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RESUMO

Este trabalho é um estudo de sistema de informatiéesonado para empresas de
fabricacdo e revenda de gases e materiais para, smwth 0 objetivo de implementar um
sistema de informacao executiva (SIE), que poszatraos executivos informacgdes gerais e
especificas, do ambiente interno (lucro por vendesiior, grupo e/ou produto, cliente, fator
de investimento e fornecedor) e externo (parti@pade concorrentes), melhorando e até
tornando possivel a tomada de decisdes em tempb A&binformacdes contidas neste
sistema resultam em decisdes mais rapidas e cexrt@®a de vendas, investimentos, compras

e de pessoal, melhorando assim o lucro da empresa.
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ABSTRACT

This work is a study of system of information addsed for production companies and
resale of gases and materials for welds, with thgabive of implementing a executive
information system (EIS), that can bring to theaetive general and specific information, of
the internal environment (profit for saller, seatigroup and/or product, customer, investment
factor and supplier) and external (participationcofpetitors), improving and until turning
possible the taking of decisions in skilled tim&he information contained in this system
result in faster and right decisions in the areasales, investments, purchases and of

personnel, improving like this the profit of thengpany.
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1 INTRODUCAO

O mercado atual esta cada vez mais competitivoloelms 0s setores da economia,
incluindo o setor de industrias e revendas de gaseateriais para solda. Nestas empresas e
outras os executivos enfrentam cada vez mais tifides originadas por varios fatores como
isencdo de impostos para determinados produtodé®gdio pais, clientes inadimplentes, erros
de cobrancga, tecnologias ultrapassadas e tambérap=ll situacdo econdmica do pais, que

sobrecarrega o empresario brasileiro, e liberaacwars para empresas de fora.

As empresas falham porque ndo se utilizam de urensasde informagéao (Sl). Para
sua tomada de decisao, limitam-se, no seu dia;asdiamformacdes operacionais, isto ainda,
quando informatizadas. Quando néo estdo inforntd&aou se servem de um sistema
precario, possuem, ou tém, de forma precaria, v&seguem detectar muitos problemas,
como 0s seguintes: em primeiro lugar, as margenkiaes sdo comprimidas, e, muitas
vezes, até inferiores a 2%; em segundo lugar, @mnsis eventuais inadimpléncias; e, em
terceiro lugar, o consumidor escolhe o produto rhaisto, ndo olhando, muitas vezes, a
qualidade (Dalfovo, 2000).

Segundo (Furlan, 1994), o inicio da informatizagéde empresas, ou 0s primeiros Sl
tinham como fungéo atender as necessidades ba@saasgocio. Nao raro, com o passar do
tempo, 0s executivos passam a receber varios gsngzes, extensos relatorios de utilidade
duvidosa, inicialmente em formularios continuogaie em folhas impressas éaser. Esta é
uma realidade: os sistemas tradicionais supremxesugvos com relatorios extraidos de
varios bancos de dados com muitas informacdesaguezes, chegam a ser conflitantes entre
si. Contribuem muito pouco para o0 que ja é de aunfento do executivo, 0 que se torna

irrelevante para o processo de decisfes estraségigaoritarias.

Os sistemas de informacédo surgiram como uma formamdnter o executivo
preparado, com visdo integrada de todas as areampli@sa, isto sem gastar muito de seu
tempo e também sem requerer do mesmo um conheoimgrifundado de cada area.
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Os sistemas de informacfes de negdcios, ou infd@®sagexecutivas sdo sistemas
computacionais destinados a satisfazer as necdssidde informacbes dos executivos,

visando eliminar a necessidade de intermediarite estes e a tecnologia (Furlan, 1994).

Segundo (Stair, 1998), o valor da informacédo ds&iamente ligado a maneira como
ela ajuda os tomadores de decisbes a atingiremesgsnila organizacdo, devendo esta
informacdo ter como caracteristicas: preciséo, ifiliade, confiabilidade, relevancia,

simplicidade e estar disponivel no momento quedéaessaria.

Os computadores e sistemas de informacéo (Sl) szados de forma pessoal e
profissional, fazendo com que se receba um atemtiinpersonalizado, com maior agilidade,
precisao e reducdo de custos, aumentando desta fuwwesa qualidade de vida. Um bom
exemplo disso esta iaternet a maior rede de comunicacdo do mundo, onde potescar
muitas informac0des, realizar compras, vendas, pag@®, receber noticias, fazer amigos,
conquistar e manter clientes etc, s6 clicando camoose e tudo isso com o pre¢co de uma

ligacdo local e sem precisar ir até o escritorio.

Hoje, esse tipo de solucdo volta a tona, com o ndmbusiness intelligencee
passaram a fazer sentido para muita gente, printgode com a disseminacdo dos sistemas
de CRM Customer Relationship Managemgmjue significa, Administracdo da Relagdo com
o Cliente (Balieiro, 2000).

Alvin Toffler citou a existéncia de trés ‘ondas’ tases, que podemos definir como
saltos tecnoldgicos no decorrer dos tempos, quaEugenaram e continuardo a revolucionar
nossa sociedade. A primeira onda € a agricolagangde € a industrial e a terceira € a dos
sistemas de informacdo. Todas evoluiram paralelEneonexistindo entre si. Atualmente
estamos na onda dos sistemas de informacéao (P&R00).

As empresas devem procurar adaptar-se, para sa&rdornmais competitivas, mas
devem ir com cuidado, pois investir sem saber cbsolata certeza se os objetivos serdo
alcancados, ndo é s6 jogar tempo e dinheiro farde gignificar também a perda de muitos
clientes, ao invés de conseguirmos manté-los euistag novos.
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1.1 MOTIVACAO

A necessidade de um sistema de informacdo nastiiedie comércio de gases e
materiais para solda, mais especificamente de atansa de EIS, surgiu também devido a
alta competitividade existente neste mercado, & ipgdgracao de mais sistemas e processos
de negdcios aos EIS, principalmente os ligadtstexnet que bem estruturados podem ser

um diferencial importante na competitividade exisé entre essas empresas.

Evidentemente, € muito importante o executivo tasao a informagdes seguras, no
momento certo e de forma eficiente, rapida e dél fédsualizacdo. Esta informacao
disponibilizara para o executivo uma visdo gerahddamento do mercado e do desempenho
da empresa, aumentando as chances de acerto rdatdmadecisdes, visando sempre manter
e aumentar o lucro. Pois sem o apoio de novasltgias, e aprimoramentos constantes nos
processos de negdécios e sistemas, sera dificinpeug pode-se exigir maior produtividade

por parte dos executivos.

1.2 OBJETIVO

O principal objetivo deste trabalho € especificammplementar um sistema para
auxiliar os executivos do setor das industriasraéroio de gases e materiais para solda nas

tomadas de decisdes estratégicas.
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1.3 ORGANIZACAO DO TEXTO

Este trabalho esta dividido nos capitulos descatssguir:

O primeiro capitulo abrange a introdu¢éo, os ojsta organizacao do trabalho.

O segundo capitulo apresenta uma breve historec#g@a do ramo.

O terceiro capitulo apresenta as etapas para awd#genento de um sistema de EIS.

O quarto capitulo descreve as tecnologias aplicadasrabalho. Neste capitulo &
apresentado a ferramenta CASE Power Designer, atebae programacéo Delphi 5.0,
Andlise Essencial e demais tecnologias associaddesenvolvimento desse trabalho.

O quinto capitulo descreve a implementacdo dersste a interface do mesmo.

No sexto capitulo apresenta-se a conclusdo obtida @ desenvolvimento deste

trabalho e sugestbes para novas pesquisas.
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2 O RAMO DE GASES INDUSTRIAIS E MEDICINAIS

A maior empresa de producdo e venda de gases riaikista América do Sul é a
White Martins, que desde 24/05/1912 no Rio de danende nasceu a primeira fabrica de
oxigénio do Brasil, fundada por McLauchlan & Cigods a primeira guerra mundial novas
fabricas foram inauguradas. No inicio dos anogv&fb,auchlan deixou a empresa e em 1921
formou-se a Sociedade Andnima White Martins, poreée o idealizador da primeira fabrica

de oxigénio do Pais.

A AGA (divisao industrial da Linde AG), principabncorrente da White Martins, tem
como todas as outras empresas desse setor, o diegaento cientifico e tecnolégico como
base de crescimento. Fundada em 1904, na SuétiaPpamio Nobel de Fisica, Gustaf
Dalén. Produzindo bdias e fardis para auxilio degagdo, a base de acetileno, a empresa
tornou-se famosa por ser pioneira na sinalizaca®almma. Em poucos anos a AGA ja se
transformara numa empresa multinacional. Em 194&ugurou no Rio de Janeiro sua
primeira fabrica no Pais, para suprir a necessidghilanercado doméstico de bdias de
sinalizacao nautica e acetileno. Na década dauBpfi a Companhia AGA Paulista de Gas e

Acetileno em Séo Paulo. E depois uma outra nalRidaneiro (Calais, 1997).

Em 1997 a AGA e outras empresas como a Air Ligbighpon Sanso, IBG etc,
perceberam que a White Martins que estava dominantercado na América Latina, ndo
estava conseguindo suprir a demanda dg G@e € muito utilizado nas industrias de bebidas,
alimentos e extincdo de chamas, e iniciaram inwestios em novas fabricas para atender

especificamente a nova demanda.

Atualmente a AGA tem mais de 50 unidades industrite Norte a Sul do Brasil,
produtoras de grande diversidade de gases. No mutedbaca-se como a quinta maior
produtora de gases industriais e medicinais. Temn&Bades na Europa, América do Norte e

do Sul, onde com mais de 200 fabricas atende der&80 mil consumidores (Calais, 1997).

O setor médico-hospitalar, beneficiado pela CPMéntfibuicdo proviséria sobre
movimentacgédo financeira), além de oxigénio hosmitakam gases mais elaborados e caros.
Por isso, a cobranca do novo imposto, e tambénomizoaréncia, chegou a reduzir o preco do

metro cubico de oxigénio (gas mais consumido) da®80 para R$ 2,00 (Calais, 1997).
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No quadro 1, pode-se conhecer os gases mais dtiiz&les estdo em ordem de maior

de

Nto

utilizacao.
Quadro 1 — O mundo dos gases
Gas Propriedade principal Aplicacbes

Oxigénio Comburente: alimenta a combustfio  Sold#e cgoroducéo de aco.

Nitrogénio Inerte: n&o reage a nada Movimentacdo  dprodutos
combustiveis, inertizacao
tanques e recipientes de produtos
sujeitos a combustdo. Em estado
ligiido é usado no congelame
de alimentos.

Argbnio Inerte Soldas especiais, descarbonetacao
de metais para producdo de acos
especiais.

Dioxido de carbonolnerte IndUstrias de bebidas e alimentos,
extingdo de chamas.

Hidrogénio Combustivel Tratamento térmico, hidrayEo
de alimentos.

Acetileno Combustivel Solda, corte.

Oxido nitroso

Anestésico e hilariante

de aerosois.

Anestesiaipalacao, fabricacdo

Hélio

(N&o produzido no Brasil)

Soldas e agcos dsp
equipamentos de mergulho p

grandes profundidades.

)

ara

Fonte: Relatorio da Gazeta (Calais, 1997, p. 4).

Atualmente as empresas de gases industriais tarabi@m lancando-se a internet, e ja

estdo tirando vantagem na reducao de custos e ngplabdade e agilidade no atendimento.

A White Martins por exemplo, tem como novo slog&aZendo a Diferenca”, agora também

on-line. Esta patrocinando projetos de renovacaendm ambiente e educacdo e também

ampliando investimentos comunitarios para a po@lac
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A constante busca por aperfeicoameteitrsologicos nos processos de fabricacdo de
gases, resultou ndo sé na reducdo de custos, mhénana criagdo de subdivisbes dentro
dessas empresas. Agora existem setores espeqificasdeterminados clientes, como por
exemplo os hospitais e farmacias (gases medicinB&jas subdivisbes estdo fazendo a
diferenca, porque estdo atendendo com mais quelieladpidez, e até proporcionando que o

consumidor comum tire proveito de alguns servigos.

As empresas para quem esta sendo direcionadsistma, ja foram idealizadas a
algum tempo, devido ao aumento gradativo da proporaesses produtos e servicos. A
melhor solucdo para continuar atendendo com ad#ida qualidade, seria criar novas
subdivisbes mais especializadas dentro das jéeat@st, mas isso aumentaria muito os custos.
Foi ai que surgiram algumas dessas pequenas es\pgegacom sua estrutura mais enxuta
tem todas as condicbes de atender a esses noeodes)i gerando novos empregos e
mantendo assim a boa imagem das grandes empregmsargindo ao mesmo tempo o

pagamento sem atrasos e outros problemas, pel®ps®EIUtOS € servicos.

