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RESUMO

Este Trabalho tem como objetivo implementar umesist de Informagdes Executivas
- EIS. Este sistema auxiliara os executivos dasesapg dé-actoring na tomada de decisdes

estratégicas. Para especificacdo do sistema skzada a ferrament@ ASE PowerDesigner



ABSTRACT

This work has the purpose of implementing an Exeeunformation System - EIS.
This system to help the executives of Factoring ames to take strategical decisions. It is

used for its especificacion the “CASE PowerDesi{teol.

Xi



1 INTRODUCAO

Quando se inicia um processo de informatizacacengwesas, varios sistemas sao
desenvolvidos para atender as diferentes necessidldnegocio. Nao raro, com o passar
do tempo, os executivos passam a receber variextensos relatérios de utilidade
duvidosa, inicialmente em formulérios continuogaie em folhas impressas a laser. Esta
uma realidade: os sistemas tradicionais suprenxesugvos com relatorios extraidos de
varios bancos de dados com muitas informacfesagueezes, chegam a ser conflitantes
entre si. Contribuem muito pouco para o que ja éadecimento do executivo, 0 que se
torna irrelevante para o processo de decisdegégstras. Atualmente para sobreviver no
mercado as empresas precisam ser competitivasgjauseus executivos necessitam de
informagbes para a tomada de decisdes, e o congputaduma excelente fonte de
informacdes. E necessario que o executivo tenhaméins informacgdes precisas e
atualizadas. As empresas feiectoring vém buscando as facilidades e os beneficios que os

sistemas oferecem em prol de sua propria orgarazatgrna.

De acordo com Oliveira (1996), Sistemas de InfolieagSl) é uma combinacéo de
Técnicas, Informacdes, Pessoas e Tecnologias dematdo organizadas para atingir 0os
objetivos em uma organizacdo. Pode-se dizer qu& Sma série de elementos ou
componentes inter-relacionados que coletam (entratanipulam (processo), disseminam

(saida) os dados e informacdes e fornecem mecasmidenfeedback (Stair, 1998).

Os Sistemas de Informagéo Executivas — EIS surgi@mo objetivo de manter os
executivos preparados, fornecendo informacdes deforma clara, simples e voltada as
suas necessidades. Para Furlan (1994) o Sistenlatodeacdes Executivas - EIS é uma
ferramenta de consulta as bases de dados paraserjacdo de informacdes de forma
simples e amigavel, atendendo as necessidadexédastigos de alto nivel, permitindo o
acompanhamento diario de resultados, compilandiades de todas as areas da empresa,
para depois exibi-los de forma grafica e simpldeavisando eliminar a necessidade de
intermediarios entre estes e a tecnologia. O Elffné tecnologia que visa integrar num
unico sistema de informacédo todas as informacoesseérias, para que 0 executivo possa

verificad-las de forma numérica, textual, graficapms imagens. Com a utilizacdo do EIS,



pode-se verificar informacdes desde o nivel codadb até o nivel mais analitico que se
desejar, de forma rapida e segura, possibilitandamelhor conhecimento e controle da

situacdo e maior agilidade e seguranca no procEsssorio.

De acordo com Dalfovo (1998), a ndo utilizacao mdisrmacdes como recursos
estratégicos, leva o executivo, muitas vezes, argshnar por impulsos, ou baseado em

modismos.

A utilizacdo de recurso estratégico também é unesstdade das empresas de
factoring. As empresas de factoring prestam sesvicoompram créditos. De acordo com
Leite (1995), as empresas de factoring ndo sdoobam&o captam recursos como as
instituicbes bancarias, que emprestam dinheiro aesstam de autorizacdo do Banco
Central para funcionar. Portanto a competitividademercado é altissima. A gestdo de
informacdes como recurso estratégico é fundameatal a sobrevivéncia. As empresas de
factoring, baseadas nas informacfes do mercadtansagientes/cedentes (cedentes sdo os
clientes que cedem posse de titulos de créditonqaessitam de desconto de duplicatas e
cheques, e transformam o faturamento a prazo erdasea vista, ou seja, adiantam
recursos. Isto acontece face as dificuldades dssaaa pequena e média empresa as fontes
normais de crédito.Elas se inserem no contextecéedo o aporte financeiro de que tanto
necessitam 0s pequenos e médios empresarios fmeviger e crescer no mercado. Isto
posto, pretende-se desenvolver um Sistema de Iaf@ies Executivas - EIS, para
aplicagdo em empresas thctoring tendo um menu de cadastros do sistema (cliente,
duplicata, banco, segmento, taxa). O sistema terdwiro menu, chamado dactoring
gue informara aos executivos o processo de negmgipara que ele analise a operagéo e
gue ela possa auxilia-lo na tomada de decis6est@&giras. Por fim o modulo densulta e
relatérios, que apresentara informag¢des como inadimpléncia, daxjuros, estatisticas do

setor, faturamento, etc.

A cada dia surgem ferramentas que auxiliam os gwioiais da area de
computacao, a criarem sistemas que venham a ofeseperte aos executivos, para que
possam administrar e gerenciar suas organizacd&smAsendo, 0 sistema utilizara a

metodologia da Analise Estruturada para a constrdgdrojeto.



De acordo com Yourdon (1989) a Analise Estrutuda&istemas refere-se ao
“extremo inicial” de um projeto inicial de desenviahento de sistemas, durante o tempo
em que os requisitos do usuario sdo definidos erdentados. Basicamente a anélise
estruturada introduz o uso das ferramentas de detiagfio gréafica para produzir um novo
tipo diferente de especificagao funcional, uma ei§pacéo estruturada. A metodologia de
analise estruturada consiste no seguinte: diagdenflaxo de dados (DFDs), dicionario de
dados (DD), diagramas de entidades relacionadaRgpEiagrama de transicao de estado
(DTES) e especificagdo do processo.

Com base na especificacdo da analise estrutur@datilizado o PowerDesigner
para a modelagem de dados, que ird gerar todabelag para o banco de dados. A base de

dados sera o Access.

Os componentes que serviram de base para o degemaio do sistema foram

obtidos através de entrevistas informais com emapessdo segmento.

1.1 MOTIVACAO

A necessidade de um software, mais especificament&istema de Informacgdes
Executivas — EIS, nas empresas Bactoring surgiu devido a alta competitividade
existente no mercado atual, sendo que um EIS bémtweado pode ser um diferencial
importante na tomada de decisdo estratégica, disfimendo a informagcdo de forma
eficiente, rapida e de facil visualizacdo, consatgrmente obtendo uma vantagem em

relacdo ao concorrente.

1.2 OBJETIVOS

7

O objetivo principal deste trabalho é o desenvodrito de um EIS aplicado a
empresas dé&actoring com o objetivo de agilizar o processo de tomaedadecisbes

estratégicas.

Os objetivos especificos do trabalho séo:



a) disponibilizar informagbes do desempenho, do segmetondmico dos
cedentes, tais quais, o grau de lucratividadeaa de crescimento, o grau de participacao

no mercado.

b) tracar o perfil das informagfes do segmentéaetoring aplicando o conceito
da tecnologia EIS;
c) disponibilizar um Sistema de Informacfes Executi@pcado a empresas de
Factoring auxiliando o executivo na tomada de decisOestégicas (reducao

da taxa de juros para aumentar a participacao moache).

1.3 ORGANIZACAO DO TEXTO

O primeiro capitulo fornece uma introducao ao tifabaesenvolvido, bem como a

motivacao para realizacao deste, seus objetivaa erganizacgao.

O segundo capitulo descreve uma base tedrica SKRibtemas de Informacdes,

alguns conceitos, definigdes, tipos de Sistemdsfdemacdes e outras caracteristicas.

O terceiro capitulo descreve sobre Sistemas denhaigbes Executivas (EIS),
abrangendo conceitos, defini¢cdes, caracteristieadagens e desvantagens na utilizacao de

um EIS e metodologia para definicdo de um EIS.

No quarto capitulo, apresentam-se os conceitoBagéoring juntamente com 0s

seus principais fundamentos basicos, organograshesk list, e suas caracteristicas.

O quinto capitulo € referente as tecnologias afilas no desenvolvimento do
sistema. Neste capitulo apresentam-se conceitose sab metodologia da Andlise
Estruturada, a ferramenta para modelagem de dadegerBesigner, ambiente de
programacdo Delphi 5.0, banco de dados Access aisgletecnologias associadas ao

desenvolvimento do trabalho.

O sexto capitulo apresenta o desenvolvimento eemm@htacdo do sistema de

software.

O sétimo capitulo faz andlises conclusivas sobreabalho, suas limitacdes e

possiveis extensdes deste, que poderéo ser reaizad



2 SISTEMA E INFORMACAO

De acordo com Dalfovo (2000), os Sistemas de Indgdas, hoje, sdo a ultima
moda no mercado, ou seja, o0 recente aprimoramenioodia € utilizado nas estruturas de
decisbes da empresa e, quando corretamente apliteda, certamente, resultados
positivos as empresas. Caso contrario, torna-$eilditia implementacdo até mesmo por
seu alto custo. E necessario, porém, saber ondemos chegar e o que necessitam 0s
Sistemas de Informacao, para que possam ser bboradas e desenvolvidos, tornando-se

sistemas fundamentais e capacitados para a toreadtcddo da empresa.

2.1 SISTEMA

De acordo com Oliveira (1992), sistema é um coojul@ partes interdependentes
gue, juntas, formam um todo, para exercer uma dadgdo. Os componentes de um

sistema sao as entradas, o processamento e saidas.

As entradas do sistema, cuja funcéo caracterifargas que fornecem ao sistema o
material, a energia e a informacéo para a opemggwocesso, 0 qual gerara determinadas
saidas do sistema que devem estar em sintonia c®nobgetivos anteriormente
estabelecidos. O processo de transformacdo donsistpie é definido como a funcéo que
possibilita a transformacdo de uma entrada em wehupo, servico ou resultado. As saidas
podem ser definidas como as finalidades para ais geauniram objetivos do sistema e

tendo em vista 0 processo de controle e avaliagao.

De acordo com Furlan (1994), a informatizacéo,empresas, € o desenvolvimento
de varios sistemas para atender as necessidadeasbds negocio da empresa. Quando as
empresas sdo informatizadas, 0s executivos gers@merebem enormes relatorios, muitas
vezes com utilidades duvidosas. Em um sistemactoamdil, os executivos sao atendidos
com relatérios gerados de diversas bases de dauegando a ser conflitantes entre si. Por
exemplo, na geracdo de dois relatorios, simultapaten a posicdo dos faturamentos
diarios, um em ordem ascendente e outro em ordecedéente, teremos, no final, um

faturamento diario, em que os dados impressosando bs mesmos valores.



2.2 INFORMACAO
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De acordo com Freitas (1992), a informacédo € o yiooda analise dos dados
existentes nas empresas que transmite conhecirmgrde auxiliar o executivo na tomada

de decisao.

De acordo com Dalfovo (2000), o uso eficaz da mfagdo nas organizacdes passa a
ser um patriménio, que é considerado um fator clpava o sucesso das organizacfes. Este
fator torna-se mais expressivo quando as orgaresag® defrontam com as mudancas de
mercado e avanc¢os das tecnologias.

