedsigbiorstwa. Przy ich analizie nie ograniczano si¢ tylko do zewngtrznej
perspektywy, ale i pokazywano ich wewng¢trzne przypadki uzycia. Na rysunku 7 1 8
przedstawiono wyniki analizy podsystemow Sprzedaz i Rekrutacja. Do prezentacji w ramach
artykutu zostaly wybrane akurat one, gdyz ich funkcjonowanie angazuje najwigcej
pracownikéw i 0s6b z zewnatrz, a poza tym podsystem Sprzedaz jest systemem, bezposrednio
tworzgcym przychdd firmy.

ChcielibySmy podkresli¢, ze diagramy ukazujace przypadki uzycia dla podsystemow
biznesowych Agencji nie zostaly zbudowane $ciSle wg zalecen autoréw [3]. Nie sg one
wylacznie spojrzeniem na caly podsystem biznesowy jako na czarng skrzynke, ale zawieraja
kombinacj¢ typowych zewnetrznych przypadkéw uzycia z wewnetrznymi. Ta "innowacja"
miata na celu przeprowadzenie ewaluacji tego co si¢ dzieje w ramach podsystemu zaréwno od
zewnatrz jaki i od wewnatrz, jeszcze przed etapem modelowania obiektowego.
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Rysunek 7: Biznesowe przypadki uzycia Agencji Handlowej — podsystem Sprzedaz




Rekrutacja
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Rysunek 8: Biznesowe przypadki uzycia Agencji Handlowej - podsystem Rekrutacja



Obiektowy model dziedziny
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<=obiekt biznesowy==> NotatkaZKontaktu TerminKontaktu

Zadanie

Rysunek 9. Wizja systemu, na przyktadzie podsystemu biznesowego Sprzedaz — perspektywa
pakietow.

Po wykonaniu analizy funkcjonalnej obraz calej firmy jest wystarczajaco czytelny i
przejrzysty, aby przystapi¢ do finalnego stadium projektu analitycznego — do modelowania
obiektowego. W celu przedstawienia wizji systemu (na przyktadzie podsystemu Sprzedaz)
uzyto perspektyw pakietéw 1 klas (patrz rys. 9), co pozwolilo przeanalizowac strukturalne
elementy systemu biznesowego i dalo mozliwos$¢ pokazania gtéwnych sktadowych budowy
systemu.

Przeniesienie struktury organizacyjnej Agencji na struktur¢ pakietow analizowanego systemu
wydaje si¢ by¢ rozsadne, bo pozwala to zachowaé spdjne nazewnictwo w pracach
analitycznych i projektowych oraz umozliwia iteracyjng produkcje kodu w postaci spdjnych
zakonczonych podsysteméw, bezposrednio nadajacych si¢ do wdrozenia. Przy tym, obiekty
biznesowe pokazane w ramach pakietéw nawigzuja do najbardziej istotnych dokumentéw
prowadzonych przez wtasciwg jednostke organizacyjng i bezposrednio zwigzanych z
pozyskiwaniem i obstuga klientéw. Podejscie to (jednostki strukturalne -> pakiety, dokumenty
-> klasy) moze, przynajmniej, postuzy¢ za punkt wyjsciowy do rozpoczecia analizy
obiektowe;.

Wykonujac modelowanie skupiono si¢ na tym, by diagramy byly mozliwie jak najprostsze i
wykorzystywaly minimalng ilo$¢ elementéw z notacji UML, w celu zapewnienia
maksymalnej czytelnosci dla pracownikow firmy[3].
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Rysunek 10. Wizja systemu — podsystem biznesowy Sprzedaz (perspektywa klas)

Podsystem biznesowy Sprzedaz w perspektywie klas (patrz rys. 10) przedstawia spojrzenie
bardziej drobiazgowe, w ramach ktérego analityk moze pozwoli¢ sobie na istotne jego
zdaniem wskazéwki co do architektury aplikacji. Obok klas-dokumentéw 1 klas-aktor6w
model zawiera bardziej ztozone klasy-zdarzenia (np. ZgloszenieSprzedazy — jest to obiekt
biznesowy S$cisle powiazany z czasem/kalendarzem, jest on swoistym wyzwalaczem
aktywnosci) i klasy-procesy (np. Zadanie — jest to obiekt ,,rozlegly” w skali czasu, ktéry ma
sw0j rozbudowany cykl zycia), ktére maja za zadanie wprowadza¢ dynamike do projektu i
moga mie¢ tendencj¢, na pozniejszych etapach analizy i projektowania, do bycia
modyfikowanymi na rzecz ,,wygody” implementacji.

Podsumowanie

W artykule przedstawili$my giéwne wyniki jednoczesnego uzycia tradycyjnych (biznesowej,
obiektowej, strukturalnej) i niekonwencjonalnych perspektyw analitycznych w procesie
wypracowania koncepcji systemu informatycznego dla agencji handlowej. Naszym zdaniem,
kombinowanie tych perspektyw dalo wieksza szanse na zbudowanie przejrzystego,
klarownego modelu systemu.
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