ApOs o0 surgimento de algumas médias e pequenasesasp de distribuicdo
especializada, apareceram muitas mais, € a conc@réomecou a ser visivel, fazendo com

gue muitas fechassem as portas definitivamentbrissam em novos locais.
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3 SISTEMAS DE INFORMACAO EXECUTIVA - EIS

3.1 INTRODUCAO

O termoExecutive Information Systef8istema de Informacg&o Executiva), surgiu em
meados da década de 1980, com o desenvolvimentdrites trabalhos pelos cientistas
Rochart e Treacy ddMassachusetts Institute of Tecnold®¥iT), e logo popularizou-se em
varias empresas de grande porte. E no final daddéda 1980, muitas grandes empresas dos
Estados Unidos da América (EUA) possuiam ou estaaatisando implementar algum EIS
(Furlan, 1994).

E um fato: os executivos das empresas dependerimgamente de informacdes de
apoio para obter sucesso em seus negocios. Outro&agque esses instrumentos sdo 0s
programas de EIS, hoje com o nome de BIS, queassfarmaram em itens de primeira
necessidade para os profissionais cujas decis@iegemeos destinos de produtos e servigos e
em consequéncia o éxito ou fracasso das organz@Baéeiro, 2000).

A sequir estdo descritas implantacdes de suces&iSi@primeiro paragrafo) e uma

gue nao atingiu as expectativas da empresa (segamégrafo):

“Na empresa gaucha de calgados Beira Rio, 90% efdstds sdo tomadas com base
em informacdes dbusiness intelligencdJma solucdo de outra empresa galcha, a Sadig, foi
instalada ha trés anos. Com o servico é possixet famulacdes para saber o quanto comprar
de matéria-prima. Além disso, consegue-se simakarltados com diferentes precos de venda
e de compra e diferentes quantidades. “Quando agdetisdo é tomada, conseguimos
visualizar mais rapidamente se ela foi acertadaamu ldentificamos problemas com mais
velocidade para mudar nossa estratégia se for s@@@s diz o diretor administrativo e
financeiro da Beira Rio, Claudio Luis Maines* (Eato, 2000, p. 94).

“A falta de planejamento antes de iniciar a ingt@ade uma ferramenta de BIS
muitas vezes chega a causar grandes prejuizo® dienalgumas empresas. A Philip Morris é
um exemplo. Ha alguns anos foi feito um investimede 2 milhdes de dolares na
implantacdo de um sistema de organizacdo das iaf@ies. A implantacdo levou cerca de

dois anos, mas nao teve um final feliz. Os dadesaysistema oferecia estavam bem aquém
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do que a empresa precisava e esperava. Procunadeopa@entar o caso, a empresa alega que
0s responsaveis ndo fazem mais parte do quadtndeiarios” (Balieiro, 2000, p. 94).

3.2 CONCEITOS E DEFINICOES

Foram criados principalmente para os administradooen pouco, ou quase nenhum
contato com sistemas de informacdo automatizadesxafacteristicas deste tipo de sistema
consiste em combinar dados internos e externos @ados sdo mostrados nos relatorios

impressos de forma comprimida (Dalfovo, 1998).

O termoExecutive Information Systende acordo com (Furlan, 1994), € um tipo de
sistema computadorizado que mostra aos executsvmd@macoes relevantes para gerenciar
0 negocio. O<EIS sdo destinados a concentrar 0o executivo em swvefmdaeliminando a
necessidade de intermediarios entre estes e ddg@dioje comandar uma empresa através
do uso de tecnologias, é principalmente uma quedtadlexibilidade e rapidez, pois as
relacdes com o mercado (mundo externo), esta roaiplexa. UmEIS permite ao executivo
acompanhar diariamente os resultados, tabulandomaf;6es de todas as areas funcionais da

empresa, para depois exibi-los de forma grafiagenplgicada (Furlan, 1994).

3.3 CARACTERISTICAS

O EIS é uma tecnologia que tem como objetivo poaciornecer informacdes para a
tomada de decisdo dos executivos, e para iss@aealintegracdo num unico sistema, de
todas a informagfes necessérias de forma numéeidaal, grafica ou por imagens. Com a
utilizacdo do EIS, pode-se verificar informacdesd#eo nivel consolidado até o nivel mais
analitico que se desejar, de forma rapida, amigévekegura, possibilitando um maior
conhecimento e controle da situacdo e maior agdida seguranca no processo decisorio
(Furlan, 1994).

A seguir algumas caracteristicas principais d&de acordo com (Furlan, 1994):

» Destinam-se a atender as necessidades informazidosiexecutivos;

» S&o usados principalmente para acompanhamentdreleon

* Possuem recursos graficos de alta qualidade pa&agjinformacdes possam ser
apresentadas graficamente de vérias formas e agd@s e excecdes possam ser

realcadas e apontadas automaticamente;
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Destinam-se a proporcionar informacdes de formaadpara decisbes que sdo
tomadas sob presséo;

sdo faceis de usar, para que os executivos naanemecessidade de receber
treinamento especifico em informética;

sédo desenvolvidos de modo a se enquadrar na cdiueanpresa e no estilo de
tomada de deciséo de cada individuo;

filtram, resumem e acompanham dados criticos;

fazem uso intensivo de dados do macroambiente sammk (concorrentes,

clientes, industria, mercados, governos, entreosytr

Nos EIS, a informacéo flui para varios sentidog &igina-se dos diversos sistemas

da empresa, de onde os dados séo retirados, ddtrdnalisados, terminando este processo

na tomada de decisao.

3.4 VANTAGENS

Os EIS sao de grande importancia para o execu@mesentam algumas vantagens:

utilizam a tecnologia computacional mais recenta paelhorar a produtividade da
alta geréncia;

sdo como um filtro para os executivos, trazendonBmmacoes resumidas da
maneira definida pelos usuarios;

correspondem as preferéncias e estilo dos exesutivo

fornecem suporte a resolucdo de problemas gersn®ai entanto, ddo suporte
também a analise de oportunidade, ou pode simpigsneelocar um executivo

numa melhor posicao, de forma a entender as o algsua empresa.

Um EIS pode ainda ser combinado a outros sistemasfarmacéo, fazendo com que

a entrada de informac0des seja transferida autoamagicte para alguns sistemas de geracéo de

modelos e o0 executivo entdo realiza suas analisessses dados. Esse tipo de combinacgéao é

extremamente importante, pois a cada captura eésandé informacdes sobre o mercado,

legislacdo, concorrentes, investimentos e nova®legias etc, pode ser essencial.
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3.5 DESVANTAGENS

O EIS apesar de ser uma grande vantagem para otieweco auxilio a tomada de

decisbes estratégicas, para a empresa pode acebdo sima desvantagem, pois as

informagdes podem se tornar centralizadas nos gxesuwue tomam tais decisdes.

Segundo (Melendez, 1990), durante o desenvolviméatsistemas de informacdes,

existe um problema na area de analise, porqueadsrisdo e execucdo de algum processo,

novos dados e informacdes sdo gerados, sendo aecessarmazenamento de forma

estruturada, a fim de garantir posteriores recgd@esade informacéo. Isso geralmente traz um

grande crescimento do banco de dados, tornandangidude administracdo onerosa e

complexa.

3.6 MODEL

O CONCEITUAL DE UM EIS

De acordo com (Furlan, 1994), os objetivos basipam elaboracdo do modelo

conceitual sdo obtidos por meio de entrevistas egeatutivos e revisdo de documentacéo

existente. Estes

objetivos podem ser visualizadagadro 2.

Missao E a razdo da empresa e procura determinar o s&gcioggotivo da su
da existéncia ou, também em quais tipos de atividadesmpresa vai ¢
Empresa concentrar futuramente.
Objetivos da | S&o situacdes futuras, o que a empresa tenta eondegao determinadag
Empresa quase sempre, pelos principais diretores e sulaitds) geralmente e
consulta sem atritos.
Objetivos  |E o objetivo l6gico, ou estratégico, das areasifunais, que devem s
Da area atingidos para se alcancar os objetivos.
Funcional
Fatores S&o coisas que devem seguir o0 modo correto e meamdetrimento d
Criticos de outras coisas que nao estejam indo bem, ou med#i&or, processos (
extrema necessidade para o sucesso dos negocios.
Sucesso

D

Necessidade d¢
Informacéao

bSA0 objetos que ajudam ao atendimento dos fatdte®s de sucesso, q
estdo ligados também ao processo de tomada dédelzEisrea.

e

Problemas

Séo as dificuldades para realizar osefatiticos. Todas sdo da classe
incertezas, complicacdes, complexidade ndo necessara dificuldade

das

para a empresa.
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Indicadores |S&o parte relativa a topicos criticos do negOceryisdo como um
De direcionador quanto ao cumprimento dos objetivtsbetecidos.

Desempenho

Fonte: Adaptado de (Furlan, 1994, p. 58 a p. 68)
Quadro 2 — Objetivos basicos para ektiin do modelo conceitual

O inter-relacionamento entre os objetos do modefzeitual pode ser visualizado na
figura 1, que segue:

RAZAO INDICADORES

DE
EMPRES/ DESEMPENHO

OBJETIVOS
DA EMPRESA

OBSTACULOS

OBJETIVOS
DA AREA

FUNCIONAL

FATORES
CRITICOS DE
SUCESSO

NECESSIDADE
DE
INFORMACAO

Figura 1 — Esquema conceitual do intdgila@ionamento dos objetos do EIS.
Fonte: Adaptado de (Furlan, 1994, p. 69)
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3.7 METODOLOGIA PARA A DEFINICAO DO EIS

Segundo (Furlan, 1994), EIS tem metodologia espacdifara a sua elaboracao e esta
deve estar baseada numa andlise dos fatores sritesucesso que dirigem os objetivos.
Deve-se, portanto, modelar os indicadores de dem@mopdo negdcio que deseja-se obter

sucesso na implementacédo do sistema.

O principal fator a ser considerado é o provimaidosistema com as informacdes
criticas para a tomada de decisdo de maneira gehfid partir dos indicadores de
desempenho. Se um EIS contém as informagfes qeeeusitivos necessitam para 0 seu
sucesso, certamente eles fardo uso efetivo desssoecaso contrério, estaremos fornecendo

um recurso inutil a esse tipo especial de usuaai regocio (Furlan, 1994).

O ponto central de uma metodologia do EIS deve geocesso de analise dos fatores
criticos de sucesso, para determinar os indicadteetesempenho que propiciam o alcance
dos objetivos propostos e para garantir o sucessealizacao da missédo empresarial.

Pela analise dos fatores criticos de sucesso, ggttabalhar com cada executivo em
entrevistas individuais, ou em sessfes conjungas, gnalisar suas areas de responsabilidade,

levantar seus objetivos, seus fatores criticosidesso e suas necessidades de informagéo.

3.7.1 FASES METODOLOGICAS PARA A ELABORACAO
DO EIS

A metodologia de (Furlan, 1994) propdem uma elatiwalo EIS que € composta por
trés fases, que séo: planejamento (onde procuideséficar as necessidades e o estilo do
executivo), projeto (onde se localiza e estrutnfarmagdes) e implementacao (construcao do

sistema).

3.7.1.1 FASE | - PLANEJAMENTO

Esta fase tem por finalidade definir conceitualrmemtsistema EIS, identificando as
necessidades de informacdo e o estilo decisériexdéoutivo. Define também a estrutura
basica do sistema e do prototipo preliminar destela

A fase de planejamento € composta por cinco estaggmdo que o primeiro deles é a

organizacdo do projeto; o segundo é a definicaindieadores; o terceiro € a analise de
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indicadores; o quarto € a consolidacdo de indiemd@ no quinto e dltimo ocorre o
desenvolvimento de protoétipos.

3.7.1.1.1 ESTAGIO | - ORGANIZACAO DO PROJETO

E neste estagio que a equipe de trabalho é tremaslaécnicas de levantamento de
dados e andlise dos fatores criticos de sucessaeiRy é realizado uma sessao de orientagdo
de executivos, para obtermos bons resultados. Be@oi identificadas quais informacgdes os
executivos ja recebem, por meio de questionarieapo (Executive Information Surveyg,

utilizar informacgdes da empresa em projetos amesgitambém é importante.

3.7.1.1.2 ESTAGIO Il — DEFINICAO DE INDICADORES

E neste estagio que cada executivo é entrevistaiidualmente para que se possa
identificar seus objetivos, fatores criticos deesso e necessidades de informacdo e, em
seguida, efetuar a documentacdo para submetersobad®s a revisdo. Deve-se antes das
entrevistas conduzir uma sessao de planejamenito ad rever os precedentes e, assim,

tracar uma linha de acao.

As tarefas deste estdgio sdo: conduzir o planejmmeré-entrevista;, conduzir

entrevistas dos executivos; revisar e documentag\astas; obter aprovagao dos executivos.

3.7.1.1.3 ESTAGIO lll - ANALISE DE INDICADORES

O objetivo deste estagio é normalizar as informad¢@eantadas durante as entrevistas
individuais dos executivos a fim de obter uma lstasolidada de objetivos, fatores criticos
de sucesso, problemas e necessidades de inforntegtaodlista é transformada numa matriz
de inter-relacionamento entre os indicadores dendpenho e 0s respectivos objetos de
interesse dos executivos. Em seguida, sdo atribyidsos de importancia e € elaborado um

ranking de necessidades.