Informacgéo € o dado formatado e o conteludo aprmpn@ra um uso particular; as
pessoas, exceto quando uma tarefa é totalmentmatizada, fazem a entrada, processam
ou usam o dado; e a informacéao tecnoldgica, quaiihardware e software para executar
uma ou mais tarefas de processamento de dadosofais transmissao, armazenamento,

manipulacdo ou apresentacéo dos dados.

2.3 SISTEMAS DE INFORMACAO

O grande desafio que os administradores enfrentandias atuais, é o de prever 0s
problemas e conceber solucdes praticas a ela®, @efirealizar os anseios objetivados pela
empresa. Tal executivo necessita estar muito béonmado, pois a informacdo é a base
para toda e qualquer tomada de decisdo. Os Sistdmdaformacdo tém um papel

fundamental e cada vez maior em todas as orgamgatgnegdcios.

Os Sistemas de Informacgéo, de acordo com DegeB6),l8evem ser elaborados
visando atender as necessidades dos tomadoresidaojdornecendo-lhes suporte as suas
necessidades, e neste sentido acredita-se queseleeatruturado de forma a ndo permitir

gue se trabalhe com dados irrelevantes, desprezaiodmacoes vitais.

Segundo Rodrigues (1996), sem se preocupar constorind da evolugdo dos
Sistemas de Informacgéo, pode-se dizer que, a pEtt985, a informacéo passou a ser
utilizada, mais orientadamente, como recurso égfiai. A partir desta época, os Sistemas
de Informacdo comecaram a ser vistos carommodity pelo sentido e papel a eles

atribuidos pelas organizacoes.



De acordo com Dalfovo (1998) existem diversos dghes sobre Sistemas de
Informacgé&o. Algumas definicdes se baseiam no moctaigportamental, outras no modelo

técnico.

Modelo Comportamental — solugbes comportamentatsizagdo do sistema,

implementacédo e desenho).
a) psicologia — concentra-se na reagdo dos individossistemas de informacéo;
b) sociologia — impactos sobre grupos, organizac@exiedade;
c) ciéncia politica — determina impactos politicose da informacéo.
Modelo Técnico — solugdes técnicas ou estruturais.

a) ciéncia da computacdo — teoria da computacdo, wetoeé computacdo e

métodos de armazenamento e acesso a dados;

b) pesquisa operacional — concentra-se em técnicasmatas para a otimizacao

de parametros de desempenho selecionados naszangses.

c) ciéncia administrativa — énfase no desenvolvimel@anodelos de tomada de

decisédo e praticas administrativas.

Assim sendo, Sistemas de Informagdo s&o desenwselvigara garantir a
administracéo eficiente a qualquer tipo de empi®8a.estes sistemas que vao garantir que
os dados operacionais utilizados para manter aemaroduzindo, seréo traduzidos em

informacdes, que serdo passadas a todos que tienedes executivas.

Conforme figura 1, é estabelecida metas para adirdagao eficiente da empresa,
baseada em informacfes, pessoas e tecnologiassé&glaarantir que através das praticas

de trabalho, essas informacdes terdo vantagem ¢itingpem relacdo aos concorrentes.



Figura 1 - Metas

Informacbes
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2.4 TIPOS DE SISTEMAS DE INFORMACAO

Os Sistemas de Informacdo foram divididos de acowmbon as funcbes
administrativas, que, a mercé de suas caractadspooprias, foram sendo tratadas de
forma individualizada, resultando na criagdo deogasistemas para ajudar os executivos

nos Varios niveis hierarquicos, a tomarem decis$&s eles:

2.4.1 SISTEMAS DE INFORMACAO GERENCIAL (SIG)

De acordo com Oliveira (1992), Sistemas de InfodoaGerencial € o processo de
transformacdo de dados em informacdes que sdaad#@ls na estrutura decisoria da
empresa, bem como proporciona a sustentacdo athatinis para otimizar os resultados

esperados. Esse tipo de sistema € orientado pansaala de decisdes estruturadas.



2.4.2 SISTEMAS DE INFORMACAO DE SUPORTE A TOMADA DE

DECISAO (SSTD)

De acordo com Dalfovo (1998), sédo sistemas voltagasa administradores,
tecnocratas especialistas, analistas e tomadordeaigio. Sao sistemas de acesso rapido,
interativos, orientados para acdo imediata. Asctanzticas sdo flexiveis, com respostas
rapidas, permitem um controle para municiar a datesaida dos dados; € um instrumento

de modelagem e andlise sofisticado.

2.4.3 SISTEMAS DE INFORMACAO DE  TAREFAS

ESPECIALIZADAS (SITE)

Os sistemas de tarefas especializadas tornam oedaommto de especialistas
disponiveis para leigos, auxiliam a solucdo de lprobs em areas onde ha necessidade de
especialistas. Este tipo de sistema pode guiarooepso decisério e assegurar que 0S
fatores de sucesso estejam considerados e auxiidomada de decisdes consistentes. Os
usuarios dos sistemas de informacdo de tarefasciabpedas sdo as pessoas que

solucionam problemas em areas onde seria neceaggaenca de um especialista.

24.4 SISTEMAS DE AUTOMACAO DE ESCRITORIO (SIAE)

S&o sistemas que auxiliam as pessoas a processa®@mmentos e mensagens,
fornecendo ferramentas que tornam o trabalho dét@sez mais eficiente e efetivo. De
acordo com a sua estrutura podem definir os forsnato métodos das tarefas diarias,
raramente afetando o conteddo da informacdo. Fenrméerramentas e métodos que podem
ser usados de forma consistente. Os seus usuaodsreionarios de escritorio.



10

2.4.5 SISTEMAS DE PROCESSAMENTO DE TRANSACOES

(SIPT)

S&o sistemas que coletam e armazenam informacde®e $mnsacdes. Suas
estruturas basicamente implementam procedimentgsad¥fes para assegurar uma
consistente manutencdo dos dados e tomada de aleSisa utilidade assegura que as
trocas de dados sdo consistentes e estdo disgopi@ qualquer um que necessitar. Os
Seus usuarios sao pessoas que processam transagdeqor exemplo, um funcionario do
departamento de contas a receber.

2.4.6 SISTEMAS DE INFORMACAO PARA EXECUTIVOS (EIS)

De acordo com Furlan (1994) séo sistemas voltados @s Administradores com
pouco, ou quase nenhum contato com Sistemas demifédo Automatizados. As
caracteristicas deste tipo de sistemas consistegoarhinar dados internos e externos; na
utilizacdo de menus graficos; no acesso a banaades internos e externos; e os dados
sdo mostrados nos relatorios impressos de formegpromida. Fornecem informacgdes

prontamente acessiveis, de forma interativa.
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3 SISTEMAS DE INFORMAGCOES EXECUTIVAS (EIS)

3.1 INTRODUCAO

De acordo com Furlan (1994), o ternitxecutive Information System ES
(Sistemas de Informacdo para Executivo), tambémmaba de Sistemas de Suporte para
Executivos surgiu no final da década de 1970, &rpdos trabalhos desenvolvidos no
Massachusetts Institute of Tecnold®d¥iT) por pesquisadores como Rochart e Treacy. O
conceito se espalhou por varias empresas de gpamtéee no final da década de 1980, um
terco das grandes empresas dos Estados Unidos daicAm(EUA) possuiam ou

encontravam-se em vias de implementar algum EIS.

Ultimamente, & medida que a competicdo acentuarsgraticamente todos 0s
mercados, 0S executivos passaram a se interessamparadados externos do que pelos
dados operacionais do dia-a-dia da empresa. Cadaaes, tornaram-se importantes as
informacdes sobre o ramo de atividade em que aesampera. Esse nivel de necessidade
de informacdo, com um escopo “de fora para derdeodrganizacdo, refere-se ao meio
organizacional em que a empresa esta inseridainad informagdes sobre concorrentes,
governo, consumidores e tendéncias de mercado.Alsarcomparativa de desempenho
relativa aos concorrentes ou seu crescimento c@upaso do mercado e da economia
como um todo passa a ser mais significativa do @pienimeros internos isolados do
contexto. Existe grande necessidade de se obtamatdes eficientes para que se possa

tomar decisdes eficazes.

Estas necessidades aumentaram com uma velociqzaigesa e fez-se necessario a
utilizacdo de ferramentas que auxiliem e tornensipes a obtencdo de tais informacdes,

em espacos de tempo cada vez mais reduzidos.
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3.2 DEFINICAO DE SISTEMAS DE INFORMACOES
EXECUTIVAS - EIS

De acordo com Furlan (1994), os Sistemas de Infpdesm Executivos (EIS) é uma
ferramenta de consulta as bases de dados paraserjacdo de informacdes de forma
simples e amigavel, atendendo as necessidades xe@ositigos de alto nivel, visando
eliminar a necessidade de intermediarios entrs estetecnologia. O EIS é uma tecnologia
gue visa integrar num unico sistema de informagdad as informacdes necessarias, para
gue o executivo possa verifica-las de forma nurag¢textual, grafica ou por imagens. Com
a utilizacdo do EIS, pode-se verificar informacdesde o nivel consolidado até o nivel
mais analitico que se desejar, de forma rapida gairae possibilitando um melhor
conhecimento e controle da situacdo e maior agdidaseguranca no processo decisorio.
Finalmente, podemos definir o EIS com sendo um nisg® computadorizado que

fornece aos executivos as informacdes necessaragprenciar o negocio.

Com esta definigdo, de acordo com Furlan (19943texx trés aspectos criticos para

a implementacdo bem-sucedida de um EIS:
a) simplicidade;
b) orientacdo para gréficos;

c) complementagcdo em vez de substituicéo.

3.2.1 SIMPLICIDADE

Os executivos que utilizam o EIS ndo sipertsem informatica. As vezes, até pelo
contrario, apresentam resisténcia ao uso de coogreés em sua atividade diaria. Para
serem aceitos e utilizados, os EIS tiveram de oéerescursos como 0 uso de mouse, ou
telas de toque a fim de eliminar a necessidadagiacho e navegacéo intuitiva de telas,

portanto, de treinamento ou orientacao intensivsuaautilizacao.
Algumas facilidades de utilizacdo do EIS:
a) orientagao por gréaficos e quadros;

b) utiliza-se de simbolos, icones e cores;



13

c) analise por excecoes;

d) manuseio amigéavel e facilitado;

e) minimo de treinamento para utilizacao;

f) n&o requer experiéncia em informatica pelo usuario.

Um EIS deve oferecer aos executivos as informagéesssarias com simplicidade.
Os sistemas mais bem-sucedidos sao aqueles quagmerans executivos pressionar uma
Unica tecla, tocar numa area da tela ou apontarwrnmousepara que, com isto, possam
obter os resultados necessarios.

3.2.2 ORIENTACAO PARA GRAFICOS

A tecnologia EIS cria para as empresas oportunglagdie determinar quais
informacdes executivas realmente necessitam eaqurdlhor maneira de apresenta-las. Os
gréficos desempenham um papel fundamental nessdcsddm grafico vale mais do que
mil palavras e, por essa razdo, a utilizacdo décgeaé uma marca registrada do EIS.
Enquanto as colunas de numeros sdo necessariasopagaer os detalhes, os graficos
permitem a visualizacdo de tendéncias para queemigvos rapidamente redirecionem o

curso dos acontecimentos.