As atividades deste estagio sdo: consolidar objgtifatores criticos de sucesso e
necessidades de informacao; classificar objetivdat@es criticos de sucesso (ranking);
conectar fatores criticos de sucesso aos objethassnecessidades de informacao aos fatores

criticos de sucesso; e classificar necessidadegatenacéo (ranking).
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3.7.1.1.4 ESTAGIO IV — CONSOLIDACAO DE INDICADORES

Neste estagio, € realizada uma revisdo dirigida aongrupo de executivos
entrevistados para rever 0s objetivos, fatoregagsitde sucesso, problemas e necessidades de

informacgé&o, assim como confirmada a classificdca@aking) desses objetos.

As atividades destes estagio sdo: conduzir sessé&evisdo dirigida; revisar formulas

de controle de excecéo; e revisar documento daseéssrevisdo dirigida.

3.7.1.1.5 ESTAGIO V — DESENVOLVIMENTO DE PROTOTIPOS

Séo realizadas as atividades de desenho de tekisuturas de navegacéo do sistema.
E construido um protétipo para que 0s executivassgim ter uma visdo mais proxima

possivel do que sera o sistema.

As tarefas deste estagio sdo: definir ambienteadedps de desenho; desenvolver
prototipo; desenhar estruturadi@l-down; e obter aprovacao do prototipo.

A conclusdo desta etapa representa a definicad dmdormato do sistema sob a

perspectiva do usuario.

3.7.1.2 FASE Il - PROJETO

Esta fase do projeto define qual a solucdo técp@e implementar o projeto
conceitual concebido. E definida nesta fase a tmiyua tecnoldgica a ser adotada, €
escolhida a ferramenta de software, sdo planejaslasitérios de integracdo e transferéncia
de dados, é modelada a base de dados do EIS, detaloados os atributos das tabelas a
serem criadas éayouts de arquivos a serem acessados ou criados. E ctanpos trés
estagios: decomposicao de indicadores; definicaargiaitetura tecnolégica; e planejamento

da implementacéao.

3.7.1.2.1 ESTAGIO | - DECOMPOSICAO DE INDICADORES

Este estagio envolve atividades de detalhamentictédos indicadores e modelagem
da base de dados do EIS que suportard o atendirdastoecessidades de informacédo dos
executivos. E feita uma especificacdo de fontesa par necessidade de informacéo

classificadas(ranking) na fase anterior. Por meio dessa especificacaatiidam-se os
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sistemas e bases de dados que devem ser acessadssg|pir as necessidades de informacéao

identificadas.

As tarefas deste estagio sdo: definir atributos tdées; identificar interfaces e
racionalizar fluxos de informacéo; definir fontes idformacéo; definir atualizacdo das bases
de dados; modelar bases de dados EIS; e assdoianagdes e atributos de telas as bases de

dados.

3.7.1.2.2 ESTAGIO Il — DEFINICAO DA ARQUITETURA TEC NOLOGICA

As atividades deste estagio visam determinar a anelguitetura tecnoldgica para
implementar o sistema. Sao determinadas a locabizéigica das bases de dados e a definicédo

de parametros, como investimentos necessariosatagdes.

As tarefas deste estagio séo: elaborar cenarieshalivos; analisar cenarios; definir
arquitetura de hardware e software; analisar vadike técnica e econdmica; e escolher a

melhor solugéo de arquitetura tecnoldgica.

3.7.1.2.3 ESTAGIO Il - PLANEJAMENTO DA IMPLANTACAO

Este estagio busca determinar os recursos neassg@ia o desenvolvimento da
aplicacdo do EIS. S&o planejados, além do cronagmenconstrucdo do sistema, 0s seus

demais requisitos, tais como instalacéo, criagcdddaes de dados e realizacdes de testes.

As tarefas deste estagio sdo: definir recursosssades para o desenvolvimento do
EIS; estabelecer cronograma de trabalho; defirsie lie dados de teste; e obter aprovacéao dos

recursos e investimentos necessarios.

3.7.1.3 FASE Ill - IMPLEMENTACAO

Esta fase é composta por trés estagios: constrgidndicadores; instalacdo de

hardware e software; e o treinamento e implemeataca

3.7.1.3.1 ESTAGIO | - CONSTRUCAO DOS INDICADORES

As atividades deste estagio sdo mais técnicasd& s&p construidas telas de consultas

de acordo com o padrdo estabelecido e o prototipprévado pelo executivo na fase de
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planejamento. Neste estagio também se da a creag&mnversdo das bases de dados a serem
acessadas para a geracao das telas, bem comzac@ale testes e ajustes no sistema.

As tarefas deste estagio sdo: construir interf@&c@sogramas do sistema; construir
telas; criar bases de dados EIS; popular basesadiesde testar sistema e realizar ajustes

necessarios.
3.7.1.3.2 ESTAGIO Il - INSTALACAO DE HARDWARE E SOF TWARE

Estes estagio tem por finalidade implementar aegésica do sistema, providenciando
a instalacao da arquitetura tecnolégica projetadi@se anterior.

As tarefas deste estagio sdo: instalar e testgpagentos; e instalar e testar software.

3.7.1.3.3 ESTAGIO Il - TREINAMENTO E IMPLEMENTACAO

E neste estagio que o sistema torna-se dispordval@executivo e é incorporado ao
seu cotidiano. Sao realizados treinamentos e agéat para uma efetiva utilizacdo do
sistema, bem como se define o encarregado da atfragéio do EIS. Encarregado este, que
sera responsavel pelo acompanhamento e orientagéexecutivos e pelo controle diario da

atualizacao, integridade e consisténcia das basdadbs do sistema.
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4 TECNOLOGIAS APLICADAS AO TRABALHO

Neste capitulo estdo o0s conceitos e tecnologias faweam utilizados no

desenvolvimento do trabalho, levando a uma melbompreenséo da pesquisa como um todo.

4.1 ANALISE ESSENCIAL
Segundo (Shiller, 1992), a Analise Essencial dgeBias relaciona-se com eventos
que interagem diretamente com o sistema. O sistporasua vez, possui um conjunto de

reacoes que responderdo aos eventos.

Conforme (Pompilho, 1994), o modelo essencial épmsto por Diagrama de
Contexto, Lista de Eventos, Diagrama de Fluxo delo®a(DFD), Diagrama Entidade-
Relacionamento (DER) e Dicionario de Dados. Asurg abaixo sdo todas exemplos

fornecidos em sala de aula pelo professor Everattio Grahl.

a) diagrama de contexto - tem a finalidade de sibusistema dentro do negécio da
empresa, aonde € demonstrada a finalidade prindgpaistema, e as entidades

que interagem com o sistema;

Fornecedor | ——>

Exemplo de entidade

Fornecedor
- Exemplo de fluxo de dados

b) lista de eventos - € uma lista textual que ajudxaminar 0 que acontece no
ambiente, acontecimentos do mundo exterior que ereq@o sistema uma

resposta,

c) diagrama de fluxo de dados (DFD) — € uma formaaguesenta 0S processos € 0
fluxo de dados entre eles. Também mostra a interd&mcia das fungdes e onde

eles se modificam.

Cadastrar SN
Exemplo de processo

Fornecedor
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d)

Fornecedor Exemplo de depdsito de dados

diagrama entidade-relacionamento - fornece umaovséples e grafica do

sistema para 0s usuarios que nao necessitam sabatethlhes funcionais do

sistema;

UF

Cédigo Estado

Nome Estado A40
—>

Exemplo de entidade

o) o _—

Exemplo de relacionamento

dicionario de dados - é um repositério de infornegcgobre os componentes dos
sistemas. Os dicionarios de dados fornecem a imipdin em forma de texto a

fim de auxiliar a informacéo grafica mostrada ndDF

Fornecedor Sistema Relatério Geréncia

Exemplo

A

Fornecedor

Gerencial
T Recebiment

Figura 2: Exemplo de Diagrama det€xto

Cadastrar

Investimento|__Investimentq, 5 Investimento

Investiment

Figura 3: Exemplo de Diagrama dexBlde Dados
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UF CIDADE

Codigo Estado | ° O<J Cédigo Cidade |
- Faz parte
Nome Estado  A40 Nome Cidade A40

Figura 4: Exemplo de Diagrama Eadiel Relacionamento

4.2 LINGUAGEM DE CONSULTA ESTRUTURADA (SQL)

E uma linguagem de consulta estruturada, de usercimhque tem os principios da
algebra e calculo relacional, sendo que sua estritésica é: SELECT (campos) FROM
(tabelas) WHERE (expressao) (Kern, 1994).

A SQL (Structured Query Languajeesta dividida em duas partes que sdo: a DDL
(Data Definition Language) e a DML (Data ManipudatiLanguage). A primeira corresponde
a definicdo de tabelas, dados e de suas relagcfassegunda é destinada a insercdes,

consultas, exclusoes e alteracdes de um ou massrosge tabelas de forma simultanea.

4.3 FERRAMENTA CASE

O sistema foi especificado utilizando esta ferrameque permite o uso da Analise
Estruturada na especificacdo, visualizagdo, doctag@&o e construgédo dos artefatos de um
sistema. A figura 5 apresenta a ferramenta setidtada na especificacao do sistema.
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Figura 5 — Ferrament2ASE Power Designer-Data Architect / Process Antalys
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q . .
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Faturam previs LE B Faturam realizado

Ano e més

CE R Faturam prevista
Faturam realizado

FatSetores Faturam previsto
ﬁ
Ano e més h'

o o
Faturam realizado ‘ ‘ Codigo

Faturam previsto :‘Dr:e
NotaSaida ltem =

Quantidade item .
Walor item A

FatFuinigtatorss
& Ano e més
Faturam realizado FatTatal
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ol *  prryTTS i
Cédigo concomente "
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4.4 AMBIENTE VISUAL — DELPHI

O Delphi € um ambiente de desenvolvimento rapidaplieacbes no Windows. Com
ele pode-se escrever programas Windows com intergmafica. O Delphi possui muitos
grupos de componentes que se pode arrastar e sahia@ os formularios. Esses componentes
sdo softwares binarios independentes que realinagdés predefinidas, como um rétulo de
texto, um controle de edicdo ou uma caixa de kstagReisdorph, 1999).

O Delphi é uma poderosa linguagem de programagéntada a objetos, ou seja, 0s
recursos de programacao e a interface com o uss@uidefinidos como objetos.
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45 PARADOX

O Paradox é um SGBDR (Sistema Gerenciador de Bamaddados Relacional), que
pode ser usado em microcomputadores simples, moanooHu em sistemas multiusuario em

uma rede.

Segundo (Date, 1995), banco de dados € um sistemmadutencao de registros, onde
0 objetivo principal € manter as informacdes e ahdpliza-las quando solicitadas. Para isso
0s mesmos devem possibilitar a realizacdo de veaiafas, entre outras: a adicdo de novos
arquivos ao banco de dados; insergéo; recuperacéinagizacdo de dados nos arquivos
existentes e a renovacao de arquivos do bancodds.da

Neste trabalho € utilizado para busca e selec@ades, arquivos Paradox (.DB), pois
o0 SPTI esta escrito em Delphi 5. E para manternmzsrgatibilidade, utilizamos o ambiente

do Delphi 5, também com arquivos Paradox, quengti&o da ferramenta.

As necessidades do usuario de um banco de dadimriemaumentar, a medida que o
tempo passa. Num primeiro momento € importante spigpossa criar uma tabela com
facilidade e rapidamente, introduzir dados, fazergpntas a seu respeito e produzir um
relatorio. Essas tarefas essenciais nunca perdeam importancia, mas conforme as

necessidades aumentam, a capacidade do sisteraaatede dados também deve aumentar.
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5 DESENVOLVIMENTO DO SISTEMA

Para o desenvolvimento do sistema seguiu-se a oletpa para a definicdo de um
EIS, ja especificada no capitulo 3.7. Esta metaglalé composta por 3 fases que podem ser

visualizadas na figura 6.

Figura 6 — Fases para deslgimaento de um EIS

Fase 1 - Planejamento

Identificar as necessidades
de informacéao e o estilo
decisorio do executivo

Fase 2 - Projeto

Estruturar e localizar as
informagdes e definir a
arquitetura tecnoldgica

Fase 3 - Implementacéo

Construir e implementar ¢
sistema

Fonte: Adaptado de (Furlan, 1994, p. 93)

5.1 FASE 1 - PLANEJAMENTO

Nesta fase definiu-se conceitualmente o EIS poroméa identificacdo das
necessidades de informacao e do estilo decisés@xlecutivos da empresa.
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5.1.1 ESTAGIO 1 — ORGANIZACAO DO PROJETO

Neste estagio foi decidido iniciar o EIS da emarem seus dois sOcios-

proprietarios.

5.1.2 ESTAGIO 2 — DEFINICAO DE INDICADORES

Com a equipe formada, composta por seus soOciosigi@s, tornou-se necessario

realizar reunifes para entrevistas e analise dengetos pertencentes a empresa.

A seguir, os dados obtidos, necessarios paraealtaplanejamento:
* Missao da empresa:
* a missao da empresa é oferecer gases e matemaisqdda de qualidade para
os clientes.
* Objetivos da empresa:
e aumentar a participacdo de mercado;
e aumentar a produtividade sem perder a qualidageatiuto;
* minimizar custos, controlando investimentos e auareto os lucros;

e divulgar os produtos.

5.1.3 ESTAGIO 3 — ANALISE DE INDICADORES

Apés levantamento de informacdes obtidas através edidrevistas e documentos,
definiu-se a missdo da empresa, seus objetivaseatriticos de sucesso, os problemas e as

necessidades de informacfes. Com esta lista tmoeldo unrankingde necessidades.
A seguir estao os fatores criticos de sucesso:

a) vender tudo o que for produzido (caso do Oxigérasdso, produto principal, com

a ajuda dos itens que seguem);

b) melhorar o controle dos niveis de estoques porogedpu produto(s) (comparando

com valores previstos);

c) melhorar e agilizar o controle da empresa com dicegdo da posicdo atual da
empresa);
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d)

f)

g)

h)

)

K)

melhorar o controle e estratégia de investimentxgsdlhendo:

descri¢cédo do investimento;

data inicial e final de retorno;

taxa de retorno;

vendedor(res), setor(es), fator de investimententd(s), grupo(s) de produto(s) e

por fim o(s) produto(s));

melhorar estratégia de concentracao/distribuicaovatela (divisdo da area em

setores considerando a participacao de concorretaes

identificacdo de problemas macros ou especificcsvéd de visbes por varios
angulos do processo de venda;

melhorar relacdo com os maiores clientes (pelorvaompras e lucro obtido);
melhorar relacdo com vendedores chave (pelo valeeddas e lucro obtido);

melhorar controle do valor realizado de vendasgdqtamparando com valores de

previsao);

melhorar e aumentar a participacdo de vendas f@@isparando valores totais de

venda com os valores totais de concorrentes egdevirealizadas);

melhorar controle de compras com fornecedoresfigamndo suas participacoes).

Os problemas encontrados sao:

a)

b)

c)

a producdo/compra de produtos estd muito acimaedessario, em grupo(s) e/ou

produto(s) especifico(s);

sdo feitos varios investimentos, mas nao se tentratendos mesmos, ficando

dificil decidir continuar ou mudar de estratégia;

a posicao atual da empresa (valor realizado) estto rabaixo do previsto, sendo

necessario verificar com mais detalhes, onde estfmssiveis problemas;
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d)

aumento de comissao ou premiacdo de vendedor(esindpam um valor realizado
maior, mas que algumas vezes traziam lucros megoeesutros (devido ao custo

dos produtos);

aumento de desconto ou prazo de pagamento pandée(tieque tinham um valor
realizado maior, mas que algumas vezes traziaradunenores que outros (devido

ao custo dos produtos);

a compral/reposicao de produtos com fornecedor@snelhor preco, sem uma

melhor verificacdo da participacao geral.

As necessidades de informacao sao:

a)

b)

9)

h)

relatorio da posicédo atual da empresa (por grupo produto/insumo), onde é
informado (estoque, valor do estoque, vendas no coé&ente) (verificacdo de

previsao e realizado);

relatério de participacdo no mercado em relagdaansorrentes (inclui previsto e

realizado);

relatorio do total de vendas (valor e quantidadekhpresa por periodo (meta e

realizado);
relatorio de vendas por grupo e produto (por pe)i¢cieta e realizado);

relatorio de faturamento/comissao/lucro por vended(por periodo) (meta e

realizado);

relatorio de vendas pela influéncia de fatoresndestimento (por periodo) (meta

e realizado);
relatorio de vendas por clientes (por periodo);
relatorio de vendas por setor e concorrente (pdo@o) (meta e realizado);

relatorio de vendas por fornecedores (por periodo);
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J) relatério de detalhe, onde pode-se visualizar untoods (vendedores, setores,
fatores, clientes, grupos e produtos) por periedeaber o faturamento (meta e

realizado) e o lucro.

5.1.4 ESTAGIO 4 — CONSOLIDACAO DE INDICADORES

Neste estagio houve a revisdo dos objetivos, pnodd e necessidades de informacéo,

sendo também realizada a confirmacao da classificaanking).

5.1.5 ESTAGIO 5 — DESENVOLVIMENTO DO PROTOTIPO

Neste estagio, ndo houve necessidade de haveraitaste, pois ndo existe sistema
manual ou informatizado. Portanto foi passado dasifes diretamente para o sistema, sem

prototipagao.

5.2 FASE 2 -PROJETO

Nesta fase definiu-se a arquitetura tecnoldgicaisiema e também a especificagdo
do mesmo, como atributos de tela, identificado®riates, definidos responsaveis e a
frequéncia para atualizacdo da base de dados iradala modelagem de dados. Os trés
estagios podem ser agrupados utilizando para istoatise Essencial descrita no capitulo 4,

gue baseia-se em uma Lista de Eventos, DiagrarGaexto, DFD e DER.

5.2.1 DEFINICAO DA ARQUITETURA TECNOLOGICA

Para a especificacdo do sistema foi escolhidaranientaCASE Power Designer —
Data Architect / Process Analyst qwegue o padrdo estruturado. A implementagdo do
sistema sera feita em Delphi 5.0 e o0 banco de dadizado serd o Paradox 7.

5.2.2 LISTA DE EVENTOS DO SISTEMA

Nesta lista, estdo todos os acontecimentos queenc@ara que O sistema possa ser

criado:

1. Empresa contratada atualiza informagdes dos cardes;

2. O sistema solicita um nome de usuario e sua senha;
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3. O sistema atualiza automaticamente as informag@&sahcorrentes enviadas pela
empresa contratada;

4. Executivo cadastra usuario;

5. Executivo cadastra vendedor;

6. Executivo cadastra grupo;

7. Executivo cadastra produto;

8. Executivo cadastra unidade;

9. Executivo cadastra setor;

10. Executivo cadastra fornecedor;
11. Executivo cadastra cliente;

12. Executivo cadastra concorrente;
13. Executivo cadastra fator de investimento;
14. Executivo cadastra investimento;

15.0 Sistema de Processamento de Transacdes Interalzatautomaticamente as
informacdes do EIS geradas internamente;

16. Executivo cadastra previsdo por setor;

17.Executivo cadastra previsdo por fator de investtoien

18. Executivo cadastra previsao por vendedor;

19. Executivo cadastra previsdo por concorrente;

20. Executivo cadastra previsédo por grupo e/ou produto;

21.Executivo cadastra previsao por faturamento total;

22.Executivo cadastra previsédo detalhada;

23.Executivo consulta relacao da posicao atual daesapr
24.Executivo consulta relagéo e grafico de vendaslpemte e periodo;
25. Executivo consulta relacao e grafico de vendaveondedor e periodo;
26.Executivo consulta relagéo e gréafico de vendasqraoecedor e periodo;

27.Executivo consulta relagéo e grafico de vendagpgro e/ou produto e periodo;
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28. Executivo consulta relacao e grafico de vendaggior de investimento e periodo;
29.Executivo consulta relagéo e gréafico de vendasstpta periodo;

30.Executivo consulta relacdo e grafico de vendaslidatas, por um e/ou todos
(vendedores, setores, fatores, clientes, gruposduims) por periodo;

31.Executivo consulta relacao e grafico de vendasetmr e concorrente por periodo;

32.Executivo consulta relacdo e grafico de vendas quurcorrentes por periodo
(participacao de mercado);

33. Executivo solicita calculadora do windows;
34.Executivo solicita calendario do sistema.

Para melhor entender o sistema, algumas explicagdbse alguns eventos é
necessario. O primeiro evento faz parte do sistenas, € basicamente externo ao mesmo,
pois ele é executado por uma empresa contrataddagua analise dos concorrentes, e envia
as informagdes via modem. O terceiro evento, ézesld automaticamente e € controlado
com a eliminacdo de cada registro apés atualizag@executado depois da validacdo do

usuario e senha (segundo evento).

No evento 14, o executivo cadastra todos os inmesiios que deseja ter controle
informando a descri¢ao, a data inicial e final e®mo, a taxa de retorno, e escolhe todos ou
um (vendedor, setor, cliente, grupo e produto), esum o fator de investimento que é

obrigatorio escolher um cédigo especifico.

No evento 15, o sistema de processamento de tiesaqterno atualiza

automaticamente as informacdes do EIS para seregultadas pelos executivos.

O evento 16 até o 22 compreende o cadastro despesyipor um ou todos os itens, de
acordo com o evento selecionado, para ser utilizadoposteriores comparacdes com 0s
valores de faturamento e quantidade realizados. e\nto 22, o executivo também pode
fazer previsbes combinatérias por todos os iteilizando-se ou ndo do codigo 0 (zero) que
tem a descricdo ‘CODIGO TODOS', isto permite quexecutivo possa realizar previsées
globais especificas e ao mesmo tempo gerais ddacom os itens selecionados, facilitando
a visualizacdo, controle e avaliagdo de investioentom combinacdes iguais ou

equivalentes.
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5.2.3 DIAGRAMA DE CONTEXTO

No diagrama de contexto sdo apresentados 0S mdacentos com um pProcesso

externo e as entidades externas existentes, comimstrado na figura 7.

Figura 7 — Diagrama de Contexto

Diagrama de Contexto

Sistema de
Processamento
de Transages

Interno

Manter informagées

Anélise fat cliente

Andlise fat setor e concorrente

Andlise participacéo concorrente

Andlise fat fornecedor

EXECUTIVO

Analise faturamento tota

Anélise fat detalhado

Anélise fat grupo e produto

Anélise faturam vendedor
Andlise posi¢gdo empresa

Anglise fat fator investimento
Previsao fator investimento

Previséo total

Previsdo detalhada

- Informagdes concorrentes
Previs&o por concorrente

Previsdo por grupo e produto
Previsao por vendedor

- Previsdo por setor e concorrente
Investimento

Unidade

Concorrente

Fator investimento

Vendedor
P\,rléedrz;; EMPRESA DO
Grupo AMBIENTE
Fornecedor EXTERNO
Setor
Usuério
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5.24 DIAGRAMA DE ENTIDADE RELACIONAMENTO
LOGICO

O modelo entidade relacionamento l6gico, é apradenha figura 8. Neste modelo,
ao contrario do modelo fisico, sdo apresentadason®es dos campos ao invés dos cbédigos

dos campos.

No DER légico, figura 8 (préxima pagina), assim cono DER fisico, apresentado
mais adiante na figura 9, sdo apresentadas trélmdes que fazem parte exclusiva do SPTI,
mas que foram incluidas no modelo para proporcionarentendimento mais completo do

funcionamento total.
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Figura 8 — Diagrama de Entidade Relacionamentododgi
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5.2.5 DIAGRAMA DE ENTIDADE RELACIONAMENTO
FISICO

O modelo entidade relacionamento fisico, € apradenha figura 9. Neste modelo,

sao apresentados os codigos dos campos e seus tipos
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Figura 9 - Diagrama de Entidad¢aBionamento Fisico
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5.2.6 DIAGRAMA DE FLUXO DE DADOS

O diagrama de fluxo de dados do sistema, é apeskemias figuras 10, 11, 12, 13 e
14. Sendo que a primeira parte inicia na proxidgina na figura 10. Cada DFD representa

um evento da lista ou mais.
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Figura 10 — Parte | do Diagrama de Fluxo de Dados

EXECUTIVO

Cadastra dados 1

Fornecedor : 3

Grupo ok Produto : 9
Cadastrar po_
Fornecedor_ok tabelas Setor_ok Grupo : 9
Previs&o fat total_ok Fator_Investimento_ok Setor : 8

Cliente_ok

Usuério_ok
: - Concorrente_ok .
FatTotal : 4 Produto ok Unidade_ok — Fatorlnvest : 8
Usuério : 3 Cliente : 7
Concorrente : 6
Unidade : 2
Produto : 10
Vendedor : 2
Vendedor_ok 2 Investimento_ok Investimento : 1
EXECUTIVO Cadastrar Produto_ok
| ti t Investimento Produto : 1
[Investimento] Setor_ok
/G rupo_ok Fator_investimento_ok Setor : 3
Grupo : 2 Cliente_ok
Fatorinvest : 2
Cliente : 2
3
L Cadastrar - FatSetor : 1
[Previséo por setor e concorrente] Previsdo por Previsédo Setor e Concorrente_o
EXECUTIVO Setor e
Concorrente /< Setor : 4
Concorrente_ok Setor_ok
—
Concorrente : 2
P | .
. . . Cadastrar &= =p- FatFatorinvest: 1
Previséo fator investimento i3 i i
EXECUTIVO [ ] Previs&o por Previséo fator investimento_ok
Fator Fator_Investimento_ok
Investimento Fatorinvest : 4
) Previsdo Vendedores_ok
[Previséo por vendedor] 5 FatVendedores : 1
EXECUTIVO Cadastrar
Previséo por Vendedor_ok
Vendedor Vendedor : 3
s Previsdo_grupo_e_produto_ok
[Previséo por grupo e produto] 6 =5
EXECUTIVO Cadastrar FatProdutos : 1
Previsé&o por G ‘
rupo_o
Produto_ok Grupo e PO )
Produto Grupo : 4
Produto : 3
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Figura 11 — Parte 1l do Diagrama de Fluxo de Dados