3.2.3 COMPLEMENTACAO EM VEZ DE SUBSTITUICAO

Um EIS ndo deveria requerer grandes mudancas stsmsis de informacao
existentes ou no modo de processamento em pr&dicdepartamento de sistemas nédo
necessita reescrever os programas nem desativao lolendados existentes apenas para
fornecer informacdes executivas. O EIS deve sawuar ae forma adjunta aos sistemas
implantados por meio de conexdes simples. O EI® @groveitar os investimentos em
software e treinamento, permitindo ao pessoal steraas a utilizacdo das ferramentas de
trabalho nas quais estdo habilitados. Deve busdarnar disponiveis para o executivo,

informacdes para avaliacdo diaria do desempenmzgiacio.
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3.3 CARACTERISTICAS

De acordo com Furlan (1994) o EIS € uma tecnolqgevisa integrar num unico
sistema todas a informac¢cdes necessdarias para guecativo possa verifica-las de forma
numeérica, textual, gréfica ou por imagens. Com ikzatdo do EIS, pode-se verificar
informacdes desde o nivel consolidado até o niva$ mnalitico que se desejar, de forma
rapida, amigavel e segura, possibilitando um medmhecimento e controle da situagéo e

maior agilidade e seguranga no processo decisorio.

Algumas caracteristicas, que sdo encontradasner&l8, de acordo com Furlan
(1994):

destinam-se a atender as necessidades informarmExecutivos;
sao usados principalmente para acompanhamentdrelepn

possuem recursos graficos de alta qualidade paraagtnformacfes possam ser
apresentadas graficamente de varias formas e assvarexcecdes possam ser realcadas e

apontadas automaticamente;

destinam-se a proporcionar informacdes de form&adpara decisbes que séo
tomadas sob presséo;

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

sédo desenvolvidos de modo a se enquadrar na caldusmpresa e no estilo de

tomada de decisao de cada individuo;
filtram, resumem e acompanham dados criticos;

fazem uso intensivo de dados do macroambiente sanmE(concorrentes, clientes,

industria, mercados, governos, entre outros).

O EIS auxilia na organizacéo das informacoes, i@az®@om que a empresa crie uma

base de dados (fisica ou logica) Unica por meiamebanco de dados executivo que
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contenha informacdes provenientes dos diversosensést de informacdo. Esse
procedimento evita o surgimento de informagfes litanfes, contribuindo para a
confiabilidade e seguranca das informagfes. O Elffnésistema que deve permitir aos
executivos sem qualquer conhecimento ou familidedeom informética acessar varios

niveis de informacao de forma agil.

3.4 BENEFICIOS

De acordo com Furlan (1994) os principais benedido EIS séo:
a) tomada de decisfes oportuna e efetiva;
b) reducdo no tempo de obtenc¢éo de informacdes;
c) melhoria e agilizagdo da comunicacao interna emgas e executivos;
d) esforcos dirigidos para a obtencéo dos objetivos.
O EIS é um poderoso veiculo de informacdo, queatpossivel a visualizagdo de
informacdes disponiveis nas bases de dados da samptedo ambiente externo, onde
possui capacidade dkill-down, ou seja, aprofundamento em detalhes, de acomioaso

necessidades do executivo. Com isso, facilita disen&le excecdes por meio de

parametrizacdo pelo proprio executivo.

3.5 MODELO CONCEITUAL DO EIS

De acordo com Furlan (1994) os objetos basicos paedaboracdo do modelo
conceitual do EIS sdo obtidos por meio de entrawvistom executivos e revisdo de
documentacao existente. As definicbes desses slpettem ser detalhados conforme itens

abaixo:
3.5.1 MISSAO DA EMPRESA

Missdo da empresa € uma declaracdo Unica que egmes sua identidade,

estabelecendo o seu propésito mais amplo. E a rdedser da empresa e procura
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determinar qual é o seu negocio, por que ela eaistainda, em quais tipos de atividades a

empresa devera se concentrar no futuro.

3.5.2 OBJETIVOS DA EMPRESA

Os objetivos da empresa representam a situacamfgtie a organizagdo, como
coletividade, procura atingir. S&o influenciadosy parte, pelos objetivos dos principais
diretores, pelos da comissao de diretores e dawrdinbdos. Sdo determinados, as vezes,
numa consulta pacifica; em outras, numa luta demewtre as véarias divisdes, instalagdes,

subordinados e personalidades da organizacéo.j€s/ob da empresa referem-se a:
aumentar, maximizar, expandir algo;
diminuir, minimizar, contrair algo;

manter algo.

3.5.3 OBJETIVOS DA AREA FUNCIONAL

Objetivo da area funcional € um objetivo estrai@gatacionado as areas funcionais,
gue deve ser atingido com a finalidade de es adcarg;objetivos da empresa. Os objetivos

da &rea funcional referem-se a:
otimizar, aumentar ou criar algo;
reduzir, diminuir, contrair algo;

assegurar algo.
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3.5.4 FATORES CRITICOS DE SUCESSO

Os fatores criticos de sucesso representam agpelasas coisas que devem
caminhar de modo correto, mesmo em detrimento ttauoisas que ndo estejam indo a
contento, para que sejam alcancados os objetivgzopios e garantido o sucesso. Os
fatores criticos de sucesso referem-se a:

Modernizar, racionalizar, elaborar, melhorar, olaigo;
Evitar, reduzir, contrair algo;

Assegurar, dispor de algo.

3.5.5 NECESSIDADES DE INFORMACAO

Necessidades de informacdo dédo suporte ao atendindes fatores criticos de
sucesso. A partir da andlise das informacfes m@agbios executivos tém melhores
condicbes de tomar decisbes e de verificar se tatda critico de sucesso estad sendo
atendido ou, entdo, de diagnosticar o seu nao-atentb.O EIS ndo tem o propdsito de
tomar decisfes, mas o de fornecer informacfes £xakevantes e em tempo adequado
para possibilitar aos executivos tomar as melhdeegsdes. As necessidades de informagéo

referem-se a:
relatorios;
graficos;
planilhas;

informacdes textuais.



18

3.5.6 PROBLEMAS

Problemas, dentro do contexto do planejamentotégtca, sdo aqueles fatos do
mundo real que estéo dificultando o atendimentofaloses criticos de sucesso. Pertencem
a classe das incertezas, complicacfes, complexidadenecessaria ou das dificuldades
para a empresa. Os problemas referem-se geralnaente,

falta ou caréncia de algo;
excesso de algo;

indefinicdes.
3.5.7 INDICADORES DE DESEMPENHO

Indicadores de desempenho séo relativos a tépidbsos do negdcio, servindo
como um direcionador quanto ao cumprimento dostiobge estabelecidos. Por meio de
poucos indicadores, é possivel obter uma nocamabnge sobre o andamento do negaocio.
Os indicadores de desempenho referem-se a:

metas estabelecidasrsusresultados alcancados;
comparativo de resultados prépriesusresultados da concorréncia;

andlises comparativas com periodos anteriores&tenas).

3.6 METODOLOGIA PARA A DEFINICAO DO EIS

De acordo com Furlan (1994), EIS tem metodologeeeifica para a sua elaboragéo
e esta deve estar baseada numa analise dos fatiiregss de sucesso que dirigem 0s
objetivos. Deve-se, portanto, modelar os indicagldeedesempenho do negdcio s deseja-se
obter sucesso na implementacgéo do sistema.
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O principal fator a ser considerado é o provimetacistema com as informacdes
criticas para a tomada de decisdo de maneira gehfe partir dos indicadores de
desempenho. Se um EIS contém as informacdes gerecstivos necessitam para o seu
sucesso, certamente eles fardo uso efetivo dessgsoe caso contrario, estaremos

fornecendo um recurso inutil a esse tipo espeeialstiario e ao negdécio (Furlan,1994).

O ponto central de uma metodologia do EIS deveosprocesso de andlise dos
fatores criticos de sucesso, para determinar esaihores de desempenho que propiciam o
alcance dos objetivos propostos e para garantiuaesso na realizacdo da missao

empresarial.

Pela andlise dos fatores criticos de sucesso, ggedabalhar com cada executivo
em entrevistas individuais, ou em sessdes conjurgasa analisar suas areas de
responsabilidade, levantar seus objetivos, seusrefat criticos de sucesso e suas

necessidades de informacgéao.

3.6.1 FASES METODOLOGICAS PARA A ELABORACAO DO EIS

De acordo com Furlan (1994) propdem uma metodolpgia elaboracdo do EIS
gue é composta por trés fases, sendo que a prifasgaconsiste no planejamento do EIS
em si, na segunda fase é feito todo o projeto stersa e € somente na ultima fase que o

sistema sera implementado.
3.6.1.1 FASE | - PLANEJAMENTO

Esta fase tem por finalidade definir conceitualrmemsistema EIS, identificando as
necessidades de informacédo e o estilo decisdriexdoutivo. Define também a estrutura

basica do sistema e preliminar de telas.

A fase de planejamento é composta por cinco estaggmdo que no primeiro deles
é feita a organizacdo do projeto; o segundo estamisiste na definicdo dos indicadores; o
terceiro a analise de indicadores; € no quartogestdnde é feita a consolidacdo dos
indicadores e no quinto e Ultimo ocorre o desenm@nto de sistemass.
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3.6.1.1.1 ESTAGIO | - ORGANIZACAO DO PROJETO

E neste estagio que a equipe de trabalho é tremasltécnicas de levantamento de
dados e andlise dos fatores criticos de sucessl® €3 identificadas quais informacgdes os

executivos ja recebem, por meio de questionarie@po (Executive Information Survey).

As tarefas deste estagio sdo estabelecer a eqaipalzhlho; conduzir reunido de
abertura de projeto; anunciar o projeto & empriesaar o Executive Information Survey

finalizar o plano de trabalho; e levantar o poitf@e sistemas e bases de dados.

3.6.1.1.2 ESTAGIO Il - DEFINICAO DE INDICADORES

E neste estagio que cada executivo é entrevistadisidualmente para que se
possam identificar seus objetivos, fatores crit®sucesso e necessidades de informacgéo
e, em seguida, efetuar a documentacao para subosatesultados a revisdo. Deve-se antes
das entrevistar conduzir uma sessao de planejaradimode rever os precedentes e, assim,

tracar uma linha mesta de acgao.

As tarefas deste estagio sdo: conduzir o planejmmpre-entrevista; conduzir
entrevistas dos executivos; revisar e documentdrevestas; obter aprovacdo dos

executivos.

3.6.1.1.3 ESTAGIO Ill - ANALISE DE INDICADORES

O objetivo deste estagio € normalizar as informac@vantadas durante as
entrevistas individuais dos executivos a fim deeplima lista consolidada de objetivos,
fatores criticos de sucesso, problemas e necessiddd informacdo. Esta lista é
transformada numa matriz de inter-relacionamentceess indicadores de desempenho e
0s respectivos objetos de interesse dos executtrosseguida, sdo atribuidos pesos de

importancia e é elaborado uankingde necessidades.

As atividades deste estagio sdo: consolidar objgtifatores criticos de sucesso e

necessidades de informacéo; classificar objetivéstages criticos de sucessar(king);
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conectar fatores criticos de sucesso aos objeBvas necessidades de informacdo aos

fatores criticos de sucesso; e classificar necasdsgdde informacaoanking).

3.6.1.1.4 ESTAGIO IV — CONSOLIDACAO DE INDICADORES

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

de informacé&o, assim como confirmada a classifcégiking) desses objetos.

As atividades deste estagio sdo: conduzir sesséavid@o dirigida; revisar formulas

de controle de excec¢do; e revisar documento dasessrevisao dirigida.

3.6.1.1.5 ESTAGIO V — DESENVOLVIMENTO DE SISTEMAS

Séao realizadas as atividades de desenho de tedm$riguras de navegacédo do
sistema. E construido um sistema para que os éxesybossam ter uma Visdo mais

préxima possivel do que sera o sistema.

As tarefas deste estagio sdo: definir ambienteadedps de desenho; desenvolver

sistema; desenhar estruturaddid-down; e obter aprovagéo do sistema.

A concluséo desta etapa representa a definicdbdmd&ormato do sistema sob a

perspectiva do usuario.
3.6.1.2 FASE Il - PROJETO

A fase do projeto define qual a solugdo técnicaa pamplementar o projeto
conceitual concebido. E definida nesta fase a wmimua tecnolégica a ser adotada, é
escolhida a ferramenta de software, sdo planejaslostérios de integracao e transferéncia
de dados, € modelada a base de dados do EIS, detatloados os atributos das tabelas a

serem criadaslayout’sde arquivos a serem acessados ou criados.
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Esta fase € composta por trés estagios, sendo @uaimeiro deles é feita a
decomposicao de indicadores; no segundo é feitfimigho da arquitetura tecnologica; e

no ultimo estagio é onde ocorre o planejamentomtdementacao.

3.6.1.2.1 ESTAGIO | - DECOMPOSICAO DE INDICADORES

Este estadgio envolve atividades de detalhamentaictecdos indicadores e
modelagem da base de dados do EIS que suportaendiraento das necessidades de
informacdo dos executivos. E feita uma especificagé fontes para a necessidade de
informacdo classificadagranking) na fase anterior. Por meio dessa especificacdo
identificam-se o0s sistemas e bases de dados quemdeer acessados para suprir as

necessidades de informacéo identificadas.

As tarefas deste estdgio sdo: definir atributos tééss; identificar interfaces e
racionalizar fluxos de informacéo; definir fontes ohformacao; definir atualizacdo das
bases de dados; modelar bases de dados EIS; éaagstacmacdes e atributos de telas as

bases de dados.

3.6.1.2.2 ESTAGIO I - DEFINICAO DA ARQUITETURA

TECNOLOGICA

As atividades deste estagio visam determinar aangltgyuitetura tecnoldgica para
implementar o sistema. E determinadas a localiztis@a das bases de dados e a defini¢céo

de pardmetros, como investimentos necessariosadaip@es.

As tarefas deste estagio sdo: elaborar cenarialivos; analisar cenarios; definir
arquitetura de hardware e software; analisar vadie técnica e econdmica; e escolher a

melhor solucdo de arquitetura tecnolégica.

3.6.1.2.3 ESTAGIO lll - PLANEJAMENTO DA IMPLANTACAO
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Este estagio busca determinar os recursos neassg@ia 0 desenvolvimento da
aplicacdo do EIS. S&o planejados, além do cronaydenconstrucdo do sistema, 0s seus

demais requisitos, tais como instalacdo, criac&ddaes de dados e realizacdes de testes.

As tarefas deste estagio sdo: definir recursosssades para o desenvolvimento do
EIS; estabelecer cronograma de trabalho; defirse loke dados de teste; e obter aprovacéo

dos recursos e investimentos necessarios.

3.6.1.3 FASE Ill - IMPLEMENTACAO

Na terceira fase € feita a implementacdo do siseeesta fase é composta por trés
estagios. No primeiro deles é realizada a congird@s indicadores; no segundo a
instalagcdo de hardware e software; e finalmentelliono estagio sdo realizados o

treinamento e implementacao.

3.6.1.3.1 ESTAGIO |- CONSTRUCAO DOS INDICADORES

As atividades deste estagio sdo mais técnicas.de sfo construidas telas de
consultas de acordo com o padréo estabelecidoistemns € aprovado pelo executivo na
fase de planejamento. Neste estagio também secdacdo e a conversdo das bases de
dados a serem acessadas para a geracao dasdslayrho a realizacdo de testes e ajustes

no sistema.

As tarefas deste estagio sao: construir interfacgogramas do sistema; construir
telas; criar bases de dados EIS; popular basesdtesde testar sistema e realizar ajustes

necessarios.

3.6.1.3.2 ESTAGIO Il - INSTALACAO DE HARDWARE E SOF TWARE

Este estagio tem por finalidade implementar a pdigica do sistema,

providenciando a instalagdo da arquitetura tecicdqorojetada na fase anterior.
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As tarefas deste estagio sdo: instalar e testaipagentos; e instalar e testar
software.

3.6.1.3.3 ESTAGIO lll - TREINAMENTO E IMPLEMENTACAO

E neste estagio que o sistema torna-se dispondvel @executivo e é incorporado
ao seu cotidiano. S&o realizados treinamentoseatagdo para uma efetiva utilizagdo do
sistema, bem como se define o encarregado da afrag@io do EIS. Encarregado este, que
sera responsavel pelo acompanhamento e orientagdexeécutivos e pelo controle diario

da atualizacéo, integridade e consisténcia das loesdados do sistema.
As tarefas deste estagio sao:
a) estabelecer o administrador do EIS;
b) elaborar documentacéo do sistema,;
c) treinar executivos;

d) implantar, operacionalizar e monitorar o desempelthoso do sistema.
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4 FACTORING

4.1 ORIGEM DO FACTORING

De acordo com Leite (1995), a origem da atividadé-actoring remonta a 1200

a.C., quando os fenicios, desejando ampliar o @mércio, resolveram nomear agentes nos
mercados onde operavam. Esses agentes - fact@tagvam localmente como agentes de
crédito diminuindo os riscos das operacdes de aomépPosteriormente, 0S romanos para
explorar melhor as possibilidades comerciais dovestio territdrio, seguiram os fenicios
nomeando em diversos pontos do império o factouer glizer em latim aquele que
desenvolve, promove, fomenta. O factor, agente ooalele Roma, era normalmente um
comerciante prospero da localidade que se encaaega fomentar o comércio local,
fornecer crédito a outros comerciantes, recebammzenar mercadoria, pagar e cobrar.
Mais tarde nos séculos XIV e XV, na Europa, o factsa um agente mercantil,
representante dos exportadores nas colonias, quBavmercadorias a terceiros contra o
pagamento de uma comissdo. No inicio, ele custadi@dvmercadorias, prestando contas,
posteriormente, aos proprietarios. Com o temp@sespresentantes passaram a antecipar
0 pagamento das mercadorias aos seus fornecedmbsndo posteriormente dos
compradores. Assim, surgiu 0 conceito atualFdetoring compra do direito de crédito
junto a terceiros, produtores e fornecedores. NasiBrexistem atualmente mais de 700

empresas de factoring filiadas a ANFAC (Associdgaoional de Factoring).

Dai surgiu a atividade modernamente conhecida céactoring sendo uma

prestacdo de servicos mais compra de créditos geceas.

4.2 O QUE E FACTORING

Sédo Sociedades de Fomento Comercial ou Mercaesiimhdas a dar apoio as
pequenas e meédias empresas, através da prestagéwiges administrativos e compra de
seus créditos, gerados pelas vendas a prazo. Agimedd-actoringndo é um empréstimo
e sim uma operagdo mercantil (compra e venda), oodege a transferéncia, mediante

contrato, dos direitos de crédito, passando o0egido recebimento dos titulos a serem de
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responsabilidade da empresaF@etoring desde que ndo constatada a fraude na formacéao
do crédito. A relacéo juridica da operagad-detoringocorre entre duas empresas, quando
uma delas entrega a outra um titulo de créditebeado como contraprestacdo, o valor
constante do titulo, do qual se desconta certatigiasonsiderada a remuneracdo pela
transacéao (Leite, 1995).

De acordo com Amorin (1997), conceituar Factoringmpouco complexo, sendo
gue envolve prestacdo de servicos (comercial) eprmde ativos (financeiro) o que até
hoje gera polémica quanto a caracterizacdo desspesas, que foram por muito tempo
consideradas instituicbes financeiras e desde T®&® uma empresa comercial mista

atipica.

O primeiro conceito de Factoring, segundo Martif98) é aquele em que um
comerciante cede a outro os créditos, na totalidadem parte, de suas vendas a terceiros,
recebendo o primeiro do segundo o montante desédios, mediante o pagamento de

uma remuneracao.

De acordo com Fortuna (1993), tem-se 0 segundcetonde Factoring como uma
atividade de prestacao de servicos associada araataplireitos de um contrato de venda
mercantil, desenvolvido por uma empresa de cacateercial.

O terceiro conceito, de acordo com Sandroni (199&g¢toring € uma atividade pela
gual uma instituicdo financeira especializada c@mgmradministra as duplicatas de outras

empresas.

Por fim, Factoring tem um sentido tradicional erafi-se que se esta diante de uma
relacdo juridica, entre duas empresas, em que whaa éntrega a outra um titulo de
crédito, recebendo, como contraprestacdo, o valestante do titulo, do qual se desconta

certa quantia, considerada a remuneracao pelagamns

4.3 CARACTERISTICAS DO FACTORING

Factoring ndo € uma simples técnica de transferéncia detasé@ muito mais, €

uma técnica evoluida de prestacdo de servigcossl@ogempresarial capaz de proporcionar
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uma série de vantagens e beneficios que garantesoimento do seu mercado-alvo: a

pequena e média empresa do setor industrial (L6As).

Factoring ndo é banco. Caracteriza-se como empresa comeniséh atipica,
devidamente registrada na Junta Comercial, questevem tecnologia, mao-de-obra

especializada e paga seus devidos tributos (Ambe@i7).

O Factoring permite ao cedente liberar-se de uma série deypegdes e tarefas de
ordem administrativa e possibilita uma simplifioagda gestdo comercial e dedicacéo

integral aquilo que o empresario sabe e gostaze: faroduzir.

Essa parceira entre o cedente e as empregaactting comeca pela elaboracéo de
um contrato aleatério, onde devidamente registeadaartorio, deixa bem claro direitos e
deveres para cada um dos intervenientes, onde @loné#ido a vantagem excessiva de

uma das partes.

O Factoring permite ao cedente substituir uma parte de sestextixos por outros
custos proporcionais ao giro de seus negocios quegaoFactoring lhe seja efetivamente
uma fonte potencial de economias. S&o aspecton@eiros que tornam eactoring o

mecanismo mais interessante para o segmento dar@egunédia empresa.