Atualizar
EMPRESA DO |[Informagdes concorrentes] |nformag} Informagdes_Concorrentes_ok
— InfoFatConcorrentes
AMBIENTE - setor e | 48
EXTERNO concorrente

Previsédo_Concorrentes_ok
[Previséo por concorrente]

> Cadastrar
EXECUTIVO Previs&o por
Concorrente

FatConcorrente : 1

Concorrente_ok

Concorrente : 3

Previsao detalhad 9 p Previsdo_detalhada_ok
reviséo detalhada —
[ ] —p-/ Cadastrar P FatDetalhado : 1
EXECUTIVO W S Vendedor_ok
Previséo
Detalhada

Grupo_ok

Vendedor : 4

Grupo : 5 Fator_Investimento_ok
Cliente_ok
Setor_ok  Produto_ok
- Fatorinvest : 5
Cliente : 3
Setor : 5 Produto : 4
. FatConcorrente : 2 FatTotal : 2
Investimento : 2
ﬁ . Atualiza_ok .
Atualiza ok Atualiza_ok - FatFatorinvest : 3
Atualiza_ok
. Produto_ok =
Produto : 5 - ,10 Atualiza_ok FatVended 9
Fator_Investimento_o Saida de atVendedores :
Fatorinvest : 6 = . K produto Atualiza_ok
arametro_o (SPTI) :
Parametro Atualiza ok FatClientes : 1
Vendedor_ok .
A uallza ok
Vendedor : 5 Atual Atualiza_ ok FatSetor : 2
Cliente_ok Num série_ok tualiza_ok \
FatProdutos : 2
Cliente : 4

Numero Série

FatFornecedores : 1
FatDetalhado : 2

A figura 11, além de continuar os fluxos de dadees @correm no EIS, também mostra

0 mais importante fluxo de dados que € relizado [&*TI, que € o ‘10 Saida de produto
(SPTI), responsavel pela atualizacao das inforraad@iternas da empresa



Figura 12 — Parte Il do Diagrama de Fluxo de Dados

Grupo_ok

[Analise posicdo empresa] 1 Grupo : 6
Consulta
EXECUTIVO posicéo
Consulta posi¢éo da empresa_ok
/ Produto_ok empresa posi¢ p! |
FatProdutos : 3
Produto : 6
12 Consulta fat vendedor_ok
[Anélise faturam vendedor] c it FatVendedores : 3
EXECUTIVO onsulta
/ faturamento Vendedor_ok
por vendedor Vendedor : 6
Andlise fat grupo e produto
EXECUTIVO [ grupo € p ! 13 Consulta fat grupo e produto FatProdutos : 4
ya Consulta <&
faturamento
Produto_ok por grupo e Grupo_ok
Grupo : 7

produto

Produto : 7
Consulta fat detalhado_ok ]
[Andlise fat detalhado] 14 FatDetalhado : 3
EXECUTIVO
Consulta Produto_ok
Vendedor ok faturamento Produto : 8
= detalhado Grupo_ok
Vendedor : 7 Grupo : 8
Setor_ok
- Cliente_ok
. Fator_Investimento_ok
Setor : 6 ~
Fatorinvest : 7 Cliente : 5
. 15
[Analise faturamento total] Consulta Consulta fat total_ok
EXECUTIVO > taturamento FatTotal : 3

total

/|

16
Consulta

faturamento

Fator_Investimento_ok
Fatorlnvest : 3

[Anélise fat fator investimento]
A .

por fator
investimento

EXECUTIVO

/

Previsao fat fator investimento_ok
FatFatorinvest : 2




Figura 13 — Parte IV do Diagrama de Fluxo de Dados

17
[Andlise participagéo concorrente] f
EXECUTIVO Consulta

participacéo
concorrente

Consulta partic concorrente_ok

FatConcorrente : 3

Concorrente_ok
/
Concorrente : 4

Setor_ok

18
Consulta
faturam por

setor e
concorrente

Setor : 7

[Andlise fat setor e concorrente]
EXECUTIVO ®

Concorrente_ok

Concorrente : 5

Consulta fat setor e concorrente_ok

FatSetor : 3

19

Consulta
faturamento
por cliente

Consulta fat cliente_ok

[Analise fat cliente] FatClientes : 2

-
Lt

EXECUTIVO

Cliente_ok

Cliente : 6

Consulta fat fornecedor_ok

20
Consulta

faturamento
por fornecedor

FatFornecedores : 2

[Andlise fat fornecedor]

EXECUTIVO Fornecedor_ok

Fornecedor : 2

A seguir, a figura 14 mostra o DFD de nivel 2 docpsso '1 Cadastrar tabelas’, que

foi apresentado na figura 10.



Figura 14 — DFD de Nivel 2 do processo '1 Cadasabelas’

21

EXECUTIVO Cadastrar Grupo : 1
/ Grupo Grupo_ok
22
[Cliente] Cadastrar Cliente ok Cliente : 1
EXECUTIVO Cliente |
/ \/‘ Setor: 1
Setor_ok
23
[Vendedor] Cadastrar Vendedor : 1

EXECUTIVO

/

Vendedor

Vendedor_ok

24

Cadastrar
Fatores de

[Fator investimento]

EXECUTIVO Fatorinvest : 1

Fator_investimento_ok

Investimento

/

25

[Fornecedor] Cadastrar .
EXECUTIVO »| Fornecedor Fornecedor : 1
/ Fornecedor_ok
26
Setor_ok
[Setor] Cadastrar - Setor : 2
EXECUTIVO - Setor
27
[Concorrente] Concorrente_ok
Cadastrar Concorrente : 1

EXECUTIVO Concorrente

/

28

[Usuario] Cadastrar
EXECUTIVO ™ Usuario Usuario : 1
/ Usuéario_ok
29 Produto : 2
Produto
EXECUTIVO [ ] w/ Cadastrar Produto_ok
Produto
/ ~ Grupo : 3
Grupo_ok
30
EXECUTIVO [Unidade] Cadastrar Unidade : 1
/ Unidade Unidade_ok
31
[Previséo total] Cadastrar FatTotal : 1
EXECUTIVO > Previsio Previsdo_Total_ok
/ Total




5.2.7 DICIONARIO DE DADOS DO SISTEMA

Encontra-se no anexo 1, a listagem completdidonario de dados do sistema, que
apresenta 0 nome do campo (Name), o cédigo (Cadéipo (type), se é chave (P) e

obrigatorio (M).

liv



5.3 FASE 3 — IMPLEMENTACAO

Nesta fase, foi iniciada a construcdo das telassidtema, cadastros, consultas,
conversdes de dados e informacdes, realizandsies te ajustes necessarios sendo utilizado
para isto todos os estagios descritos por Furlan.

O sistema de informacdo executiva desenvolvidoeoterfacilidade de utilizagéo,
visualizacdo e impressao das informacfes escolhiidbdas as consultas apresentam a
informac&o em forma de tabela, existindo uma bdertotalizacdo para os principais valores,
e depois até o final da tela um grafico, colunasetorial (selecdo automatica), que permite

uma rapida analise e tomada de decisao.

5.4 APRESENTACAO DAS TELAS

Este item ir& mostrar as principais telas do siateen uma descricdo de sua

funcionalidade.

Toda vez que o executivo iniciar o sistema, sel&itado o seu usuario e a sua

senha, conforme figura 15, evitando assim probleteaseguranca.

Figura 15 — Tela de acesso ao sistema

4F¥ Sistema EI5S Mi=] B

Usuario: [4ndre

Senha: |

¥ Cancelar «f Entrar

Apos a verificagdo do usuério e da senha, o sistearatualizar automaticamente os
dados dos concorrentes, que sao enviados pelasamperna, e logo que termina apresenta

a tela que esta na figura 16.



Figura 16 — Tela de término da atualizacdo/vegficados dados dos concorrentes

+ Atuahzacao dados dos concorrentes

Figura 17 — Tela principal do sistema

s Sistema de informacdo executiva para inddstria e comércio de gases e materiais para solda
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A figura 18 mostra a tela de cadastro e consultprddutos, onde é controlado o
estoque, preco unitario, codigo da matéria-prinnadyto gerador), percentual de IPI e outros
dados.

Figura 18 — Tela de cadastro e consulta de produtos

OXIGENIO LIQUIDO
OXIGENIO GASOSO 10kg
OXIGENIO GASOS0 Skg
ACETILENO GASOSO 10kg
ACETILENO 5KG

BICO P/SOLDA ACETILENO
GAS CARBONICO(CO2) 10kg
MISTURA (MIG-1) 10kg

-2 9 e 9 = = O O

0
1
2
2
n
5
6
7
8

A figura 19 mostra o cadastro e consulta de clEentnde estdo armazenadas
informacdes gerais, destacando-se o E-Malil, vaituitd de compras e o setor (definido pela
localizacdo geografica).
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Figura 19 — Tela de cadastro e consulta de clientes

CODIGO TODOS
OXILAR COM DE GASES 10112/51
AUTO MEC SAOQ JOSE 10/10/78
MMAFFER METALURGIA T 020450

I Alteragio {Cliente}

: 00001 OXILAR COM DE GASES M

[JURiDICA _ E 00.000.000/0000-00 000 000.000
R SETE DE SETEMBRD), 2001 '

CURITIBA omAR@omAR COMEBR
m 00000-000 (00)000-0000 |00)000-0000 |00)000-0000

i
1
2
3
4.
5
6
7
8

A figura 20 mostra a tela de cadastro e consultaveleledores, destacam-se as
informacdes: valor do percentual de comissao, H-&data de admissdo. A tela que estd em
evidéncia € a de cadastro, onde o executivo edtérido um novo vendedor.
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Figura 20 — Tela do cadastro e consulta de vendsdor

+[ Cadastro de Yendedores

00007 I\-’IARCELD 10f05f1965

|SAO JOSE DOS PINHATS m [o0o00-000

000000000000 000.000.000-00  |22/06/2001 VENDEDOR 00000000000

A figura 21 apresenta o cadastro de investimeuios,documenta e controla todo tipo
de contratacdo de servicos que o executivo dgsejiendo estes serem gerais ou especificos
de acordo com os itens: vendedor, setor, cliggrtigo e produto, sendo que a escolha de

somente um fator de investimento é obrigatoria.
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Figura 21 — Tela de cadastro e consulta de investios

e ——
—_— — (ol e o] S |
Cadastrar Consultar |
~Consultar Por
" Caodigo € Deserigio Desciicdo do |
Codigo Descrigédo Data cadastro|Inicio RetumoIFj.m RetomuIValor invest|Taxa Retomui\éﬁj
1 MARKETING SETOR A/ VENDEDOR PEDRO 02/01/00 03/01/00 02/03/00 750 1
b 2 TELEMARKETING TODOS SETORES 08/01/00 10/01/00 31/03/00 534 1,5
4 DIVULGACAQ VIA E-MATL, E PAGINA WEB | 01/02/00 02/02/00 02/04/00 400 1
Al Alteragdo de investimentos | _ O]
Cadigo Investimento Descricio do Investimento Data cadastro
4171 o000z TELEMARKETING TODOS SETORES [osro1/00 -]
Vendedor Setor Fator investimento
[copico ToDos _| [copico Tobos J [Telemarketing J
Cliente Grupo Produto
|coDiGo Tobos J [coDico ToDos J |coDIGO TODOS _I i
Inicio Retormo Final Retorno Valor Investimento Taxa Retorno ‘Valor ja Retornado
[1ofo1p00 =] (31703700 | |534.00 [1.50 9  [37.00
H Alterar {F3} * Cancelar {F10}

\ \
iﬂlnic’lali“ %J ErAE B “ 4) Explorando - cfe | ¥ Microsoft Word | ¥ Delphi 5 Iiﬁ' Prjtce {A Caleuladora I ||_EI3_

A figura 22 mostra a tela do grafico de analisefataramento realizado e previsto,
comissao e lucro bruto por vendedor e periodo. €w@k/o pode verificar neste grafico qual
foi o desempenho geral ou individual por vendedomparar o faturamento real com o
previsto (e a sua diferenca), valor das comissdesl#cro bruto. A especificacdo deste
moédulo busca as informagfes através de instrucQesdsie preenchem a tabela, de onde

entdo sdo selecionadas todas as informacdes redev@ara criar o grafico e calcular os totais.