4.4 VANTAGENS E DESVANTAGENS DO FACTORING

A principal vantagem de uma operacaoFaetoring € ndo gerar endividamento da
empresa. Trata-se de uma antecipacado de recelidavgreda de recebiveis, duplicatas ou
outros titulos de crédito, a empresa recebe a sisgtavenda a prazo. Para as empresas com
problema cadastral no SERASA ou SPC, este tipop#gagdo passa a ter uma maior
importancia, dado que a empresak#etoring tem maior preocupacdo na qualidade do

titulo que esta comprando (sacado) do que na emguesesta vendendo o titulo (sacador)

Outra vantagem é a possibilidade do estabelecintentona parceria, terceirizando
uma série de atribuicbes administrativas finansgiaa empresa dactoring liberando o

pequeno empresario das atividades mais rotinejuees,normalmente ele ndo tem grande
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dominio, concentrando os esforcos na gestdo empesproducdo, vendas, novos

produtos e melhoria da qualidade.

A principal desvantagem é que o custo da operag&@ctoring tende a ser maior
gue de uma operacao de crédito, decorrente dayjtegaa operacao deactoring o risco
do recebimento é transferido das méos do propioedartitulo para empresa #@actoring

obedecendo a lei de mercado, quanto maior o ris@pdracdo maior sera o custo.

45 ORGANOGRAMA DE UMA  EMPRESA DE
FACTORING

Conforme figura 2, apresenta-se 0 organograma a@eeunpresa deactoring

Figura 2 - Organograma de Factoring

CONSELHO
ADMINISTRATIVO

AUDITORIA GERENCIA GERAL
SETOR SETOR SETOR SETOR
OPERACIONAL FINANCEIRO ADMINISTRATIVO JURIDICO

CONTABILIDADE

EXPEDIENTE CREDITO E CONTRATOS
COBRANGA
ORGCAMENTO E
CADASTRO CONTROLE
TESOURARIA

Fonte: adaptado de (Leite, 1995);
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s

Uma empresa d€actoring, € representada pelo conselho administrativo, l&@ pe
geréncia geral, com o auxilio de uma empresa t&gada da area de auditoria. Nela
encontram-se varios setores, como o setor opegdcioranceiro, administrativo e juridico.
Nesse nivel o usuario tem plenos poderes na ahierérquica, para tomar decisdes em

relacdo a empresa.

4.6 PASSOS PARA NEGOCIACAO

Para o cliente obter crédito junto a empresd&altoring € necessario ser pessoa
juridica, e o operador de fomento mercantil fazeisaa as instalacdes da empresa,
gue futuramente se tornara o cedente~detoring Para o crédito ser liberado é

necessario seguir todos os passos abaixo:
- obrigatoriamente pessoa juridica;

- operador de fomento mercantil faz visitas aosirig cedentes ou os préprios

cedentes véem atdractoring;
- preenchimento da ficha cadastral com os dadasdente;
- diretor daFactoringfaz analise de crédito;

- ap6s aprovacao, é feito o contrato de fomentacaméil, assinado e reconhecido

em cartorio;
- 0 cedente encaminha documentacéo;
- operacéao déactoring;

- operador faz andlise do sacado (consulta no SERASA, banco ou contas a

receber do cedente);

- 0 cedente encaminha duplicatas, cépias das fistass, canhoto de entrega de

mercadoria e conhecimento de frete;
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- finalmente é feita a liberacdo de crédito em dirt) na conta corrente do cedente

em agéncia bancaria.
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5 TECNOLOGIAS

Neste capitulo estdo as definicbes e tecnologiizadas no desenvolvimento do

trabalho.

5.1 ANALISE ESTRUTURADA

De acordo com Pressman (1995), a andlise estratucatho todos os métodos de
analise de requisitos de software, € uma ativid@deonstrucdo de modelos, ou seja, € uma
técnica de modelagem do contetdo e do fluxo denrdgdo. Um sistema baseado em
computador é representado como uma transformacéafaienacdo. A funcdo global do
sistema é representada como uma unica transformdg&dimformacdo. Uma ou mais
entradas, indicadas por setas rotuladas, origirhesentidades externas, representadas
como retangulos. A entrada leva a transformacdod@upir informacgdes de saida (também
representadas como setas rotuladas) que sdo passadaas entidades externas. Deve-se
notar que o modelo pode ser aplicado a todo ars#stel somente ao elemento software. A

chave é representar a informacéo fornecida e pidapela transformacao.

De acordo com Martin (1991), pode-se definir ameddistruturada como um processo
de transformar informacdes correntes em novos sggsiem algum tipo de descricdo de

sistema a ser construido.
Os principais objetivos da analise estruturada sao:
a) construir programas que sejam facilmente modifisado
b) simplificar programas e seu processo de desenvehition
C) acelerar o desenvolvimento do sistema;

d) diminuir o custo no desenvolvimento.

Segundo Yourdon (1989) a Andlise Estruturada dei@is refere-se ao “extremo

inicial” de um projeto inicial de desenvolvimente distemas, durante o tempo em que 0s
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requisitos do usuario sdo definidos e documentaBasicamente a analise estruturada
introduz o uso das ferramentas de documentacadcgrpfira produzir um novo tipo
diferente de especificacdo funcional, uma espegifio estruturada. As ferramentas da
analise estruturada consistem no seguinte: diagtenfluxo de dados (DFDs), dicionario
de dados (DD), diagramas de entidades relacionddBRs), diagrama de contexto e

especificacdo do processo.

5.2 FERRAMENTA CASE POWER DESIGNER

Com base na especificacdo da andlise estruturadapslizada a ferramenta Case
Power Designer-Data Architect / Process Analystra a modelagem de dados, que
permitird 0 uso para a especificacdo, visualizagdoymentacéo e construcdo do sistema,

onde ira gerar todas as tabelas para o banco de.dad

5.3 BANCO DE DADOS

Nem todos os sistemas baseados em computador testede um banco de dados,
mas, para todos que o fazem, essa modalidade dezemamento de informactes
freqlientemente é de grande importancia para adugiobal. A necessidade de se utilizar
um banco de dados, que pode ser definido como,sten® de manutencao de dados por
computador, ou seja, um sistema cujo, objetivoalébmanter as informacdes e torna-las
disponiveis quando solicitadas, Date (1990). Quangmposta foi iniciada, o objetivo no
trabalho era utilizar o banco de dados DatabasPatadox, pois se tinha uma base de
dados para futuro acesso, mas com o decorrer cdaad#simento e conforme as suas
necessidades, o banco de dados foi alterado o #\cces

5.4 AMBIENTE VISUAL DELPHI

O Delphi é uma linguagem de programacdo orientadédjetos, ou seja, € um
ambiente Visual de desenvolvimento de aplicacdesle gpode-se escrever programas
Windowscom interface gréafica. Possui muitos grupos depmrantes que se pode arrastar

e soltar os formularios. Esses componentes sdwagelt binarios independentes que



33

realizam funcgOes predefinidas, como um rétulo déoteum controle de adicdo ou uma

caixa de listagem.
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6 DESENVOLVIMENTO DO SISTEMA

Para o desenvolvimento do sistema seguiu-se a oletpa para a definicdo de um
EIS, ja especificada no capitulo 3.6. Esta metafialé composta por 3 fases que podem

ser visualizadas na figura 3.

Figura 3 - Fasgara desenvolvimento de um EIS

Fase 1 - Planejamento

Identificar as
necessidades de
informacéo e o estilo

Fase 2 - Projeto

Estrutura e localizar as
informacdes e definir a
arquitetura tecnolégica

Fase 3 - Implementacéo

Construir e implementar
0 sistema

Fonte: Furlan, 1994



35

6.1 FASE 1 - PLANEJAMENTO

Nesta fase definiu-se conceitualmente o EIS poronua identificacdo das

necessidades de informacao e do estilo decisés@xlecutivos da empresa.

6.1.1 ESTAGIO 1 — ORGANIZACAO DO PROJETO

Neste estagio, decidiu-se implantar o EIS na erapsEndo esta composta por um

Diretor-Financeiro e um Gerente-Administrativo.
6.1.2 ESTAGIO 2 - DEFINIC}AO DE INDICADORES

O Diretor-Financeiro e o Gerente-Administrativo limam uma reunido para
conduzir entrevistas, revisar e analisar documeaetfiesentes a empresa. A seguir, os dados

obtidos necessarios para a fase de planejamento:
Misséo da empresa:

A missdo da empresa é oferecer servicos Fédetoring com qualidade,
proporcionando ao cliente oportunidade de cresodter lucros, ou seja, transformando o

faturamento a prazo em vendas a vista,
Objetivos da empresa:

- aumentar a participacdo de mercado e conse@angdr a lideranca do mercado

deFactoring

- transmitir aos clientes, confianca e credibilelagisando a construgdo de um

relacionamento estavel e lucrativo para ambasrésspao futuro;

- avaliar e dimensionar os custos, para que cdigd seja 0 menor possivel,
proporcionando maior probabilidade de sucesso errhairo para a empresa;

- divulgar os servicos, fixando normas para a cistgule clientes.
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6.1.3 ESTAGIO 3 — ANALISE DE INDICADORES

Apés levantamento de informacgdes obtidas atravésed&revistas e documentos,
definiu-se os fatores criticos de sucesso, os pnuds e as necessidades de informagdes.

Com essa lista foi elaborado wamkingde necessidades.
A seguir estéo os fatores criticos de sucesso:
- melhorar a taxa de juros, para aumentar a paatéio no mercado;

- efetuar a prospeccdo de mercado, fixando normrags @ conquista de novos

cedentes;
- melhorar e agilizar o atendimento para novos ede

- melhorar relacdo com os maiores cedentes (atdwégulos negociados e lucros
obtidos);

- melhorar o controle nas cobrancas, negociando oobanco a forma mais

adequada para se obter o sucesso de nossa atjvidade

- agilidade na prestacdo de qualquer informacéawitsala pelo cedente ou pelo

sacado;
- oferecer crédito das cobrangas no menor espatgrg possivel;
- melhorar as aplicagbes em titulos de créditaxealrer;

- manter a confianca e credibilidade aos cedestagjo parceira nos negocios do
cedente, visando a construgdo de um relacionanesté&vel para ambas as partes para o

futuro.

Os problemas encontrados sao:
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- aumento das despesas bancérias (cobranca dos,ttarifas de servigcos, que &
feita pelos bancos esta acima da média);

- aumento do valor dos impostos (o0 percentual @siilp esta acima da média sobre
as empresas dectoring);

- expectativa de lucro (o percentual que se ddsejar sobre o valor dos titulos
negociados ficou abaixo do padrdo de competitiveddd mercado das empresas de
Factoring);

- aumento do Fator de Risco (Taxa de Risco de who @le crédito, considerando o

atraso provavel para liquidacdo do titulo);
- aumento do Limite de Crédito (Limite que cadaered tem para negociar);

- a diminuicdo do faturamento do cedente e a n@firotacdo das mercadorias
vendidas.

As necessidades de informagé&o séo:

- relatorio de receitas liquidadas por segmentdodaos titulos que foram pagos por

segmento, por exemplo, segmento téxtil, segmentalangico, segmento alimenticio, etc);
- relatorio de analise de cedentes;
- relacdo de valores das operacgoes;
- relacdo de negociagdes por segmento;

- relacéao de percentual de inadimpléncia.
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6.1.4 ESTAGIO 4 — CONSOLIDACAO DE INDICADORES

Neste estagio houve a revisdo dos objetivos, prade e necessidades de
informacéo, sendo também realizada a confirmacaxedaificacdoréinking).