Figura 22 — Tela do faturamento realizado e pteyomisséo e lucro por vendedor

4 Grafico de comissOes e laturamento por vendedor [_[O]x
- Periodo “Yalor Tipor g -
Anoinicisl  Anofinel  Mésinicial  Més final & Ress & Fal Resieado Gudlico P RONS: ¢ orar G
S0 S0 [ [Fat Realizado - Previstal  [|nha vI erar arafico
I j I d IJAN d IDEZ j " Percentual| | ¢ Comiss3o [| Fechar
& Lusto bt W Incluir Previs3io o
Vendedor | 10005 _| Uere B = Imprimir
LCodigo Aniohes INnme vendedor IFatH ealizadn' FatPrevisto | Comizsan I Custo IAnnM EsBasa' PerPreanrVIr' FeiR eaanNIr' =
b 200001 PECRO 396 500 398 228 193301 10 79.2
|| 1 200003 PECRO 300 ] 150
|| 2 200001 AMA 350 35 202
|| 2 200002 ANA 143 489 2EE
| | 2 200004 ANA 201.55 104.1 j=x}
|| ) 200001 JOAD E7E BEE 352
|| ) 200002 JOAD 395 43 228
|| 3 200004 JOAD 500 71 350
|| 4 200001 | CLALDIO 348 448 197
|| 4 200002 CLALDID 935 98,5 542 LI
Faturamento> Realizado[1): R$557365 Previsto[2]: R$ 500,00 Diferenga(1-2): R$507365 1014,73 %o
Comisso(3): R$ 75790 Custof4): R$433200 Lucio B[1-3-4);  -R§779.00
Fatur: to por a0 da previsdo
— Fat Realizacio
| E
B 1 T T T L L T T T T T T T T LT
ABO0] b e N
e [ e -
FEDROBEE | o
PEDRO SO0 |
N e
400 ' '
.
)
PDEDRO AnA Joso CLALIDIC VENDA BALCAD

Na opgdo {(Incluir Previséo) a cor (Azul = Realizado), o (Verde = Previsto)

Todas as telas do sistema tém a opcao do periodosap ano inicial e final e més

inicial e final. Caso o executivo queira verificGmmente um trimestre, semestre etc, deve

restringir na opcao més inicial e final. A inforgAa é gerada pelo sistema da seguinte forma:

Ano inicial e Més inicial até Ano final e Més finaRlgumas telas também permitem escolher

o tipo de gréafico e o niumero total de itens a sesnsomlizados.

A figura 23, mostra a tela para verificacdo e aealido faturamento/quantidade

realizado(a) e previsto(a) (e a sua diferenca),gpapos (todos ou individual) e/ou produtos

(todos ou individual), podendo ser acessado pelecudivo através do menu ou pelo botéo

faturamento por grupo e/ou produto. A especificad@gte modulo também utiliza instrucdes

SQL para buscar as informacdes que preenchem ktaleeonde entdo sdo selecionadas

todas as informacdes relevantes para criar o gréftalcular os totais.
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Figura 23 — Tela do faturamento realizado e pre\pst grupos e /ou produto

4l Grafico de Faturamento por Grupo efou Produto |_[O]x
— Periodo “alor Tipo
Ano inicial Ano final MEz inicial Més final & Fat Bealizado (% Fleais Gerar Gréfico |
IEUUU j IZUUT j IJAN j IDEZ j ((‘ Quantidade ’7(‘ Percentual ™ Inclur Previsgo P— | [l Fechar
Grupo: |rooos | Produto: [T000%
CodGupo ICUdF’roduto IAnoMes |DesG|upo IDesF‘deulo IFatHaaIizadoI FatPrevista Iﬂtd\)’endida IQtdF‘revista IAnoMesEaseI PerPravPDNIlIu
|| 4 5 200002 Acetileno KG ACETILEMD SKG 104 150 g 13 199902 10
| | 4 5 200004 Acetileno KG ACETILEMO SKG 17 £
|| 3 8 200001 Mistura MISTURA (MIG-1) 10kg 500 525 20 22 13350 10
|| 6 8 200002 Mistura MISTURA [MIG-1]10kg 150 130 6 193002 10
|| E 8 200004 Mistura MISTURA [MIG-1) 10kg 75 £
|| 7 E 200007 Bicos para soldas BICO P/SOLDA ACETILEND 260 200 26 28 133901 10
| | 7 B 200002 Bicos para soldas EICO P/SOLDA ACETILEND 110 120 1 10 199902 10
|| 7 3 200004 Bicos para soldas BICO P/S0L0A ACETILEND a0 5
|| 10 7 200002 Gas Carbdnico GAS CARBOMICO[COZ] 10kg 101.65 10165 1 1 133302 10
14 10 7 200004 Gas Carbnico GAS CARBONICOICO2) 10kg 178 5 =
B »
Totais > Realizado(1): R$ 557365 Previsto[2):  R% 400665 Diferenga[1-2): R$ 156700 39,11 %o

Faturamento por grupo efou produto - Diferenga(Faturamento Realizado - Faturamento Previsto)

MRIriciar | 150 Fanlnianda - Tect

Digénio Gasoso

Acetieno Gazoso

Acetileno KG

listura

Bicos pata soldas

Gés Carbonico

Na opcéo ({Incluir Previsdo) a cor (Azul = Realizado), o (Werde = Previsto}

| ¥ Delrkis

100 e 100 wrertante | | BEATARIRArtaF dl b1 | [ Bt LAl

W Cxigénio Gasoso 870
Ml &.cetileno Gasoso 340
W Acetieno KG 112

I Mistura 70

Il Bicos para soldas 0
Ml G4 Carbinico 175

| 17-Ra

A analise do grafico acima mostra ao executivotgdes os grupos de produtos estado

com um faturamento realizado maior que o previstiono limite da previsdo como é o caso

do grupo Bicos para soldas, que esta com o valoerd). O total do faturamento realizado no

periodo selecionado esta em 39,11% acima do poevist

O executivo pode verificar o total do faturamergalizado e previsto pela empresa e

por seus concorrentes por periodo, conforme mastnadfigura 24. A especificacdo deste

moédulo também utiliza instru¢bes SQL para buscanfasmacdes que preenchem a tabela,

de onde entdo sdo selecionadas todas as informajéesntes para criar o gréfico e calcular

os totais.
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Figura 24 — Tela faturamento realizado e previstempresa e dos concorrentes

4 Grafico do faturamento total e previsto por concomrente M=l B3
— Per!'udp : T N Yalo Gerar Grafico |
Ana inicial Ano final Més inicial Més final ' Reais 3 E el
|ZDDD j |ZDDD j |JAN j IDEZ j " Pecentual [ Incluir Previso Imprimir | =
Concorrente: [1000% [
Codigo |AnnMas |Nnme Concorente |FatF|EaIizadn| FatPrevisto |AmMesEasel ParPraanNIll F'erF!eaIF'nr\f’Ill ;I
L 4 200002 | Concomente C 3200 3500 193302 20 k=l
L 4 200003 Concomente C E120 5000 193903 20 122
L 4 200004 | Concomente C 4800 BO00 193904 20 592
I 1 200005 Concomente C 4300 5000 193905 20 98
L 4 200008 Concomente C 5080 5000 133906 20 102
L 4 200007 | Concomente C 5150 5500 133307 20 34
L 4 200008 Concomente C 4800 5000 193308 20 96
L 4 200003 Concomente C 5200 BE00 193909 20 94
I 1 200010 Concomente C 5800 5400 193910 20 107
L 4 200011 | Concomente C 5480 5500 133911 20 100
Ld 4 200012 | Concomente C E000 5300 193312 20 102 =
Totais -> Realizado(1): R$ 19766365  Previsto2); R$271830,00 Diferengal1-2); -(R¥ 74.166 35) -(27,28) %

Faturamento por concorrente - Diferenga(Faturamento Realizado - Faturamento Previsto)

I Mossa Empresa -73.726 35
Il Concorrente & -1 670
------ Loccsoozoo I Concorrente B 1.380

] I Concorrerte C -150

so00d

0
5000
10000
45000
20000
25,000
50000
351000
40000
45000
so00q
Ssoonq
50,000 )
|

75000 - E— e ———— —

80,000

Mosza Empresa Concarrente & Concorrerte B Concarrente C

Na opgao {Incluir Previsio) a cor (Azul = Realizado}, o {Verde = Previsto)

A tela de informagbes acima, permite ao executmmmarar e verificar o total do
faturamento realizado pela sua empresa com relag&ns concorrentes no mesmo periodo.
O executivo também pode comparar os valores depsaasdes com o faturamento realizado
pela sua empresa e seus concorrentes, e seleaosantente a opcéo (Fat Realizado —
Previsto) € mostrado entdo o resultado (positivonegativo em relacdo a previsdo), o que
facilita ainda mais uma decisédo estratégica. Neas®, como houve déficit de (27,28)%,
sabe-se que o valor previsto foi maior que o radbz e que o percentual refere-se ao valor

previsto.

O sistema de EIS desenvolvido também permite acuéixe verificar o total faturado
por setores (todos ou individual) (definidos pedwemte de vendas). Esta consulta é bastante
atil quando se deseja saber exatamente que séfopregudicando a empresa, ou em que
setor a empresa melhorou, e analisar os concostefsitespecificacdo deste médulo, que €

apresentado na figura 25, também utiliza instru@®@@& para buscar as informacfes que
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preenchem a tabela, de onde entéo séo selecicwadasas informacdes relevantes para criar
o gréfico e calcular os totais.

Figura 25 — Tela de faturamento realizado e preyist setores e concorrentes

Grafico de Faturamento por Setor de Yenda e Concornente X
Perindo Walor e <fi
Ana inicial Ana final Meés inicial Més final +' Reais ¥ {[Fat Realizads - Previsiof Gerar Gréfico Fl Fechar
2000 j IZUUU j IJAN j IDEZ j  Percentual ™ Inchir Previssio Imprimir a
Setor:  [1000¢ ] Concorrente: [10005 ]
Codsstor ICodconch IAnoMes INome getor |Nome concorente |FatF|ea|izado| FatPravisto IAnDMesBaseI F‘erF‘revF’orVIrI PerHaaIPorVIrI ;I
L 2 2 200007 | Setor B Concorrente & 500
L 2 2 200002 Setor B Concorente & 320
L 2 2 200003 | Setor B Concorente & 265
L 2 3 200007 | Setor B Concarrente B 520
L 2 &) 200002 | Setor B Concorrente B 240
L 2 &) 200003 | Setor B Concorente B 200
L 3 1 200001 Setar C Nossa Empresa 909
L 3 1 200002 Setar C MNossza Empresa 734
L 3 1 200003 Setor C MNoszza Empreza 300
L 3 1 200004 Setor C Nossa Empresa B57.1
Totais -> Realizado(1): R$ 1135865 Previsto[2): R$ 4.625,00 Diferenga(1-2); R%6.73365 14559 %%

Faturamento por setor - Diferenga(Faturamento Realizado - Faturamento Previsto)

W Setor 2779
W Setor B 3.354 55
M Setor C 2.600,1

Setor A Setor B Setor C

Na opgéo (Incluir Previséo) a cor {Azul = Realizado), o (Verde = Previsto)

A analise da informacéo da figura 25, que estairao resultado do faturamento, ou
seja, a diferenca entre o faturamento realizadgpeewisto, por setor (no caso todos) e por
concorrentes (no caso todos), o que permite famex K&pida verificacdo entre os valores
resultado faturado por setor e periodo selecionados

A maioria dos executivos sempre desejou saber ggvestimentos em determinadas
areas de propaganda e em outras em que gastaniralirdstd realmente trazendo algum
retorno ou o minimo esperado. A figura 26 nos maogtn grafico que deixa o executivo
informado sobre quais sdo os fatores (todos owithehl) que mais fazem a diferenca. A
especificacdo deste modulo, que € apresentadagua f26, também utiliza instru¢cdes SQL
para buscar as informacdes que preenchem a taleetmyde entdo sdo selecionadas todas as

informacdes relevantes para criar o grafico e tal@s totais.
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Figura 26 — Tela fat realizado e previsto, difeeeagesultado fator investimento

Gréfico de Faturamento por Tipo de Investimento x
— Periodo Walor . . . i . 5
Ana inicial Ano final tés inicial tés final ’76' Reaiz F ID|f[|F‘.at§Ea.I|z‘:adn - Previsto) Gréfico / itens. Gerar Grifico
rcluir Previsdo IEnIuna 'l
[oo0 = foo0 [Elf e = foez S| ClPeeentual | i R e Bl Fechar
i i 23 3 Imprimi
Eator de investimento: |1000° | [ A
Codign |AnnMEs |Fatnr investimento | FatR ealizadnl ;I
|| 3 200002 'webharketing E78
| | 4 200001 Quaslidade 496,15
| | 4 200002 Qualidade 73
|| 4 200004 Qualidade 101.35
|| 5 200001 | Atendimento 32 45
|| 5 200002 Atendimento 403.55
| | 5 200001 Prego 385.25
| | E 200002 Prega 164,65
ld E 200004 Prega 57,1 =
T amTameTRD. T T TTEVISTOLZ]- DTETencalt-Z1- ;I
Investfsl: - | Periodofs):[02/02/00 & 02/04/00 (37| Taas):[1.00% 3 =] Valores)(@x|Rs 400.00(3) =l
Retomo(s](4)] A% 20.7913) ~l[520%13) 7] Resultadofi-(3-4)): R$3986.04 ﬂ
Fatur ito por tipo de il il to - R it atur to Realizado - |
I 1 -Marketing 1.213 8
I 2-TeleMarketing -146 2
Il 5-vvehharketing 543,94
M 4-Gualidade 1.331 5
Il 5-Atercimento 436
M E-Prego 607
1-harketing 2-Telehlarketing F-iehharketing 4-Qualiciace 3-Atendimento 6-Prego
Na opgéo (Incluir Previséo) a cor (Azul = Realizado), o {Verde = Previsto)
i inieine ] 50 Funtaranda - Tack | B nainki & | & Trr1ransr at a1 600 | B Caleladar IF& o I 1ars

Esta consulta € bastante util quando se desejaotamnte saber o retorno e a
participacdo dos investimentos no faturamento t@alem determinados periodos), sendo
possivel entdo direcionar melhor os esfor¢os, trdeafator ou reduzir valores para acionar
mais outros fatores etc. Analisando a tela de dtansieima, foi selecionado o periodo de
janeiro de 2000 até dezembro de 2000, exibindoremlem reais sendo escolhido verificar
somente o resultado (lucro bruto), que é o totaizado por fator de investimento menos o

valor investido neste fator, e claro, considerasglbouve algum retorno.