6.1.5 ESTAGIO 5 — DESENVOLVIMENTO DO SISTEMA

Neste estagio, ndo houve necessidade de testésntpofoi passado das reunides

diretamente para o sistema, sem prototipacao.

6.2 FASE 2 - PROJETO

Nesta fase, definiu-se a arquitetura tecnoldgica gistema e também a
especificacdo, como atributos, interfaces, resp@isae realizada a modelagem de dados.
Os trés estagios podem ser agrupados utilizanddlse estruturada conforme descrita no

capitulo 5, que se baseia em Diagramas de Confekid,e MER.

6.2.1 DEFINICAO DA ARQUITETURA TECNOLOGICA

Para a especificacdo do sistema sera utilizadaarfenta Case Power Designer —
Data Architect / Process Analyst que utilizara iéas estruturadas. A implementacdo do

sistema sera feita em Delphi 5.0 e 0 banco de ds&téso Access.

6.2.2 LISTA DE EVENTOS DO SISTEMA

Nesta lista, estdo todos 0s eventos que ocorram exjgem resposta do sistema:

- executivo cadastra cliente;
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- executivo cadastra duplicata;

- executivo cadastra banco;

- executivo cadastra segmento;

- executivo cadastra taxa;

- executivo faz a andlise de crédito do cliente;

- executivo faz negociacao;

- executivo faz a liberacéo de crédito;

- executivo consulta relatério de receitas liquakador segmento;
- executivo consulta relatério de anélise de cexent

- executivo consulta relacéo de valores das opesacd

- executivo consulta relacdo de negociacdes ponsetp;

- executivo consulta relacdo de percentual de ingiéncia.

6.2.3 DIAGRAMA DE CONTEXTO

No diagrama de contexto sdo apresentados 0s medeceéntos com um processo

onde tem-se 2 entidades externas, sendo o exeeuwi\aperador, conforme figura 4.
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Figura 4 - Diagrama de Contexto

Consulta Analise Cedente
\Banco 1se Ledente >

Consulta Valor Operacoes
3

Consulta Negociadas Segmento

Segmento

Cliente > sistema

Factoring

Operador Consulta Percentual Inadimplencia

Negociacao

Liberacao

Consulta Percentual Liquidadas Executivo
T

Credito ) )
— Indicadores Estrategicos

6.2.4 MODELO ENTIDADE RELACIONAMENTO (MER)

O modelo entidade relacionamento, é apresentadigura 5. O MER, apresenta as
entidades que fazem parte do sistema, e que foradoidas no modelo para proporcionar

um entendimento mais completo do funcionamentad.gera



Figura 5 - Modelo Entidade Relacionamento (MER)
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PARAMETROS

Dt_mes
VI_Tarifa
VI_lof
VI_Cpmf
VL_Desagio

BANCO_NEGOCIACAO

CADASTRO_DUPLICATA

Nm_Duplicata

Dt_Emissao

Dt_Vencto
CADASTRO_CLIENTE ( VI_Duplicata
Cd Cliente CLIENTE_DUPLICATA DT_Pgto
Ds_Cgc_Cliente VL_Desagio
Nm_Cliente
Ds_End
Ds_Bairro NEGOCIACAO_DUPLICATA
Ds_Cep
Ds_Cidade
Ds Uf NEGOCIACAO
Ds_Pais CD_NEG
Ds_Fane | CLIENTE_NEGOCIACAO < DT_NEG
Ds_Email - VL_NEG |
fl_sacado VL_PAGO ‘
fl_cedente
Ds_Limite
Md_Fatura

SEGMENTO_NEGOCIACAO

CADASTRO_SEGMENTO

|| Cd_Segmento
Ds_Segmento

SEGMENTO_CLIENTE

Dr

CADASTRO_BANCO

Cd_Banco

Nm_Banco
Ds_End_Banco
Ds_Bairro_Banco
Ds_Cidade_Banco
Ds_Cep_Banco
Ds_Uf_Banco
Cd_Agencia

6.2.5 DIAGRAMA DE FLUXO DE DADOS

Nesta sesséo € apresentado o diagrama de fluxadds do sistema, como ilustra as

figuras 6, 7 e 8. Para cada evento pode-se obses\@incipais funcionalidade do sistema.

Conforme mostra a figura 6, o cliente tem que setastrado, com o devido
segmento a qual ele representa. Para que a nefoaias duplicatas tenha sucesso, €
necessario os dados do cliente, da prépria duglieatdos valores das tarifas. Apds
verificado o limite do cliente é feita a liberagédepositado o crédito para o cedente.
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Figura 6 - Parte | do Diagrama de Fluxo de Dados

Cliente 1 Clientes_Ok . ]
Operador —m —— Manter Clientes : 1
/ Cliente Cd_Segmento

Segmentos

2 Nm_Duplicata
Negociacao — Duplicatas : 1

Operador | — Registrar Cd_Cliente
/ Negociagéo
Clientes : 2
VI_Desagio\
Tarifas
Operador Liberacao 3 Ds_Limite
———————— ] =
/ Registrar . Clientes : 3
Liberacédo Nm_Duplicata

Duplicatas : 2

4 Cd_Cliente

Credito D — — .
Operador S ; ) Clientes : 4
P < e — Registrar Nm_Duplicata
/ Credito
— Cd_Banco Duplicatas : 3

Bancos

Conforme figura 7, é feito o cadastro dos segmeatmpgal o cliente representa, das
tarifas que vao ser inseridas na negociacao, dissd#a duplicata, como numero, data de

emissédo, data de vencimento, valor da duplicatardém cadastrados os bancos onde o

deposito sera feito.
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Figura 7 - Parte Il do Diagrama de Fluxo de Dados

[Segmento] 15
Operador Manter Segmentos_ok
/ Segmento
Segmentos : 2
1.6
Operador B [Tarifa] Manter \Dfﬂ(is_\OIi
/ Tarifa Tarifas : 2
1.7
Duplicata]
Operador [bup ] Manter Nm_Duplicata
Duplicata [ —
/ Duplicatas : 4

1.8
[Banco] Bancos_Ok
Operador »| Pres_41 — Bancos : 2

Na figura 8, temos todos os relatorios, que condoork|S, eles fazem consultas de
uma forma clara, simples, amigavel, de facil operadidade e grafica.
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Figura 8 - Parte Ill do Diagrama de Fluxo de Dados

1.9 Cd_Cliente , ]
[Consulta Analise Cedente] Gerar - Clientes : 5
Executivo Analise
Cedentes
Cd_Segmento
Segmentos : 3
1.10
Executivo 7l8@§]ﬁa,\ialoiggiacoesl Gerar Valor
| Operagbes ]
Duplicatas : 5
111 Cd_Cliente
_ Clientes : 6
) [Consulta Negociadas Segment Gerlar
Executivo i <——— — Negociadas Nm_Duplicata
Segmentos X
Duplicatas : 6
Cd_Segmento
Segmentos : 4
L 112 Cd_Cliente
Executvo < [ConsuiaPErCEMalLes] [ e =t
| Percentual Clientes : 7
Liquidadas Nm_Duplicata
T~
Duplicatas : 7
Cd_Segmento
Segmentos : 5
1.13
) [Consulta Percentual Inadimplencia] Gerar cd Cliente
Executivo - =
— Percentual e )
Inadimplencias Clientes : 8
Nm_Duplicata
Duplicatas : 8

6.2.7 DICIONARIO DE DADOS

O dicionario de dados se encontra no anexo 1, clistagem completa do sistema,

tendo a estrutura das tabelas e seus respectivthgaso
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6.3 FASE 3 — IMPLEMENTACAO

Nesta fase, foi iniciada a construcéo das telassiema, como cadastros, processo e
consultas de dados. As informacgdes obtidas nas &aeriores foram de suma importancia
para a implementacdo do sistema, pois estas inf@esa ndo sO facilitaram a
implementacdo do sistema, como também irdo gargoér os executivos tenham as

informacdes relevantes no seu dia-a-dia.
6.3.1 APRESENTA(;AO DAS TELAS

Neste item serdo apresentadas as telas do sistempanhadas de uma explicacéo

de sua funcionalidade.

Conforme figura 9, € apresentado a tela principasidtema, no qual o executivo
podera selecionar suas opc¢des através da bareardméntas ou das opcdes disponiveis no
menu do sistema.

Figura 9 - Tela Principal do Sistema

s Siztema de Informagoes Executivas - FACTORING _ O] x|

Cadastroz  Factoring  Consultaz Sair

Relagin Yalores Operacies

Percentual Inadimpléncia Percentual Liguidadaz

Relacin Megociadas Seamenta

Calendano

I 30405402 e I
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Na figura 10, mostra a tela de cadastro de clieotede € controlado todos os dados
do cliente, o limite para a negociacéao, faturamamigal, 0 segmento a qual ele representa

e um atributo que informa se o cliente € cedenteacado.

Figura 10 - Tela Cadastro de Clientes

s Cadastro de Clientes _ O] x|

Cadigo Mome :
|N|:uvelsul 5.4,
CHPJ

ID'I J11.2220001-12

Logradouro ; Bairro
IHua Yitorio Ropelato, 600 ITaI:u:uau:u

Cidade : LF : CEP : Paisz :
|F|iu:| do Sul |5|: |aa.1 B0-000 Brasi

Fone :

I 5256666

E-mail :

|nu:welsuI@creativenet-rsl.u:u:um.I:u

Limnite : Faturarnenta Anual ; Seqmentao ;
[ 100000 | BOO0DD [T etilVestuario =l
Aibributo
¥ Cedente [~ Sacado

Na figura 11, tem-se o cadastro de duplicatas, éridéormado o nome do cliente e
armazenado os dados da duplicata que ira ser eigod tela é composta por um campo

chamado data de pagamento, onde € informado gueia duplicata foi liquidada.
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Figura 11 - Tela Cadastro de Duplicatas

+[ Cadastro de Duplicatas

Iz —
[

Na figura 12, tem-se o cadastro de bancos, onad@eriado a agéncia e o endereco,

para que possa ser depositado o valor da negogiaca® cliente.

Figura 12 - Tela Cadastro de Bancos

s Cadastro de Bancos

Caixa Economica Federal

R. 7 de Seterbro, 1005

o |
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Na figura 13, é informado o cadastro de segmeiofos,terd relacionamento com
cada setor que o cliente atua no mercado. Comexamnplo, o cliente “ Novelsul ”, terd o

codigo 2, e o segmento sera o Téxtil/Vestuario.

Figura 13 - Tela Cadastro de Segmentos

»[f Cadastro de Segmentos _ |O] =]
Cadigo
E
Segmento ;

ITEHtiINestuariD

4 A @ | f = s - N

Na figura 14, é informado o cadastro das taxascdedo com o mercado financeiro
atual. Caso tenha alguma alteracdo nos valoredastas, o executivo consegue fazer a

alteracéo nesta tela, colocando de modo simples\ass valores.