O sistema ainda conta com uma consulta especial,afjuda o executivo a obter
informacfes especificas e gerais ao mesmo tempdat@amento detalhado, como é
chamado, abrange todas as outras consultas e gagyvisom excecdo do faturamento por
fornecedor, concorrente e do item posicdo da emppeis permite selecdes especificas ou
gerais por item (considerado na saida de produdss)figura 27 é apresentado a mesma

consulta da opcéo faturamento por fator de investion (da figura 26), mas utilizando a
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opcao de faturamento detalhado (s6 para exempificae permite verificar mais itens
através de sua tabela.

Figura 27 — Tela do faturamento detalhado

A Grafico de laturamento detalhado 9[=1 E3

Periado W alar Tipo
[Anu nicd  Anofinadl Mésinical  Més fingl ((E Fatuiam Realizado g Walar [~ DiffFat/Quant - Prevista] — Gréfico / itens: Gerar Grafico
Comissn Percentual i G I vl -
‘IZUUU j IZUUD j IJAN j IDEZ j F Iaucro I;ruén I™" Incluir PrevisSo [Calunz ] F] Fechar
uantidade

ST GEED | ¥ Result[Fat/LB. - Invest] 3 = Imprimir

Vend  |T0D05 J|3_ Setor [10005 JIT Fator invest | 70005 Jh_
Cliente |T0D0S J|5_ Grupo |T0005 JIB_ Produto [T0D03 Jl7_
CodFatary! | DesFatory |AnoM £3 | Codyend | Momel endedor | CodSetor | DesSetor | CodCI\enu
L E Prega 200001 34040 3 Setar C
|| E Prego 200001 3Joa0 3 Setor C
|| E Preco 200002 2 AMo 2 Setar B
L B Prego 200002 2 AMA 2 Setor B
L B Piego 200002 2 AMA 2 Selo B
L E Prega 200002 2 ANA 2 Setar B
L E Prega 200002 2 AMA 2 Setar B =
4 I »
-
LB.(5)(1-34) RELITBES o) - |Periadofs)d (240200 2 02/04/00 L 2] valar(es)(6)] A 40000 (3] =l vavaptoozE =] =l
Helomo[s][?]:l A 20,79 (3] =l |5,20 %3 ¥| Resultadofl-(6-7)): R¥3986.04 j
Fatur - (Fat

Il 1-Marketing 1.2135
Il 2-TeleMarketing -146,2

I 3-viebMarketing 543,94
W 4-Qualidads 1.331,5
Il 5-Atendimento 436

Il 5-Freco 607

]

-100
200 -146,2

1 -hdarketing 2-TeleMarketing Sebharketing A-Cualiclads S-Atendimento B-Prego

Ma opcéo (Incluir Previsdo) a cor (Azul = Realizado), o (Verde = Previsto)

O sistema desenvolvido, como ja foi explicado acipemite realizar previsdes por
diversos itens, para posteriores comparacoes sesdhbaixo encontra-se a tela da previsédo
detalhada, que funciona juntamente com a opcaomilta do faturamento detalhado, assim
como a previsao por setor e concorrente funcionaaopcao de consulta de faturamento por

setor e concorrente e assim por diante.
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Figura 28 — Tela de previsdo detalhada

Al Manuteng3o de previsGes detalhadas [_ O] %]

(I I R I R e o

Vendedor _[TOD0S | setsr et [ Ano previsse 200 =]
WLFDDDS J @m)_lﬂmgénim Gasnsn J it T | Fechar
Fator invest |TODOS J Produto ITDDDS J
I~ Walor Realizado v Duantidade Realizada
Ano base: IE 'l Ano =0 {TODOS} Filtrar

1997 - = = = .

1338 Descrigso do setor: |SetorA Limpa prewsaol IncluirfAlterar previsao |

1333

Anobes IC% CodSetor ICUdFator\nvICodCliente |CodG|upo |CodF‘mduto IFalF\eaIizadoI FatPrevista |QldF\ea|iz |QtdF‘ravisla IAnoMesBaseI PerPrevPorV\r' F‘erFleaIF‘orVIr' PerF’revPorQu

| | 200104 [2002 1 1 0 ) 5 B8.25 5 200004 5.00 10.0
| | zooos| |20 7 1 1 0 3 8 525 2 200004 5.00 10,0
| | 20004 T 1 1 0 7 [ 2 2 200004 5.00 10,0
| | 20004 4 1 1 2 0 2 35 il 200004 5.00 10,0
| | 20004 4 1 1 2 0 3 108 5 200004 5,00 10,0
|| 200104 4 1 1 2 0 4 105 ] 200004 5.00 10.0
| | 200104 4 1 1 2 1] ] 58,25 ] 200004 5.00 10,0
| | 20004 4 1 1 2 0 [ 2 2 200004 5.00 10,0
| | 20004 4 1 1 2 0 8 525 2 200004 5.00 10,0
| | 20004 4 1 1 2 2 0 420 16 200004 5,00 10,0
|| 200104 4 1 1 2 2 2 kil " 200004 5.00 10.0
| | 200104 4 1 1 2 2 3 105 ] 200004 5.00 0.0
| | 20004 4 1 1 2 3 0 105 5 200004 5.00 10,0
| | 20004 4 1 1 2 3 4 105 5 200004 5.00 10,0
| | 20004 4 1 1 2 4 0 £3.25 5 200004 5,00 10,0
| | 200104 4 1 1 2 4 ] B8.25 ] 200004 5.00 10,0
| | 200104 4 1 1 2 B 0 525 2 200004 5.00 0.0
| | 200104 4 1 1 2 E g 525 2 200004 5.00 10,0
| | 20004 4 1 1 2 7 0 2 2 200004 5,00 10,0
(M 200104 4 1 1 2 7 [ il 2 200004 5,00 10,075
[l 1 .
Faturamento cadigo individual-> Realizado[1: R¥557365  proyisterz RESB5233 Diferengall-2  -®E27868) [== -(476)%
Quantidade codigo individual-> Realizado[1): £2200 Previstof2); 26700 Diferengal1-2): -(8.00) == 300 %
Faturamento cidigo TODOS(0)-> Realizado(1): RES57365 Previstol2): R§SO7533 Diferencal1-2): -(R$ 401,68) == -(672)%
Quantidade codigo TODOS(0)-> Realizado[1): 259,00 Previsto[2): 284,00 Diferencall-2): -(25.00) == -(880)%

Analisando a figura acima, percebe-se que o execesta iniciando uma previsédo
detalhada escolhendo todos os itens de quatrodssleg especificando dois que s&o: o Setor
A (de Setores) e Oxigénio Gasoso (do Grupo de posyiue por fim escolhendo o ano de
2000 como base do faturamento realizado para dlicdrotdo Filtrar e depois selecionar o
ano de previsdo (onde sera incluido ou substituedajlor do célculo do faturamento
previsto, que tem seu percentual selecionado lbgxa do ano previsdo. Ha ainda a opgao
de prever somente pelo valor do faturamento reddizal pela quantidade realizada ou pelas
duas opc¢des. Os totais mostram que até o momesnitafoo tudo o que esta no arquivo de
faturamento detalhado), o faturamento realizadoa(gada cédigo individual), e para os
Caddigos Todos, que sao zero), é de R$ 5.573,6frevisto € R$ 5.852,33 (individual) e R$
5.975,33 (Cddigo Todos), o que mostra tem sidaiidol um valor mais otimista para o total
geral, e mesmo assim os resultados ficam respewtivi@ em déficit de (4,76)% e (6,72)%.
Os totais para verificacdo das quantidades tambx@aa ém déficit de (3,00)% (individual) e
(8,80)% (Cdbdigo Todos).
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A tela da figura 28, realiza previsfes detalhadzelbendo-se um ou todos de cada
um dos seis itens da selec¢do, e ainda permitecthasda opcédo ‘Codigo Todos’ que tem o
codigo 0 (zero), que representa uma combinacadsaempie € usada em casos especificos de

analise de resultados, e que geralmente € usadargamto com o controle de investimentos.
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6 CONCLUSAO

Os sistemas de informacdes estdo cada vez se dormamis indispensaveis nas
organizacdes. Com um Sl bem definido o administréein a suas maos muitas informacdes
gue antes nao eram possiveis de serem criadadpdewiuitos fatores como a falta de tempo,

falta de integrag&o dos sistemas e outros fatores.

Hoje, a globalizacdo esta exigindo e transformaomd@mbiente das empresas,
principalmente no que diz respeito a velocidadergrole da informacéo. E devido a isso foi
implementado este sistema de EIS, que tem comaoddumb@sica o acompanhamento e
controle de informacgfes importantes para que sresuBvos possam efetivamente tomar

melhores decisbes para continuar seu crescimento.

As areas que sdo mais apoiadas por este EIS sadasjepessoal, compras e
investimentos, onde com a andlise de detalhes, a@rfes entre valores realizados e

previstos, podem fazer a diferenca e resultar ens@es de maior lucro para a empresa.

Este sistema fornece ao executivo informacdes gyeraespecificas do ambiente
interno e externo da empresa. Para comprovaridaad deste sistema de EIS, a seguir estdo

as caracteristicas implementadas:

- Atende as necessidades informacionais dos exesufais possui consultas gerais
e detalhadas conforme solicitacdo. Exemplos: A®élda participacdo de
concorrentes (pode ser detalhada por setor), Andles vendas por grupo de

produtos (pode ser detalhada por grupo e/ou prizduto

- E usado para acompanhamento e controle da empresgiréas areas: vendas,
pessoal, investimentos e compras. Exemplo para deepessoal: Andlise de
faturamento por vendedores, e Analise de faturampat fator de investimento
(onde pode-se verificar se algum vendedor estax@bde sua cota, e também
comparar valores investidos e retornados para cedaou todos, conforme
cadastro realizado), Exemplo para area de comphasilise de faturamento por
fornecedor (comparacao de valores);
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- O sistema possui geracado automéatica de gréfic@dcala de totais nas consultas
solicitadas. Exemplos: Analise de faturamentogrsapo e/ou produto, Analise de

faturamento por fornecedor;

- O sistema proporciona a geracao de informacdesrdefrapida, porque no inicio

de toda consulta é utilizado instrugées SQL,;
- Os executivos nao necessitam de muito treinameartogsua operacao;
- O desenvolvimento deste sistema atende o estiliecisdo de seus executivos;
- O sistema permite filtrar, acompanhar e resumiodaniiticos;
- Asinformagbes do macroambiente que sédo maisad#igz sdo a de concorrentes;

O banco de dados utilizado foi 0 Paradox 7, quelacional e possui acesso nativo
pelo Ambiente Delphi e atende as necessidadess afeafuncionamento deste EIS. A
linguagem utilizada foi o pascal (do Ambiente Délphue por ter inUmeros componentes e

recursos visuais proporcionou um desenvolvimerativamente rapido e de qualidade.

6.1 SUGESTOES

Para a continuidade deste sistema, sugere-se:

e criar um moédulo de envio/recebimento de informacpas o controle de
pagamentos/recebimentos efetuados por bloquetdmsd (via Web etc) para
fornecedores e clientes. (Neste caso o sistemardldéee um cadastro de
bancos);

e criar um médulo de inclusdo direta de pedidos zedbs por clientes (via
Web). Este mddulo faria parte do sistema de praocessto de transacoes;

e criar um modulo de controle de usuarios e senlman, riveis de seguranca e
configuracdo do sistema, para a confirmacédo deageadclientes duvidosos;
acesso/bloqueio a relatérios, cadastros, manutaujgdo de determinados

campos nos cadastros e em outros modulos do sistema
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criar uma rotina de backup (devem existir no minBrimackups, sendo que um
deles deve ficar em outro local fisico);

criar um controle acoplado ao modulo de envazamaritizando um CLP
(controlador l6gico programavel) para pressédo é@wazom ele o sistema tera
todo o controle do inicio ao fim deste process@ugucdo, proporcionando
mais seguranca (no caso de gases perigosos) elpegar a reduzir as perdas
durante todo o processo. Este mddulo poderiaatebém comunicacdo com
um sistema de tele-alarme, para o caso de se areaisegar cilindros fora do
expediente normal. (Este modulo faria parte desiatde transacgées);

criar um modulo de recebimento automatico de dadog estariam em
coletores usados pelos consultores de vendaspedi@os e notas fiscais, pois
isso tornaria mais eficiente o trabalho no esadatér refletira diretamente na

produtividade. (Este também seria um modulo paigtema de transacoes).
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ANEXO 1

Tabela faturamento por clientes (FatCliente)

Name Code Type P | M
Caddigo do cliente CodCliente I Yes|Yes
Ano e més do realizado AnoMes I Yes |Yes
Faturamento realizado FatRealizado N No |No

Tabela faturamento por concorrentes (FatConcorr)

Name Code Type P | M
Caodigo do concorrente CodConcorr I Yes|Yes
Ano e més do realizado AnoMes I Yes |Yes
Faturamento realizado FatRealizado N No |No
Faturamento previsto FatPrevisto N No |No
Ano e més base previsao AnoMesBase I No [No
Percentual previsto por valor PerPrevPorVIr N No [No
Percentual realizado por valor |PerRealPorVir N No [No

Na tabela de faturamento detalhado, o EIS armaaeoadigo do vendedor, setor,
fator de investimento, cliente, grupo e produtoampe o executivo possa verificar as vendas

por todos, ou cada item individualmente, e na ordesejada.

Tabela faturamento detalhado (FatDetalhado)

Name Code Type P | M
Ano e més do realizado AnoMes I Yes |Yes
Caodigo do vendedor CodVend I Yes|Yes
Caddigo do setor CodSetor I Yes|Yes
Caodigo do fator de investimento CodFatorl I Yes|Yes
Caddigo do cliente CodCliente I Yes|Yes
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Name Code Type P | M

Caddigo do grupo CodGrupo I Yes|Yes
Caodigo do produto CodProduto I Yes|Yes
Faturamento realizado FatRealizado N No |No
Faturamento previsto FatPrevisto N No [No
Valor comisséao vendedor VIrComiss N No |No
Valor custo venda VIrCusto N No |No
Quantidade realizada QuantRealiz N No [No
Quantidade prevista QuantPrev N No |No
Ano e més base previsao AnoMesBase I No |No
Percentual previsto por valor PerPrevPorVir N No [No
Percentual realizado por valor PerRealPorVir N No [No
Percentual previsto por quantidade PerPrevPorQtd N No [No
Percentual realizado por quantidade PerRealPorQtd N No |No
Tabela faturamento por fatores de investimento (FatFatorin  vest)

Name Code Type P | M
Cadigo do fator investimento | CodFatorl I Yes |Yes
Ano e més do realizado AnoMes I Yes |Yes
Faturamento realizado FatRealizado N No |No
Faturamento previsto FatPrevisto N No |No
Ano e més base previsao AnoMesBase I No [No
Percentual previsto por valor PerPrevPorVIr N No [No
Percentual realizado por valor |PerRealPorVir N No [No
Tabela de fatores de Investimento (Fatorinvest)

Name Code Type P | M
Cadigo fator investimento CodFatorl I Yes|Yes
Descri¢ao fator investimento DesFatorl A30 No [Yes
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Tabela faturamento por produtos (FatProduto)

Name Code Type P | M

Caddigo do grupo CodGrupo I Yes|Yes
Caodigo do produto CodProduto I Yes|Yes
Ano e més do realizado AnoMes I Yes|Yes
Faturamento realizado FatRealizado N No [No
Faturamento previsto FatPrevisto N No |No
Quantidade realizada QtdRealiz N No |No
Quantidade prevista QtdPrev N No [No
Ano e més base previsao AnoMesBase I No [No
Percentual previsto por valor PerPrevPorVIr N No [No
Percentual realizado por valor PerRealPorVIr N No [No
Percentual previsto por quantidade PerPrevPorQtd N No [No
Percentual realizado por quantidade PerRealPorQtd N No [No
Tabela faturamento por setores (FatSetor)

Name Code Type P | M
Caodigo do setor CodSetor I Yes|Yes
Caddigo do concorrente CodConcorr I Yes|Yes
Ano e més do realizado AnoMes I Yes|Yes
Faturamento realizado FatRealizado N No |No
Faturamento previsto FatPrevisto N No [No
Ano e més base previsao AnoMesBase I No |No
Percentual previsto por valor | PerPrevPorVIr N No [No
Percentual realizado por valor |PerRealPorVir N No [No
Tabela faturamento total (FatTotal)

Name Code Type P | M
Ano e més do realizado AnoMes I Yes|Yes
Faturamento realizado FatRealizado N No |No
Faturamento previsto FatPrevisto N No [No
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Name Code Type P | M
Ano e més base previsao AnoMesBase I No |No
Percentual previsto por valor | PerPrevPorVIr N No [No
Percentual realizado por valor |PerRealPorVir N No [No
Tabela faturamento por vendedores (FatVended)

Name Code Type P | M
Caodigo do vendedor CodVend I Yes|Yes
Ano e més do realizado AnoMes I Yes |Yes
Faturamento realizado FatRealizado N No |No
Faturamento previsto FatPrevisto N No [No
Valor comisséao vendedor VIrComissa N No |No
Valor custo venda VIrCusto N No |No
Ano e més base previsao AnoMesBase I No |No
Percentual previsto por valor | PerPrevPorVIr N No [No
Percentual realizado por valor |PerRealPorVir N No [No
Tabela faturamento por fornecedores (FatFornec)

Name Code Type P | M
Caodigo do fornecedor CodFornec I Yes|Yes
Ano e més do realizado AnoMes I Yes |Yes
Faturamento realizado FatRealizado N No |No
Tabela de informacbes faturam dos concorrentes (In foFatConcorr)

Name Code Type P | M
Ano e més do realizado AnoMes I Yes |Yes
Caodigo setor CodSetor I Yes|Yes
Caddigo concorrente CodConcorr I Yes|Yes
Faturamento realizado FatRealizado N No |No
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Tabela de investimentos (Investimentos)

Name Code Type P | M
Caodigo investimento CodInvest I Yes|Yes
Descricdo investimento Deslinvest A40 No |Yes
Data cadastro investimento Datlnvest D No |Yes
Data inicio retorno Dirlnvest D No |Yes
Data final retorno Dfrinvest D No |Yes
Valor investido Virinvest N No |Yes
Taxa de retorno TxrInvest N No |Yes
Valor ja retornado AnoMes N No |No
Caodigo do vendedor CodVend I No |Yes
Caddigo do setor CodSetor I No |Yes
Caodigo do fator de investimento | CodFatorl I No |Yes
Caddigo do cliente CodCliente I No |Yes
Caodigo do grupo CodGrupo I No |Yes
Cddigo do produto CodProduto I No |Yes
Tabela de fornecedores (Fornecedor)
Name Code Type P | M
Caddigo fornecedor CodForn I Yes|Yes
Nome fornecedor NomForn A30 No |Yes
E Mail fornecedor EmaForn A30 No |No
Tipo fornecedor TipForn Al No |Yes
Contato fornecedor ConForn A30 No |Yes
Telefone fornecedor TelForn Al2 No |Yes
Fax fornecedor FaxForn Al2 No |Yes
Endereco fornecedor EndForn A50 No |Yes
Cidade fornecedor CidForn A30 No |Yes
UF fornecedor UFForn A2 No |Yes
CEP fornecedor CEPForn A9 No |Yes
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Name Code Type P | M
CGC fornecedor CGCForn Al8 No |No
NuUmero inscr estadual IneForn All No [No
CPF fornecedor CPFForn All No [No
Observacéao fornecedor OBSForn A200 No [No
Tabela de grupos (Grupos)

Name Code Type P | M
Caddigo grupo CodGrupo I Yes|Yes
Descricao grupo DesGrupo A30 No [Yes
Tabela nota fiscal de saida (NFSaida)

Name Code Type P | M
Numero nota fiscal de saida NumNFS I Yes|Yes
Data nota fiscal saida DatNFS D No |Yes
Tipo da venda (a vista ou|VVvpNFS Al No |Yes
prazo)
Codigo do cliente CodCliente I No |Yes
Caodigo do vendedor CodVend | No |Yes
Total desconto TotDesc N No |Yes
Total nota TotNFS N No |Yes
Tabela nota fiscal de saida item (ltens)

Name Code Type P | M
Numero nota fiscal de saida NumNFS I Yes|Yes
Caddigo do produto CodProduto I No [No
Quantidade do item Qtdltem N No |No
Valor total do item Totltem N No [No
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Tabela de numeros de série (NumSerie)

Name Code Type P | M
NUmero série produto Nserie Al5 Yes|Yes
Caddigo do produto CodProduto I No [No
Caodigo do fornecedor CodFornec I No [No
Situacédo (cheio ou vazio) Situacao L No |Yes
Tabela de produtos (Produto)

Name Code Type P | M

Caodigo produto CodProduto I Yes|Yes
Descri¢cao produto DesProduto A30 No |Yes
Caodigo do grupo CodGrupo I No |Yes
Cddigo da matéria-prima CodMatPrima I No |Yes
Unidade do produto UniProduto A2 No |Yes
Referéncia do produto RefProduto A250 No |Yes
Quantidade por unidade MedProduto N No |Yes
Quantidade unitaria atual QAtProduto I No |Yes
Quantidade minima QMiProduto I No |Yes
Quantidade maxima QMaProduto I No |[Yes
Preco custo PcuProduto N No |[Yes
Preco unitario PrUProduto N No |Yes
Data ultima alteracéo DuaProduto D No [No
Quantidade unidades vazias (cilindros) |QvzProduto I No |No
Percentual calculo IPI IPIProduto N No [Yes
Tabela de setores (Setor)

Name Code Type P | M
Caddigo setor CodSetor I Yes|Yes
Descricao setor DesSetor A30 No [Yes

Ixxviii




Tabela de unidades (Unidade)

Name Code Type P | M
Caodigo unidade CodUnid A2 Yes|Yes
Descri¢cdo unidade Descricao A20 No [Yes
Tabela de usuarios (Usuarios)

Name Code Type P | M
Nome do usuario Usuario A6 Yes|Yes
Senha do usuario Senha A6 No |Yes
Nivel atual NivAtual I No |Yes
Nivel maximo NivMaximo I No |Yes
Tabela de vendedores (Vendedor)

Name Code Type P | M
Caddigo vendedor CodVend I Yes|Yes
Nome vendedor NomVend A50 No |Yes
Endereco vendedor EndVend A50 No |Yes
Cidade vendedor Cidvend A30 No |Yes
UF vendedor UFVend A2 No |Yes
Data admissédo vendedor DADVend D No |Yes
Registro geral vendedor RGVend Al2 No |Yes
CPF vendedor CPFVend Al4 No |Yes
E Mail vendedor EmaVend A30 No |No
CEP vendedor CEPVend A9 No |Yes
Telefone vendedor TelVend Al5 No [No
Celular vendedor Celvend Al5 No |Yes
Fax vendedor FaxVend Al5 No [No
Percentual comissao vendedor | PerVend N No [Yes
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Tabela de clientes (Clientes)

Name Code Type P | M
Cadigo cliente CodCliente I Yes|Yes
Nome cliente NomCliente A30 No |Yes
Caddigo do setor CodSetor I No |Yes
Tipo cliente TipCliente Al No |Yes
Data nascimento cliente DnaCliente D No |No
Inscricao estadual InECliente All No [No
Endereco cliente EndCliente A30 No |Yes
Cidade cliente CidCliente A30 No |Yes
UF cliente UFCliente A2 No |Yes
CEP cliente CEPCliente A9 No |No
E Mail cliente EmacCliente A30 No |No
RG cliente RGCliente Al15 No |No
CGC cliente CGCCliente Al8 No |Yes
CPF cliente CPFCliente Al4 No |Yes
Telefone cliente TELCliente Al2 No |Yes
Fax cliente FAXCliente Al2 No |No
Celular cliente CELCliente Al2 No [No
Contato cliente ConCliente A30 No |No
Data ultima alteracao DUACIiente D No [No
Valor limite cliente LIMCliente N No |Yes
Tabela de concorrentes (Concorren)

Name Code Type P | M
Caddigo concorrente CodConcorr I Yes|Yes
Nome concorrente NomConcorr A30 No |Yes
Endereco concorrente EndConcorr A30 No |[Yes
Cidade concorrente CidConcorr A25 No |Yes
Bairro concorrente BaiConcorr A25 No |Yes
UF concorrente UFConcorr A2 No |Yes
CEP concorrente CEPConcorr A8 No |Yes
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Name Code Type P | M
E Mail concorrente EmaConcorr A30 No [No
CGC concorrente CGCConcorr I No |Yes
CPF concorrente CPFConcorr I No |Yes
Telefone concorrente TelConcorr Al15 No |Yes
Celular concorrente CelConcorr Al5 No |No
Fax concorrente FaxConcorr Al5 No |Yes
Tabela de parametros (Parametros)

Name Code Type P | M
Caodigo do parametro CodParametro I Yes|Yes
Descricdo do parametro DesParametro A30 No |Yes
Nome do arquivo no sistema | ArgDoSistema Al5 No |Yes
Caodigo no arquivo CodNoArquivo I No [Yes
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