Figura 14 - Tela Cadastro de Taxas

#[f Cadastro das Taxas =] B3

WL TARIFA  DT_MES
| 2,00 |namsxnz

CPrF : YL _DESAGIO
0,40 | 5.00

a0 12 1 3 [ R R R
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Na figura 15, é feito todo o processo de negociagide tem-se o codigo da
negociacao e apos coloca-se 0 nome do clientep ss@ campo devidamente alimentado
pela tabela de cadastro de cliente. Na sequénamornada a data da negociagcdo. Apés
tem-se todos os campos referentes aos dados dasathsp Foi fixada uma tarifa sobre as
despesas administrativas de 2% para todos osedieacbmo também o desagio de 5%
sobre o valor total das duplicatas. As somas dastad duplicatas, mais tarifas, estdo no

campo “Valor Negociado”. Por fim, € informado o bamjue sera depositado o dinheiro.

Figura 15 - Tela Processo Negociagao

»[ Processo Negociagao M =] B3
Codigo Megociagio: I 1
(ool etalurica Riosulens
- - R
Data :|‘|4JD?‘£D2 IR Y - EO
e =] ] x]e]
M _DUPLICATA OT_EMISSAQ OT_WEWCTO WL DUPLICATA]WL MEGOCIACAD ﬂ—‘
9999/99 15/07 /02 15/08/02 55.000,00 57.841,67
20000 10407 /02 1008402 320,00 33653
123456 14,/07 /02 14/08/02 10.000,00 10.516,67
456 14,07 /02 14/08/02 21.500.00 2261083
8810 14,/05/02 1406402 16.200.00 17.037.00
1414 14,/04/02 1405402 16.000.00 16.800.00
280/250 14,07 /02 14/08/02 17.6500.00 18.404.17 LI
]
Dezagio: Tarifa :
[ 500 | 20
Yalor Megociada
CPMF : I 174.121.80
0.40

Banco :
IBanco do Brasil 5.4, j

Na figura 16, tem-se a consulta do relatério aealis clientes, mostrando os dados
do cliente, como nome do cliente, cidade do clietéscricdo do segmento, o limite dado
ao cedente e o faturamento anual do cedente. &ssalta também mostra um gréafico que

indica o percentual por segmento de todos os cesleadastrados. Nesta consulta, tem-se
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o campo “Indicadores Estratégicos”, onde mostraabsres do mercado externo, fazendo
uma comparacdo com os dados internosSatdoring conforme figura 17.

Figura 16 - Tela Consulta Analise Cedente

s Analize de Cedentes _|O] x|
|ndicadores Estratégicos |

Cidade Segmento uﬂ
Ao do Sul Metalurgica

b etaluti 5.4, Pomerode etalurgica

H.Bremer Ltda Rio do Sul ketalurgica -
1| | 4

Andlize de Cedentes

1 l T T T T
29 Aocooome B U - [ Poomo oo Pooomeoe I
200 Mo I L L :
%y . . e I

1 1 1 1 1 1
0] 13,33 % [BY 13,33 % [SEEEEEEEE. S EEEEE T S
Rl ' R ' L rr L :
129 B B PO PR I e l
TEN - ! -

s B LE5TE] e | LB
0 B R
'Rl N R P e .
o]
0

Alimentoz  Calgados Gralfica Metalurgica F‘esc;ad-:us Plasticos  Transportes  “estuario
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Figura 17 - Indicadores Estratégicos - Analise Cedges

#F Indicadores - Anahze Cedentes

Indicadores - Analize de Cedentes

B =5 Metalurgics
M 15 “estuario
116 Alimentos
W 10 Pescados
[ 3 Transportes
A 5 Calgados

M 5 Grafica

M 3 Plastico=

W > Outros

7

Na figura 18, € apresentado o relatério de constdtavalores das operacdes
realizadas, onde mensalmente mostra os valores tiet@uplicatas negociadas e o valor do
desagio. Tem-se o gréafico de coluna, pizza e lioinge o executivo escolhe a melhor

opcéo para a visualizacao das informacdes.
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Figura 18 - Relat6rio de Valores das Operagfes

#F Yalor daz Operagoes Realizadas N =]1E3
NEGOCIADD | Desagio =]
E 18.600,00 1.001,57
i 17.000,00 84357
0E/2002 880,00 15,67
0742002 21452000 11.083 .53 I
=l
#| T otal scumulado 251.100,00) 1294453 ]
Dezagio Desagio Deszagio

12.000 012 %
10.000

9.000

2000 |
7.000

E.000

5.000

4.000
3.000
2000
1.000

1]
0472002

0&2002

| 65 62 %

042002 0502002 OBRO00Z 0720

Na figura 19, é apresentado o relatorio de considtmegociacdes por segmento,
onde é informada a quantidade que cada segmergioagio més. Nesta consulta, tem-se
o campo “Indicadores Estratégicos”, onde mostraabsres do mercado externo, fazendo

uma comparacgdo com os dados internoSat#oring, conforme figura 20.



Figura 19 - Relatério de Negociadas por Segmento

4 Percentual Megociado por Segmento _ O] =]

|ndicadores E stratégicos |

END & | il
ds_zegmento G ¥
1 Metalurgica | 9529 1837 % B0.28 %
2 Westuario 2340 %
4 Pescados 16,32 %
5 Transportes 968 %
7 Grafica 430 % 471 % B1.63%

Percentual Megociado por Segmento

11
250 | 5
|7
200 | |2
o l4
S 150}
()
L]
i 100
=
50 |
0
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Figura 20 - Indicadores Estratégicos - Negociadaop Segmento

4 Indicadorez - Negociados por 5egmento _|O] x|
Segmenta 5
Alimentos E 150% 19.0%
tetalurgica 300 % 30 320
Outroz 270% 230% 0%
Westuarnio 280% 20 28.0%
Indicadores - Megociadas por Segmento
W Alimentos
a0 B tetalurgica
a0 0 outros
B vestuario
70
Tjﬁ B0
504
(&}
5 40
a0
20
10
]
2002
Ano

Na figura 21, tem-se o relatério de consulta deg@ual de inadimpléncia, onde é
apresentado mensalmente o valor em percentuatajiespondem as duplicatas que estao
em aberto e o seu valor em reais. Nesta consuwta;sé o campo “Indicadores
Estratégicos”, onde mostra os valores do mercatiyrex fazendo uma comparacdo com
os dados internos deactoring, conforme figura 22.



Figura 21 - Relatério de Percentual de Inadimpléna

4 Inadimpléncia _ O] =]
b &zitno| Yalor a Receber| Yalor Pago | Saldo Percentual Inadimpléncia ;I
p|04/2002 18600000 16.000,00 2.600.00 140 %
05/2002 17.000,000 1620000 200,00 47 %
062002 380,00 180,00 800,00 AEx
072002 214520000 2532000 189.200,00 832 % J
Desagio

0472002 032002 EIE."EII:IEIE 072002
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Figura 22 - Indicadores Estratégicos - Percentuanladimpléncia

+F Indicadores - Inadimpléncia

Indicadores - Inadimpléncia
T T

Na figura 23, tem-se o relatorio de consulta deitas liqguidadas, onde é informado
o percentual de duplicatas que foram pagas. Nesisulta, tem-se o campo “Indicadores
Estratégicos”, onde mostra os valores do mercatlrex fazendo uma comparacdo com

os dados internos deactoring, conforme figura 24.



+ff Liquidados

Figura 23 - Percentual de Liquidadas

]

[

]

]
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Figura 24 - Indicadores Estratégicos - Percentualiquidadas

+[¥ Indicadores - Liquidadas =] E3

Indicadares - Liguidadas

100

80§
o5

G051

a0

404(

3047

2047

107

O

- - : -
06202 04,2002 052002
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7 CONCLUSAO

Ao término deste trabalho, concluiu-se que os Basede Informacbes Executivas -
EIS, sdo de extrema importancia para uma empresaegeja ser competitiva. Isto ocorre
devido as caracteristicas, que foram apresentadsate rtrabalho, como manter os
executivos preparados, fornecendo informacfes de famma clara, simples, grafica e
voltada as suas necessidades.

Em relacdo ao objetivo geral deste trabalho quddsenvolver um sistema EIS para
as empresas deactoring com o intuito de auxiliar os executivos na tomddadecisbes
estratégicas, como por exemplo, a comparacao @émae consultas de inadimpléncia, onde
0 executivo pode visualizar graficamente os peuasstinternos daFactoring e 0s
indicadores estratégicos, que sao representados peicentuais do mercado externo. Essa
comparacao através de graficos e de facil visuglizamostra que os objetivos do EIS
foram alcancados. Atraves do EIS, o executivd-detoring consegue mais precisdo nas

suas informacdes, ou seja, elas tornam-se maiguei.

A geracdo automatica de graficos e calculos destotes consultas solicitadas,
como por exemplo: Relacdo negociadas por segmeel@acdo valores das operacdes
realizadas e percentual de inadimpléncia, trouxemaiormacfes de forma gréafica e
simplificada, permitindo o acompanhamento diariaemiltados, compilando os dados de
todas as areas da empresa, visando eliminar a sidm#s de intermediarios entre
executivos e a tecnologia. O banco de dados wdiZai 0 Access e 0 ambiente visual o

Delphi, que atende as necessidades atuais de hamsento do EIS.

O sistema fornece ao executivo informacdes espasiiobre a empresa, e faz a
comparacgdo através dos indicadores estratégicospsalados do mercado externo. Essas
informacdes podem ser usadas para 0 acompanharcentimle e destinam-se a apresenta-
las ao executivo, de forma grafica e de facil digagdo, possibilitando um melhor
conhecimento e controle da situacédo para o proasdomada de decisdes estratégicas,
como avaliar a taxa de desagio, dimensionar custeorar relacdo com maiores clientes,

agilidade na prestacao de qualquer informacéaoitsale pelo cliente, assim aumentando a
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participacdo no mercado e conseqientemente aladmegalderanca entre as empresas de

Factoring

7.1 LIMITACOES

Durante a elaboracéo deste trabalho encontramiseenas dificuldades, em virtude
da atividade dé&actoringser muito complexa, tornando o desenvolvimento doagn. O
sistema foi limitado na parte de analise de caosstregociacdes de duplicatas e consulta

de relatérios.

7.3 SUGESTOES

Buscando dar continuidade ao sistema, sugere-sglamentacdo do moédulo de
contas a pagar, para controlar as despesas, o ongmhthbil, para monitorar o crescimento
patrimonial e a geracdo de mais relatorios gréfipasa controlar limites e liberacbes de

crédito.
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7.5 ANEXO 1

Begin Table PARAMETROS
Name = PARAMETROS
Begin Column DT_MES

Name = Dt_mes
DataType = DateTime

Length =0



ServerRule  =DT_MES is null or ()
OrdinalNumber =0
End Column

Begin Column VL_TARIFA

Name = VI_Tarifa
DataType = Single
Length =0

ServerRule  =VL_TARIFA s null or ()

OrdinalNumber =0
End Column

Begin Column VL_IOF

Name =VI_lof
DataType = Single
Length =0

ServerRule  =VL_IOFisnullor ()
OrdinalNumber =0
End Column

Begin Column VL_CPMF

Name =VI_Cpmf
DataType = Single
Length =0

ServerRule  =VL_CPMF is null or ()

OrdinalNumber =0

End Column

62
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Begin Column VL_DESAGIO

Name =VL_Desagio
DataType = Single
Length =0

ServerRule  =VL_DESAGIO is null 9r (
OrdinalNumber =0
End Column

End Table

Begin Table CADASTRO_BANCO
Name = CADASTRO_BANCO

Begin Column CD_BANCO

Name = Cd_Banco
DataType = LonglInteger
Length =0

Mandatory =YES
OrdinalNumber =0

End Column

Begin Column NM_BANCO
Name = Nm_Banco

DataType = Text(30)
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Length =30
ServerRule = NM_BANCO is null or ()
OrdinalNumber =0

End Column

Begin Column DS_END_BANCO

Name = Ds_End_Banco
DataType = Text(30)
Length =30

ServerRule  =DS_END_BANCO is null(pr
OrdinalNumber =0
End Column

Begin Column DS_BAIRRO_BANCO

Name = Ds_Bairro_Banco
DataType = Text(20)
Length =20

ServerRule  =DS_BAIRRO_BANCO is noil()
OrdinalNumber =0
End Column

Begin Column DS_CIDADE_BANCO

Name = Ds_Cidade_Banco
DataType = Text(20)
Length =20

ServerRule =DS_CIDADE_BANCO is naoil()

OrdinalNumber =0



End Column

Begin Column DS_CEP_BANCO

Name = Ds_Cep_Banco
DataType = Longinteger
Length =0

ServerRule  =DS_CEP_BANCO is nul()or
OrdinalNumber =0
End Column

Begin Column DS_UF_BANCO

Name = Ds_Uf _Banco
DataType = Text(2)
Length =2

ServerRule  =DS_UF_BANCO is null(pr
OrdinalNumber =0
End Column

Begin Column CD_AGENCIA

Name = Cd_Agencia
DataType = Memo
Length =10

ServerRule = CD_AGENCIA is null 9r (
OrdinalNumber =0
End Column

End Table



Begin Table CADASTRO_SEGMENTO
Name = CADASTRO_SEGMENTO
Begin Column CD_SEGMENTO
Name = Cd_Segmento
DataType = Longinteger
Length =0
Mandatory =YES
OrdinalNumber =0

End Column

Begin Column DS_SEGMENTO
Name = Ds_Segmento
DataType = Text(20)
Length =20
ServerRule =DS_SEGMENTO is nul()or
OrdinalNumber =0

End Column

End Table



Begin Table CADASTRO_CLIENTE
Name = CADASTRO_CLIENTE

Begin Column CD_CLIENTE

Name = Cd_Cliente
DataType = Longinteger
Length =0

Mandatory =YES

OrdinalNumber =0
End Column

Begin Column CD_SEGMENTO

Name = Cd_Segmento
DataType = LonglInteger
Length =0

Mandatory =YES

OrdinalNumber =0
End Column

Begin Column DS_CGC_CLIENTE

Name = Ds_Cgc_Cliente
DataType = Text(18)
Length =18

ServerRule =DS_CGC_CLIENTE is rarlk)
OrdinalNumber =0
End Column

Begin Column NM_CLIENTE



Name = Nm_Cliente
DataType = Text(30)
Length =30
ServerRule = NM_CLIENTE is null 9r (
OrdinalNumber =0
End Column

Begin Column DS_END

Name =Ds_End
DataType = Text(40)
Length =40

ServerRule =DS_END is null or ()
OrdinalNumber =0
End Column

Begin Column DS_BAIRRO

Name = Ds_Bairro
DataType = Text(20)
Length =20

ServerRule  =DS_BAIRRO is null or ()
OrdinalNumber =0
End Column
Begin Column DS_CEP
Name =Ds_Cep
DataType = Text(10)

Length =10



ServerRule =DS_CEPisnullor ()
OrdinalNumber =0
End Column

Begin Column DS_CIDADE

Name = Ds_Cidade
DataType = Text(30)
Length =30

ServerRule  =DS_CIDADE is null or ()

OrdinalNumber =0
End Column

Begin Column DS_UF

Name =Ds_Uf
DataType = Text(2)
Length =2

ServerRule  =DS_UFis null or ()
OrdinalNumber =0
End Column

Begin Column DS_PAIS

Name = Ds_Pais
DataType = Text(30)
Length =30

ServerRule  =DS_PAIS is null or ()

OrdinalNumber =0

End Column
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Begin Column DS_FONE

Name = Ds_Fone
DataType = LonglInteger
Length =0

ServerRule  =DS_FONE is null or ()
OrdinalNumber =0
End Column

Begin Column DS_EMAIL

Name = Ds_Email
DataType = Text(30)
Length =30

ServerRule  =DS_EMAIL is null or ()
OrdinalNumber =0
End Column

Begin Column FL_SACADO

Name = fl_sacado
DataType = Text(8)
Length =8

ServerRule = FL_SACADO is null or ()
OrdinalNumber =0

End Column

Begin Column FL_CEDENTE
Name = fl_cedente

DataType = Text(8)
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Length =8
ServerRule  =FL_CEDENTE is null pr (
OrdinalNumber =0

End Column

Begin Column DS_LIMITE

Name = Ds_Limite
DataType = Currency
Length =0

ServerRule  =DS_LIMITE is null or ()
OrdinalNumber =0
End Column

Begin Column MD_FATURA

Name = Md_Fatura
DataType = Longinteger
Length =0

ServerRule  =MD_FATURA is null or ()
OrdinalNumber =0
End Column

End Table

" Index: SEGMENTO_CLIENTE_FK

Begin Index SEGMENTO_CLIENTE_FK
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Table = CADASTRO_CLIENTE
Foreign = foreignkey
Field = CD_SEGMENTO

End Index

Begin Table NEGOCIACAO
Name = NEGOCIACAO

Begin Column CD_NEG

Name = CD_NEG
DataType = LonglInteger
Length =0

Mandatory =YES

OrdinalNumber =0
End Column

Begin Column CD_CLIENTE

Name = Cd_Cliente
DataType = LonglInteger
Length =0

Mandatory =YES

OrdinalNumber =0

End Column



Begin Column CD_SEGMENTO

Name = Cd_Segmento
DataType = LonglInteger
Length =0

Mandatory =YES

OrdinalNumber =0
End Column

Begin Column CD_BANCO

Name = Cd_Banco
DataType = LonglInteger
Length =0

Mandatory =YES

OrdinalNumber =0
End Column

Begin Column DT_NEG

Name =DT_NEG
DataType = DateTime
Length =0

ServerRule  =DT_NEG is null or ()
OrdinalNumber =0

End Column

Begin Column VL_NEG
Name =VL_NEG

DataType = Currency
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Length =2
ServerRule  =VL_NEG is null or ()
OrdinalNumber =0
End Column
Begin Column VL_PAGO
Name =VL_PAGO
DataType = Currency
Length =2
ServerRule  =VL_PAGO is null or ()
OrdinalNumber =0
End Column

End Table

" Index: CLIENTE_NEGOCIACAO_FK
Begin Index CLIENTE_NEGOCIACAO_FK
Table = NEGOCIACAO
Foreign = foreignkey
Field = CD_CLIENTE
End Index

" Index: SEGMENTO_NEGOCIACAO_FK
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Begin Index SEGMENTO_NEGOCIACAO_FK
Table =NEGOCIACAO
Foreign = foreignkey
Field = CD_SEGMENTO

End Index

" Index: BANCO_NEGOCIACAO_FK
Begin Index BANCO_NEGOCIACAO_FK
Table = NEGOCIACAO
Foreign = foreignkey
Field = CD_BANCO

End Index

Begin Table CADASTRO_DUPLICATA
Name = CADASTRO_DUPLICATA
Begin Column NM_DUPLICATA

Name = Nm_Duplicata
DataType = Text(30)

Length =30



Mandatory =YES
OrdinalNumber =0
End Column

Begin Column CD_CLIENTE

Name = Cd_Cliente
DataType = LonglInteger
Length =0

Mandatory =YES

OrdinalNumber =0
End Column

Begin Column CD_NEG

Name = CD_NEG
DataType = LonglInteger
Length =0

Mandatory =YES

OrdinalNumber =0
End Column

Begin Column DT_EMISSAO

Name = Dt_Emissao
DataType = DateTime
Length =0

ServerRule = DT_EMISSAO is null r (
OrdinalNumber =0

End Column



Begin Column DT_VENCTO

Name = Dt_Vencto
DataType = DateTime
Length =0

ServerRule  =DT_VENCTO is null or ()
OrdinalNumber =0
End Column

Begin Column VL_DUPLICATA

Name = VI_Duplicata
DataType = Currency
Length =0

ServerRule = VL_DUPLICATA is null ¢r
OrdinalNumber =0
End Column

Begin Column DT_PGTO

Name = DT_Pgto
DataType = DateTime
Length =0

ServerRule  =DT_PGTO is null or ()
OrdinalNumber =0

End Column

Begin Column VL_NEGOCIACAO
Name = VL_Desagio

DataType = Currency
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Length =0
ServerRule  =VL_NEGOCIACAO is nul ©
OrdinalNumber =0

End Column

End Table

" Index: CLIENTE_DUPLICATA_FK

Begin Index CLIENTE_DUPLICATA_FK
Table = CADASTRO_DUPLICATA
Foreign = foreignkey
Field = CD_CLIENTE

End Index

" Index: NEGOCIACAO_DUPLICATA_FK

Begin Index NEGOCIACAO_DUPLICATA_FK
Table = CADASTRO_DUPLICATA
Foreign = foreignkey
Field = CD_NEG

End Index
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' Reference: SEGMENTO_CLIENTE
Begin Reference SEGMENTO_CLIENTE
PrimaryTable = CADASTRO_SEGMENTO
ForeignTable = CADASTRO_CLIENTE
Begin Join
PrimaryColumn = CD_SEGMENTO
ForeignColumn = CD_SEGMENTO
End Join

End Reference

" Reference: CLIENTE_NEGOCIACAO
Begin Reference CLIENTE_NEGOCIACAO
PrimaryTable = CADASTRO_CLIENTE

ForeignTable = NEGOCIACAO
Begin Join
PrimaryColumn = CD_CLIENTE
ForeignColumn = CD_CLIENTE
End Join

End Reference
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' Reference: SEGMENTO_NEGOCIACAO
Begin Reference SEGMENTO_NEGOCIACAO
PrimaryTable = CADASTRO_SEGMENTO

ForeignTable = NEGOCIACAO
Begin Join
PrimaryColumn = CD_SEGMENTO
ForeignColumn = CD_SEGMENTO
End Join

End Reference

" Reference: BANCO_ NEGOCIACAO
Begin Reference BANCO_NEGOCIACAO
PrimaryTable = CADASTRO_BANCO
ForeignTable = NEGOCIACAO

Begin Join
PrimaryColumn = CD_BANCO
ForeignColumn = CD_BANCO
End Join

End Reference
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' Reference: CLIENTE_DUPLICATA
Begin Reference CLIENTE_DUPLICATA
PrimaryTable = CADASTRO_CLIENTE
ForeignTable = CADASTRO_DUPLICATA
Begin Join
PrimaryColumn = CD_CLIENTE
ForeignColumn = CD_CLIENTE
End Join

End Reference

' Reference: NEGOCIACAO_DUPLICATA
Begin Reference NEGOCIACAO_DUPLICATA
PrimaryTable = NEGOCIACAO
ForeignTable = CADASTRO_DUPLICATA
Begin Join
PrimaryColumn = CD_NEG
ForeignColumn = CD_NEG
End Join

End Reference
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